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INTRODUCTION 
 
La méthodologie élaborée par le partenaire italien du projet Innocommerce dans le cadre du 

programme Interreg III C Sud, visait à explorer 3 problèmes fondamentaux de la composante 

Formation Commerciale : l’inexistence d’une offre adaptée à la demande, l’insuffisant 

diagnostic de la composition de cette demande et l’inexistence d’indicateurs de référence. 

 

Cette méthodologie est la base de l’étude réalisée sur l’agglomération Toulousaine. Le 

développement de cette étude est de grande importance à l’heure de déterminer les nécessités 

et les défis du secteur sur l’espace territorial analysé. Suite à l’élaboration de cette étude, il 

sera proposé un Plan d’Action qui devra corriger les problèmes détectés lors de l’étude. Sur 

cette base, les partenaires pourront par la suite proposer des échanges de cours pilotes de 

formation ou la création d’une offre orientée aux nécessités immédiates du secteur : 

spécialisation, professionnalisme, homologation des diplômes. La création de ces plans 

assurera la durabilité des résultats ainsi que la cohésion régionale durable dans tout l’espace 

concerné. 

 

Tous les résultats des études serviront à l’élaboration d’un document « Innover dans la 

formation commerciale dans l’UE » qui sera présenté à Bruxelles. Ce document servira de 

référence pour la présentation de propositions aux différentes institutions de l’UE. 

Cette composante se terminera avec l’édition d’un catalogue de bonnes pratiques formatrices 

qui sera diffusé sur le site INNOCOMMERCE. Ce catalogue de bonnes pratiques reprend les 

expériences du passé ainsi que celles plus récentes dans les Plans d’Activités individuels 

élaborés dans le cadre du projet. Le catalogue reprend les expériences des autres régions et 

sera un document de base pour la planification politique au niveau régional. 

 

L’objectif principal de cette étude est du diagnostic de l’offre et la demande en formation 

commerciale en Midi-Pyrénées. La CCIT, en tant que partenaire du projet 

INNOCOMMERCE en charge d’une étude individuelle, élaborera une analyse de l’offre et la 

demande de formation en distribution commerciale dans sa région. Cette analyse de l’offre et 

la demande se fera en fonction des indicateurs proposés par le partenaire italien.  
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L’étude a été menée sur l’agglomération toulousaine auprès des commerçants et organismes 

de formations commerciales, par le biais d’entretiens individuels et de focus group dans le but 

de déterminer l’offre et la demande en formation commerciale et déterminer ainsi un plan 

d’action afin de résoudre les problèmes d’inadéquation de l’offre avec la demande en 

formation formalisée par les commerçants. 
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I. ANALYSE DU DOMAINE D’APPLICATION DE L’ETUDE 

. I.1 Identification de l’aire de travail  

I.1.1 Toulouse et sa région 

La région Midi-Pyrénées a une superficie de 45348 km², ce qui en fait la région la plus vaste 

de France (83% de l’espace national) et est composée de 8 départements représentant une 

population totale de 2551687 habitants en 1999(4,4% de la population nationale). 

 83% du territoire est rural et concerne 40% de la population puis les 17% restants est urbain 

et concentre 60% de la population. 

 

Le département de la Haute-Garonne a une superficie de 6309 km² , sa population est de 

1046338 habitants (recensement Insee 1999) et c’est le département moteur de la région 

surtout grâce à l’attractivité de Toulouse. 

 

 

Aspects socio-démographiques de la Région 
 

Statistiques au 1er janvier de chaque année, en milliers d'habitants 

Entre 1990 et 1999, la population a augmenté de 13%. Cependant, l'analyse au niveau 

cantonal présente une évolution démographique plutôt hétérogène, opposant le nord et le sud 

du département. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

  1994 1995 1996 1997 1998 1999 

 Haute-
Garonne 

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

 Midi-
Pyrénées 

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

 France 
(millions) 

57,7 58 58,2 58,493 58,722 58,520 
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Estimations de population par sexe et âge au 1er janvier (millier) 
 
 

 
Population étrangère 

Pourcentage de population d'origine étrangère dans la population totale 

 
 
 
 
 
 
 

 

 

   Midi-Pyrénées France métropolitaine 

   2003 2004 2004 

Ensemble 2 668 2 701 60 340 

     0 à 19 ans 607 616 15 095 

     20 à 39 ans 700 699 16 405 

     40 à 59 ans 725 742 16 364 

     60 à 74 ans 385 387 7 729 

     75 ans et plus 250 257 4 746 

Hommes 1 301 1 318 29 318 

     0 à 19 ans 311 316 7 718 

     20 à 39 ans 353 352 8 218 

     40 à 59 ans 360 369 8 070 

     60 à 74 ans 181 183 3 594 

     75 ans et plus 96 98 1 718 

Femmes 1 367 1 383 31 022 

     0 à 19 ans 296 300 7 377 

     20 à 39 ans 347 347 8 187 

     40 à 59 ans 365 373 8 294 

     60 à 74 ans 203 204 4 135 

     75 ans et plus 155 158 3 028 

  1990 1999 

 Haute-Garonne 5,10% 5% 

 Midi-Pyrénées 4,30% 3,90% 

 France 6,30% 5,60% 
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Naissances 

La population du département de la Haute-Garonne est assez jeune. Plus de 80% des habitants 

ont moins de 60 ans. 

Les jeunes sont sur-représentés dans les cantons du nord du département. En effet, la ville de 

Toulouse (pôle universitaire) en regroupe une grande partie. En revanche, le sud du 

département, la situation est inverse: les personnes âgées (19% de la population) sont 

proportionnellement plus nombreuses que les jeunes.  

 

 

 

 

 

 

Taux de natalité 

 

 

 

 

 

 

Décès 

 

 

 

 

 

 

 1990-1999 

 Haute-Garonne 109 844 

 Midi-Pyrénées 241 699 

 France 6 606 463 

  1990-1999  

 Haute-Garonne 12,46‰ 

 Midi-Pyrénées 10,80‰ 

 France 12,76‰ 

 1990-1999 

 Haute-Garonne 70 973 

 Midi-Pyrénées 231 510 

 France 4 743 282 
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Répartition de la population active et inactive 

 

 
Caractérisation des foyers 

 
 

catégorie d’actifs et d’inactifs 

âge en 7 tranches Ayant 
un 
emploi 

Chômeur Militaire Retraité Etudiant 
Autre 
inactif Total 

15 à 19 ans 305 66 0 0 2 529 63 2 963 

20 à 24 ans 5 124 1 443 2 0 13 998 454 21 021 

25 à 29 ans 12 163 3 512 0 0 2 384 834 18 893 

30 à 49 ans 53 081 11 584 0 222 251 5 403 70 541 

50 à 59 ans 21 173 3 285 0 2 079 0 5 078 31 615 

60 à 74 ans 3 163 313 0 42 688 0 13 069 59 233 

75 ans ou plus 317 0 0 53 109 0 22 083 75 509 

Total 95 326 20 203 2 98 098 19 162 46 984 279 775 

mode de cohabitation 

âge en 9 tranches Enfant 
d'un 
couple 

Enfant 
d'1 fam 
mono 

Par d'1 
coup ss 
enf 

Par d'1 
coup av 
enf 

Par 
dans 
fam 
mono 

Hors 
famille 

Vit seul Total 

0 à 14 ans 343 061 52 304 0 0 0 2 343 0 397 708 

15 à 19 ans 114 851 24 898 1 057 304 126 4 131 4 992 150 359 

20 à 24 ans 61 119 14 831 19 315 5 282 1 263 10 999 35 518 148 327 

25 à 29 ans 31 235 8 689 44 684 37 635 3 971 7 142 32 745 166 101 

30 à 49 ans 25 300 15 591 88 007 451 076 45 865 17 440 78 364 721 643 

50 à 59 ans 1 315 4 135 121 697 109 636 13 501 8 559 36 292 295 135 

60 à 74 ans 139 2 265 236 483 47 526 10 797 19 693 72 149 389 052 

75 à 79 ans 4 38 58 947 5 650 3 936 8 929 33 743 111 247 

80 ans ou plus 0 0 35 700 2 803 5 279 20 570 44 311 108 663 

Total 577 024 122 751 605 890 659 912 84 738 99 806 338 114 2 488 235 
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Activité commerciale de la région Midi-Pyrénées 
 

Les services marchands (commerce, transport, services aux entreprises, services aux 

particuliers, finance et assurance, activités immobilières) représentent désormais la moitié de 

la richesse de Midi-Pyrénées et six emplois sur dix.  

 

Ils sont également moteurs dans la création d’entreprises, représentant ainsi les deux tiers 

des créations et réactivations d’établissements et les trois quarts des reprises.  

La prépondérance de la capitale régionale est marquée : l’agglomération toulousaine 

concentre ainsi la moitié des emplois des services marchands de la région mais les emplois du 

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

 

60 % des emplois dans les services marchands en Midi-Pyrénées 

En 2001, les services principalement marchands avaient créé plus de 49 % de la richesse 

produite par la région - à savoir 25 milliards d’euros - contre un peu moins de 47 % en 

moyenne des autres régions de province. Ils représentent de surcroît près de six emplois sur 

dix dans la région avec 340 000 emplois salariés et 45 000 emplois non salariés. 

L’évolution de l’emploi dans ces activités a été très favorable en Midi-Pyrénées : sur les dix 

dernières années, l’emploi total (salarié et non salarié) a augmenté de 12 % dans le commerce, 

et de 30 % dans l’ensemble des autres activités tertiaires (y compris services administrés : 

administration, santé, éducation, action sociale). 

 
Le commerce : un secteur présent sur tout le territoire 

En Midi-Pyrénées, le commerce sous toutes ses facettes emploie près de 127 000 salariés dans 

plus de 38 000 établissements disséminés sur tout le territoire régional. Il est ainsi le premier 

secteur des services marchands, avec autant d’établissements que les services aux entreprises 

et les services aux particuliers réunis, et plus d’emplois salariés que n’importe quel autre 

secteur de service. 

Proche des consommateurs (pour le commerce de détail, le commerce et la réparation 

automobiles) et des entreprises clientes (pour le commerce de gros et les intermédiaires du 

commerce), cette activité est présente dans tous les cantons de Midi-Pyrénées. Dans certaines 

zones, notamment en milieu rural, le commerce représente plus des deux tiers de l’emploi 

salarié des services marchands. 



   

 - 12 - 

Les géants du secteur sont, dans la région comme ailleurs, les hypermarchés. A leur côté, 

environ quatre établissements sur dix n’emploient aucun salarié. Ces petites structures sont 

surtout présentes dans le commerce de détail, alimentaire ou non.  

L’emploi salarié du commerce a augmenté de plus de 20 % dans la région depuis 10 ans. A 

contrario, le nombre d’emplois non salariés du commerce n’a cessé de décroître, perdant un 

quart de ses effectifs. Au total, l’emploi a crû de 12 %, ce qui représente 15 000 emplois créés 

sur les dix dernières années. 

 

 

Services aux entreprises : des secteurs dynamiques avec un niveau moyen de 

qualification élevé 

En Midi-Pyrénées, les services aux entreprises occupent la deuxième place après le commerce 

que ce soit en termes d’emploi ou de chiffre d’affaires, avec plus d’un salarié sur trois du 

tertiaire marchand (105 000 salariés) et près de 22 % du chiffre d’affaires. L’unité urbaine de 

Toulouse concentre à elle seule près des deux tiers des salariés de ces activités. 

Comme en France, de 1990 à 2001, l’emploi salarié régional des services aux entreprises a 

fortement progressé : + 56 %. Toutes les activités composant ce secteur ont contribué à cette 

dynamique de l’emploi, en particulier les télécommunications, l’assainissement, la sélection et 

fourniture de personnel, et les activités informatiques, secteurs où les effectifs ont doublé voir 

triplé sur cette période. 

Malgré la présence d’importants établissements dépendant d’entreprises à dimension 

nationale tels que La Poste, Cap Gemini, Cégetel, les petits établissements prédominent dans 

les services aux entreprises : près d’un sur deux n’a pas de salariés et un sur trois entre un et 

cinq salariés. 

 

 

Services aux particuliers : un secteur où prédominent les petites unités 

Les services aux particuliers emploient près de 37 000 salariés et réalisent un chiffre 

d’affaires de 3 milliards d’euros en Midi-Pyrénées. Ils occupent une place relativement 

modeste de l’emploi en comparaison avec les autres régions françaises. Dans ce secteur, les 

hôtels, cafés et restaurants concentrent plus des deux tiers des effectifs salariés. Le reste de 

l’emploi salarié se partage entre les services personnels, les activités culturelles, récréatives et 

sportives et l’audiovisuel. 
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L’emploi salarié est en forte progression, plus au niveau régional que national (+ 56 % contre 

+ 34 %). La hausse est vive dans les activités culturelles, récréatives et sportives (doublement 

sur la période 1990-2001) ou les hôtels, cafés, restaurants (+ 60 %), moindre mais réelle dans 

l’audiovisuel et les services personnels (+ 25 %). 

Comme dans le reste de la France, le secteur des services aux particuliers est constitué 

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

établissements de la coiffure, de la blanchisserie, de la restauration ou du domaine culturel et 

sportif sont en fait des artisans travaillant seuls. Ils sont largement répartis sur le territoire 

régional. 

 
 
 Nombre d'établissements du commerce au 1er janvier 
 
nombre et % 

 Midi-Pyrénées % Région sur 
France entière 

.     2003 2004 2004 

Commerce et réparation automobile 4 955 4 952 5,3 

Commerce de gros et intermédiaire de 
commerce 

8 121 8 240 3,9 

Commerce de détail et réparation 
d'articles domestiques 

22 344 22 821 4,7 

Total 35 420 36 013 4,5 
Source : INSEE - Répertoire Sirène 
 
 
 
 Nombre de commerces en libre-service au 1er septembre 
 
nombre et % 

 Midi-Pyrénées France 
métropolitaine 

Région/France 
métropolitaine 

 2005 

Hypermarchés 54 1 372 3,9 

       densité (m2 pour 1 000 
habitants) 

122 135 /// 

Supermarchés 271 5 573 4,9 

       densité (m2 pour 1 000 
habitants) 

134 117 /// 

Hard discount 164 3 744 4,4 
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       densité (m2 pour 1 000 
habitants) 

44 42 /// 

Bricolage 215 3 177 6,8 

       densité (m2 pour 1 000 
habitants) 

129 120 /// 

Jardin 80 1 303 6,1 

       densité (m2 pour 1 000 
habitants) 

90 70 /// 

Source : Guide Panorama de la  Distribution 
 
 
 Etablissements de moins de 50 salariés, du champ ICS(1), par taille et activité au 1er 
janvier 
 
nombre  
 Midi-Pyrénées 

 2004 

 0 salarié (2) 1 à 9 salariés 10 à 49 salariés 

Industries agricoles et alimentaires 1 394 2 294 363 

Industrie des biens de consommation 1 947 1 148 314 

Industrie automobile 27 62 18 

Industries des biens d'équipement 827 996 342 

Industries des biens intermédiaires 1 470 1 627 667 

Energie 606 266 95 

Construction 11 130 7 759 1 133 

Commerce 17 889 15 694 2 155 

Transports 2 173 1 681 568 

Activités immobilières 2 851 1 079 80 

Services aux entreprises 11 464 6 337 1 429 

Services aux particuliers 10 942 8 007 696 

Education, santé, action sociale (3) 14 619 3 589 235 

Total 77 339 50 539 8 095 
(1) Champ ICS : ensemble des secteurs marchands de l'industrie, de la construction, du 

commerce et des services. 

(2) Les établissements dont les effectifs sont non déclarés  (ND) sont inclus dans la tranche 0 

salarié. 

(3) Etablissements du secteur privé. 

Source : INSEE - Répertoire Sirène 
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 Nombre d'entreprises artisanales au 1er janvier 
 
nombre et % 
 Midi-Pyrénées Région/France entière 

 2004 

Alimentation 5 717 5,5 

     Viande et poissons 2 883 5,9 

     Boulangerie, pâtisserie 2 387 5,1 

     Autres 447 6,2 

Travail des métaux 2 319 5,1 

Textile, cuir, habillement 749 4,7 

     Textile et habillement 573 4,1 

     Cuir et chaussures 176 9,1 

Bois et ameublement 1 796 6,0 

Autres fabrications 3 248 5,5 

     Matériaux de construction, 
céramique, verre, chimie 

954 8,1 

     Papier, imprimerie, articles 
graphiques 

683 4,9 

     Fabrication articles divers 1 611 4,8 

Bâtiment 19 809 5,8 

     Maçonnerie 5 451 5,8 

     Couverture, plomberie, chauffage 2 784 5,2 

     Menuiserie, serrurerie 2 993 5,9 

     Installation électrique 2 171 5,6 

     Aménagements, finitions 4 711 6,2 

     Terrassement, travaux divers 1 699 6,2 

Réparations, transports, autres services 13 333 5,1 

     Transports 1 224 3,5 

     Réparations 5 102 5,7 

     Services 7 007 5,2 

Autres 175 3,4 

Total 47 146 5,5 
Source : INSEE - Exploitation du fichier SIRENE sur le champ de l'artisanat 
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 Valeur ajoutée brute par secteur d'activité à prix courants 

 
millions d'euros et % 

 Midi-Pyrénées France 
métropolitaine 

 2002 2003 2003 

Valeur ajoutée brute totale 53 872 55 222 1 401 738 

       Agriculture, sylviculture, pêche (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 (en %)  49,1 49,8 54,2 

       Services administrés (en %) 24,7 25,2 21,6 
En raison des arrondis, la somme des pourcentages peut ne pas être égale à 100. 
Source : INSEE - Comptes régionaux - données 2002 définitives et données 2003 semi-
définitives en base 2 000  
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I.1.2 Positionnement géographique et évolutions historiques de 

Toulouse 

 
Aspects socio-démographiques de l’aire de travail  
 

La ville est située sur un coude de la Garonne qui provenant des Pyrénées s'oriente au Nord 

Est vers la Méditerranée , change de direction à Toulouse en se dirigeant au Nord Ouest vers 

l'Atlantique 

 

La position privilégiée de ce point d'inflexion du fleuve (qui vient du sud et part vers le nord-

ouest) au contact de la vallée de l'Hers qui constitue un prolongement de voie naturelle de 

communication vers la mer Méditerranée au sud-est a fait de Toulouse un carrefour 

commercial. Au centre-ville, globalement délimité par les boulevards qui ont pris la 

succession des anciens remparts, deux axes majeurs rectilignes ont été percés du Nord au Sud 

et de l'Est à l'Ouest au XIXe siècle : ce sont les rues haussmaniennes (rue d'Alsace-Lorraine et 

rue de Metz, complétées par la rue Ozenne). Plus tard, avec la croissance des faubourgs au 

sud-est et à l'est, de nouveaux axes larges structurent la ville, et sont associés à la réalisation 

de trois parcs publics d'envergure (le Jardin des Plantes, à vocation botanique, le Jardin Royal 

et le Grand Rond). Les nouvelles voies sont les allées Jean Jaurès vers l'est, les allées Paul 

Sabatier, Paul Feuga et Saint-Michel au sud-est, qui ouvrent la ville vers l'extérieur et 

structurent des quartiers nouveaux à trame en quadrillage. 

 

La ville, avec son centre ville et la diversité des quartiers , reste le plus riche et le plus 

diversifié des centres commerciaux de la Région Midi-Pyrénées. En 1975 , les surfaces 

commerciales de Toulouse représentaient environ 75% de celles de l’agglomération, en 2001 

elles n’en représentent qu’environ 50% et en 2004 que35%.Ceci traduit un réel repli et un 

repositionnement commercial. 

 

En près de 20 ans, Toulouse a perdu près de 50000m² essentiellement  de petites et moyennes 

surfaces. L’offre commerciale en début 2004 représente  près de millions de mètres carrés de 

surfaces de vente réparties entre les commerces traditionnels (35%) et les grandes surfaces 

(65%). 
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On observe sur les 10 dernières années : 

- des services à la population en forte progression sur le territoire 

- des commerces traditionnels en baisse à Toulouse (sur 10 petits commerces pour 1000 

habitants en 1993 , il n’en reste plus que 8 en 1999) 

- augmentation des grandes surfaces  en banlieue (en 1992 surfaces autorisées 49614m² 

et en 2003 133804 m²) 

 

Toulouse au sens de la commune est constitué de 60 quartiers qui sont regroupés en 

17quartiers administratifs. Nous allons cibler plus particulièrement les quartiers 1 ,2,3,4,5 qui 

représentent les quartiers les plus commerçant. 

 

Hyper-centre : Wilson, Victor Hugo, St Etienne, Carmes, Capitole. 

Rive-gauche :St Cyprien, Patte d’Oie, Fer à Cheval. 

Rive droite nord : Minimes.  

Rive droite sud : Bayard, Belfort, Bonnefoy. 

 

 



   

 - 19 - 

Les chiffres clés 
 

la cinquième aire urbaine de france avec 964797 habitants (recensement 1999) et la sixième 
agglomération du pays avec 761090 habitants ( recensement 1999 )(après Paris, Lyon, 
Marseille, Lille Roubaix Tourcoing et Nice-Cannes). 
 

�  4ème ville de France après 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 année depuis 5 ans.  

�  20 entreprises industrielles de plus de 1.000 salariés.  

�  20.000 salariés dans la recherche.  

�  6 millions de passagers par an à l’aéroport de Toulouse-Blagnac.  

�  16 milliards d’euros par an d’exportations. 

�  426 700 habitants à Toulouse (prévisions Insee recensement 2004) 

�  761 100 habitants pour l'agglomération  

�  n°1 en Europe des activités aéronautiques, n°2 mondial  

�  n°1 en Europe des activités spatiales  

�  n°1 en France pour les systèmes électroniques embarqués  

�  140 000 étudiants: 2ème ville universitaire de France  

�  10 500 personnes travaillant dans plus de 400 unités de recherche  

�  104 écoles maternelles - 90 écoles primaires - 24 collèges - 12 lycées - 13 lycées 

d'enseignement professionnel-4 universités-14 grandes écoles 

�  23 parkings offrant 12 000 places  

�  30 marchés à ciel ouvert  
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La population de la ville augmente principalement grâce à un solde migratoire largement 

positif, dû à un positionnement géographique intéressant (climat, situation stratégique entre 

plusieurs bassins touristiques - Pyrénées, mer Méditerranée, côtes basque et landaise, terroirs 

midi-pyrénéens) et à une image fortement positive (qualité de vie, variété des filières de 

formation, positionnement socio-économique sur des industries et services à forte valeur 

ajoutée (aéronautique, espace, biotechnologies, systèmes embarqués, électronique...). 

 

Selon le dernier recensement de 1999, Toulouse intra-muros est la quatrième ville française 

avec près de 400 000 habitants, soit 8,9 % d’augmentation par rapport à 1990. 

Elle s’étend sur environ 12 hectares.  

 

Quelques repères socio-économiques : 

Structure de la population :  

  moins de 20 ans : 20,3 % 

  de 20 à 60 ans : 60,2 % 

  plus de 60 ans : 19,5 % 

  pourcentage de la population étrangère : 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  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

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 superficie en générale inférieure à 

120m² 

Supérettes : commerces d’alimentation générale d’une superficie allant de 120m² à 300m² 

  

Quartier 1 (Capitole, Daurade, Bourse, Esquirol, St Georges, Occitane, St Aubin , 

Dupuy , Pinel..) : 1400 commerces de proximité environ sont implantés dans ce quartier ce 

qui représente 20% de l’offre commerciale de Toulouse. Durant la période 1995 à 2000 le 

nombre de commerces de proximité a augmenté de +1,3% lors que sur la ville il diminuait de 

–2,5%. On y recense 8 supérettes et 98 commerces alimentaires. 

 

Quartiers 2 (St Etienne, Dalbade, Carmes, Salin, St Michel, Busca, Crampel, 

Montplaisir)  : environ 700 commerces de proximité sont implantés dans ce quartier ce qui 

représente 10% des commerces de la ville. On y recense 117 commerces alimentaires. Durant 

la période 1995 à 2000, le nombre de commerces de proximité a augmenté de + 2,6%.Le 

quartier dispose d’une offre commerciale très variée. 

 

Quartiers 3 (St Cyprien, Patte d’oie, Fontaines, Bourrassol, Fer à Cheval, Arènes, 

Toec…) : 587 commerces de proximité sont implantés dans ce quartier ,on y recense 7 

supérettes et 138 commerces alimentaires. Durant la période 1995 à 2000 , le nombre de 

commerces de proximité a diminué de –7% . 

 

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

de proximité sont implantés dans ce quartier dont 5 supérettes et 68 commerces alimentaires. 

Le centre Alfred de Musset fonctionne avec ses petits commerces essentiellement pour les 

habitants de proximité. Durant la période 1995 à 2000, le nombre de commerces de proximité 

dans ce quartier a diminué de –8,4% . 

 

Quartier 5 ( Chalets, Concorde, Bayard, Belfort, Riquet, Péri St Sernin, Arnaud 

Bernard) : 1227 commerces de proximité sont implantés dans ce quartier ce qui représente 

18% des commerces de la ville dont 4 supérettes et 236 commerces alimentaires. Durant la 

période 1995 à 2000 , le nombre de petits commerces de proximité a diminué de –1,6%.  
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I.2. Diagnostics de l’activité commerciale de l’aire de travail. 

I.2.1 Diagnostic Interne de l’activité commerciale du Centre-Ville. 

 
FORCES        FAIBLESSES 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

- Les commerçants du centre sont concentrés par 
quartiers, ils sont juxtaposés. La création 
d’association de commerçant par quartier favorise 
la cohésion et la dynamique de quartier.(ex :Hugo 
2000, Croix Baragnon, Victor Hugo…).Elles 
mènent des actions dans les quartiers (ex : 
concours dessin, week-end dégustation…).Le 
premier but de ces associations étant la 
promotion sociale du quartier, il semble que se 
soit un des meilleur moyen pour attirer la clientèle 
dans le quartier. 
 
 Les seuls a réellement s’être rendu compte de 
l’importance de la présence des autres commerces 
à proximité se sont les commerçants des Marchés 
(ex : Carmes, Victor Hugo) .  
 
- Les commerces en ville proposent des produits 
spécialisés et de qualité. On  trouvera sur les 
marchés  des producteurs locaux. Les boutiques de 
luxe sont essentiellement en centre ville. 
- Les commerces au détail en ville sont à 
proximité et centralisés (le besoin de rapidité du 
client habitant en centre ville est assouvit) ; le 
service et l’accueil personnalisé et adapté 
permettent une meilleure fidélisation des clients.  
- Le contact humain est plus facilement établi. Le 
patrimoine et l ‘environnement de Toulouse 
permettent d’associer les courses à l’agréable. 
- Certaines administrations sont sensibles aux 
problèmes que rencontrent les commerces 
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 plus 

convivial. 
- les employés et les employeurs vivent en 
périphérie 

 
 
Types de clients rencontrés : 

- majoritairement des habitants du centre 
ville puis les habitants de la périphérie 

- L ‘état d’esprit des commerçants n’est pas d’être 
solidaire. Le commerçant est isolé, indépendant, 
solitaire et peut parfois être considéré comme exclu. 
Ils ne sont pas considérés comme dynamiques, ils 
manquent de motivation et n’agissent pas ,même au sein 
de l’association de leur quartier. Ceci a des 
répercussions sur l’image « négative » que donne le 
centre ville. Les associations sont de moins en moins 
actives, il y a moins de volontaires, les commerçants 
sont individualistes. Les quartiers ne « vivent plus »et 
les commerces indépendants risque de disparaîtrent s’il 
n’y a pas d’association de compétence. 
 
Si le commerce en face est fermé les clients seront 
moins attirés 
.   
-Cependant les produits sont ,parfois, vendus à un prix 
plus élevé qu’en GMS.De plus le frein du  prix 
psychologique est beaucoup plus important, les clients 
passent plusieurs fois en caisse (pour chaque type 
d’achat) alors qu’en GMS un seul passage du caddie en 
caisse est suffisant donc on ne rend pas comte du prix de 
chaque article. 
- L’ accès en centre ville est rendu très difficile par les 
travaux du métro alors que l’accès aux GMS est facilité 
(ex : Gramont accès direct en métro). 
-L’emplacements pour voitures sont tous payant ainsi 
que les parkings. 
-Une contrainte s’ajoute par rapport aux centres 
commerciaux de la périphérie, le chiffre d’affaire des 
commerces en ville varie selon les conditions 
climatiques. Par ailleurs, leur manque de trésorerie se 
traduit par un manque d’innovation, de 
communication, de dynamisme…  
 
 
- il y a de plus en plus de franchises et de succursales. 
- beaucoup de turnover dans certain secteurs ce qui peut 
constituer un inconvénient pour les clients (recherche de 
la main d’œuvre moins chère) 
- superficie inférieure à 120m2 loyer de plus en plus 
cher dans le centre ville 
 
 
 
- peu de touristes et occasionnellement des habitants de 
la région. 
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I.2.2 Diagnostic externe de l’activité commerciale du Centre-Ville. 

 
OPPORTUNITES       MENACES 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

-L’environnement économique est plutôt propice 
avec l’aérospatial, l’aéronautique, les 
biotechnologies, l’électronique..  
-De plus Toulouse présente de nombreux avantages, 
climatiques, géographiques qui permettent aux 
habitants d’avoir un bon  niveau de qualité de vie.  
Ceci a de bonnes conséquences sur l’environnement 
démographique, la population de l’agglomération de 
Toulouse ne cesse d’accroître (entre 1990 et 1999 
augmentation de 8.9% de la population 
Toulousaine). Toulouse au sein de la région est 
considéré comme le pôle d’attractivité. 
 
-L’arrivée de GMS en ville aurait du être une force 
pour le centre ville (locomotive)  s’il y avait eu une 
adaptation de faite. 
 
 
- L ‘environnement architectural et culturel du 
centre de Toulouse représente le principal atout du 
centre ville. La ville a un charme qui attrait les 
habitants de la périphérie, les habitants de la région 
et les touristes. Pour certains cela constitue une 
expédition pour la journée ou une promenade. 
 
 
 
- Le centre ville est considéré comme traditionnel . 
 Il veut conserver l’aspect culturel et conservateur 
des traditions et l’aspect humain.  
Cette caractéristique attire les clients du centre ville 
qui cherchent à entretenir de bonnes relations avec 
leur commerçant et qui apprécient l’environnement 
du centre de Toulouse.  
 
-Le centre est spécialisé, il englobe une multitude de 
commerces avec des activités différentes et des 
produits très spécifiques (ex : Galerie d’Art, Sellerie, 
Décoration Design….). Ces commerces sont pointus 
et compétents dans leur activité. 
 
-L’environnement commercial tend vers le 
regroupement ou la concentration de commerces en 
petits centres commerciaux. Ce moyen permet aux 
petits commerces de profiter de la locomotive que 
représente un supermarché et de créer une 
dynamique commerciale. L’évolution de ce 
phénomène semble être à la hausse ou en phase de 
stagnation (ex : création centre St Georges). 

-Le commerce va mal en général, la vie est devenue 
plus chère. La clientèle du centre a diminué depuis 5 
ans car les petites villes sont de plus en plus équipées.  
-Le centre n’a pas mis en place un axe de circulation 
des consommateurs facile cela ne favorise pas les 
achats. 
- Le centre n’a pas de réelle cohésion (sociale), il 
apparaît comme « éclaté » et « déchiré ».De moins en 
moins d’animations se font dans l’hyper centre. 
 
 
 
 
- L’arrivée des GMS en ville a au contraire eu des 
conséquences négatives sur les commerçants 
indépendants. Ceci est le résultat d’une absence 
d’adaptation et de communication. 
 
- L’environnement infra structurel  est des plus 
complexe, le métro n’étant pas finit cela provoque des 
troubles de circulation et d’accès au centre. Les bus ne 
desservent pas assez les périphéries ce qui ne favorise 
pas l’accès au centre. De plus le manque de parking 
gratuit et donc le surplus de parking payant n’incite 
pas les prospects à venir faire leurs courses en ville 
même les plus aisés. 
 
- L’aspect traditionnel qu’a le centre ville peut être 
perçut par d’autres types de clients comme un 
manque de dynamisme, d’efficacité et de 
compétence. Les clients qui recherchent la rapidité, le 
confort d’accès et la modernité vont plutôt dans les 
GMS. Une cible importante est donc exclue. 
 
 
- La spécialisation du centre est mal exploitée, il faut 
affirmer cette caractéristique pour être plus attractif et 
pour pouvoir également se différencier. Par ailleurs il 
ne faut pas omettre la possibilité que les commerces 
en périphérie deviennent de plus en plus spécialisés. 
 
- Ce phénomène de concentration peut être une 
solution pour re dynamiser le centre ville cependant si 
l’accès n’est pas facilité  et si la gestion n’est pas 
efficace, la création de ces centres est vouée à l’échec 
(ex : centre commercial Compans Caffarelli). Ce 
phénomène n’est cependant pas accessible à tous les 
commerçants , il s’adresse plus aux franchisés qu’aux 
indépendants. De plus cela n’est pas la politique suivit 
par les commerces indépendants. 
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II.  ANALYSE DESCRIPTIVE DE L’OFFRE DE FORMATION 

COMMERCIALE 

 

II.1 Catalogue de l’Offre de Formation 

 

Définition : 

La Formation Professionnelle Continue permet aux personnes entrées dans la vie active de 

continuer à se former tout au long de leur carrière professionnelle afin de s'adapter à 

l'évolution des techniques et ainsi favoriser leur adaptation au monde du travail. 

 

 

II.1.1 Formation Ecoles 

 
 
Université Paul Sabatier 
 
 
Formation initiale sous la procédure LMD ( licence, mastères, doctorats) 

Plusieurs domaines : 

- science de la modélisation de l’information et des systèmes informatiques 

- science de l’univers 

- science humaine et sociale  

- science et techniques de la matière et de l’énergie 

- gestion 

 

Offre de formations continues et d’apprentissages qui permettent un retour aux salariés, 

aux professions libérales, aux demandeurs d’emplois, aux employés d’état et aux particuliers 

dans la formation. 

 

- Diplômes nationaux ( DESS, DUT, IUP..) 

- stages qualifiants pour entreprises ou administrations 

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

- formations spécifiques ou aménagées avec délivrance de diplômes nationaux 

- formation à distance 

- VAE 

 

Objectifs de l’Université :  

La Validation des Acquis est organisée par les Lois du 27 janvier 1984 et du 17 janvier 2002. 

Elle consiste à faire reconnaître officiellement les connaissances et les compétences que 

chacun a pu acquérir par son activité professionnelle et personnelle, en vue de l'accès à une 

formation ou de l'obtention d'un diplôme. 

 

La Validation des Acquis : 

- reconnaît la valeur formative des expériences professionnelles et sociales des 

individus, 

- offre, à ceux qui sont entrés dans la vie active, une nouvelle possibilité d'accéder aux 

diplômes et titres de l'enseignement supérieur,  

- évite aux personnes en reprise d'études de ré-apprendre des savoirs déjà assimilés et 

leur épargne ainsi du temps de formation, 

- répond plus efficacement aux besoins et aux attentes des individus, des entreprises et 

de la société et peut aider à une promotion, à une adaptation ou à une reconversion 

professionnelle 

- favorise le rapprochement entre formations universitaires et compétences 

professionnelles. 

 

C'est pour les entreprises une façon de qualifier leur personnel et d'assurer une gestion des 

compétences.  

 

Qui peut répondre à un VAE ? 

- les salariés, 

- les non salariés (professions libérales, exploitants agricoles, artisans et commerçants, 

travailleurs indépendants), 

- les agents titulaires ou non de l'Etat, 
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- les demandeurs d'emploi indemnisés ou non, 

- toute personne avec ou sans qualification reconnue, désirant en acquérir une, la 

compléter ou l'adapter afin de reprendre une activité.   

 

 

 

Financement 

 

 
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 aux changements des 

techniques et des conditions de travail, de favoriser l’insertion et la réinsertion professionnelle 

des travailleurs, de les maintenir dans l’emploi, de favoriser le développement de leurs 

compétences et l’accès aux différents niveaux de la qualification professionnelle, de 

contribuer au développement économique et culturel et à leur promotion sociale.  

Des diplômes sont accessibles et des séminaires thématiques  ont été conçus par les équipes 

d’enseignants et de chercheurs. 

 

VAE : par formation en ligne. 

 
 

 Université du Mirail  
�
Offre de formations initiales LMD sur plusieurs domaines : 

- lettre, langues, arts 

- sciences humaines et sociales 

- informatique, informations et systèmes 

 

La VAE  (décret n°85-906 du 23 août 1985) permet l’accès à une formation proposée par 

l’établissement pour la préparation d’un diplôme national, en dispense du titre normalement 

exigé. Il peut y avoir également dispense totale ou partielle de certains enseignements, ou au 

contraire prescription d’enseignement complémentaire. Cette procédure s’adresse à toute 

personne âgée de 20 ans et plus, ayant interrompu ses études initiales depuis au moins deux 

ans (trois ans en cas d’échec dans l’année de formation pour laquelle la validation est 

demandée). Ce dispositif s’adresse à toute personne salariée, non salariée, demandeur 

d’emploi justifiant d’au moins trois années (soit 36 mois) d’expérience professionnelle et/ou 

sociale cumulées ou non en lien direct avec le diplôme postulé. Toute inscription à ce 

dispositif suppose une contractualisation et un paiement des droits spécifiques VAE ainsi que 

des droits d’inscription universitaires (article 3 n°2002-590 du 24 avril 2002).  

 

Formations à distance ( Service d’Enseignement à Distance : le SED) pour l’obtention de 

diplomes LMD  des différents domaines proposés. Les programmes des enseignements à 

distance sont les mêmes que ceux qui sont définis pour les étudiants assidus. Les professeurs 
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choisissent les moyens pédagogiques les plus adaptés à leurs enseignements (polycopiés, , CD 

Rom, CD audio, disquettes, cours en lignes). De plus une équipe de 8 agents aide les 

enseignants à réaliser ces supports qui vous seront envoyés à un rythme variable (maximum 4 

envois dans l'année).Des regroupements et des séances de travaux pratiques peuvent être 

proposés pendant l'année sur une journée (généralement : les mercredi et samedi) ou sur une 

semaine. La présence est fortement conseillée. Une équipe de 8 agents aide les enseignants 

à réaliser ces 

Liens ou collaboration : ARDESI ASSO -AUDIO Sup - CANALU- L'ENCYCLOPEDIE 

SONORE--La FORMATION CONTINUE de Toulouse 2-THOT CURSUS 

 

 

IAE Institut d’administration des entreprises 
 
En formation initiale , l'IAE de Toulouse propose des diplômes de Licences et de Masters en 

Sciences de Gestion.  

La pédagogie, l'ouverture à l'international, l'intégration de professionnels de haut niveau et les 

stages de longue durée permettent aux étudiants d'acquérir les compétences nécessaires à la 

prise de responsabilités en entreprise et une meilleure insertion professionnelle 

 

En formation continue, l’IAE accompagne les salariés dans leur projet professionnel et les 

entreprises dans leur stratégie de développement des ressources humaines. 

Les diplômes proposés sont organisés de manière à permettre l'acquisition de nouvelles 

compétences tout en respectant les exigences liées à l'exercice de responsabilités 

professionnelles. 

 

L'IAE propose des formations diplômantes , généralistes ou spécialisées, et des formations à 

la carte conçues avec des entreprises ou des organismes professionnels partenaires. 

Le service formation continue de l'IAE gère la Validation des Acquis de l'Expérience pour les 

diplômes qu'il délivre. 

• Diplômes d'Etat : MASTER Administration des Entreprises  

• Diplômes d'Université : DU Analyse et Audit de la Responsabilité Sociale de 

l'Entreprise, DU Gestion De la Paie 

Actions ponctuelles : Séminaires, actions personnalisées entreprises 
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Les enseignants-chercheurs de l'IAE participent activement au développement des 

connaissances dans leurs domaines d'expertise :  

�  publications scientifiques 

�  organisation de colloques 

La qualité de la production scientifique de l'IAE assoit sa notoriété auprès des institutions 

d’enseignement et de recherche nationales et internationales.  

 
 

EUREXIA  
 

Eurexia est un Centre spécialisé dans la formation en Alternance fortement orienté vers 

l'entreprise.  

- Une équipe pédagogique de qualité, soudée autour du projet Eurexia. 

- Une école à dimension humaine  

- Un esprit Ecole qui s'affirme et nous démarque un peu de la concurrence.  

- Des entreprises partenaires fidèles et nombreuses.  

- Une communication très positive de nos jeunes sur l'école qui récompense notre travail 

de proximité auprès d'eux  

- Des évènements pour rythmer la vie de l'Ecole : la semaine de création de l'entreprise, 

le concours du meilleur site interne. 
 

Formations diplômantes enseignées dans notre école : Cinq BTS en alternance  

BTS Assistante de gestion PME/PMI 

BTS Assistante de Direction  

BTS Management des Unités Commerciales (précédemment BTS Action Commerciale) 

BTS Négociation Relation Client (Précédemment Force de Vente) 

BTS Professions Immobilières  

 

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

SEGE : Spécialisation Européenne en Gestion d'Entreprise dont la finalité est de devenir un 

manager de projet en entreprise. Cette 3 ème année s'adresse à des étudiants titulaires d'un 

diplôme Bac +2 (BTS, DUT, DEUG etc.)  

La formation est de type Alternance avec la conduite d'un véritable projet professionnel en 

entreprise.  
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Autres formations qualifiantes :  

La réforme de la formation professionnelle votée au début de 2004 va tout à fait dans le sens 

du redéploiement envisagé par Eurexia Toulouse qui souhaite devenir une «véritable Ecole 

d'Entreprise .Eurexia est également un centre d'examen et de compétences linguistiques. 

Date de création de l'établissement : 01 juillet 2001  

Statut de l'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 : accès en libre-service aux étudiants, connexions libres à 

Internet, e-mail personnel…  

 

Coût de la scolarité :  

- prise en charge par l'OPCA de l'entreprise, Organisme Paritaire Collecteur Agréé pour 

les BTS en contrat de professionnalisation 

- prise en charge de la formation par l'entreprise pour la 3 ème année 

De plus des formations sur mesure pour les entreprises sont proposées ( management, gestion, 

marketing, langues, informatique, coaching individuel , communication, techniques de vente, 

négociation,…). 

 

IFAG  
IFAG école supérieure de commerce : un réseau de 8 écoles supérieures de management, 

marketing, gestion qui existe depuis 36 ans et délivre un titre homologué niveau II par l’Etat. 

1- Un programme pédagogique homogène et cohérent  dans les différents centres. 

2- Une professionnalisation progressive qui conduit l’étudiant, dès la 3ème année, en 

emploi (CDI/CDD) avec 8 situations concrètes en entreprise. 

3- Un réseau de plus de 5 500 diplômés. 

 

Plusieurs cursus : 

formations initiales  
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formation en alternance 

formation d’apprentissage 

Le VAE : Le Titre IFAG  - Certificat Supérieur aux Affaires et à la Gestion - est accessible  

en formation continue dans le cadre de la Validation des Acquis de l’Expérience (VAE).  

La VAE, c’est la possibilité donnée aux salariés - depuis janvier 2002 - d’obtenir un diplôme 

d’études supérieures en s’appuyant : 

- sur son diplôme initial 

- sur son expérience professionnelle 

 

Conditions d’admissibilité : 

- être titulaire d’un diplôme validé Bac +2 

- avoir une expérience de 3 à 5 ans en entreprise  dans un poste de responsabilité 

- justifier d’expériences concrètes opérationnelles. 

 

Programmes :Selon votre parcours et votre projet professionnel, vous 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 meilleures Business Schools internationales. 

La diversité de ses programmes de formation initiale et continue, son activité de Recherche 

appliquée, son expertise en Management contribuent à son positionnement privilégié. Le 

groupe est accrédité par AACSB, AMBA, EQUIS. 

 

L'excellence de sa pédagogie, à la pointe de la recherche est portée par un corps enseignant 

hautement qualifié composé de : 

o 62 professeurs chercheurs 

o 44 professeurs affiliés 

o 55 visiting professors  

o 1200 professionnels d'entreprise 

o 1500 stagiaires en formation continue 
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o 10000 diplomés 

o + de 1200 professionnels d’entreprise 

o 55 institutions internationales partenaires 

o 6 centres de recherche 

o 1 centre de formation par apprentissage 

o un centre de formation continue Capitolis 

o un campus binational à Barcelone (ESEC) 

 

Trois  programmes de formation de cadres débutants : « formations initiales » 

- le programme Bachelor 

- l’ESCT 

- 22 mastères avec 5 spécialisations ( banque, finance, audit- organisation, 

contrôle et système- innovation, technologie-marketing/commerce- mastères 

sectoriels). 

 

Quatre programmes de formation pour les cadres confirmés : « formations continues » 

Capitolis 

CPA 

Aerospace MBA 

Management Consulting MBA 

Capitolis est le seul à pouvoir s’adresser aux commerçants, c’est un partenaire du 

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

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

de leur carrière. 

Il apporte une réponse adaptée à chaque situation professionnelle. 

- les programmes diplomants et qualifiants pour optimiser ses compétences 

managériales pour accélérer sa carrière tout en poursuivant son activité 

professionnelle.(VAE) 

- Le programme CAP Coaching pour acquérir les outils du coach professionnel ou 

utiliser ces outils pour devenir un manager-coach. 
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- Les programmes spécialisés PME pour acquérir des outils opérationnels pour 

développer la performance de son entreprise et asseoir sa rentabilité. 

- Les programmes de perfectionnement à la carte pour se perfectionner et accroître sa 

performance et son expertise en management , marketing, commercial, finance, 

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

- Les formations linguistiques et interculturelles pour appréhender les différences 

culturelles et communiquer à l’international. 

- Les interventions sur mesure pour construire en partenariat avec Capitolis un 

programme adapté aux objectifs et aux spécificités de votre entreprise. 

Une équipe à votre écoute : 

- les conseillers en formation des Capitolis vous orientent dans le choix des formations 

adaptées à vos objectifs, élaborent des parcours individuels, collaborent à la mise en 

place de votre plan de formation. 

- Les experts pédagogiques vous accompagnent dans la mise en place d’actions de 

formation spécifiques en fonction d’une analyse fine de vos problématiques, besoins, 

objectifs et du public concerné. 

- Les assistantes pédagogiques assurent le suivi administratif et logistique des 

formations.  
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II.1.2 Organismes publics de Formation 

 
Formations proposées par la région Midi-Pyrénées 
 

La Région intervient dans le domaine de la Formation Professionnelle Continue au travers des 

formations qu'elle finance dans le cadre du Programme Régional de Formation 

Professionnelle (PRFP). 

 

 Programme Régional de Formation Professionnelle (PRFP) 

Ce programme, prioritairement destiné aux demandeurs d'emploi, est mis en œuvre pour 

permettre : 

A des jeunes de 16 à 25 ans, sans qualification professionnelle, de définir leur orientation, de 

découvrir les métiers, d'acquérir les compétences techniques nécessaires à leur intégration 

dans le monde du travail. 

A tous publics d'acquérir et/ou d'actualiser les (leurs) compétences, quel que soit leur niveau 

de qualification et faciliter ainsi un retour rapide à l'emploi. 

 

Ce programme s'adresse aussi : 

- Aux créateurs d'entreprise qui recherchent une formation particulière (en gestion, en 

commerce..) pour faciliter la viabilité de leur projet, 

- Aux salariés qui souhaitent évoluer professionnellement par l'acquisition d'un diplôme 

préparé hors temps de travail, 

- Aux artisans et aux agriculteurs qui doivent acquérir les diplômes et les 

compétences nécessaires pour développer leur activité.  

 

Dans un monde économique en forte mutation technologique, la formation est une réponse 

essentielle à la nécessité qu’a tout individu d'acquérir, de maintenir et développer ses 

compétences. Dans le cadre des missions qui lui sont dévolues, la Région Midi Pyrénées 

intervient en formation initiale par la voie de l’apprentissage et en formation 

professionnelle continue. Dans ces deux domaines, elle est soutenue dans son action par les 

fonds européens. 
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L'apprentissage 

La Formation Initiale  par l’apprentissage permet aux jeunes d'acquérir les compétences, les 

qualifications et les diplômes nécessaires à une entrée réussie dans la vie active. 

La Région finance la formation dispensée par les CFA (Centres de Formation d'Apprentis) 

pour les jeunes en contrat d'apprentissage. Cette voie permet, avec un statut de salarié en 

alternance, de préparer à des diplômes de niveau CAP à ingénieur. 

 

La Formation Professionnelle Continue 

La Formation Professionnelle Continue permet aux personnes entrées dans la vie active, de 

s'adapter aux changements techniques et de favoriser leur promotion sociale. 

Elle se caractérise :  

- par des formations spécifiques d’adaptation aux postes de travail  

- par des formations débouchant sur des qualifications reconnues (diplômes, certificats 

professionnels, titres professionnels). 

Les entreprises prennent en charge la formation de leurs salariés. 

 

La Région, quant à elle, intervient principalement au bénéfice de trois publics : 

- Les demandeurs d'emploi pour qui une insertion professionnelle durable passe par 

l'acquisition d'une qualification 

- Les salariés qui souhaitent acquérir un diplôme hors temps de travail afin de favoriser 

leur promotion sociale. 

- Les non salariés (artisans, agriculteurs) et les créateurs d’entreprises par un 

accompagnement ou une aide formative à la création, au développement, à la gestion, 

et à la pérennisation de leur activité. 

 

Le bureau Europe 

La Direction de la Formation professionnelle et de l'Apprentissage s'est dotée d'un Bureau 

Europe. Ce Bureau, rattaché au service Synthèse et Assistance technique, a en charge la 

coordination du suivi des projets cofinancés par le Fonds Social Européen (FSE) et Le Fonds 

Européen de Développement Régional (FEDER) cofinancés par le Conseil Régional 
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Il réalise, en coordination avec les différents services du Conseil Régional et en liaison avec 

les services de l'Etat la mise en oeuvre des programmes européens. 

De plus, par délégation, le Conseil Régional s'est vu confier sous forme de subvention 

globale la mise en œuvre et la gestion des mesures 4 (FEDER) et 5 (FSE) du DOCUP 

Objectif 2. 

 

Chiffres clés  

 Budget global de la formation professionnelle 

En 2005, la Région Midi Pyrénées a alloué 35,5 millions d’€ pour financer le Programme 

Régional de Formation Professionnelle Continue. Ce budget a permis d'attribuer 22 

150 places de stages. 

  Données chiffrées par programmes 

Programme Budget Nombre 

de stagiaires 

Formations qualifiantes et diplômantes 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 étrangères 11 % 

Formations industrielles 10 % 

Formations sanitaires et sociales 8 % 

Hôtellerie - Tourisme - Animation 7,8 % 

Transport logistique 7,5 % 

Bâtiment 5,5 % 

Formations commerciales 4,6 % 

Sécurité - Propreté - Environnement 4,6 % 
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Les formations existantes 

La Région Midi Pyrénées met en œuvre des formations de groupes à partir des propositions 

émises par les organismes de formations qui répondent aux consultations semestrielles, 

annuelles et pluriannuelles. 

Ces formations de groupe s'adressent à un large public et couvrent l’ensemble des secteurs 

d’activités 

Elles se répartissent en quatre programmes : 

- le programme  "Dispositif d'Accès à la Qualification" :  pour définir son orientation 

professionnelle, découvrir les métiers, vérifier ses capacités et ses compétences dans un 

domaine professionnel, ceci afin de préparer l'accès à une formation qualifiante  qui doit 

permettre une insertion professionnelle durable. 

- Le programme "Qualification" :  pour obtenir un diplôme, une qualification 

reconnue, une compétence en lien avec l'emploi à pourvoir. Ce programme vise la 

qualification pour l'emploi. Ce programme est dispensé en présentiel ou par le biais de la 

formation à distance. 

- Programme de "Promotion Sociale" : ouvert à tous les publics, il permet de se 

former en dehors du temps de travail et du plan de formation de l'entreprise, pour acquérir une 

qualification reconnue (diplôme, titre professionnel,...) en vue d'une évolution professionnelle 

choisie 

 

Les formations à la demande 

Le dispositif appelé "Accès Individuel à une action de formation" permet à un demandeur 

d'emploi de suivre une formation qui ne figure pas dans le programme "Action de 

qualification".  

Il est impératif que cette formation soit de niveau IV (BAC) ou inférieur.  

D'autres conditions liées au niveau de qualification du candidat et au contenu de la formation 

devront être étudiées 

Sur sollicitation des candidats, les Conseillers Formation des Antennes Régionales Formation 

pour l'Emploi ont pour mission d'étudier la recevabilité de la demande et de constituer les 

dossiers de prise en charge à partir des documents qui leur sont fournis 
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Autres dispositifs 

Validation des Acquis de l'Expérience (VAE) 

La Validation des Acquis de l'Expérience (VAE) est un dispositif qui permet à toute personne 

qui souhaite évoluer, changer de métier ou simplement faire reconnaître ses compétences, 

d'obtenir un diplôme sans passer par la "case" formation 

Pour tout savoir sur la VAE, un site très complet en Midi-Pyrénées : celui du Carif Oref, 

rubrique VAE, où un centre régional rassemble toutes les informations et les adresses utiles 

http://www.cariforef-mp.asso.fr/vae2004/accueil_gpub.htm 

 

Le CarifOref  réalise un travail de veille, de collecte, de traitement et de diffusion 

d’informations sur : 

- l’offre de formation régionale (organismes et actions de formation en Midi-Pyrénées), 

- la réglementation et l’évolution des dispositifs de formation et d’insertion 

professionnelles, 

- la situation de l’emploi, des filières et des métiers, 

- les politiques et initiatives régionales. 

 

Cette mission vise à croiser ces informations et leur donner du sens. 

L’analyse régionale de l’emploi et de la formation 

Le CarifOref, en tant qu’Observatoire régional de l’emploi et de la formation, réalise des 

études, produit des enquêtes, et élabore des diagnostics. 

Cette mission apporte une aide à la décision aux responsables régionaux et permet aux acteurs 

locaux d’anticiper et d’adapter leurs actions.  

Le développement de l’information et des moyens pour l’accès de tous à la validation des 

acquis de l’expérience (VAE). 
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Demandeur d'emploi  

Pour vous former, vous pouvez  : 

suivre une formation financée par l'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 plus répandus. 

bénéficier d'un congé individuel de formation, sous certaines conditions, et  si vous avez 

accompli plusieurs contrats à durée déterminée. 

Les organismes de formation sont des dispensateurs de formation publics et privés implantés 

dans la région Midi-Pyrénées et déclarés auprès de la Direction régionale du travail de 

l'emploi et de la formation professionnelle. Ils proposent des formations courtes ou 

modulaires, ainsi que des formation qualifiantes ou diplômantes.  

Actuellement, plus de 1200 organismes de formation sont référencés dans la base de données 

"Organismes et actions de formation"  

 

Quelques exemples d’organismes de formations :  

 

FORSUD : CENTRE DE FORMATION INTERENTREPRISES AUX METIERS DES 

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 ministère de l'Education. Nationale. 

Moyens pédagogiques : 

26 formateurs permanents, 40 formateurs occasionnels. Publics Tout public 
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Notre métier c’est la formation des adultes. Le GRETA GARONNE a développé ses 

activités : 

dans des secteurs très spécialisés :  

- Sécurité des Biens et des Personnes 

- Bâtiment, Industrie 

- Sanitaire et Social 

- Hôtellerie, Restauration, Tourisme 

- Accompagnement, Bilan, Insertion  

dans des secteurs classiques : 

- Formations générales 

- Langues 

- Tertiaire 

 

Le GRETA GARONNE assure des formations : 

pour la préparation aux examens 

- de niveau 5 : Certificat d'Aptitude professionnel, Brevet d'Enseignement 

professionnel  

- de niveau 4 : Baccalauréat Professionnel, Brevet Professionnel 

- de niveau 3 : Brevet de Technicien Supérieur  

dans différents secteurs 

pour le perfectionnement ou la spécialisation des métiers 

pour l'initiation aux nouvelles technologies 

spécifiques ou individualisées pour répondre aux besoins des entreprises et des particuliers 

 

Financement des formations : 

1 - Si vous êtes demandeur d'emploi  

En fonction de votre statut et selon la durée de la formation, vous pouvez bénéficier d'un 

financement ou de co-financements auprès de l'ANPE, la DDTEFP, la DRTEFP, le 

Conseil Régional, le Conseil Général ou les ASSEDIC. 

2 - Si vous êtes demandeur d'emploi handicapé 

L' AGEFIPH, la COTOREP ou l'ANPE peuvent co-financer votre formation. 

3 - Si vous êtes salarié d'une entreprise : 

Vous pouvez bénéficier : 
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- d'un Congé Individuel de Formation auprès du FONGECIF ou d'un OPCA, 

- d'un financement dans le cadre du Capital Temps Formation, 

- d'une formation financée par l'entreprise dans le cadre de son plan annuel 

- d'une formation alternée en Contrat de Qualification pris en charge par l'OPCA 

de l'entreprise 

- d'une formation dans le cadre d'un Contrat Emploi Solidarité financée par la 

DDTEFP 

4 - Si vous êtes individuel : Dans le cas où votre statut ne permet aucune prise en charge, vous 

devez financer vous-même la formation. 

Lieux de formation : pôles de formation, antennes de proximité, entreprises. 

 

IPST-CNAM : INSTITUT DE LA PROMOTION SUPERIEURE DU TRAVAIL  

Début d'activité : 02/04/1958  Statut juridique : Etablissement public 

Moyens pédagogiques 

20 formateurs permanents, 300 formateurs occasionnels. Publics, Tout public 

 

PROMOTION SOCIALE 

Financement 

Les cours de Promotion sociale étant subventionnés par le Conseil Régional, les stagiaires 

n'ont à acquitter que les frais administratifs de constitution de dossier. 

Organisation 

Les enseignements se déroulent en dehors des heures de travail, après 18h et le samedi matin, 

selon les formations. 

Public concerné 

Les cycles de Promotion sociale sont destinés à tous les adultes : salariés, demandeurs 

d’emploi, mères de famille, souhaitant reprendre ou compléter une formation. 

 

LES THEMES PROPOSES SONT LES SUIVANTS : FORMATION 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, par l’employeur dans le cadre du Plan de formation 

de l’entreprise (loi du 17 juillet 1971) ou par les Fonds Paritaires agréés dans le cadre du 

Congé Individuel de Formation (loi du 24 février 1984) 

Organisation 

Différentes formules sont proposées : formation dans la journée ou en cours du soir, stages 

intensifs ou extensifs, formations de courte et de longue durées  

Public concerné 

Les activités de formation continue sont destinées à tous les publics adultes, salariés, 

demandeurs d’emploi, etc..., souhaitant acquérir une promotion, effectuer une reconversion, 

s’adapter aux techniques nouvelles, élargir leur culture générale  

L'IPST-Cnam peut mettre en place des stages inter et intra entreprise 

 

Le Cnam Midi-Pyrénées propose également les formations dispensées par trois de ses instituts 

spécialisés : le FFPS (Fonction Formation et Prévision Sociale), l'ICSV (Institut des Cadres 

Supérieurs de la Vente) et l'INTEC (Institut des Techniques Economiques et Comptable). 

 

 L’ENSEIGNEMENT A DISTANCE 

A l'heure du multimédia, le Cnam et la région Midi-Pyrénées, par l'intermédiaire de leurs 

plates formes d'enseignement à distance, Plei@d pour le Cnam et Pyramide pour la région, 

utilisent les techniques de pointe pour une pédagogie adaptée aux mutations du monde actuel. 

L’enseignement à distance permet de joindre des publics éloignés et dispersés, de réduire les 

temps de déplacements des élèves et de lever les contraintes horaires en donnant plus de 

souplesse et d’autonomie. 

 

Diplômes préparés 

·  Management par la qualité (certificat de compétence Cnam)  

·  Qualité totale : démarche et outils C1  

·  Pratique de la démarche qualité C2  

·  Règles fondamentales et pratiques de droit des affaires : cycle A : Filière 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 éducation permanente pour les personnes et les 

entreprises. Elle met en place des cycles courts de formation et des formations diplomantes à 

destination des chefs d’entreprise artisanale, de leur conjoint ou salariés dans les domaines : 

- stratégies commerciales et communication  

- gestion et comptabilité 

- informatique 

- juridique 

 

Le financement : 

La chambre réalise les dossiers administratifs relatifs à la prise en charge financière de leur 

formation. 

Le financement est assuré par : 

- Fond d’Assurance Formation de l’Artisanat 

- Fond d’Assurance Formation National 

- Conseil Régional de Midi-Pyrénées 

- L’Europe dans le cadre de fonds social Européen 

Il reste à la charge des demandeurs de formation une participation symbolique de 16 € /j 

 

Pour les salariés il faut solliciter FAF et OPCA et participer à un niveau de 70€/j. 

Pour les personnes hors secteur la participation s’élève à 250€/j. 

 

Equipement disponible : 

- salle 

- formateurs (centre partenaire CIEL) 

- animateur (documents pédagogique) 

- attestation de formation 

- repas durant st age 

 

Stage traditionnel : 1 à 6 jours objectif s’initier ou se perfectionner dans un domaine. 
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Formation diplomante : plusieurs sessions objectif maîtriser totalement un domaine. 

Formation accompagnée : durée variable objectif accompagner stagiaires dans leur parcours et 

aider à éviter les blocages. 

 

LA MISSION LOCALE 

Une mission de service public  pour l'insertion professionnelle et sociale des jeunes de 16 à 25 

ans, partagée entre l'Etat, la Région et les autres Collectivités Locales. 

 

Plusieurs systèmes de formation existent, pour la plupart gratuits et rémunérés, dont : 

Les formations proposées par l'AFPA (Association pour la Formation Professionnelle des 

Adultes) 

Elles sont gratuites et rémunérées, sont réparties sur tout le territoire français et dans la 

majorité des sites il y a des hébergements possibles.  

Toutes ces formations permettent d'obtenir une qualification d'un niveau CAP/BEP à un 

niveau bac +3(titres homologués du ministères de l'emploi et de la solidarité). 

 

Les stages agréés par l'État 

Il s'agit de formations de tous niveaux (de l'attestation des capacités professionnelles au 

diplôme de niveau I (bac +5)). 

Ils ouvrent droit à une rémunération et sont gratuits. 

Les candidatures se font directement auprès de l'organisme de formation. 

 

Les stages agréés par les ASSEDIC 

Ils concernent que les personnes bénéficiaires de l’Allocation Retour à l’Emploi  (ARE), ils 

sont rémunérés et gratuits en totalité ou partiellement. Ces informations sont à visée 

qualifiante. 

 

Les Stages agréés par le Conseil Régional 

Ouvrant droit, dans la plupart des cas à une rémunération et à la gratuité : 

 Il existe trois programmes différents :  

- Des stages de Préparation à l'emploi, avec six types d'actions 

�  Découvertes de la Vie Professionnelle, qui est une première approche de la vie 

professionnelle à travers un projet ou une mise en situation. 
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�  AGIR, qui permet de valider un projet professionnel et/ou de saisir des opportunités 

d'emploi 

�  Les Objectifs Métiers Porteurs, qui sont basés sur la découverte et l'orientation vers 

des métiers précis porteurs i. d'emploi. 

�  L'Accès Direct à l'Emploi, qui est un accompagnement soutenu vers la recherche d'un 

emploi. 

�  Les Ateliers et Savoirs de Base, pour améliorer les savoirs de base afin d'envisager une 

suite de parcours 

�  Opale et Banc d'essai, qui permettent de travailler l'orientation professionnelle et 

valider un projet. 

 

- Des actions de qualification qui permettent d'obtenir une qualification de niveau V 

(CAP/BEP) à I (Bac +5) validée ou non par un diplôme 

- Un programme de maintien et de développement d'activités : ces actions sont destinées 

à favoriser la promotion personnelle et professionnelle des personnes en activité, la 

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

 

De plus des VAE sont proposés. 

Financement : Le Fonds d'Aide aux Jeunes (F.A.J) 

 

 

 

II.1.3 Formation par des Organismes Privés 

 

ARCTIA  

Spécialiste de la formation informatique et de la formation à distance (FOAD). 

Formation continue pour apprentissage informatique. 

Ingénierie formation qui étudie besoins personnels jusqu’au suivi individuel des stagiaires. 

Ingénierie pédagogique : analyse et conception de programmes de formation ou  création de 

cursus spécifique en liaison avec experts. 

Formation classique en salle interentreprise. 

Formation à distance tutorée en interentreprise.(plateforme téléformation qui permet l’accés et 

la communication des cours, exercices…). 
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Formation en mix formation. 

Formation sur mesure intraentreprise. 

Les formations ARCTIA sont mises à jour régulièrement par nos équipes pédagogiques 

répondant aux exigences et aux évolutions rapides des besoins en formation informatique.  

  

EDUCATEL  

Une formation pour chaque projet ,en tout 250 formations qui peuvent combiner l’alternance 

de l’enseignement à distance et le présentiel. 

Formations professionnelles : réponse à un besoin précis. 

Préparation aux concours et programmes de perfectionnement ou de spécialisation. 

 

CNFDI : centre national privé de formation à distance 

Plus de 10 professeurs spécialisés et 15 conseillés. 

Plus de 160 formations dont 100 accompagnées de CD-ROM. 

Nombre d’inscription multiplié par 5 de 1996 à 2003. 

Préparation aux concours. 

Formation professionnelle : apprentissage métier, qualification professionnelle, 

perfectionnement et spécialisation. 

Programme d’acquisition professionnelle. 

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

Trois formules de paiement (2,6 ou 12 versements et possibilité de changer de financement). 

 

ADISCO : la formation opérationnelle et individualisée 
Leader de la formation individuelle sur lieu de travail et à domicile. 

Plusieurs domaines : 

-langues, informatique, finance, comptabilité, gestion, vente, négociation commerciale, 

bureautique, secrétariat, marketing/communication, achat/logistique, juridique, RH. 

 

Formations individuelles ou en groupe : formules flexo, formules DIF, formules intensives. 

Formations continues : 20h/an ou 120 h sur 6 ans pour CDD et CDI. 

Formations pendant ou en dehors du temps de travail : allocation de formation (50% salaire 

net financement par employeur  et frais de transport). 

Différents cursus (étudiant, alterné, apprentissage, VAE). 
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CENFOP : Centre de formation professionnelle continue 
Qui sommes-nous ?  

Un organisme de formation professionnelle continue (100% de l'activité) : Stages inter-

entreprises, stages intra-entreprises sur mesure, ingénierie pédagogique. 

Une implantation décentralisée pour être plus proche de vous :  

10 délégations régionales 

180 centres de formation 

La qualité, un objectif permanent : Toutes nos délégations régionales et le siège sont certifiés 

ISO 9001 

Des animateurs, conseils d 'entreprise au cœur de vos préoccupations ,600 animateurs 

spécialisés en : 

 Gestion, Finance, Audit/Contrôle Interne, Comptabilité/Paie, Informatique de gestion, 

Organisation, Management, Stratégie, Juridique, Social et Fiscal 

 Par secteur économique  

Plus de 30 ans d 'expérience au service des entreprises de toute taille (industrie et services), 

des entités du secteur non marchand et du secteur public  

Des méthodes pédagogiques concrètes et interactives : jeux pédagogiques, études de cas, 

ateliers ... 

 

Nos publics  

Chefs 

d'entreprises : 

Salariés ou non, artisans, commerçants, professions libérales 

Cadres dirigeants : Encadrement 

Responsables : Administratifs Financiers Contrôle de gestion Comptables Ressources 

humaines Informatiques Recherche et développement Juridique et fiscal 

PME : Industrie et Services 

TPE : Industrie et Services 

Grandes 

entreprises : 

Industrie et Services 

Secteur public :  , Secteur non marchand 

 

Nos secteurs d'intervention  
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Agroalimentaire 

Associations 

Assurance 

Banque et finance 

BTP 

Collectivités territoriales, secteur public 

Commerce et distribution 

Energie, environnement et ressources 

naturelles 

Enseignement privé 

Hôpitaux, sanitaire et social 

Industrie 

Médico-social 

Tourisme, hôtellerie, sport et loisirs 

Transport 

 

Tous les stages peuvent être réalisés dans l’entreprise (intra) avec une adaptation à vos 

besoins spécifiques et à votre secteur d’activité. 

Des offres de formations sur plusieurs domaines :Association- audit- BTP- comptabilité- 

enseignement public ou privé- stratégie management-trésorerie- finance- gestion-

informatique- bureautique- juridique- fiscal- social- santé-sanitaire. 

 

DEMOS 
La méthode DEMOS, une méthodologie éprouvée en 5 étapes ! 

·  Diagnostiquer  

·  Elaborer  

·  Mobiliser  

·  Organiser  

·  Suivre  

 

Notre équipe pédagogique est à votre disposition pour vous aider à déterminer la formule la 

plus adaptée à vos objectifs et à vos disponibilités. 

 Les stages interentreprises 

 Les cycles longs métiers 

 Les journées techniques 

 Les formations intraentreprises 

 Les formations en résidentiel 

 Les formations diplômantes 

 Les formations en alternance 
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 Les formations qualifiantes, de reconversion 

 L'e-learning 

 Le mix-formation  

 

 

Les stages interentreprises (catalogue 2006) 

DEMOS vous propose l'offre la plus large du marché avec 1500 stages, couvrant ainsi 

l'ensemble des fonctions de l'entreprise. D'une durée de 2 à 6 jours, ces formations concrètes à 

finalité opérationnelle permettent  

- d'acquérir rapidement les savoir-faire techniques spécifiques nécessaires à l'exercice 

d'une nouvelle fonction 

- d'élargir vos compétences personnelles et professionnelles 

- de comprendre l'évolution de votre Métier, d'anticiper les changements et de vous 

adapter aux mutations de l'environnement de l'entreprise. 

 

Limités à 12 participants par session, nos stages regroupent des salariés d'entreprise, de taille 

et de secteurs d'activité différents pour favoriser la qualité des échanges d'expérience et vous 

offrir le maximum d'efficacité. A l'issue de la formation, les stagiaires se voient décerner une 

attestation de présence. 

 

Voici les domaines de compétences pour développer vos performances ! 

Accueil - Call center  –Achats-Action commerciale-Administration publique - Collectivités 

territoriales-Assurances- Banques - marchés financiers-Bureautique - PAO/CAO/DAO-

Communication – Expression-Communication d'entreprise- Comptabilité- Credit management 

- Crédit client- Développement & Efficacité personnelle- Etablissements de santé-Fiscalité – 

Droit- Formations linguistiques-Gestion – Finances- Gestion de la formation - Formation de 

formateurs-Gestion des compétences - Recrutement et Evaluation- Informatique- Laboratoires 

pharmaceutiques- Management d'équipe- Management de projet -Marketing-Paie- Production 

- Maintenance – Logistique- Qualité - Sûreté – Environnement-Ressources Humaines - 

Gestion du Personnel- Secrétariat- Training in London-Transports - Douanes - Commerce 

international- Vie pratique et sociale - culture générale 

 

Les cycles longs métiers (catalogue 2006) 
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Notre équipe pédagogique a élaboré plus de 50 cycles longs métiers, d'une durée de 8 à 18 

jours, pour vous permettre d'acquérir une vision globale et approfondie d'une fonction et de 

ses enjeux. Ces cycles longs, en discontinu, sont destinés aux personnes :  

- qui intègrent une nouvelle fonction et qui souhaitent maîtriser les savoirs et les savoir-

faire essentiels à l'exercice de ce nouveau métier 

- qui veulent développer leurs compétences et leur connaissance d'une fonction pour 

favoriser leur évolution professionnelle et personnelle 

Le suivi personnalisé des participants et la mise en pratique en entreprise de nouveaux savoir-

faire entre les différents modules de la formation contribuent à l'efficacité de nos cycles longs. 

 

Les formations intraentreprises et sur mesure rassemblent pendant une durée plus ou moins 

longue, un groupe de personnes de la même société. Adaptées aux spécificités de votre 

entreprise, de sa culture, de son environnement et du public à former, ces formations doivent :  

- Faciliter l'acquisition d'un vocabulaire commun  

- Permettre de fédérer, d'homogénéiser et de développer les compétences collectives  

- Renforcer la cohésion de vos équipes et de créer des synergies 

 

Les formations en résidentiel 

Cette formule permet aux participants de faire abstraction du stress d'un environnement 

professionnel quotidien parfois pesant, d'avoir l'esprit beaucoup plus disponible. Cette 

ouverture d'esprit accrue est particulièrement recommandée dans le cas de formations 

concernant le management, la formation de formateurs, la motivation d'équipes ou l'action 

commerciale…  

 

Choisir une formation en résidentiel, c'est l'assurance pour vous…  

- de bénéficier d'une plus grande interactivité au sein du groupe 

- de profiter d'échanges de point de vue et de débats d'idées plus constructifs 

- de suivre un stage dont l'organisation et le contenu seront davantage adaptés à vos 

exigences 

Cette année, ce sont plus de 30 formations qui seront organisées au château de Pin.  

 

Les formations diplômantes 
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Amené au cours de sa carrière à changer plusieurs fois de métier ou d'entreprise, le salarié 

doit développer tout au long de sa vie ses qualifications pour garantir son employabilité. 

Pour répondre à vos attentes, DEMOS mène en partenariat avec l'EFC (Ecole Française de 

Comptabilité), qui a plus de 50 ans d'expérience en télé-enseignement, la préparation des 

diplômes suivants : 

- DPECF 

- DECF 

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

- Bac Professionnel Bureautique - option Comptabilité 

- BP - Administration Financière et Comptable  

 

Les formations en alternance 

Fidèle à sa volonté de répondre aux besoins des entreprises, DEMOS développe une politique 

de formation en alternance largement inspirée de son expertise en formation continue. 

Cette synergie de savoir-faire permet de mettre à disposition des entreprises de futurs 

collaborateurs immédiatement opérationnels, recrutés dans le cadre de contrats de 

qualification. 

Dans le domaine commercial, si vous souhaitez monter votre école d'entreprise pour 

accompagner vos projets de développement avec : des collaborateurs polyvalents et 

adaptables, rapidement opérationnels et efficaces, formés à leur futur métier de commerciaux 

et à la culture de votre entreprise 

DEMOS accompagne le montage et le suivi de votre "pépinière" de jeunes commerciaux 

conçue comme un "parcours-métiers" sur mesure, adaptée à votre secteur d'activité et aux 

projets de votre entreprise. 

Ce "parcours-métiers" concerne un public dont le niveau de qualification répond aux critères 

de sélection définis avec l'entreprise, pour intégrer un cycle de 12 mois en alternance. 

Les formations qualifiantes et de reconversion 

Pour les demandeurs d'emploi, l'AFRAMP, filiale du groupe DEMOS propose des cycles 

longs dans les domaines de la logistique, du contrôle de gestion, de la gestion des stocks, de 

l'informatique et de la comptabilité. Ces cycles sont financés par l'Etat, la région ou les 

Assedics dans le cadre de convention de conversion 

 

L'e-learning 
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Pour s'inscrire dans une stratégie de croissance durable, les entreprises doivent aujourd'hui 

mobiliser, fédérer et capitaliser les savoirs et les savoir-faire de leurs collaborateurs. 

Dans cette nouvelle ère de la société du Savoir et de l'entreprise "intelligente", la formation 

voit son rôle augmenter de manière significative : elle doit constamment contribuer à 

développer les compétences individuelles et accroître la performance globale de l'entreprise. 

L'e-learning accompagne et favorise cette évolution de la formation.  

 

C'est un dispositif qui permet : 

- de se former à son rythme en fonction de ses disponibilités. Avec les 35 Heures et 

l'aménagement du temps de travail, l'e-formation est un dispositif plus "facile" à 

intégrer dans les emplois du temps, qui réduit les temps d'absence au travail 

- d'adapter davantage le contenu de la formation aux niveaux, aux attentes et aux 

objectifs des participants. Fini le temps où le formateur s'appesantit sur des notions 

déjà acquises. Grâce à un diagnostic précis de vos compétences en amont de la 

formation, vous choisissez les modules pour développer les points sur lesquels vous 

souhaitez progresser 

- de mieux gérer les connaissances, de favoriser la mise en place d'un système global de 

Knowledge Management 

- de démultiplier et de déployer facilement la formation pour les salariés sur de 

multiples sites 

- d'évaluer rapidement l'acquisition des compétences 

- de renouveler l'approche pédagogique en développant l'interactivité et les aspects 

ludiques de la formation 

- de diminuer les coûts. Il n'y a pas de frais de transports ou d'hébergement 

supplémentaires à engager. Le temps d'apprentissage personnel peut être réduit 

 

Demos Interactive Training, la filiale du groupe DEMOS vous propose une gamme complète 

de services pour mettre en œuvre des solutions e-formation au cœur de votre entreprise . 

 

 Le mix-formation 

Si l'e-formation offre de nombreuses perspectives, son arrivée ne signifie pas pour autant la 

fin de la formation en présentiel. Selon l'étude "Nouveaux Horizons pour la Formation" 

menée récemment pour Centre Info, ces deux modes de formation, loin de s'opposer, se 
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complètent idéalement s'ils sont savamment dosés : c'est l'approche mix-formation. 

 

Le mix-formation, mode d'emploi : 

Un regroupement en présentiel (stages inter, intra ou centre de ressources) pour permettre au 

participant de déterminer avec le formateur, le contenu d'un parcours pédagogique réellement 

personnalisé et adapté exactement à ses attentes, à son niveau et à ses objectifs, 

Nos experts ont développé en informatique notamment deux formules de tutorat : 

- La formule accompagnement :Le tuteur répond aux questions des apprenants par mail, 

les aide au début de leur formation, suit leur progression par des statistiques. Nos 

coachs les relancent s'ils manquent d'assiduité et les orientent le cas échéant vers des 

regroupements pédagogiques par thème en ligne ou en présentiel 

- La formule personnalisée :En plus des services compris dans la formule 

accompagnement, nous vous proposons dans cette formule un suivi individualisé, des 

exercices complémentaires avec des corrigés et des conseils particuliers  

 

OPCA : organisme paritaire collecteur agréé est une association qui a reçu une autorisation 

spéciale de l’Etat (un agrément) pour collecter et gérer les fonds de la formation 

professionnelle des entreprises appartenant à une ou plusieurs branches. 

Allocations : AFR (allocation de formation reclassement), AFRE (allocation de réadaptation à 

l’emploi), FONGEFOR… 
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II.2 ANALYSE DE LA  PROMOTION DE LA FORMATION  

COMMERCIALE DE LA CCIT  

 

II.2.1 ESCT 

Le Groupe ESC Toulouse s'inscrit parmi les meilleures Business Schools internationales. 

La diversité de ses programmes de formation initiale et continue, son activité de Recherche 

appliquée, son expertise en Management contribuent à son positionnement privilégié. 

Le groupe est accrédité par AACSB, AMBA, EQUIS. 

L'excellence de sa pédagogie, à la pointe de la recherche est portée par un corps enseignant 

hautement qualifié composé de : 

·  62 professeurs chercheurs 

·  44 professeurs affiliés 

·  55 visiting professors  

·  1200 professionnels d'entreprise 

·  1500 stagiaires en formation continue 

·  10000 diplômés 

·  + 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 à Barcelone (ESEC) 

 

Trois  programmes de formation de cadres débutants : « formations initiales » 

- le programme Bachelor 

- l’ESCT 

- 22 mastères avec 5 spécialisations ( banque, finance, audit- organisation, 

contrôle et système- innovation, technologie-marketing/commerce- mastères 

sectoriels). 

 

 

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

- CPA 

- Aerospace MBA 

- Management Consulting MBA 

 

II.2.2 Capitolis 

Capitolis est le seul à pouvoir s’adresser aux commerçants, c’est un partenaire du 

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

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

de leur carrière. 

 

Il apporte une réponse adaptée à chaque situation professionnelle. 

- les programmes diplômants et qualifiants pour optimiser ses compétences 

managériales pour accélérer sa carrière tout en poursuivant son activité 

professionnelle.(VAE , BADGE , Mastères) 

- Le programme CAP Coaching pour acquérir les outils du coach professionnel ou 

utiliser ces outils pour devenir un manager-coach. 

- Les programmes spécialisés PME pour acquérir des outils opérationnels pour 

développer la performance de son entreprise et asseoir sa rentabilité. 

- Les programmes de perfectionnement à la carte pour se perfectionner et accroître sa 

performance et son expertise en management , marketing, commercial, finance, 

gestion, logistique, gestion de production, RH…..( entre 1 et 4 jours, 400 € la journée). 

- Les formations linguistiques et interculturelles pour appréhender les différences 

culturelles et communiquer à l’international. 

- Les interventions sur mesure pour construire en partenariat avec Capitolis un 

programme adapté aux objectifs et aux spécificités de votre entreprise. 

 

Une équipe à votre écoute : 

- les conseillers en formation des Capitolis vous orientent dans le choix des formations 

adaptées à vos objectifs, élaborent des parcours individuels, collaborent à la mise en 

place de votre plan de formation. 
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- Les experts pédagogiques vous accompagnent dans la mise en place d’actions de 

formation spécifiques en fonction d’une analyse fine de vos problématiques, besoins, 

objectifs et du public concerné. 

Les assistantes pédagogiques assurent le suivi administratif et  logistique des formations. 

 

Six domaines d’application : 

- Stratégie et management général 

- Marketing, communication et développement commercial 

- Ressources humaines et management 

- Finance, audit et contrôle de gestion 

- Gestion industrielle 

- Langues et communication interculturelle 

 

Capitolis s’appuie à la fois sur l’expertise des professeurs du Groupe ESCT et sur le savoir-

faire de ses consultants associés , et garantit ainsi un niveau académique d’excellence, une 

parfaite connaissance du monde de l’entreprise et une grande proximité avec les publics de 

cadres , ingénieurs et dirigeants. 

 

II.2.3 Le CPA 

Le CPA ( Centre de Perfectionnement aux Affaires) propose une formation diplômantes, 

véritable centre d’entraînement à la direction générale et à la direction d’entreprise.  

Sa vocation est d’actualiser et de formaliser les connaissances des dirigeants en milieu de 

carrière. C’est un lieu privilégié de transfert d’expériences et d’acquisition de compétences. 

 Les programmes du CPA sont conçus et orientés pour répondre à la préoccupation première 

des entreprises et des dirigeants : les entraîner sur les voies de la réussite face à une montée 

accrue de la complexité et de la mondialisation. 

 

Une des premières formations à la direction générale: 

Depuis sa fondation en 1930, le CPA est resté fidèle à sa spécificité : l'entraînement de 

dirigeants par des dirigeants. Tous les programmes sont élaborés par l'équipe pédagogique du 

CPA, constituée de 25 Chefs d'entreprise de haut niveau en exercice, et conçus pour s'adapter 

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

Chaque année, le CPA s'attache à recruter les meilleurs candidats, essentiellement sur des 

critères de compétences et de motivation. Ils doivent tous justifier en moyenne de 15 ans 

d'expérience professionnelle. 

 

Le renforcement des capacités managériales 

Le CPA entraîne à décider en situations complexes grâce à l'amélioration des capacités de 

synthèse, de réactivité, de communication et de leadership.  

 

L'enrichissement par la différence 

Depuis 70 ans, le CPA se distingue à la fois par une vision globale des besoins des dirigeants 

en activité et par un savoir-faire incomparable dans l'entraînement international aux métiers 

de la Direction Générale et au management dans un environnement complexe. 

 

L'enrichissement par la différence et les Valeurs 

La différence par l'originalité et l'innovation dans les méthodes et les supports pédagogiques, 

la différence par la richesse de ses intervenants, issus du monde des dirigeants et des affaires, 

la différence par la richesse d'une sélection des participants de haut niveau, issus de 

formation, de secteurs et de tailles d'entreprises différentes, la différence par la richesse des 

participants qui savent donner et recevoir, échanger et épauler, décider et conduire le 

changement, en respectant leur engagement. Le CPA entraîne les dirigeants sur le terrain des 

Valeurs partagées, celles de la place de l'homme dans les choix, celle du courage du Dirigeant 

devant l'ampleur des décisions et des obligations de sa responsabilité , de son exemplarité, 

celle du respect de l'Autre en toute occasion. Dans cette perspective le CPA a construit une 

méthode pédagogique active tout au long du cycle pour permettre à chacun de développer son 

propre style de leadership, et mieux appréhender l'engagement et le respect de ses valeurs 

dans ses comportements managériaux.  

 

Le CPA promeut son originalité pédagogique dans des séminaires courts pour dirigeants 

Faciliter l'accès à l'originalité et à l'efficacité des méthodes et des supports pédagogiques du 

CPA, aux dirigeants qui veulent continuer à développer leurs compétences et leurs réflexions 

pour développer leur entreprise est une opportunité pour ceux qui veulent goûter au plaisir 
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de la différence, à la richesse des échanges entre participants et intervenants, issus du monde 

des affaires . Une autre façon de toujours entretenir sa valeur.  

Programme 

CPA Période 1 

1ERE PERIODE: COMPRENDRE ET DECIDER 

Accéder à la vision globale de l'entreprise et à la décision stratégique nécessite de la part du 

dirigeant une parfaite maîtrise du fonctionnement des composantes de l'entreprise et une 

connaissance actualisée de son environnement.  

Passer à la décision et à la mise en œuvre d'un plan d'action implique de la part du dirigeant 

qu'il fasse des choix, anticipe et entraîne ses équipes dans la conduite du changement. 

La période 1 s'attache à développer chacun des aspects de cette démarche. 

 

 2EME PERIODE: DIRIGER 

Diriger une entreprise, c'est intégrer la complexité d'un environnement mondial global et 

multiculturel. C'est aussi utiliser l'ensemble de ses talents: hauteur de vue, intelligence 

opérationnelle, capacité d'entraînement, qualités d'écoute et de communication, capacité à 

développer ses équipes et mobiliser ses partenaires. 

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

 

 

II.2.4 L’IPC  

    
 

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

Situé à ENTIORE, Cité de l'entreprise, l'IPC forme les collaborateurs et futurs collaborateurs 

aux différents métiers qui contribuent à la performance des entreprises. Avec ses formations 

spécifiques réunies au sein des "Instituts", avec ses modules à la carte proposés sous forme d' 

"Itinéraires" ; avec ses formations initiales telles que l'École de Gestion, Commerce et 

Informatique (EGCI) et l'Institut National Supérieur de l'Immobilier (INSIM), ou encore avec 

son Centre d'Étude des Langues (CEL) l'IPC garantit les meilleures chances d'insertion et de 

réussite professionnelle à ceux et celles qui veulent s'adapter à une économie en pleine 

mutation 
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A qui s’adresse l’IPC ?  

Vous êtes jeune bachelier et vous recherchez une formation qui vous prépare aux exigences 

de l'entreprise, l'IPC vous propose : 

L'École de gestion Commerce et Informatique (EGCI) : 3 ans d'études supérieures dont 8 

mois de stage pratique en entreprise. Diplôme homologué niveau III 

 

Ecoles 

BAC +3    INSIM : Institut National Supérieur de l' Immobilier  

BAC +4    IPI : Institut supérieur de Promotion industrielle 

IMSI : Institut de Management et Systèmes d'Informations 

 

Formation continue 

"le sur mesure"   CEL : Centre d'Etude des Langues  

 

Instituts 

De Bac à Bac +4    IFV : Force de Vente 

Négociateur immobilier 

CEFELOG : Logistique 

INI : Négociation Informatique 

MCI : Manager Commercial Industrie 

IMSI : Management et Systèmes d'Informations 

 

 

Pour personnes à 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 & Systèmes d' Information    

 

Pour personnes en activité 
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- Institut de négociation Immobilière    

- CEL : Centre d'Etude des Langues    

 

Pour les jeunes  

- IMSI CAMPUS: Institut de management et Systèmes d/'Information    

- IPI : Institut Supérieur de Promotion industrielle  

- INSIM : Institut National Supérieur de l'Immobilier    

 

 

II.2.5 Le GIH 

Le GIH (Groupement des Industries de l’Habillement) est une association créés en 1973 par la 

CCIT et par les professionnels du secteur Textile-Habillement de Midi-Pyrénées. 

C’est un partenaire actif au côté des entreprises et des organismes  et c’est également une 

équipe de professionnels et d’experts spécialisés par domaine de compétence . 

Le GIH réalise 70% de son activité en Intra et en Inter Entreprises et 30% en formation 

initiale au sein ESIMode et de l’IFA Mode. 

 

Les différentes activités : 

- assistance et appui technique à la création d’entreprises (restructuration, 

développement, délocalisation..). 

- amélioration de l’offre de distribution, par la mise en  place d’un contexte propice au 

développement du potentiel commercial des boutiques. 

- Réalisation d’un auto-diagnostic  

- Réalisation d’études techniques 

- Formation du personnel 

 

Activités à l’internationales : 

Depuis 1988 le GIH exporte son savoir-faire à l’extérieur (Espagne, Portugal, Maroc…) dans 

le cadre d’études pour le compte d’Organisation Internationales , d’actions d’Ingénieries 

techniques et pédagogiques, de mise à disposition d’Experts, 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 l’image de la boutique 

 

 

ESIMode : 

Formation métiers : Styliste, Modéliste Industriel, Créateur 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 tissuthèque 

- un atelier complet de montage 

- des salles de cours. 
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II. 3. ENTRETIENS INDIVIDUELS AVEC DES FORMATEURS  

 

II. 3.1 Synthèses des entretiens avec les organismes de formation 

Raisons qui poussent à cibler des commerçants et spécificités de la cible : 

Se sont des petites structures TPE- PME qui permettent d’établir une relation commerciale 

plus simple et souvent plus rapide car il n’y a qu’un seul interlocuteur ou un seul décideur. 

Les commerçants expriment des besoins concrets et spécifiques à leur activité ; ils recherchent 

des solutions immédiates dans les formations, cependant des problèmes de trésorerie peuvent 

se poser. De plus ils sont individualistes d’où la difficulté de constituer des sessions de 

formation ou des réunions. 

  

Les organismes utilisent plusieurs outils de communication pour communiquer avec leur 

public (mail, téléphone, courrier) par ailleurs il apparaît que le bouche à oreille est un des 

moyen le plus efficace pour attirer les commerçants qui recherchent la confiance. 

 

Les commerçants ne sont pas assez informés sur l’offre de formation. De plus le 

démarchage par courrier n’est pas efficace et non adapté. 

 

Opinion sur l’activité commerciale du centre ville 
L’activité commerciale du centre ville est difficile et a tendance à stagner ; les commerces 

sont sous-capitalisés  et le climat est plutôt pessimiste. 

Les atouts du commerce au détail en ville sont :  la proximité avec le client et la centralisation 

des commerces. 

La principale faiblesse du commerce au détail en ville est la difficulté d’accès. 

 

Les franchises ou les GMS préconisent beaucoup plus la formation cela fait d’ailleurs souvent 

partie de leur politique générale d’entreprise. Les commerces au détail qui sont, des SA- 

SARL ou des Sociétés personnelles de moins de 5 employés, n’ont pas assez recours à la 

formation cela a des effets sur la motivation des employés et sur leur chiffre d’affaire .  

 

Les besoins en formation des commerçants sont axés essentiellement sur l’informatique, la 

gestion financière et comptable. Ils ne consacrent pas de budget pour la formation (sauf 

budget donné. 
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�  Les types de formation demandés sont : des formations ponctuelles, réfléchies et intra 

entreprise. 

�  Les types de formations proposés sont : individuelles ou collectives, personnalisée et 

spécialisée, continue, ponctuelle et présentielle. 

Les formations se déroulent principalement sous forme de cours. 

Le nombre moyen d’élèves (dépend type formation choisie) varie entre 1 et 10 élèves.  

La fréquentation des formations en bureautique, en gestion et en informatique sont en 

augmentation. 

La durée des formations varie entre 16h et 6 jours cela dépend du niveau de l’élève, de ces 

exigences et de ces disponibilités. 

Le financement de ces formations est subventionné ou mixte (subvention et paiement). 

 

Les caractéristiques  d’une bonne formation sont :  

- une bonne analyse de la demande 

- une bonne adaptation à la demande 

- une pédagogie et des compétences (outils adéquats) 

- de la motivation et de l’implication 

 

 Les objectifs attendus sont : atteindre une meilleure rentabilité  (gain de temps), optimiser la 

gestion du commerce et développer les compétences. 

Il est important pour les commerces du centre ville de se former cela permet une meilleure 

compétitivité, image  et attractivité. 

L’offre est en adéquation avec les besoins des commerçants car la plupart des organismes 

adaptent leurs programmes de formation aux besoins spécifiques des commerces. De plus la 

formation intra entreprise  permet une réelle adaptation et propose une vraie formation 

spécifique au commerçant. Pourtant, dans certain secteur la formation inter entreprise peut 

être très adaptée et autant efficace. De plus les commerçants n’ont pas l’esprit d’anticipation 

donc les formations se limitent souvent à des problèmes immédiats et n’abordent pas l’aspect 

de projection future de l ‘entreprise. 

�  Les principaux freins de l’employeur sont  le manque de temps, de moyens financiers, et de 

personnel.  

�  Les principaux freins de l’employé sont  le manque de personnel de remplacement et le 

manque d’information de la part de l’employeur. 
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Les outils utilisés pendant une formation sont adaptables aux spécificités des commerçants 

(vidéo projecteur, cours, ordinateur).Et ces nouvelles technologies permettent une meilleure 

,efficacité, implication, convivialité, attractivité et assimilation. L’intégration d’intervenants 

externes expérimentés et parfois spécialisés permet également une meilleure compréhension.  

 

Différentes actions améliorent la formation  des commerçants : 

- formation face à face , intra entreprise 

- applications 

- formation sur mesure 

- regroupement par secteur (conférences, réunions d’information). 

 

 

Exemples d’actions innovantes menées par des organismes : 

- stage de théâtre (interculturel) pour l’expression orale 

- formation pour l’accompagnement à un changement de poste 

- formation Airbus, Intermec.. 

- réalisation de votre projet publicitaire en 10 étapes (logiciel 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’accès à la formation est le même en 
GMS qu’en commerce indépendant. Les 
commerçants ont tous un budget (800€) 
pour se former. 

 
- Les commerçants ont des besoins en 

formation qui concerneraient : 
L’informatique, la comptabilité, le marché, le 
juridique, les finances… 
 
 
- Il n’y a pas de formation spécifique pour 

les petits commerces par ailleurs les 
formations générales existantes 
pourraient convenir. Il est également 
possible de les adaptées à 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 possèdent des Bep-Cap 
ou Bac Professionnels, ils peuvent 
rencontrer des difficultés de gestion des 
risques financiers… 

 
- Plusieurs types de formations existent 

intra entreprise ou inter entreprise, à 
distance, individuelle ou collective… le 
demandeur de formation a la possibilité 
de choisir son plan de formation selon 
ses besoins et contraintes. 

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

 
 
- Les commerçants ont un budget pour se former 

cependant ils ne l’utilisent pas et n’ont pas 
recours automatiquement à la formation. De 
plus ils n’expriment pas directement de besoin en 
formation cependant il y a tout de même. 

 
- Certains commerçants se forment mutuellement et 

ils attendent souvent que la difficulté se pose au 
lieu de l’anticiper. En général, ils ne prennent pas 
conscience de l’importance de se former.  

 
 
 

- Les commerçants ne sont pas assez informés de ce 
qui peut leur être proposé comme formations et 
comme subventions. 

 
- Les principaux freins face à la formation sont : 
Le manque d’information, le manque de personnel, 
de temps, de motivation et le manque de trésorerie. 
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II. 3.1 Classification des contenus des formations adressés aux 

commerçants 

 

 
Celles très 

importantes et 
difficiles à trouver  

celles d'un contenu 
indispensables 

celles qui offrent une 
formation importante 

mais pas adaptés 

celles les moins 
importantes 

Office 
formation 

gestion d'achat et 
stock, gestion 
financière et 

administrative, 
gestion du point de 
vente, gestion du 
personnel (RH) 

gérant du petit 
commerce 

gestion comptable du 
petit commerce, 

langues, application 
informatiques d'appui à 
la gestion commerciale 

logistique de la 
distribution, 
commerce 

électronique, 
gestion et 

administration, 
organisation et 

gestion 
d'association de 
commerçants, 

gérance de centre 
commerciaux 

urbains 

CGA 

gestion du 
personnel, 

merchandising, 
manipulation 
d'aliments, 
association 

d'alimentation 

gestion comptable, 
gestion d'achat et 

stock, gestion 
financière et 

administrative, 
gestion du point de 
vente, techniques 

d'étalagiste, 
marketing, publicité et 
promotion du point de 

vente, applications 
informatiques d'appui 

à la gestion 
commerciale, autres 

associations 
sectorielles 

logistique de la 
distribution; recherche 
de marchés, habitudes 
d'achat et conduite du 

consommateur , qualité 
appliquée au 

commerce, commerce 
électronique, 
innovations 

technologiques dans le 
secteur de la 
distribution 

gérant du petit 
commerce, 

langues, gestion et 
administration de 

l'entreprise 
commerciale, 

organisation et 
gestion 

d'association de 
commerçants, 

gérance de centres 
commerciaux 

urbains 

Polyconcept  

techniques 
d'étalagiste, gestion 
du personnel (RH), 
habitude d'achat et 

conduite du 
consommateur, 

gestion d'achat et 
stock 

gestion financière et 
administrative de 

l'entreprise 
commerciale, qualité 

appliquée au 
commerce 

gestion du point de 
vente, recherche de 

marchés, logistique de 
la distribution, 

marketing, publicité et 
promotion  du point de 

vente 

gestion comptable 
du petit commerce, 

merchandising 
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Princeton 
Consulting 

gérant du petit 
commerce 

gestion comptable du 
petit commerce, 

gestion du point de 
vente, technique 

d'étalagiste, 
merchandising, 

marketing, publicité et 
promotion du point de 

vente, qualité 
appliquée au 

commerce, langues, 
applications 

informatiques d'appui 
à la gestion 

commerciale, gestion 
et administration de 

l'entreprise 
commerciale, jeune 
entrepreneurs du 

commerce. 

gestion d'achat et 
stock, gestion 
financière et 

administrative de 
l'entreprise 

commerciale,, 
logistique de la 

distribution, habitude 
d'achat et conduite du 

consommateur, 
innovation 

technologique dans le 
secteur de la 
distribution 

gestion du 
personnel (RH), 

recherche de 
marchés, 
commerce 

électronique, 
organisation et 

gestion 
d'association de 
commerçants, 

gérance de centres 
commerciaux 

urbains 

Cabinet 
Stephan   

gérant du petit 
commerce, gestion 
comptable du petit 
commerce, gestion 

d'achat et stock, 
gestion financière et 

administrative de 
l'entreprise 

commerciale, gestion 
du personnel (RH) 

langues 

 
 
 
Thèmes 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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II. 4 ORGANISATION D’UN FOCUS GROUP : OFFRE EN 

FORMATION COMMERCIALE  

 

Participants :  

Mr Doro (formateur Princeton Consulting), Mme Mathe (formatrice Polyconcept), Mme 

Bonzon Blec (formatrice IPC), Mr Stephan (expert comptable et formateur au Cabinet 

Stephan), Mme Cortes ( conseillère Agefice), Mme Nicaise (conseillère Agefice), Mr Guiraud 

( Directeur des Actions Partenariales- CCIT),Huant (animatrice). 

 

 

II.4.1 Caractérisation de l’activité commerciale du centre ville 

Il a été constaté qu’il existait une insatisfaction générale exprimée par les commerçants. 

Les points forts à développer des commerces en ville sont la qualité de l’accueil et de la 

relation commerciale, le professionnalisme du conseil et la personnalité de chaque commerce.  

On attend de ces commerces une offre spécifique dans un service de proximité. 

Pour le client « le prix n’est plus un critère primordial » et pour le commerçant se n’est plus 

un critère de différenciation. 

Une des principales carences pour ces commerces est le manque d’accès, ils doivent donc se 

distinguer et attirer par leur accueil. 

 

II.4.2 La formation dans le commerce 

Les freins à la formation sont nombreux. Tout d’abord il est difficile de s’adapter à leurs 

disponibilités et à leur budget de plus le manque ou la complexité de financement aboutit à 

des refus de formation.  

Il faut susciter le besoin de se former car le commerçant n’a pas la culture de la formation et il 

considère la formation comme du « temps perdu ». 

Le formateur doit analyser le besoin, il fait son expertise 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 dire rendre moins dépendant les commerçants à 

leur expert comptable et donc leur permettre d’évaluer les risques.  

Par ailleurs il faut apporter plus de sécurité pour les salariés. 

 

Suite à un commun accord, les contenus formatifs les plus importants et les plus faciles à 

trouver sont : le marketing, la publicité, la promotion sur point de vente, recherche de 

marchés, habitude d’achat qualité appliquée au commerce, design, langue, gestion du 

personnel, RH, gestion financière et administrative. 

 

Les contenus formatifs les moins importants et les plus difficiles à trouver sont :  droit du 

travail, management, gestion et techniques de franchises. 

Les contenus formatifs importants et difficiles à trouver sont : gestion du point de vente, 

techniques d’étalagiste, merchandising. 

Les contenus formatifs moins importants et faciles à trouver sont : la gestion informatique,, le 

commerce électronique, gérance du petit commerce, gestion comptable du petit commerce. 

 

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

constate une forte augmentation du e-commerce (sur niche). 

 

II.4.3 Analyse des compétences des commerces 

 

Le commerçant doit être polyvalent (activité d’accueil , de facturation, approvisionnement, de 

conseil…) il doit donc apprendre à gérer leur temps et à définir les priorités et les urgences. 

La formation est vitale sachant que leur niveau de formation n’est pas très élevé (surtout pour 

l’ancienne génération). Il faut améliorer le niveau de connaissance en finances, en gestion 

comptable, en marketing et susciter l’envie d’apprendre, d’évoluer et l’ouverture d’esprit. 

 

Il a été prévu d’envoyer un feedback aux participants afin qu‘ils puissent consulter  le site et 

peut être en faire parti. 
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III.  ANALYSE DE LA DEMANDE EN FORMATION 
COMMERCIALE 

 
III.1.ENTRETIENS INDIVIDUELS AVEC LES PRESIDENTS 

D’ASSOCIATIONS DE COMMERÇANTS  

 

Questions Marché  des Carmes Mr Pech de la Clause Charcutier 

1- l'activité commerciale traditionnelle 

spécialisation non 

associationnisme non pas assez 

création association diminution 

niveau intervention, actions promotion sociale- we dégustation- concours dessin 
(manque cohésion et de dynamisme) 

concentration ou regroupement oui 

facilité de se regrouper oui surtout sur marché 

différences avec centres en périphérie service de proximité, qualité, tradition 

exemples de centres commerciaux en 
ville 

St Georges 

impact de ces centres 
bon, le fait de se regrouper permet d'attirer (exemple: 
lorsque commerçant dans face fermé sur marché effet 

négatif sur les ventes) 

évolution des créations de ces centres augmentation 

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

non 

3- points forts du commerce au détail proximité, service, qualité, haut de gamme 

4- faiblesses 

accès, parking carmes saturé d'où 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 à 120m2 

12- nombre d'employés moins de 5 employés 
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13- niveau formatif commerçants 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 à la 

demande (manque de dynamisme de la part des 
commerces) 

18- recours à la formation non 

freins manque de personnel, problème d'information, manque de 
temps (horaires pas adaptés) 

19- formation spécifique non 

20- proposition d'amélioration de 
l'offre formative 

plus d'information, formation adapté à chaque activité 
spécifique 

21- moyens nouveaux dans formation avoir plus d'outils efficaces et simples 

22- connaissance d'organismes de 
formation 

non 

 

 

 

Questions Marché Victor Hugo Mr Fantini, Boucher 

1- l'activité commerciale traditionnelle 

spécialisation oui 

associationnisme oui 

fonctionnement nombreuses associations de quartiers 

création association stable 

niveau intervention, actions bon niveau d'intervention au centre ville, sur marchés 

noms d'associations Association Hugo 2000, Les minimes, Croix Baragnon 

concentration ou regroupement non 

différences avec centres en périphérie problèmes stationnement (bon fonctionnement des tickets) 

exemples de centres commerciaux en 
ville 

St Georges 

impact de ces centres bon 

évolution des créations de ces centres diminution 

3- points forts du commerce au détail 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 à 120 m2 

12- nombre d'employés moins de 5 employés 

13- niveau formatif commerçants 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 à la formation non (formation personnelle, mutuelle par rapport à la 
concurrence) 

freins financier, manque de temps 

19- formation spécifique non 

formations générales adaptées? oui 

20- proposition d'amélioration de 
l'offre formative 

plus d'information 

21- moyens nouveaux dans formation  

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 traditionnelle 

spécialisation oui 

suffisante pour attirer clientèle oui 

associationnisme non nécessité de plus d'incitation 

création association augmentation 

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

noms d'associations Vieux Toulouse, Place Mage, Colombette 

concentration ou regroupement Non-individualismee, franchises nombreuses 

différences avec centres en périphérie 
(points négatifs) pas même accueil- accès - parking cher-

travaux -sécurité(points positifs) confidentialité, fidélité, 
contact humain 

exemples de centres commerciaux en 
ville 

St Georges 

impact de ces centres bon peut être considéré comme un signe de redynamisme 

évolution des créations de ces centres stationnaire 

3- points forts du commerce au détail spécialisation, fidélisation, accueil 

4- faiblesses accès, loyer très 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 œuvre moins chère) 

besoin formation recrutement oui 

11-superficie commerce inférieure à 120m2 

12- nombre d'employés moins de 5 employés- entre 5 et 10 

13- niveau formatif commerçants Bac général 

14- besoins en formation oui comptabilité, informatique 

15- budget formation non 

16- types de clients 1résidents en ville-2 résidents périphérie-3 habitants 
région 

17- importance de la formation oui, permet gestion entreprise et de découvrir les 
difficultés que l'on peut rencontrer (anticiper) 

18- recours à la formation non (très peu) 
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freins problème d'information, manque personnel, manque de 
temps 

19- formation spécifique oui 

formations spécifiques bien définies et 
efficaces? 

oui impression de sérieux 

20- proposition d'amélioration de 
l'offre formative 

plus de sensibilisation sur la formation pour faire face aux 
difficultés 

22- connaissance d'organismes de 
formation 

non 

autres informations 

la clientèle depuis 5 ans a diminué , il est difficile de faire 
de nouveaux clients, un potentiel de client leur échappe 
(périphérie), même la clientèle aisée refuse de payer un 
parking, le turnover n'est pas bon car le client en ville a 

besoin de voir les même vendeurs, commerces entre 30 
et 80m2, la clientèle de la région a diminué car les petites 
villes sont de plus en plus équipées, allez à Toulouse est 
une expédition, les seuls touristes sont des congressistes, 
les organismes connus sont les formations intra entreprise 

(déplacement agent) 

 

 

Questions Sellerie Phoenix Mr Feron place Dupuy 

1- l'activité commerciale traditionnelle 

spécialisation non 

suffisante pour attirer clientèle non 

trop, quel secteur? alimentaire 

associationnisme oui (comité de défense) 

niveau intervention, actions Porte-parole vers les institutions 

différences avec centres en périphérie parking 

exemples de centres commerciaux en 
ville 

St Georges, Victor Hugo , Place Wilson 

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 à 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 oui 

formations générales adaptées? oui 

formations spécifiques bien définies et 
efficaces? 

oui 

22- connaissance d'organismes de 
formation 

Chambre de Commerce et Chambre des Métiers 

 

 

 

 

Questions Le Palladion Rue Colombette Mme Escoulan 

1- l'activité commerciale traditionnelle 

spécialisation oui (beaucoup secteurs compétents) 

associationnisme non 

fonctionnement par quartier, bureau, selon loi 1901 

création association augmentation (incitation par les illuminations de noël mais 
difficulté à mener seul une association 

niveau intervention, actions 
niveau local, premier but promotion quartier, défense des 
commerçants, très indépendant, bonnes relations avec 

Mairie 

noms d'associations Victor Hugo, Hugo 2000, Carmes, Coq D'Inde, St 
Georges, Belfort, Arnaud Bernard, Bayard, Dupuy.. 

concentration ou regroupement oui (beaucoup secteurs compétents) 

différences avec centres en périphérie qualité, service différent, attrait promenade, problème 
circulation, complication accès au centre 

exemples de centres commerciaux en 
ville 

St Georges, Compans, 

impact de ces centres bon 

évolution des créations de ces centres 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 détail diversité, qualité, accueil, personnalisation 

4- faiblesses accès, manque de dynamisme de certains commerçants 

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 à 120m2 

12- nombre d'employés moins de 5 employés 

13- niveau formatif commerçants aléatoire selon secteur 

14- besoins en formation oui, certains en informatique 

15- budget formation oui certains 

16- types de clients 1résidents en ville, 2résidents de la périphérie, 3habitants 
région 

17- importance de la formation non, pas la priorité pour que ça aille mieux 

18- recours à la formation oui certains 

freins manque information, financier, manque temps, manque 
personnel, 

19- formation spécifique non 

22- connaissance d'organismes de 
formation 

Chambre de Commerce 

autres informations 

Le centre ville a très mal évolué , l'accès y est rendu 
beaucoup plus difficile alors que l'on facilite l'accès au 

centre de périphérie (ex métro jusqu'à Gramont), le 
commerce va mal. Les associations sont indépendantes 

et non fédérées comme en Espagne cependant elles 
savent se regrouper pour des problèmes de sécurité. Les 
Gms sont des concurrents mais cela ne fait pas trop peur 

car elles n'ont pas le même 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 être 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 traditionnelle 

spécialisation oui (beaucoup de secteur compétents mal exploités) 

suffisante pour attirer clientèle oui (beaucoup de secteurs compétents mal exploités) 

associationnisme non, les commerces sont isolés , solitaires 

fonctionnement très mal, endormissement depuis 2 ans, impossibilité de 
mener des actions d'association 

création association diminution, manque de dynamisme de mouvement, 
manque de volontaires, besoin d'une équipe 

niveau intervention, actions 
pot nouvel an non plus fait sur la place mais chez 

commerçant car manque de dynamisme de l'association 
(individualisme) 

noms d'associations Croix Baragnon, Paul Vidal, Pomme, Hugo 2000, Carmes 
, Victor Hugo 

concentration ou regroupement non  peut être c'est la démarche mais pas dans l'esprit 
des toulousains 

différences avec centres en périphérie accès, pas d'axe de défilement des consommateurs 
contrairement aux GMS, trop d'obstacles 

exemples de centres commerciaux en 
ville 

St Georges, Compans, Américan 

impact de ces centres mauvais si pas de locomotive et loyer pas proportionnel 
au bénéfice espéré 

évolution des créations de ces centres augmentation (investissement plus rentable pour agence 
immobilières) 

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

non, peut être les GMS obligent plus à la formation 

3- points forts du commerce au détail accueil personnalisé, spécificités du produit, qualité 

4- faiblesses 

manque 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 de 1 à 3 ans 

9- lieu d'habitation employés en périphérie 

10- turnover oui plus qu'en GMS 

besoin formation recrutement non, problème de société 

11-superficie commerce inférieure à 120m2 

12- nombre d'employés moins de 5 employés 
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13- niveau formatif commerçants second cycle 

14- besoins en formation oui, besoin d'information sur marché, lois, finances 

15- budget formation oui mais ils ne l'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, être dans un collectif 

18- recours à la formation non 

freins motivation, pas de prise de conscience 

19- formation spécifique non 

formations générales adaptées? oui 

formations spécifiques bien définies et 
efficaces? 

il faut l'adapter 

20- proposition d'amélioration de 
l'offre formative 

créer une identité dans un quartier ce qui inciterait les 
commerçants à se former interentreprises 

22- connaissance d'organismes de 
formation 

Chambre de Commerce 

autres informations 

Demande d'envoi du rapport de l'étude. Le commerce 
isolé indépendant est condamné à disparaître 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 à l'histoire , si un quartier réussit les autres 

suivront il faut donc trouver des authenticités, des centres 
d'intérêts à chaque quartiers le paiement d'une inscription 

à une association pourrait développer la motivation et 
augmenter l'intérêt. Le commerce en ville a besoin d'une 
locomotive, les GMS qui arrivent en ville devraient être 

une force s’il y avait une adaptation de  faite cependant il 
y a un déséquilibre et des conséquences négatives dues 

à 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 pôle commerciale . 
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Questions Rebelotte rue Bouquière Mr Perozan 

1- l'activité commerciale traditionnelle et moderne (service personnel et rapide) 

spécialisation oui 

suffisante pour attirer clientèle non 

associationnisme non 

concentration ou regroupement non 

facilité de se regrouper non, manque de dynamisme et de leader 

différences avec centres en périphérie parkings gratuits, anonymat de la clientèle, 
communication sur une enseigne très agressive 

exemples de centres commerciaux en 
ville 

St Georges, Nouvelles Galeries 

impact de ces centres impact désastreux 

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

non 

3- points forts du commerce au détail service, connaissance de la clientèle 

4- faiblesses manque de prise de risque, communication insuffisante 

5- implications administrations oui et non 

16- types de clients 1résidents centre-2 résidents périphérie- 3touristes-4 
habitants région 

besoin formation langues oui 

17- importance de la formation oui , quand on est commerçant le soucis est de durer  si 
on ne se forme pas on ferme 

18- recours à la formation non 

freins problème d'information 

19- formation spécifique non 

autres informations 

Les formations doivent être limpides pour les personnes 
qui pensent s'installer ;en matière de gestion de prise de 
risque financier, d'aide, d'accompagnement pendant la 

première année par un coach ou un parrain semble être 
plus judicieux pour permettre une accessibilité plus 

rationnelle et pérenne à un emploi et au développement 
du commerce du centre ville. 
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III.2.ORGANISATION DE FOCUS GROUP SUR LA DEMANDE  

EN FORMATION DES COMMERCANTS  

 
III.2.1 Focus Group Equipement de la Personne 

 
 
Participants : Mme Gayet (Bijouterie du Capitole), Mlle Deteix (Neptune Broderie), Mr 

Malacamp (Mangas), Mr Ordener (Ordener Chaussure), Mr Benyahia (Elu à la Chambre-

Orly), Mr Apers (Adjoint au Directeur de la Direction Commerce), Mlle Huant (Animatrice). 

 

Ordre du jour : 

�  Caractéristiques de l’activité commerciale du centre ville de Toulouse. 

�  La formation dans le commerce au détail. 

�  Analyse des compétences. 

 

 

Caractéristiques du centre ville 

Les principaux atouts à développer du centre ville sont : la convivialité du commerce, le cadre 

ou l’environnement et la diversité de l’offre. 

Les principales faiblesses sont : les difficultés d’accès qui rendent l’approvisionnement 

difficile et l’individualisme. 

Les commerçants du centre ville ne sont pas assez solidaires, il manque une dynamique de 

quartier de plus il y a un non-respect de la part des bars et restaurants qui empiètent sur les 

devantures des magasins et qui rendent l’accès au magasin difficile pour les clients et 

fournisseurs. 

Ce qui peut sauver les commerces c’est la qualité de la relation avec le client (gentillesse, 

flatterie, écoute), l’adaptation au client, l’accueil, la personnalisation, la reconnaissance la 

fidélisation. 

 

La formation dans le commerce au détail 

Les commerçants connaissent certains organismes de formation tels que CGA, IPC mais ils 

expriment un manque d’information. Ils ne connaissent pas d’organisme spécialisé à part la 

Chambre des Métiers qui propose des formations métiers.  
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Un commerçant doit savoir gérer  son commerce en ayant un minimum de compétence en 

gestion et comptabilité. Cependant comme tous les commerçants ont des experts comptables il 

leur semble plus appropriés de faire des formations en marketing ou en informatique. 

Ils sont satisfaits des formations qu’ils ont réalisées dans l’informatique car il y avait 

beaucoup d’applications mais il leur paraît important que les organismes proposent avec les 

formations un service d’assistance et de suivi. De plus toutes les formations Internet devraient 

être accessibles à tous les commerçants et l’offre en formation devrait être adaptée à la fois 

aux employés et aux employeurs. 

Les contenus formatifs les plus importants et faciles à trouver sont la gestion du commerce et 

le marketing, la publicité et la qualité qui est moins adapté aux  petits commerces. 

Les contenus formatifs importants mais moins faciles à trouver sont les formations en langues 

et en gestion informatique. 

Le contenu formatif moins important et facile à trouver est l’organisation et la gestion 

d’association de commerçants. 

 

Analyse des compétences 

Les commerçants manquent de temps pour tout faire c’est pourquoi ; ils doivent se former 

pour être plus compétents et pour gagner du temps, ils ont recours à des sous- traitants pour 

faire par exemple tous les deux mois leur vitrine. 

 

Une participante a sollicité le besoin d’une remise à niveau en anglais. La tendance est tout de 

même orientée vers l’informatique. 

De plus il semblerait très intéressant pour l’activité du centre ville de faire un site général du 

Grand Toulouse et d’allier les commerçants pour faire des catalogues qui permettraient un 

transfert de clients. 
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III.2.2 Focus Group Equipement de la Maison 

 
Participants : 

Mr Tepe (Le Levantin), Mme Gay-Laqueche (Maison Bouquières), Mme Bisauta (SMB 

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

(animatrice). 

 

Ordre du jour : 

�  Caractéristiques de l’activité commerciale du centre ville de Toulouse. 

�  La formation dans le commerce au détail. 

�  Analyse des compétences. 

 

 

les caractéristiques du centre ville 

Les commerçants expriment une insatisfaction générale sur l’accès du centre ville et sur les 

problèmes de circulation. Cela fait un an que le problème persiste et il y a des répercussions 

sur l’activité commerciale des commerces (constatation d’une baisse de la fréquentation). De 

plus des évènements tels que des manifestations couvertes par les médias ne dissuadent pas 

les clients à se rendre au centre ville. Les commerces de Toulouse sont les moteurs de la ville 

cependant ils risquent de disparaître au profit de banque, d’assurance et d’agence 

immobilière. 

Par ailleurs, les commerçants ne sont pas solidaires et n’ont pas le même état d’esprit selon 

l’activité (bar et commerce) pourtant se regrouper et former un réseau de commerçant pourrait 

être un moyen de traverser les difficultés plus facilement. 

Les commerces doivent s’appuyer sur leurs forces qui résident dans l’accueil personnalisé, 

dans l’offre spécialisée et dans la concentration des commerces qui peut rendre possible le 

transfert de client. L’achat en ville doit être un plaisir. 

 

 la formation dans le commerce 

Les organismes de formation cités ont été : la Fédération du textile, l’Agefos et le CGA. 
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L’offre en formation leur paraît adaptée cependant il est parfois difficile de motiver les 

salariés. Leur secteur étant très concurrentiel il est important de se former aux nouvelles 

techniques de vente. 

 

Les contenus formatifs importants et faciles à trouver sont : la gestion du point de vente, les 

innovations technologiques dans le secteur de la distribution, le management et le coaching. 

Les contenus formatifs importants moins faciles à trouver sont : la gestion du personnel (RH), 

les habitudes d’achat et de conduite du consommateur, la qualité appliquée au commerce, 

l’organisation et gestion d’association de commerçants. 

Les contenus formatifs  moins importants et faciles à trouver sont : le marketing, les langues, 

le merchandising, les techniques d’étalagiste, les recherches de marchés, la gestion 

informatique et le commerce électronique. 

 

analyse des compétences 

Les commerçants doivent tout faire et ils sont souvent seuls. Il n’y a pas de service de soutient 

technique adressé aux commerçants ni de Fédération des Commerces. 

Il leur paraît essentiel de savoir manager leurs salariés pour améliorer leur degré 

d’implication. De plus le coaching est un moyen des plus intéressant pour être plus 

performant car il apporte une vision extérieure et des critiques professionnelles. 

 La communication est un des éléments qu‘ils veulent développer avec les institutions (la 

communication individuelle et collective), il faut renforcer les projets de communication tel 

que Sourire et renforcer la distribution et l’affichage de supports visuels. 

Une représentation de tous les commerces de Toulouse sur un site pourrait être un bon moyen 

d’attirer le consommateur en ville ; de plus des écrans d’information sur les commerces 

présents dans les différents quartiers  représenteraient une facilité de déplacement et d’accès 

pour les clients. 
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III.2.3 Focus Group Alimentaire 

 

Participants : 

Mr Pech de la Clause (charcutier aux Carmes), Mr Bellocq (poissonnier à Victor Hugo), Mr 

Degorse (Boulangerie), Mr Delporto (Conseillé Commerce), Mlle Huant (animatrice). 

 

Ordre du jour : 

 

�  Caractéristiques de l’activité commerciale du centre ville de Toulouse. 

�  La formation dans le commerce au détail. 

�  Analyse des compétences. 

 

Les caractéristiques du centre ville 

Toulouse a une configuration spécifique établie par la Garonne et c’est une ville où la 

croissance est forte. 

Il y a un décalage entre les commerces en ville et en périphérie au niveau de la 

communication, de la présentation, du marketing… On constate un certain retard qui résulte 

d’un manque de volonté et de concertation de la part des commerçants du centre ville. 

Le principal problème réside dans la circulation au sein du centre ville, qui est synonyme  de 

perte de temps et d’inconfort. De plus les parkings ne sont pas adaptés aux voitures et sont 

souvent saturés. 

Les journées déclarées piétonnes sont profitables pour les marchés (remarque exclusion du 

marché Victor Hugo de la zone piétonne). 

Les principales forces des commerces du centre ville sont leurs compétences professionnelles, 

leur notoriété, leur qualité et la proximité. 

 

La formation dans le commerce 

Organismes cités : Chambre des Métiers et de l’Artisanat, le CGA , les syndicats 

professionnels. 

Les formations sont bien adaptées aux besoins mais sont parfois trop spécialisées. Des 

formations synthétiques et liées à l’évolution  sont souhaitées.  La formation en qualité, 

hygiéne doit se renouveler tous les deux ans.  
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Par ailleurs, les formations doivent plus intégrer les salariés. Il faut que les employeurs 

sachent motiver leurs salariés  pour cela une formation en management peut être importante. 

De plus lorsque l’employeur gère plusieurs salariés, il peut être intéressant pour lui de se 

former régulièrement au droit du travail. 

 

Les contenus formatifs les plus importants et les plus faciles à trouver sont : 

Merchandising, marketing, publicité, qualité appliquée au commerce, langues, commerce 

électronique, gestion et administration de l’entreprise, association d’aliment, management. 

 

Les contenus formatifs moins importants et faciles à trouver sont : coaching, management. 

Les contenus formatifs importants et difficiles à trouver sont : gestion financière et 

administrative, gérance de centres commerciaux urbains. 

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

design. 

 

Analyse des compétences 

Aujourd’hui les nouveaux commerçants sont des chefs d’entreprise, ils sont donc amenés à 

réaliser différentes tâches. Le commerçant doit posséder des connaissances en gestion, en 

comptabilité pour pouvoir interpréter les documents transmis par le comptable et prendre les 

décisions relatives. Il doit posséder des connaissances en économie pour pratiquer des effets 

leviers et non pas l’autofinancement qui peut être risqué pour l’activité du commerce. 

Le commerce de demain est le commerce « unit » , les commerces doivent de regrouper pour 

lutter face à la concurrence extérieure. Pour cela il faut développer, par l’intermédiaire de 

formations, les compétences en ce qui concerne le regroupement, la constitution 

d’associations. 

De plus afin de mobiliser les personnes à se former les noms de formations pourraient être 

plus attractifs : ex : Comment s’unir entre commerçants ? Comment positive ? Comment faire 

vivre mon commerce ?…. 
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III.2.3 Focus Group Loisir/Culture – Santé/Beauté 

 

Participants : 

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

Peltier (Institut Beauté Homme), Mme Cases (Conseillé Commerce), Mlle Huant 

(animatrice). 

 

Ordre du jour : 

�  Caractéristiques de l’activité commerciale du centre ville de Toulouse. 

�  La formation dans le commerce au détail. 

�  Analyse des compétences. 

 

Les caractéristiques du commerce en ville 

Les principales faiblesses du centre ville résident dans la difficulté d’accès au centre ville 

(saturation parkings, manifestations..). Pourtant les commerçants ont besoin d’une clientèle de 

voiture surtout en ce qui concerne le secteur loisir/culture et ils ont besoin d’une locomotive. 

Le paysage commercial du centre est inquiétant et va se transformer  de nouveau avec la ligne 

B du métro qui attirera peut être plus de monde. Depuis presque un an et surtout depuis les 

évènements de novembre 2005 (problème des banlieues) l’activité commerciale en ville est 

difficile. 

Aujourd’hui les commerces en ville ne peuvent plus rivaliser avec les centres commerciaux de 

la périphérie qui sont autant compétents et professionnels et qui proposent plus de service, 

d’animation, de sécurité, de tranquillité et de confort. 

Par ailleurs, les commerçants entretiennent des atouts qui leurs sont propres tels que : le 

contact, la reconnaissance, le professionnalisme, la proximité… 

 

La  formation du commerce 

Organismes de formation cités : Agefice, Chambre de commerce, CGA. 

Les formations intra entreprise paraissent être les plus satisfaisantes cependant il subsiste un 

manque de communication de l’offre de formation. De plus les formations sont parfois, mal 

adaptées aux disponibilités des commerçants et mal situées. Les formations interentreprises 

devraient se faire en ville, à proximité des commerçants. 
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Les contenus formatifs importants et faciles à trouver sont : gérance du petit commerce, 

gestion comptable, gestion d’achat et de stock, gestion financière et administrative, gestion du 

point de vente, langues, gestion informatique. 

Les contenus formatifs importants et difficiles à trouver sont : les techniques d’étalagistes, 

marketing, publicité, recherche de marchés, qualité appliquée au commerce, design, gestion et 

techniques de franchises. 

Les contenus formatifs moins importants et difficiles à trouver sont : gestion du personnel, 

RH, gestion et administration de l’entreprise, organisation et gestion d’association de 

commerçants, gérance de centres commerciaux urbains, droit du travail, management. 

 

Analyse des compétences 

Les commerçants doivent développer leurs compétences en informatique et plus précisément 

sur Internet. De plus ils doivent savoir communiquer avec des clients étrangers. 

 

Remarques :  

- l’opération sourire doit être plus promut par les commerçants et par les institutions car 

cela plait aux clients 

- réorganiser le carnaval à Toulouse peut être une idée d’animation du centre ville. 
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IV.  CONCLUSIONS DE L’ETUDE 
 

IV.1.RESULTATS DE L’ETUDE  

 
IV. 1. 1 L’offre 

L’offre en formation est complète, on y trouve de multiples disciplines, et il existe plusieurs 

processus de formation. 

 

Les formations s’adaptent aux besoins réels des clients. Pour cela les formateurs procèdent 

par étapes : 

1- expertise des besoins 

2- détermination des résultats à obtenir 

3- adaptabilité aux disponibilités des clients 

4- propositions de solutions  

5- choix effectué par les clients 

 

Certains contenus formatifs importants pour l’activité commerciale des commerces ne sont 

pas faciles à trouver sur le marché de la formation.( techniques d’étalagistes, merchandising, 

droit du travail…). 

Pourtant l’offre en formation ne séduit pas toujours le commerçant car le financement peut 

paraître complexe. 

 

IV.1. 2 La demande 

Les commerçants n’ont pas « la culture de formation », ils n’expriment pas une grande 

volonté et une motivation  à se former. 

 

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

que trois organismes de formation : Chambre de Commerce, Chambre des Métiers, le CGA. 

 

Les commerçants doivent être polyvalents, ils doivent donc posséder des connaissances 

suffisantes dans différentes disciplines, ils ont un rôle de chef d’entreprise . Même s’ils ont un 

comptable ils doivent savoir lire les résultats pour prendre les décisions. 
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De part les caractéristiques propres de ces commerces, de nombreux freins rendent difficiles 

la formation ( manque de temps, de mobilité, de budget). 

 

70% de la demande réside dans les formations sur l’informatique et sur le e-commerce. 

 

 

IV. 1 3 Actions : 

 

- adapter la communication sur les formations : utiliser le porte à porte plutôt que 

l’envoie par courrier ou par mail pour susciter plus facilement le besoin et l ‘envie de 

formation 

- faire de même pour expliquer le fonctionnement du financement des formations afin 

qu’il ne constitue pas un frein (une peur) à la formation 

- favoriser le regroupement de commerçants (les rendrent plus solidaires), en  faisant  

des formations interentreprises, en adaptant les horaires de formation à l’activité 

- faire des formations qui incluent des services de suivit 

- faire des formations qui aboutissent à des produits (ex : site) 

 

Autres actions : 

 

- faire une braderie transnationale 

- mettre en place des plans de quartiers et du centre ville dans Toulouse (ou écran 

tactile) 

- élaborer des catalogues de communication par quartier (pour arriver à un transfert de 

client) 

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

- renforcer l ‘opération Sourire ( plus de communication et de distribution) 

- réorganiser le carnaval dans Toulouse 
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IV.2. PROPOSITION D’INNOVATIONS  

 
IV. 2. 1 L’EXTERNALISATION 

Ce phénomène est en plein essor, il semble indispensable que le commerce suive cette 

tendance. Avoir recours à des agents extérieur permet de faire évoluer le commerce, cela 

développe les compétences et  savoir-faire du commerce.(ex : expert comptable, designer, 

agence de communication, coach….). 

 

IV. 2. 2 LA FRANCHISE 

Renforcer les franchises dans le secteur commercial. Création d’enseigne produit ou 

d’enseigne activité. 

 

IV. 2. 3 LE CONSORTIUM (regroupement horizontal) 

Le regroupement d’entreprises complémentaires de même taille peut se réaliser dans le 

secteur du commerce. 

 Le but étant d’organiser des groupes de travail afin de résoudre des problèmes et de faire 

évoluer l’activité : des groupes travaillant sur la technique , des groupes travaillant sur les 

stratégies de développement et sur la politique, des groupes travaillant sur la communication 

du réseau et sur les forums. 

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

membres. 

 

IV. 2. 4 LE CLUSTER (regroupement vertical) « grappe » 

Le regroupement de différents agents tels que : donneur d’ordre, transporteur, sous-traitant, 

experts, fournisseurs.. afin d’échanger les bonnes pratiques dans les domaines concernés. 

Cette forme innovante d’organisation entrepreneuriale est basée sur le principe de la mise en 

réseau. Elle vise à permettre   qu’un nombre significatif d’entreprises d’un secteur déterminé 

puisse répondre de manière adéquate, rapide et compétitive aux défis de leur environnement 

commercial. 
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IV. 2. 5 ACTIONS D’ANIMATION  

 

�  Braderies transnationales dans les quartiers propices 

�  Création d’une cellule d’animation au cœur du centre ville 

�  Création  d’un atelier pour enfant en ville (crèche de courte durée pour faciliter les 

courses) 

�  animateur mobile  qui annonce les promotions effectuées dans les commerces en 

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

 

 

IV. 2. 6 ACTIONS DE FORMATION 

�  Logiciel de pré-constitution du merchandising (permet d’avoir une meilleure 

vision du magasin). 

�  Par l’intermédiaire des consortiums ou des clusters la formation devient 

interactive et spécifique  au secteur d’activité. 

 

 

 


