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RUCTIFICATIF & L'ATUDZ SUR "LES AFFARETLS CCMLIERCIAUX

DES PAYS DE LA C.E.E." (Document III/D/6021/61-F)

Avant—-Propos : page 2, dernier alinéa, au lieu de "1'Otffice Commun de

Premiére partie

Statistiques des Communautés", lire "Office Statis-

tique des Communautés Eurcpéennes'.

: page 18 : Ajouter au titre du tableau en t&te de la page

-

un renvoi 1) : "Par rapprort 3 la consommation privée to=-

tale considérée comme égale & 100",

i

page 26 s deuxiéme ligne, au lieu de "finalement" lire
"facilement",
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Ce document fait suite & un premier travail effectud en 1960
par la Direction Générale du Marché Intérieur et soumis alors, pour
observations, aux administrations nationales et aux organisations
professionnelles inbernationales du Commerce. La nouvelle rédaction
tient compte de renseignements nouveaux ainsi recueillis, mais étant
donné que 1l'étude traite d'un secteur qui, dans la plupart des pays
de la C.E.E, n'a fait que rarement encore l'objet d'analyses précises
et approfondies, il =st possible que malgré les précautions prises

certainas informations utilisées suscitent quelques réserves ou remarques.

C'est pourquoi il ost présenté & nouveau comme "Document de
Travail™; les différents destinataires sont invités & adresser, avant le

fer juin prochain & la Direction Générale du Marché Intérieur leurs

éventuelles observations.
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AVANT-PROPO.S

L .

:'ﬁeé‘etuaes d'ensemble sur les structures commercialeg des différents

pays sont relatlvement rares ; elles sont & peu pres 1nexlstantes lorsqu'il

?:'s agit de comparer entre eux les apparells de dlstrlbutlon de plusfeurs
. pays. A plus forte raison, aucune synthese n a—t-elle Jamals ete effectuée

~ pour tenter de présenter les traits caractérlsthues d' un - grand espace

économique oomme peut 1'8tre celui ‘de 1la C.E.E.

» L'étude présente est une tentative pour atteindre ces buts et mettre

'é la disposition des autorités administratives et des orgahisations profes-

sionnelles, tant nationales qu'internationales, un instrument .de travail
permettant d'avoir une vision globale des appareils commercigux des peys de
la C.E,E. et des problémes essentiels qui se posent & ecux au moment ol
s'achdve la premiére &tape de la période de transition prévue par le Traité

de Rome.

Ce document succéde & un premier travail expérimental exécuté en
mars 1960 et qﬁi avait €té soumis aux administrations nationales et aux or=
ganisetions professionnellcs internationales pour recueillir leurs obser-
vations et leurs suggestions. Il a &té largement tenu compte de cellesa=ci,
et nous remercions trés vivement tous ceux qui nous ont ainsi apporté leur

collaborgtion.

Malheureusement, la somme dc ces concours n'a pas été suffisante
pour vaincre complétement toutes les difficultés qu1 8 'étaient dégé presen-»:
tées lors de la rédaction du premier texte, bien qu elle ait perm® d'enrichir

celui-ci considérablement. Comme le fond méme des dlfflcultes a peu varle

-d'une année sur l'autre, les constatatlons faites & leur suget en 1960

restent valables, et il n'est peut—etre pas inutile dc la2s rappeler.

" L'un des enseignements principaux tirés de la préparation de ce
bulletin a été de constater que les comparaisons internmationales étaient,
dans certains cas, & peu prés impossibles & réaliser en raison de diver=-
gences trop profondes dans les méthodes utilisées actuellement dans chague
pays pour mesurer les phénoménes économiques. C'est ainsi que les structures
d'ensemble des divers appareils commerciaux sont établies sur des bases
tellement différentes que tout rapprochement de chiffres qui, & premiére

111/p/6021/61-F
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vue, se rapportent au méme objet, peut entrainer des conclusions erronnées.
Le secteur économique "Commerce" des gix pays ne comprend jamais exactement
les mémes profe351ons, et l'incidence de définitions dissemblables porte
parfois sur le cinquiéme ou le quart des établissements (1). En outre, cer-
taines statistiques considérent l'entreprise ou unité juridique d'exploita=-
tion ; d'autres 1'établissement ou unité géographique, d'autres encore les
licences délivrées (2) ; aucunc de ces trois notions ne se recoupe, ce qui
est une source complementaire de difficultés pour établir des comparaisons
internationales. Il en est de méme, quoique & deg degrés moindres, dans le
domaine des statistiques relatives aux chiffres d'affaires et aux prix.

Tous ces problémes devront, dans l'avenir, etre etudles pour aboutlr,

~.avec la collaboration des gouvornements et des organisations profession=
‘nelles, au langage commun souhaité par tous. La rédaction et la diffusion
de ce bulletin pourront &tre l'occasion d'une prlsc de conscience des diffi-

cultés & résoudre, d'un premier échange de vues & leur quet et 1e prelude
& l'action commune & entrepréndre.” B

A joutons v . ke YR s .
J que” la création récente d'uneé division "Commerce intérieur" & 1l'office

- commun de Statistiques des Communautés facilitera trés certainement la
. solution de nombreux problémes et tout spécialement celui de trouver le

ot

. "langage'commun" qui seul permzt les comparaisons internationales.

(1) Voir annexes n® 1 & n° 6.

(2) Dans la terminolo ge frangaise on fait parfois appel & une quatriéme notion,
celle du "point de vente" correspondant 3 celle du rayon spécialisé d'établis-
sement., ‘

111/D/6021/61-F
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INTRODUCTION

Malgré la difficulté d'établir des comparaisons préciscs entre
les divers appareils commerciaux des six pays de la C.E.E. en raison
notamment du manque d'harmonisation dans le domaine deSstatistiques,
on peut cependant dégager quelques observations d'ordre général sur
leurs structures, les tendances générales de l'évolution et les grandé
problémes qui se posent actuellement aux professions commerciales. La

premiére partie de cette dtude y est consacrée,

La seconde partie comporte six chapitres traitant successivement

de la situation de chacun des Etats membres.

Divers renseignements méthodologiques et des tableaux statistiques

sont donnés en annaxes.

Chacune des trois parties est présentéc en fascicule spécial.

111/D/6021/61~F
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PREMIERE PARTIE

Les appareils commerciaux des pays de la C.E.E. offrent la double
caractéristique générale d'8tre assez dissemblables les uns par rapport aux
autres, mais d'évoluer tous, & des cadences différentes il est vrai, selon
des tendances relativement convergentes. Pour prendre une comparaison
concréte, on pourrait les représenter par plusieurs personnes placées sur
une méme échelle, & des hauteurs différentes, mais se dirigeant toutes

vers les échelons supérieurs & des vitesses plus ou moins rapides.

Les probléemes essentiels qu'affrontent les professions commerciales
sont influencés par ces dissemblances et ces convergences. Certains d'entre
eux sont en quelque sorte le lot commun des commergants des six pays 3§ ce
sont essentiellement ceux qui ont trait aux transformations structurelles
qui affcctent tous les appareils commerciaux.D'autres ne préoccupent, au
moment présent, que les commergants de l'un ou l'autre Etat j3 il en va
ainsi de certaines réglementations concernent les prix, les conditions de

vente ou les problémes sociaux.

II1I/D/6021/61-F
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LES STRUCTURES COMMERCIALES DES SIX PAYS DE LA C.E.E. SONT ASSEZ
DISSEMBLABLES

"On retient communément trois critéres essentiels pour fixer 1l'im-

portance du systéme commercial dont est doté un pays déterming :

le nombre d'établissements, le personnel employé et lec montant des ventes.,

Lorsque les statistiques sont abondantes et établies sur des bases
similaires, elles peuvent en outre &tre analysées de facon plus détaillée
en combinant les trois éléments de base pour obtenir par exemple la répar-
tition des établissements suivant le chiffre des effectifs ou'lé montant
des ventes de chacun d'eux. On peut également rechercher les parts respec—
tives dés différents circuits de distribution, celles des différents éche-
lons de la commercialisation (gros - détail), ou des différents secteurs
(alimentaires = non alimentaires, non spécialisés eee). L'analyse pourrait
aussi porter sur les aspects régionaux du probléme ou sur la comparaison

des structures urbaines et des structures rurales.

Malheureusement 1'état des statistiques varie beaucoup de pays a
pays, et il n'a pas ete p0331blp, en particylier, de recueillir de données
précises relatives aux chiffres d'affalres(ies professions commerciales dans
chacun d'eux. Les informations concernant les deux autres points principaux
(nombre d'établissements - effectifs)‘SOntp%gsisfaisantes ;3 elles ont été
obtenues en partant des documents officiéis;.compléﬁés le cas échéant, par
des estimations d'instituts d'études ou d'organisations professionnelles
‘afin d'obtenir & la fois des indications homogénes quant & leur champ
d'application, et les plus récentes possibles pour tenir compte des ten-

dances de l'évolution structurelle décelées au cours des derniéres années.(Z)

1) Données globales

Pour s'en tenir aux stétistiques globales par pays, on'conState'
que la densité commerciale,ﬂﬁeSﬁrée par'lé_nombré d’hébitants desservis

par un établissement de commerce de détail va de 29 habitants en Belgique

(1) En valeur absolue

(2) Les renseignements indiciaires sur 1'évolution des chiffres d'affaires sont par
e jpilig- nombreux que ceux concernant les deux autres points.
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3 prés de 80 en Allemagne. Ces deux pays se sSituent 1l'un et 1l'autre assez -
loin des moyennes des quatre autres qui sont toutes comprises entre

50 et 60 habitants par magasin (1).

Les différences sont moins accusées si 1'on rapproche de la popu-
lation, non plus le nombre d‘etabllssements mals celu1 de 1a populatlon
oceupée du secteur "oommerce de détail. Les ecarts extremes vont alors
d'une personne employée dans le commerce pour 20 habltants en Belglque a
-une' personne pour 33 habitants aux Pays-Bas et au Luxembourg. En Allemagne,
le chiffre correspondant est de 31 j; & l'inverse de ce qui. a été constaté
. pour le nombre de magasins , ce pays n'ﬂst donec. pas celul ou la population
occupée commerciale est la moins dense j 'la raison en est 1'1mportance con=-

sidérable du nombre de salariés dans les établissements de détail.

_ " Le nombre élevé d'établlssements du commerce de detall en Belglque
est dh en grande partie au fait que, surtout en province, cette activité
constltue souvent un appointe & une auure pIuibSSlOﬂ prlnolpale._Au cours
de ces derﬁiéres années, il semble toutéfois, que cette forme piqfessionnelle

jumelée soit en régression constante.

En Allemagne, le réseau de distribution au détail, reconstitué
presque entiérement aprés la guerre, est relativement concentré et répond

assez bien aux-exigences d'une dconomie moderne.

Les statistiques relatives aux commerces de gros ne doivent pas

&tre interpr&tées de la méme fagon que celles du commerce de détail; les
nombres élevés d'établissemients ou de personnel occupé en Allémagne et aux
Pays-Bas reflétent i'importance de ce secteur professionnel et non sa
faiblesse ou sa disperqggEL/EE~33mparaison du nombre de personnes employdes
dans les commerces-de gros des cing principaux pays de la C.E.E. peut donner
- tune idée assez exacteé de leur importance respective. Il y a en Allemagne

ot aux Pays-Bas une personne employée pour 60 habitants environ, alors qu'il

‘¥ en a une pour 90 habitants en France, et une pour 125 en Italie.

La vocation internationale du commerce néerlandais et le rdle actif

des commerces de gros allemands, notamment dans les relations interindus-

(1) Ces chiffres se rapportent & une définition aussi homogdne que possible des pro-
fegsgions commerciales dans 1esquelles sont inclwes en particulier boulangeries
et boucheries qui figurent parfois & d'autres rubriques dans les nomenolatures

nationales.
111/D/6021/61~F
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trielles expliquent en grande partie la prépondérance de ce secteur dans
ces pays ol il réalise les chiffres d'affaires supérieurs d ceux du

. commerce de détail.

Le Luxembourg est un territoire trop exigu pour 1 1mp1antat10n
d'un commcrce de gros 1mportant, et les commargants detalllants de ce pays

requlerent parf01s le's services des grossistes belges.

Enfin, toujours sur un plan global et aussi bien pour les commerces

de gros que pour les icommerces de détdil, on serait loin de la vérité si

l'on imaginait que 1'on se trouve, ‘& l'intérieur de chaque pays,'en présence
de structures homogénes d'une région & 1l'autre. C'est ainsi qu'en France.

il y a des différences comsidérables entre les régions du Nord-Est et celles
du Sud-Ouest, en Italie entre celles du Nord et celles du Sud.

D'aprés les informations dont nous disposons, on ne rencontrerait
cependant pas de divergences aussi considérables en Allemagne et dans les

pays & territoire géographique plus exigu, Belgique, Luxembourg et Pays-Bas.

2) Commerces intégrés et commerces semi-intégrés

L'importance des cormerces "intégrés", c'esi~a-dire de ceux qui

cumulent plu31eurs fonctions économiques de production, de commerce de gros

et de commerce de detall(l) est egalement un élément d'appr601at1on de la
structure de la dlstrlbutlon dans un pays donné. En raison des dispositions
legales, ce secteur n ex1ste pratiquement pas 2 Luxembourg. Il est trés
faible en Italie, puisque ces commerces réalisent moins de 5 % du chiffre
d'affaires glbbal du commerce de d4tail, alors qu'en Allemagne ils dépassent
20 7. 8i les pourcentages correspondants nersont-pﬁs exactement connus dans
les autres pays, ils se situent tous entre 10 et 20 %, et la Belgique et

les Pays-Bas sont & un niveau plus élevé que la France.

(1) On comprend généralement dans ce secteur les Grands Magasins, les magasins &
prix uniques, les supermarchés appartenant & ces groupes, les entreprises a
succursales, les coopératives de consommation, les grandes maisons de vente par
correspondance,

111/D/6021/61-F



111/D/6021/61~F
I-10

Pour apprécier l'efficacité des systémes de distribution modernes,
il importe d'ailleurs de ne pas tenir compte uniquemént des commerces
intégrés proprement dits, mais également des commerces semi-intégrés. En
effet, los grandes entreprises de distribution ont de moins en moins le
"monopole des techniques modernes du commerce tént sur le plan de l'organi-
sation administrative et commerciale que sur celui de l'équipement des entre-

pots et des magasins.

La aussi, les situations sont assez dissemblables de pays & pays.
I1 n'existe pas, & notre connaissance, de statistiques officielles concer-
nant, les associations commerciales, mais les ordres de grandeur ci-dessow

semblént plausibles :

Nombre de détaillants adhérente: . .- %

4 des groupements & des chaines par rapport au nombre

de détaillants .. Vvolontaires- total de commercants
‘ a) b) a) b)
Rép. F&d. Allemagne 60 000 100 000 9 14,5
France 25 000 48 000 3,5 6,5
Italie 10 000 10 000 1 1
Pays—Bas 24‘000 16 000 11,5 - 1,5
Belgique 8 000 18 000 2,5 6

Par rapport aux nombres globaux de détaillants on constate des
écarts considérables entre les pourcentages 3 ceux-ci vont de 1 % en Italie
4 11,5 % aux Pays-Bas pour les groupements de détaillants et de 1 % en
Italie 3 14,5 % en Allemagne pour les chaines volontaires. Si l'on prend
1'ensemble des commergants associés, on peut classer les cing pays en trois
groupes 3 l'Allemagne et les Pays-Bas tout d'abord ol les détaillants
"organisds" représentent entre 20 et 25 % de leur nombre total, la France
et la Belgique ensuite ol le pourcentage atteint & peine 10 %, 1'Italie

enfin ol il est insignifiant.

Pour 1l'importance des chiffres d'affaires réalisés, il est . .: : -
certain ©~ - gque tous ces pourcentages doivent &tre majorés, sans doute méme

de fagon sensible.

111/D/6021/61-F
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3)}-Libre Service

Le libre service est l'un des aspects des nouvelles techniques
”commercialeé qui ont pris une trés grande eitension avx Etats-Unis et qui
siimplantent‘dans les pays Je 1'Burope occidentale, dans certains de maniére
rapide, dans d'auires évec quelque-hésitation. En outre, bien qu'il ne
soit gqu'une des'formes de la technique, le libre service est de plus en plus
couramment retenu comme un des étalons principaux gservant & mesurer la

modernisation des appareils commerciauxX.

- ‘ Le tableau ci-dessous indique le nombre approx1mat1f de maga31ns en
11bre service dans les pays de la C.E.E., selon les derniéres astimations

connues.

Nombre de magasins en libre service dans les pays de la C.E.E,
34 la fin de 1960 '

Allemagne 23 000
France 1 800
Pays-Baé 2 300
Belgique 400

‘Italie 406

" Clest en Allemagne que le mouvement a pris'l'essor le plus rapide
bien que cette forme de commercialisation soit parfois‘apparue dans les
pays voisins avant d'2tre utilisée sur le territoire de la République Fé~
dérale. Selon certains observateurs, dans ce dernier pays, vingt nouveaux

magasins en libre service sont ouverts en moyenne par jour.

L'examen du tabieau ci-dessus ne doit pas cependant faire illusion;
si 1'on compare les chiffres au nombre global des commerces alimentaires (1)
dans les différents pays, on constatera que cette méthode n'est encore
‘utilisée que dans un nombre extrémement restreint de magasins, sauf en

Allemagne et aux Pays-Bas.

A titre de comparaison;.il est couramment admis que plus de 80 %
des prdduits alimentaires sont, aux %tats Unis, vendus dans les magasins

en libre service.
(1)'éecteur dans lequel cette technique est surtout employée.

I11/D/6021/61~F
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4) La structure du commerce européen est différente de celle

du commerce américain

Sur le plan international, il peut 2tre utile de comparer les
données d'ensemble (nombre d'établissements et personnes employées) de la‘
C.E.E, 3 celles des Etats Unis, dont la population globale est & peu prés
équivelente (180 miliions d'habitants contre 170 en Europe).

Le tableau ci~dessous fournit les données essenticlles de cette
compareison @

_ Gros Détail Ensemble
Nombre d'établts . .
C.E.E. (3) 408 000 2 960 000 .3 370 000
U.S.A. (2) 185 000 1 800 000 1 985 000
~7PérSonné1'(l)‘ . S
C.E.E. (3) 2 450 000 5 625 000 8 075 000
U.S.A. (2) 1 950 000 . 8 350 000 10 300 000

Sans doute d'assez grandes réserves doivent-elles 8tre faites &
propos des statistiques utilisées pour 1'établissement de ce tableau : en
particulier celles des pays de la C.HE.E. ne se rapportent pas toutes & la
méme année et quelques-unes sont le résultat non de recensements exhaustifs
mais de éondages partiels ou d'estimations professionnelles lorsque les
derniers recemsements sont trop anciens (4) ; en outre, les définitions du

champ d'application des professions commerciales ne sont pas complétement

" homogénes ; enfin les trés petites entreprises sont exclues du recensement

américain. Toutefois, ces réserves ne changent pas quant & la significa-

tion essentielle des chiffres, les ordres de grandeur respectifs &tanttrop
différents.

(1) Population occupée(chefs d'entreprise et salariés) non compris les auxiliaires

- (2)

familiaux trés nombreux en Italie et en Belgique.

1958 - Commerces de gros (les commerces sans salariés sont exclus). Les chf}fres
concernent uniquement les grossistes commercants (merchant wholesglers), non com=
pris les bureaux de vente des usines, les intermédiaires et les collecteurs de
produits agricoles; en les incluant, le nombre total serait de 252 000 commerces
de gros.-- Commerces de détail : établ. et personnel ayant travaillé au cours de

la semaine se terminantle 15 novembre (sur la base d'effectifs, & temps complet
pour le personnel).Les établissements sans salariés ayant réalisé un chiffre d'aff.
inférieur & 2 500 $§ sont exclus. On peut estimer;semble-t-il, lé nombre total

d'établissements de détail & quelque deux millions, et celui du personnel employé
& 8 500 000. a

(3) Recensements ou estimations les plus récents.
 (4) Cf. annexes n°8a et 8b.

L 2
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La différence essentielle entreAles~Sfructures des systémes de
distribution américain et curopéen est due au fait qu'il y a moins d'éta-
blissements aux Etats-Unis (deux millions environ contre plus de trois
millions en Europe),mals un norbre sensiblement plus eleve de personnes
occupées 3 temps oompl t (plus de dix millions contre un peu plus de huit

‘millions dans les pays de la C.E.E.).

Le nombre d'établissements du commerce d= gros dans les pays de
la C.Z.E. est trés supérieur & celui des Etats-Unis et la moyenne d'emploi
n'est que de s8ix personnes par entreprise en Burope, contre onze en

Amérique.

Dans les commerces dec détail, le nombre d'établissements atteint
prés de trois millions pour les six pays européens, alors qu'il est de
deux millions outre-~atlantique. Par contre la population -employése.
(8 500 000 personnes cor*re 5 650 200) et la moyenne d'emplci par établisse-

ment (4,3 contre 1,9) sont trés supérieurs aux Etats Unis.

Aussi bien pour les commerces de détail que pour les commerces de
gros, il y a donc une concentration beaucoup plus forte aux Etats-Unis ;
dans ce pays il y a moins d'unités de travail, mais chacune d'elles est

beaucoup plus importante, surtout dans le commerce de détail.

Si l'on admet comme hypdthése que les structures des commerces
européens tendront de plus en pius & se rapprocher de celles qui existent
aux Etats-Unis, on peut envisager en BEurope, pour les années & venir, une
diminution du nombre des établissements de commerce, tant au stade du gros
qu'a celui du détail.et, dans le commerce de détail tout au moins, une

augmentation de la population employée

Cette hypothése peut, semble-t—il, &tre au moins partiellement
retenue. L'évolution des commerces européens depuis le dernier conflit
mondial, traduit en effet des modifications structurelles sensibles sous
1'influence en particulier de 1'utilisation de techniques nouvelles, pour
la plupart expérimentées antérieurement avec succés aux Etats~Unis. Il est
probable que cette évolution continuera dans le méme sens, mais il est
également probable que, d'une part, la configuration demo—géographlque et,
d'autre part, les revenus, les goflits et les habitudes des consommateurs
empécheront une assimilation compléte du commerce européen au commerce

américain.
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81 les appareils commerciaux actuels des six pays sont encore
assgez différents les uns des autres, les transformations subies su cours
des derniéres années tendent & les rapprocher puisque 1l'évolution aboutit
; l'adoption de plus en plus généralisée de méthodes de travail similaires.
L'ingtitution du Marché Commun ne pourra qu 'accélérer le mouvement d’'évo-
lution et rendre plus homogénes et plus =2fficaces les appareils commerciaux
dont une des premiéres missions, notamment pour le commerce de gros, est
de faciliter la circulation de marchandises non seulement & l'intérieur des

frontiéres nationales, mais également entre les différents pays.

L'hétérogénéité des structures ne devrait donc pas s'accentuer,
mais tout au contraire s'atténuer et disparaitre peu & peu. C'est tout au

moins .1'hypothése qui parait actucllement la plus vraisemblable,

11I/6021/61-F
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II.

LES STRUCTURES COiLERCIALES DES SIX PAYS EVOLUENT SELON LES MEMES
TENDANCES GENERALES

L'insuffisance des statistiques permet diffigilemeﬁt dé §ﬁivre
avec¢ précision 1'évolution des appareils commerciaux, dans leur structure
et leur activité. Néanmoins, d'aprés les données fragmentaires connues, il
semble qu'on puisse retenir les tendances suivantes :

a) expanéion des ventes, regression du nombre d'établissements

et augmentation des effectifs,

b) amélioration de la productivité commerciale.

1) Expansion des ventes, regression du nombre d'établissements

augnentation des effectifs

a, Expansion des ventes

L'expansion des ventes a été quasi générale et & peu prés con-
tinue au cours des dix derniéres années,et tout laisse supposer que ce
mouvement ne se résorbera pas dans l'avenir, bien au contraire, sous
l'effet conjugué de l'accroissement de la populatioA% de 1'augmentation
des productions, de 1'élevation des niveaux de. vie et du .développement des
échanges intra-communautairesj envoutre 1'évolution des prix relatifs des
différents produits et 1l'apparition de nouveaux entraineront dés‘déplace—

ments de congommation.

J1 est relativement difficile de comparer & cet égard les situa=-
tions respectives des six pays en raison de 1'hétérogénéité et de l'insuffi-
sance des statistiques nationales § on trouvera aux annexes n°l0 & n°® 25
différents tableaux regroupant les renseignements disponibles qui ont paru
les plus significatifs, ainsi que des commentaires sur leur portée et leur
gignification (annexe n°9 ).

iII/D/6021ﬁ61_F (1) Voir annexe n° 7.



D'une.fagoﬁ générale, les ventes du commerce de détail ont progressé
de fagon assez substantielle dens la plupart des pays, 4 l'exception peut-
8tre de la Belgique, comme en témoigne le tableau suivant qui rapproche i
pour chaque Etat membre les indications obtenues tant & partir des enquétes
sur les chiffres d'affaires qu'd partir des études sur les consommations
commercialisées ~ (La base 100 en 1955 a été choisie parce que c'est la

premidre année o0 les renseignements sont disponibles pour tous les pays).

Tous commerces — Evolution du volume des ventes (chiffre d'affaires & prix

I-16
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‘constants) entre 1950 et 1959

h éj chiffre d'affaires du commerce

R.F. Allemagne

France

8. b.
1950
1955 100 (1)
1959 123

e

100 100
119 110

Italie
al2§ b,

83
100 100
(145) 115

(Base 100 :

b) consornation commercialisée

1955)

Pays~Bas Belgique Luxembourg
a. b, ae b. a. b.

83 93 ‘ _.4

100 100 100 100 100 100 (1) :

111 114 99 110 118 ’

Sur. la. base des consommations commercialisées (3), source la plus com- | -
pléte de renseignements depuis 1950, le volume des ventes aurait augmenté

en 10 ans de 37 & 38,5 /5 dans trois des Etats membres (France - Italie -

Pays-Bas) et d'un peu moins de¢ 20 % en Bealgique.

Par rapport & 1955, presque toutes les augmentations se situent entre :
10 et 20 %, exception-faite de 1'Allemagne (une -scule cnqudte disponible ¢

+ 23 %) et la Bolgique (unc des deux ongudtes : - 1 %).

Sur te plan des éifrcuits , le tablesu suivant- donne quelques indi-

cations essentielles ¢ -

Circuits de distribution - Indice des ventes en 1959 (& prix constants) (4)

xe

(Base 100 : 1955) g
Grands liagasins Coopératives de Cons. Tous €Commerces ]
R,F., Allemagne 131 125 123
France 0139 132 119 .
Italie 157 112 — J
Pays-Bas 121 107 111 )
Belgique 116 105 99 :

(1) Renseignements non d&i sponibles.

(2) Indice concernant uniquement quelques circuits intégrés.

(3) Voir annexe n® 9le champ d'application retenu.

(4) source :

Enquétes sur les chiffres d'affaires du commer:ze.
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Ohgnatera.quénles véntes des grands magasinéz?rcgréssent plus rapide-
‘ment que la.moyenne des ventes de 1'ensemble des professions commerciales.

(1ndlces 116 & 131 contre 99 & 123 pour quatre payd. Les ventes des coopé-—

'ratlves de oonsommatlon se situcnt entre les deux (1ndlces 105 a 132)

Si 1'on congidére ensuite trois des principaux groupes de produits

(alimentation - textiles - équipement ménager) on ne sera pas surpris de
constater que c'est celui de 1'équipement ménager qui ¢st en voie d'expan-

 sion la plus rapide dans tous les pays.

Principaux secteurs - Indices des ventes en 1959 (3 pr;x constants) (2)
Base 10C : 1955

Alimentation,Boissons Textiles Equipement

Tabacs ménager
France 107 112 128
‘Italie 116 116 168
Pays~Bas 115 126 138

Belgique 98 102 115

' Mais il peut &tre utile de mentionner que dans trois des quatre pays
pour lesquels on posséde des renseignements comparables (France - Pays-Bas -
| Belgique), les ?enteé d'articles textiles augmentent plus vite que celles
des produité'alimentaires ; dang le quatriéme pays considéré (Ita]le), le

taux d'expansion est le méme dans les deux cas.

Concernant la consommation alimentaire on peut rappeler également que
" les phénoménes de substitution au profit des produits de haute qualité

enregistrés ces derniéres années se poursuivront certainement.

Enfin, dans tous les pays sauf aux Pays-Bas (2)le taux d'expansion de
la consommation commercialisé 3valuée & prix constants est inférieur &
celui de 1l'ensemble de la consommation privées; la consommation des services
se développe en général & une cadence plus vive que la conscmmation des
produits ¢ clest pourqﬁoi la part relative de la consom-

mation commercialisée diminue dans le montant total de la consommation privée

dans quatre des cing pays pour lesquels la comparaisbn est possible :

(1) Source : Statistiques de oohsommation'privée.

(2) Indications non disponibles pour la R.F. d'Allemagne et le Luxembourg, Pour ce
dernier pays, sur la base des dépenses en prix courants, le tendance generale
rejoint celle de la majorité des autres pays.

111/D/6021/61~F
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Evolution du pourcentage de la consommation commercialisée

Sur base des prix constants Sur bage des prix courants
1950 1959 1950 1959
France 63,2 60,9 68,4 59,2
Ttalie 73,2 70,9 73,3 66
Belgique - 58. 56,6 58 | 53,8
Luxembourg - - 65,2 60,1
Pays-Bas 63,6 65,5 | .65;7 62,6

. 8i 1'on considére les dépenses de consommafion’é prix oouremts, la
tendance au déclin relatif des consommations commercialisées est générale ;
elle se constate méme aux Pa&s—Bas.‘Elle est en outre dans les autres pays
plus accentudg que lorsqu'on la mesure sur base des prix constants, ce
qui confirme que la progression des prix des services est plus rapide que

colle des prix des produits.

b. Régression~duknombre d'établissements dé détail

Malgré leurs imperfections, les données concernant 1'évolution
des ventes du commerce sont relativement nombreuses; il n'en est pas de

méme de celles qui touchent le nombre d'établisscments.

La source normale de renseignements est constituée par les recense-
ments conomiques 3 or ceux-ci n'interviennent qu'a des dates éloignées
les unes des autres et, pour les pays de la C.E.E., ils sont en général
déjad anciens :
Belgique 1947

. R.F. Allemagne et Pays-Bas 1950
Italie 1951

Lorsque des indications plus récentes sont disponibles (statis~
tiques fiscalcs - études d'instituts économiques ...) les comparaisons avec

les recensements doivent "&tre faites avec beaucoup de prudence, car les

méthodes, les champs d'application et las buts sont différents.

Pour toutes ces raisons, seules quelques perspectives trés générales -

seront dessinées ci-aprés.

III/D/6021/61-F
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Le nombre d'établissements du commerce de gros accuse une certaine
stabilité. En dix années, il serait passé de 132 000 & 135 000 én Allemagne
et de 76 000 & 80 000 en Italie. Cette situation pourrait évoluer dans
l'avenir sous 1l'influence de la mige en place du Marché Commun. D'une part
le développement des relations commerciales intra-~communautaires fournirs
un nouveau champ d'action aux grossistes ; d'autre part, les facilités

- nouvelles pourront entrainer certaines reconversions dlactivité, voire la
création d'un nouveau type de profession, le commerce intra-communsutaire

4 mi-chemin entre le commerce de gros national et le commercc international.

Le nombre d'établissements du commerce de détail a diminué ces der-
niéres années en France et il en aurait &été de mlme en Belgique. Par contre
c'est le mouvemgnt inverse qui a continué en Italie j gquoique & des degrés
‘moindres, les statistiques seblent indiquer les mémes tendances en Alle~-
magne et aux Pays-Bas, mais dans ces deux cas la comparabilité des statis-
tiquéS‘fiscalés avec celles des recenscments est loin d'&tre absolue. En
fait, il parait provaoie yu'ow dolve Gésormais assister & peu prés partout,
méme en Italie, & une déflation du nombre de détaillants, sous l'effet de
la concurrence, du mouvement de rationalisation et de 1la ‘endance trés
marguée déja dans tous les pays & l'accroissement des dimensions moyennes
des entreprisesgzil est & présumer que, daans l'alimentation en particulier,
le développement des grandes unités de vente non spécialisées (super-
marchés...) se poursuivra et que ces magasins réaliseront bient8t une pért

fort appréciable du chiffre d'affaires global.

c. Augmeniavion des effectifs

Les difficultés d'estimation rencontrées pour 1l'évolution du
nombre d'établissements se retrouvent pour les effectifs, car les statis-
tiques sociales font rarenent cas des salarids des petites et moyennes en-

treprises qui forment la maJjeure partie des salariés du commerce.

Toutefois, les renseignements disponibles (1) font tous état
d'accroissements numériques assez caractérisés, tant au stades de gros
qu'd ceux du détail et alors méme que le nombre d'établissements diminue.

Le mouvement se¢ coniinuera trés probablement dans le n2me sens
les professions commerciales (et le secteur tertiaire en général) sont le ‘?
plus souvent considérées cluile WLsUEPTLULES U a0s0IDer "Ur.e partie:dell@i""'
maincd’@euvnavlibérée‘paaALiadaptatia@%dasrstruétureé‘agriﬁalesiaa:counsf

Ges cproghaides .années.

| (1) Gf. annexes 8a - 3b = 43 ~ 59.
(2) Voir note (2) pege 20.
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_Expansion des ventes, régression du nombre des magasins de détail,
augmentgtion des effectifs, toutes ces tendances observées dans le passé
récent ou prévisibles pour le proche avenir se manifestent et se traduisent
de plus en plus par le mouvement continu d'accroisscment de la dimension

moyenne des entreprises qui s'observe déjd dans tous les pays. Mais,toutes

ces tendances sont elles-mdmes des conséquences de phénoménes particulidre=-
mept importants qui affectent la vie et la rentabilité dés entreprises com=-
mercisles et sur lesquels on ne saurait trop insister. Leur trait commun ‘

. , 1
est de tendre tous & l'amélioration de la productivité commerciale. i
’ !

2) Amélioration de la productivité comnerclale

i
Longtemps, ct cette époque n'est pas complétement revolue, les ﬁ
profe351ons commerciales ont servi de refuge & un certaln nombre de personnes i
sens qualifications particuliéres ; c'est en partie ce qui explique le nombre §
parfois excessif des commercants. Selon 1l'expression humoristique d'un ‘ § 
économiste frangais (1) "Technicicn ne puis, manuel he daigne, commergant 4
suis". o | : ‘ﬁ
Ce n'est en effet qu'd une époque relativement récente qué les
notions de technique et de productivité ont, non pas fait leur apparition
dans le commerce, car ellecs étaient déjad connues des grandes entreprises
et de quelques rares autres de moindres dimensions, mais été mises large-
ment au service des petits et moyens commerces. On admet généralement que

ce phénoméne a surtout pris une véritable expansion depuis la seconde guerre |

mondiale, & partir des années 1948-1950.

Parmi les facteurs qui ont contribué & déclencher ce mouvement, il
convient de citer le développement croissant de la production en série qui
doit entrainer un développement complémentaire de la distribution de masse,
l'accroissenent de la vente des produits de marque qui facilite la réduction
des frais généraux et la vitesse de rotation des stocks, la création i
rationnelle de "centres commerciaux", la découverte par les petites et
moyennes entreprises des véritables raisons du succés des grandes entre-

i

s prises de distribution, les enseignements de nombreuses missions d'infor-

progoe

mation aux Etats-Unis, pays ol les techniques propres au

(1) Alfred SAUVY, Directeur de 1'Institut National 4'Etudes Démographiques.

(2) Agissent toutefois en sens contraire l'augmentatlon de la population, celle des
Pevenus et celle de la produetion. A noter qhue néme -au Pays-Bas et: en Allemagne
les taux d'augmentation du nombre de commergants sont inférieurs & ceux du nombre ,
d'hebitents; il y a dans ces pays déflation relative du nombre de -commergants. b

B
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commerce sont étudiées et expérimentées depuis de nombreuses années et ol
elles se renouvellent sans cesse, Il est en outre probable que si toutes
‘ces actions n'avaient pas abouti 4 déclencher un accroissement important de
la concurrence entre les entreprrises, elles n'auraient pas été suffisantes

pour engendrer les transformations structurelles en cours.

Tous les pays de la C.E.E. sont dés maintenant touchés par ce mouve-
ment que certains n'ont pas hésité & qualifier de "révolution commerciale",
analogue en importance & la révolution industrielle du 19e siécle. .uelques-
uns en sont déja affectés de fagon sensible, c'est le cas notamment de
1'Allemagne et des Pays-Bas. D'autres, et particuliérement 1'Italie, le sont
beaucoup moins ; mais ce qu'il importe de noter, c'est une assez remarquable

convergence des orientation, des tendances générales.

Pour mieux rendre compréhensible ce phénoméne, complexe en ses di-
versés manifestations, on peut, semble-t-il, l'envisager sur plusisurs plans.
Tout d'abord, ceux de la gestion interne des entreprises et de la collabo-
ration interentreprises ¢ cette distinction convient d'ailleurs .mieux & la
clarté de 1l'exposé qu'a la réalité de la vie économique proprement dite, car
tes interférences sont nombreuses et importantes ; dans bien des cas, seule
la collaboration entre plusieurs établissements permet une utilisation
rationnelle des nouvelles techniqgues de gestion commerciale. Le probléme

de 1'implantation des magasins sera ensuite considéré.(1l)

2. La gestion intérieure des entreprises

Les méthodes de gestion commerciale se rénovent rapidement, bien
que l'utilisation effective de méthodes modernes ne se développe encore

gqu'assez lentement dans certains pays.

Les unes aboutissent & l'apparition de véritables professions
commerciales nouvelles ; les autres se rapportent surtout & 1'organisation

plus rationnelle de 1l'exploitation des métiers traditionnels.

Les premidres continuent, en 1l'accélérant, le mouvement ¢éji ancien
qui a successivement donné naissance aux grands magasins, aux coopératives
de consommation, aux maisons & succursales multiples, eét, entre les années

1930-1940 pour 1l'Burope, aux magasing & prix uniques. L'innovation récente

(1) Les problémes importants des liaisons spéecifiques entre les professions commerciales,
les producteurs d'une part et les consommateurs de l'autre ne sont pas examinés
dane cette dtude.

111/D/6021/61~F
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la plus spéctaculaire en ce domaine est la création des supermarchés qui, L
: |
réunissant toute l'alimentation sous un mlme toit, sont une étape importante |

vers la non spécialisation de cette nature de commerces,

Mais c'ust surtout l'utilisation de nouvelles techniques interncs -

de gestion des entroprises gqui forme 1l'aspect véritablement révolutionnaire
. i
du mouvement. .

) .+ Pendant longtemps les seules techniques connues des commergants

étaient dcs techniques semi-artisanalces ge rapportant essentiellement 3
la préparation des produits (brfilage du café par cxemple) ou aleur condi-
~tionnement {nombreux produits livrés en vrac par lcs producteurs). Ces tra=-~

vaux sont de ~lus en plus accomplis aux stades antérieurs, soit de la pro-

e e e e e e et s ”

AL SRR .

duction; soit du comm:rcc de gros 3 le développement des "margues" en
per ticulier a fortement contribué & cnlever au commerce cc caractére de
"technicité manuelle. Toutefois, l'aepparition de profcssions nouvelles liées

& la création dec produits nouveaux de l'industric dans lcs domaines de

1'élcctro-ménager et de la radio-télévision notamment, tend & exiger encore

o rm e o e gt o e et i

des commercgants des connaissances technigues particuliércs, en vue de
l'installation, de l'cntretien ct parfois de la réparation de ces appareils

d'équipement ménager. En cc sens, on peut dire que les activités de carac-

tére technique semi artisanal qui vont de pair avec l'exercice de certaines
professions commercialcs nce constituent pas de véritables innovations dans

les méthodes d'exploitation comicreciale 3 au surplus elles ne sont pas dues

& l'initiative des sceuls commaercants, mais bien plutdt leurs sont imposées

par les industricls fabricants.

I1 n'en est pas de méme pour les méthodes de gestion‘administrative

et commerciale proprement dites. L'empirisme, le flair, les dons indi=- )

viduels qui étaient considérés comme les qualités essentielles,

>

it e 5 e e T

sinon exclusives des commergants, font de plus on plus la place & l'orgeni=~

sation et & la rationalisation, renducs possibles par la découverte de

Fd

véritables techniques adaptées & des fonctions dont la nature semblait les

exclure complétcment, et devenues nécessaires par le développement de la

concurrence. . N ]

Aucun compartiment de l'exploitation dcs entreprises cdmﬁéroiales {
ne les exclut. Elles peuvent s'appliquer aux achats (choix des articles, = . :

périodicité des achats, importance des commandes cos)y BUX techni@ues

111/D/6021/61~F
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d'entreposage et de manutention, & la gestion des stocks (inventaires per-
manents, calcul de la vitesse de rotation...), aux méthodes de vente (libre
service, vénteé publicitaires...), aux moyens de transports, aux aménage-
ments mobiliers (pour la consérvation, la présentatior dés marchandises...),
aux équipements immobiliers mdmes (entrepdts, rééerves, magasins de vente. . ),

& toute la gestion administrative et comptable enfin.

Sans doute, n'est-il pas nécessaire, dans tous les cas, que les
rénovations entreprises touchent tous les domaines. La plupart du temps
méme, les commergants s'intéressent tout d'abord & un seul d'sntre eux,pour
obtenir de meilleurs prix & 1'achet par exemple ou développer les ventes.
¥ais il n'est pas rare que les innovations apportées dans un domaine en-~
trainent alors des réactions en chaine qui atteignent les autres comparti-
ments de l'exploitation commerciale. A quoi servirait, en effet, une orga-
nisation rationnelle des achats, si elle ne pouvait s'appuyer sur un

contrdle organisé des stocks ?

Quoi qu'il en soit, bien gque le mouvement n'atteigne parfois, en
certains pays ou en certaines professions, qu'un nombre encore limité d'en-
treprises, biem que les réalisations dans une entreprise déterminée soient
souvent limitées & un ou & quelques compartiments de l'exploitation, le
phénoméne essentiel est que les professions commerciales ne sont plus a
1'écart, ne constituent plus des secteurs ou l'amélioration de la produc-—
tivité nc se congoiveméme pas. Bt & cet égard, des expuriences telles que
les magasins de vente avec rabais fonctionnant dans des locaux & ingtal-
lations trés rmdimentaires n'en sont pas moins, par d'autres aspects, des
expériences d'organisation et de rationalisation (sélection des produits,

contréle rigoureux des frais dz vente ...).

by Les liaisons et la oollaboration interentreprises

La faible dimension des entreprises.et, bien plus encore, leur
isolement ont été parmi les principalés causes des retards subis par les
professions commerciales dans la voie de la recherche de meilleures méthodes
de gestion. C'est la collaboration qui a permis au mouvement de modernisa-—
tion de prendre de l'essor ; sans elle, il est & peu prés certain que seules
les grandes entreprises de distribution auraient continué & bénéficier des

progrés des techniques alors que les entreprises moyennes et surtout les

I111/D/6021/61-F
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petites en auraient été & peu prés complétement exclues. .

La collaboration entre entreprises commerciales s'est tout d'abord
‘manifcstée dans le domaine prorrement commercial j elle a débordé ensuite |
‘sur d'autres’ plans, et notamment sur ceux de l'entr' alde flnan01ere et

technlque. ' o , '
: . N . i

Sur lé plan commercial, elle s'était déja manifestée dés avant le
dernier conflit mondial j aux Pays-Bas des chaines volontaires entre
grossistes et détaillants avaient vu le jour ;' dans presqué:tbusilespays, .
quelques groupements d'achat entre détaillants s'étaient créés. Le premier

objectif de ces associations, sinon lc seul au début, avait été d'obtenir

- ~de meilleures conditions de prix de la part des fabricants, en paésant des
-commandes groupées importantes et en s'efforgant éventuellement d'éliminer
.« . .-les frais inhérents au stade traditionnel de 1l'échelon de gros. La moderni-

- sation, la rationalisation, l'amélioration de la productivité n'étaient

pas recherchées en tant que telles. Mais peu & peu, en vertu méme du succds i

obtenu sur des points particuliers, la tendance & l'extension des services

rendus aux adherents s'est amplifiée. On peut dire qu'actuellement la

collaboration interentreprises peut aider les conmergants dens presque tous

les actes de leur vie professionnelle ; cependant lecs services les plus
grands leur seront encore rendus dans lc domaine des achats tout d'abord, et 1
dans ceux de 1'assistance technique cnsuite (amenagements des magasins, q

travaux comptables...).

. . s s i
Le mouvement de collaboration entre entreprises s'est considérable- -

ment développé depuis 1950 dens les pays de la C.3. B, et il s'amplifie

chaque année, aussi bien sous la forme des chalnes volontaires qui unissent

grossistes et détaillants que sous celle des groupements, le plus souvent

coopératifs, qui rassemblent seulement soit des grossistes soit des détail-~
lants. Parfois méme il peut y avoir coertaines interpénétrations ; il en est ;
ainsi par exemple lorsqu'un groupement de grossistes coexiste avec une ou
‘plusizurs chaines’volontaires. Enfin, le mouyément déborde dés maintenant
assez largement les frontiéres nationales. Suivant l'exémple des gfands

magasins qui ont constitué diverses associations internationales, dont la i

premiére remonte & 1928, groupcments coupératifs et duaines volontaires

collaborentvde plus en plus sur le plan international au sein soit d'asso-

‘ciations soit méme de véritables sociétés commerciales ; contrairement aux

processus suivis sur les plans nationaux, c¢'est souvent la collaboration

technique qui précéde alors la collaboration strictement commerciale.
111/D/6021/61~F
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L'avantage essentiels de toutes ces associations a été de créer de
nouvelles unités économiques aux dimensions de grandes ou de trés grandes
entreprises; tout en respectant 1l'autononie, non seulement juridique, mais
également dans une certaine mesure comnerciale et financiére des adhérents.
Ceux-ci en effet sont loin d'&tre assimilés & des employés ou & des gérants
de grandes firmes j ils bénéficient du cadre et des services de sociétés
importantes, mais ils restent libres de leurs décisions essentielles ; pour
prendre un exemple, ils bénéficient du choix de la collection préparde par
les services d'achat du groupement, mais aucun des articles ne leur est

-imposé. En outre, il ne faut pas négliger le fait que les adhérents peuvent
intervenir directement et activement dans la gestion méme de leurs groupe-

ments § ils peuvent ne pas &tre de simples clients de ces derniers.

Débordant le cadre strict de la gestion technique ou commerciale des
entreprises, un autre aspect intéressant de la collaboration professionnelle
- doit &tre également mentionné : c'est celui qui concerne la collaboration
financiére. L'utilisation de techniques nouvelles entraine la nécessité
d'investissements mobiliers et immobiliers importants et l'obligation de
recourir & des crédits & moyen ou & long terme. Pour faciliter aux petites
et moyennes entreprices la solution du probléme des garanties exigées par
les établissements bancaircs, des sociétés professionnelles de garantie ou
de caution mutuelle ont été fondées dans la plupart des pays de la C.E.E. 3
créées et gérées par les profegsions eux-mdmes, souvent dans le cadre des
organisations syndicales, ces institutions représentent un effort trés im=-
portant pour la sauvegarde et 1l'expansion future des petites et moyennes

entreprises commerciales. -

c. La localisation des magasins

Tous les problémes d'amélioration de la productivité commerciale ne
peuvent trouver de solution si l'on considére uniquement la gestion commer—
ciale des entreprises. La rentabilité des magasins dépend également de leur
implantation territoriale 3 & la limite certains magasins doivent &tre
fermés parce que toutes les perfectionnements techniques ne peuvent compenser

une mauvaise situation géographique,

A cet égard, les maisons & succursales pratiquent presque toujours

une politique rigoureuse n'hésitant pas & supprimer les petits magasins dont

111/D/6021/61~F
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la clientéle n'est pas suffisante pour assurer une exploitation béné-
ficiaire, ou qui ne peuvent &tre finalement desservis par les moyens de
transport de l'entreprise ; dans ce dernier cas; il n'est pas. exclu que

le mime magasin soit repris av' c suecés par un =autre commergant.

D'autre part, en miﬁéu urbain tout spécialemeht, les commerces de
toutes spécialités ot de toutes dimensions tendent & se Penforcer mutuelle—
ment par leur coexistence et m@me par leur concurrence. C'est ainsi en
“particulier gque, sous l'sffet de pressions divcrses (extension de 1'habitat
suburbain, création de grands ensembles immobiliwrs,4développement des moyens
de trénsport individuels, transpositions d'expériences américaines), la
création systématique de véritables "centres commerciaux" é'est récemment

amorcée en Burope occidentale,

Ces centres commerciaux principaux sont de véritables quartiers
spécialisés‘qﬁi rassemblent le plus souvent, autour d'une grande entreprise
de distribution (grand magasin, magasin & prix u.iques, supermarché ...),
un certain nombr:» de commerces sp/cialisés, dont la hature a été prédéterminée
par les promoteurs du centre & la suite d'études techniques sur les besoins
de la population & desservir, ses ressources, son niveau de vie, la renta-
bilité des divers commerces ... De plus, les commergants de ces centres
tendent & se grouper assez étroitement pour résoudre leurs problémes communs:
expansion des ventes, gestion:de services communs (achats, entrepats,

chauffagz:, cntretien, aménagemecnt de parkings, publicitéd ... ).

Le nombre de ces centres est encore limité en Europe, mais il
s'accroit réguliérement en milieu urbain, on peut penser qu'ils deviendront
peu & peu un élément essentiel de la structure des appareils commerciaux

futurs,

I11/D/6021/61-F

U

B

I




II1/D/6021/61-F
I -27
IIT.

LES- PRILCIPAUX PROBLEMES QUI S. POSENT ACTUELLEMENT AcX PROFESSIONS
COMMERCIALES

Il n'y a pas de différence'de nature fendamenteles entre les pro-
blémes qui affectent les professions commerciales des divers Etats membres
de la C.E.E. Ceo sont souvert les mémes d'un pays & i'autre, et les diver=-
gences - constatées tiennent surtout au manque d'harmonisation des réglemen-—
tations tendant & résoudre dcs problémes similaires ou & 1'état plus ou

moins avancé de la modernisation dos appareils commerciaux.

Les principaux problémes gui se posent actuellement dans les six
pays se rapportent, pour vartie, aux progrés des techniques de production
et aux transformations structurellcs duns la distribution amorcées depuis
une4dizaine-d’années‘ef pour partie aux réglementations nationales des
ventes et de la concurrence et & la fiscalité s dar.s quelques pays, on doit
dvoquer egalement de véritables problémes SOc‘alx qui tiennent aux conditions

de travail et de vie des potlts et moyens comnergan ise

1) Les problémes posds nar lcs proerés des_technioues de production

et les trewcoformationc structirilles de 1z dictrlibution

a. Problémcs pogés par les nrorrées des wocchninues de production

Les tochnigques de produciion #vcluent O des cadences sans cesse

Ao

accélérédes. Elles ont pour conséguence pramiere 1a mire sur le narché de

@

quantités croissan‘tes de bienz de consoumation, et »ar ce fait méme, elles
-entrainent des modifications dans le comportement commercial des entrepre-
neurs & qui ciles posent des problémes varfoi: cwélicass d'adaptation voire

de reconversion.

La nultiplication du nombore d'articles produits se manifeste de
diverses maniéres. bur 1€ Plail puleweids Jldl vl &oll U i00rd, Comme consé-
quence du progrés des fabricationu en &8ries ; cur le pian qualitatif
icn

in

ensuite et surtout, par suite de La drflwrmancia™ Incessant de la gamme des

produits offerts au public. A ce dernier titre, orn trouve tout dfabord

I111/D/6021/61~F
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les produits vraiment nouvesux (appareils de télévision, appareils enre-
gistreurs...),"ensuite les produits perfcctionnés (machines & laver,
légumes surgelés...), puis lcs articles fabriqués en plus grand nombre &
l'aide de matiéres nouvelles (matidres. synthethues..,), enfin,: ./sous 1'im=-
'pulsion de la concurrence séveére entre producteurs et des exigeqces
croissantes des consommatecurs, les produits de plus en plus individualisés

par leum qualitéset dans leur présentation.

Une abondance extraordinaire d'artiéles diversifiés pose et posera
de plus en plus aux comnergants un premier probléme d’adaptafion g il s'lagit
de suivre au plus prés 1l'évolution des productlons et des demandes des
consommateurs afin d'abandonner les artlcles en régression et de s 'adjoindre
ceux dont le marche est ou sera en expangion. A la llmlte, des reconversions
complétes d'activité s'imposent et tout retard dans les dec131ons a4 prendre

peut entrainer des conséquences. financiéres graves.

En second lieu les productions multipliédes doivent 8tre vendues
aux utilisateurs et aux consommateurs 3 le développement des ventes est
donc un impératif économique important. D'autre part, la progression des
chiffres d'affaires est un élément capital pour obtenir une neilleure
rentabilité des entreprises car elle permet, en particulier, un plus large
étalement des frais généraux fixes jen outreelle rend possible des abaisse-
ments de prix et la satisfaction des besoins de nouvelles couches de consom—
mateurs. Pour toutes ces raisons }'agrandissement de la dimension moyenne
des entreprises commerciales peut servir & la fois les intéréts des produc—
teurs, ceux des commergants.et ceux des consommateurs, mais une politique

" -sélective des achats doit compléter une politique dynamique des ventes.

En effet, la politique des achats et le choix des assortiments
déviennent, en présence des modifications rapides dans les offres des pro-
‘ducteurs et dans les-habitudes de consommation, des éléments primordiaux de
la gestion commerciale des entrepri ses de distribution. La solution de
facilité consisterait évidemmént a4 constituer tout simplement des stocks
plus considérables, mais cette pratique entrainerait rapidement un ralen-
tissement de la vitesse de rotation des marchandises, une surcharge des
stocks, l'augmentation du nombre d'articles invendus, des charges finan-
cidr:s plus lourdes et, finalement,’ ’ un alourdissement sensible
des frais de distribution. L'accroissement des productions et le renouvelle-

ment rapide des articles offerts ne sont donc pas sans danger pour les

111/D/6021/61-F
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commergants et les consommateurs, et ils exigént de la part des premiers
des efforts sérieux de prévision et d'études de marchés, efforts qui contri-

buent & assurer la poursuite du mouvement de transformations structurelles

‘des appereils commerciaux en ccours depuis une dizaine d'années.

b, Problémes posés par les transformations structurelles de la

distribution

A leur tour, les transformations structurelles ne peuvent pas ne
pas poser de problémes aux commergants. En outre, dans la plupart des pays,
les gouvernements ont été amenés & intervenir directement pour trouver ou
faciliter les solutions & ces problémes ; toutefois, dans.la République
Fédérale d'Allemagne, la politique gou#ernementale, jusqu'ici tgut au moins,
s'efforce de laisser aux professionnels eux-némes (commergants, industriels,
banquiers...) le soin ie détermiﬁer et de mettre en application les diffé-
rentes mesures qu'il s'avére utile de prendre pour moderniser ¢t rationaliser
les entreprises et les circuits, et pour permettre aux petites et moyennes
entrepriscs de soutenir avec efficacité la concurrence des grandes entre-

prises.concentrées.

Les principaux problémes peuvent 8tre classés en trois grandes
catégories} certains ont trait aux réglementations des conditions d'accés
aux professions commerciales, d'autrcs aux méthodes d'enseignement et de
perfectisnnement professionnels, et d'une fagon plus géné;ale aux moyens
de diffusion des techniques nouvelles, d'autres enfin aux mesures tendant
& financer les investissements nécessités par 1l'utilisation de ces techniques
Un aspect particuliar des problémes du commerce rural sera évoqué & pPropos

de la France.

- Les réglementations concernant 1l'accés aux professions

comnmerciales

Les conditions d'acceés aux professions commerciales sont
réglementées de fagong trés différentcs dans les Etats membres de la C.E.E.
En Allemagne, la liberté prévaut pour les commerces de gros, mais les
commergants de détail doivent justifier de connaissances professionnelles
plus ou moins approfondies suivent les secteurs. En France, la liberté est
& peu prés compléte aux divers échelons et pour la plupart des produits.
En Italie, une autorisation administrative, aprés examen de l'utilité

2
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économique du commeroe envisagé, est requise pour tous les produits ;

sauf un petit nombre de produits alimentaires au stade de gros. Aux Pays-
Bas, en vertu d'une ldi-cadre de 1954, la justification de connaissances

généralcs et techniques eéf‘exigée pour la commercialisation d'une quaran-

taine de groupes de produits, en majorité alimentaires. En Balgique, une

loi-~cadre récemment adoptee n a pas encore rcgu d'appllcatlon pratique dans

“Ie's secteurs du commerce proprement dit. Au Luxembourg enfin chaque activié

o Nl

est soumise & 1l'autorisation admlnlstratlve, mais celle-ci porte uniquement

sur les conditicns de moralité du candidat et non de capacité profession-

nelle ou d'utilité économique.

L'établigsement du Marché Commun entrainera peut-etre, dans 1l'avenir,
des problémes d 'harmonisation des législations, mais il est encore prématuré
d'établir des prévisions & ce sujet. Au cours de la période de transition
les Etats membres doivent essentiellement faire bénéficier les ressortis- e
sants des pays partenaires Ges condiviouns d'wcces qui sont imposées & leurs

propres ressortissants.

En 1961, les problémes d'accés aux professions commerciales sont
encore des problémes nationaux. En Belgique, le gouvernement tend & éviter

que l'application de la loi-cadre aboutisse & un "numerus clausus" dans

les différentes branches qui en demanderont le bénéfice j le rejet de la

plupart des promiéres requétes va dans ce sens. Aux Pays-Bas, le principe

de la réglementation en vigucur pour l'accés & de nombreux commerces de

détail n'cst pas mis en cause, mais 1l'extension de la non. spécialisation

des commerccs nécessitera sans doute des adaptations et des assouplissements
dans lcs divers statuts professionnels ; des mesures en ce sens viennent
d'8tre prises dans le secteur des produits alimentaircs. En Italie, les
problémes immédiats touchent & la fagon plus ou moins restrictive dont sont i
accordées les licgences pour l'exercice des profcssions § & plus long terme, -
il est possible que des solutions soient recherchées dans une harmonisation
communautaire dos législations. Au Luxembourg, un projet de loi tendant & . Lb;
exiger la justification de capacités professionnelles a été déposé ;3 ce '
texte supprimeréit, d'autre part,lles interdictions qui s'opposenﬁ actuelle~
ment & 1'établissement des grands magasins et des autres formes iﬁﬁégrées

du commerce. En France, lc probléme général de 1l'accés au commerce zst
évoqué périodiquement, mais il ne semble pas que ce soit en 1961 un pro- i
bléme majeur; sauf dans quelques sectours trés limités pour la commercia- ‘

lisation de certains produits agricoles. #

(1) si llavis. du Conseil d'Etat est suivi.
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L'enseignement et le perfectionnement professionnels =~

la diffusion des technigues

L'enseigncmnent professionnel commercial reste dans la plupart

des pays celui qui est traditionnellement donné depuis des dizaines d'années,
Congu & une époque oli le commerce représentait une activité n'exigeant pasde
connaissances spécialesct oll, souvent, réussissaient le mieux ceux qui possé=-
daient ce qu'il est convenu d'appeler des}ﬂons", 1'enseignement commercial
se préoccupait surtout de former des cadres administratifs en leur donnant

une formation juridique et comptable.

L'adoption de nouvelles tcchniques se généralisant, les gouverne-
ments ¢t les professionnels doivent reviser leurs conceptions. Quelques
initiatives, publiques ou privées, ont déjad abouti & la création d'écoles
de vente et & l'institution de sessions temporaircs de formation technique.
I1 faut sgouhaiter la généralisatidn dc ces expéricences ¢t surtout la création
rationnelle d'un véritable enscignement de la fonetion commerciale ouvert
& tous les candidats et destiné'é former les futurs dirigeants des entre-—

- prises ainsi que les cadres et les empioyés directement affectés aux

opérations d'achat ¢t de vente.

L!'étude et la vulgarigation des nouvelles techniques sont d'autant

plus nécessaires que la formation professionnelle de base reste trés limitée,
sinon inexistante. De grands progrés ont été faits dans les divers pays pour
la diffusion des ncuvelles techniques au plus grand nombre de commergants
possible. Les centres nationaux ou professionnels de productivité y ont
puissémmeht contribué, soit par l'envoi de missions d'information, tant aux
Btats-Unis que dans divers pays de 1l'Burope occidentale, soit par 1'organi-
sation de sessidnsld'étude, de colloques et d'enqudtes spécialisées. A cet
égard; on doit aussi mentionner 1l'action positive de 1'Agence Européenne

de la Productivité qui, permi scs travaux les plus récents, vient de faire

étudier les méthodes de libre service et les chaines-volontaires.

Dans plusieurs pays et notammént en Allemagne, aux Pays-Bas et, a
un moindre degré, en Belgique, des instituts d'étﬁdeé écononiques, rattachés
‘ou non aux Universités, apportent également un concours précicux et font
bénéficier 1'étude de la fonction commercialé, de méthodes d'investigation
et de raocherches qui ont fait leurs preuves dans les autrds domaines de
1'économie.(1)
(1) Mai® des problémes fondamentaux de recherche sont encore & peine explorés. Il en
est ainsi notamment de ceux qui concernent les colits de distribution quel'insuffi-

gsance des études et des statistiquesn'a pas permis d'aborder dans le cadre de cette
publication d'ordre général.
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I1 convient en outre de citer les actions du genre de celle entre-
pfisé en France sous 1'égide‘du.G6uVerpement et des chambres de dommerce
pour la formation approfondie "d'assistants techniques" qui sont ensuite
mis & lc disposition de tous lus intéressés (aussi‘bian entreprises qu'or-

- ganisations syndicales et chanbres de cormerce).

Enfin, il ¢st certain gque dans cctte ocsuvre de vulgarisation des
techniques, les associations de commergants, groupements coopératifs ou
chaines volontaircs,; ont déja joué et joueront encore un rdéle capital, en
liaison et avec le concours des organismes plus directement spécialisés.
La diffusion de masse ne psut etre assurée pleinement sans leur participa=-
tion. '

= Le financement des investissements

" Le probléme des investissements dans les professions commerciales

est un probléme relativement récent, posé par l'utilisation croissante
d'outillages,de moyens de manutention et de mobiliers fonctionnels, le
développement des transports et la nécessité de procéder soit & la trans-
formation des locaux existants, soit & la constructién de nouvelles unités

pour l'implantation, par exemple, de supermarchés ou de nouveaux centres

conmerciaux.

Tous ces investissements exigent des disponibilités financiéres
importantes qui, méme pour les grandes entreprises, nécessitent le recours
au crédit au moyenlterme. Les difficultés monétaires de plusieurs pays,
1'obligétion.parfois de modifierll'opinion des autprités publiques ou des
banquiers sur la rentabilité des investissements cnvisagés, peut-@tre meme
l'utilisation malencontrcuse de certains crédits ont scnsiblement retardé
l'instauration de politiques rationnelles pour l'octroi de tels crédits

' aux commergahts. I1 semble cepcendant qu'au cours des derniéres années,
des progres sensible aient ét& faite C'ecst ainsi qu'en
Belgique, pbuf les entreprises employent moins de vingt personncs,; ¢t cn
Italie; des mesures viennent d'étre priscs pour que los commergants puissent
obtenir d:s crédits & moyen terme. Dans lcs autres pays, cette facilité
leur ost reconnue depuis plus longtemps, bien qu'en France, cn particulier,
les difficultés monétaires aient obligé parfois le gouvernement & limiter
assez strictement le volume des crédits accordés, voire & les supprinmer

tenporairement.

111/D/6021/61-F
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Mais si les besoins sont maintenant reconnus ¢t si les organismes
chargés de dispenser les crédits sont en place, tous les problémes n'en
sont pas résolus pour autant. Dans dertains pays, (France, Belgique, Pays-
Bas, Italie) ils concernent surtout le volume des crélits accordés : au 2
Luxembourg, ce sont les qucstions de taux d'intérdt et de garanties exigéesy
2s comrergants qui retiemnent encore l'attention du gouverncment et des

professionnel s.

- Les problémes du comnmerce rural

B La France.2st intéressée par un aspect particulier des problémes
du commerce rural cn raison de 1l'existence dans ce pays de trés nombreuses !
petites communes dont l'existence méme pourrait &tre menacée par la dispa~
rition des centres commerciaux qui en formentemeore l'ossature. Sur le plan
technique ;les moyens existent pour remplacer les commerces sédentaires peu
rentables de ccs villages par des camions magasins ou voiturcs de livraison,
mais les conséquences socio-économiques de cette transformation font hésiter
le gouvernement et les organisations professionnelles & les ‘stimuler ou 3

s'engager.d fond dans cette voie.

2) Les problémes touchant & la réglementation dzs ventes et, plus

généralement, & celle de la concurrence .

Sous cestitre général seront évoqués\un certain nombre de pro-
blémes qui, dens le cadr. des études nationalesgﬁnt pu étre parfois classés
sous d'awtres rubriqucss en raison de lz divorsité des optiques suivant les=-
quelles ils peuvent Etre abordés. C'est ainsi que la fermeture hebdomadaire
des magasing peut &tre envisagée s0it comme mesure socisle en faveur des

commergants,soit comme mesure d'unification des régles de concurrence.

Une promiére série de questions concirne directenent les prix et
les marges commerciales : réglementation générale des prix, prix imposés,
ventes avec rabais. Vient ensuite la réglementation des ventes avec primes,

probléme étroitement 1ié avec celui des pix.

Les autres problémes ou groupes de problémes semblent avoir, momen-
tanément tout au moins, des caractéres plus nationaux et ils ressortent &
des préoccupations multiples : loyauté de la concurrence (paracommercialisme),
préoccupations économiques et sociales (fermeture hebdomadaire .des magasins)

ou juridiques, économiques et financiéres (ventes 2 tempérament). Le pro-

{1) voire deuxiéme partie.
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bléme mineur des ventes en soldes et liquidations a également plusieurs
aspects selon qu'on cnvisage la définition d. ces sortes de ventes ou la

simple réglementation des époques olt elles sont pernises (l)l

ETEIUE V- DA

~a. la réglementation des prix

‘La réglementation dss prix est une des questions qui intéressent

au prcricr chef 1l'ensemble des professions commerciales de tous les pays. i

- Réglementation générale des prix

Pendant les années de guerre et d'immédiate aprés-guerre, les
gouvernements dus six pays sont intervenus activement pour flxer de maniere !

gutoritaire soit les prix dcs produits et serv1ces soit les marges commer-

, ' ciales. Peu 3 peu, sous 1'influence de 1'cxpansion économique, ces contraintes
ont été supplimées ou allegeus( ), nais presque toujours les gouvernements
ont conservé la possibilité d'y recourir en cas de besoin, pour éviter que
"he se dévcloppent des nouvenents inflationnistes qui seraient jugés néfastes
pour l'économie. Dans la période de relative stabilité des prix qui dure %
depuis plusieurs années, le probléme de la féglementation autorifaire des -

prix et des marges a perdu la plus grande partie de son importance pratique.

. Prix imposés et ventes avec rabais

La fixation des prix, non plus par les autcrisés publiques,
nais par les producteurs eux-némes, est un sujet d'unc actualité beaucoup

plug immédiate dans an noins trois des pays de la C.E.E., Allemagne Fédé- : ﬁf

rale, France et Belgique. Dans ces pays, cn effet, de vives controverses,
voire de véritables différends, soit entre administration et professionnels,
gsoit entre professionnels, se sont élevés au cours des derniéres années, en
raison de la multiplication des expériences d¢ vente au-dessous des prix

s » . w '
imposés par les producteurs, o

(1) On trouvera dans les études nationales quelques autres problémes plus speclflquement Q
nationaux. Parmi ceux-ci, cclui de la "propriété commerciale" mérite une mention &
part en raison de l'importance que lui accordent las profe531onnels de certains
pays. La France cst le seul das six pays ol elle ost entiérecment reconnue, mais les ;
autorités publiques étudient les noyens de la liniter pour les fonds de conmerce :
dans les nouveaux ensemblés imuobiliersy les commergants italiens souhaitent qu'on
leur accorde "l'avviamento comnerciale" ou la reconnaissance du droit & indemnité
en cas de rcprise du fonds par le propriétaire.

(2) Au Luxembourg toutefois, de nombreux produits sont encore ‘soumis & des rég¢emen—
tations de prix plus ou moins rigides (flxatlon de prlx par 1l'office des prix,
autorisation préalable de 1l'office, déclaration & l'office...).
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En Allemagne, les prix imposés sont licites et soumis & 1l'enre-

gistrement di Birideskartellamt. Au cours de 1'année 1960, probablement pour
~assurer l'écoulement de stocks excédentaires, les producteurs d'appareils

de radic et de télévision furent cux-mines a4 l'origine de ventes avec rabais

et tous lecs échelons du commerce suivirent bon gré mal gré. Des expériencas

similaires eurent lieu dans quclques autres sccteurs et il est possible que

le Parlement fédéral réexamine ce probléme, ne serait-ce que pour trouver

une définition satisfaisante des produits susceptibles d'&tre 1l'objet de

prix imposés.

Fn Belgique, la pratique des ventes avec rabais cst assez largement
"répandue et les nouveaux ''superbazars'" en font méme un é1émant actif de leur
publicité. A terme, si le nouvenent prenait encore de l'extension, les
structures comnmerciales du pays s'en trouveraient sensiblenent modifiées,
et 11 est & noter qu'un accord inter-professionnel dans le sccteur de la

photographie n'a pu renverser cette tendance.

,
Les prix imposés sont interdits en France, sauf dérogations

expresses accordées par l'administration. De ce fait, les ventes au-dessous
des prix "conseillés'" par les producteurs se -sont multipliées ces derniers
temps sans prendre ccpendant une ampleur démesurée. Un certain nombre de
producteurs, soutenus par la majorité dcs commergants, ont tenté d'éviter
des "bradages" susceptibles de nuire a la commercialisation de leurs
produits, en refusant de lcs v.ondre -aux maisons pratiguant les ventes avec
rabais. Mais 1'administration a réagi vigourcusement pour assurer la liberté
de la concurrence. Récemment un accord professionnel qui a regu l'agrément
dzs autorités publiqucs a été conclu dans le secteur délicat du commerce

des appareils photographiques ; 11 pourrait &tre 1l'amorce d'autr:s contrats
du mdme genrc, établis en vue d'améliorer les conditicns de commcercialisa-
tion des produits qui exigent d2s connaissances techniques sérieuses de la

part-des revendeurs polir assurcer les services dlis aux consommateurs.

Bien que lc problérie ne se pose pas avec autant d'acuité dans les
autres pays et bien que dans les pays intéressés les solutions adoptées
- goient assez différentcs les uncs des autrcs, il n'en reste pas moins que
les problémes des prix imposés ou- des rabais autorisés sont de cocux qui
sont susceptibles d'affecter trés séricusement les appareils commerciaux.
L'exemple des Ttats-Unis, le succés des maisons de "discounts" le prouvent

aigément. Aussi les pouvoirs publics et les organisations professionnelles,

III}D~6021/61-F



&
!

L E e , : 111/D/6021/61~F ‘%g
I -36 0.

les instituts techniques ou d'études économiques doivent=ils suivre de prés i

1'évolution. ‘de cette-guestion at.analyser les TaisohsfquiLfonx“lévsucdba oula
faiblesse, pour les productcurs, les commercants et les consommateurs, des ?,
diverses formules. Il n'cst pac sfir, en outre, qu'aved 1'élargissement des é
frontiéres, des réglementations communautair:s ne doivent pas 2tre élaborées f‘

plus: tard: - : , S .

b. La réglemcntation des ventes avec primes . o v

ot

Les ventes avec princs ne constituent sans doute pésf i des pro-
‘blémes maj.urs des €concmics nationales des pays de-la C.E.X., mais c'est
;probéblement un de ceux qui se posent avec. persistance dans iu plus grand
nqmbre de pays et au sujet desquels la pratique semble s'ingénier & prendre L
énldéfautvles_voeux de la majorité des commergants. La plupart des organisa- '
u‘fipns professionnzlles en effet condamnent ce systéme de vente ou désirent
restreindre considérablement les exceptions admiscs et,d'une fagon générale,
les réglementations nationales l'interdisent, sauf dérogations en faveur Y
des menus cadeaux publicitaires. Or, dans cing au moins des six pays de la
C.E.E, il apparait que les toléranccs légales ne sont jamais édictées de
facon suffisamment stricte et précise pour emp&cher, par le biais de 1'une
ou de l'autre, la réapparition d'abue simultanément dénoncés et pratiqués

‘par de nombreux commerc¢ants. ' ' ’ o

En Italie et en France, des mesurces récentcs ~doptées en juillet 3
et aolit deraier ont & nouveau renforcé les interdictions antérieures, mais, ﬂ
dans le prcuier pays, elles sont d3ja considérées comme insuffisa.ntes par y
les professionnels. Aux Pays-Bas, au Luxembourg, en Belgique surtout, de g

nouvelles mesures restrictives sont égaliement étudiées.

L'ouverture des frontiéres & la libre circulation des produits -
pourrait, en outre, entrainer dans 1l'avenir gquilques inégalités dans la
concurrence entre commergants au cas ol les réglementations nationales ne r
seraient pas en concordance parfaite. L'haimonisation dcs législations
pourrait alors &tre souhaitable et les similitudes qui existent déja entre
les législations, non seulement sur le principc fondamental de 1l'interdic—
tion, mais encore au sujet des exceptions tolérées, devraient la rendre n

assez facilement réalisable. '
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¢. Le paracommercialisme

Le paracommercialisme.vise les formes de commercz quil ne sont
pas astreintes, en droit eu en fait, & toutcs les réglementations juridiques
et fiscales imposéus aux circuits traditionnels. Il concerne le plus souvent
les associations de consommatcurs formées entre lc personnel des cntreprises
privées ou des administrations pubiiques. La difficulté de trouver des solu-
tions satisfaisant tous lecs intérossés vient du conflit entre le caractére
social ou de bienfaisance de ces associations et sa manifestation par des

réalisations commorciszles.

Le paracommercialisme semble surtout avoir une certaine importance
écononique en Italie et en France, ou il constitue un ﬁoyen indirect de
" relever les traitements et los salaires du personnel. Ce circuit parallele
a été utilisé récemment en Allemagne pour écouler,d prix réduits, une partie

des stocks excédentair:s d'apparcils de radio ¢t de télévision.

d. La réglementation des heures d'ouverture et de ferneture

des magasins

La réglementation des heurcs d'ouverture ct de fermeture des
entreprises commercialcs est une question trés complexe, car elle posséde
en fait plusicurs aspects distincts et cependant complémentaires. Elle

intéresse & la fois :
- la duréc de travail journaliér:z et hebdomadaire des patrons et des
employés,
- les horaires Journalicrs d'ouverture dos magasins
- la fermeture hebdomadairc decs magasins.
En outre, les motifs dcs dispositions adoptées sont soit d'ordre
social (probléme du repos des patrons et des salariés), soit d'ordre

économique (probléme d'égalité de concurrence entre commergants, probléme

des services & rendre aux consommateursJ

Enfin, du point de vue géographique, il est nécessaire également
de tenir compte des considérations climatiques (fermeture des nagasins

entre 13 et 17 heures en Italie) et touristiques.
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Les législations et pratiques en vigueur dans les différents ‘
Etats nembres de la C.E.E. sont diverses et il n'apparait pas aux gouverne=-
ments ¢t aux organisations professionnelles gu'il y ait pour l'instant ?
“des motifs impérieux de promouvoir leur harmonisation sur le plan conmunau= ‘
taire. C'est donc encore sur des plans strictement nationaux que certains

aspects du probléne rcstent d'actualité dans au moins deux pays de la C.E.E,

Aux Pays-Bas une 1loi de 1959 gafantit"le'repos hebdomadaire des 13 
-commaergants, mais le choix du jour de fermeture pose des questions de .
rentabilité des magesins ct de service des consommsteurs qui ne sont pas |
toutes résolues. En Belgique, le principe du repos hebdomadaire est adopté,
dans unc léi-cadre, depuis trop peu de temps pour que toutes lcs organisa-
tions professionnelles>intéressées aient pu en obténir 1'application pour
leurs branchoes respeétives 4 des questions de procédure restent encore a

nettre au point afin d'accélérer l'examen des requbtes.

e. Quelques autres problémes

Parmi les autres problémes intéressant, & des titres divers, la
gestion des entreprises commerciales, nous en mentionnerons encore deux qui,
de temps & autre, retiennent 1l'attention des administrations et des commer-
gants détaillants. Le premier concerne les ventes en soldes et liquidations,

le second les ventes & tempérament. !

- Les ventes en soldes et les liquidations sont évoquées dans les

é¢tudes concernant la France et la Belgique, mais il est pro-

bable qu'elles ne laissent pas indifférents les commergants d'autres pays ]
puisque des réglementations spéciales & leur sujet existent dans cing des ;Lg
i B

six pays de la C.E.E. pour les soldes et dans tous pour les ligquidations.

Toutes les réglementations ont pour base commune 1l'idée que des ﬂ
politiques continuelles de balancement des prix (prix baissés et relevés !

alternstivement) faussent la concurrence entre commergants et troublent ¥?{
les consommateurs. Cependant il est non moins admis partout que certains | “

événements justifient des ventes spéciales; qu'il s'agisse de liquidations

complétes de stocks en cas de cession ou de transfeormatior de commercs ou

de ventes de soldes en fin de saison ou & l'occasion de certaines circons-—

tances de la vie commerciale (anniversaires...).
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Les problémes qui se posent encore & leur sujet, touchent tout
d'abord & l'imprécision des définitions ; en France notamment, il semble
que la réglementation en vigueur sur les ventes au déballage soit insuffi-
gsante et relativement facile & tourner. L'autre série de questions se
rapporte & la fixation des époques oll les ventes en soldes sont autoriséess;
a4 cet égard les commerganté belges présentent quelques suggestions qui,

selon eux, permettraient & c28 ventss de remplir mieux leur rdle économigque.

Ajoutons que les réglementations adoptées dans les différents pays
ne sont pas entiérement homogénes, mais qué cette diversité ne semble pas,
a priori, créér des distorsions dans les conditions de concurrence antre

commercgants.

~ Les ventes & tempérament exigeraient une longue étude car la

matiére est fort complexe. On peut les envisager sous 1l'aspect juridique

(le contrat de vente), sous 1'aspect éc-monigue (influence sur les produc—
tions, les ventes et la consommation), sous 1'aspect financier (répercussions
financiéres et monétaires d'un accroissement ou d'un ralentissement de ces

ventes).

I1 est en outre possible} sinon probable,'Que 1" tablissement du
Marché Commun entrainemgdans 1l'avenir, certaines distorsions dans le
développement de ces formes de vente dans les Etat membres, si le taux
d'intérét, 1'importance des acomptes exigés et la duréde du crédit varient
d'un pays & l'autre. Grice aux ventes par correspondance, lesg commergants
(ou les producteurs) des pays & réglementations libérales pourraient alors
gétre favorisés au détriment de ceux des pays & réglementations plus restric-

tives,

Mais il est encore prématuré d'établir des pronostics précis & ce
saujet § il s'agit 14, pour 1'instant, de simples hypothéses. De plus, les
réglementations nationales concernant les aspects financiers du probléme
wont susceptibles de modifications si brusques,que raisonner sur la base
teg dispositions aétuellement en vigueur ne pourrait aboutir & des con-

€flusions utilisables & long ou méme & court terme.

Parmi les problémes nationaux immédiats on doit surtout mentionner
les craintes des commergants néerlandais sur les conséquences de mesures
plus. restrictives adoptées en juillet dernier et qui pourraient entrainer

un ra.entissement des ventes de biens de consommation durables.
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On trouvera, pour information, & l'annexe n® 27 quelques indi-
cations sur 1'importance du crédit & la consommation dans les pays de la
C.E.E. 3 aux époques considérées, 1'Italis bénéficiait du régime le plus

libéral ‘et la France du régime le plus restrictif.

3) La fiscalité commerciale

L'évocation de 1'ensemble des questions fiscales intéressant les

(1)

- 8e propose simplement d'attirer l'attention sur certains aspects de la

~professions commerciales n'antre pas dans le cadre de cette étude qui

. fiscalité ayant une importance toute particulidre pour les commergants.

Les problémes essentiels concernent les taxes indirectes sur le
chiffre d'affaires. Dans le domaine des impdts directs, les intérits des
. -commergants -sont le plus souvent les mémes quc ceux des autres secteurs de
l'activité économique 3 c'est pourcud’ i) ne sora traité ici que de quelques
~points au sujet desquels les commergants demandent & bénéficier de mesures

déja appliquées en faveur d'autres secteurs,de 1l'industrie en particuler.

2. Les taxes sur le chiffre d'affaires

Tous les pays de la C,E.E., sauf la France, ont une fiscalité
indirecte basée principalement sur l'imposition "en cascade" des chiffres
d'affaircs réalisés aux divers échelons de la production et de la commer—
cialisation j en Belgique, en Italie et aux Pays-Bas toutefois le stade

du détail est exonéré.

L'objectif.de nombreuses organisations professionnelles de commer=-
gants, notamment en Italie, en Belgique et en Allemagne, est d'obtenir le
remplacement de ce systéme de taxation soit ?ar la généralisetion des
taxes uniques frappant déja certains pfoduits & un nmoment donné de leur
commercialisation, soit par l'institution de la taxation.a lé'valeur
ajoutée, ‘dont le principe a été retenu en France. Il n'y a cependant pas
unanimité compléte & ce sujet. ‘

a

(1) ¢f. en annexe n® 68 un apergu panoramiqus des principes générsux de la fiscalité
' applicable aux professions commerciales dans les six pays de la C.E.E,
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C'est ainsi (.4e les grossistes allemands qui bénéficient de taux réduits
pour 1'"Umsatzsteuer" ne souhaitént pas une refontc compléte du mode d'im-
poéition, mais seulement quelques adaptations de détail. Au Luxembourg,
dont le systéme s'apparente & calui de 1l'Allemagne, 1l modicité des taux
de la taxe fait qu'elle n'est pas l'objet de critiques fondamentales de la

part des commergants.

Zn France, les organisations professiohnellos approuvent les projets
~ gouvernementaux de suppression de la- taxe locale qui frappe essentiellement
les ventes du commerce de détail,lui-m8me en principe exonéré de la taxe &

la valeur ajoutée., Mais cette mesurec pose un probléme de financement des

budgets des collectivités régiongles et locales cui n'est pas encore résolu.
udg gi 1

Les services compétents de ia Commi ssion de»lé C.E.E. étudient, de
leur cdté, le probléme général de l'harmonisation des systémes de taxes
sur le chiffre d'affaires dans les pays de la C.E.E, Un groupe de travail
créé & cet effet en 1959 a étudié plus particuliérement jusgu'ici les possie-
bilités d'harmonisation sur base soit d'une taxe unique (pergue soit au
stade de la production soit 4 celui du commerce de gros) soit d'une taxe

sur la valeur ajoutée aux différents stades. .

b. Les impdts directs

Les impdts directs frappent rarement d'une maniére spécifique les
professi ns commerciales § aussi, & leur égard, Ges derniéres ont-elles le

plus souvent des positions semblables & celles des autres secteurs écono-

niques.

On doit cependant mentionner gue, sous l'effet de la modernisa-
tion des entreprises commerciasles ¢t des investissements que célle~ci exigé,
les commergants demendent de plus en plus & Wénéficier, en matiére d'exoné-
rations fiscales ou de durée des amortisscments, decs wwantages réservés

aux entreprises industrislles (Belgique, France...).

4).Les professions commerciales et le Marché Commun

La création du Marché Commun n'a pas encore eu d'incidences pro-
fondes sur la structure et l'activité des professions commerciales. Tout

au plus, certains espoirs et certaines craintes se sont-ils fait jour.
9 ! : : : : J
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Les commergants eux-mémes, surtout les détaillants, ne sont pas

‘encore dans leur ensemble trés préoccupés par ce nouvel aspect de la vie

. économique et un grand nombrec restent persuadés que celd n'entrainera aucune

R A S oy ST
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modification dans leur siduation. lais leurs organisations professionnelles i
se sont beaucoup plus intéressées & ce probléme et elles ont déjd cherché

a4 connaitre les répesrcussions qu'il pourrait entrainer sur l'activité de

leurs ressortissants. Y

L'une des premiéres initiatives aura été la rechérche de licns plus
étroits entre les organisations syndicales des six pays. Au gsein du
Conseil des Fédératione Commerciales d'Huropes, un Comité des Organisations
Commerciales des Pays de la Communsuté ZIconomique Buropéenne (C.0.C.C.E.E.)
a 8té créé 3 cet organisme groupe les organisations nationales du commerce
ainsi gqu'une quinzainé d'organisations communautaires professionnelles,

spécialisfes par branches ou fonctions.

e

.. Parmi les multiples problémes que pose dés maintenant, ou que

posera dans le proche avenir, la création du Marché Commun, les organisations
professionnelles de commercants ont surtout porté lcur attention sur le

projet de politique agricole commune, le programme de libdration du droit

d'établissement, le projet de réglementation des ententes,eia politique
commune de formation professionnelle et les rapports de la C.E.E. avec les

pays tiers.

Le projet de politique agricole commune, préparé par”la Commission,

a fait 1'objet d'études approfondies tant de la part du C.0.C.C.E.E. que

de la part des fédérations eurcpéennes spécialisées., Tous ces organismes 1
se préoccupent essentiellement de voir réunies les conditions qui per-
mettront aux commergants de continuer & remplir lour mission dans le domaige

de la circulation et dés échanges de produits, tant sur les plans nationaux o

que sur le plan communautéire et sur celui des relations avec les pays tiers. i

La libération du droit d'établissement est probablement la question $
qui intéresse le plus vivement tous 1es,qqmmergants,,grossistes;et'dé-

taillants, en raison notamment des régles différents qui régissent l'accées

aux professioné commerciales dans les six péys. Le 0.0.C.C.E.E. a fait

connaitre & ce sujet qu'il n'était pas partisan d'un statut européen du

commerce, mais il a laissé la libérté aux fédérations spécielisées d'en

proposer dans leurs sectcurs respectifs.

111/D/6021/61~F

.
Sl T i e -

I B



I11I1/D/2061/61~F -

A1 s du projet de réglement sur les ententes proféSsiénnelles,
le C.0.C.C.E, . . demande essentiellement que '"soit considérée comme compa=-
tible avec le Traité, sauf en cas d'abus, la collaboration entre entreprises
commerciales & tous les stades, sous toutes ses formes — que soit maintenue
la fluidité nécessaire de la concurrence & tous les stades du processus
économique et que soit envisagée une réglementation simultanée des ententes

et de l'abus de position dominante.”

La mise en oeuvre d'une politique commune de formation profession=-
nelle préoccupe également les organisations de commercgants qui souhaitent
que les plans d'action communautaires tiennent compte des besoins parti-
culiers de leurs professions, besoins qu'elles ont clles-mémes précisés

dans un rapport adopté par les représentants des six pays en octobre 1961.

Enfin, les professions commerciales, dont la vocation primordiale
est de faciliter les échanges de produits, sont unanimes & souhaiter que
les relations de la C.E.E. avec les pays tiers soient aussi libérales que
possible et leurs organisations suivent avec le plus vif intérét les
pouiparlers en cours ou envisagés avec divers pays en vue de leur adhésion

ou de leur association & la Communauté,

Sur le plan des entreprises, la collaboration internationale se
développe également. Un certain nombre de chaines volontaires débordent de
plus en nlus le cadre national nour former des associstions internationales.
I1 en est de méme, quoiqu'd un degré moindre, pour les groupements d'achat
de grossistes ou de détaillants. Concernant les commerces intégrés (grands
magasins, magasins & prix uniques, entreprises & succursales, coopératives
de consommation), la plupart des réalisations sur le plan international
étaient antérieurs au Traité de Rome, mais la création du Marché Commun a
renforcé les liens entre leurs adhérents, notamment dans le domaine de la
collaboration technique et financiére. En outre.certains grands magasins,
belges en particulier, ont déja mis en oeuvre une politique active d'expan-

sion au-deld des frontiéres nationales.

Dans 1'avenir, l'établissement progressif du Merché Commun favorisera
de plus en plus les approvisionnements des entrepriscs industrielles et
commerciales §3 les commerces de gros pourraient saisir cette occasion pour

réaffirmer leur utilité économique et jouer un rdle prépondérant dans la
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rdalisation de la nouvelle orientation des marchés. Les ventes par corres- o
pondance pourraicnt également prendre un essor sensible, surtout si les

conditions de crédit différent sensiblement de pays & pays et si les-formali-
tés frontaliéres sont simplifides,

Enfin, la disparition des barriéres dowaniéres et la liberté d'établisse- N
ment favoriseront probablement une certaine concentration commerciale 3§ les ¢
groupements, les chalnes volontaires et les commerces intégrés auront plus
de possibilités pour renforcer leur pulissance économique au détriment des i
commergants isolés. Grace au développement du travail en comrun, les progrés
des techniques, dans tous les compartiments des exploitations oommerciales, i ;

_devraient .de plus en plus largement pouvoir 8tre mis & la disposition de

toutes les entreprises, meme moyennes et petites.

D'une fagon trés générale on peut prévoir que le Marché Commun
renforcera et accélérera le processus de transformation ¢t de rationali-

gation qui a commencé & toucher les professions commerciales depuis la it
fin du dernier conflit mondial. ‘ I
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