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SYNTHESE

Comment évoluent les emplois et les métiers de la vente et du commerce ciblés par les bacs pros
«Vente » et « Commerce » ? Et quelles perspectives en tirer pour ces deux dipldmes, en tenant
compte de leur situation actuelle ? Ce questionnement est d’autant plus justifié aujourd’hui gu’ils
n’ont pas été rénoves depuis une dizaine d’années, et que d’aucuns s’interrogent sur leur possible
rapprochement, sinon leur éventuelle fusion.

Globalement, les emplois de vendeurs et de commerciaux sont en progression depuis plusieurs années.
Les personnels qui occupent ces emplois ont également des niveaux de formation initiale nettement
plus élevés qu’auparavant. Pourtant, vendeurs et commerciaux forment toujours des mondes
professionnels aux caractéristiques et aux dynamiques franchement distinctes. Les vendeurs évoluent
avant tout au sein des secteurs du commerce, alors que les commerciaux sont diffusés un peu partout
au sein de I’ensemble des secteurs d’activité. Les vendeurs exercent des emplois de moindre qualité :
ils travaillent davantage en CDD et a temps partiel, surtout lorsqu’ils débutent. Ce sont plus souvent
des femmes, tandis que les commerciaux demeurent en majorité des hommes. Par ailleurs, les jeunes
sont en proportion plus nombreux chez les vendeurs. Il est vrai qu’ils occupent pour beaucoup d’entre
eux de simples emplois de transition. Les jeunes commerciaux tendent pour leur part a construire des
carrieres plus durables dans leur métier, ce qui n’exclut pas une mobilité assez importante sur le
marché du travail. Enfin, alors que les diplomés de la spécialité commerce-vente restent largement
minoritaires parmi les vendeurs et les commerciaux, on n’assiste pas a la méme évolution des profils
de formation. Pour les vendeurs, c’est surtout une percée du niveau IV qui s’opére. Pour les
commerciaux, on observe principalement un « boom » des niveaux supérieurs, méme si le niveau IV
est parvenu jusqu’ici a résister.

Paradoxalement, le bac pro Vente est censé former pour I’essentiel des commerciaux, pendant que le
bac pro Commerce est supposé, lui, « produire » en priorité des vendeurs en magasin. Il n’en demeure
pas moins que ces deux dipldmes (surtout le bac pro Commerce) rassemblent d’importants effectifs en
formation, en développement depuis plusieurs années. Encore avant tout dipldmes d’insertion, ils
dessinent des modalités d’entrée sur le marché du travail pour les jeunes qui en sont issus plus
favorables que celles ayant trait aux jeunes sortant des CAP et BEP de la spécialité commerce-vente.
En outre, ils sont encore loin de se positionner de fagon compléetement indifférenciée sur le marché du
travail, méme si on constate que beaucoup de sortants de ces deux bacs pros se dirigent
indistinctement hors de la sphére des emplois de la vente et du commerce. Notamment, si on se limite
a cette sphére, les types d’emplois dans lesquels s’inserent les sortants des deux bacs pros différent
toujours en grande partie. Certes, les deux diplémes menent indifféremment de nos jours a des emplois
de vendeurs spécialisés, mais chacun d’entre eux destine encore une majorité relative de jeunes a des
emplois liés a leur principale cible professionnelle.

En termes de contenus, les métiers de la vente et du commerce connaissent de toute fagon plus des
évolutions qu’une révolution a proprement parler. Les commerciaux itinérants ont une activité de plus
en plus «technicisée », pilotée, « orientée clients » et connectée aux organisations du travail. Les
vendeurs en magasin tendent pour leur part a se recentrer sur leur cceur de métier, a savoir la relation
client, mais le plus souvent sur fond d’intensification du travail et de centralisation accrue des
fonctions d’animation et de gestion des commandes et des stocks, en particulier au sein des grandes
enseignes et des réseaux de magasins. Les télévendeurs/conseillers a distance, qui exercent des
emplois a priori ciblés indistinctement par les bacs pros Vente et Commerce, voient surtout leur
activité se complexifier : durcissement des conditions d’exercice, «sens du client» accru,
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développement de la pratiqgue multicanale, moindre taylorisation du travail dans un nombre croissant
de structures... Toutes ces évolutions appellent en définitive une adaptation des référentiels des deux
bacs pros.

En tout état de cause, ces diplébmes parviennent & garder globalement leur légitimité. Le bac pro
Commerce reste tout particuliérement ajusté aux exigences de son marché du travail de prédilection,
celui des vendeurs en magasin. Le bac pro Vente est certes dans une situation moins favorable, en
raison de la maniére dont nombre de recruteurs se représentent aujourd’hui les exigences des métiers
de commerciaux mais aussi dans une moindre mesure la valeur et le potentiel des titulaires de ce
dipldme. Mais il demeure une certification susceptible d’étre tout de méme reconnue sur le marché du
travail des commerciaux, au vu de la place non-négligeable que celui-ci continue & accorder au niveau
IV, au sein de certains de ses segments. Qui plus est, le passage du baccalauréat professionnel en trois
ans pourrait faire du bac pro Vente un dipléme un peu plus propédeutique qu’il ne I’est a présent,
prélude notamment a un acces différé au métier de commercial pour quantité de jeunes.

Les bacs pros Vente et Commerce semblent en revanche déconnectés des besoins spécifiques et de
plus en plus exigeants du domaine de la télévente/conseil a distance. Sans les rejeter totalement, les
recruteurs de ce domaine ne se reconnaissent pas dans leur contenu. Cela est d’autant plus regrettable
qu’ils ne se reconnaissent pas non plus trés bien dans les BTS/DUT de la spécialité commerce-vente,
qu’ils tendent pourtant a privilégier. De plus, ils avouent souffrir d’importantes difficultés qualitatives
de recrutement, causées par une mauvaise image et des conditions d’emploi et de travail jugées
pénibles et peu attractives. Néanmoins, le référentiel du bac pro Vente étant un peu plus proche de la
télévente/conseil a distance que celui du bac pro Commerce, il apparait souhaitable d’adapter de
préférence le premier plutdt que le second aux métiers concernés, dans le cas ol I’on viendrait a
admettre que le bac pro est encore en mesure d’alimenter au moins en partie ces métiers.

Les deux bacs pros n’ont surtout pas en tout cas a fusionner. Les différences importantes qui persistent
entre vendeurs en magasin et commerciaux itinérants, le positionnement toujours différencié des deux
diplémes sur le marché du travail, la nécessité de traiter a présent de facon plus spécifique les métiers
de la télévente/conseil a distance, mais aussi les transformations singuliéres des différents champs de
métiers, sont en effet autant d’aspects qui militent en faveur d’un maintien de deux dipldmes bien
différenciés.
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INTRODUCTION GENERALE

N’allant jamais de soi, la relation entre les diplémes professionnels et les emplois et métiers qu’ils sont
censés cibler est sans cesse a repenser et a reconstruire. Les emplois et métiers évoluent en
permanence, au rythme notamment des mutations technologiques et organisationnelles. Ils appellent
alors des rénovations, des abrogations ou des créations réguliéres en matiere de
certifications/formations. Les dipldmes professionnels ont pour leur part vocation a rendre possibles
les évolutions professionnelles de leurs titulaires dans I’emploi, de méme qu’a favoriser, a des degrés
tres divers selon les cas, les poursuites d’études, dans un contexte général d’élévation du niveau de
formation initiale et de développement des besoins en compétences de haute technicité sur le marché
du travail. Ces dipldmes s’inscrivent par ailleurs dans des dynamiques institutionnelles (politiques
éducatives générales, modalités de pilotage spécifiques) qui opérent de facon autonome. De fait, ils
interrogent aussi la capacité des emplois qu’ils ciblent a tenir compte de pareils contexte et
dynamiques et a pouvoir ainsi étre pourvus sans trop de difficultés en personnels enclins et aptes a les
exercer.

Les emplois de la vente et du commerce et les baccalauréats professionnels correspondants—
« Commerce » et «Vente: prospection, négociation et suivi de clientéle » — illustrent trés bien
aujourd’hui cette problématique classique des liens a ressouder constamment entre diplémes et
emplois. Pour I’heure, c’est avant tout I’évolution des emplois de la vente et du commerce qui
interpellent les deux bacs pros. D’importantes mutations paraissent en effet a [I’ceuvre.
Développement de nouvelles formes de commerce et de distribution et de nouvelles habitudes d’achat
et de consommation (Internet, Drive...), rationalisation accrue des processus (diffusion des outils
CRM?, automatisation des approvisionnements et des commandes, standardisation du marchandisage,
centralisation croissante des achats...), accroissement généralisé de la concurrence et des exigences de
rentabilité, passage d’une culture « produit » & une culture « client », mise en place d’organisations
dites « orientées clients »... : les mutations en cours se bousculent et questionnent I’évolution de
I’emploi et des contenus d’activité dans les domaines de la vente et du commerce.

Pour les acteurs économiques et les responsables pédagogiques, I’enjeu réside dés lors dans I’examen
de I’opportunité de reconsidérer et d’actualiser ou pas les bacs pros> Commerce et Vente et leurs
référentiels respectifs (d’activités professionnelles, de certification...) au vu de ces mutations. Celles-
ci générent d’ailleurs des interrogations et des débats majeurs. Dans un contexte qui privilégie de plus
en plus la « relation client » et les actes consistant a informer et a conseiller les clients, faut-il orienter
la formation des vendeurs et des commerciaux vers une plus grande spécialisation sur les techniques
de vente ? Ou faut-il donner plus de poids a la connaissance spécifique des produits ou des services ?
De méme, comment traiter le cas particulier des différentes formes de vente a distance (phoning, e-
commerce...), qui se distinguent de la vente sédentaire en magasin et de la vente itinérante, et
connaissent un fort développement depuis plusieurs années ? Plus généralement, I’expansion des
technologies numériques et des organisations «orientées clients» contribue-t-elle a changer
significativement les maniéres de prospecter, de vendre, de négocier, d’animer, de gérer des surfaces
de vente, et par la-méme les facons d’en faire I’apprentissage ?

! Customer Relation Management ou Gestion de la Relation Clientéle : un outil ou un systtme CRM correspond a une base
de données clients. 1l rassemble toutes les données relatives aux clients, méme celles relatant des rencontres ou des visites qui
n’ont pas débouché sur une vente.

2 Au sein de ce rapport, nous utiliserons trés souvent, par commodité, le diminutif « bac pro » & la place de baccalauréat
professionnel.
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Par ailleurs, dans quelle mesure I’élévation sensible du niveau de formation initiale des salariés qui
exercent un emploi dans le champ de la vente et du commerce (notamment les plus jeunes), notée ici-
et-1a°, et qui rompt avec I’image que I’on peut en avoir traditionnellement, est-elle liée a ces
mutations ? En d’autres termes, jusqu’ou ces derniéres engendrent-elles une « montée en
qualification » des emplois de la vente et du commerce, appelant un déplacement des pratiques de
recrutement vers des niveaux de formation plus élevés ? Et quelle est désormais la place des bacs pros
Commerce et Vente dans ces pratiques de recrutement, en particulier par rapport aux certifications de
niveaux V (les CAP) et 111 (les BTS et les DUT) de mémes spécialités ? Un tel questionnement prend
d’autant plus d’acuité que les deux bacs pros n’ont pas été rénovés depuis une dizaine d’années : en
2002 pour le bac pro Vente et en 2004 pour le bac pro Commerce.

Un autre enjeu concerne la pertinence de maintenir les deux bacs pros. En effet, entre
transformation des attentes de la clientele et rationalisation des processus (par exemple, avec
I’émergence du e-commerce), les frontieres entre les activités commerciales et de vente paraissent se
brouiller dans une certaine mesure. Par exemple, confrontés a d’importants processus de centralisation
et de standardisation, les vendeurs en magasin semblent étre de plus en plus invités a investir le
domaine de la fidélisation et du suivi de la clientéle, sinon a se montrer « proactifs » devant les clients
potentiels, en allant davantage a leur rencontre quand ils rentrent dans le magasin. Du coup, ils sont
susceptibles de développer des postures, des activités et des compétences rappelant au moins en partie
celles des commerciaux itinérants. Pour ajouter a ce brouillage, notons que c’est curieusement le bac
pro Vente qui couvre les « activités commerciales » et forme en principe aux métiers de commerciaux
itinérants, et que c’est le bac pro Commerce qui embrasse les « activités de vente » et cible en priorité
les emplois de vendeurs sédentaires, en magasin. Il y a la sans conteste un probléme d’intitulé des
deux bacs pros, source probable de confusions sur le marché du travail et surtout au sein du systéme
d’orientation scolaire.

Aussi, pour préparer une éventuelle rénovation des bacs pros Commerce et Vente, voire leur fusion ou
au moins leur rapprochement, il convient de produire une analyse dynamique détaillée, quantitative
comme qualitative, principalement de I’emploi, des métiers de la vente et du commerce ciblés en
principe par ces deux bacs pros et des pratiques de recrutement correspondantes, mais aussi de I’offre
de formation existante et de ses principales caractéristiques (référentiels, effectifs, poursuites d’études
et modalités d’insertion). Une telle analyse est destinée en priorité au ministére de I’éducation
nationale et des différents acteurs membres de la CPC Commercialisation et distribution. Elle entend
les aider a relever les points forts, les faiblesses et les convergences/divergences des deux bacs pros
par rapport aux enjeux actuels et prospectifs des emplois, des métiers et des pratiques de recrutement
du champ.

Une caractérisation et une analyse dynamique des emplois de la vente et du commerce

Dans un premier temps, il s’agit de dresser un état des lieux quantifié de la situation et des évolutions
liees aux emplois de la vente et du commerce. L’objectif est d’élaborer une « cartographie »
dynamique de ces emplois, c’est-a-dire une représentation qui permet de les identifier de maniére
cohérente et de donner a voir, statistiquement, leurs principales caractéristiques, modes d’alimentation
et tendances d’évolution (depuis 20 ans au plus, mais surtout depuis le début de la décennie 2000).
Pour ce faire, on s’appuie essentiellement sur deux sources statistiques : les enquétes Emploi de
I’Insee et les enquétes Génération du Céreq.

% Voir par exemple ce qui est observé pour les familles professionnelles des vendeurs et des attachés commerciaux par le
ministére du Travail : cf. DARES (2011), Les familles professionnelles — Portraits statistiques 1982/2009,
http://travail-emploi.gouv.fr/etudes-recherches-statistiques-de,76/statistiques,78/metiers-et-qualifications,83/portraits-
statistigues-des-metiers,2052/5-portraits-statistigues-par,13629.html
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La notion de « cartographie » provient de I’appel d’offres du ministére de I’Education nationale
(DGESCO) a l’origine de cette étude. De facon plus précise, il s’agissait de réaliser une
« cartographie, prospective, des emplois et des métiers de la vente et du commerce ». La substitution
de la notion de « dynamique » & celle de « prospective » traduit notre intention de ne pas produire ici
des éléments de scénarisation de I’avenir, et a fortiori de prévision et de projection. Quant a la
suppression du terme de métier, elle entend souligner la dimension quantitative et statistique de la
cartographie proposée.

A ce stade, le champ d’analyse apparait nettement plus large que les seuls emplois de vendeurs et de
commerciaux ciblés par les baccalauréats professionnels Commerce et Vente. Il couvre des emplois
clairement situés dans une position subalterne, supérieure ou quasi-périphérique au sein de I’espace
socio-hiérarchique des emplois de la vente et du commerce : caissiers de magasin, responsables de
magasin... Ce choix est li¢ & I’histoire de I’étude elle-méme®, mais aussi au fait de I’intérét de
positionner et de regarder les emplois a priori ciblés par les deux bacs pros et leurs évolutions dans un
ensemble professionnel plus vaste. Sont exclus toutefois de I’analyse les emplois de cadres et
d’ingénieurs commerciaux, ainsi que les indépendants (commercants, intermédiaires indépendants du
commerce, agents commerciaux...), les premiers étant trop éloignés des emplois-cibles des deux bacs
pros, les seconds se caractérisant par des statuts pour lesquels les jeunes en tout début de carriére (id
est la trés grande majorité des sortants des formations bacs pros chaque année) ne semblent pas
particulierement préts a épouser (besoin d’un capital de départ, réle important de I’expérience
acquise...).

Précisement, la cartographie proposée repose sur I’analyse de I’état et de I’évolution de six « figures
d’emploi » du commerce et de la vente (entendons des regroupements d’emplois de méme nature) :

e caissiers de magasin ;

o employés libre-service et vendeurs non spécialisés ;

o vendeurs spécialisés, télévendeurs et vendeurs en gros ;

e commerciaux aupres de particuliers ;

e commerciaux aupres d’entreprises ou de professionnels ;

e maitrise des magasins et autres professions intermédiaires du commerce.
Ces « figures » traduisent I’entrée en termes d’« emplois-métiers » qui est privilégiée dans le cadre
de cette étude, notamment par rapport a I’entrée en termes de « secteurs ». Méme si les secteurs du
commerce de détail et du commerce de gros sont forcément concernés au premier chef, ce sont tous les
secteurs d’activités qui sont nécessairement pris en compte. En particulier, les figures propres aux
commerciaux sont loin de se retrouver seulement dans les secteurs du commerce. On les retrouve un

peu partout, dans les services (notamment au sein du secteur immobilier et des services de
I’automobile), I’industrie, la construction.

4Initialement, I’étude n’avait pas pour seule ambition de se limiter aux deux bacs pros et aux emplois visés par ces deux
dipldmes. Selon les termes de I’appel d’offres, elle devait permettre une «analyse des emplois, des métiers et des
certifications de niveaux V et IV du commerce et de la vente ». C’est seulement en cours d’étude, a I’issue de la « mission »
ayant consisté a élaborer la cartographie, que le comité de pilotage (Dgesco & équipe Céreq) a décidé le recentrage sur les
bacs Commerce et Vente, avec la perspective d’inscrire au mieux I’étude dans la perspective du projet de la CPC
Commercialisation et distribution d’examiner I’opportunité de rénover ces deux dipldmes en 2014.
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Une analyse des deux bacs pros et des conditions d’insertion qui les caractérisent

La deuxiéme partie de ce rapport est consacrée a la présentation et a I’analyse de I’offre de formation
faisant I’objet de I’étude : les baccalauréats professionnels Vente et Commerce.

A I’appui d’une analyse des comptes rendus des réunions de la CPC Commercialisation et distribution
et des référentiels, un rapide historique est établi, allant de la genése de ces deux diplémes a leur
version actuelle. Un point est également établi sur les effectifs en formation, la réussite aux examens et
les poursuites d’études des deux cursus et leurs évolutions respectives — avec donc la possibilité de
faire des comparaisons utiles a la réflexion sur la pertinence ou non de les rapprocher a terme.

La focale est surtout mise sur la question des conditions d’insertion des sortants des formations des
specialités de la vente et du commerce de niveau IV. En s’appuyant sur les données statistiques des
enquétes Genération du Céreq, ces conditions sont comparées a celles qui caractérisent I’insertion des
sortants des formations des spécialités de la vente et du commerce de niveau V (BEP, CAP). Cette
comparaison est le fruit elle aussi de I’histoire particuliere de I’étude. Elle offre néanmoins I’occasion
de disposer de points de repére intéressants®.

Dans le but, 1a aussi, de confronter les bacs pros Vente et Commerce et leur efficacité propre en termes
d’insertion, les modalités d’entrée dans la vie active des jeunes provenant de ces deux spécialités font
également I’objet d’une comparaison.

L’analyse du devenir des meétiers ciblés par les deux dipldmes et des pratiques de recrutement
correspondantes

Cette analyse nourrit les trois parties suivantes du rapport et constitue sans doute le «cceur » de
I’étude, en tout cas le principal matériau permettant & ceux qui en prennent connaissance de
s’interroger sur I’intérét et le contenu éventuel d’une rénovation des baccalauréats professionnels
Commerce et Vente. En effet, le principal objectif de ces trois parties est de donner a voir les
transformations qualitatives des métiers ciblés par les bacs Commerce et Vente et I’évolution des
pratiques de recrutement propres a ces métiers (en particulier celles qui ont trait aux jeunes en
début de carriere), avec le dessein au moins implicite de les confronter a ces deux bacs (notamment
aux représentations que véhiculent leurs référentiels actuels).

Notons qu’elle offre également le moyen de pressentir si des besoins en compétences et en emplois au niveau V perdurent
de nos jours dans le champ de la vente et du commerce — étant entendu que les CAP de la vente et du commerce seront sans
doute aussi interrogés quant a leur rénovation.
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Trois champs d’activités sont successivement analysés :

o Les emplois ciblés a priori (i.e. selon le référentiel d’activités actuel) par le bac pro Vente (a
I’exception des emplois de la télévente), qui constituent, tous secteurs et tous types
d’organisations confondus, le « métier » de commercial ou de vendeur itinérant (troisieme
partie).

e Les emplois ciblés a priori par le bac pro Commerce (ibidem), qui forment, dans le méme
esprit, le « métier » de vendeur sédentaire en magasin (quatrieme partie).

e Les emplois du conseil et de la vente a distance, ciblés a priori par les deux bacs pros, et que
I’on peut a ce stade désigner, de fagcon synthétique, sous le vocable générique de « métier » de
télévendeur (cinquiéme partie).

Le choix de s’intéresser de maniere spécifique aux emplois du conseil et de la vente a distance traduit
I’hypothése suivant laquelle ils ont certainement une portée plus novatrice et plus prospective que les
différents emplois de vente en face-a-face (en magasin ou en mode itinérant). En développement
depuis plusieurs années, ces emplois de « télévendeurs » sont notamment susceptibles de produire des
effets sur les effectifs et les contenus des emplois plus classiques de vendeurs sédentaires et de
vendeurs itinérants. De plus, ils forment une sorte de pont ou d’intermédiaire entre ces deux autres
catégories d’emplois. Ce sont des emplois sédentaires, en charge le plus souvent de traiter des appels
téléphoniques entrants (accueil téléphonique de clients). Mais ce sont aussi des emplois concernés
également en partie par des activités de suivi, de fidélisation et de prospection, et pour lesquels des
appels sortants sont parfois nécessaires. Enfin, leur particularité est de nouer de fait une relation a
distance avec le client, essentiellement par le téléphone, et non une relation directe comme pour les
deux autres catégories d’emplois.

Il s’agit alors d’apporter des éléments de réponse a au moins quatre grandes séries de questions :

o Comment les trois ensembles de métiers précités sont-ils exercés aujourd’hui ?

e Comment évoluent-ils, notamment depuis une dizaine d’années, c’est-a-dire depuis la derniére
rénovation des deux bacs pros ?

e Dans quelle mesure les métiers en question concordent-ils encore ou non avec les activités et
les compétences qui structurent les référentiels existants ?

e Enfin, comment sont-ils aujourd’hui «alimentés» en personnels? Quels sont tout
particuliérement les profils de formation des jeunes recrutés ? Et sur quelles logiques les
entreprises fondent-elles leur choix en la matiere ?

On s’appuie ici pour I’essentiel sur des investigations de terrain, a savoir des entretiens ouverts avec
divers acteurs du monde professionnel : responsables de branche ; responsables d’observatoires de
branche ; dirigeants, responsables opérationnels, responsables ressources humaines d’entreprises
variées en termes de taille et d’activités; titulaires d’emplois. Selon les champs d’activité
appréhendés, d’autres investigations viennent alimenter la réflexion : une analyse d’offres d’emploi
pour la partie sur les vendeurs en magasin ; des entretiens menés auprés d’enseignants, d’autres
acteurs du monde de la formation ou experts-métiers pour la partie sur les commerciaux ; des
observations de situations de travail pour la partie sur les télévendeurs. Compte tenu de ces spécificités
en termes d’investigations, et plus généralement au vu de la diversité des entretiens effectivement
réalisés, chacune des trois parties expose en détail la démarche méthodologique spécifique qui la
caractérise.
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Une analyse de la pertinence de rapprocher ou non les champs d’activité relatifs aux bacs Vente et
Commerce

Les trois parties précédentes permettent ainsi de mettre en avant les principales transformations
qualitatives des métiers ciblés en principe par les deux bacs pros. Elles favorisent en cela le repérage
de ce qui méritera de faire I’objet de réflexions et de discussions au moment de leur rénovation. Aussi,
la conclusion générale peut-elle se centrer en priorité sur la question de la pertinence qu’il y a ou non
de rapprocher, sinon de confondre aujourd’hui les champs d’activité respectifs des deux bacs pros.

A I’appui des divers constats et analyses réalisés au sein de ce rapport, dans quelle mesure un tel
rapprochement, annonciateur d’une éventuelle fusion des deux bacs, est-il envisageable ? Au contraire,
gu’est-ce qui empéche ou invalide toujours a priori pareil rapprochement ?

Et comment intervient le champ spécifique des métiers du conseil et de la vente a distance dans ce
débat ? Ce champ spécifique conforte-t-il sa position intermédiaire entre les deux champs d’activité
classiques, permettant éventuellement de les relier dans une certaine mesure ? Ou au contraire at-il
tendance a se developper de fagon de plus en plus autonome et & demander ainsi un traitement
davantage spécifique en termes de formations/certifications ?
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Premiéere partie
Cartographie dynamique des emplois de la vente et du commerce
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1. METHODOLOGIE

La premiére partie du rapport vise a « cartographier » les emplois des salariés de la vente et du
commerce, c’est-a-dire a les caractériser et a les analyser en dynamique, a I’appui de données
statistiques. 1l s’agit de repérer les principaux attributs de ces emplois et de la main-d’ceuvre qui les
occupe (analyse des modes d’alimentation ou d’attribution des emplois), en étant tout particuliérement
attentif aux emplois confiés a des jeunes et aux profils de ces derniers.

La cartographie proposée repose sur I’étude de I’état et de I’évolution de six « figures d’emploi » du
commerce et de la vente. Ces six figures correspondent a des PCS ou des regroupements de PCS,
selon la nomenclature éponyme de I’Insee. On les désigne comme telles pour les distinguer en partie
des « familles professionnelles » de la Dares du ministere du Travail, lesquelles forment également des
regroupements de PCS, mais constitués sur une base un peu moins fine (regroupements plus larges,
prise en compte des indépendants). La recherche d’une meilleure finesse est justifiée car elle va de pair
avec la logique cartographique.

Présentation de la nomenclature PCS et des familles professionnelles

La nomenclature PCS est une liste ordonnée de toutes les professions et catégories
socioprofessionnelles (PCS) repérées par I’Insee. Elle sert a la codification du recensement et des
enquétes que I’Insee réalise auprés des ménages. Il en existe une version aménagée pour les
entreprises du secteur privé : la nomenclature des professions et catégories socioprofessionnelles des
emplois salariés d’entreprise (PCS-ESE). Elle leur permet de codifier la profession de leurs salariés
dans les formulaires administratifs ou d’enquéte statistique. La nomenclature des PCS et celle des
PCS-ESE, en usage aujourd’hui, ont été élaborées en 1982, puis révisées en 2003.

Les familles professionnelles correspondent & une nomenclature permettant de mettre en
correspondance la nomenclature des PCS (et donc les statistiques sur I’emploi) et celle relative au
ROME (Répertoire Opérationnel des Métiers et des Emplois) de Péle Emploi (et donc les données sur
les offres et les demandes d’emploi). Les familles professionnelles qui renvoient a notre champ
d’analyse sont au nombre de quatre : « Caissiers, employés de libre-service » (Famille professionnelle
ROZ); «Vendeurs» (RIZ); «Attachés commerciaux et représentants » (R2Z); « Maitrise des
magasins et intermédiaires du commerce » (R32).
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Les six figures en question sont les suivantes® (nous y intégrons également les codes PCS-ESE 2003
correspondants)’ :

Les caissiers de magasin : personnels chargés de recevoir les clients au moment d’encaisser
le paiement de leurs achats

» 552 a- Caissiers de magasin

Les employés libre-service et vendeurs non spécialisés : personnels chargés, pour les
premiers, d’approvisionner et de marquer les produits en rayons, et pour les seconds, de
vendre tous types de produits dans les libres services et les grands magasins

» 551 a Employés de libre-service du commerce et magasiniers
» 553 ¢ Autres vendeurs non spécialisés

Les vendeurs spécialisés, télévendeurs et vendeurs en gros : personnels ayant vocation a
vendre un type de produit particulier (produits alimentaires, vétements, articles de sport, biens
culturels...)

554 a Vendeurs en alimentation

554 b Vendeurs en ameublement, décor, équipement du foyer

554 ¢ Vendeurs en droguerie, bazar, quincaillerie, bricolage

554 d Vendeurs du commerce de fleurs

554 e Vendeurs en habillement et articles de sport

554 f Vendeurs en produits de beauté, luxe (hors biens culturels) et optique
554 g Vendeurs de biens culturels (livres, disques, multimédia, objets d’art)
554 h Vendeurs de tabac, presse et articles divers

555 a Vendeurs par correspondance, télévendeurs

556 a Vendeurs en gros de bien d’équipement, biens intermédiaires

VVVVVVVVVY

Les commerciaux aupres de particuliers : personnels en charge de prospecter une clientéle
de particuliers en vue de leur présenter et de leur vendre les produits ou les services de
I’entreprise qui les emploie (ex : vendeurs en immobilier...)

> 463 e : Techniciens commerciaux et technico-commerciaux, représentants auprés de particuliers
(hors banque, assurance, informatique)

Les commerciaux aupres d’entreprises ou de professionnels: personnels exercant les
mémes fonctions, mais auprés d’une clientéle de professionnels (ex: visiteurs médicaux,
représentants en fournitures industrielles...)

» 463 a: Techniciens commerciaux et technico-commerciaux, représentants en informatique

» 463 b : Techniciens commerciaux et technico-commerciaux, représentants en biens d’équipement,
en biens intermédiaires, commerce interindustriel (hors informatique)

» 463 c : Techniciens commerciaux et technico-commerciaux, représentants en biens de
consommation aupres d’entreprises

® Pour les définitions mentionnées, nous nous appuyons ici en grande partie sur les quatre familles professionnelles de la
DARES correspondant a notre champ d’analyse : cf. DARES, op. cit.

" Dans la mesure o nous étudions I’évolution des six figures d’emploi dans la durée, au plus loin depuis 1990, nous sommes
amenés a prendre en compte les codes PCS-ESE 1982 qui correspondent aux codes PCS-ESE 2003 : cf. Table de
correspondance des codes PCS-ESE 1982 et 2003 en annexe n°1.
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> 463 d : Techniciens commerciaux et technico-commerciaux, représentants en services auprés
d’entreprises ou de professionnels (hors banque, assurance, informatique

La maitrise des magasins et les autres professions intermédiaires du commerce :
personnels exercant le métier de responsable d’un magasin de moins de 10 salariés, de chef de
rayon, de marchandiseur, d’animateur commercial, d’acheteur (non cadre), de chargé
d’administration commerciale, etc. :

462 a Chefs de petites surfaces de vente

462 b Maitrise de I’exploitation des magasins de vente

462 ¢ Acheteurs non classés cadres, aides-acheteurs

462 d Animateurs commerciaux des magasins de vente, marchandiseurs (non cadres)

462 e Autres professions intermédiaires commerciales (sauf techniciens des forces de vente)
464 a : Assistants de la publicité, des relations publiques

VVVVVY

Notons que ces figures d’emploi sont abordées et traitées selon une logique d’ordre socio-
hiérarchique : & grands traits, des moins qualifiées aux plus qualifiées. Cette forme d’ordonnancement
prétend I’existence d’une possible filiére de carriére au sein des métiers de la vente et du commerce.
Elle renvoie aussi a un autre principe afférent a la logique cartographique : la représentation d’un
ensemble d’emplois reliés entre eux par I’idée d’une carriére potentielle.

La construction des six figures d’emploi appelle par ailleurs quatre précisions :

1)

2)

3)

Les employes libre-service (ELS) et les vendeurs non spécialisés/polyvalents sont intégrés au
sein de la méme figure, car la profession d’« employé de libre-service » (code PCS-ESE
5518), datant de la nomenclature de 1982, est mise en correspondance avec deux professions
liées a la nomenclature remaniée en 2003 : «employés de libre-service du commerce et
magasiniers » (code PCS-ESE 551 a) et « autres vendeurs non spécialisés » (code PCS-ESE
553 c¢). Du coup, les vendeurs polyvalents de grands magasins (code PCS-ESE 5510, dans le
cadre de la nomenclature de 1982 et code PCS-ESE 553 b, dans le cadre de la nomenclature de
2003) sont rattachés a cet ensemble. Cette figure d’emploi est donc quelque peu artificielle,
bien qu’il soit sans doute possible de faire I”’hypothése d’un rapprochement au moins partiel de
I’activité des ELS et de celle des vendeurs non spécialisés.

Les commerciaux intervenant auprés de particuliers et ceux s’adressant a des professionnels
ou a des entreprises sont distingués autant que possible en référence a des enquétes récentes
menées par le Céreq sur ces deux figures. Ces enquétes ont montré qu’il existait des
différences sensibles entre les deux profils, concernant la maniére d’envisager et d’exercer
I’activité gle prospection et de négociation (notamment, le rapport au produit versus le rapport
au client)®.

Nous avons fait le choix de ne pas retenir la profession « professions intermédiaires techniques
et commerciales des assurances » (code PSC-ESE 467 a) de la nomenclature établie en 2003,
alors que les commerciaux de ce secteur des assurances étaient auparavant une composante de
la profession «représentants auprés de particuliers » (code PCS-ESE 4627) de la
nomenclature de 1982. Nous avons en fait souhaité éviter de prendre en compte en méme
temps les professions technico-administratives associées (ex : spécialistes de la gestion des
sinistres) et de sur-dimensionner par voie de conseéquence la figure des commerciaux aupres
des particuliers.

8 Voir a ce sujet CADET J-P. et GUEGNARD C. (2013), « De la vente au conseil : I’irrésistible évolution du commercial du
secteur automobile », in : CADET J-P. et GUITTON C. (sous la direction de), Les professions intermédiaires, Paris, Armand
Colin, ainsi que MALHAOUI S. (2013), « Commercial itinérant : un rdle d’intermédiaire de plus en plus exigeant », in : ibid.
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4) Le choix a également été fait de ne pas éclater la figure de la maitrise des magasins et des
intermédiaires du commerce, pour des raisons ayant trait a la limitation des effectifs de
certaines PCS relatives a cette figure, mais aussi par commodité, compte tenu de sa position
limite par rapport aux emplois ciblés par les baccalauréats professionnels Vente et Commerce
du ministere de I’éducation nationale.

L’élaboration de la cartographie implique essentiellement la mobilisation de deux sources statistiques :
les enquétes Emploi de I’Insee (plus exactement quelques-unes, réalisées depuis 1990) et les enquétes
Génération du Céreq (en fait, les trois derniéres enquétes Genération, qui se sont succédé en une
dizaine d’années)®.

Les enquétes Emploi visent a apporter des €léments d’ensemble sur la situation et I’évolution de
chaque figure étudiée. Neuf enquétes de ce type sont utilisées, a un moment ou un autre, dans cette
perspective dynamique : 1990, 1995, 2000, 2004/2005/2006, 2009/2010/2011.

Les six dernieres enquétes Emploi sont mobilisées de maniere spécifique. En effet, compte tenu de la
diminution du nombre total de personnes interviewées dans le cadre de chaque enquéte, et au vu des
traitements escomptés (cf. infra), une moyenne est établie pour trois enquétes Emploi qui se suivent
(on ajoute les données obtenues pour chacune des variables au cours des trois années concernées et on
divise par trois). Ainsi, quand, par pure commodité, on évoquera dans le texte des données de
I’enquéte Emploi correspondant aux années 2005 et 2010, il faudra comprendre que I’on a, 1a, des
moyennes calculées sur les années 2004/2005/2006 et 2009/2010/2011.

Pour chacune comme pour I’ensemble des figures, les différentes enquétes Emploi nous apportent des
informations sur les effectifs concernés, les caractéristiques des emplois et des individus qui les
occupent, les tendances d’évolution, parfois en référence a ce que I’on constate pour I’ensemble de la
population active occupée (cf. variables employées et ensemble des tableaux élaborés en annexe n°2).
On dispose ainsi d’éléments de cadrage sur I’évolution de I’emploi, les transformations des
caractéristiques de la main-d’ceuvre et ses modes de renouvellement, dans le champ de la vente et du
commerce.

Les enquétes Génération sont mobilisées pour mettre la focale sur les modalités d’alimentation des
emplois de la vente et du commerce par des jeunes en début de carriére. En effet, si I’enquéte Emploi
est une source permettant d’appréhender I’ensemble des salariés qui occupent ces emplois, le dispositif
« Génération » se centre exclusivement sur les individus sortis du systéme scolaire et donc sur les plus
jeunes des salariés en question. A I'image de I’enquéte Emploi, il est exploité dans la durée, en
I’occurrence sur trois enquétes différentes, correspondant a des conjonctures économiques
contrastées : Génération 1998, Génération 2004, et enfin Génération 2007.

Les données de ces enquétes permettent d’appréhender les emplois des six figures étudiées exercés en
début de carriére. Précisons que I’étude porte sur les individus pour lesquels la premiére « séquence
d’emploi » suivant leur sortie du systéme scolaire ou I’emploi occupé a la date de I’enquéte renvoient

%En ce qui concerne au moins les deux figures de commerciaux, une autre enquéte, traitée par la DARES, les DMMO-
EMMO (Déclarations de mouvements de main-d’ceuvre - Enquétes sur les mouvements de main-d’ceuvre), a été utilisée pour
apprécier la part des CDD et des CDI dans les embauches et la part des différents motifs de sortie des emplois (traitement de
séries agrégées de 2007 a 2011) : cf. variables utilisées et tableaux réalisés en annexe n°1.
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a I’une des PCS que nous avons retenues pour I’étude (cf. supra). Dans chacune des enquétes, deux
populations d’individus différentes sont ainsi considérées® :

e Population 1: ceux dont la premiére séquence d’emploi a été codée dans I’une des PCS
sélectionnées. Pour cette population, nous disposons donc d’une base d’emplois auxquels
accedent rapidement les jeunes sortants puisque I’emploi dans les PCS correspond dans une
trés grande majorité a la premiére ou deuxiéme « séquence » décrite par les individus™ ; par
ailleurs, ces derniers y ont accédé dans des proportions importantes en moins de six mois.

e Population 2: ceux dont I’emploi a la date de I’enquéte correspond a I'une des PCS
sélectionnées.

Pour ces deux populations, sont donc décrits le premier emploi et I’emploi a la date de I’enquéte (trois
ans aprés la sortie du systeme scolaire, i.e. en 2001, en 2007 et en 2010, pour les trois enquétes
utilisées). Un regard est alors porté sur les emplois qui intéressent I’étude a des moments différents de
la période de transition professionnelle des jeunes, via une caractérisation de ces emplois a travers
différentes dimensions (secteur d’activité, taille de I’entreprise, statut de I’emploi, quotité de travail).
De méme, les individus qui exercent ces emplois sont spécifiés en termes de niveau de dipléme, de
spécialité de formation, de trajectoires qu’ils connaissent avant ou apres...

De multiples comparaisons entre les emplois peuvent bien sir étre établies. On peut par exemple
apprécier pour chaque grand type d’emploi dans quelle mesure I’intensité des relations entre I’emploi
et la formation initiale varie suivant la période a laquelle les individus accedent a ces emplois dans leur
trajectoire professionnelle.

Les variables utilisées et les tableaux élaborés figurent en annexe n°1.

Chaque figure est présentée dans ce rapport de maniere a la fois conforme, via une caractérisation
systématique des emplois et des effectifs concernés, et spécifique, par le biais d’une mise en évidence
des points-clefs a retenir.

Par souci d’allégement et de lisibilité, toutes les comparaisons, autorisées en particulier par les
enquétes Génération, ne sont donc pas reprises ici. Ces enquétes sont d’ailleurs avant tout mobilisées
quand elles apportent un regard original, complémentaire ou approfondi, par rapport aux enquétes
Emploi.

Les tableaux intégrés en annexe 1 sont systématiquement référencés quand ils sont utilisés dans cette
perspective.

A noter que les commerciaux aupres des particuliers et les commerciaux auprés des entreprises et des
professionnels sont partiellement réunis. En effet, il s’est avéré que les premiers ne disposaient pas
d’effectifs suffisants pour pouvoir étre traités a part dans les enquétes Génération. Ces deux catégories
de commerciaux sont ainsi uniquement distinguées au niveau des enquétes Emploi.

19 Une troisieme population aurait pu également étre considérée : celle qui regroupe les individus dont une des séquences
décrites est codée dans I’une des PCS sélectionnées, mais ne correspondant ni au « premier emploi », ni & I’emploi occupé a
la date de I’enquéte.

1 A noter qu’il existe une grande variété de « séquences » (emploi, chémage, formation, vacances, reprise d’étude, inactivité,
etc.).
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Enquéte Emploi et dispositif Génération : quelques précisions

Produite par I'Insee, depuis 1950, I'enquéte Emploi est la source statistique qui permet de mesurer le
chémage au sens du BIT (Bureau International du Travail). Elle fournit aussi des données sur les
professions, I'activité des femmes ou des jeunes, la durée du travail, les emplois précaires. Elle permet
de mieux cerner la situation des chémeurs et les changements de situation vis a vis du travail. Depuis
2003, I'enquéte Emploi est trimestrielle et sa collecte auprés d'un échantillon de ménages est realisee
en continu sur toutes les semaines de chague trimestre.

Les enquétes Génération du Céreq forment un dispositif unique pour étudier les premiers pas dans la
vie active, selon la formation initiale suivie. Tous les trois ans, une nouvelle enquéte est réalisée
aupres de jeunes qui ont en commun d’étre sortis du systéeme éducatif la méme année quel que soit le
niveau ou le domaine de formation atteint, d’ou la notion de « génération ». Cette enquéte permet de
reconstituer les parcours des jeunes au cours de leurs trois premieres années de vie active et d’analyser
ces parcours au regard notamment du parcours scolaire et des diplémes obtenus. En s'appuyant sur un
calendrier qui décrit mois par mois la situation des jeunes (repérage des « séquences ») et sur des
informations plus précises concernant le premier emploi et I'emploi occupé au bout de trois années
passées sur le marché du travail, ce dispositif permet non seulement d'analyser les trajectoires d'entrée
dans la vie active mais aussi de distinguer, d'une génération a l'autre, les aspects structurels et
conjoncturels de l'insertion.

Passons maintenant a la description de chaque figure d’emploi — & noter que cette description sera
suivie d’une conclusion-synthese sous la forme d’un tableau, reprenant et confrontant certains points-
clefs.
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2. LES CAISSIERS DE MAGASIN

Les caissiers de magasin représentent sur la période considérée entre 10 et 11 % des six figures
d’emploi étudiées. Jusqu’au milieu des années 2000, leur nombre augmente régulierement passant
d’environ 137 000 en 1990 a 208 000 en 2005, soit une hausse de plus de 50 % (cf. Tableau 1 en
annexe 1). Contrairement & I’évolution de I’ensemble des figures, la fin des années 2000 voit la
tendance s’inverser avec un recul des effectifs de prés de 10 % entre 2005 et 2010. Sans doute faut-il y
voir une des conséquences de la récession économique qui a touché le secteur du commerce dans son
ensemble en 2009%. On peut se demander également dans quelle mesure I’introduction des caisses
automatiques, notamment dans le domaine de la grande distribution, participe ou pas de cette
évolution.

Dans les enquétes Génération™, les jeunes occupant un premier emploi en qualité de caissiers de
magasin représentent au total 19 % de I’ensemble des six figures pour les années 1998 et 2004 et
15 % pour I’année 2007 (cf. Tableaux 19, 20). Pour les Générations 98 et 2004, la catégorie des
caissiers se positionne en seconde place des emplois de la vente, aprés les vendeurs spécialisés, ce qui
n’est pas le cas dans les données nationales issus des enquétes emploi dans lesquelles ils arrivent en
derniére position juste avant les employés de libre-service. Les emplois de caissiers semblent donc
constituer un premier débouché sur le marché du travail pour les jeunes en tout début de vie active.

2.1. Une activité concentrée dans le commerce de détail

En 2010, prés de 9 caissiers sur dix sont positionnés dans le secteur du commerce de détail
(cf. Tableau 2), alors que les autres figures y occupent une place moins prépondérante. La part des
caissiers dans ce secteur représente néanmoins moins d’un dixiéme des effectifs globaux (9 %)™.
Arrivent ensuite, les secteurs Entreposage et services auxiliaires des transports, Restauration et
Commerce de gros qui emploient chacun autour de 2 % des effectifs.

Pour les jeunes débutants, les enquétes Génération montrent que le secteur de la grande distribution a
dominante alimentaire et des autres magasins d’alimentation concentre a lui seul 73 % des effectifs
pour la Génération 2004 et 69 % pour celle de 2007. Les autres commerces du détail emploient autour
d’un salarié sur cing. Le secteur des services (hors commerce) représente entre 6 et 8 % des effectifs
(cf. Tableaux 24, 25).

2.2. Une répartition des effectifs assez équilibrée entre moyennes et grandes entreprises

Cette catégorie est majoritairement présente au sein des établissements de moins de 50 salariés (54 %).
Ce sont les éetablissements de petite taille (10 a 49 salariés) qui en concentrent le plus grand nombre
(39 %), tandis que les établissements de trés petite taille (moins de 10 salariés) représentent seulement

12INSEE (2010), Le commerce en France, collection Insee Références.

% Les jeunes occupant un premier emploi de caissiers de magasins constituant notre échantillon de référence dans les
enquétes Génération sont au nombre de 14126 pour la génération sortie en 1998, de 15898 pour la Génération 2004, et de
10264 pour la Génération 2007. Trois ans apreés leur sortie du systéme éducatif, ils ne sont plus que 6964 pour G 98, 6303
pour G04 et 4064 pour GO7.

Y pour faciliter la lecture, les données chiffrées dans le texte ont été arrondies a I’unité supérieure lorsque le chiffre aprés la
virgule dépasse 0,5.
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15 % des effectifs contre 34 % pour I’ensemble des emplois de la vente (cf. Tableau 3). A I’inverse, 46
% des caissiers se répartissent dans les établissements de plus de 50 salariés dont 25 % dans ceux de
taille moyenne (50 a 199 salariés) et 21 % dans ceux de grande taille (200 salariés et plus). La
répartition des caissiers au sein des établissements présente donc un plus grand équilibre comparée a
celle de I’ensemble des six figures plus faiblement représentées dans les établissements de plus de 50
salariés.

Au fil des générations, I’insertion des jeunes qui occupent un premier emploi de caissiers s’intensifie
dans des établissements de grande taille (200 a 499 salariés) : 14 % en 98, 16 % en 2004 et 20 % en
2007 (cf. Tableaux 24,25). La part des établissements de plus de 200 salariés est donc Iégérement
supérieure pour cette population aux dépens de celle des moins de 50 salariés. Pour la population
représentant les jeunes caissiers trois ans aprés leur sortie du systeme éducatif, les entreprises
intermédiaires de 50 a 199 salariés (cf. Tableaux 50,51) sont en revanche beaucoup moins représentées
(9 %) que dans I’ensemble des trois populations décrites précédemment.

2.3. Une précarité de I’emploi plus marquée dans cet emploi, en particulier chez les
jeunes débutants

Les caissiers de magasin possédent dans 83 % des cas des contrats a durée indéterminée (cf. Tableau
4), ce qui sur cet aspect ne les différencie pas de I’ensemble de la population active (87 %). Ce n’est
pas le cas des contrats a durée déterminée dont la part est plus élevée chez les caissiers que dans la
population globale soit respectivement 16 % contre 9% (cf. Tableau 5). Si le recours a de la main
d’ceuvre par intérim (1 %) est marginal, le recrutement par la voie de I’apprentissage est quasiment
inexistant (25 personnes enregistrées en moyenne sur les années 2009, 2010 et 2011), ce qui renforce
la représentation communément admise d’un métier « non qualifié ».

Si la part des contrats a durée déterminée chez les jeunes en début de vie active, recule de 5 points
entre chaque enquéte (cf. Tableaux 26,27), elle demeure supérieure aux autres catégories d’emploi et
représente 40 % pour la Génération 2007 (contre 51 % pour G98). Pour cette population, on observe
une progression nette des contrats saisonniers (8 % en 98, 10 % en 2004 et 15 % en 2007) tandis que
la part des intérimaires, de I’ordre de 5 %, reste stable sur la méme période. Au total, prés des deux
tiers des jeunes débutants sont embauchés sous statut précaire, les CDI représentant autour du tiers des
contrats quelle que soit I’année de référence. Trois ans aprés leur sortie du systeme éducatif, leur
situation en revanche s’améliore puisque le nombre de CDI se rapproche de celui de I’ensemble de la
population des caissiers (cf. Tableaux 52,53). Les autres contrats précaires d’intérimaires et de
saisonniers, également en baisse sont a peine présents pour la Génération 2007 (2 %).

2.4. Un recours massif au temps partiel

A la différence des autres catégories de personnel de la vente, les caissiers sont largement employés a
temps partiel (cf. Tableaux 6, 7) pour faire face comme le souligne certains auteurs™ a des besoins de
compression des colts et d’ajustements de la main d’ceuvre aux flux de la clientéle. L’écart s’est
particulierement accentué entre 90 et 2000 (plus de 18 points), et si en 2010 le taux de temps partiel
diminue par rapport & I’année 2000 (53 % contre 60 %), il reste largement supérieur a la moyenne de
I’ensemble de la population étudiée (23 %) et plus généralement de la population globale (18 %).

B BOUFFARTIGUE P., CHENU A., PENDARIES J-R. (1990), Formes d’emploi et pratiques de recrutement : une étude
francaise localisée, rapport d’étude du CNRS (GERM-CERCOM- URA D0377) pour la commission des communautés
européennes, et I’agence nationale pour I’emploi, avril.

22



Les jeunes débutants ne se différencient pas du reste de la population des caissiers. Les contrats de
travail a temps partiel (53 % en 2007) continuent de devancer ceux a temps plein (47 %) méme s’il
faut noter que I’écart s’est nettement réduit d’une génération a I’autre au profil des temps pleins qui
sont passes de 33 % a 38 % entre G98 et G2004 puis & 47 % pour G2007 (cf. Tableaux 30,31).

En fait, comme le montre F. Guélaud dans son article®, les formes de gestion de la main d’ceuvre sont
basées, notamment dans la grande distribution alimentaire, sur une flexibilité interne et externe qui se
manifeste & la fois par le recours aux personnels sous contrats de travail précaires (CDD, saisonniers,
intérimaires) et par la gestion du temps par organisation d’horaires particuliers ou le recours au temps
partiel assortis d”heures supplémentaires. Les jeunes embauchés, plus enclins a accepter des conditions
d’emploi difficiles, sont donc les premiers a subir les contraintes liées & cette flexibilité.

2.5. Une population largement féminisée...

Sur toute la période considérée, nous constatons sans grande surprise que les emplois de caissiers sont
occupés dans plus de 90 % des cas par une population féminine (cf. Tableau 8) alors que celle-ci ne
représente que 48 % de I’ensemble des actifs (cf. Tableau 9). Le taux de masculinisation de la
profession a progressé en vingt ans de moins de deux points, ce qui n’est pas le cas des autres
catégories de personnel de la vente ou I’écart a la faveur de I’un ou de I’autre sexe s’est davantage
creusé.

On constate toutefois une masculinisation de I’emploi plus importante chez les jeunes débutants a
partir de la Génération 2004 (cf. Tableaux 32,33). Les hommes représentent ainsi 13 % de la
Génération 2007 contre 9 % pour I’ensemble de la population des caissiers. Ce taux progresse
également pour les jeunes occupant un emploi de caissier a la date de I’enquéte et atteint pour la
Génération 2007 prés de 20 % des effectifs.

2.6. ...relativement jeune avec peu d’anciennete...

Méme si le phénomeéne est moins marqué qu’en 1990, probablement en raison de la sortie plus tardive
des jeunes du systeme éducatif, les emplois de caissiers sont encore largement pourvus par des jeunes
de moins de 30 ans (40 % en 2010 contre 53 % en 1990), et notamment par les moins de 25 ans qui
représentent, en 2010, le quart des effectifs (cf. Tableau 10). Cette caractéristique est spécifique des
caissiers, mais aussi dans une moindre mesure des vendeurs spécialisés (23 %) car pour I’ensemble de
la population active, les moins de 25 ans ne représentent que 8 % des effectifs (Tableau 11). Si les
taux de représentation de la tranche d’age des 30-39 ans se sont relativement peu modifiés en vingt
ans, ceux des 40-49 ans et des plus de 50 ans ont quasiment doublé sur cette période, reflétant ainsi le
vieillissement d’une partie de la population.

Par ailleurs, il n’est pas étonnant de constater que plus des deux tiers de la population a en 2010 moins
de 10 ans d’ancienneté, les moins de 5 ans représentant a eux seuls 50 % des effectifs (cf. Tableau 16).
Seul un tiers des caissiers a une durée d’ancienneté égale ou supérieure a 10 ans. Si ce phénoméne est
assez caractéristique de I’ensemble des salariés des 6 figures étudiés, c’est moins le cas de I’ensemble
de la population active totale puisque les salariés de plus de 10 ans d’ancienneté y sont les plus
nombreux avec 45 % des effectifs (cf. Tableau 17).

16 GUELAUD F. (1991), Les différentes formes de gestion de la flexibilité dans les hypermarchés, Formation-emploi n°35,
juillet-septembre.
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2.7. ...et de plus en plus diplémée notamment chez les jeunes

Incontestablement, la structure des formations des caissiers connait sur les deux derniéres décennies
des changements significatifs (cf. Tableau 12). S’ils étaient en 1990, plus de 40 % a posséder un
dipléme de niveau V (CAP, BEP ou équivalent), un tiers n’en avait aucun. Moins d’un salarié sur dix
était détenteur d’un Baccalauréat, et les niveaux supeérieurs (Bac +2 et plus) représentaient moins de
3 % des salariés. Dés 2000, on constate une baisse importante des diplémés de niveaux inférieurs (VI
et V) de I’ordre de 10 & 12 points au profit des diplomés du Baccalauréat qui enregistrent dans le
méme temps une hausse de 15 points mais également dans une moindre mesure des dipldomés de
I’enseignement supérieur (+7 points). En 2010, le recul des diplémés de niveau V mais aussi
essentiellement celui des non-diplémés se poursuit tandis qu’a I’inverse la part des diplémés de
baccalauréat continue d’augmenter. Les diplémés de I’enseignement supérieur demeurent plutét
stables.

Il n’en reste pas moins que les diplébmés de niveau V (CAP, BEP ou équivalent) représentent encore en
2010 quasiment le tiers des effectifs (32 %), suivis de prés par les diplémés de Baccalauréat (30 %).
La catégorie des non-dipl6més se réduit quant a elle a 13 % des effectifs de caissiers.

Chez les moins de 30 ans (cf. Tableau 14), on constate des évolutions structurelles assez similaires
mais avec des hausses beaucoup plus marquées en ce qui concerne les diplomés de Baccalauréat et
ceux de I’enseignement supérieur. En 2010, ces deux catégories deviennent en effet largement
majoritaires, les diplomés du Baccalauréat représentant 45 % des effectifs et ceux de I’enseignement
supérieur prés de 16 %. Les diplémés de niveau V se situent autour de 20 % (contre 43 % en 1990)
tandis que les non diplémés ne représentent plus que 10 % des effectifs de cette génération.

Ce constat est encore plus marqué pour les jeunes débutants, dont la fourchette d’age se situe
majoritairement entre 18 et 22 ans et ce quelle que soit I’enquéte de référence, ce qui laisse envisager
des formes de déclassement importantes les concernant (cf. Tableaux 38). En effet, pour la Génération
2007, 41 % des jeunes caissiers possédent un baccalauréat, et 32 % sont dipldmés de I’enseignement
supeérieur (3 %ont un DEUG, 12 % un BTS ou DUT, 8 % une licence et 9 % une maitrise ou plus). La
part des niveaux V de formation (CAP, BEP ou équivalent) se réduit quant a elle a 15 % des jeunes
caissiers et celle des non diplémés a 11 %.

La structure du niveau de formation des emplois de caissiers a la date de I’enquéte a connu des
changements tout aussi importants concernant la montée en puissance des diplémés de I’enseignement
supérieur et la chute des niveaux V (cf. Tableau 62). Pour autant, cette population offre des
caractéristiques assez singuliéres au regard de son évolution entre les deux derniéres enquétes en
particulier. En effet, si la part croissante (12 % a 28 %) des diplomés de I’enseignement supérieur
(Bac+2 et plus), tout comme la diminution sensible des niveaux V (31 % a 25 %) nous ramenent aux
constats précédemment évoqués, la baisse des niveaux IV (31 % a 25 %) mais aussi I’augmentation
des non dipldmés (24 % des effectifs contre 20 % en 2004) constitue I’'une des spécificités de cette
population. Au total, on trouve donc pour la G2007, une structure assez bien équilibrée entre les quatre
principaux niveaux que sont les non diplémés, les niveaux V, les niveaux IV et les niveaux supérieurs
(Bac+2 et plus).
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2.8. Une faible adéquation entre la spécialité du dipldme et I’emploi occupé

En 2010, la spécialité de formation de I’ensemble des caissiers diplémés reléve dans plus de la moitié
des cas (55 %) du domaine des services (cf. Tableau 15), mais seuls 15 % des effectifs ont suivi une
formation spécifique dans le domaine du commerce et de la vente. C’est moins que I’ensemble des six
figures qui ont davantage recours aux diplémés de ces spécialités. Plus d’un tiers a obtenu par ailleurs
un dipléme de I’enseignement général (37%) et moins d’un sur dix un dipléme du domaine de la
production (9 %).

Les jeunes diplémés débutants sont par ailleurs de moins en moins nombreux a posséder un dipléme
spécifique de ce domaine de spécialité (19 % pour G98 contre 9 %pour G2007 : cf. Tableaux 39, 40).

2.9. Un acces a I’emploi rapide pour les jeunes débutants mais le plus souvent de courte
durée

Dans 48 % des cas, les jeunes caissiers de la Génération 2007 ont acces a leur premier emploi des leur
sortie du systéeme éducatif contre 41 % pour la Génération 98 (cf. Tableaux 34, 35). A I’inverse, la part
des jeunes qui ont accés a leur premier emploi au-dela d’une période de 6 mois se réduit entre ces deux
enquétes passant de 21 a 13 %. De fagon assez stable d’une génération a I’autre, plus d’un tiers des
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jeunes caissiers débutants accedent a leur premier emploi dans une période d’1 a 6 mois apres leur
sortie du systeme scolaire.

Si I’on regarde ce que sont devenus les jeunes débutants qui ont occupé un premier emploi en qualité
de caissier, au moment ou ils sont interrogés c’est-a-dire 3 ans apres leur sortie du systeme éducatif,
on constate que seuls 21 % d’entre eux pour la Génération 2004 et 20% pour la Génération 2007 sont
toujours caissiers (cf. tableaux 41, 42). lls sont également peu nombreux & poursuivre une activité dans
le commerce ou la vente, soit 13 % pour G2004 et 14 % pour G2007, I’emploi de vendeur étant celui
qui arrive en premier. Une part non négligeable d’entre eux ne déclare pas d’emploi, c’est le cas de
32 % de la Génération 2004 et de 28 % de la Génération 2007. Le reste des effectifs se répartit
principalement ensuite entre des catégories d’employés (14 % pour G2004 et 16 % pour G2007), et de
professions intermédiaires (11 % pour G2004 et 12 % pour G2007). Enfin, ils ne sont que tres peu a
occuper des postes de cadres (5 % pour G2007), d’ouvriers (2 %), d’artisans ou d’agriculteurs (moins
de 1 %).
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2.10. Tableau de synthese

Effectifs

191 000 en 2010

10 % de I’ensemble des figures

Une augmentation réguliére jusqu’au
milieu des années 2000

Un recul des effectifs depuis

Variation 2005/2010 : - 8,3 %(+ 3%
pour I’ensemble de la population
active salariée)

Répartition sectorielle

Une activité trés concentrée dans le commerce de détail : prés de 9 caissiers

sur 10 en 2010

Répartition par taille
d’établissement

Une répartition des effectifs équilibrée entre moyennes et grandes
entreprises : 54 % dans les établissements de moins de 50 salariés en 2010

Une figure majoritairement présente au sein des établissements de 10 a 49

salariés (39 %)

Relativement peu implantée dans les établissements de moins de 10 salariés

(15 %)

Statut d’emploi

Une précarité de I’emploi assez
marquée, en particulier chez les
jeunes débutants

15,5 % des caissiers en CDD en
2010 (9 % pour I’ensemble de la
population active salariée)

Un recul de la part des CDD chez les
jeunes en début de vie active

Temps de travail

Un recours massif au temps partiel

53 % de caissiers a temps partiel
en 2010 (18 % pour I’ensemble de
la population active salariée)

Une baisse progressive du temps
partiel, a la suite d’une forte
augmentation au cours des années 90

Sexe

Une population largement
féminisée

91 % de femmes en 2010 (47,5%
pour I’ensemble de la population
active salariée)

Une ébauche récente de
masculinisation, surtout chez les
jeunes
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Age

Une population relativement jeune

40 % de moins de 30 ans et 26%
de moins de 25 ans en 2010
(respectivement 19 % et 8% pour
I’ensemble de la population active
salariée)

Un important débouché sur le
marché du travail pour les jeunes
en tout début de vie active

Un vieillissement relatif de la
population depuis au moins le début
des années 90

Ancienneté dans I’entreprise

49 % des caissiers de moins de 5 ans d’ancienneté dans leur entreprise en
2010 (37,5 % pour I’ensemble de la population active salariée)

Niveaux de formation (dipléme
le plus haut détenu)

31,5 % titulaires au plus d’un CAP
ou d’un BEP en 2010 (19% pour
I’ensemble de la population active
salariée)

30% titulaires au plus d’un
baccalauréat (25 % pour
I’ensemble de la population active
salariée)

28 % titulaires au plus d’un brevet
des colléges ou d’un CEP, ou non
diplémés (23 % pour I’ensemble
de la population active salariée)

Une population de plus en plus
dipldmée, en particulier chez les
jeunes

Une hausse des diplémés du bac aux

dépens des titulaires d’un CAP, BEP,
brevet des colléges, CEP et des non-

diplémés

Relation formation-emploi

Une faible adéquation entre la
spécialité du diplome et I’emploi
occupé

15 % des caissiers ont suivi une
formation initiale dans le domaine
de la vente et du commerce

Une diminution des jeunes titulaires
d’un dipléme de la spécialité
commerce-vente au cours des années
2000

Temps d’acces a I’emploi des
jeunes débutants de la
Génération 2007

Un acces rapide a I’emploi pour les jeunes qui débutent leur vie
professionnelle en qualité de caissier de magasin

48 % accedent a cet emploi dés leur sortie du systeme éducatif

Devenir des jeunes de la
Génération 2007 qui ont
commencé leur carriere
professionnelle en tant que
caissiers de magasin

Un acces a I’emploi de caissier souvent de courte durée pour les jeunes

débutants

20 % s’y trouvent encore trois ans aprés leur sortie du systéme scolaire

15 % exercent une autre activité dans le domaine de la vente et du

commerce

28 % se déclarent sans emploi
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3. LES EMPLOYES DE LIBRE-SERVICE ET LES VENDEURS NON
SPECIALISES

Les employés de libre-service représentent 7 & 8 % des six figures d’emploi étudiées selon les années
de référence rencontrent & peu prés les mémes évolutions que les caissiers sur les deux derniéres
décennies (cf. Tableau 1). Leur nombre progresse jusqu’en 2000 d’environ un tiers (environ 85000 en
1990 contre 114000 en 2000) puis diminue jusqu’a la période récente de prés d’un quart (90000 en
2010). Entre ces deux périodes, le changement de nomenclature des PCS en 2003 introduit le
rattachement des magasiniers aux employés de libre-service (code 551A) et la création d’une
catégorie supplémentaire de vendeurs non spécialisés (code 553C) dont les effectifs en croissance
entre 2005 (142 000) et 2010 (174 000) représentent 7-8 % de I’ensemble des six figures. Au-dela des
effets conjoncturels de la crise économique que nous évoquions déja pour les caissiers concernant la
baisse générale des effectifs dans le commerce de détail en 2009, on peut se demander si la baisse des
effectifs d’ELS constaté entre 2005 et 2010 ne vient pas en compensation de la hausse de ceux des
VNS sur cette méme période, compte tenu du changement de nomenclature.

Quoiqu’il en soit, on a donc a faire ici a une catégorie quelque peu hybride qui regroupe des personnes
qui n’exercent pas tout a fait les mémes activités, les unes étant plutét en charge de la mise en rayon
des articles, et les autres de la vente de ceux-ci. Si I’on considére cette catégorie dans son ensemble
(ELS+VNS), elle représente en 2010, 14 % de I’ensemble des emplois de la vente et du commerce.

Dans les enquétes Génération, les effectifs des jeunes débutant leur premier emploi comme ELS-
VNS sont de I’ordre de 11 000 dans les trois enquétes (cf. Tableaux 19, 20), et représentent pour les
enquétes Genération de 98 et 2004 respectivement 15 % et 12 % de I’ensemble de la population
étudiée et pour G2007, 17 % soit 3 points de plus que celle des ELS-VNS de I’enquéte emploi
(moyenne 2009, 2010 et 2011). La population des jeunes débutants se distinguent donc assez peu de
celle de la population des ELS-VNS dans leur ensemble en termes de représentativité vis-a-vis des
autres figures.

Méme si par la suite nous ne ferons pas la distinction entre les deux catégories, on peut souligner que
les vendeurs non spécialisés, que nous avons inclus aux ELS-VNS pour faciliter la comparaison avec
les données des enquétes Emploi, représentent pour G2007 38 % des effectifs de cette figure d’emploi
contre 27 % pour G2004.

L’échantillon de référence des jeunes occupant un emploi d’ELS-VNS a la date de I’enquéte c’est-a-
dire 3 ans apres leur sortie du systéme éducatif est quant a lui constitué de 7741 individus pour G98,
6047 pour G2004, et 6668 pour G2007 (cf. Tableaux 45, 46) ce qui représente respectivement 9 %,
11% et 14 % de I’ensemble des effectifs des 6 figures d’emploi a la date de I’enquéte. Il est
intéressant de noter que les vendeurs non spécialisées ou polyvalents, représentent plus de la moitié de
cet échantillon pour G2007 alors qu’ils n’étaient qu’un tiers pour G2004 (36,1 %). lls ont donc ici un
poids plus conséquent que dans la population des jeunes débutants.

Par ailleurs, sur les deux dernieres enquétes ont été différenciés les individus qui occupaient déja un
emploi dans la vente lors de leur premiére séquence d’emploi de ceux qui étaient sur des emplois hors
vente. Ces premiers représentent 57 % de cette population pour G2007 et 63 % pour G2004. A
I’inverse, ceux qui n’occupaient pas un premier emploi dans la vente, moins nombreux, représentent
43 % pour G2007 et 37 % pour G2004.

Pour faciliter la comparaison avec les données des enquétes Emploi, la catégorie des employés de libre-service traités a
partir des enquétes Génération inclue également celle des vendeurs non spécialisés.
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L’examen plus détaillé de la PCS de I’emploi qu’ils occupaient au moment de leur premiere embauche
(cf. Tableaux 87, 88, 89) montre que les jeunes ELS-VNS étaient déja sur le méme emploi ou
I’équivalent pour 36 % d’entre eux pour G2007, 42 % pour G2004 et 47 % pour G98. S’ils sont donc
moins nombreux au fil des générations & occuper le méme emploi qu’a leur début de carriére, 1ls sont
en revanche plus hombreux a avoir occupé un emploi d’ouvriers (30,3 % pour G2007, contre 17 %
pour G2004 et 18 % pour G98) ou un emploi de vendeur spécialisé (15 % pour G2007 contre 10 %
pour G2004 et 8 % pour G98).

3.1. Des emplois majoritairement présents dans le commerce de détail

Les effectifs d’ELS-VNS se déploient majoritairement dans le commerce de détail, mais ils y sont
moins nombreux (74 %) que les caissiers (cf. Tableau 2). Le reste des effectifs se répartit dans de
nombreux secteurs mais dans des proportions moindres, les deux plus importants étant le commerce de
gros (3 %) et les activités administratives et autres activités de soutien aux entreprises (2 %).

Les enquétes Génération montrent que les jeunes débutants sont concentrées pour deux tiers d’entre
eux dans la grande distribution a dominante alimentaire et autres magasins d’alimentation, 20 a 22 %
sont dans le secteur des « autres commerces de détail », et seulement 3 % sont dans le commerce de
gros.

3.2. Une répartition des effectifs assez équilibrée entre petites, moyennes et grandes
entreprises

Les effectifs se répartissent de facon homogeéne entre les établissements de grande taille (30%), ceux
de taille moyenne (28 %), et ceux de petite taille (28 %). Les plus petits établissements (14 %) sont
donc, comme nous I’avons constaté pour les caissiers, plus en retrait dans cette catégorie par rapport a
I’ensemble des autres figures (cf. Tableau 3).

Les jeunes débutants sont majoritairement (44 % en 2007) et de plus en plus souvent au fil des
générations employées dans des établissements de taille moyenne (50 a 199 salariés) ce qui les
distingue sur cet aspect de la population globale des ELS-VNS moins nombreuse dans les
établissements de cette taille (cf. Tableaux 24, 25). On les retrouve ensuite, de fagon assez stable, dans
les établissements de 10 a 49 salariés (autour de 25 % des effectifs) et dans ceux de moins de 10
salariés (environ 13 %). Seule la part des établissements de plus de 200 salariés recule, notamment
entre la Génération 2004 (25 %) et celle de 2007 (17 %). La population des jeunes a la date de
I’enquéte offre des caractéristiques assez semblables (cf. Tableaux 50, 51).

3.3. Une précarité de I’emploi plus importante que dans la population globale et qui
concerne en premier lieu les jeunes débutants

Les caractéristiques du statut des ELS-VNS s’apparentent en partie a celles des vendeurs spécialisés et
des caissiers (cf. Tableau 4). 84 % des salariés sont sous CDI mais la part des CDD (12 %) est
supérieure a I’ensemble de la population considérée (10 %) ou a celle des salariés pris dans leur
globalité (8 %, cf. Tableau 5). Pour ce qui concerne le recours a I’intérim (2 %) ou aux jeunes sous
contrat d’apprentissage (2 %), les pourcentages, trés marginaux, avoisinent ceux de la population
active totale.

Comme nous I’avons vu pour la figure des caissiers, les jeunes ELS-VNS sont largement employés en
début de carriere sous contrats précaires (entre 73 % et 78 % selon les enquétes). Au fil des
générations (cf. Tableaux 26, 27), le recul de la part des CDD, (51 %, 38 % puis 36 %), est compensée
par la hausse des saisonniers (8 %, puis 15 %) et des intérimaires (15 %, 22 % puis 26 %). La part des
CDI, en diminution entre G98 et G2004, stagne entre les deux derniéres enquétes autour de 18 %. Les
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contrats d’alternance qui avaient atteint 8 % pour G2004, retombe a 4 % pour G2007 soit I’équivalent
du pourcentage enregistré pour G98.

Les jeunes & la date de I’enquéte sont en revanche quasiment deux fois moins nombreux (42% pour
G2007) que les jeunes débutants a étre embauchés sous contrats précaires (78%) mais ils le restent
beaucoup plus que I’ensemble des ELS-VNS tous ages confondus dont la part de contrats précaires se
situe autour de 15 % (cf. Tableaux 52, 53).

La part des CDI qui diminue notamment entre G2004 et G2007 (68 % contre 50 %), est
essentiellement compensée sur la méme période par la hausse des CDD (15 % contre 28%), et des
intérimaires (5 % contre 10 %). Enfin, précisons que les CDI concernent davantage ceux dont le
premier emploi était déja dans la vente, soit 73 % contre 59 % pour ceux qui occupaient un emploi
hors de la vente (cf. Tableaux 77, 78).

3.4. Un recours soutenu au temps partiel

Méme s’il reste bien en deca de celui des caissiers, le taux d’ELS-VNS a temps partiel en 2010 (27 %)
est largement supérieur a celui de I’ensemble de la population active (18 %) et se rapproche de celui
des vendeurs spécialisés (cf. Tableau 6 et 7).

La part des jeunes débutants sous contrat a temps partiel a considérablement diminué entre les
Générations 98 et 2007, passant de 43 a 34 % mais elle n’en reste pas moins supérieure a celle de la
population des ELS-VNS tous ages confondus. A I’inverse, les jeunes employés a temps complet en
augmentation sur cette méme période constituent, pour la Génération 2007, 66 % des effectifs
(cf. Tableaux 30, 31).

3.5. Une masculinisation qui se vérifie surtout chez les jeunes débutants

En 2010, les ELS-VNS sont en majorité composés de femmes (68 %) mais la présence masculine
(32 %), qui s’est surtout intensifiée entre 1990 et 2000 sans s’étre poursuivie ensuite, est beaucoup
plus marquée que dans la catégorie des caissiers (cf. Tableau 8). Dans la population active totale
(cf. Tableau 9), le taux de femmes reste a I’inverse inférieur a celui des hommes (47,5 % contre 52,5
%).

Chez les jeunes débutants, la part des femmes reste supérieure a celle des hommes sur les trois
enqguétes (cf. Tableaux 32, 33) mais un meilleur équilibrage s’opére entre les deux catégories a partir
de la Génération 2004. En effet, la part des femmes qui était de 58 % pour la Génération 98 passe a
53 % pour les deux derniéres enquétes, et a contrario celle des hommes progresse de 42 a 46 % sur la
méme période. Il y a donc plus d’hommes chez les jeunes débutants que dans la population des ELS-
VNS pris dans leur globalité (32 %).

La population des jeunes ELS-VNS a la date de I’enquéte est la plus masculinisée des populations
étudiées si I’on compare les données les plus récentes (cf. Tableaux 58, 59). En effet, les hommes
représentent 52 % des employés contre 48 % de femmes pour G2007, alors qu’ils étaient minoritaires
pour G2004 (43 % contre 57 % de femmes).
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3.6. Une population qui prend de I’age mais qui a peu d’ancienneté...

La répartition par age des ELS-VNS fait clairement apparaitre le vieillissement d’une partie de la
population (cf. Tableau 10). En effet, les pourcentages des trois premiéres tranches (moins de 25 ans,
25-29 ans et 30-39 ans) ont tous diminué entre 1990 et 2010 tandis que dans le méme temps ceux des
tranches supérieures (40-49 ans et 50 ans et plus) se sont a I’inverse élevés. Contrairement a ce que
I’on a pu constater chez les caissiers, la population des ELS-VNS est majoritairement composée de
personnes de plus de 30 ans, les fourchettes les plus représentatives étant celles de 30-39 ans (26 %
des effectifs en 2010) et des 40-49 ans (24 % en 2010). Les moins de trente ans se répartissent en 2010
de facon égale entre les moins de 25 ans, et les 25-29 ans a hauteur de 17 % chacun. Ces données se
distinguent quelque peu de celles de la population active totale (cf. Tableau 11) qui comprend & la fois
moins de jeunes de 30 ans (19 %) et plus de personnes de plus de 50 ans (27 %).

L’ ancienneté des salariés dans leur établissement, assez proche de celle des caissiers, est ici plut6t
caractéristique d’une population a fort turn-over (cf. Tableau 17). En effet, prés des trois quarts de la
population a une ancienneté inférieure a 10 ans et dans 43 % des cas elle est méme inférieure a 5 ans.
Or comme nous I’avons vu précédemment une majorité d’ELS-VNS se situe dans une tranche d’age
supérieure a 30 ans.

3.7. Des niveaux de formation qui s’élévent

Les ELS-VNS ne dérogent pas au mouvement général d’élévation du niveau de formation des salariés
du commerce et de la vente dont attestent les données d’ensemble (cf. Tableau 12). Si en 1990, 43 %
ne posseédent aucun dipldéme, ils ne sont plus que 13 % dans ce cas en 2010. De méme, la part des
salariés détenteurs d’un dipldme de niveau V (CAP, BEP ou équivalent), qui représentait 36 % en
1990 tend a diminuer (29 % en 2010). A I’inverse, la part des diplémés de baccalauréat est multipliée
par trois sur cette méme période (8 % en 1990 contre 27 % en 2010) tandis que celle des diplémés de
I’enseignement supérieur (Bac + 2 et plus) enregistre une nette progression (1 % en 1990 contre 11 %
en 2010). Pour autant, en 2010 la part des diplémés de niveaux V et infra reste majoritaire (55%),
suivie de celle des diplémés de Baccalauréat (27 %).

Chez les moins de 30 ans (cf. Tableau 14), ce phénomene d’élévation du niveau de formation se
manifeste davantage encore puisque I’écart entre les dipldmés de cette jeune génération et ceux de
I’ensemble de la population des ELS-VNS est en 2010 supérieur de 10 points pour les détenteurs du
Baccalauréat, de 6 points pour les diplomés de I’enseignement supérieur, écart qui pour les « non
diplédmés » se mesure a I’inverse en valeur négative (moins 6 points).

Chez les jeunes débutants, cet écart de niveau de formation reste significatif pour les détenteurs de
baccalauréats qui représentent, pour la Génération 2007, 37 % contre 27 % de I’ensemble de
population des ELS-VNS, et des non diplémés (18 % des jeunes contre 25 % des ELS-VNS tous ages
confondus) mais I’est un peu moins pour ceux de CAP ou BEP (25 % contre 30 % pour la population
d’ensemble des ELS-VNS). La part des diplébmés de I’enseignement supérieur qui chute de 10 points
entre la Génération 2004 (30 %) et celle de 2007 (21 %), est quant a elle quasiment similaire a celle de
I’ensemble de la population des ELS-VNS (19 %). Mé&me chez les jeunes, les ELS-VNS constituent
majoritairement une population a plus faible niveau de formation que I’ensemble des personnels de la
vente, les niveaux Bac représentant un peu plus du tiers des effectifs de la Génération 2007 et ceux de
niveaux V ou infra 42 % (cf. Tableaux 38).
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De méme, si I’on compare la population des jeunes a la date de I’enquéte a celle des jeunes débutants
sur G2007 (cf. Tableau 62), on peut souligner quelques écarts qui accentuent encore ce constat
d’élévation du niveau général d’éducation : les dipldomés de I’enseignement supérieur (24 % contre
20 %), et de niveau baccalauréat (40 % contre 36 %) sont légerement plus nombreux, tandis qu’a
I’inverse les diplémés de niveau V et infra sont moins présents (34 % contre 42 %).

Plus haut diplome de I'ensemble des ELS-VNS
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70000 +
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20000 +
10000 -
o
Licence et plus Bac +2 Baccalauréat CAP, BEP, Ou Brewet des Sans diplome
équivalents colleges ou
CEP
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25000 A 01990
20000 - W 2000
15000 - 02010
10000 -
5000 -
0 4

Licence et plus Bac +2 Baccalauréat CAP, BEP, Ou Brevet des Sans diplome
équivalents  colleges ou CEP

3.8. Des diplémés minoritairement originaires des spécialités vente ou commerce

Prés du quart des ELS-VNS dipldmés a suivi une spécialité de formation dans le domaine du
commerce ou de la vente (24 %) ce qui est a peu prés le cas également de I’ensemble de la population
étudiée, a I’exception toutefois des caissiers et des commerciaux aupres des particuliers moins
nombreux a étre dipldmés dans ce domaine (Tableau 15). Dans 55 % des cas, les autres dipldmeés sont
issus d’une spécialité de formation relevant du domaine des services, dans 30 % de formations
générales et 13 % de spécialités de la production.

Les jeunes ELS-VNS débutants sont de plus en plus nombreux (cf. Tableaux 39, 40) d’une enquéte a
I’autre & avoir obtenu un dipldme dans le domaine des services (30 % pour la Génération 98, 38 %
pour G2004 et 44 % pour G2007). C’est I’effet inverse qui se produit pour les dipldmés du commerce
ou de la vente dont la présence est beaucoup moins marquée entre chaque enquéte (32 % pour G98,
23 % pour G2004 et 19 % pour G2007). Les diplomés de disciplines générales sont en légére
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augmentation sur la période considérée (17 % pour G98 contre 21 % pour G2007) et ceux relevant des
spécialités de la production au contraire diminuent (22 % pour G98 contre 16 % pour G2007).

Pour la population des jeunes employés de libre-service a la date de I’enquéte, la part des dipldmés de
spécialités de la vente ou du commerce, qui a reculé entre G98 et G2004, représente 26 % des effectifs
de G2007 (cf. Tableau 63, 64). A noter que celle-ci est plus importante (33 %) pour les jeunes ayant
occupé leur premier emploi dans le domaine de la vente (cf. Tableaux 71, 72).

3.9. Des jeunes qui accedent rapidement a leur premier emploi mais ne le conservent pas
dans la durée

L’acces & I’emploi des jeunes ELS-VNS (cf. Tableaux 34, 35) s’effectue dés leur sortie du systéeme
éducatif pour 42 % de la G2007 (contre 41 % pour la G98). La part de ceux qui accédent a leur
premier emploi entre une période d’un a six mois recule entre les deux enquétes (32 % pour G2007
contre 37 % pour G98) au dépens de ceux dont I’insertion sur le marché du travail est plus tardive
(21 % contre 26 % pour les plus de six mois).

A la date de I’enquéte, soit 3 ans apres leur sortie du systeme éducatif, les jeunes ELS-VNS débutants
ne sont plus que 21 % a occuper un emploi similaire, voire le méme type d’emploi, qu’il s’agisse de
G2007 ou G2004 (cf. Tableaux 41, 42). Comme nous I’avons également constaté pour la catégorie des
caissieres, une large partie d’entre eux ne déclare pas d’emploi. C’était le cas de 24 % de la Génération
2004, et la Génération 2007, touchée par la crise économique, semble rencontrer plus de difficultés
puisque 40 % ont déclaré ne pas étre en emploi. Peu de jeunes trouvent a s’employer dans les autres
catégories d’emplois du commerce et de la vente (16 % pour G2004 et 13 % pour G2007). Pour la
Génération 2007, le reste des effectifs se répartit essentiellement entre des emplois de professions
intermédiaires (13 %), des emplois d’ouvriers (9 %) et des emplois d’employés hors commerce (6 %).
Les postes d’encadrement représentent moins de 2 % des débouchés.
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3.10. Tableau de synthese

Effectifs

264 000 en 2010 Une progression globale constante

14 % de I’ensemble des figures Variation 2005/2010 : + 7 %(+3 %
pour I’ensemble de la population
active salariée)

Une baisse du nombre d’employés de
libre-service (ELS) au cours de cette
période

Une augmentation du nombre de
vendeurs non spécialisés (VNS)

Répartition sectorielle

Des emplois majoritairement présents dans le commerce de détail en 2010 :
74 %

Le reste des effectifs se répartit dans de nombreux secteurs, les deux les
plus importants étant le commerce de gros (3 %) et les activités
administratives et autres activités de soutien aux entreprises (2 %)

Répartition par taille
d’établissement

Une répartition des effectifs assez équilibrée entre petites, moyennes et
grandes entreprises

En retrait au sein des trés petites entreprises

30 % dans les établissements de 200 salariés et plus en 2010; 28 % dans les
établissements de 50 a 199 salariés ; 28 % dans les établissements de 10 a
49 salariés ; 14 % dans les établissements de moins de 10 salariés

Statut d’emploi

Une précarité de I’emploi relativement importante, et qui concerne en
premier lieu les jeunes

12 % des ELS-VNS en CDD en 2010 (9 % pour I’ensemble de la
population active salariée)

Temps de travail

Un recours soutenu au temps Une diminution progressive de la
partiel part des jeunes débutants sous contrat
a temps partiel

27 % d’ELS-VNS a temps partiel
en 2010 (18 % pour I’ensemble de
la population active salariée)
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Sexe Une majorité de femmes en 2010 : | Une présence masculine qui s’est
68 %(47,5 % pour I’ensemble de la | intensifiée entre 1990 et 2000, sans
population active salariée) s’étre poursuivie ensuite, sauf au

niveau des jeunes en début de
carriere

Age Une population majoritairement Une population qui prend de I’age

composée de personnes de plus de
30 ans

35 % d’ELS-VNS de moins de 30
ans et 15 % de plus de 50 ans en
2010 (respectivement 19 % et 27 %
pour I’ensemble de la population
active salariée)

Ancienneté dans I’entreprise

Une population qui a peu d’ancienneté, et qui semble ainsi se caractériser

par un fort turn-over

45 % d’ELS-VNS de moins de 5 ans d’ancienneté dans leur entreprise en
2010 (37,5 % pour I’ensemble de la population active salariée)

Niveaux de formation (dipléme
le plus haut détenu)

29,5 % titulaires au plus d’un CAP
ou d’un BEP en 2010 (25% pour
I’ensemble de la population active
salariée)

27 % titulaires au plus d’un
baccalauréat (19 % pour
I’ensemble de la population active
salariée)

Des niveaux de formation qui
s’élévent : la part des titulaires d’un
baccalauréat est multipliée par 3
entre 1990 et 2010

La part des dipldmés de niveaux V et
infra reste toutefois majoritaire (55
%)

Relation formation-emploi

Des dipldmés minoritairement
originaires des spécialités vente ou
commerce : 24 % en 2010

Une présence des diplomés de la
spécialité commerce-vente qui se
réduit chez les jeunes ELS-VNS

Temps d’acces a I’emploi des
jeunes débutants de la
Génération 2007

Un accés rapide a I’emploi pour une majorité de jeunes débutants au sein de
la figure : 42 % d’entre eux dés leur sortie du systéme éducatif

Devenir des jeunes de la
Génération 2007 qui ont
commencé leur carriere
professionnelle en tant
qgu’employés de libre-service ou
vendeurs non spécialisés

Trois ans apres leur sortie du systeme éducatif, les jeunes ELS-VNS
« débutants » ne sont plus que 21 % a occuper un emploi similaire

13 % trouvent a s’employer dans les autres catégories d’emplois du

commerce et de la vente

40 % déclarent étre sans emploi (effet de la crise économique)
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4. LES VENDEURS SPECIALISES, TELEVENDEURS, VENDEURS
EN GROS

La « figure » présentée ici regroupe des salariés dont I’activité les place en interaction directe avec le
client, soit en face a face comme c’est le cas pour les vendeurs spécialisés (PCS 554a a 554j) ou les
vendeurs en gros (PCS 556a), soit a distance pour les télévendeurs (PCS 555a). Au sein de la vente
specialisee, I’'INSEE distingue essentiellement les vendeurs par le type de bien vendu et ce principe a
perduré avec la rénovation des PCS en 2003. Pour autant, I’analyse de I’évolution des catégories
depuis les années 1990 est délicate en raison de I’introduction, a I’occasion de la rénovation, de
nouvelles catégories liées au produit, et d’une nouvelle catégorie dont I’importance a cr au cours des
dix dernieres années, les «vendeurs par correspondance, télévendeurs». Le regroupement des
catégories « vendeurs spécialisés », «télévendeurs », «vendeurs en gros » constitue un ensemble
important parmi les professionnels du commerce et de la vente. Par ailleurs, il correspond aux
principaux « emplois cibles » du Bac pro « Commerce ». Cet ensemble a connu des mutations notables
depuis les années 90, aussi bien en termes d’emplois que de pratiques professionnelles avec des
évolutions différenciées suivant les types et les activités de vente.

La «figure » étudiée a vu ses effectifs augmenter de plus de 20 % sur la période 1990 — 2010 ; elle
regroupe environ 641 000 salariés en 2010. Cependant, cette progression est inférieure a celles de
I’ensemble des « figures » étudiées, et a été plus discontinue. En conséquence, la part de cette figure
dans I’ensemble de la population étudiée baisse, passant de 41 % a 34 % en vingt ans.

Certains experts annongaient il y a une dizaine d’année la disparition du vendeur en face a face®. Leur
argumentation était fondée sur les conséquences du développement des technologies de la vente :
I’offre de produit serait davantage personnalisée mais le contact avec le client dépersonnalisé, sauf
pour les produits a forte valeur ajoutée. Ces projections se sont partiellement réalisées.

L’augmentation globale du nombre des vendeurs entre 2005 et 2010™ est en partie due & la croissance
des effectifs de vendeurs en équipement du foyer, droguerie / bricolage et tabac / presse mais surtout a
I’explosion du nombre des emplois de la vente par correspondance (prés de 50 % d’augmentation en
cing ans). Les vendeurs de ce sous-ensemble constituent a présent la quatrieme PCS de la figure, avec
prés de 10 % de ses effectifs. C’est dire que les contours de ce groupe ont été profondément modifiés
au cours de la derniere décennie car tandis que se constituait ce nouveau groupe des « télévendeurs »,
la part des vendeurs en alimentation chutait de maniére radicale : elle ne représente plus que 22 % des
effectifs en 2010 contre 53 % en 2000. Cette diminution est sans doute liée a la baisse du nombre des
petits commerces d’alimentation au profit des grandes surfaces de la distribution.

Aujourd’hui, le poids de chacune des spécialités de la vente au sein du groupe est le suivant® :
- Vendeurs en habillement et articles de sport : 24 %

- Vendeurs en alimentation : 22 %

- Vendeurs en ameublement, décor, équipement du foyer : 10 %

- Vendeurs par correspondance, télévendeurs : 9 %

¥ DARMONR. Y. (2001), « Quel avenir pour la vente en face a face? », Gestion, /3 Vol. 26, p. 53-60 ou VILLETTE M.
(2001), «Le commerce n'adoucit plus les mceurs. La grande distribution a-t-elle besoin de vendeurs ? », Gérer et
comprendre, n° 64, juin, p. 61-71.

191 & choix de la période tient compte de la nouvelle nomenclature des PCS.

20 Moyenne sur la période 2009-2011, source Enquéte Emploi.
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- Vendeurs en droguerie, bazar, quincaillerie, bricolage : 8 %

- Vendeurs en produits de beauté, de luxe (hors biens culturels) et optique : 7 %
- Vendeurs en gros de biens d'équipement, biens intermédiaires : 6 %

- Vendeurs de tabac, presse et articles divers : 5 %

- Vendeurs du commerce de fleurs : 4 %

- Vendeurs de biens culturels (livres, disques, multimédia, objets d'art) : 4 %

L’activité de vendeur constitue une premiere expérience professionnelle pour un grand nombre jeunes
entrants sur le marché du travail. Certains types de vente sont plus particulierement I’apanage de la
jeunesse : vente en habillement et articles de sport, vente de produits de beauté et de luxe, biens
culturels mais surtout emplois de « télévendeurs ».

4.1. Des conditions d’emplois assez difficiles, surtout pour les jeunes recrutes

Malgré les mutations qu’ont connues les formes du commerce depuis quelques décennies (grande
distribution spécialisée, magasins discount, e-commerce), I’emploi de vendeur est toujours
essentiellement situé dans le commerce de détail (deux tiers des effectifs) et en grande partie dans des
établissements de moins de 10 salariés — dont une part croissante appartient a des grands groupes ou
réseaux d’enseigne.

Au sein de I’ensemble des activités de vente et de commerce, I’emploi de vendeur est marqué a la fois
par une moindre stabilité et des conditions d’emploi de moindre qualité (temps partiels et décalés
importants). Méme s’ils restent majoritairement employés en CDI (82 %), les vendeurs sont plus
souvent en CDD?*! que I’ensemble des PCS étudiées et environ 75 % des embauches sont réalisées
sous CDD?. Si le phénoméne est moins massif que pour les emplois de caissiers et dans une moindre
mesure d’employés libre-service, les emplois de vendeurs spécialisés sont fortement concernés par le
temps partiel. Le taux des emplois a temps partiel a fluctué sur la période 1990/2010, il a augmenté au
cours de la décennie 90 pour atteindre un pic de 33 % en 2000 et revient a moins de 30 % sur la
moyenne des années 2009-2011. La part de vendeurs en sous-emploi®® estimportante puisqu’ils
étaient 11 % dans ce cas, en moyenne de 2007 & 2009,

Enfin, les vendeurs déclarent particulierement ressentir les contraintes horaires, des difficultés
physiques, un rythme de travail soutenu et des tensions fortes dans le travail (dues notamment aux
relations avec la clientéle)®.

! Source : Enquéte Emploi, Insee, Moyenne sur la période 2009-2011.
22 Source : DMMO, Dares, 2009.

2 e sous-emploi comprend les personnes actives occupées au sens du BIT qui remplissent l'une des conditions suivantes :
elles travaillent a temps partiel, souhaitent travailler davantage pendant la période de référence utilisée pour définir I'emploi,
et sont disponibles pour le faire, qu'elles recherchent activement un emploi ou non ; elles travaillent a temps partiel (et sont
dans une situation autre que celle décrite ci-dessus) ou a temps complet, mais ont travaillé moins que d'habitude pendant une
semaine de référence en raison de chdmage partiel, ralentissement des affaires, réduction saisonniére d'activité ou mauvais
temps.

24 PARAIRE X., (2012), « Les mouvements de main-d’ceuvre en 2011 : une rotation élevée dans le tertiaire », Dares
Analyses, n°056, septembre.

% KLEIN T., LONG K. (2013), Conditions de travail, organisation du travail et usages des TIC selon les métiers. Une
exploitation de I’enquéte Conditions de travail, Centre d’analyse stratégique, Document de travail, n°2013-03, février, 148 p.
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L’ensemble des conditions d’emploi et de travail se traduit par une volatilité des salariés sur le marché
du travail, avec un taux de rotation bien supérieur a la moyenne nationale (66 % contre 49 % pour
I’ensemble des salariés, moyenne 2007/2009). 60 % des vendeurs ont moins de 5 ans d’ancienneté
dans leur entreprise. Enfin, si I’on considere les « sorties » de la catégorie des vendeurs, elles sont
constituées pour 15 % des cas par des démissions®, avec un pic & prés de 20 % en 2008.

D’un certain point de vue, les emplois de début de carriere font figure de rite initiatique. Si les jeunes
accedent facilement a ces emplois, ils subissent davantage statuts précaires et conditions d’emploi
défavorables. Parmi les premiers emplois de vendeurs, la part des CDI diminue dans le temps et
concernait moins de 30 % pour les sortants de la Géneration 2007. Les jeunes télévendeurs sont plus
souvent recrutés en intérim et a temps partiel. Par ailleurs, les jeunes sortants du systéme éducatif qui
occupent un premier emploi de vendeur n’y restent pas durablement, méme lorsqu’ils ont été
embauchés avec un contrat & durée indéterminée. Pour les vendeurs recrutés sur un premier poste en
CDI, un tiers d’entre eux y était resté moins d’un an”’. Les emplois de vendeurs étant peu touchés par
des licenciements (cf. les analyses de la Dares sur les mouvements de main d’ceuvre dans le
commerce), on peut penser que ces jeunes occupaient cet emploi tout en en cherchant un autre ou que
cette premiére expérience a pu rapidement les faire évoluer vers d’autres postes®.

Si les premiers emplois de vendeurs présentent des conditions spécifiques, ceux qu’exercent les jeunes
trois ans apres leur sortie du systeme éducatif sont en de nombreux points similaires a ceux
qu’occupent les vendeurs, quelque soient leur age et leur ancienneté. Par exemple, la part des
differentes PCS au sein de I’ensemble des emplois de vendeurs ressemble, a la différence pres des
télévendeurs, a celle des emplois considérés a I’échelle nationale.

On soulignera enfin que la part des emplois de la vente effectués par alternance est loin d’étre
négligeable et constitue un élément particulierement intéressant dans le cadre de cette étude. Selon
I’Enquéte emploi, 4,5 % des vendeurs spécialisés étaient en apprentissage en 2010. L’enquéte
Génération portant sur les sortants de 2007 permet d’évaluer a 11 % la part des premiers emplois de
vendeurs spécialisés effectués par alternance (apprentissage et contrat de professionnalisation).

4.2. Vendeurs spécialisés : une population féminine, des salariés jeunes dont le niveau de
formation initiale augmente

Les femmes constituent les trois quarts de la population des vendeurs. Le mouvement de
« masculinisation » entamé entre 90 et 2000 ne s’est pas poursuivi au-dela. Il existe une répartition
sexuee des produits vendus. Les hommes sont particulierement sous-représentés dans les PCS 554e
(Vendeurs en habillement et articles de sport) et 554f (Vendeurs en produits de beauté, de luxe (hors
biens culturels et optique) et surreprésentés dans les PCS 554b (Vendeurs en ameublement, décor,
équipement du foyer) et 554c (Vendeurs en droguerie, bazar, quincaillerie, bricolage). Les femmes
sont plus présentes également dans les activités de vente en alimentation. Les vendeuses occupent plus
souvent que les vendeurs des emplois a temps partiel, qu’il s’agisse des emplois de début de vie active
ou de ceux occupés trois ans plus tard.

Les vendeurs constituent le groupe le plus jeune des six figures professionnelles de la vente prises en
référence. Ainsi, les salariés de moins de 30 ans représentent plus de 40 % des vendeurs, la moitié
étant constituée de jeunes de moins de 25 ans. La part des plus de 40 ans s’accroit Iégerement depuis
le début des années 90 ; elle dépasse le tiers de la population a la fin des années 2000.

?° DMMO 2009.
%" Source : Génération 2007, Céreqg. On trouve le méme résultat avec I’enquéte Génération 2004.
%8 parmi eux, 45 % sortaient d’une classe de baccalauréat et plus de 36 % de I’enseignement supérieur.
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La principale évolution relative a la population des vendeurs sur la période 1990 / 2010 concerne
I’élévation trés nette des niveaux de formation. En 1990, plus de la moitié de la population des
vendeurs était non dipldmée ou titulaire d’un brevet des colléges ; vingt ans plus tard, cette part a été
divisée par deux. Celle des diplémés de CAP et BEP diminue, passant de 34 % en 1990 a 28 % en
2010. Ces deux diplémes constituent encore le niveau de dipléme le plus fréquent pour I’ensemble de
cette catégorie mais celui-ci risque d’étre bientdt supplanté par le niveau IV, celui du baccalauréat. Les
titulaires d’un dipléme de niveau IV voient en effet leur part augmenter nettement sur la période ; ils
sont plus d’un quart de la population des vendeurs, ¢’est-a-dire trois fois plus qu’ils n’étaient vingt ans
auparavant. L’augmentation du niveau des diplémes des vendeurs les rapproche désormais de la
structure des diplémes de I’ensemble de la population du commerce et de la vente prise en référence.

Cette situation s’explique grandement par I’élévation générale du niveau de dipléme des jeunes
générations. Ceci étant, si I’on s’attache aux diplémes des vendeurs de moins de 30 ans, on constate
que le taux de « non diplémés » ou de titulaires d’un brevet ou CEP se maintient encore aux environs
de 17 % (23 % pour I’ensemble des vendeurs, tous ages confondus) et que la différence entre cette
catégorie d’age et I’ensemble tient surtout a la part importante que représentent désormais les titulaires
d’un baccalauréat (36 % des moins de 30 ans, 26 % pour I’ensemble). Ce dipldme constitue a présent
le principal dipldme des jeunes vendeurs, au détriment des titulaires de CAP dont la part a été divisée
par deux en 20 ans.

La part des diplémés du supérieur a crll également. Prés du quart des vendeurs est aujourd’hui
titulaires d’un dipldme de niveau 1l ou plus, cette proportion est sensiblement la méme qu’il s’agisse
de I’ensemble de la population des vendeurs ou des moins de 30 ans.

Les tendances observées a I’échelle nationale sont largement empruntes des caractéristiques scolaires
et du niveau de dipldome des vendeurs les plus jeunes. Elles sont donc davantage marquées pour les
« jeunes » vendeurs étudiés par les différentes enquétes Génération et sortis du systéme scolaire en
1998, 2004 ou 2007.Ainsi, parmi les individus qui occupent un premier emploi de vendeur, les
bacheliers sont deux fois plus nombreux que les titulaires d’un dipldme de niveau V. La part des
vendeurs dipldmés de I’enseignement supérieur (principalement titulaires de BTS ou de DUT) fluctue
suivant les enquétes : 23 % pour la Génération 98, 27 % pour les sortants de 2007 et plus 30 % pour
les jeunes de la Génération 2004) Pour autant, cette proportion reste constante lorsqu’on s’intéresse
aux emplois de vendeurs « a la date de I’enquéte », c’est-a-dire trois années apres la sortie du systeme
éducatif.

Si le baccalauréat devient le dipldme de référence, on note des oppositions nettes entre les catégories
de vendeurs. On trouve surtout dans la vente des biens de consommation les plus courantes (PCS 554a
a 554e) des titulaires du CAP, du BEP et du baccalauréat. Au passage, il faut souligner que c’est parmi
les vendeurs en habillement que les « non diplémés » sont les plus nombreux. En revanche, la vente de
biens de consommation de luxe, de biens culturels, la vente a distance ou la vente en gros réunissent
des vendeurs dont les dipldmes sont moins homogeénes. Les vendeurs de biens culturels sont atypiques
car ils sont pour moitié titulaires d’une licence voire d’un dipléme supérieur. La catégorie de la vente a
distance emploie également une forte proportion de dipldmés du supérieur (aux environs de 40 %)
mais cette situation concerne davantage les titulaires d’un BTS ou d’un DUT.

A I’échelon national, les vendeurs spécialisés sont pour plus d’un tiers issus de formations initiales
spécialisées dans la vente et le commerce. C’est Ia une proportion plus élevée que pour les autres
figures. Un mouvement de professionnalisation semble se dessiner au sein de cette catégorie. Prises
globalement, les formations des domaines technico-professionnels des services représentent un peu
plus de la moitié des vendeurs au niveau national et prés des deux tiers des jeunes vendeurs étudiés par
enquétes « Génération ».
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Les données des enquétes d’insertion font apparaitre que les vendeurs des PCS 554d (« commerce des
fleurs »), 554e («vente en habillement »), 554 F (« produits de beauté, luxe ») forment les trois
catégories pour lesquelles la part des individus formés dans les spécialités de la vente et du commerce
est supérieure a la moyenne des vendeurs. A I’inverse, la part de ces individus est inférieure a la
moyenne pour les vendeurs des PCS 554c¢ (« droguerie, bazar, quincaillerie »), 5549 (biens culturels),
554h (tabac, presse), 555a (télévendeurs).

Pour autant, les jeunes qui commencent leur carriére professionnelle en tant que vendeurs ne semblent
pas se professionnaliser durablement dans ces emplois. On notera d’ailleurs que parmi les jeunes dont
le premier emploi est un emploi de vendeurs, 30 % ne déclarent pas d’emploi trois ans apres leur sortie
du systeme éducatif. Ceux qui sont toujours en emploi, occupent encore, pour 40 % d’entre eux, un
emploi de vendeurs spécialisés,15 % sont dans une activité d’employé qui ne concerne pas le
commerce ou la vente.

Plus haut dipléme de I'ensemble des vendeurs spécialisés
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Au total et au-dela des caractéristiques communes, on peut souligner quelques traits spécifiques aux
différentes catégories de vendeurs :

- Les emplois de vendeurs en alimentation (554a) constituent une part importante de la catégorie,
occupant un cinquieme des emplois de vendeurs. On y trouve proportionnellement plus souvent des
sortants de CAP et de BEP. Les emplois sont plus fréquemment en CDI que les autres PCS de la
vente.

- Les emplois de la vente en ameublement, décor, équipement du foyer (554b) sont plus souvent des
emplois a temps plein, occupés par des hommes. La durée des séquences d’emploi est plus longue que
pour les autres catégories.

- Les emplois dela vente en droguerie, bazar (554c) sont plus souvent localisés dans des
établissements entre 50 et 200 salariés (grandes surfaces spécialisées) et se déroulent sur des
sequences relativement longues. Ils sont plus fréquemment occupés par des hommes issus de
formations spécialisées dans les domaines de la production. A la date de I’enquéte, ces vendeurs se
sont orientés vers des emplois d’ouvriers ou de commerciaux, en lien probablement avec leur niveau
de formation initiale.

- Les emplois du commerce de fleurs (554f) sont concentrés dans de petites structures. Ils sont
exercés par des titulaires de CAP et BEP, formés aux spécialités du commerce et de la vente. Les
jeunes employés de ce type de commerce demeurent dans des emplois de vendeurs spécialiseés.

- La vente en habillement et articles de sport (554e) emploie prés du tiers de I’ensemble des
vendeurs, plutdt dans des établissements de petite taille, pour des emplois a temps partiel. Les jeunes
formés aux spécialités du commerce et de la vente y sont bien représentés. C’est aussi le cas de jeunes
issus de formations généralistes mais ces derniers auront quitté ce type d’emploi et méme la vente en
général a la date de I’enquéte.

- La vente des produits culturels est marquée par I’embauche de jeunes largement dipldmés de
I’enseignement supérieur généraliste qui s’orientent plus facilement par la suite vers des emplois de la
catégorie des professions intermédiaires.

- Les emplois de télévendeurs sont spécifiques en cela qu’ils sont plutdt situés dans des
établissements de taille importante et dans des entreprises de services. Par ailleurs, I’intérim y est plus
fréquent que pour les autres professions. Les salariés, plus souvent diplébmés a des niveaux de
formation supérieurs, n’y restent pas et seront passés a la date de I’enquéte dans des catégories de
cadres ou de professions intermédiaires.
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4.3. Tableau de synthese

Effectifs

640 000 en 2010

34 % de I’ensemble des figures

Une augmentation des effectifs entre
1990 et 2010 mais inférieure & celle
de I’ensemble des figures étudiées

Variation 2005/2010 : + 6,7%(+3%
pour I’ensemble de la population
active salariée)

Une hausse entre 2005 et 2010 en
partie due a la croissance des
effectifs de vendeurs en équipement
du foyer, droguerie/bricolage et
tabac/presse, mais surtout a
I’explosion du nombre des emplois
de la vente par correspondance et de
la télévente

Au méme moment, la part des
vendeurs en alimentation chute de
maniere radicale

Répartition sectorielle

Malgré les mutations que connaissent les formes du commerce (grande
distribution spécialisée, magasins discount, e-commerce), des emplois
toujours essentiellement situés dans le commerce de détail : 2/3 des

effectifs en 2010

Répartition par taille
d’établissement

Des emplois situés en grande partie dans les établissements de moins de 10
salariés, dont une part croissante appartient a des grands groupes ou
réseaux d’entreprise : 53 % dans les établissements de moins de 10 salariés

en 2010

Statut d’emploi

Une faible stabilité de I’emploi,
que subissent d’abord et avant tout
les jeunes

12,5 % des vendeurs spécialisés
(VS) en CDD en 2010 (9 % pour
I’ensemble de la population active
salariée)

La part des emplois de la vente
spécialisée en alternance est
relativement non-négligeable : 4,5
9%(2 % pour I’ensemble de la
population active salariée)

Parmi les emplois de vendeurs offerts
aux jeunes entrants sur le marché du
travail, la part des CDI diminue au fil
du temps
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Temps de travail

Des temps partiels et décalés
importants, révélatrices de
conditions d’emploi relativement
défavorables et concernant avant
tout les jeunes

30 % des VS a temps partiel en
2010 (18 % pour I’ensemble de la
population active salariée)

Une forte augmentation du temps
partiel au cours des années 90, suivie
par une légére décrue depuis

Ancienneté dans I’entreprise

Une population qui a trés peu d’ancienneté et qui semble ainsi se
caractériser par une volatilité sur le marché du travail

62 % des VS ont moins de 5 ans d’ancienneté dans leur entreprise en 2010
(37,5 % pour I’ensemble de la population active salariée)

Sexe

73,5 % de femmes (47,5 % pour
I’ensemble de la population active
salariée)

Une répartition sexuée des produits
vendus : par exemple, les hommes
sont particulierement sous-
représentés chez les vendeurs en
habillement et articles de sport et
surreprésentés chez les vendeurs en
ameublement, décor, équipement
du foyer

Un mouvement de masculinisation
entamé entre 1990 et 2000, mais qui
ne s’est pas poursuivi au-dela

Les VS constituent le groupe le
plus jeune des six figures étudiées

41 % des VS ont moins de 30 ans
en 2010 (19 % pour I’ensemble de
la population active salariée)

L’activité de vendeur constitue une
premiére expérience
professionnelle pour un grand
nombre de jeunes entrants sur le
marché du travail

Un certain vieillissement : la part des
plus de 40 ans s’accroit légérement
depuis le début des années 90
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Niveaux de formation

28 % de VS titulaires au plus d’un | Une élévation trés nette des niveaux
CAP ou d’un BEP en 2010 (25 % de formation, en particulier des
pour I’ensemble de la population jeunes générations

active salariée)

Les titulaires d’un dipléme de niveau
26 % de VS titulaires au plus d’un | IV voient leur part augmenter
baccalauréat (19 % pour sensiblement depuis 1990

I’ensemble de la population active
salariée)

23 % de VS titulaires au plus d’un
brevet des colléges ou d’un CEP
ou non diplémés (23% pour
I’ensemble de la population active
salariée)

Des différences nettes entre les
catégories de vendeurs : par
exemple, c’est parmi les vendeurs
en habillement que les non
diplémés apparaissent les plus
nombreux ; les vendeurs de biens
culturels sont pour moitié titulaires
d’une licence ou d’un dipléme de
niveau supeérieur...

Relation formation-emploi

Le degré de « professionnalisation » le plus élevé parmi les six figures
analysées

Un peu plus d’un tiers de VS issus de formations initiales spécialisées dans
la vente et le commerce

Devenir des jeunes de la
Génération 2007 qui ont
commencé leur carriere
professionnelle en tant que
vendeurs spécialisés

La majorité ne semble pas se professionnaliser durablement dans ces
emplois

29 % des jeunes débutants au sein de la figure exercent encore la profession
de vendeur spécialisé trois ans apres leur sortie du systeme éducatif, 13 %
exercent une autre profession dans le domaine de la vente et du commerce

28 % se déclarent sans activité, 32 % occupent un emploi en dehors du
domaine de la vente et du commerce
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5. LES COMMERCIAUX AUPRES DES PARTICULIERS ET DES
ENTREPRISES

La famille professionnelle des commerciaux est appréhendée ici sous la forme de deux figures : les
commerciaux agissant aupres de particuliers (B to C ou Business to Customer) et les commerciaux qui
interviennent aupres d’entreprises ou de professionnels (B to B ou Business to Business).

En 2010, on compte un peu plus de 94 000 commerciaux auprés de particuliers (PCS « Techniciens
commerciaux et technico-commerciaux, représentants aupres de particuliers [hors banque, assurance,
informatique] »). Cette figure représente 5 % de I’ensemble de la population étudiée (cf. Tableau n°1
en annexe). Les commerciaux aupres des entreprises ou des professionnels sont pour leur part presque
400 000. Ils constituent 22 % de la population de référence. Ils rassemblent précisément quatre
professions intermédiaires de techniciens commerciaux, technico-commerciaux ou de représentants :

e En biens d’équipement, en biens intermédiaires, commerce interindustriel (hors
informatique) : appelés commerciaux du B to B 1 au sein du graphique suivant

e En informatique : commerciaux du B to B 2

e En biens de consommation aupres d’entreprises : commerciaux du B to B 3

e En services auprés d’entreprises ou de professionnels (hors banque, assurance, informatique) :
commerciaux du B to B 4

Les commerciaux aupres des
entreprises

28,4
36,2 -
O commerciaux BtoB 1
B commerciaux B to B 2
O commerciaux B to B 3
O commerciaux Bto B 4
2,4

33

Source : enquéte Emploi, Insee

En dynamique, cette famille professionnelle bénéficie d’une croissance continue de I’emploi. Cette
évolution concerne surtout les commerciaux du B to B. Sur la durée, cette figure gonfle en effet
considérablement en effectifs. Si I’on prend pour base 100 I’année 1990, on a pour indices 117 en
1995, 114 en 2000, 154 en 2005 et 164 en 2010. Cette augmentation traduit entre autres le
renforcement de la place et du réle des forces de vente au sein des entreprises. Les « techniciens
commerciaux, technico-commerciaux et représentants en services auprés d’entreprises ou de
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professionnels » font un peu plus que doubler sur la période, profitant du développement des services
qualifiés aupres des entreprises. Ce sont eux, en priorité, qui portent la croissance de la figure. Aprés
une baisse dans les années 90, les « techniciens commerciaux, technico-commerciaux et représentants
en biens de consommation auprés d’entreprises » se « refont quant & eux une santé » dans les années
2000. Enfin, les «techniciens commerciaux, technico-commerciaux et représentants en biens
d’équipement, en biens intermédiaires, commerce interindustriel » stagnent globalement depuis le
milieu des années 90, a la suite d’une forte croissance dans les premieres années de cette décennie
(cf. Tableau n°1).

Les commerciaux auprés des particuliers ne connaissent pas une telle situation. Leur effectif stagne au
début des années 90 : en prenant I’année 1990 comme base 100, on obtient 101 en 1995. Cet effectif
croit ensuite sensiblement durant la seconde partie des années 90 (indice 116 en 2000), avant de chuter
au début de la décennie 2000 (52 en 2005). Les commerciaux auprés des particuliers voient enfin leur
croissance redémarrer fortement au cours de la seconde moitié de la décennie 2000, au moins jusqu’au
déclenchement de la crise en 2008-2009 : I’indice observé en 2010 se monte ainsi a 80. Cette
évolution d’apparence défavorable sur le long terme est liée a la rénovation de la nomenclature PCS
intervenue en 2003. Une nouvelle PCS (« Professions intermédiaires techniques et commerciales des
assurances ») a alors été créée et alimentée en partie par les personnels commerciaux de I’assurance de
I’ancienne PCS « Représentants auprés de particuliers », ce qui a contribué par conséquent a réduire
fortement les effectifs de la figure”. L’évolution constatée suggere aussi, dans une certaine mesure,
une plus grande sensibilité a la conjoncture économique. La stagnation du début des années 90 a
probablement eu partie liée avec la situation économique de I’épogue, globalement sinistrée et freinant
la consommation des ménages. De méme, la croissance significative observée a la fin de cette méme
décennie est allée de pair avec un retour a une situation d’ensemble beaucoup plus favorable aux
achats et a la consommation.

Au-dela des ralentissements périodiques produits par la conjoncture et des effets propres a la
rénovation de la nomenclature, I’évolution structurelle de I’emploi chez les commerciaux auprés des
particuliers reste toutefois tendanciellement positive elle-aussi. Entre 2005 et 2010, sur la base d’une
approche homogeéne de la population considérée, la progression se monte ainsi a plus de 16 %.Elle est
tirée par un développement du démarchage commercial auprés des particuliers qui ne se dément pas
dans la durée®.

29Rappelons, que nous avons fait le choix de ne pas retenir cette population spécifique des commerciaux de I’assurance pour
éviter de prendre en compte en méme temps les professions techniques associées (ex : spécialistes des sinistres) et de
surdimensionner par voie de conséquence la figure des commerciaux aupreés des particuliers.

%11 faut noter que ces statistiques ne comptabilisent pas tout un ensemble de commerciaux non- salariés, qui voient
d’ailleurs augmenter plus vite leurs effectifs que les salariés : les indépendants (agents commerciaux, auto-entrepreneurs...)
mais aussi les « vendeurs directs indépendants » (VDI) du secteur de la vente directe. Les non-salariés forment 8 % des
effectifs de la famille professionnelle des « attachés commerciaux et représentants » sur la période 2009-2011 (contre 4 % sur
la période 1982-1984) : cf. DARES (2013), Les familles professionnelles — Portraits statistiques 1982-2011, 2013. On estime
a plus de 350 000 aujourd’hui le nombre de VDI. Ce nombre a notamment grimpé en fleche depuis la mise sur pied de ce
statut particulier en 1993 : cf. DUCHEN P., BONNEFOY M-A. (2012), La vente directe a domicile doit miser sur les
nouvelles technologies et sur les ressources humaines, Consommation et modes de vie, n°252, mai.
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Evolution de I'emploi
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5.1. Une faible concentration sectorielle

Les emplois de commerciaux sont exercés dans une grande diversité d’entreprises. On les retrouve
dans des établissements de taille treés variable. Les commerciaux auprés des particuliers évoluent avant
tout dans des structures de moins de 10 salariés. En 2010, ils sont 48 % a travailler dans de tels
établissements contre 34 % pour I’ensemble des figures étudiées. Les commerciaux du B to B se
répartissent de maniére plus équilibrée par taille d’établissement et tendent ainsi a intervenir davantage
dans des structures plus importantes : 38 % d’entre eux se situent dans des établissements de 10 a 19
salariés, et tout de méme 23 % dans des établissements de 200 salariés et plus (cf. Tableau n°3).

En termes d’implantation, les commerciaux se caractérisent surtout par leur faible concentration
sectorielle, signe qu’ils exercent une activité de nature transversale. En 2010, les commerciaux aupres
des particuliers se répartissent ainsi dans I’ensemble des secteurs de la fagon suivante :

Les activités immobiliéres : 39 %

Le commerce et la réparation d’automobiles et de motocycles : 31 %
Le commerce de détail : 13 %

Le commerce de gros : 3,5 %

La publicité et les études de marché : 2 %

Autres secteurs : 9,5 %

Non renseigné : 2 % (cf. tableau n°2)

Retenons que les commerciaux aupres des particuliers évoluent en grande majorité hors des secteurs
du commerce de détail et de gros. Prés de trois quart sont agents immobiliers ou vendeurs
d’automobiles ou de motocycles.
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La répartition sectorielle des commerciaux intervenant aupres d’entreprises ou de professionnels est
encore plus éclatée :

Le commerce de gros : 33,5 %

Le commerce de détail : 10 %

Les travaux de construction spécialisés : 5 %

L’industrie pharmaceutique : 4 %

Les industries alimentaires : 3 %

Les télécommunications : 2 %

Les activités des siéges sociaux et de conseil en gestion : 2 %
Autres secteurs : 40 %

Non renseigné : 0,5 %

Contrairement aux commerciaux aupres des particuliers, les commerciaux du B to B évoluent donc en
majorité au sein des secteurs commerciaux et en particulier au sein du commerce de gros. Cependant,
le reste des effectifs se distribue de fagon assez éclatée dans I’ensemble des secteurs d’activiteé.
Regroupés, ces effectifs éparpillés dépassent en nombre ceux concentrés dans les secteurs
commerciaux.

5.2. Peu d’emplois en CDD, y compris en ce qui concerne les emplois offerts aux jeunes

A I'image de la maitrise des magasins et des autres professions intermédiaires commerciales, les
commerciaux sont plus souvent en CDI que la plupart des autres figures étudiées. Les commerciaux
aupres des entreprises sont particulierement concernés. Ils sont 93 %, en 2010, a avoir ce statut
d’emploi contre 87 % pour la totalité des figures et I’ensemble de la population active occupée. Par
effet mécanique, ils sont relativement peu en CDD (cf. Tableaux n°4 et 5). Les emplois de
commerciaux apparaissent donc potentiellement stables — certes, cette stabilité est contrebalancée par
une employabilité étroitement liée aux résultats et performances réalisés, ainsi que par une certaine
précarité de la rémunération, le plus souvent en grande partie variable.

La part des CDI dans les emplois offerts aux jeunes est également importante. Ainsi, les emplois de
commerciaux correspondant & des « premiers emplois », c’est-a-dire & des emplois auxquels accédent
des jeunes en guise de premiére insertion professionnelle a la suite de leur entrée dans la vie active,
sont souvent d’ores et déja des emplois en CDI (50 % pour la Génération 1998, 47 % pour la
Génération 2007). Cette place appréciable du CDI dépasse de loin ce qu’elle occupe dans les
« premiers emplois » des autres figures. Elle montre que la relative stabilité que I’on peut associer au
métier de commercial tend a se Vérifier assez rapidement (cf. Tableaux n°26 et 27). Logiquement, les
emplois de commerciaux tenus par des jeunes trois ans aprés leur sortie du systéme scolaire (i.e. «a la
date des enquétes Génération ») sont encore plus souvent des CDI, bien que le poids de ces derniers ait
tendance a diminuer en dynamique (79 % en 2007, 69 % en 2010). On se rapproche ainsi de ce que
I’on observe pour I’ensemble des commerciaux, I’effet du temps jouant en faveur de la stabilisation
professionnelle de nombreux titulaires d’emploi (cf. Tableau n°53).

Les données sur les mouvements de main-d’ceuvre (DMMO-EMMO portant sur les établissements
comptant au moins un salarié) confirment cette place conséquente des CDI par rapport aux CDD. Pour
les commerciaux, les CDI arrivent largement en téte dans les embauches : en 2011, 79 % d’entre elles
pour les commerciaux du B to C et 66,5 % pour les commerciaux du B to B (certes, en baisse continue
depuis 2008 en ce qui concerne ces derniers). Il y a la une spécificité a pointer. En effet, les
recrutements des employés libre-service et des vendeurs se font principalement, au contraire, en CDD,
comme du reste les recrutements de I’ensemble des salariés (78 % en 2011) (cf. Tableaux 81 et 82).
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Cette spécificité traduit elle-méme en grande partie une autre spécificité, renvoyant aux motifs de
sorties des deux figures. Alors que les fins de CDD dans les sorties d’établissement des commerciaux
apparaissent en proportion assez faibles, les démissions (35 % pour les commerciaux aupres des
particuliers et 34 % pour ceux auprés des entreprises en 2011), les licenciements autres
qu’économiques (respectivement 17 et 9%), les ruptures conventionnelles (11 et 12 %) et les fins de
période d’essai (19 et 14 %) atteignent des niveaux éleves, eu égard a ce que I’on observe pour les
employeés libre-service, les vendeurs et I’ensemble des salariés en emploi (cf. Tableaux n°83 et 84).

5.3. Un developpement non-négligeable de I’alternance

L’ alternance (contrats d’apprentissage, contrats de professionnalisation) n’est plus une situation
inconnue pour les emplois de commerciaux. Aujourd’hui, les apprentis représentent 4 % des
commerciaux aupres des particuliers, alors qu’ils ne forment que 2 % de I’ensemble de la population
salariée en emploi (cf. Tableaux n°4 et 5). Pour les commerciaux aupres des entreprises, I’écart est
moindre (3 % d’apprentis).

Le développement de I’alternance se mesure surtout a I’aune des conditions d’acces des jeunes aux
emplois de commerciaux. Ainsi, parmi les « premiers emplois » de commerciaux, il faut noter la part
non-négligeable prise de nos jours par les situations d’alternance. Les jeunes qui débutent leur vie
professionnelle en accédant a un poste de commercial sont un peu plus d’1/4 en alternance, ce qui les
distingue nettement de ceux qui s’insérent pour la premiére fois dans la vie active dans une autre
figure, lesquels sont beaucoup moins a passer par un contrat d’apprentissage ou de
professionnalisation (cf. Tableau n°27). Les « jeunes commerciaux » préparent alors un dipléme, un
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titre ou une qualification correspondant a leur emploi. Pour certains, cette alternance leur permet
probablement de poursuivre leurs études, dans une logique de formation professionnelle différée ; pour
d’autres, elle autorise sans doute une réorientation vers un domaine pourvoyeur d’emplois.

En outre, on observe une présence encore importante de I’alternance parmi les jeunes occupant un
emploi de commercial trois ans apres leur sortie du systéme éducatif. En 2010, 19 % des jeunes de la
Génération 2007 dans cette situation disposent d’un contrat en alternance (cf. Tableau n°53). Alors
méme qu’ils sont donc sortis du systeme scolaire trois ans plus tét, ils se forment encore au métier de
commercial, via I’alternance. Sans doute, certains n’ont-ils pas terminé leur cursus. Mais trés
certainement, on a la & nouveau le signe que ce métier favorise des réorientations professionnelles en
début de carriére.

Ajoutons que le fait d’évoquer un développement de I’alternance est tout a fait justifié. En effet, les
commerciaux du B to C et du B to B de la Génération 98 en situation de « premier emploi » n’étaient
respectivement que 9 et 13 % a étre en alternance (cf. Tableau n°26), soit largement moins que ce qui
a été observé par la suite. Dans le méme ordre d’idée, les jeunes de la Génération 2007 qui occupent a
la date de I’enquéte un emploi de commercial en situation d’alternance sont en proportion plus
nombreux de six points environ que leurs homologues de la Génération 2004, cette augmentation
s’étant faite principalement aux dépens de la part des CDI (cf. Tableau n°53).

5.4. Une limitation du temps partiel malgré un développement rapide

Les emplois de commerciaux sont avant tout des emplois a plein temps. En 2010, le temps partiel
épargne relativement les commerciaux auprés des particuliers (21 % occupent un emploi a temps
partiel) et surtout les commerciaux auprés des entreprises (seulement 8 %). A I’exception de la
maftrise des magasins et des autres intermédiaires du commerce, les autres figures étudiées sont
beaucoup plus concernées (cf. Tableau n°6). Dans nombre de cas, le métier de commercial requiert a
vrai dire une forme de mobilisation au travail supportant mal le temps partiel. On est la aux antipodes
de I’univers des caissiers de magasins™'.

Le temps complet caractérise fortement les emplois de commerciaux proposés aux jeunes. Entre 86 %
(Geénération 2004) et 92 % (Geénération 2007) des commerciaux « primo-arrivants » dans le monde du
travail ont d’emblée un emploi & temps plein. C’est aussi le cas de 96 et de 94 % des jeunes
commerciaux aux dates des deux enquétes. C’est beaucoup plus que ce qui est constaté pour les autres
figures (cf. Tableaux n°31 et 56).

Sur la durée, le temps partiel s’accroit toutefois a un rythme rapide pour les commerciaux. Il augmente
de 7 points entre 1990 et 2010 pour les commerciaux aupres des particuliers, alors qu’il gagne 4 points
pour I’ensemble des figures. Il fait plus que doubler pour les commerciaux aupres des entreprises sur
la méme période — en partant il est vrai d’un niveau tres bas en 1990 (4 %) (cf. tableau n°6).

31 | es commerciaux se caractérisent notamment par des horaires assez lourds. Sur la période 2009-2011, 55 % des « attachés
commerciaux et représentants » a temps complet déclarent travailler plus de 40 h par semaine, contre 41 % de I’ensemble des
actifs occupés : cf. DARES, op cit.
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5.5. Encore et toujours une majorité d’hommes

En 2010, les commerciaux restent en majorité des hommes. 63 % des commerciaux du B to B sont de
sexe masculin. C’est le cas de 54 % des commerciaux du B to C. Cela contraste avec les autres figures,
toutes dominées par les femmes, y compris aujourd’hui la figure des agents de maitrise des magasins
et des autres intermédiaires commerciaux (cf. Tableau n°8). De fait, s’il est devenu impossible
d’associer simplement les commerciaux au sexe masculin et les vendeurs au sexe féminin comme on
pouvait le faire plus aisément jadis, la féminisation est loin de s’étre imposée chez les commerciaux.

Certes, il s’agit d’un processus qui a ceuvré sur les vingt derniéres années. Entre 1990 et 2010, les
femmes ont vu leur poids s’accroitre parmi les commerciaux auprés des particuliers (+ 13 points) et
auprées des entreprises (+ 12 points), ce qui montre qu’elles ont su investir un domaine autrefois
réservé aux hommes. Mais le processus en question semble s’étre arrété a partir de la décennie 2000.
On va méme jusqu’a constater un retournement de tendance, au moins pour les commerciaux aupres
des entreprises. Ces derniers comptaient ainsi 61 % d’hommes en 2000, ce qui est un peu moins qu’en
2010 (cf. Tableau n°8).

Les enquétes Génération montrent aussi ce retournement de tendance. Les jeunes de la Génération
2007 qui débutent leur vie professionnelle dans un emploi de commercial sont nettement plus
nombreux a étre des garcons (69 %) que ce que représentent les hommes dans I’ensemble des deux
figures commerciales. Méme chose pour les jeunes commerciaux de cette Génération interrogés a la
date de I’enquéte, en 2010 (71 %). Auparavant, les jeunes hommes des Générations 1998 et 2004 en
« premier emploi » dans un métier de commercial, tout comme ceux en emploi dans un tel métier a la
date de ces deux enquétes, avaient d’ailleurs atteint des proportions bien moindres (cf. Tableaux n°32,
33, 58 et 59). Cela montre a quel point tout ou partie des emplois de commerciaux fait mieux que
résister de nos jours a la féminisation des emplois de la vente et du commerce. Faut-il y voir un impact
de leurs conditions d’exercice (fonctions itinérantes, grande disponibilité horaire requise...), jugées
encore peu compatibles avec les exigences de la vie domestique et familiale, lesquelles continuent a
peser en majeure partie sur les épaules des femmes dans les ménages ?

5.6. Une population de plus en plus dipldmée, notamment du supérieur

En 2010, les commerciaux aupres des entreprises et les commerciaux aupres des particuliers sont
respectivement 44 % et 36 % a posséder comme diplome le plus élevé un bac+2 ou un dipldme de
niveau supérieur. C’est plus en proportion que ce qui est observé pour I’ensemble de la population
active occupée (33 %) et surtout pour la population de référence dans son intégralité (28 %). Les
bacheliers étant également bien représentés parmi les commerciaux au regard de I’ensemble des
personnes en emploi (un quart environ au sein des deux figures contre 19 %), cette famille
professionnelle forme ainsi aujourd’hui une population relativement diplomée (cf. Tableaux n°12 et
13). Cette situation résulte d’une montée rapide en niveaux de certification au cours des vingt
derniéres années. Les commerciaux auprés des entreprises titulaires au plus d’un dipléme de niveau
bac+2 ou de niveau supérieur ne constituaient que 19 % des effectifs de la figure en 1990, puis
seulement encore 36 % de ces mémes effectifs en 1995. Le « boom » des niveaux de certification est
surtout porté par le développement du niveau bac+2 dans les années 90, puis par I’extension du niveau
bac+3 et plus dans les années 2000. Entre 1990 et 2010, le poids des titulaires d’un CAP ou BEP au
plus parmi les commerciaux n’est pas loin d’étre réduit de moitié, tandis que celle des non diplémés
s’effondre (cf. Tableau n°12).
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La focale mise sur les jeunes commerciaux permet d’avoir une idée encore plus précise des
importantes transformations qui touchent la structure des niveaux de certification. Elle donne bien a
voir le développement du profil de dipléme « licence et plus » parmi les commerciaux. En 2010, les
commerciaux du B to B de moins de 30 ans (davantage concernés que leurs homologues du B to C)
sont 23 % a posséder au moins une licence comme plus haut dipléme, alors que I’ensemble des
effectifs de cette figure n’est que 14 % a étre dans ce cas. En 1990, ces mémes commerciaux ne
représentaient d’ailleurs que 7 % de la totalité des moins de 30 ans de la figure (cf. Tableaux n°12 et
14).

Les diplédmes de niveau bac+2 s’imposent par ailleurs parmi les profils les plus appréciés. En 2010, un
peu plus d’un tiers des commerciaux aupres des entreprises de moins de 30 ans (la part enregistrée la
plus élevée pour cette figure et pour I’ensemble des figures étudiées) et un peu plus d’un quart des
commerciaux aupres des particuliers étaient titulaires au plus d’un tel dipldme (cf. Tableau n°14). De
méme, tant les commerciaux « en premier emploi » (46 % d’entre eux) que les commerciaux « a la
date de I’enquéte » (34 %) de Génération 2007 sont en majorité des titulaires d’un bac+2 au plus (cf.
Tableaux n°38 et 62). Toutefois, le profil « bac+2 » (BTS, DUT...) tend quelque peu a s’éroder au
cours des derniéres années. Alors que la part des commerciaux de moins de 30 ans ayant pour plus
haut dipléme un bac+2 augmente considérablement entre 1990 et 2000 (+ 25 points pour les
commerciaux auprés des particuliers et + 18 points pour les commerciaux auprés des entreprises) et
devient largement majoritaire (pas loin de la moitié des effectifs pour les deux figures en 2000), la
décennie suivante met fin a cette expansion sensible des bac+2. Leur poids parmi les commerciaux de
moins de 30 ans diminue cette fois-ci de fagon significative (respectivement - 18 points et - 15 points
pour les commerciaux aupres des particuliers et les commerciaux auprés des entreprises). Signe d’un
changement important intervenu récemment dans les pratiques de recrutement des jeunes
commerciaux, cette érosion se fait notamment au profit des diplébmes de niveau supérieur, en tout cas
au sein de la sphére du B to B (cf. Tableau n°14). On peut faire I’hypothése d’un déplacement
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progressif, ou au moins partiel, de la « norme de qualification » pour les métiers les plus exigeants de
cette figure. Un déplacement qui s’opere certainement, du reste, en lien avec le développement de
I’offre de formation spécialisée (licences professionnelles) et des poursuites d’études.

Le profil « bac » semble quant a lui un peu moins affecté par cette érosion. En 2010, les commerciaux
de moins de 30 ans qui ont pour dipléme le plus élevé un baccalauréat restent relativement nombreux,
ce qui montre que I’on continue a recruter significativement & ce niveau de formation quand il s’agit
de pourvoir des postes de commerciaux avec des jeunes en début de carriére. 28 % des commerciaux
aupres des entreprises de cette tranche d’age sont encore concernés. Certes, ce taux diminue de 3
points depuis 2000, mais cette baisse est largement moindre par rapport a celle constatée pour les
bac+2 (cf. supra). Ce sont pourtant les commerciaux aupres des particuliers qui se distinguent le plus
ici, puisque 42 % d’entre eux se déclarent au plus bacheliers en 2010, ce qui en fait la catégorie de la
figure la plus fournie en effectifs parmi les moins de 30 ans. En outre, leur part continue a augmenter
confortablement. Tandis qu’elle atteignait seulement 27 % en 2000, I’accroissement est de 15 points
sur la période (cf. Tableau n°14). Si cet accroissement spécifique puise sans doute en grande partie son
origine dans le changement de nomenclature de 2003, qui a fait disparaitre les commerciaux de
I’assurance de la figure, sa force témoigne aussi de la belle résistance relative du baccalauréat comme
niveau d’entrée pour des débutants au sein de cette figure.

Enfin, en contrepoint a la dynamique d’élévation des niveaux de certification, il est intéressant de
noter que parmi les jeunes commerciaux, les titulaires au plus d’un CAP ou BEP ou du brevet des
colléges et les non-dipldmés ne disparaissent pas totalement. Bien entendu, tous ceux-la subissent dans
la durée les effets de cette montée des niveaux de formation. En 1990, les commerciaux du B to B de
moins de 30 ans qui possédent comme dipldme le plus élevé un CAP ou un BEP pésent pour 20 % des
effectifs de la figure de cette tranche d’age, et les simples titulaires d’un brevet des colléges et les non
diplémés réunis, 14 %. En 2010, la baisse est respectivement de 13 et de 6 points. Cependant, on
continue aujourd’hui a intégrer des jeunes ayant ces profils dans les emplois de commerciaux. De fait,
7 et 8 % des commerciaux aupreés des entreprises de moins de 30 ans affichent en 2010 pareils profils.
C’est aussi le cas de 8 et 9 % des commerciaux aupreés des particuliers de la méme catégorie d’age. La
décroissance de ces profils de formation parmi les jeunes commerciaux est d’ailleurs surtout
intervenue dans les années 90. Entre 2000 et 2010, autant chez les commerciaux du B to C de moins
de 30 ans que chez ceux du B to B, on observe, presque contre toute attente, une légere augmentation
de la part des titulaires au plus d’un CAP ou BEP et de celle des simples titulaires du brevet des
colléges et des non-dipldmés regroupés (cf. Tableau n°14).

Au total, on peut se demander si on n’a pas la un legs de la porosité classique des pratiques de
recrutement des entreprises dans le domaine des métiers commerciaux, ces derniéres mettant
traditionnellement I’accent sur des critéres comme la motivation ou I’expérience et délaissant plus ou
moins le dipléme ou le niveau de formation. Dans cette hypothése, nombre d’entreprises auraient
continué a fonctionner peu ou prou de la méme fagon, en embauchant des jeunes de niveau inférieur
au bac pour une partie au moins de leurs emplois de commerciaux, sur la base de leur simple
motivation et/ou de leurs premiéres expériences professionnelles, méme si ce phénomene a de fait
perdu beaucoup d’ampleur au fil des années avec la montée en niveaux de formation de la population
active et des recrutements effectifs. On a d’ailleurs une trace probable de I’« effet-expérience » si I’on
compare les profils des jeunes commerciaux en « premier emploi » & ceux a la date des enquétes
Génération. Par rapport aux premiers, on trouve davantage de non-diplémés ou de détenteurs d’un
CAP ou BEP parmi les seconds. 9 et 6 % des jeunes commerciaux a la date de Génération 2007 (en
2010) sont respectivement non-dipldmés ou titulaires au plus d’un dipléme de niveau V. C’était
seulement le cas de 1 et 3 % des jeunes commerciaux « en premier emploi » de la méme Génération,
c’est-a-dire ayant accédé a cet emploi en guise de premiére insertion a la suite de leur sortie du
systeme scolaire en 2007 (cf. Tableaux n°38 et 62). Indépendamment du niveau de formation initiale,
I’expérience et sans doute la motivation qui peut en découler continuent ainsi a jouer un certain role a
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I’entrée des jeunes dans le métier de commercial, dans un contexte global d’élévation des niveaux de
dipléme des titulaires d’emploi.
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5.7. Une adéquation formation-emploi encore faible, bien qu’en progression

Parmi les commerciaux, ceux qui ont suivi une formation professionnelle initiale dans le domaine
« commerce-vente » sont encore en nombre limité. En 2010, les commerciaux auprés des particuliers
sont seulement 18,5 % a avoir pour plus haut dipléme un dipléme de la spécialité « commerce-vente ».
Au sein des figures étudiées, seuls les caissiers de magasins font moins bien (15 %). La moyenne
obtenue pour les six figures étudiées se monte & 23 %. Si les commerciaux auprés des entreprises
dépassent un peu cette moyenne (24 %), il n’y a pas de quoi pavoiser. Les commerciaux formés
initialement aux métiers de la vente forment encore, et de loin, une minorité.

Les profils en termes de spécialités de formation sont en fait trés variés. La plupart des commerciaux
auprés des particuliers proviennent des formations générales ou d’autres spécialités technico-
professionnelles des services que le commerce ou la vente. Les commerciaux auprés des entreprises
sont majoritairement issus eux-aussi des cursus généraux, mais aussi des spécialités technico-
professionnelles de la production (28 % pour chacune des deux grandes catégories de domaines).
L’importance prise par les formations spécialisées de la production peut en partie s’expliquer par la
présence de bon nombre de profils technico-commerciaux au sein de la figure. Parmi ces profils, on
compte beaucoup d’individus ayant commencé leur carriere dans des fonctions productives ou
techniques avant de bifurquer vers des métiers de commerciaux requérant des connaissances ou des
compétences liées a ces fonctions (cf. Tableau n°15).

A I’image de ce que I’on constate pour les autres figures de la vente et du commerce, I’adéquation
formation-emploi demeure donc assez limitée chez les commerciaux, témoignant des modalités
classiques de recrutement dans ce monde professionnel, assez poreuses en termes de profils de
formation. Cette porosité traduit ou bien le peu d’attention portée aux origines formatives des
candidats qui se pressent aux portes de la profession, ou bien la recherche de connaissances solides
dans le domaine des produits ou des services a vendre, ayant été acquises dans des cursus de formation
spécifiques, au-dela ou en complément des compétences purement commerciales.

Cette adéquation a toutefois tendance a se renforcer au fil du temps, comme le laisse entendre
I’analyse des profils de formation des jeunes débutants dans les métiers de commerciaux. Dans le
cadre de la Génération 2007, 46 % des jeunes « en premier emploi » dans un poste de commercial ont
pour dipléme le plus élevé une certification liée a la spécialité commerce-vente. C’est donc nettement
plus que pour I’ensemble des commerciaux (cf. Tableau n°40). Mé&me si le phénomene est moindre
pour les jeunes occupant un emploi de commercial & la date de I’enquéte®, on atteint tout de méme
34 %, soit encore un taux confortablement supérieur a la part de I’ensemble des commerciaux formés
initialement aux métiers de la vente et du commerce (cf. Tableau n°64). Cette meilleure relation
formation-emploi pour les jeunes se vérifie surtout au cours des dernieres années. En effet, au sein de
la Génération 2004, les jeunes issus de la spécialité commerce-vente et accédant & un emploi de
commercial en premiere insertion ne représentaient que 33% de la totalité des jeunes commerciaux
dans cette situation. De méme, les jeunes commerciaux & la date de I’enquéte n’étaient que 26 % a
présenter ce type de profil. Ainsi, il semble bien qu’une « mise en adéquation » est en train de
s’opérer, au moins partiellement, et principalement aux dépens des spécialités de formation liées aux
domaines de la « production » et des « services » hors commerce-vente (cf. Tableaux n°40 et 64). Le

%2 s commerciaux «en premier emploi » apparaissent constamment plus souvent formés aux métiers de la vente et du
commerce que les commerciaux a la date des enquétes Génération. Provenant donc davantage d’autres spécialités de
formation, ces derniers ont en partie connu diverses expériences professionnelles avant de devenir commercial. Leur accés a
ce métier a pu deés lors constituer pour eux un moyen de valoriser ces expériences préalables ou de se réorienter
professionnellement, en passant le cas échéant par une formation en alternance.
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développement de [I’alternance (apprentissage et professionnalisation) au sein des métiers de
commerciaux, noté précédemment, ne conduit-il pas d’ailleurs a renforcer lui-aussi, a sa fagon, cette
tendance actuelle & I’amélioration de I’adéquation formation-emploi ?

5.8. Des emplois ou il est possible de faire carriere

Les commerciaux se caractérisent par un certain attachement a leur métier et plus largement a
I’univers des emplois de la vente et du commerce. La majorité tend a construire et a vivre des carrieres
durables dans cet univers. L’acces aux métiers de commerciaux s’apparente relativement peu a un
simple phénoméne de transition. Quelques indices permettent de raisonner en ce sens ou du moins
d’adopter pareilles hypotheses.

Tout d’abord, il y a I’Age des commerciaux. Certes, ils sont un peu plus jeunes que I’ensemble de la
population active occupée. Un peu plus d’un quart de ceux qui interviennent dans le champ du B to C
et peu moins d’un quart de ceux qui agissent dans le domaine du B to B ont moins de 30 ans en 2010.
C’est moins de un sur cing pour toutes les personnes en emploi (cf. Tableau 11)*. Cependant, I’age un
peu plus avancé des commerciaux par rapport aux autres figures peut étre considéré en partie comme
la trace de carrieres-métiers probablement plus stables. En 2010, 46 % des commerciaux du B to B ont
plus de 40 ans, contre 39,5 % pour I’ensemble de la population de référence. 23 % des commerciaux
auprés de particuliers sont au moins cinquantenaires, ce qui les place loin devant toutes les autres
figures dans la tranche d’age la plus élevée. Cela résulte d’ailleurs d’un processus récent de
vieillissement : ces commerciaux du B to C n’étaient que 16 % en 2000 a avoir 50 ans et plus (cf.
Tableau n°10).

Structure par age

60

50 ]

40

30

m moinsde 30 ans

20 4 = m30-49ans
10 + m50ans et plus

commerciaux commerciaux ensembledes ensembledela
aupres des aupresdes  figures étudiées  population
particuliers entreprises active occupée

Source : enquéte Emploi, Insee

B En 2007, la part des « jeunes débutants », ¢’est-a-dire sortis depuis moins de 5 ans du systéme éducatif, dans I’emploi total
de la famille professionnelle des « attachés commerciaux & représentants » était évaluée a 12 % contre 9 % pour I’ensemble
des actifs occupés. Leur part dans les embauches de cette famille était estimée a 26 %, alors qu’elle atteignait 24 % pour
I’ensemble des actifs occupés. cf. COUPPIE Thomas (2008), Les Professions Intermédiaires dans I’Enquéte Génération
2004. Premiers éléments de cadrage statistique a partir des familles d’activités professionnelles de la DARES, Céreq,
document non publié élaboré pour le groupe thématique MEN/MENSR/CEREQ « Les techniciens et les PIACE : les emplois
et leur alimentation », séance du 3 décembre 2008.
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Ensuite, la figure des commerciaux aupres des entreprises se signale par sa relative stabilité
professionnelle. En 2010, ils étaient 93 % a occuper déja un emploi onze mois auparavant, soit
significativement plus que la plupart des autres figures, en particulier les caissiers de magasins (80 %)
et les vendeurs spécialisés (83 %). En revanche, ils étaient assez peu a avoir été en situation d’étude
(éléves, étudiants) ou de stage non rémunéré (seulement 3 % contre 6 % pour I’ensemble des figures,
12 % pour les caissiers et 8 % pour les vendeurs spécialisés). On a la le signe que nous avons affaire a
une figure qui accueille relativement peu de jeunes en tout début de carriére professionnelle et qui est
donc loin d’étre assimilable a la sphére des emplois d’insertion ou de transition, qui mobilise a I’envie
une main-d’ceuvre juvénile a titre provisoire (cf. Tableau n°18). On note d’ailleurs que les
commerciaux « primo-accédants » au monde du travail, c’est-a-dire les jeunes qui débutent leur
parcours professionnel dans un tel emploi, sont en proportion nettement moins nombreux que ce que
les commerciaux en totalité pesent au sein de la population de référence (27 % en 2010). Ces
commerciaux « primo-accédants » représentent seulement 14 % de I’ensemble des jeunes qui
s’inserent pour la premiere fois dans la vie professionnelle au sein des six figures étudiées. Cette
différence de poids montre a nouveau que les emplois de commerciaux sont loin de constituer les
meilleurs emplois de transition du champ professionnel analysé, ces emplois réservés a une main-
d’ceuvre débutante mais potentiellement trés précaires.

L’analyse des trajectoires des jeunes commerciaux fournit d’autres indices. D’une part, I’étude du
devenir des jeunes ayant commenceé leur vie professionnelle en tant que commercial atteste que pour
une majorité d’entre eux, cette premiere forme d’insertion favorise la construction d’une carriéere
durable dans le monde de la vente et du commerce. A la date des enquétes Génération 2004 et 2007,
ces jeunes sont encore plus de 40 % a exercer la profession de commercial. Un nombre appréciable
officie en tant qu’agent de maitrise ou intermédiaire dans le domaine commercial (14 % pour la
Génération 2004, puis 16 % pour la Génération 2007). Et une « poignée » est devenue employé de
libre-service ou vendeur (cf. Tableau n°42). D’autre part, I’étude de la provenance professionnelle des
jeunes occupant un emploi de commercial trois ans apres leur sortie du systeme éducatif donne a voir
la relative importance des « origines commerciales » si I’on peut dire, signe de I’existence de débuts
de carriére durables dans les secteurs de la vente et du commerce. Si I’on en croit les deux enquétes
Génération précitées, plus de 60 % de ces jeunes avaient débuté leur vie professionnelle dans un
emploi des six figures étudiées. Un peu moins de la moitié avaient commencé d’emblée comme
commercial. 14 % (pour Génération 2004) et 17 % (pour Génération 2007) avaient accéde a I’une des
autres figures en guise de « premier emploi » (cf. Tableau n°66)*.

5.9. Une population assez mobile sur le marché du travail

Souvent liés en termes de carriéres a I'univers de la vente et du commerce, les commerciaux se
présentent toutefois comme une population potentiellement mobile sur le marché du travail, avec
certainement une probabilité non-négligeable de changements d’employeurs et de passages par le
chdmage.

Malgré une stabilité professionnelle plus importante que la plupart des autres figures analysées, les
commerciaux apparaissent loin d’étre particulierement attachés aux entreprises qui les emploient.
Notamment, I’ancienneté des commerciaux auprés des particuliers dans leur entreprise s’avére
relativement limitée. En 2010, 61 % travaillent dans leur entreprise depuis moins de cing ans, contre
52 % pour I’ensemble des figures. En outre, les commerciaux se caractérisent par une ancienneté plus

ial] y aurait sans doute lieu de mobiliser un autre indice : la probabilité non-négligeable d’évoluer en cours de carriére vers un
poste ou un titre de cadre commercial. En pointant la force de I’« intensité des sorties vers d’autres métiers » pour la famille
des « représentants », la DARES notait ainsi il y a quelques années que certains en venaient a quitter le métier « pour évoluer
vers des postes qui requiérent plus de compétences, comme cadres commerciaux, par exemple » : cf. DARES (2004), Les
familles professionnelles — données de cadrage 1982-2002. On fera alors I’hypothese que ce type d’évolution promotionnelle
s’est maintenu depuis, au moins en partie.
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faible que celle que I’on constate pour I’ensemble de la population active en emploi. 63 % de
I’ensemble des personnes en emploi ont une ancienneté dans leur entreprise supérieure a cing ans. Ce
niveau d’ancienneté ne concerne que 52 % des commerciaux auprés des entreprises et 39 % des
commerciaux auprés des particuliers (cf. Tableaux n°16 et 17). Si cette différence traduit la relative
« jeunesse » des commerciaux (cf. supra), elle renvoie aussi a une mobilité sur le marché du travail
sans doute appréciable.

Il s’agit d’une mobilité interentreprises, mais aussi de va-et-vient entre I’emploi et le ch6mage. Un
retour sur le devenir des jeunes ayant commencé leur vie professionnelle en tant que
commercial suggére ainsi la relative insécurité que génere ce début de carriere pour beaucoup d’entre
eux. Ceux qui se déclarent « sans activité » et qui sont sans doute pour la plupart au chémage trois ans
apres leur sortie du systeme scolaire représentent tout de méme 20 % de la totalité de ces jeunes pour
la Génération 2004, puis 18 % pour la Génération 2007 (cf. Tableau n°42). Si les emplois de
commerciaux peuvent étre sources de stabilisation et de carrieres durables, ils ne sont donc pas
totalement sans risque pour I’employabilité des jeunes en début de carriére. De plus, pour un jeune,
s’engager dans une carriere de commercial ne signifie pas forcément exercer ce métier dans la durée
au sein de la méme entreprise®.

Par ailleurs, le risque relativement marqué de passage par le chémage pour les commerciaux
transparait en affinant I’étude comparée des motifs des sorties des emplois relatifs aux deux figures de
commerciaux et a I’ensemble des métiers. On procéde alors au retrait des fins de CDD, dans la mesure
ou ce type de contrat temporaire occupe une place trop faible pour ces deux figures et risque donc de
contrarier la comparaison. Pour I’année 2011, on a ainsi les pourcentages suivants, recalculés a partir
des données figurant au sein des tableaux n°83 et 84 en annexe :

En % Dm Le La Co Es Rt Au  Total

Com. aupres des part.
41 1 20 13 22 1 2 100

Com. aupres des ent.
43 4 12 15 17 4 5 100

Ensemble des métiers
46 4 14 9 14 5 8 100

Source : données DMMO-EMMO sur les établissements de 1 salarié et plus 2011, traitement Céreq

Légende :

Dm : part des démissions dans les sorties (sauf sorties pour fin de CDD)

Le : part des licenciements économiques dans les sorties (sauf sorties pour fin de CDD)

La : part des licenciements autres qu’économiques dans les sorties (sauf sorties pour fin de CDD)
Co : part des ruptures conventionnelles dans les sorties (sauf sorties pour fin de CDD)

Es : part des fins de période d’essai dans les sorties (sauf sorties pour fin de CDD)

*3ur les 45 % des jeunes de la Génération 2004 occupant un emploi d’attaché commercial ou de représentant a la date de
I’enquéte et ayant débuté leur carriere professionnelle par un tel emploi, seuls 23 % travaillaient encore dans le méme
établissement, les autres ayant fait leurs premiéres armes ailleurs. cf. COUPPIE T. (2008), op. cit.
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Par rapport a I’ensemble des métiers, c’est la figure des commerciaux aupres des particuliers qui se
distinguent le plus ici. Elle est marquée par des taux relativement importants de licenciements pour
motifs autres qu’économiques (notamment des licenciements pour insuffisance de résultats), de
ruptures conventionnelles (qui existent depuis 2008 et qui se sont substituées & une partie des
licenciements) et de fins de période d’essai (qui montrent toute I’importance que revét la prise de
fonction pour un commercial, recruté le plus souvent d’emblée sous CDI). A contrario, la part des
démissions (qui reste néanmoins, de loin, le principal motif de sortie), la part des départs a la retraite et
la part des autres motifs de départ y apparaissent relativement moindres. Les commerciaux aupres des
entreprises occupent quant a eux une position quasi intermédiaire. Pris globalement, les commerciaux
risquent ainsi un peu plus que les autres professionnels en CDI de se retrouver sans emploi a la suite
d’un licenciement pour raison personnelle, d’une rupture conventionnelle (sorte de départ négocié et
co-décidé par I’employeur et le salarié) et d’une période d’essai non concluante.
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5.10. Tableau de synthese

Effectifs

94 000 commerciaux aupres des Une croissance continue de I’emploi

particuliers (CP) et 400 000 pour les CE (sauf dans la seconde

commerciaux aupres des moitié des années 90), portée surtout

entreprises (CE) en 2010 par les CE dans le domaine des
services

CP : 5 % de I’ensemble des figures
Une baisse des effectifs de CP au
début des années 2000, mais liée a la
CE : 21 % de I’ensemble des rénovation de la nomenclature en
figures 2003 (extraction des commerciaux du
secteur des assurances)

Variation 2005/2010 : + 16,2 % pour
les CP et + 6,2 %(+3 % pour
I’ensemble de la population active
salariée)

Répartition sectorielle

Une faible concentration sectorielle, caractéristique d’une activité
transversale

En 2010, les CP évoluent au sein des activités immobilieres (39 %), du
commerce et de la réparation d’automobiles et de motocycles (31%), du
commerce de détail (13 %), etc.

En 2010, les CE se trouvent au sein du commerce de gros (33,5 %), du
commerce de détail (10 %), de la construction spécialisée (5 %), de
I’industrie pharmaceutique (4 %), etc.

Répartition par taille
d’établissement

Les CP travaillent avant tout dans des structures de moins de 10 salariés :
48 % d’entre eux en 2010

Les CE se répartissent de maniére plus équilibrée par taille d’établissement
et interviennent souvent dans des structures plus importantes : 38 % dans
des établissements de 10 & 19 salariés ; tout de méme 23 % dans des
établissements de 200 salariés et plus

Statut d’emploi

Assez peu d’emplois en CDD, y La part des CDI parmi les jeunes
compris en ce qui concerne les commerciaux tend a diminuer
emplois offerts aux jeunes

Un développement non-négligeable
8 % des CE et 4 % des CP en CDD | de I’alternance

en 2010 (9 % pour I’ensemble de
la population active salariée)

4 % des CP et 3 % des CE
apprentis en 2010 (2 % pour
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I’ensemble de la population active
salariée)

Les jeunes qui débutent leur vie
professionnelle dans un poste de
commercial sont un peu plus d’un
quart en alternance

Temps de travail Une limitation du temps partiel Un développement rapide du temps
pour les CE, notamment les jeunes | partiel au fil du temps

8 % des CE a temps partiel en
2010 (18 % pour I’ensemble de la
population active salariée)

21 % des CP
Sexe Encore et toujours des hommes en | Un processus de féminisation a
majorité I’ceuvre au cours des années 90, mais

qui a eu tendance a s’inverser depuis
(pour les CE en tout cas)

27 % des CE et 46 % des CP sont
des femmes (47,5 % pour
I’ensemble de la population active
salariée)

Age Une population assez jeune mais Un processus de vieillissement récent
un peu plus agée que I’ensemble de
la population de référence

46 % des CE ont plus de 40 ans,
contre 39,5 % toutes figures
réunies (56 % pour I’ensemble de
la population active salariée)

23 % des CP sont au moins
cinquantenaires, contre 16 %
toutes figures réunies (27 % pour
I’ensemble de la population active
salariée)

Des emplois loin de s’apparenter a
de simples emplois de transition
pour débutants

Niveaux de formation 24,5 % des CP et 25,5 % des CE Des populations de plus en plus
titulaires au plus d’un baccalauréat | diplémées, notamment du supérieur
en 2010 (19 % pour I’ensemble de
la population active salariée)

23 % des CP et 30 % des CE
titulaires au plus d’un bac+2 (15 %
pour I’ensemble de la population

Un développement du profil de
dipléme « licence et plus »
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active salariée)

20 % des CP et 13 % des CE
titulaires au plus du brevet des
colleges ou du CEP, ou non
diplémés (22 % pour I’ensemble
de la population active salariée)

19 % des CP et 17 % des CE
titulaires au plus d’un CAP ou
d’un BEP (10 % pour I’ensemble
de la population active salariée)

13 % des CP et 14 % des CE
titulaires d’une licence ou d’un
dipldme de niveau supérieur (18 %
pour I’ensemble de la population
active salariée)

Un développement important du
profil « bac+2 » jusqu’aux années
2000, mais un recul en valeur relative
depuis

Une belle résistance du baccalauréat
comme niveau d’entrée pour les
jeunes

Relation formation-emploi

Une adéquation formation-emploi
limitée : en 2010, 18,5% des CP et
24 % des CE sont titulaires d’un
dipléme de la spécialité

« commerce-vente »

Une relation formation-emploi qui
s’améliore sans doute dans la durée

46 % des jeunes « en premier

emploi » dans un poste de
commercial de la Génération 2007
ont une certification liée a la
spécialité commerce-vente pour
dipléme le plus haut ; 34 % des
jeunes commerciaux a la date de
I’enquéte sont également dans ce cas

Devenir des jeunes de la
Génération 2007 qui ont
commencé leur carriere
professionnelle en tant que
commerciaux

Une majorité de jeunes débutants s’engage dans des carriéres durables dans
les métiers de la vente et du commerce

42,5 % exercent encore un métier de commercial

6 % sont devenus vendeurs spécialisés, 5 %, agents de maitrise ou autres

intermédiaires du commerce

Ancienneté dans I’entreprise

Une ancienneté assez faible, révélatrice d’un attachement limité aux
entreprises et d’une mobilité importante sur le marché du travail

61 % des CP et 48 % des CE ont moins de 5 ans d’ancienneté dans leur
entreprise en 2010 (37,5 % pour I’ensemble de la population active

salariée)
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6. LA MATTRISE DES MAGASINS ET LES INTERMEDIAIRES DU
COMMERCE

Cette figure est située aux limites supérieures du champ professionnel analysé. En 2010, elle regroupe
environ 280 000 individus, soit 15 % de I’ensemble étudié (cf. Tableau n°1).

De nature composite, elle rassemble cing catégories de professions commerciales :
o les chefs de petites surfaces de vente ;

e la maitrise de I’exploitation des magasins de vente (dont chefs ou responsables de rayon non
cadres) ;

e |es animateurs commerciaux et marchandiseurs non cadres ;
e les acheteurs non cadres ;

e les autres professions intermédiaires commerciales (sauf les représentants ou technico-
commerciaux), comme par exemple assistant commercial ou assistant marketing.

Les professions de la figure

O chefs de petite surface de
vente

B maitrise de l'exploitation
des magasins de vente

O animateurs commerciaux
et marchanfiseurs non
cadres

O achateurs non cadres

W autres professions
intermédiaires
commerciales

Source : enquéte emploi, Insee

*®0n souffre 1a de I’absence de prise en compte des non-salariés. En effet, bien qu’ils aient diminué fortement en proportion,
ces derniers représentent encore sur la période 2009-2011 la moitié des effectifs de la famille professionnelle des
responsables de magasin et intermédiaires du commerce (cf. DARES, 2013, op. cit.). Il est vrai que le statut d’indépendant
n’est peut-étre pas celui prisé en premier lieu par les jeunes en tout début de carriere, dans la mesure ou il suppose de
disposer d’un capital de départ.
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L’effectif global augmente sensiblement au cours des vingt années étudiées. Si I’on considére I’année
1990 comme base 100, I’indice se monte & 116 en 1995, 124 en 2000, 172 en 2005 et 194 en 2010. Il
s’agit d’une augmentation plus importante que celle observée pour I’ensemble des effectifs en emploi
(indice 115 en 2010) et des figures étudiées (150). Cette augmentation sensible traduit le
développement général du commerce et des activités associées, ce développement engendrant des
besoins accrus d’encadrement, d’animation et d’administration, d’études de marché, ainsi qu’une
professionnalisation des fonctions « achat » et « marchandisage ».

Il est intéressant de noter que cette augmentation est en partie imputable a I’accroissement du nombre
des chefs de petites surfaces de vente. Ces derniers font largement plus que doubler entre 1990 et 2010
et continuent a croitre au cours de la période récente (ils augmentent de 21 %environ entre 2005 et
2010). Non seulement ils n’ont donc pas disparu avec I’expansion de la grande distribution
(hypermarchés, supermarchés, grandes surfaces spécialisées) mais ils sont devenus plus nombreux,
témoignant de la santé retrouvée des petites surfaces de vente et du commerce de proximité. lls sont
d’ailleurs le plus souvent intégrés aujourd’hui a de puissants réseaux d’enseignes ayant réinvesti le
commerce de proximité®’.

Par commodité, on utilisera parfois dans ce texte les notions de « maitrise » ou d’« agent de maitrise »
pour qualifier I’ensemble de la figure (les chefs de petite surface de vente, la maitrise de I’exploitation
des magasins, mais aussi tous les autres intermédiaires du commerce précités).

Evolution de I'emploi

250
200 / —e—maitrise et

150 Hé‘/(/“//./—' intermeédiaires

100 - —=—ensemble des figures

50 étudiées

1990 1995 2000 2005 2010

Source : enquétes Emploi, Insee

6.1. Une implantation dominante au sein des secteurs du commerce

Les emplois de la maitrise des magasins et des intermediaires du commerce se répartissent de maniére
relativement équilibrée entre petites, moyennes et grandes entreprises. Notons toutefois qu’ils se
trouvent un peu plus nombreux en proportion dans les entreprises de plus de 50 salariés que toutes les
figures analysées confondues (cf. Tableau n°3).

Sans surprise, ces emplois sont essentiellement implantés au sein des trois grands secteurs
commerciaux (cf. Tableau n°2) :

$"En fait, ce sont surtout les petits commercants a leur compte qui ont souffert des mutations ayant affecté les
structures commerciales ces trente dernieéres années. Cependant, aprés une réduction considérable de leurs
effectifs, on note méme pour eux une réorientation a la hausse depuis la décennie 2000 : cf. DARES, 2013, op.
cit.
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e Le commerce de détail : 55,5 % des emplois en 2010
e Lecommerce de gros: 12 %

e Le commerce et la réparation d’automobiles et de motocycles : 3 %

29,5 % des emplois de la figure se trouvent ainsi localisés ailleurs, de maniére dispersée au sein de
I’ensemble des autres secteurs d’activité. Ce n’est certes pas rien, mais ces emplois sont plut6t de fait
des emplois d’animateur commercial, de marchandiseur, de chargé d’études marketing non cadres,
d’administrateur des ventes...

Si I’on examine les emplois de maitrise confiés aux jeunes, on s’apergoit que leur implantation au sein
des secteurs du commerce est un peu moins prononcee. Le poids des « premiers emplois » relatifs a
cette figure au sein des secteurs commerciaux ne dépasse pas ainsi les deux tiers au sein des trois
enquétes Génération utilisées (cf. Tableaux n°22 et 23). A vrai dire, ces premiers emplois comptent
sans doute relativement plus d’emplois «techniques » (animateur commercial, marchandiseur,
acheteur...) que dans I’ensemble de la figure, de tels emplois pouvant a priori étre plus aisément
pourvus avec des jeunes sortant du systéeme educatif que les emplois d’encadrant. Concernant la
présence des emplois de maitrise occupés par des jeunes aux dates des enquétes Génération au sein des
secteurs du commerce, celle-ci se rapproche de ce qu’ils représentent globalement (cf. tableaux n°48 et
49). Ce rapprochement signe le fait que I’acces aux emplois de direction de magasin et d’encadrement
de proximité, davantage situés pour le coup au sein des secteurs commerciaux, requiert tres
certainement une premiére expérience au préalable.

6.2. Des CDI surtout, mais aussi des formes plus précaires a I’entrée

Les agents de maitrise disposent trés majoritairement de CDI (93 % d’entre eux en 2010). C’est plus
gue pour I’ensemble des titulaires d’un emploi au sein de la population active (87 %). C’est aussi plus
que pour les autres figures appréhendées (86,5 %), a I’exception des commerciaux auprés des
entreprises (cf. Tableaux n°4 et 5). La précarité de I’emploi, en tout cas telle qu’on I’analyse
fréquemment, est ainsi loin d’étre une caractéristique de la figure. Les activités d’encadrement ou a
caractére trés technique qui constituent cette figure induisent sans doute un besoin de stabilité
relativement important.

Toutefois, I’analyse spécifique des «emplois d’entrée » de la figure, c’est-a-dire des emplois
alimentés par de jeunes débutants, donne a voir une présence non-négligeable de formes d’emploi plus
précaires a ce niveau. Contrairement aux commerciaux, et malgré un niveau de qualification
comparable, les CDD dépassent les CDI parmi les « premiers emplois » de la maftrise : 34 % pour les
premiers contre 32,5 % pour les seconds, selon Génération 2007. Le taux de CDI a méme tendance a
diminuer, puisqu’il était respectivement de 37 et de 36 % au sein des enquétes Génération 1998 et
2004 (cf. Tableaux n°26 et 27).

De méme, alors que I’on constate peu d’apprentis et d’intérimaires dans I’ensemble des effectifs de la
figure, I’alternance et I’intérim sont plutét bien représentés dans les emplois d’entrée correspondants :
14 et 18 % des «premiers emplois » de la figure au sein de Génération 2007. L’alternance se
développe significativement sur la durée. Dans le cadre de Génération 1998, la part des agents de
maftrise en premier emploi en situation d’alternance n’était que de 6 % (cf. Tableaux n°26 et 27).
Méme constat pour les emplois de maftrise a la date des enquétes : 11 % de ceux qui les occupent a la
date de Génération 2007 sont en alternance. lls n’étaient que 5 % a la date de Génération 1998 (cf.
Tableaux n°52 et 53).
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6.3. Des emplois a temps plein pour I’essentiel

Le temps partiel touche tres peu la figure de la maitrise. En 2010, 92,5 % des emplois de cette figure
sont des emplois & temps complet. En proportion, c’est plus que ce qui est noté pour la totalité des
figures étudiées (77 %), I’ensemble de la population active occupée (82 %) et méme les commerciaux
aupres des particuliers et aupres des entreprises (79 et 92 %). La encore, on est en droit de penser que
la nature des activités de la maitrise de magasins et des intermédiaires du commerce supporte mal les
emplois a horaires limités (surtout en ce qui concerne les activités d’encadrement). Les horaires de
travail des membres de cette figure sont méme plutét lourds®.

En dynamique, et a I’image des figures de commerciaux, on observe néanmoins une augmentation des
situations de temps partiel pour cette figure. Elle est intervenue surtout dans les années 90 et semble
s’étre stabilisée depuis. On est ainsi passé d’un taux de 4,5 % en 1990 a un taux de 7,5 % en 2000 (cf.
Tableau n°6).

6.4. Une parité quasi parfaite des sexes, a la suite d’une importante féminisation

En 2010, on observe une parité quasi parfaite hommes/femmes parmi les agents de maitrise.
Désormais, les femmes sont tres 1égérement majoritaires avec 51 % des effectifs. Elles occupent dés
lors dans cette figure une position un peu plus importante que celle qui les caractérise, tous emplois
confondus (47,5 %). Sur ce point, la figure se distingue largement des autres figures, soit nettement
plus féminisées (employés libre-service et vendeurs polyvalents, vendeurs spécialisés et surtout
caissiers), soit encore dominées par le sexe masculin (commerciaux).

Cette situation est d’autant plus remarquable que bon nombre d’emplois de la figure renvoient & des
fonctions techniques ou d’encadrement traditionnellement attribuées en priorité a des salariés de sexe
masculin (cf. Tableaux n°8 et 9). Sur la période analysée, elle n’a d’ailleurs pas toujours existe, loin de
Ia. Elle résulte en fait d’un important mouvement de féminisation de la figure, qui s’est produit surtout
a partir des années 2000. Les hommes dominaient encore la figure en 1990 (59 %) et en 2000 (56 %).

Cette féminisation récente apparait nettement si on s’intéresse aux jeunes venant occuper des emplois
de maitrise. Ainsi, ce sont a présent en majorité des jeunes femmes qui accedent a leur premier emploi
au sein de la figure (63,5 % des effectifs concernés pour la Génération 2007). Au cours de la période
analysée, cette domination féminine s’est méme renforcée. Au niveau de I’enquéte Génération 1998