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Préface

Soit un groupe de trois agents immobiliers1. Ils travaillent tous les trois à l’Agence du logis, une agence immobilière située à Paris dans le quartier des Moulins, un quartier de la capitale en cours de gentrification2. La scène se passe dans une pièce située au fond de l’agence. Les trois agents sont occupés à une activité qui constitue une part essentielle de leur travail : dans le langage du métier, c’est la « pige ». Cette activité consiste à appeler des propriétaires de logement qui ont déposé, sur des sites ou dans des journaux spécialisés destinés aux transactions directes entre particuliers, une annonce indiquant qu’ils ont un logement à vendre. Il s’agit de leur proposer, pour les aider dans cette opération, les services de l’agence. Pour les agents immobiliers, cette activité est économiquement déterminante. Leur rémunération – même si ses modalités varient selon les agences et les contrats – repose le plus souvent, soit entièrement, soit pour la plus grande part, sur les honoraires (la « commission ») que perçoit leur agence lorsqu’ils vendent des logements. Pour assurer ou accroître leurs revenus, il faut qu’ils parviennent à effectuer des ventes. Pour y parvenir, il faut qu’en plus des propriétaires vendeurs qui viennent d’eux-mêmes solliciter les services de l’agence, ils parviennent à convaincre ceux qui sont passés par le canal des annonces directes entre particuliers de le faire aussi. Les trois agents passent donc des appels. La « pige », économiquement indispensable, est en même temps fortement exposée à l’échec. Elle peut n’être qu’une succession de réponses négatives, sur un ton éventuellement peu amène. De nombreux vendeurs3 font explicitement savoir dans leur annonce qu’ils ne veulent pas être approchés par une agence (« Agence s’abstenir ») ; il faut pourtant, pour ne négliger aucune chance, les appeler eux aussi, ce qui expose à leur agacement prévisible. Les trois agents sont dans cette situation : ils enchaînent les tentatives sans succès.

Guillaume Saulnier arrive alors. Âgé de vingt-sept ans, issu d’un milieu élevé, il est l’un des membres de l’agence qui réussit le mieux dans le métier ; il parvient à obtenir des revenus substantiels. Apprenant les difficultés de ses collègues, il se fait fort, par défi ou par jeu, de leur montrer qu’il est possible – et qu’il est, lui, capable – de réussir là où ils ont échoué. Il propose de rappeler lui-même l’un des vendeurs qu’ils viennent d’appeler en vain, et de le faire changer d’avis. Ses trois collègues lui ayant indiqué l’un de leurs derniers interlocuteurs, avec qui l’interaction s’était d’autant plus mal passée que son annonce refusait explicitement les appels d’agence, Guillaume Saulnier l’appelle donc. L’interaction, dans un premier temps, tourne court. Le vendeur, exaspéré par le fait qu’on le rappelle, dit sans ménagement son agacement à Guillaume Saulnier et raccroche. Sans se laisser dissuader, Guillaume Saulnier laisse passer quelques secondes, puis l’appelle à nouveau : « Je vous rappelle, on nous a coupés ! » Il lui tient le discours suivant : il connaît bien le quartier où il réside (« On est voisins »), et ce n’est « pas par hasard » qu’il insiste auprès de lui : il a parmi ses clients un couple « très motivé », qui cherche à acheter, et qui, disposant de moyens financiers élevés, serait sans doute prêt à consentir un prix d’achat supérieur à celui qu’il demande pour l’appartement qu’il vend. La référence à ce couple étant mensongère et le recours à ce type de stratagème étant fréquent de la part des agences, le mensonge doit être fait avec habileté pour ne pas éveiller la méfiance du vendeur. Le savoir-faire de Guillaume Saulnier lui permet d’éviter ce risque. Il parvient à rendre l’hypothèse de ce « couple » suffisamment crédible et attractive pour son interlocuteur pour que celui-ci se laisse convaincre. L’interaction avec un membre de l’agence que ce dernier avait rejetée à deux reprises se prolonge cette fois. Il accepte l’échange au téléphone avec Guillaume Saulnier, et l’autorise à venir visiter son bien. Un rendez-vous est convenu entre eux. L’audace et l’adresse de Guillaume Saulnier ont été efficaces. La transaction va pouvoir être engagée4.

UNE ETHNOGRAPHIE D’UNE « PRÉCARITÉ EN COL BLANC »

S’il m’a semblé justifié de commencer cette présentation du remarquable livre de Lise Bernard par ce récit emprunté à l’ouvrage, c’est pour deux raisons.

La première est ce que ce récit donne à voir de l’une des modalités d’écriture de ce livre et de l’un des types de matériaux sur lesquels il s’appuie. Produit d’une longue recherche sur le monde des agents immobiliers5 – un monde dont on sait qu’il n’avait guère donné lieu jusqu’ici à étude approfondie de la part des sociologues, de langue française tout au moins –, ce livre présente un double aspect. Animé, d’un côté, par un vif souci de réfléchir sur des questions sociologiques larges touchant aux groupes sociaux dans la société française d’aujourd’hui, il propose, on le verra, sur ces questions, des réflexions, des idées, des mises en perspective d’un grand intérêt. Mais il est, d’autre part, fondé, pour une part essentielle, sur une enquête ethnographique qui a été intensive – celle menée par l’auteure dans une agence immobilière, l’Agence du logis dont il vient d’être question –, au cours de laquelle Lise Bernard a approché et étudié de très près l’univers qui était son objet. Il en résulte un livre comportant d’innombrables descriptions et récits, qui apportent à l’ouvrage tout ce que l’on sait que de tels matériaux peuvent apporter à une étude sociologique, qui sont extrêmement instructifs et denses sociologiquement, et dont on pourra constater à la lecture l’art du rythme et de la narration avec lesquels ils sont présentés par Lise Bernard. Le récit qui précède n’est qu’un exemple, parmi beaucoup d’autres, de ceux que l’on peut trouver dans l’ouvrage. Ces descriptions, ces récits constituent à eux seuls, me semble-t-il, l’une des grandes richesses de ce livre.

La seconde raison nous conduit au centre de celui-ci. Le fragment du quotidien de quatre agents immobiliers que l’on vient de voir illustre très clairement une caractéristique de la situation de ceux qui occupent cette profession dont Lise Bernard montre qu’elle est essentielle pour les étudier et les comprendre. Les agents immobiliers ne sont à l’évidence pas des travailleurs des couches inférieures du monde du travail. Leur statut professionnel leur donne accès à une certaine respectabilité, ils disposent d’une large autonomie dans leur activité, et si beaucoup d’entre eux sont dans des situations économiques fragiles ou même très fragiles, il ne leur est pas impossible néanmoins, s’ils réussissent suffisamment dans leur métier, de parvenir à des revenus confortables, ou même élevés. On l’a dit néanmoins ci-dessus : une donnée essentielle de leur situation est que leurs rémunérations sont le plus souvent déterminées, soit pour la plus grande part soit même entièrement, par les ventes qu’ils effectuent. Il en résulte que leur condition se caractérise, en même temps que par les perspectives positives qu’elle peut leur offrir, par une très forte exposition au marché (leurs revenus dépendant des transactions qu’ils parviennent à y réussir avec des vendeurs et des acquéreurs de logements), par l’incertitude dans laquelle ils sont constamment quant à ce que seront leurs revenus, par une exposition réelle au risque de l’absence ou de l’insuffisance de rentrée d’argent, la réalité de ce risque apparaissant notamment dans un turn-over particulièrement élevé parmi eux – beaucoup d’entre eux quittent en effet régulièrement la profession faute de parvenir à en vivre. Cette exposition, cette incertitude, ce risque constituent une forme de précarité. Cette précarité n’est assurément pas celle des emplois du bas de l’échelle, elle s’accompagne d’un tout autre statut actuel et potentiel ainsi que de tout autres aspirations, elle doit donc être pensée dans ses aspects propres ; elle n’en mérite pas moins ce nom. Pour la désigner, Lise Bernard propose une très belle expression, qui permet à la fois de la rendre visible et de souligner ce qu’elle a de spécifique. Elle donne son titre au livre : il s’agit d’une « précarité en col blanc ». Celle-ci, certes, n’affecte pas tous les agents immobiliers au même degré, elle ne produit pas chez tous les mêmes effets, ils n’ont pas tous les mêmes ressources pour y faire face. Elle constitue néanmoins une caractéristique essentielle de leur condition professionnelle, dont Lise Bernard montre qu’elle permet de saisir de multiples aspects de ce qu’ils vivent, de ce qu’ils font, et, au-delà, de ce qu’ils sont. Faire la sociologie de ces agents, montre Lise Bernard, c’est faire la sociologie de « précaires en col blanc ».

La scène de « pige » racontée plus haut est doublement emblématique de cette condition. Elle en montre deux conséquences. La première a déjà été exposée : les revenus des agents immobiliers dépendant étroitement des transactions qu’ils parviennent à réussir avec des acquéreurs et des vendeurs, il est impératif qu’ils parviennent à convaincre le plus grand nombre possible de ces derniers de faire appel à leurs services. Une seconde conséquence apparaît dans la seconde partie de la scène. Le mélange d’assurance, d’audace et d’aplomb dont fait preuve Guillaume Saulnier, et qui lui permet une réussite élevée dans ses opérations, est assurément loin d’être présent chez beaucoup de ses collègues. Il n’en demeure pas moins ce fait mis en évidence par Lise Bernard : la dépendance de ceux qui vivent, ou s’efforcent de vivre, de ce travail par rapport à leurs succès dans les transactions fait de leur aptitude à s’imposer, à déployer de l’assurance dans les relations avec les tiers, une condition déterminante pour leur survie et leur succès dans le métier. Qu’ils aient acquis cette aptitude avant ou qu’ils l’acquièrent après leur entrée dans cette activité, ils doivent impérativement la détenir, sous peine de ne pouvoir se maintenir dans une telle profession. Apparaît ici une conséquence majeure de la précarité en col blanc des agents immobiliers, développée à plusieurs reprises dans l’ouvrage : il s’agit de l’importance des ressources interactionnelles qu’ils doivent maîtriser pour réussir. On y reviendra.

UNE ENQUÊTE REMARQUABLE

Je voudrais néanmoins m’arrêter, avant de poursuivre, sur la recherche dont ce livre est issu. Il s’agit d’une recherche remarquable à plusieurs titres.

Elle l’est, d’abord, il faut le souligner, en tant qu’enquête ethnographique. Engager, réaliser, réussir une enquête de cette nature dans une agence immobilière, comme Lise Bernard est parvenue à le faire, n’allait pas de soi. Il fallait tout d’abord parvenir, comme dans toute enquête de ce type, à se faire accepter sur le « terrain » visé et s’y construire une place qui permette d’enquêter ; une agence immobilière, outre que Lise Bernard était entièrement étrangère à cet univers, n’offrait apparemment guère d’opportunité de ce type. Le lecteur découvrira au chapitre I comment Lise Bernard, ayant poussé un jour de septembre 2005 la porte de l’Agence du logis, est parvenue à y séjourner, s’y faire admettre et enquêter pendant quinze mois. Il fallait également, une fois l’acceptation obtenue, pour que des relations effectives se nouent avec les membres de l’agence, être capable d’enquêter à une grande distance de soi, d’entrer en relation avec un univers fortement différent du sien. Une telle remarque peut surprendre, l’écart pouvant sembler nettement moins grand ici que dans le cas d’un intellectuel enquêtant sur les classes dominées. Mais il s’agit ici d’autres types de distance. Ce n’est pas prendre un grand risque que de dire que les sociologues du monde de la recherche sont des « gens du public », qu’ils sont souvent « de gauche », et que le capital culturel fait pour le moins partie des biens qu’ils valorisent. Les enquêtés de Lise Bernard, quelles que fussent par ailleurs les différences entre eux, étaient porteurs de caractéristiques très éloignées de celles-là. Par leur situation actuelle – et assez fréquemment aussi par leurs origines –, ils étaient des « gens du privé », dont ils constituaient l’une des fractions les plus éloignées du salariat stable. Ils éprouvaient souvent peu de sympathie pour les fonctionnaires, les syndicats, les grèves ; peu de sympathie également pour les enseignants. Tout en exprimant généralement une forte distance à l’égard des « politiques », ils adhéraient souvent à des valeurs plus proches de l’univers idéologique de la droite que de celui de la gauche. Et en ce qui concerne le capital culturel, il les intéressait souvent peu, comparativement à l’importance qu’avait pour eux la réussite économique. Entre eux et l’enquêtrice, la distance à franchir n’était pas mince. En lisant l’ouvrage, en découvrant la richesse des contacts que Lise Bernard a manifestement entretenus avec eux, on mesure à quel point elle est parvenue à franchir cette distance ; de même qu’on le mesure aussi à travers son style d’écriture, une écriture qui, tout en sachant, autant qu’il le faut, être objectivante, manifeste un grand respect dans la manière dont elle parle d’eux, et un constant souci de les comprendre. On mesure enfin, à travers la richesse de la matière empirique de ce livre, à quel point Lise Bernard s’est engagée dans l’enquête, suivant ses enquêtés dans les diverses activités qui constituaient leur quotidien professionnel, assistant aux situations et expériences auxquelles ce travail les confrontait, observant leurs fonctionnements, leurs pratiques, leurs relations entre eux et avec les clients, passant de multiples moments et s’entretenant à de multiples reprises avec eux…

Et à cette qualité de l’ethnographie de Lise Bernard, il faut encore ajouter deux caractéristiques de son enquête. La première est l’ampleur des ressources méthodologiques sur lesquelles elle s’est appuyée pour mener sa recherche. Si l’ethnographie en constitue le centre, elle s’est néanmoins accompagnée de deux autres types d’opérations, et ce à titre nullement secondaire : une enquête par entretiens, d’une part, menée en dehors de l’agence ayant fait l’objet du terrain ethnographique, enquête effectuée auprès d’une quarantaine d’agents immobiliers appartenant à divers types d’agences et de quartiers ; un travail statistique d’autre part – Lise Bernard étant aussi bien statisticienne qu’ethnographe –, dont l’objectif a été double : produire des données sociodémographiques sur les agents immobiliers, et surtout rechercher les groupes professionnels dont ceux-ci sont proches dans l’espace social, ce qui a permis, on va le voir, à Lise Bernard, d’ouvrir sa recherche, au-delà du milieu étudié, sur un ensemble beaucoup plus large de groupes. L’ouvrage de Lise Bernard est le fruit de la mobilisation de toutes ces ressources, d’où l’importance de ses apports. La seconde caractéristique qu’il faut souligner est l’ouverture de l’éventail de questions avec lequel elle a étudié le milieu qui fait l’objet de sa recherche. Au centre de celles-ci figurent sans aucun doute le travail des agents immobiliers, les situations auxquelles celui-ci les confronte, les exigences qu’il entraîne pour eux, les ressources, elles-mêmes liées à leurs trajectoires, dont ils disposent pour y faire face, les manières dont ils s’efforcent d’y gagner leur vie… Mais si décisives que soient ces thématiques et importante leur place dans l’ouvrage, celui-ci ne s’y limite pas. Il accorde aussi une place éminente à des questions touchant aux représentations, aux aspirations, aux valeurs. Mettant à profit la proximité acquise avec ses enquêtés par l’ethnographie ainsi que les ressources des entretiens, Lise Bernard s’est intéressée de près à leurs représentations du monde social, à leurs croyances, aux valeurs et aspirations dont ils sont porteurs. Elle livre ainsi un très riche ensemble de données et d’analyses, dans les trois derniers chapitres notamment, sur ces questions sur lesquelles les sociologues hésitent souvent à s’arrêter. Sa sociologie des agents immobiliers, d’abord – et à juste titre – centrée sur les déterminants objectifs de leur existence, est aussi une sociologie de la manière dont ils voient le monde et habitent leur condition. C’est aussi ce qui confère un grand intérêt à son livre.

DE QUELQUES CARACTÉRISTIQUES D’UN UNIVERS SOCIAL

Je voudrais maintenant, pour revenir au contenu de l’ouvrage, détacher de ses nombreux apports quelques points qui en ressortent particulièrement et qui sont importants par ce qu’ils montrent quant à certaines caractéristiques, de situation ou d’attitudes, des agents immobiliers. Il n’est pas dans l’ambition de ces lignes de s’engager dans une présentation, même succincte, de l’ensemble des principaux résultats du livre. Je voudrais m’arrêter seulement, dans les lignes qui suivent, sur trois points. Rappelons qu’il a déjà été question ci-dessus d’un thème essentiel, celui de la « précarité en col blanc ».

Un premier point, déjà évoqué à propos du récit présenté plus haut, ressort fortement de l’ouvrage. Il concerne la question des ressources interactionnelles que les agents immobiliers doivent détenir, pour réussir dans leur profession ou s’y maintenir. Une conséquence de la dépendance de leurs revenus par rapport à leurs résultats dans les transactions est l’importance des ressources de ce type qu’ils doivent posséder ou acquérir. Ces ressources présentent en effet dans leur cas un double aspect. Elles impliquent, d’une part, plusieurs types d’aptitudes à détenir : adapter son comportement et son langage à son interlocuteur, pouvoir soutenir un échange d’une certaine durée et complexité avec lui, savoir cerner ses attentes, éviter d’insister dans certaines situations, savoir adopter le comportement inverse dans d’autres (quand on pressent que le client est « mûr » pour la prise de décision), toutes ces capacités font partie de l’éventail des ressources que les agents doivent, peu ou prou, maîtriser. Mais peut-être surtout, comme le montre le très intéressant et original chapitre V sur la « culture de l’aplomb », une caractéristique majeure de certaines de ces ressources est qu’elles supposent de savoir ne pas respecter certaines normes d’égard envers les autres communément admises dans les interactions. Pour parvenir à vendre, à réussir le maximum de transactions, il faut savoir « déranger », proposer ses services à des tiers alors qu’ils ne les ont pas sollicités ou dont l’annonce précise même « Agences s’abstenir », rappeler le client à qui on a fait visiter un logement et qui n’a pas donné suite, alors que son silence signifiait manifestement qu’il n’était pas intéressé… ; il faut, en d’autres termes, dans les relations avec les autres, savoir imposer sa demande (ce que Lise Bernard appelle la « culture de l’aplomb »), ou encore, pour reprendre les expressions des enquêtés de l’auteure, savoir « oser », « ne pas avoir de barrières ». C’est une caractéristique générale, certes, des activités de service que de requérir certaines ressources interactionnelles ; le métier d’agent immobilier néanmoins, par l’étendue des aptitudes de ce type à détenir et par suite du fait que certaines vont très peu de soi, se révèle être, à la lecture de l’ouvrage, un métier où celles-ci sont particulièrement élevées6.

L’ouvrage de Lise Bernard montre par ailleurs à quel point les trajectoires sociales de ces agents antérieurement à leur entrée dans la profession sont importantes pour leur avenir dans celle-ci. Les agents immobiliers, certes, ainsi que le montre l’auteure, ont des origines diverses. S’ils sont en moyenne plus diplômés et issus de milieux plus élevés que la moyenne de la population active occupée, ils viennent néanmoins du haut, du « milieu » et du bas de l’espace social. Mais si les trajectoires d’entrée dans la profession sont variées, elles sont loin, comme le montre aussi Lise Bernard, de donner toutes les mêmes chances d’y réussir. La réussite dans l’activité d’agent immobilier étant, pour une part décisive, ainsi qu’on vient de le voir, liée à des ressources interactionnelles, celles-ci n’étant jamais indépendantes d’expériences sociales antérieures, l’impact des trajectoires sociales des individus sur leur parcours dans cette activité ne peut qu’être important. Lise Bernard montre ainsi que ce sont les trajectoires qui donnent accès aux ressources interactionnelles décrites plus haut qui s’avèrent les plus favorables à la réussite. Ceux de ses enquêtés qui ont réussi sont ceux qui, au cours de leur histoire, ont eu accès à ces ressources, parce qu’ils ont grandi dans un milieu d’indépendants où l’on a l’expérience du commerce, ou qu’ils sont originaires, même s’ils sont peu diplômés eux-mêmes, d’une famille bourgeoise où ils ont pu acquérir la maîtrise des codes culturels permettant d’entrer en relation avec des clients de ce milieu, ou parce qu’issus d’un milieu populaire, ils ont néanmoins bénéficié d’une socialisation hétérogène dans des contextes variés. Elle montre inversement que l’absence d’une telle trajectoire mettant en relation avec les ressources interactionnelles requises expose à des difficultés dans le métier. L’effet négatif potentiel de la trajectoire antérieure est même d’autant plus important dans ce cas qu’il joue dans un contexte où le contrat de travail n’apporte que des garanties de revenu faibles ou même nulles ; une trajectoire trop éloignée des ressources interactionnelles nécessaires à la profession peut se traduire par l’impossibilité pure et simple d’en vivre. La « précarité en col blanc » des agents immobiliers n’empêche pas toute une partie d’entre eux de tirer des revenus « corrects », ou même substantiels, de leur travail. L’ouvrage de Lise Bernard montre néanmoins en même temps que les caractéristiques de cette activité en font un métier où la réussite, et même la simple possibilité de s’y maintenir, sont loin d’être également ouvertes à tous ; l’une et l’autre dépendent fortement des trajectoires antérieures des agents, et le fait de ne pas avoir une trajectoire adéquate peut se payer cher.

Je voudrais souligner en troisième lieu l’intérêt des développements que Lise Bernard consacre à tout un ensemble d’aspects des manières d’être, de percevoir, de réagir des agents immobiliers. Son livre apporte de très nombreux éléments sur ce point. Pour en donner un premier exemple, elle montre la place centrale qu’occupent, dans leur univers, l’argent et la réussite économique ; l’argent y est au centre de leurs préoccupations, la réussite économique au centre des biens qu’ils désirent. Cette place résulte évidemment d’abord des données de leur condition professionnelle. L’argent est à la fois ce qu’ils risquent en permanence de ne pas parvenir à gagner en suffisance, ce qui peut constamment leur faire défaut, ce qu’ils doivent constamment « produire » par leurs propres efforts, et en même temps ce qu’ils peuvent espérer à certains moments obtenir en grande quantité s’ils parviennent à réussir certaines de leurs transactions ; d’où sa place, omniprésente explique Lise Bernard, dans leurs préoccupations et dans les échanges entre eux, comme source d’angoisse ou d’excitation. Mais à cela s’ajoute un rapport au statut social et à l’estime de soi qui, dans leur cas, se joue principalement sur le terrain économique. Les agents immobiliers, ainsi que l’explique Lise Bernard, tout en étant plus diplômés que la moyenne de la population active, le sont néanmoins relativement modestement, nettement moins que les catégories supérieures. Ils se caractérisent fréquemment par une forte distance à la culture légitime, au savoir enseigné à l’école, au monde scolaire, à l’école elle-même, dont ils n’ont souvent pas conservé un bon souvenir. Le statut social et la mise en valeur de soi passent centralement pour eux par la réussite économique : par la possession des signes de l’opulence, par la possibilité de consommer, d’acheter, de dépenser. Lise Bernard consacre des pages très éclairantes à cette valeur de la consommation pour beaucoup d’entre eux, aux formes qu’elle prend, au sens qu’ils lui donnent, aux fonctions qu’elle remplit pour eux. Pour donner un autre exemple, elle montre, dans des pages également très denses du chapitre VII, comment l’inscription des agents immobiliers dans une condition professionnelle éloignée du salariat classique et à plusieurs égards proche de l’indépendance – si l’on tient compte de l’absence de salaire garanti par les agences ou de la faiblesse de celui-ci quand il existe, de la dépendance de la rémunération des agents par rapport aux transactions qu’ils réussissent, de l’autonomie dont ils disposent dans leur activité – façonne chez beaucoup d’entre eux, surtout s’ils sont parvenus, malgré cette faiblesse des garanties salariales, à une relative réussite économique, tout un univers de représentations et de valeurs. Dans cet univers figurent notamment l’idée selon laquelle chacun peut réussir s’il en a la volonté et à force de travail, une représentation du travail en situation d’indépendant comme ayant plus de valeur que celui du salarié parce qu’exigeant davantage d’efforts et de prise de risque, l’importance accordée au fait d’exercer une profession où l’on est autonome et où l’on peut avoir des ambitions financières, l’image passablement péjorative des fonctionnaires… Place centrale de l’argent dans les préoccupations quotidiennes, importance de la réussite économique, valeur de la consommation, distance à la culture légitime, croyance dans la possibilité pour chacun de réussir par la volonté et le travail, valeur supérieure du travail en situation d’indépendance : c’est tout un ensemble – dont seules certaines sont évoquées ici – de manières d’être, de percevoir, de réagir dont les agents immobiliers sont fréquemment porteurs que Lise Bernard donne à voir, et dont elle explique en quoi elles font sens à l’intérieur d’un certain univers social. C’est l’un des grands apports de son livre d’avoir prêté cette attention à ces aspects de l’être social de ses enquêtés, et de nous permettre de les comprendre.

LES « COLS BLANCS DU COMMERCE », UN CONTINENT À EXPLORER ET UN OBSERVATOIRE POUR L’ÉTUDE DES CLASSES MOYENNES D’AUJOURD’HUI, OU LE SECOND OBJET DU LIVRE

Les lignes qui précèdent auront, je l’espère, donné une idée, certes très approximative, de la force de l’enquête sur laquelle repose ce livre et de la richesse de ce qu’il apporte. Elles ne rendent pourtant qu’incomplètement compte de ce dont il y est question. Si les agents immobiliers sont au centre de l’ouvrage, ils n’en sont pas néanmoins le sujet exclusif ; Lise Bernard s’est aussi donné à travers eux pour but l’étude d’un autre objet, qui contribue lui aussi à l’intérêt de son discours. Je voudrais, pour finir, en faire état.

Les particularités du travail et de la situation des agents immobiliers ne doivent pas, explique Lise Bernard, empêcher de voir que, par plusieurs de leurs caractéristiques, ils sont proches de tout un ensemble d’autres professions, qui comme eux relèvent du marché et des services. Avec celles-ci (parmi lesquelles on trouvera par exemple, dans la description qu’en donne l’auteure, les représentants de commerce, des personnels technico-commerciaux, les chargés de clientèle, les conseillers d’assurance…), ils partagent deux types de caractéristiques. Des caractéristiques de condition professionnelle d’une part : tous ces groupes occupent des emplois au sein desquels la relation avec le client est centrale, qui apportent à leurs membres un certain statut professionnel (une certaine autonomie dans le travail, un statut de « cols blancs »), et qui en même temps les expose, relativement fortement ou fortement, au marché, leur rémunération variant selon leurs résultats. Et à ces caractéristiques s’ajoutent des convergences, que révèle l’investigation statistique menée par l’auteure, de propriétés sociales : sur le plan des origines sociales, des caractéristiques sociales des conjoints, des diplômes, existent entre eux tous certaines proximités. Cette affinité de caractéristiques, explique Lise Bernard, même si elle ne saurait faire ignorer les différences entre eux, autorise à considérer que tous ces groupes constituent un continuum, qu’ils appartiennent tous à une même région, un même ensemble dans la structure des professions. C’est ici qu’apparaît l’autre objet du livre. Lise Bernard propose de nommer cet ensemble les « cols blancs du commerce », et elle souligne le peu d’études, en comparaison avec celles portant sur d’autres secteurs, qui ont été consacrées jusqu’ici par les sociologues à ces groupes, alors que leur poids s’est considérablement accru – un quasi-doublement en part dans la population active entre 1982 et 20127 – dans la société française au cours des trois dernières décennies. Étudier les agents immobiliers, dans ces conditions, ce n’est pas seulement produire un savoir sur ce groupe particulier ; c’est aussi, selon Lise Bernard, contribuer à la nécessaire sociologie de cet ensemble. Tel est le second objet de l’ouvrage, et telle est la seconde perspective dans laquelle Lise Bernard propose au lecteur de l’aborder.

Une question se pose évidemment, qui est celle de savoir dans quelle mesure les résultats de l’enquête menée sur les agents immobiliers valent pour d’autres segments de ces « cols blancs du commerce » ; Lise Bernard propose sur ce sujet des réflexions en conclusion du livre. Mais quelle que soit la réponse à cette question, on ne peut manquer de relever l’intérêt de ce second objet. En construisant celui-ci et en le constituant en programme de recherche, Lise Bernard rend tout d’abord visible tout un ensemble de professions aujourd’hui devenu une composante essentielle des structures professionnelles de la société française, et qui demeure encore sous-étudié par les sociologues ; elle rend du même coup visible l’intérêt qu’il y aurait à lui consacrer davantage d’attention. Par ailleurs, ainsi qu’elle l’observe elle-même – je suis de près ici ses propres réflexions –, on peut faire l’hypothèse qu’un ensemble tel que celui qu’elle définit présente un intérêt particulier pour une sociologie des classes moyennes telles qu’elles sont dans cette société aujourd’hui. Les cols blancs du commerce ne constituent certes nullement une population socialement homogène ; on a vu, à propos des agents immobiliers, que ceux-ci ont des origines sociales variées et que les écarts de réussite économique entre eux sont grands. Il paraît néanmoins légitime de considérer, explique Lise Bernard, qu’une importante partie d’entre eux, par leurs revenus et leur statut, appartient plutôt aux classes moyennes. Or, si tel est le cas, ajoute-t-elle, il faut mesurer ce qui en résulte pour une sociologie de ces classes telles qu’elles sont aujourd’hui. À la différence des deux grandes figures sous lesquelles se sont jusqu’ici présentées celles-ci, les cols blancs du commerce n’ont ni le patrimoine professionnel des indépendants traditionnels, ni la solide inscription dans la société salariale qui fut celle des classes moyennes salariées caractéristiques des années 1960. On est donc conduit, explique Lise Bernard, à faire l’hypothèse qu’ils représentent, au sein de ces classes, une autre figure, un autre « type » de classes moyennes, plus – voire nettement plus, comme on le voit dans le cas de la « précarité en col blanc » des agents immobiliers – exposé à l’incertitude et au marché, une figure qui montre l’importance des effets que les transformations contemporaines du capitalisme depuis les années 1980 entraînent pour toute une partie de ces classes. Lise Bernard en conclut que la prise au sérieux de l’existence de ce sous-ensemble au sein de ces classes et de la place qu’il y a acquise au cours des dernières décennies doit conduire la sociologie à rouvrir le dossier de ce que sont aujourd’hui les classes moyennes dans la société française, des formes qu’elles prennent, de leur morphologie. Ce n’est pas ici le lieu de développer davantage cette question qui est examinée dans la conclusion du livre, mais, on le voit, Lise Bernard apporte ici une très intéressante contribution aux réflexions à venir des sociologues sur les transformations sociales en cours dans l’actuelle société française.

 

Le livre de Lise Bernard est ainsi un remarquable livre. Il l’est par la force de son ethnographie, une ethnographie appuyée sur une enquête exceptionnelle, qui fait découvrir un monde professionnel très peu étudié jusqu’ici, plus proche des classes moyennes que des classes populaires mais néanmoins soumis à des conditions dures et précarisantes, et qui décrit de façon extrêmement captivante les situations auxquelles sont confrontés ses membres, les ressources et les manières de faire sur lesquelles ils s’appuient pour tenter d’y réussir, les relations, avec leurs tensions, leurs formes de concurrence, leurs moments de complicité, entre eux. Il l’est par le style de sociologie que pratique Lise Bernard, une sociologie qui, on l’a vu, parvient, avec une grande maîtrise de ses propres opérations, à être à la fois à distance et proche de ses enquêtés, à étudier un monde social de l’extérieur et de l’intérieur, à être à la fois objectivante et compréhensive. Et il l’est par les inventions notionnelles qu’il propose (« précarité en col blanc », « cols blancs du commerce », thématique des classes moyennes) et par les réflexions générales qu’il développe au-delà du groupe auquel il s’intéresse, réflexions qui, sans nul doute, importeront beaucoup à tous ceux que préoccupent les questions sociologiques, encore largement ouvertes, que soulèvent les structures sociales de la France d’aujourd’hui.



Olivier SCHWARTZ.





Chapitre VII

L’« indépendance »


Sur plusieurs points, les agents immobiliers, ainsi que les cols blancs du commerce, sont socialement éloignés de nombreux salariés stables, en particulier des membres des catégories intermédiaires de la fonction publique. Ils s’en distinguent notamment par leurs origines sociales et leurs alliances matrimoniales : leur père et leur conjoint (ou conjointe) sont plus souvent des travailleurs indépendants ou des salariés du secteur privé251.

Ces distances objectives entre ces deux pôles de l’espace social s’accompagnent, chez les agents immobiliers, d’un profond sentiment de distance vis-à-vis des fonctionnaires et des salariés stables. Ce sentiment repose notamment sur le fait que les agents immobiliers sont des indépendants ou des salariés proches de l’indépendance252. À ce titre, ils sont à la fois très exposés au marché et souvent particulièrement attachés à leur autonomie dans le travail. Cette autonomie ne doit toutefois pas être surestimée : certains sont salariés au regard du droit du travail et, bien que se situant à la frontière du salariat et de l’indépendance, ils n’échappent pas complètement à une relation de subordination avec un directeur d’agence ; d’autres sont des négociateurs indépendants mais peuvent parfois eux aussi se voir imposer des directives par la direction de leur agence ; tous, enfin, qu’ils soient directeurs d’agence ou négociateurs, sont soumis à des obligations liées à la fréquentation régulière d’une clientèle. Il n’en reste pas moins que cette autonomie est généralement plus importante que celle associée aux emplois salariés d’autres secteurs auxquels ils pourraient prétendre.

L’« indépendance » des agents immobiliers contribue à structurer différents aspects de leurs rapports au monde. Elle s’articule avec une valorisation du risque, de l’ambition, de la réussite économique et de l’investissement dans le travail. Elle influe également sur leur rapport à l’argent, au collectif, au politique, ainsi que sur leur vision de l’espace social. Enfin, au-delà de la sphère professionnelle, elle va de pair avec un goût pour l’audace et l’autonomie. Cette idéologie de l’« indépendance » est particulièrement répandue chez les agents immobiliers qui...
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