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INTRODUCTION

La méthodologie élaborée par le partenaire itadierprojet Innocommerce dans le cadre du
programme Interreg Il C Sud, visait a explorerr8igpemes fondamentaux de la composante
Formation Commerciale : l'inexistence d'une offrdaptée a la demande, linsuffisant

diagnostic de la composition de cette demandénetxistence d’indicateurs de référence.

Cette méthodologie est la base de I'étude réalsé@el’agglomération Toulousaine. Le
développement de cette étude est de grande impertaliheure de déterminer les nécessités
et les défis du secteur sur I'espace territorialys®. Suite a I'élaboration de cette étude, il
sera proposé un Plan d’Action qui devra corrigerdeoblémes détectés lors de I'étude. Sur
cette base, les partenaires pourront par la suipoper des échanges de cours pilotes de
formation ou la création d'une offre orientée augcessités immédiates du secteur :
spécialisation, professionnalisme, homologation dgddmes. La création de ces plans
assurera la durabilité des résultats ainsi quelgsion régionale durable dans tout I'espace

concerneé.

Tous les résultats des études serviront a I'élaioorad’'un document « Innover dans la
formation commerciale dans I'UE » qui sera présentruxelles. Ce document servira de
référence pour la présentation de propositionsdéterentes institutions de I'UE.

Cette composante se terminera avec I'édition datalogue de bonnes pratiques formatrices
qui sera diffusé sur le site INNOCOMMERCE. Ce cagake de bonnes pratiques reprend les
expériences du passé ainsi que celles plus récdates les Plans d’Activités individuels
élaborés dans le cadre du projet. Le catalogueemeples expériences des autres régions et

sera un document de base pour la planificatiortigoé au niveau régional.

L'objectif principal de cette étude est du diagioste I'offre et la demande en formation
commerciale en Midi-Pyrénées. La CCIT, en tant gpartenaire du projet
INNOCOMMERCE en charge d’'une étude individuellgbé&rera une analyse de I'offre et la
demande de formation en distribution commercialesdsa région. Cette analyse de l'offre et
la demande se fera en fonction des indicateursoggsppar le partenaire italien.



L’étude a été menée sur I'agglomération toulousaugres des commercants et organismes
de formations commerciales, par le biais d’entnstimdividuels et de focus group dans le but
de déterminer I'offre et la demande en formatiomgwerciale et déterminer ainsi un plan
d’action afin de résoudre les problémes d’inadéqonatle l'offre avec la demande en

formation formalisée par les commercants.



l. ANALYSE DU DOMAINE D’APPLICATION DE L’ETUDE

[.1.1 Toulouse et sa région
La région Midi-Pyrénées a une superficie de 453#8, ke qui en fait la région la plus vaste
de France (83% de I'espace national) et est conepdeé8 départements représentant une
population totale de 2551687 habitants en 1999(4ld% population nationale).
83% du territoire est rural et concerne 40% dgdaulation puis les 17% restants est urbain

et concentre 60% de la population.
Le département de la Haute-Garonne a une suped&i6309 km2 , sa population est de

1046338 habitants (recensement Insee 1999) et l@edépartement moteur de la région

surtout grace a l'attractivité de Toulouse.

Aspects socio-démographiques de la Réqgion

Statistiques au ler janvier de chaque année, diensid'habitants
Entre 1990 et 1999, la population a augmenté de. 13épendant, I'analyse au niveau
cantonal présente une évolution démographique tphdi@rogene, opposant le nord et le sud

du département.

979,3 991,2 1004,209 1016,205 1029,741 1046,532

2482,90 2493,90 2505,92 2519,64 2532,28 2552.69

57,7 58 58,2 58,493 58,722 58,520




Estimations de population par sexe et age au heig@a(millier)

Midi-Pyrénées France métropolitain
2003 2004 2004
Ensemble 2 668 2701 60 340
0al9ans 607 616 15 095
20 a 39 ans 700 699 16 405
40 4 59 ans 725 742 16 364
60 a 74 ans 385 387 7729
75 ans et plus 250 257 4746
Hommes 1301 1318 29 318
0al9ans 311 316 7718
20 a 39 ans 353 352 8 218
40 & 59 ans 360 369 8 070
60 a 74 ans 181 183 3594
75 ans et plus 96 98 1718
Femmes 1367 1383 31022
0al9ans 296 300 7377
20 a 39 ans 347 347 8 187
40 4 59 ans 365 373 8 294
60 a 74 ans 203 204 4135
75 ans et plus 155 158 3028

Population étrangere

Pourcentage de population d'origine étrangére ldapspulation totale

5,10% 5%
4,30% 3,90%
6,30% 5,60%




Naissances
La population du département de la Haute-Garonhassez jeune. Plus de 80% des habitants
ont moins de 60 ans.
Les jeunes sont sur-représentés dans les cantomsrdwu département. En effet, la ville de
Toulouse (pbéle universitaire) en regroupe une grapdrtie. En revanche, le sud du
département, la situation est inverse: les persoragges (19% de la population) sont

proportionnellement plus nombreuses que les jeunes.

109 844
241 699
6 606 463

Taux de natalité

12,46%o
10,80%o
12,76%0

Déces

70973
231510
4743 282




Répartition de la population active et inactive

152419 ans 0 2529 2963 |
20 4 24 ans 5124 [1443 |2 0 13998 454 21021 |
25 a29 ans 12163 3512 |0 0 2384 (834  |18893 |
30 449 ans 53081 11584 |0 222 251  |5403 |70541 |
50 4 59 ans 21173 3285 |0 2079 |0 5078 |31615 |
60 & 74 ans 3163 313 |0 42688 |0 13069 |59 233 |
75 ans ou plus 317 |0 0 53109 |0 22 083 |75509 |
Total 95326 |20 203 |2 98 098 |19 162 |46 984 |279 775|

Caractérisation des foyers

0al4ans 343 06152 304 |0 2343 397 708
15a19 ans 114 85124 898 |1 057 |304 126 |4 131 (4992 150 359
20 a 24 ans 61 119 |14 831 |19 315 |5282 |1 263 |10 99935 518 |148 327
25429 ans 312358689 44684 |37 635 |3 971 |7 142 |32 745 |166 101
30 a49 ans 25 300 |15 591 |88 007 |451 07€¢45 86517 44078 364 (721 643
50 a 59 ans 1315 4135 121697109 63¢13 501/8 559 |36 292 |295 135
60 a 74 ans 139 2265 |236 48547 526 10 79719 69372 149 |389 052
75479 ans 4 38 58 947 5650 3936 8929 33743 111 247
80 ans ou plus |0 0 357002803 |5279 2057044 311 108 663
Total 577 024122 751605 89(/659 91284 73€99 806338 1142 488 235
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Activité commerciale de la région Midi-Pyrénées

Les services marchands (commerce, transport, ssvigux entreprises, services aux
particuliers, finance et assurance, activités imihetes) représentent désormais la moitié de

la richesse de Midi-Pyrénées et six emplois sur dix

lls sont également moteurs dans la création d’gnises, représentant ainsi les deux tiers
des créations et réactivations d’établissementestrois quarts des reprises.

La prépondérance de la capitale régionale est méequ I'agglomération toulousaine
concentre ainsi la moitié des emplois des servitahands de la région mais les emplois du

commerce et des services aux particuliers sonelaent répartis sur tout le territoire.

60 % des emplois dans les services marchands en MRirénées

En 2001, les services principalement marchandseavairéé plus de 49 % de la richesse
produite par la région - a savoir 25 milliards dti- contre un peu moins de 47 % en

moyenne des autres régions de province. lls repig&siede surcroit pres de six emplois sur
dix dans la région avec 340 000 emplois salarid® €00 emplois non salariés.

L’évolution de I'emploi dans ces activités a étstfavorable en Midi-Pyrénées : sur les dix

derniéres années, I'emploi total (salarié et ndargd a augmenté de 12 % dans le commerce,
et de 30 % dans I'ensemble des autres activitéigites (y compris services administrés :

administration, santé, éducation, action sociale).

Le commerce : un secteur présent sur tout le terrdire

En Midi-Pyrénées, le commerce sous toutes seddéacamploie prés de 127 000 salariés dans
plus de 38 000 établissements disséminés surdadetritoire régional. Il est ainsi le premier
secteur des services marchands, avec autant dsernkents que les services aux entreprises
et les services aux particuliers réunis, et plummgilois salariés que n’importe quel autre
secteur de service.

Proche des consommateurs (pour le commerce del,détatcommerce et la réparation
automobiles) et des entreprises clientes (pouoieneerce de gros et les intermédiaires du
commerce), cette activité est présente dans tgusaletons de Midi-Pyrénées. Dans certaines
zones, notamment en milieu rural, le commerce sgmt@ plus des deux tiers de I'emploi

salarié des services marchands.
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Les géants du secteur sont, dans la région comiteersj les hypermarchés. A leur co6té,
environ quatre établissements sur dix n'emploierdua salarié. Ces petites structures sont
surtout présentes dans le commerce de détail, ti@ne ou non.

L’emploi salarié du commerce a augmenté de plugdd&o dans la région depuis 10 ans. A
contrario, le nombre d’emplois non salariés du cem® n'a cessé de décroitre, perdant un
guart de ses effectifs. Au total, I'emploi a crild%, ce qui représente 15 000 emplois créés

sur les dix derniéres années.

Services aux entreprises : des secteurs dynamiques/ec un niveau moyen de
gualification élevé

En Midi-Pyrénées, les services aux entreprisespmtua deuxiéme place apres le commerce
gue ce soit en termes d’emploi ou de chiffre diad avec plus d’'un salarié sur trois du
tertiaire marchand (105 000 salariés) et prés d& 2R chiffre d’affaires. L'unité urbaine de
Toulouse concentre a elle seule prés des deuxdiésrsalariés de ces activités.

Comme en France, de 1990 a 2001, I'emploi sal@&g@onal des services aux entreprises a
fortement progresseé : + 56 %. Toutes les activitdaposant ce secteur ont contribué a cette
dynamique de I'emploi, en particulier les téléconmigations, I'assainissement, la sélection et
fourniture de personnel, et les activités inforiapagis, secteurs ou les effectifs ont doublé voir
triplé sur cette période.

Malgré la présence dimportants établissements riégre d’entreprises a dimension
nationale tels que La Poste, Cap Gemini, Cégatelpétits établissements prédominent dans
les services aux entreprises : prés d’'un sur deupas de salariés et un sur trois entre un et

cing salariés.

Services aux particuliers : un secteur ou prédomind les petites unités

Les services aux particuliers emploient prés de0B0 salariés et réalisent un chiffre
d’affaires de 3 milliards d’euros en Midi-Pyrénédis. occupent une place relativement
modeste de I'emploi en comparaison avec les avdgisns francaises. Dans ce secteur, les
hotels, cafés et restaurants concentrent plus es tiers des effectifs salariés. Le reste de
'emploi salarié se partage entre les servicesoperss, les activités culturelles, récréatives et

sportives et 'audiovisuel.
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L’emploi salarié est en forte progression, plusiaeau régional que national (+ 56 % contre
+ 34 %). La hausse est vive dans les activitési@lles, récréatives et sportives (doublement
sur la période 1990-2001) ou les hotels, cafésauesnts (+ 60 %), moindre mais réelle dans
'audiovisuel et les services personnels (+ 25 %).

Comme dans le reste de la France, le secteur deseseaux particuliers est constitué

d’établissements de petite taille : la moitié n’éognt aucun salarié. De nombreux

établissements de la coiffure, de la blanchissdeda restauration ou du domaine culturel et
sportif sont en fait des artisans travaillant selifs sont largement répartis sur le territoire

régional.

Nombre d'établissements du commerce au ler janvier

nombre et %

o DA

Midi-Pyrénées % Region Sur
France entiere

2003 2004 2004

Commerce et réparation automobile 4 955 4 952 5,3

Commerce de gros et intermédiaire daB 121 8 240 39

commerce

C'om_merce de de_tall et réparation 22 344 22 821 4.7

d'articles domestiques

Total 35420 36 013 4,5

Source : INSEE - Répertoire Siréne

Nombre de commerces en libre-service au ler sepéemb

nombre et %

.- - France Région/France
Midi-Pyrénées . - ! o
métropolitaine |métropolitaine
2005
Hypermarchés 54 1372 3,9
_denS|te (m2 pour 1 000 122 135 /]
habitants)
Supermarchés 271 5573 4,9
_denS|te (m2 pour 1 000 134 117 /]
habitants)
Hard discount 164 3744 4,4
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densité (m2 pour 1 000
habitants) a4 42 I
Bricolage 215 3177 6,8
.den5|te (m2 pour 1 000 129 120 1l
habitants)
Jardin 80 1 303 6,1
densité (m2 pour 1 000
habitants) 90 70 I

Source : Guide Panorama de la Distribution

Etablissements de moins de 50 salariés, du cha®fl)Cpar taille et activité au ler

janvier

nombre

Midi-Pyrénées

2004

O salarié (2) | 1 a9 salaries| 10 a 49 salari
Industries agricoles et alimentaires 1394 2294 3 36
Industrie des biens de consommation 1947 1148 314
Industrie automobile 27 62 18
Industries des biens d'équipement 827 996 342
Industries des biens intermédiaires 1470 1627 667
Energie 606 266 95
Construction 11 130 7759 1133
Commerce 17 889 15694 2155
Transports 2173 1681 568
Activités immobiliéres 2851 1079 80
Services aux entreprises 11 464 6 337 1429
Services aux particuliers 10 942 8 007 696
Education, santé, action sociale (3) 14 619 3589 35 2
Total 77 339 50 539 8 095

(1) Champ ICS : ensemble des secteurs marcharitisdisstrie, de la construction, du

commerce et des services.

iés

(2) Les établissements dont les effectifs sontd@niarés (ND) sont inclus dans la tranche 0

salarié.
(3) Etablissements du secteur privé.

Source : INSEE - Répertoire Sirene
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Nombre d'entreprises artisanales au ler janvier

nombre et %

Midi-Pyrénées Région/France entiere
2004
Alimentation 5717 5,5
Viande et poissons 2 883 59
Boulangerie, patisserie 2 387 51
Autres 447 6,2
Travail des métaux 2319 51
Textile, cuir, habillement 749 4,7
Textile et habillement 573 4,1
Cuir et chaussures 176 9,1
Bois et ameublement 1796 6,0
Autres fabrications 3248 55
gragﬁi%ﬁ;slmp“me“e’ articles 683 49
Fabrication articles divers 1611 4.8
Batiment 19 809 5,8
Maconnerie 5451 5,8
Couverture, plomberie, chauffage| 2 784 5,2
Menuiserie, serrurerie 2993 59
Installation électrique 2171 5,6
Aménagements, finitions 4711 6,2
Terrassement, travaux divers 1699 6,2
Réparations, transports, autres services 13 333 51
Transports 1224 3,5
Réparations 5102 57
Services 7 007 5,2
Autres 175 3,4
Total 47 146 5,5

Source : INSEE - Exploitation du fichier SIRENE $eichamp de 'artisanat
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Valeur ajoutée brute par secteur d'activité a porants

millions d'euros et %

Midi-Pyrénées

France
métropolitaine

2002 2003 2003
Valeur ajoutée brute totale 53872 55 222 1401738
Agriculture, sylviculture, péche (en %) 3,9 3,2 2,6
Industrie (en %) 15,8 14,8 16,1
Construction (en %) 6,5 7,0 5,6
Services principalement marchands (en4%)1 49,8 54,2
Services administrés (en %) 24,7 25,2 21,6

En raison des arrondis, la somme des pourcentagesp pas étre égale a 100.
Source : INSEE - Comptes régionaux - données 26608itives et données 2003 semi-

définitives en base 2 000
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1.1.2 Positionnement géographique et évolutionsthisques de

Toulouse

Aspects socio-démographigues de l'aire de travail

La ville est située sur un coude de la Garonnepguvenant des Pyrénées s'oriente au Nord
Est vers la Méditerranée , change de direction@olise en se dirigeant au Nord Ouest vers

I'Atlantique

La position privilégiée de ce point d'inflexion leuve (qui vient du sud et part vers le nord-
ouest) au contact de la vallée de I'Hers qui ctuestin prolongement de voie naturelle de
communication vers la mer Méditerranée au sud-estitade Toulouse un carrefour
commercial. Au centre-ville, globalement délimit@rples boulevards qui ont pris la
succession des anciens remparts, deux axes megetitignes ont été percés du Nord au Sud
et de I'Est & I'Ouest au XIXe siécle : ce sontles haussmaniennes (rue d'Alsace-Lorraine et
rue de Metz, complétées par la rue Ozenne). Ptds aaec la croissance des faubourgs au
sud-est et a I'est, de nouveaux axes larges stemttla ville, et sont associés a la réalisation
de trois parcs publics d'envergure (le Jardin dast&s, a vocation botanique, le Jardin Royal
et le Grand Rond). Les nouvelles voies sont leseallJean Jaurés vers l'est, les allées Paul
Sabatier, Paul Feuga et Saint-Michel au sud-est,ogurent la ville vers l'extérieur et

structurent des quartiers nouveaux a trame en ijager

La ville, avec son centre ville et la diversité dpsartiers , reste le plus riche et le plus
diversifié des centres commerciaux de la Régioniddéenées. En 1975, les surfaces
commerciales de Toulouse représentaient environ @&%elles de I'agglomération, en 2001
elles n’en représentent qu’environ 50% et en 200d36%.Ceci traduit un réel repli et un

repositionnement commercial.

En prés de 20 ans, Toulouse a perdu pres de 506@&®Atiellement de petites et moyennes
surfaces. L'offre commerciale en début 2004 repriesepres de millions de métres carrés de
surfaces de vente réparties entre les commercdisidraels (35%) et les grandes surfaces
(65%).
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On observe sur les 10 derniéres annees :
- des services a la population en forte progressiotegerritoire
- des commerces traditionnels en baisse a Toulousd(spetits commerces pour 1000
habitants en 1993 , il n’en reste plus que 8 er®)199
- augmentation des grandes surfaces en banlieu®ghsurfaces autoriseées 49614m?2
et en 2003 133804 m?)

Toulouse au sens de la commune est constitué dquéftiers qui sont regroupés en
17quartiers administratifs. Nous allons cibler phasticulierement les quartiers 1 ,2,3,4,5 qui

représentent les quartiers les plus commercant.

Hyper-centre : Wilson, Victor Hugo, St Etienne, Carmes, Captol
Rive-gauche:St Cyprien, Patte d’Oie, Fer a Cheval.
Rive droite nord : Minimes.

Rive droite sud : Bayard, Belfort, Bonnefoy.

-18 -



Les chiffres clés

4eme ville de France apres Paris, Marseille, Lyon

1 million d’habitants dans la métropole.

15.000 nouveaux habitants chaque année.

30 milliards d’euros de PIB.

450.000 emplois dans 50.000 établissements.

5.000 créations d’entreprises par an.

8.000 emplois salariés privés créés chaque anmpiesde ans.

20 entreprises industrielles de plus de 1.000igalar

20.000 salariés dans la recherche.

6 millions de passagers par an a I'aéroport dedimd-Blagnac.
16 milliards d’euros par an d’exportations.

426 700 habitants a Toulouse (prévisions Inseensereent 2004)
761 100 habitants pour I'agglomération

n°l en Europe des activités aéronautiques, n°2 rabnd

n°l en Europe des activités spatiales

n°l en France pour les systemes électroniques euondsr

140 000 étudiants: 2éme ville universitaire de Eean

10 500 personnes travaillant dans plus de 400sudé&echerche
104 écoles maternelles - 90 écoles primaires - dieges - 12 lycées - 13 lycées
d'enseignement professionnel-4 universités-14 gmedoles

23 parkings offrant 12 000 places

30 marchés a ciel ouvert

la cinquieme aire urbaine de france avec 964791drdb (recensement 1999) et la sixieme
agglomération du pays avec 761090 habitants ( seceent 1999 )(aprés Paris, Lyon,
Marseille, Lille Roubaix Tourcoing et Nice-Cannes).
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La population de la ville augmente principalemeréicg a un solde migratoire largement
positif, d0 a un positionnement géographique isEaat (climat, situation stratégique entre
plusieurs bassins touristiques - Pyrénées, mer teléanée, cotes basque et landaise, terroirs
midi-pyrénéens) et a une image fortement positoygalité de vie, variété des filieres de
formation, positionnement socio-économique sur idelsistries et services a forte valeur

ajoutée (aéronautique, espace, biotechnologietgmgs embarqués, électronique...).

Selon le dernier recensement de 1999, Toulouse-intros est la quatrieme ville francaise
avec prés de 400 000 habitants, soit 8,9 % dautatien par rapport a 1990.

Elle s’étend sur environ 12 hectares.

Quelgues repéres socio-économiques :
Structure de la population :
moins de 20 ans : 20,3 %
de 20 4 60 ans : 60,2 %
plus de 60 ans : 19,5 %
pourcentage de la population étrangere : 7,8 %
population active : 163 606
nombre de demandeurs d’emplois (1997) : 33 530

nombre d’emplois salariés privés : 133 922

Evolution de la population de Toulouse - .
pop Années Habitants

1946 264 410
1954 268 865
1962 323 725
1968 370 795
1975 371 835
1982 347 795
1990 358 320
1999 390 350

2004 426 700
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Activité commerciale de notre aire de travail

Terminologie
Epiceries. commerces d’alimentation générale d’'une superfen générale inférieure a

120m?2

Supérettes commerces d’alimentation générale d’'une superfitant de 120m2 a 300m?2

Quartier 1 (Capitole, Daurade, Bourse, Esquirol, StGeorges, Occitane, St Aubin ,
Dupuy , Pinel..): 1400 commerces de proximité environ sont impkm#ns ce quartier ce
qui représente 20% de I'offre commerciale de Tos#oDurant la période 1995 a 2000 le
nombre de commerces de proximité a augmenté déoHbi3 que sur la ville il diminuait de

-2,5%. On y recense 8 supérettes et 98 commelossnahires.

Quartiers 2 (St Etienne, Dalbade, Carmes, Salin, StMichel, Busca, Crampel,
Montplaisir) : environ 700 commerces de proximité sont impkmans ce quartier ce qui
représente 10% des commerces de la ville. On ynseckl7 commerces alimentaires. Durant
la période 1995 a 2000, le nombre de commercesraenmté a augmenté de + 2,6%.Le

guartier dispose d’'une offre commerciale trés \arié

Quartiers 3 (St Cyprien, Patte d’oie, Fontaines, Barrassol, Fer a Cheval, Arenes,
Toec...): 587 commerces de proximité sont implantés dansjwartier ,on y recense 7
supérettes et 138 commerces alimentaires. Durapédi@de 1995 a 2000 , le nombre de

commerces de proximité a diminué de —7% .

Quartier 4 ( Amidonniers, Minimes, Sept Deniers, Bérnais, Compans): 370 commerces

de proximité sont implantés dans ce quartier dosiiferettes et 68 commerces alimentaires.
Le centre Alfred de Musset fonctionne avec sestgpetimmerces essentiellement pour les
habitants de proximité. Durant la période 1995 @20 nombre de commerces de proximité

dans ce quartier a diminué de —8,4% .

Quartier 5 ( Chalets, Concorde, Bayard, Belfort, Rguet, Péri St Sernin, Arnaud
Bernard) : 1227 commerces de proximité sont implantés dangueetier ce qui représente
18% des commerces de la ville dont 4 supérett@8@tcommerces alimentaires. Durant la
période 1995 a 2000 , le nombre de petits commee@soximité a diminué de —1,6%.
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1.2.1 Diagnostic Interne de I'activité commerciabtiu Centre-Ville.

FORCES

FAIBLESSES

- Les commercants du centre soohcentré: par
quartiers, ils sont juxtaposés. La créatig
d’association de commercant par quartier favor
la cohésion et la dynamique de quartier.(ex :H
2000, Croix Baragnon, Victor Hugo...).Ellg
meénent des actions dans les quartiers
concours dessin, week-end dégustation...).
premier but de cesassociations étant la
promotion sociale du quartier, il semble que ge
soit un des meilleur moyen pour attirer la clieat
dans le quartier.

— P vws &S

T

Les seuls a réellement s’étre rendu compte
I'importance de la présence des autres commelrg
a proximité se sont les commercants des March
(ex : Carmes, Victor Hugo) .

- Les commerces en ville proposent gesduits
spécialisés et de qualiteOn trouvera sur leg
marchés des producteurs locaux. Les boutiques
luxe sont essentiellement en centre ville.

- Les commerces au détail en ville soat
proximité et centralisés(le besoin de rapidité d
client habitant en centre ville est assouvit) ;
service et [laccueil personnalisé et adapté
permettent une meilleure fidélisation des clients|
- Le contact humain est plus facilement établi. Lg
patrimoine et |‘environnement de Toulougsg
permettent d’associer les courses a I'agréable.
- Certaines administrations sont sensibles gl
problemes que rencontrent les commergcq
indépendants en ville (CCI,CM, Mairie.})
cependant les actions manquent.

—

Profil des commerces :

-  SARL-SA

- moins de 5 employés

- petite superficie qui rend le commerce plu
convivial.

- les employés et les employeurs vivent |e

périphérie

DY

Types de clients rencontrés

ville niiis les hahitants de la nérinhi

- majoritairement des habitants du cenrr

- L ‘état d’esprit des commercants n’est pas d'é
solidaire. Le commercant est isolé, indépendant
solitaire et peut parfois étre considéré commetexcl

lIs ne sont pas considérés comme dynamiques
manquent de motivation et n’agissent pas ,mémeiau
de [lassociation de leur quartier. Ceci a (
répercussions sur l'image « négative » que donn
centre ville. Lesassociations sont de moins en moin
actives il y a moins de volontaires, les commerca
sont individualistes. Les quartiers ne « viventsphet
les commerces indépendants risque de dispara#tien
n'y a pas d’association de compétence.

Si le commerce en face est fermé les clients s€g
moins attirés

-Cependant les produits sont ,parfois, vendus prixn
plus élevé qu'en GMS.De plus le frein du pri
psychologique est beaucoup plus important, lesitsli
passent plusieurs fois en caisse (pour chaque
d’achat) alors qu’en GMS un seul passage du caaldi
caisse est suffisant donc on ne rend pas comtexide
chaque article.

- L’acceésen centre ville est rendu trédfficile par les
travaux du métro alors que I'acces aux GMS estitiag
(ex : Gramont acces direct en métro).

btr

le:

11%

—

D

-

ty

-L’emplacements pour voitures sont tous payantigin:

gue les parkings.
-Une contrainte s’ajoute par rapport aux cent
commerciaux de la périphérie, le chiffre d'affanles
commerces en Vville varie selon les conditig
climatiques. Par ailleurs, lemanque de trésoreriese
traduit par un manque dinnovation, de
communicationgde dynamisme..

- il y a de plus en plus deanchiseset de succursales.

- beaucoup de turnover dans certain secteurs ceequi
constituer un inconvénient pour les clients (recherde
la main d’ceuvre moins chere)

- superficie inférieure a 120m2 loyer de plus ensf
cher dans le centre ville

- peu de touristes et occasionnellement des habithn
la région.

re

n¢




|.2.2 Diagnostic externe de I'activité commerciades Centre-Ville.

OPPORTUNITES

MENACES

-L’environnement économique est plutdtpropice

avec I'aérospatial, I'aéronautique, les

biotechnologies, I'électronique..

-De plus Toulouse présente de nombreux avantgges

climatiques, géographiques qui permettent au
habitants d’avoir un bon niveau de qualité de

Ceci a de bonnes conséquences sur I'environnemer

démographique, la population de I'agglomération

Toulouse ne cesse d’accroitre (entre 1990 et 199¢

augmentation de 8.9% de la populati
Toulousaine). Toulouse au sein de la région
considéré comme le péle d’'attractivité.

-L’arrivée de GMS en ville aurait du étre une foice

pour le centre ville (locomotive) s'il y avait eme
adaptation de faite.

- L ‘environnement architectural et culturel du
centre de Toulouse représefgegrincipal atout du
centre ville. La ville a un charme qui attrait |
habitants de la périphérie, les habitants de leoné
et les touristes. Pour certains cela constitue
expédition pour la journée ou une promenade.

- Le centre ville est considéré cominaditionnel .

Il veut conserver l'aspect culturel et conservat
des traditions et I'aspect humain.

Cette caractéristique attire les clients du cewilte
qui cherchent a entretenir de bonnes relations 3
leur commercant et qui apprécient I'environnem
du centre de Toulouse.

-Le centre esspécialisé il englobe une multitude d
commerces avec des activités differentes et
produits trés spécifiques (ex : Galerie d’Art, Sad,
Décoration Design....). Ces commerces sont poif
et compétents dans leur activité.

-L’environnement commercial tend vers
regroupementou la concentration de commerces
petits centres commerciaux. Ce moyen permet
petits commerces de profiter de la locomotive ¢
représente un supermarché et de créer
dynamique commerciale. L’évolution de
phénomeéne semble étre a la hausse ou en pha|
stagnation (ex : création centre St Georges).

e.
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-Le commerce va me en général, la vie est devenpe
plus chere. La clientele du centre a diminué depulis
ans car les petites villes sont de plus en plugpégs.
-Le centre n'a pas mis en place un axe de ciraunati
des consommateurs facile cela ne favorise pag |
achats.

- Le centre n'apas de réelle cohésior{sociale), il
apparait comme éclaté »et « déchiré »De moins en
moins d’animations se font dans I'hyper centre.

- L’'arrivée des GMS en ville a au contraire eu e
conséquences négatives sur les commergar
indépendants. Ceci est le résultat d'une absen
d’adaptation et de communication.

- L’environnement infra structurel est des plug
complexe le métro n’étant pas finit cela provoque de:s
troubles de circulation et d’acces au centre. Lesrie
desservent pas assez les périphéries ce qui nesiyo
pas l'accés au centre. De plus le manque de pairkil
gratuit et donc le surplus de parking payant ntegi
pas les prospects a venir faire leurs courses & |vi
méme les plus aisés.

- L’aspect traditionnel qu'a le centre ville peuteé
percut par d'autres types de clients comme
manque de dynamisme d'efficacité et de
compétence. Les clients qui recherchent la rapithte
confort d’acces et la modernité vont plutét dars |le
GMS. Unecible importante est donc exclue

D

- La spécialisationdu centre estal exploitée il faut
affirmer cette caractéristique pour étre plus atiir&t
pour pouvoir également se différencier. Par aifieln
ne faut pas omettre la possibilité que les comnsefc
en périphérie deviennent de plus en plus spécialisé

- Ce phénoméne de concentration peut étre |u
solution pour re dynamiser le centre ville cependan
'accés n'est pas facilité et si la gestion n'esis
efficace, la création de ces centres est vouéechdtc
(ex: centre commercial Compans Caffarelli). e
phénomene n’est cependa@s accessible a toukes
commercants , il s’adresse plus aux franchisésugula
indépendants. De plus cela n’est pas la politiguets
par les commerces indépendants.




[I.  ANALYSE DESCRIPTIVE DE L'OFFRE DE FORMATION
COMMERCIALE

Définition :
La Formation Professionnelle Continue permet aus@®es entrées dans la vie active de
continuer a se former tout au long de leur carrigrefessionnelle afin de s'adapter a

I'évolution des techniques et ainsi favoriser kedaptation au monde du travail.

[1.1.1 Formation Ecoles

Université Paul Sabatier

Formation initiale sous la procédure LMD ( licenoggsteres, doctorats)
Plusieurs domaines :
- science de la modélisation de I'information et slgstémes informatiques
- science de l'univers
- science humaine et sociale
- science et techniques de la matiére et de I'énergie
- gestion

Offre de formations continues et d’apprentissagegui permettent un retour aux salariés,
aux professions libérales, aux demandeurs d’emmois employés d’état et aux particuliers

dans la formation.
- Diplémes nationaux ( DESS, DUT, IUP..)

- stages qualifiants pour entreprises ou administnati

- diplébmes université pour demandeurs d’emploi
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formations proposées dans le cadre d’apprentissage

formations spécifiques ou aménagées avec délivamackipldomes nationaux
formation a distance

VAE

Objectifs de I'Université

La Validation des Acquis est organisée par les doiR7 janvier 1984 et du 17 janvier 2002.

Elle consiste a faire reconnaitre officiellemens leonnaissances et les compétences que

chacun a pu acquérir par son activité professidéaretlpersonnelle, en vue de l'accés a une

formation ou de I'obtention d'un diplome.

La Validation des Acquis :

reconnait la valeur formative des expériences professioasekt sociales des
individus,

offre, & ceux qui sont entrés dans la vie active, unweite possibilité d'accéder aux
diplomes et titres de l'enseignement supérieur,

evite aux personnes en reprise d'études de ré-apprdedrsavoirs déja assimilés et
leur épargne ainsi du temps de formation,

répond plus efficacement aux besoins et aux attentesndidgdus, des entreprises et
de la société et peut aider a une promotion, aadaptation ou a une reconversion
professionnelle

favorise le rapprochement entre formations universitaires @mpétences

professionnelles.

C'est pour les entreprisesune facon de qualifier leur personnel et d'assumer gestion des

compétences.

Qui peut répondre a un VAE ?

- les salariés,

- les non salariés (professions libérales, expitstaagricoles, artisans et commercants,

travailleurs indépendants),

- les agents titulaires ou non de I'Etat,
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- les demandeurs d'emploi indemnisés ou non,
- toute personne avec ou sans qualification reocenmiésirant en acquérir une,

compléter ou l'adapter afin de reprendre une aétivi

Financement

Publics Financeurs Caidre du financement

Calariés Entreprises Flan de farmation

(en GO, COD, interim. .
OFCA Conge Individue! de F ormation
DPACIF

Agante pubice . Administration g

fitulaires oo non-titulaires) Etablissements fublics Plan de formation

Mor-salariés

{professions libérales, 2riansmes collecteurs Dans le cadre de [aprise en charge

EXpIDLants agricoles, artlsans, | (MEEFICE, FIF-FL, FAFEA...) | [prév U par ces arganismes
cormmercart s, travailleurs
indépendarts.. )

Toute perzonne souhsitant s |intdreszd [Ui-mame En mant gqua stagizire de k&
acouerir une certification, la * Lintéresseé avec l'aide de formation professionnelle
cormpléter ou 'adagpter I'Etat ou de la Région dans
certaines candttions
Cemandedrs dermpll Assedlc, Etat Cans e cadre du FARE (nlan
Conseils régiona d'aide aL retour & I'srmplof, du PAP

indermnises ou nor = e e o |
( ) (projet d'action personnalise).

Université Toulouse Sciences sociales

Formation initiale avec LMD dans plusieurs domaines :
- droit
- administration économique et sociale
- informatique
- banque
- management
- marketing
- gestion, comptabilité, finances
- langues

- sciences économiques
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- sciences humaines et sociales

Formations continues qui permettent aux travailleurs de s’adapter abhangements des
techniques et des conditions de travail, de fagotfigisertion et la réinsertion professionnelle
des travailleurs, de les maintenir dans I'empla, fdvoriser le développement de leurs
compétences et l'acces aux differents niveaux dequalification professionnelle, de
contribuer au développement économique et culairalleur promotion sociale.

Des dipldmes sont accessibles et des séminairesatiggies ont été congus par les équipes

d’enseignants et de chercheurs.

VAE : par formation en ligne.

Université du Mirail

Offre deformations initiales LMD sur plusieurs domaines :
- lettre, langues, arts
- sciences humaines et sociales

- informatique, informations et systemes

La VAE (décret n°85-906 du 23 aolt 1985) permet I'accéme formation proposée par
I'établissement pour la préparation d’'un diploméioral, en dispense du titre normalement
exigé. Il peut y avoir également dispense total@artielle de certains enseignements, ou au
contraire prescription d’enseignement complémeataette procédure s’adresse a toute
personne agée de 20 ans et plus, ayant interroeg@tades initiales depuis au moins deux
ans (trois ans en cas d'échec dans I'année de fiormaour laquelle la validation est
demandée). Ce dispositif s’adresse a toute perssal@iée, non salariée, demandeur
d’emploi justifiant d’au moins trois années (sdit Bois) d’expérience professionnelle et/ou
sociale cumulées ou non en lien direct avec leddipl postulé. Toute inscription a ce
dispositif suppose une contractualisation et uemant des droits spécifiques VAE ainsi que
des droits d’inscription universitaires (articl&®002-590 du 24 avril 2002).

Formations a distance( Service d’Enseignement a Distance : le SED) poltention de
diplomes LMD des différents domaines propodéss programmes des enseignements a
distance sont les mémes que ceux qui sont défmnis Ips étudiants assidus. Les professeurs
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choisissent les moyens pédagogiques les plus adapeérs enseignements (polycopiés, , CD
Rom, CD audio, disquettes, cours en lignes). Des ploe équipe de 8 agents aide les
enseignants a réaliser ces supports qui vous seneniyés a un rythme variable (maximum 4
envois dans l'année).Des regroupements et desesedectravaux pratigues peuvent étre
proposeés pendant I'année sur une journée (génénaerfes mercredi et samedi) ou sur une

semaine. La présence est fortement conse.lléc.

Liens ou collaboration ARDESI ASSO-AUDIO Sup - CANALU- L'ENCYCLOPEDIE
SONORE-La FORMATION CONTINUE de Toulouse ZTHOT CURSUS

IAE Institut d’administration des entreprises

En formation initiale, I''AE de Toulouse propose des dipldmes de Licemtale Masters en
Sciences de Gestion.

La pédagogie, I'ouverture a l'international, I'gredion de professionnels de haut niveau et les
stages de longue durée permettent aux étudiardguédr les compétences nécessaires a la
prise de responsabilités en entreprise et uneenadlinsertion professionnelle

En formation continue, I'lAE accompagne les salariés dans leur projefgssionnel et les
entreprises dans leur stratégie de développemsnedsources humaines.

Les dipldbmes proposés sont organisés de maniererraefire l'acquisition de nouvelles
compétences tout en respectant les exigences Beéelexercice de responsabilités

professionnelles.

L'IAE propose des formations dipldmantes , génstedi ou spécialisées, et des formations a
la carte congues avec des entreprises ou des smgasprofessionnels partenaires.
Le service formation continue de I'l|AE gére la \dalion des Acquis de I'Expérience pour les
diplémes qu'il délivre.
* Dipléomes d'Etat : MASTER Administration des Entreprises
» Diplémes d'Université : DU Analyse et Audit de la Responsabilité Sociale de
I'Entreprise, DU Gestion De la Paie

Actions ponctuelles: Séminaires, actions personnalisées entreprises
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Les enseignants-chercheurs de [I'lAE participentivexcient au développement des
connaissances dans leurs domaines d'expertise :

publications scientifiques

organisation de collogues
La qualité de la production scientifique de I'lAEsait sa notoriété auprés des institutions

d’enseignement et de recherche nationales et attermales.

EUREXIA

Eurexia est un Centre spécialisé dans la formationAlternance fortement orienté vers
I'entreprise.

- Une équipe pédagogique de qualité, soudée adtoprojet Eurexia.

- Une école a dimension humaine

- Un esprit Ecole qui s'affirme et nous démarqueern de la concurrence.

- Des entreprises partenaires fideles et nombreuses

- Une communication tres positive de nos jeune$é&tole qui récompense notre travalil

de proximité auprés d'eux

- Des événements pour rythmer la vie de I'Ecoéesemaine de création de I'entreprise,

le concours du meilleur site interne.

Formations dipldomantes enseignées dans notre écol€inq BTS en alternance
BTS Assistante de gestion PME/PMI
BTS Assistante de Direction
BTS Management des Unités Commerciales (précédenBiehAction Commerciale)
BTS Négociation Relation Client (Précédemment Fdee®ente)

BTS Professions Immobilieres

Formation qualifiante de 3 eme année (post BAC+2) :

SEGE : Spécialisation Européenne en Gestion d'Entremlisnt la finalité est de devenir un
manager de projet en entreprise. Cette 3 eme aiaémesse a des étudiants titulaires d'un
diplome Bac +2 (BTS, DUT, DEUG etc.)

La formation est de type Alternance avec la cordditn véritable projet professionnel en

entreprise.
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Autres formations qualifiantes :

La réforme de la formation professionnelle votéaléout de 2004 va tout a fait dans le sens
du redéploiement envisagé par Eurexia Toulousesguhaite devenir une «véritable Ecole
d'Entreprise .Eurexia est égalemantcentre d'examen et de compétences linguistiques
Date de création de I'établissement01 juillet 2001

Statut de I'établissement :établissement privé

Nombre de candidats :500 environ

Nombre de candidats intégrés 50

Nombre total d'étudiants : 75

Corps professoral :13 formateurs

Equipement pédagogique centre de ressources d'informations

Equipement informatique : acces en libre-service aux étudiants, connexiobsedi a

Internet, e-mail personnel...

Cout de la scolarité :
- prise en charge par I'OPCA de l'entreprise, OrgamiBaritaire Collecteur Agréé pour
les BTS en contrat de professionnalisation
- prise en charge de la formation par I'entrepriae f3 eéme année
De plus des formations sur mesure pour les ensepsont proposeées ( management, gestion,
marketing, langues, informatique, coaching indielducommunication, techniques de vente,

négociation,...).

IFAG
IFAG école supérieure de commercan: réseau de 8 écolesupérieures de management,

marketing, gestion qui existe depuis 36 ans evi@lin titre homologué niveau Il par I'Etat.
1- Un programme pédagogiquénomogene et cohérent dans les différents centres.
2- Une professionnalisationprogressive qui conduit I'étudiant, des la 3emeéan en
emploi (CDI/CDD) avec 8 situations concrétes emegntse.

3- Un réseaude plus de 5 500 diplémés.

Plusieurs cursus :

formations initiales
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formation en alternance

formation d’apprentissage
Le VAE : Le Titre IFAG - Certificat Supérieur aux Affaires et a la Gestioest accessible
en formation continue dans le cadre de la Validaties Acquis de I'Expérience (VAE).
La VAE, c’est la possibilité donnée aux salariéepuis janvier 2002 - d’obtenir un diplome
d’études supérieures en s’appuyant :

- sur son dipléme initial

- sur son expérience professionnelle

Conditions d’admissibilité

- étre titulaire d’un dipldme validé Bac +2
- avoir une expérience de 3 a 5 ans en entreprias waposte de responsabilité

- justifier d’expériences concretes opérationnelles.

ProgrammesSelon votre parcours et votre projet professiorvmls pouvez suivre le ou les
séminaires suivants :

Approfondissement Gestion: 35h + 6h d'évaluation

Approfondissement Marketing : 35h + 6h d'évaluation

Approfondissement GRH: 35h + 6h d'évaluation

ESCT
Le Groupe ESC Toulouse s'inscrit parmi les meidsBusiness Schools internationales

La diversité de ses programmesde formation initiale et continue, santivité de Recherche
appliguée sonexpertise en Managementontribuent a son positionnement privilégié. Le
groupe est accredité par AACSB, AMBA, EQUIS.

L'excellence de sa pédagogie, a la pointe de lzerehe est portée par gorps enseignant
hautement qualifié composé de :
0 62 professeurs chercheurs
44 professeurs affiliés
55 visiting professors
1200 professionnels d'entreprise

o O O O

1500 stagiaires en formation continue
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10000 diplomeés

+ de 1200 professionnels d’entreprise

55 institutions internationales partenaires
6 centres de recherche

1 centre de formation par apprentissage

un centre de formation continue Capitolis

O O O O O o o

un campus binational & Barcelone (ESEC)

Trois programmes de formation de cadres débutantsrmations initiales »
- le programme Bachelor
- IESCT
- 22 masteéres avec 5 spécialisations ( banque, #namadit- organisation,
contrble et systeme- innovation, technologie-mankgtommerce- masteres

sectoriels).

Quatre programmes de formation pour les cadresroodg :« formations continues »
Capitolis
CPA
Aerospace MBA
Management Consulting MBA

Capitolis est le seul a pouvoir s’adresser aux commercasiest un partenaire du
changement. Il a pour vocation d’accompagner lgsepnses dans la conduite de leur
développement et de leurs mutations en perfectidnears cadres et dirigeants tout au long

de leur carriere.

Il apporte une réponse adaptée a chaque situatidesgionnelle.

- les programmes diplomants et qualifiants pour ogem ses compétences
manageériales pour accélérer sa carriere tout enrspieant son activité
professionnelle.(VAE)

- Le programme CAP Coaching pour acquérir les owtiiscoach professionnel ou

utiliser ces outils pour devenir un manager-coach.
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Les programmes spécialisés PME pour acquérir degs oopérationnels pour

développer la performance de son entreprise epiasserentabilité.

Les programmes de perfectionnement a la carte g@yrerfectionner et accroitre sa
performance et son expertise en management , nmgketommercial, finance,

gestion, logistique, gestion de production, RH.....

Les formations linguistiques et interculturellesupoappréhender les différences
culturelles et communiquer a l'international.

Les interventions sur mesure pour construire ertepariat avec Capitolis un

programme adapté aux objectifs et aux spécificieegotre entreprise.

Une équipe a votre écoute :

les conselllers en formation des Capitolis vousrdant dans le choix des formations
adaptées a vos obijectifs, élaborent des parcodigdnels, collaborent a la mise en
place de votre plan de formation.

Les experts pédagogiques vous accompagnent damsséaen place d’actions de

formation spécifiques en fonction d’'une analyse fite vos problématiques, besoins,
objectifs et du public concerné.

Les assistantes pédagogiques assurent le suivinetraiif et logistique des

formations.
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11.1.2 Organismes publics de Formation

Formations proposées par la région Midi-Pyrénées

La Région intervient dans le domaine de la Formafimfessionnelle Continue au travers des
formations qu'elle finance dans le cadre du ProgramRégional de Formation
Professionnelle (PRFP).

Programme Régional de Formation Professionnelle (FRP)
Ce programme, prioritairement destiné alemandeurs d'emploj est mis en ceuvre pour
permettre :
A des jeunes de 16 a 25 ans, sans qualificatiolegsimnnelle, de définir leur orientation, de
découvrir les métiers, d'acquérir les compéteneebniques nécessaires a leur intégration
dans le monde du travail.
A tous publics d'acquérir et/ou d'actualiser lesi$) compétences, quel que soit leur niveau

de qualification et faciliter ainsi un retour rapid I'emploi.

Ce programme s'adresse aussi :
- Aux créateurs d'entreprisequi recherchent une formation particuliére (ertigasen
commerce..) pour faciliter la viabilité de leur ja®
- Aux salariésqui souhaitent évoluer professionnellement pagliaition d'un dipléme
préparé hors temps de travail,
- Aux artisans et aux agriculteurs qui doivent acquérir les diplomes et les

compétences nécessaires pour développer leurtéctivi

Dans un monde économique en forte mutation techigple, la formation est une réponse
essentielle a la nécessité qu'a tout individu diadg, de maintenir et développer ses
compétences. Dans le cadre des missions qui lui d@roluesja Région Midi Pyrénées
intervient en formation initiale par la voie de l'apprentissage et en formation
professionnelle continueDans ces deux domaines, elle est soutenue daresction par les

fonds européens.
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L'apprentissage
La Formation Initiale par I'apprentissage permet aux jeunes d'acquesicémpétences, les
gualifications et les dipldomes nécessaires a ungéenréussie dans la vie active.
La Région finance la formation dispensée par led QEentres de Formation d'Apprentis)
pour les jeunes en contrat d'apprentissage. Cette permet, avec un statut de salarié en

alternance, de préparer a des diplémes de nived&ua0OAgénieur.

La Formation Professionnelle Continue
La Formation Professionnelle Continuepermet aux personnes entrées dans la vie actve, d
s'adapter aux changements techniques et de favoriser promotion sociale.
Elle se caractérise :
- par des formations spécifiques d’adaptation auxesode travail
- par des formations débouchant sur des qualificatreconnues (diplémes, certificats
professionnels, titres professionnels).

Les entreprises prennent en charge la formatidauds salariés.

La Région, quant a elle, intervient principalemamténéfice de trois publics :
- Lesdemandeurs d'emploipour qui une insertion professionnelle durablespgsar
l'acquisition d'une qualification
- Lessalariésqui souhaitent acquérir un dipldome hors tempgaleatl afin de favoriser
leur promotion sociale.
- Les non salariés (artisans, agriculteurs) et leséateurs d’entreprises par un
accompagnement ou une aide formative a la creaionléveloppement, a la gestion,

et a la pérennisation de leur activité.

Le bureau Europe
La Direction de la Formation professionnelle etl'd@prentissage s'est dotée d'Bareau
Europe. Ce Bureau, rattaché au service Synthése et Assesttechnique, a en charge la
coordination du suivi des projets cofinancés pdrdads Social Européen (FSE) et Le Fonds
Européen de Développement Régional (FEDER) cofiémpar le Conseil Régional
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Il réalise, en coordination avec les différentsyees du Conseil Régional et en liaison avec
les services de I'Etat la mise en oeuvre des pruges européens.

De plus, par délégation, le Conseil Régional siestconfier sous forme dsubvention
globale la mise en ceuvre et la gestion des mesures 4 (RERES5 (FSE) du DOCUP
Objectif 2.

Chiffres clés
Budget global de la formation professionnelle
En 2005, la Région Midi Pyrénées a alloué 35,5iom#l d’€ pour financer le Programme
Régional de Formation Professionnelle Continue. liLeiget a permis d'attribuer 22
150 places de stages.
Données chiffrées par programmes

Programme Budget Nombre
de stagiaires

Formations qualifiantes et dipldmantes 26, 2 M€ 16 820

Orientation professionnelle 7,3 M€ 4 670

Parcours individuels qualifiants 2 M€ 660

Répartition du budget par secteurs d'activité

Formations tertiaires 16 %
Agriculture 14 %
Formations générales et langues étrangéres 11 %
Formations industrielles 10 %
Formations sanitaires et sociales 8 %

Hétellerie - Tourisme - Animation 7,8 %
Transport logistique 7,5 %
Batiment 55%
Formations commerciales 4,6 %
Sécurité - Propreté - Environnement 4,6 %
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Les formations existantes
La Région Midi Pyrénées met en ceuvre des formatiengroupes a partir des propositions
émises par les organismes de formations qui répdndex consultations semestrielles,
annuelles et pluriannuelles.
Ces formations de groupe s'adressent a un largkc pibcouvrent I'ensemble des secteurs
d’activités
Elles se répartissent en quatre programmes :

- le programme "Dispositif d'Acces a la Qualification” : pour définir son orientation
professionnelle, découvrir les métiers, veérifies smpacités et ses compétences dans un
domaine professionnel, ceci afin de préparer I®mc&éune formation qualifiante qui doit
permettre une insertion professionnelle durable.

- Le programme "Qualification” : pour obtenir un dipldbme, une qualification
reconnue, une compétence en lien avec l'emploi @vpw. Ce programme vise la
gualification pour I'emploi. Ce programme est disge en présentiel ou par le biais de la
formation a distance.

- Programme de "Promotion Sociale" :ouvert a tous les publics, il permet de se
former en dehors du temps de travail et du plafoheation de I'entreprise, pour acquérir une
gualification reconnue (dipléme, titre professiolnné en vue d'une évolution professionnelle

choisie

Les formations a la demande
Le dispositif appeléAcces Individuel a une action de formation"permet & un demandeur
d'emploi de suivre une formation qui ne figure p@ans le programme "Action de
gualification”.
Il est impératif que cette formation soit de nivédyBAC) ou inférieur.
D'autres conditions liées au niveau de qualificatia candidat et au contenu de la formation
devront étre étudiées
Sur sollicitation des candidats, les Conseillersriagion des Antennes Régionales Formation
pour I'Emploi ont pour mission d'étudier la recelr@bde la demande et de constituer les

dossiers de prise en charge a partir des docurmgenksur sont fournis
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Autres dispositifs
Validation des Acquis de I'Expérience (VAE)
La Validation des Acquis de I'Expérience (VAE) estdispositif qui permet a toute personne
qui souhaite évoluer, changer de métier ou simphtrfare reconnaitre ses compétences,
d'obtenir un dipldme sans passer par la "case"dtom
Pour tout savoir sur la VAE, un site tres completMidi-Pyrénées : celui du Carif Oref,
rubrique VAE, ou un centre régional rassemble wlgs informations et les adresses utiles

http://www.cariforef-mp.asso.fr/vae2004/accueil lonim

Le CarifOref réalise un travail de veille, de collecte, de ttn@ient et de diffusion
d’'informations sur :
- I'offre de formation régionale (organismes et atsiale formation en Midi-Pyrénées),
- la réglementation et [|'évolution des dispositifs dermation et dinsertion
professionnelles,
- la situation de I'emploi, des filieres et des mitjie

- les politiques et initiatives régionales.

Cette mission vise a croiser ces informationswatd®nner du sens.

L’'analyse régionale de I'emploi et de la formation

Le CarifOref, en tant qu’Observatoire régional tambploi et de la formation, réalise des
études, produit des enquétes, et élabore des ditcso

Cette mission apporte une aide a la décision aporesables régionaux et permet aux acteurs
locaux d’anticiper et d’adapter leurs actions.

Le développement de I'information et des moyens poliacces de tous a la validation des

acquis de I'expérience (VAE).
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Demandeur d'emploi

Pour vous former, vous pouvez :

suivre une formation financée par I'ASSEDIC ou la Région en tant que stagiaire de la
formation professionnelle.

signer un contrat de travail assorti d’'une formation. Les contrats d’apprentissage ou les
contrats de professionnalisation sont les plusneps

bénéficier d'un congé individuel de formation, sougertaines conditions, et si vous avez
accompli plusieurs contrats a durée déterminée.

Les organismes de formation sont des dispensatieufsrmation publics et privés implantés
dans la région Midi-Pyrénées et déclarés auprésadeirection régionale du travail de
'emploi et de la formation professionnelle. llsoposent des formations courtes ou
modulaires, ainsi que des formation qualifianteslipldmantes.

Actuellement, plus de 1200 organismes de formagamt référencés dans la base de données

"Organismes et actions de formation”
Quelgues exemples d’organismes de formations :
FORSUD : CENTRE DE FORMATION INTERENTREPRISES AUX METIERS BE

PRODUITS FRAIS DE LA REGION SUD-OUEST

Domaines de formation:

Commercialisation

Adjoint chef de magasin option produits frais
Employé polyvalent grande distribution
Responsable de rayon fruits et légumes
Responsable secteur caisse

Comptabilité : Gestionnaire comptable

Informatique : Gestionnaire informatique

GRETA GARONNE

Début d'activité : 01/01/1992

Statut juridique : Et. relevant du ministére delliEation. Nationale.
Moyens pédagogiques :

26 formateurs permanents, 40 formateurs occasisniRablics Tout public
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Notre métier c’est la formation des adultes. Le GREA GARONNE a développé ses
activités:
» dans des secteurs trés spécialisés :

- Sécurité des Biens et des Personnes

- Béatiment, Industrie

- Sanitaire et Social

- Hotellerie, Restauration, Tourisme

- Accompagnement, Bilan, Insertion
rdans des secteurs classiques :

- Formations générales

- Langues

- Tertiaire

Le GRETA GARONNE assure des formations :
» pour la préparation aux examens
- de niveau 5 : Certificat d'Aptitude professionn@revet d'Enseignement
professionnel
- de niveau 4 : Baccalauréat Professionnel, Brevefessionnel
- de niveau 3 : Brevet de Technicien Supérieur
dans différents secteurs
¥ pour le perfectionnement ou la spécialisation désars
» pour l'initiation aux nouvelles technologies

» spécifiques ou individualisées pour répondre awoins des entreprises et des particuliers

Financement des formations :

1 - Si vous étes demandeur d'emploi
En fonction de votre statut et selon la durée derlaation, vous pouvez bénéficier d'un
financement ou de co-financements auprés de 'ANRE)DTEFP, la DRTEFP, le
Conseil Régional, le Conseil Général ou les ASSEDIC

2 - Sivous étes demandeur d'emploi handicapé
L' AGEFIPH, la COTOREP ou I'ANPE peuvent co-financetre formation.

3 - Si vous étes salarié d'une entreprise :

Vous pouvez bénéficier :
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- d'un Congé Individuel de Formation aupres du FON{EED d'un OPCA,
- d'un financement dans le cadre du Capital Tempsi&ion,
- d'une formation financée par I'entreprise danatree de son plan annuel
- d'une formation alternée en Contrat de Qualificafiois en charge par I'OPCA
de I'entreprise
- d'une formation dans le cadre d'un Contrat Emptdid8rité financée par la
DDTEFP
4 - Sivous étes individuel : Dans le cas ou vetagut ne permet aucune prise en charge, vous
devez financer vous-méme la formation.

Lieux de formation : péles de formation, antennegximité, entreprises.

IPST-CNAM : INSTITUT DE LA PROMOTION SUPERIEURE DU TRAVAIL
Début d'activité : 02/04/1958 Statut juridiquetalilissement public

Moyens pédagogiques

20 formateurs permanents, 300 formateurs occadmriheblics, Tout public

PROMOTION SOCIALE

Financement

Les cours de Promotion sociale étant subventiopaéde Conseil Régional, les stagiaires
n‘ont a acquitter que les frais administratifs destitution de dossier.

Organisation

Les enseignements se déroulent en dehors des leutesvail, aprés 18h et le samedi matin,
selon les formations.

Public concerné

Les cycles de Promotion sociale sont destinés a tes adultes : salariés, demandeurs

d’emploi, méres de famille, souhaitant reprendrea@upléter une formation.

LES THEMES PROPOSES SONT LES SUIVANTSORMATION CONTINUE

Dép Informatique et Bureautique

Dép Anglais

Dép Travail et Ressources Humaines

Dép Communication et efficacité personnelle

Dép Comptabilité, gestion, finance
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Dép Culture et Développement Personnel

Financement

Ces stages sont financés par les stagiaires,gmaployeur dans le cadre du Plan de formation
de l'entreprise (loi du 17 juillet 1971) ou par [Eends Paritaires agréés dans le cadre du
Congeé Individuel de Formation (loi du 24 févriei849

Organisation

Difféerentes formules sont proposées : formationsdanjournée ou en cours du soir, stages
intensifs ou extensifs, formations de courte eibdgue durées

Public concerné

Les activités de formation continue sont destin@esous les publics adultes, salariés,
demandeurs d’emploi, etc..., souhaitant acquérr promotion, effectuer une reconversion,
s’adapter aux techniques nouvelles, élargir leltuseigénérale

L'IPST-Cnam peut mettre en place des stages inietra entreprise
Le Cnam Midi-Pyrénées propose également les foomailispensées par trois de ses instituts
spécialisés : le FFPS (Fonction Formation et Pi@viSociale), I'ICSV (Institut des Cadres

Supérieurs de la Vente) et I'INTEC (Institut desfiréques Economiques et Comptable).

L’E NSEIGNEMENT A DISTANCE

A I'heure du multimédia, le Cham et la région MRlirénées, par l'intermédiaire de leurs
plates formes d'enseignement a dista”Rtei@d pour le Cnam ePyramide pour la région,

utilisent les techniques de pointe pour une pédagadpptée aux mutations du monde actuel.
L’enseignement a distance permet de joindre degsubloignés et dispersés, de réduire les
temps de déplacements des éleves et de lever ihdsaiotes horaires en donnant plus de

souplesse et d’autonomie.

Diplomes préparés

Management par la qualité (certificat de compétetrram)

Qualité totale : démarche et outils C1

Pratique de la démarche qualité C2

Régles fondamentales et pratiques de droit desexfacycle A : Filiere économie et
gestion - (UV A3 - UV A4)
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Partenaires : UTM, INSA. UPS, UT1 |INP

Formations proposées par la Chambre des métiers

La formation continue est une mise en éducationmpeente pour les personnes et les

entreprises. Elle met en place des cycles courterdeation et des formations diplomantes a

destination des chefs d’entreprise artisanaleededonjoint ou salariés dans les domaines :

stratégies commerciales et communication
gestion et comptabilité
informatique

juridique

Le financement :

La chambre réalise les dossiers administratifgifela la prise en charge financiere de leur

formation.

Le financement est assurée par :

Fond d’Assurance Formation de I'Artisanat
Fond d’Assurance Formation National
Conseil Régional de Midi-Pyrénées

L’Europe dans le cadre de fonds social Européen

Il reste a la charge des demandeurs de formatierparticipation symbolique de 16 € /j

Pour les salariés il faut solliciter FAF et OPCApatticiper a un niveau de 70€lj.

Pour les personnes hors secteur la participat@eve a 250€/].

Equipement disponible :

salle

formateurs (centre partenaire CIEL)
animateur (documents pédagogique)
attestation de formation

repas durant stage

Stage traditionnel : 1 a 6 jours objectif s’initar se perfectionner dans un domaine.
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Formation diplomante : plusieurs sessions objetditriser totalement un domaine.
Formation accompagnée : durée variable objectbrmapagner stagiaires dans leur parcours et

aider & éviter les blocages.

LA MISSION LOCALE
Une mission de service public pour l'insertionfesgionnelle et sociale des jeunes de 16 a 25
ans, partagée entre I'Etat, la Région et les aGiésctivités Locales.

Plusieurs systemes de formation existent, poululagot gratuits et remunéreés, dont :
Les formations proposées par I'AFRAssociation pour la Formation Professionnelle des
Adultes)

Elles sont gratuites et réemunérées, sont répastiestout le territoire francais et dans la

majorité des sites il y a des hébergements possible
Toutes ces formations permettent d'obtenir uneiftpeion d'un niveau CAP/BEP a un
niveau bac +3(titres homologués du ministeresamaploi et de la solidarité).

Les stages agréés par I'Etat

Il s'agit de formations de tous niveaux (de l'a#tisn des capacités professionnelles au
diplome de niveau | (bac +5)).
lIs ouvrent droit a une rémunération et sont gtatui

Les candidatures se font directement aupres aghsme de formation.

Les stages agréés par les ASSEDIC

lls concernent que les personnes bénéficiairesAdledation Retour a 'Emploi (ARE), ils
sont rémunérés et gratuits en totalité ou partiei@. Ces informations sont a visée

gualifiante.

Les Stages agréés par le Conseil Régional

Ouvrant droit, dans la plupart des cas a une rératiog et a la gratuité :
Il existe trois programmes différents :
- Des stages de Préparation a I'emploi, avec sixstgaetions
Découvertes de la Vie Professionnelle, qui est preamiere approche de la vie

professionnelle a travers un projet ou une missiteiation.
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AGIR, qui permet de valider un projet professioneg#bu de saisir des opportunités
d'emploi

Les Objectifs Métiers Porteurs, qui sont baséslautécouverte et l'orientation vers
des métiers précis porteurs i. d'emploi.

L'Accés Direct a I'Emploi, qui est un accompagnenseuntenu vers la recherche d'un
emploi.

Les Ateliers et Savoirs de Base, pour amélioresda®irs de base afin d'envisager une
Suite de parcours

Opale et Banc d'essai, qui permettent de travallieientation professionnelle et

valider un projet.

- Des actions de qualification qui permettent d'ointene qualification de niveau V
(CAP/BEP) a | (Bac +5) validée ou non par un dipgdm

- Un programme de maintien et de développement didi: ces actions sont destinées
a favoriser la promotion personnelle et professaiendes personnes en activité, la

création d'activités ou le maintien et la diversifion d'activités

De plus des VAE sont proposés.
Financement L.e Fonds d'Aide aux Jeunes (F.A.J)

11.1.3 Formation par des Organismes Prives

ARCTIA

Spécialiste de la formation informatique et deolarfation a distance (FOAD).

Formation continue pour apprentissage informatique.

Ingénierie formation qui étudie besoins personjuslgu’au suivi individuel des stagiaires.
Ingénierie pédagogique : analyse et conceptionrdgr@mmes de formation ou création de
cursus spécifique en liaison avec experts.

Formation classique en salle interentreprise.

Formation & distance tutorée en interentreprisggfidrme téléformation qui permet I'accés et

la communication des cours, exercices...).
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Formation en mix formation.
Formation sur mesure intraentreprise.

Les formations ARCTIA sont mises a jour réguliéraempar nos équipes pédagogiques

répondant aux exigences et aux évolutions rapideddsoins en formation informatique.

EDUCATEL

Une formation pour chaque projet ,en tout 250 faioma qui peuvent combiner I'alternance

de I'enseignement a distance et le présentiel.
Formations professionnelles : réponse a un beséuniyp
Préparation aux concours et programmes de penf@etinent ou de spécialisation.

CNFDI : centre national privé de formation a distarce

Plus de 10 professeurs spécialisés et 15 conseillés

Plus de 160 formations dont 100 accompagnées dRGCM-

Nombre d’'inscription multiplié par 5 de 1996 a 2003

Préparation aux concours.

Formation  professionnelle:  apprentissage  métierpalification  professionnelle,
perfectionnement et spécialisation.

Programme d’acquisition professionnelle.

Service d’autocorrection , certificat et possiBilite faire des stages pratique au centre.

Trois formules de paiement (2,6 ou 12 versememnesdibilité de changer de financement).

ADISCO : la formation opérationnelle et individualisée
Leader de la formation individuelle sur lieu devaihet & domicile.

Plusieurs domaines :
-langues, informatique, finance, comptabilité, mest vente, négociation commerciale,

bureautique, secrétariat, marketing/communicatchat/logistique, juridique, RH.

Formations individuelles ou en groupe : formulesdl, formules DIF, formules intensives.
Formations continues : 20h/an ou 120 h sur 6 ans @BD et CDI.

Formations pendant ou en dehors du temps de traabdication de formation (50% salaire
net financement par employeur et frais de trartgpor

Différents cursus (étudiant, alterné, apprentisSHgéE).
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CENFOP : Centre de formation professionnelle contine
Qui sommes-nous ?

Un organisme de formation professionnelle contifli@0% de l'activité) : Stages inter-
entreprises, stages intra-entreprises sur meswenierie pédagogique.

Une implantation décentralisée pour étre plus pEatEhvous :

s 10 délégations régionales

+ 180 centres de formation

La qualité, un objectif permanent : Toutes nos ghitiéns régionales et le siege sont certifies
ISO 9001

Des animateurs, conseils d 'entreprise au cceurodepvéoccupations ,600 animateurs
spécialisés en :

N Gestion, Finance, Audit/Contréle Interne, ComgitdPaie, Informatique de gestion,
Organisation, Management, Stratégie, JuridiqueiabetFiscal

s Par secteur économique

Plus de 30 ans d 'expérience au service des dstreqte toute taille (industrie et services),
des entités du secteur non marchand et du seaiblic p

Des méthodes pédagogiques concretes et interactiy@sx pédagogiques, études de cas,

ateliers ...

Nos publics
Chefs Salariés ou non, artisans, commercants, profesbimrales
d'entreprises :
Cadres dirigeant&Encadrement
Responsables :  Administratifs Financiers Contrgle gestion Comptables Ressou

humaines Informatiques Recherche et développemeidigue et fiscal

PME : Industrie et Services
TPE : Industrie et Services
Grandes Industrie et Services

entreprises :

Secteur public:  Secteur non marchand

Nos secteurs d'intervention
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s Agroalimentaire s Energie, environnement et ressour. _S

+ Associations naturelles

s Assurance « Enseignement privé

» Banque et finance «» Hopitaux, sanitaire et social
«BTP s Industrie

s Collectivités territoriales, secteur publiz Médico-social
s Commerce et distribution « Tourisme, hoétellerie, sport et loisirs

« Transport

Tous les stages peuvent étre realisés dans I'eisieefintra) avec une adaptation a vos
besoins spécifiques et a votre secteur d’activité.

Des offres de formations sur plusieurs domainesogigtion- audit- BTP- comptabilité-

enseignement public ou privé- stratégie managemnésdrerie- finance- gestion-

informatique- bureautique- juridique- fiscal- sdemanté-sanitaire.

DEMOS
La méthode DEMOS, une méthodologie éprouvée eafest!

Diagnostiquer
Elaborer
Mobiliser
Organiser

Suivre

Notre équipe pédagogique est a votre dispositiam pous aider a déterminer la formule la
plus adaptée a vos objectifs et a vos disponibilité

Les stages interentreprises

Les cycles longs métiers

Les journées techniques

Les formations intraentreprises

Les formations en résidentiel

Les formations diplomantes

Les formations en alternance

-48 -



Les formations qualifiantes, de reconversion
L'e-learning

Le mix-formation

DEMOS vous propose l'offre la plus large du marelvéc 1500 stages, couvrant ainsi
I'ensemble des fonctions de l'entreprise. D'unéalde 2 a 6 jours, ces formations concretes a
finalité opérationnelle permettent
- d'acquérir rapidement les savoir-faire techniqueicisiques nécessaires a l'exercice
d'une nouvelle fonction
- d'élargir vos compétences personnelles et professiles
- de comprendre I'évolution de votre Métier, d'apiciles changements et de vous

adapter aux mutations de I'environnement de I'pnge.

Limités a 12 participants par session, nos stagg@oupent des salariés d'entreprise, de taille
et de secteurs d'activité différents pour favorlaegualité des échanges d'expérience et vous
offrir le maximum d'efficacité. A l'issue de la foation, les stagiaires se voient décerner une

attestation de présence.

Voici les domaines de compétences pour développsiperformances !

Accueil - Call center —Achats-Action commercialdfinistration publique - Collectivités
territoriales-Assurances- Banques - marchés fimasdBureautique - PAO/CAO/DAO-
Communication — Expression-Communication d'entsgprComptabilité- Credit management
- Credit client- Développement & Efficacité persetie- Etablissements de santé-Fiscalité —
Droit- Formations linguistiques-Gestion — Financé€gstion de la formation - Formation de
formateurs-Gestion des compétences - Recrutemé&mwadiiation- Informatique- Laboratoires
pharmaceutiques- Management d'équipe- Managemeurogit -Marketing-Paie- Production

- Maintenance — Logistique- Qualité - Sdreté — Emwiement-Ressources Humaines -
Gestion du Personnel- Secrétariat- Training in lomdransports - Douanes - Commerce

international- Vie pratique et sociale - culture@eale
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Notre équipe pédagogique a élaboreé plus de 50 syoigs métiers, d'une durée de 8 a 18
jours, pour vous permettre d'acquérir une visiabale et approfondie d'une fonction et de
ses enjeux. Ces cycles longs, en discontinu, sstireés aux personnes :
- qui integrent une nouvelle fonction et qui souhdit@aitriser les savoirs et les savoir-
faire essentiels a I'exercice de ce nouveau métier
- qui veulent développer leurs compétences et leanaigsance d'une fonction pour
favoriser leur évolution professionnelle et persalen
Le suivi personnalisé des participants et la mispratique en entreprise de nouveaux savoir-

faire entre les différents modules de la formationtribuent a I'efficacité de nos cycles longs.

Les formations intraentreprises et sur mesure nasemt pendant une durée plus ou moins
longue, un groupe de personnes de la méme sodidaptées aux spécificités de votre
entreprise, de sa culture, de son environnemaeiu ptiblic a former, ces formations doivent :
- Faciliter I'acquisition d'un vocabulaire commun
- Permettre de fédérer, d'homogénéiser et de déwaidggpcompétences collectives

- Renforcer la cohésion de vos équipes et de créesyiergies

Cette formule permet aux participants de faire rabbn du stress d'un environnement
professionnel quotidien parfois pesant, d'avoispf#é beaucoup plus disponible. Cette
ouverture d'esprit accrue est particulierement menandée dans le cas de formations
concernant le management, la formation de formstdarmotivation d'équipes ou l'action

commerciale...

Choisir une formation en résidentiel, c'est I'agsue pour vous...
- de bénéficier d'une plus grande interactivité an de groupe
- de profiter d'échanges de point de vue et de déhdées plus constructifs
- de suivre un stage dont l'organisation et le cantsront davantage adaptés a vos
exigences

Cette année, ce sont plus_de 30 formatouiseront organisées au chateau de Pin

Les formations dipldmantes
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Amené au cours de sa carriere a changer plusieigglé métier ou d'entreprise, le salarié
doit développer tout au long de sa vie ses quatifios pour garantir son employabilité.
Pour répondre a vos attentes, DEMOS méne en peageasec 'EFC (Ecole Francaise de
Comptabilité), qui a plus de 50 ans d'expériencaésdrenseignement, la préparation des
diplémes suivants :

- DPECF

- DECF

- BTS comptable, BTS Secrétariat de Direction et BESistante de Gestion PME/PMI

- Bac Professionnel Bureautique - option Comptabilité

BP - Administration Financiere et Comptable

Fidéle a sa volonté de répondre aux besoins despeises, DEMOS développe une politique
de formation en alternance largement inspirée deegpertise en formation continue.

Cette synergie de savoir-faire permet de mettreispodition des entreprises de futurs
collaborateurs immédiatement opérationnels, resruténs le cadre de contrats de
gualification.

Dans le domaine commercial, si vous souhaitez mowtdre école d'entreprise pour
accompagner vos projets de développement avec :cdisborateurs polyvalents et
adaptables, rapidement opérationnels et efficdoanges a leur futur métier de commerciaux
et a la culture de votre entreprise

DEMOS accompagne le montage et le suivi de votépitpere” de jeunes commerciaux
congue comme un “"parcours-métiers" sur mesure,t@elap votre secteur d'activité et aux
projets de votre entreprise.

Ce "parcours-métiers" concerne un public dont \eea de qualification répond aux criteres
de sélection définis avec I'entreprise, pour irgégn cycle de 12 mois en alternance

Les formations qualifiantes et de reconversion

Pour les demandeurs d'emploi, TAFRAMP, filiale gtoupe DEMOS propose des cycles
longs dans les domaines de la logistique, du clentté gestion, de la gestion des stocks, de
l'informatique et de la comptabilité. Ces cyclesitsinancés par I'Etat, la région ou les

Assedics dans le cadre de convention de conversion
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Pour s'inscrire dans une stratégie de croissan@bldy les entreprises doivent aujourd’hui
mobiliser, fédérer et capitaliser les savoirs etsl@voir-faire de leurs collaborateurs.

Dans cette nouvelle ére de la société du Savaiedentreprise “intelligente”, la formation

voit son rble augmenter de maniére significativelle doit constamment contribuer a
développer les compétences individuelles et acertzitperformance globale de I'entreprise.

L'e-learning accompagne et favorise cette évolulieta formation.

C'est un dispositif qui permet :

- de se former a son rythme en fonction de ses disilitds. Avec les 35 Heures et
laménagement du temps de travail, I'e-formation ues dispositif plus “facile" a
intégrer dans les emplois du temps, qui réduitdegs d'absence au travail

- d'adapter davantage le contenu de la formation raugaux, aux attentes et aux
objectifs des participants. Fini le temps ou lenfateur s'appesantit sur des notions
déja acquises. Grace a un diagnostic précis decuogpétences en amont de la
formation, vous choisissez les modules pour déyappes points sur lesquels vous
souhaitez progresser

- de mieux gérer les connaissances, de favorisersia @m place d'un systéme global de
Knowledge Management

- de démultiplier et de déployer facilement la forioat pour les salariés sur de
multiples sites

- d'évaluer rapidement l'acquisition des compétences

- de renouveler l'approche pédagogique en développatdractivité et les aspects
ludiques de la formation

- de diminuer les codts. Il n'y a pas de frais dendparts ou d'hébergement

supplémentaires a engager. Le temps d'apprentipeagennel peut étre réduit

Demos Interactive Training, la filiale du groupe @S vous propose une gamme compléte

de services pour mettre en ceuvre des solutionsy&afmn au coeur de votre entreprise .

Le mix-formation
Si I'e-formation offre de nombreuses perspectiges, arrivée ne signifie pas pour autant la
fin de la formation en présentiel. Selon I'étudeodMeaux Horizons pour la Formation"

menée réecemment pour Centre Info, ces deux moddsrd®tion, loin de s'opposer, se
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completent idéalement s'ils sont savamment dosésest l'approche mix-formation.

Un regroupement en présentiel (stages inter, ouraentre de ressources) pour permettre au
participant de déterminer avec le formateur, let@om d'un parcours pédagogique réellement
personnalisé et adapté exactement a ses attersias,@veau et a ses objectifs,

Nos experts ont développé en informatique notammbeunt formules de tutorat :

- La formule accompagnement :Le tuteur répond austoues des apprenants par mail,
les aide au début de leur formation, suit leur pFegion par des statistigues. Nos
coachs les relancent s'ils manquent d'assiduiEseatrientent le cas échéant vers des
regroupements pédagogiques par théme en ligne présantiel

- La formule personnalisée :En plus des services demgans la formule
accompagnement, nous vous proposons dans cettaléoum suivi individualisé, des

exercices complémentaires avec des corrigés etaesgils particuliers

OPCA : organisme paritaire collecteur agréé estagsmciation qui a recu une autorisation
spéciale de [I'Etat (un agrément) pour collecter géter les fonds de la formation
professionnelle des entreprises appartenant awptusieurs branches.

Allocations : AFR (allocation de formation reclasemnt), AFRE (allocation de réadaptation a
'emploi), FONGEFOR...
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11.2.1 ESCT
Le Groupe ESC Toulouse s'inscrit parmi les meidsBusiness Schools internationales.
La diversité de ses programmesle formation initiale et continue, son activité Rlecherche
appliguée, son expertise en Management contrikiisah positionnement privilégié.
Le groupe est accrédité par AACSB, AMBA, EQUIS.
L'excellence de sa pédagogie, a la pointe de leerebe est portée par un corps enseignant
hautement qualifié composeé de :

62 professeurs chercheurs

44 professeurs affiliés

55 visiting professors

1200 professionnels d'entreprise

1500 stagiaires en formation continue

10000 dipldmes

+ de 1200 professionnels d’entreprise

55 institutions internationales partenaires

6 centres de recherche

1 centre de formation par apprentissage

un centre de formation continue Capitolis

un campus binational a Barcelone (ESEC)

Trois programmes de formation de cadres débutantsrmations initiales »
- le programme Bachelor
- IESCT
- 22 masteres avec 5 spécialisations ( banque, #namadit- organisation,
contrle et systéeme- innovation, technologie-manggtommerce- masteres

sectoriels).

Quatre programmes de formation pour les cadresroods : « formations continues »
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- Capitolis

- CPA

- Aerospace MBA

- Management Consulting MBA

11.2.2 Capitolis

Capitolis est le seul a pouvoir s’adresser aux cemants, c’est un partenaire du

changement. Il a pour vocation d’accompagner lgsepnses dans la conduite de leur

développement et de leurs mutations en perfectidriears cadres et dirigeants tout au long

de leur carriere.

Il apporte une réponse adaptée a chaque situatidesgionnelle.

les programmes dipldmants et qualifiants pour ojgttm ses compétences
manageériales pour accélérer sa carriere tout enrspieant son activité

professionnelle.(VAE , BADGE , Mastéres)

Le programme CAP Coaching pour acquérir les owtilscoach professionnel ou
utiliser ces outils pour devenir un manager-coach.

Les programmes spécialisés PME pour acquérir degs oopérationnels pour

développer la performance de son entreprise ebiasserentabilité.

Les programmes de perfectionnement a la carte g@yrerfectionner et accroitre sa
performance et son expertise en management , nrgketommercial, finance,

gestion, logistique, gestion de production, RH.enire 1 et 4 jours, 400 € la journée).
Les formations linguistiques et interculturellesupcappréhender les différences
culturelles et communiquer a I'international.

Les interventions sur mesure pour construire ertepariat avec Capitolis un

programme adapté aux objectifs et aux spécificiedgotre entreprise.

Une équipe a votre écoute :

les conselllers en formation des Capitolis vousrdant dans le choix des formations
adaptées a vos obijectifs, élaborent des parcodigdnels, collaborent a la mise en

place de votre plan de formation.
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- Les experts pédagogiques vous accompagnent damsséaen place d’actions de
formation spécifiques en fonction d’'une analyse fite vos problématiques, besoins,
objectifs et du public concerné.

Les assistantes pédagogiques assurent le suivhestiraiif et logistique des formations.

Six domaines d’application :
- Stratégie et management général
- Marketing, communication et développement commercia
- Ressources humaines et management
- Finance, audit et contréle de gestion
- Gestion industrielle

- Langues et communication interculturelle

Capitolis s’appuie a la fois sur I'expertise desfesseurs du Groupe ESCT et sur le savoir-
faire de ses consultants associés , et garansi amniveau académique d’excellence, une
parfaite connaissance du monde de I'entreprisenetguande proximité avec les publics de

cadres , ingénieurs et dirigeants.

11.2.3 Le CPA

Le CPA ( Centre de Perfectionnement aux Affairag)ppse une formation dipldmantes,
véritable centre d’entrainement a la direction géleéet a la direction d’entreprise.

Sa vocation est d’actualiser et de formaliser lesnaissances des dirigeants en milieu de
carriere. C’est un lieu privilégié de transfertxpériences et d’acquisition de compétences.
Les programmes du CPA sont congus et orientés ngpandre a la préoccupation premiere
des entreprises et des dirigeants : les entraimdes voies de la réussite face a une montée
accrue de la complexité et de la mondialisation.

Une des premieres formations a la direction général

Depuis sa fondation en 1930, le CPA est restédidelsa spécificité : I'entrainement de
dirigeants par des dirigeants. Tous les progranmsoetélaborés par I'équipe pédagogique du
CPA, constituée de 25 Chefs d'entreprise de haetnien exercice, et congus pour s'adapter

au plus grand nombre de dirigeants.
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Un entrainement de haut niveau

Chaque année, le CPA s'attache a recruter lesemmsilicandidats, essentiellement sur des
criteres de compétences et de motivation. lls ddiveus justifier en moyenne de 15 ans

d'expérience professionnelle.

Le renforcement des capacités managériales

Le CPA entraine a décider en situations complexésega I'amélioration des capacités de

synthese, de réactivité, de communication et dieleship.

L'enrichissement par la différence

Depuis 70 ans, le CPA se distingue a la fois parvision globale des besoins des dirigeants
en activité et par un savoir-faire incomparablesdéentrainement international aux métiers

de la Direction Générale et au management danswiroanement complexe.

L'enrichissement par la différence et les Valeurs

La difféerence par l'originalité et lI'innovation dales méthodes et les supports pédagogiques,
la différence par la richesse de ses intervena#ss du monde des dirigeants et des affaires,
la différence par la richesse d'une sélection dadicfpants de haut niveau, issus de
formation, de secteurs et de tailles d'entrepritérentes, la différence par la richesse des
participants qui savent donner et recevoir, écharmgjeépauler, décider et conduire le
changement, en respectant leur engagement. Le Gfedire les dirigeants sur le terrain des
Valeurs partagées, celles de la place de 'homme léa choix, celle du courage du Dirigeant
devant I'ampleur des décisions et des obligatiansadresponsabilité , de son exemplarité,
celle du respect de I'Autre en toute occasion. atie perspective le CPA a construit une
meéthode pédagogique active tout au long du cyale permettre a chacun de développer son
propre style de leadership, et mieux appréhendegdgement et le respect de ses valeurs

dans ses comportements manageériaux.

Le CPA promeut son originalité pédagogique dans desgminaires courts pour dirigeants

Faciliter I'acces a l'originalité et a I'efficaciiés méthodes et des supports pédagogiques du
CPA, aux dirigeants qui veulent continuer a dévetsdeurs compétences et leurs réflexions

pour développer leur entreprise est une opportypoté ceux qui veulent godter au plaisir
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de la différence, a la richesse des échanges pattieipants et intervenants, issus du monde
des affaires . Une autre fagon de toujours entiresarnvaleur.
Programme

CPA Période 1
1ERE PERIODE: COMPRENDRE ET DECIDER
Accéder a la vision globale de I'entreprise et ddaision stratégique nécessite de la part du
dirigeant une parfaite maitrise du fonctionnemees domposantes de I'entreprise et une
connaissance actualisée de son environnement.
Passer a la décision et a la mise en ceuvre d'andfdation implique de la part du dirigeant
gu'il fasse des choix, anticipe et entraine segpéguans la conduite du changement.
La période 1 s'attache a développer chacun destagjecette démarche.

2EME PERIODE: DIRIGER

Diriger une entreprise, c'est intégrer la compixdtun environnement mondial global et
multiculturel. C'est aussi utiliser I'ensemble d&s dalents: hauteur de vue, intelligence
opérationnelle, capacité d'entrainement, qualitésodte et de communication, capacité a
développer ses equipes et mobiliser ses partenaires

La période 2 du programme est consacrée au déwatupn du leadership des participants.

11.2.4 L'IPC

L'IPC : Former et perfectionner aux métiers de l'ertreprise

Situé a ENTIORE, Cité de l'entreprise, I'lPC forlee collaborateurs et futurs collaborateurs
aux difféerents métiers qui contribuent a la perfance des entreprises. Avec ses formations
spécifiques réunies au sein des "Instituts”, aescnsodules a la carte proposés sous forme d'
"Itinéraires" ; avec ses formations initiales tellgue I'Ecole de Gestion, Commerce et
Informatique (EGCI) et I'Institut National Supénale I'lmmobilier (INSIM), ou encore avec
son Centre d'Etude des Langues (CEL) I'lPC garkestimeilleures chances d'insertion et de
réussite professionnelle a ceux et celles qui veusadapter a une économie en pleine

mutation
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A qui s’adresse I'lPC ?

Vous étes jeune bachelier et vous recherchez ungafmn qui vous prépare aux exigences
de I'entreprise, I'lPC vous propose :

L'Ecole de gestion Commerce et Informatique (EGCI} 3 ans d'études supérieures dont 8
mois de stage pratique en entreprise. Diplome hogo@ niveau Il

Ecoles
BAC +3 INSIM : Institut National Supérieur de I'Immobilier
BAC +4 IPI : Institut supérieur de Promotion industrielle

IMSI : Institut de Management et Systemes d'Informdions

Formation continue

"le sur mesure" CEL : Centre d'Etude des Langues
Instituts
De Bac a Bac +4 IFV : Force de Vente

Négociateur immobilier

CEFELOG : Logistique

INI : Négociation Informatique

MCI : Manager Commercial Industrie

IMSI : Management et Systémes d'Informations

Pour personnes a la recherche d’un emploi

- IFV : Institut des Forces de Vente

- INI: Institut de Négociation Informatique
- CEFELOG : Institut de la Logistique

- MCI : Manager Commercial Industrie

- IMSI : Institut de Management & Systemes d' Infotioa

Pour personnes en activité
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- Institut de négociation Immobiliere
- CEL : Centre d'Etude des Langues

Pour les jeunes

- IMSI CAMPUS: Institut de management et Systemdafdfmation
- IPI : Institut Supérieur de Promotion industrielle
- INSIM : Institut National Supérieur de I'lmmobilier

11.2.5 Le GIH

Le GIH (Groupement des Industries de I'Habillemexst) une association créés en 1973 par la
CCIT et par les professionnels du secteur Textaditement de Midi-Pyrénées.

C’est un partenaire actif au c6té des entreprisate® organismes et c’est également une
équipe de professionnels et d’experts spécialiaégd@maine de compétence .

Le GIH réalise 70% de son activité en Intra et eterl Entreprises et 30% en formation
initiale au sein ESIMode et de I'lFA Mode.

Les différentes activités :
- assistance et appui technique a la création djemses (restructuration,
développement, délocalisation..).
- amélioration de I'offre de distribution, par la mien place d’'un contexte propice au
développement du potentiel commercial des boutiques
- Reéalisation d’'un auto-diagnostic
- Réalisation d’études techniques

- Formation du personnel

Activités a l'internationales :

Depuis 1988 le GIH exporte son savoir-faire a Egdur (Espagne, Portugal, Maroc...) dans
le cadre d'études pour le compte d'Organisatiorrirdtionales , d’actions d’Ingénieries
techniques et pédagogiques, de mise a dispositiperts, d’'intervention intra-entreprises.

Domaines de formations :

- développement de la boutique
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- animation de la boutique
- gestion de la boutique
- valorisation de I'image de la boutique

ESIMode :
Formation métiers : Styliste, Modéliste Industri€éateur Design Mode, Responsable de

Collection, Gestionnaire Produits Mode.

IFA Mode :en alternance
Cap, Contrat de professionnalisation.

Moyens de ESIMode et Ifa Mode :
- une salle de modélisme
- une salle CAO-DAO
- équipée de 10 postes informatiques
- connexion internet
- une tissutheque
- un atelier complet de montage

- des salles de cours.
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ll. 3.1 Synthéses des entretiens avec les organgsdeeformation

Raisons qui poussent a cibler des commercantetifgjités de la cible :

Se sont des petites structures TPE- PME qui peentetitétablirune relation commerciale
plus simple et souvent plus rapidesar il N’y a qu’un seul interlocuteur ou un seétileur.
Les commercants expriment des besoins concrepgeifisues a leur activité ; ils recherchent
des solutions immédiates dans les formations, ceperdes problémes de trésorerie peuvent
se poser. De plus ils sont individualistes d’oudlfficulté de constituer des sessions de

formation ou des réunions.

Les organismes utilisent plusieurs outils de comigation pour communiquer avec leur
public (mail, téléphone, courrier) par ailleursapparait quée bouche a oreilleest un des
moyen le plus efficace pour attirer les commercgntgecherchent la confiance.

Les commercants ne sont passez informés sur l'offre de formation De plus le

démarchage par courrier n’est pas efficace et dapté.

Opinion sur l'activité commerciale du centre ville
L’activité commerciale du centre ville est diffigilet a tendance a stagner ; les commerces

sont sous-capitalisés et le climat est plutotipgste.
Les atouts du commerce au détail en ville soat prbximité avec le client et la centralisation
des commerces.

La principale faiblesse du commerce au détail #e est la difficulté d’acces.

Les franchises ou les GMS préconisent beaucouplgfiesmation cela fait d’'ailleurs souvent
partie de leur politique générale d’entreprise. cesimerces au détail qui somtes SA-
SARL ou des Sociétés personnelles de moins de 5 émgps n'ont pas assez recours a la

formation cela a@es effets sur la motivation des employés et sumlechiffre d’affaire .

Les besoins en formation des commercants sontessEntiellement sulinformatique, la
gestion financiére et comptablells ne consacrent pas de budget pour la formgsanf

budget donné.
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Les types de formation demandés somes formations ponctuelles, réfléchies et intra

entreprise.

Les types de formations proposés somdividuelles ou collectives, personnalisée et

spécialisée, continue, ponctuelle et présentielle.

Les formations se déroulent principalement sousnéodecours.

Le nombre moyen d’éléves (dépend type formationsajovarie entre 1 et 10 éleves.

La fréquentation des formatioren bureautique, en gestion et en informatique songn
augmentation

La durée des formations vaeatre 16h et 6 jourscela dépend du niveau de I'éleve, de ces
exigences et de ces disponibilités.

Le financement de ces formations est subventionn@igte (subvention et paiement).

Les caractéristiques d’une bonne formation sont :
- une bonne analyse de la demande
- une bonne adaptation a la demande
- une pédagogie et des compeétences (outils adéquats)

- de la motivation et de I'implication

Les objectifs attendus sanatteindre une meilleuneentabilité (gain de temps), optimiser la

gestion du commerceet développer les compétences

Il est important pour les commerces du centre diese former cela permet une meilleure
compétitivité, image et attractivité.

L'offre est en adéquationavec les besoins des commercants car la pluparodmnismes
adaptent leurs programmes de formation aux bespésifiques des commerces. De plus la
formation intra entreprise permet une réelle aatépt et proposeine vraie formation
spécifigue au commercant Pourtant, dans certain secteur la formation iatgreprise peut
étre trés adaptée et autant efficace. De plusdesrercants n'ont pas I'esprit d’anticipation
donc les formations se limitent souvent a des probs immédiats et n'abordent pas I'aspect

de projection future de | ‘entreprise.

Les principaux freins de I'employesont le manque de temps, de moyens financiedg et
personnel.

Les principaux freins de I'employé som¢ manque de personnel de remplacement et le

manque d’'information de la part de 'employeur.
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Les outils utilisés pendant une formation sont #maps aux spécificités des commercants
(vidéo projecteur, cours, ordinateur).Et ces ndegelechnologies permettent une meilleure
.efficacité, implication, convivialité, attractigéitet assimilation. L'intégration d’intervenants

externes expérimentés et parfois spécialisés pergadément une meilleure compréhension.

Différentes actions améliorent la formation desowercants :
- formation face a face , intra entreprise
- applications
- formation sur mesure

- regroupement par secteur (conférences, réunionfodiation).

Exemples d’actions innovantes menées par des @rgasi:
- stage de théatre (interculturel) pour I'expressicaie
- formation pour 'accompagnement a un changemepbde
- formation Airbus, Intermec..
- realisation de votre projet publicitaire en 10 ésgfogiciel et communication en ligne
avec un formateur)

- formation Feng Shui....
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DIAGNOSTIC DE LA FORMATION COMMERCIALE ADRESSEE AUX

COMMERCANTS

POINTS POSITIFS

POINTS NEGATIFS

L'informatique, la comptabilité, le marché, le
juridique, les finances...

L’acces a la formation est le méme en
GMS gu’en commerce indépendant. Les
commercants ont tous1 budget (800€)
pour se former.

Les commercgants odes besoins en
formation qui concerneraient :

Il 'y a pas de formation spécifique pour
les petits commerces par ailleurs les
formations générales existantes
pourraient convenir. Il est également
possible de leadaptées a des
spécificités.

Les organismes de formation connus
sont : la Chambre de Commerce et la
Chambre des Métiers.

les employés et les employeurs de

certains secteurs possedent des Bep-Ca Le manque d’information, le manque de personnel,

ou Bac Professionnels, ils peuvent
rencontrer des difficultés de gestion de{
risques financiers...

\"ZJ

Plusieurs types de formations existent
intra entreprise ou inter entreprise, a
distance, individuelle ou collective... le
demandeur de formation a la possibilit§
de choisir son plan de formation selon
ses besoins et contraintes.

- En GMS il semble que les employés ou
employeurs soient plus poussés a recourir a la
formation.

- Les commercgants ont un budget pour se former
cependant ils ne l'utilisent pas et n'qras
recours automatiguement a la formation De
plus ils n’expriment pas directement de besoin ¢n
formation cependant il y a tout de méme.

- Certains commercgants se forment mutuellement e
ils attendent souvent que la difficulté se pose ay
lieu de I'anticiper. En général, ils ne prennerg pa
conscience de I'importance de se former.

- Les commercgants ne sont pas assez informés de
qui peut leur étre proposé comme formations et
comme subventions.

- Les principaux freins face a la formation sont :

de temps de motivation et le manque de trésorerie.
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[l. 3.1 Classification des contenus des formatioagressés aux
commercants

Celles trés
importantes et

difficiles a trouver

indispensables

celles d'un contenu

celles qui offrent une
formation importante
mais pas adaptés

celles les moins
importantes

logistique de la

distribution,
commerce
gestion d'achat et électronique,
stock, gestion gestion comptable du gestion et
' financiere et . . petit commerce, administration,
Office - . gérant du petit C o
: administrative, langues, application organisation et
formation . . commerce . . , . .
gestion du point de informatiques d'appui a gestion
vente, gestion du la gestion commerciale| d'association de
personnel (RH) commercgants,
gérance de centre
commerciaux
urbains
gestion comptable,
gestion d'achat et . .
. - gérant du petit
stock, gestion logistique de la
: 2 L commerce,
financiere et distribution; recherche )
. . . . langues, gestion et
. administrative, de marchés, habitudes o )
gestion du . . , . administration de
ersonnel gestion du point de | d'achat et conduite d_u’
P L vente, techniques |consommateur , qualité )
merchandising, L . o commerciale,
: . d'étalagiste, appliquée au -~
CGA manipulation ; D organisation et
Al marketing, publicité et commerce, commerce .
d'aliments, . . . : gestion
- promotion du point de électronique, , L
association - i ) d'association de
o . vente, applications innovations
d'alimentation . . , . . commercants,
informatiques d'appui|technologiques dans le| .
R . gérance de centres
a la gestion secteur de la ,
4 A commerciaux
commerciale, autres distribution .
o urbains
associations
sectorielles
. techmques . S o gestion du point de
d'étalagiste, gestion | gestion financiere et
. . vente, recherche de
du personnel (RH), administrative de , s .
. . . : marchés, logistique de | gestion comptable
habitude d'achat et I'entreprise D I )
Polyconcept . : o la distribution, du petit commerce,
conduite du commerciale, qualité . ) .
S marketing, publicité et | merchandising
consommateur, appliquée au . .
: . promotion du point de
gestion d'achat et commerce
stock vente
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gestion comptable du
petit commerce,
gestion du point de
vente, technique gestion d'achat et .
o : . gestion du
d'étalagiste, stock, gestion
- ; 2 personnel (RH),
merchandising, financiére et
: L2 L : recherche de
marketing, publicité et  administrative de .
. X \ . marchés,
promotion du point de I'entreprise
o . commerce
vente, qualité commerciale,, . .
. , . o L électronique,
Princeton gérant du petit appliquée au logistique de la L
. L2 . organisation et
Consulting commerce commerce, langues, | distribution, habitude estion
applications d'achat et conduite du , gestio
: : , . d'association de
informatiques d'appui consommateur,
R ) ) . commercants,
a la gestion innovation .
> . : gérance de centres
commerciale, gestion| technologique dans le ;
7 - commerciaux
et administration de secteur de la .
X ) o urbains
I'entreprise distribution
commerciale, jeune
entrepreneurs du
commerce.
gérant du petit
commerce, gestion
comptable du petit
commerce, gestion
Cabinet d'achat et stock, lanaues
Stephan gestion financiére et 9
administrative de
I'entreprise
commerciale, gestion
du personnel (RH)
Thémes de
formation les plus important d'une importance moye nne |les moins important

Cabinet Stephan

gestion du commerce,
marketing , publicité et
qualité, nouvelles
technologies

masters et gérance, formation

professionnelle spécifique,

nouveaux domaines

langues

Capitolis

gestion du commerce

Polyconcept

gestion du commerce,
marketing , publicité et
qualité, langues

CGA

marketing, publicité et
qualité, gestion du
commerce, nouvelles
technologies

formation professionnelle

spécifique, nouveaux domaines,

masters et gérance

langues

Office Formation

gestion du commerce,
langues, marketing,

publicité et qualité

formation professionnelle
spécifique, nouvelles
technologies, masters et

gérances

nouveaux domaines
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Participants :
Mr Doro (formateur Princeton Consulting), Mme Matf{fermatrice Polyconcept), Mme

Bonzon Blec (formatrice IPC), Mr Stephan (expermptable et formateur au Cabinet
Stephan), Mme Cortes ( conseillere Agefice), Mmealdie (conseillere Agefice), Mr Guiraud

( Directeur des Actions Partenariales- CCIT),Huyanimatrice).

I1.4.1 Caractérisation de 'activité commerciale dzentre ville
Il a été constaté qu'il existait une insatisfactggmérale exprimée par les commergants.
Les points forts a développer des commerces ee sdht la qualité de l'accueil et de la
relation commerciale, le professionnalisme du cibesda personnalité de chaque commerce.
On attend de ces commerces une offre spécifique wiaservice de proximité.
Pour le client « le prix n’est plus un critere poirdial » et pour le commercant se n’est plus
un critére de différenciation.
Une des principales carences pour ces commercés mestnque d’acces, ils doivent donc se

distinguer et attirer par leur accueil.

11.4.2 La formation dans le commerce
Les freins a la formation sont nombreux. Tout diabd est difficile de s’adapter a leurs
disponibilités et a leur budget de plus le manqudaocomplexité de financement aboutit a
des refus de formation.
Il faut susciter le besoin de se former car le cemgant n’a pas la culture de la formation et il
considere la formation comme du « temps perdu ».
Le formateur doit analyser le besoin, il fait soppertise et il propose des solutions qui seront

choisies par le chef d’entreprise.

Les impératifs de formation :
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Il faut créer, plus d’autonomie ce qui veut diradiee moins dépendant les commercants a
leur expert comptable et donc leur permettre digetales risques.
Par ailleurs il faut apporter plus de sécurité gesrsalariés.

Suite a un commun accord, les contenus format#fsplas importants et les plus faciles a
trouver sont: le marketing, la publicité, la prdioo sur point de vente, recherche de
marchés, habitude d'achat qualité appliguée au aneen design, langue, gestion du

personnel, RH, gestion financiere et administrative

Les contenus formatifs les moins importants etpless difficiles a trouver sont: droit du
travail, management, gestion et techniques delfiises.

Les contenus formatifs importants et difficilesrauver sont : gestion du point de vente,
techniques d’étalagiste, merchandising.

Les contenus formatifs moins importants et faciésouver sont : la gestion informatique,, le

commerce électronigue, gérance du petit commeastiom comptable du petit commerce.

70% de la demande de formation réside sur des sigppdormatiques (Internet) et on

constate une forte augmentation du e-commercen{che).

11.4.3 Analyse des compétences des commerces

Le commercant doit étre polyvalent (activité d’agity de facturation, approvisionnement, de
conselil...) il doit donc apprendre a gérer leur teetps définir les priorités et les urgences.

La formation est vitale sachant que leur niveadod@ation n’est pas tres éleveé (surtout pour
'ancienne génération). Il faut améliorer le nived@ connaissance en finances, en gestion

comptable, en marketing et susciter I'envie d’apdre, d’évoluer et I'ouverture d’esprit.

Il a été prévu d’envoyer un feedback aux participaiin quils puissent consulter le site et

peut étre en faire parti.
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II.
COMMERCIALE

ANALYSE DE LA DEMANDE EN FORMATION

Questions

Marché des Carmes Mr Pech de la Clause Charcutier

1- I'activité commerciale
spécialisation
associationnisme
création association

niveau intervention, actions

concentration ou regroupement
facilité de se regrouper

différences avec centres en périphér
exemples de centres commerciaux €

ville

impact de ces centres

évolution des créations de ces centrs

traditionnelle
non
non pas assez
diminution

promotion sociale- we dégustation- concours dessin
(manque cohésion et de dynamisme)

oui

oui surtout sur marché

e service de proximité, qualité, tradition
n

St Georges

bon, le fait de se regrouper permet d'attirer (exemple:
lorsque commercant dans face fermé sur marché effet
négatif sur les ventes)

augmentation

2- différences de formation entre les

centres en ville et en périphérie

non

3- points forts du commerce au détai

proximité, service, qualité, haut de gamme

4- faiblesses

acces, parking carmes saturé d'ou inutilité des tickets
offerts, prix constaté directement qui constitue un frein
psychologique (comparé avec supermarché caddie un seul
passage en caisse)

5- implications administrations oui
6- types de commerces eurl
7- niveau formatif employés bac prof

8- ancienneté employés

moins d'un an

9- lieu d'habitation employés

en périphérie

10- turnover

oui

11-superficie commerce

inférieure & 120m2

12- nombre d'employés

moins de 5 employés
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13- niveau formatif commercgants

BEP-CAP, Bac prof

14- besoins en formation

non mais ils en auraient besoin

15- budget formation

non

16- types de clients

1résidents centre ville- 2 résidents périphérie

17- importance de la formation

oui car manque et besoin quotidien de s'adapter a la
demande (manque de dynamisme de la part des
commerces)

18- recours a la formation

non

freins

mangque de personnel, probléeme d'information, manque de
temps (horaires pas adaptés)

19- formation spécifique

20- proposition d'amélioration de
I'offre formative

non

plus d'information, formation adapté a chaque activité
spécifique

21- moyens nouveaux dans formatio

avoir plus d'outils efficaces et simples

22- connaissance d'organismes de|

non

formation

Questions

Marché Victor Hugo Mr Fantini, Boucher

1- l'activité commerciale
spécialisation
associationnisme

fonctionnement

création association
niveau intervention, actions

noms d'associations
concentration ou regroupement

différences avec centres en périphér
exemples de centres commerciaux €
ville
impact de ces centres
évolution des créations de ces centre

traditionnelle
oui
oui

nombreuses associations de quartiers
stable

bon niveau d'intervention au centre ville, sur marchés

Association Hugo 2000, Les minimes, Croix Baragnon
non

eroblémes stationnement (bon fonctionnement des tickets)

n St Georges

bon

RS diminution

3- points forts du commerce au détai

spécialisation dans tous secteurs, qualité
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4- faiblesses

plusieurs commerces, plusieurs caisses, conditions de
vente pas toujours agréables

5- implications administrations

oui

6- types de commerces

sarl-sa, sté personnelle

7- niveau formatif employés

BEP-CAP, Bac prof

8- ancienneté employés

4 ans et plus

9- lieu d'habitation employés

en périphérie

10- turnover

oui (plus que la grande distribution)

besoin formation recrutement

oui

11-superficie commerce

inférieure a 120 m2

12- nombre d'employés

moins de 5 employés

13- niveau formatif commercgants

BEP-CAP, Bac prof

14- besoins en formation

non mais il doit y en avoir

15- budget formation

non

16- types de clients

1résidents centre ville (ali)-2 résidents périphérie-habitant
région (habits)-touristes

besoin formation langues

oui, anglais ,espagnol, allemand

17- importance de la formation

oui , besoin de renouvellement constant

18- recours a la formation

non (formation personnelle, mutuelle par rapport a la
concurrence)

freins

financier, manque de temps

19- formation spécifique
formations générales adaptées?

20- proposition d'amélioration de
I'offre formative

non

oui

plus d'information

21- moyens nouveaux dans formatio

22- connaissance d'organismes de
formation

Chambre de Commerce, Chambre des Métiers
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Questions

Galerie Roger Betti (St Etienne)

1- l'activité commerciale
spécialisation
suffisante pour attirer clientele
associationnisme

création association
niveau intervention, actions

noms d'associations

concentration ou regroupement

différences avec centres en périphér

exemples de centres commerciaux €
ville
impact de ces centres

évolution des créations de ces centrsg

3- points forts du commerce au détai

traditionnelle

oui

oui
non nécessité de plus d'incitation
augmentation

promotion ou sensibilisation, actions différentes selon
standing, promotion quartier, actions diverses

Vieux Toulouse, Place Mage, Colombette

Non-individualismee, franchises nombreuses

(points négatifs) pas méme accueil- acces - parking cher-
€ travaux -sécurité(points positifs) confidentialité, fidélité,
contact humain

n
St Georges
bon peut étre considéré comme un signe de redynamisme

RS stationnaire

spécialisation, fidélisation, accueil

4- faiblesses acces, loyer trés cher
5- implications administrations oui
6- types de commerces eurl, sarl-sa

7- niveau formatif employés

BEP-CAP, Bac prof

8- ancienneté employés

moins d'un an

9- lieu d’habitation employés

en périphérie

10- turnover

oui (facilité main ceuvre moins chére)

besoin formation recrutement

oui

11-superficie commerce

inférieure a 120m2

12- nombre d'employés

moins de 5 employés- entre 5 et 10

13- niveau formatif commercants

Bac général

14- besoins en formation

oui comptabilité, informatique

15- budget formation non
16- types de clients 1résidents en ville-2 res;g:igei(r)];s périphérie-3 habitants

17- importance de la formation

oui, permet gestion entreprise et de découvrir les
difficultés que I'on peut rencontrer (anticiper)

18- recours a la formation

non (trés peu)
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probléme d'information, manque personnel, manque de

freins temps
19- formation spécifique ouli
formations spécifiques bien définies ¢ . : -
. oul Impression de sérieux
efficaces?
20- proposition d'amélioration de | plus de sensibilisation sur la formation pour faire face aux
I'offre formative difficultés
22- connaissance d'organismes de| non
formation

la clientele depuis 5 ans a diminué , il est difficile de faire
de nouveaux clients, un potentiel de client leur échappe
(périphérie), méme la clientele aisée refuse de payer un
parking, le turnover n'est pas bon car le client en ville a
besoin de voir les méme vendeurs, commerces entre 30

et 80m2, la clientéle de la région a diminué car les petites
villes sont de plus en plus équipées, allez & Toulouse est

une expédition, les seuls touristes sont des congressistes,

les organismes connus sont les formations intra entreprise

(déplacement agent)

autres informations

Questions Sellerie Phoenix Mr Feron place Dupuy

1- I'activité commerciale traditionnelle
spécialisation non
suffisante pour attirer clientele non

trop, quel secteur? alimentaire

associationnisme oui (comité de défense)
niveau intervention, actions Porte-parole vers les institutions
différences avec centres en périphér|e parking

exemples de centres commerciaux en St Georges, Victor Hugo , Place Wilson

ville
3- points forts du commerce au détail centralisation, cadre architectural
4- faiblesses encombrements, sentiment de pression permanente
5- implications administrations oui
6- types de commerces sarl-sa, société personnelle
8- ancienneté employés 4 ans et plus
10- turnover oui
11-superficie commerce inférieure & 120m2
12- nombre d'employés moins de 5 employés
14- besoins en formation non
15- budget formation non
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16- types de clients

résidents en centre ville et en périphérie et touristes

17- importance de la formation

oui, apprendre et se remettre en question

freins

manque de temps

19- formation spécifique ouli
formations générales adaptées? ouli
formations spécifiques bien définies ¢ o
efficaces?
22- connalssance_d organismes de Chambre de Commerce et Chambre des Métiers
formation
Questions Le Palladion Rue Colombette Mme Escoulan

1- l'activité commerciale
spécialisation

associationnisme
fonctionnement

création association
niveau intervention, actions

noms d'associations

concentration ou regroupement

différences avec centres en périphér

exemples de centres commerciaux €
ville

impact de ces centres
évolution des créations de ces centrs

e

S

traditionnelle
oui (beaucoup secteurs compétents)

non

par quartier, bureau, selon loi 1901
augmentation (incitation par les illuminations de noél mais
difficulté & mener seul une association

niveau local, premier but promotion quartier, défense des
commercgants, trés indépendant, bonnes relations avec
Mairie
Victor Hugo, Hugo 2000, Carmes, Coq D'Inde, St
Georges, Belfort, Arnaud Bernard, Bayard, Dupuy..

oui (beaucoup secteurs compétents)

qualité, service différent, attrait promenade, probleme
circulation, complication accés au centre

n St Georges, Compans,

bon

stationnaire

2- différences de formation entre les
centres en ville et en périphérie

non, dans GMS contrainte parfois de se former pour faire
parti du centre commercial

3- points forts du commerce au détai

diversité, qualité, accueil, personnalisation

4- faiblesses

acces, manque de dynamisme de certains commercants

5- implications administrations

non

7- niveau formatif employés

dépend commerce, activité
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8- ancienneté employés

dépend commerce, activité

9- lieu d’habitation employés

en périphérie

10- turnover

dépend commerce, activité en alimentaire plus de
turnover (travail plus pénible?)

11-superficie commerce

inférieure a 120m2

12- nombre d'employés

moins de 5 employés

13- niveau formatif commercants

aléatoire selon secteur

14- besoins en formation

oui, certains en informatique

15- budget formation

oui certains

16- types de clients

lrésidents en ville, 2résidents de la périphérie, 3habitants
région

17- importance de la formation

non, pas la priorité pour que ¢a aille mieux

18- recours a la formation

oui certains

freins

manque information, financier, manque temps, manque
personnel,

19- formation spécifique

22- connaissance d'organismes de

formation

non

Chambre de Commerce

autres informations

Le centre ville a trés mal évolué , l'accés y est rendu
beaucoup plus difficile alors que I'on facilite I'acces au
centre de périphérie (ex métro jusqu'a Gramont), le
commerce va mal. Les associations sont indépendantes
et non fédérées comme en Espagne cependant elles
savent se regrouper pour des problemes de sécurité. Les
Gms sont des concurrents mais cela ne fait pas trop peur
car elles n'ont pas le méme attrait. Crée des centres
commerciaux en ville vient de l'idée d'utiliser un
supermarché comme une locomotive pour favoriser les
petits commerces autour. (Compans échec car mauvaise
gestion des promoteurs peut étre nouvelle croissance
avec métro). En 12 ans rencontre de seulement une
personne sur la formation (manque pub) et pas de
réception de documentation.
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Questions

Tek International St Georges Mr Tepe

1- l'activité commerciale
spécialisation
suffisante pour attirer clientele
associationnisme

fonctionnement

création association

niveau intervention, actions
noms d'associations

concentration ou regroupement

différences avec centres en périphér

exemples de centres commerciaux €

ville

impact de ces centres

évolution des créations de ces centrs

traditionnelle
oui (beaucoup de secteur compétents mal exploités)
oui (beaucoup de secteurs compétents mal exploités)

non, les commerces sont isolés , solitaires

trés mal, endormissement depuis 2 ans, impossibilité de
mener des actions d'association
diminution, manque de dynamisme de mouvement,
mangue de volontaires, besoin d'une équipe
pot nouvel an non plus fait sur la place mais chez
commercant car manque de dynamisme de l'association
(individualisme)

Croix Baragnon, Paul Vidal, Pomme, Hugo 2000, Carmes
, Victor Hugo

non peut étre c'est la démarche mais pas dans I'esprit
des toulousains

acces, pas d'axe de défilement des consommateurs

€ contrairement aux GMS, trop d'obstacles

n St Georges, Compans, Américan

mauvais si pas de locomotive et loyer pas proportionnel
au bénéfice espéré

:gugmentation (investi_ssemer_l'F\pIus rentable pour agence

i immobiliéres)

2- différences de formation entre les

centres en ville et en périphérie

non, peut étre les GMS obligent plus a la formation

3- points forts du commerce au détai

| accueil personnalisé, spécificités du produit, qualité

4- faiblesses

mangue de coordination, manque d'adaptation, ignorance
totale des nouveaux concepts(ex: Zara se diversifie attire
avec de nouveaux produits maison), manque de
trésorerie, de volonté et de soutient

5- implications administrations

manque d'action, pas volonté politique et stratégique de
ces institutions pour augmenter commerce centre ville

6- types de commerces

sarl-sa

7- niveau formatif employés

bac prof- bac général

8- ancienneté employés

dela3ans

9- lieu d’habitation employés

en périphérie

10- turnover

oui plus qu'en GMS

besoin formation recrutement

non, probleme de société

11-superficie commerce

inférieure a 120m2

12- nombre d'employés

moins de 5 employés
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13- niveau formatif commercgants

second cycle

14- besoins en formation

oui, besoin d'information sur marché, lois, finances

15- budget formation

oui mais ils ne I'utilisent pas

16- types de clients

1résidents centre-2 résidents périphérie

besoin formation langues

pas besoin

17- importance de la formation

oui pour voir les évolutions, étre dans un collectif

18- recours a la formation

non

freins

motivation, pas de prise de conscience

19- formation spécifique
formations générales adaptées?

formations spécifiques bien définies ¢
efficaces?

non
oui

il faut 'adapter

20- proposition d'amélioration de
I'offre formative

créer une identité dans un quartier ce qui inciterait les
commergants a se former interentreprises

22- connaissance d'organismes de|
formation

Chambre de Commerce

autres informations

Demande d'envoi du rapport de I'étude. Le commerce
isolé indépendant est condamné a disparaitre s'il n'y a pas
d'association de compétences et une mutualisation. Car
aujourd'hui qui dit association dit travail bénévole sans
équipe; les associations ne sont pas représentatives d'un
quartier ,il faudrait qu'elles deviennent de vrai
interlocuteur. Les quartiers ont besoins d'actions
authentiques a I'histoire , si un quartier réussit les autres
suivront il faut donc trouver des authenticités, des centres
d'intéréts a chaque quartiers le paiement d'une inscription
a une association pourrait développer la motivation et
augmenter l'intérét. Le commerce en ville a besoin d'une
locomotive, les GMS qui arrivent en ville devraient étre
une force s'il y avait une adaptation de faite cependant il
y a un déséquilibre et des conséquences négatives dues
a l'absence d'associations. Il faut créer un axe de
circulation des consommateurs, une promenade , facile et
tranquille. Il faudrait préconiser les festivals et animations

en centre ville et créer une image du péle commerciale .
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Questions

Rebelotte rue Bouquiere Mr Perozan

1- l'activité commerciale
spécialisation
suffisante pour attirer clientele
associationnisme
concentration ou regroupement

facilité de se regrouper

différences avec centres en périphér

exemples de centres commerciaux €
ville

impact de ces centres

traditionnelle et moderne (service personnel et rapide)

oui
non
non

non
non, mangue de dynamisme et de leader

parkings gratuits, anonymat de la clientéle,
communication sur une enseigne trés agressive

n St Georges, Nouvelles Galeries

impact désastreux

2- différences de formation entre les
centres en ville et en périphérie

non

3- points forts du commerce au détai

service, connaissance de la clientéle

4- faiblesses

manque de prise de risque, communication insuffisante

5- implications administrations

oui et non

16- types de clients

lrésidents centre-2 résidents périphérie- 3touristes-4
habitants région

besoin formation langues

oui

17- importance de la formation

oui , quand on est commergant le soucis est de durer si
on ne se forme pas on ferme

18- recours a la formation

non

freins

probléme d'information

19- formation spécifique

autres informations

non

Les formations doivent étre limpides pour les personnes
qui pensent s'installer ;en matiére de gestion de prise de
risque financier, d'aide, d'accompagnement pendant la
premiére année par un coach ou un parrain semble étre
plus judicieux pour permettre une accessibilité plus
rationnelle et pérenne a un emploi et au développement
du commerce du centre ville.
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[11.2.1 Focus Group Equipement de la Personne

Participants Mme Gayet (Bijouteriedu Capitole), Mlle Deteix (Neptune Broderie), Mr
Malacamp (Mangas), Mr Ordener (Ordener Chaussivie)Benyahia (Elu a la Chambre-
Orly), Mr Apers (Adjoint au Directeur de la Direati Commerce), Mlle Huant (Animatrice).

Ordre du jour :
Caracteéristiques de l'activité commerciale du menille de Toulouse.

La formation dans le commerce au détail.

Analyse des compétences.

Caractéristiques du centre ville

Les principaux atouts a développer du centre siflet : la convivialité du commerce, le cadre
ou I'environnement et la diversité de I'offre.

Les principales faiblesses sont: les difficultéacdes qui rendent I'approvisionnement
difficile et I'individualisme.

Les commercgants du centre ville ne sont pas asselaises, il manque une dynamique de
guartier de plus il y a un non-respect de la pe# lbars et restaurants qui empiétent sur les
devantures des magasins et qui rendent l'acces agasim difficile pour les clients et
fournisseurs.

Ce qui peut sauver les commerces c’est la quaditéadelation avec le client (gentillesse,
flatterie, écoute), I'adaptation au client, I'actuéa personnalisation, la reconnaissance la

fidélisation.

La formation dans le commerce au détail

Les commercants connaissent certains organismézrmation tels que CGA, IPC mais ils
expriment un manque d’information. lls ne connaisg®s d'organisme spécialisé a part la

Chambre des Métiers qui propose des formationsenséti
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Un commercant doit savoir gérer son commerce @mtayn minimum de compétence en
gestion et comptabilité. Cependant comme tousdeswercants ont des experts comptables il
leur semble plus appropriés de faire des formatimmarketing ou en informatique.

lIs sont satisfaits des formations qu’ils ont réadis dans linformatique car il y avait
beaucoup d’applications mais il leur parait impatrtque les organismes proposent avec les
formations un service d’assistance et de suiviplDe toutes les formations Internet devraient
étre accessibles a tous les commercants et I'effrformation devrait étre adaptée a la fois
aux employés et aux employeurs.

Les contenus formatifs les plus importants et éscd trouver sont la gestion du commerce et
le marketing, la publicité et la qualité qui estinsoadapté aux petits commerces.

Les contenus formatifs importants mais moins facdérouver sont les formations en langues
et en gestion informatique.

Le contenu formatif moins important et facile autrer est I'organisation et la gestion

d’association de commergants.

Analyse des compétences

Les commergants manquent de temps pour tout fast pourquoi ; ils doivent se former
pour étre plus compétents et pour gagner du teilspsnt recours a des sous- traitants pour

faire par exemple tous les deux mois leur vitrine.

Une participante a sollicité le besoin d’'une rengiggveau en anglais. La tendance est tout de
méme orientée vers l'informatique.

De plus il semblerait trés intéressant pour I'at#idu centre ville de faire un site général du

Grand Toulouse et d’allier les commercants pouefdies catalogues qui permettraient un

transfert de clients.
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[11.2.2 Focus Group Equipement de la Maison

Participants
Mr Tepe (Le Levantin), Mme Gay-Laqueche (Maison &aeéres), Mme Bisauta (SMB

Décoration), Mr Apers (Adjoint au Directeur de lardxtion Commerce), Mlle Huant

(animatrice).

Ordre du jour :
Caracteéristiques de l'activité commerciale du menille de Toulouse.

La formation dans le commerce au détail.

Analyse des compétences.

les caractéristiques du centre ville

Les commercants expriment une insatisfaction géméwar I'acces du centre ville et sur les
problemes de circulation. Cela fait un an que tEbjgmme persiste et il y a des répercussions
sur I'activité commerciale des commerces (constatat’une baisse de la fréquentation). De
plus des évenements tels que des manifestationertes par les médias ne dissuadent pas
les clients a se rendre au centre ville. Les cornesede Toulouse sont les moteurs de la ville
cependant ils risquent de disparaitre au profit ldque, d’assurance et d'agence
immobiliere.

Par ailleurs, les commercants ne sont pas solglair&’'ont pas le méme état d’esprit selon
I'activité (bar et commerce) pourtant se regrowgidormer un réseau de commercant pourrait
étre un moyen de traverser les difficultés plugdatent.

Les commerces doivent s’appuyer sur leurs forcégégident dans I'accueil personnalisé,
dans l'offre spécialisée et dans la concentratie® commerces qui peut rendre possible le

transfert de client. L’achat en ville doit étre plaisir.

la formation dans le commerce

Les organismes de formation cités ont été : la fedidé du textile, 'Agefos et le CGA.
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L'offre en formation leur parait adaptée cependardst parfois difficile de motiver les
salariés. Leur secteur étant tres concurrentielsil important de se former aux nouvelles

techniques de vente.

Les contenus formatifs importants et faciles aveswsont : la gestion du point de vente, les
innovations technologiques dans le secteur destalalition, le management et le coaching.
Les contenus formatifs importants moins facilesoawver sont : la gestion du personnel (RH),
les habitudes d’achat et de conduite du consommagewualité appliquée au commerce,
I'organisation et gestion d’association de commatia

Les contenus formatifs moins importants et facildsouver sont : le marketing, les langues,
le merchandising, les techniques d’'étalagiste, fesherches de marchés, la gestion

informatique et le commerce électronique.

analyse des compétences

Les commercants doivent tout faire et ils sont sotigeuls. Il N’y a pas de service de soutient
technique adressé aux commercants ni de FédéecdsoGommerces.

Il leur parait essentiel de savoir manager leurkariéa pour améliorer leur degré
d’'implication. De plus le coaching est un moyen g#gs intéressant pour étre plus
performant car il apporte une vision extérieurdes critiques professionnelles.

La communication est un des éléments qu'ils vautEvelopper avec les institutions (la
communication individuelle et collective), il fautnforcer les projets de communication tel
gue Sourire et renforcer la distribution et I'afffage de supports visuels.

Une représentation de tous les commerces de Taufusun site pourrait étre un bon moyen
d’attirer le consommateur en ville ; de plus desags d'information sur les commerces
présents dans les différents quartiers représeetgrune facilité de déplacement et d’acces

pour les clients.
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111.2.3 Focus Group Alimentaire

Participants
Mr Pech de la Clause (charcutier aux Carmes), MioBg (poissonnier a Victor Hugo), Mr
Degorse (Boulangerie), Mr Delporto (Conseillé Comreg Mlle Huant (animatrice).

Ordre du jour :
Caractéristiques de l'activité commerciale du mntlle de Toulouse.

La formation dans le commerce au détail.

Analyse des compétences.

Les caractéristigues du centre ville

Toulouse a une configuration spécifique établie lpaiGaronne et c’est une ville ou la
croissance est forte.

Iy a un décalage entre les commerces en villeeretpériphérie au niveau de la
communication, de la présentation, du marketing...cOmstate un certain retard qui résulte
d’'un manque de volonté et de concertation de lades commercants du centre ville.

Le principal probleme réside dans la circulatiorsain du centre ville, qui est synonyme de
perte de temps et d’'inconfort. De plus les parkingssont pas adaptés aux voitures et sont
souvent satureés.

Les journées déclarées piétonnes sont profitaldes lgs marchés (remarque exclusion du
marché Victor Hugo de la zone piétonne).

Les principales forces des commerces du centre sdlht leurs compétences professionnelles,

leur notoriété, leur qualité et la proximité.

La formation dans le commerce

Organismes cités: Chambre des Meétiers et de Sam@at, le CGA, les syndicats
professionnels.

Les formations sont bien adaptées aux besoins swis parfois trop spécialisées. Des
formations synthétiques et liées a I'évolution tseauhaitées. La formation en qualité,

hygiéne doit se renouveler tous les deux ans.
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Par alilleurs, les formations doivent plus intégies salariés. Il faut que les employeurs
sachent motiver leurs salariés pour cela une fbloman management peut étre importante.
De plus lorsque I'employeur gére plusieurs salaiiépeut étre intéressant pour lui de se

former régulierement au droit du travalil.

Les contenus formatifs les plus importants et las faciles a trouver sont :
Merchandising, marketing, publicité, qualité appke au commerce, langues, commerce

électronique, gestion et administration de I'entisey association d’aliment, management.

Les contenus formatifs moins importants et facdésouver sont : coaching, management.

Les contenus formatifs importants et difficiles @uwver sont: gestion financiere et
administrative, gérance de centres commerciauxnsba

Les contenus formatifs moins importants et difésila trouver sont : recherche de marchés,

design.

Analyse des compétences

Aujourd’hui les nouveaux commercants sont des cHefstreprise, ils sont donc amenés a
réaliser différentes taches. Le commercant dois@dar des connaissances en gestion, en
comptabilité pour pouvoir interpréter les documerassmis par le comptable et prendre les
décisions relatives. Il doit posséder des connatEsaen économie pour pratiquer des effets
leviers et non pas I'autofinancement qui peut Bsgué pour I'activité du commerce.

Le commerce de demain est le commerce « units cdenmerces doivent de regrouper pour
lutter face a la concurrence extérieure. Pour tdiaut développer, par I'intermédiaire de
formations, les compétences en ce qui concerne egrompement, la constitution
d’associations.

De plus afin de mobiliser les personnes a se foteenoms de formations pourraient étre
plus attractifs : ex : Comment s’unir entre comraats ? Comment positive ? Comment faire

vivre mon commerce ?....
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[11.2.3 Focus Group Loisir/Culture — Santé/Beauté

Participants :
Mme Escoulan (Galerie Le Palladion), Mr Betti (GedeBetti), Mme Furlan (Venexia), Mr

Peltier (Institut Beaut¢é Homme), Mme Cases (ColiseiCommerce), Mlle Huant

(animatrice).

Ordre du jour :
Caractéristiques de l'activité commerciale du mntlle de Toulouse.

La formation dans le commerce au détail.

Analyse des compétences.

Les caractéristigues du commerce en ville

Les principales faiblesses du centre ville résid#ants la difficulté d’acces au centre ville
(saturation parkings, manifestations..). Pourtastdommercants ont besoin d’une clientele de
voiture surtout en ce qui concerne le secteurrloigiure et ils ont besoin d’une locomotive.
Le paysage commercial du centre est inquiétand sevtransformer de nouveau avec la ligne
B du métro qui attirera peut étre plus de mondeauBepresque un an et surtout depuis les
évéenements de novembre 2005 (probleme des bar)litaets/ité commerciale en ville est
difficile.

Aujourd’hui les commerces en ville ne peuvent plualiser avec les centres commerciaux de
la périphérie qui sont autant compétents et prafessls et qui proposent plus de service,
d’animation, de sécurité, de tranquillité et defoan

Par ailleurs, les commercgants entretiennent destsaigui leurs sont propres tels que : le

contact, la reconnaissance, le professionnalisaadximite...

La formation du commerce

Organismes de formation cités : Agefice, Chambreaiemerce, CGA.

Les formations intra entreprise paraissent étrgles satisfaisantes cependant il subsiste un
manque de communication de 'offre de formation.dh&s les formations sont parfois, mal
adaptées aux disponibilitéts des commercants etsinales. Les formations interentreprises

devraient se faire en ville, a proximité des conyaets.
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Les contenus formatifs importants et faciles auevusont : gérance du petit commerce,

gestion comptable, gestion d’achat et de stockjageBnanciéere et administrative, gestion du

point de vente, langues, gestion informatique.

Les contenus formatifs importants et difficilesrautver sont : les techniques d’étalagistes,
marketing, publicité, recherche de marchés, quabgiquée au commerce, design, gestion et
techniques de franchises.

Les contenus formatifs moins importants et difésila trouver sont : gestion du personnel,
RH, gestion et administration de I'entreprise, oigation et gestion d’association de

commercgants, gérance de centres commerciaux uyloiaoisdu travail, management.

Analyse des compétences

Les commergants doivent développer leurs compétesaaenformatique et plus précisément
sur Internet. De plus ils doivent savoir communicasec des clients étrangers.

Remarques :
- l'opération sourire doit étre plus promut par lesneercgants et par les institutions car
cela plait aux clients

- réorganiser le carnaval a Toulouse peut étre weedthnimation du centre ville.
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IV. CONCLUSIONS DE L'ETUDE

V. 1. 1 L’offre
L'offre en formation est compléte, on y trouve daltiples disciplines, et il existe plusieurs

processus de formation.

Les formations s’adaptent aux besoins réels desitsli Pour cela les formateurs procedent
par étapes :
1
2
3
4- propositions de solutions

expertise des besoins

détermination des résultats a obtenir

adaptabilité aux disponibilités des clients

5- choix effectué par les clients

Certains contenus formatifs importants pour I'atéivcommerciale des commerces ne sont
pas faciles a trouver sur le marché de la formgtimthniques d’étalagistes, merchandising,
droit du travail...).

Pourtant I'offre en formation ne séduit pas tougole commercant car le financement peut

paraitre complexe.

IV.1. 2 La demande

Les commergants n'ont pas «la culture de formatiofls n’expriment pas une grande

volonté et une motivation a se former.

Tous ceci est lié au manque d’information, ceequalique, par ailleurs, qu’ils ne connaissent

gue trois organismes de formation : Chambre de Centen Chambre des Métiers, le CGA.
Les commercants doivent étre polyvalents, ils ddiveonc posséder des connaissances

suffisantes dans différentes disciplines, ils ant@le de chef d’entreprise . Méme s’ils ont un

comptable ils doivent savoir lire les résultats poendre les décisions.
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De part les caractéristiques propres de ces conesiede nombreux freins rendent difficiles

la formation ( manque de temps, de mobilité, degktid

70% de la demande réside dans les formationsistorthatique et sur le e-commerce.

V.1 3 Actions :

- adapter la communication sur les formations : sdilile porte a porte plutdt que
I'envoie par courrier ou par mail pour suscitergfacilement le besoin et | ‘envie de
formation

- faire de méme pour expliquer le fonctionnementidarfcement des formations afin
gu'’il ne constitue pas un frein (une peur) a larfation

- favoriser le regroupement de commercants (les esmdylus solidaires), en faisant
des formations interentreprises, en adaptant lesires de formation a I'activité

- faire des formations qui incluent des servicesuiats

- faire des formations qui aboutissent a des prodexs site)

Autres actions :

- faire une braderie transnationale

- mettre en place des plans de quartiers et du ceilteedans Toulouse (ou écran
tactile)

- élaborer des catalogues de communication par qugpour arriver a un transfert de
client)

- élaborer un portail virtuel du centre ville de Tause (ex : Entiore Market en 1999)

- renforcer | ‘opération Sourire ( plus de communaraet de distribution)

- réorganiser le carnaval dans Toulouse
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V. 2. 1 'EXTERNALISATION

Ce phénomeéne est en plein essor, il semble indiséa que le commerce suive cette
tendance. Avoir recours a des agents extérieur giedm faire évoluer le commerce, cela
développe les compétences et savoir-faire du conafex : expert comptable, designer,

agence de communication, coach....).

IV. 2. 2 LA FRANCHISE

Renforcer les franchises dans le secteur commerC@etation d’enseigne produit ou

d’enseigne activité.

V. 2. 3 LE CONSORTIUM (regroupement horizontal)

Le regroupement d’entreprises complémentaires dmantiille peut se réaliser dans le

secteur du commerce.

Le but étant d’organiser des groupes de travail @ résoudre des problemes et de faire
évoluer l'activité : des groupes travaillant surtéghnique , des groupes travaillant sur les
stratégies de développement et sur la politique,gileupes travaillant sur la communication

du réseau et sur les forums.

Une coopération, un échange et une formation metiggnt établies entre les différents

membres.

IV. 2. 4 LE CLUSTER (regroupement vertical) « grapp

Le regroupement de différents agents tels que neland’ordre, transporteur, sous-traitant,
experts, fournisseurs.. afin d’échanger les boprasques dans les domaines concernés.
Cette forme innovante d’organisation entreprenéiesat basée sur le principe de la mise en
réseau. Elle vise a permettre qu’un nombre satif d’entreprises d’'un secteur déterminé
puisse répondre de maniére adéquate, rapide etétiving aux défis de leur environnement

commercial.
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V. 2.5 ACTIONS D’ANIMATION

Braderies transnationales dans les quartiers qespi
Création d’'une cellule d’animation au cceur du ieentle
Création d’un atelier pour enfant en ville (create courte durée pour faciliter les

courses)
animateur mobile qui annonce les promotions &ffses dans les commerces en

ville (« ventes flash ») et qui crée un axe locdwsotians le centre ville.

IV. 2.6 ACTIONS DE FORMATION
Logiciel de pré-constitution du merchandising (pet d’avoir une meilleure
vision du magasin).
Par lintermédiaire des consortiums ou des clsstlr formation devient

interactive et spécifique au secteur d’activite.
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