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PREFACE

La double mission qui est celle du Centre d’études et de recherches sur les
qualifications, le conduit a répondre aux demandes de I"’Administration ou des parte-
naires sociaux, a partir de travaux fondés sur sa propre activité de recherche. Le
CEREQ est aussi amené a constituer, a ’occasion des débats auxquels il participe, des
dossiers autour de champs professionnels délimités.

Ceux-ci rassemblent non seulement les résultats des travaux du CEREQ,
mais aussi ceux obtenus par d’autres, en les accompagnant de données statistiques iné-
dites ou dispersées. Ces dossiers sont également l'occasion, au-dela de la collecte et de
la mise en forme de l'information, d’une réflexion plus synthétique sur les dimensions
les plus impaortantes de la relation formation-emploi dans le domaine considéré.

Réalisés a 'occasion d’une demande particuliére, ils nous paraissent pou-
voir intéresser d’autres personnes et d’autres institutions.

C’est au double titre de leur intérét général et de leur caractére synthéti-
que qu’ils peuvent utilement s’intégrer dans la Collection des études sous /e titre Dos-
sier Formation et Emploi.

Le présent dossier a été réalisé dans le cadre des travaux qui associent le
CEREQ au Groupe permanent des enseignements technologiques et professionnels,
créé par la Direction des lycées du ministére de I’Education nationale. Ce groupe, au-
quel participe notamment /’Inspection générale de I’Education nationale, permet, au
sein de I"’Administration, une réflexion sur les formations en rapport avec l'emploi, qui
devrait éclairer les orientations a donner aux politiques de formation et nourrir les dé-
bats des commissions professionnelles consultatives. Les pages qui suivent retracent les
contributions du CEREQ a la réflexion menée dans ce groupe a propos des formations
et des emplois du commerce et de la vente, au deuxiéme semestre 1985,

Chacun des thémes traités dans ce dossier éclaire une facette différente de
la relation formation-emploi, Cependant, ['hétérogénéité des sources et des méthodolo-
gies utilisées interdit une mise en correspondance directe des informations rassembl/ées.
Par contre, les fortes interdépendances entre ces diverses dimensions sont mises ici en
relief, que les politiques de formation ne peuvent ignorer.
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On ne peut, en effet, traiter de maniére distincte, d’un c6té les liens entre
spécialités et niveaux de formation, I‘ampleur des flux de sorties du systéme éducatif,
de l‘autre les contenus d’emploi et les déterminants des flux de recrutements. Lévolu-
tion des contenus d’emploi peut s‘accompagner de /a transformation des politiques de
recrutement, se répercutant sur les modalités de renouvellement de la main-d’ceuvre et
donc sur 'appel aux jeunes débutants. De fagon analogue, toute modification des sor-
ties a un niveau de formation transforme également les conditions d’insertion de sor-
tants d‘autres niveaux de formation et n’est pas sans incidence sur les liens qui peuvent
exister entre spécialités de formation et niveaux d‘emploi.

Les Dossiers Formation et Emploi peuvent ainsi jouer un réle important,
en dégageant les interdépendances principales existant pour un champ professionnel
donné, en caractérisant les principales évolutions, de fagon & donner aux décideurs les
informations les plus fiables et les plus précises possibles sur le contexte et les proble-
mes concrets dans lesquels les politiques de formation s‘inscrivent.

Daniele BLONDEL
Directeur du Centre d’études
et de recherches sur les qualifications
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EMPLOIS, QUALIFICATIONS
ET FORMATIONS DANS LE COMMERCE,
LA VENTE ET LA DISTRIBUTION

{Note de synthése)

Par Frangoise AMAT



L'intérét porté actuellement par les pouvoirs publics a ce
secteur (1), et notamment a la vente de produits industriels, se justifie
a la fois par son importance dans et pour l'économie, par ses faiblesses
manifestes, en méme temps que par les évolutions qui s'y dessinent.

Il s'agit en effet d'un ensemble d'emplois représentant une part
importante de la population active occupée. Le champ retenu ici représente
8 % de cette population avec environ 1,9 millions d'actifs occupé€s en
1982, C'est un ensemble trés hétérogéne recouvrant des personnels aux
activités et aux statuts différents : commercants (& l'exclusion des
patrons de 1l'hdtellerie-restauration et des prestataires de service),
employés de commerce, salariés et représentants en charge de la fonction
commerciale et technico-commerciale des entreprises industrielles et de
service(les artisans n'ont pas été pris en compte).

Le secteur du commerce comprend des segments trés dynamiques,
notamment dans le commerce organisé, en méme temps que des secteurs en
déclin. Il joue un rdle important dans l'accueil des jeunes mais se
singularise par le faible niveau de formation de ceux qui y entrent,
comme de l'ensemble des personnes qui y sont occupées.

Les entreprises de production de biens et de services sont bien
souvent dénoncées pour la faible agressivité de leurs vendeurs sur les
marchés et notamment & l'étranger, et pour l'incapacité de leurs services
commerciaux, dévalorisés au sein méme de 1l'entreprise, & faire face a la
montée de la concurrence nationale et internationale.

Toutefois on assiste & des évolutions qui semblent remettre en
cause la logique commerciale qui prévalait en période d'expansion. En
schématisant beaucoup on peut dire en effet que, durant cette période,
le placement de produits plus ou moins standardisés auprés d'une
clientéle peu exigeante impliquait une simple fonction commerciale
d'accompagnement de la production. La crise, en réduisant la consommation,
en augmentant la concurrence des produits face a des consommateurs plus
avertis, a provoqué une prise de conscience des entreprises quant au
réle stratégique de leurs forces de vente et amené certaines d'entre
elles & leur conférer un rdle plus dynamique & 1l'extérieur et plus
central dans l'entreprise. La distribution elle-méme subit les changements
de la consommation et aprés avoir connu la création des hypermarchés se
retourne vers des surfaces moyennes ou petites, insérées dans des réseaux
associatifs, ou spécialisés sur des produits particuliers, plus tournées
qu'auparavant vers le service ou le conseil.

(1) Le terme secteur recouvre ici le secteur du commerce et la fonction
commerciale des entreprises de production de biens et de services



De tels changements supposent 1l'émergence de nouvelles gqualifi-
cations, la recherche de nouveaux profils de vendeurs et pose bien
évidemment des problémes de formation & un systéme éducatif qui a
joué traditionnellement un r&le limité dans ce secteur mais gqui semble
s'y impliquer progressivement.

Le dossier s'ordonne autour de deux séries de questions :

~ voit-on l'émergence de ces changements & travers les statistiques
concernant la population active et les débutants : la relation particulié-
rement faible que 1'on observe entre formations et emplois dans ce champ
professionnel fait-elle place & une relation plus étroite sur certains
segments ?

. Comment expliquer cette évolution a l'aide d'éléments quali-
tatifs sur les logiques d'entreprises et les profils de vendeurs repérés
a travers des enquétes ou des études ? On s'interessera surtout a la
fonction commerciale des entreprises de production de biens plutdt qu'au
secteur du commerce proprement dit, dans la mesure ou les évolutions

semblent particuliérement cruciales & 1l'heure actuelle, sur ce segment
d'activités.

I - FORMATIONS ET EMPLOIS COMMERCIAUX : UNE RELATION DIFFICILE MAIS EN
EVOLUTION

Le faible lien formation-emploi gque l'on va retrouver tout au
long de ce dossier aussi bien dans la population active que parmi les
débutants, est a rapprocher d'une offre éducative gui n'a pris naissance
gue tardivement au sein de 1'Education et qui n'est encore que limitée.
Toutefois, on observe un peu partout des indices d'un rapprochement des
formations aux emplois essentiellement au niveau III.

Si 1l'on observe la population active occupée du commerce et de la
fonction commerciale des entreprises en termes de formation, quatre
constats ressortent :

- ler constat : la diversité des professions commerciales

On peut distinguer cing grandes catégories de commerciaux et des
sous—catégories dont les caractéristiques de formation s'ordonnent autour
de trois axes : leur intervention sur le processus de vente(l)(la proxi-
mité avec le pdle d'élaboration des produits requérant des qualifications
plus élevées que la réalisation de l'acte de vente), l'interlocuteur
(entreprise industrielle, grande entreprise commerciale, détaillants,
particuliers) et le produit vendu.

(1) La fonction commerciale et la distribution : un lien emploi-formation
particuliérement reldché : E.Verdier - M.Moébus.



Par ordre de niveau de diplémes décroissant, on obtient alors

. les ing€nieurs et cadres technico~commerciaux

Proches de la production, ils se démarquent complétement du reste
des commerciaux par le nombre des diplémés de 1l'enseignement supérieur
(60 %) (1), et ceci, malgré leur &ge plus élevé que pour les catégories
suivantes. Leur r8le de mise en place de relations suivies avec la
clientéle et d'interface entre le commercial et le technique dans les
entreprises explique ce phénoméne (23,

Au-dela de cette tendance générale, il existe des différences selon
le produit négocié, entre les ITC des biens intermédiaires les plus
diplémés de tous et ceux du BTP ou des matériels mécaniques, qui renvoient
au type d'interlocuteur et aux pratiques de ces secteurs en matiére de
gestion de leur main-d'oceuvre (promotion & partir de 1l'expérience profes-
sionnelle ou appel & un personnel plus jeune et plus dipldémé).

. les cadres commerciaux

Ils se répartissent en deux grandes catégories : celle des cadres
commerciaux des grandes entreprises et surtout de la publicité et les
chefs de produits, d'un niveau IV et supérieur, et celle des cadres
commerciaux des PME et surtout des cadres de l'exploitation des magasins
de vente dont la proximité avec le client semble: coincider avec un
faible niveau de formation : niveau V et IV (40%) (3),

les professions intermédiaires

Catégories plus jeunes que les précédentes, les représentants et
la maitrise des magasins de vente ont un niveau de formation plus faible
les sans dipldmes (y compris BEPC) représentent en effet 50 % des actifs
occupés, les autres se positionnent au niveau V (20 %) et IV (20 %).

Parmi les représentants, la technicité du produit semble ici encore
déterminante du niveau de formation, de méme que la qualité de 1'interlo-
cuteur, établissant une hiérarchie allant des représentants en biens
d'équipements pour les plus dipldmés, jusqu'aux représentants auprés des
particuliers.

La maitrise de l'exploitation des magasins de vente et les chefs
des petites surfaces sont les plus faiblement dipldémés, présentant en
cela des caractéristiques qui les rapprochent des commercants et employés
de commerce.

(1) Diplémés des niveaux I - II et III : Universités, Grandes écoles,DUT,BTS

(2) cf. partle II

(3) Il s'agit dans cette partie du niveau de dipléme et non de formation,
le niveau IV signifiant que les actifs sont titulaires du Baccalauréat
général ou technique ou du Brevet de technicien de la représentation



. les commercants et employés de commerce

Ce sont les catégories les plus en contact direct avec le
consommateur, ce sont aussi celles qui ont le plus faible niveau de
dipldéme : les deux-tiers n'ont aucun dipléme ou seulement le BEPC.

Toutefois ce constat n'a pas le méme sens pour les deux populations
les petits commergants sont &gés et comme toute catégorie &gée, ils sont
moins diplémés, alors que les employés de commerce au contraire sont trés
jeunes (32 % de moins de 25 ans), constituant ainsi une zone d'insertion
privilégiée pour les sortants sans formation du systéme éducatif.

Ici encore les clivages en termes de diplémes semblent bien
se faire en fonction du produit vendu, auxquels s'ajoute une opposition
importante entre commerce de gros et de détail : les petits commergants
détaillants alimentaires sont les moins diplémés, notamment dans 1l'alimen-
tation générale alors que les grossistes en produits non alimentaires sont
le plus souvent titulaires d'un CAP. De méme, parmi les employés de
commerce, la vente d'équipements ménagers, de matériel photographique

ou de livres suppose un niveau supérieur & la vente en alimentation.

A travers ce panorama des emplois commerciaux, on voit bien se
dessiner le positionnement différent du secteur commerce d'un cété, qui,
méme pour ses cadres et sa maitrise, recherche des qualifications plus
faibles, et des professions commerciales des entreprises de production

de biens ou de services qui, notamment & travers les ITC, requiérent
des diplémes plus élevés.

- 2éme constat : des actifs moins diplémés que dans d'autres
professions

Les "commerciaux" sont en effet généralement moins diplémés que
les catégories socio-professionnelles correspondantes (cf. tableau infra)
a 1l'exception notable des ingénieurs technico-commerciaux. Ceci peut &tre
mis en relation avec la situation trés particuliére des emplois commerciaux
par rapport a l'ensemble du systéme d'emplois: emplois situés plutdt dans
de petites entreprises, mobilité plus grande, ancienneté plus faible,

horaires de travail plus contraignants.

Il faut toutefois souligner 1l'importance de la formation permanente
dans la vente active notamment : la prise d'activité s'accompagne en effet
trés souvent de stages de formation plus ou moins longs et notamment sur le
produit de l'entreprise, mais aussi sur les techniques de commercialisation,
et la vie professionnelle est souvent jalonnée de stages réguliers de
recyclage.



COMPARAISON DES NIVEAUX DE DIPLOMES DES EMPLOIS COMMERCIAUX PAR RAPPORT A

LEURS CATEGORIES

D' APPARTENANCE (1)

Catégories ~

| Pourcentage de
i ss dipldme et BEPC seul

Pourcentage dipldémés
Niveaux III-II-I

Commergants

Ensemble des commercgants

66,9
67,8

4,5

Employés de commerce

Employés administratifs (1)

70,4
43,8

Professions intermédiaires commerciales

Ensemble professions intermédiaires

48,7
41,7

9,6
12,3

Cadres commerciaux = ]
Ensemble cadres administratifs et

commerciaux d'entreprises

29,9
24,7

29,9
36,0

Ingénieurs technico- commerciaux

Ensemble des ingénieurs et cadres tech-
niques d'entreprises

13,9

15,7

58,4

55,9

Source : recensement 1982 - Nomenclature PCS

(1) Exception faite pour les employés de commerce pour lesquels les employés administra-
tifs constituent la catégorie de référence.




- 3éme constat : une élévation du niveau de dipldme pour les
plus jeunes mais la persistance d'écarts par rapport aux
autres professicns

Dans l'ensemble on assiste a4 une élévation du niveau de formation
pour les emplois commerciaux.

Tout d'abord, ce sont les catégories les plus diplémées qui
augmentent le plus : ainsi entre les deux recensements, ingénieurs

technico~-commerciaux et cadres commerciaux sont passés de 200 000 a
320 000 alors que les professions intermédiaires ont trés légérement
progressé (350 000 & 360 000), les employés de commerce sont passés

de 510 000 & 600 000 et les commergants ont légérement baissé (650 000

a 640 000).

Dans chaque catégorie les recrutements des plus jeunes se font &
partir de niveaux de formation plus élevés mais ceci respecte dans
l'ensemble la "hiérarchie" des professions soulignée au début.

Ce relévement du niveau de formation est surtout sensible aux
niveaux I et II en ce qui concerne les ingénieurs technico-commerciaux :
les jeunes ingénieurs technico-commerciaux sont désormais & prés de 9/10
diplémés de 1l'enseignement supérieur. Il s'opére vers les niveaux III
et surtout I et II pour les cadres commerciaux d'entreprise, chefs de
produits, cadres de la publicité, mais vers les niveaux IV et III pour
ceux de l'exploitation des magasins de vente qui étaient déja moins
diplémés.

Dans les professions intermédiaires les jeunes représentants sont
de plus en plus recrutés au niveau IV et désormais III, mouvement qui
s'accompagne d'un fort recul des sans diplémes et des titulaires de CAP-
BEP. Acheteurs et encadrement des magasins de vente connaissent par
contre une reldve & tous les niveaux, et notamment I et II, qui tend a
les aligner sur les professions de la fonction administrative. Pour les
chefs des petites surfaces de vente par contre la progression s'effectue
au niveau IV.

Commergants et employés de commerce font un appel plus fréquent a
des diplémés de niveau V sans que la progression s'étende beaucoup au-dela.

Ces recrutements de jeunes se traduisent globalement par une nette
percée du niveau III pour toutes les catégories puisque sa part dans les
actifs occupés double entre 1975 et 1982, le niveau IV connait une crois-
sance limitée, en revanche on assiste & un fort recul des sans.dipldmes
et méme des niveaux V technique, phénoméne que l'on va retrouver dans
les difficultés d'insertion des débutants.




Toutefois, si le commerce bénéficie, comme 1'ensemble des
emplois, de l'arrivée sur le marché du travail de jeunes mieux formés
en plus grand nombre, cela ne se traduit pas par une résorption des
€carts par rapport aux catégories socio-professionnelles de référence.
Ceux-ci au contraire se creuseraient plutdt entre jeunes commerciaux
et non-commerciaux de méme catégorie, notamment pour les cadres commerciaux
et pour les professions intermédiaires commerciales par rapport aux mémes
catégories relevant de la fonction acministrative des entreprises.

- 4éme constat : des recrutements de jeunes trés limités en ce
qui concerne les emplois supérieurs et méme intermédiaires

Dans 1l'ensemble, il s'agit en effet de professions qui, & 1l'exception
des employés de commerce sont peu ouvertes aux jeunes. On constate en effet
un vieillissement de la population des ingénieurs technico-commerciaux,
cadres commerciaux et professions intermédiaires qui dénote un renouvelle-
ment & partir d'actifs ayant déja une expérience professionnelle et un
faible appel aux jeunes.

Toutefois les différences sont notables entre les trois catégories :

. les ingénieurs technico-commerciaux connaissent une forte
progression en méme temps qu'un vieillissement trés net qui laisse a
penser que les renouvellements se font par promotion & partir de
personnels dgé€s et diplémés ;

. le renouvellement des cadres commerciaux se fait probablement
de facgon similaire & partir de personnels un peu moins dipldmés ;

. les professions intermédiaires sont relativement les plus
ouvertes aux jeunes mais font également largement place & des modes
de renouvellement & partir d'actifs occupés peu diplémés. C'est pourquoi,
au bout du compte, on observe une palette variée de personnels qui vont
des autodidactes plus &gés aux jeunes plus diplémés.

Ce constat permet de relativiser la place des débutants dans le
renouvellement du systéme des emplois commerciaux et surtout de mieux
comprendre la situation des jeunes au niveau V pris entre la concurrence
que leur font les actifs d'une part et les jeunes plus diplémés d'autre
part.



2) Les formations commerciales : une offre relativement récente et

D'emblée un constat s'impose : la difficulté & cerner les
formations commerciales et par conséquent & estimer les flux concern€s
par celles-ci.

Au niveau de 1l'enseignement supérieur, de mombreuses Ecoles
Supérieures de Commerce, souvent trés ancienneél), relevant de statuts
divers (consulaire, privé et plus récemment public), proposent des
formations qui relévent plus souvent de la gestion ou de la comptabilité
que du commerce ou de la distribution.

Au sein du systéme éducatif, de multiples formations préparent
a4 des fonctions proches du commercial, & savoir la gestion, la comptabilité,
le secrétariat... & tous les niveaux. On verra du reste comment les
recrutements de débutants sur des emplois commerciaux se font bien souvent

& partir de spécialités autres que commerciales ou de 1l'enseignement
général.

Les formations spécifiques au commerce ne sont apparues gu'assez
récemment, (dans les années 1965-1970), & l'exception du CAP de vendeur
et du Brevet de technicien de la représentation, et concernent des flux
relativement limités.

On peut grosso-modo, distinguer deux grandes catégories de
formations & finalité professionnelle, et un dipléme orienté vers la
poursuite des études :

. Les formations de niveau V conduisent & la vente en magasin
et aux emplois de l'administration des ventes au niveau employé. Le
CAP vendeur se prépare peu fréquemment en formation initiale en LEP
(2 500 jeunes environ) mais plutot par 1'apprentissage (8 90 candidats),
il se passe aussi en formation continue (2 000 Candidats)( , Ou apres
un autre dipldéme. Le BEP commerce, avec 10 000 éléves en formation initiale
est le plus important de ces dipldmes en termes de flux mais 1'option
"vente", est moins recherchée que l'option "services commerciaux”.

. Le Baccalauréat G 3 est,quant & lui, plutdt un dipléme ouvrant
la voie de l'enseignement supérieur : 60 % des diplémés poursuivent des
études, ce gqul est le plus fort taux de l'ensemble des Bac G, et environ
4 000 jeunes(B) sortent directement dans la vie active.

(1) L'évolution des formations commerciales : F.Meylan
(2) Source SPRESE : statistiques des examens - session 1984
(3) Source Observatoire EVA : sortants 1980



. Les formations de Niveau III et le BT représentation préparent
aux formations de la vente & des niveaux "intermédiaires" : représentants,
agents commerciaux, encadrement des surfaces de ventes, personnels de
services commerciaux des entreprises... avec cependant des cibles

différentes

Le BT Représentation, passé en formation continue par un millier
de personnes environ prépare & la profession de représentant.

Le BTS des professions technico-commerciales est plutdt a
destination des entreprises industrielles.

Le DUT techniques de commercialisation, les BTS Action commerciale
et commerce international orientent plutot vers la vente dans les
entreprises commerciales ou de services.

Or ce sont ces dipldmes : BTS Action Commerciale et BTS Professions
Technico-commerciales, batis & 1l'origine dans l'optique gestion commerciale
qui ont été récemment révisés dans le sens d'une action-négociation
commerciale (1), c'est donc bien sur ces formations que se manifeste de
la facon la plus directe et la plus récente une orientation nouvelle
vers une préparation a la vente plus active.

Mais les effectifs au niveau III sont encore faibles : 4 000
candidats & l'ensemble des BTS en 1984 et 3 000 dipldémés de DUT.

Notons un trait commun & toutes les sorties des formations
spécifiques au commerce, & l'exception des BTS : leur taux €élevé de
non diplémés parmi les sortants(z", phénoméne qui, du reste, tend &
s'accuser sur la période.

Quant aux évolutions qui se sont déroulées depuls quelques
10 ans, elles vont dans le sens d'une augmentation des inscrits, qui
se répercute sur les flux de sortants, malgré une progression des
poursuites d'études. Ce mouvement est sensible & tous les niveaux,
sauf pour le CAP, mais il est particuliérement margué en ce dui concerne
les BTS commerciaux (qui passent de 2 200 inscrits en lére et 2&me année
en 1974 & plus de 9 000 en 1983).

C'est & une sorte de polarisation des sorties que l'on assisterait
sur la période : augmentation des sorties sur échec au Niveau V, et on
le verra, chémage et déclassement, mais pour ceux qui ont réussi le BEP
ou le Baccalauréat, une poursuite d'études plus fréquente, notamment
dans 1l'enseignement technique supérieur court.

(1) Source : ©Observatoire EVA : sortants 1980

(2) Note "1'Insertion des Jjeunes sortant d'une formation commerciale"
C. BEDUWE -M. H. GENSBITTEL



3) Les débutants : des conditions d'entrée dans la vie active difficiles,

L'entrée dans la vie active des jeunes issus de spécialités
commerciales est marquée par la concurrence que leur font un certain
nombre d'autres catégories, notamment des actifs plus dgés et des
débutants ayant suivi d'autres formations. Cela se traduit par

- un chémage généralement plus élevé & l'issue des spécialités
commerciales que des autres spécialités. Ceci est vrail pour les gargons
comme pour les filles, pour les diplémés et les non diplémés, au sortir
de LEP comme de 1l'apprentissage, & l'exception notable des sortants des
BTS commerciaux diplémés qui se maintiennent dans la norme des taux de
chémage de 1l'ensemble des BTS : de l'ordre de 10 & 15 %. A titre de
comparaison ce taux atteignait & l'issue du CAP vente 44 % pour les
gargons et 57 % pour les filles la méme année (1980).

1)

Ceci est le résultat d'une dégradation des conditions d'insertion
particuliérement forte au niveau V et surtout au sortir du CAP, qu'il
soit préparé en LEP ou par apprentissage (faible taux de maintien chez
le maitre d'apprentissage), mais aussi aprés le Bac G 3 au sortir duquel
se creuse 1'écart entre diplémés et non diplémés. Par contre, la situation
des jeunes diplémé€s garcons et filles issus de STS et 4'IUT souffre peu de
la dégradation.- de 1'emploi suivant en cela le comportement d'ensemble de
ces formations face au marché du travail.

- une faible"utilisation" des formations commerciales par le
systéme productif

La faiblesse du lien formation-emploi dans le domaine du commerce
est tout & fait perceptible en début de vie active. Cette affirmation est
malgré tout & nuancer dans la mesure ol un certain nombre d'emplois peuvent
avoir une dimension commerciale qui n'apparait pas dans les catégories

statistiques utilisées : employés de bureau, cadres moyens...

Sous cette réserve, on peut considérer que deux éléments viennent
a l'appui de ce constat :

. Les emplois commerciaux ne représentent qu'un débouché tres
limité pour les jeunes issus des formations commerciales et ceci & tous
les niveaux de formation.

En effet, & 1l'exception des sortants de CAP, préparé en LEP qui,
peu nombreux il est vral & trouver un emploi, l'occupent dans le commerce,
les sortants des autres filiéres sont en apparence faiblement employé€s
sur des emplois commerciaux : le tiers des emplois occupés a l'issue d'un
BEP, d'un DUT ou d'un BTS commercial, le quart & l'issue d'un BTn sont
des emplois "spécifiques" du commerce. Cette observation, faite & 9 mois
de la sortie, est confirmée par les informations recueillies 4 ans apres
auprés des titulaires de BTS, qui font méme état de proportions légérement
inférieures.

(1) Sous réserve des problémes posés par le départ au service militaire
qui rend délicate la comparaison du taux de chdémage des jeunes gens
issus de niveaux de formation différents.



Au niveau V et IV les emplois occupés sont essentiellement
ceux d'employés de la vente, au niveau III on trouve en plus des emplois
de représentants et de chefs de rayon. Les évolutions se sont faites
dans le sens d'un déclassement vers la catégorie des vendeurs, a tous
les niveaux de formation et vers la catégorie "ouvriers" a l'issue du
CAP commerce.

. Les recrutements de débutants sur des emplois commerciaux ne
se font pas forcément & partir des formations commerciales. En effet,
les jeunes ayant rec¢u une formation commerciale sont minoritaires pour
toutes les catégories observées.

- Au dela de ce constat on notera des évolutions tout & fait
intéressantes quant au recrutement des débutants :

C'est tout d'abord, dans un contexte de baisse générale des
recrutements, notamment des employés de la vente, un maintien des
effectifs de jeunes embauchés sur des emplois de VRP, représentants,
agents commerciaux, accompagné d'un accroissement sensible de la part
de sortants de niveau 1IV.

C'est aussi une baisse des recrutements de débutants sur des
emplois de cadres commerciaux, en méme temps qu'une orientation plus
nette vers des niveaux de formation I, II et IIT.

C'est enfin l'esquisse d'une augmentation de la part des jeunes
ayant recu une formation commerciale, de niveau III notamment, parmi
ceux recrutés sur des emplois commerciaux.

Dans un contexte général de difficultés particuliéres aux jeunes
issus des formations commerciales, il faut donc souligner la situation
atypique des diplémés de BTS et le maintien des recrutements de jeunes
représentants, mais plus orientés sur le niveau IV. Par ailleurs, les
premiers signes d'une recherche par les entreprises d'une qualification
commerciale initiale ne renvoie-t-elle pas & l'évolution qui semble se

dessiner de la professionalisation de certains emplois commerciaux ?
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II - L'EVOLUTION DE LA FONCTION COMMERCIALE DES ENTREPRISES ET LES
"NOUVEAUX VENDEURS"

Les emplois commerciaux peuvent étre regroupés en 4 champs
professionnels, dont les caractéristiques de qualification et de formation
semblent fortement déterminés par les critéres, rapidement définis dans
la premiére partie, de proximité avec le pdle industriel, de type d'inter-
locuteur et de technicité du produit vendu.

Le premier domaine d'activité professionnel concerne la vente
active de biens industriels qui a pour caractéristique de cumuler une
forte proximité avec la production, bien souvent aussi une forte
technicité du produit et un interlocuteur représentant une entreprise
d'une certaine taille. Les "vendeurs" sont ici des personnels de haute
qualification.

Le second, relatif & la vente active de biens grand public se
différencie du premier ensemble par une moindre technicité du produit et
par des interlocuteurs "commerciaux" de taille variable, de la centrale
d'achats jusqu'au particulier. De niveau plus faible, les "vendeurs" se
caractérisent par la grande diversité de leur profil qui semble précisément
lié & la qualité de leur interlocuteur.

C'est sur ces deux sous-ensembles concernant la fonction commerciale
des entreprises de production(l), que le dossier porte tout spécialement,
des enquétes sur le terrain venant compléter les éléments bibliographiques
rassemblés.

Le troisiéme groupe d'emplois est constitué par des personnels
sédentaires orientés plutdt vers l'administration-gestion de la vente.
Plus éloignés de la production que les précédents, ils participent d'une
certaine maniére a 1'acte de vente, soit & un niveau supérieur (cadres
commerciaux), soit & un niveau d'exécution (employés). On ne s'y interessera
que dans la mesure ol semble se dessiner actuellement un nouveau partage
du travail entre vente active et vente sédentaire dans certaines entreprises

Le dernier sous-ensemble est composé des personnels de la "vente
en magasin”, qui sont les plus éloignés de la production et les plus
proches de la clientéle. Leur niveau de formation est nettement plus
faible que pour les autres groupes, mais variable selon leur fonction
hiérarchique et le produit vendu.

Les évolutions qui semblent affecter ces différents groupes
d'emplois dépendent étroitement des rapports qu'entretiennent entre
elles ces trois fonctions que sont la production, la distribution et
la consommation. Si l'on peut dire trés brié&vement que 1'expansion
favorise la primauté de la production, les difficultés économiques
actuelles entrainent un rééquilibrage aval, et ce d'autant plus que
la distribution s'est organisée dans la période précédente. Quels
impacts cela a-t-il sur la fonction commerciale des entreprises ?

(1) On n'abordera pas ici le domaine des services qui a lui seul demanderait
une étude particuliére.



1) Evolution de la fonction commerciale : vers "un pilotage aval® ?

La fonction commerciale a pu étre définie comme un lieu de
tension entre des contraintes internes & l'entreprise : processus de
production, instruments de gestion... et des contraintes externes :
marché, clients...

En période de faibles contraintes externes, de débouchés relati-
vement faciles, la fonction commerciale se présente bien souvent comme
simple gestionnaire de l'écoulement du produit, faiblement intégrée &
l'entreprise et dont le statut dévalorisé attire peu les personnels de
haute qualification.

En période de récession, saturation des marchés, augmentation de
la concurrence, organisation de la distribution, consommateurs plus
exigeants, tout est en place pour passer & une logique de l'utilisation
des produits (ou des services), qui aussi bien dans le cas de la vente
industrielle que dans celle des biens de grande consommation, va s'appliquer
& réduire les "incertitudes économiques"( ). Dans les deux cas, on assiste
4 un effort d'adaptation au client, de fidélisation de celui-ci et de
dynamisme vis-a-vis du marché, mais si la stabilisation de la relation
avec le client est un élément majeur de la vente industrielle, ce serait
plutdt la recherche de nouveaux clients qui caractériserait 1'évolution-
de la vente de biens courants.

Toujours est-il que la fonction commerciale tendrait, dans 1'un
ou l'autre cas, & jouer de plus en plus un rdle stratégique d'interface
entre l'entreprise et l'extérieur mais aussi entre les différents services

& l'intérieur de l'entreprise.

. Spécificité et évolution de la vente interindustrielle

La vente de biens industriels s'adresse & une entreprise qui
elle-méme produit un autre bien. Et ceci a plusieurs conséquences majeures :
le produit vendu rentre dans un processus industriel et dans une organi-
sation d'erntreprise, l'interlocuteur est d'un certian niveau technique et
de responsabilité, le marché est souvent important.

(1) "Incertitude économique et fonctionnement des entreprises : le rdle
décisif de la fonction commerciale" E. VERDIER.
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La premiére caractéristique est fondamentale. Elle souligne que
la vente d'un tel produit suppose en réalité l'articulation de deux
processus industriels ; ce qui implique de plus en plus une réponse,
non pas simplement en termes de produits, mais de satisfaction d'un
ensemble de besoins, nécessitant la coopération des différents services
de l'entreprise, ainsi que la mise en place d'une relation suivie entre
le fournisseur et le client. La mobilisation de l'ensemble des intervenants
de l'entreprise et méme d'autres entreprises du secteur, et l'établissement
d'un rapport permanent avec le client apparaissent donc comme des élements
essentiels de cette forme de commercialisation.

Or une certaine approche traditionnelle de la vente interindus-
trielle, dénoncée du reste comme une des faiblesses de 1'industrie
frangaise(z), fait encore de la vente un acte isolé dans le temps, centré
sur 1l'échange d'un produit matériel, réponse individuelle d'une entreprise
souvent peu intégrée dans son secteur, dont le commercial se présente comme
une fonction "d'accompagnement de la production" au statut mineur.

La crise économique, en augmentant les exigences des entreprises
clientes, notamment en termes de qualité mais surtout de délais et de
colits, a ainsi mis en évidence les caractéristiques tout & fait particu-
liéres de la vente de biens industriels et a conduit quelques entreprises
a redéfinir leur politique commerciale et, de ce fait, la place et le rdle
de leur fonction commerciale. Les spécificités de la vente interindus-
trielle lui conférent en effet alors une place centrale dans l'entreprise,
& la jonction de difffrentes fonctions : études, gestion de la production,
faprication...

Les exigences du commercial peuvent aller jusqu'a modifier les
modalités de production et les produits : c'est le cas dans certaines
entreprises de la machine-outil, qui, longtemps é&cartelées entre le
produit sur mesure impliquant gqualité mais aussi délais et prix élevés,
et machines-catalogues, ont opté pour des produits modulaires permettant
de résoudre la contradiction entre une production de série et une

meilleure adaptation & 1l'utilisateur.

Des personnels trés qualifiés

Ce n'est donc pas un hasard si la vente interindustrielle requiert
4 tous les niveaux un personnel hautement qualifié : les ingénieurs et
cadres technico-commerciaux sont ainsi les plus diplémés de tous les
cadres commerciaux et les représentants en biens d'équipement et en biens
intermédiaires les plus diplémés de leur catégorie.

(1) Fonction commerciale et compétence des vendeurs dans la vente
interindustrielle : Ph. Zarifian

(2) Rapport intermédiaire du GSI n°® 7 - Commissariat Général du Plan
- ler semestre 1985.
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Toutefois, des degrés existent entre les différents personnels
relevant de ce champ professionnel. On peut distinguer les ingénieurs
d'affaires qui intégrent la composante industrielle et commerciale de
l'acte de vente dans sa plus grande ampleur, & la jonction des deux
volets stratégiques pour l'entreprise que sont la taille du marché et
1'établissement de liens nouveaux et durables avec la clientéle, et les
directeurs de clientéle qui exercent une fonction plus "routiniére" de
négociation de contrats certes importants mais dans le cadre de relations
déja établies. Ce sont ces deux catégories qui ont les dipldmes les plus
élevés, avec, l'analyse statistique le montre, des différenciations
sensibles tenant aux pratiques du secteur du produit vendu : la vente
des biens intermédiaires, représentant des marchés considérables, requiert
le plus de diplémés, alors que la vente de matériel mécanique fait plus
appel & la promotion interne et donc moins fortement & des dipldmés de
haut niveau, et l'informatique emploie des personnels plus Jjeunes dont
encore bon nombre de niveau III. Il s'agit d'emplois en trés forte
expansion, mais peu accessibles aux jeunes. A leur égard, les exigences
de dipldmes se renforcent encore soulignant assez le rdle stratégique de
ces catégories pour les entreprises. Celles-ci semblent de plus en plus
a la recherche d'un personnel capable d'intégrer le commercial dans ses
nouvelles dimensions mais privilégient pour ce faire les filiéres de
promotion & partir d'actifs dipldmés.

Les agents technico-commerciaux se situent & un niveau inférieur
qui peut s'expliquer par le fait qu'ils passent des marchés de moins
grande ampleur dans le cadre de relations déja formalisées. De fait, ils
se positionnent au niveau IV et III de formation mais on assiste a
1'élévation, plus nette que pour les autres catégories de "représentants”,
du niveau de dipldme chez les plus jeunes : cela se traduit par une forte
chute des sans dipldmes et méme des titulaires d'un CAP ou d'un BEP au
profit du niveau LiI.
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2) La vente de produits de grande consommation : du placement d'un

. Evolution des logiques commerciales d'entreprise : vers une

vente plus "active”

Dans la vente de biens de grande consommation, le changement trés
sensible de la demande rend tout a fait perceptible les évolutions de
Stratégies de la part de certaines entreprises.

lLa période précédant la crise a vu la mise en place d'une distri-
bution & grande échelle, matérialisée, au niveau des grandes entreprises
de production de biens grand public, par la constitution d'un réseau de
ventes trés structuré couvrant le territoire d'un quadrillage régional
serré de vendeurs bien encadrés, dont on voit encore de nombreux exemples(l).
D'autres entreprises, mais plus spécialement les petites et moyennes,
faisaient plutét appel & des représentants indépendants - les VRP- pour
lesquelles elles ne supportaient ni les charges financiéres, ni les risques
d'une embauche salariée, mais qui pouvaient leur retirer leur clientéle
en cas de conflit. Dans 1l'un et l'autre cas, les "vendeurs" étaient
relativement éloignés de la production et de l'entreprise et leur réle
consistait, et consiste toujours pour certains, & proposer un produit
et prendre des commandes.

Les difficultés de placement des produits sur le marché ont poussé
un certain nombre d'entreprises a rechercher une meilleure maltrise de
leur marché et, partant, de leurs vendeurs. On assiste, semble-t-il, et
trés schématiquement a un double mouvement :

- d'intégration des forces de vente dans l'entreprise sous forme
de contrats de travail salarié ;

- de redistribution du travail de vente dans le sens d'une
rentabilisation de cette main-d'oceuvre qui désormais colite cher a l'entre-
prise. C'est donc une réorientation vers la vente active de leurs vendeurs
que certaines entreprises semblent mettre en place : prospection de
nouveaux marchés, négociation de nouveaux contrats, promotion des ventes,
conseils aux clients, remontée d'informations en provenance du terrain.
Pour ce faire, elles les déchargent de t&ches plus périphériques de gestion
pouvant étre accomplies par d'autres personnels plus sédentaires et de
moindre niveau : prépospection, commandes de routine et méme éventuellement
relance de la clientéle, suivi du produit sur les linéaires en sont des
manifestations.

(1) Forces de vente des entreprises et vente de biens de grande
consommation : F. Amat



. Diversité des forces de vente mais, dans 1l'ensemble, une

élévation du niveau de dipléme

De telles évolutions ne se rencontrent pas partout et coexistent
en fait des logiques traditionnelles et des logiques plus récentes qui
expliquent pour partie la diversité des profils de vendeurs. Mais
l'interlocuteur et le "poids" qu'il représente apparaissent également
comme tout a fait déterminants du type de personnel employé, de sa
qualification et de son niveau de formation : le fait d'avoir & négocier
avec une centrale d'achats implique un niveau de formation nettement
supérieur & celui requis pour démarcher des particuliers.

On obtient ainsi une gamme de vendeurs : des VRP représentants
aupreés de particuliers ou de petits commergants, qui, aprés une forte
régression semblent avoir atteint un palier, aux attachés commerciaux
dont certains ont de plus en plus un rdle de prospection-négociation,
aux télévendeurs, merchandisers...

Rien d'étonnant donc & ce que les niveaux de formation de cette
catégorie soient divers et encore relativement faibles : non dipldmés
et titulaires du BEPC représentent, rappelons-le, la moitié des actifs
occupés, les diplémés de CAP-BEP 20 %, ceux de niveau IV également, les
BTS-DUT moins de 10 %.

Toutefois, une évolution trés marquée se fait sentir en direction
des niveaux IV et III pour les plus jeunes dans la profession : on notera
en effet que parmi les représentants en biens de consommation auprés des
entreprises, les moins de 30 ans sont & 30 % de niveau Bac et & plus de
13 % Bac + 2, alors que pour les 30-35 ans ces proportions sont respec-
tivement de 21 % et 7 %. La progression semble toutefois moins importante
pour les représentants auprés de particuliers, ce qui souligne encore le

réle de 1'interlocuteur quant & la qualification du vendeur.

La faible croissance des effectifs qui semble caractériser les
représentants par opposition aux ingénieurs technico-commerciaux et aux
cadres commerciaux, l'appel relativement faible aux trés jeunes que l'on
a souligné précédemment, la recherche d'une qualification plus élevée,
de niveau Bac mais également de niveau BTS-DUT et, peut-&tre un peu plus
qu'auparavant, auprés de jeunes formés aux spécialités commerciales
(cf. recrutements), toutes ces évolutions peuvent se comprendre & la
lumiére de ce processus de professionnalisation du travail de représentant
qui semble étre & l'oeuvre actuellement dans certaines entreprises.



Quelles conségquences pour la formation ?

Parmi les emplois commerciaux des entreprises de production ou
de gros, ce sont les représentants qui constituent la voie d'accés la plus
ouverte aux jeunes.

Or sur ces emplois coexistent deux grandes populations : des
autodidactes relativement agés et des jeunes pour lesquels 1'élévation des
recrutements aux niveaux IV et III rencontre vraisemblablement le mouvement
de rationalisation et de professionnalisation du travail de vente repéré
dans certaines entreprises. Sans aller jusqu'a avancer gque l'ensemble de
ces emploils évoluera sur ce modéle, on peut estimer qu'il y a 1la un besoin
de reléve important au niveau IIT et méme IV, surtout si l'on rappelle que
le nombre des représentants est de l'ordre de 300 000. Demeure cependant
une incertitude : le partage entre vente active et d'autres catégories
de personnels va-t-il évoluer dans le sens d'un développement des télé-
vendeurs, marchandisers et autres "vendeurs", et & quels niveaux se feront
les recrutements sur ces emplois ? On peut se demander également, et le
niveau de formation en dépend, si ceux-ci sont 1l'amorce d'une filiére
vers les représentants et, pourquoi pas, les cadres commerciaux, ou au
contraire demeurent plutdt dans la mouvance des emplois de bureau ?

Certains traits majeurs de la fonction de vendeur qui se sont
dégagés de l'analyse peuvent se résumer autour de trois grandes perspec-
tives de formation :

- la premiére est déja& en oeuvre dans certaines formations de
1'Education mais pourrait étre encore développée : celle d'une préparation
& la négociation, mais aussi & la prospection et & l'action de terrain.
L'ére des vendeurs gestionnaires semble révolue et l'orientation des
entreprises, notamment de biens de consommation, va dans ce sens.

- la seconde vient relativiser ce que la premiére aurait de trop
spécialisée sur la vente active. Elle se fonde en effet sur 1'idée que,
pour ce type de carriére ou la mobilité est la régle, ce sont des
formations appuyées sur des compétences commerciales larges qu'il faut
mettre en place permettant & terme 1'accés a des emplois de cadres

commerciaux et offrant une assise sérieuse a la formation continue.

- la troisiéme, peut-&tre plus spécifique & la vente industrielle,
consiste a donner les moyens aux jeunes de mieux s'intégrer & 1'entreprise
en méme temps que maitriser, sur le long terme, les relations avec d'autres
entreprises de production. C'est donc une culture industrielle, c'est-a
dire des connaissances sérieuses du milieu industriel et des bases
technologigues susceptibles de permettre le dialogue avec les techniciens,
qui devrait étre dispensée, le probléme restant de savoir comment et &
quel niveau de formation intégrer cette préoccupation ?




Dans le secteur du commerce, quelques éléments du dossier
permettent de dégager certaines pistes de réflexion :

- 1l'4ge avancé des commercants laisse supposer un certain
besoin de renouvellement, et ceci d'autant plus que l'on assiste a
une sorte de renaissance du petit commerce de proximité, trés
spécialisé, sous forme de franchise ou d'association correspondant
a un changement de la consommation.

- des connaissances en gestion dans les petits magasins comme
dans les grandes surfaces semblent de plus en plus nécessaires, en
liaison avec le développement de 1'informatisation(l). L'orientation
des recrutements des chefs de petites surfaces de vente vers le niveau IV
et de la maitrise des magasins de vente (chefs de rayon, gérants de

grande surface...) vers des niveaux IV et supérieurs est intéressante
a cet égard.

- enfin, on assiste au développement de moyennes surfaces et
magasins spécialisés notamment dans la vente de matériels Hifi-TV,
micro-informatique pour lesquels existe une demande de conseil et
d'information. N'y a-t-il pas 1a& encore des besoins en personnels qualifiés,
sachant que de tous les employés de commexce, ce sont précisément
ceux-1a qui ont le plus fort taux de dipldmés du CAP et au-dela ?

(1) Oou va le commerce francgais ? Paris CECOD
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La caractérisation statistique des emplois commerciaux est confron-
tée & plusieurs écueils, d'autant plus s'il s'agit d'apprécier la teneur

de la relation formation-emploi :

- 1'hétérogénéité des emplois est telle gqu'elle limite 1'intéré&t d'une

approche globalisante suggérée par l'expression "fonction commerciale";

- une méme appellation peut recouvrir des emplois extrémement dissemblables
par les attributs sociaux qui leur sont attachés : classification, stabilité
de l'emploi, durée du travail, rémunération ... Le vague de 1l'expression
d'"agent commercial” ou "technico-commercial” est & cet égard extré&mement
révélateur : la classification pourra varier du niveau employé a la posi-

tion de cadre supérieur ;

- quand bien méme le voile de 1l'appellation aura été dissipé, subsistera,
pour un méme type d'intervention, une pluralité de configurations indivi-
duelles trés contrastées : les emplois de cadres commerciaux verront coexis-
ter l'autodidacte, comme le veut la représentation commune, avec le "Jjeune

ancien éléve" d'une grande école.

Un effort de repérage et de positionnement des emplois étudiés ici
s'impose donc comme un préalable nécessaire & leur caractérisation plus
fine et a l'identification des principaux traits des changements qui

les ont affectés durant la derniére période intercensitaire.

I - Les caractéristiques structurelles des professions commexciales

Dans un premier temps, on s'attachera & dégager la singularité glo-
bale de ces professions avant de faire ressortir les différenciations qui

les traversent.

1 - La fonction commerciale : une position singuliére dans l'espace des

emplois

Quel que soit le niveau de compétence considéré - a 1l'exception
notable des ingénieurs -, les emplois salariés relevant de la fonction
commerciale et de la distribution cumunlent, comparativement a leurs homo-
logues des autres fonctions et en particulier de la fonction administrative,

des attributs négatifs. Deux critéres seront retenus ici : d'une part, 1l'dge



et le dipléme dont les liens sont trés significatifs de la position d'une
profession dans 1'espace social, d'autre part, des indices du mode de fonc-

tionnement du "marché du travail" des commerciaux.

1.1 - Le lien dge-dipldéme : permanence d'une position défavorable

Les comparaisons avec les autres fonctions prennent d'autant plus
de sens que les structures d'dges sont trés proches, en particulier lorsque
sont rapprochés les emplois administratifs et commerciaux. Ainsi la moindre
proportion de diplémés ne résulte pas d'une plus forte présence de salariés
4gés dont on sait que, compte tenu de 1l'élévation du niveau de l'offre édu-

cative, ils sont structurellement moins formés.

En outre - et ceci est vrai pour les cadres et les professions
intermédiaires - la faible féminisation de ces emplois pouvait a priori,
compte tenu de l'assimilation souvent confirmée entre plus faible quali-
fication et plus forte présence d'une main-d'oceuvre féminine, &tre prise
comme un indice d'un niveau de formation plus fort : rien de tel comme

l'exprime le tableau I.

TABLEAU 1

CARACTERISTIQUES SOCIO~DEMOGRAPHIQUES DES PROFESSIONS ADMINISTRATIVES ET
COMMERCIALES DES ENTREPRISES (ACTIFS OCCUPES)

Effectifs Proportion (en %) de
CATEGORIES D'EMPLOIS (en milliers)
Femmes Jeunes de Diplémés de
35 ans niveau
Ensemble des cadres des entre- 549 20 25 36
prises (1) (supérieur au
bac)
dont Fonction administrative 231 28 26 43
. Organisation, études, con- 46 21 39 68
trdle, formation
. Gestion courante 185 30 23 37
dont Fonction Commerciale 195 11 27 30
. Marketing, publicité 21 32 39 47
. Autres 174 8 25 28
Ensemble des professions inter- 923 39 41 35
médiaires des entreprises (2) (bac et plus)
dent Fonction administrative 294 61 41 42
dont Fonction commerciale 418 26 40 29
Employés administratifs d'en- 2 040 740 75,6 59,3 56,1
treprise (CAP. Bep et
plus)
Employés de commerce 625 000 77,5 58,9 30,5
(CAP. Bep et
plus)

Source : RP 1982 INSEE
(1) y. c. fonctions spécifiques & la banque et & 1'assurance

(2) y. c. fonctions bancaire, d’'assurances, de communication, de transport, d'hdtelle-
rie et de restauration.



On trouve 1la une confirmation statistique de 1l'appréciation géné-
rale qui a pu étre portée sur les emplois commerciaux et plus particulié-
vrement de cadres ; plus que nulle part ailleurs dans 1l'espace de qualifi-
cation des cadres, le lien est reldché entre l'appellation, le poste, le

dipléme et 1l'expérience professionelle (1).

Qui plus est, cette singularité relative ne s'atténue pas au fil

des générations et tendrait mé&me & s'accentuer.

TABLEAU 2

CROISEMENT AGE-DIPLOME POUR LES CADRES ET PROFESSIONS INTERMEDIAIRES DES FOICTIONS
COMMERCIALES ET ADMINISTRATIVES (ACTIFS OCCUPES)

CAP sans BEPC CAP 'BAC et asy
CATEGORIES D'EMPLOI dipléme, . |seul BEP similé III II-1 TOTAL
non déclarg

Ensemble des cadres ad-
ministratifs et commer- 15,3 9,4 12,8 26,5 9,1 26,9 100
ciaux des entreprises

dont 30 & 35 ans 7,6 6,1 11,2 21,6 15,9 37,6 100

dont moins de 30 ans 4,6 4,9 6,7 19,8 15,4 48,6 100
Fonction gestion et ad<. ,, , [ 44 12,5 24,3 10,2 32,9 100
ministration générales

dont 30 & 35 ans 6,1 3,3 8,9 17,7 17,8 46,2 100

dont moins de 30 ans 2,9 3,2 5,7 14,5 14,4 . 59,3 100
Fonction commerciale 19,7 10,2 12,9 27,3 9,8 20,1 100

dont 30 & 35 ans 9,9 9,0 13,5 24,1 16,8 26,6 100

dont moins de 30 ans 6,0 6,3 7,6 25,3 17,7 37,1 100

Ensemble des professiong
intermédiaires adminis<4 29,5 12,2 23,4 22,6 7,5 4,8 100
tratives et commer- 1
ciales des entreprises

dont 30 & 35 ans 19,4 9,9 27,8 26,3 9,8 6,7 100

dont moins de 30 ans 13,7 10,9 22,2 28,3 16,7 8,2 100
Fonction gestion et ad 4 g 11,7 26,4 25,6 10,7 5,9 100
ministration générale

dont 30 & 35 ans 12,1 7,9 28,8 28,8 14,0 8,4 100

dont moins de 30 ans 6,3 5,7 21,3 29,4 25,4 11,9 100
! Fonction commerciale 37,0 12,2 21,7 20,0 6,1 3,0 100

dont 30 & 35 ans 26,4 10,7 27,8 22,4 8,2 4,5 100
l‘ dont moins de 30 ans 18,2 14,1 22,7 26,8 13,4 4,9 100

Source : RP 1982 INSEE

Certes, comme 1l'ensemble des professions gestionnaires, la fonc-

tion commerciale a bénéficié de 1'élévation générale du niveau de formation

de la population. La structure des diplémes par classe d'ge en témoigne

(1) Cf. Luc BOLTANSKI "Le i i
Conn s cadres, formation d'un groupe social” - Editions de Minuit -



ainsi, pour les cadres commerciaux, la proportion de dipldémés de l'enseigne-
ment supérieur a presque doublé lorsque l'on confronte l'ensemble de la
population concernée aux seuls cadres dgés de moins de 30 ans pour y pré-

senter plus de la moitié des effectifs.

Mais ce méme mouvement est encore plus marqué pour les cadres de
la fonction gestion et administration générale dont la proportion de dipld-
més de l'enseignement supérieur passe de 43,1 % pour l'ensemble & 73,7 %
pour les moins de 30 ans. De 1» sorte, l'écart entre les deux fonctions va
jusqu'a s'accentuer d'une classe d'dge & l'autre : 13,2 points sur l'ensemble
des effectifs, 18,9 points sur les moins de 30 ans. Un constat similaire
peut &tre fait pour les professions intermédiaires : €cart de 13,1 points
pour l'ensemble des effectifs, de 21,6 points pour les moins de 30 ans.

Moins que d'autres fonctions, les professions commerciales semblent &tre

en mesure d'attirer ou vouloir recruter de jeunes dipldmés.

De la sorte, les professions intermédiaires comme les cadres com-
merciaux voient coexister & tous les &ges des autodidactes avec des dipldmés
méme si les premiers sont plus particuliérement représentés chez les plus
dgés : ainsi, les plus de 50 ans rassemblent 39,7 % des sans dipldmes, alors

qu'ils ne représentent que 25,1 % des effectifs totaux.

Cette spécificité de la fonction commerciale gagne & étre rappro-
chée des indicateurs relatifs au "marché du travail et aux conditions

d'emploi des commerciaux.

1.2 - Marché du travail et conditions d'emplois : une main-d'oeuvre

"infériorisée" ?

On utilisera ici 1l'expression de marché du travail comme étant
synthétique des comportements individuels et des pratiques des entreprises.
Sur ce second versant, la plus faible ancienneté est sans aucun doute le
critére le plus significatif dans la mesure ou des travaux antérieurs ont
montré que "le degré d'ancienneté apparait (...) comme le reflet de toute

une série de relations établies progressivement sur la plupart des variables
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permettant de caractériser le mode de gestion de la main-d'oeuvre adopté”

(par le secteur étudié)

(H.

TABLEAU 3

CARACTERISTIQUES DES EMPLOIS COMMERCIAUX RAPPORTEES

A CELLES DE LA CATEGORIE SOCIALE DE REFERENCE

Proportion en %

des effectifs

Catégories
d'emplois d'ancienneté | d'ancienneté | occupés dans travaillant |Pas d'horaire
2 & un an > & 10 ans les entrepr. plus de habituel ou
ans 1'entrep.dans 1l'entrep.|>500 salariés 39 heures non déclaré

Cadres, commer- 9,9 46,6 17,6 57,5 25,6
ciaux
Ens. des cadres
administratifs et 7,6 52,2 26,6 49,9 19,2
commerciaux
Professions inter-
médiaires commer- 18,9 31,1 18,3 44,6 37,4
ciales
Ens. de toutes les
prof. administrat. 14,0 41,7 24,7 31,8 17,4
et commerciales
Employés de com~ 19,2 23,0 14,7 24,9 4,5
merce
Ens. des employés 13,1 34,5 18,1 19,9 6,5

Source : Enquéte Emploi 1984 - INSEE.

L'ensemble des caractérisations vont dans le méme sens pour conférer

aux commerciaux une situation au regard de l'emploi moins favorable que celle

dont bénéficie l'ensemble des professions composant leur catégorie sociale

d'appartenance. Le phénoméne est plus particuliérement marqué pour les cadres

et surtout les professions intermédiaires.

(1) J.M.

GRANDO, "Industrie et gestion de la main-d'oeuvre" - Formation

et Emploi n°® 1.




Ainsi, alors méme que les structures d'dge sont strictement compa-
rables, l'ancienneté des commerciaux est en moyenne sensiblement plus faible.
Cette caractéristique peut étre rapprochée de leur plus faible représenta-
tion dans les grandes entreprises et des comportements de mobilité : d'une
année sur l'autre (1984/1983) 12,3 % des membres des professions intermé-
diaires commerciales ont changé d'entreprise contre 8,2 % pour la catégorie
sociale de référence ; dans le cas des cadres, les proportions sont respec-

tivement de 5,9 % et 4,5 %.

Employés dans des entreprises de plus faible taille, les commerciaux
sont conduits et contraints & changer plus frégquemment d'employeur pour tenter
de progresser dans leur carriére et ce d'autant plus gqu'ils sont plus fréquem-
ment autodidactes : ainsi, a-t-il pu é&tre noté que ces derniers se trouvalent
assez souvent confrontés & un blocage de carriéres dans les grandes entre-
prises qui avaient pu les employer jusqu'd 1l'approche de la quarantaine : dés
lors, le passage vers une PME constituait le moyen privilégié de maintenir
ou d'améliorer sa position avec le risque qu'une appellation d'emploi "ron-
flante"” du type "directeur commercial" ne cache en fait gu'une stagnation

ou méme une régression (1).

Les réponses faites a propos du type d'horaire de travail soulignent
le poids spécifique des contraintes auxquelles les commerciaux peuvent &tre

soumis dans l'exercice de leurs emplois (2).

Ces caractérisations ne sauraient étre disjointes de l'analyse du
lien formation-emploi. En effet, il est probable gue l'instabilité et la
dureté relative des conditions de travail contribuent & expliquer la rela-
tivement faible attirance exercée par les emplois commerciaux auprés des
jeunes diplémés de l'enseignement supérieur. En particulier, la taille en
moyenne plus faible des entreprises, corrélée & de moindres perspectives
internes de carriére, joue sans doute un rd8le dissuasif particuliérement

marqué. Ce facteur se cumule avec la difficulté pour nombre de PME, compte-

—_

o

Cf. L. BOLTANSKI, op. cit.

Manguent ici des données fiables relatives au niveau et au type de rémunération de
nature éventuellement & faire apparaitre des compensations monétaires & ces désavan-
tages.



tenu de leur mode de gestion souvent marqué par un faible degré de formali-
sation des fonctions, & donner sens et efficacité au recrutement de jeunes
dipldmés de l1l'enseignement supérieur. Cette disjonction entre les modes
d'organisation (y compris les conditions d'emplois proposées) des PME et

les attentes des jeunes diplomés n'est d'ailleurs pas propre a la fonction
commerciale mais se constate pour l'ensemble des cadres supérieurs et des
ingénieurs. A cet égard, le type de formation dispensé par les grandes écoles
et les profits symboliques qui en sont attendus ne sont sans doute guére
susceptibles de réduire cet écart méme si les flux devaient augmenter sensi-

blement.

Ceci dit, ces caractérisations globales ne sauraient masquer la
profonde hétérogénéité du champ professionnel qui vient d'é&tre balisé. Déja,
aux détours des tableaux présentés ci-dessus, de fortes singularités internes
a une méme catégorie d'emplois commerciaux ont pu se faire jour. En parti-
culier, parmi les cadres commerciaux, les responsables du marketing, de la
publicité et des relations publiques se distinguent par un taux de fémini-
sation plus marqué, une proportion de jeunes plus importante et des dipld-
més de l'enseignement supérieur plus nompbreux (cf. tableau 1) : pour cette
profession, le lien entre la détention d'un titre et la position de cadre
semble beaucoup plus solide (1). Seuls d'ailleurs parmi l'ensemble des caté-
gories, les cadres de la fonction "organisation, études, contrdle, forma-

tion" s'avérent plus souvent dipldémés de 1l'enseignement supérieur.

Mais plus significative encore est la position relative des ingé-
nieurs et cadres technico-commerciaux. En effet, rapportée & l'ensemble des
fonctions techniques, la fonction technico-commerciale est la plus dipls-
mée aprés les ingénieurs d'études, recherche et essais, et ceci alors méme
qu'elle est composée d'individus en moyenne plus &gés que ceux composant
la fonction production et celles qui lui sont lides (entretiens et logis-

tique).

(1) Cette appréciation doit étre pondérée par la prise en compte d'une forte vulnéra-
bilité au chémage. D'aprés les déclarations des individus se classant dans cette
catégorie lors du recensement de 1982, 3,8 % étaient en chdémage contre 2,4% pour
l'ensemble des cadres. La nature plus générale de leurs dipldmés concourt sans
doute a cette situation relativement moins favorable.



TABLEAU 4

LES INGENIEURS ET CADRES TECHNIQUES D'ENTREPRISE

Proportion (en %) de
Effectifs
(en mil- |e:nes diplé-
. e més
: femmes!| moins
| liers) de | supé
35 ans | rieurs
Fonction informatique......... 48 15 50 61
Fonction études, recherche,

eSSAS. ... ... 121 6 31 71
Fonction technico-commerciale. 36 4 24 66
Fonction production, exploita-

HON. .o 100 4 21 46
Fonction entretien, achat, plan-

MNg. it 30 3 18 40
Fonction transports, logistique. 19 7 14 20
Autres. ........ ... ool 18

Ensemble 372 é 27 56

Source : RP 1982 Economie et Statistiques n® 171-172.

Les deux exemples évoqués ont trait a des types d'intervention spé-
cifiques et révélent, par deld le dipldme, des caractéristiques sociales
distinctives : fort pourcentage de femmes pour l'un, dge moyen assez élevé
pour l'autre. Ils invitent donc & s'intéresser aux facteurs de différen-
ciation, par dela 1'homogénéité postulée par le recours a 1'intitulé

général de fonction commerciale.

2 - Hétérogénéité des emplois, différenciation des individus

A niveau de classification égquivalent, gquatre facteurs se conjuguent
pour différencier les commerciaux : par ordre d'importance décrcissante on
citera (1)

- le type d'intervention assuré dans le processus de vente
- la technicité du produit
- le type d'interlocuteur ou de destinataire du produit

- la place attribuée ay commercial dans la politique de l'entreprise.

Si les trois premiers facteurs pourront - & gros traits - &tre cernés

grdce a l'approche statistique, le quatriéme ne saurait étre qu'évoqué et

(1) Si la prééminence du premier facteur est indubitable, le rang des 2&me et 3é&me
peut se substituer 1'un & 1l'autre.
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SCHEMA 1

OKGANISATION DU PROCESSUS DE VENTE
EN REFERENCE AUX CATEGORIES RETENUES DANS LA NOMENCLATURE
DES PROFESSIONS ET CATEGORIES SOCIALES (a)

Cadres des ven-
tes) professions in-
termédiaires commerciales

o

ENTREPRISES INDUSTRIEL{........,ﬁ?ﬁf?.s.‘?f‘f."‘f’.‘.t..s.."‘.‘E‘Pf?.s..fi.‘??..‘?ff???.?{i..s.‘?f. e e

LES ET DE SERVICES ‘Ingénieurs achats et ap-! }

I provisionnements !
Acheteurs H

i

Ingénieur$ technico-commerciaux } i

| Cadres{des ventes des

i PME (et dés grandes entre-
i

Chefs de}produits prises)

ventes
Fetits et mo-

vens grossistes chef
d'entreprise commerciale
rofessions intermédiaires

. acheteurs du commerce (cadres
Représentants au-
des ventes)

Iprés des enftreprises +— —
COMMERCE DE GROS ET

AUTRES INTERMEDIAIRES
: +

Cadres des ventes

R P R TR LR R R RN I Y ..}

Acheteurs

i
Cadres dles ventes des PME
(et des grandes entreprises)

I

!

' moyens détaillants

' chefs des petites sur-

/ faces de vente o

| e " DErsonmel

T...«. COMMERCE DE DETAIL technique
Représentants au 7 ”A-d'inspgction
‘pres des entreprilses \ de contrdle-
let vendeurs en gros [ S

Cadres de'l'exp101tatlon

des magasins de vente (1)

1
|
|
|
|
|
|
|
|
|

@ edsad et A Pusesrcsrete e as e s e tee

I
Maiftrise de} l'exploitation des

magasins de vente (1)
1

|
|
|
|
|
|
|
|

|Representants aupres Vendeprs . J PARTICULIERS
TerTrrorTaammmrneeet ) “'des ‘particuirers emplois de
service

Phases du processus de vente
__au‘_____glaboratlon du produit et de la prestation

————— conception de l'acte de vente
veeeiresse.es. Préparation et réalisation de l'achat vente

Af:::::::::lcestion du commercial

(1) Professions impliquées dans la gestion et dans la vente
(a) Certaines professions ont été éclatées comme les chefs de produits et acheteurs du com-
merce ou au contraire regroupées comme les représentants auprés des entreprises.
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donc traité grdce a d'autres instruments d'observation, des enquétes de

terrain en particulier.

Pour résumer le schéma p». 3¢ , on dira qu'un emploi sera occupé
par une proportion de diplémés d'autant plus forte que fonctionnellement,
il sera plus proche de 1l'élaboration du produit, que celui-ci sera plus
sophistiqué et/ou plus personnalisé et enfin que les interlocuteurs relé-
veront d'acteurs de " plus grande taille" (grandes entreprises/particuliers)

et plus techniques (industriels/commergants (1).

Ce guide de lecture sera systématiquement utilisé pour dépasser une
approche par catégories sociales adoptée dans un premier temps et que
justifie la structure trés pyramidale des emplois de la fonction commerciale
et de la distribution : aux 36 220 ITC s'opposent pratiquement a terme les

625 000 employés de commerce (cf. tableaux 5 et 4).

2.1 - Ingénieurs et cadres de la fonction commerciale

Quelle que soit leur spécialité et bien qu'ils soient plus &gés,
les ingénieurs technico-commerciaux (ITC) sont plus dipldmés et plus "indus-
triels" que n'importe quelle autre catégorie de cadres commerciaux. Par contre,
les ingénieurs achats et approvisionnements sont relativement peu diplémés,
bien que trés "industriels" et, par leurs caractéristiques sociales, s'ap-
parentent plus & la fonction "entretiens et, travaux neufs et fonctions con-
nexes a la production" dans laquelle les range la nomenclature PCS (cf.

tableau 4).

Le caractére "diplémant” de ces emplois souligne le rdle"straté-
gique' occupé par cette catégorie dans le fonctionnement des entreprises,

en particulier industrielles. En effet, les ITC prennent en charge la

L'indicateur retenu dans les analyses qui suivent en vue de typer les interlocuteurs
fonctionnels des divers emplois passés sous revue tient dans la répartition secto-
rielle de ceux-ci et plus précisément dans les parts relatives de 1'industrie et du
commerce. Ce n'est en tout état de cause qu'un indicateur de tendance et non une
mesure a proprement parler : en effet, l'affectation sectorielle est codée dans le
recensement selon l'activité principale de 1'établissement et non celle de l'entre-
prise. De ce fait, si celle-ci a autonomisé sa fonction commerciale en des établis-
sements spécialisés (agences commerciales) - et ce, sans évoquer ici 1l'extériorisa-
tion juridique en une filiale autonome -, les emplois gui en relévent seront classés
dans le commerce de gros. C'est manifestement le cas pour 1l'industrie des biens inter-
médiaires et notamment la para-chimie et 1'industrie pharmaceutique. Dés lors, on est
confronté au paradoxe suivant : plus la fonction commerciale est importante numérique-
ment dans les entreprises d'un secteur industriel donné, plus il est probable que ses
effectifs seront affectés dans un autre secteur.



(1)

(2)
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définition des spécifications des commandes des clients en allant d'ailleurs
bien au-deld d'une négociation sur les seules coordonnées techniques mais

en incluant bien d'autres aspects comme les délais de livraison dont le res-
pect s'impose de plus en plus comme un critére de qualité essentiel, les
prestations jointes que peuvent &tre la formation de l'utilisateur ou la
maintenance. Ce réle de négociateur, & l'interface de la technique et de la
gestion commerciale, en fait les interlocuteurs désignés des autres resvonsables
fonctionnels de leurs entreprises comme la gestion de la production (délais
de livraison), les services essais-études (les spécifications des produits)
(1), les méthodes (critéres de qualité...). Ce rble'"stratégique"dont la

tenue nécessite une familiarisation non seulement avec le produit mais aussi
avec les formes de concurrence prévalant sur les marchés et les régles de
fonctionnement de l'entreprise appelle en préalable 1l'accumulation de compé-
tences acquises prioritairement par 1l'expérience. Ceci explique que dans
l'ensemble, cette profession soit peu ouverte aux jeunes sortant directement
de l'appareil éducatif, bien gu'elle privilégie le dipldme et donc dans une
moindre mesure la promotion interne d'ingénieurs autodidactes - sans que

cela ait nécessairement un caractére exclusif (cf. ci-dessous).

Toute la question pour l'avenir est de savoir si, et dans quelles
conditions, ce rdle pourrait é&tre partagé, ne serait-ce que partiellement,
avec d'autres catégories ou plus exactement d'autres profils. Une telle
recomposition ne s'imposera-t-elle pas si les entreprises productrices
veulent tendre vers un mode de gestion & la commande dont la diffusion dans
l'ensemble des composantes de l'entreprise semble conditionner la reconsti-
tution par celle-ci d'une marge de manoeuvre stratégique grdce a 1l'élabora-
tion d'un compromis technique et économigue entre le "sur-mesure” et le stan-
dardisé (2). Ceci dit, cette diffusion des tdches assumées par la fonction
technico-commerciale s'inscrira dans des profils nécessairement variables,

selon le type de produit, l'appartenance sectorielle et la position écono-

A cet égard, on citera l'exemple de cette grande firme spécialisée dans les semi-
conducteurs et qui dans le cadre de sa direction commerciale, met & la disposition de
ses clients un "centre technologique" permettant d'étudier en commun les solutions
techniques et commerciales les plus avantageuses pour chacun des partenaires.

Sur cette guestion, voir E. VERDIER. "Incertitude économique et fonctionnement des en-—
treprises, le rdle décisif de la fonction commerciale" - Note CEREQ ronéo - Sept. 1985.



mique des entreprises ainsi que 1'expriment déji les différenciations actuel-

les de la catégorie ITC.

Le type de produit négocié et la nature de 1l'interlocuteur se con-

juguent pour définir la position relative des diverses catégories d'ITC.

TABLEAU 5

CARACTERISTIQUES SOCIO-DEMOGRAPHIQUES DES INGENIEURS ET CADRES TECHNICO

COMMERCIAUX
Prowpor . .. .0 pourcentage
ok i des effec-}des effec-~
CATEGORTES Hombre de“sanE A 2;;33“ 3? gtviaux de - de ?e + de de femmes |tifs induthifs du com-
?lgges E; - 30 ans 50 ans triels merce
BE. seu
2,3
Ingénieurs achats et appro- 5 300 26,4 9,0 22,6 4,2 34,0 9,8 87,9 ,
visionnements
' : : 3,7
ITC matériels électroniques 10 920 12,1 11,9 53,3 5,9 24,9 0,5 80,4
et professionnels
b 7 . 17,4
17¢ matériels mécaniques 8 720 10,6 12,4 45,2 8,7 25,7 1,6 81,6
et professionnels N o ,
ITC BTP 3 260 20,8 12,9 22,5 8,0 22,7 3.1 85,3 3,
5,9
5 11,5 34,2 2,9 71,9 25,
ITC biens intermédiaires 5 560 11,9 10,1 59,3 , n - 72
ti 7 860 10,2 16,5 49,3 13,7 9,4 10,2 , f
ITC informatique : - 41 -
ENSEMBLE 41 620 13,9 12,4 46,0 24,4 S, f

Source INSEE RP 82

(1) Y compris BTP .
(2) En outre, 21 % sont dans les services marchands rendus aux entreprises

En allant des plus au moins diplémés :

. Les ITC en biens intermédiaires interviennent sur des commandes considé-

rables passées par des utilisateurs qui sont le plus souvent des entreprises
industrielles ou encore des entreprises du grand négoce. La détermination

des délais de livraison et des spécifications des produits afin qu'ils soient
compatibles a la fois avec les attentes du client et les contraintes posées
par des appareils de production lourds et rigides est tout a4 fait essentielle

non seulement pour la rentabilité du marché mais plus largement pour l'équi-

libre technique et économique du fabricant. (1).

(1) Des variations trop soudaines des spécifications et des contraintes de temps trop
rigoureuses afin de s'ajuster au plus prés des exigences de la clientéle peuvent gra-
vement perturber le fonctionnement technique des établissements de production si les
conditions organisationnelles préalables n'ont pas €té réunies (cf. a ce sujet

S. CELERIER - Monographie sur une entreprise des textiles artificiels - Doc. rénéo.
CEREQ 1985 -).
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. Les ITC en matériel électrique et électroniqgue comptent prés de 2/3 de

diplémés de 1'enseignement supérieur bien que les moins de 35 ans y soient

plus faiblement représentés qu'’en moyenne : technicité du produit et qualité
des interlocuteurs contribuent & en faire une catégorie dont les classes dédge se
font toujours plus dipldmées et ceci d'un mouvement plus rapide que pour

l'ensemble de la profession (cf. ci-dessous).

.Les ITC en matériel mécanique professionnel se rapprochent des précédents

mais restent sans doute marqués, & l'instar du secteur de la mécanique

dans son ensemble, par des promotions depuis des positions techniques acquises
initialement dans la fabrication (24,4 % de niveaux V et IV techniques contre
17,5 % pour l'ensemble des ITC, hors ingénieurs-achats et approvisionnements).
Cette caractérisque est encore plus accentuée dans le cas des ITC en BTP
(24,6 % de V et IV techniques) avec un fort contingent de sans dipldmes soit,
en y assimilant les détenteurs du seul BEPC, 20,8 % de cette profession

contre seulement 12,0 % pour 1l'ensemble des ITC.

. Les ITC en informatique occupent une place singuliére a plusieurs titres

par deld la technicité des produits et prestations gu'ils promeuvent :

- une forte proportion de niveau III - 16,5 % contre 10,8 % en moyenne -
qui témoigne d'une différenciation marquée de cette profession selon le type
de marchés sur lesquels elle est appelée & intervenir (distinction "grands

comptes" - petites clientéles)

- une population jeune avec presque un tiers de moins de 35 ans contre
un gros quart pour l'ensemble des ITC, différence explicable par la jeunesse
du produit . Rapprochée d'une proportionde non-diplémés qui n'est pas plus
faible que la moyenne, cette caractéristique renvoie aux modalités de consti-
tution par strates (ou générations) de cette profession comme on a pu le cons-

tater plus généralement (1).

- une plus forte proportion de tertiaires (un bon tiers des effec-

tifs) qui souligne le rx8le spécifique des SSII 1ié & l'importance croissante

des logiciels dans le produit (ou plutét la prestation) informatique. En outre,

(1) Sur ce point cf. P. SIMULA "Les emplois de 1l'informatique" Doc. ronéo. CEREQ 1986. A
paraitre dans la collection"documents de travail".
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devrait &tre évoquée ici une autre différenciation gque ne fait pas apparaitre
la nomenclature des professions et qui s'appliquerait plus généralement &
l'ensemble des ITC ; elle consiste ainsi que le fait ressortir P. SIMULA
dans le cas de l'informatique, & distinguer "l'ingénieur technico-commercial"
en charge de l'analyse des besoins du client du démarrage des installations
(y compris la formation des utilisateurs), la maintenance du systéme... , de
"1'ingénieur commercial" couvrant la prospection, la proposition d'une solu-
tion technique globale et surtout la négociation suivie de la signature du
contrat. Sans é&tre trés différentes, les formations de base privilégieront
les diplémes d'ingénieurs sans exclure les formatiorsdes écoles de commerce

dans le premier cas et inversement dans le second.

Il est probable que la dimension a proprement technique de la com-
pétence de base en céde progressivement a& la composante commerciale au fur
et a& mesure que l'on passe des constructeurs ou concepteurs de logiciels
aux entreprises proprement commerciales (commerce de gros ou méme de détail

dans le cas de la micro-informatiquej).

Les critéres de recrutement paraissent évoluer vers un renforcement
des exigences en matiére de dipldmes ; non seulement les jeunes ITC (moins
de 30 ans) sont & prés de neuf sur dix dipldmés de 1l'enseignement supérieur -
la profession n'est donc accessible & un jeune dge qu'a ce prix - mais les
30-35 ans eux-mémes (15 % de la catégorie) sont fortement marqués par la
prédominence de 1'enseignement supérieur alors que méme cette tranche d'age
est, plus que la précédente, susceptible d'accueillir des individus ayant
pu valoriser des qualités démontrées a l'expérience. Mais ce rdle de plus
en plus exclusif du dipléme & l'embauche des jeunes ITC n'entame en rien
la prédominence, pour le déroulement de la carriére, des qualités propres
du technico-commercial : attachement & 1'entreprise, "sens des responsabi-
lités"... (1). Quoique moins net pour ce qui est de la place du diplSme

un constat similaire peut é&tre avancé a propos des cadres commerciaux (CC).

Si 1'on retient le critére du dipldéme, les CC se répartissent en

trois grandes catégories : l'une prédominante que composent les CAP-BEP

et le niveau IV avec 40 % des effectifs, les deux autres secondaires avec

d'une part les sans diplémes et détenteurs du seul BEPC (30 %) et les

(1) Cf. sur ce point et plus généralement F. EYMARD-DUVERNAY et L. THEVENOT - "Les inves-
tissements de forme : leurs usages pour la main d'ceuvre" Note INSEE 1985.



dipldmés de l'enseignement supérieur (30 %). Mais des différenciations trés
fortes apparaissent lorsque 1l'on considére les professions une & une avec,
toutefois, une constance dans la proportion de dipldmés de niveau IV qui

varie autour du quart des effectifs.

TABLEAU 6

CARACTERISTIQUES SOCIO-DEMOGRAPHIQUES DES CADRES COMMERCIAUX

Proportion en pourcentage
4 a des effec- des effec

CATEGORIES Nombre de ss di- de niveau de ?1Ieau de - de §0+ e de femmes |tis indus- tifs du

pléme et v supérieur | 30 ans ans triels commerce

BEPC seul
Cadres de l'exploitation des | 3 4, 40,6 24,6 18,8 11,5 22,9 20,4 3,7 91,8
magasins de vente
Cadres commerciaux des PME 124 000 31,3 27,7 26,7 9,0 26,0 7,6 36,9 40,0
Chefs de produits, acheteurs 9 060 19,6 23,2 47,9 29,2 12,6 23,4 35,5 53,0
du commerce
Cadres des ventes des grandeg 34 44 26,1 28,8 34,6 7,1 27,9 5,5 63,1 18,4
entreprises
Cadres de la publicité et deg 4 go 20,8 24,7 46,5 16,3 16,9 39,2 21,7 3.8
relations publiques
Ensemble des commerciaux 230 940 29,9 27,3 29,9 9,6 25 10,7 38,5 38,1

Source RP 1982 INSEE

5i l'on excepte les cadres de la publicité dont le rdle reléve du
conseil et explique ainsi la trés forte présence de dipldmés de 1'enseigne-
ment supérieur, les cadres commerciaux assument un double rdle de conception
et de gestion - pouvant dans certains cas aller jusqu'ad la réalisation de

l'acte de vente - de l'activité commerciale.

. Dans l'industrie, les "chefs de produits” sont trés proches du

pdle élaboration du produit tout en occupant des places importantes dans

le domaine de la gestion, ne serait-ce que par leur réle de coordinateur

de l'ensemble des activités commerciales. Leurs homologues dans le commerce
de gros sont les "acheteurs" dont 1'intervention qui vise & embrasser dans
une perspective le double processus d'achat-vente,s'avére déterminante pour
la rentabilité de ce type de firmes. La forte proportion de diplémés supé-
rieurs est d'autant plus remarquable que cette profession voit prédominer

les jeunes.
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. Les cadres des ventes qui constituent plus des deux tiers de la

catégorie se différencient selon le type d'interlocuteurs avec lesquels ils
sont réguliérement appelés & travailler : les cadres commerciaux des PME,
trés présents dans le commerce, sont en contact avec la distribution et le
commerce de détail et s'opposent aux cadres des ventes des grandes entre-
prises, appelés, dans le cadre de leurs t&ches de gestion, de coordination
(de l'activité des représentants en particulier) & entrer en contact et
discussion avec des cadres ou des représentants de grandes entreprises. La
qualité du champ d'intervention explique largement que dams les PME, les
individus ne soient que faiblement dipldmés de 1l'enseignement supérieur
(26,3 %) alors que le pourcentage s'éléve au tiers dans les grandes entre-
prises. L'écart entre les deux catégories semble devoir s'accentuer (cf.
tableau 7). Parmi les moins de 30 ans, les diplémés supérieurs atteignent

la proportion de 66,5 % des effectifs dans les grandes entreprises, contre
48,6 % dans les PME. L'écart n'est que de huit points lorsque l'on considére
la totalitédes effectifs. Ceci dit, bien que la technicisation de la fonction
commerciale semble &tre donc plus avérée dans les grandes entreprises, la
promotion d'individus peu ou pas formé semble devoir perdurer et contribuer
au flou des appellations : "attaché commercial, cadre commercial, chef des

it

ventes , directeur commercial peuvent ainsi recouvrir des niveaux de clas-

sement trés dispersés allant de 1'employé qualifié jusqu'au cadre.

. Plus proches encore de l'acte de vente proprement dit, de sur-

croit destiné aux particuliers, les cadres de 1'exploitation des magasins

de vente sont les moins dipldmés. Ceci dit, les niveaux de recrutements les
plus récents se sont trés sensiblement relevés lorsque l'on passe d'une
classe d'dge a l'autre (cf. tableau 7) : le recul des "sans ou peu dipl&més"
est particuliérement net mais atteint aussi les détenteurs d'un CAP ou d'un
BEP alors que les diplémés du supérieur et en particulier les dipldmés de
niveau IIT mais aussi de niveau IV se font plus nombreux : la encore, le
critére de la formation joue un réle de plus en plus manifeste dans la ges-
tion du personnel mais ce mouvement ne parait pas devoir remettre en cause

la présence de cadres autodidactes.
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TABLERAU 7

CROISEMENT AGE DIPLOME POUR LES CADRES COMMERCIAUX (EN POURCENTAGE)

CEP, sans BAC et assH % de la
PROFESSIONS dipléme, non{ BEPC seul |[CAP BEP milé i -1 TOTAL classe
déclaré d*age
1 i i -~
Cédres de l'exploitation des maga 27,6 13,0 15,9 24,6 7,9 10,9 100 100
i sins de vente
. 30-35 ans 10,4 10,4 25,9 21,5 11,8 20 100 20,2
. moins de 30 ans 5,2 3,1 9,1 35,1 22,1 19,5 100 11,5
Chefs de produits, acheteurs 11,0 8,6 .3 23,2 11,9 36,0 100 100
. 30-35 ans 4,1 7,1 ,2 19,4 23,5 36,8 100 21,6
. moins de 30 ans 1,4 2,9 1, 15,7 15,7 62,9 100 29,5
Cadres des ventes des GE 15,5 10,8 10,3 28,8 9,3 25,3 100 100
. 30-35 ans 6,0 10,3 9,2 25,3 16,1 32,6 100 14,9
. moins de 30 ans 1,5 6,1 4,6 21,4 17,6 48,9 100 7,1
Cadres commerciaux des PME 21,3 10,1 14,0 27,7 9,7 17,0 100 100
. 30-35 ans 10,9 9 14,9 26,1 17,4 21,8 100 16,3
. moins de 30 ans 8,0 6,8 9,8 26,8 18,6 30,0 100 9,0
Cadres de la pub. et des relations 13,2 7,6 7,8 24,7 11,7 34,9 100 100 .
publiques
. 30-35 ans 13,1 6,7 4,1 13,8 14,5 47,6 100 24,6
. moins de 30 ans 14,2 4,2 2,1 20,8 10,4 58,3 100 16,3
Ensemble 19,7 10,2 12,9 27,3 9,8 20,1 100 100
. 30-35 ans 92,9 9,0 13,5 24,1 16,8 26,6 100 17,0
. moins de 30 ans 6,0 6,3 7,6 25,3 17,7 37,1 100 9,6
Fonction administrative 12,4 7.7 12,5 24,2 10,2 32,9 100 100
. 30-35 ans 6,1 3,3 8,9 17,7 17,8 46,1 100 17,1
. moins de 30 ans 2,9 3,1 5,7 14,4 14,4 59,3 100 10,8

Source R.P., 1982 - INSEE

. Les cadres de la publicité et des relations publiques qui, avec

les assistants de publicité, constituent ce que l'on appellera le pd&le

"conseil" en activités commerciales, forment une profession tout & fait sin-

guliére vis & vis du reste de la fonction commerciale
(& prés de 40

(40 % de moins de 35 ans,

% contre 16,7

26,5

gnement supérieur (seuls les

%

fortement féminisée

pour l'ensemble des cadres commerciaux), jeunes

%

en moyenne), 46,6

acheteurs et chefs de

o

de diplémés de

l'ensei-

produits connaissent

une proportion légérement plus forte) parmi lesquels les BTS et DUT sont rela-

tivement moins représentés ;

enfin, une appartenance sectorielle marquée par

la prédominance des services marchands (services rendus aux entreprises) a

hauteur des deux tiers.
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Cette catégorie peut &tre considérée comme hybride en ce sens qu'elle
rassemble des attributs plutdt dévolus aux cadres de la fonction administra-
tive - féminisation et dipldémes moins souvent de nature technique - mais aussi
des caractéristiques plutdt propres a certaines professions commerciales comme
un taux de chdémage déclaré relativement fort (3,8 %, au RP de 1982 contre
2,4 % pour l'ensemble de la fonction et 1,8 %, pour la totalité des cadres admi-
nistratifs et commerciaux desentrenrises), ou encore une assez forte ouverture aux
jeunes qui n'est dépassée que par les acheteurs-chefs de produits par ailleurs
sont eux aussi sensiblement plus dipldmés que la moyenne. Ceci dit, tout en s'in-
tensifiant, le recours aux jeunes dipldmés ne progresse pas dans une mesure

aussi importante que pour l'ensemble des CC (cf. tableau 7).

Pour conclure, on notera le glissement progressif des critéres de
recrutement au profit des jeunes plus dipldémés mais on serait tenté d'ajou-
ter immédiatement - tant l'ouverture de ces professions aux jeunes reste

limitée - lorsque les entreprises on décidé de recruter des cadres commerciaux

jeunes :

- dans la filiére commerce-distribution, c'est-a-dire pour les emplois
proches de l'acte de vente destiné & des acteurs de petite taille (détaillants

ou particuliers), ces diplémés de niveaux IV-III tendent & se substituer aux

niveaux V-IV ;

- dans les pdles gestion et animation de la force de vente des entre-
prises productices de biens et de services, le glissement se fait des niveaux
V-IV au profit des niveaux III et plus encore II et I (qui, il est vrai, étaient

déja mieux représentés dans ces catégories d'emplois).

Ceci dit, ces mouvements n'éteignent pas la présence de jeunes com-
merciaux (de moins de 35 ans) autodidactes ou peu formés. Il y a fort a penser
que ces profils se maintiendront tant que des emplois deterrain éprouvants,
notamment par les durées de travail imposées, et requérant des qualités peu
formalisables telles que "le flair ou le bagoﬁt; continueront & constituer
le lot des Jjeunes commerciaux qu'ils soient dipldmés ou non, & moins que les
contenus de formation n'évoluent suffisamment pour prédisposer des jeunes
formés a de telles situations de travail. Cette gquestion est sans doute encore

plus cruciale pour la catégorie "fourre-tout" des représentants.
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2.2 - Les professions intermédiaires : techniques et commerciales

ou commerciales et techniques ?

La question ne prend véritablement sens que dans les professions se
rapprochant du péle "élaboration du produit", c'est-a-dire pour les représen-
tants (1) . Sa signification est par contre trés réduite pour le pdle "ges-

tionnaire" et les professions g'inscrivant dans la filiére distribution.

a) Les ambiguités de la catégorie des "représentants"

Les débats autour de la nature technique et commerciale ou commer-
ciale et technique de ces professions ont globalement €té tranchés par la
nouvelle nomenclature. Rappelons que le code des métiers utilisé lors des
recensements antérieurs (et parallélement & la nomenclature PCS en 1982)
n'identifiait. pas clairement les individus déclarant 1'appellation d'"agent
technico-commercial” puisqu'ils se voyaient classés dans la rubrique "agent
technique et technicien (n.d.a. ou s.a.i.)"(2) et donc fondus avec des catégbries
aussi vagues que celle d'"assistant technique". Les représentants et voyageurs
de commerce étaient en principe donc"purement" commerciaux sans qu'apparaissent
explicitement des emplois non cadres de la fonction (technico-)commerciale.

La nomenclature des emplois appliquée & 1l'enquéte "structure des emplois”
jusqu'en 1983 distinguait certes la catégorie des VRP des "autres personnels
techniques des services de vente” mais réintroduisait du flou en affectant

les agents technico-commerciaux cadres & une catégorie trés large rassemblant
outre les ITC,les "directeurs de super-marché", les "tarifeurs" et les "agents
déclarant en douane". La nouvelle nomenclature a tenté d'échapper a cette
confusion, d'une part, en identifiant clairement les ITC qui, dans cette
acception, accueillent les agents technico-commerciaux cadres, ainsi que le sug-
gérait déja le RFE (3), d'autre part, en dégageant un compromis entre la néces-
saire généralité des intitulés d'emplois - en ne retenant que la catégorie

des représentants - et l'indispensable précision afin d'éviter des acceptions
trop vagues et donc "fourre-tout" comme cela était le cas dans les nomen-

clatures précédentes : pour cela, PCS opére une double distinction selon

(1) Rappelons que pour la nouvelle nomenclature PCS, les représentants sont'des salariés
non cadres chargés de prospecter une clientéle (...) pour lui présenter ou lui
vendre des biens ou des services produits par l'entreprise qui les emploie” La
présentation et le développement d'un argumentaire exigent en effet une connais-
sance technique minimale.

(2) n.d.a. :"non désigné ailleurs" ; s.a.i. "sans autre indication".

(3) Répertoire frangais des emplois - "Les emplois-types du commerce et de la distribution".
Cahier 5. La Documentation Frangaise - 1977.
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d'une part la nature du "démarché" (particulier ou entreprise), d'autre part
les caractéristiques du produit et ainsi des contrats. Ce choix corrobore des
travaux antérieurs . Ainsi il a pu étre montré & partir de l'enquéte "struc-
ture des emplois" et donc de sa nomenclature distinguant les A.T.C. (1) des
V.R.P., que"les secteurs utilisent soit des A.T.C., soit des V.R.P..) les
industries de biens de consommation s'opposant aux industries de biens
d'équipement et de biens intermédiaired' (2). Ceci dit, si la clarté statistique
s'en trouve améliorée,la nature de la compétence de base de ces divers types
de représentants n'est pas véritablement cernée puisque la nomenclature de
diplémes la plus fine disponible pour 1l'analyse des données du recensement

ne permet pas de distinguer les formations de l'enseignement technigque selon

leur spécialité.

Ainsi, 1la technicité du produit en premier lieu, la nature de la
clientéle ensuite, contribuent & différencier la nébuleuse formée par les
représentants. En préalable, soulignons la prédominance des sans dipldmes
et des détenteurs du seul BEPC dont la proportion ne descend pas en dessous
de 39,8 %, tandis que les diplémés de l'enseignement technique court et les
représentants formés au niveau IV rassemblent Jles uns et lesautres de 1/5éme
3 I/4 des effectifs ; 1l'enseignement supérieur constitue un cursus trés mino-
ritaire parcouru jusqu'au dipléme par & peine 10 % des effectifs (cf. tableau
8). Mais si la proportion des détenteurs du seul BEPC reste a peu prés cons-
tante lorsque l'on parcourt les classes d'dge, la part des sans dipldmes dimi-
nue trés sensiblement, d'une grosse moitié, pour ne plus représenter qu'envi-
ron 17 % des moins de 30 ans ; ce recul bénéficie essentiellement au niveau
III (et avant tout aux DUT-BTS) dont la proportion double pour atteindre
13,8 % des représentants de moins de 30 ans. Ce changement de profil ne
touche pratiquement pas le niveau V (oscillant toujours entre le quart et
le cinquiéme) et secondairement le niveau IV gui dépasse les 28 % chez les
moins de 30 ans contre 21,5 % pour l'ensemble des 301 120 représentants re-
censés en 1982, L'opposition des structures de diplémes selon 1'&ge est
d'autant plus remargquable que les représentants constituent une profession
assez fortement ouverte aux jeunes (les moins de 30 ans constituant 22,6 %
des effectifs totaux) relativement aux cadres commerciaux chargés en prin-

cipe de les "couvrir".

(1) A.T.C. : agents technico-commerciaux

(2) R. BIEGANSKI : "les représentants : emplois et formations". Note ronéo CEREQ
Juin 1981.
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8

CROISEMENT AGE-DIPLOME POUR LES DIVERSES CATEGORIES DE REPRESENTANTS

Sans BEPC CAP BAC IV Part de
diplome seul BEP assimilés| 111 11-1 Total Nombre la classe
d'age
Représentants en biens de consomma-
tion auprés des particuliers .mains de 300 21,1 16,1 25,2 25,9 7,5 4,1 100 15 900 25,7
. 30 & 35 33,5 11,8 26,6 17,8 3,7 6,5 100 10 190 16,4
. 35 a50
TOTAL 30,8 12,8 20,9 19,0 8,7 3,8 100 61 960 100
Représentants en biens 4d'équipe-
. . - .moins de 30 13,4 11,7 21,7 29,0 ?9,5 4,9 100 15 060 21,6
ment, biens intermédiaires . 304 35 18,8 9,8 31,3 25,5 11,5 3,1 100 13 720 | 19,6
. 35 a 50
TOTAL 29,1 10,7 25,6 23,1 8,7 2,7 100 69 740 100
Représentants en biens de consom-
. N .moins de 30 17,0 14,2 22,7 29,2 13,3 3,7 100 9 180 18,4
t d : ’ ’ r ’ ’ ’ ’
pation auprés des entreprises .30a 35 26,1 13,2 28,2 20,8 7.6 4,1 100 7880 | 15,8
. 35 a 50
TOTAL 38,6 14,6 20,6 19,4 4,6 2,2 100 49 800 100
Représentants en services auprés
) . .moins de 33 16,6 14,8 21,0 28,7 14,5 4,4 100 28 040 23,5
[ t: i d - ' ' ’ ’ v ’ ’
d'entreprises ou de profession . 30 a 35 24,0 11,7 24,7 25,8 9,3 4,6 100 21 960 | 18,4
mels . 35 a 50
TOTAL 34,4 12,5 20,0 22,7 7,3 3,1 100 119 520 100

Source

INSEE RP 1982

La nature du produit & vendre semble &tre plus "clivante" que le type

d'interlocuteurs. Ainsi, les représentants en bieng de consommation auprés des

entreprises

de démarcher les particuliers. Cependant, deux critéres

ne sont pas en moyenne plus dipldmés que leurs homologues chargés

viennent distinguer

ces deux catégories et de fait réintroduire le poids de la personnalité des

clients potentiels (cf. tableau 9).

. 81 la part des diplémés de l'enseignement supérieur est équivalente

dans les deux cas, elle recouvre des formations plutét moins techniques chez
les représentants auprés des particuliers gu'auprés des entreprises (2,3 % de

DUT-BTS chez les premiers, 4,0 % chez les seconds);

. surtout, le taux de chémage déclaré au recensement est trés élevé
parmi les représentants auprés des particuliers (29,6),trés faible (0,2 %)
pour les représentants auprés des entreprises, & l'instar de ce qui est constaté
pour l'ensemble de la catégorie. Cette différence renvoie & des liens contrac-
tuels trés spécifiques dans le premier cas (qu'il faudrait préciser au tra-

vers des modes de rémunération et des procédures d'évaluation des résultats);
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attachés a la figure-type du "démarcheur au porte a porte". Ces deux carac-
téristiques sont sans doute a rapprocher d'une plus forte présence des femmes
(27,5 %) mais qui, a elle seule, n'est pas suffisamment discriminante puis-

que les représentants en service auprés d'entreprises ou de professionnels

sont aussi "féminisés" tout en n'étant pas confrontés a la méme instabilité
et en étant en outre plus fortement caractérisés par des dipldmes renvoyant

a des formations "générales".

La moindre technicité des cursus s'explique plutdt par le caractére plus

1ndéeterminé, en tout cas plus dispersé, des "produits" & vendre ; du "démar-
cheur d'agence de voyage" jusqu'au "représentant en sous-traitance" en pas-

sant par le "visiteur médical", la palette s'avére extré@mement large.

"Les représentants en biens d'équipement, biens intermédiaires,

commerce inter-industriel® présentent la particularité,vis-a-vis des autres

professions de représentants,de voir reculer, d'une génération & l'autre,
non seulement les sans dipldéme, mais l'ensemble du niveau V y compris les
CAP-BEP. Cette profession est tout particuliérement positionnée sur les
niveaux IV-III qui représentent prés de la moitié des effectifs d'age infé-
rieur a 35 ans. Elle parait étre marquée, plus encore que les autres, par un
double processus de professionalisation et de technicisation 1ié & la per-
sonnalité des partenaires du processus d'achat-vente appelé a se dérouler

dans un contexte de plus en plus concurrentiel et incertain (1).

Cette évolution n'est cependant pas propre a ce type de représen-
tants. Plus généralement, il semble émerger de diverses investigations que
l'organisation des "forces de vente" est engagée dans un processus de ratio-
nalisation. Le champ d'intervention des représentants s'en voit redéfini.

La couverture d'un terrain le plus étendu possible mesuré & 1l'aune des kilo-
métres parcourus tend & en céder de plus en plus & la capacité a développer
des argumentaires commerciaux et/ou techniques auprés d'une clientéle qui se
fait plus exigeante, qu'elle soit constituée d'entreprises ou de particuliers.
La réorganisation vise & substituer un temps de prospection d'une nouvelle
clientéle et de négociation portant souvent plus sur une prestation gue sur
un produit, a de simples objectifs de placement de la "marchandise" standar-

disée (2). Pour celd, les représentants tendent a &tre déchargés des téaches

(1} Sur ce point, cf. E. VERDIER op. cit.

(2) Ainsi une grande entreprise du secteur de la biére a-t-elle embauché de jeunes dipld-
més de niveau IIT pour recomposer le réseau de représentants auprés des "hétels, cafés,
restaurants" et faire en sorte que ces derniers puissent bénéficier de conseils al'uti-

lisation (conditiQns de stockage} afin de parvenir au maximum de qualité pour le
consommateur.



de gestion commerciale., de relance de la clientéle et de suivi~renouvelle-

Des procédures automatisées les prennent en

... (1)

ment des commandes standards.

charge (mailing, vente par catalogue,

Cette évolution ne manquera pas de s'intensifier au fur et & mesure

que convergeront deux tendances : d'une part, la recherche d'une nouvelle
organisation du commercial et plus largement de son r8le dans l'entreprise,
d'autre part, la présence de jeunes dipldmés dont la disponibilité incitera

les directions commerciales & rationaliser leur gestion. A cet égard, l'effet
potentiel d'une offre éducative est indubitable ainsi que le montre déja la
trés forte croissance de la part des diplémés de niveau III (BTS et DUT essen-
tiellement), et ceci d'autant plus que la catégorie des représentants est

assez largement ouverte aux Jjeunes.

Mais ces transformations des forces de vente ne sont pas dissociables

d'une profonde évolution des professions en charge de la gestion commerciale.

TABLEAU 9

CARACTERISTIQUES SOCIO-DEMOGRAPHIQUES DES PROFESSIONS INTERMEDIAIRES COMMERCIALES

Proportion des effectifs en %
Professions Effectifs Dipl&més Diplémés |Agés de Employés Employés
Niveau IV du moins de dans 1'in- dans le Chémeurs Femmes
supérieur 35 ans dustrie commerce

Chefs de petite surface de vente 53 340 12,4 5,5 32,8 1,4 96,3 2,7 42,5
Maftrise de l'exploitation des ma-
qasins de ventexp 28 520 15,3 9,2 50,1 5,5 89,6 3,8 33,2
Pers. technique 4'inspection, de
contrSle des magasins de vente 2 840 (13,4) (7.7 35,2 15,5 71,8 (1,4 45.1
Représentants en biens de consomma-
tion auprés des particuliers 61 960 19,0 7,5 42,0 11,5 24,3 29,6 27,5
Représentants en biens intermédiai-
res et d'équipement 69 740 23,1 11,4 41,2 51,8 36,6 0,4 12,3
Représentants en biens de consom~
mation auprés des entreprises 49 800 19,4 6,8 34,2 85,6 12,9 0,2 20,3
Représentants en services auprés
des entreprises P 119 520 22,7 10,4 41,8 8,6 64,5 0,8 27,1
Acheteurs non classés cadres, aide~
acheteurs ! 14 680 24,0 9,2 30,2 58,8 30,5 6,6 25,6
Professions intermédiaires commer-
ciales 17 520 23,6 15,4 39,4 43,5 33,3 4,6 26,7
Assistants de publicité 10 780 23,6 30,8 55,3 22,1 5,4 15,1 53,6
ENSEMBLE 428 800 20,1 9,6 40,2 27,4 49,9 7,3 27,0

Source INSEE RP 1982

(1) En ce domaine, il est probable que la majorité des entreprises, suivant en cela tout une
série d'exemples,s'orientera & terme vers une différenciation interne du commercial du
méme type que celle déja en place au sein de la fonction administrative : distinction
entre gestion et ventes courantes (versus renouvellement des commandes)d'une part,
conception, organisation d'études (versus nouveaux produits et nouvelle clientéle &
prospecter) ,d'autre part.



b) Des gestionnaires commerciaux de mieux en mieux formés

Cette tendance est a l'oeuvre tant parmi les gestionnaires des maga-
sins de vente ("maltrise de l'exploitation des magasins de vente" (1)) que,
plus encore, parmi les acheteurs et surtout les "professions intermédiaires
commerciales" (2) répartis environ pour moitié dans 1l'industrie et dans le

tertiaire (commerce essentiellement).

TABLEAU 10

CROISEMENT AGE DIPLOME POUR LES PROFESSIONS INTERMEDIAIRES DE LA GESTION COMMERCIALE (en %)

) Sans dipl6-| pppe cap pep |DAC et as- 111 II-1 Total Effectif [2rf de 1a

Professions me CAP similés classe
d'age en %

Maitrise de 1l'exploita-
tion des magasins de
vente
. moins de 30 17,3 15,9 23,8 22,4 13,4 7,2 100 8 920 31,3
. 30 & 35 32,1 6,3 32,1 19,4 6,3 3,7 100 5 360 18,8
Total 39,9 11,5 24,1 15,3 5,7 3,4 100 28 580 100

Personnels techniques
d'inspection, de contrd-

le... des magasins de

vente

. moins de 30 (13,6) (13,6) (27,3) (22,7) (18,2) (4,5) 100 (440) 15,5
. 30 & 35 non signifjcatif (NS)

Total 39,4 13,4 26,0 13,4 4,9 2,8 100 2 840 100

Acheteurs non classés
cadres, aide-~acheteurs

. moins de 30 (16,7) 7,0 15,8 34,2 20,2 6,1 100 (2 200) 15,0

. 30 a 35 (19,2) 10,8 31,5 26,9 9,2 2,3 100 2 600 17,7

Total 28,3 12,7 25,7 24,0 7,1 2,2 100 14 680 100

Professions intermédiai-|

res commerciales

. moins de 30 11,4 10,2 11,9 34,7 20,4 11,4 100 3 520 20,1

. 30 & 35 21,3 10,1 21,3 28,4 12,4 6,5 100 3 380 19,3

Total 30,8 11,6 18,5 23,6 10,3 5,1 100 17 520 100

Ens. des professions in-

termédiaiyes pommercialey ;) 14,1 22,7 26,8 13,4 4,9 100 92 340 22,1
30 & 35 26,4 10,7 27,8 22,5 8,2 4,5 100 74 100 17,7

Total 37,0 12,15 21,7 20,1 6,3 3,0 100 418 020 100

Source INSEE RP 1982

(1) "Salariés responsables sans avoir la gualité de cadre, d'un ensemble de taches d'admi-
nistration, de contrdle, d'animation d'un magasin, ou d'un secteur de magasin & grande
surface" : chef de rayon, gérant de grande surface, premier vendeur...

(2) "salariés de niveau malitrise participant au niveau de 1l'entreprise, mais éventuellement
seulement pour un type de produit déterminé, & l'administration des relations commer-
ciales, ou & des travaux d'étude, de contrédle, de coordination ou d'animation dans le
domaine commercial".

(3) y. c. représentants notamment, mais sans emplois de la publicité.



Vis~-d-vis des représentants, ce mouvement (lorsque 1'on passe d'une
classe d'age a l'autre) a ceci d'original qu'il ne concerne pas seulement
le niveau III mais aussi les deux niveaux supérieurs. En outre, le niveau
IV y connalt un développement sensiblement plus marqué que chez les repré-
sentants. De ce point de vue, ces professions tendent & s'aligner sur la
situation prévalant en moyenne dans la fonction administrative. Ainsi sous
le double effet de la réorganisation de la fonction commerciale et de la
croissance de l'offre éducative, les emplois de la gestion commerciale occu-—
pés par des jeunes de moins de 30 ans voient coexister trois populations

d'importance encore inégale : de 20 & 30 % de dipldémés de 1l'enseignement
supérieur, de 22 & 34 % de jeunes de niveau IV, de 30 & 55 % de jeunes de
niveaux V et VI. La part de ces derniers est d'autant plus forte que l'on se
rapproche de la distribution proprement dite (maitrise de l'exploitation des
magasins de vente) .On peut se demander si & terme, la détention d'un dipléme_
d'au m oins niveau IV, sans constituer bien siir une garantie, ne va pas &tre
une condition sine qua non pour accéder aux emplois de gestionnaires -
précipitant ainsi le déclin de filiéres promotionnelles et ce d'autant plus
que les jeunes de moins de 30 ans représentent une part importante des effec-
tifs allant jusqu'a dépasser 30 % dans le cas de la maitrise des magasins de
vente. Ainsi, il n'est plus exceptionnel que de jeunes dipldmés du supérieur
débutent comme aides-acheteurs avant de devenir acheteurs puis "chefs ache-

teurs”.

"La résistance" des filiéres traditionnelles s'avére a priori beau-
coup plus solide dans la distribution & proprement parler : la progression des
dipldmés de niveau IV et plus est en effet sensiblement plus réduite chez

les "chefs de petite surface de vente (salariés ou mandataires)" :
T ABLEAU 11

CROTSEMENT AGE-DIPLOME POUR LES CHEFS DES PETITES SURFACES DE VENTE

(en %)
PC CAP Bac et Total Effectifs [Part dedlg
Ss dipl. BE. - T TI-1 T e d'age
CEPP seul BEP assimilé
0 900 16,8
de 30 31,3 14,0 30 15,6 5,3 3,8 10 o2
Moins de ang ’ o0 ’
30 a 35 ans 37,6 9,2 22,9 14,8 4,9 4,5 100 8
. a '
100 53 440 100
motal de la 50,6 10,6 20,8 12,4 2,9 2,6
atégorie

Source INSEE RP 1982
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Sous ces différents aspects, cette profession s'apparente plus aux
commercants et & leurs employés occupés & la vente directe. Plus précisément
elle tient une position moyenne entre ces deux catégories sociales tant du
point de vue de la répartition par niveaux de dipléme que des structures
d'age.

2.3 - Distribution et vente directe : la prédominance des pas ou

peudiplémés (1).

Vis & vis du champ professionnel analysé précédemment, 1'approche
change de sens dans la mesure ou elle s'inscrit plus dans une logique secto-

rielle que dans une logique professionnelle adoptée jusqu'ad présent.

Afin de sérier 1le sujet, on proposera ici de ne retenir que les
emplois exclusivement destinés & l'acte de vente ou & sa préparation immé-
diate (cf. les employés de libre service notamment mais aussi 1l'ensemble des
commercants qui assument des t&ches de vente directe ainsi qu'une fonction
proprement gestionnaire). On excluera donc non seulement l'artisanat mais
aussi, parmi les commercgants, les patrons de l'hbtellerie et de la restau-

ration ainsi que les prestataires de service.

Néanmoins, la population prise en compte représente un volume 4d'em-
plois tout a fait considérable (1 124 860 actifs occupés en 1982, soit 5,24 %
de la population active occupée selon les chiffres du dernier recensement). Il
se répartit en 625 200 employés de commerce, 471 300 commercants (y compris
les aides familiaux) et 28 560 "chefs d'entreprise commerciale de 10 & 49 sa-

lariés".

Par dela ces grands clivages catégoriels, on s'attachera & préciser
les traits distinctifs des diverses composantes de cette population pour dé-
gager d'autres critéres de catégorisation. Ces derniers reposeront essentiel-

lement sur la nature du produit et le type d'entreprise commerciale.

Préalablement, on rappellera la distance sociale qui sépare les em-

plois salariés de la fonction commerciale des entreprises de la nébuleuse

(1) Les données utilisées pour avancer les caractérisations qui vont suivre
sont sensiblement moins précises que lors des développements qui précédent.

En effet, ces catégories sociales ont été considérées comme situées & la marge
des préoccupaticns de ce dossier ce qui confirme 1l'analyse.



que forment les commercants et leurs employés. Pour simplifier 1'appréciation
on se contentera d'avancer que les sans diplémes représentent 56,7 % des com-

mercants mais seulement 36,6 % des professions intermédiaires commerciales.

2.3.1 ~ Les commercants

Deux types de clivages permettent de préciser les structures de

cette population.

a) l'oppostion grossistes -~ détaillants qui renvoie notamment aux

complexités respectives des modes de gestion des fonds de commerce.

TABLEAU 12

Effectifs en Proportion en pourcentage
Professions de jeunes de de diplémés d'employeurs d'enfants d‘ar-
milliers de femmes moins de 35 d'un CAP ou tisans, commer-
Gants, chefs
ans plus (a) d'entreprises
Grossistes 58 25 18 38 43 43
Détaillants 388 52 21 30 27 35
Représentants libres 26 21 23 50 13 29

Source R.P. 1982 Economie et statistiques n° 171-172

(a) Ces proportions sont calculées en excluant les aides familiaux

Les aides familiaux parmi lesquels prédominent les femmes (91,8 %
des effectifs), contribuent fortement & tirer la structure des dipldmes vers
le bas, en particulier pour les détaillants ol ils représentent 16,5 % des
effectifs contre 10,8 % chez les grossistes : la proportion de diplémés d'un

CAP ou plus n'y dépasse guére le quart.
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b) l'opposition commerce alimentaire/commerce non alimentaire

On retiendra & titre principal le critére du dipléme.

TABLEATU

13

Niveaux de dipléme des commergants (par catégories détaillées)

. Proportion de
Proportion de diplomés
Professions Effectifs de femmes . P
d'un CAP ou plus
en %
(b) en %
Petits grossistes en alimentation 22 760 24 25
Petits détaillants en aliment. 44 060 56 22
spécialisée
P%t%ts détaillants en aliment. 49 200 50 17
générale
Moyens grossistes en aliment. 6 460 26 29
Moyens détaillants en aliment. 7 780 40 29
___________________________________________ =
Ensemble alimentation 130 260 45 21
Petits grossistes en produits )
non - alimentaires 21 240 26 50
Petits détaillants non alimen- ]
taires (a) 340 140 ] 40 33
Moyens grossistes en produits |
non alimentaires 7 440 i 21 52
Moyens détaillants en produits
non alimentaires 25 580 ! 42 42
———————————————— - - - - - - - " - - - - —"—-=-—7=77
Ensemble non alimentation 373 160 , 41 37
' 1

(a)

Ameublement, équipement de la personne et

et bricolage, produits de luxe, librairie, photo et disque§

(b)

Source RP 1982 INSEE

articles de sport, quincaillerie

Proportion calculée sur l'ensemble des actifs de ‘chaque catégorie



- 59 -

Le commerce de l'alimentation est donc un champ privilégié d'acti-
vité pour les non diplémés et ce, alors méme que l'effet de structure,
c'est-a-dire la proportion de détaillants est défavorable pour les commer-
cants non alimentaires (7,6 % de grossistes contre 22,4 % pour le commerce
alimentaire). Le critére du dioldéme se révéle beaucoup plus clivant gque

la répartition par sexe, veu différente d'une catégorie a l'autre.

Au dela méme de ces distinctions, certains traits généraux (avancés
pour l'instant & titre d'hypothéses compte tenu du manque de précision des
croisements statistiques) des professions de commergants peuvent étre déga-

gées au travers du critére 4ge dipléme.

En premier lieu les commergants forment une catégorie particuliére-
ment &gée: lesplus de 50 ans rassemblent 42 % des effectifs. Des besoins de
renouvellement importants existent donc & court-moyen terme que ne saurait
éteindre la substitution progressive du grand commerce intégré aux petits

détaillants, dans l'alimentation de détail en particulier.

En second lieu, c¢'est une catégorie relativement peu dipldémée
(moins d'un tiers détient un dipldéme égal ou supérieur au CAP) et surtout
les formations suivies n'ont souvent été sanctionnées que par un titre de
l'enseignement général : 9,3 % des titulaires du seul BEPC, 5,7 % du seul

bac général.

Le croisement &ge/dipldéme permet d'apporter quelques précisions
si 1l'on néglige la tranche d'dge (15-24 ans) peu nombreuse et refuge d'une
population relativement moins dipldémée et pour laquelle 1l'ascendance familiale
constitue probalement une possibilité d'entrée dans la profession plus déter-
minante, les plus jeunes (25-35 ans) sont sensiblement plus dipldmés que
les 35-45 ans (50 % de diplémés CAP et plus pour les premiers contre 40 %
pour les seconds). Ce mouvement d'élévation du niveau de dipléme incorpore
en fait une importante restructuration de la profession cui se fait au dé-
triment du petit commerce d'alimentation ol prédominent plus particuliére-

ment les pas ou peu diplémés.
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Sous cet angle de vue, il est intéressant de confronter les commer-

cants a leurs employés ({(de commerce) .

2.3.2 - Les employés de commerce

Cette catégorie est & l'inverse de la précédente trés jeune (61 %
de moins de 35 ans, 32 % de moins de 25 ans) et constitue de ce fait une
zone d'insertion privilégiée pour les jeunes sortant du systéme éducatif. La
proportion de diplémés CAP et plus est proche de celle qui caractérise leurs
employeurs (30 % contre 32 %) mais ce qui est sensiblement moindre si 1'on
tient compte de la dissemblance des structures d'8ge : d'ailleurs les 25-35
ans n'ont un dipléme &gal ou supérieur au CAP gue pour un tiers d'entre eux
contre la moitié pour les employeurs du méme age (1) . Ceci dit, les vagues
récentes de recrutement semblent se caractériser par un relévement du niveau
de dipldme requis a 1l'embauche puisque les 15-25 ans sont un petit peu plus

diplémés (32,3 %) que leurs ainés immédiats.

Ces caractérisations générales ne sauraient masguer une forte hété-

rogénéité interne.

(1) Les employés de commerce sont sensiblement moins dipldémés que les employés adminis-~
tratifs d'entreprise (titulaires & 56 % d'un CAP ou plus) dont le taux de féminité
est pourtant voisin.
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Tableau 14

Quelques caractéristiques socio-démographiques
des employés de commerce

Proportion (en %) de
Effectifs
(en mil- jeunes | titu-
p dei laires
emmes| moins
liers) de |JuCAP
35 ans |[oU Plus
Vendeurs en alimentation. ..... 173 82 62 25.
Vendeurs en gros d’équipements
industriels, de biens intermé-
didires.....ccoiiiennniennns 28 48 52 40
Vendeurs de meubles, d’équipe- i
ments ménagers............ 33 57 53 41
Vendeurs en droguerie, quincail-
1 T 40 41 57 34
Vendeurs en matériel photogra-
phique, livres, disques....... 24 70 61 42
Vendeurs en vétements, articles
desport.....ceoeevnvcncnns 110 86 58 31
Vendeurs en articles de luxe., 7 92 50 31
Pompistes, gérants salariés de
station-service........ecu0 18 7 55 26
Employés de libre-service...... 47 n 65 27
Caissiers de magasin.......... 82 96 65 32.
Ensemble 626 78 59 31

Source : RP 1982 (Economie et statistiques n°® 171-172).

Si on laisse de c6té les catégories "transversales" que sont d'une

part les employés de libre -service (jeunes et faiblement diplémés) dont l'ac-

tivité commerciale proprement dite est peut &tre moins accusée cque la part des
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tdches de manutention et de magasinage dans l'ensemble de leur activité
et d'autre part, les caissiers de magasin (quasi exclusivement féminines
et un peu plus dipldmés que la moyenne), des clivages similaires 3 ceux

qui traversent les professions commercantes peuvent Eétre dégagés :

- les vendeurs en gros, pourtant plus agés, sont plus diplémés que
la moyenne

- les vendeurs en alimentation sont les moins diplémés. (1)

Qui plus est, parmi les vendeurs de produits non alimentaires, le ni-
veau de dipldme neut étre ramproché:de la "technicité” du produit. Enfin si
1l'on se référe toujours au critére du dipldme, la catégorie des "chefs de
petite surface de vente (salariés ou mandataires)"” au nombre de53 440 n'est
pas fondamentalement distante des employés qu'ils sont susceptibles d'avoir
sous leurs ordres puisque 38,5 % d'entre eux ont un dipldéme égal ou supérieur
au CAP. L'accession & ce type de responsabilité, pour partie au moins, ressor-

tit sans doute a un déroulement de carriére classique.

IT - Les paradoxes de l'évolution des professions commerciales (2)

La mise en perspective des caractéristiques structurelles des profes-
sions commerciales ne va pas de sol. En effet, l'analyse en évolution doit
utiliser nécessairement l'ancien code des métiers qui s'avére assez fruste
pour l'analyse des emplois commerciaux et plus largement tertiaires : par
exemple, alors que la nouvelle nomenclature PCS distingue cing catégories de
cadres commerciaux (quatre si l'on ne prend pas en compte "les cadres de la
publicité et des relations publiques"), le code des métiers n'en retient
qu'une. De la sorte, disparaissent des distinctions tout aussi essentielles

que celles liées au produit ou encore & la position occupée dans le processus

(1) En outre, la nature de l'emploi varie fortement selon le type de commerce
les emplois & temps partiel représentent moins de 7 % des effectifs salariés
dans le commerce de gros mais 10,5 % chez les intermédiaires du commerce et
25,4 % dans le commerce de détail (source EAE Commerce 1983 - INSEE) .

(2) Ne seront prises en compte ici que les professions constituant la fonction
commerciale des entreprises.
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de vente. Qui plus est,la correspondance d'une nomenclature a l'autre entre
les trois grandes catégories qui structurent la fonction commerciale se
révéle mauvaise, notamment pour les ITC. Ces divergences révélent avant tout
les incertitudes du classement de catégories elles-mémes assez floues. Mais
manifestement, PCS est beaucoup plus satisfaisant et constitue donc un

apport considérable.

En tout état de cause, la hiérarchie des professions est assez bien
respectée : dans PCS, les ITC sont 1,95 fois plus dipldémés (1) gque les cadres
commerciaux et ceux-ci 3,1 fois plus titrés que les professions intermédiaires ;
dans le cas de l'ancien code, les proportions sont respectivement de 1,89et2,89.
L’écart,audemeurantassezfaible,fientau caractére sous-dipldémé des ITC dans
l'ancienne nomenclature. Certes, les différences de classement ne sauraient
étre oubliées mais, moyennant une prudence nécessaire (qu'apporte la lecture
de l'annexe 1 consacrée au passage d'une nomenclature & l'autre), les chiffres
issus du traitement des deux derniers recensements sur la base de 1l'ancien

code des métiers peuvent étre retenus comme des indicateurs de tendance

acceptables.

Il en ressort les lignes de force suivantes en forme de syllogisme
- la croissance du niveau de l'emploi est d'autant plus vive que
la profession est plus qualifiée et diplémée ;
- la répartition des actifs d'une profession par niveaux de dipldme
évolue d'autant plus vite vers le haut (enseignement supérieur en particu-

lier) que la profession est plus faiblement créatrice d'emplois.

En résulte donc un constat quelgue peu paradoxal : les créations
nettes d'emplois se traduisent d'autant moins par un appel (relatif) aux
jeunes dipldmés gqu'elles sont plus nombreuses. L'explication est & recher-
cher dans les modalités de renouvellement des trois grandes catégories de
professions analysées. Si chacune "vieillit" - la part des jeunes de moins
de 30 ans recule dans les trois cas -, elle le fait avec une intensité d'au-
tant moins importante que ses effectifs ont plus faiblement évolué. Il en

ressort notamment que pour les cadres commerciaux et les ITC, les entrées

(1) En prenant comme . critére la part des dipldmés de 1'enseignement supérieur.



dans la profession en provenance du systéme éducatif constituent sans doute
une modalité de renouvellement plutdt seconde par rapport au rdle occupé

par le "marché du travail" de ces professions.

1 - L'évolution de l'emploi : une demande de commerciaux de plus

en plus qualifiés

Les écarts lorsque l'on passe d'une profession & l'autre sont tout
a fait considérables a tel point qu'en l'espace de sept années, la structure
de la fonction commerciale par niveaux de qualification s'en trouve profon-

dément modifiée:-

TABLEAU 15

EVOLUTION DE L'EMPLOI DE LA FONCTION COMMERCIALE

Effectifs Evolution Taux annuel Structure en pourcentage
professions 1982/1975 moyen de va-

1975 1982 100 = 1975 riation 1975 1982
Ingénieurs technico-commerciaux; 17 180 37 980 221 + 12,0 3,1 5,6
Cadres supérieurs commerciaux 180 180 280 580 155 + 6,5 33,1 41,4
Professions intermédiaires com- 347 280 358 740 103 + 0,5 63,8 53,0
merciales
dont agents commerciaux, repré- ., o 44, 257 840 104 + 0,6 45,2 38,1
sentants, voyageurs de commerce
Ensemble des commerciaux 544 640 677 300 124 : + 3,2 100 100
Ingénieurs et cadres techniques 273 420 394 920 144 + 5,4
Cadres supérieurs 622 100 707 660 114 + 1,9
Autres cadres administratifs, 111 + 1,5
icadres moyens 360 340 400 680

Source INSEE RP 1975 et 1982

L'ensemble "cadres commerciaux et ingénieurs technico-commerciaux"
en vient en 1982 a étre plus important que l'ensemble des agents commerciaux
et des VRP. Le mouvement est d'autant plus remarquable que vis-a-vis de leur
catégorie de référence les ingénieurs technico-commerciaux et les cadres com-
merciaux connaissent une croissance plus rapide. A l'inverse, les représentants
sont caractérisés par une évolution moins soutenue que celle constatée pour
l'ensemble des "autres cadres administratifs, cadres moyens" - sans qu'il

soit la possible de parler en leur endroit de "catégorie de référence" -




On appréhende ainsi statistiquement et en évolution ce que les enquétes
de terrain ont pu faire ressortir sous l'expression de "technicisation de la
fonction commerciale". En outre, la stagnation relative des VRP va a la ren-

contre du processus - déja évoqué - de"rationalisation" des forces de vente

(1).

L'analyse de l'inscription sectorielle de ces évolutions confirme

bien ces considérations générales.

Dans tous les secteurs (2) & l'exception du BTP, la part des commer-
ciaux parmi l'ensemble des cadres supérieurs administratifs et des ingénieurs
et cadres techniques croit fortement dénotant ainsi un alourdissement sen-
sible du poids quantitatif et "stratégique" de la fonction commerciale. Cette
tendance rejoint les résultats d'une étude réalisée a partir de l'enquéte

(3).

"structure des emplois"”

TABLEAU 16

PART DES COMMERCIAUX EN POURCENTAGE DANS L*ENSEMBLE DES CADRES SUPERIEURS ADMINISTRATIFS ET

DES INGENIEURS ET CADRES TECHNIQUES

Industrie Industrie [Industrie Industrie Transports | Services Services
agro-alimen4 Energie des biens [es biens des biens BT Commerce [télécommuniq marchands non
taire intermédiaifd'égquipement] de consom- marchands
res ' mation
1975 31,7 7,2 18,4 16,2 26,0 10,8 55,8 11,6 25,7 8,2
1982 34,9 8,7 20,4 19,1 29,6 9,7 69,1 11,7 35,4 14,6

Source INSEE RP 1975 et 1982

(1) C'est pour cette catégorie que l'utilisation de l'ancienne nomenclature se révéle la
plus délicate. En effet, les individus déclarant étre "agents technico-commerciaux"
sont classés dans la catégorie "agent technique et technicien"(n.d.a. ou s.a.i.)

dont le rythme de croissance est beaucoup plus rapide que celui des VRP (256 000 en
1982 contre 212 000 en 1975 (soit une croissance de 16 % ou un taux annuel moyen de
variation de 2,1 %) sans qu'il soit bien sir possible d'isoler la part de cette crois-

(2)

(3)

sance de
ot on
sance

reste

bablement

leur imputerait toute la croissance
des professions intermédiaires tout en étant plus forte (15,5 % de 1975 & 1982)
bien en decd de celle constatée pour les cadres commerciaux et les ITC. Compte
tenu de la localisation sectorielle de ces emplois,

1l'emploi revenant aux "technico-commerciaux". Ceci dit, méme dans 1'hypothése
de leur catégorie d'appartenance, la crois-

les chiffres sous-estiment pro-
la croissance des effectifs dans les industries de biens intermédiaires et

les industries de biens d'équipement.
On ne retient pas ici l'agriculture et l'ensemble des institutions financiéres pour

lesquelles

F. AUDIER
Emploi, n°

les données du recensement apparaissent particuliérement fragiles.

"L'emploi tertiaire de l'industrie :

9 - 1985.

quels changements ?" - Formation-



L'examen des contributions relatives des différents secteurs a la
croissance des cadres commerciaux et des ITC permet de préciser le sens

qu'il faut préter & ces évolutions.

TABLEAU 17

CONTRIBUTIONS SECTORIELLES A LA CROISSANCE DE L'EMPLOI DE CADRES ET D'INGENIEURS TECHNICO-

COMMERCIAUX
Services Ensemble
L Industrie don%lgsl donilgBE don?lgBC Commerce marchands SNM(l) Autres des secteurl
Contribution en % 12,9 1,6 7,3 3,2 38,6 27,6 10,2 10,7 100
Niveau de 1l'emploi
114 145,5 125,1 162,2 192,8 209 161,1 161,4
en 1982 - 100 = 1975 131 ’ ' '

Source INSEE RP 1975 et 1982

(1) IBI : industrie des biens intermédiaires, IBE : industrie des biens d'équipement, IBC : industrie des biens de consom-
mation, SNM : services non marchands.

La croissance et les contributions sont sensiblement plus fortes
dans les secteurs tertiaires que dans l'industrie.A ce niveau d'investiga-
tion, seules des hypothéses peuvent étre avancées. En particulier, le déve-
loppement des services marchands parait accorder une place particuliére au
commercial, car par ailleurs, la part de cet emploi rapportée a l'ensemble
des cadres supérieurs et ingénieurs vy a fortement crii. En outre, les fortes
croissance et contribution du commerce sont sans doute imputables a un effet
de nomenclature. Rappelons que le classement sectoriel des emplois est fait
en référence & la notion de secteur d'établissement et non de secteur d'en-
treprise. De ce fait, une simple autonomisation technique de la fonction
commerciale en un établissement spécialisé suffit & augmenter la part du
commerce et & minorer celle de 1l'industrie. Déja, il avait pu &tre noté,
a4 partir d'un traitement sur la base de 1l'enquéte structure des emplois
de 1975,que les activités des établissements tertiaires des entreprises
industrielles étaient principalement commerciales. Le phénoméne était par-
ticuliérement net dans les industries de biens intermédiaires et de biens
d'équipement (1). Il est probable que durant la derniére période intercen-
sitaire, cette extériorisation "technique" se soit accentuée enregistrant en
quelque sorte la croissance importante des effectifs commerciaux. De ce fait,
la croissance des effectifs des IBE et & un moindre degré des IBC est tout

a fait remarquable et réhausse encore la place du commercial.

(1)F. AUDIER "Les emplois tertiaires des entreprises industrielles" ~ Dossier du CEREQ
n® 29 - Octobre 1981.
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Enfin, on notera que si dans l'ensemble les effectifs d'"intermé-
diaires commerciaux" stagnent ou régressent légérement (avec les limitesdéja

évoquées & propos de la significationde ces chiffres), ils progressent signifi~
cativement dans les IBC témoignant des efforts commerciaux réalisés dans ces
industries et plus encore de 1'intérét qu'elles portent & la catégorie de

représentant (+ 5000 emplois, soit une croissance de 12,2 % sur la période).

L'intensité de la croissance des cadres et ingénieurs, a laquelle
s'oppose la faible augmentation des représentants, conduit & s'interroger
sur la maniére dont ces professions se sont renouvelées pour répondre & ces

nouveaux besoins.

2 - Faible croissance du niveau de dipléme et vieillissement

La comparaison d'un recensement & l'autre de la répartition des

actifs occupés dans les professions commerciales ménage quelques surprises.

Ainsi (cf. tableau II-2- en annexe 2) la part des diplémés de 1l'ensei-
gnement supérieur parmi les ITC (1) décroit de 62,1 % & 53,7 %, n'augmente
que légérement chez les cadres commerciaux (de 25,2 & 28,4 %) mais par contre
évolue beaucoup plus significativement chez les professions intermédiaires
(de 7,2 % & 9,8 %), surtout si l'on prend en compte également le niveau IV
qui passe de 17,6 & 20,7 % (alors qu'il régresse légérement chez les
cadres commerciaux). Qui plus est, les sans dipléme (auxquels on a assimilé
les détenteurs du seul BEPC)augmentent chez les ITC, ne diminuent que trés
légérement chez les cadres commerciaux, mais diminuent sensiblement chez
les intermédiaires. On notera que ces évolutions ne sont pas propres a la
fonction commerciale mais se constatent également pour les catégories d'em-

lois de références (ainsi 1l'ensemble des ingénieurs et cadres techniques
g

supérieurs est-il en moyenne moins diplémé en 1982 qu'en 1975).

Par deld les divergences d'évolution d'une profession commerciale
a4 l'autre, il s'avére que le niveau III technique (BTS et DUT) connait dans
tous les cas une croissance importante qui fait plus que doubler sa part
dans le total des actifs occupés (de 5,3 % a4 11,1 % pour les ITC, de 2,9 %

a 6,6 % pour les cadres commerciaux, de 1,6 % & 4,5 % pourles professions

(1) Les chiffres concernant les ITC sont & utiliser avec prudence compte tenu de la
faiblesse des effectifs en cause.
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intermédiaires) et enregistre ainsi un puissant effet d'offre éducative
durant cette période : les résultats quil avaient pu étre dégagés a partir
d'un examen des structures de dipldmes par classe d'dge établis sur la base
de la nouvelle nomenclature se trouvent donc confirmés (cf. supra lére
partie). En outre,la baisse de la part des autres dipdmés de 1l'enseignement
supérieur pour les ITC et les cadres commerciaux (CC) ne signifie pas qu'en
effectifs, ces diplémés aient reculé ; le constat est méme inverse compte
tenu de la trés forte croissance des effectifs totaux de ces professions. Ainsi
le nombre de dipldémés de l'enseignement supérieur autres que les détenteurs
d'un BTS ou d'un DUT a significativement progressé, passant (ITC et CC con-
fondus) de 49 960 en 1975 a 78 080 en 1982 (soit 56,3 % de croissance). Sim-
plement, cette progression a été moins rapide que celle qu'a connue l'en-
semble de ces deux professions (+ 61,4 %), et ce d'une maniére plus parti-

culiérement accusée dans le cas des ITC.

Comment expliquer ces évolutions quelque peu paradoxales ? L'examen
de 1'évolution des structures d'dge apporte de premiers éléments de réponse
(cf. tableau II-3 en annexe 2). Une caractéristique est commune aux trois
professions : chacune est caractérisée par un recul de la part des jeunes

moins de 30 ans. Pour le reste, les évolutions sont divergentes :

- les ITC sont plus particuliérement touchés par le vieillissement puisque
la part de la classe d'dge des 30-34 ans (mais la encore, compte tenu de la
trés forte croissance d'ensemble de ces professions, le nombre effectif de
jeunes de moins de 30 ans progresse, mais légérement) recule tandis que

celle des 35-49 ans et surtout celle des 50 ans et plus augmentent ;

- les CC "vieillissent" moins puisque la part des 30-34 ans se maintient
tandis que les cadres plus &dgés se font proportionnellement plus nombreux,

13 encore surtout parmi les plus de 50 ans ;

- les professions intermédiaires se révélent proportionnellement moins ouvertes
aux plus 4gés (la part des plus de 50 ans régresse méme légérement) tandis
que la classe d'&dge des 30-34 ans augmente son importance relative (de

14,4 % a 17,2 %).



Il semble donc apparaitre un lien négatif entre le dynamisme des
professions commerciales et l1'élévation du niveau de dipldme moyen, cette
relation s'expliquant dans une large mesure par le vieillissement relatif
de ces mémes professions - les classes d'dge les plus vieilles étant struc-~
turellement moins dipldmées -. Cette relation n'est, 1a encore, pas propre
aux commerciaux mais parait se confirmer pour l'ensemble des cadres (cf.
tableau II - 3). En expliciter la signification conduit & s'interroger sur

les modalités de renouvellement des professions.

3 - Caractérisation des modalités de renouvellement des professions commer-

ciales (1)

Sans répondre & des principes opposés,au contraire, ces modalités
différent quelque peu lorsque l'on confronte d'un cdté les ITC et les CC,
de l'autre les professions intermédiaires. La différence est pour l'essen-
tiel imputable aux croissances respectives des effectifs de ces catégories

beaucoup plus forte pour les cadres que pour les intermédiaires.

Ainsi, dans le cas des CC, lorsque l'on croise l'dge et le dipléme

aux deux dates de référence, il ressort que toutes les sous-populations
augmentent en nombre & 1l'exception des niveaux V et VI, ainsi que les
dipldmés de l'enseignement supérieur autres que BTS et DUT, parmi les moins
de 30 ans.

TABLEAU 18

EVOLUTION DES EFFECTIFS DE CADRES COMMERCIAUX DE 1975 A 1982 AU TRAVERS
DU CROISEMENT AGE DIPLOME

100 = 1975
Diplémes Sans dipléme] CaAp Bac et assid BTS Autres di-
Lpiome et BEPC seull BEP milé DUT (a) plémes de Ensemble

Age 1'enseigne-~

ment supér.
16-29 ans 89 75 118 290 91 104
30-35 ans 138 149 134 469 163 158
35-50 ans 141 165 145 390 182 160
50 ans et plus 169 226 193 288 150 177
Ensemble 146 153 151 361 152 156

Source INSEE RP 1975 et 1982

(a) y compris les titulaires du DEST et les dipldmés des enseignements
para-médicaux et sociaux

(1) A titre de complément de ce qui précéde, on s'appuiera sur les tableaux II-4, II-5
et II-6 présentés en annexe 2 sur le croisement &ge-dipldme.
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On peut résumer ce tableau et les éléments chiffrés déja présentés

par les propositions suivantes

- il n'y a jamais eu autant de cadres commerciaux autodidactes ou

peu formés (détenteurs du CAP ou du BEP) qu'en 1982 ;

- les jeunes cadres commerciaux (de moins de 30 ans) sont sensi-
blement plus dipldémés en 1982 qu'en 1975 grace a l'explosion du niveau IIIX
et & la progression non négligeable du niveau IV, alors que les peu ou pas

dipldmés régressent sévérement.

D'oG il résulte que

- les cadres commerciaux (et ce constat peut étre étendu aux ITC)
se renouvellent selon deux modalités d'importance inégale : prédominant .,
semble-t-il, est l'appel aux formes traditionnelles de recrutement parmi
des actifs déja occupés disposant d'une forte expérience mais parmi lesquels
coexistent des cadres de niveaux de formation initiale disparates ; plus
limité est le recours aux Jjeunes (de moins de 30 ans) parmi lesquels le
critére du niveau de dipldme semble prendre une importance croissante a 1l'em-
bauche comme en témoigne le recul des pas ou peu diplémés (qui n'en dis-

paraissent pas cependant pour autant).

De la sorte, il n'y a pas véritablement de contradiction entre le
processus de technicisation de la fonction commerciale et la relative inertie
du niveaude dipldéme moyen : les entreprises pour satisfaire leurs besoins ont
largement puisé dans la nouvelle offre éducative, au niveau III particulié-
rement, mais pour des raisons tenant sans doute & la fois & l'intensité trés
importante de leurs besoins et, pour certaines catégories d'entreprises - les
petites © et les moyennes -, une relative stabilité de leurs critéres de
recrutement (l'expérience sur le tas) doublée d'une difficulté a s'attirer
les services de cadres dipldmés, elles ont eu massivement recours a des
recrutements internes 4 la fonction, sans doute parmi la catégorie des
représentants et autres professions intermédiaires.({).En outre, ce phénoméne

incorpore le vieillissement sur "pied" des entrants dans la profession lors

de la précédente période intercensitaire dont on peut penser que le modéle

(1) Il ne s'agit 14 que d'une hypothése dans la mesure ol n'est pas fait le départ statis-
tique entre la mobilité intra-professionnelle et la mobilité extra-professionnelle
(depuis la fonction administrative par exemple).



(1)

(2)

de l'expérience acquise y était plus prégnant encore : cet effet de stock est
sans doute d'autant plus tangible que les créations d'emplois dans ces pro-
fessions avaient été particuliérement nombreuses de 1968 & 1975(1) .Aller plus
loin dans l'interprétation exigerait de batir un véritable compte socio-
démographique de la profession & méme d'intégrer les différents flux de

renouvellement comme la mobilité interprofessionnelle notamment.

Pour les professions intermédiaires, parmi lesquelles les VRP cons-

tituent la trés grande majorité, la double modalité de renouvellement se
retrouve. Mais compte tenu de la faible croissance de ces professions, les
jeunes de moins de 30 ans reculent en proportion comme en effectifs. En rai-
son d'une profonde évolution des critéres de recrutement, la part comme le
nombre de dipldémés de niveau égal ou supérieur au bac parmi ces jeunes aug-
mente, surtout grdce aux BTS et DUT. Dans les autres classes d'dge dont les
effectifs croissent, le niveau de dipldme évolue sensiblement vers le haut
au détriment des seuls non dipldmés (y compris les détenteurs du seul BEPC)
tandis que le niveau V continue - secondairement certes - a tenir son rang
parmi les intermédiaires commerciaux. Qui plus est,les effectifs de sans

dipldme régressent en valeur absolue.

En bref, 1'on peut avancer que, mettant & profit l'effet de ciseau
constitué par l'augmentation de 1l'offre éducative de niveau égal ou supérieur
au bac (au CAP-BEP pour les classes d'dge plus avancées) et des créations
d'emploi relativement peu nombreuses, les entreprises ont sensiblement durci
leurs critéres de recrutement et restreint, méme parmi les plus agés, la part
et le nombre de sans dipldme. Mais le recours a des autodidactes ne recule
qu'assez lentement surtout si l'on prend en compte 1l'ensemble de la profes-
sion. La encore, le niveau III connait les progressions les plus significa-
tives sans toutefois remettre en cause la prééminence des niveaux V et IV

qui caractérise particuliérement les classes d'dge des plus de 35 ans.

L'ensemble des caractérisations qui vient d'étre avancé mériterait
d'étre pondéré par une prise en compte du réle de la formation continue.

Celui-ci parait en effet déterminant pour ces professions au travers des

Cf. P. MARECHAL et J.M. BLOSSEVILLE "La dynamique démographique des professions" -
Note CEREQ - Ronéo - Sept. 1980.

Ceci dit, cette évolution incorpore mécaniquement le vieillissement du stock de re-
présentants déja en place en 1975 et dont la croissance avait été semble-t-il parti-
culiérement vive durant la précédente période intercensitaire {(cf. R. BIEGANSKI op.
cit.). Manque 13 aussi une matrice de mobilité pour avancer des caractérisations
rigoureuses.



"écoles de vente" d'entreprises notamment. Par exemple - et ce depuis fort
longtemps -,les représentants en assurances qui constituent un cinquiéme des
représentants auprés des particuliers suivent des stages de formation dont
la durée varie de 500 & 400 heures selon le type de contrat présenté, afin
de compenser des expériences insuffisantes et/ou des niveaux de formation

initiale déficients (1).

Conclusion

Les observations directes en entreprise font ressortir un double proces-

sus de technicisation-rationalisation de la fonction commerciale. Celle-ci,
beaucoup moins que par le passé en tout cas, constitue une entité a part
dans la configuration de l'entreprise, fonctionnant selon ses propres
objectifs et ses propres méthodes. En effet, les commerciaux sont de plus

en plus appelés & participer ou du moins & contribuer & 1l'élaboration méme
du produit, ou encore & la définition des caractéristiques de la commande
(intégrant non seulement des spécificités techniques mais aussi des critéres
plus directement commerciaux comme le respect des délais de livraison), ne
serait-ce que par la remontée d'informations en provenance de la clientéle.
Dans un contexte économique plus concurrentiel, notamment parce qu'il est
plus incertain, la fonction commerciale assure un interface déterminant entre
les "exigences" du marché et les modalités de fonctionnement et d'ajustement
internes des entreprises. Les ITC ont toujours été appelés & jouer ce rdle
mais celui-ci se diffuse vers d'autres catégories comme les chefs de produits
et acheteurs, les cadres des ventes et aussi les représentants. Globalement,
la technicisation peut se lire dans la croissance trés vive des ingénieurs

et cadres, plus modeste des représentants, concernés au premier chef pour

le processus de rationalisation qui vise en particulier & les dégager au
maximum de la gestion et du renouvellement des commandes afin qu'ils se
focalisent sur la prospection et la négociation auprés de la clientéle

nouvelle.

(1) Cf. E. VERDIER "Les politiques de formation dans les assurances" - Doc. LES -
Université de Paris I - Juin 1980.



L'évolution des structures de dipldmes et - semble-t-il - des critéres
de recrutement va dans le méme sens puisque l'élévation du niveau de diplome
est patente pour toutes les professions. Ceci dit, cette appréciation doit

étre pondérée :

- l'accroissement des dipldémés de l'enseignement supérieur se fait
4 titre principal au travers du niveau III et "enregistre" un important effet
d'offre éducative. Plus largement, la fonction commerciale reste sensible-
ment moins dipldmée que la fonction administrative et 1'écart semble méme
s'accroitre : moins que d'autres, les professions commerciales semblent étre
en mesure d'attirer ou vouloir recruter de jeunes dipldmés et le phénoméne

parait étre plus particuliérement marqué dans les PME.

Cette caractéristique parait devoir étre rapprochée de celle qui
suit :

- le renouvellement de ces professions tout en accordant une place non
négligeable aux jeunes - en moyenne sensiblement plus diplémés que par le
passé - continue & privilégier des recrutements parmi des actifs occupés
et parmi lesquels, les pas ou peu dipldmés, tout en reculant en proportion,
représentent des effectifs importants (ils n'ont jamais atteint ces niveaux
dans le passé). A cet égard, une distinction doit é&tre opérée entre les
ingénieurs et cadres d'un c&té,et les professions intermédiaires (dont les

représentants constituent les "gros bataillons") de l'autre :

- les premiers, tout en accueillant plus de jeunes diplémés de l'en-
seignement supérieur que par le passé - notamment dans les fonctions commer-
ciales des entreprises fabriquant des produits haut de gamme et/ou s'adres-
sant & des clients de "grande taille" (modéle type : 1'ITC électronicien sor-
tant d'une école d'ingénieurs) - privilégient des recrutements "& l'expérience"
qui tendent & combiner 1'dge et le dipldéme, & c&té d'une forte proportion
d'autodidactes. A terme, ces professions pourraient bénéficier plus particu-
liérement d'un effet d'offre éducative lorsqu'elles pourront puiser dans le
vivier constitué par des professions intermédiaires commerciales (ou autres)plus

diplémées(1) . Mais cette recomposition des professions de cadres par l'entremise

(1) I1 n'a pas été possible pour les besoins de ce dossier d'élaborer des statistiques
sur la mobilité interprofessionnelle suffisamment fiables.



d'une augmentation des flux de formés n'aura un impact direct qu'assez limité
et ne produira donc son effet le plus grand que d'une maniére retardée, au
travers des flux promotionnels. Ceci dit, la poursuite de cette évolution
pourrait étre freinée par une certaine fermeture des représentants a 1l'égard
des jeunes alors que cette catégorie constitue jusqu'a aujourd'hui un

potentiel de recrutement déterminant pour les cadres commerciaux ;

- les seconds, tout en restant nettement plus ouverts aux jeunes
que les cadres (deux fois plus environ), semblent en effet se fermer quelque
peu a leur égard durant la derniére période intercensitaire en raison d'une
faible croissance de l'emploi, & 1l'égard de laquelle 1le processus
de "rationalisation des forces de vente" n'est sans doute pas étranger. Ceci
dit, cette inquiétude parait devoir étre limitée de deux points de vue : d'une
part, elle incorpore pour partie un "effet de nomenclature" ; d'autre part,
elle ne remet pas en cause l'augmentation tant relative qu'absolue
de jeunes dipldémés de niveau III (en trés forte croissance) et de niveau IV
(en croissance moindre mais qui en masse constitue aprés les sans dipldmes
le niveau prédominant). En conséquence, on serailt tenter de tirer pour cette
catégorie deux conclusions en termes de politiques de formation :
1- 4 moins que la rationalisation des forces de vente ne viennent tarir les
recrutements - mais la forte mobilité des représentants constituera un é1é-
ment pondérateur - l'offre éducative au niveau IV dispose d'une marge de
jeu importante sur les sans dipldme et sur le niveau V technique (37 600 per-
sonnes en 1982 parmi les moins de 30 ans soit plus de la moitié de la classe
d'age) ;
2- compte tenu du réle important de 1l'expérience dans l'exercice de respon-
sabilités commerciales, il parait nécessaire que les formations & ce niveau
ne soient pas trop pointues mais constituent bien un niveau de maitrise de
base des compétences commerciales ou technico-commerciales permettant de
s'ouvrir en cours de carriére sur des positions de cadres. Sinon le risque
est certain de perpétuer une fonction commerciale assumant avec difficulté
son rdle "stratégique". La création de formation de niveau IV alimentée

par des diplémés de niveau V ne devrait~elle pas &tre congue en conséguence ?



Cette question appelle sans doute des réponses assez différentes si
l'on s'intéresse & la distribution proprement dite. Cette fonction apparait
en effet moins exigeante en termes de dipldmes et de compétences techniques
que la fonction commerciale des entreprises surtout lorsque celle-ci est
appelée a contracter avec de "gros clients”. Plus précisément, il existe
une forme de continuité entre les vendeurs du commerce de détail, les chefs
des petites surfaces de vente (salariés et mandataires) et les commergants.
Comme le fait ressortir l'exemple des chefs de petites surfaces de vente,
le niveau IV pourrait trouver un espace de développement plus particuliére-
ment important susceptible d'ouvrir & de jeunes vendeurs(parmi lesquels les
peu ou pas dipldémés restent prédominants) des perspectives de progression,
d'ol 1l'importance d'une réflexion sur les modalités d'accés & de nouvelles
formations de niveau IV et en particulier, sur le rdle de l'alternance et
de la formation continue. En outre, 1'dge moyen élevé des commergants, par
deld le développement du commerce intégré, laisse entrevoir des besoins de

renouvellement importants.



Annexe méthodologicue

Les professions de la fonction commerciale des entreprises d'une nomenclature

a l'autre

La nouvelle nomenclature des professions et catégories socio-professionnelles (PCS)

a été utilisée pour la premiére fois lors du recensement de 1982. Afin d'assu-
rer une comparabilité avec les résultats du recensement précédent datant de

1975, les individus ont été également codés dans l'ancien code des métiers

dit "P75". Aussi est-il possible, individu par individu échantillonné, de
croiser les deux nomenclatures afin d'expliciter leurs différences de résul-

tats et de principes. Ce type de traitement a été mis en oeuvre pour les trois
grandes professions de la fonction commerciale. Il permet de faire ressortir

les principaux décalages dont l'explicitation aurait exigé des investigations

spécifiques Ibrs des perspectives de cette note.

Pour classer les individus, la nouvelle nomenclature combine plusieurs
critéres : la spécialité professionnelle, la fonction, la taille de l'entreprise
et la classification (1). Elle est donc trés profondément différente de l'an-
cienne qui privilégiait le métier ou la spécialité professionnelle. Ainsi la
qualification n'était codée que dans un second temps selon une procédure auto-

matique. D'od de nombreuses et importantes divergences.

1 - Les ITC : le conflit de la fonction et de la spécialité technique

Le recoupement entre les deux nomenclatures se révéle trés mauvais
seuls 35,5 % des individus classés ITC par PCS sont considérés comme tels par

P75 ; inversement, 37,8 % des ITC de P75 le sont pour PCS (cf. tableau 1).

Les divergences s'expliquent ainsi

- & plus de 80 %, les ITC de PCS sont classés comme ingénieurs et cadres tech-
niques (2) par P75. La divergence principale ne porte donc pas sur "le groupe
professionnel"”,mais sur la fonction assumée : P75 privilégie en effet souvent
la spécialité plutdt que la fonction et considérera par exemple que 41,2 % des

ITC informaticiens pour PCS sont des "ingénieurs et cadres techniques supérieurs

{1) Sur ces questions, voir A. DESROSIERES, A. GOY et L. THEVENOT : "I,'identité sociale

dans le travail statistique - La nouvelle nomenclature des professions et catégories
socio-professionnelles" - Economie et Statistiques n® 152 - 1983 - et P. SIMULA, "La
nouvelle nomenclature des professions"Formation-Emploi n® 2 - 1983.

On ne prend pas en compte ici les "ingénieurs achats et approvisionnements” qui ne
relévent pas pour PCS de la fonction commerciale mais des fonctions connexes a la
production. ‘



spécialistes de l'informatique". Cette divergence explicite bien la

logique du "métier"selon laquelle 1l'ancienne nomenclature classait les indi-

vidus.

- a plus de 40 %, les ITC de P75 sont considérés comme des cadres des entre-
prises et pour l'essentiel (38,5 %) comme des cadres commerciaux. En ce cas,
la divergence porte sur la frontiére entre le commercial et le technico-commer-
cial que P75 repére avec difficulté. Il est d'ailleurs symptomatique que, en
terme de catégorie sociale, P75 classe ses "propres ITC" dans la catégorie

des "cadres administratifs supérieurs" et non dans celle des "ingénieurs et

cadres techniques"-

On comprendra donc que, compte tenu de 1'"évaporation" d'ITC vers les
ingénieurs spécialistes et au contraire l'incorporation de cadres commer-—
ciaux structurellement moins dipldémés, la répartition des ITC au sens de
P75 par niveaux de dipldéme soit un peu tirée vers le bas lorsqu'on la com-
pare avec celle des ITC au sens de PCS : 66 % de dipldmés de 1'enseignement
supérieur pour PCS (hors ingénieurs achats et approvisionnements) contre

54 % pour P75.

Codes et catégories d'emplois utilisés dans le croisement

PCS - P75 pour les ingénieurs technico-commerciaux

PCsS

3842 Ingénieurs et cadres des achats et approvisionnements industriels

TECHNICO-COMMERCIAL (en biens d'équipement professionnel oubiens intermédiaires)

3851 Ingénieurs et cadres technico-commerciaux en matériel électrique ou
électronique professionnel

3852 Ingénieurs et cadres technico-commerciaux en matériel mécanique pro-
fessionnel

3853 Ingénieurs et cadres technico-commerciaux en bdtiment, travaux publics
3854 Ingénieurs et cadres technico-commerciaux en biens intermédiaires

3855 Ingénieurs et cadres technico-commerciaux en informatique

FONCTION COMMERCIALE, PUBLICITE
3731 Cadres de l'exploitation des magasins de vente

3732 Chefs de produits, acheteurs du commerce et autres cadres de la merca-
tique

3733 Cadres des ventes des grandes entreprises (hors commerce de détail)
3734 Cadres commerciaux des PME (hors commerce de détail)

3735 Cadres de la publicité ; cadres des relations publiques

P75
78 Ingénieurs et cadres techniques supérieurs
7811 Ingénieurs et cadres supérieurs technico-commerciaux

79 cCadres supérieurs administratifs, financiers et commerciaux de 1l'in-
dustrie, du commerce, des services et de l'administration

7903 Cadres supérieurs commerciaux
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TABLEATU 1

CLASSEMENT DES ITC AU SENS DE PCS DANS L'ANCIEN CODE DES METIERS (EN %)

;;;\\\fjs 78 dont 7811 79 dont 7903 | Autres Ensemble §

3842 21,1 5,7 32,4 19,6 46,51 100

3851 93,82 40,5 8,2 2,0 4,0 i 100

3852 85,53 56,2 5,7 3,7 8,8 {100

3853 70,64 16,6 14,7 6,7 14,7 100

3854 81,35 39,2 8,6 7,9 10,1 100

3855 79,96 29,5 3,6 2,5 16,5 100
Ensemble 76,6 35,5 5,9 1,3 22,1 100

Source INSEE RP 1982

1 - dont 38,5 dans le poste des acheteurs (83-02)

2 - dont 22,2 dans le poste des ingénieurs et cadres techniques supérieurs spécialis-
tes de 1'€lectricité, de l'électromécanique et de 1l'électro-technique (78-06)

dont 19,6 dans le poste des ingénieurs et cadres
tes de 1l'électronique (78-05)

3 - dont 12,4 dans le poste des ingénieurs et cadres
tes de la métallurgie, de la sidérurgie et de la

dont 12,4 dans le poste des autres ingénieurs et
(autre et S.A.I) (78-12)

4 - dont 36,8 dans le poste des ingénieurs et cadres
tes du BTP et de la topographie (78-14)

5 - dont 20,5 dans le poste des ingénieurs et cadres
tes de la chimie et de la pétrochimie (78-07)

6 - dont 41,2 dans le poste des ingénieurs et cadres
tes de l'informatique

TABLEATU 2

techniques supérieurs spécialis-
techniques supérieurs spécialis-
mécanique (78-04)

cadres techniques supérieurs
techniques supérieurs spécialis-

techniques supérieurs spécialis-

techniques supérieurs spécialis-

REPARTITION DES ITC de P 75 DANS LA NOUVELLE NOMENCLATURE PCS (EN %)

CS 37 dont 3731 dont 3733 dont 3734 38 dont 3851 Aut E bl
P75 a 3735 a 3855 utres nsemole
~.
7811 43,4 38,5 10,9 23,9 47,9 37,8 8,7 100

Source INSEE RP 1982



2 - Cadres commerciaux et professions intermédiaires commerciales : les

incertitudes de la classification

Le croisement de deux nomenclatures révéle d'importants échanges
réciproques entre les cadres, les professions intermédiaires et méme les

employés.

Ainsi parmi les 194 900 individus classés par PCS cadres commerciaux
d'entreprise, 19,3 % sont considérés comme cadres commerciaux moyens par
P75 et 10 % employés de commerce toujours par P75. Ce déphasage est plus
important que celui constaté pour l'ensemble des cadres et professions
intellectuelles supérieures de PCS : seuls respectivement 19,8 % et 4,4 %

étaient classés comme cadres moyens et employés par P75.

En outre, parmi les 280 000 cadres supérieurs commerciaux de P75,
pour PCS 21,3 % étaient classés dans les professions intermédiaires admi-
nistratives, 1,9 % contremaitres ou agents de maltrise (soit 23,2 % de
professions intermédiaires commerciales) ¢t 16,6 % devenaient commergants,
artisans ou chefs d'entreprises commerciales. Pour 1l'ensemble des profes-
sions libérales et cadres supérieurs de P75, seuls 4,8 % devenaient arti-
sans, commergants ou chefs d'entreprise et 20 % membres des professions

intermédiaires (1).

De méme, 11,6 %et 31,7 % des individus considérés par PCS comme membres
des professions intermédiaires commerciales deviennent pour P75 respective-
ment cadres supérieurs commerciaux et employés de commerce. A l'inverse,
les individus classés par P75 dans les catégories 8301 -v"gérant de magasin
a4 succursales multiples"et 8316"voyageur de commerce, inspecteur commercial,
démarcheur en valeurs mobiliéres'"-soptconsidérés par PCS comme faisant partie
des professions intermédiaires commerciales.- ou méme ~ mais dans une pro-

portion trés minoritaire -~ cadres commerciaux d'entreprise.

Ces échanges s'expliquent par l'écart de principe qui sépare les
deux nomenclatures dans le chiffrement de la dqualification. L'ancienne.

nomenclature le faisait A& partir de 1'appellation d'emploi déclarée par

(1) Sur l'ensemble du probléme, voir B. SEYS "De l'ancien code & la nouvelle nomencla-

ture des catégories socio-professionnelles”. Economie et Statistiques n°® 171-172 -
1984.
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1l'individu selon une procédure automatique. La nouvelle ne rassemble dans la
catégorie des "cadres administratifs et commerciaux d'entreprise” que les
salariés du secteur privé classés comme cadres par les conventions collectives.
Ce classement fait d'ailleurs l'objet d'une question spéciale au recensement et
a l'enquéte Emploi. On a 1la l'explication de divergences portant sur des
catégories entiéres comme les voyageurs de commerce. Mais par dela cet effet
de nomenclature, ne doit-on pas se demander si ces glissements plus importants
dans le cas des commerciaux que dans celui des administratifs, ne s'expliquent
pas par le "flou" qui entache 1l'appellation de cadre commercial, profession
particuliérement accueillante pour les autodidactes, et par les luttes de

classement dont elle est l'objet ?
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ANNEXES STATISTIQUES

ANHEXE 1

Tableaux issus du Recensement de 1982 dans la nouvelle nomenclature des profes-

sions et catégories socio-professionnelles (PCS}.

Ces tableaux concernent :

Les petits et moyens commergants (2210 & 2219 et 2231 & 2235) et les chefs
d'entreprises commerciales de 10 & 49 salariés (2333)

Les cadres commerciaux d'entreprises (3731 & 3735)

Les ingénieurs et cadres technico-commerciaux (3851 & 3855) et les ingénieurs
et cadres des achats et approvisionnements industriels (3842)

Les professions intermédiaires commerciales des entreprises (4621 a 4629)
et les assistants techniques de la publicité et des relations publiques
(4631)

Les employés de commerce (5511 a 5519, 5521)

Les croisements portent sur les variables suivantes :

Les effectifs et leur répartition

Le type d'activité (actifs occupés et chdmeurs)
(sauf pour les commercgants)

La structure de la profession par sexe
La structure par tranche d'age

La structure par niveau de dipléme

Pour chaque croisement, il est fait référence & la structure de la catégorie

socio-professionnelle d'appartenance (code CS).
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Tableau I - 1
L ES COMMERCANTS

Actifs occupés hommes + femmes

Numéro de code Emplois détaillés Effectifs Pourcentage
2210 Petits grossistes en alimentation 22 760 4,5
2211 Petits grossistes en produits non alimentaires 21 240 4,2
2212 Petits détaillants en alimentation spécialisée 44 060 8,8
2213 Petits détaillants en alimentation générale 49 180 9,8
2214 Petits détaillants en ameublement, décor 26 600 5,3
2215 Petits détaillants en égquipement de la person- 112 840 22,6

Ne, SPOrt.....vcceteercnccesacsonnas Ceesesnsne
2216 Petits détaillants en quincaillerie, bricolage 39 660 7,9
= B2 ol
2217 Petits détaillants en produits de luxe 40 540 8,1
2218 Petits détaillants en librairie, photos, dis- 27 200 5,4
QUES .. s esosecssenesesasssosassnscasnassnnanass
2219 Exploitants et gérants libres de station ser- 14 420 2,9
ViCE e nisuevsneonsosesascsseoaunaacnenanosensss
2231 Moyens grossistes en alimentation 6 460 1,3
2232 Moyens grossistes'enproduits non alimentaires 7 440 1,5
2233 Moyens détaillants en alimentation 7 780 1,6
.2234 Moyens détaillants en produitsnon alimentaires 25 580 5,1
2235 Intermédiaires indépendants du commerce 25 540 5,1
2333 Chefsd'entreprise commerciale de 10 & 49 sala- 28 560 5,7
o = =
TOTAL Ensemble de ces emplois 499 860 100,0
Ccs 22 Commercgants et assimilés 787 180
CS 23 Chefs d'entreprise de 10 salariés ou plus 130 860
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Tableau I - 2

Actifs occupés par sexe en pourcentage

Numéro de code Hommes Femmes OTAL
2 210 75,6 24,4 100,0
2 211 73,9 26,1 100,0
2 212 56,4 43,6 100,0
2 213 41,0 59,0 100,0
2 214 57,4 42,6 100,0
2 215 37,9 62,1 100,0
2 216 56,4 43,6 100,0
2 217 44,5 55,5 100,0
2 218 49,3 50,7 100,0
2 219 54,1 45,9 100,0
2 231 74,0 26,0 100,0
2 232 79,0 21,0 100,0
2 233 59,6 40,4 100,0
2 234 57,8 42,2 100,0
2 235 78,5 21,5 100,0
2 333 75,5 24,5 100,0
TOTA 53,9 46,1 100,0
Cs 22 53,0 47,0 100,0
Cs 23 83,2 16,8 100,0
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Tableau I - 3
Actifs occupés par tranche d'age
En pourcentage (Hommes + Femmes)

INuméro de code] 16-24 ans 25-34 ans 35-49 ans 50 ans et + Tqtal
2 210 3,51 14,14 34,71 47,62 100,00
2 211 1,88 20,80 40,96 36,34 100,00
2 212 3,67 21,97 41,12 33,22 100,00
2 213 2,68 13,66 32,73 50,91 100,00
2 214 3,23 19,69 40,97 36,09 100,00
2 215 3,33 18,46 36,22 41,97 100,00
2 216 3,22 14,01 34,59 48,15 100,00
2 217 3,35 18,84 36,70 41,09 100,00
2 218 2,35 18,60 38,52 40,51 100,00
2 219 2,63 29,40 40,08 27,87 100,00
2 231 0,92 8,66 38,08 52,32 100,00
2 232 1,61 11,82 47,31 39,24 100,00
2 233 1,79 19,28 44,98 33,93 100,00
2 234 0,39 13,99 38,93 46,67 100,00
2 235 4,62 18,48 37,90 38,99 100,00
2 333 1,19 12,46 40,75 45,58 100,00
TOTAL 2,9 17,5 l 37,6 42,0 100,00
cs 22 3,3 18,4 38,7 39,6 100,0
cs 23 0,9 11,5 42,2 45,3 100,0
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Tableau I - 4

Actifs occupés par niveau de dipl6me

En pourcentage (Hommes + Femmes)

N® de | jNsant CAP BT BTS Licence

DEUG
code CEP BEFC | pep gp™| BAC | pur(2) et plus | TOTAL

2210 | 65,20 9,66| 11,95 4,39 5,62 1,14 0,08 1,93 100,00
22711 41,24 8,56} 18,07 7,34 112,90 3,10 0.94 7,81 100,00
2212 | 70,26 7,39] 15,25 2,81 3,17 0.59 0,22 0,27 100,00
2213 ] 75,47 6.99| 12,15 2,27 2,19 0,56 0,08 0,24 100,00
2214 | 49,24 |11,35] 19,92 5,63 8,42 1,80 0,60 3,00 100,00
2215 | 60,12 |11,52| 15,66 3,70 6,18 1,08 0,47 1,24 100,00
2216 { 58,79 9,221 19,96 4,89 4,68 1,26 0,35 0,80 100,00
2217 | 52,29 ]10,55| 19,38 6,26 7,49 1,72 0,64 1,62 100,00
2218 | 48,52 |13,45| 15,80 5,88 9,85 1,98 0,95 3,52 100,00
22191 58,52 7,76 ] 26,90 2,77 2,91 0,83 0.00 0,27 100,00
2231 | 56,03 |14,55| 13,62 3.71 8,35 0,61 0,30 2,78 100,00
2232 | 38,17 9,40 | 17,47 9,13 115,32 3,49 1,07 5,91 100.00
2233 | 63,23 7,45 18,50 4,88 4,11 1,02 0,00 0,77 100,00
2234 | 45,73 (12,66 | 15,87 7,03 11,96 2,34 1,25 3,12 100,00
2235 | 38,21 11,27} 14,40 7,04 |15,42 3,36 1,17 9,08 100,00
23331 41,24 111,901} 14,00 7.14 114,91 2,73 0,63 7,42 100,00

TOTAL | 56,7 10,2 16,3 4,8 7,4 1,5 0,5 2,5 100,00
ce 22 58,5 9,3 16,2 4,6 6,9 1,4 0,6 2,5 100,00
cs 23 37,6 0,1 14,7 8,3 12,4 3,6 0,9 13,3 100,00

(l)et Bac F, G, et H

(2) Dans tous les tableaux concernant les niveaux de diplSéme sont assi-
milés au niveau BTS-DUT les titulaires du DEST et les dipl&més des en-
seignements paramédicaux et sociaux.
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Rp 82 - PCS Tableau I - 5
L E S CADRES COMMERCIAZUX

Actifs occupés Hommes + Femmes

puméro de code Emplois détaillés Effectifs Part de chaqué
emploi
3731 Cadres de l'exploitation des magasins de vente 13 340 6,8
3732 Chefs de produits, acheteurs du commerce..... 9 060 4,6
3733 Cadres des ventes des grandes entreprises 36 700 18,8
(hors commerce de détail)
3734 Cadres commerciaux des PME (hors commerce de 124 000 63,6
détail)
3735 Cadres de la publicité, relations publiques 11 800 6,1
3731 a 3735 Ensemble de ces emplois 194 900 100,0

A . _ |
cs = 37 E?semble des cadrgs administratifs et commer 548 580
ciaux des entreprises

3731 a 3735

35 = 35,5 %
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Actifs occupés par sexe (en pourcentage)

Numéro de code Hommes Femmes TOTAL
3731 79,6 20,4 100,0
3732 76,6 23,4 100,0
3733 94,5 5,5 100,0
3734 92,4 7,6 100,0
3735 60,8 39,2 100,0
3731 & 3735 89,3 10,7 100,0
CS = 37 i 79,7 20,3 100,0
Tableau I - 7
Actifs occupés et chbémeurs
(en $ H + F)
Numéro de code Actifs occupés Chémeurs TOTAL
3731 97,80 2,19 100,00
3732 99,77 0,22 100,00
3733 99,83 0,16 100,00
3734 96,57 3,42 100,00
3735 96,24 3,75 100,00
3731 a 3735 97,6 2,4 100,00
cs = 37 98,2 1,8 100,00
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Actifs occupés par tranche d'&ge

en pourcentage (Hommes + Femmes)

Numéro de code 16-24 ans 25-34 ans 35-40 ans 50 ans et + TOTAL
3731 1,79 29,98 45,27 22,93 100,00
3732 1,98 35,09 50,33 12,58 100,00
3733 0,70 21,30 49,10 28,88 100,00
3734 1,14 24,16 48,74 25,95 100,00
3735 2,37 38,47 42,20 16,94 100,00
3731 a 3735 1,2 24,7 49,1 25,0 100,00
Ccs = 37 1,0 24,2 46,9 27,9 100,00
Tableau I - 9
Actifs occupés par niveau de dipléme
en pourcentage (Hommes + Femmes)
N° de Néant CAP BT BTS Licence
code CEP BEPC BEP BP * BAC DUT DEUG et plus TOTAL
3731 27,58 13,04 15,89 8,84 15,74 6,29 1,64 10,94 100,00
3732 11,03 8,60 9,27 7,94 15,23 9,27 2,64 35,98 100,00
3733 15,47 10,79 10,29 10,62 18,20 7,73 1,58 25,28 100,00
3734 21,33 10,12 14,04 11,19 16,54 7,77 1,96 17,00 100,00
3735 13,22 7,62 7,79 6,77 17,96 8,47 3,22 34,91 100,00
g;g; a 19,7 10,2 12,9 10,5 16,8 7,8 2,0 20,1 100,00
Cs = 37 15,3 9,4 12,8 11,6 ] 14,8 7,0 2,1 26,9 100,00

* et BACF, G et H
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Tableau I - 10

RP 82 - PCS

LES

INGENIEURS ET CADRES TECHNICO-COMMERCIAUX

Numéro de code Emplois détaillés Effectifs % de chaque
emploi
3842 Ingénieurs et cadres des achats et approvi- 5 300 12,7
sionnements industriels
3851 Ingénieurs et cadres technico-commerciaux en 10 920 26,2
matériel électrique et électronique profes-
sionnel
3852 Ingénieurs et cadres technico-commerciaux gn 8 720 20,9
matériel professionnel
3853 Ingénieurs et cadres technico-commerciaux en 3 260 7,8
batiment - TP
3854 Ingénieurs et cadres technico-commerciaux en 5 560 13,5
biens intermédiaires
3855 Ingénieurs et cadres technico-commerciaux en 7 860 18,9
informatique
3842, 3851 Ensemble des ingénieurs et cadres technico- 41 620 100,0
a 3859 commerciaux
CS = 38 Ensemble des ingénieurs et cadres techniques 372 020

d'entreprises

3842, 3851 & 3855

38 = 11,2 %
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Tableau I ~ 11

Actifs occupés par sexe

En pourcentage

Numéro de code Hommes Femmmes TOTAL
3842 90,2 9,8 100,0
3851 98,5 1,5 100,0
3852 98,4 1,6 100,0
3853 96,9 3,1 100,0
3854 97,1 2,9 100,0
3855 89,8 10,2 100,0

ENSEMBLE 95,5 4,5 100,0

Cs = 38 94,1 5,9 100,0

Tableau I - 12
Actifs occupés " et chbmeurs

En pourcentage (Hommes + Femmes)

Numéro de code Actifs occupés Chémeurs TOTAL
3842 99,25 0,74 100,00
3851 100,00 0,00 100,00
3852 100,0 0,00 100,00
3853 99,39 0,60 100,00
3854 100,0 0,00 100,00
3855 99,74 0,25 100,00
ENSEMBLE 99,8 0,2 100,00

Ccs = 38 97,1 279 100,00
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Tableau I - 13
Actifs occupés par tranche d'&ge
en poprcentage (Hommes + Femmes)
Numéro de code| 16-24 ans 25- 34 ans 35-49 ans 50 et plus TOTAL
3842 0,75 13,20 52,07 33,96 100,0
3851 0,36 19,23 55,49 24,90 100,0
3852 0,68 21,78 51,83 25,68 100,0
3853 0,61 22,69 53,98 22,69 100,0
3854 1,07 22,66 42,08 34,17 100,0
3855 1,78 28,75 60,05 9,41 100,0
ENSEMBLE 0,9 21,5 53,2 24,4 100,0
Cs = 38 1,4 25,9 47,1 25,6 100,¢C
Tableau I - 14
Actifs occupés var niveau de dipléme
en pourcentage (Hommes + Femmes)
d 5 .
€ Néant BEPC CAP BT =% BAC BTS DEUG Licence TOTAL
code CEP BEP BP DUT et plus
3842 15,47 10,94 15,47 15,09 11,32 8,67 0,37 22,64 100,0
3851 8,24 3,84 5,49 10,25 6,95 10,43 1,46 53,29 100,0
3852 8,25 2,29 9,86 15,59 6,42 11,23 1,14 45,18 100,0
3853 10,42 10,42 12,26 12,26 9,20 11,04 1,84 32,51 100,0
3854 7,19 4,67 4,67 7,55 7,55 8,99 1,07 58,27 100,0
3855 5,08 5,08 5,08 6,87 11,95 13,23 3,30 49,36 100,0
QENSEMBLq 8,6 5,3 8,0 11,1 8,6 10,8 1,6 46,0 100,0
cs = 38 10,6 5,1 10,3 9,8 8,3 10,2 1,2 44,5 100,0

¥ et Bac F, G et H
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Tableau I - 15

R.P., 82 P.C. S

LES PROFESSIONS INTERMEDIAIRES COMMERCIALES DES ENTREPRISES

Actifs occupés Hommes + Femmes

Numéro de Emplois détaillés Effectifs Part de cha-
code que emploi
4621 Chefs de petite surface de vente 53 340 12,5
4622 Maitrise de l'exploitation des magasins de 28 520 6,6

vente
4623 Personnel technique 4d'inspe- ., de contréle, 2 840 0,06
etc.
4624 Représentants en B.E., B.I. Commerce inter- 69 740 16,3
industriel.
4625 Représentants en B.C. auprés d'entreprises 49 800 11,6
4626 Représentants en services auprés d'entreprises| 119 520 27,9
4627 Représentants auprés de particuliers 61 960 14,4
4628 Acheteurs non classés cadres 14 680 3,4
4629 Professions intermédiaires commerce (sauf 17 520 4,1
représentation).
4631 Assistants techniques de la publicité, rela- 10 780 2,5

tions publiques

4621 & 4631 Ensemble de ces emplois 428 800 100,0
CS = 46 Ensemble de toutes les professions intermé- 922 660
diaires
4621 & 4631

16 = 46,5 %
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Tableau I - 16

Actifs occupés par sexe

Numéro de code Hommes Femmes TOTAL
4621 53,5 42,5 100,0
4622 66,8 33,2 100,0
4623 54,9 45,1 100,0
4624 87,8 12,3 100,0
4625 79,7 20,3 100,0
4626 72,9 27,1 100,0
4627 72,5 27,5 100,0
4628 74,4 25,6 100,0
4629 73,3 26,7 100,0
4631 46,4 53,6 100,0

4621 a 4631 73,0 27,0 100,0

CS = 46 60,6 39,4 100,0

Tableau I - 17

Actifs occupés (1) et chtmeurs (3) en % (H + F)

1 3
4621 { 97,30 2,69 (100,00
4622 | 96,22 3,77 {100,00
4623 | 98,61 1,38 {100,00
4624 | 99,62 0,37 |100,00
4625 199,75 0,24 |100,00
4626 | 99,18 0.81]100,00
4627 | 70,42 | 29,57 |100,00
4628 | 93,38 6,61 100,00
4629 195,42 4,57 [100,00
4631 | 84,88 | 15,11 [100,00
4621 .a 4631 | 92,7 7,3 (100,00
Cs = 46 92,7 7,3 (100,00
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Tableau I - 18

Actifs occupés par tranche d°&ge en % (Hommes + Femmes)

Numéro deﬁcod416—24 25-34 35-49 50 et

4621 4,56| 28,18 40,00| 27,24 100,00

4622! 10,23| 39,83 | 33,66/ 16,26/ 100,00

4623| 7.04| 28,16| 42,25| 22,53} 100,00

4624 6,22| 35,04} 39,03 19,70 100,00

4625| 5,22! 29,03| 38,95/ 26,78 100,00

4626| 7.74| 34,08] 37,93| 20,23 100,00

4627| 9,74| 32,27 35.63| 22,33 100,00

4628| 3,a0| 29.83| 44,55 22,29 100,00

4629/ 5,82| 33,56 39,15 21,4§ 100,00

4631| 12.24| 43,04 28.38/ 16,32 100,00

4621 a 4631 7,1 33,1 | 37,9 21,8 | 100,00
Cs = 46 7,1 34,0 { 37,8 | 21,1 | 100,00

Tableau I - 19
Actifs occupés par niveau de dipléme en pourcentage (Hommes + Femmes)

N° de Néant BEPC CAP BT = BAC BTS DEUG Licencel TOTAL
code CEP BEP BP DUT et +

4621 | 50,63 | 10,59 | 20,84 4,60 7,82 2,28 0,59 2,61 100,00
4622 | 39,90 | 11,50 | 24,12 5,96 9,32 4,97 0,77 3,43 100,00
4623 | 39,43 | 13,38 | 26,05 5,63 7,74 4,22 0,70 2,81 100,00
4624 | 29,10 | 10,72 | 25,63 |12,67 | 10,46 8,00 0,68 2,69 100,00
4625 | 38,55 | 14,61 | 20,64 7,34 | 12,04 4,01 0,60 2,16 100,00
4626 | 34,43 | 12,48 | 19,96 7,83 14,85 5,25 2,09 3,07 100,00
4627 | 39,83 | 12,75 | 20,91 6,90 | 12,10 2,32 1,35 3,80 100,00
4628 | 28,33 [ 12,67 ) 25,74 }14,71 9,26 6,53 0,54 2,17 100,00
4629 | 30,82 [ 11,64 ) 18,49 11,64 | 11,98 9,01 1,25 5,13 100,00
4631 | 23,56 | 10,76 | 11,31 3,71 19,85 8,71 3,71 18,36 100,00
4621 4 36,6 12,1 21,4 8,2 11,9 5,0 1,2 3,4 100,00
4631

CS:’= 46 29,5 12,2 , 23,4 l 10,5 12,0 | 6,1 1,4 4,8 100,001

X et BACF, Get H
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Tableau I - 20

RP 82 - PCS

LES EMPLOYES DE COMMERCE

Actifs occupés - Hommes + Femmes

Numéro de code Emplois détaillés Effectifs Pourcentage
5511 Vendeurs en gros de biens d'équipement, 28 240 4,5
biens intermédiaires
5512 Vendeurs en alimentation 172 260 27,5
5513 Vendeurs en ameublement, décor... 33 260 5,3
5514 Vendeurs en équipement de la personne, 109 500 17,5
sports
5515 Vendeurs en droguerie, bazar, quincail- 39 900 6,4
lerie, bricolage
5516 Vendeurs en articles de luxe 71 120 11,4
5517 Vendeurs en photo, librairie 24 040 3,8
5518 Employés de libre service 46 940 7,5
5519 Caissiers de magasins 81 820 13,1
5521 Pompistes et gérants de station service 17 620 2,8
5511 & 5521 Ensemble des employés de commerce 625 200 100,0
CS 52 a 56 Ensemble des employés 5 499 360
dont
52 Employés civils, agents de service de la 1 672 560

fonction publique

53 Policiers et militaires 375 580
54 Employés administratifs d'entreprises 2 040 740
56 Personnels des services directs aux par- 785 280
ticuliers
cs 55

Cs 52 a6 L4



Actifs occupés par sexe

(en pourcentage)
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Tableau

I-21

Numéro de code Hommes Femmes TOTAL
5511 52,0 48,0 100,0
5512 17,8 82,2 100,0
5513 42,7 57,3 100,0
5514 i3,8 86,1 100,0
5515 59,3 40,6 100,0
5516 7,7 92,3 100,0
5517 29,8 70,2 100,0
5518 28,2 71,7 100,0
5519 3,9 96,1 100,0
5521 73,0 27,0 100,0

ENSEMBLE 22,5 77,5 100,0
CS 52 24,8 75,2 100,0
CSs 53 94,6 5,4 100,0
CcSs 54 24,4 75,6 100,0
CS 56 17,2 82,8 100,0
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Tableau I - 22

Actifs occupés (1) et chémeurs (3)

En pourcentage (Hommes + Femmes)

N° de 1 3 TOTAL
code~
55111 99,15 0,841100,00
5512 | 92,46 7.531100,00
55131} 96,79 3.20(100,00
5514 | 93,22 6,77 |100,00
5515 | 97,89 2,10{100,00
5516 | 95,25 4,74 1100,00
5517 | 93,39 6,60 |100,00
5518 137,98 |62,01 {100,00
5519 189,65 |10,34 100,00
5521 193,72 | 6,27 |100,00
Total |[:84,3 15,7 [j00,00
Cs 52 98,2 1,8 1100,0
Cs 53 98,8 1,2 1100,0
Cs 54 80,6 19,4 | 100,0
CsS 56 88,2 11,7 | 100,0
Tableau I - 23
Actifs occupés par tranche d'age
En pourcentage (Hommes + Femmes)
N° de 50 et
code 16-24 |25-34 |35-49 | plus | TOTAL
"5511| 17,421 34,20] 29,95} 18,41} 100,00
5512} 35,73 | 25,821 23,07 | 15,36} 100,00
5513| 21,64 | 31,14 32,23{ 14,97{ 100,00
5514| 30,70 | 27,26| 27,14 | 14,88 100,00
5515| 24,11 | 32,63 25,26 17,99 100,00
5516| 24,97 | 25,28| 28,31} 21,42| 100,00
5517 30,11 | 31,36] 23,04 15,47| 100,00
5518| 34,55 | 30,63] 22,24 12,56| 100,00
5519| 31,63 | 33,36} 22,09| 12,90 100,00
5521| 23,72 | 31,78| 27,92} 16.57} 100,00
Ensemble] 30,1 28,8 25,3 15,8 }(100,0
CsS 52 14,4 32,2 32,9 20,4 }100,0
Cs 53 19,5 39,0 26,7 14,7 1100,0
Cs 54 19,7 39,6 26,5 14,2 |100,0
Cs 56 20,8 22,4 30,4 26,4 1100,0
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Tableau I - 24

Actifs occupés par niveau de dipllme

En pourcentage (Hommes + Femmes)

N° de |[Néant BEPC CAP BT = BAC BTS DEUG |Licence
TOTAL

code FEP BEP BP DUT et plus

5511 48,22| 12,11| 25,00 | 4,67 | 6,44 | 2,05 | 0.42] 1.08
5512 | 65,02| 10,12 | 20,38 | 1.52 | 2.35 | 0.32 |0.08| 0.17 | 19999
5513 | 48,76 9,921 27,72 | 4,08 | 6.85 | 1.38 |0.60| 0.66 | 100.00
5514 | 57,80 11,48 | 23,54 | 1,97 | 4.23 | 0.34 |0.20| 0'a0c | 100 00
5515 53,73 | 11,97 | 26,21 | 3,10 | 3,45 | 0.80 |{0.40| 0'30 | 100 00
5516 | 56,94 | 12,12 | 22,24 | 2,30 | 4.61 | 0.87 |0.39 | 0’30 | 100 00
5517 | 43,01 | 14,89 | 21,96 | 3,24 [11.73 | 1.83 |1.66 | 1.66 | 100 00
5518 | 62,88 | 9,79 | 20,32 | 1.74 | 4.09 | 0,42 |0!21 | 0’87 | 100,00

3527 | 87:76 | '8.%5 |30:54 | 2182 | 2,30 | i34 |9:31| 93¢ |199:%
Ensembley 58,1 11,3 22,7 2,3 4,2 0,6 0,3 0,4 100,00
Cs 52 48,0 13,7 24,5 4,5 6,2 2,1 0,4 0,6 100,00
CcS 53 43,6 15,4 28,8 4,7 5,8 0,9 0,3 0,4 100,00
Cs 54 31,0 12,8 32,5 8,5 10,2 2,7 0,8 1,4 100,00
CS 56 75,0 5,4 14,9 2,2 1,8 0,4 0,1 0,2 100,00

% et BAC F, Get H
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ANNEXE ITI

Tableaux issus des Recensements de 1975 et 1982 : évolution des profes-
sions commerciales dans l'ancienne nomenclature de 1'INSEE : le code des

métiers de 1975 (code de publication). Il s'agit toujours des actifs
occupés.

Les tableaux comprennent

L'évolution des effectifs de toutes les professions concernées

Les ingénieurs et cadres supérieurs technico-commerciaux (7811)
Les cadres supérieurs commerciaux (7903)

Les salariés du commerce et des services commerciaux (83): "intermédiaires"
(8301 a 8304) et vendeurs (8305)

Les commercants détaillants et grossistes (8405)
Pour les trois catégories de professions : ingénieurs et cadres technico-

commerciaux, cadres supérieurs commerciaux et professions intermédiaires
du commerce, une série de croisements plus fins portant sur

L'évolution du niveau de dipldme

L'évolution par tranche d'age

Le croisement des évolutions dge et niveau de dipldme
L'évolution de la répartition dans les secteurs d'activité

L'évolution du niveau de dipldéme dans les secteurs

Cette série de tableaux portant sur 1'évolution des professions commer-
ciales entre 1975 et 1982 ne peut étre en aucun cas rapprochée des chiffres
issus de l'exploitation du recensement de 1982 dans la nouvelle nomencla-
ture des professions PCS. En effet, le classement des professions dans
l'ancien et le nouveau codes correspondant a deux logiques différentes,

les effectifs concernés ne se recouvrent que partiellement.
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Tableau II - 1

EVOLUTION DES EMPLOIS DU COMMERCE ENTRE 1975 ET 1982 (1)
HOMMES + FEMMES

Emplois - Code des métiers 1975 1982 1982-1975 Indice
Ingenleurs et cadres supe- 17 180 37 980 + 20 800 221
rieurs technico-commerciaux

Cadres supérieurs commer- 180 180 280 580 + 100 400 155
ciaux

Gérants de magasins & suc- 38 100 35 820 B 5 280 94
cursales multiples

Acheteurs 15 420 17 280 + 1 860 112
Chefs de ventes, chefs 47 320 47 800 + 480 101
de rayon

Agents commerciaux, repré-

sentants, agents géneraux, 246 440 257 840 + 11 400 104
voyageurs de commerce,

inspecteurs

Pompistes, vendeurs et 510 260 597 980 + 87 720 117
~autres

Livreurs, po;teurs de jour- 29 040 21 400 _ 640 97
naux, coursiers

Commercants detaillants, 647 280 642 540 - 4 740 99
libraires et grossistes

Source = Recensements de 1975 et 1982 - INSEE

(1) Dans 1l'ancienne nomenclature : Code des métiers 1975 - Code de publication




Tableau II - 2

EVOLUTION DE LA STRUCTURE PAR NIVEAU DE DIPLOME ENTRE 1975 ET 1982 DES INGENIEURS ET CADRES TECHNICO-COMMERCIAUX,

DES CADRES SUPERIEURS COMMERCIAUX ET DES PROFESSIONS INTERMEDIAIRES COMMERCIALES
(Code des métiers)

Néant,CEP CAP-BEP BAC-BT BTS-~ Niveau sup.
BEPC BP DUT ,au bac Total
général” (1)

75 82 75 82 75 82 75 82 75 82
Ingénieurs et cadres technico- 10,6 | 15,2 8,3 | 10,0 | 19,0 | 21,2 5,3 11,1] 56,8} 42,6 100,0
commerciaux (7811)
Cadres supérieurs commerciaux (7903) 35,9 33,5 13,6 13,3 25,4 24,7 2,9 6,06 22,31 21,8 100,0
Professions intermédiaires du 55,9 | 48,5 | 19,2 | 20,9 | 17,6 | 20,7 1,6 4,5 5,6/ 5,3 100, 0
commerce (83 sauf 8305)

(1) Niveau de dipléme supérieur au bac sauf BTS/DUT

CATEGORIES DE REFERENCE

- 10T -

75 82 75 82 75 82 75 82 75 82 Total

Ingénieurs et cadres techniques

.. 9,1 11,5 7,4 7,0 14,0 15,2 5,0 9,1 64,5 57,1 100,0
supérieurs (78)

Cadres supérieurs (79) 34,2 32,4 12,5 12,6 24,7 24,6 2,5 5,1 26,0 25,3 100,0

Autres cadres administratifs,

49,1 42,6 15,7 15,5 24,3 28,4 1,0 2,6 9,9 10,9 100,0
cadres moyens (80)

Source : INSEE - RP 75 - RP 82




fableau IT - 3

EVOLUTION DE LA STRUCTURE PAR TRANCHE D'AGE ENTRE 1975 ET 1982 DES INGENIEURS ET CADRES TECHNICO-COMMERCIAUX

DES CADRES SUPERIEURS COMMERCIAUX ET DES PROFESSIONS INTERMEDIAIRES COMMERCIALES

(Code des métiers)

16-29 30-34 35-49 50 et + Total
75 | 82 75 82 75 82 75 82
Ingenieurs et cadres technico- 19,3] 11,7 21,3 | 17,4 43,9 |48,6 15,5 |22,3 100,0
commerciaux (7811)
Cadres superieurs commerciaux 15,0 10,0 14,8 |14,9 43,3 |44,4 26,9 |30,6 100,0
(7903)
Professions intermédiaires commer-
cintes (83 saue 8306) 23,21 18,8 14,4 |17,2 38,5 |40,2 24,0 |23,8 100,0
CATEGORIES DE REFERENCE
75 | 82 75 82 75 82 75 82 Total
Ingénieurs et cadres techniques
supérieurs  (78) 16,7 | 13,1 17,3 16,2 42,8 | as,s| |23,1 [25,1 100,0
Cadres supérieurs (79) 12,2 8,6 11,8 14,6 41,3 43,5 34,7 33,2 100,0
Autres cadres administratifs, 24,2 | 17,7 12,2 |16,8 35,5 | 39,8 |28,0 {25,7 100,0
cadres moyens

- ¢01 -



Tableau II - 4

EVOLUTION DU NIVEAU DE DIPLOME PAR TRANCHES D'AGE ENTRE 1975 et 1982

INGENIEURS ET CADRES TECHNICO-COMMERCIAUX
(7811)
T > au
' Néant - BEPC CAP — BEP BAC -BT~ BP DUT - BTS Bac "général" Total
Tranches d'&ge
75 82 75 82 75 | 82 75 82 75 | 82
16 - 29 ans 10,2 3,1 4,8 4,5 12,0 13,5 7,8 | 15,7 65,1| 63,1 100,0
30 - 34 ans 6,5 |10,6 5,5 6,3 18,6| 15,4 6,5 | 16,0 62,8| 51,7 100,0
|
35 - 49 ans 9,3 |15,5 11,7 11,3 23,3] 25,5 4,5 9,2 51,2 38,6 100,0 )
. w
I
50 et + 20,3 |24,3 6,8 12,5 15,8 20,3 3,0 | 9,0 54,1 33,8 100,0
Ensemble 10,6 |15,2 8,3 9,9 19,0 | 21,2 5,3 | 11,1 56,8 | 42,6 100,0




EVOLUTION DU NIVEAU DE DIPLOME PAR TRANCHES D'AGE ENTRE 1975 et 1982

Tableau II - 5

CADRES SUPERIEURS COMMERCIAUX
(7903)
B _-} > au L
Tranches d'age Néant -~ BEPC CAP - BEP BAC - BT~ BP DUT - BTS Bac "général Total
75 82 75 82 75 | 82 75 82 75 | 82
16 - 29 ans 22,9 19,5 18,2 13,1 23,9 | 27,1 5,1 | 14,2 29,9 | 26,1 100,0
30 - 34 ans 25,3 {22,1 17,3 | 16,3 26,6 | 22,5 3,7 | 11,0 27,2 | 28,1 100,0
35 - 49 ans 36,9 32,6 14,4 | 14,9 26,9 | 24,5 2,5 { 6,1 19,2 | 21,9 100,0
50 et + 47,3 |45,1 7,6 9,7 23,1 | 25,2 1,8 | 2,9 20,2 | 17,1 100,0
Ensemble 35,9 [33,5 13,6 | 13,3 25,4 | 24,7 2,9 | 6,6 22,3 | 21,8 100,0

- ¥01 -



|}
Tableau II - 6

EVOLUTION DU NIVEAU DE DIPLOME PAR TRANCHES D'AGE ENTRE 1975 et 1982

PROFESSIONS INTERMEDIAIRES DU COMMERCE
(83 sauf 8305)

> au
. Néant - BEPC CAP - BEP BAC- BT—- BP DUT - BTS Bac "général" Total
Tranches d'&ge (N
75 82 75 82 75 82 75 82 75 82
16 - 29 ans 42,5 | 32,9 26,1 | 22,9 20,21 26,2 2,9 9,9 8,3 8,2 100,0
30 - 34 ans 43,9 | 36,0 25,3 | 26,5 21,5 | 22,4 2,0 | 6,7 7,3 | 8,4 100,0
35 - 49 ans 58,8 | 50,3 19,7 | 23,1 16,2 | 19,5 1,2 3,1 4,1 3,9 100,0
50 et + 71,5 | 66,9 8,1 | 11,6 15,1 [ 17,4 0,7 0,9 4,6 3,3 100,0
Ensemble 55,9 | 48,5 19,2 | 20,9 17,6 {20,7 1,6 | 4,5 5,6 | 5,3 100,0

(1) Niveau de dipléme supérieur au bac sauf BTS/DUT

- S0T -



Tableau 11 - 7

b

EVOLUTION DE LA STRUCTURE PAR NIVEAU DE DIPLOME DES PROFESSIONS INTERMEDIAIRES DU COMMERCE ET DES EMPLOYES DE

COMMERCE ENTRE 1975 ET 1982

Erolod Néant - BEPC CAP - BEP BAC = BT~ BP DUT-BTS 7 Bacgénéral| | TOTAL
mpLoLs 75 82 75 82 75 82 75 82 75 82 75/82
Gérant de magasin a suct .o 4 | oo ol |17,6 | 22,2 5,5/ 9,0 0,4 1,4 1,0 | 1,4 38 100 "

cursales multiples ! ! ! ! ! ! ! ' ! ! 100,0
(8301) 35 820
15 420
Acheteur (8302) 47,1 40,0 20,0 24,2 23,3 | 23,6 3,4 6,7 6,2 | 5,4 16070
1

17 280 |
Agent commercial, repré 246 440
sentant de commerce, voy o, 3 [ 47 5 19,3 | 20,3 19,1 | 22,2 1,6 | 4,5 5,7 | 5,2 10070
yageur de commerce... ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! §7 840
(8303)
Chef des ventes, chef - 47 328/////
de zayon (8304) 51,8 42,7 19,8 21,7 18,0 | 20,7 1,8 6,0 8,5 | 8,9 1060

47 800
Pompiste, vendeur et 510 260
autres salariés commer-| 76,9 68,6 17,6 22,4 4,3 7,2 0,4 0,8 0,8 0,9 //g;O0,0
ce (8305) 97 980"

Source = RP 75 et RP 82 - INSEE

¥ Niveau détaillé

- 901 -
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Tableau II - 8

Evolution 1975-1982

INGENIEUR ET CADRE TECHNICO-COMMERCIAL

(code des métiers : 7811)

Répartition dans les secteurs d'activité

(recodage de secteur 14)

Secteurs R.P.75 R.P.8B2
IAA 1,5 1,7
Biens intermédiaires 10,7 8,7
Biens d'égquipement 39,8 34,5
Biens de consommation 4,5 5,9
BTP 4,2 4,3
Commerce 19,2 23,7
Services marchands 14,1 13,2
Autres 5,9 7,8
(01-03-09-11-12-13-14)
Total 100,0 100,0

(Effectifs) (17180) (37980)



Evolution 1975-1982

INGENIEUR ET CADRE TECHNICO-COMMERCIAL

Tableau II - 9

(code des métiers

7811)

Croisement secteurs d'activité/niveau de dipldéme

. Néant - CEP CAP - BEP BAC - BP BTS Niv. sup. au
BEPC~ BT puT bac "général" | Total
75 82 75 82 75 82 75 82 75 82

IAA 0,0 | 37,5 | 0,0 | 6,2 7,7 | 12,5 | 7,7 6,2 | 84,6 37,5 100,0
Biens intermédiaires 8,7 | 13,9 | 87 | 3,6 | 13,0 | 23,0 1,1 13,9 | 68,5 | 45,4 100,0
Biens d'équipement 10,5 | 11,7 7,9 8,4 | 21,9 | 19,7 6,7 13,3 | 52,91 46,9 100,0
Biens de consommation 5,1 | 23,9 5,1 8,0 | 17,9 | 27,4 7,7 3,5 | 64,1} 37,2 100,0
BTP 8,3 | 19,5 | 19,4 (15,5 | 22,2 | 19,5 | 5,5 15,8 | 44,4 29,2 100,0
Commerce 12,7 | 18,6 9,1 | 12,2 | 20,6 | 23,3 7,3 12,0 | 50,3{ 33,9 100,0
Services marchands 15,7 | 10,3 8,3 | 11,9 | 17,3 | 23,1 3,3 7,6 | 55,4 47,0 100,0
Autres secteurs 3,9 | 15,4 3,9 | 12,1 9,8 | 14,1 0,0 6,0 | 82,3]52,3 100,0
(01-03-09-11-12-13-14)
Total 10,6 | 15,2 | 8,3 |10,0 |19,0 | 21,2 5,3 11,1 | 56,8 42,6 100,0

Source : RP 75 et R 82 -

INSEE

- 801 -
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Tableau II - 10

Evolution 1975-1982

CADRE SUPERIEUR COMMERCIAL

(code des métiers : 7903)

Répartition dans les secteurs d'activité

(recodage de secteur 14)

Secteurs R.P.75 R.P.82
IaA 3,2 2,7
Biens intermédiaires 6,6 4,4
Biens d'éguipement 6,9 5,3
Biens de consommation 8,2 6,1
BTP 2,7 2,0
Commerce 39,9 40,3
Services marchands 18,6 22,9
Autres 13,8 16,3
(01-03-09~-11-12-13-14)
Total 100,0 100,0

(Effectifs) (180 180) (280 580)



Tableau II - 11

CADRES SUPERIEURS COMMERCIAUX
Evolution 1975-1982 (code des métiers : 7903)

Croisement secteurs d'activité/niveau de dipléme

. Néant - CEP CAP - BEP BAC - BP BTS Niv. sup. au
Secteurs BEPC" BT DUT bac "général" | Total
75 82 75 82 75 g2 | 75 g2 | 75 82

IAA 37,0 (37,8 | 8,3 |15,9 |27,7 | 20,2 | 2,1 8,5 | 24,9 17,5 | 100,0
Biens intermédiaires 29,7 [ 27,3 | 8,5 | 13,6 | 28,5 | 28,1 2,8 5,4 | 30,4 25,5 | 100,0
Biens d'équipement 24,4 | 25,0 (12,9 |14,7 | 29,1 | 25,4 | 4,2 11,5 | 29,4 | 23,3 | 100,0
Biens de consommation 31,0 | 32,2 |12,1 |12,6 {29,3 | 25,4 | 2,4 6,5 | 25,1 | 23,3 | 100,0
BTP 37,1 | 33,7 |18,3 |{15,9 |26,2 | 29,7 | 2,5 7,2 | 15,8 | 13,4 | 100,0
Commerce 42,0 | 39,4 | 15,4 |14,5 |24,3 | 24,1 1,9 5,5 | 16,4 | 16,3 | 100,0
Services marchands 33,8 | 30,1 |12,6 |12,6 |23,6 | 24,0 | 5,1 7,7 | 24,8 25,5 | 100,0
Autres secteurs 32,1 | 28,0 | 13,6 |10,4 |24,5 |25,5 | 2,3 6,3 | 27,4 20,8 | 100,0
(01-03-09-11-12-13-14)
Total 35,9 | 33,5 | 13,6 |13,3 |25,4 |24,7 | 2,9 6,6 | 22,3 | 21,8 | 100.0

- 011 -
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Tableau II - 12

Evolution 1975-1982

PROFESSIONS INTERMEDIAIRES DU COMMERCE
(Code des métiers : 83 sauf 8305)

Répartition dans les secteurs d'activité

(recodage de secteur 14)

Secteurs R.P.75 R.P.82
IAA 4,8 4,7
Biens intermédiaires 6,5 5,7
Biens d'égquipement 7,3 6,9
Biens de consommation 11,7 12,7
BTP 1,4 2,0
Commerce 52,1 50,1
Services marchands 9,7 11,0
Autres 6,5 6,8
(01-03-09-11-12-13-14)
Total 100,0 100,0

(Effectifs) (347 280) (358 740)




Evolution 1975-1982

Tableau II - 13

PROFESSIONS INTERMEDIAIRES DU COMMERCE
(Code des métiers : 83 sauf 8305)

Croisement secteurs d'activité/niveau de dipldme

. Néant - CEP CAP - BEP BAC - BP BTS Niv. sup. au
BEPC’ BT DUT bac "général"| Total
75 82 75 82 75 82 75 82 75 82

IAA 65,0 | 52,6 18,9 | 23,2 | 11,6 | 15,3 1,0 5,2 | 3,5 3,6 100,0
Biens intermédiaires 50,4 | 42,0 18,5 19,6 | 23,2 | 25,9 1,6 6,2 | 6,2 6,3 100,0
Biens d'équipement 44,1 | 36,7 21,8 125,5 |23,9 | 24,2 2,9 7,11 7,2 6,5 100,0
Biens de consommation 47,4 | 45,4 15,4 | 13,9 | 25,0 | 27,9 2,8 5,5 | 9,4 7,4 100,0
BTP 49,8 | 44,1 26,5126,2 | 20,1 | 20,1 0,8 4,1 { 2,8 5,5 100,0
Commerce 61,7 | 53,2 19,3 122,5 |13,7 | 17,3 1,2 3,4 | 4,1 3,6 100,0
Services marchands 51,8 | 46,2 20,1 120,4 |19,2 | 22,1 1,8 4,4 | 7,1 7,1 100,0
Autres secteurs 44,9 | 40,2 20,4 | 16,2 |24,2 | 27,0 1,8 5,8 | 8,6 |10,7 100,0
(01-03-09-11-12-13-14)
Total 55,9 | 48,5 19,2 {20,9 |17,6 | 20,7 1,6 4,5 | 5,6 5,3 100,0

- <It -
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ANNEXE III

Tableaux issus de l'Enquéte sur l'emploi de 1'INSEE

S'agissant de la nouvelle série d'enquétes sur l'emploi commencée en 1982,
les sorties de tableaux ont été faites dans la nouvelle nomenclature PCS.

Compte tenu de 1'étroitesse de l'échantillon, il n'a pas été possible de
croiser les professions au niveau le plus détaillé comme pour le recen-
sement de 1982

Une premiére série de croisements issus de l'engquéte sur l'emploi de mars
1984 concerne la structure des professions commerciales salariées sui-
vant différents critéres

- l'ancienneté dans l'entreprise

la classe de taille de 1l'entreprise

la durée hebdomadaire de travail

- le type de contrat de travail

Deux tableaux portent sur la mobilité des professions commerciales

- entre 1982 et 1985, les entrées dans les professions de cadres et
intermédiaires du commerce en provenance de l'inactivité/chdmage et des
études/service national

- entre 1982 et 1984, la stabilité et les mouvements inter-
établissements et inter-entreprises des cadres commerciaux, des ingénieurs

et cadres technico-commerciaux et des professions intermédiaires du com-
merce. '

Ces différents croisements existent également pour les catégories socio-
professionnelles ou d'emplois de référence.
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Tableau III - 1

ANCIENNETE DANS L'ENTREPRISE EN 1984
Non 1 an & 5 ans 10 ans Total
réponses <! an <5 ans | 10 ans| et +
Cadres commerciaux n . 100.0
(3731 a 3735) v '2 9,9 22,1 21,2 46,0 4
Ingénieurs et cadres tech-
niques commerciaux 1,1 11,7 19,8 22,0 45,4 100,0
(3851 a 3855)
Professiors intermédiaires
commerciales 2,2 18,9 27,8 20,0 34,1 100,0
(4621 a 4631)
Employés de commerce 0
(5511 a 5521) 0,9 19,2 34,7 22,1 23,0 100,0
Ens. des cadres adminis-
tratifs et commerciaux 0,5 7,5 13,6 19,7 52,2 100,0
(Cs = 37)
Ens. des ingénieurs et cadres
techniques d'entreprises 0,5 9,6 20,5 18,4 50,8 100,0
(Cs = 38)
Ens. de toutes les profes-
sions intermédiaires 1,5 14,0 23,6 19,2 41,7 100,0
(CsS = 46)
Ens. des employés
! 00,0

(CS = 52 & 56) 1,2 13,1 27,2 24,C 34,5 100,

Source : Enquéte sur l'emploi de mars 19%4
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Tableau III - 2

STRUCTURE DES PROFESSIONS PAR CLASSE DE TAILLE DE L'ENTREPRISE EN 1984

Non
100/ 500/ 1000 ren-| Total

499 999 et + | S5€%~
gné

Taille 0-9 | 10-49 | 50-99

Professions

Cadres commerciaux

(3731 a 3735) 16,2 18,91 6,7 13,7 | 4,5 | 13,1 | 26,7| 100,0

Ingénieurs et cadres tech-
niques commerciaux 10,8 10,2 2,9 12,5 3,3 25,8 34,4 100,0
(3851 a 3855)

Professiors intermédiaires

commerciales 14,9 15,5 4,5 8,9 3,5 14,8 37,8| 100,0
(4621 a 4631)

Employés de commerce

100,0
(5511 a 5521) 31,1 13,4 | 3,6 4,7 | 1,3 |13,4 | 32,4 ,
Ens. des cadres adminis-
tratifs et commerciaux 13,2 16,2 6,3 12,5 (5,5 21,1 |25,1} 100,0
(cs = 37)
Ens. des ingénieurs et cadres
techniques d'entreprises 9,4 9,9 4,8 10,0 |6,3 |33,2 |26,21{ 100,0
(Cs = 38)
Ens. de toutes les profes-
sions intermédiaires 15,8 14,0 4,7 10,2 (4,4 [20,3 |{30,6} 100,0
(CS = 46)
Ens. des employés 100.0
(Cs = 52 a 56) 18,8 10,5 [ 4,0 9,1 {3,7 |14,4 39,5 '

Source : Enquéte sur l'emploi 1984



Tableau III - 3

STRUCTURE DE LA POPULATION EN FONCTION DU TYPE
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DE CONTRATS DE TRAVAIL EN 1984

Contr. a [Contrat Contr. a
Type de contrats Non ren- . \ A
Emolois seigné durée saison- durée Ensemble
3 g indéter. | nier détermi.

Cadres commerciaux
(3731 a 3735) 2,0 97,2 0,0 0,8 100,0
Ingénieurs et cadres technico-
cgmmerciaux 0,8 99,2 0,0 0,0 100,0
{3851 & 3855)
Professions intermédiaires
commerciales 5,2 93,2 0,0 1,6 100,0
(4621 & 4631)
Employés de commerce

2,5 00,0
(5511 a 5521) 3,7 93,4 0,3 , 1
Ensemble des cadres administra-
tifs et commerciaux 3,6 95,7 0,0 0,7 100,0
(Cs = 37)
Ensemble des ingénieurs et cadres
techniques d'entreprises 5,2 94,3 0,0 0,5 100,0
(Cs = 38)
Ensemble de toutes les profes-
sions intermédiaires 6,0 92,5 0,0 1,5 100,0
(CS = 46)
Ensemble des employés
(CS = 52 a 56) 34,8 63,3 0,2 1,6 100,0

Source : Enquéte sur l'emploi 1984
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fableau 1III - 4

TEMPS PARTIEL ET TEMPS COMPLET EN 1984

Temps Temps dont temps | Pas d'ho-
partiel complet complet raire hapi-| Total
&15h. a 30h.{ <30h. & 40h 40 h. tuel ou non
ou + ou + ou + déclaré
Cadres commerciaux
0,7 73, 25,6

(3731 & 3735) 3.6 (57,5) 100,0
Ingénieurs et cadres tech-
niques commerciaux 0,0 78,1 (53,5) 21,9 100,0
(3851 a 3855) !
Professioms intermédiaires
commerciales 3,5 69,0 (44,6) 27,4 100,0
(4621 a 4631) !
Employés de commerce 19,7 (dont 100.0
(5511 & 5521) 13,7 % de 75,8 (24,9) 4,5 ’

15 a 25h.) !
Ens. des cadres adminis-
tratifs et commerciaux 1,0 79,8 19,2 100,0
(Cs = 37) (49,9)
Ens. des ingénieurs et cadres
techniques d'entreprises 0,6 81,3 18,1 100,0
(Cs = 38) (48,8)
Ens. de toutes les profes-
sions intermédiaires 3,7 78,9 17,4 100,0
(CS = 46) (31,8)
Ens. des employés 16,0 77,5 6,5 100,0
(Cs = 52 a 56 (19,9 !

Source :

Enquéte sur 1l'emploi

1984




Tableau III - 5

ENTREES EN PROVENANCE DU CHOMAGE/INACTIVITE ET DES ETUDES/SERVICE NATIONAL

DANS LES PROFESSIONS DE CADRES COMMERCIAUX ET INTERMEDIAIRES DU COMMERCE

(et dans les catégories de référence) en 1983,84 et 85

De 1982 & 1983 De 1983 a 1984 De 1984 a 1985
Stable;,Entr?es ’EntreeJ Total Stabl 'Entr?es gntrees Total Stables Entr?es gntreeé Total
0 inactiv./]| études en ) inactiv./| études/ en (1) inactiv. etudes/ en
chémage | Serv. nYj 1 000 chémage | Serv. nl 1 o000 chdmage Serv. n'l 1 000
figgfsacg$§§§°1a“x 98,2 1,2 0,6 |100,0 97,5 1,9 0,5 |100,0 96,7 2,6 0,8 | 100,0
(186,6) (187,9 (182,8)
Professions intermé-
diaires commerciales 93,7 5,3 1,0 100,0 90,8 7,0 2,1 100,0 91,7 5,7 2,6 100,0
(4621 a 4631) : (472,9) (437,7) (455,9)
Ens. des cadres
admin. 98,1 1,3 0,5 100,0 98,5 1,0 0,5 100,0 98,0 1,0 0,9 100,0
(3710 a 3751) (313,6) (341,0) (352,1)
(sauf 3731 a 3735)
Ens. des professions
intermed. de la gestion| 4g , 2,4 2,2 100,0 95,2 3,1 1,7 | 100,0 95,7 2,3 1,9 | 100,0
et admin. (292, 1) (292,2) (310,4)
(4611 a 4615) ! ! !

Source : Enquétes sur l'emploi de mars 1983,

1984 et 1985.

(1) "Stables" : soit les actifs occupés aux deux dates, quelle que soit leur profession & l'année n-1

et dans la profession concernée a l'année n.
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Tableau II

I -6

STABILITE, MOUVEMENTS INTER-ETABLISSEMENTS ET INTER-ENTREPRISES ENTRE DEUX ANNEES

(Sortie sur les 2/3 de l'échantillon interrogés deux années de suite)

1982-1983
t t
‘Non Stables Chg Chg Total
réponse etS [|entrepr
Cadres commerciaux
(3731 a 3735) 0,6 88,8 4,7 5,9 | 100,0
Ingénieurs et cadres technico-
commerciaux (3851 & 3855) 0,0 89,1 2.3 8,5 1100,0
Professions intermédiaires
commerciales (4621 & 4631) 1,6 85,9 25 10,0 | 100,0
Ens. des cadres administratifs
et commerciaux (CS = 37) 0,8 90,2 4.6 4,4 1100,0
Ens. des ingénieurs et cadres
techniques d'entreprises 0,9 90,3 3,9 4,8 1100,0
(Cs 38)
Ens. de toutes les professions
intermédiaires (CS = 46) 1,3 1885 3.0 7.1 1100,0

1983-1984
I
t t
—Non Stables Chg Chg Total
réponse et entrepr J

0,9 88,5 4,7 5,9 1100,0
1,0 84,6 7,7 6,7 [100,0
1,5 82,6 3,6 12,3 |100,0
0,7 89,5 5,2 4,5 ]100,0
1,1 88,6 5,5 4,7 1100,0
1,3 86,9 3,6 8,2 1100,0

Source

: Enquétes sur l'emploi 1983-1984
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I - LES FORMATIONS DU COMMERCE

1 - Les formations commerciales de niveaux III, IV et V de l'Education nationale

Il existe dans l'enseignement technique des formations commerciales

ur

ces trois niveaux de formation. Il s'agit respectivement :
- au niveau III du DUT "Techniques de commercialisation",
des BTS du groupe 33 (commerce),
du BTSA TRADICOPA (transformation, distribution et

commercialisation des produits agricoles).

- au niveau IV du BTn G3 "Techniques commerciales",

des BT du groupe 33 (commerce).

- au niveau V des CAP et BEP du groupe 33 (commerce), & l'exception
du CAP d'employé de bureau (spécialité 3322) qui ne sera
pas considéré ici comme une formation spécifiquement

commerciale.

Il s'agit ici uniquement des inscrits en formation initiale dispensée

par les établissements relevant du Ministére de l'Education nationale (1). Aprés
avoir fait le point de chacune de ces formations on s'attachera plus spécialement
4 en étudier l'évolution depuis 1975, année de lancement des premiéres enquétes

de l'Observatoire.

1 - 1. Les effectifs d'éléves inscrits en 1982-1983

L'année scolaire 1982-1983 est l'année la plus récente pour laquelle
les statistiques définitives d'éléves inscrits ont pu &tre réunies pour l'ensemble

des formations considérées.

(1) On ne comptabilise pas ici les candidats aux examens qui peuvent provenir
également de formation continue ou d'apprentissage.
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Niveau III

La durée des formations est de deux ans, en IUT comme en STS. En 1982-1983,
on comptait environ 13 600 inscrits (toutes années confondues) dans les spécialités
commerciales (BTSA compris).

Par rapport & l'ensemble des formations tertiaires de chaque filiére, le
poids des formations commerciales, mesuré en termes d'inscrits, est plus important
en IUT (30%) qu'en STS (12%). (En 1975 ces proportions étaient respectivement de
l'ordre de 30% et 9,8).

Il s'agit de formations mixtes puisque le taux de féminité est proche

de 50% en IUT comme pour l'ensemble des BTS.

Pour des raisons liées essentiellement & la faiblesse des effectifs, on
a choisi de regrouper les effectifs de premiére et seconde années : le nombre
d'abandons en premiére année est en effet assez faible et il nous a paru intéressant
de fournir des résultats par sexe et/ou en fonction du dipléme chaque fois que cela
€était possible plutdt que par année de formation (1). On rappelle que les sortants

non-diplémés d'IUT ou de STS sont de niveau IV.

(1) Par ailleurs, il semble qu'il existe des différences de comportement en ce qui
concerne le passage en seconde année entre IUT et STS. Le passage en seconde
année 4d'IUT est plus sélectif que pour les BTS mais & l'inverse le taux de
réussite au DUT est supérieur & celui du BTS. Ce qui appuve 1'idée que, pour
les comparer entre elles, la réussite au dipléme sanctionnant chacune des
formations est le critére le plus décisif.
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Inscrits en 1982-1983 dans les formations commerciales d'IUT ou de STS

Inscrits en premiére

_ Taux de féminité
et seconde années

BTS Commerciaux

Action commerciale 3 535 47%

Commerce international 1 673 69%

Professions technico-commerciales 701 7%

Option Génie mécanigque

Edition 72 82%

TOTAL des BTS Commerciaux 5 981 49%

BTSA TRADICOPA 619 21%
Ensemble des BTS-BTSA Tertiaires 49 115 76%
Ensemble des BTS-BTSA 78 620 54,5%
IUT "Techniques de Commercialisation" 7 039 43% ()
Ensemble des IUT Tertiaires 23 857 52,5% (=)
Ensemble des IUT 54 523 34% (%)

SOURCE : SPRESE

() Il s'agit ici d'un taux calculé parmi les sortants de ces formations (Source : EVA)
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Niveau IV

A ce niveau, les formations commerciales sont essentiellement représentées
par le Baccalauréat de Technicien "Techniques commerciales" (BTn G3) ol l'on

=~

recensait prés de 14 000 inscrits en année terminale 3 1a rentrée 1982.

On trouve également dans le groupe 33 quelques gens formés au BT

(Brevet de Technicien), en majorité dans l'option "Transports" (1).

Inscrits en 1982-1983

(Années terminales) Taux de féminite

BT Groupe 33 (Commerce) 216 27%

BTn G3 13 776 59%

Total BT + BTn Commerce 13 992 58

Ensemble des BT et BTn Tertiaires 87 385 58

Ensemble des BT et BTn 182 247 56.5%
14

SOURCE : SPRESE

Niveau V - (FORMATIONS EN LEP)

En 1982-1983 prés de 27 000 jeunes &taient inscrits en année terminale
de CAP ou BEP dans une spécialité relevant du groupe 33. Il faut cependant tenir
compte du CAP d'employé de bureau (spécialité 3322) qui est comptabilisé dans le
groupe 33, mais qui ne sera pas considéré comme une formation spécifiquement
commerciale. Déduction faite de ce CAP, il reste prés de 12 000 inscrits en 1982-1983

dans une année terminale de CAP ou BEP commercial.

En termes d'inscrits, les formations commerciales représentent 4%

des formations tertiaires en CAP et 7,5% en BEP.

(1) Il s'agit encore une fois des inscrits en formatien initiale. Le "BT représenta-—
tion", préparé par des effectifs plus importants, n'étant délivré que dans le
cadre d'une formation continue.
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Exception faite du CAP d'employé de bureau, il y a 13 spécialités
de CAP dans le groupe 33, et 6 spécialités de BEP. Il y a cependant une forte

concentration des effectifs sur une spécialité de CAP et deux spécialités de BEP.

Inscrits en 1982-1983 dans les formations commerciales de niveau V

Inscrits en Part de Taux de
année termina-| l'option dans | féminité
terminale le groupe
CAP
Vendeur (3304) 1 942 89% 91%
Autres spécialités 233 11% 95%
Total Groupe 33 (%) 2 175 100% 91,5%
BEP
Employé des services commerciaux 4 904 51% 70%
Employé des sercices de vente 3 817 39,5% 75%
Autres spécialités 908 9,5% 54,5%
Total Groupe 33 9 629 100% 70%
Ensemble CAP + BEP Groupe 33 (%) 11 804 - 74%

(#) Hors CAP d'employé de bureau



- 128 -

1 - 2. Evolution des effectifs entre 1974-1975 et 1982-1983

L'évolution des effectifs d'inscrits entre 1974-1975 et 1982-1983 et

la place des spécialités commerciales n'est pas la méme suivant les formations ;

c'est ce que montre le tableau ci-aprés ol 1l'on a calculé les taux d'accroissement
annuels moyens des effectifs d'inscrits par filiére entre 1970-1975 et 1982-1983.

Taux d'accroissement annuel moyen des effectifs d'inscrits (1)

. n Spécialités Ensemble des Ensemble des ‘
Filieres . i 4 . Cps
commerciales spécialités spécialités ‘
tertiaires
IUT {premiére et seconde années) 3,6% 3,7% 3,4%
STS {premiére et seconde années) 14,4% 9,5% 8,3%
BTn et BT (années terminales) 6,6% 7,3% 6,2%
CAP et BEP {années terminales) 10,1 (2) 3,0% 3,7%

effectifs 82-83 )1/n _
effectifs 74-75

(1) Taux moyen = ( 1l o n est le nombre d'années écoulées

(2) Le CAP d'employé de bureau n'est pas comptabilisé ici

- Le taux d'accroissement élevé du niveau V (spécialités commerciales)

provient surtout de l'augmentation des effectifs d'inscrits en BEP.

- Les effectifs de BT et BTn commerciaux ont augmenté moins que

l'ensemble des formations tertiaires de ce niveau.

- Les effectifs en IUT "Techniques de commercialisation" ont augmenté

au méme rythme que l'ensemble des effectifs 4'IUT.

— Les effectifs en STS commerciaux ont par contre nettement plus augmenté
que la moyenne passant de 2 242 & 6 600 inscrits (toutes années confondues), et cette
évolution s'est produite en méme temps gu'une modification des différents BTS
commerciaux, Les BTS "Professions technico-commerciales des industries des métaux"
et "Distribution, commerce et gestion commerciale" ont en effet disparu et cédé la place

aux BTS "Professions technico-commerciales, option génie mécanique"” et "Action

commerciale" en 1981,
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Evolution des effectifs en BTS commerciaux entre 1974-1975 et 1982—1983

Inscrits en 1974-1975| Inscrits en 1982-1983
(premiére et seconde (premiére et seconde
années) années)
BTS Commerce international 386 1 673
BTS Professionsitechhico—commerciales 360 ——
des industries des métaux
BTS Professions technico-commerciales ———— 701
Option Génie mécanigue
BTS Distribution, commerce et gestion 1 228 -
commerciale
BTS Action commerciale —— 3 535
BTS Edition - 72
BTSA TRADICOPA 268 619
TOTAL 2 242 6 600

SOURCE : SPRESE

Cette hausse importante des effectifs d'inscrits en BTS commerciaux

s'est poursuivie au-delid de 1982-1983, puisqu'a la rentrée 1983 il y avait plus de

9 000 inscrits dans ces formations.

- Enfin, parmi les formations commerciales de niveau V, la part des BEP

augmente au détriment de celle des CAP, qui ne représentent plus en 1982-1983 que

18,5% des inscrits en formation commerciale de niveau V, contre 22,5% en 1974-1975.

Cette évolution est par ailleurs comparable & celle de l'ensemble du niveau V.
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2 - Les formations commerciales hors de 1l'Education nationale

En dehors des formations initiales dispensées par l'Education nationale,
il existe deux autres pdles de formation au commerce qui, chacun a des niveaux et

auprés de populations trés différents, recensent des effectifs d'inscrits importants.

2 - 1, Les écoles supérieures de commerce

Les écoles de commerce et de gestion se répartissent en trois groupes :
les établissements de haut enseignement commercial reconnus par 1l'Etat et habilités
a délivrer un dipldme revétu du visa officiel ; ceux, reconnus par l1l'Etat mais non
habilités et enfin ceux qui ne sont ni reconnus, ni habilités. (Le dernier groupe
étant le plus difficile & cerner). On recensait, pour l'année universitaire 1982-1983

prés de 6 000 inscrits en derniére année d'une de ces écoles répartis comme suit :

Groupe I (reconnus et habilités : ESCAE, HEC,... ) 1 391

Groupe II (reconnus et non habilités) 721
Groupe III (ni reconnus, ni habilités) 2 002
TOTAL 5 849

SOURCE : Tableaux statistiques du SPRESE
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2 - 2. Les formations au commerce par l'apprentissage

En 1982-1983 on recensait au total 11 537 apprentis dans le commerce
en derniére année de CFA, répartis entre plusieurs options mais dont l'une d'elles,

vendeur (3304) totalise les deux tiers des effectifs.

Peuvent entrer en apprentissage des jeunes sortant de sixiéme, cinquiéme,
quatriéme, ou de CAP ou BEP. A la fin de leur contrat les jeunes apprentis se

-

présentent au CAP correspondant & leur spécialité d'apprentissage.

Répartition des apprentis par spécialité (années 1982-1983)

Part de
Effectifs 1'option dans Taux de
le groupe féminité
3304 Vendeur 7 670 66,5% 91y
3307 Commis épicier 1 154 10% 82%
3309 Fleuriste 783 7% 93,5%
3311 Commis vendeur en charcuterie 770 7% 98%
3321 Vendeur en magasin en 490 4% 2%
équipement automobile
3308 Vendeur en vétements et 235 2% 90,5%
accessoires
3312 commis vendeur en quincaillerie 189 1,5% 7,5%
Autres spécialités du groupe 33 246 2% 15,5%
Ensemble du groupe 33 (hors 3322) 11 537 100% 84%

SOURCE : Tableaux statistiques SPRESE

Il s'agit d'une spécialité ol les hommes sont proportionnellement peu
nombreux ; en terme d'effectifs d'inscrits, les spécialités du commerce représentent
10,6% de l'ensemble des spécialités d'apprentissage mais les filles sont 38,5%

& choisir cette formation.

A la fin de leur apprentissage 82% des jeunes se présentent & 1l'examen

(CAP ou EFAA) et 45% d'entre eux sont diplémés, soit un peu moins souvent que la

moyenne (49%) des sortants d'apprentissage.
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3 - Les jeunes issus des formations commerciales aux niveaux III, IV, V

3 - 1. Les sources utilisées : les enquétes de l'Observatoire EVA

Les données utilisées dans ce paragraphe ainsi que dans les chapitres

suivants proviennent des enquétes de l'Observatoire des entrées dans la vie active

(voir le calendrier des enquétes en annexe). Deux vagues d'enquétes d'insertion ont
été réalisées, la premiére sur la période 1976-1979, la seconde entre 1980 et 1983.
Ces enquétes permettent de dresser le bilan de la situation des jeunes neuf mois

aprés leur fin de scolarité.

Il est important de souligner gue la population étudiée est constituée

d'un flux de sortants de formation initiale, dont ne font partie ni les redoublants,

ni les jeunes poursuivant des études & temps plein.

L'utilisation des fichiers complets correspondant & chaque vague d'enquétes
donne une sorte d'image moyenne des périodes 1976-1978 et 1980-1983, et permet de
comparer le devenir des jeunes sortant de formations commerciales & celui de ceux
issus d'autres formations et d'observer comment s'effectue le recrutement de Jjeunes

débutants sur des emplois commerciaux.

On utilisera également certains résultats tirés d'une enquéte de
cheminement réalisée en 1980 et retragant 1l'évolution de la situation professionnelle
des Jjeunes issus d'année terminale A'IUT ou STS en 1974-1975 sur une période de

cing ans.

On notera que les jeunes sortants d'école de commerce n'ont pu étre

enquétés. Il s'agit donc ici uniquement des formations scolaires ou universitaires
(IUT) . L'ensemble des sortants aux niveaux III, IV ou V y est cependant bien
représenté. Enfin, on présentera les résultats les plus importants tirés de l'enquéte

auprés des jeunes sortants d'apprentissage en 1978 et interrogés en 1979 (1).

3 - 2. L'évolution des effectifs des sortants des formations commerciales entre les

'deux vagues d'enquétes d'insertion

Les effectifs de sortants des formations commerciales aux niveaux III,
IV et V sont en augmentation entre les deux vagues d'enquétes, conformément &

1'évolution en hausse des effectifs d'inscrits.

(1) L'apprentissage n'étant pas, dans les enquétes de 1'Cbservatoire EVA, considéré
comme une formation initiale, l'enquéte de 1979 ne fait pas partie des "fichiers
complets” qui eux, permettent de comptabiliser les entrants en apprentissage
(provenant principalement des niveaux Vbis et vI).
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Cette hausse des effectifs d'inscrits ne s'est toutefois pas entiérement
répercutée sur les effectifs de sortants, en raison d'une augmentation générale

des taux de poursuite d'études.

Evolution du flux annuel de sortants des formations commerciales

Premiére vague Seconde vague
d'enquétes d'enquétes
IUT (premiére et seconde années) 2 339 2 959
BTS~-BTSA (premiére et seconde années) 895 1 287
BT-BTn (Années terminales) 3 647 3 987
BEP (Années terminales) 3 508 4 782
CAP (Années terminales) 1 450 1 361
SOURCE : OBSERVATOIRE EVA
3 - 3. Les pourcentages de diplémés & l'issue des formations commerciales sont

inférieurs & la moyenne

Le tableau suivant, établi & partir de la deuxiéme vague d'enquétes
d'insertion, montre que les pourcentages de diplémés & l'issue des spécialités
commerxciales, sont, dans chaque filiére, inférieurs aux pourcentages concernant

l'ensemble des spécialités tertiaires et l'ensemble des spécialités.

Par rapport & la période précédente, les pourcentages de dipldémés
parmi les sortants sont en baisse & 1l'issue de toutes les filiéres et spécialités
sauf 4 l'issue des BTS commerciaux ou non : dans ce domaine, le pourcentage moyen

de diplémés passe de 703 & 75% pour l'ensemble des spécialités, et de 62,5% &

65,5% pour les spécialités commerciales.
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Pourcentage de diplémes parmi les sortants

Seconde vague d'engquétes Spécialités Ensemble des Ensemble des
1980-1983 commerciales spécialités spécialités
tertiaires
IUT : année terminale (1) 89,5% 90% 91,5%
STS : année terminale (1) 65,5% 73% 75%
BT-BTn : années terminales 62,5% ; 753 73,58
i ’
BEP : années terminales 713 77% 76 .52
7
CAP : années terminales 633 67753 64s

SOURCE : OBSERVATOIRE EVA

(1) Dans ce cas précis, les pourcentages de diplémés ont &té calculés sur les sortants
de seconde année uniquement. Par la suite la distinction dipldémé/non-diplémé sera

faite pour l'ensemble des sortants premiére et seconde années confondues.
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IT - L'INSERTION PROFESSIONNELLE DES JEUNES FORMES AU COMMERCE

1 - La situation des jeunes issus de formations commerciales neuf mois aprés leur

fin de scolarité (formations initiales)

1 - 1, Des taux de chdmage souvent plus élevés aprés une formation commerciale

Plusieurs facteurs rendent délicate l'interprétation des taux de chdmage

aux niveaux III et IV de formation.

L'importante des départs au serxrvice militaire d'abord rend difficile
une analyse détaillée de la situation des jeunes gens : prés de 60% d'entre eux
sont en effet partis ou sur le point de partir au moment de l'enquéte, ce qui
implique des effectifs réduits d'actifs occupés et de chémeurs : les écarts que
l'on observe sont alors peu significatifs et ne doivent é&tre interprétés que comme

le signe d'une évolution que des résultats plus détaillés pourront confirmer.

D'autre part, l'analyse des données de cheminement montre que la
situation des jeunes formés au niveau III évolue trés rapidement et qu'il faut
se méfier d'une utilisation trop systématique des taux de chfmage comme indicateur
de performance de ces formations. Leur intérét réside essentiellement en ceci qu'ils
permettent une comparaison entre elles des différentes filiéres et des différentes
spécialités. C'est moins la valeur absolue des taux de chémage que les écarts

observés & la sortie de chacun des niveaux de formation et leur évolution respective

qui témoignent d'une insertion professionnelle plus ou moins difficile.

On rappelle également qu'il s‘'agit de données déja anciennes puisque
les plus récentes datent de 198l1. Or on sait par ailleurs (Cf. Enquéte Emploi) que
la situation des jeunes s'est encore dégradée depuis en ce qui concerne les
niveaux V, Vbis et VI.

Cependant l'analyse du tableau suivant révéle quelques aspects importants
de la situation des jeunes formés au commerce. (On trouvera en annexe des tableaux
sur la situation détaillée neuf mois aprés la sortie et les effectifs sur lesquels

portent les calculs des taux de chdmage) (Annexes 2 a 6).
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Taux de chdémage (1) par filiére et spécialité neuf meis aprés la derniére enquét
; > _1a éte
d'insertion (1980-1981) :

!
Sortants de Spécialités Spécialités Ensemble des f
commerciales tertiaires spécialités ,
Hommes Femmes Hommes Femmes Hommes Femmes
i
STS Diplémés 13,5 9 15,5 10,5 14,5 11 f
STS Non-Dipldémés 20,5 31 7,5 20,5 17,5 22
IUT Dipldmés 22 32 13 19 17,5 22,5
IUT Non-Dipldmés 21,5 28,5 19,5 24 22 25
BTn + BT Dipldmés 27 33,5 25 27 19,5 27,5
BTn + BT Non-Dipl&més 33 39,5 26,5 35 28 35,5
BEP Dipl&més 31,5 37,5 33,5 41,5 19,5 40,5
BEP Non-Dipldmés 50,5 45,5 35,5 46,5 22,5 45,5
CAP Diplémés 58 24,5 47 17,0 44
44,5
CAP Non-Dipldmés 56,5 41 54,5 26 53,5

VEffectifs de chdomeurs

(1) Taux de chdmage = -
Effectifs de(chémeurs + actifs occupé%)

On voit que d'une maniére générale, les taux de chdmage & la sortie
d'une formation commerciale sont sinon trés proches, souvent supérieurs a ceux

des autres spécialités.

Cette différence relative entre les spécialités commerciales et les
autres spécialités demeure bien souvent guelles que soient les sous-populations
observées : hommes/femmes, dipldmé(e)s/non-dipldémé(e)s mettant ainsi en évidence

la situation globalement plus défavorable des sortants de formation commerciale.

Avant d'étudier plus en détail chaque formation, on peut déja souligner
la situation contraire & cette tendance générale des sortants diplémés de BTS
Commercial (bien que les effectifs soient trop faibles pour que les é€carts soient
réellement signficatifs) ainsi que celle des jeunes filles sortant de BEP pour

lesquelles il faudra tenir compte de l'option suivie & l'intérieur du groupe 33.
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1 - 2. Evolution des taux de chdémage : stabilité au niveau III et hausse au niveau IV

Neuf mois aprés la fin de leur scolarité, plus de 60% des jeunes gens

issus d'une formation commerciale dispensée en STS ou en JIUT sont au service national

ils sont plutdt plus nombreux & y partir que les jeunes gens sortant d'une autre
spécialité, ce qui peut s'expliquer par une moyenne d'dge légérement plus é&levée.
Comparée & l'ensemble des sortants, la situation des jeunes formés
au commerce en IUT ou en STS a peu souffert de la dégradation de l'emploi. Ceci
n'est pas particulier aux formations commerciales et s'inscrit dans l'évolution
d'ensemble des BTS et DUT dont les taux de chdmage sont restés relativement stables :
il n'y a pas eu d'augmentation de la proportion de chdémeurs mais une diminution de
la part des actifs occupés, les jeunes gens étant sensiblement plus nombreux

& partir au service national, surtout les non-dipldémés (1).

On remarquera cependant la baisse importante des taux de chdmage chez
les dipldémé(e)s d'un BTS commercial, ce qui dans un contexte général de dégradation

de la situation au sortir des formations commerciales mérite d'étre souligné.

On notera d'ailleurs la position particuliére des sortants de STS par
rapport & l'ensemble des sortants et qui dans le cas des BTS commerciaux ne se
dément pas : en effet ,d'une maniére générale, le chdmage des femmes est toujours
nettement plus important que celui de leurs homologues masculins et la possession
du dipldéme ne vient que renforcer ce premier critére (les femmes dipldmées sont
souvent plus au chémage que les hommes non-diplémés). Or c'est le phénoméne inverse
qui se produit chez les sortants de STS : l'obtention du dipléme influe fortement
sur la situation & neuf mois, en ce sens que les diplémé{e)s ont des taux de
chémage moins élevés que les non-dipldmé(e)s, ceci gommant les différences &

l'embauche que l'on observe généralement au détriment des femmes.

(1) Dans le calcul des taux de chdémage, on considére les jeunes au service national
comme inactifs.

Chémeurs

Taux de chdémage =
Actifs occupés + chdmeurs
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Taux de chdmage et pourcentages d'inactifs chez les sortants de formation commerciale

Enquéte de 1981 Enquéte précédente
NIVEAU III -
Taux de % d'inactifs Taux de % d'inactifs
chdmage chémage
IUT Techniques de 22 62 18,5 54,5
g . commercialisation
g STS Commerce 13,5 67 18 65
IUT Techniques de 32 6,5 27,5 6
% commercialisation
E STS Commerce 9 1 18,5 2,5
& de 1981 & scé
NIVEAU IV (+#) Enquete e 19 Enquéte précédente
Taux de % d'inactifs Taux de % d'inactifs
chdémage chémage
IUT Techniques de 21,5 53 19,0 49,5
commercialisation
()
o]
& STS Commerce 20,5 66 18,5 59
(@]
o
BTn G 3 + BT Commerce 30 41 19 50
IUT Techniques de 28,5 7 22,0 8,5
commercialisation
()
g STS Commerce 31 9 15 () 1 ()
i
b BTn G 3 + BT Commerce 35,5 6 25,0 7

(#) Chiffres non significatifs

(+##) Les sortants d'IUT ou de STS non-diplémés sont de niveau IV
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~ L'analyse des données de cheminement disponibles pour les années

terminales d'IUT ou de STS montre gqu'en mars 1980, soit cing ans aprés la fin de
leurs études, chémage et inactivité ont quasiment disparu dans le cas des hommes
(95% d'entre euxont un emploi & cette date) et ceci quelle que soit la filiére

et la spécialité de formation (IUT ou STS).
Chez les femmes, on note une hausse sensible de l'inactivité (12%)
et une baisse du chémage qui tombe & 4%. Les faibles différences que l'on observe

selon la filiére ou la spécialité ne sont pas significatives.

- Au niveau IV commercial (BTn G3 et BT) on constate essentiellement

un accroissement trés important du taux de chdémage entre les deux périodes et
1'écart encore plus net entre diplémés et non-diplémés ; résultat allant également

dans le sens de l'évolution générale du niveau IV.

Contrairement aux sortants d'IUT ou de STS les jeunes gens formés
au commerce en terminale technique partent moins au service militaire mais sans
pour autant trouver d'emploi puisque les pourcentages d'actifs occupés n'ont pas

évolué entre 1978 et 1981. Seule la proportion de chdmeurs s'est fortement accrue.
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Quelques mois aprés leur sortie, 22% des gargons sortant d'une classe

terminale de CAP commercial sont au service national,

et 35% de ceux sortant de

BEP commercial. Sous cette réserve, il est possible de comparer les taux de chlmage

des deux filiéres.

En 1976, la situation des jeunes sortants d'année terminale de CAP

commercial était moins bonne que celle de l'ensemble des sortants de CAP et BEP

et cette différence s'est maintenue en 1981.

Taux de chémage & la sortie d'une formation commerciale de niveau V

ENQUETE DE 1976

ENQUETE DE 1981

HOMMES Diplémés Non Ensemblel Diplémés Non Ensemble
diplomés ! diplémés

BEP Commerce 15,5 21,5 17 31,5 50,5 37

CAP Commerce NS NS 27,5 NS NS 44,5

CAP + BEP Ensemble des 10,5 13,5 11,5 18 24,5 21

spécialités

FEMMES Dipldémées Non Ensemblej Diplémées Non Ensemble
diplémées diplomées

BEP Commerce 37 62 43,5 37,5 45,5 40

CAP Commerce 25 43,5 31,5 58 56,5 57,5

CAP + BEP Ensemble des 26 35,5 29 42 50 44

spécialités




- 141 -

En ce qui concerne les sortants de BEP, il faut nuancer les résultats.

On a vu (Cf. tableau page 15) que les taux de chémage des sortants de BEP en 1981

et plus particuliérement chez les filles étaient voisins de la moyenne et méme

inférieurs & l'ensemble chez les diplémées du BEP commerce (37,5 contre 40,5%).

Ceci est 4l essentiellement & la spécialité "employés des services commerciaux"

qui forme en fait des employés de bureau (1) et qui domine en terme d'effectifs.

Leur situation est meilleure que celle des employés de vente.

Taux de chémage & la sortie des différentes spécialités de BEP en 1081

En Pourcentage

g

Diplémés Non-dipldémés Ensemble
Taux de Eff. de Taux de Eff. de Taux de Eff. de
chdémage sortants |chOmage sortants chémage sortants
CAP Toutes spécialités 56 (857) 57 (504) 56 (1 361)
BEP Commerce
- Hommes 32 (582) 42 (250) 36 (832)
- Femmes 34 (1 229) 49 (527) 38 (1 756)
BEP Vente
- Hommes 34 (458) 44 (153) 37 (611)
- Femmes 44 (757) 37 (309) 42 (1 06o6)
BEP Autres spécialités 29 (286) 80 (1) (117) 41 (403)

(1) chiffres non significatifs

(1) ¢f. "L'insertion professionnelle des jeunes issus des classes terminales de CAP
et BEP" - Collection des Etudes - Catherine Béduwé -~ Michel-Henri Gensbittel.
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D'une maniére générale, on constate une hausse trés importante et
générale des taux de chdmage. L'écart que l'on pouvait constater entre spécialités
s'est maintenu et les jeunes sortant de BEP restent moins touchés par le chlmage
que ceux de CAP ; seules les jeunes filles sortant de BEP commercial voient leur
taux de chdmage diminuer grédce & la baisse de celui des non-diplémées qui

était déja exceptionnellement élevé en 1976.

Chez les hommes par contre, l'écart entre dipldSmés et non-diplémés

s'est creusé comme pour l'ensemble du niveau V.

Au total, la hausse des taux de chdémage et la baisse du pourcentage
d'actifs occupés entre 1976 et 1982 sont trés sensibles chez les jeunes sortants
du systéme éducatif ; d'autant plus sensibles que le niveau de formation est bas.

Les spécialités commerciales sont loin d'échapper & cette évolution générale.
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2 - Les débouchés des formations commerciales de niveaux III, IV et V

2 - 1, Les emplois occupés aprés une formation commerciale de niveau V

Il s'agit de l'emploi occupé en mars 1981 par les sortants d'année

terminale de CAP ou BEP.

1
BEP BEP CAP CcAP CAP + BEP
Commerce Autres spé- | Commerce | Autres spé- Ensemble
(Groupe 33) | cialités (Hors 3322) cialités des spécia-
tertiaires , tertiaires lités
§ !
. Cadres moyens du commerce 2,5 0,5 3,5 : 1,0 0,5
|
' Vendeurs et assimilés 27,5 6,0 59,5 | 9,0 4,5
!
. SOUS-TOTAL COMMERCE 30 é_,_S_ éi ! & _5_
: I
Techniciens et cadres 3,0 10,0 - : 6,0 5,0
moyens j
Employés de bureau 28,5 45 - | 33,5 17,4
Employés de comptabilité 3,0 13,0 -—= 7,0 4,4
Autres employés 13,5 11 14,5 18 7.2
(services, santé... ) i
Ouvriers 19,5 13,5 20,5 18 57,5
Autres emplois 2,5 1 2 7,5 3,5
—
TOTAL 100 100 100 {100 100
Effectif (Hors N.R.) 2 391 29 530 531 i 18 626 124 320
% de non-réponse 1,6 3,5 5,0 ! 5,0 4,5
i ;

La part des contrats d'apprentissage, emploi-formation et stages

pratiques parmi les actifs occupés s'éléve & 16,5% chez les sortants de BEP commercial

et 15,5% chez les jeunes issus de CAP commercial, dont un tiers de

contrats

d'apprentissage pour chacune des deux filiéres. Ces proportions sont légérement

supérieures & celles observées pour les autres formations tertiaires de niveau V.
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Le faible effectif d'actifs occupés au sortir d‘une formation

commerciale en CAP ou BEP et les problémes de chiffrement diis essentiellement
aux "flous" de la nomenclature utilisée ne permettent pas de fournir plus de
détails sur l'emploi occupé. En particulier, les "cadres moyens du commerce"
regroupent les emplois de représentant, VRP et chef de rayon (dans le cas des

sortants de BEP, il s'agit essentiellement d'emplois de représentant de commerce).

- La spécificité d'une formation commerciale influe certes sur la
proportion "d'emplois commerciaux" occupés mais ceux-ci représentent a peine
un tiers des débouchés en BEP et correspondent essentiellement a des emplois
de vendeurs ou d'employés de libre-service. Seuls les sortants de CAP, qui
trouvent un emploi, occupent en majorité des postes de vendeur, mais ils sont

trés peu nombreux.

- La proportion d'emplois commerciaux est plus importante chez les

sortants de BEP commercial dipldémés (52% contre 23% pour les non-diplémés) (1).

- Par ailleurs, un tiers des jeunes sortants de CAP ou BEP commercial
et déclarant un emploi autre que celui de vendeur, disent travailler dans le secteur
du commerce, pourcentage légérement plus élevé que chez les sortants d'une autre
spécialité. Il est possible que les jeunes ainsi formés soient embauchés pour la
connaissance qu'ils ont du secteur sans exercer une profesgsion commerciale a

proprement parler.

2 -~ 2. Les emplois de niveaux III et IV

On présentera ici deux types de résultats :

~ les premiers, tirés de l'enquéte d'insertion de 1981, donnent un apergu
assez général de l'emploi exercé neuf mois aprés leur sortie, par l'ensemble des
jeunes formés aux niveaux III et IV. Ils présentent cependant les difficultés
habituelles d'interprétation, liées au nombre important de jeunes partis au service

national ;

~ les seconds proviennent de 1l'enquéte de cheminement qui a eu lieu en
1980 auprés des sortants de seconde année d'IUT ou de STS. Ils permettent d'étudier
l'évolution entre le premier emploi exercé, avant ou aprés le service militaire, et

le dernier si l'enquété en a eu plusieurs.

(1) Elle est également supérieure chez les sortants de l'option "Employés de service
vente" (de l'ordre de 45%). Cf. Note 1 page 20.
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Emplois (1) occupés aprés une formation commerciale de niveaux III ou IV

(Emploi d'insertion neuf‘mois ap:és la sortie)

NIVEAU III f NIVEAU IV (2)
IUT STS IUT STS BTn + BT
Commerce Commerce Commerce Commerce Commerce

Technico commerciaux 3,5 7,5 1,5 5,5 0,5
Cadre commercial 4,5 2,0 ’
Chef de rayon , 5 . 13 1,0
Représentant, 7 8 7,0 3,5 1,5
agent commercial
VRP 3 3,5 5 4,5 2
Vendeurs et assimilés 11 10,5 10,5 10 18
SOUS-TOTAL COMMERCE 36,5 36,5 27,5 36,5 23
Cadre supérieur, 3 2 0,5 —_— 1
ingénieur

iTechnicien, cadre 12 9,5 16,5 13 8,5

i moyen
Enseignants 11,5 7 4,5 4,5 3,5
Employé de bureau 22 23 29 35 31
Autres employés 11 17 12 1 23
Ouvriers 3 5 6,5 10 9
Autres emplois 1 —— 3,5 —— 1

| i i

TOTAL 100 100 100 - 100
EFFECTIF (Hors N.R.) 893 398 446 200 2 054

! ¢ de non-réponse 1 0,2 3,5 — 1,5

SOURCE

: Enquétes Observatoire EVA 1981

(1) La nomenclature d'emploi utilisée ici correspond pour les emplois du commerce

hors technico-commerciaux aux postes détaillés du groupe 83 du Code des Métiers

INSEE 1975 d'une part, du poste 7903 (Cadres commerciaux) d'autre part. Pour

les technico-commerciaux, il s'agit d'un regroupement du poste 7811 (Ingénieurs
et cadres technico-commerciaux) et des agents technico-commerciaux que la version

modifiée du Code des Métiers réalisée par l'Observatoire en 1980 permettait
d'isoler du poste 7622 (Agents techniques divers) auquel ils étaient rattachés

en 1975.

(2) Les sortants d'IUT ou de STS non-dipldémés sont de niveau IV.




~ 146 -

Dans les deux cas, les effectifs sont cependant trop réduits pour que
de petits écarts soient significatifs. Ils doivent étre interprétés comme une tendance

que seuls des résultats plus détaillés pourraient confirmer.

Neuf mois aprés leur sortie, un tiers seulement des jeunes ayant obtenu
un dipléme commercial de niveau III et un quart de Jjeunes issus du niveau IV occupent

un emploi correspondant & leur formation. Moins importante que pour le niveau V la

part des vendeurs parmi ces emplois demeure non négligeable.

On note cependant l'émergence de quelques emplois de vente active,
principalement au niveau III. Mais la grande majorité des jeunes sont employés de
bureau, de comptabilité, sans qu'on puisse savoir s'ils exercent une quelconque
fonction commerciale. Cependant il se pourrait que dans des secteurs comme les
services ou la banque, certains emplois directement en relation avec le commerce,
la vente, la négociation nous échappent étant donné le peu d'informations disponibles

sur la fonction exercée (taux de non-réponse trés élevé).

- Premier et dernier emploi

Lorsqu'on s'intéresse au premier emploi exercé (1) dans les enquétes de

cheminement et qu'on rapproche ces résultats de ceux de 1l'enquéte d'ingertion de 1976

(voir le tableau 1 du paragraphe suivant), on voit que la part des emplois commerciaux
y est plus importante (38,5% en IUT, 35% en 8TS) que parmi les emplois & neuf mois.
Par contre, l'importance des emplois de bureau diminue, montrant l'entrée en activité
des gargons sur des emplois de cadre moyen du commerce & leur retour du service

militaire.

La baisse de la part des emplois commerciaux que l'on observe ensuite
entre le premier et le dernier emploi occupé est dfie essentiellement & une diminution
du nombre de vendeurs qui ne semble pas se reporter sur les emplois de cadre moyen

du commerce.

(1) On rappelle que 1l'enquéte de cheminement permet de connaitre les emplois successifs
occupés par l'enquété depuis sa sortie de 1l'école jusqu'au moment de 1l'enquéte
soit cing ans aprés. Il est donc possible de connaitre pour l'ensemble de
1'échantillon le premier emploi occupé et non plus seulement l'emploi au moment
de l'enquéte, pour ceux qui en avaient un & cette date. On récupére de cette fagon
le premier emploi des gargons, qu'ils 1l'aient occupé avant ou aprés leur service
national.




D'une maniére générale, on constate entre la premiére et la derniére
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activité décrite une hausse légére du niveau de l'emploi mais sans qu'il soit

possible d'étudier plus finement les passages de l'un & l'autre.

Emploi occupé aprés une deuxiéme année d'IUT ou de STS commerciale

(Enquéte de 1981, sortants de 1977)

Seconde année d'IUT commer-
ciale

Seconde année de STS commer-
ciale

i

Premier emploi’Dernier emploi
]

¥
1

| Premier emploi
I |

i

Dernier emploi

|
|

T hq)
Ingénieurs et cadres 1 ; 0,5 - | 1
technico-commerciaux (1) J
Cadre commercial 5 7 3 2,5
Chef de rayon 9 ’ 7 7
Représentant 11 6,5 12,5 13
VRP 6,5 6,5 2,5 5
Vendeurs et assimilés 6,0 10 5,5
SOUS-TOTAL COMMERCE §§L§. éﬂ_ EE_ gﬁ_
Cadre supérieur, ingénieur 2,0 6 3 5,5
Technicien, cadre moyen (2) 15,5 22,5 23,5 33
dont agent technico-commercial 4,0 3,5 10,5
Enseignant 10 9 3,5 4
Employés 27,5 25 30 17
(de bureau essentiellement)
Ouvriers 2 '
Autres emplois 0,5 1,5 R 0,5
TOTAL 100 100 100 100 !
Effectif (Hors N.R.) 1 773 1 779 771 772 .
% de non-réponse 1,8 1,4 - - :

(1) Ne contient que les ingénieurs et cadres technico-commerciaux - Cf. note 1 page 24.

(2) Comme cette enquéte a été réalisée en 1981, on connait la part des agents technico-commer-

ciaux parmi les techniciens,
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- En conclusion, il semble qu'un niveau de sortie plus élevé s'accompagne

surtout d'une diminution de l'importance des emplois de vendeurs parmi les débouchés
plutdt que d'une part accrile des "cadres moyens du commerce". On note cependant
leur apparition aprés une formation en IUT ou S§TS. Mais il s'agit d'une

profession pour laquelle le libellé d'emploi ne donne pas toujours une idée réelle

de la fonction exercée qui, elle, pourrait étre commerciale.
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2 - 3. Evolution des emplois occupés aprés une formation commerciale entre 1976-1978

et 1980-1982

On a vu {(Cf. note 1 page 24) que les "technico-commerciaux" ne sont pas
repérés de la méme fagon dans les deux vagues d'engquéte. Afin de rendre les résultats

comparables, on les a donc retirés du sous-total des emplois commerciaux.

La comparaison des deux tableaux des pages suivantes montre essentiellement
1'importance accriie des débouchés sur des emplois de vendeurs pour tous les niveaux
et spécialement chez les sortants de BEP. Seuls les sortants de CAP sont moins souvent

vendeurs et plus fréquemment ouvriers en 1981 qu'en 1976.

Les petites variations que l'on observe sur les différents emplois
commerciaux (cadre, chef de rayon, représentant... ) ne sont pas significatives
mais on peut noter l'apparition de ces emplois au niveau IV de formation (Terminale

G3) en 1981.

Afin de situer les formations comerciales de niveau V parmi 1l'ensemble
des sortants on a intégré dans ces tableaux l'emploi occupé par les sortants des
niveaux V long, Vbis et VI. On voit que le pourcentage de vendeurs est 13 aussi
important ; dans le cas des niveaux VI et Vvbis il s'agit principalement d'entrées

en apprentissage, comme le montre le tableau suivant :

CAP Commerce [BEP Commerce {Niveau V Niveau Vbis| Niveau VI Ensemble des
long sortants
Effectifs de
vendeurs 316 652 1 607 5 746 5 457 20 697
recrutés
% d'apprentis 6,0 12,0 23,8 70,2 83,9 45,8

SOURCE : Observatoire EVA 1980-1982



TABLEAU 1 - EMPLOIS OCCUPES A LA SORTIE D'UNE FORMATION COMMERCIALE DE NIVEAUX III, IV OU V

ENQUETES D'INSERTION REALISEES PENDANT LA PERIODE 1976~1978

IUT STS Term. BT [Niveau V BEP CAP Niveau VbiJ Niveau VI
Commerce Commerce + BTn G3 long Commerce Commerce
Ingénieurs et cadres technico-commerciaux 0,5 —_—
Cadre commercial 2,0 5,0
Chef de rayon 7,5 10,0 1,0
Représentant 6,0 4,0 -— 1,0 1,
VRP 4,0 3,0 — — 1,0
Commergant 1,5 —_— — 0,5 —
Vendeurs et assimilés 5,5 7,0 14,0 13,5 17,0 81,0 10,0 9,5
SOUS~TOTAL COMMERCE 26,5 29,0 15,0 15,0 19,0 81,0 10,0 9,5
(hors Technico-commerciaux)
Cadres supgrieurs, ingénieurs 3,0 3,0 — -—
Techniciens, cadres moyens (1) 16,0 24,5 6,5 5,0 1,0 2,0 0,5
Enseignants 16,0 8,5 5,0 1,0 ——
Employés 35,0 30,0 65,5 34,0 61,0 12,5 19,5 8,0
Ouvriers 2,0 4,0 6,0 32,0 15,0 6,5 59,0 77,0
Autres emplois 1,0 1,0 2,0 13,0 4,0 —-— 9,5 5,0
TOTAL 100 100 100 100 100 100 100 100
EFFECTIFS 1 140 400 1 982 15 390 1 766 817 82 204 76 926

(1) Contient les agents technico~commerciaux.

0§t



TABLEAU 2 - EMPLOIS OCCUPES A LA SORTIE D'UNE FORMATION COMMERCIALE DE NIVEAUX III,

ENQUETES D'INSERTION REALISEES PENDANT LA PERIODE 1980-1982

IVouv

IUT STS Term, BT Niveau V BEP CAP Niveau Vbis Niveau VI
Commerce Commerce + BTn G3 long Commerce Commerce
Techni¢iens commerciaux (1) 3,0 7,0 0,5
Cadre commercial , 1,5 —_—
Chef de rayon 6,0 7,5 1,0
Représentant , 6,0 1,5 1,0 2,0
VRP ,0 4,0 1,5
Commergant —— ——— 0,5 0,5 3,5
Vendeurs et assimilés 10,5 10,5 17,5 11,5 27,5 59,5 13,0 9,5
SOUS~-TOTAL COMMERCE 31,0 29,5 22,0 12,5 30,0 63,0 13,0 9,5
(hors Technico-commerciaux)
Cadres supérieurs, ingénieurs 2,5 1,0 1,0 ~—— —-——
Techniciens, cadres moyens 13,5 11,0 8,5 7,0 3,0 1,0
Enseignants 9,0 6,0 4,0 1,0
Employés 36,0 39,0 54,0 33,0 45,0 14,5 13,0 4,5
Ouvriers 4,0 6,5 9,0 36,5 19,0 20,5 63,5 77,5
Autres emplois 1,0 - 1,0 10,0 3,0 2,0 9,5 8,5
TOTAL 100 100 100 100 100 100 100 100
EFFECTIF (hors N.,R,) 1 339 598 2 054 14 586 2 391 531 43 948 57 939

(1) Contient les agents technico-commerciaux.

161
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3 - L'insertion professionnelle des jeunes apprentis (1)

Les résultats présentés dans ce paragraphe sont déjd anciens puisqu'ils
proviennent d'une enquéte réalisée en 1979 auprés de sortants d'apprentissage.
Cependant l'importance de l'apprentissage est telle parmi les vendeurs (plus de
11 000 inscrits en 1982-1983 en derniére année de CFA) qu'il parait nécessaire d'en

rappeler ici les principaux résultats.

En 1979, on comptait 8 237 sortants d'année terminale d'apprentissage auw

commerce, principalement les femmes,

Il apparalt que la taille de l'entreprise dans laquelle s'est déroulé
1'apprentissage influe fortement sur la proportion de jeunes embauchés par leur
maitre d'apprentissage : plus les entreprises formant des apprentis sont petites
et moins elles embauchent leurs apprentis comme employés ou ouvriers. C'est le

cas du commerce, ol un tiers seulement .des jeunes sont embauchés & la fin de leur

formation.

Un jeune sur deux ayant quitté son entreprise d'apprentissage a retrouvé
un emploi neuf mois aprés. Ce qui dans le cas du commerce, étant donné le faible
taux de maintien dans l'entreprise provoque des taux de chémage plus élevés que la

moyenne

(1) cf. sur ce point F.Ancel, M.C.Combes et C.Sauvageot : "Apprentissage et insertion
professionnelle" paru dans le N°131 d'Economie et Statistique (juin 1981).
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Situation des anciens apprentis en mars 1979

" Embauchés

o ) Embauchés !
s?ec1a11t§ par l'en- |par une Effectif [| Taux de
d'apprentissage |treprise |autre Chomeurs Inactifs TOTAL de | chdémage

d'appren- ! entreprise sortants

tissage 1
HOMMES ensemble 40 29 12 19 100 65 709 15
Commerce 38 18 17 27 100 1 325 23
Divers tertiaire 33 31 11 25 100 1 149 14,5
FEMMES ensemble 29 34 34 3 100 17 949 35
Commerce 29 31 37 3 100 6 912 38
Soins personnels 20 36 39 5 100 6 332 41
Divers tertiaire 50 33 16 1 100 2 149 16

Parmi les jeunes filles ayant quitté leur entreprise d'apprentissage,

54% de celles ayant retrouvé un emploi occupent un emploi de vendeuse (alors que

85% des filles ayant suivi un apprentissage de la spécialité "soins personnels”

occupent, dans les mémes conditions, un emploi en rapport avec leur formation).

Ce qui donne un taux de "fuite" hors de la spécialité d'apprentissage assez &levé

par rapport aux autres spécialités.
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ITT - LES RECRUTEMENTS DES JEUNES DEBUTANTS SUR DES EMPLOIS COMMERCIAUX

Pour cette derniére partie concernant le recrutement des jeunes débutants,
on a constitué deux fichiers "transversaux", regroupant l'ensemble des enquétes
d'insertion de chaque péricde, y compris celles auprés des sortants d'université.

(Voir 1l'annexe 1 sur le calendrier de réalisation des enquétes).

Si 1'on fait l'hypothése que, pour un niveau de sortie donné, la
situation des jeunes évolue peu en l'espace de deux ans, l'utilisation de ces
fichiers donne un apergu de l'insertion professionnelle de l'ensemble des jeunes

sortants de niveaux VI & I de formation.

On rappelle cependant que les jeunes sortants d'écoles de commerce

n'ont pu étre enquétés.,

On a vu qu'd l'exception des jeunes issus des CAP de vendeurs, les
emplois commerciaux ne représentaient dans la vague d'enquétes la plus récente qu'un

débouché limité pour les jeunes issus des formations commerciales,

D'autre part, il est vrai que les recrutements sur des emplois commerciaux
ne sont pas trés nombreux si l'on exclut les emplois de vendeurs. Mais les jeunes
ayant regu une formation commerciale ne sont pas majoritaires parmi les jeunes

débutants recrutés sur ces emplois, comme le montre le tableau suivant :
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Part des jeunes issus de formation commerciale parmi les débutants recrutés

sur des emplois commerciaux (1980-1982)

i
IUT-STS BT-BTn CAP-BEP ///Universi— Autres TOTAL ;
Commerce Commerc Commerce” tés origines |Effectifs
BT //9’CAP (toutes | dont des recru-
BTn, % BEP |discipli-| appren- |tements
speolal itesl” spbelidlites” spéclaliti]
e A .
P // / !
Ingénieurs et cadres 17% .~ 2% - ‘ ——— 44% 6% 100%
technico-commerciaux e o - o
// 23% 8% (449)
Cadres commerciaux 12%ﬂ////// —_— —_— 72% 10% 100%
) - 6% (462)
Chef de rayon 43ﬁ>’////:/ 7% . —— 34% 3% 100%
L 9% .- 4% (287)
rd
Représentants et 15% 3%/// 5% 34% 16% 100%
agents commerciaux P 11% ///' 6% - 104 (886)
- - o
VRP 108" 56/0 —- 63% 9% 100%
7o o 6% (723)
Commergants 0,5%: 1,5% 4% 17% 77% 100%
(380)
Vendeurs 1g 2% 4% 5% 88% 100%
| (21 765)
L .

SOURCE : Observatoire EVA - Vague d'enquétes d'insertion 1980-1983

Par "autres origines", on entend les niveaux VI, Vbis et V long ce qui
explique 1l'importance de ce pourcentage pour les recrutements de vendeurs : il
s'agit essentiellement de jeunes issus de niveaux Vbis et VI, en majorité sur des

contrats d'apprentissage comme on l'a vu précédemment.

Sauf pour les chefs de rayons, le poids des spécialités commerciales
dans les recrutements, n'atteint jamais 50%. Ce constat mérite cependant d'é&tre nuanceé,

si l'on observe comment les recrutements ont évolué entre les deux vagues d'enquétes.

(Pour des raisons de comptabilité de nomenclatures on exclut de comparer

les ingénieurs et cadres technico-commerciaux ainsi que les commergants).
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Part des jeunes issus de formation commerciale parmi les jeunes débutants recrutés

sur des emplois commerciaux (1976-1978)

TUT-STS CAP-BEP /|Univer- |BAutres | TOTAL Variation
Commerc Commerc sités origines| (effec- jd'effec—§
CAP| (toutes tif des 'tif en %
BEPidiscipli- recrute-
Autreslnes) ments) ;
speéeda~ ‘
4 Lites
_ 6% o
Cadres commerciaux 49 - - 74% 14% 100% | - 32%
/o
(682) i
!
s 7 o ////
Chef de rayon St B 37% 143 100%| - 322
11% / 3% (420)
< o o
Representants ?t 9i/’ 0,5% 2% 39% 18,5% 100%| - 7,6%
agents commerciaux ///// 112 ) 5 145 (959)
e ~
VRP 108~ 18~ 3% 62% 10% 100%| + 23%
s 4% -1 10% (589)
Vvendeurs 0,5% 1% 4% 3% 91,5% 100% - 17%
(26 265)
SOURCE : Observatoire EVA - Vague d'enquétes d'insertion 1976-1978

i
Seuls ont augmenté les effectifs recrutés sur des emplois de VRP (+ 20%),.

et parmi eux la part des jeunes issus du niveau IV commercial (BT - BTn) a légérement

augmenté,

Les recrutements de vendeurs ont baissé de 17%, ce qui représente

une diminution de 4 500 emplois qui touche trés fortement les niveaux VI et Vbis

(- 4 000).

Pour les autres emplois, qui sont en fait des emplois de cadres moyens

du commerce, la baisse des recrutements est de l'ordre de 30% mais elle touche un

peu moins les jeunes issus des formations commerciales que les jeunes issus d'autres

formations. La part des jeunes formés en IUT ou en STS y est donc finalement en

nette augmentation.
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On peut résumer schématiquement ainsi cette évolution :

- diminution globale des recrutements sur les emplois commerciaux ;

- légére augmentation de la part des jeunes ayant recgu une formation
commerciale parmi les jeunes débutants recrutés sur des emplois

commerciaux ;

- hausse sensible du niveau de formation des jeunes recrutés sur des

emplois commerciaux.

Sur ce dernier point 1'analyse du tableau ci-aprés est intéressante
dans la mesure ol elle montre l'importance des niveaux I et II dans les recrutements
de cadres ou cadres moyens du commerce. On avait déja constaté l'importance de la

part des jeunes universitaires sur ces emplois ; il s'agit ici des dipldmés de

l'enseignement universitaire. Ce sont pour l'essentiel des sortants de droit

et sciences économiques.

On note aussi l'accroissement sensible des recrutements de jeunes
formés au niveau baccalauréat sur des emplois de vente active. Cette importance
accrlie des recrutements de niveau IV et la part la plus importante faite aux
formations commerciales incitent & penser qu'il y a 13 des perspectives d'emploi

pour des jeunes issus d'une formation commerciale de niveau IV.



NIVEAU DE FORMATION DES JEUNES RECRUTES SUR DES EMPLOIS COMMERCIAUX

Niveaux I et II Niveau III Niveau IV Niveau V Niveau V bis Niveau VI TOTAL
(Effectif)
Ingénieurs et cadres 86 14 100 (211)
technico-commerciaux
Cadres commerciaux 39 18,5 30,5 9,5 2,5 100 (682)
Chefs de rayons 15,5 36,5 35 9,5 3,5 100 (420)
Peprésentants et 12,5 24 28,5 26 9 100 (959)
agents commerciaux
VRP 23,5 21,5 33,5 18 3,5 100 (589)
Vendeurs 0,5 1 7,5 33 30,5 27,5 100 (26 265)
SOURCE : Enquétes d'insertion 1976-1979
Agents, ingénieurs 19,5 53 22,5 5 100 (449)
et cadres
technico-commerciaux (1)
Cadres commerciaux 46,5 24 25 4,5 100 (462)
Chefs de rayons 24,5 36,5 35,5 0,5 100 (287)
Représentants et 7 27 36 29 1 100 (886)
agents commerciaux
VRP 14,5 16,5 61 8 100 (723)
Vendeurs 0,5 2,0 11,5 34,5 26,5 25 100 (21 765)
S

SOURCE : Enquétes d'insertion 1980-1982

(1) Lors de 1l'enquéte de 1981 on a pu isoler les agents technico-commerciaux qui sont ajoutés ici, en plus des ingénieurs
et cadres techniques du commerce,

- 8491
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ANNEXE 1

Les enquétes d'insertion de l'Observatoire EVA

L'Observatoire EVA a réalisé deux vagues d'enquétes d'insertion, la
premiére sur la période 1976-1978, la seconde sur la période 1980-1983. Le

calendrier de réalisation en a été le suivant :

PREMIERE VAGUE SECONDE VAGUE
Année de Année Année de Année
sortie d'enquéte sortie d'enquéte
UNIVERSITES
Sciences 74-75 76 77-78 80
Lettres, sciences humaines 75-76 77 80-81 83
Droit, sciences économiques 76-77 78 79-80 82
TUT-STS
Années terminales - ]
74-75 76 79-80 81
Années non-terminales 76-77 78
BT-BTn
Années terminales 76-77 78 79-80 81
Niveau V long 76-77 78 79-80 81
Niveau V CAP-BEP 74-75 76 78-79 80
Niveaux VI et Vbis 75-76 77 80-81 82
Sortants d'apprentissage 77-178 79} e —_——

Ces enquétes ne couvrent pas exhaustivement les sorties de formation

initiale ; les jeunes sortant des é€coles de commerce en particulier n'ont pas

été enquétés. L'ensemble des sortants aux niveaux III, IV et V y est cependant

bien représenté.
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Evolution de la situation & la sortie d'IUT entre 1976 et 1981

Situation en 1976-1979

Situation en 1980-1981

HOMMES
: o | 3
0] g e o o) ¥ - 0!
) -~ o — 0 A ] ~
a n o o] g Y] n o o) g
) v A o Q o - =
B E I by ﬁ B 9 B a B 5 BB ﬁ I S BB
58 | 228 |8¢ 55 |88 | B38| B8 | BE
Actif occupé 38 43 33,5 36,5 32 40,5 31 33,5
Chémeur 8,5 8 6,5 7,5 9 7 7,5 7,5
Service naticnal 50 45,5 57,5 53,5 56 48 57,5 55
Inactif 3,5 3,5 2,5 2,5 3 4,5 4 4
TOTAL 100 100 100 100 100 100 100 100
EFFECTIF 1 453 3 033 7 202 11 688 1 669 2 773 7 396 11 838
|
Il
FEMMES Situation en 1978 Situation en 1981
g 0 ¥
o 2 b o @ v - @
0 - d - 0 - I —
S o o 4ol Q Y] n o o Q
Q » - £ g 0] ® - o g
e8| aBE el | &8 | gl BBl | gt
=] RR8 | B & == = = A = =
Active occupée 69 74 76,5 74 64,5 75,5 72,5 72,5
Chémage 24 21 20 21 29 19 23,5 22
Inactive 7 5 3,5 5 6,5 5,5 4 5,5
TOTAL { 100 100 100 100 100 100 ioo 100
EFFECTIF % 835 3 314 1 174 5 374 1 290 3 624 1178 6 092
i i
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Evolution de la situation i la sortie de STS entre 1976 et 1981

Situation en 1976-1979

Situation en 1980-1981

HOMMES
] { o
g S 3 g 2 R B
2 wd g é H “aa g é
U o -~ o i} U - =]
oo o d E e o a
af | abf| a8 ek | af | ady) af | ab
£ 3 haa B a 0 [ 0 O 0 & B 0 u 0 m
Actif occupé 30,5 42 33 34,5 28 36 35 34,5
Chémeur 7 6 5 5 5,5 5 6,5 6
Service national 58,5 48 59 57 65 57 56,5 57
Inactif 4 4 3 3,5 1,5 2 2 2
TOTAL 100 100 100 100 100 100 100 100
EFFECTIF 627 1 504 6 702 8 834 766 1 776 6 336 ;8 878
|
Situation en 1978 Situation en 1981
FEMMES
o 2 o u
2 R 2 ; N
o o3 2 2 o o o & £
g Pt o @ E vt 0 o
28 | 258 88 |82 |85 |gak| gh| Bl
&3 0B 0w 0 [ ] n &K 0 u 0 M
Active occupée 81 83,5 83 83,5 75 82 76,5 81
Chdmage 17 12 13 12 le 13 19,5 14
Inactive 2 4,5 4 4,5 9 5 4 5
TOTAL 100 100 100 100 100 100 100 100
{ EFFECTIF 267 8 484 1 190 9 940 521 9 333 1 138 {0 992
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Evolution de la situation & la sortie de BTn
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entre 1976 et 1981

Situation en 1980-1981 Situation en 1976-1979
HOMMES
o o
S £ H Boo B o Bt g Bt e B o
E o E - m o m A m o m - m o m ~
Y] - n o Lo g 9 n o ie) g
+ 0 + 0 + g + + 0 + o A + g +
g q P 0 m E (V) o @
g 5 E598 | &0 g & g5 E58 | E9 g 2
m o m e m u m m m o mea B m u m m
Actif occupé 41 40 44 43 41 50 45,5 46
Chémeur 17,5 14 11 12 9,5 7 4,5 5,5
Service national 36 43 40 40,5 48,5 39 46 45
Inactif 5,5 3 5 4,5 2 4 4 3,5
TOTAL 100 100 100 100 100 100 100 100
EFFECTIF 1 721 4 142 14 046 19 909 1 705 3 422 13 113 18 240
Situation en 1980-1981 Situation en 1976-1979 :
FEMMES ]
o Q ‘
Y hei ) B oo Et S Et b B oo
E 5 % ot E ] m m o m o m o m
9 n o e @ 5 n o ie) ﬁ
+ 0 + 0 + g + + 0 + O A + g +
q P o a g P 9] 0]
=8 | g8k &8 | g2 | g5 |&g85|&88 |&¢2
Eg m <« H m Mm m m o M L K m wn m |
Active occup€e 61 68,5 66,5 67,5 69,5 ] 82,5 82 81,5
Chomage 33,5 27,5 28 28,5 23 14,5 14 15,5
Inactive 5,5 4 5,5 4 7 3 4 3
TOTAL 100 100 100 100 100 100 100 100
i EFFRECTIF 2 266 24 776 2 425 29 467 1 942 23 890 2 450 28 282
! |
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Evolution de
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la situation des soxtants de CAP ou BEP Commerce {Apprentis inclus)

Situation en 1976 Situation en 1980
HOMMES
- o & o) o Q
o Y 0 ™ v Q Y o I
O o - U™ A 0 N 0 -
S 0, n o I » o 9 n o 5 n o
TR © - o w O - ] o -H o o -H
nBS | alh| 2B ash| ad adl 28 |adl
509 m & e UUE O AH m O m & p U O O & H
Actif occupé 48 49 50 56,5 39 39,5 43,5 49
Chémeur 10 13 15 12,5 23 20,5 34,5 21
Service national 39 37 28 29 32,5 37 22 27
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Effectifs de sortants des formations commerciales

Seconde vague d'enquétes 1980-1982

g ‘

Premiére vague d'enquétes 1976-1979 |

HOMMES

Dipldémés Non Ensemble Diplémés Non Ensemble

diplémés diplémés

IUT Commerce 1 165 504 1 669 1 163 290 1 453
STS Commerce 494 272 766 354 273 627
BTn + BT Commerce 975 746 1 721 1 045 660 1 705
BEP Commerce 1192 515 1 707 1 185 458 1 643
CAP Commerce 57 44 101 139 28 167

Seconde vague d'enquétes 1980-1982

Premiére vague d'enquétes 1976-1979

FEMMES

Dipldémées Non Ensemble Diplémées | Non Ensemble

diplomées diplémées

IUT Commerce 880 410 1 290 596 289 885
STS Commerce 296 225 521 168 99 267
BTn + BT Commerce 1 515 751 2 266 1 442 500 1 795
BEP Commerce 2 205 870 3 075 1 357 508 1 865
CAP Commerce 802 458 1 260 841 442 1 283
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INCERTITUDE ECONOMIQUE ET FONCTIONNEMENT DES ENTREPRISES

LE ROLE DECISIF DE LA FONCTION COMMERCIALE (1)

Les représentations formelles du fonctionnement des marchés font
de l'entreprise un agent en soi dont l'identité - et donc ses rapports a
1’environnement économique - est, & tout moment, clairement définie. Par
contre, l'économie industrielle souligne que la configuration d'une entre-
prise n'est rien moins que stable, résultat d'un processus constant de
construction-déconstruction ("extériorisation" de certaines fonctions, fusions,
absorptions, inscriptions dans un groupe, ...). Ce jeu sur les formes juri-
diques désigne la part la plus instituée des relations dans lesquelles s'ins-
crit toute entreprise et qui, tout autant que les "facteurs de production”
contribuent & la définir : relations de sous-traitance, contrats de four-
nisseurs & clients, licences technologiques sur le marché des produits (biens
et services), accords collectifs et régles coutumiéres fixant les rapports
avec la main-d'oeuvre constituent autant de conventions qui régularisent ou
méme stabilisent ces relations [' 1 '] . Résultats de véritables inves-
tissements, elles jouent un réle dans la régulation économique tout aussi
déterminant que la régulation marchande qu'elles é&tayent (la convention
comme "adjuvant” au marchél_ 6 ]) ou méme & laquelle elles se substituent

(la convention comme "substitut" au marché). On est ainsi fort loin des

(1) Ce texte résulte de l'exploitation transversale de neuf enquétes en entreprises
réalisées dans le cadre du programme d'observation de 1l'évolution du travail dans
les entreprises développé par le CEREQ et les onze centres interrégionaux associés.
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ajustements instantanés aux signaux (variations de prix et de quantités)

véhiculés par les marchés, dans leur acception formelle.

En outre, l'entreprise ne manifeste pas d'une capacité d'adaptation néc
‘Lairement homogéne comme le postule la vision commune de la "stratégie
consciente" dont elle serait le sujet en téute circonstance et sur laquelle
s'aligneraient les modalités de fonctionnement des divers sous-systémes
(production, commercialisation, gestion financiére, logistique, ...) qui
composent l'entreprise. Chacun d'entre eux repose sur une "rationalité

locale”" |_ 1 :l assise sur des instruments de gestion dont la mise en cohé-

rence ne va pas de soi L_loj .

Dé&s lors, située au confluent de l'organisation interne et des
relations externes de l'entreprise, la fonction commerciale s'affirme comme
un lien de tension privilégié entre, d'une part, des instruments de gestion
hérités d'objectifs et de compromis internes élaborés dans des contextes
économiques et institutionnels trés différents de ceux d'aujourd'hui et
d'autre part, des relations externes bousculées par la montée des incerti-

tudes économiques.

Par delad son extréme hétérogénéité (selon 1l'appartenance secto-
rielle, la taille, le positionnement sur les marchés, la situation écono-
mique et financiére (1)) le petit panel " sur lequel s'appuie cette contri-
bution fait nettement ressortir l'ampleur de 1l'incertitude économique &
laquelle sont confrontées des entreprises qui, toutes, travaillent pour

d'autres entreprises (& une exception prés).

Bien qu'elles prennent des caractéristiques différentes d'une entreprise a
l'autre, cette incertitude destabilise,dans tous les cas, les conventions
et les modalités de fonctionnement antérieures et désigne la fonction com-
merciale comme 1'instance décisive dans la recherche d'une capacité straté-
gique renouvelée. Résultat d'investissements importants, cette redéfinition
de la position du commercial dans 1l'entreprise Crd "propace ses effets"
dans les autres fonctions et, notamment, peut donner lieu a 1l'élaboration,
le plus souvent encore tatonnante, de nouvelles modalités de gestion de la

main-d'oeuvre |_ ITI 1.

(1) Bien que les entreprises en bonne santé soient largement prédominantes (7 sur 9).
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1 - Montée des incertitudes économiques et revalorisation de la fonction

commerciale

Certes, la variabilité de la demande n'est pas une caractéristique
nouvelle pour toutes les entreprises. Elle était et reste une composante
structurelle de l'activité de certaines d'entre elles, telle cette entre-
prise textile fabriquant notamment du fil bonneterie ou ce producteur de
biére, confrontés l'une et l'autre & une trés forte saisonnalité de la
demande. Mais il s'agissait d'une variabilité éminemment prévisible et, a
ce titre, prise en charge par des conventions fixant en particulier les
parts respectives des frais de stockage assurés par les protagonistes des

marchés concernés. Plus rien de tel aujourd'hui.

En effet, les périodes d'instabilité économique se caractérisent
le plus souvent par une domination des filiéres économiques par l'aval,
par les distributeurs quand il s'agit de biens destinés a la consommation
finales des ménages, par les utilisateurs quand il s'agit de biens d'équi-
pement [ 11 1 . Dés lors, ceux-ci et tout particuliérement les distribu-
teurs tentent de reporter le poids de l'instabilité sur 1l'amont avec par-
fois une intensité telle que la cohérence ou l'existence méme d'un réseau
de producteurs amont peut s'en voir atteinte E' 9 ‘]. Tel est le cas de
notre entreprise du textile confrontée a la volonté incontournable de ses
clients -~ bonnetiers et confectionneurs, lesquels sont soumis aux fluctu-
ations de plus en plus brutales de la mode -, de lui faire supporter inté-
gralement le poids du stockage sous peine de s'adresser & des concurrents,
en particulier étrangers, pour satisfaire leurs besoins. Ainsi, et plus
généralement, la charge €économique que représentent les stocks est devenue
1'un des facteurs-clé de la perte de rentabilité et - on le verra - l'un
des points d'applications privilégiés des choix d'investissement arrétés
par les entreprises. Plus classiquement, certaines entreprises sont con-
frontées a une stabilisation sinon une régression de leurs marchés tradi-
tionnels tel ce spécialiste des canalisations électriques destinées au

badtiment ou ce producteur de textiles artificiels, contraints de ce fait
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1l'un et l'autre a se tourner vers d'autres marchés, le premier vers 1l'élec-
tronique o il se voit soumis a un taux de renouvellement des produits par-
ticuliérement rapide, l'autre vers des produits moins banalisés mais dont

la production exige des investissements difficiles & financer dans une situa-

tion financiére propre et une conjoncture d'ensemble dégradées.

Report du poids de l'instabilité de la demande (stocks), saturation
des marchés et redéploiement, accélération du renouvellement des produits,

arrivée de nouveaux producteurs,telles sont les principales facettes de la

montée des incertitudes économiques. La déstabilisation des positions éco-

nomiques et commerciales les mieux assises passe donc par un reld&chement

ou une remise en cause des conventions qui liaient les fournisseurs & leur
clientéle - 1l'archétype en est la prise en charge des stocks de produits -
dont 1'élaboration avait souvent exigé un investissement tel (contatcs, éla-
boration de cahiers des charges résultant de négociations sur la fiabilité
et la régularité des approvisionnements, échanaes techno-

logiques afin de parvenir & une meilleure définition du produit, ...) que
leur durabilité paraissait acquise par delda de simples avantages de prix

offerts par un nouveau concurrent [ .3 1.

1.1 - Destabilisation des conventions et régles de fonctionnement anté-

Une augmentation continue des capacités de production, une recherche
systématique d'économies d'échelle - poussant l'une et l'autre & un surdi-
mensionnement structurel des unités de production pour faire face aux fluc-
tuations de la demande - telles étaient les régles de comportement s'im-
posant comme évidentes alors que la croissance globale se caractérisait par
sa régularité et sa previsibilité - 2‘1] , ce qui n'était pas exclusif de
cycles sectoriels plus ou moins accusés : "il s'agissait avant tout d'étre
en mesure de répondre & 1l'intensité de la demande", souligne tel respon-
sable. Ces caractéristiques du développement des firmes facilitaient - ou
en tout cas incitaient & - la standardisation des produits, pour ce qui

était des biens intermédiaires et des biens de consommation en particulier.
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Deux caractéristiques majeures en découlaient dans l'organisation de la

commercialisation

- une hiérarchisation des fonctions favorables aux exigences de la
production en charge de la satisfaction du critére concurrentiel privilégié

assurer une production tendanciéllement croissante ;

- la possibilité de construire des réseaux de distribution et de
commercialisation & grande échelle, fonctionnant sur le modéle de la marque
ou du label, prolongeant dans le domaine commercial, la standardisation, de

la production.

Dans le cas des biens standardisés, cette connexion entre les inves-
tissements matériels et les investissements commerciaux de nature a fidé-
liser la clientéle autour d'une marque, permettait de s'émanciper du fonc-
tionnement nécessairement incertain de la réponse & la commande. Classique-
ment, on peut en effet considérer que "le degré de standardisation peut
étre‘rapprochée du pourcentage de ventes réalisé a la commande : plus ce

pourcentage est €levé, plus le produit est "sur-mesure” [_ 3 i] .

Aujourd'hui, les nouvelles caractéristiques de la concurrence
remettent en cause cette opposition radicale entre longue série et travail j la
commande, entre produit standardisé et produit sur-mesure. Certes, elle
se maintiendra mais, sur les différents marchés, biens intermédiaires
comme biens d'équipements, il est lisible d'affirmer que les entreprises
qui réduiront le plus rapidement et le plus fortement l'écart entre les
deux bornes parviendront & s'imposer : le cas de l'industrie japonnaise de
la machine-outil avec la production de centres d'usinage est & cet égard
éclairant [: 8.:] : en forte crise en milieu des années soixante-dix, cette
industrie est en passe de s'imposer d'une maniére quasi-exclusive sur le
marché des machines catalogue grdce notamment & la polyvalence des appli-

cations de leurs €quipements et & la maitrise des coiits.

Dans l'immédiat, peu d'entreprises sont en position de refuser
des commandes qui tendent & porter sur des produits de plus en plus spéci-

fiques (tel est notamment le cas de notre producteur de textiles artificiels
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confronté & des demandes portant sur des "titres" - i.e. des définitions
du fil - de plus en plus fins- doublées d'exigences de qualité et de res-
pect des délais de livraison plus rigoureuses. La standardisation est donc
dans sa forme classique doublement battue en bréche : par la nécessité de
différencier les produits d'abord, par l'impossibilité de ce fait sauf a
supporter des sur-coits prohibitifs, & constituer systématiquement des
stocks de biens hétérogénes pour régulariser la production et répondre

dans les meilleurs délais aux commandes.

En outre, l'exigence de qualité ne porte pas seulement sur le pro-
duit lui-méme (par réduction de la variance de ses verformances et de
sa fiabilité) mais confére a& la notion méme de produit une extension indé-
niable qui déborde du champ strict de la production : il doit non seulement
fonctionner dans toutes ses spécifications & la date prévue mais faire 1l'ob-
jet de conseils (cas, par exemple, de la biére de luxe pour qu'elle conserve
ses qualités jusqu'a la consommation finale) ol méme d'une aide & l'uti-
lisation (prestations jointes dans le cas des biens d'équipement électronique
formation continue, maintenance, développement de nouveaux logiciels, ...).
De ce fait, le simple fonctionnement antérieur reposant sur une marque est
destabilisé. Une réputation de qualité de "service" (plutdt que de produit),

répondant aux nouvelles exigences évoquées, doit donc é&tre construite.

Deux types d'investissements peuvent contribuer d‘emblée & rendre
compatibles ou en tout cas moins éloignées les unes des autres ces diverses
exigences :

. de nouveaux €équipements matériels apportant une flexibilité pro-

ductive

une nouvelle organisation commerciale donnant & ceux—ci leur pleine

efficacite.
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1.2 - De nouveaux investissements : quelle compatibilité entre produits "sur

mesure" standardisés et personnalisés ?

On insistera peu ici sur la premiére catégorie si ce n'est en citant
un exemple - une innovation de procédé dans la fabrication de la biére per-
met tant de retarder trés sensiblement 1l'opération de différenciation des

produits - et en soulignant deux caractéristiques :

- ces innovations peuvent offrir l'occasion d'une intégration des diverses
phases du processus de production qui auparavant pouvaient &tre réalisées
par des entreprises distinctes (citons, & partir du panel, le cas de ce fabri-
cant d'huisseries et de fermetures mettant & profit l'apparition d'un nou-
veau matériau de base - le PVC - pour remonter en amont de sa production
propre afin de réaliser lui-méme 1l'extrusion - c'est-a-dire la mise en
forme du matériau ) ; si tel est le cas, l'intégration comporte 1l'avantage
indéniable de réduire l'incertitude grdce a une stabilisation des relations
amont (sécurité des approvisionnements, provision pour risques diminuée,
contrble de qualité moins cofiteux) mais avec de sérieuses contreparties :

une rigidité accrue (report du poids des stocks impossible) et un éventuel
désinvestissement beaucoup plus délicat. Aussi ce surcroit de rigidité dans
1l'organisation de la production demande qu'il soit compensé en aval par des
modalités de commercialisation et donc un systéme de conventions avec les
distributeurs et/ou les utilisateurs a méme de réduire les effets de la
variabilité inévitable de la demande. La sanction, ainsi que l'apprend 1l'évolu-
tion récente de 1l'industrie des biens intermédiaires, risque sans cela de

tenir dans une dévalorisation massive et brutale du capital engagé ;

- ces innovations s'accompagnent et visent & une meilleure maitrise du pro-
cessus de production. La qualité des produits ou en tout cas de leurs cons-
tituants de base s'en trouve améliorée. Ainsi, la différenciation de la pro-
duction peut se conjuguer avantageusement avec une identification quasi-
parfaite de sa qualité [ 3 :[ . Dé&s lors, les investissements relationnels
nécessaires pour parvenir & une spécification du produit ou du "service"

- prestations Jjointes, conseil et maintenance - au plus prés des attentes

du client peuvent étre sensiblement plus réduits gue dans le cas d'une
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roduction "sur mesure" : en particulier, la négociation des stipulations
p b g P
du contrat sera d'emblée "standardisée" pour ce qui concerne les caracté-

ristiques générales du produit et leurs coits.

1.3 - Le r6le de la fonction commerciale : concilier l'inconciliable !

Si elle ne saurait atteindre seule cet "objectif" - qui ne peut
1'étre, ainsi qu'on l'expliquera dans la seconde partie qu'au prix d'une
connexion forte entre des investissements de nature différente -, la fonc-
tion commerciale s'affirme é&tre un "réducteur d'incertitude" tout a fait

essentiel dans la pratique des entreprises.

De simple prolongement ou appendice de la production, le commercial

accéde (ou se voit confirmer pour les entreprises les plus avancées en ce

domaine) & un nouveau statut formel : le phénoméne est particuliérement net
dans les groupes ,quelles que soient leurs tailles respectives (elles varient
de quelques centaines & plusieurs dizaines de milliers),ol le commercial
devient une fonction autonomisée en une direction ou division rattachée a
la Direction générale. Il se voit ainsi doter des attributs symboliques
d'une légitimité l'autorisant & négocier directement avec les plus hautes
instances techniques de l'entreprise ou du groupe, ou encore avec la clien-
t&le en tant que mandataire des intéréts (pas forcément a priori convergents)
de 1l'ensemble des fonctions. Dé&s lors, le commercial est en charge, partiel-
lement au moins, d'une double mission :

- rénover la gestion opérationnelle

- restaurer une marge de manoeuvre stratégique.

La constitution d'une capacité de négociation s'avére &tre la téche

premiére de toute direction commerciale visant a rénover la gestion :

. négociation externe avec la clientéle pour rendre compatibles ses attentes

en terme de volumes, de caractéristiques techniques singuliéres et de délais
de livraison avec les possibilités de différenciation du produit technique-

ment et économiquement (1), d'apport de prestations spécifiques (conseil-

(1) L'attaché commercial de tel atelier de chaudronnerie est chargé par exemple d'estimer
la longueur probable des séries liées & une commande en cours de conclusion.
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installation, formation, maintenance et méme financement) et les disponi-

bilités du plan de charge ;

. "négociation" interne avec les autres fonctions de l'entreprise : gestion

de la production et ordonnancement pour réduire les déphasages entre les
processus de fabrication et les délais de livraison dégagés par le commer-
cial (respectivement 20 jours et 4 jours dans le cas de la biére) ; prépa-
ration et méthodes afin d'intégrer en amont les demandes spécifiques,
services "qualité” et "contrd&le” pour faire bénéficier l'entreprise des

réclamations de la clientéle...

De 1'itération permanente entre ces deux types de négociation
dépendra la qualité de la régulation entre le ..mode. de fonction-
nement interne et les exigences nées de la montée de 1l'incertitude écono-
mique ; bref, l'enjeu consiste a faire du commercial 1l'instance déterminante

d'une gestion a la commande qui, au travers en tout cas des enquétes du

panel, s'avére dans quasiment tous les cas comme incontournable d'autant
que la plupart des entreprises s'en saisissent pour élaborer des systémes
de gestion minimisant le poids des en-cours de production et des stocks de

produits (voir ci-dessous).

Plusieurs entreprises de 1l'échantillon, en particulier celles sou-
mises aux aléas les plus importants (textile, batiment) en viennent méme a
concevoir toute leur organisation "en fonction des exigences du commercial” :
celui-ci, sans l'étre juridiquement, dispose de fait d'une autonomie de
fonctionnement et de prescription qui place la production en "position de
sous-traitant a son égard” : le renversement des hiérarchies fonctionnelles

de l'avant-crise est alors poussé a son extréme.

Mais la fonction commerciale doit aussi se dégager des exigences du quoti-

dien et du court terme pour contribuer & des actions de plus long terme :

- assurer une activité de "veille” : évolution des caractéristiques de

la concurrence (prix, délais de livraison, caractéristiques technologiques

des produits & venir, ... en France et a l'étranger) ;

7
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- développer une capacité d'anticipation sur 1l'évolution de la demande
afin de réduire la variabilité subie par l'entreprise : outre la composante
technologique déja évoquée & propos de la"veille",il faut insister ici sur
la nécessité de dégager les lignes de force de la demande & venir, perfor-
mance particuliérement cruciale dans 1l'entreprise du textile & laquelle les

confectionneurs, en rapport direct avec la mode font subir le risque financier

des stocks.

A ce double titre, la fonction commerciale est appelée & dégager un
espace commun avec la recherche et les études afin d'intégrer dans une méme
perspective prévisionnelle anticipation technologique et anticipation commer-

ciale.

L'ensemble des perspectives qui vient d'étre évogqué est parvenu,d'une
entreprise a4 l'autre, & un degré de concrétisation trés variable : de la
simple intention & l'élaboration de nouveaux instruments et structures de
gestion dont le caractére opérationnel est dans l'ensemble (& 1l'issue d'une

enquéte qui n'est pas encore longitudinale) difficile a apprécier.

Dans tous les cas cependant, le premier pas consiste & doter le com-

mercial de nouveaux moyens d'action qui lui soient propres.

1.4 - Les nouveaux moyens d'action du commercial

Les nouvelles structures peuvent &tre spécifiques au commercial ou

8tre situées a l'interface d'une autre fonction importante ; dans l'un et
l'autre cas, elles sont symptomatiques d'une formalisation accrue du proces-
sus de vente ;

. on assiste & une certaine convergence, semble-t-il, entre l'orga-
nisation de la commercialisation des biens standardisés et celle des biens
d'équipement. Classiquement, cette derniére reposait sur un réseau de direc-
tions régionales (1) et de filiales étrangéres chargées d'entrer en contact

direct avec une clientéle aux besoins personnalisés.

Tel est l'objectif de cette entreprise de 1l'agro-alimentaire qui,

parallélement & la différenciation de sa production vers le haut de gamme,

(1) Eventuellement autonomisées juridiquement.
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crée des directions régionales chargées, au travers d'un réseau d""attachés
commerciaux"” salariés, de promouvoir les nouveaux produits auprés d'une
clientéle trés dispersée (cafés-restaurants, hétels en particuliéer), avec

force de conseils d'utilisation et de stockage.

Dans les deux cas (bien standardisés et sur mesure classique), 1l'exten-
sion géographique de 1l'intervention du commercial et donc 1l'extension espérée
du marché semble bien étre l'une des réponses privilégiées a la variabilité
de la demande : que ce soit cette PME du batiment reprenant le réseau de VRP
de son principal concurrent, défaillant mais mieux implanté dans nombre
de régions, ou cette grande entreprise de la construction électrique multi-

pliant les points de vente & 1'étranger.

. Trés souvent, et plus particuliérement dans les grands groupes,
le processus de vente tend & s'allonger et dés lors a s'appuyer sur de
nouvelles structures ou de nouveaux intervenants en charge des interfaces
a4 établir entre les divers protagonistes de la fonction commerciale : ainsi,
telle grande entreprise de la contruction électrique crée-t-elle au sein
de ses directions "Produits"” des équipes d'agents technico-commerciaux
chargés de promouvoir auprés de la "force de vente" les caractéristiques

des nouveaux produits lancés sur le marché, et de synthétiser les infor-

mations recueillies par les vendeurs auprés de la clientéle.

Ces nouvelles structures s'appuient sur des individus dont les pro-
Pr

fils évoluent trés sensiblement.

Une force de vente "-technicisée"

Le mouvement d'élévation de la formation & 1'embauche est général
et d'autant plus significatif qu'il concerne des effectifs nombreux : la
main-d'oceuvre des agences commerciales de l'entreprise du BTP va jusqu'a
représenter un tiers du total du personnel. Il prend un cours différent
selon le degré de technicité du produit et selon la proximité avec 1l'acte
de vente proprement dit. Mais en tout état de cause, il témoigne de la
volonté des entreprises de lier la mise en place de nouvelles structures

en charge des exigences trés fortes qui pésent désormais sur le commercial,
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4 des investissements dans la main-~d'oeuvre elle-méme. Plusieurs exemples

explicitent le sens de cette liaison.

L'entreprise du BTP substitue des agences commerciales animées par
des vendeurs spécialisés aux VRP "multi-cartes" sur lesquels elle s'appuyait :
ces agences doivent non seulement "placer" du produit mais gérer depuis la
passation des commandes (prise de mesure sur les sites de construction)
jusqu'a l'installation chez le client du produit demandé (gestion d'une
équipe de poseurs) ; ces nouveaux vendeurs doivent donc organiser la gestion

des commandes jusqu'@ la livraison mais aussi participer, conjointement avec

le bureau d'études, & la définition du produit (1)-

L'entreprise de 1l'agro-alimentaire recrute des niveaux bac + 2 des-

tinés, moyennant une formation spécifique en école de ventes, & conseiller

le réseau de détaillants (hotels - cafés-restaurants). i

Ces deux exemples, sans reprendre celui des agents technico-commer-

ciaux de la construction électrique, soulignent gue la "technisation" de la

fonction commerciale s'accompagne d'un recours a des variables de recrute-

ment plus formalisées qu'auparavant oQ primaient (cas des VRP multi-cartes)

des attitudes ou des dispositions psycho-sociologiques inséparables de leurs

titulaires et donc pas ou peu codifiées : l'objectif est manifestement de
régulariser la réalisation de.'l'acte commercial de base qui est non plus ;
tant le placement que la négociation sur la base de critéres eux-mémes plus f
techniques et formalisés (spécification du produit, délais de livraison...).
Néanmoins, 1l'expérience professionnelle et la formation maison ne s'en
trouvent pas pour autant invalidées ainsi que le montre 1'exemple de
l'alimentaire : d'une maniére générale, si le diplSme s'affirme comme une

variable de repérage et de sélection déterminante & 1'embauche, le déroule-

ment de carriére reste suspendu & des critéres spécifiques & l'entreprise

et 4 la fonction, c'est-ad-dire & la maniére dont les individus assument

leurs responsabilités effectives (sur ce point cf. ES;J R

Des objectifs ambitieux et des moyens fortement croissants, telle

pourrait é&tre résumée cette prémiére partie. Mais les uns risque(raie)nt

fort de n'étre que des voeux pieux et les autres des investissements en

(1) Dans le cas du textile, les agents commerciaux doivent en outre assurer une gestion
"optimale" des stocks c'est-a-dire conciliant un raccourcissement des délais de livrai-
]

son et une minimisation des frais de stockage en jouant conjointement, grdce & 1'in-
formatique, sur les immobilisations de produits et le lancement-ordonnancement des !

commandes.

'

1
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pure perte s'ils ne s'appuyaient pas sur d'autres équipements, propageant
dans l'ensemble de l'entreprise les nouvelles exigences d'une "gestion a

la commande".

2 - Quelle continuité entre la gestion commerciale et la gestion de la main-

d'oeuvre ?

L'examen des réponses que les entreprises tentent d'opposer a la
montée des incertitudes a déja été l'occasion d'insister sur la continuité
de principe entre les investissements matériels destinés & augmenter la
flexibilité de la production et la mise en place des nouvelles structures
du commercial. Cependant, cette analyse reste incompléte d'un double
point de vue si tant est gu'elle cherche a dégager les interactions entre
les transformations de l'environnement et 1l'évolution de l'organisation

interne

- sur quels instruments de gestion économique repose la négociation
interfonctionnelle destinée & dépasser la contradiction "standardisé/sur
mesure" ? En 1l'occurence, l'appel au dialogue (fonctionnel) ne saurait a

lui seul laisser espérer le moindre résultat ;

- sur quel(s) systéme(s) de convention sont désormais - c'est-a-
dire dans ce contexte d'incertitude et de prééminence du commercial - appuyés

les engagements réciproques de la main-d'oeuvre et de 1l'employeur ?

Le degré de précision de la réponse apportée & ces deux questions et aux inter-
rogations subséquentes que l'une et l'autre soulévent sera éminemment variable.
Indiquons d'ores et déja que dans le cas de la premiére, il ne s'agira tout

au plus que d'une indication.

2.1 - Des instruments de gestion ou des facteurs de blocage ?

La question est en effet de savoir comment est d'ores et déja ouvert
ou pourra s'ouvrir un espace de négociation commun aux diverses fonctions
de telle sorte que s'engage, avec le minimum de dysfonctionnements, la mise
en place d'une gestion opérationnelle rénovée et d'une capacité stratégique

restaurée.



- 180 -

A cet é&gard, les instruments de gestion économique peuvent tenir un
r6le tout a4 fait décisif., Or, chaque département ou service d'une entreprise
tend & privilégier la satisfaction des critéres sur lesquels son activité
propre sera, au bout du compte, évaluée dés lors, il ne va pas de soi que
les comportements convergent vers le maximum de cohérence et ce d'autant
moins que les instruments de gestion inciteront & 1l'inverse : évoquons par
exemple 1l'opposition entre "le chef d'atelier soucieux de stocks-tampons
et le financier soucieux de l'argent qui dort" [ 12] . Cette opposition

évoque un blocage possible auquel les tentatives de gestion & la commande

pourraient se heurter,

A titre pour l'instant allusif, on citera le cas de cette entreprise
de l'électronique professionnelle qui, afin de concilier des exigences trés
serrées en termes de délais de livraison et de qualité (fiabilité parfaite) ge
produits destinés a4 1'Administration (Défense Nationale et Télécommunica-
tions) vient de recourir & une méthode formalisée de gestion - la méthode
de régulation de la production (MRP). Dans sa derniére version, MRP prétend
conciltier 1esdiVerses exigences fonctionnelles (ou en tout cas constituer
un instrument de suivi périodique des réalisations & ytiliser” lors de
fréquentes réunions, une par mois en moyenne) tout en donnant une orien-

tation nettement "commerciale” & la gestion cf. [12] .

D'autres entreprises, plus nombreuses, se sont contentées de dévelop-
per des systémes de comptabilité analytique permettant de dégager des marges
d'exploitation par produits. Mais si ces ratios assurent une meilleure visi-
bilité réciproque des évaluations de l'activité collective, il n'est pas
sir qu'ils impulsent une démarche innovatrice dans la mesure ou ils sont

trés directement référencés a la formalisation la plus générale ~ l'argent -

et donc la plus éloignée des pratiques & l'oeuvre qu'il s'agit, d'une maniére

opérationnelle, de faire évoluer.

De méme, les investissements organisationnels ne sont pas nécessai-
rement un facteur de cohésion interne. Ainsi, dans l'un des cas, 1l'imposi-
tion par une direction commerciale centrale d'une gestion & la commande a

1'un des établissements de production s'est traduite par un véritable
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traumatisme et, plus précisément, par une difficulté accrue, pour une main-
d'oeuvre dont la qualification résultait de 1l'apprentissage progressif du
fonctionnement d'un processus de production désormais profondément modifié,
d maitriser les équipements automatisés récemment installés : s'est ainsi
réaffirmée, d'une maniére quasiment caricaturale, l'opposition classique
entre le commergant soucieux d'innovation et le fabriquant soucieux de
stabilité : la fréquence des "changements de campagne" (1) aura été l'aune

de l'intensité de ce "conflit de logiques".

Cet exemple souléve une question plus générale : l'application bru-
tale de méthodes et de structures de gestion contradictoires (ou en tout
cas décalées) vis & vis de formes d'organisation et de structures de main-
d'oceuvre fondées sur la stabilité de la production, a contribué, entre autres
facteurs, & une perte d'efficacité extrémement sensible au point de remettre
en cause l'efficience méme d'un investissement considérable. Ce risque aurait
sans doute pu étre évité ou du moins atténué si cette nouvelle méthode de
gestion avait été progressivement appliquée avec la participation de 1l'en-
semble des catégories de personnels de l'établissement et non imposée direc-

tement par une instance extérieure.

Il v a loin de cette déconnexion quasi totale entre les impératifs
économiques et les conventions qui réglaient l'engagement de la main-d'oeuvre,
4 l'ouverture d'un espace de discussion commun aux différentes parties pre-
nantes d'une commande adressée & cette entreprise de fabrication de ferme-
tures industrielles : ouvriers chargés, en amont,de prendre les mesures sur
le terrain, en aval de poser le produit ; commerciaux auxquels incombe la
négociation de la commande (le contrat) ; ouvriers de production appelés &
réaliser celle-ci : en quelque sorte, les méthodes d'analyse de la valeur
ont été adaptées au contexte spécifique du BTP : comment ne pas évoquer cet
établissement de 1'électronique oG,a& l'imposition d'un plan (arr&té il est
vrai a4 1l'issue d'une procédure itérative), a succédé une‘décentralisation
du management opérationnel : en fonction des aléas de la production et de
divers paramétres, il revient aux responsables d'atelier de décider, sur

une base journaliére, du lancement de telle ou telle production.

(1) Une "campagne" correspond au temps de production d'un produit donné.
iy
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' Ces exemples introduisent aux modalités de connexion entre des investis-
sements appliqués & des formes treés diversifiées (équipements matériels,

structures commerciales, accords d'entreprise ...).

2.2 - Continuité et discontinuité des investissements commerciaux et des

La liaison entre les formes de gestion & la commande et les modalités
de gestion du personnel s'établit autour du théme général de la "qualité”
(au demeurant vague puisque, ainsi qu'a cherché & le . montrer la premiére
partie, la qualité peut tenir en la réduction de la variance technique du
produit et/ou dans une extension du contenu du produit au point d'en faire
un véritable service) : dans certaines entreprises, la qualité est objectivée
dans des indicateurs comparant la production expédiée en temps voulu a la
demande effectivement exprimée. Compte tenu de la prééminence qui est ainsi
donnée au respect des délais de livraison annoncés initialement, l'améliora-
tion de la qualité s'articule avec de nouvelles procédures de gestion en flux
continu (ou "tendu") qui, en outre, ont pour objectif de réduire les en-cours
et les stocks. Mais cette liaison ne saurait é&tre exclusive d'une connexion

avec d'autres formes, en l'occurence les conventions qui fixent les modalités

d'engagement de la main-d'oceuvre.

Par delad ces considérations trés générales, deux modalités de con-
nexion trés opposées peuvent étre évoquées ; précisons qu'il ne s'agit pas
ici de réaliser une typologie compte tenu de la taille du nanel
1l'insistance placée sur les deux "pdles opposés" apour but de
suggérer que la situation des autres entreprises se distribue de 1'un a

1'autre sans véritables ruptures.

ler cas de figure : le "modéle" de la disjonction

L'entreprise de construction électrique procéde & un profond réamé-
nagement de ses structures fonctionnelles : une direction de la qualité

créée en 1981 a pour but de veiller & la fiabilité de produits "stratégiques’,
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destinés a des entreprises et des administrations. Cette direction est
relayée dans chaque atelier par un personnel spécialisé, c'est-a-dire, par

deux agents chargés de la mesure de la qualité, sous la responsabilité d'un

agent de maiftrise. La remontée d'informations depuis la clientéle que prennent
en charge les services commerciaux et les directions de produits participe

des mémes objectifs.

Mais cette tentative visant & s'attacher la clientéle en améliorant
la qualité du produit ou du service rendu demeure du ressort des seuls res-

ponsables de fonction.

En effet,la main-d'oceuvre de production n'est pas conviée & la réalisation
explicite des nouveaux objectifs : l'effort de formation est trés faible,

la création de cercles de qualité est explicitement repoussée, les possibi-
lités de carriére ne sont dans les faits ouvertes qu'aux seuls techniciens ;
la direction tente apparemment de mettre en place une instance représentative

contrdlée par elle méme.
Qui plus est, la variabilité de la demande que ne parviennent pas a

réduire totalement, loin s'en faut, les nouveaux équipements fonctionnels,
est alors reportée explicitement sur les deux catégories d'agents les plus
vulnérables :

. i1 est fait massivement appel aux recrutements sur contrats & durée
déterminée pour satisfaire les besoins fluctuants en main-d'oeuvre non quali-
fiée

. le recours & la sous-traitance capacitaire (on ne lui confie que
la réalisation d'éléments préalablement banalisés) est tel qu'il représente
un volume d'heures de travail aussi important que celul réalisé en propre

par le personnel de la djyision (regroupement d'établissements).

Ainsi, malgré une bonne santé financiére et une position enviable
de l'entreprise sur ses marchés, la flexibilité est ainsi organisée sur
le principe d'une vitesse maximale d'ajustement de 1'emploi .
a la production : toute proportion gardée, il s'agit d'une sorte de mpdéle
taylorien pur pour lequel la gestion du travail doit étre ramenée a la forme
la plus "liquide" et donc la moins spécifique, une certaine quantité de

temps . Ceci dit, cette connexion entre gestion & la commande et
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usage flexible du travail n'est pas sans risque :

— & 1l'heure ou l'entreprise (en l'occurence la division) cherche
3 se déployer vers d'autres produits plus complexes et sources d'une valeur
ajoutée plus importante, la persistance du recours a une main-d'oceuvre peu
qualifiée et & une sous-traitance purement capacitaire pourrait, a terme,
s'avérer contradictoire avec des exigences sans cesse réhaussées en matiére
de qualité notamment. Il est & cet égard symptomatique que la structure des

emplois ait évolué en sens inverse de ce qui était souhaité et attendu ;

- attendre le dépassement de cette contradiction possible de la
seule mise en place d'équipements flexibles dont l'utilisation devrait sen-
siblement faire diminuer l'appel aux formes précaires d'emploi est
quelque peu aléatoire. La destructuration du collectif de travail ne risque-t-
elle pas de faire perdre la maitrise de savoirs professionnels de base dont
l1'utilisation s'avére souvent déterminante lors de la mise en place de nou-
veaux équipements automatisés, pour que ceux-ci atteignent l'efficacité qui
en est attendue[: 7 1 2 L'ajustement se fait donc au prix d'une remise en
cause assez radicale des conventions qui réglaient antérieurement les enga-
gements réciproques de 1l'employeur et de son personnel d'exécution appelé
a supporter le poids de l'incertitude. Le second modéle évoque au contraire

un réaménagement des conventions visant 4 stabiliser les engagements.

2éme cas de figure : le "modéle" de la connexion ou la diffusion des exi-

gences du commercial

Cette derniére repose sur des investissements considérables dans

les conventions passées avec les divers protagonistes de la production :

- pour ce qui est de la main d'oeuvre, les engagements réciproques de celle-
ci et de 1l'employeur consistent en une réactivation de principes déja
arrétés précédemment : la sécurité d'emploi en échange d’une acceptation

compléte du principe de la mobilité . Il faut ici souligner que les deux

O iy s o
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entreprises les plus avancées en ce domaine avaient déja depuis de longues
années, si ce n'est méme depuis leur origine, arré&té ces principes généraux.
Leur application durable avait été d'autant plus facilitée qu'elle s'ins-
crivait dans un domaine de validité plus large : dans l'un et l'autre cas,
il s'agit de grands groupes dont 1'un est fortement marqué par son caractére
multinational. Aussi, serait-on incité & opposer a ce second "cas de figure"
la spécificité tenant & la grande taille des entreprises en question qui
viendrait,de ce fait, limiter 1'exemplarité. Mais la méme observation
aurait pu étre faite & propos du premier cas de figure, en l'occurence une
grande entreprise multinationale. Aussi, insistera-t-on sur le point essen-
tiel qui tient & 1l'importance du travail de mise en forme de nouvelles
conventions liant cet accord réciproque (garantied'emploi-mobilité) a 1l'amé-
liorafion de la qualité : lancement de cercles de qualité et de "groupes
interfonctionnels" tournés vers l'amélioration constante du service rendu

au client : on a vu que cette recherche allait jusqu'd s'appuyer sur des
procédures de gestion spécifiques afin d'en régulariser les effets (indica-

teur de “"servigabilité").

Plus largement, la gestion du personnel accentue sa formalisation
afin de conférer toute son efficacité a la gestion de l'espace de mobilité

ouvert gn contrepartie de la garantie de 1l'emploi :

- d'une part, l'entreprise s'est engagée dans l'élaboration d'un
fichier des compétences de chaque salarié , sorte de répertoire systématique
des savoir-faire acquis par 1'expérience professionnelle et/ou la formation.
Ainsi, il ne s'agit plus seulement de gérer comme auparavant un ensemble de
postes de travail mais de construire un systéme de mutations reposant sur la
prise en compte explicite de la qualification personnelle qui, en quelque

sorte,se voit codifiée ;

- d'autre part, et dans le méme esprit que ce qui vient d'étre évo-
qué, la polyvalence fait l'objet d'une procédure de certification trés rigou-

reuse (1).

Cet exemple fait clairement ressortir que la flexibilité Je 1'emploi

se révéle d'autant plus efficace.

(1) sans qu'il soit ici possible d'en préciser le contenu.
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qu'elle s'appuie sur des instruemnts de gestion formalisés qui stabilisent,
sur le moyen terme,les engagements réciproques de l'entreprise et de sa main-
d'oeuvre E: 4 :1 . Ils ont d'ailleurs pu étre mis sur pied dans un laps de
temps finalement limité parce qu' ils venaient s'adosser sur un capital de
confiance mutuelle préalablement accumulé tout & fait considérable ; 1l'his-
toire sociale de l'entreprise de l'agro-alimentaire évoquée ci-dessus n'ap-

prend d'ailleurs pas autre chose.

gements réciproques tout a fait considérables. Dans le cas de 1'un des producteurs
d'électronique professionnelle, la sous-traitance qui porte 1la aussi sur

des produits banalisés, et s'avére en volume tout & fait considérable, n'est
concevable qu'd l'issue d'un processus de certification trés rigoureux :

11 touche a la qualité non seulement des produits livrés mais a celle de
l'organisation et de la maintenance ; moyennant quoi, le donneur d'ordres

se voit proposer des contrats de un a trois ans qui lui permettent donc

de disposer de l'horizon de production minimum pour développer ses capacités

propres en matiére de formation et d'innovation, par exemple (1).

Le recours & la sous-traitance présente donc un codt d'accés (pros-
pection, élaboration d'un cahier des charges, conception et mise en oeuvre
de la procédure de certification, services fonctionnels décentralisés trés
structurés pour en assurer la gestion), qui peut é&tre rapproché de la pro-
cédure de "mise a l'épreuve” d'un établissement de la firme lorsqu'il com-
mence & prendre en charge une nouvelle production : appelé & "faire ses
preuves" en terme de coilt et de qualité, il est ainsi placé en situation

de quasi sous-traitant avant de pouvoir prétendre & toute l'autonomie dont

jouissent en temps habituel les établissements de cette entreprise.

Dés lors, il n'y a pas de frontiére trés nette entre l'extérieur

de l'entreprise, relevant d'une autre personne juridique, et ses propres

(1) Ainsi que nous l'apprend une autre enquéte menée auprés d'une entreprise sous-

traitante, notamment de 1l'aéronautique, il ne s'agit pas 1ld d'un cas 1isolé. Cette
entreprise s'engage en effet dans un double mouvement de stabilisation : vis a vis
de ses donneurs d'ordre en faisant en sorte,par exemple,.de ne pas étre. seulement en
position de répondre & un besoin ponctuel mais d'&tre a méme d'anticiper sur les
besoins de moyen terme du donneur d'ordre afin de pouvoir nouer une relation contrac-
tuelle portant sur un horizon de moyen terme. Vis & vis de sa main-d'oeuvre, jusque
13 éminemment précaire, l'entreprise tente également de formaliser sa gestion (qui
repose d'ailleurs sur des indicateurs et des méthodes trés éloignég de l'image de
la BPME informelle): stabilisation trés progressive de son statut, investissement
dans la formation, négociation d’un accord sur le temps de travail afin d'allonger
la durée d'utilisation des nouveaux équipements ...
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unités de production mais plutdét un continuum (que l'on pourrait étendre
aux fournisseurs également soumis & une procédure de certification (1)

d'engagements réciproques plus ou moins institués (de la simple commande,

au contrat de prestations certifiées jusqu'aux engagements réciproques

réglant les rapports internes et qui ne pourraient &tre

dénoués qu'au prix d'une remise en cause de L'equlllbre sSoCLidi Ue LUuLe

l'entreprise) et donc d'une durabilité variable.

L'absorption de la variabilité ne se fait donc pas sans un certain
report du poids de l'incertitude & l'extérieur de l'entreprise, mais tel
n'est finalement le cas qu'a la suite d'engagements formels de celle-ci.

De la sorte, elle réduit sensiblement 1l'incertitude sur la réalisation de
ses objectifs de qualité du service rendu au client. La wvariabilité est
€également pour partie absorbée par la gestion trés formalisée mais de ce
fait trés flexible de la main-d'oeuvre. L'importance de ces "investissements
sur la main-d'ceuvre" explique d'ailleurs que, dans 1l'ordre symbolique, la
formulation explicite d'un projet (ou d'une culture)d'entreprise rencontre

une unanimité si nette parmi l'ensemble du personnel : un mythe bien ancré

dans la réalité !

Néanmoins, pour l'avenir, un déphasage risque de s'introduire entre
la procédure d'évaluation individuelle qui encadre le déroulement des car-
riéres, et le caractére toujours plus collectif des procédures qui sous-
tendent la mobilisation du personnel (cercles de qualité,g£0upes interfonction-
nels, décentralisation au plus prés des unités de travail de décisions

de gestion courante).

Pour conclure sur ce cas, on insistera a nouveau sur la continuité
qui existe entre les investissements commerciaux qul visent & fidéliser la
clientéle autour d'une réputation de qualité, et les engagements pris a
1'égard de la main-d'oeuvre, de la sous-traitance et des fournisseurs :

l'efficacité des uns conditionne celle des autres et inversement.

(1) De méme, l'entreprise de l'agro-alimentaire applique & ses fournisseurs une procédure
trés stricte d'homologation.
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Des situations intermédiaires :

L'ensemble des entreprises se distribue entre les deux cas de figure
présentés ci-dessus. Deux exemples expliciteront la signification de cette

distribution :

. une entreprise du secteur imprimerie-presse édition recrute la quasi-
totalité de son personnel d'exécution sur contrats & durée déter-
minée. Cette pratique conduirait a& ranger cette entrepfise dans le
premier cas de figure. En réalité, l'interprétation doit &tre
plus nuancée. En effet, afin d'intégrer dans la gestion de sa
main-d'oceuvre de fortes exigences de flexibilité compte tenu en
particulier de la trés vive concurrence quli régne dans le secteur,
l'entreprise cherche a construire un espace de mobilité interne
qui tranche avec les procédures antérieures de fixation de chaque
salarié sur un poste de travail précis. Pour cela, elle est con-
duite & s'appuyer sur deux critéres de recrutement :

. les connaissances appréciées au travers du double critére
formalisé de l'expérience acquise et du dipldéme obtenu

. des comportements dénotant d'une capacité d'adaptabilité,
c'est-3-dire de passage fréquent d'un type de postes a

1'autre.

Or ces comportements se laissent difficilement évalués au
travers de critéres formalisés. Aussi, compte tenu de sa forte
aversion pour le risque en une phase économique délicate, 1l'entre-
prise s'appuie sur l'évaluation en continu que constitue 1'enga-
gement sur contrat & durée déterminée avant, si le test est conclu-
ant, de procéder & un embauchage définitif qui s'ouvre sur un

engagement réciproque de mobilité - emploi plus stable.

- l'une des entreprises de la construction électronique, trés

proche des deux cas de figures par le contenu de son activité,
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oscille entre eux deux sur le plan de la gestion ou, plus exacte-
ment, semble (1) rencontrer des difficultés & basculer vers le
"modéle" de la continuité entre investissements commerciaux et

fonctionnels ;

. d'un c6té, elle a été conduite & investir considérablement
dans les processus de certification tant de sa production
(destinée & la Défense Nationale et aux Télécommunications
pour l'essentiel) que des livraisons de ses fournisseurs
afin de répondre aux exigences légales de "conformité" aux-
quelles elle est soumise par les Administrations. En outre,
elle a mis en place un systéme de gestion de la production
qui tourne l'ensemble du fonctionnement de l'entreprise
vers le respect de contingences commerciales, qui sont incon-
tournables, .en terme de délais de livraison notamment (wver-
sement de pénalités en cas de retard) : le "bureau programme"
de l'établissement est chargé de la mise en oeuvre des ordres
de fabrication transmis par les serxrvices commerciaux. Dans
le cadre de ce nouveau systéme de gestion, s'engage une décen-
tralisation de la gestion quotidienne, en matiére d'approvi-

sionnement particuliérement

. de l'autre, elle se trouve confrontée a une difficulté crois-
sante a absorber les variations de la charge de travail dont
une partie est reportée sur une sous-traitance capacitaire.

La solution consisterait & développer la mobilité des ouvriers
du cdblage-bobinage, actuellement trés spécialisés et, si
possible, les faire accéder & la polyvalence. Plus largement,
1l'entreprise souhaite asseoir la classification de son verson-
nel non plus sur un lien strict poste de travail-salaires-dipldmes
mais dans une logique d'appréhension des fonctions effective-

ment remplies et analysées au travers de troid critéres

(1) L'engquéte a porté exclusivement sur un établissement de production. Or, si elle
fait bien apparaitre le poids déterminant des relations établissement-siége (en
raison de la centralisation des fonctions (commerciale" et d'"études et recherches"),
elle ne les analyse pas totalement et méconnait assez largement la nature des
rapports que l'entreprise entretient avec son groupe et son environnement économique
(en particulier dans sa composante commerciale).
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(connaissances acquises par la formation et 1'expérience,
tiches techniques effectuées, responsabilité assumée) : on
est 1a dans une perspective trés proche de celle évoquée

& propos du "fichier de compétences" du second cas de figure :
il s'agit 1la encore de construire 1'instrument de gestion

du nouvel espace de mobilité. Or précisément, 1l'établisse-
ment rencontre des difficultés certaines a le définir et

le rendre opérationnel.

Certes, l'établissement dispose d'une trés large autonomie
en matiére d'aménagement du temps de travail et pourrait
donc, assouplir trés sensiblement sa gestion du personnel
surtout s'il parvenait & la différencier selon les caracté-
ristiques socioclogiques des diverses catégories de personnel,

dans le cadre d'un accord collectif en particulier.

Mais dans 1'immédiat, il se heurte a deux obstacles : par-
venir a concevoir une politigue de formation continue ouvrant
sur la mobilité-polyvalence ; dépasser les blocages engendrés
par le mode de rémunération actuel qui prévoit le versement .
de boni en cas de dépassement des normes de rendement indi-
viduel : les ouvriers expriment ouvertement leurs craintes
de ne plus &tre 3 méme, en cas de polyvalence ou de mobilité,

d'atteindre les rendements suffisants pour prétendre au boni.

Or, la gestion des salaires et des classifications reléve
de 1l'entreprise et exigerait donc l'ouverture de négociation)
a ce niveau pour que puisse étre envisagée une refonte de
la grille salariale conforme aux instruments de gestion de
la mobilité : le coit d'établissement d'un tel accord est
nécessairement élevé ne serait-ce qu'en raison des effectifs

concernés et de la disparité d'un établissement a 1l'autre.

Bien que les considérations qui suivent ne puissent prétendre a une
quelconque représentativité, il s'avére néanmoins significatif qu'une autre

entreprise du panel, en l'occurence du secteur textile, soit confrontée a
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une difficulté similaire : cette entreprise est également engagée dans une
redéfinition de son rapport au marché (trés net renforcement de la fonction
commerciale) et dans la mise en place d'installations productives flexibles ;
elle tente elle aussi de construire un espace de mobilité interne (polyva-
lence plutdt que recours aux contrats a durée déterminée, aménagement du
temps de travail ...). Mais l& encore, la recherche de flexibilité bute,
prartiellement au moins, sur les modalités de rémunération : bien que déva-
lorisé par les nouveaux €quipements qui font dépendre le niveau de produc-
tivité avant tout du temps d'engagement des machines, le principe du salaire
aux piéces Se maintient. Les ouvriéres s'y montrent particuliérement atta-
chées, semble-t-il en raison des gains supplémentaires qu'il leur apporterait
vis a4 vis du salaire horaire bien que les conditions d'exercice du travail

se soient trés sensiblement modifiées depuis quelques années.

Cet attachement & un mode de rémunération pour le moins décalé vis
a vis des transformations d'ensemble de l'entreprise s'inscrit dans un
contexte plus large que l'on pourrait caractériser par le poids des rapports
inter-personnels dans la gestion de la main-d'oeuvre. En l'occurence, l'en-
treprise ne doit pas seulement réaliser de nouveaux investissements dans
le champ de l'organisation commerciale, de la production et de la gestion
du personnel afin de parvenir & un fonctionnement d'ensemble plus formalisé
ce qui ne signifie pas ,au contraire,qu'il soit moins flexible ; mais cette
entreprise doit, dans le méme temps, dévaloriser des formes et des conven-
tions inscrites au plus profond de l'histoire de l'entreprise. Or cette
dévalorisation ne va pas de soi ; elle exige un colt important, en temps
de négociation collective et individuelle. Ce codit peut se révéler tota-
lement prohibitif si des réaménagements partiels destabilisent le fonc-
tionnement d'ensemble de l'entreprise et de l'établissement. En 1l'occurence,
la fuite en avant dans l'automatisation risquerait avant tout d'accroitre
1'écart entre un mode de gestion de la main-d'ceuvre trés daté et des

équipements trés performants mais pas ou peu maitrisés.
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Le r6le de la fonction commerciale dans les entreprises a donc
profondément évolué : de simple prolongement de la production en charge du
placement des produits qu'elle était souvent dans la période de forte crois-
sance, elle tend & devenir l'instance privilégié & partir de laquelle se
reconstruisent ses rapports & l'environnement (fournisseurs, sous~traitants
et clients) et sa gestion interne. Elle s'affirme dans le méme temps comme
l'instrument clé de reconstitution d'une capacité stratégique de l'ensemble
de l'entreprise parfois. Aussi fait-elle l'objet d'investissements tout & fait
considérables par la création de nouvelles structures fonctionnelles et par
le recrutement de collaborations dipldémés, le plus souvent de l'enseignement
supérieur, de préférence aux vendeurs "classiques" pour lesquels primaient
des normes de comportement et d'attitudes qui ne disparaissent pas pour

autant totalement.

Mais cette formalisation de la fonction commerciale est déterminante
en une période o, compte tenu de la forte montée des incertitudes, elle voit
converger vers elle et donc vers son personnel l'ensemble des exigences qui
pésent sur les entreprises : produire du sur-mesure ou du différencié (en
lieu et place du standardisé) tout en maintenant une exigence de régularité
et d'économie de coiit au stade de la fabrication ; minimiser les délais de

livraison tout en diminuant lepoids des stocks... L'attachement de la clien-

téle est & ce prix.

Instance de négociation, elle doit de plus en plus fréguemment
contribuer directement & faire fonctionner l'entreprise selon les modalités
de la "gestion & la commande" qui & priori bouscule nombre d'habitudes acquises.
Celles-ci n'ont de chance de 1'é&tre que si la mise en placede ces nouvelles
formes de gestion d'ensemble adossées & la fonction commerciale s'articulent

avec, en particulier, de nouvelles conventions en matiére de gestion de la main

d'oeuvre.

Deux cas de figure opposés, entre lesquelles se situent la plupart
des entreprises enquétées peuvent étre distinguées. L'un est fondée sur la
"disjonction" entre la nouvelle gestion économique ("& la commande") et
la gestion de la main d'oeuvre qgue l'on pourrait qualifier de "taylorienne" :

les salariés d'exécution, auxquels doit étre assimilée une sous-traitance.
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capacitaire, subissent l'essentiel du poids de l'incertitude ce qui a terme
n'est pas exempt de contradictions ou de blocage. L'autre, au contraire,
"connecte" étroitement gestion économique et gestion de la main d'oeuvre

en absorbant l'incertitude grice & des investissements de forme (conven-
tions, accords collectifs, contrats de sous-traitance, procdédures de cer-
tification...) trés importants. Dés lors la flexibilité peut &tre considé-

rable.

Plus généralement encore, l'ensemble d'enquétes "passées sous revue"
souligne l'importance des relations contractuelles qu'une entreprise entre-
tient avec l'amont (sous-traitants/donneurs d'ordre et fournisseurs, d'une
part, clientéle d'autre part). C'est au trawers de leur analyse que pourrait
étre mieux cernés les processus selon lesquels se propage l'incertitude de
1''économique et les formes conventionnelles qui sont & méme de la stopper
ou de 1l'absorber pour la restituer sous forme de flexibilité et non de re-
port sur d'autres agents du poids de l'instabilité économique. Ces modalités
de coordination s'avérent déterminantes pour la compréhension des modes de

gestion de la main d'oeuvre.
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FONCTION COMMERCIALE ET COMPETENCE DES VENDEURS
DANS LA VENTE INTER-INDUSTRIELLE

Cette note a été élaborée a partir :

- des ouvrages qui traitent de la place de la fonction commer-

ciale dans le systeme industriel frangais (voir note bibliographique);

- d'entretiens réalisés avec des personnes appartenant a des
institutions ayant vocation a traiter de ce probléeme au niveau des
organismes professionnels, du Ministere du Redéploiement industriel

et du Commissariat général du Plan ;

- d'une ré-exploitation des résultats des études "machine-

outil" et "sidérurgie" réalisée par le CEREQ.

Nous avons volontairement centré cette note sur la vente
inter-industrielle (entre entreprises industrielles), la note de
Frangoise AMAT étant au contraire davantage centrée sur la vente en

direction de la consommation finale.
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I - LES PROBLEMES POSES PAR LA PRATIQUE COMMERCIALE DANS L'INDUSTRIE
FRANCAISE

On ne peut pas aborder les questions relatives a la qualifica-
tion et la formation des vendeurs de 1'industrie sans examiner, dans

son ensemble, le probléme du commercial.

Si 1'on met, en effet, aujourd'hui 1'accent sur la constitu-
tion de véritables "forces de vente", si l'on insiste sur une forma-
tion directement orientée vers l'acte de vente, c'est bien que 1'on
considere hériter d'une situation ou la fonction commerciale était
essentiellement percue comme une fonction d'"administration" des
actions commerciales et empreinte d'une image dévalorisée au sein des
entreprises comme au sein des institutions de formation. Bref, on
admet aujourd'hui que 1'industrie frangaise a fortement privilégié

‘les dimensions relatives aux développements des techniques de pro-
duction et celles qui concernent les pratiques de gestion interne des
entreprises au détriment d'une vision dynamique du commercial, et
d'une promotion de ce que certains appellent "le statut culturel de
la vente" (1). La faible valorisation, jusqu'a maintenant, de ce stat-
tut, se réfléterait particuliérement dans les programmes des Ecoles
d'Ingénieurs, comme dans ceux des Ecoles supérieurs de Commerce qui
privilégient les dimensions financieres et de gestion et n'offrent
qu'une place marginale a l'enseignement de la vente proprement dite.
Et elle se prolongerait dans le statut dévalorisé accordé a 1'action
commerciale dans sa constitution des compétences des cadres. Ce qui
est vrai pour les niveaux d'ingénieurs et de cadres le serait aussi
pour les niveaux de techniciens : entre les techniques industrielles
d'un coté, les techniques de gestion de l'autre, les techniques de
vente feraient figurent de parent déconsidéré dont la place n'a

commencé d'étre acquise que de facon trés récente.

(1) Hervé Poilve et Philippe Struyven : "Les vendeurs dans 1'industrie", Ecole natio-
nale supérieure des Mines de Paris. Juin 1983.
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Ce constat, rapidement tracé, apparalt peu contestable. Mais
on peut, difficilement, considérer ce statut culturel de la vente
indépendamment de facteurs structurels profonds qui marquent 1'his-
toire de l'industrie frangaise, en particulier si l1'on veut éviter de

mener des actions trop volontaires ou trop rapidement é€laborées.

Nous commencerons donc par identifier ces éléments de structu-
ration, en nous inspirant largement des travaux réalisés a ce sujet

dans le cadre du Commissariat général du Plan.

L'idée principale que nous voulons ici développer est que la
perception socialement dévalorisée de la pratique commerciale au sein
de laquelle s'inscrit la "force de vente", perception que le statut
"atypique" de 1'ingénieur technico-commercial renforce plus qu'il
n'infirme, car c'est bien sa compétence technique et son expérience
professionnelle placée "au service" de l'action commerciale qui sont

valorisées, exprime largement une faiblesse majeure : le caractere

peu intégré de la pratique commerciale dans la pratique industrielle

francaise et sa réduction a un "moment ponctuel" de réalisation mar-

chande des produits.

C'est sur ce retard structurel que nous allons d'abord insis-

ter, avant d'examiner les inflexions récentes.

1. La stwetuwration du nappornt a La clientele

Pour des raisons diverses qu'il ne nous appartient pas ici
d'expliciter - linéarité relative d'une production banalisée, marchés
captifs ou protégés, faible exposition a l'exportation, origine socio-
logique des dirigeants d'entreprise, etc. - le rapport de 1'industrie
frangaise a sa clientéle s'est longtemps polarisé sur le produit
(dans une vision simple : gestion d'un portefeuille de produits/débou-

chés marchands).
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Cette approche "élémentaire" de l'acte de vente a conduit a

une situation paradoxale :

- d'un coté, les fournisseurs frangais ont une capacité tech-
nique reconnue et adaptent fréquemment leurs produits en fonction des

clients ;

- d'un autre coté, leur capacité a analyser les besoins et

problémes de la clientele est faible (1).

Ce paradoxe n'est qu'apparent ; c'est précisément parce que
l'acte de vente est réduit a une opération relativement isolée et
centrée sur l'échange du produit matériel que la relation a la clien-
téle n'a pas besoin d'etre poussée au-dela de la capacité a témoigner
de la qualité du produit offert (dans ses caractéristiques techniques
intrinseéques). Une étude européenne comparative montre que les expor-
tateurs frangais sont, trés nettement, ceux qui savent le moins
valoriser aupres des clients d'autres avantages que le simple prix et

la simple technicité du produit.

Ils parlent donc prix associé au produit proposé. Cette pra-
tique de l'acte de vente, en tant qu'elle occulte l'analyse des pro-
blemes que le client cherche a résoudre, est typique d'un modele de

fonctionnement industriel dans lequel prédominent

. les exigences techniques et financieres de la fabrication
en tant qu'elles s'imposent & la vente. Le produit est pergu d'abord

comme "produit par" 1l'activité interne de l'entreprise ;
la faible coopération entre le fournisseur et le client.

Cette pratique a des incidences négatives dont on pergoit

mieux aujourd'hui les effets.

(1) Voir 1'étude de 1'Institut de Recherche de 1'Entreprise : "Vendre 3 1'industrie :
les clés de la réussite". Collogue du 24 septembre 1985, page 115.
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x En premier lieu, elle ne traite pas de 1l'avantage global

retiré, par la clientele, de 1'utilisation du produit alors que cela

devient un point-clef dans les négociations et donc dans les rela-

tions de concurrence.

Par avantage global, il faut entendre : adaptation a 1l'usage
spécifique que le client fera du produit, effet sur la formation de
ses colts (ou sur ses pratiques de consommation productive), fiabi-
lité, longévité, assistance technique, voire études conjointes de

développement des procédés et des produits.

Certes - nous y reviendrons -, c'est particulierement dans la
vente inter-industrielle que cette notion d'avantage global prend
sens. Mais elle signifie, plus profondément, une autre approche du
produit lui-méme : a partir du moment ou, sur la plupart des marchés,
le rapport qualitatif du produit a la dynamique du besoin du client

et au service rendu déterminent fortement 1'achat.

"On ne vend plus un produit mais un systéme de réponse & un

ensemble de besoins” (1).
Cela implique, pour le fournisseur, de construire et struc-
turer ses rapports avec la clientele, en y consacrant les moyens, le

temps et les compétences nécessaires.

x En second lieu, elle n'imprime pas des effets en retour suf-

fisamment forts sur le fonctionnement, voire sur la structuration

internes de 1'entreprise fournisseur. I1 ne suffit pas, en effet,

que les commerciaux fassent remonter des informations aval, en pro-
venance de la clientele, vers 1'intérieur de 1'entreprise. Il faut
que le fonctionnement global interne et le statut des commerciaux au
sein de ce fonctionnement soient tels que l'entreprise, dans sa ges-
tion d'ensemble, accepte d'"interpréter" ces informations aval pour

adapter sa propre configuration productive.

(1) Rapport intermédiaire du G.S.I. n°7, Commissariat général du Plan, premier semes-
tre 1985.
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Ce qui est en cause, ici, c'est bien une certaine conception

de l'acte de vente dont les effets vont se matérialiser dans :

. le probleme de la qualité : la qualité est-elle une proprié-
té technique intrinseque du produit offert (selon une vision tradi-
tionnelle de 1'"image de marque" ?) ou n'est-elle pas, et de plus en
plus, une dynamique sociale, nouée dans la structuration de la rela-
tion fournisseur-client, et mobilisant 1'ensemble des intervenants de

1'entreprise, depuis le bureau d'étude iusqu'au service apres-vente ;

. le probléme du délai, et, plus largement, de la rapidité et
de la régularité de réponse a une demande : le délai doit-il s'éva-
luer en fonction de moments ponctuels de vente plus ou moins bien
"ordonnancés" par rapport aux temps de fabrication ou ne doit-il pas
étre percu, et de plus en plus, comme une donnée structurante de 1'ac-
tivité de l'entreprise qui implique une planification prévisionnelle
aval relayée par un systéme de gestion de production concu en ce sens
(voire les systemes MRP et Kanban concus explicitement pour affronter

ce probleme) ?

. le probléme de la fidélisation : le client est-il un "per-

sonnage" avec lequel on ne traite qu'a des moments délimités et
limités : les moments de la négociation explicite et de la transac-
tion (ce que nous appellerons la négociation transactionnelle), ou
bien ne doit-il pas étre considéré, et de plus en plus, comme obiet
d'un rapport prolongé et permanent susceptible de provoquer une con-
naissance réciproque, une étroitesse des contacts, une certaine

confiance dans la nature des informations échangées ?

Bref, n'est-ce pas la conception meme de "1l'image de marque"
qui est ici interrogée au sens ou, loin d'etre acquise et imposable,
cette image dojt etre percue comme obiet d'une construction perma-
nente et, derriere elle, d'une évaluation permanente que client et

fournisseur effectuent sur la durée.
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2. La stweturation des napponts au sein du secteurn

La commercialisation ne touche pas qu'a la relation entre-
q entre-

prise-clientéle. Elle est treés largement conditionnée :

. par la forme des rapports noués entre les entreprises qui
fournissent un bien, deés lors que la production de ce bien fait
intervenir plusieurs entreprises ou des lors qu'un probléme d'orga-

nisation du partage des marchés se pose ;

. pour une part importante des produits : par les rapports

entretenus avec le commerce de gros.

Sans entrer dans l'étude de ce tres vaste sujet, on peut, la
aussi, faire ressortir des points de faiblesse mis a jour par les
économistes industriels et fréquemment rencontrés lors des études

menées par le CEREQ.

x En premier lieu : 1'industrie francaise se présente comme

peu structurée et peu organisée du point de vue de la coopération
inter-entreprise au sein d'un méme secteur. C'est 1l'atomisation et
la défiance qui priment et cela a une série d'incidences sur le

probleme de la commercialisation :

- faible spécialisation sur un segment du processus de pro-

duction ou sur une gamme de produit qui introduit une "lourdeur" de
1'appareil productif possédé par une meme entreprise et atténue la
capacité d'innovation sur les segments ou produits aptes a mobiliser
le mieux le "métier" de 1'entreprise. Or, la rapidité d'adaptation
aux besoins de la clientele et la dynamique d'innovation sont

souvent des atouts commerciaux décisifs ;

- faible coordination des entreprises entre elles qui, outre

les problemes d'insuffisante maitrise d'une spécialisation, a
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particuliérement des effets négatifs sur la constitution et 1'effica-
cité d'institutions communes : organismes d'étude et de recherche
communs, création d'une fonction commune de prospection et de

contact avec le marché, etc.

Ces carences prennent une importance particuliére deés lors
que l'acheteur demande des biens complexes ou une gamme étendue de
produits : non pas une machine-outil mais un systéme intégré de pro-
duction mécanique, non pas un meuble mais 1'ameublement d'ensemble
d'une piece, etc. Sauf a supposer que chaque entreprise singuliere
pousse a une intégration productive encore plus compléte et s'expose
a une montée de sa "lourdeur" et de ses surcolts, c'est bien 1la
constitution d'interfaces qui, au niveau d'un secteur, joue le
double role de coordonner les productions d'entreprises aptes a étre
complémentaires et d'etre un interlocuteur-relais vis-a-vis de la
clientéle (systéme poussé fortement par 1'industrie italienne par

exemple).

La encore on peut s'interroger sur une conception "ponctua-
liste" et "particulariste" de la pratique commerciale, reflet de la
faiblesse d'organisation et de connaissance du secteur par les entre-
prises qui le composent, en particulier la ou prédominent des entre-

prises petites et moyennes.

x En deuxieme lieu : les relations entre les entreprises

industrielles et le commerce de gros, ou, de fagon plus générale,
entre "monde de la production" et "monde de la distribution" repré-

sentent un probléme particuliérement aigu.

La coupure entre ces deux mondes est assez nette du coté du
systéme éducatif et du systéme d'emploi : les vendeurs de 1'indus-
trie d'un coté, les vendeurs de la distribution de 1'autre se trou-
vent renvoyés a deux univers largement séparés, avec une hiérarchie
décroissante de statut au fur et a mesure ou les emplois se rappro-

chent de l'acte de vente au consommateur final (1). De la meme

(1) Voir a ce sujet la note d'€ric Verdier et Martine Mobus.
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fagon dans le systéme éducatif, le niveau IV apparait comme une
césure, ambigué, entre un ensemble "bas" (niveau VI, Vbis, V, voire
IV) de formations orientées vers la distribution et un ensemble
"haut" (IV, III, et plus) orienté vers les fonctions de commerciali-

sation et vente des entreprises industrielles.

Cette coupure exprime largement la faiblesse de la coopéra-

tion entre les entreprises industrielles et les entreprises de dis-

tribution.

"C'est peu de dire gue les transformations dans la distribu-
tiondan n'ont pas -jusqu'a une période récente- &été maitri-

sées par 1'industrie" (1).

Cette situation se marque de multiples manieres :

affaiblissement, voire effondrement des systemes de distri-
bution traditionnels des entreprises industrielles qui n'ont pas

renouvelé leur pratique de "placement" des produits ;

autonomisation et renforcement des systémes de commerce de
gros et de grande distribution développant des rapports de domina-
tion et d'occultation du marché vis-a-vis des fabricants industriels
(cas typique de 1'ameublement ou de la filiere textile-habillement)

et pouvant favoriser la montée des importations ;
ou, a l'inverse, stratégies de contournement de la distri-
bution mises en oeuvre par les entreprises industrielles en capacité

de négocier directement la commercialisation de leurs produits.

Cette situation pose frontalement la question du développe-

ment de méthodes de coopération stables entre industrie et distribu-

tion, qui conditionne assez largement les partages, mais aussi les
complémentarités et rapprochements de compétence entre vendeurs de

1'un et 1'autre "monde".

(1) Rapport intermédiaire du G.S.I. n57, op. cit.
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x En troisieme lieu : 1la ou les relations inter-entreprises

sont les plus structurées, et en particulier au sein des réseaux de
sous-traitance, il n'est pas s(ir que certains "effets pervers"
-comme la concentration de capacités d'étude des produits et des pré-
rogatives de commercialisation chez le donneur d'ordre- n'aboutis-
sent pas globalement a affaiblir la capacité de vente et d'innova-
tion de l'industrie frangaise. Indirectement cela pose le probleme
de 1'établissement de relations de partenariat au sein de ces
réseaux de sous-traitance (1) pour aboutir a un meilleur partage des

compétences.

3. la stwectunation des napponts au sein de L'entrnepnise
Andustrnielle

C'est sans doute en définitive la place de la fonction com-
merciale au sein de l'entreprise et les prérogatives données aux
personnes qui en assument la responsabilité qui représentent le pro-

bleme majeur.

On peut résumer ce probleme au travers de trois affirmations
brutales qui, du fait de leur outrance, ont le mérite d'attirer

1'attention :

. en général, la fonction commerciale s'est constituée comme
une fonction d'"accompagnement" du développement de la production,

ayant d'entrée de jeu un statut minoré au sein de 1'entreprise ;

. en général, cette fonction s'est développée de facgon
isolée par rapport aux autres fonctions, soit par recours a des
réseaux externes de représentants, soit par isolement physique et

organisationnel au sein de l'entreprise, entrainant un statut margi-

nalisé ;

(1) Nous avons eu l'occasion d'analyser ce probléme au sujet de la sous-traitance au-
tomobile.
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. enfin, la fonction commerciale a travaillé treés largement
selon une gestion "a 1'historique", enregistrant et placant ce que
1'entreprise se jfugeait en capacité de réaliser, conduisant a occu-

per un statut a faible potentiel d'innovation (que 1'on pourrait qua-

lifier sous le terme de "fonction adaptative').

11 va de soi que ces affirmations demanderaient a etre nuan-
cées et différenciées. Mais, aussi bien dans les études existantes
sur ce sujet que dans les entretiens que nous avons pu avoir sur
1'évolution récente de la fonction commerciale, il y a convergence
vers ce diagnostic. Ce statut historiquement minoré de la fonction
commerciale expligue une caractéristique concrete et significative
des services commerciaux francais : le fait qu'ils travaillent seuls
dans leur apport a la clientéle et connaissent mal le fonctionnement
et les ressources de l'entreprise qu'ils représentent. Les vendeurs
industriels francais impliquent peu les services non-commerciaux de
leurs entreprises dans le processus commercial, notamment les dépar-
tements recherche-développement et les bureaux d'étude. 11 existe
méme des cas de séparation extréme : un des aspects de la crise de
la sidérurgie francaise a été la dissociation qui s'est opérée entre
les unités de production d'un coté, les sociétés de négoce de 1'au-
tre, appartenant a un meéme groupe industriel et conduisant a un déca-
lage croissant dans leur logique de développement, certains grands
contrats a l'exportation n'ayant pu etre conclus a cause de cette

méconnaissance réciproque (1).

CONCLUSTON

Ce bilan critique de la situation de la pratique commerciale
au sein du systéme industriel francais montre bien un retard histori-
que, structurel et culturel, se traduisant dans 1l'insuffisance des
efforts consacrés a un "dépassement" d'une approche ponctualiste et

dévalorisée de 1'acte de vente.

(1) Voir 1'étude de Pierre Judet
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L'insuffisance de ces efforts se cristallise sur deux points

sensibles dans les rapports inter-industriels :

. le délai de réponse globale de 1'entreprise qui, dans un

contexte ou s'accentuent la diversification et la personnalisation
des produits, devient une variable stratégique qui enaage a la fois
les rapports entreprise-clientele et les rapports internes a 1'entre-
prise (depuis le bureau d'étude iusqu'au service d'assistance-clien-

tele) ;

. la qualité et 1'ajustement de la réponse ou, a la diffi-

culté de jouer sur une forte pré-standardisation des produits, doit
répondre une certaine "normalisation stabilisée" des rapports avec

la clientele pour faciliter et accélérer cet ajustement.

IT - LES INFLEXTONS RECEMMENT PROMUES

NDans les propos, écrits et oraux, que nous avons pu recueil-
lir sur les inflexions déia promues et/ou a promouvoir en matiere de
role de la fonction commerciale, deux orientations quelque peu diffe-
rentes se déaagent. Nous allons d'abord les présenter pour essayer,

ensuite, d'en interpréter le sens.

1. Placen La nelation fouwrnissewr-client dans un honizon
stnatégique

La premiere orientation relativise la notion de "force de
vente" et, avec elle, ce que nous avons appelé la négociation tran-
sactionnelle, pour mettre l'accent sur le contenu des échanges et
adaptations réalisées entre fournisseurs et clients en intégrant

deux variables importantes :

. la formalisation de ces échanges

. le temps
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Cette orientation est particulierement privilégiée pour 1la
vente inter-industrielle. C'est moins la nature intrinseque du pro-
duit (sa plus ou moins grande complexité ou valeur) qui intervient,
que 1'importance qu'il a dans l'usage que le client en fait et,
réciproquement, dans 1'importance de 1l'incidence que cette produc-
tion peut avoir pour le fournisseur. Pour dire les choses autrement,
c'est l'articulation et la sensibilité réciproques des deux proces
de production (celui du fournisseur, celui du client) qui inter-

pellent la forme de commercialisation.

Nous nous référons essentiellement a 1l'enquete réalisée par
1'Institut de Recherche de 1'Entreprise et qui distingue quatre
types d'échanges et d'adaptations réalisés entre fournisseur et

client :

a) Les échanges ayant lieu entre les deux organisations de

maniere formalisée, c'est-a-dire qui se déroulent selon un mode de

fonctionnement codifié, résultant, soit de 1'institutionnalisation
dans le temps de ce fonctionnement des échanges, soit de procédures
rigoureusement définies (procédures de passation de marché, de défi-

nition de normes...).

b) Les échanges dont la fonction est d'assurer la sécurisa-

tion dans la relation fournisseur-client. Il s'agit ici de mainte-

nir le niveau et la qualité des interactions entre client et four-
nisseur afin d'en assurer la stabilité face a tout risque de pertur-

bation (retard, difficultés d'ordre technique, etc.).

¢) Les échanges dont la fonction est d'assurer le progres au

sein de cette relation pour, a la fois, maintenir et faire évoluer

dans le temps le systeme fournisseur-client (au travers d'innova-
tions technologiques, de modification du marché, d'évolution du par-

tage des taches entre les deux appareils de production...).
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d) Les échanges et adaptations ayant lieu lors de négocia-

tions, c'est-a-dire lors des discussions et pourparlers menés pour
arriver a un accord entre les deux partenaires (sur des problémes

techniques, financiers, de délais et conditions de livraisons, etc.).

Cette typologie est intéressante quant a la démarche qui s'y

trouve impliquée. Elle signifie en effet :
. que la fonction commerciale dépasse, de loin, la simple
force de vente et peut impliquer fortement le bureau d'é-
tude, le bureau des méthodes, les services financiers, etc.

. qu'elle ne se réduit pas a la négociation stricto sensu ;

. que l'importance relative de ces échanges peut etre diffé-

rente selon les situations et évoluer dans le temps.
Arrétons-nous sur ce dernier point.
Deux modeles extremes peuvent etre construits :

Premier modéle : la stabilisation par la formalisation

Dans le cas ou il y a, a la fois, continuité de la technolo-
gie du client, répétivité des commandes, banalisation du produit,
ancienneté de la relation, dans un secteur industriel peu innova-
teur, c'est la formalisation et la sécurisation des échanges qui
priment, impliquant principalement les services vente et achat des
deux partenaires et la qualité de 1'ordonnancement réciproque de

leurs fabrications.

Deuxieme modele : la stabilisation par le progres

Dans le cas de caractéristiques diamétralement inversés,
pour les produits stratégiques, a évolution rapide, c'est la fonc-

tion ‘'"progres" qui prédomine nettement, impliquant d'engager
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plusieurs services des deux entreprises, donc une coordination de
leurs interventions, avec une capacité a remettre en cause les forma-
lisations existantes et a entamer des renégociations périodiaues.
Ces deux modeles expriment une meme idée : la vente se foue sur la
stabilisation des rapports dans la durée, et c'est bien sur la réus-
site de cette stabilisation que la fonction commerciale du fournis-
seur sera jugée (et donc, les marchés gagnés et maintenus. La négo-
ciation proprement dite est un moment particulier dans un processus
beaucoup plus vaste et sa nature dépendra beaucoup plus du "modeéle"
de relation ou elle se situe et de la durée de cette relation : soit
les échanges s'inscrivent dans une perspective de court-terme, et
dans ce cas l'obiectif essentiel est la conclusion de la transaction
dans des conditions qui satisfassent les deux partenaires, soit ils
s'inscrivent dans le long terme et, dans ce cas, la succession de
transactions dans le temps va s'accompagner d'adaptations récipro-
ques des deux entreprises et d'une véritable stabilisation de la

relation.

Ce que suggere explicitement ce type d'analyse, c'est bien
1'importance du deuxieme cas de figure, y compris dans des contextes

d'innovations forts et la réciprocité qui existe entre la durée et

la gualité de la relation. Bref, la performance commerciale sur les

marchés tient autant a la capacité de maintenir une relation qu'a

celle de dénouer une transaction :

"L'établissement d'une relation profitable représente un
véritable investissement tant pour le fournisseur que pour
le client.,, Tous ces Investissements expliquent la relati-
ve stabilité des relations fournisseur/client dans le

temps" (1).

Nous avons rencontré une analyse similaire du coté de nos

interlocuteurs du Ministére de 1'Tndustrie.

(1) Institut de Recherche de l'Entreprise : "Vendre & 1'industrie, les clés de la
réussite", op. cit. p. 79.
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Les incidences sur le role et les compétences des vendeurs

sont ici considérables ; nous reviendrons sur ce point.

2. Faine fouen a La trnansaction un nole déterminant

Une seconde approche met fortement 1'accent au contraire
sur la notion de "force de vente" au sens de la capacité a conclure

les transactions.

Assez logiquement cette seconde approche -développée par
exemple par 1'APPCI- privilégie les situations et moments de con-
quete de nouveaux marchés et concerne, de préférence, la vente de
biens de consommation (qui ne s'inscrivent pas dans un usage

productif industriel).

Cette situation étant analysée dans la note de Francoise

Amat, nous ne faisons que l'indiguer.

La différence entre ces deux orientations nous semble cepen-

dant relative. Elles ont, en effet, certains points communs :

. une critique d'une approche principalement "administrati-
ve" de la fonction commerciale au profit d'une approche dynamique de
la vente, centrée sur la construction du rapport a la clientele, la
premieére approche davantage centrée sur la construction d'un rapport
"oraanique" valable sur la durée, la seconde davantage sur 1l'effica-

cité de 1'acte de vente pour 1'établissement d'une relation ;

. une critigue de 1'isolement de cette fonction, avec une
forte insistance sur sa bonne insertion dans 1l'entreprise et le ren-

forcement reconnu de son role ;

. une insistance sur la nécessité de redéfinir les compé-
tences des vendeurs, mais aussi, leurs statut et prérogatives pour

"revaloriser" leur activité.
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IIT - COMPETENCES ET FORMES DE SOCIALISATION DANS LA VENTE INTER-
INDUSTRIELLE

1. Différenciation et hiénanchisation des catégonies de

main-d'oeuvie

Les "vendeurs" ne représentent pas un groupe homogéne. Dans
la perspective de la "revalorisation" de leur activité, il nous appa-

rait que se révelent deux facteurs essentiels de différenciation

la nature et 1'importance de 1'affaire prise en charge
par le vendeur (et, donc aussi, la nature et le niveau des interlo-

cuteurs qu'il rencontre du coté de la clientele) ;

la plus ou moins forte imbrication entre conclusion de
l'acte de vente et organisation/structuration sur la durée du rap-

port fournisseur-client.

Grosso modo, quatre types de vendeurs peuvent etre identi-

fiés dans le domaine de la vente inter-industrielle :
a) LES INGENIEURS TECHNICO-COMMERCTAUX

Appelés aussi ingénieurs d'affaires, c'est incontestablement
la catégorie qui a, par sa fonction, le plus anticipé sur la trans-
formation et la revalorisation du role du commercial dans 1'indus-
trie frangaise, en particulier a 1l'occasion de l'ouverture sur la
conclusion de grands contrats d'exportation (ou a 1l'occasion d'im-
plantation de firmes étrangeres en France qui ont importé un nouveau

style de management du commercial).

Ces ingénieurs d'affaires cumulent une double caractéris-

tique :

. ils sont responsables des négociations a haut niveau, dans
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les situations les plus complexes et les plus importantes pour la
stratégie de 1'entreprise, avec une forte "mixité" des compétences

commerciales, techniques et financieéres.

Ils interviennent particuliérement dans les situations que

nous avons qualifiées de "progrés" qui impliquent, soit la conclu-

sion d'un nouveau marché, soit, plus encore, la structuration d'un
rapport avec la clientéle dans une relation en rapide évolution,
impliquant un processus de renégociation permanente (autour des
caractéristiques techniques, des conditions économico-fiancieéres,

etc.) ;

ils ont un role important d'interface avec les services
techniques de l'entreprise, aussi bien coté conception et études que

coté gestion et controle de la production (colts, délais, qualité).

Cette double caractéristique appelle et suppose un statut
solidement reconnu au sein de l'entreprise. Mais, paradoxalement, il
n'existe pas de statut équivalent au sein du monde de la formation,

tout se passant comme si c'est d'abord le statut social d'ingénieur

diplomé et les prérogatives qui lui sont attachées qui, a 1'issue
d'un cheminement professionnel relativement long, conduisait a
"produire" la catégorie d'ingénieur d'affaires. Il n'est pas du tout
certain que des formations directement orientées vers la constitu-
tion de ce profil professionnel et a partir d'un statut social infé-
rieur (technicien supérieur) permettraient de produire le méme

effet. C'est du moins une question a se poser.
b) LES DIRECTEURS DE CLIENTELE
Cette seconde catégorie intervient
d'une part, sur la préparation et la conclusion des négo-

ciations concernant les clients importants de l'entreprise, mais en

général dans des situations de plus forte institutionnalisation et
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formalisation des rapports (donc dans des situations moins 'de
progres'") et qui anticipent moins sur la stratégie future de 1l'entre-
prise. La nature plus '"routiniére" de ces situations rend elle-méme
moins décisive la compétence technique mais, par contre, suppose une
bonne maitrise -en principe- des structures d'entreprise qui se

trouvent engagées dans ces rapports ;

. d'autre part, sur la gestion et la coordination de 1l'ensem-
ble des personnes concernées, au sein de l'entreprise, par le suivi
des commandes et des rapports avec ces clients. Ils ont, de ce fait,
une partie d'activité qui les situent relativement en retrait de
1'acte de vente proprement dit, avec des responsabilités d'encadre-
ment interne au sein de l'entreprise. Si leur statut "administratif"
est bien identifié, par contre, leur statut social semble rester

flou et nettement moins valorisé que celui de 1'ingénieur d'affaires.
c) LES AGENTS COMMERCIAUX
Cette troisieme catégorie :

d'une part, intervient "un cran en dessous" quant a la

nature et 1'importance des affaires négociées ;

d'autre part, agit plus directement comme "force de

vente", axé sur la transaction, avec peu de responsabilité d'organi-
sation des relations, aussi bien au plan interne (au sein de 1l'entre-
prise qui vend) qu'avec les différents services de 1'entreprise

cliente.

Cette catégorie semble placée dans une situation particulie-
rement paradoxale aujourd'hui : elle devrait, en principe, bénéfi-
cier de la revalorisation du role de la fonction commerciale et, en
particulier, du caractere offensif donné a la pratique commerciale ;
mais son insertion dans l'entreprise reste faible et elle ne peut

donc maitriser que treés partiellement les effets de structuration
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"sur la durée" de l'activité commerciale. Il nous semble que c'est
pour ce type de catégorie que les problemes de formation, d'itinérai-
re professionnel, et d'autorité reconnue au sein du milieu

industriel sont les plus mal résolus.
~d) LES PROSPECTEURS INDUSTRIELS

Certaines analyses différencient cette catégorie de la précé-
dente au sens ou elle préparerait 1'approche de clients nouveaux, le
recueil et 1la transmission d'informations de ce domaine, mais
n'irait jusqu'a conclure la vente que pour les affaires se révélant
de seconde importance. En cas contraire, elle "passerait le relais"

aux autres catégories de vendeurs.

Cette catégorie se rencontre principalement dans les entre-
prises qui se lancent sur de nouveaux marchés, pour des produits
relativement peu complexes, et qui minimisent ainsi leur colt
d'acquisition de clients nouveaux (et maximisent 1'usage des

vendeurs les plus qualifiés qui se trouvent déchargés de ce role).

Mais 13 aussi une ambiguité apparait : est-ce que cette
compétence de prospection et de conclusion performante d'affaires
relativement peu complexes est apte a constituer et stabiliser pro-
fessionnellement une catégorie de main-d'oeuvre ? N'est-elle particu-

lierement exposée :

. a des choix différenciés et évolutifs de division du

travail ?

. aux limites des moments d'acces a des marchés nouveaux ?

~

. @ sa mauvaise insertion au sein de 1l'entreprise qui

l'emploie 7

I1 est tres difficile, de ce fait, d'interpréter les besoins

des industriels pour cette catégorie de main-d'oeuvre.
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2. Questions quant a L£'approche de fa fonmation des
vendeunrs

Une étude importante réalisée aupres des organismes de forma-
tion continue des vendeurs (réalisée par M. Yamis Harvatopoulos, res-
ponsable des études a 1'T.R.E.) (1), souliane trois caractéristiques

maieures de ces formations :

. l'accent est mis sur la seule activité du vendeur, isolée

des autres services et fonctions de 1l'entreprise, et donc la forma-
tion fait "comme si" la pratique commerciale se réduirait au role du
vendeur stricto sensu (ce qui correspond bien a la vieille approche

de 1'acte de vente aque nous avons mentionnée au début de cette note) ;

. les programmes de formation privilégient les méthodes de

conquete de nouveaux clients et occultent fortement les méthodes des-

tinées a stabiliser et entretenir des relations avec la clientele ;

. enfin, ils sont fortement centrés sur la notion de tran

saction, laissant largement de coté l'ensemble des activités aui
doivent etre développées entre deux moments de transaction et en con-

ditionnent largement la qualité.

Rref, tout se passe comme si les formations continues

étaient concues :

- pour des situations simples ;
- pour des situations ponctuelles (par "addition" de moments

de conclusion d'une transaction).

Cette étude montre que la gestion des relations entre le
fournisseur et le client -et, ajouterons-nous, la gestion des rela-
tions internes a 1'entreprise gui vend- sont des thémes totalement
occultés dans ces programmes. Tls sont particuliérement mal adaptés

a la vente inter-industrielle.

(1) Cette étude a porté : - par questionnaire écrit sur cent organismes
- par enguéte directe sur vingt-quatre organismes
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On ne saurait, au moment ou le Ministere de 1'Education
nationale réfléchit a la redéfinition de ses formation de vendeurs,
minimiser le risque d'une transposition de certains de ces défauts

dans le domaine de la formation initiale publique.

Peut-eétre faudrait-il alors mener la réflexion dans trois

directions :

. premiére direction : comment concilier la nécessaire insis-

tance sur la formation a 1'acte de vente (par rapport a une forma-
tion a caractere administratif et sédentaire) avec l'inculcation de
compétences qui traitent des rapports que la "force de vente" doit
entretenir avec l'ensemble des fonctions de 1l'entreprise et qui per-
mettent d'appréhender le client dans ses propres caractéristiaues
économiques, organisationnelles, voire, culturelles pour structurer

la relation commerciale ?

. deuxieme direction : comment organiser des formes et des

itinéraires de formation (plus largement : de socialisation) qui
permettent a la formation commerciale ci-dessus évoquée de s'appuyer
sur un fond sérieux de connaissances du milieu industriel, voire, si
1'on veut permettre aux jeunes d'évoluer dans leur carriére, sur
des connaissances techniques qui se révelent indispensables pour
dialoquer avec les techniciens et traiter les affaires quelque peu

complexes ?

Ce probléme n'est sans doute pas entiérement soluble en

formation initiale, mais du moins devrait-elle y préparer ;

. troisieme direction : auel type de dialoque engager entre

systéme de formation et entreprises industrielles pour que leur
efforts se coniugent dans le sens d'une revalorisation du statut de
la fonction commerciale, et d'une nette revalorisation du statut

social et professionnel des vendeurs ?
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Le risaue n'est pas faible de répondre de fagon ponctuelle a
"une demande" de ce type de main-d'oeuvre, sans que les conditions
de sa bonne insertion dans les entreprises soient réellement défi-

nies.

Ces interroaations concernent principalement, rappelons-le,
la vente inter-industrielle. Il faut les rapprocher de celles qui
touchent a la vente des biens de consommation finale et dont

Francoise Amat traite dans sa note.



FORCES DE VENTE DES ENTREPRISES
ET VENTE DE BIENS DE GRANDE
CONSOMMATION

Par Frangoise AMAT
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Les forces de vente des entreprises regroupent "toutes celles et
ceux dont la mission principale est d'aller a4 l'extérieur d'une entreprise
visiter une clientéle pour provoquer ou prendre des commandes..."(1).
Ceci recouvre, sous de multiples appellations : VRP, représentants,
technico-commerciaux, vendeurs & domicile, merchandisers, inspecteurs
des ventes, attachés commerciaux..., un ensemble riche de diversités :
diversité des statuts, certains vendeurs sont des VRP multicartes,
d'autres sont exclusifs ou salariés de l'entreprise, diversité des
produits commercialisés qui peuvent étre des produits industriels, des
produits de grande consommation ou des services, diversité des clients
qui vont du consommateur final & 1l'entreprise de production en passant
par le petit détaillant, la grande surface ou la centrale d'achats,
diversité des entreprises d'appartenance : fabricant ou entreprise de
gros, diversité des méthodes : du démarchage & domicile ou par téléphone
a la liste de clients préalablement sélectionnés, diversité des formations
initiales, diversité des recrutements...

A travers un ensemble aussi hétérogéne, peut-on repérer cependant
quelques grandes catégories de vendeurs, en termes de qualification et
de formation, en fonction des politigues commerciales des entreprises
qui les emploient ?

On s'est limité ici aux entreprises de production et de distribution
de biens de grande consommation, l'analyse de la vente de biens industriels
faisant 1l'objet d'une autre note (2).

De son cété, le domaine des Services, qui présente vraisemblablement des
particularités guant & la commercialisation de ses produits, a été Aélibé-
rément écarté, faute de temps pour en approfondir les différents aspects.

Par ailleurs, une évolution de la place et du rSle de la Fonction
Commerciale dans les entreprises(2), qui semble aller dans le sens d'un
recentrage autour de cette fonction, a-t-elle des répercussions sur le
profil des vendeurs ? Est-ce que les difficultés accrues de placement
des produits sur le marché, qui ont poussé de nombreuses entreprises a
envisager le commercial sous un angle nouveau, ont été jusqu'a les amener
a redéfinir le travail des représentants, et & recruter des personnels
ayant des caractéristiques, notamment de formation, différentes de leurs
ainés ?

(1) Selon la définition donnée par le Syndicat des Forces de Ventes dans
son Livre Blanc

(2) cf. Note Ph. Zarifian "Fonction cormerciale et compétence des vendeurs
dans la vente interindustrielle
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C'est ce que 1l'on s'efforcera de dégager d'enquétes effectuées
auprés de quelques entreprises , de tailles différentes, dont certaines
sont des entreprises de production et d'autres des entreprises du commerce
de gros, relevant de trois grands secteurs : celuili des produits alimentaires
(épicerie, liquides et alcools, produits diététiques), celui de l'équipement
de la personne (habillement, vétements de sports) et celui de 1l'égquipement
de la maison (appareils électroménagers, vaisselle). En outre, un certain
nombre d'entretiens avec des représentants d'organisations professionnelles
ont permis de compléter ces analyses de terrain, et de dégager les principaux
éléments de constat suivants.

I - Logigques commerciales et profils des vendeurs

Parmi les entreprises observées, il semble se dégager trois grandes
logiques commerciales en fonction de la place de l'entreprise sur le marché
et de l'importance accordée d "l'aval® (consommateur final ou client)
dans la définition de sa politique commerciale.

1) La logique de "diffusion de marque"

Cette logique serait plut3t le fait d'entreprises produisant a grande
échelle des biens relativement standards. Leaders sur leur marché, elles
ont déja capté et fidelisé, autour de leur margue, une large clientéle (2).
Elles se sont donc progressivement dotées d'un réseau commercial important,
régional et hiérarchisé (Directeur des ventes-France, Directeurs Régionaux,
Inspecteurs ou Délégués Commerciaux) distribuant largement leurs produits
aurpés de revendeurs pour partie traditionnels (grossistes et petits
détaillants). Leur politique commerciale consiste donc moins & cibler
finement une clientéle nouvelle qu'a maintenir, autour de leur mardgue,
celle qu'elles ont déja rassemblée.

Les représentants (inspecteurs ou délégués commerciaux), trés encadrés,
ont en général un r8le assez traditionnel de prise de commandes, de promotion
des produits,de conseil aux clients. Les négociations avec les clients
importants sont prises en charge par la hiérarchie. Cependant, la place
qu'occupe l'entreprise sur le marché, l'image de marque quelle doit avoir
a travers ses vendeurs, les garanties et perspectives de carriéres offertes
tirent vers le haut les recrutements, gqui tendent a se faire de plus en
plus auprés de jeunes de niveau Bac minimum et surtout Bac + 2, en rempla-
cement de représentants plus dgés qui étaient le plus souvent des autodidacte

(1) réaliséespar le CEREQ avec 1l'aide d'étudiants d'une section de technicier

supérieurs "Action Commerciale™

(2) cf. Note "Incertitude économique et Fonctionnement des entreprises
réle décisif de la Fonction Commerciale" E. Verdier
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Plusieurs grandes entreprises leaders fonctionnent & peu prés
selon ce schéma, notamment deux entreprises de production d'appareils
€lectroménagers (entreprises n° 1 et 2) et une entreprise de fabrication
de vétements de sports (entreprise n°3 ). Toutes deux paraissent fonder
la qualification du vendeur sur sa capacité & représenter 1'image de la
société (connaissance de la gamme de produits) ,plus que sur la nature ou
le niveau des tédches & accomplir, et la recherchent désormais auprés de
débutants d'un niveau de formation relativement élevé.

Dans ce cas, la conception de la politique commerciale est treés
différente de la logique de diffusion de marque car fondée sur la satisfac-
tion d'un besoin nouveau pour un type de consommateur précis. Il s'agit en
général d'entreprises jeunes, de taille petite ou moyenne, qui cherchent a
s'imposer sur le marché en se centrant sur un produit. C'est le cas d'une
entreprise spécialisée sur les produits diététiques de la forme et d'une entre
prise de vétements de sports et de loisirs (entreprises n® 4 et 5 en annexe).

Elles mettent l'accent sur la création, 1l'innovation, 1'adaptation
a la demande d'une clientéle précise. Constituées autour du commercial,
elles ont une structure de vente ramassée, trés proche de la Direction
Commerciale et de la Direction Générale de l'entreprise. Les vendeurs
ont un réle dense de prospection de clientéle, une autonomie relativement
forte dans la négociation, mais assortie de réunions fréquentes qui
assurent la cohésion d'ensemble. L'information, la communication pour une
réponse rapide & la demande sont les clés de voute de la réussite de ce
type d'entreprise. Les recrutements se font & 1l'extérieur, essentiellement
par débauchage de la concurrence, auprés de personnels encore jeunes
mais ayant une connaissance approfondie du marché et des concurrents,
car c'est bien cette expérience professionnelle sur uncreneau spécifique
et une certaine marge d'initiative qui constituent la qualification du
vendeur. Les qualités humaines de contact, de dynamisme, une motivation
certaine et une grande capacité de travail sont des critéres de recrutement
plus appréciés que le niveau de formation.

3) Logiques d'adaptation & la clientéle

Dans ce cas, la politique commerciale de l'entreprise ne se définit
pas tant par rapport a un marché, comme précédemment, qu'en fonction du
type de client direct de l'entreprise. Cette logique est tout & fait
perceptible dans le cas d'entreprises du commerce de gros QU la constitution
des forces de ventes et le profil des vendeurs sont trés différents suivant
que la vente est négociée avec une entreprise commerciale ou auprés de

petits détaillants indépendants ou de particuliers.

(1) Les entreprises numérotées sont décrites en annexe de ce texte.
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o

. La vente
cas de figure

des entreprises commerciales peut donner lieu & deux

L'entreprise dispose d'un réseau de vendeurs d'un niveau de formation
relativement élevé qui négocient avec le client. C'est le cas d'une
entreprise spécialisée dans la fourniture de produits d'épicerie
4 des collectivités de taille variable mais dont certaines sont trés impor-
tantes : restaurants d'entreprise, organismes de vacances, hétels... Cette
hétérogénéité de clientéle, l'importance des marchés conclus, le niveau de
responsabilité des interlocuteurs ont conduit l'entreprise & se doter d'un
réseau de commerciaux salariés "polyvalents", d'un niveau leur permettant
le dialogue avec ce type de clientéle. De plus la politique suivie tend a
réorienter le réprésentant vers la prospection et la négociation de nouveauy
marchés en le déchargeant des tdches de suivi de clientéle qui devraient
a terme étre reprises par l'administration des ventes (télévendeurs) .C'est
pourquoi elle se tourne de plus en plus vers des jeunes issus de DUT alors
méme que le produit commercialisé est trés banal. La qualification requisef
du vendeur semble ici fondée sur une certaine parité avec l'interlocuteur
qui impligque une équivalence de niveau de formation et une capacité a parler
un langage commun.

Dans d'autres cas, comme la négociation de certains marchés avec des
grandes surfaces ou leurs cen*rales d'achats, 1'importance des transactions
est telle gqu'elles s'opérent alors entre la Direction Commerciale de

l'entreprise de gros et le 3ervice Achats de la Centrale. Le représentant
disparait en tant gue tel pour faire place & un "marchandiser" dont

le rdle consiste & repérer les évolutions de la consommation,- calculer

le rendement du linéaire, =2ffectuer le réaménagement des rayons,

prévoir les réassortiments afin de mieux ajuster les livraisons

du grossiste aux exigences du client, mais qui n'a pas les activités

de prospection et de négociation du représentant. Ce cas de figure

a été rencontré dans la vente en gros de vaisselle et de jouets

mais se développe aussi dans la commercialisation de produits alimentaires.
Ces entreprises font appel & des Jjeunes de niveau BEP pour ce type d'emplois

. La vente i des petits détaillants ou & des particuliers

Dans les deux cas, l'accent est mis par 1l'entreprise sur le dynamisme
des vendeurs, les qualités humaines de contact et de motivation et non sur
le niveau de formation qui est en général assez faible. Dans les entreprises
enquétées, il s'agit de VRP multicartes ou exclusifs, payés entiérement a
la commission.

Le premier exemple est celui d'une entreprise de gros (entreprise n°® 7)
qui commercialise des produits d'épicerie de méme nature que 1l'entreprise
de fourniture aux collectivités précédemment décrite , mais auprés d'une
clientéle tout a fait différente : celle des petits commercants maghrébins
de la Région Parisienne. Son objectif est de placer un maximum de marchandis
auprés de ces détaillants. Pour ce faire’elle ne s'appuie pas, comme l'entre
prise précédente,sur des commerciaux salariés d'un bon niveau de formation
mais sur des VRP entiérement & la commission dont la motivation est la
principale qualité demandée, la formation étant un élément peu ou pas pris
en compte lors des recrutements.




- 229 -

Dans le second exemple, celui d'une entreprise de distribution de
livres, le démarchage auprés des particuliers est effectué par des
délégués auxquels on ne demande aucun dipldéme précis mais une bonne
présentation et une grande agressivité commerciale. La encore il s'agit
d'un personnel entiérement rémunéré & la commission.

IT - Vers un nouveau partage du travail de vente ? L'évolution des différentes

catégories de vendeurs

Depuis une bonne dizaine d'années, les difficultés des entreprises
a se placer et & se maintenir sur les marchés les ont conduites & rechercher
une meilleure maitrise de leurs représentants et de leur clientéle. Cela
s'est traduit semble-t-il par un double mouvement qui a consisté a intégrer
les vendeurs & l'entreprise et & réorienter leur travail dans un sens plus
actif de prospection et de négociation en les déchargeant d'autres
taches.

Jusque vers les années 1970-75, les entreprises, et notamment les
petites et moyennes, faisaient massivement appel & des VRP indépendants
pour la commercialisation de leurs produits. Ce systéme a en effet comme
avantage pour l'entreprise de lul éviter les charges financiéres et les
risques inhérents a toute embauche de salariés puisque tous les frais sont
a la charge du VRP et qu'il est rémunéré uniquement a la commission. En
revanche, cette organisation présente un double inconvénient : faire appel
4 un personnel représentant souvent plusieurs produits n'est pas forcément
la meilleure fagon de promouvoir un produit particulier:en outre, proprié-
taire de sa clientéle, le VRP peut, en cas de désaccord avec 1l'entreprise,
lui retirer une grande part de son marché. Mais en période d'expansion ce
systéme pouvait fonctionner convenablement.

Avec la restriction de la consommation, l'augmentation de la concurrence,
l'effort d'organisation de la distribution, des marchés difficiles & conquérir
et & conserver, les entreprises ont cherché & se doter de forces de ventes
en embauchant des salariés. Cette politique des employeurs rencontrait du
reste 1'aspiration des individus & une certaine sécurité de 1l'emploi.

Ce mouvement aboutit par conséquent & une évolution contraire des
VRP et des "attachés commerciaux.-Les premiers, en général assez agés et
autodidactes, rémunérés entiérement & la commission ont tendance a diminuer
bien gqu'ils soient encore nombreux (estimés par certains a 150 000) et
plutdt liés a des petites entreprises qui n'ont pas les moyens de s'attacher
des commerciaux & demeure. A l'inverse, on assiste a la croissance des
attachés commerciaux, liés & leur employeur par un contrat de travail,
rémunérés par un fixe avec des primes d'objectifs, dont la clienté&le reste
acquise a l'entreprise en cas de rupture. Ils sont beaucoup plus jeunes et
d'un niveau de formation plus élevé que les précédents.
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2) La redistribution du travail de vente : les nouveaux vendeurs

La charge initiale que représente l'embauche de jeunes vendeurs, les
entreprises wont essayer de la rentabiliser par une réorientation de leur
travail vers ce dont elles ont le plus besoin en période de marché difficile :
la recherche de nouveaux clients. Et ellesle tentereront d'autant plus que
1'4ge et le niveau de formation de leur nouveau personnel le leur permet.

On assiste donc & un basculement du "vendeur-Réponse" preneur de
commandes et placeur de produits & un "vendeur-Recherche" qui prospecte
de nouveaux clients, détecte de nouveaux besoins, négocie des contrats.
Les entreprises s'orienteraient donc vers des vendeurs plus
actifs, notamment en les "débarrassant" d'un certain nombre de taches
périphériques de gestion ou de suivi de clientéle.

Des représentants plus actifs

Traditionnellement le représentant a deux domaines d'activités
principaux sur lesquels l'accent est plus ou moins mis suivant les entre-
prises : la recherche de nouveaux clients et le suivi-relance d'une
clientéle déja fidélisée(l). Dans le premier cas il y a prospection et
négociation de nouveaux contrats, dans le second, prise de commandes
courantes, suivi de la vente des produits, réassortiments.

Or, il semble que le représentant soit de plus en plus déchargé des
activités qui peuvent étre accomplies par des personnels sédentaires.

- Les téches d'aide & la prospection sont souvent prises en charge
par l'Administration des ventes. Des employés de ces services repérent les
personnes d& contacter susceptibles d'étre des interlocuteurs intéressés,
€tablissent ainsi des fichiers de "prospects", leur envoie des circulaires
préalables & la visite du vendeur.

- La réponse aux clients "fidéles" de l'entreprise, la prise des
commandes de routine, les réassortiments sont également bien souvent de
la compétence de 1l'Administration des ventes et désormais certains
télévendeurs peuvent étre amenés a effectuer la relance réguliére de cette
clienteéle. (entreprise n° 8)

(1} A ce propos voir le cahier n°® 5 du Répertoire Frangais des Emplois
"Les emplois-types du commerce et de la distribution" : La Documentation
Frangaise 1977
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- De méme les t&ches de suivi des ventes chez le détaillant peuvent
étre confiées pour tout ou partie & des personnels spécialisés sur cette
fonction : "les merchandisers". Le marchandisage recouvre un éventail
d'activités qui vont de la définition de la politique d'ensemble des
linéaires dans les grandes surfaces, au conseil en matiére de réaména-
gement des rayons, jusqu'a la manutention des marchandises. Le représentant
peut étre complétement déchargé de ces fonctions au profit d'un personnel
qui effectue ce travail pour un ou plusieurs magasins, il peut aussi
conserver quelques tdches de suivi du linéaire (études d'implantation,
conseils d'agencements des produits...). La manutention est souvent sous-
traitée & une autre catégorie de personnel qui est, selon les cas, prise
en charge par le fabricant, le grossiste ou le commercant. Le partage du
travail est du reste symptomatique des rapports entre la production et la
distribution. Il semble en effet, & travers quelques cas observés, que la
politique des grandes surfaces consiste & reporter les charges de ce
personnel sur le fabricant et l'entreprise de gros alors que le petit
commergant assume lui-méme le travail ou le fait accomplir & ses frais.

Cette fonction de marchandisage devrait continuer & se développer
en raison de la poursuite de la croissance des grandes et moyennes surfaces,
et notamment dans la distribution alimentaire.

Le représentant peut donc se voir déchargé, suivant les cas, de
toutes ou certaines activités périphériques. Quand il conserve une
activité de prise de commandes il est désormais souvent aidé par la
télématique. Dans l'ensemble sa fonction est donc recentrée sur la
prospection, la promotion des ventes, la négociation de contrats, les
relations publiques (entreprise n° 8).

Mais dans certains cas cependant elle peut &tre complétement reprise
par des personnels d'un niveau supérieur (directeur commercial), qui
concluent les marchés importants (entreprise n° 8).

Les entretiens ont révélé en outre que le représentant voit également
se développer sa fonction de conseil a la clientéle et notamment aupreés
des petits commercants dans des domaines qui touchent & la gestion, la
fiscalité, l'informatique... Son r6le de "remontée de l'information" du
terrain est aussi fortement mise en avant dans une période ol la concurrence
des produits est intense.

Recrutements et compétences requises des nouveaux vendeurs

On a vu, dans la premiére partie, que les recrutements de représentants
étaient variables suivant les logiques commerciales des entreprises. Il y a
cependant dans l'ensemble un mouvement de celles-ci vers des personnels
jeunes et d'un niveau de formation plus élevé que leurs ainés (Bac + 2
est souvent demandé), qui est slirement pour partie & mettre en relation
avec leur recherche de vendeurs plus actifs. Mais on a souligné aussi que
des raisons tenant & 1'image de marque de l'entreprise, aux possibilités
de carriére, & la parité de niveau avec l'interlocuteur pouvaient également

pousser les entreprises & accroitre leurs exigences au recrutement.
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Il faudrait y ajouter les possibilités que leur offre un marché du
travail ol se pressent des jeunes d'un niveau de formation, de plus

en plus €levé. Mais ce qui est notable, c'est le recours de plus en
plus fréquent des entreprises & des critéres de formation pour

la sélection des candidats plutdét qu'a des critéres de motivation, de
contact, de "sens du commerce" qui semblaient prédominer auparavant

et continuent toutefois d'exister, on l'a vu, pour certaines catégories.
Cette sorte de rationalisation des recrutements, probablement liée a
une certaine forme de rationalisation du travail de vendeur apparait
aussi comme la conséquence de l'intégration des forces de vente dans
l'entreprise et du changement des personnels chargés du recrutement.

Il s'agit en effet de moins en moins de laisser les commerciaux
embaucher eux-mémes leurs vendeurs. Dans beaucoup de cas, les services
spécialisés de l'entreprise sélectionnent les candidats, appliquant les
critéres habituellement ytilisés., Les recrutements des vendeurs se trouvent
ainsi alignés sur ceux des autres personnels et plus intégrés au plan
d'ensemble de gestion de la main-d'oeuvre de l'entreprise.

Les quelques entretiens qui ont porté sur les télévendeurs montrent
que ce sont des personnels de type employé de bureau du niveau BEP mais
dont les recrutements pourraient évoluer vers le niveau Bac notamment
s'ils sont orientés vers une activité plus dynamique de relance de
clientéle. Pour les marchandisers, les recrutements des entreprises s'orien-
teraient également du niveau BEP actuel vers un niveau IV.

Les compétences requises des représentants, telles qu'elles ont
émergé au cours des entretiens tournent autour de : savoir négocier,
conseiller, écouter, convaincre, organisexr son travail, analyser et
résoudre un probléme commercial...

Deux idées force semblent se dégager : la capacité d'adaptation
4 l'interlocuteur, celle de parler un langage commun, qui derivent de
la nécessaire parité de niveau relevée dans certaines entreprises, sont
des éléments clés de la qualification du vendeur. Par ailleurs, le fait
gque les interlocuteurs deviennent de plus en plus des gestionnaires
impliquent que les vendeurs soient capables de développer des argumentaires
plus économiques que techniques sur leurs produits. De fait, la connaissance
du produit a rarement été évoquée comme un élément déterminant de compétence,
4 l'exception des entreprises en phase de conquéte de marchés, encore qu'il
s'agisse 1la plutot de la connaissance des produits en termes de concurrence
gue la connaissance de leurs spécificités techniques. De toute fagon toutes
les entreprises organisent des stages concernant leur produit lors des
recrutements et en cours de vie professionnelle.
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Ces lignes d'évolution se retrouvent un peu partout mais pas
systématiquement dans toutes les entreprises rencontrées. Soulignons
gue dans un certain nombre d'entre elles, notamment celles correspondant
a la logique de diffusion de marque , plus assises sur le marché, plus
fortement structurées, le vendeur reste plus traditionnel alors que les
entreprises organisées sur un modéle d'adaptation a la clientéle, semblent
réagir plus vite & ces évolutions.

En fin de compte on peut essayer d'esquisser une typologie des vendeurs,
qui sans étre exhaustive, recouvre un certain nombre de cas.

. les vendeurs traditionnels :

- l'attaché commercial traditionnel se rencontre plutét dans des
grandes entreprises de production de biens grand public. Salarié de
l'entreprise, trés encadré, il a essentiellement un réle de prise de
commandes et de suivi de clientéle. Le recrutement s'effectue au dessus
du Bac,en partie pour des raisons de représentation de la marque et de
politique de main-d'oceuvre privilégiant la promotion interne au turn-over ;

- le représentant-placier auprés de petits commercants indépendants
ou de particuliers est en général un VRP ayant comme fonction de placer
le plus grand nombre de produits possibles. La motivation est alors le
critére dominant d'un personnel entiérement payé a la c¢ommission et la
formation, trés faible, n'a que peu d'importance.

. les"nouveaux"vendeurs :

- l'attaché prospecteur-négociateur. Selon les cas observés, il peut
étre plutét orienté sur la prospection et.la négociation de nouveaux ‘contrats
dans les entreprises de production jeunes et innovantes, les recrutements
privilégient alors l'expérience professionnelle et la connaissance du
marché. Il peut dans certains cas avoir un rSle un peu plus axé sur la
négociation et le suivi d'une clientéle d'un certain niveau de responsabilité
et de formation ce qui i1mpliquedes recrutements & Bac + 2 ;

- le télévendeur est un employé de bureau qui enregistre les commandes
de la clientéle mais peut évoluer vers la relance réguliére de celle-ci,
justifiant ainsi une élévation des recrutements du niveau BEP vers le
niveau Bac. Cette catégorie tendrait 4 se développer.

- le marchandiser;,autre d&doublement de la fonction de représentant,
suit la vente des produits chez les détaillants. Il peut se situer a
différents niveaux mais il est souvent recruté a partir d'un BEP avec
évolution prévisible au niveau plus élevé. C'est une catégorie qui devrait
continuer a croitre avec le développement des grandes et moyennes surfaces.
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ANNEXE I

Organismes contactés

Association Permanente des Chambres de Commerce et d'Industrie
Institut des Forces de Ventes : IPRA - Lille

Conseil National du Commerce

Institut du Commerce et de la Consommation

Centre d'Etude du Commerce et de la Distribution

Fédération Frangaise du Franchisage

Groupement National des Hypermarchés

Fédération Nationale des Technico-Commerciaux

Fédération Nationale des Distributeurs de Produits Alimentaires et de
Grande Consommation

syndicat du Commerce de gros de fournitures industrielles

Syndicat du commerce de gros de vaisselle, verreries, articles de table
Syndicat du commerce de gros de jouets

Syndicat des Forces de Ventes-

Syndicat National pour la vente et le service & domicile

Institut Supérieur du marketing
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ANNEXE II

MONOGRAPHIES D'ENTREPRISES

Entreprise n° 1

n°® 2

n® 6 et

Fabrication, commercialisation de produits électroménagers

de Produits Electroménagers, Petit ménager et chaines,
HIFI, vidéo...

d'Articles sportifs : textile et matériel
de Produits diététiques de la forme

de vétements de sports et loisirs

de produits surgelés

: Commerce de gros de produits alimentaires

Enquétes et comptes-rendus réalisés par :

Sylvie CALZOLARI
Frank CHENILLET Eléves de STS "Action Commerciale®
Sylvie DUTARTRE
Xavier SZWAIEER

Anne-Marie EMMENECKER Professeur de STS "Action
Commerciale"

Frangoise AMAT CEREQ

et la participation de Mme SEGUY Professeur de STS
"Action Commerciale"
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ENTREPRISE N° 1

Il s'agit de la filiale "Electroménager" d'un groupe fabriquant
également des "produits bruns" (Télévision, Hi-fi, vidéo, audio, micro-
informatique... , qui compte 36 000 personnes (France + Etranger).

Cette filiale, créée en 1984 pour renforcer l'autonomie de la
branche "produits blancs", dirige et contrdle l'ensemble des activités

industrielles et commerciales se rapportant & ces produits.

Marché, Produits, Clients

La société est le seul groupe frangais de fabrication d'appareils
électroménagers. Ceux-ci sont commercialisés sous cing marques différentes
et peuvent é&tre regroupés autour de trois grandes catégories :

. froid : réfrigérateurs, congélateurs
. lavage : lave-linge, lave-vaisselle

. cuisson : cuisiniéres, fours, fours a micro-ondes.

Elle détient 30 &4 40 % du marché francais mais commercialise
peu 4 l'extérieur. En 1984 les résultats financiers ont &té positifs
malgré des pertes, mais le marché est menacé : la consommation des
francais concernant ces produits est en baisse, notamment pour les
trois appareils de base de la société (réfrigérateur, lave-linge et
lave-vaisselle , le seul produit dont le marché se développe est le
four a micro-ondes) et la concurrence est trés vive de la part de
fabricants d'Europe du Nord et d'Allemagne (qui jouent la qualité),
d'Italie, d'Europe de 1'Est et d'Espagne (qui vendent moins cher).
Face & cette concurrence, la politique de la société consiste a améliorer
1l'image de ses marques par la recherche de meilleures performances
techniques (réduire le bruit ou la consommation d'énergie des produits)
et & diversifier ses modéles de fagon & s'adapter aux différents types
de clientéle.

La demande de ces produits est réguliére avec des "pointes" en
janvier-février-mars mais qui sont prévisibles.

Les clients "directs" du groupe sont divers. La moitié des ventes
se fait en effet par le réseau traditionnel (grossistes 30 % et petits
détaillants 18 %) et 1l'autre moitié par :

- de grands spécialistes (Darty...) : 12 %

- de grandes surfaces spécialisées (Conforama...) : 17 %

- de grandes surfaces alimentaires (Carrefour...) : 16 %

- de grands magasins : 4 %

- des entreprises de vente par correspondance (Camif, 3 Suisses...):3 %
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Ce sont les grands spécialistes qui assurent une partie de plus en
plus importante des ventes alors que les grandes surfaces alimentaires
ont atteint un pallier.

Fonction commerciale et organisation de l'entreprise

La Société est organisée autour de 5 Directions de marque coiffées
de la Direction générale auprés de laquelle se situe une Direction
Commerciale Centrale.

Chaque Direction de marque est organisée de la fagon suivante :

\Direction de la marquél

/

Service marketing Direction des ventes Service Administratif
et publicité

4 ou 5 Directeurs
Régionaux

4 ou 5 Directeurs Commerciaux par
Direction Régionale soit 20 & 25
inspecteurs par marque

environ '40 vendeurs démonstrateurs

L'ensemble du réseau de commercialisation, fortement structuré
autour de la marque et de la zone géographique, comprend donc une force
de ventes totale constituée de 5 Directeurs des ventes, 20 a 25 Directeurs
Régionaux, plus de 100 inspecteurs commerciaux et 200 vendeurs démonstrateurs

Personnels - qualification - recrutements

Les Inspecteurs Commerciaux

L'Inspecteur Commercial exerce son activité sur un secteur géographique
déterminé. Il a pour mission de faire appliquer la politique commerciale
de sa marque, de créer et suivre son réseau de clients (grossistes ou
détaillants).

Ses activités consistent & :

- conclure des contrats avec l'aide du Directeur Régional quand le
client est important ;
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- prendre les commandes ;

- résoudre les litiges en matiére de transports, les conflits
financiers... ;

~

- mettre en place et animer des actions de promotion des produits

- rendre compte de la concurrence au Directeur Régional.

Les inspecteurs commerciaux n'ont pas de relations directes avec
le service marketing de la marque, les informations transitent par les
Directeurs Régionaux et la Direction générale de la marque. Par contre
ils ont des relations avec le service aprés-vente (fourniture de piéces

détachées, dépannage) constitué en société & l'intérieur du Groupe.
Ils pergoivent une rémunération fixe assortie de primes.

Les inspecteurs ont entre 25 et 55 ans, les plus &gés sont des
anciens VRP ayant une expérience de la vente dans d'autres entreprises,
les ingpecteurs les plus jeunes sont parfois recrutés parmi les vendeurs-
démonstrateurs par promotion interne mais ils sont dans une forte propor-
tion recrutés a l1l'extérieur sur des critéres de formation et de présen-
tation. Le niveau de formation des jeunes tend & s'élever vers les
titulaires du BTS et du DUT mais aussi vers les sortants de Grandes
Ecoles, qui grl8ce & leur niveau, pourront rapidement évoluer vers des
fonctions de Directeurs Régionaux et au deld. Selon le Directeur
Commercial interrogé, le Bac professionnel vente-représentation
pourrait constituer une bonne base de recrutement pour ces postes mais
avec des perspectives de carriére plus réduites que pour des sortants
de BTS, DUT ou des Grandes Ecoles.

Le recrutement des débutants est suivi d'un stage de formation
générale sur la profession : plan de vente, tournées... mis en place par
la société et d'un stage de formation sur le produit organisé par la
marque.

Leurs activités sont sensiblement les mémes que les inspecteurs
commerciaux (faire appliquer la politique commerciale de la marque,
conclure les contrats, résoudre les litiges, mettre en place des actions
de promotion, rendre compte de la concurrence...) mais sur une aire
géographique plus vaste et avec la mission supplémentaire d'animer
l1'équipe d'inspecteurs dont ils assurent le recrutement et la formation
sur le terrain.

Les vendeurs-démonstrateurs

C'est une catégorie en baisse au sein de la société qui pour des
raisons financiéres, se décharge de plus en plus de ce travail de vente
en magasin sur les clients détaillants.

Seule la fonction de promotion, animation de la vente reste encore
du domaine d'activité de la société et est prise en charge par 1'Inspecteur.

Les 200 vendeurs-démonstrateurs encore recensés dans la société
sont entiérement rémunérés a4 la Commission. Ils ont été recrutés non pas
sur des critéres déterminés mais selon les circonstances, et souvent parmi
la concurrence, sans que la formation joue un r&le déterminant. La mise
au travail est précédée d'un stage de connaissance du produit de 1 a 3
jours.
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ENTREPRISE N° 2

La Société S est dominante sur le marché francais de
1'électroménager, secteur trés concentré.

1) Les produits

En France, la société S distribue 3 catégories de produits :

- Produits blancs

— Produits bruns

- Petits ménagers (uniquement les aspirateurs pour la
marque S)

Dans chacune des trois divisions, les marques sont spécialisées
par produits.

2) La clientéle

Le groupe S utilise tout 1'éventail des canaux de distribution
pour vendre ses produits. A chaque marque correspond un canal de
distribution spécifique.

3) Le personnel

A) Les effectifs

La Société répartit ses activités suivant cing grandes catégories :
produits blancs, produits bruns, petit ménager, maintenance et vente
directe.

A la téte de chague division, il y a un directeur commercial.
Un poste supérieur, occupé par un directeur général, a été créé pour
les produits blancs, les produits bruns et le petit ménager. Chaque
directeur commercial commande cing inspecteurs des ventes ou représentants.
Enfin, chague inspecteur a & sa charge une équipe de vendeurs.

B) Niveaux de formation

La Société S emploie des individus & tous les niveaux, y compris
des autodidactes. Cependant, dans le cadre d'activités au sein de la
fonction commerciale, le minimum exigé est le baccalauréat.
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Les jeunes et les débutants représentent une part relativement
faible, sauf dans le cas des vendeurs en magasin, itinérants ou non,
ol l'essentiel de la fonction réside dans le savoir vendre.

Une formation de niveau Bac+2, voire Bac+3, s'avére nécessaire
pour les postes supérieurs. Cependant, chaque fois que c'est possible,
la promotion interne est privilégiée pour le passage d'un niveau a
un autre.

La prospection et la vente auprés des magasins constituent
l'activité essentielle du représentant.

Elle requiert également une parfaite maftrise des outils
comme fichiers-clients et téléphone.

Elle requiert aussi pour le représentant une connaissance
technique des matériels car il est l'intermédiaire entre les magasins
et le service industriel pour les avaries éventuelles.

Enfin, elle requiert des capacités de gestionnaire, de budget
en particulier.

CONCLUSION

La société S est une grande entreprise trés concentrée indus-
triellement, mais elle a su se doter d'une organisation commerciale
souple, de fagon a& mieux s'adapter aux réalités du marché. Elle reste
cependant classique dans son administration des ventes car elle n'utilise
pas l'informatique aux niveaux inférieurs.
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ENTREPRISE N° 3

Cette entreprise, dont la marque est trés connue est une
véritable institution. En effet, elle s'est positionnée sur un
segment de marché particulier.

Créée par un tennisman, sportif de haut niveau, l'entreprise
est spécialisée dans la fabrication et la commercialisation d'articles
sportifs : textile et matériel.

La politique générale de l'entreprise est fondée sur une image
de marque, de prestige. La notoriété est internationale. C'est pourquoi
l'entreprise a choisi comme concept la gualité : qualité des produits,
du réseau de distribution et du personnel employé.

1) La qualité du produit

Les normes de fabrication sont trés supérieures & celle du
marché. Les contrdles sur les chaines de production, et les tests en
laboratoire de recherches sont trés rigoureux. Cette marque est une
référence pour la concurrence, car elle représente les standards sur
le marché. Elle est "leader" sur son segment.

Elle pratique donc une politique de prix élevés adaptée a la
gualité de ses produits.

2) La clientéle

L'entreprise fournit directement ses produits & ses clients
distributeurs : 250 points de vente en France.

L'entreprise posséde un réseau de franchisés, et elle présente
dans des magasins de sport multimarques dans lesquels elle posséde des

"CORNERS" (grands magasins, chaine de sport et spécialistes enfants).

- Plus de 90 % de la production est vendue sur des marchés
extérieurs : EU, RFA, Italie , Espagne, Japon.

Une société spéciale d'exportation a été ainsi créée.
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Recherche de la qualité dans les services rendus & la clientéle

La Société met en place des outils de conseil dans son circuit
de distribution, qui privilégient : la gestion, le marchandisage, et la
communication.

La gestion de la production est complétement informatisée, ce
gqui améliore aussi la gestion de la production des stocks, et de la
commercialisation. Ce nouvel outil de stockage permettra de livrer plus
vite les produits finis.

3) Le personnel

Le personnel recruté doit avoir d'une part 1l'esprit sportif,
et d'autre part un niveau de formation de qualité, ainsi gu'une
expérience professionnelle. Ce personnel doit correspondre & 1'image
de l'entreprise.

Une place de plus en plus importante est accordée au sein de
l'entreprise & la Fonction Commerciale qui oriente la production, et
gqui a un r6le de conseil en gestion, en marchandisage, communication,
et gestion des stocks vis & vis de sa clientéle.

a) Les effectifs

- un directeur général

- un responsable marketing

- un directeur financier

- un chef des ventes : Nord-Sud
- 3 représentants

- 2 hommes "corners"

- un responsable "boutiques"

- 20 personnes plus un cadre pour 1l'administration
commerciale

- 11 personnes au service Publicité

- 3 personnes au serxrvice "sponsoring”

Création de poste de chef de zone dans 1l'avenir.
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b) Niveaux de formation

Ils sont élevés & tous les niveaux de recrutement :
Exemples : Postes d'encadrement : Sciences politiques, Doctorat de
marketing, HEC.

Représentants : IPA (Institut de préparation aux affaires).

La société prévoit des stages d'entrée pour les nouveaux
arrivants et des stages de formation permanente, ou de recyclage pour
ses employés.

¢) L'activité du représentant

Les représentants prennent des commandes, placent les produits,
centralisent les informations par écrit ou par téléphone, achétent les
produits concurrents pour en faire une analyse approfondie, conseillent
et fidélisent le client, traitent avec les autres services.

La médiatisation du point de vente qui doit refléter la marque,
le produit, 1l'image de l'entreprise, entraine la participation des trois
partenaires : point de vente, représentants, conseil en communication.

Ces trois partenaires interviennent dans 1l'agencement du
magasin, l'organisation de la vitrine, la création des relations de
communication au niveau local. Il en résulte une complexité accrue de
la fonction de représentant. Le futur chef de zone fera le diagnostic
de sa zone, adaptera l'assortiment,déchiffrera le message publicitaire,
travaillera le marchandisage.

d) Compétences requises

Tout employé a une connaissance parfaite des produits, et de
l'entreprise. Il est capable de faire face & l'interlocuteur au sujet
de la polituque de la marque en termes d'assortiments, et de stratégie
de communication (sponsoring, publicité etc...).

Il doit savoir utiliser 1l'informatique (création, et gestion des
fichiers clients).

Il doit également posséder des qualités personnelles d'adaptation,
de psychologie, de dialogue, et de dynamisme.

CONCLUSION :

Il ne s'agit pas d'une entreprise innovatrice au sens propre
du terme, elle applique des techniques expérimentées et sfres. C'est
une société fidéle a ce qui fait son succés : la QUALITE, tout en
s'adaptant aux besoins de la clientéle ainsi qu'd l'évolution du marché.
Depuis deux ans, l'entreprise s'est restructurée en intégrant a part
entiére un nouveau service : le service "marketing", et de nouveaux
postes sont attribués & la fonction commerciale.
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ENTREPRISE N° 4

Cette société fait partie du regroupement de trois petites
sociétés qui occupent au total 60 salariés.

C'est une entreprise récente qui est spécialisée dans les
produits diététiques de la forme.

Sa politique générale est basée sur l'innovation avec une
politique de produits adaptée & la demande. Elle met l'accent sur la
qualité et garantit, dans un secteur d'activité nouveau et encore mal
contrdlé, le respect des normes légales existantes. Elle commercialise
depuis peu ses produits sous sa propre marque. Son secteur commercial
occupe onze personnes dont les qualités personnelles priment sur la
formation commerciale. La structure de l'entreprise est légére et
efficace (exemple : au niveau marketing, une seule personne responsable

qui établit la politique et utilise des prestations de services pour
les résultats.

1) La qualité du produit

La société commercialise 5 gammes de produits différents.

produits pour sportifs

- compléments alimentaires
- gamme minceur

- gamme phytothérapie

- gamme naturelle

a) La politique de produits

L'entreprise recherche des produits ayant une grande rotation
sur des petits créneaux de marché ol elle est leader. Elle innove
beaucoup et projette de commercialiser 12 nouveaux produits qui sont
actuellement en préparation. C'est un marché en pleine expansion ol
la concurrence s'est accrue. Contrairement & certains de ses concurrents,
la société garantit des normes légales pour ses produits.

2) La clienteéele

La Société distribue dans des magasins traditionnels, des
pharmacies, des magasins diététiques et en grandes surfaces. Elle
vend également par correspondance sous une marque de distributeur.
L'exportation est trés développée dans la société surtout au Japon,
aux Etats-Unis et dans les pays européens. Actuellement, 1l'entreprise
a l'intention d'élargir ses canaux de distribution par des produits
4 plus forte rotation et par des produits d'appel.
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La société accorde a ses clients des remises et assure des
services a la clientéle concernant l'animation, le service aprés-vente
etc...

3) Le personnel

a) Les effectifs dans la fonction commerciale

- 1 PDG gérant pour la société
- 1 directeur commercial
1 responsable marketing
- 4 représentants exclusifs sur toute la France
1 responsable des achats
- 1 responsable de la comptabilité
- 1 responsable commercial téléphonique
- 2 secrétaires commerciales
La Société ne prévoit pas de réorganisation de la structure
commerciale qui a un r8le d'écoulement des produits, de communication
entre les services. L'entreprise utilise la fonction commerciale comme

image de marque de la société. Tout fonctionne d'amont en aval ce qui
permet de répondre aux besoins du marché.

b) Niveau de formation

Le niveau de formation n'est pas le critére primordial de
recrutement, bien qu'il représente une référence. A dipléme €égal,
la priorité est donnée aux qualités personnelles (motivation, dynamisme,
capacité de travail, aptitude a s'intégrer & la société).

Ce n'est pas le cas pour tous les postes & responsabilité.
Le directeur marketing est ingénieur agroalimentaire ayant suivi une
formation marketing produit dans deux autres sociétés. Le directeur
commercial a un BTS diététique puis s'est dirigé vers une formation
commerciale continue (vente, représentant, inspecteur) ensuite a
complété sa formation en travaillant dans différentes sociétés.

Quels que soient les autres postes pour lesquels un débutant
ou un jeune est employé, celui-ci passe 3 & 5 mois de stage en tant
que représentant pour connaftre tous les aspects du travail de terrain.
Dés qu'il a acquis toutes les bases, il est promu au poste pour lequel
il a été engagé.
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c) Les activités

Le directeur commercial s'occupe principalement de 1'encadrement
des représentants et de la logistique de distribution, de 1'exportation
et de la V.P.C.

Le directeur marketing gére la politique commerciale et son
évolution. De plus il est responsable de la communication, et s'occupe
de la distribution en pharmacie.

Les représentants vendent les produits, prennent les commandes
remontent les informations & la direction et jouent un réle de relations

publiques.

d) Les compétences requises

Les représentants doivent connaitre le marché, les produits,
la clientéle et posséder une bonne capacité d'analyse pour la remontée
des informations.

Capacité d'élocution et de dialogue.
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ENTREPRISE N° 5

C'est une Société créée récemment (1983), filiale d'un groupe de
fabrication de vétements. Elle a pour activité la création, la fabrication,
la distribution et la promotion de vétements de sports.

Marchés-Produits-Clients

Cette Société commercialise ses vétements de sports sous deux marques :

- une marque de produits "banaux" destinés au jogging, au tennis, au
golf et des vétements de protection qu'elle distribue dans les magasins
de sport spécialisés des grandes villes et dans les grands magasins
parisiens. Elle vise, sur ce créneau ol elle est en concurrence avec
beaucoup d'autres marques, un bon rapport qualité/prix ;

- une marque de produits "haut de gamme", trés spécialisés, pour
lesquels elle recherche une clientéle aisée et difficile, pratiquant le
ski hors piste, l'escalade, le trekking, le canoé kayak. Ces produits sont
vendus dans les grandes stations de ski des Alpes et des Pyrénées, dans les
Gorges du Verdon. La Société fait un effort de création, elle joue 1l'image
de marque et le prix sur ces produits ol elle a peu de concurrence . Son
objectif est méme de créer un "snobisme" de ce type de vétement.

Fonction commerciale et organisation de l'entreprise

La structure commerciale est trés ramassée autout de la Direction qui
comprend le Directeur Général, deux Directeurs Commerciaux, un responsable
de la communication et 9 représentants exclusifs. Ils assurent ensemble le
marketing et la promotion des ventes. Des réunions entre eux ont lieu tous
les quinze jours et le responsable interrogé insiste sur la nécessité de
communication dans l'entreprise.

La fabrication est assurée par 1 400 ouvriers, plus 600 ouvriers de
sous traitance qui permettent une certaine flexibilité de la production en

fonction de la fluctuation des marchés.

Personnels-Qualifications—Recrutements

Les 9 commerciaux assurent pour le moment la représentation des deux
marques mais deux réseaux différents seront constitués ultérieurement dans
la mesure ou les deux marques vont se différencier plus fortement. Ils

passeront en outre de 9 a 14.
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Le représentant est responsable de sa clientéle dans son secteur.
I1 a un réle important de promotion et de onseil au détaillant pour

lequel, dans le cadre du budget gque celui-ci lui alloue, il effectue l'assor-
timent -du magasin. Il a un salaire fixe et une commission.

Le Directeur commercial interviewé a insisté sur la nécessaire
spécialisation et professionalité du représentant, sur sa cohésion avec
la société : le représentant est 1l'image de la société & l'extérieur,
mais en méme temps il doit se sentir soutenu par sa direction, sur sa

disponibilité et sa capacité de réponse rapide.

Le réseau commercial s'est constitué au départ par le recrutement de
commerciaux issus de la concurrence(par l'intermédiaire du réseau de
détaillants)  ayant donc déja une trés bonne connaissance du marché dang,
ce domaine, mais encore jeunes (24 & 39 ans). Le niveau de formation
n'était pas le premier critére de recrutement, ni le fait d'avoir une
formation commerciale (le Directeur Commercial interrogé a cependant
un BTS Action Commerciale). Par contre un bon niveau de culture générale,
de la curiosité, de l1l'ouverture d'esprit pour pouvoir s'adapter et mener
son travail de fagon autonome sont nécessaires. Pour les nouveaux commerciaux
a recruter, l'entreprise s'oriente vers des jeunes Bac + 2.
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ENTREPRISE N° 6

Produits,

Cette entreprise, spécialisée dans la fourniture de produits
alimentaires & des collectivités, appartient & un groupe de distri-

bution qui compte deux autres sociétés : l'une spécialisée dans le
commerce de gros "grand public", et l'autre dans 1l'exploitation d"
hypermarchés. Créée il y a 15 ans, elle comprend 4 établissements et
8 filiales implantées sur l'ensemble de la France et compte en tout
800 personnes.

marchés, clients

J1 s'agit d'une entreprise,la plus importante en France, de
fournitures & des collectivités. Elle représente 25 & 30 % du marché
de 1l'épicerie distribuée auprés des collectivités dans notre pays. -
Par contre elle exporte peu.

Elle fournit & 90 % des produits secs mais aussi des surgelés et
des produits frais, produits vers lesquels elle s'oriente actuellement
en réponse aux besoins de meilleure qualité exprimés par ses clients.

Ceux-ci sont de deux types :

- des collectivités publiques : cantines scolaires, restaurants
universitaires, hopitaux, armée, prisons...

- des collectivités sociales : restaurants d'entreprises ou gérés
par des spécialistes, organismes de vacances, petits et grands hétels.

Ces deux marchés ont leur spécificité et relévent d'interlocuteurs
différents dans 1l'entreprise :

- les collectivités publiques procédent par appel d'offres ce qui
a pour conséquence une certaine précarité des marchés. La réponse est
apportée par le PDG lui-méme et ne passe pas par le réseau commercial  ;

- les collectivités sociales représentent un marché trés
hétérogéne composé de publics différents , Santé et Education par
exemple, auxquels il faut apporter des produits différents, gros clients
mais aussi petits clients (pour réduire les risques). Il est donc difficile
4 l'entreprise d'avoir des commerciaux adaptés a chaque cas et il faut
que chaque représentant puisse s'adresser a toutes les catégories de
clients et connaitre tous les peoduits : la politique choisie par 1'entre-
prise est donc celle de la polyvalence de ses délégqués commerciaux.
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Organisation de l'entreprise et fonction commerciale

Direction GEénérale

Direction Admi- Direction du IDirection Commerciale]
nistrative et ersonnel R R ..
p 1 Directeur commercial ——» 1 Adjoint vente
comptable ;
(contact avec centrales
d'achats
Service Etudes 2 chefs de produits .. .
. < é P 1 Adjoint chargé du
Marketing epicerie développement des
(Confection des (Etude des marchés) oPP .
produits frais et
catalogues et nomen- -
surgelés

clature produits)

Les entreprises affiliées et les établissements sont organisées en
général sur le modéle suivant :

Direction

Responsable Responsable Responsable Directeur des ventes

administratif logistique Achats

et informatique (Assistants commerciaux)pas dans
toutes les

entreprises

Délégués commerciaux

Télévendeurs

La force de vente (délégués commerciaux et télévendeurs) représente
environ 30 % des effectifs de l'entreprise.

Il existe également :
- une commission de référencement composée de 5 acheteurs chargés
d'étudier 1l'assortiment en éliminant les produits obsolétes et en accueillant
de nouveaux produits ;

- une commission ventes qui réunit les Directeurs de vente
Régionaux et le Directeur commercial afin de mettre en place le schéma

national d'animation de la vente.
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Personnels, qualifications,recrutements

l'entreprise. Leur caractéristique principale est d'étre polyvalents
sur 1l'ensemble des produits et 1l'ensemble des clients. Leur activité
consiste & maintenir la clientéle par des contacts réguliers (jusqu'a
200 clients visités par mois par délégué), de la fidéliser par des
offres spéciales, des prix... mais aussi de trouver de nouveaux clients.
Cette fonction tendra du reste & devenir la principale dans la mesure
ol l'entreprise envisage de reporter une partie du suivi de la clientéle
sur les télévendeurs. Pour le moment encore c'est le délégué commercial
qui passe une grande partie des commandes, directement par téléphone
branché sur ordinateur. Il a une certaine latitude de négociation sur
les tarifs, sous le contrdle du Directeur des ventes qui intervient
quand il y a de gros problémes.

L'entreprise attend de ses commerciaux de savoir s'organiser,
d'avoir une bonne ouverture d'esprit, un bon contact humain, une
"sensibilité" aux produits vendus, une capacité & parler le méme
langage que l'interlocuteur.

Il reste encore quelques VRP mais leur nombre est en baisse et
l'entreprise a la volonté de maitriser sa fonction commerciale en
s'attachant des commerciaux dont la rémunération comprend un fixe de
40% et une prime d'objectifs

Les anciens délégués sont plutot des autodidactes mais les recru-
tements actuels s'orientent vers des débutants de niveau Bac + 2 (DUT
de marketing par exemple), 1l'idée étant de renforcer leur niveau de
formation pour mieux les orienter vers la prospection de nouveaux clients.
Le Baccalauréat semble un niveauunpeu faible car le représentant peut
avoir & négocier avec des interlocuteurs ayant eux-mémes un niveau élevé
du fait qu'ils gérent des budgets importants. Cette équivalence de culture
semble &tre un atout majeur pour l'entreprise dans la conclusion de ses
marchés.

Les recrutements & partir des autres services de 1l'entreprise
notamment des entrepdts sont trés rares. Les délégués ne connaissent pas
un trop fort turn-over mais certains peuvent évoluer vers le service
Achats.

la mise au travail s'effectue par un stage d'un mois qui consiste
a4 passer dans tous les services et ensuite par la mise sur le terrain
en doublure. Il y a des séminaires de recyclage tous les 6 mois, en
fonction de 1'état d'avancement du délégué dans le métier et du théme
choisi, avec appel a des formateurs extérieurs. Par ailleurs, tous les
mois, la société organise des réunions de présentation des produits de
sorte que les vendeurs connaissent bien la gamme de produits de l'entre-
prise.
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E§§_§§§i§§§§§5_99999595255 sont mis en place actuellement dans
commercial et le Directeur des ventes afin d'assister les DElégués:
de les entrainer (ré6le de moniteur) pour obtenir un meilleur
rendement du secteur. Les assistants commerciaux peuvent également mener
des négociations particuliérement difficiles. Leur apparition tient a
la difficulté du marché qui nécessite des personnels plus dynamiques
pour encadrer et entrainer les autres.

Ce sont des délégués commerciaux qui accédent & ces fonctions et
non des débutants. Aucun critére particulier de dipléme n'est requis.

Les télévendeuses.Ellessont en croissance en termes d'effectifs
et voiéﬁE-iéﬁfg_fégﬁansabilités s'accroitre. Leur travail qui consistait
a répondre aux appels des clients et a enregistrer leurs commandes
s'orienterait vers une attitude plus dynamique de relance du client afin
de soulager les délégués et deleur permettre de se consacrer a la pros-

pection de nouveaux clients.

L'entreprise, qui considére que la liaison avec sa clientéle est
essentielle pour sa réussite, s'emploie & améliorer 1l'outil de gestion
(systéme informatique) et la rémunération de ses télévendeuses.En relation
avec ce souci, elle souhaite embaucher des débutants d'un niveau de
qualification plus élevé qu'actuellement et songe au niveau du Baccalauréat.

En résumé, il s'agit d'une entreprise dominante sur le marché des
collectivités mais qui, devant la stagnation actuelle de celui-ci,
réorganise et structure ses fonctions commerciales : elle décharge ses
délégués commerciaux d'une partie de leur travail routinier de suivi
de la clientéle pour qu'ils se consacrent & la prospection en méme temps
qu'elle les "entoure" de personnels plus expérimentés chargés de dynamiser
les équipes. Cette pratique a comme conséquence une recherche de formation
initiale plus élevée, d'autant que 1l'importance de certains clients
justifiait déja un niveau plus élevé que ne le laisserait supposer la
vente de ces produits de consommation courante.
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ENTREPRISE N° 7

Il s'agit d'une entreprise de vente en gros de produits alimentaires
banaux, créée il y a 10 ans et affiliée & une Centrale d'Achats. Elle
compte 180 personnes.

Produits marchés~clients

La Société commercialise des produits alimentaires banaux en
épicerie séche , liquides, produits d'entretien (4600 références) mais
pas de produits frais.

Elle compte deux catégories de clients :

- 70 superettes et supermarchés appartenant & un petit nombre
d'individus avec lesquels la société méne une politigue commune d'achats
et de vente, au niveau de sa Direction ,sans que le réseau des ventes soit
impliqué.

- 900 points de vente indépendants de petite taille sur le marché
parisien. C'est un marché local, caractéristique, car il a été complé-
tement repris par les maghrébins. L'entreprise, estimant que ce type de
marché nécessite un contact permanent de vendeurs trés motivés, a donc
mis en place une politique adéquate : VRP complétement & la commission
dont la mission est de proposer aux détaillants une gamme large de produits.
Ce marché est actuellement en expansion mais le Directeur commercial
intérrogé se pose des questions sur sa pérennité et se déclare prét a
changer de politique s'il se modifie. Il insiste sur le caractére atypique
de ce choix de politique commerciale et organisationnelle liée & une
spécificité locale : les concurrents au niveau national ont une infras-
tructure générale fondée sur des assistants commerciaux et n'ont pas
tenté de la bouleverser pour s'adapter aux spécificités de la Région
parisienne.

Organisation de l'entreprise et Fonction Commerciale

L'entreprise a une structure trés légére.

Direction

1 Directeur financier 1 Directeur 1 Directeur_gommercial

et du personnel 1ogisrique V// l\\\\\\\A
100 personnes en Achats Publicité Vente
entrepdts 3 approvi- 1 personne Ichef des
35 chauffeurs- sionneurs ventes

livreurs 18 vendeur
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Le réseau de commercialisation comprend 1 chef des ventes et 18
vendeurs. Le reste de l'entreprise est constitué du service logistique,
trés important dans le Commerce de gros oll la rapidité des livraisons
est un atout majeur. Ce service comprend 100 personnes en entrepSts
qui préparent les commandes et 35 chauffeurs-livreurs, qui n'ont pas
de contact avec les forces de vente. Ce sont souvent des immigrés, sans
formation, dont le turn-over est élevé. Les achats comprennent 3 personnes
s'occupant pour l1l'une de l'épicerie, la seconde des liquides et la
troisiéme de la parfumerie et des produits d'hygiéne. Ce sont des personnels
ayant travaillé auparavant dans le Commerce de gros et qui n'ont pas de
formation particuliére.

Personnels - gualification - recrutement

Les_vendeurs
Ce sont des VRP indépendants qui supportent entiérement tous les
frais y compris ceux de leur voiture.

Leur rd8le consiste & faire acheter des produits par les petits
détaillants. Ils enregistrent les commandes et les transmettent au
moyen de l'informatique. Plus accessoirement ils ont une fonction de
Conseil (présentation des produits sur le linéaire), de prospection de
nouveaux clients, d'information de l'entreprise.

Les recrutements se font plutdét auprés de gens d'expérience (moyenne
d'age 28 ans) que de débutants. Ce sont souvent d'anciens responsables
de rayons de supérettes ou de représentants dans d'autres sociétés.
L'entreprise a une nette préférence pour les personnes expérimentées car elles
connaissent les produits (non pas du point de vue de leur composition
mais la gamme des produits et leur référence) ce qui leur permet de parler
un langage commun avec les clients, et ils ont un petit pécule pour
commencer gue n'ont pas les débutants. La formation ne constitue pas un
critére de recrutement et ces vendeurs viennent d'horizons trés différents
y compris de CAP de tourneurs, fraiseurs ou mécaniciens. Le niveau du Bac
semble trop élevé & l'interlocuteur dans la mesure ol le jeune embauché
a ce niveau désirerait rapidement une promotion que l'entreprise ne peut
lui offrir.

La mise au travail se fait en double pendant un mois et ensuite le
vendeur est "laché". La prise de commandes par informatique nécessite un
stage de 1 & 2 jours.

Le vendeur est trés "suivi" et soutenu par l'entreprise : il a des
rapports journaliers avec son chef des ventes et des réunions de suivi
se tiennent tous les 2 mois pour évogquer des problémes particuliers.

En début d'année a lieu avec les vendeurs et le Directeur Commercial
une réunion d'objectifs.
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En résumé : Il s'agit de la commercialisation de produits alimen~
taires banaux sur un marché local particulier de petits commerces tenus
par des maghrébins. De 1l'analyse de ce marché faite par la société il
ressort qu'il lui faut des vendeurs trés motivés pour placer le maximum
de produits. C'est pourquoi elle fait appel & des VRP entiérement & la
commission. Leur rdle est de prendre les commandes et ils ont un trés
faible niveau de formation. Il s'agit 14 d'un cas ponctuel, pas forcément
d'avenir, et l'entreprise est préte, grlce & une structure trés légére
et 34 sa proximité avec la clientéle (pas de hiérarchie), a modifier sa
politique commerciale dés qu'elle percevra les évolutions du marché.
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ENTREPRISE N° 8

L'ENTREPRISE

La Société Alimentaire D... est spécialisée dans les produits
surgelés. Elle est dominante sur le marché de la surgélation alimentaire.

LES PRODUITS

Des produits simples (ol régne une gamme dominante de poissons)
sont remplacés par des "kits", c'est a dire des éléments composant des
plats cuisinés entiers.

Le volume des conditionnements s'est réduit avec la modification du
circuit de distribution et l'apparition d'un type réduit et homogéne de
clienteéle.

LA CLIENTELE

L'essentiel du chiffre d'affaires jusqu'en 1984, est réalisé
en restauration collective (y compris les commandes pour 1l'armée, les
hépitaux,...).

Le département "Grand Public", qui s'est récemment développé, est en
relation, pour sa part, avec une clientéle essentiellement constituée
par les centrales d'achats des hypermarchés.

LE PERSONNEL

La qualification du personnel et les responsabilités qu'il
assume sont trés différentes selon le type de distribution

- pour le Département "Grand Public" les négociations se font
a haut niveau par des responsables commerciaux ayant rang de directeur ;

- pour le Département "Restauration Collective", on recense

. un Directeur Commercial et un Adjoint (chargé de la
formation et de l1l'animation du réseau),

. vingtet un Directeurs Régionaux chargés de la gestion
des agences,

. soixante cing inspecteurs des ventes,

. deux cent cinquante vendeurs dont soixante vendeurs-
téléphone pour les clients fidélisés,

LE RECRUTEMENT

Tous les cadres de la Société font forcément état d'un passé
et de compétences marqués par le passage dans des activités de vente,
gue ce soit au sein de D... ou ailleurs
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Jusqu'en 1975, les vendeurs étaient d'anciens employés "frigo"
ou "cuisine" montés en grade. Le recrutement s'est ensuite réalisé sur
la base de candidats ayant moins de 25 ans, titulaires d'un baccalauréat
G3 ou d'un CAP de cuisinier. Depuis 1983, tout vendeur doit & présent
faire état d'une formation de niveau Bac + 2, dans les spécialités
"Hotellerie" ou "Action Commerciale" car les modifications de la gamme
des produits nécessitent une adaptabilité des connaissances et un oubli
des habitudes antérieures.

LA FORMATION

Chaque personne embauchée évolue pendant deux mois au sein de
son agence de recrutement, avant de séjourner 15 jours au Siége de D...
pour confirmation de son intégration au sein du personnel. Un systéme de
vidéo-formation a été mis en place et chaque vendeur regoit une journée
de formation toutes les trois semaines (en fonction du rythme de présen-
tation des produits nouveaux).

LES QUALITES REQUISES

D'abord une exellente santé est indispensable (25 visites/jour
sont demandées pour les secteurs commerciaux urbains) : un excellent
moral ensuite et une adaptabilité de tous les instants enfin (un produit
nouveau toutes les trois semaines, des promotions mensuelles,..)sont
€galement exigés.

L'ACTIVITE

Le personnel effectue ses tournées et enregistre les commandes
sur des blocs papier. Les transferts de commandes & l'agence régionale
se font téléphoniquement chaque soir.

L'informatisation des commandes est en cours de mise en place
et & l'essali sur deux régions : le modéle d'informatisation s'inspire
du systéme mis en place par le Groupe Pernod~Ricard.

Le rdle des commerciaux, avec l'implantation de 1l'outil informa-
tique, va s'orienter vers un profil de chargé des relations publiques
de la firme.

LA REMUNERATION

La rémunération fixe est passée de 4 500 F & 6 000 F au 1.1.86.
Des commissions diverses viennent s'y ajouter (chiffre d'affaires, tarif,
opérations force de vente, nouveau client,...). Le salaire moyen s'éléve
a environ 11 000 F pour les vendeurs.

Les autres employés, en dehors de la rémunération fixe, touchent
des primes d'objectifs (les objectifs sont fixés au sein des équipes).



La check-list des qualités du jeune vendeur

Prefil d'un jevne vendeur

Eléments & prendre
en compfe

Exemple de questions & se poser

— Domicile

-~ Origine

i

Age (mim, mani, idéal)

— Sutuation de famille

— Service militaire
— Formation (mini, maxi,
idéale)

~ Langues

— Activités
exra-professionneiies

— Experience

— Connaissances

— Motivation

— Qualités personnelles

Veut-on qu'il soil au centre de son sccteur, proche
du siége, ou au contraire obligé de se deplacer voire
méme de déménager (pour mesurer son aptitude a
fa mobilité par exemple).

l.es « racines » ont-clles de ['importance ? Faut-il
exclure un candidat originaire de telle région ou tel
pays ?

A-t-on une idée précise sur ige ideal ? Veut-on qu'il
ait effectué ses études duns les déluis les plus brefy
et qu'il en soit & ya premiére recherche ? Préfere-t-
on a priori gqu’il ait d¢ja une autre expérience que
la vente, qu'il ait déja mangé de la vache enragée ?
Est-il plutdt (on impérativement) célibaraire, maric,
en instance de mariage ? A-t-il deja des charges de
famille ou des cngagements financiers ?

La-t-il effectué, en est-il dispensé, est-on préta for-
mer un jeune qui s'arrétera pendant un an ?

Une formation spéeifique cst-clle souhaitée, utile,
indispensable ?

Une langue éirangére ost-elle utile, a court, moyen
ou long terme ?

Veut-on un sportif, un artiste. un créatil, un asso-
clalif, ou préfere-t-on qu’il ne pense gqu'd son tra-
vail 7 (1 es avis sont trés pastages sur cetie guestion,
mais I'expéricnce prouve qu’un jeunc gui n'a pas
d’autres centres d'intérét que ses études ne recher-
chera pas d'autres ouvertures que celles de son job.

A-t-il travaillé ou an moins vécu une activité en tant
que stagiaire, qu'étudiant (animateur de colonie de
vacances ou membre actif d'un club par exemple) ?

Exemples : compiabilité, batiment, informatique,
i,

Quelle est sa motivation reefle ? Sort-il d'études
ratées cf se réfugic-(-il dany lavente ? A-t-il véeu une
autre activité qui ne lut plait pas (par exemple une
activité sedentaire dont il veut sortir) 2 A-1-il envie
de gagner davantage 7 Esral ature par la libenié ¢t
cn connait-il le prix ? A-t-il emvie de faire comme
papa, comme le grand Yrére ou Fami qui est dans la
vente ?

A-t-il des objectifs lorntains ? Veut-il faire de 1a vente
parce qu'il faut passer par la pour accéder a d'au-
tres postes (¢t aura-t-on des opportunités & lui offrir
plus tard ?).

Parmi les qualités ou défauts, lesquels ont vraiment
de I'importance ?

La liste ci-apres - non limitative - doit permettre I'éta-
blissement d'une séric de qualités (entre 10 ¢t 20)
jugées indispensables.

Quelitde rechorchéos

Commeonteires

— Aspect physique
— Tenue vestimentaire

— Démarche

— Expression du visage
— Regard

— Sourjre

— Aflitudes

— Voix

— Facilité d'élocution
— Varcabulaire

~— Dynamisme, énergic
— Contréle de soi-méme
— Subtilié

- Esprit d’a propos

— Mémoire

— Imagination, créativité
— Adaptabilité

— Mobilité

— Perfectibilité
— Disponibilité
— Discipline

— Esprit pionnier
— Ambition

— Equilibeé

— Jouant le jeu
— Esprit d'équipe
— Audacicux

— Calme

— Emotif

— Spontang

— Optimiste

— Sir de lui

— Diplomate

— Courtois

— Adroit

— Agressif

— Sécurisant

— Vendeur

— Organisé

— Bon rédacteur
— Chanceux, malchanceux

impeession lash recherchée au premier contact.
Les jeunes ne savent pas toujours s*habiller. Est.ce

I"environnement familial, social, les godits ou le man-
que d’argent ?

A Uintéricur d'unc journée, d’une semaine, d'une
carriére. ..

Pourra-1-on satisfaire son ambition ?

Les avis sont partagés, certains préfére les chanceux
a quitout a réussi, d'autres comptent sur la « recon-
naissance du ventre » en privilégiant un jeune pour
qui le job sera une chance.

09¢



L'EVOLUTION DES
FORMATIONS COMMERCIALES

Par Frangoise MEYLAN (1)

(1) Frangoise MEYLAN est inspecteur d’information et d’orientation au Secrétariat des Commissions professionnel-
les consultatives — Direction des lycées — Ministére de I'Education nationale.



I-

I.1.

- 263 -

L'EVOLUTION DES FORMATIONS COMMERCIALES

CARACTERISTIQUES DES FORMATIONS

Le poids de l'enseignement général

Pendant trés longtemps la formation "générale" a constitué,
en quelque sorte, la formation professionnelle de base des
marchands, négociants, gestionnaires, banquiers..., des employés
du négoce, de la finance ou de la basoche, et son rdle est
encore important aujourd'hui pour nombre de recrutements.,

Des instructions du Ministre de 1'Instruction publique,
au début du siécle, rappellent fréquemment ce rdle dévolu
34 l'enseignement primaire et primaire swpérieur. On citera en
exemple, les grandes instructions de septembre 1920 qui
précisent :

"L'école primaire supérieure a pour but de former les hommes
qui, sous la direction de chefs sortis des universités et des
grandes écoles, constitueront les cadres de l'armée économique
et de 1l'armée administrative. Le cours complémentaire fait des
travailleurs instruits”.

Sans remonter aussi loin, si 1'on se reporte aux années qui
ont suivi la Libération, le BEPC constituait encore un palier
de sortie important vers la vie active et le baccalauréat
apparaissait comme le marchepied des emplois moyens tertiaires
de la banque, du commerce.

Des formations professionnelles anciennes étroitement liédes

2 la formation générale et concernant l'ensemble des "fonctions
tertiaires"

Dés le XIX" siécle des écoles dites "commerciales" furent
créées : "Sup de Co" de PARIS a son origine en 1820, HEC fut
fondée en 1881, HECJF en 1916, Le Code de l'enseignement techni-
que de 1932 recense dix-sept écoles supérieures de commerce.

I1 s'agissait 134 de former les cadres de gestion des entreprises.

Ay niveau moyen, les écoles nationales professionnelles (ENP)

et les écoles pratiques de commerce et d'industrie (EPCI)
ancétres de nos lycées techniques et dont la réglementation

remonte & la fin du XIXe siécle, comportaient des sections

commerciales mais en nombre restreint, et des sections hdteliéres.
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Cet enseignement dit "commercial" s'est surtout développé
a4 partir de 1920 auprés des établissements de formation générale :
lycées, colléges, écoles primaires supérieures,  cours complé-
mentaires. Et cette situation a perduré lors de la création des
centres d'apprentissage en 1949 (ancétres de nos LEP) dans les-
quels les sections commerciales restaient minoritaires.

"Praditionnellement, selon Michel CROZIER, deux grandes
gséries de métiers constituent les noyaux autour desquels s'est
cristallisée la notion d'employé : métiers d'employé de bureaun
et métiers d'employé de commerce" et les formationgont suivi
cette grande distinction avec des spécialisations en fonction de
technologies nouvelles ou de secteurs d'activités spécifiques .

C'est ainsi que par rapport aux activités et aux technolo-
gies on voit émerger des formations de secrétaires, comptables,
mécanographes, employés de commerce... tandis gue par rapport
au secteur ddactivité ou 4 l'environnement apparaissent aprés
les formations hételidres les formations d'employé de bangue
ou d'assurance, d'employé des transports ou du tourisme, de
vendeurs...

La terminologie de formations "@ommerciales" apparait trés
ambigué puisqu'elle recouvre en fait la majeure partie des
formations "tertiaires" d'administration et de gestion des
entreprises tout autant que des formations 4 finalité commerciale
stricto sensu.

Cette situation refléte aussi la complexité de la fonction
commerciale et la diversité des emplois dits "commerciaux",

Un développement important des formations de gestion et d'admi-
nistration des entreprises, une carence de formations
"commerciales" stricto sensu.

L'essor considérable du secteur teritaire et des emplois
tertiaires de bureau, la complexité des problémes liés i la
gestion et 4 l'administration des entreprises conduisirent a
développer trés largement des formations dans ces domaines a tous
les niveaux y compris dans les écoles de haut enseignement commer-
cial.

Par ailleurs le poids de l'enseignement général et 1l'idée
largement répandue qu'une bonne formation générale de base
alliée 4 une forte personnalité constituaient 2 elles seules
le gage de la réussite d'une carriére commerciale, ne militaient
guére en faveur de la mise en place de formations spécifiques.

Mais la mise en place de formations spécifiqués est loin
d'étre évidente, elle se trouve confrontée 4 nombre d'interro-
gations. 4 quelque niveau gqu'elle s'applique. Par exemple au
niveau supérieur la fonction commerciale apparait de plus
en plus complexe et exige des connaissances assez diversifiées ;3
4 un autre niveau, le commercant et le gérant d'un point de
vente apparaissent & la fois comme des vendeurs et des gestion-
naires ; la formation de l'employé de vente doit-elle é&tre
"généraliste" ou spécifique 4 un produit, un ensemble de produits
voire un secteur d'activités ?
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Les besoins des entreprises industrielles ont été exprimés :
depuis longtemps et nombreux sont les ingénieurs et techniciens
exergant des fonctions dites "technico-commerciales" et des
formations spécifiques ont été mises en place dés la création
des BTS (décret de février 1952).

Plus récemment, enfin, l'on voit se développer des emplois
"3 dimension commerciale" en particulier dans l'artisanat,
les services aprés-vente (installation, réparation, entretien,
maintenance), qui conduisent & la nécessité d'introduire des
enseignements commerciaux (vente, gestion) dans les formations
techniques industrielles concernées.

IT. LES FORMATIONS SPECIFIQUES AU SEIN DE L'EDUCATION NATIONALE

Plus que pour d'autres activités il s'avére difficile
d'établir un classement des formations existantes & la fois
hétérogénes et variées.

L'on peut distinguer, grossiérement :

1/ - des formations liées aux évolutions de la fonction
commerciale des entreprises avec toutes les ambiguités
dues aux frontiéres avec des fonctions ou des emplois
périphériques : gestion, promotion des produits,
études de marchés, magasinage etc... Ce sont les
formations traditionnelles anciennes dites de "gestion
commerciale" ou "distribution", celles d'employés.
de commerce...

2/ - des formations s'apparentant aux précédentes mais
définies dans un cadre sectoriel. On citera les
formations de 1'hdtellerie, du tourisme, du secteur
des transports.

3/

des formations de vendeurs et de représentants

"généralistes" qui, du niveau V au niveau III, ont
subi de profondes transformations et sont au coeur
des réflexions actuelles : CAP et BEP vente,

BTS action commerciale, baccalauréat professionnel
vente-représentation.

4/ des formations pointues de vendeurs "spécialisés"

concernant des professions commerciales déterminées

(en particulier, les commerces de 1l'alimentation)

dont la définition a répondu i des demandes spécifiques
des professions. Ces formations, au total peu

nombreuses, se situent au niveau V (CAP, BEP) et font

1'objet d'une refonte actuellement.

5/ - des formations technico-commerciales s'appuyant sur
des formations industrielles de base axées sur des
industries intéressant des matiéres premiéres (industries
du bois), desproduits semi-finis, desbiens d'équipement
etc..(industries métallurgiques et mécaniques par
exemple).




- 266 -

6/ - des formations & "dimension commerciale", formations
industrielles dans lesquelles ont été introduits des
é1éments de formation commerciale (vente-gestion).

Ce sont le plus souvent des formations débouchant sur
les services aprés-vente (installation, réparation,
entretien, maintenance). On éitera le BT automobile
et le BTS exploitation des véhicules & moteurs ,

le CAP d'installateur-conseil en matériel électronique
grand public et électroménager pour ne prendre que
quelques exemples.

IT.1 QUELQUES REPERES CHRONOLOGIQUES

+ L'enseignement Commercial de base : BEC, BSEC source des
baccalauréats G et pour partie du BEP

L'enseignement commercial s'est développé dés le début
du siécle dans les écoles pratiques de commerce et d'industrie
(ancétres de nos lycées techniques) et & partir de 1920 dans
des sections techniques commerciales d'établissements d'ensei-
gnement général (lycées, colldges classiques et modernes,
cours complémentaires).

I1 était sanctionné par le brevet d'enseignement commercial
(BEC) qui se situait au niveau des classes de premiére.

En 1947 (décret du 11 aofit) fut créé le brevet supérieur
dvétudes commerciales (BSEC) qui, comportant un an 4'études
aprés le BEC, se situait au niveau du baccalauréat.

Le BEC et le BSEC comportaient des options tertiaires de
bureau et des options "administration commerciale" ou
"distxibution' qui se développirent plus lentement groupant
des effectifs restreints jusque vers les années 1965/66.
Les sorties massives des éléves vers la vie active se
situaient au niveau du BEC, le BSEC groupant de faibles effec-
tifs,

A partir de 1966 une nouvelle filiére de formation condui-
sant aux baccalauréats G (délivrés pour la premiére fois
en 1969) se substitue & la filiére BEC - BSEC.,

Le baccalauréat G3 +techniques commerciales issu des options
"distribution" va connaitre un développement sans précédent
bien que moins important que celui des bac G1 et G2.

Les BEP tertiaires délivrés pour la premiére fois en 1262

groupérent dés la premiére session des flux relativement
importants car les sections préparatoires résultaient pour
une grande part de la transformation des sections prépara-
toires au BEC implantées dans les colléges d'enseignement
général (ex — cours complémentaires). Le BEP commerce issu
de 1l'option distribution connut, lui aussi, une croissance
plus lente que les BEP intéressant le "tertiaire de bureau".
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. L'enseignement hételier est également trés ancien puisque
les "écoles hoteliéres" ancétres des lycées techniques
actuels remontent au début du sidcle. La sanction des études
était le brevet d'enseignement hdételier (BEH) qui se situait
au niveau des classes de premidre. Le BEH fut transformé en
brevet de technicien de 1'hdétellerie en 1965.

En revanche, ce n'est qu'en 1970 que fut institué un BTS
dans ce secteur d'activité.

Notons.-que la commission professionnelle consultative
de 1'hdtellerie-restauration fut créée dés 1951.

. Les premiers CAP nationaux relevant du '"commerce et du
travail de bureau" ont été créés par un arrété du 16 avril
1942 repris et validé en 1946 (arrété du 21 janvier).

Sept CAP furent définis :

CAP pour les fonctions d’employé de bureau
CAP pour les fonctions d’aide-comptable -

CAP pour les fonctions de sténodactylographe
CAP pour les fonctions d’employé de banque
CAP pour les fonctions d’employé de bourse
CAP pour les fonctions d’employé d’assurances
CAP pour les fonctions d'aide vendeur étalagiste
CAP pour les fonctions de mécanographe.

Le CAP d'employé de bureau recouvrait une formation
d'employé de commerce. C'est le seul qui fit l'objet d'une
préparation scotaire. Celle-ci étant, pour les autres
spécialités, axée sur le BEC. A noter que les éldves du BEC
se présentaient simultanément aux CAP. Les CAP banque, bourse,
assurance étaient préparés dans le cadre professionnel
uniquement. Quelques établissements, en partie privés, prépa-
raient au CAP de vendeur.

. En 1949 (arrété du 21 février) dix brevets profess onnels
furent institués pour "les fonctions relevant du commerce
et de l'administwation privée des entreprises":

BP de secrétaire ,

BP de comptable

BP d’employé de banque

BP d’employé de bourse

BP d’agent du commerce extérieur
BP de vendeur

BP de publicitaire

BP d’employé non spécialisé

BP de chef mécanographe

BP d’assurances.
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Les BP tertiaires, trés appréciés, bénéficiaient d'une
réglementation particuliére puisque les bacheliers et les
titulaires du brevet supérieur pouvaient, entre autres,

y faire acte de candidature.

Les BP d'agent du commerce extérieur et le BP de publi-
citaire mont & l'origine des BTS créés utlérieurement
dans ces mémes spécialités.

En 1952 (arrété du 11 aofit) création de la commission
professionnelle consultative des commerces de l'alimentation

qui définit des CAP sanctionnant 1l'apprentissage dans quel-
ques professions (crémerie, poissonnerie, charcuterie,
épicerie).

Bn 1952 également, un décret du 19 février crée . les BTS

Parmi les premiéres formations tertiaires mises en place
on trouve le BTS de secrétariat (créé en 1953), le BTS compta-
bilité (créé em 1958), le BTS traducteur commercial (créé
en 1954).

Dans le domaine industriel le BTS technico-commercial
des industries des métaux fut créé d&s 1958.

Le BTS de distriﬁution, commerce et gestion commerciale
ne sera créé qu'en 1965.

Le brevet de technicien de la représentation, non transformé
en BTS, fut créé par arrété du 7 février 1958

A la fin de 1960 (arrété du 24 octobre) institution d'une
commission professionnelle consultative "distribution,

commerce extérieur, publicitén

En 1265, création du BTS ‘distribution, commerce et gestion
commerciale , dqu BTS Publicité .

En 1968, institution du département techniques de commer-
cialisation des IUT,

En 1969, création et premidre session du BEP commerce
et du baccalauréat G3 "techniques commerciales .

En 1970, institution d'un BTS gestion hételidre .

En 1972, création du BTS Commerce international .
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Evolution des candidats présents aux examens

de 1965 a 1980

CAP
1965 1968 1970 1975 1980
garcons } filles Jgargons filles |gargons | filles |gargons | filles |[gargons| filles
CAP sténo-dactylo.......... 173128 941 246] 33 965 266 {32 093 160 |34 949 151|36 329
CAP aide-comptable....... 1538417872 |17375]20149 | 17 167{22304 | 16 731 {25 592 | 13 129126 350
CAP employé de bureau 167 758 | 581632 355
option commerce ....... 2461126 167 | 3389]| 27686 3641]|23895] 4295 |22513
option transport .......... 329 127 82 123 116 94. 85
BEP
1970 1975 1980
gargons | filles | gargons | filles |gargons| filles
BEP sténodactylo-correspondanciére 202]13 904 189 |21 988 115]24 289
BEP comptabilité . 5509 6 784 | 6538 {10099] 7900]13 548
ére ;
BEP commerce 177" session 1969 628} 1027| 1528 | 2071] 1909] 3883
BEP agent administratif 2105 5272 3630 | 8787 3889]12 142
BEP agent du transport 1€r€ session 1972 285 207 333 277
BEC
1965 1968 1970 1975 1980
gargons| filles | gargons| filles |gargons | filles [gargons | filles |gargons| filles
BEC secrétariat ............ 70114 396 265] 15 927
BEC comptabilité ......... 59321 6 222 7701 7547 derrfiére sesston 1968
BEC commerce ............ 117 836 337 450
BSEC - BTn G
1965 1968 1970 1975 1980
gargons| filles | garcons | filles ]gargons| filles | garcons | filles |garcons| filles
BSEC secrétariat ............ 2 646 217| 8242
BTn G1 (techniques 1dre session 1969 611| 12 409 685 |22 545 51026 983
administratives)
BSEC comptabilité ....... 2207 1184 4 530] 3481
BTn G2 (techniques ....... 1ére session 1969 5545] 4799] 7439 | 8864} 9560]14 040
quantitatives gestion)
BSEC distribution ......... - - 608 380
BTn G3 (techniques ...... 1ére session 1969 1757] 1021] 4648 | 4021| 4802| 5208
commerciales)

Source : ministére de I'Education nationale,
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. Le BTS action commerciale fut créé en octobre 1979

1ére session 1981).

Telles sont les principales étapes de la mise en place

des dipldomes et des formations intéressant les spécialités
du Commerce et de la distribution que nous allons étudier
oi-aprds dans leur réalité d'aujourd'hui.’

Nous avons souligné 3 plusieurs reprises le développe-
ment plus tardif et plus lent des formations commerciales
stricto-sensu au regard du développement beaucoup plus

important des formations de gestion et d'administration des
entreprises. On en trouvera 1l'iliustration dans les tableaux

de la e . _ qui retracent l'évolution du nombre des

candidats présents aux examens des spécialités tertiaires
de 1935 a 1980.

IT.2 LES FORMATIONS DE NIVEAU III

BTS ACTION COMMERCIALE créé par arrété du 8 octobre 1979
remplace le BTS distribution, commerce et gestion commerciale
(créé en 1965) avec lequel il opére une rupture en axant

la formation beaucoup plus vers la vente dite "active".

La premiére promotion est sortie en 1981. Les effectifs
relativement faibles se sont trés fortement développés ces
derniéres années. L'enseignement privé occupe une place
importante dans cette préparation.

éléves en 1ére annéde de formation - établissements publics
année 1979/80 : 455 - année 1984/85 : 1045

Les sections recrutent pour partie des bacheliers généraux
principalement B, pour partie des bacheliers G essentiellement
G3.

Statistiques des examens

session 1980 : 589 présents - session 1984 : 2368 présents
249 regus 1037 regus
(BTS distribution)

BTS Commerce international créé en 1972 (1dre session 1974)
vien§ de faire l'objet d'une actualisation (arrété du 9 aotit
1985).

Ce BTS tire son origine de l'ancien BP d'agent du commerce
extérieur (1949) transformé en 1959 en BP de spécialiste
du commerce extérieur dont certains établissements assu-
maient la préparation. Ce BP a été supprimé par un arreté
de juin 1972 (dernidre session 1974).

L'enseignement privé est trés développé.
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éldves en lére année de formation -~ établissemepts publics

année 1979/80 : 337 - année 1984/85 : 625

Ces sections accueillent essentiellement des bacheliers
généraux (A et B majoritairement) compte-tenu du niveau
exigé en langues vivantes étrangeres.

Statistiques des examens

gession 1980 : 581 présents - session 1984 : 1327 présents
281 regus 580 regus

DUT Techniques de Commercialisation créé en 1968, a gubi'
de profondes modifications en 1978 avec une orientat19n
plus affirmée vers la vente et la négociation commerciale.

2448 DUT délivrés en 1980
2832 " " en 1983

comne. les STS "&ction Commerciale”, les IUT accueillent
pour partie des bacheliers généraux (principalement B)
et pour partie des bacheliers G (essentiellement G3).

Ces formations débouchent sur une bonne insertion profession-
nelle. Le BTS dction Commerciale, notamment, bien que de
création récente fait une excellente percée dans les milieux
professionnels. L'on voit mé&me s'instaurer une concurrence
entre des diplémés de niveau III et des diplomés d'écoles
supérieures en particulier des ESCAE.

BTS Professions technico-commerciales (option génie mécanique)
créé en 1973 remplace le BTS Technico-commercial des indus-
tries des métaux (métallurgie, constructions mécaniques,
électricité) créé en 1958 et défini par la CPC de la Métallur-
gie. Cette formation débouche sur des emplois de vendeurs-
acheteurs industriels comme le montre une enquéte récente
menée auprés des établissements de formation.

Cette formation est trés appréciée des entrepreneurs. Elle
est assurée uniquement dans 1'enseignement public comme
la majorité des formations de caracteére industriel.

éléves en 12dre année de formation - établissements publics

année 1979/80 : 297 année 1984/85 : 497

Les sections recrutent principalement des bacheliers F1
et plus récemment des bacheliers F3 pour répondre i la
demande des industriels.

Statistiques des examens

Session 1980 : 332 présents session 1984 : 403 présents
201 regus 281 regus



- 272 -

Le BTS industries du bois créé en 1973 comporte une option
"technico-commerciale" en deuxiéme annde d'études. Cette
formation n'est assurée que par trois établissements spécia-
lisés. Le BTS, auquel la profession est trés attachée, est
en cours d'actualisation.

L'on citera pour mémoire le BTS des industries du cuir qui
comporte également une option technico-commerciale dont
les effectifs s'amenuisent réguliérement.

Parmi les formations "4 dimension commerciale' on doit
mentionner :

- le BTS exploitation des véhicules & moteur

créé en 1979 (1dre session 1981) axé sur le diagnostic,
1'expertise, la maintenance et la réparation des véhicules,
le service aprés-vente. Cette formation récente est encore
peu développée, elle s'adresse aux titulaires du BT auto-
mobile.

- des formations sectorielles telle que le BTS hdtellerie-
restauration

- des formations conduisant & des spécialités dont les
conditions d'emploi induisent une dimension commerciale

telle l1l'optique-lunetterie ou & un autre niveau la pharmacie
d'officine.

- cette "dimension commerciale" lide A& la maintenance, aux
services aprés-ventes, aux possibilités de création
d'entreprises se fait de plus en plus prégnante aussi a-t-il
été décidé que les BTS industriels en cours de rénovation
inclueraient dorénavant des éléments de gestion et que
la guestion de l'intégration de tels éléments pourrait étre
envisagée pour les diplomes existants.,

On doit citer enfin le BTS traducteur-commercial

(créé en 19%54)dont le programme n'a subi depuis aucune modi-
fication. Cet examen présente la caractéristique d'attirer
de plus en plus de candidats, issus pour la plupart de
1l'enseignement supérieur (quasi inexistence de préparation
scolaire) alors qu'il n'y a dans ce domaine aucune possi-
bilité d'emploi. Aussi la suppression de ce dipl8me a $-elle
été proposée.

- session 1980 : 910 présents, 221 regus 524,29 %)
- session 1984 :1077 présents, 364 regus (33,7 %)

On doit aussi noter qu'une option "commercialisation et
diffusion des produits informatiques" a été introduite dans

le BTS 'Services informatiques (arrété du 2 septembre 1981).
Aprés expérimentation cette option doit &tre supprimée car
elle ne semble pas correspmdre a4 une nécessité profession-~
nelle.
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Tels sont les principales orientations données aux formations
de niveau III. On trouvera en annexes

- la carte des implantations des sections TS action
commerciale et technico-commerciale (génie mécanique)
d'une part, des départements IUT +techniques de com-
mercialisation d'autre part,

- des tableaux statistiques concernant les effectifs en
formation, 1'évolution des examens de 1971 a 1984,
les résultats de la session 1984

I1.3 LES FORMATIONS DE NIVEAU IV

« La formation de base au niveau IV est constituée par le
baccalauréat G3 technigues commerciales créé en 1939
(en remplacement de la filiére BEC/BSEC). Les trois baccalau-
réats G viennent d'édtre profondément modifiés par des
arrétés du 6 mars 1984 en raison de la réforme du second
cycle long tertiaire qui institue un tronc commun de formation
en classe de premiére, la spécialisation n'intervenant qu'en
classe terminale (1dre session d'examen 1985).

Les effectifs ont fortement progressé puisque le nombre
de candidats & l'examen est passé , en une décennie,
de 2778 en 1970 & 10010 en 1980.

A 1'inverse de ce que 1l'on a pu observer au niveau III
1'enseignement public domine trés largement pour cette spécia-
1ité, les établissements d'enseignement privé tertiaires
préparant plus souvent aux baccalauréats G1 et G2.

Bien que les flux de dipldémés soient relativement impor-
tants{plus de 8000 en 1984)et que la demande potentielle
de "personnels commerciaux" soit importante, les bacheliers G3
s'insérent assez mal sur le marché du travail. Pour nombre
d'emplois on préfére des diplomés de niveau III et & leur
niveau ils se trouvent en concurrence avec des bacheliers
généraux. Ils sont donc tentés, plus que les bacheliers G1i,
et surtout G2 de poursuivre des études. Mais 13 encore ils
se trouvent en concurrence avec des bacheliers généraux,
notamment des bacheliers B.

BEléves en année terminale - établissements publics
année 1979/80 : 8104 année 1984/85 : 12016

Statistiques des examens

session 1980 : 10010 présents session 1984 : 14448 présents
5509 regus 8059 regus
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On doit mentionner ici le brevet de technicien de la repré-

sentation créé en 1958 (non transformé en brevet de techni-

cien supérieur) dont le prrogramme n'a subi aucune modification.
Il n'est pas préparé dans les établissements scolaires.

La profession y était trés attachée car il permettait de
"faire preuve de sa qualification" pour l'obtention de 1la
carte de VRP. Demandant & &tre actualisé,ce diplome doit

étre remplacé par le nouveau baccalauréat professionnel
"vente-représentation” en cours d'expérimentation depul §

la rentrée 1985.

Statistiques des examens

session 1984 : 1019 présents
532 regus -

Le BP de Vendeur trés ancien groupe des effectifs de plus

by

en plus restreints : 21 candidats & l'examen en 1984, 9 regus

Parmi les formations & caractére sectoriel on citera :

- le BT Transports créé en 1971, actualisé en 1980

- le BT Tourisme créé en 1970

- le BT Hbotellerie créé en 1971 (en remplacement
du brevet d'enseignement hételier BEH)
actualisé en 1985.

Parmi les formations technico-commerciales

- le BT industries et commerces du bois qui comporte
une option Exploitation, débit, négece. Ce dipléme
créé en 1966 trouve son origine dans un brevet de
technicien ‘adjoint technique d'entreprise dans les
industries et commerce du bois créé en 1959 (mon
transformé en BTS). Le dipléme actuel date de 1974.

Parmi les formations "4 dimension commerciale"

. le BT négoce et réparation de matériels option %/
mécanique agricole, option %/travaux publics et
batiment créé en 1972

. le BT automobile créé en 1965 (en remplacement d'un BEI)
actualisé en 1980 il comporte une dimension vente-gestion.

. le BT métiers de la musique créé en 1966 (en remplacemant
d'un BT métiers et commerces de la musique institué
en 1957 non transformé en BTS). A l'origine cette formation
se voulait préparer & des emplois de disquaires, phono-
thécaires...

. le diplome d'entretien préventif et dépannage de matériel
électronique grand public (DEPD) créé en 1981 et trans-
formé en baccalauréat professionnel

. le BT commerce de 1'ameublement (créé em 1971) mais
qui doit étre supprimé.
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Au nivean IV l1'essentiel de la formation professionnelle
devrait reposer sur le baccalauréat professionnel vente-
représentation qui instaure une filiére typée "vente-active"
et qui devrait combler un espace de gualification qui semble
apparaitre dans la profession.

LES FORMATIONS DE NIVEAU V

Pendant longtemps, la formation scolaire tertiaire
reposait sur des formations plus élevées préparant au brevet
d'enseignement commercial (BEC) et les préparations aux CAP
étaient moins développées exception faite du CAP employé
de bureau qui correspondait & un CAP d‘'employé dit '"non
spécialisé" répondant aux exigences des:catégories tradition-
nelles des "employés" en particulier des employés de commerce.

. le CAP d'employé de bureau est profondément modifié en 1961
et s'enrichit de deux options : commerce et transports.
Des sections préparatoires en deux ans sont mises en
place, elles constitueront l'expérimentation des BEP com-
merce et transport. créés ultérieurement. Les options
du CAP sont supprimées en 1974 et le CAP devient alors un
réel CAP "employé de bureau”.

. L'essentiel de la formation scolaire de niveau V repose
maintenant sur le BEP commerce (créé en 1969) qui comporte
deux options A7 employé des services commerciaux,

B/ employé des services de vente.

Actuellement, l'emploi dans les services dit "commerciaux"
ne présente plus de caractéristiques particuliéres et les
fonctions "tertiaires de bureau" sont indifférenciées.
Aussi, la réforme des BEP tertiaires de bureau qui vient

de s'achever prévoit-elle la suppression de l'option

du BEP Commerce dont les éléments de formation sont intégrés
dans un nouveau BEP tertiaire /administration commerciale

et comptablel.

Cette réforme va entrainer l'actualisation de l'option
employé des services de ventes et la création d'un BEP
qui pourrait s'appeler "vente-action marchande”.

Rappelons que la spécialisation n'intervenait qu'en
deuxiéme année aprés une premiére année commune aux deux
options A et B.

En 1984/85 1'on dénombrait 3915 éléves en 2e année
de formation dans 1'enseignement public (1'enseignement
privé est marginal).

Le BEP devrait prendre une grande importance¢d'une part
parce que le CAP ne devrait plus &tre préparé dans les
établissements scolaires, d'autre part par la mise en place
d'une filiére débouchant sur le baccalauréat professionnel
vente-représentation.
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. Le CAP vendeur gui remonte & 1942 a subi de profondes
modifications en 1955, en 1932;23 et surtout en 1977
(arrété du 26 octobre) qui instaure un CAP de vendeur
généraliste: (1&re session 1980).

Une réforme actuellement en cours va entrainer la suppres-
sion des CAP "pointus" existant notamment dans les commerces
de l'alimentation,

A terme le CAP ne devrait plus étre préparé en formation
scolaire et sanctiomnnera: 1l'apprentissage.

En 1984, 16467 candidats se sont présentés 3 l'examen;
9730 ont été regus.

I1 est intéressant d'observer la répartition des candidats
suivant leur origine scolaire, le tableau suivant donne
une comparaison entre les sessions 1975 et 1984,

Bépartition des candidats présents aux examens suivant leur origine é

1975

1984

scolaire (sessions 1 et 198
Sections Autres sect, Apprentis- Autres TOTAL
spécifiques oycles court cycle long | sage oandidats

Pudblicd|Privé| Publics4-Privé

1829 242 (1) 2993 1095 6200

2426 545 3472 97 1115 2152 16467

(1)

On ne dispose pas de la répartion pour cette année 1975 - .1158 candidats se
sont présentés aux examens du BEP option Vente,K tous issus de l'enseignemant
pudblic - 1l'on recensalt 2082 éldves en dernidr'e année de préparation au CAP¥

. Parmi les autres formations de niveau V on doit mentionner

- le BEP commercialisation et magasinage de produits
alimentaires périssables créé en 1981 (premidre
session 1982)

- le BEP industrie et commerce des boissons créé en

1972

- le BEP agent du transport créé en 1971 qui vient
d'étre actualisé (arrété du 3 décembre 1985)

. Parmi les formations "& dimension commerciale"
on trouve des spécialités axées vers la réparation,
la maintenance et l'aprés-vente telles gue le BEP auto-
mobile, le BEP monteur-vendeur-opticien, le CAP
installateur-conseil en matériel électronique grand public
et électro-ménager,
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FORMATIONS DISPENSEES PAR LE MINISTERE DE L'AGRICULTURE

Comme pour les autres secteurs de l'économie, le sec-
teur agricole se trouve confronté & des problémes de
gestion et de commercialisation de plus en plus prégnants
aussi les formations doivent-elles, comme celles de
1'éducation nationale, prendre en compte ces dimensions.

Des options spécifiques ont été introduites aux
différents niveaux des dipldmes agricoles : CAPA, BEPA, :BTA,
BTSA. En outre des certificats de spécialisation ont été
créés.

Ces certificats de spécialisation ont pour objet 1l'appro-
fondissement d'un domaine technique précis, en rapport avec
une option d'un dipldome précédemment acquis et au cours
d'un stage d'une durdée limitée (maximum : 560 heures).

Ils doivent permettre notamment tout au long de 1l'itinéraire
professionnel l'accés & des types d'emplois disponibles,

et sont ouverts indifféremment aux étudiants en poursuite

de scolarité et aux adultes justifiant de 2 ans d'expérience
professionnelle.

Tous .les dipldmes de 1l'agriculture sont préparés & la fois
par la voie scolaire et par la formation continue

IIT.1 NIVEAU III : BTSA

Deux BTSA ont une orientation commerciale ou technico-
commerciale :

- BTSA élaboration et commercialisation des vins
et spiritueux

- BTSA transformation, distribution et commercia-
lisation des produits agricoles

{
Parmi les certificats de spécialisation ouverts aux
titulaires d'un BTSA on reldve :

- certificat de vente & l'exportation de produits
agricoles et alimentaires

- certificat de commercialisation des vins et de
leurs dérivés

- certificat de gestion-et commercialisation dans
les entreprises d'aval de la filidre viande

- certificat de responsable technico-commercial
des entreprises agricoles, para-agricoles et
agro-alimentaires
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ITIT.2 NIVEAU IV - BTA

- Le BTA qui comporte un tronc commun de formation se
différencie dans l'approfondissement de grandes
orientations dont une option distribution,
commercialisation des produits agricoles.

- Les titulaires du BTA peuvent acquérir des certi-
ficats de spécialisation tels que : certificat
élevage des ruminants - production et commercia-
lisation des produits ; certificat’ commercialisation
des vins.

ITI.3 NIVEAU V - BEPA - CAPA

. Il existe un BEPA option distribution et commer-
cialisation des produits agricoles.
Les titulaires d'un BEPA peuvent acquérir un
certificat de spécialisation dans le domaine de la
commercialisation du bétail (formation d'acheteur-
estimateur)

. Le CAPA option ‘employé d'entreprise agricole et
para agricole comporte une sous-option vente au
détail de produits agricoles (vente & la ferme).

L'ENSEIGNEMENT DES CHAMBRES DE COMMERCE ET D'INDUSTRIE

Nous avons rappelé au début de cette étude 1l'ancien-
neté des écoles commerciales qui remontent au XIXe siécle :
"Sup de Co" de PARIS a son origine en 1820, HEC fut fondée
en 1881, HEC-JF en 1916. Dé&s 1930 on recense 17 écoles
supérieures de Commerce. Les écoles supérieures de com-
merce et d'administestion des entreprises (ESCAE) sont
réglementées par 1'Etat.

Au niveau moyen des écoles de commerce fondéeopar
les CCI,en particulier la Chambre de commerce de PARIS,
sont également fort anciennes.

Toutefois ces écoles se sont plus orientées vers la
formation de gestionnaires et la formation des com<- -
mer¢ants et plus largement des vendeurs est restée plus
marginale.

Cette prise de conscience conduisit 34 partir des
années 1960 a2 la création de centres de formation et de
perfectionnement de commercants d'un type nouveau sous
1'égide des Chambres de commerce et d'industrie.,

Le premier de ces centres s'est ouvert a2 COLMAR pour
le commerce de détails des textiles. Devenus depuis
instituts de promotion commerciale on en compte prés
d'une trentaine actuellement. Ces établissements sont
orientés vers une branche commerciale particuliére, ou
concernent les commerces multi-produits '"grandes surfaces".
Ils assurent une formation qui a fait 1'objet d'une homo-
logation au niveau III (techniciens supérieurs).
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DOSSIER CONCERNANT LES
TECHNICO-COMMERCIAUX

Compte rendu d’enquétes (1)

(1) Etabli par le Secrétariat des Commissions professionnelles consultatives — Direction des lycées — Ministére de
I’Education nationale.
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DOSSIER CONCERNANT LES "TECHNICO-COMMERCIAUX"

(compte-rendu d'enquétes)

En complément des enquétes et interviews menées par ailleurs pour
étudier les évolutions de la fonction commerciale mais qui concernent plutdt le
commerce et la grande distribution, nous avons essayé de cerner la réalité des
fonctions "technico-commerciales" d'une part en effectuant une enquéte auprés
de tous les établissements qui poss&dent une section TS technico-commerciale
(génie mécanique), d'autre part en dépouillant systématiquement pendant
plusieurs mois les offres d'emploi "d'agents technico-commerciaux".

Cette enquéte avait pour but d'éclairer un type de fonctions liées d la
vente et d& 1'achat de produits industriels ; de cerner les secteurs
d'activités, la spécialité voire la taille des entreprises concernées ; de
recueillir des informations sur les modalités d'actualisation de la formation

-

qui remonte d 1973.

Nous avons aussi eu un entretien avec la Fédération nationale des
technico-commerciaux.

Cette étude devait, méme & son échelle modeste, permettre de détecter
les "endroits" ol la possession d'une formation industrielle de base s'avdrait
nécessaire et ainsi permettre de prendre position au milieu des discours
contradictoires tenant a la prépondérance du technique sur le commercial et
vice versadans le domaine de la vente (ou 1'achat) en milieu industriel.

Le rapport d'un colloque tenu en septembre 1985 sur le th2me "vendre &
1'industrie" sous 1'égide du ministegre du Redéploiement industriel avec des
prestations de 1'Institut de recherche de 1'entreprise de Lyon, est venu
éclairer notre propos.

Soulignons d'entrée de jeu que les "technico-commerciaux" constituent
une catégorie professionnelle spécifique nettement identifiée dans les
enquétes de 1'I.N.S.E.E.(dont on trouvera des indications dans les travaux du
CEREQ) et les conventions collectives.

Ce sont des fonctions recherchées mettant en oeuvre une double
compétence.
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I - DEPOUILLEMENT DES OFFRES D'EMPLOI

Cette étude présente un certain nombre de limites

. limitée dans le temps elle ne peut refléter qu'une offre
conjonctuelle

. 1'on sait que des biais sont introduits dans la rédaction des offres
d'emploi, toutefois pour le recrutement d'ingénieurs et techniciens
dans les entreprises industrielles, ceux-ci sont relativement
atténués

Nonobstant son empirisme et son caractdre conjoncturel il nous semble
pouvoir retenir certains éléments intéressants

. on est frappé en premier lieu par le nombre des offres d'emplois dans
les différents supports de publication recensés.

. Deux catégories de "technico-commerciaux" sont recherchées

- d'une part des "ingénieurs technico-commerciaux", ces offres
s'adressent le plus souvent a& des ingénieurs diplomés, parfois 3
des titulaires de BTS ou DUT possédant une double expérience dans
la fabrication et les services de vente

- d'autre part des "technico-commerciaux", ces offres s'adressent
toujours & des diplomés de niveau III, BTS/DUT et le plus souvent
dans les spécialités concernées par 1‘entreprise. Le BTS technico-
commercial est mentionné spécifiquement dans certaines annonces.
Quand une expérience est exigée ce peut Etre une expérience dans la
production ou une expérience de vente industrielle et souvent Tles
deux

. La possession d'une langue étrangére, voire de deux est toujours exigée;
dans la majorité des cas 1'anglais et parfois une autre langue (allemand
par exemple) suivant les spécialités et les marchés.

. Parmi les entreprises "offrantes" nous avons recensé des entreprises
de produits mécaniques, des fabricants de pompes pour 1'industrie,des
entreprises spécialisées dans 1'hydraulique, des fabricants de robots
industriels, des spécialistes d'électronique médicale, des producteurs
de matidres plastiques, de produits chimiques, des fabricants de trains
de laminoirs, de machines outils.....

. Les spécialités de base le plus souvent rencontrées concernent le génie
mécanique, 1'Electromécanique, 1'électrotechnique, 1'électronique. Une
entreprise de produits chimiques recherchait des chimistes, une autre de
produits pharmaceutiques des pharmaciens.

. Ce sont donc des entreprises industrielles productrices de matidres
premiéres, de biens d'équipements, de produits semi-finis, de composants
qui exigent une formation industrielle de base et 1la connaissance des
processus de fabrication.

. En revanche, et sans que cela ait valeur statistique bien sdr, les
offres d'emplois recensées intéressant les entreprises spécialisées dans
la micro-informatique, les appareils de reproduction graphique par
exemple ,font le plus souvent appel & de "purs" commerciaux généralistes.
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Ces quelques observations pour limitées qu'elles puissen’E é‘trg sont en
cohérence avec les résultats de 1'enquéte effectuée auprds des établissements
préparant au BTS technico-commercial.

GAZECHIM
s _é((:rozpe thn:l-lf:ulehl!c)_ FILIALE D’UN PU'SSANT GROUPE
ociét 21, MITRY.COMPANS. e INDUSTRIEL FRANGAIS
13 19, rue Denis-Papin, trés active sur les marchés étrangers

77290 MITRY-MORY recherche :

“ECHES?PEESSER“A?:%E‘;%BEEASRATEGSLSTSSA”CE TECHNICO-COMMERCIAL
LIMITROPHES ADJOINT AU CHEF DE ZONE EUROPE
UN TECHNICO'COMMERCIAL Le candidat 4gé de 26 ans minimum

L L de formation D.U.T. ou équivalent
Formation chimiste (D.U.T. ou équivalent)

Expérience de la vente appréciée pour entretien et ) aura une eXpér.lence dans poste similaire.
développement de sa clientéle des secteurs : Il commercialisera sur son secteur
~ TRAITEMENT DES EAUX ET HYGIENE EN des PRODUITS MECANIQUES |
INDUSTRIES AGRO-ALIMENTAIRES . dont il devra assimiler la technologie.
Ce poste requiert dynamisme, goit et sens de la vente Une connaissance parfaite de 'ANGLAIS et de
etdes relations humaines. . 'ALLEMAND est exigée, italien et/ ou espagnol souhaité.
Age 25 ans minimum, bonne présentation. ’ . o N
Voiture fournie - frais déplacements remboursés. Adresser Iettrgz manuscrite + C.V. indiquant derniére
Position agent de maitrise. remunération pergue (sous référence 8390) a
Salaire a débattre selon compétences. 34, rue de '’Arcade
13 mois + primes. :
Poste 3 pourvoir immédiatement. B' E'O' 75008 PARIS
Envoyer C.V. avec photo.
AG 030247 '
P.M.E. BANLIEUE
FILIALE GROUPE SUEDOIS R
LEADER SUR LE MARCHE DE INDUSTRIELLE
LA METROLOGIE DIMENSIONNELLE
herch recherche
recherche .

JEUNE TECHNICIEN 4 DIVISION MESURES

UN TECHNICO'COMMERCIAL Niveau B.T.S. mécanique Nous sommes I'un des tout premiers industriels frangais dans le
pour visites clientéle, domaine de la Mesure Numérique. Pour assurer notre expansion

pour accroitre I'implantation de machines de mesure études et suivi devis. nous recherchons :

tridimensionnelle et d’équipement de contrdles

s | Ssmesge | | TECHNICO-COMMERCIAUX
Il sera en partie chargé de I'assistance technique '

auprés des représentants régionaux de la réception Envoyer lettre manucrite,
clientéle dans nos locaux. Des démonstrations C.V. + photo + indiquer . .
prévues a cet effet, et du suivi des affaires en cours. rémunération souhaitée Vous avez au minimum une formation de niveau DUT/BTS élec-
Pour réussir a ce poste le candidat devra avoir le gott | | sous réf. AG.030277, a tronique et une expérience positive d’au moins un an de la vente
du commercial et une solide formation technique L'USINE NOUVELLE - PA,, en milieu industriel.
LU.T., B.T.S., C.N.A.M... la volonté de réussir, le 59, rue du Rocher, X
goit de I'effort et savoir atre disponible. 75008 PARIS, qui transm. Nous avons des postes & pourvoir :
De bonnes connaissances en électronique et o en Région NORD (réf. A)
informatique seront appréciées. o en Région RHONE-ALPES (réf. B) _
ANGLAIS indispensable. oéau serv;c\:ﬁ « E|)s(,P°RT », avec déplacements fréquents a
i . I'étranger. ANGLAIS indispensable, ALLEM i f.C). |
Envoyer Iemeetrr;)?g::::{ilct;:\;e:c photo , C.V I sTE FaBRICATION g disp Al l‘\ND souhaité (Réf. C} g
REGION PARIS SUD Pour tous ces postes, nous vous remercions d'adresser CV et &
C.E. JOHANSSON et CIE, recherche prét. ss la réf. correspondante, a /’atteption de M. PERNOT - z
B.P. 25, 91941 LES ULIS Cedex. JEUNE AOIP - B.P. 301 - 75624 Paris Cedex 13. 5]
AG 030124 ‘ |
TECHNICIEN

ayant 'expérience

d'atelviehr cau service ' \

11

UNIVACIER S.A. rectification voulant Les Etablissements GEORGEAULT { 5

LEADER DE NEGOCE OUTILLAGES, orienter sa carriere Constructions Métalliques a

MACHINES-OUTILS, RECHERCHE TEc?ﬁjgg_%c, AL SAINT-AUBIN DU CORMIER recherchent ,)
JEUNES AGENTS mise au point technique . .

TECHNICO-COMMERCIAUX || coicsclonsde Technico-commercial :

Déplacements a prévoir.

Débutants, libérés 0.M., dynamiques, niveau Bac F1, Adrgtsscet( cv, Secteur d'interventions : CALVADOS-MANCHE.
B.T.S./D.U.T., parlant anglais si possible, voulant se . prétentions. . SRS
/DT el argleie s nogoce - o sous réf. AG.030363, De formation BTS/DUT fabrication mécanique

. ’ E .- P.A. e ey
~ Qutillages équipement de contrdle ; a LS%’S‘!SIG dbeoRL:)\éhes A. ou similaire.

- Machines commande numérique ; 75008 PARIS, qui tr. Praticien confirmé, la trentaine, avec attirance
- Outillages enlévement de copeaux. ! : marquée pour le “ commercial .

poste Svolut Il bénéficiera de la notoriété de l'entreprise, de
supports logistiques réels (fabrication BE...) et

" Envoyer lettre manuscrite, C.V. et photo a :

UNIVACIER S.A. - d'une formation commerciale adaptée. Poste en
" 24, avenue de I'Escouvrier, Parc Industriel, création
- B.P.111,95201, SARCELLES Cedax g

3l'attention de M. ROBICHON. = 20246 : Veuillez adresser lettre manus. + C.V. sous

référence JO/ TC a Jean OLLIVIER - B.P. 28 -
ano PACE. /}
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IT - RESULTATS DE L'ENQUETE AUPRES DES ETABLISSEMENTS

Rappel des caractéristiques de la formation

Créé en 1958 le BTS concernait les industries des métaux (métallurgie,
constructions mécaniques, é&lectricité) i1 se proposait de donner & des
jeunes (issus de formations industrielles une formation axée sur 1'achat et
la vente de produits industriels. Profondément remaniée en 1973 la formation
définie au sein de 1la CPC de 1la métallurgie ne comporte plus qu'une
orientation "génie mécanique" suivant la demande la plus pressante.
Toutefois 1'ouverture 3 d'autres spécialités a &té évoquée et T'on peut lire
dans le compte-rendu de la réunion pléniére de la 32me CPC en date du 28
février 1973 :

"S*agissant de la formation technologique industrielle, il est constaté que
celle-ci est uniquement une technologie de fabrications mécaniques. Pourquoi
privilégier celle-ci et ne serait-il pas souhaitable de penser & d'autre
options, telles le génie électrique ou le génie chimique ?

Ce probléme a été examiné au cours des é&tudes préliminaires. Si 1la
commission en était d'accord, on pourrait envisager 1la création d'options
qui correspondraient & d'autres branches d'activités. I1 suffirait de faire
une "&tude de marché" pour savoir si une création est justifiée, les travaux
nécessaires d 1'@laboration du programme correspondant de technologie

industrielle seraient confiée & la sous-commission compétente.

Cette proposition regoit 1'accord de la commission. Afin de se ménager,
sur le plan réglementaire, la possibilité d'introduire éventuellement
d'autres options par  1'intermédiaire d'un programme de technologie
différenciée, la commission adopte pour 1le projet présenté 1le titre de
B.T.S. technico-commercial - option : génie mécanique".

L'on verra que la majorité des établissements soulignent la nécessité
d'ouvrir Ta formation plus largement aux bacheliers F3 et de créer une option

=

€lectrotechnique /électronique pour répondre d@ la demande des entreprises.

En dehors de 1la rénovation et de 1'actualisation des différentes
composantes 1iées aux nouvelles méthodes de vente, de marketing, d 1'introduction
de 1'informatique etC...... 1'accent est mis par la CPC sur la pratique des
langues vivantes, deux langues obligatoires sont enseignées : "ces langues
vivantes,dit la commission, é&tant un véritable instrument de travail, 1la
s/commission a demandé un dédoublement des heures soit 3 h (1+2) pour la l2re et
pour la 2&me langue".

Le but de la formation réaffirmé est de préparer & la "vente des produits
industriels"”.

La formation technique vise d@ renforcer les connaissances déjd acquises et
a les orienter vers les tdaches du technico-commercial.

(voir en annexe les tableaux des épreuves de 1'examen et des horaires
d'enseignement).
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L'ENQUETE

Les €tablissements sont pour la grande majorité d'entre eux des
établissements a& dominante industrielle possédant d'autres sections de TS qui
permettent de disposer d'équipements lourds et de suivre 1'évolution des

processus de fabrication et la mise en oeuvre de nouvelles technologies.

Dix-huit établissements comportent les deux années d'études tous ont
répondu.

Les résultats sont exposés suivant 1'ordre des points du questionnaire.
p q

QUESTIONNAIRE

e -~ 3
I - PREPARATION CONCERNEE : B.T.S. Professions technico-commerciales
"option génie mécanique"

I.1. nombre d'éléves

6 : F . TOTAL :
- en lé&re année...... ; 435 ; 40 ; ATS
- en 22me année...... ; 398 ; 48 : 446

I.2. Origine scolaire des élédves de premi&re année

bac techniciens : bac général

S Fl : F2 :F3 : Fl0 :autres: E  : C  :autres:

2249 : 13 1113 : 17 143 * 232 i - i 2

* BT (en particulier auto, batiment) F4, BTS.
II - ENTREE DANS LA VIE ACTIVE - DEBOUCHES
i

II.1. Votre &tablissement assure-t-il le placement des éléves

oul NON

Le placement des él&ves est assuré par la majorité des établissements
soit directement,soit par le canal de 1‘'association des anciens él&ves.
Les établissements industriels sont tr2s en lien avec 1'environnement,ils
recoivent de nombreuses offres d'emploi. Le Lycée de Bruay-en-Artois qui
aura ses premiers sortants en 1986 a déja des offres d'emploi.

En revanche les quelques &tablissements tertiaires dans lesquels cette
section a été implantée, beaucoup moins en lien, avec le monde industriel
environnant n'assurent pas le placement des &l&ves mais ceux-ci ne
rencontrent pas de difficultés.
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- Dans 1'affirmative :

- dans la localité ou le département :

- la région
- le cadre national.

Le plus souvent dans la région,le cadre national voire 3 1'étranger.

I1.2. Vers quels types d'entreprises les éléves peuvent-ils se diriger :

- spécialité ou secteur d'activités

- taille des entreprises
grandes entreprises (plus de 1 000 salariés)
petites ou moyennes entreprises

~agence de conseil ou bureau d'études indépendants.

Tous secteurs d'activités industrielles avec une dominante "mécanique".
La majorité des établissements signalent une demande croissante
d'électrotechniciens et & moindre degré d'électroniciens. On constate
d'ailleurs une proportion croissante de bacheliers F3 admis dans les
sections.

Plusieurs établissements signalent que les él&ves sont également
recrutés par les services et des entreprises commerciales. Les banques
sont également citées.

Les grandes entreprises les accueillent. Mais majoritairement les él&ves
s'orientent vers les petites et moyennes entreprises ol ils sont trés
appréciés. Les agences de conseil w bureau d'études indépendants ont été
citées, dans certaines régions.

IIT - TYPES D'EMPLOIS OCCUPES

Pouvez-vous indiquer les principaux types d'emplois occupés par vos
gléves$

- 3 la sortie de la formation (emploi de début)

- aprés quelques années d'expérience.

Dans les entreprises industrielles les fonctions de vente, d'achat,
d'approvisionnement sont étroitement liées aussiles emplois de début
sont-ils majoritairement des emplois de vendeurs,d'acheteurs, de
représentants ou dans les services d'approvisionnement.

Les emplois d'expérience repérés sont ceux de chefs de ventes, dé1égué
régional, responsable de services d'achats, chef de produits... Certains,
en particulier dans les grandes entreprises,deviennent "ingénieur"
technico-commercial. Un certain nombre d'anciens T.C. sont chefs
d'entreprises, de firmes qu'ils ont parfois créées.
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I1T - CONCLUSIONS

Globalement les &l1éves se placent aisément et dans certaines régions on
ne peut satisfaire la demande. Le Lycée de Niort (&tablissement industriel)
signale 1'intérét de cette section pour élargir les possibilités d'emplois
des jeunes issus des bac F dans les régions peu industrialisées ol Tleur
double compétence Tleur permet d'occuper un éventail d'emplois étendu.

Si les entreprises industrielles font appel bien souvent a des BTS/DUT
des spécialités industrielles pour occuper des fonctions
"technico-commerciale", elles recherchent de plus en plus des personnes,
peut-8tre moins "techniciennes",mais formées aux disciplines et techniques
commerciales et possédant ainsi une double compétence.

Les observations recueillies auprés des établissements et de Jla
Fédération nationale des technico-commerciaux rejoignent Tles orientations
préconisées par le ministére du Redéploiement industriel en vue d'une
actualisation du B.T.S.



BIBLIOGRAPHIE

Par Christine BROSSIER et
Jean-Luc DUVAL



- 297 -

Cette bibliographie a été établie & partir d'une exploitation du fonds
documentaire du CEREQ. Elle s'organise autour de six rubriques, reflets des
thémes abordés dans ce dossier :

1) Etude du secteur ;
2) Evolution de I'emploi, gestion de la main-d'oceuvre ;

3) Analyse des emplois et des formations ;

5

6) Technologies nouvelles.

)

4) Insertion professionnelle ;
) Commerce international ;
)

Toutefois, compte-tenu du domaine d'activité propre au CEREQ,
I'accent a été mis principalement sur les emplois et les formations dans le
commerce, la vente et la distribution.



- 298 -

1) ETUDE DU SECTEUR

- ALBERT (Jean).- Bonne résistance du commerce en 1979./ Par Jean Albert
et Guy Stehlé.
In : Economie et Statistique, n° 120, mars 1980, pp. 39-51.

- ASSOCIATION FRANCAISE DE RECHERCHES ET ETUDES STATISTIQUES
COMMERCIALES. Paris.- L'Appareil commercial frangais en 1984. Premier
bilan.

In : Note AFRESCO, n° 311.

- CENTRE D'ETUDE DU COMMERCE ET DE LA DISTRIBUTION. Paris.-
Les Nouveaux venus au commerce. Appareil statistique et socio-économique.-

Paris : CECOD, 1979; 99 p.

- CENTRE D'ETUDE DU COMMERCE ET DE LA DISTRIBUTION. Paris.-

Nouveaux commerces ou nouveaux commergants ?.- Paris : CECOD, 1982, 78 p.

- CENTRE D'ETUDES ET DE RECHERCHES SUR LES QUALIFICATIONS.
Paris. PROGRAMME D'OBSERVATION DE L'EVOLUTION DU TRAVAIL
ET DE L'EMPLOIL.- Incertitude économique et fonctionnement des entre-
prises : le role décisif de la fonction commerciale. Contribution & la table

ronde du 2 octobre 1985./ Réd. par E. Verdier.- Paris : CEREQ, 1985, 28 p.

- CENTRE NATIONAL DE DOCUMENTATION PEDAGOGIQUE. Paris.- Applica-
tion des dispositions de la loi d'orientation du commerce et de l'artisanat.-
Paris : CNDP, 1984.

In : Techniques économiques, n°® 152-153, mai-juin 1984, 136 p.

- COHEN-CHABAUD (Micheéle).- Les grandes surfaces ont la grosse téte.
In : Le Nouvel économiste, n® 497, 5 juillet 1985, pp. 50-55.

- Le Commerce des années 90 - Journées d'étude des 24 et 25 juillet 1983./

Par I'Académie des Sciences Commerciales et le Centre d'Etude du Commerce
et de la distribution.- Paris : CECOD/APCCI, s.d., 217 p.

- COMMERCE ET ARTISANAT (Ministére).- Le Commerce et l'artisanat dans
les zones rurales - étude de vingt actions expérimentales/Mission Permanente
pour le Commerce et l'Artisanat en milieu rural.- Paris : Documentation
frangaise, 1978, 64 p.

Collection Programmes et Bilans 2.

- COMMISSARIAT GENERAL DU PLAN. France.- Services aux ménages, fonction
commerciale et consommation.- Paris : La Documentation frangaise, 1985, 351 p.
Préparation du IXé& Plan. Rapport du groupe de travail.

- DUEZ (Eric).- Le Secteur des services marchands rendus principalement aux en-
treprises : problémes de croissance et aspects régionaux.- Lille : Université des
Sciences et techniques, 438 p., multigr.

Thése de 3& cycle en Sciences économiques, novembre 1981.



- 299 -

- Enquéte complémentaire auprés des diplomés d'enseignement commercial
supérieur concernant l'image qu'ils se font de la grande distribution. Arti-
cle extrait d'une enquéte faite par le CREED (Conseil, Recherche, Etude
et Exploitation pour la Distribution).

In : LSA, n° 842, 23 avril 1982.

- FAYOLLE (Jean-Pierre).- Les interrelations entre la fonction production
et la fonction commerciale dans le cas de 2 PMI de bonneterie.
In : Les Cahiers de Recherche en gestion de I'ISEOR. Stratégies et ana-
lyse socio-économique. Série Synthéses, n® 8, 195 pp. 13-27.

- Grande distribution : quelle image des jeunes diplomés. Article extrait
d'une enquéte faite par le CREED.
In : LSA, n°® 879, 4 mars 1983.

- Hypers et supers : un marché de l'emploi & part entiére./Dossier réalisé
par Maryse Dagnicourt.
In : Situations ANPE. n° 62, novembre-décembre 1984, pp. 14-22.

- INSTITUT DU COMMERCE ET DE LA CONSOMMATION. Paris.- L'adaptation
du commerce aux attentes des consommateurs. Rapport du groupe de travail
de I'ICC "Attentes des consommateurs”./ A. Lancelot, L. Parisot./ Sous la
Dir. de J. Defforey.- Paris : ICC, 20 p.

- INSTITUT DU COMMERCE ET DE LA CONSOMMATION. Paris.- Les
Canaux de distribution 1962-1983. Rapport du groupe de travail de
I'.C.C. "attentes des consommateurs"./A. Lancelot, L. Parisot./Sous
la Dir. de J. Defforey.- Paris : ICC, s.d., 40 p.

- INSTITUT DU COMMERCE ET DE LA CONSOMMATION. Paris.- Commerce-
industrie, partenaires dans la concurrence internationale. Rapport du groupe
de travail, n® 64, présidé par G. Mulliez.- Paris : ICC, s.d., 44 p.

~ INSTITUT DU COMMERCE ET DE LA DISTRIBUTION. Paris.- La concurrence
dans les relations industrie-commerce.- Paris : ICC, 1985, 59 p.

- INSTITUT FRANCAIS DE LA MAINTENANCE INDUSTRIELLE. Rungis.- Les
Services "aprés-vente" et les contrats d'entretien. Etude.- I.LF.M.l., Rungis,
1980, 40 p., multigr.

- INSTITUT NATIONAL DE LA STATISTIQUE ET DES ETUDES ECONOMIQUES.
Paris.- Le Commerce en 1984./ Rapport de la Commission des Comptes commer-
ciaux de la Nation - juin 1984.

In : Les Collections de I'INSEE, n°® 499, série C, n°® 128, octobre 1985, 159 p.

- INSTITUT NATIONAL DE LA STATISTIQUE ET DES ETUDES ECONOMIQUES.
Paris.- Commerce : concurrence accrue en 1984. Un panorama complet de
l'activité commerciale en 1984.

In : Economie et Statistique, n°® 174, février 1985, pp. 53-643.

- INSTITUT NATIONAL DE LA STATISTIQUE ET DES ETUDES ECONOMIQUES.
Paris.- Enquéte d'établissement dans le commerce. (Principaux résultats rela-
tifs a 1982).

In : Les Collections de I'INSEE, n°® 494, série E, n® 95, septembre 1985, 114 p.



- 300 -

- INSTITUT NATIONAL DE LA STATISTIQUE ET DES ETUDES ECONOMIQUES.
Paris.- Enquéte annuelle d'entreprise dans le commerce. (Résultats relatifs &
1982).

In : Les Collections de I'INSEE, n°® 464, série E, n° 88, aolt 1984, 222 p.

INSTITUT NATIONAL DE LA STATISTIQUE ET DES ETUDES ECONOMIQUES.
Paris.- Les Hétels-cafés-restaurants./ Par Roland Sparfel.
In : Archives et Documents, n® 97, décembre 1983, 86 p.

INSTITUT NATIONAL DE LA STATISTIQUE ET DES ETUDES ECONOMIQUES.
Paris.- Formes de vente et parts de marché dans le commerce de détail./ Par
Agnés Fort et Michel Guillemet.

In : Archives et Documents, n° 47, avril 1982, 112 p.

INSTITUT NATIONAL DE LA STATISTIQUE ET DES ETUDES ECONOMIQUES.
Paris.- Le Commerce de détail de 1962 a 1979./ Par Michel Guillemet.
In : Archives et Documents, n° 9, novembre 1980, 116 p.

INSTITUT NATIONAL DE LA STATISTIQUE ET DES ETUDES ECONOMIQUES.
Paris.- Enquéte annuelle d'entreprise. Les entreprises de publicité en 1980.
In : Archives et Documents, n°® 41, février 1982, 73 p.

INSTITUT NATIONAL DE LA STATISTIQUE ET DES ETUDES ECONOMIQUES.
Paris.- Les Coits de la main-d'oeuvre en 1981 dans l'industrie, les commerces,
les banques et les assurances./ Par Elisabeth Vlassenko et Pierrette Zakopec.

In : Les Collections de I'INSEE, n°® 448, série M, n°® 105, novembre 1983, 140 p.

INSTITUT NATIONAL DE LA STATISTIQUE ET DES ETUDES ECONOMIQUES.
Paris.- Perspectives & l'horizon 1989. Contribution de I'INSEE aux "Prévisions
glissantes détaillées" établies par le Bureau d'Informations et de Prévisions
Economiques.

In : Archives et Documents, n°® 113, septembre 1984.

INSTITUT NATIONAL D'ETUDES DEMOGRAPHIQUES. Paris. CENTRE D'ETUDES
DE L'EMPLOI.- Le Fonctionnement d'un marché du travail local : artisans et
petits commergants comme employeurs./ Par Angélina Brygoo et Michel
Destefanis.- Paris : CEE, 1978, 64 p.

KRIER (Henri).- Le Commerce intérieur./ Par Henri Krier et Jo&l Jallais.-
Paris : Presses universitaires de france, 1985, 127 p.
Collection "Que sais-je ?", n® 2214.

LEPAGE (Henri).- Vive le commerce ! Services ; distribution, croissance.-
Paris : Dunod, 1982, 153 p.

PIENS (Bertrand).- Dix ans de commerce de gros.
In : Economie et Statistique, n® 120, mars 1980, pp. 25-38.

QUELSH (John A.).- La vente sans magasin : voie rapide ou impasse ?./ Par
John A. Quelsh et Hirotaka Takeuchi.
In : Harvard I'Expansion, n® 23, hiver 1981-82, pp. 56-66.



- 301 -

- Spécial mécanique :
- Ingénieurs mécaniciens : ils sont partout
- La sous-traitance entre en marketing ;
- les machines records frangaises ;
- la micro-électronique pour innover.
In : Usine nouvelle, mensuel, avril 1981, pp. 104-126.

- Le supermarché de la deuxiéme génération.
In : LSA, Libre Service Actualité, n® 764, 27 juin 1980, pp. 1-111.

- TARONDEAU (Jean-Claude).- La Distribution./ Par Jean-Claude Tarondeau
et Dominique Xardel.- Paris : Presses universitaires de france, 1985, 127 p.
Collection "Que sais-je ?", n°® 2215.

- THURING (Gontran).- Le Développement des magasins "off-price” aux
Etats-Unis.
In : Problémes économiques, n® 1930, 26 juin 1985, pp. 28-30.



- 302 -

2) EVOLUTION DE L'EMPLOI, GESTION DE LA MAIN D'OEUVRE

- ASSOCIATION POUR L'EMPLOI DES CADRES. Paris.- Les Indicateurs sec-
toriels de I'emploi des cadres. Dossier commerce. Paris : APEC, 1982,

sans pag.

BELLENGER (Lionel).- Qu'est-ce qui fait vendre ? Comment sortir du malen-
tendu entre vendeurs, acheteurs et consommateurs.- Paris : PUF, 1984, 256 p.

CENTRE D'ETUDES ET DE RECHERCHES SUR LES QUALIFICATIONS. Paris.-
Evolution des emplois et des qualifications dans les secteurs de l'industrie, des
services et du commerce./ Par Florence Audier et Patrick Clémenceau.- Paris :
La Documentation frangaise, 1977, 396 p.

CENTRE D'ETUDES ET DE RECHERCHES SUR LES QUALIFICATIONS. Paris.-
Gestion de main-d'oeuvre dans le secteur du commerce./ Par Richard Bieganski,
1983.- Paris : CEREQ, 1983, 72 p.

Commerce : Moins de créations d'emplois en 1983.
In : Les Echos, 24 septembre 1984.

- L'Emploi dans le commerce.

In : LSA, n® 957-962, ler-14 décembre 1984.

- Grande distribution : toute une palette d'offres.
In : LSA, n°® 899, 5 septembre 1983, pp. 13-15.

- INSTITUT NATIONAL DE LA STATISTIQUE ET DES ETUDES ECONOMIQUES.
Paris.- Les Salaires dans l'industrie, le commerce et les services. Années 1976
a 1979.

In : Archives et Documents, n® 107, juillet 1984, 242 p.

- Les Jeunes cadres dans la grande distribution. Interview de Nelly Podevin et
des collaborateurs du Cabinet CREED (Conseil, Recherche, Etudes et leur
exploitation pour la distribution).

In : LSA, n® 829, 22 janvier 1982, pp. 89-91.

- LIV (Michel).- Les Choix en organisation du travail dans les magasins & grande
surface de vente./ Par Michel Liu et Oscar Ortsman.
In : Humanisme et Entreprise, n® 122, septembre 1980, pp. 2-14.

- MARICOURT (Renaud de).- Prévisions de vente : il faut faire confiance aux
vendeurs.
In : Revue frangaise de Gestion, n° 38, novembre-décembre 1982, pp. 63-70.

- ORGANISATION INTERNATIONALE DU TRAVAIL. Genéve.- Les Problémes
particuliers aux travailleurs du commerce et des bureaux. Commission con-
sultative des employés et des travailleurs intellectuels. Neuviéme session.
Geneéve : BIT, 1985, 111 p.



- 303 -

ORSONI (Jacques).- Une nouvelle race de gestionnaires dans la distribution./
Par Jacques Orsoni et Yves Negro.

In : Revue frangaise de Gestion, n® 53-54, septembre-décembre 1985, pp.
117-126.

RETTENBACH (Nicolas).- Dans un grand magasin : statuts et conditions de
travail.
In : Lettre d'information de I'ANACT, n°® 65, juin 1982, 8 p.

SAINDON (Jacques).- L'Emploi dans le commerce.
In : Economie et Statistique, n°® 102, juillet-aoGt 1978, pp. 13-24.

TRAVAIL, EMPLOI ET FORMATION PROFESSIONNELLE (Ministére). France.-
Commerces de gros.
In : Bulletin Officiel des Conventions Collectives, n® 48-1I, 1984, 50 p.

UNIVERSITE DE PARIS 1. LABORATOIRE D'ECONOMIE SOCIALE.- Analyse
de I'emploi tertiaire. Une approche de l'évolution des branches du tertiaire
marchand./ Par G. de Bonnafos, M. LLe Vaillant, D. Sagot-Duvauroux, sous
la dir. de M. Verniéres.~- Paris : Université de Paris I, 1983, 390 p.

UNIVERSITE DE PARIS-DAUPHINE.- Les grands magasins et les magasins
populairesa I'horizon 1990./ Par C. Gillet et P. Dubois.- Paris : Université
Paris Dauphine, 1982.- Thése de 3&me cycle.

XARDEL (Dominique).- Management et vente & domicile : le style Avon.
In : Harvard I'Expansion, n® 27, hiver 1982-83, pp. 64-77.

XARDEL (Dominique).- Les nouveaux vendeurs.
In : Revue frangaise de Gestion, n° 35, mars-avril-mai 1982, pp. 35-44.



- 304 -

3) ANALYSE DES EMFLOIS ET DES FORMATIONS

- AGRICULTURE (Ministére). France.- Métiers spécifiques au milieu rural.-
Paris : Ministére de l'Agriculture, 1982, 5 p.

- ASSOCIATION NATIONALE POUR LA FORMATION PROFESSIONNELLE
DES ADULTES. Montreuil.- Annuaire des spécialités et des centres : sta-
ges classiques./ Par I'AFPA.- Montreuil : AFPA, 1982, 96 p.

- ASSOCIATION NATIONALE POUR LA FORMATION PROFESSIONNELLE
DES ADULTES. Montreuil.- Horizons tertiaires.- Montreuil : AFPA, 1984.-
sans pag.

- ASSOCIATION POUR L'EMPLOI DES CADRES. Paris.- L'Emploi des cadres
dans le commerce de gros./ par I'APEC-CECOD.- Paris : APEC/CECOD, 1980,
96 p.

ASSOCIATION POUR L'EMPLOI DES CADRES. Paris.- L'Emploi des cadres
dans le secteur de la grande distribution.- Paris : APEC, 1981.

- BADOC (M.).- Le Marketing : Quels métiers ? Formations, profils, postes,
rémunérations, évolutions./ Par M. Badoc, A. Macquin, E. Tissier-Desbordes.-
Paris : Editions Dunod, 1984, 175 p.

- BELL (Michael).- Les "V.R.P.". Conditions de travail et d'emploi des voyageurs,
représentants et placiers.- Genéve : Bureau International du Travail, 1980,
119 p.

- BORCIER (Michel).- Formation : formule chimique.
In : L'Usine nouvelle, n® 19, 9 mai 1985, p. 44.

- Les Carriéres du marketing et de la vente.
In : Le Monde, n® 12633, 11 septembre 1985, pp. 19-20.

- CENTRE D'ETUDES ET DE RECHERCHES SUR LES QUALIFICATIONS.
Paris.- Les Emplois et les formations du commerce et de la distribution.
Application de l'analyse qualitative de I'emploi & I'examen des problemes
de formation./ Par Richard Bieganski.- Paris : CEREQ, 1979, 65 p. + ann.

- CENTRE D'ETUDES ET DE RECHERCHES SUR LES QUALIFICATIONS.
Paris.- Les Emplois liés aux activités de commercialisation des produits
alimentaires et les formations qui y sont associées./ Par Richard
Bieganski.- Paris : CEREQ, 1979, pag. mult., multigr.

- CENTRE D'ETUDES ET DE RECHERCHES SUR LES QUALIFICATIONS.
Paris.- La Participation des cadres aux activités de gestion dans la grande
entreprise./ Par Roland Guillon et Francis Pirodon.- Paris : La
Documentation frangaise, 1977, 104 p.

Dossier du CEREQ n°® 13.



i

- 305 -~

CENTRE D'ETUDES ET DE RECHERCHES SUR LES QUALIFICATIONS.
Paris.- Application du traitement typologique aux groupes : Gestion et
administration des entreprises. Commerce et distribution/CEREQ.-
Paris : CEREQ, 1978, 203 p.

CENTRE D'ETUDES ET DE RECHERCHES SUR LES QUALIFICATIONS.
Paris.- Les Représentants : comment passer des catégories statistiques
aux contenus d'emplois. Conséquences pour la formation./ Par Richard
Bieganski.- Paris : CEREQ, 1981, 79 p.

CENTRE D'ETUDES ET DE RECHERCHES SUR LES QUALIFICATIONS.
Paris.- Les Représentants, emplois et formation./ Par Richard Bieganski.-
Paris : CEREQ; 1981, 59 p.

CENTRE D'ETUDES ET DE RECHERCHES SUR LES QUALIFICATIONS.
Paris.- La Population active selon les diplomes et les secteurs d'activité./
Par D. Menu et M. Mobus.

In : Formation Emploi, n°® 4, octobre-décembre 1983, pp. 16-28.

CENTRE D'ETUDES ET DE RECHERCHES SUR LES QUALIFICATIONS.
Paris. REPERTOIRE FRANCAIS DES EMPLOIS.- Les Emplois-types du
transport et de la manutention. Cahier n® 10.- Paris : La Documentation
frangaise, 1979.

CENTRE D'ETUDES ET DE RECHERCHES SUR LES QUALIFICATIONS.
Paris. REPERTOIRE FRANCAIS DES EMPLOIS.- Les Emplois-types du
commerce et de la distribution. Cahier n°® 5.- Paris : La Documentation
frangaise, 1977.

CENTRE POUR LE DEVELOPPEMENT DE L'INFORMATION SUR LA
FORMATION PERMANENTE. Paris.- Les Chambres de commerce et
d'industrie : leur place sur le marché de la formation professionnelle
continue./ Par Gilles Casel.- Paris : Centre INFFO, 1981, 5 fasc.
Col. Points de Repéres.

CENTRE POUR LE DEVELOPPEMENT DE L'INFORMATION SUR LA
FORMATION PERMANENTE. Paris La Défense.- Formations au commerce
international. Dossier-répertoire.- Paris : Centre INFFO Publications,
1985, 124 p.

Col. Points: de Repéres.

CHAMBRE DE COMMERCE ET D'INDUSTRIE DE PARIS. Paris.- Enquéte
professionnelle. Les emplois technico-commerciaux en 1981.- Paris :
C.C.I.,, 1981, 33 p.

CHANDEZON (Gérard).- Les Techniques de vente./ Par G. Chandezon et
A. Lancestre.- Paris : PUF, 1985, 127 p.
Col : "Que sais-je ?"

COMMERCE, ARTISANAT ET TOURISME (Ministére).-France.- Le
Commergant et la formation. ‘
In : Les Cahiers du Commerce, n® 5, mai 1985, 86 p.

CONSEIL NATIONAL DE LA STATISTIQUE. France.- Projet de classifi-
cation des artisans et commergants indépendants.- Paris : Conseil..,
1981, 24 p.



- 306 -

- Création de la Fondation pour le Management de la distribution. Expérience
a Lille III des actions de formation dans le domaine des carriéres de la
distribution : un nouveau diplome, programme de formation, délivrance
du diplome.

In : LSA, n°® 926, 23 mars 1984.

- DIOU [(Patrice).- Initiation aux techniques de commercialisation.- Paris :
Les Editions d'organisation, 1981, 160 p.

- DIRECTION REGIONALE DU TRAVAIL ET DE L'EMPLOI D'ILE DE FRANCE.-
Métiers de la bouche, marché de l'emploi et besoins de formation.- Paris :

D.R.T.E. lle de France, 1981, 50 p.

- DOYLE (Stephen X.).- Les T&ches du vendeur doivent étre précises./ Par

Stephen X Doyle et Benson, P. Shapiro.
In : Harvard 'Expansion, n® 33, été 1984, pp. 56-58.

- DUNN (Albert H).- Un vendeur un peu bizarre.
In : Harvard 1'Expansion, n°® 16, printemps 1980, pp. 65-73.

- ECOLE NATIONALE SUPERIEURE DES MINES DE PARIS.- Les Vendeurs
dans l'industrie./ Par H. Poilvé, P. Struyven./ Sous la Dir. de C. Riveline.-
Paris : Ecole nationale supérieure des mines de Paris, 1983, 40 p.

Mémoire de 3&me année de formation complémentaire du corps des mines.

- ECONOMIE HUMANISME. Lyon.- L'Action des acteurs sociaux sur la trans-
formation des formes d'emploi.- Lyon : Economie Humanisme, 1982, 32 p.

Convention d'étude. Rapport intermédiaire au service des études et de la
statistique du Ministére du Travail.

- EDUCATION NATIONALE (Ministere).- France. SERVICE DE L'INFORMATI-
QUE DE GESTION ET DES STATISTIQUES. Vanves.- Données statistiques
sur l'enseignement technique.

In : Education et Formation-Etudes et Documents, n°® 5, N° spécial, 1983,
154 p.

- FONDATION NATIONALE POUR LA GESTION DES ENTREPRISES. Paris.-
Les Cadres et la gestion : Journée d'études du 26 mai 1983./ Journée
Ministere de 1'Industrie et de la Recherche-FNEGE, organisée avec le
concours du groupe ESC Lyon, de I'lAE de Lyon III, de 1'Université de
Lyon II, et avec la participation de grandes écoles et d'universités.

In : Enseignement et Cestion, n® spécial, printemps 1984, 155 p.

- FONDATION NATIONALE POUR L'ENSEIGNEMENT DE LA GESTION.
Paris.- Pour un diagnostic des comportements professionnels./ Par R.
Charles et G. Le Bouedec.- Paris : FNEGE, 1983, 102 p., ’

- GENESTE (Jean-Paul).- Guide commercial du sous-traitant.- Paris : Les
Editions de l'organisation, 1979, 195 p.



- 307 -

- GREENBERG (Herbert M.).- Les vendeurs qui savent s'adapter./ Par
Herbert M. Greenberg et Jeanne Greenberg.
In : Harvard I'Expansion, n® 20, printemps 1981, pp. 78-84.

- GRESLE (Frangois).- L'Univers de la boutique. Famille et métier chez
les petits patrons du Nord (1920-1975).- Lille : Presses universitaires
de Lille, 1981, 161 p.

- INSTITUT D'ADMINISTRATION DES ENTREPRISES. Paris.- Situation de
. travail en transition. Les métiers de la réparation automobile./ Par P.
Ryon. Paris : LA.E., 1981, 182 p.
Mémoire en D.E.S.S. "Développement de la Fonction personnel”.

- INSTITUT DU COMMERCE ET DE LA CONSOMMATION.- Le Personnel
des entreprises du commerce organisé. Rapport du groupe de travail de
I'ICC "Préparation des travaux de planification et d'études économiques"./
Sous la Prés. de J. Petit.- Paris : ICC, 1984, 32 p.

- ISTITUTO NAZIONALE DELLA DISTRIBUZIONE. Rome.- Formazione pro-
fessionale e assistenza tecnica al commercio in Francia./ Par Aldo Spranzi.-
Milan : Franco Angeli Editore, 1983, 280 p.

- LE MORE (Henri).- L'Invention du cadre commercial : 1881-1914,
In : Sociologie du Travail, n® 4, Octobre-novembre-décembre 1982,
pp. 443-450.

- LESCURE (Emmanuel).- Revaloriser la fonction commerciale. Rapport au
ministre de l'Industrie et de la Recherche./ Par Emmanuel Lescure et
Claude Fitoussi.- Paris : La Documentation frangaise, 1984, 125 p.
Collection des rapports officiels.

- LEVITT (Théodore).- Aprés la vente.
In : Harvard 1'Expansion, n® 34, automne 1984, pp. 21-36.

- LEVY (Maurice).- Audit marketing : la formation des vendeurs.
In : Direction et gestion des entreprises, n® 5, septembre-octobre 1984,
pp- 49-59.

- MOULINIER (René).- Les 10 clefs de l'efficacité du délégué commercial.-
Paris : Les éditions d'Organisation, 1984, 244 p.

- OFFICE NATIONAL D'INFORMATION SUR LES ENSEIGNEMENTS ET
LES PROFESSIONS. Paris.- Le Baccalauréat de technicien économique
G : études - débouchés.

In : Avenirs, n° hors série, décembre 1981.

- OFFICE NATIONAL D'INFORMATION SUR LES ENSEIGNEMENTS ET
LES PROFESSIONS. Pdris.- Pour connaitre l'enseignement technologi-
que : CAP, BEP, BT, BTn, BTS, DUT, diplémes agricoles.

In : Avenirs, n® 344-345, mai-juin 1983, 231 p.

- OFFICE NATIONAL D'INFORMATION SUR LES ENSEIGNEMENTS ET
LES PROFESSIONS: Paris.- Les Métiers de la gestion.
In : Avenirs, n°® 342-343, mars-avril 1983.



- 308 -

- OFFICE NATIONAL D'INFORMATION SUR LES ENSEIGNEMENTS ET
LES PROFESSIONS. France.- Les Publicitaires : de vrais professionnels./
Par Catherine Courtial et Joé&lle Dondon.

In : Avenirs, n°® 339, décembre 1982, 128 p.

- OFFICE NATIONAL D'INFORMATION SUR LES ENSEIGNEMENTS ET
LES PROFESSIONS. Paris.- La Distribution moderne et ses métiers./

Par Marie-Héléne Merino.
In : Avenirs, n® 328-329, novembre-décembre 1981, 156 p.

- OFFICE NATIONAL D'INFORMATION SUR LES ENSEIGNEMENTS ET
LES PROFESSIONS. Paris.- Les Métiers de la publicité.
In : Les Cahiers de I'ONISEP, n° 14, 2&me édition, décembre 1983, 34 p.

- OFFICE NATIONAL D'INFORMATION SUR LES ENSEIGNEMENTS ET
LES PROFESSIONS. Paris.- Organiser et vendre du transport.
In : Les Cahiers de I'ONISEP, n° 32, décembre 1977., 34 p.

- OFFICE NATIONAL D'INFORMATION SUR LES ENSEIGNEMENTS ET
LES PROFESSIONS. Paris.- Les Métiers de l'hotellerie-restauration.
In : Les Cahiers de I'ONISEP, n® 24, novembre-décembre 1983, 3éme
édition. 52 p.

- OFFICE NATIONAL D'INFORMATION SUR LES ENSEIGNEMENTS ET
LES PROFESSIONS. Paris.- Le Temps des vendeurs.
In : INFOSUP, n°® 83, février 1985, 10 p.

- OFFICE NATIONAL D'INFORMATION SUR LES ENSEIGNEMENTS ET
LES PROFESSIONS. Paris : Les Métiers du transport. Tome 1 : Emplois
administratifs et commerciaux.

In : Les Cahiers de I'ONISEP, n® 32, mai 1984, 3&éme édition., 42 p.

- OFFICE NATIONAL D'INFORMATION SUR LES ENSEIGNEMENTS ET
LES PROFESSIONS. Paris.- Les Métiers du commerce de détail en ali-
mentation.

In : Les Cahiers de I'ONISEP, n° 12, octobre 1982, 2éme édition. 40 p.

- OUZILOU (William).- Les nouvelles qualifications professionnelles.
In : Enseignement et Gestion, n® 24, hiver 1982 et n° 25, mars-avril-
mai 1983, pp. 7-21.

- Panorama de la formation aux métiers de la distribution.
In : LSA, n® 924, 23 mars 1984.

- PIGNERO (Marc).- Profession représentant.- Paris : Les éditions d'organi-
sation, 1984, 214 p.

- Représentants de commerce.
In : Liaisons sociales, supplément d'avril 1982, n°® 8736, 146 p.



- 309 -

- UNIVERSITE DE PARIS V.- Indépendants et petits patrons. Pérennité et
transformations : d'une classe sociale./ Par F. Gresle.- Paris : Librairie
Honoré Champion, 1980.- Tome 1 : 590 p., tome 2 : 1056 p.

Thése présentée devant l'université de Paris V le 8 juin 1978.

- XARDEL (Dominique).- Les cinqg mutations de la vente.
In : Revue francaise de Gestion, n® 53-54, septembre-décembre 1985,

pp. 112-116.

- XARDEL (Dominique).- Vendeurs : nouveaux rdles, nouveaux comportements.
In : Harvard I'Expansion, n® 25, été 1982, pp. 59-75.



- 310 -

4) INSERTION PROFESSIONNELLE

- ASSOCIATION POUR L'EMPLOI DES CADRES. Paris.- Le Devenir
professionnel des docteurs de spécialité dans les sciences de 1'homme
et de la société.- Paris : A.P.E.C., s.di, 64 p.

- BESTION (Francis).- L'Emploi d'attente, un outil d'analyse de l'insertion
professionnelle des diplomés de 1'enseignement supérieur.- Toulouse :
Université des sciences sociales de Toulouse I, 1981, 499 p., multigr.
Thése de 3& cycle en Economie des Ressources humaines.

- CENTRE D'ETUDES ET DE RECHERCHES SUR LES QUALIFICATIONS.
Paris.- Quand les jeunes formés au niveau CAP-BEP abordent la vie ac-
tive dans les régions./ Par J. Biret.

In : Formation-Emploi, n°® 8, octobre-décembre 1984, pp. 44-60.

- CENTRE D'ETUDES ET DE RECHERCHES SUR LES QUALIFICATIONS.-
L'Insertion des jeunes sur le marché du travail : les pieges d'une analyse
statique et quelques réponses fournies par 1'étude des cheminements pro-
fessionnels./ Par X. Viney.

In : Formation Emploi, n® 4, octobre-décembre 1983, pp. 74-77.

- COHEN (Philippe).- Les Déclassés volontaires. -
In : Le Monde de I'Education, n® 99, novembre-décembre 1983,
pp. 62-65.

- ECHELON REGIONAL DE L'EMPLOI ET DU TRAVAIL DE PARIS.-
Rdle des organismes de formation dans certaines actions du 3éme
pacte national pour l'emploi (1&re tranche). Essai d'analyse du rap-
port formation-insertion professionnelle. Le cas des formations en

sténo-dactylographie, comptabilité et commerce-distribution./ Par
Anne-Marie Negellen.- Paris : E.R.E.T., 1982, 108 p.

- L'Entrée des jeunes dans la vie active.
In : Economie et Statistique, n° 134, n° spécial, juin 1981, 108 p.

- FONDATION EUROPEENNE DE LA CULTURE, INSTITUT EUROPEEN
D'EDUCATION ET DE POLITIQUE SOCIALE. Paris.- Sous-utilisation
des diplémes et vécu de l'insertion professionnelle./ Par Jean-Pierre
Jarousse.- Paris : IEEPS, 1982, 64 p.

- UNIVERSITE DE LILLE II. CELLULE D'INFORMATION ET D'ORIENTA-
TION DES ETUDIANTS. Lille.- Enquéte sur les inscrits en A.E.S. de
1973 & 1977 : cursus et débouchés./ Par Jacqueline Hautecoeur.- Lille :
Université de Lille, 1981, 129 p.

- UNIVERSITE DE METZ. INSTITUT UNIVERSITAIRE DE TECHNOLOGIE.
Metz.- Etude du devenir universitaire et professionnel des diplomés de
I'enseignement supérieur, application aux diplomés T.C. de I'LU.T. de
Metz./ Par Jacques Roux.- Metz : Université de Metz, 1982, 104 p.

- VAUNAIZE (Roger).- Le Passage de 1'école au métier : Etude réalisée
sur des éléves de section G./ Par R. Vaunaize et Ariel Cordier.

In : L'Orientation scolaire et professionnelle, n® 3, juillet-septembre
1982, pp. 265-281.



- 311 -

5) COMMERCE INTERNATIONAL

- BUREAU INTERNATIONAL DU TRAVAIL. Genéve. REUNION TECHNIQUE
TRIPARTITE POUR L'INDUSTRIE DU VETEMENT. 2. Genéve.- Les Effets
de I'évolution du commerce international sur 1'emploi dans 1'industrie du
vétement.- Genéve : BIT, 1980, 57 p.

(3) Rapport III.

- BUREAU INTERNATIONAL DU TRAVAIL. Genéve.- L'Emploi, le commerce
international et la coopération Nord-Sud./ Sous la Dir. de Geoffrey Renshaw.-
Geneve : BIT, 1982, 2648 p.

- COMMISSARIAT GENERAL DU PLAN. France.- Economie internationale,
échanges extérieurs. Rapport du comité. Travaux contributifs.- Paris :
La Documentation frangaise, 1980. Préparation du 8&me Plan.

- CONSEIL ECONOMIQUE ET SOCIAL. France.- Les Sociétés de commerce
international : étude présentée par la section de l'expansion économique
extérieure et de la coopération sur le rapport de M. Régis Paranque,

23 février 1982.
In : Journal officiel de la République frangaise < Avis et rapport du Conseil
économique et social, n® 11, 22 mai 1982, pp. 493-521.

- LES ECHOS.- Les Services & l'exportation.
In : Les Echos, supplément n® 13079, 11 mars 1980, 72 p.

- ECONOMIE, DES FINANCES ET DU BUDGET (Ministére). DIRECTION
DES RELATIONS ECONOMIQUES EXTERIEURES.- Le Commerce exté-
rieur de la France en 1982./ Par Marc Bouteiller.- Paris : Ministére de
I'Economie, des Finances et du Budget/Ministére du commerce extérieur
et du tourisme, 1983, 417 p.

Cdhier du commerce extérieur n® 9.

- ECONOMIE ET FINANCES (Ministere). France. DIRECTION DE LA PREVI-
SION.- Les Effets de la dynamique de spécialisation structurelle des échan-
ges internationaux sur les qualifications de l'emploi (1973-1977).- Paris :
Ministére de I'Economie et des Finances/Centre d'Etude de I'Emploi, 1982,
22 p.

- ECONOMIE ET FINANCES (Ministére). France. DIRECTION DE LA PREVI-
SION.- La Spécialisation géographique des échanges extérieurs et la dynami-
que de l'emploi : les principales conclusions d'une étude réalisée & l'aide
du modéle DEFI sur le commerce avec le Tiers-Monde.- Paris : Ministére
de I'Economie et des Finances, 1982, 10 p.

- OFFICE NATIONAL D'INFORMATION SUR LES ENSEIGNEMENTS ET LES
PROFESSIONS. Paris.- Commerce international : emplois et formations.
In : INFOSUP, n°® 73, novembre 1983.



--312 -

6) TECHNOLOGIES NOUVELLES

- CENTRE NATIONAL DE LA RECHERCHE SCIENTIFIQUE. Paris.
LABORATOIRE D'ECONOMIE ET DE SOCIOLOGIE DU TRAVAIL.
Aix-en-Provence.- Evolution technologique, qualification et besoin
en formation : le cas des services aprés-vente des biens électro-
domestiques./ Par Gérard Uzan.- Aix-en-Provence : LEST, 1983,
29 p. + ann.

- CONSEIL ECONOMIQUE ET SOCIAL. France.- La Monnaie électro-
nique : session de 1982, séances des 27 et 28 avril 1982.
In : Journal Officiel de la République francaise : Avis et rapports
du Conseil Economique et Social, n® 12, 11 juin 1982, pp. 524-582.

- FEDERATION INTERNATIONALE DES EMPLOYES, TECHNICIENS ET
CADRES. Genéve.- Commercial workers and new technology.- Genéve :
FIET, 1981, 42 p.

- FRANKLIN (Patrick).- le Commerce saisi par l'informatique.
In : Tertiel, n® 5, juin 1985, pp. 14-15.

- lLa mécanisation du commerce./ Par Martin Ernst.- Paris : Pour la
Science S.A.R.L., 1981, 165 p.

In : Pour la Science, novembre 1982.

- UNIVERSITE DES SCIENCES SOCIALES DE TOULOUSE. Toulouse.-
Facteur travail et commerce international./ Par Frangois Vellas.-
Toulouse : Université des Sciences Sociales, 1978, 520 p., multigr.
Thése pour le Doctorat &s Sciences économiques.

- PERRIER (Frangois).- Les Nouveaux vendeurs arrivent. Dossier.
In : Tertiel, n°® 5, juin 1985, pp. 41-59.

- PRAS (Bernard).- Un Marketing en pleine évolution dans un environne-
ment changeant.
In : Revue frangaise de Gestion, n® 53-54, septembre-décembre 1985,
pp. 90-101.

- ROSENBERG (Lary J.).- La Vente sans magasin par 'électronique./
Par Lary J. Rosenberg, Elisabeth C. Hirschman.
In : Harvard I'Expansion, n° 19, hiver 1980-81, pp. 63-75.

Imprimé par INSTAPRINT S.A. - 264-268, rue d’Entraigues - 37059 TOURS CEDEX - Tél. 47 38 16 04
Dépot légal 2éme trimestre 1986



e de 'Recherches :
sur les Q@ d.udhncauons
XTIUS MICHEL 75732 PARIS CEDEX 15 - TE

T Fi






