N

N

La récupération de la rhétorique professionnelle par le
management et ses conséquences pour les salariés. L’exemple
des inséminateurs dans les coopératives d’élevage

Florence Hellec

» To cite this version:

Florence Hellec. La récupération de la rhétorique professionnelle par le management et ses conséquences
pour les salariés. L’exemple des inséminateurs dans les coopératives d’élevage. 12. Journées Internationales
de Sociologie du Travail, Jun 2009, Nancy, France. <hal-02754151)

HAL Id: hal-02754151
https://hal.inrae.fr/hal-02754151v1

Submitted on 3 Jun 2020

HAL is a multi-disciplinary open access archive L’archive ouverte pluridisciplinaire HAL, est des-
for the deposit and dissemination of scientific re- tinée au dépoét et a la diffusion de documents scien-
search documents, whether they are published or not. tifiques de niveau recherche, publiés ou non, émanant
The documents may come from teaching and research  des établissements d’enseignement et de recherche
institutions in France or abroad, or from public or pri- francais ou étrangers, des laboratoires publics ou
vate research centers. privés.

Au‘to'flizition
HAL Authorization


https://hal.inrae.fr/hal-02754151v1
https://about.hal.science/hal-authorisation-v1/
https://about.hal.science/hal-authorisation-v1/
https://hal.archives-ouvertes.fr

La récupération de la rhétorique professionnelle pale
management et ses conséguences pour les salariésxémple
des inséminateurs dans les coopératives d’élevage.

Florence Helle¢ post-doctorante a ASTER (Inra Mirecourt), rattsetau

LISTO (INRA Dijon)
Florence.Hellec@mirecourt.inra.fr

Résumé :

A partir de 'exemple du métier d’'inséminateur awins, la communication
rend compte de la diffusion des normes managérias des coopératives
agricoles, dans le but de discuter des margesatfiaatie dont disposent les
salariés pour détourner ces normes.



Deux dangers guettent le sociologue qui s’intéreas& rhétoriques

professionnelles. D’un coté, il peut se laisserugédpar un discours qui
valorise l'autonomie et le savoir-faire, reprenahbrs a son compte la
vision que les groupes professionnels véhiculeneay-mémes. D’un autre
cOté, adoptant une approche plus critique, il ®sge ne voir dans ces
groupes que des communautés avides de priviledesle eréduire les

rhétoriques professionnelles a des discours purentgologiques, qui

tentent de légitimer une entreprise de dominatmeia¢e. Pour échapper a
ces deux écueils, les sociologues mobilisent les glouvent les discours
professionnels comme un élément parmi d’autres @iamt de caractériser
la culture d'un groupe social mais ils ne les ptcpas au coeur de
I'analyse. Rares sont ceux qui s'intéressent @testruction de ces discours
en tant que telle, et a leurs effets sur le rapadtactivité. La tentative la

plus aboutie dans ce domaine est sans doute celf@enpar Catherine
Paradeise (1985), qui s’est intéressée aux arggmetiliseés par les

médecins pour convaincre un auditoire (les clielatuissance publique)
de leur capacité a répondre a certains besoinsusqcarguments dont le
contenu contraint partiellement leurs pratiqueg akeail

Un phénomene récent invite cependant a appréhesmes un angle
nouveau les rhétoriques professionnelles. Il s’agit'utilisation par le
management de la terminologie propre aux métieaurtprofessions, ce
que Julia Evetts nommie discours du professionnalisniEvetts, 2003).
Force est de constater que le métier est devenuéfiéence centrale dans
le monde du travail aujourd’hui (Piotet, 2002 ; YDR003). De fait, il draine
des valeurs et des représentations particuliéreratirdayantes pour les
salariés. Forme d’organisation du travail qui slappsur I'autonomie et la
maitrise d’'un savoir-faire spécifique, le métienveie aussi a une forme
identitaire valorisante, qui relie les individuslés communautés plus larges
de travail. Or, d’apres Valérie Fournier (1999% laanagers joueraient sur
I'attractivité de la notion de professionnalismeupanettre en place de
nouvelles formes de contrdle des salariés, de dypaplinaire (Foucault,
1975) qui conduiraient & une intériorisation dedatrainte par ces derniers.

La capacité d'initiative est en effet devenue uxigence centrale pour les
individus, qui doivent faire face a des situatiods travail toujours
imprévisibles (Terssac, 1992 ; Alter, 2000), teptefessionnel apte a traiter
une multitude de cas différents grace a son s&t@rson expérience. Mais
doit-on en déduire que les discours managériauxfanti 'apologie du
professionnalisme conduisent systématiquementréda en place de forme
d’autocontrdle ? Les salariés n’auraient-ils aucdistance critique face a
de tels discours ? Se laisseraient-ils ainsi sédpiar les sirenes du
management et berner par les promesses de prafesksation qui leur
sont faites ?

Poser ces questions, c’est revenir sur un débatrest en sociologie du
travail, celui de I'opposition entre autonomie etrdnation des individus
dans les entreprises. Mais c’est aussi circonscerelébat autour d'une



problématique spécifique, celle de [linfluence dandage et des
représentations véhiculées par le langage surdesopnes. Si le caractere
manipulatoire des discours managériaux a été miswetence par de
nombreux chercheurs (Gorz, 1988 ; Le Goff, 1992aulgac, 2005), les
mécanismes concrets par lesquels I'emprise eseptisle de s'installer
restent le plus souvent a expliciter. L'exploratide ces mécanismes
suppose alors de dépasser deux postulats, l'umplgide en faveur d’'une
autonomie pleine et entiere de l'acteur (Bernou39al; Alter, 2000) et
'autre qui soutient I'idée d’'une incontournableéabtion de lindividu
(Bourdieu, 1996 ; Durand, 2004), afin d’examinemoeent s’exercent les
capacités critiques des personnes dans les siigafwofessionnelles,
comme nous Yy invitent Luc Boltanski et Laurent Téwet (1991). Cela
passe notamment par une analyse des débats qgagant entre différentes
catégories d’'acteur autour des questions relativesavail, c’est-a-dire par
une analyse dgwocessus dialogiquéslle que Mikhail Bakhtine (1977) les
a théorisés.

Etudier lediscours du professionnalisngepartir des processus dialogiques
gu’il engendre apparait d'autant plus nécessaimsqlie ce discours
s'adresse a un groupe professionnel inséré dans entreprise. Les
membres du groupe professionnel se retrouvent alorgrontés a des
injonctions managériales qui reprennent en parés Valeurs qu’ils
défendent tout en leur donnant un contenu condiéreht. Nous avons été
amenée a observer une telle situation au coursed'echerche portant sur
les inséminateurs de bovins, métier qui se trowyeuad’hui a un tournant
de son histoire. Les inséminateurs, dont la pradei@ctivité est d’apporter
le service de I'insémination chez les éleveurs,lomgtemps bénéficié d’'un
marché du travail protégé. La loi sur I'élevagetéeoen 1966, avait confié a
des coopératives agricoles agréées, répartiesesteriitoire francais, un
monopole d’exercice pour I'activité d’'inséminatioles bovins. Elle avait
également institué la licence d’'inséminateur, esealgents des coopératives
doivent détenir pour pouvoir réaliser les intervams sur les animaux. Cette
importante réglementation des activités de repriboluaes élevages doit
étre comprise au regard du contexte de [Iagricaltdirancaise aux
lendemains de la seconde guerre mondiale (Vis€H2)2A cette époque,
responsables politiques et représentants du mayreole se sont accordés
sur une nécessaire "modernisation" de I'agriculfua@caise, dans le but
d’augmenter la production de denrées alimentaitefimtégrer le secteur
agricole dans [I'économie francaise (Muller, 1984)ne sélection
rationalisée des animaux d’élevage, davantage érstur des criteres de
productivité, a été l'une des voies de cette madation, sachant que
'insémination est une technique qui accélere lacs@&n des troupeaux, en
facilitant 'accés des éleveurs aux "meilleurs'réezwX.

Récemment les politigues européennes, qui soutiénnpe économie
libérale, ont remis en cause le monopole des catipés d’'insémination.

! Les « meilleurs » taureaux étant ici ceux dontlescendants seront les plus productifs.



Sa suppression a pris effet afl janvier 2008, tandis que la licence
d’'inséminateur a été remplacée par un simple agrénggii suppose un
niveau de connaissances et de savoir-faire moewe €0r I'ouverture a la
concurrence intervient a un moment ou le marchérdgmination est lui-
méme en régressitinDans ce contexte, les dirigeants des coopératines
décidé que leurs entreprises devaient désormaisdetbain « virage
commercial % Cette nouvelle orientation politique concerne pemier
chef les inséminateurs, qui sont appelés a abaedoleurs habits de
techniciens et a revétir ceux de technico-commesxgiafin d’aller « vendre
linsémination » aux éleveurs. Le développement dE&marches
commerciales est explicitement présenté par legedints comme une
maniére de professionnaliser le service.

Comment les inséminateurs réagissent-ils face cetiéfinition de leur

meétier, qui vise a surmonter un contexte économigueéglementaire

changeant ? Pour répondre a cette question, naums ahoisi de mener une
double investigation. L’analyse classique des &trias déployées par les
individus et des rapports de force engagés parolepg professionnel a été
complétée par une étude approfondie des débatepgpuisent aujourd’hui

inséminateurs et dirigeants de coopératives auteutévolution du métier,

les débats étant appréhendés comme des processogiglies qui sont

producteurs de sens pour les individus. Ces demnrertsions de I'analyse,
dans les faits inextricablement liées, ont permapmrécier dans quelle
mesure des salariés insérés dans une communamé@tie sont & méme
d’infléchir des changements normatifs promus parslelirigeants.

Un point de méthode...

Si les formes individuelles et collectives de Iantestation apparaissent
relativement aisées a identifier a partir d'un &ibd’enquéte sociologique
"classique" en entreprise, alternant entretiermsérvations participantes, il
en va differemment des processus dialogiques.aljisici d’accéder aux
arguments développés par les différentes membres adepératives
d’'insémination pour qualifier les difficultés aweiles ils sont confrontés —
la définition du contexte — et la meilleure facow faire face, c’est-a-dire la
plus efficace mais aussi la plus acceptable moeem(Boltanski,

Thévenot, 1989). Pour identifier ces arguments gwécision, nous avons
choisi d’organiser nous-mémes la confrontation,nens appuyant sur la
méthode de lintervention sociologique d’Alain Taure (1978). Cette
méthode nous a permis de sortir des formes d’iatgron qui sont

habituellement mises en ceuvre par les sociologwess atganisations

2 L'activité d’insémination baisse de maniére régndi en France depuis le début des
années 1980, c'est-a-dire depuis la mise en plase qliotas laitiers par la Politique
Agricole Commune (PAC). En effet, ce sont princgmaént les élevages laitiers qui
utilisent I'insémination, or les quotas laitierst@ntrainé une diminution du nombre de
vaches de race laitiere. Cette perte d’activitépaétre compensée que partiellement par
une augmentation des interventions dans les éls\altpitants.

% Les expressions entre guillemets sont celles eygpbpar les membres des coopératives
d’'insémination indiqués.



(Friedberg, 1993) et qui donnent au sociologue posture d’'expert des
relations humaines en entreprise. L'interventiogicdogique propose en
effet un cadre professionnel et éthique permeti&xplorer comment les
capacités critiques des individus s’exercent cdeament et dans quelle
mesure elles conduisent a ouvrir de nouveaux pessiB notre sens, une
telle méthode de recherche reste tout a fait pmrten des lors que l'on
s’intéresse a la réflexivité des individus, et camd bien méme le niveau
d’analyse n’est pas celui de mouvements sociauXtanlition, mais de

conflits prenant place dans des organisations gtods.

Ainsi, le dispositif de recherche que nous avons em place a comporté
deux phases. Il y a eu d’abord une enquéte réadisé&004 auprés de sept
coopératives d’insémination, choisies pour incarleerdiversité de ces
entreprises, tant sur le plan géographique (lcat#dis territorial, type
d’élevages présents), qu’organisationnel (taillenctionnement interne,
stratégie politique suivie par les dirigeants). igaéte a été constituée
d’entretiens compréhensifs aupres des inséminattudsautres membres
des coopératives, principalement leurs responsaidearchiques, ainsi que
de moments d’observation participante. Au totalatoeivingt quatre
entretiens ont été réalisés, dont cinquante-hwet ales inséminateurs. La
seconde phase de recherche, qui s’est tenue d20@@ia mai 2006, a été la
mise en place de trois groupes de travail (un prengonstitué
d’'inséminateurs, un second d'administratéude coopératives et un
troisieme de cadres)Les participants ont été choisis de maniére gitéac
les confrontations d’idées : il s’agissait donandividus d’ages différents,
n'ayant pas de relations de travail directe entre, @lutdt « proches » du
terrain et porteur d'une diversité de points de wmncernant les
changements a mettre en ceuvre dans les coopérdlivague groupe s’est
réuni a plusieurs reprises, indépendamment dessatdur une durée d’'un
an. Au cours de ces réunions, les participantemtanvités a faire part de
leurs difficultés actuelles et a élaborer collesthent des solutions a ces
problemes. Une rencontre finale a été organiséesoaws de laquelle les
chercheurs ont présenté une analyse des débatségaient tenus dans
chaque groupe et une discussion s’est engagée l@msemble des
participants autour de ces éléments d’'analyse. agnmau recueilli dans le
cadre des entretiens et des réunions des grougés eomplété par des
observations faites au cours de diverses réuniorguglles nous étions
conviée a présenter 'avancée de nos travaux thereue.

Apres ces considérations meéthodologiques, nousnsallprésenter les
tensions qui agitent les coopératives d’'insémimatiatour de I'orientation

4 Comme nous avons affaire & des coopératives #egictes administrateurs sont des
éleveurs élus par leurs pairs pour siéger au daisgiministration de ces entreprises et qui
sont par conséquent chargés de définir la strapgditique de celles-ci.

® Les groupes de travail ont constitué une opératienrecherche collective. Nous
remercions ici tous les chercheurs qui y ont pigéicet plus particulierement Bruno
Lémery et Claude Compagnone, enseignants-chercliedlSNESAD et membres du

LISTO (INRA Dijon).



commerciale du métier d’inséminateur. La premiei@ présente le métier
dans sa forme actuelle et son évolution passéaettf étant d’identifier
les dispositions des agents et les ressources tappopar le groupe
professionnel. La seconde partie rend compte diiffasion des normes
manageériales actuelles dans les coopératives diinsion, a travers
I'appel au commercial, et des changements qu’'eltgerdre tant au niveau
individuel — l'intégration d’une nouvelle missiomms le travail quotidien -
gue collectif — les conséquences au niveau dedaaigtion collective.

1 Présentation générale du métier d’inséminateur et @& son
évolution passée

Pour saisir les différentes composantes du métiasé@minateur, c’'est-a-
dire les pratiques professionnelles des agentse®tréprésentations et
normes qui les sous-tendent, nous avons adopté démarche

sociographique proche de celle proposée par I'édel€hicago (Hughes,
1996). C’est cette démarche dont nous tentons riireecompte ici, étant
entendu que les enjeux qui traversent un métieue profession ne
peuvent étre saisis qu’a travers une connaissaram@sp de l'activité de

travail (Peneff, 1997).

1.1 1. Inséminateur de bovins, un métier en organisatio

1.1.1 Une activité organisée autour des tournées quaotieie des
fermes

Bien qu’employés par différentes entreprises, feminateurs partagent
des conditions de travail similaires dont nous psgms ici une description
générique. Leur domaine d’intervention dans lesages comprend, outre
l'insémination des bovins, différents actes teches) relatifs a la

reproduction des animaux et aux orientations dectéh du troupeau

(constats de gestation manuels ou par échogragimnseil génétique). Dans
certaines coopératives, les agents vendent aussi ampléments

alimentaires pour les bovins, ou encore du petiténe d’élevage. C'est

I'activité d’'insémination qui impose les contraisitees plus fortes et régle
I'organisation de travail. L'intervention doit effet étre réalisée dans les 24
heures qui suivent la détection des chaleurs debegapour garantir la

fécondation. Pour cette raison, le service dedinimation est généralement
assuré tous les jours de la semaine, voire tougoles de I'année dans
certaines coopératives.

Affectés a un secteur géographique précis, lesnimseurs réalisent
chaque jour la tournée des élevages qui y sonéssitan fonction des
demandes qui leur sont parvenues. Or l'activit@s#imination présente des
variations importantes d'un jour & l'autremais aussi selon les saisons
L’hiver est une période particulierement chargéeradt laquelle les
inséminateurs prennent uniquement leurs jours gesreeglementaires,

® Pour donner un ordre de grandeur, la durée qeotigi de travail peut varier entre quatre
et douze heures.



tandis qu'ils bénéficient de longues périodes degés I'été. Les autres
prestations de service sont réalisées soit en adeirtournée, soit apres
celle-ci, soit durant des jours ou les agents si@thargés du service de
I'insémination.

Pour la plupart d’entre eux, les inséminateursditieant par petites équipes
de deux a six personnes. Au sein de ces équipdajnseagents peuvent
avoir une responsabilité supplémentaire, commesdan du groupe ou une
spécialisation technique (transfert embryonnairenseil en génétique

allaitante). Les membres de I'équipe doivent s’'oig@r entre eux pour se
remplacer et prendre ainsi, I'un aprés l'autrerdejours de repos et de
congés, mais aussi pour libérer du temps aux imsgeirs spécialisés dans
une fonction particuliére. Dans quelques coopéegativa coordination du

travail d’équipe fait I'objet de régles précisefans d’autres, elle est laissée
a la discrétion des agents. Dans tous les casaresgements entre

collegues sont courants. Cependant, le travail idjeot se révéle plutdt

solitaire.

Une des spécificités majeures du travail des inséteurs est 'autonomie
importante dont ils disposent dans l'organisatian ldurs activités : la
régulation autonome (Reynaud, 1989) prédomine peurservice de
I'insémination bovine. Cela s’explique en partieg [@fait qu'ils travaillent
en dehors des murs de la coopérative : soit ijsodsnt d’un petit local ou
ils entreposent leur matériel et effectuent lesié&cadministratives, soit un
espace de travail est aménagé au sein de leur dmro/é. A quelques
exceptions pres, les inséminateurs sont équipésystemes informatisés
(ordinateur portable ou PC-Pocket) permettant di@ssla tracabilité des
interventions réalisées sur les aninfaminsi que le suivi de l'activité des
agents par la direction. Cependant, dans la plugest coopératives, le
controle exercé sur les inséminateurs est assdéite.faie responsable
hiérarchique, qui est soit le directeur en perspmsog@ un autre cadre de
I'entreprise, est souvent accaparé par de nomiseast&es charges et
obligations et il manque de temps pour suivre &vdll des agents de
terrain.

Un contrat tacite semble ainsi lier les inséminegegt la direction dans
chaque coopérative, qui confie aux inséminateugestion quotidienne des
relations avec les éleveurs. S’ils bénéficient d'gertaine liberté dans leur
travail quotidien, la responsabilité qui leur indmnn’en est pas moins
importante. Dans les faits, le critere de jugemeht travail des

inséminateurs est la satisfaction exprimée par des/eurs ou, plus

" L’accord national sur les 35 heures pour les Ealade la branche insémination animale

prévoit que le temps de travail des inséminatenitalculé sur une base annuelle de 1 820
heures, et non sur une base hebdomadaire.

8 Les bovins sont identifiés a I'aide d’'un numémsdrit sur un registre national. Pour les

éleveurs qui adhérent au contrdle laitier, lesqreminces individuelles des animaux (pour

les vaches laitieres, quantité et qualité du laddpit) sont également enregistrées, et
servent au calcul de leur valeur génétique, ainside celle de leurs descendants (Vissac,
2002).



exactement, I'absence de plaintes. La qualité de telation avec les
agriculteurs constitue alors la principale préoatigm des inséminateurs.
Or ils interviennent directement dans les élevagiesont par conséquent
tres dépendants des conditions de travail qui samt offertes par les
éleveurs de leur secteur. Il est important pour @enparvenir a établir des
routines de travail avec ces derniers, notammenir gaire face aux
périodes ou les demandes d’insémination afflueneé &ervice de
'insémination fait ainsi I'objet d’'une véritableo-production (Gadrey
1994) : I'éleveur prend directement part a sa sadbhn en repérant chaque
jour les vaches qui sont en chaleur et en téléptiandiinséminateur avant
un horaire précis, en placant I'animal a insémdwers un lieu sécurisé et en
préparant les documents nécessaires a lI'enregistitede la prestation de
service, enfin en mettant a disposition de l'ins@teur de quoi nettoyer
son matériel de travail apres l'intervention.

Aprés cette description du travail des inséminatedes contraintes avec
lesquelles ils doivent composer et de l'organisatiise en place pour y
faire face, nous allons maintenant nous intéresgegroupe professionnel
constitué par les agents ainsi qu’aux formes dasticollectives dont ce
groupe est le support.

1.1.2 Lafigure du « salarié indépendant »

La place particuliere qu’'occupent les inséminatedrsla frontiere des
coopératives, et la forte autonomie dont ils digpbsleur confére une
position de pouvoir vis-a-vis de leur hiérarchieq@er, Friedberg 1977).
Ce pouvoir se trouve renforcé par leur importanamérique, puisqu’ils
représentent les deux tiers des salariés des aiMad; ainsi que par la
protection du marché de travail qu’offre la licemtmséminateur. Ainsi, et
en dépit de leur dispersion géographique, les ims#purs constituent un
véritable groupe professionnel, qui dépasse lestitnes de chaque
entreprise. Ce groupe dirige les instances de septaétion des salariés, et
dispose ainsi d'un poids politique important dares lcoopératives
d’'insémination, qui se traduit notamment par de®aux de salaire élevés,
considéres tant par les agents que par leurs dirigeomme la contrepartie
de l'astreinte de I'activité d’insémination.

Que ce soit au sein des instances de la négociatibective, ou lors de
mobilisations spontanétsle groupe professionnel se montre attaché a
défendre l'autonomie de ses membres et un systéeneéchunération
avantageux. Une figure rhétorique spécifique, celle « salarié
indépendant », est d'ailleurs frequemment mobiliséet au niveau du
discours syndical que dans les propos des persorgr@ontrées en
entretien, qui disent apprécier tout particuliératrie fait de « ne pas avoir
de patron sur le dos ».

° Différents types d’actions collectives qui ont @énées par les inséminateurs nous ont
été rapportées : la non-transmission des informatitgées a I'activité réalisée dans les

élevages (en ne connectant par I'ordinateur partabl réseau), la non-participation au

repas annuel de la coopérative ou, plus raremegtélve.



Les actions collectives menées par les insémirmateier se réduisent
toutefois pas a la défense de certaines prérogativertaines d’entre elles
visent & élargir la gamme d’activité des insémineentrainant ainsi un
mouvement de professionnalisation du métier. Dg flils bénéficient
d’'une licence pour l'activité d’insémination desvbts, les inséminateurs
n'ont eu de cesse de revendiquemiandat(Hughes,op. cit) de technicien
spécialisé dans les domaines de la reproductiale é& génétique bovines.
Cette volonté d'étendre le spectre de leurs aésvies place alors en
concurrence directe avec d'autres intervenants demselevages, et en
particulier avec les vétérinaires. Par le passénalabreux inséminateurs
ont pris l'initiative de conseiller les éleveursnfmntés a des problémes de
santé sur le troupeau qui avaient une incidencdasueproduction, voire
d’intervenir sur un animal pour le soigner. L'orddes vétérinaires a
maintes fois dénoncé ces intrusions dans leur dwndiactivités, en les
combattant sur le terrain juridique. Désormaiggiglementation portant sur
I'exercice de la médecine animale, qui interdit aox-vétérinaires d’établir
des diagnostics médicaux, est appliquée de facas pgoureuse. Les
inséminateurs sont toutefois parvenus a dévelofrueivité d’échographie
bovine, avec I'appui des dirigeants des coopératiPeessés par les agents,
ces derniers ont d'abord accepté de leur fournmdgériel ad hoc puis ils
ont négocié au niveau national avec la profess@érinaire pour obtenir un
accord officiel autorisant les inséminateurs a igu&r des constats de
gestation par échographie.

Au fil du temps, les inséminateurs sont donc panged étendre leur sphére
d’intervention dans les élevages, en s’appropriag activités autrefois
réservées a dautres opérateurs mais qu’ils comgitecomme faisant
« logiguement » ou « naturellement » partie de teavail. L'enjeu pour
eux est de ne pas étre cantonné au simple rolgpdasse-paillettes », terme
couramment utilisé dans les coopératives pour désign technicien qui ne
ferait que répéter indéfiniment le méme geste etepwoie a I'image d'un
ouvrier a la chaine. A ce stade, il apparait négessle nous intéresser de
plus prés aux savoirs professionnels développésndéminateurs, en vue
de mieux comprendre les voies de professionnaisatjue ce métier a
suivies jusqu’a présent. Toute connaissance etetquiatique étant
nécessairement dépendante d’'une certaine conceptioronde, I'étude des
compétences des inséminateurs nous conduit aiesplarer davantage la
culture de métier des inséminateurs, en nous ctracegrsur deux aspects
particuliers : leur rapport a la technique, d'unartp et leur rapport a
I'éleveur considéré comme destinataire du serd@aitre part.

1.2 Les inséminateurs, des éleveurs par procuration ?

1.2.1 La valorisation de la technique

La base du savoir-faire des inséminateurs est $éegde lI'insémination,
geste précis, trés technique, qui nécessite uraiaatnent régulier avant
d’en acquérir la maitrise. C’est I'objet principdé la formation suivie par



les individus désireux d’obtenir la licence d’ingaateur. Tous les autres
gestes techniques consistant a intervenir diregtenser le corps de
'animal, et plus particulierement sur I'appareénital de la vache, sont
considérés par les agents comme de simples « gedzents » du geste de
'insémination. Il existe ainsi une gradation dales actes techniques
réalisables, depuis l'acte dinsémination jusqu'tansfert d’embryon,

présenté comme une veéritable prouesse manuelle. ing&minateurs

n’hésitent d'ailleurs pas a affirmer gu'ils sontupl compétents que les
vétérinaires pour certains actes techniques, copanexemple les constats
de gestation manuels, car plus habitués a manipdilectement les

animaux.

A coté de ces actes techniques visant a assusenivee la reproduction du
troupeau, les inséminateurs réalisent égalementodseil génétique, qui
consiste a aider les agriculteurs a choisir lesetux utilisés pour
I'insémination en fonction des objectifs de sélattdu troupeau qu'ils ont
fixés. Les agents sont alors amenés a manierdex igeénétiques des vaches
de I'éleveur et des taureaux proposés pour l'ineétian, c’'est-a-dire des
données chiffrées rendant compte des qualités ggsages animaux et des
caractéristiques qu’ils sont susceptibles de tratsena leur descendance.
La encore, les inséminateurs mettent en avant icestaaptitudes
professionnelles, dont leurs concurrents, qu'igsse d’autres techniciens
d'élevage ou de vendeurs de dd&eseraient dépourvus. Tout d'abord, leur
connaissance de la génétique animale serait plasér elle ne s’appuierait
pas uniquement sur la lecture de chiffres mais iasiss 'observation
quotidienne des bovins dans les fermes, c’est&slir une perception plus
sensible de I'animal. De plus, contrairement adexancurrents qualifiés de
« beaux parleurs » ou de «marchands de tapiss», ineéminateurs
soulignent le fait gu'ils interviennent directement le troupeau. Le résultat
de leur travail est concret: chague année, de gauw veaux naissent et
parmi eux se trouvent les vaches que I'éleveurarei que l'inséminateur
inséminera quelques années plus tard. Leur trauailuscite au premier
abord un certain dégoQt - puisqu’il s’agit de mailep des animaux, de
toucher leurs excréments, d’introduire le brasradtieur de leur corps — se
trouve alors ennoblie par sa finalité : celle dartkr la vie, et méme plus
que cela, celle de faconner les futurs animauxegééla sélection genétique
permise par les techniques artificielles de repetidn.

Ainsi, la rhétorique mobilisée par les inséminasepour revendiquer une
place de technicien spécialisé de la reproductiateda génétique bovines
valorise leur sens pratique, qu’ils définissent oemun mélange de
sensibilité, d’intuition et d’expérience. Leur rappa la technique renvoie
en partie aux conditions concrétes de leur activgiéi leur impose une
confrontation directe au corps de l'animal, dansquél présente de plus
trivial mais aussi de plus mystérieux. Ces conoetiprofessionnelles

1% Dose est le terme couramment utilisé pour désideerpaillettes en plastique qui
contiennent une quantité standard de sperme deatauet qui sont utilisées pour
l'insémination d’'une vache.
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doivent étre également comprises dans un cadrelgigs, en rapport avec
leurs trajectoires individuelles et leurs origilsesiales.

Les parcours biographiques des inséminateurs psigeren effet des
similitudes importantes entre eux. La grande m@jod’entre eux sont
directement issus du monde agricole, qu’ils sofdatd’agriculteurs ou
gu’ils aient régulierement travaillée dans des fesrderant leur enfance et
leur adolescence. Parmi les motivations présemeéasle métier, le contact
avec les animaux d’élevage est revenu tres sousaTdi, que la volonté de
travailler en extérieur, et non dans un bureau. ples, les criteres de
recrutement des dirigeants des coopératives d’imsgion — aujourd’hui, le
niveau de Brevet de Technicien Supérieur agriceleerigé - conduisent a
ce que tous aient suivi une formation en lycéecatgj a quelques rares
exceptions pres.

Recrutés le plus souvent a la fin de leurs étudesaprés une courte
expérience dans un autre métier lié a I'agriculties jeunes agents doivent
d’abord suivre une formation afin d’obtenir le diple les autorisant a
pratiquer I'insémination (autrefois la licence, @ujd’hui I'agrément). Cette
formation dure moins d’'une année et elle est fianatégralement par la
coopérative qui les a embauchés. Réalisée en atisgravec des stages en
entreprise, elle permet aux jeunes agents d'aaggués savoir-faire
techniques du métier d'inséminateur. Mais cettentdion ne les prépare
qgue partiellement a leurs futures fonctions. Clesplus souvent dans la
solitude, apres un court accompagnement par unminséeur plus
expérimenté, qu'ils découvrent les autres facettastravail. Débutant
généralement comme remplagant pour le service idseéthination, ils
doivent se débrouiller seul pour effectuer les nées sur des secteurs
géographiques gu’ils ne connaissent pas. lls dbiggalement apprendre a
gérer les relations avec les éleveurs, dimensiatrale du métier que nous
allons maintenant présenter.

1.2.2 La dimension relationnelle du métier

Nous l'avons indiqué, les inséminateurs travaill@mtcontact quotidien des
éleveurs situés sur leur secteur. L'instauratiole ehaintien d’une relation

de confiance avec les agriculteurs constituentnjeuecentral pour eux, non

seulement pour garantir la bonne marche du semgie aussi pour éviter

toute intrusion de la hiérarchie dans leur traeailcas de problemes. Nous
avons repéré, a travers les propos tenus danstestiens ainsi que nos
observations lors du suivi d’agents en tournée,agsederniers adoptent une
posture professionnelle bien spécifique avec lewegélrs, qui peut étre

résumeée par trois régles: savoir rendre servipeendre le temps de

discuter ; rester soi-méme (Hellec, 2009).

En premier lieu, la coopération quotidienne entexeurs et inséminateurs
repose sur de nombreux arrangements interindivsdwgle ces derniers
désignent par le terme de « petits services ». H@ment, certaines regles
encadrent les prestations de services délivreetepagents. Par exemple,
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chaque éleveur a droit & un nombre limité de ddeesertains taureaux afin

de permettre a tous d’accéder a la « meilleure tgpreé». Mais dans les

faits, les inséminateurs n’hésitent pas a contowes regles afin d’arranger
tel ou tel éleveur : en lui attribuant une dosaguelle il n’a normalement

pas acces, ou encore en réalisant gratuitementprestation de service.

Pour les inséminateurs, ces petits services coastitdes aménagements
nécessaires garantissant la collaboration et isfaetion de I'éleveur.

Par ailleurs, comme nous l'avons indiqué, le rythmdes tournées
d’'insémination est particulierement soutenu dulamériode hivernale. Les
inséminateurs, souvent presses, ne font que créese€leveurs. Aussi
considerent-ils qu’il est important de veiller a «ipas passer tout le temps
en coup de vent» et a engager de temps a autcenkersation avec
I'éleveur. Il ne s’agit alors pas nécessairementdiéeuter du contenu
technique du service. Les échanges quotidiensz assets, semblent plutét
porter sur des sujets généraux comme le sport @u derniéres
manifestations agricoles dans la région, ou entesecours des produits
agricoles. D’aprés nos propres observations, ksatteries sont également
souvent de mise. Ce sont la des pratiques sdeiabilité (Simmel,
1917/1981), c'est-a-dire des échanges a caraaidigue ou plaisant, qui
n'ont d’autre but que de faire vivre la relationupelle-méme. Si de tels
échanges peuvent sembkerpriori anodins, les inséminateurs considérent
cependant qu’ils participent directement d’'une kmorentente avec les
éleveurs et permettent souvent de prévenir certaingits, en désamorcant
les tensions (Hellec, 2007).

Les principes généraux de conduite édictés paingsminateurs et qui
viennent d’étre présentés — "rendre service", f&tar pour discuter” - ne
sont pas des regles strictes qui dessineraient 6l précis que les
inséminateurs auraient a endosser. Au contraiseinEminateurs insistent
sur le fait qu’il est important de toujours "resteoi-méme" avec les
éleveurs, notamment lorsqu’ils font leurs débutsususecteur. Sur ce plan,
les inséminateurs estiment que leurs origines algscconstituent un atout :
ilIs ont en effet hérité de certaines dispositiopecgiques au monde
agricole, qui font partie intégrante de ldabitus(Bourdieu, 1980). Aussi
affirment-ils gu’ils se sentent plutdt « a 'aisewec les éleveurs. Si certains
inséminateurs insistent sur la nécessité de digtingles relations
professionnelles des relations amicales, la plupamtlent cependant a
établir des liens plus personnels avec certaingsts, a travers lesquels ils
trouvent une forme de reconnaissance.

En dépit des efforts déployés pour les éviter, itseminateurs ne sont
jamais a l'abri de conflits avec les éleveurs, goimduisent parfois a des
remises en cause douloureuses. Quelques-uns affirangsi s’étre sentis
« trompés » voire «trahis » par des éleveurs desguels ils pensaient
travailler en toute confiance. Plus courammentatgents évoquent le risque
gu’il y a de «se faire bouffer » ou d'étre tragé « esclave » par des
agriculteurs peu respectueux ou trop exigeantsidigent donc veiller a ne
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pasdevenir serviteude ces derniers, menace qui concerne tous ceuxealon
métier consiste a se mettre au service d’autraintée, 2003). Il s’agit alors
de trouver la juste distance avec les éleveursreetd proximité
inévitablement induite par leur implantation dueabsur un secteur
géographique et le partage d’'un fond culturel comrauec les éleveurs,
d’'une part, et la distanciation nécessaire a tapport professionnel, d’autre
part.

Au final, les inséminateurs apparaissent en quelgoe comme des
éleveurs par procuration. C’est leur désir de rastenergé dans le monde
agricole, de garder le contact avec les animauxevbge et avec les
agriculteurs, qui les conduit vers ce métier sirguiDevenir inséminateur
leur permet alors d’accéder a une identité socialerisante, fruit d’'une
double transaction identitaireéussie (Dubar 1992), a la fois sur le plan
biographique, relatif a la cohérence des parcowd®widuels, et sur le plan
relationnel, qui renvoie aux diverses formes demeaissance sociale.

Des éléments nouveaux viennent aujourd’hui fragilicette identité
professionnelle. La baisse d'activité, qui risqué&tré accentuée par
'ouverture a la concurrence, contraint en effeepenser les services aux
éleveurs tant dans leur forme que dans leur confeowr les dirigeants des
coopératives d’insémination, la suppression du rmole de leurs
entreprises équivaut a un abandon de la missiox s#vice public » aux
élevages qui leur avait été confiée par la loi I®levage de 1966. Pour
reprendre les termes gu'’ils ont employés au coergdnions publiques ou
dans les débats que nous avons organisés, il gi¢ a&lars plus de « diffuser
le progrés génétique » mais d’aller « vendre I'msgtion » aux éleveurs.
C’est un véritable mot d’ordre, centré autour dexdéion de commercial,
qui se trouve ainsi adressé aux inséminateurs. Ndloss maintenant
présenter les termes du débat qui opposent lestsagéum coOté et les
dirigeants des coopératives d’insémination de fd&utoncernant la
redéfinition des contours du métier d’'inséminateur.

2 Redéfinir le professionnalisme des inséminateurs ¢a aux
exigences commerciales

Comme nous avons pu l'observer, parfois a nos dgepgenmot d’ordre
commercial a engendré un climat de tensions esgerdprésentants des
salariés du personnel des coopératives d’inséromadt les représentants
des dirigeants au sein des instances nationalés mi&gociation collective.
Ainsi, lorsque nous présentions l'avancée de nasatrx de recherche
auprés de ces instances, le simple fait d’utiliseterme de commercial
provogquait des réactions particulierement vives représentants syndicaux
désapprouvaient publiqguement notre travail, tangig des dirigeants
venaient nous féliciter apres la réunion. Nos as®syne cherchant ni a
soutenir le mot d’ordre commercial, ni a la condammnais simplement a
comprendre quels changements il recouvrait, lestiokes des membres des
coopératives nous semblaient alors excessivess Hieis ont toutefois
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permis de comprendre a quel point la notion de ceromal cristallisait le
conflit naissant entre salariés et dirigeants. Cgour souligner que
I'implication directe du chercheur auprés d’une amigation est certes
difficile a mener, la neutralité de notre démarokenous étant pas toujours
reconnue, mais qu’elle donne lieu a des situatetres des observations qui
contribuent directement & nourrir la recherche (etess, 2002).

Dans cette partie, nous allons d’abord présenteotgenu du mot d’ordre
commercial, lequel contribue a soutenir une paligde changement
organisationnel. Puis nous montrerons que la nialit®ade ce discours
autorise des formes de réappropriation de la pestidséminateurs, mais
gue le nouveau modéle professionnel qui émerge eeste relativement
fragile.

2.1 Le mot dordre commercial ou la diffusion des nosme
managériales actuelles dans les coopératives diingfion

La thématique du commercial est apparue dés letdiglsuannées 1990 dans
le milieu des coopératives d’'insémination. A cedfgoque, les premiers
signes d'un ralentissement de l'activité d’inséntioradans les élevages se
faisaient sentir et quelgues entreprises, présere@urd’hui comme des
pionnieres, ont engagé des actions dites commesqour y faire face. Ces
actions étaient de différents ordres selon les @atjves : pour deux d’entre
elles, il s’agissait principalement de prospeatsrdlevages allaitants pour y
développer les services de I'inséminatfondans une autre, une activité de
vente de petit matériel d’élevage a été confiéeimsgminateurs en plus des
prestations de service autour de la reproductices Gouvelles activités
confiées aux inséminateurs ont été accompagnéeséaiganisations
internes, portant principalement sur I'encadreneété rémunération.
L’'ouverture a la concurrence a donc conduit a aocegnun type de
changement qui était déja engagé dans certainggaives, et qui a été
qualifié¢ d’emblée de commercial. Le principal argumnh avancé pour
justifier le mot d’ordre commercial renvoie au fajtie I'éleveur serait
désormais devenu un cliecbmme les autredl est important de s’arréter
quelques instants sur cette maniere de qualifideveur car le mode de
désignation du destinataire d’'un service définiteciement le type de
relation envisagé entre celui-ci et le prestatdgeservice (Ogien, 1986).

2.1.1 La posture commerciale : une représentation idéglegde la
relation de service

La figure du client est aujourd’hui omniprésentesiées entreprises et les
administrations. Sa mobilisation vise a induire désrganisations et
restructurations, soit en réponse a une dérégalatio marché, comme
certains I'ont observé pour la banque (Cusin, 20BPF ou la Poste (Fixari

1 'insémination est une technique principalemerilisée en élevage laitier, pour des
raisons liées aux techniques d'élevage. En 2005, inséminations sur vaches de race
bouchére ne représentaient que 15 % du nombredtotaéminations réalisées en France.
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et al., 1997), soit dans le but de rendre les sesvpublics plus efficients
(Boussard et al., 2006). Elle prend cependant amad singuliére dans le
cas des coopératives d’insémination, dans lesguddle éleveurs sont
propriétaires de I'entreprise. Pendant longtemes,derniers ont été percus
avant tout comme des « adhérents » par les ditigedes coopératives,
c’est-a-dire des étres indifférenciés, impliquéasdia vie politique de leur
entreprise. Les principes d’égalité de traitementle mutualisation des
colts, qui sont a la base du mouvement de la catpéragricole, ont primé
dans la définition du cadre du service de I'insation. Par exemple, quelle
que soit la taille de I'élevage et sa localisatg#ographique, I'agriculteur
paye le méme prix pour une insémination. Des quota®té mis en place
pour les doses des meilleurs taureaux, afin queuchpuisse y avoir acces.

Or le contexte actuel conduit & remettre en caaseotion d’adhérent.
Depuis plusieurs années, les dirigeants des con@sades coopératives
observent des changements de comportement chamseéteveurs, qu'ils
interprétent comme une montée de l'individualisacmi les indices de ce
phénomene, ils mettent en avant la baisse de feipation des agriculteurs
aux réeunions de leur coopérative, ou la volontérienge par quelques-uns
d’avoir un systeme de tarification du service téneammpte de situations
particulieres. En particulier, les éleveurs ayant gnt des troupeaux de
grande taille exigeraient des prix spéciaux lorgsjwnt plusieurs vaches a
inséminer le méme jour. lls voudraient que le pilix déplacement de
I'inséminateur soit distingué du prix de I'acte hamue, ce qui reviendrait
pour eux a payer moins cher le service. Pour lagedints, ce genre de
demande conduit & remettre en cause I'un des fomadtsndu mutualisme
coopératif et a soutenir la nécessité d’'une commegtius commerciale du
service de linsémination. L'ouverture a la conemge tend alors a
renforcer cette vision des choses. Elle entrainefat uneprécipitation:
d’abord parce qu’elle condense un certain nombredifgcultés déja
présentes mais de facon latente et qui tiennent'éeollition des
comportements des éleveurs, et ensuite parce guetiélére un processus
de changement engagé dans certaines coopérativgsiedes dirigeants
veulent désormais mener a son terme en I'élargisdalfensemble des
entreprises concernées.

Les inséminateurs étant les interlocuteurs dirdets agriculteurs, c’est a
eux qu’il revient de modifier leur attitude pourngposer avec ces éleveurs
devenus des clients. Il leur est donc demandé denitede véritables
« technico-commerciaux », capables de convaincseéleveurs d'utiliser
toujours davantage les services de leur coopératies dirigeants des
coopératives reprochent en effet aux inséminatalgs manquer de
professionnalisme dans leurs rapports avec lesétsyvAinsi, d’'apres les
propos tenus par les cadres et les administrateurours des réunions ou
lors des entretiens, les agents seraient habituéara train-train » et se
contenteraient « d’attendre la coup de fil de Véla ». Les relations
« affectives » ou « copain-copain » qu’ils mettnaieen place avec les
éleveurs auraient parfois des conséquences négatimen seulement
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« I'inséminateur travaille [souvent] plus pour lé&veurs que pour sa
coop » mais de plus, en cas de conflit, on asaistearfois a des situations
inextricables.

Pour surmonter ces problémes, les dirigeants ceresit donc que les
inséminateurs doivent adopter une attitude plusragerciale » avec les
éleveurs. lls doivent notamment apprendre a meitries principes de
« I'écoute active », qui consiste a identifier ciggnent les besoins et les
attentes propres a chaque agriculteur ainsi quergsments auxquels il
sera le plus sensible. De plus, les dirigeants iderent que les
inséminateurs doivent se positionner comme des rtermEres
incontournables » auprés des agriculteurs et devdei passage obligé de
tout éleveur qui a une question ». Il s’agit icitoler davantage profit du fait
que les inséminateurs sont les techniciens quirvietenent le plus
frequemment dans les élevages. S’ils ne sauraépundre a toutes les
interrogations des éleveurs, ils doivent néanmps/oir mettre en relation
ces derniers avec les personnes compétentes. He¥imlirigeants veulent
que les inséminateurs aient la volonté de progressestamment dans leur
travail, de s’améliorer afin de développer le phassible leur activité sur le
secteur géographique dont ils sont responsables.

La posture commerciale ainsi définie par les daige des coopératives
présente un caractere idéologique, dans la mesueieoreprend ainsi une
large partie des normes managériales qui domingoekkement le monde
du travail (Boltanski, Chiapello, 1999). L'accentegt mis sur les qualités
relationnelles, la capacité a se positionner commed de réseaux sociaux
et I'esprit de compétition. Cependant, la place d@apétences techniques
dans la posture commerciale fait I'objet de désalcantre dirigeants.
Alors que certains directeurs de coopératives sentlipréts a recruter des
individus ayant une formation strictement commeec{&ype BTS force de
vente) pour aller prospecter de nouveaux élevadgesajorité des dirigeants
et des cadres considerent que les inséminateuverdoavoir un bagage
technique suffisant, gage de leur légitimité aupdEs agriculteurs.
Finalement, les observations réalisées au cout®pération des groupes
de réflexion ont mis en évidence que le mot d’obemercial n’était pas
monolithique. Pour autant, cela ne signifie pasl gagirait la de « paroles
en lair». Au contraire, ce mot d'ordre tend a kgaxtiver a travers
I'élaboration et la mise en ceuvre de nouveaux gdififorganisationnels,
gue nous allons maintenant aborder.

2.1.2 Les dispositifs de conversion au commercial

Différentes initiatives ont été envisagées pardiggeants en vue d’amener
les inséminateurs a adopter une attitude plus coniabe A l'instar de

Sylvie Monchatre (2004), qui s’est intéressée auwiers sidérurgistes, on
observe ainsi la mise en place d'un véritable digffode conversion

(Deleuze, 1986) des inséminateurs au commercia dkzg coopératives
d’'insémination. Pour augmenter leur activité swr Isecteur, ceux-ci sont
incités de diverses manieres a s'engager dans diesmisaade prospection
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auprés d’éleveurs allaitants, d'une part, et dames diémarches de
fidélisation® destinées aux éleveurs qui utilisent déja lesisesvde la
coopérative, d’autre part. Des formations commésiasont désormais
organisées régulierement afin de préparer les imsdeurs a ces nouvelles
activités. Par ailleurs, les dirigeants estimeritl daut encadrer davantage
les inséminateurs, en leur fixant des obijectifs pdegression et en les
récompensant par des primes lorsque ces objectist @tteints.
L’orientation plus commerciale du service induindain renforcement du
suivi du travail de terrain des agents, via lesloiformatique$® et la mise
en place d'un systeme de rémunération lié aux tasul

Les dirigeants se disent toutefois attachés adiarhie des inséminateurs,
qgu'ils considerent comme « une force » de leurseenises. La majorité
d’entre eux souhaitent donc s’appuyer sur les e d’auto-organisation
des agents, en favorisant le travail de grouper Permettre aux agents les
plus motivés de s’investir pleinement dans les déh&s commerciales, une
proposition a été faite dans le milieu des diriggasans avoir été mise en
ceuvre pour l'instant. Elle consiste a distinguamdstatuts différents pour
le métier d'inséminateur, c’est-a-dire d’'un cbtés dechniciens de base qui
assureraient principalement l'activité d'insémioatiet d’un autre c6té, des
techniciens spécialisés, chargés du suivi de lantdle et de l'appui
technique dans des domaines spécifiques. Chargétermix agents de
s’arranger entre eux pour organiser le servicdesterrain. Au moment ou
nous avons effectué nos investigations de tertaspropositions portant
sur le systeme de rémunération et la différenaiatie deux statuts étaient
inscrites au programme de la renégociation de teexttion collective, sur
laguelle nous reviendrons rapidement a la fin ddi€le.

Les changements organisationnels promus par légednts contribuent
finalement a mettre en place un nouveau type dé&a@ermanageérial, qui
porte sur I'engagement subjectif de Il'individu etiegPhilippe Zarifian

(2003) définit commeun contrdle par modulation Celui-ci associe

autonomie des salariés, surveillance a distanceegi@u le systeme
informatique et récompenses financiéres en casatggssion de I'activite.

Restant libres de I'organisation quotidienne de teavail, les inséminateurs
sont en effet moins jugés sur leur capacité a esgias rble prescrit — la
posture commerciale — que sur leur aptitude indivdigé a développer leur
secteur, ce qui implique une mobilisation persdentlrte. La logique du

« toujours plus » dénoncée par nombre de sociofogi@orz, 1988 ;

Gaulejac, 2005) entre ainsi dans les coopératiesédnination.

12| es démarches de fidélisation sont le plus soudeatsystémes d’attribution de points-
cadeaux en fonction du montant des achats de esrgiade produits réalisés par I'éleveur a
la coopérative.

13 e contréle est alors assuré grace a un systéfoamatique centralisé permettant de
suivre a distance et au jour le jour le travaillis&apar les inséminateurs sur le terrain,
ceux-ci étant équipés d’ordinateurs portables.
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Il apparait donc important de bien distinguer lesnd niveaux du mot
d’ordre commercial, c’est-a-dire le discours actles dirigeants prénant un
certain type de changement, d’une part, et lesodisfs mis en ceuvre en
vue d'induire ce changement, d’autre part. Nouwoles indiqué, les
éléments convoqués par les dirigeants pour justiie caractériser le
changement a mener dans leurs entreprises renvaienteprésentations
idéologiques qui dominent le monde économique. & ls. descroyances
manageériales (Alter, 2000), dont les fondements sertes discutables mais
qui permettent aux dirigeants de donner sens @ntexte qui s’est durci et
de s’engager dans l'action afin de faire face adifisultés nouvelles. Si la
posture commerciale est décrite avec forces dépaitsles dirigeants des
coopératives, les changements envisagés au nivedierccadrement des
inséminateurs ne conduisent toutefois pas a [limipos d'un réle
déterminé. Ces derniers sont plutdt soumis a urigadion de résultats,
restant partiellement libres sur la maniere ded#sindre, comme nous
allons maintenant le montrer.

2.2 L'émergence fragile d’'une fonction de conseillegldvage

L’accent mis par les dirigeants sur le commeradaiduit a redéfinir le coeur
du professionnalisme des agents : désormais, feaiit ne se limite plus a
effectuer des actes techniques portant sur la deptmn des animaux et la
sélection des troupeaux, mais il inclut égalemantdnte de services et de
produits. Cet élargissement des missions confi@esnséminateurs conduit
a mettre en lumiére une dimension de leur trauvaiilrgstait dans I'ombre,
celle des relations avec les éleveurs. Ce sontleans pratiques actuelles
que les difficultés gu’ils rencontrent en la mati€ui sont abordées dans les
débats autour du théme du commercial. La défiadogoignée par les
inséminateurs a I'égard de la posture commerciabgpbque alors par le
rejet de ce qui est considéré comme une intrusetadiérarchie dans un
domaine qui était jusque-la laissé a leur discrétidlais cette défiance
donne lieu a une critique plus générale de la pestammerciale, dont les
arguments relévent a la fois d'un souci d'efficAcdlu service et de
considérations morales, portant sur le rapportiau

2.2.1 Du commercial au conseiller d’élevage

C’est a I'occasion des formations commerciales nisgges dans le cadre de
la formation continue, et auxquelles les insémunatesont obligés de

participer, que ces derniers se trouvent confroptés la premiere fois de
maniere directe aux nouvelles exigences de veraet dans les entretiens
que dans leur groupe de travail, les inséminatearsont montrés assez
critiques a I'égard du contenu de ces formatiolssassimilent la posture
commerciale proposée par les formateurs a une peisieede séduction,

voire de manipulation des éleveurs, dont le setlseuait de les forcer a
acheter des services ou des produits sans se pp&wcde leurs besoins
réels. Or pour les agents, une telle attitude ntpstre tenable : non
seulement ils estiment que les éleveurs ne seekdigsas si facilement
convaincre, mais ils craignent le «retour de meliew. En effet, ils

considérent que si I'éleveur n’est pas véritablensatisfait de son achat, il

18



n’hésitera pas a en faire part a I'inséminateurguaepeut nuire a la bonne
marche du service de I'insémination.

Les inséminateurs rejettent donc les normes de cdppent diffusées au
cours des formations commerciales. Néanmoins,elsant pas réfractaires
aux activités de vente en tant que telles. lls santcontraire plutét
coutumiers du jeu de la négociation commercialey b peu de temps
encore, ils étaient chargés de I'encaissement dEtgtions réalisées dans
les élevageé. Dans certaines coopératives, ils vendent demuigtémps
des minéraux, ce qui leur assure un complémentedenu. Enfin, on
observe que dans les coopératives dites pionniégesagents se sont
largement engagés dans les démarches commercraleseed’augmenter
leur activité sur leur secteur.

De fait, la perspective d’'une rémunération suppliaiee apportée par les
activités commerciales exerce un attrait importaunt les agents, et ce
d’autant plus qu’ils sont directement confronté$aabaisse de I'activité
d’'insémination. Celle-ci se traduit par un agraseisent de leurs secteurs,
et donc par un allongement des distances a parqmur assurer le service
de [linsémination. Par ailleurs, les inséminateuwd&moignent d'un
durcissement des relations avec certains élevegus, se montrent
particulierement exigeants et avec lesquels ledlitorsont difficiles a
eviter. Ces éléments contribuent a renforcer léirsent de solitude, voire
d’isolement, éprouvé par certains agents dans tlewmail quotidien. Les
démarches commerciales sont alors considérées par partie des
inséminateurs comme un moyen de surmonter leuiisuti€s actuelles, en
renforcant leur présence dans les élevages. Tasitefoe ce soit au cours
des entretiens ou aupres de leurs pairs dans ig@@iae travail, I'expérience
du démarchage et de la vente dont certains d’'entxerendent compte se
révele assez différente des préconisations donpéedes formateurs en
techniques commerciales.

C'est en s’investissant dans des activités de dotsehnique que les
inséminateurs parviennent a convaincre les élew#utsiser davantage les
services et produits de leur coopérative. Ainsi,agent qui a augmenté
I'activité d’insémination sur son secteur expligyeil faut du temps avant
gu’'un éleveur décide de modifier le mode de repctidn de son troupeau.
En général, les démarches de prospection ne sent@eluantes des la
premiére visite et il faut parfois passer plusieanmées de suite chez un
éleveur avant de le décider a recourir a I'insétona Au cours de ces
visites, lI'inséminateur apprend a connaitre le fiomoement de I'élevage
tandis que I'éleveur cherche a s’assurer des canpés techniques et de
I'honnéteté de ce dernier. Pour établir et maimtanirapport de confiance,
les inséminateurs ont donc défini un cadre éthigukintérieur duquel
I'activité commerciale est acceptable. Ce cadrgesg un affichage clair
des tarifs, et non pas le « prix a la téte du thheoomme le pratiqueraient

4 Depuis une dizaine d’années se développent leérsgs de prélévement automatique
sur les comptes bancaires des éleveurs, afin dicfala gestion des paiements.
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certains vendeurs de doses. Il implique surtout inf@mation précise de
I'éleveur quant au produit ou au service qu'il aehée souci de répondre a
ses besoins spécifiques et non pas « vendre padreve.

Comme le soulignent les inséminateurs, les activité conseil reposent
donc sur des compétences techniques différenteseltlss requises pour
effectuer les actes techniques en matiére de raeptiod animale. Il est
moins question de savoir-faire manuels que de [maté a établir un
diagnostic de I'élevage, en vue d’identifier lessddas en matiere de
génétique mais aussi les contraintes qui limitemetours a l'insémination.
C’est pourquoi les inséminateurs estiment que dewmdtions a contenu
technique sont plus pertinentes que les formatmmmerciales pour les
aider a trouver les arguments a méme de convdiesr&eveurs de recourir
davantage a leurs services. Pour les inséminateursne pour d’autres
agents soumis a l'injonction a vendre (Piaud, 2002)6le de conseiller
permet donc d’articuler travail technique et trivammercial, mais aussi
d’intégrer les exigences de rentabilité du sertm& en conservant une
certaine éthique professionnelle.

2.2.2 Une négociation collective focalisée sur la questie la
rémunération

L’activité de conseil entraine un rapport différanttravail, qui passe par un
investissement personnel plus important. Les insé&taurs qui ont une
certaine expérience des démarches commercialeigrsent le fait qu’elles
sont fortement consommatrices de temps. Il faet ghus disponible aupres
des éleveurs, mais aussi se tenir régulierememrnd de I'actualité
technique afin de maintenir un niveau suffisantcdanaissances dans le
domaine de la reproduction et de la génétique lesviRarallélement, les
inséminateurs doivent continuer a réaliser lesnées d’'insémination, ce
qui limite le temps consacré aux discussions age@leveurs et a la veille
technique. Aussi estiment-ils que de nouvelles &xnd’organisation du
travail sont nécessaires pour leur permettre devestir pleinement dans
des fonctions de conseil.

Les réorganisations envisagées par les dirigeants mener a bien le
tournant commercial de leurs entreprises ne répunpas veéritablement
aux préoccupations des inséminateurs. Elles vigeat tout a inciter ces
derniers a augmenter leur activité, via la fixatidfobjectifs et les
promesses de gains financiers, et non a leur foues ressources
nécessaires pour mener les démarches commerciaeproposition de
segmentation du métier contribue a renforcer ldrénparmodulation en
laissant les inséminateurs s’organiser entre eunsen de petites équipes
associant techniciens de base et spécialistes, gssurrer la continuité du
service de I'insémination sur leur secteur, toutlkeerchant a le développer.
La menace qui pese sur les inséminateurs est ediles d’un déficit de
régulation (Alter, 2000), le manque d’encadrement des dénearch
commerciales risquant de conduire a une incapaa@tgir.
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Les syndicats du personnel ne se sont pas davgm¢agleés sur les moyens
a mettre en place pour soutenir I'engagement desmimateurs dans des
activités commerciales. Au niveau des instancasmales de la négociation
collective, les responsables syndicaux ont adompi& position de rejet

systématique de la notion méme de commercial, giote deux raisons.

Tout d’abord, la proposition de segmentation duiené&t soulevé une vive

hostilité, les responsables syndicaux y voyant déxealorisation du métier

pour la majeure partie des agents au profit d'ustieélite. D’'apres eux,

seule une minorité d’'inséminateurs, parmi ceux it les plus enclins a
s'investir activement dans les démarches commes;igourraient accéder
au titre de technicien spécialisé, les autres astd’étre relégués a un réle
subalterne de « pousse-paillettes ». Nous I'avodgjié, il existe déja des
possibilités de spécialisation pour certains ins@teiurs, qui bénéficient

alors d'une rémunération supplémentaire. Cependasgu’a présent, ce

type de différenciation entre agents n’a pas &#titionnalisé de maniere
formelle au niveau de la convention collective dakariés de la branche
insémination animale. C’est l'unité du groupe pssiennel que les

dirigeants syndicaux veulent ainsi défendre, massiaa figure du « salarié

indépendant ». Or a leurs yeux, les exigences coomes constituent une

atteinte a l'autonomie des inséminateurs, et dasteconde raison pour
laquelle ils s’y opposent fermement.

En adoptant cette position de refus, les dirigeaytsdicaux nationaux

passent sous silence certaines évolutions de ommglitde travail, et

notamment celles qui touchent aux relations aveélieveurs, mais aussi les
pratiqgues de conseil développées par certains a.@gdéint d’augmenter leur

activité sur leur secteur. Comme I'a montré Val@ieussard (2004), la

rhétorique mobilisée par un groupe professionnat pesi ignorer tout un

pan de la réalité du travail des membres de cepgrayuitte a nier certaines
difficultés qu’ils rencontrent. Dans le cas desémsateurs, la défense
colte que colte de l'autonomie par le collectifpparente alors a une
préservation d’'un quant a soi, au risque de laiesengents sombrer dans
l'isolement. Au final, au cours de la renégociatide la convention

collective, les discussions entre représentantgpelgonnel et ceux des
dirigeants des coopératives d’insémination se tmdlisées sur les seules
questions de rémunération. Dans une ambiance sbunésn tendue, les

responsables syndicaux ont ainsi tenté de resteeited part des primes

soumises a l'atteinte d’objectifs. L’évolution dontenu des activités des
agents, et plus particulierement la gestion degarp avec les éleveurs, n'a
pas fait quant a elle I'objet d’un véritable débat.

Ainsi, le mot d’ordre commercial constitue autanewcontrainte nouvelle
pour les inséminateurs qu’'une opportunité pour stivede nouvelles

activités professionnelles, I'exigence de ventetéiatégrée a travers une
fonction de conseil dans le domaine de la reprooluictt de la génétique
bovines. Mais tant du c6té des syndicats du peedoque de celui des
dirigeants des coopératives, l'activité de congmine a étre reconnue
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comme une forme Iégitime d'exercice du métier dEmateur.
Finalement, si a un niveau individuel, les inséngnes font montre de leur
capacité de réappropriation des normes manageériglesn’engendre pas
un mouvement de professionnalisation du métietefdiétre suffisamment
soutenue par I'organisation et le groupe professbn

Conclusion :

Le cas concret qui vient d’étre traité appartientnamonde professionnel
méconnu par les sociologues, celui des activitéscags. La grande

majorité des recherches portant sur le monde daitrglintéressent plutét a
des entreprises de grande taille ou a des adnaiticsis publiques et para-
publiques. L'étude approfondie d’autres types dimigations permet
pourtant d’apporter un éclairage a la fois plusneéaet plus complexe sur
les évolutions qui touchent notamment I'autonones thdividus au travail

et I'élaboration de communautés professionnelles.

Mais pour pouvoir poser un regard aiguisé sur agsts encore est-il
nécessaire de mobiliser différents outils méthogigiees. La démarche que
Nous avons suivie associait observatiorsity, entretiens compréhensifs,
enquéte organisationnelle et animation de grougesrayail. On pourrait
nous reprocher d’avoir créé une situation artifieia travers les groupes de
travail, mais comme le souligne Francois Dubet ()9%oute situation
d’enquéte sociologique n’est-elle pas en elle-méantiécielle ? La position
de recherche-intervention que nous avons adopédgendré des situations
difficiles de confrontation avec les acteurs deaie; comme nous l'avons
montré. Cependant, les débats qui se sont tenisslesuigroupes de travail
ont conduit a revisiter les entretiens et a affiles analyses qui en
ressortaient. Ainsi, le mot d’'ordre commercial coibd I'instauration d’'une
domination doucgCourpasson, 1997) : tout en étant restant criigae
'égard du mot d’ordre commercial et des dérivesil ggngendre, les
inséminateurs sont de fait obligés de s’engages & activités de vente
s’ils veulent évoluer dans leur carriere. Plus jg&oent, la contrainte qui
s’exerce sur les individus renvoie a l'injonctioni ¢eur est faite d’assumer
la responsabilité entiere de leur travail alors méque leurs moyens
d’action se trouvent en réalité restreints (Mardlicc 2004).
Paradoxalement, en se réfugiant dans une posturejetedu mot d’ordre
commercial, le groupe professionnel contribue astauration de cette
forme de domination. Il ne permet pas une montéegé&néralité des
critiques et des détournements qui se profilent ripoti chez les
inséminateurs, dans le cadre de I'exercice quotidie métier. Fort de ce
constat, il apparait plus que jamais nécessairgplieer les capacités
critiqgues des individus, en vue d’instruire undigue argumentée, ancréee
sur la réalité vécue des individus, de l'idéologi@anagériale (Boltanski,
Chiapello, 1999).
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