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INTRODUCTION 

BUT DE LA RECHERCHE ET METHODES UTILISEES 

Le milieu  

Le commerce de detail emploie beaucoup de femmes. 
Ce grand secteur d'activites se subdivise en de nombreux com-
partiments qui ont chacun leurs caracteristiques particulieres. 
Nous avons choisi, pour notre etude, le compartiment des 
grands magasins, parce que l'organisation interne de leurs 
elements economiques (magasins) se caracterise par un degre 
de specialisation du travail qui ne se trouve pas ailleurs 
dans le commerce du detail. Les femmes 1/ forment 64.8 pour 
cent des effectifs normaux travaillant a plein temps ou a 
temps partiel dans les grands magasins. 

Le Manuel de la Classification type des industries, 
de 1961, definit les grands magasins, qui sont classes dans 
le groupe 642 de la Division 8 du Commerce, de la facon suivante: 

"Grands magasins. Commerce de detail et par rayons 
d'une gamme complete de marchandises comprenant les 
vatements, la mercerie, les meubles, les articles 
d'ameublement et les gros appareils met-lagers. L'or-
ganisation en rayons signifie ici que chaque rayon 
est exploite en definitive comme un magasin specia-
lise distinct. Ainsi, dans les grands magasins, le 
chef de rayon reglemente l'achat et la vente dans 
son rayon, fixe les prix et a son propre personnel 
de vendeurs et vendeuses. C'est l'administration 
centrale du magasin qui s'occupe de la repartition 
de l'espace, de l'entreposage,de la livraison, du 
mobilier et des services centraux de bureau, mais 
chaque rayon paie sa part des services utilises. 
Dans un magasin qui n'est pas ainsi structure, les 
frais communs sont repartis sur certaines marchan-
dises ou groupes de marchandises, tandis que dans 
les grands magasins ils sont repartis entre les 
divers rayons. Pour etre class-6 parmi les grands 
magasins, un etablissement doit avoir un chiffre 
d'affaires annuel d'au moins $500,000. Cette 

1/ Sources: B.F.S., Employment and payrolls, cat. 72-002, 
tableau llc, mars 1967. 
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activite comprend egalement la vente par corres-
pondance telle que la pratique ce genre d'etablis-
sements." 

Au mois de juin 1967, it existait 38 grands magasins 
constitues en societes qui, d'apres la definition que nous 
venons de citer, appartenaient au groupe 642. Cependant, 
ainsi qu'il est indiqug au tableau 1, le chiffre d'affaires 
total des six plus grandes societes represente approximative-
ment 89 pour cent du chiffre d'affaires de l'ensemble des 
grands magasins. D'autre part, ces mimes entreprises occupent 
89 pour cent de tous les employes du groupe 642. 

Le B.F.S. a toutefois commence d'appliquer aux grands 
magasins une nouvelle definition etablie en collaboration 
avec cette categorie d'entreprise. Selon la nouvelle defini-
tion, le grand magasin est classe d'apres la variete de ses 
specialites de marchandises. Pour appartenir au groupe des 
grands magasins, le commerce doit vendre des vetements pour 
femmes et des vgtements pour hommes, de toutes tailles, des 
meubles, des accessoires et des articles menagers ainsi que 
d'autres marchandises. Son chiffre d'affaires doit provenir, 
dans une proportion de 20 pour cent, de la vente d'articles de 
la premiere categorie et pour au moins 10 pour cent de celle 
des articles de chaque autre categorie. Pour chaque categorie, 
le nombre minimum de specialites de marchandises quel'on doit 
avoir en magasin est egalement stipule.1/ Ces nouveaux cri-
teres ameneront le reclassement de certaines societes qui font 
actuellement partie du groupe 642. Par contre, ils permettront 
d'inclure dans le groupe des grands magasins certaines societes 
qui n'y figurent pas actuellement. C'est ainsi que les socie-
tes ayant un service de commandes postales ne feront plus par-
tie du groupe 642 et seront transferees au groupe des "marchan-
dises diverses". La presente etude est basee sur la defini-
tion des grands magasins qui date de 1961, mais le changement 
qui a eu lieu depuis n'est pas assez important pour influer sur 
les resultats de notre enqugte, car it n'affecte pas la classi-
fication des principales societes de grands magasins. 

Notre travail a pour but d'examiner l'utilisation de 
la main-d'oeuvre dans les grands magasins et plus precisement 
le genre de situations offertes a la main-d'oeuvre feminine. 
Les principales questions qui y sont traitees sont la specia-
lisation du personnel, la repartition des emplois entre hommes 
et entre femmes, en supposant qu'il existe un modele national 

1/ Sources: Les renseignements concernant la derniere defi-
nition ont ete fournis par ce type d'entreprise. 
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et petit-etre mime des modeles regionaux sur lesquels on puisse 
se baser. On a cherche entre autres a determiner jusqu'a 
quel point les facteurs subjectifs traditionnels et d'autres 
facteurs de nature objective influencent la repartition des 
emplois et dans quelle mesure les possibilites de formation 
professionnelle et d'avancement sont a la portee de la main-
d'oeuvre feminine. 

L'etude preliminaire et l'etablissement d'un ques-
tionnaire a l'usage des grands magasins ont ete faits a 
Winnipeg. L'etape suivante a consist-6 en une serie de visites 
aux directeurs du personnel dans les societes les plus impor-
tantes et dans quelques-unes d'importance moyenne, situees 
dans d'autres regions du pays. 1/ Nous sommes entree en rap-
ports avec les six entreprises qui sont considerees comme les 
plus importantes, ainsi qu'avec deux autres d'importance 
moyenne. Les "six grands" nous ont promis leur entiere coope-
ration. Les deux autres firmes, qui ne disposaient pas de 
ressources aussi considerables pour fournir toutes les donnees 
demandees par le questionnaire, nous ont promis de nous aider 
dans la mesure de leurs moyens. Chaque societe, dans ses re-
ponses, a donne des apercus sur la question ainsi que des ob-
servations et des suggestions precieuses, a la lumiere des-
quelles nous avons modifie progressivement le questionnaire. 
Il n'etait pas possible de visiter les autres membres de l'in-
dustrie. Cependant, nous avons envoye un questionnaire a 
toutes les entreprises qui sont situ-6es dans les villes indi-
quees ci-dessous et que le B.F.S. a classees, en juin 1967, 
dans le groupe 642 de la C.T.I., questionnaire qui etait accom-
pagne d'une lettre exposant le but de notre etude et invitant 
leur collaboration entiere ou partielle. En tout, le ques-
tionnaire a ete envoye a 26 grands magasins.2/ 

1/ Le B.F.S. ne peut fournir de renseignements sur chaque 
firme. Pour determiner celles que nous devions consulter, 
nous nous sommes fide aux estimations fournies par les 
grands magasins, mime en ce qui concerne l'importance des 
firmes. 

2/ Nous ne pouvons fournir dans le present rapport la liste 
des entreprises en question, parce que la Commission 
royale sur la situation de la femme au Canada a pour prin-
cipe de ne pas divulguer le nom des entreprises commer-
ciales ou autres organismes qui ont bien voulu collaborer 
comme repondants aux etudes qui seront publiees. 
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Le sondage 

Lorsque la date limite est arrivee, nous avions recu 
des reponses de cinq societes parmi les six plus grandes qui 
toutes exploitent des magasins dans les cinq regions suivan-
tes: region de la cote du Pacifique, region des Prairies, 
Ontario, Quebec et region de l'Atlantique. Nous avons egale-
ment recu des reponses de deux societes moins importantes, 
situees dans cette derniere region. Finalement, l'une des 
societes parmi les "six grands" n'a pas participe a l'enquete, 
et les deux societes d'importance moyenne, situees au centre 
du Canada, se sont egalement recusees. La grande entreprise 
qui n'a pas collabore n'a pas de grand magasin en ville; son 
abstention n'enleve donc rien a la valeur de l'etude. 

L'enquete a porte sur des grands magasins repartis 
dans 16 centres urbains d'importance majeure. Parmi ces prin-
cipaux centres de l'Ouest et de l'Est du Canada, 12 ont ete 
selectionnes en se basant sur le volume des ventes des grands 
magasins de la region et quatre ont ete choisis en raison de 
leur emplacement, pour permettre d'inclure quelques secteurs 
urbains de la region de l'Atlantique. Les 16 villes compri-
ses dans le sondage au moyen du questionnaire ont ete: 

dans l'Ouest: 	 dans l'Est: 
Victoria 	 Toronto 
Vancouver 	 Hamilton 
Edmonton 	 Ottawa 
Calgary 	 Montreal 
Regina 	 Quebec 
Saskatoon 	 Moncton 
Winnipeg 	 Saint-Jean, N.-B. 

Halifax 
Saint-Jean, T.-N. 

faut noter que 75 pour cent du chiffre d'affaires 
total des grands magasins est realise dans les 12 plus grands 
centres urbains de l'Ouest et de l'Est du Canada, a l'excep-
tion de la region de l'Atlantique, et 80 pour cent du chiffre 
d'affaires total est fait dans les 16 principaux centres. 1/ 

Le siege social de chaque firme s'est chargé de faire 
parvenir les questionnaires a leurs succursales et les reponses 
nous sont egalement parvenues par l'intermediaire du siege 

1/ Sources: le B.F.S. (recensement du commerce de detail pour 
1961) et renseignements fournis par les entreprises. 
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social. L'une de ces firmes a fait remplir un questionnaire 
par sa succursale de London, en Ontario, et ses donnees ont 
ete incorporees a l'etude. Les maisons de vente sur cata-
logue ne sont pas comprises dans l'enquete parce que leur ad-
ministration est tres simple et que, dans ces maisons, la di-
vision du travail est tres differente de ce qu'elle est dans 
un grand magasin. 

En ce qui concerne les societes qui possedent plus 
d'un grand magasin dans un secteur urbain, on a juge opportun 
de faire remplir le questionnaire par le magasin le plus impor-
tant de la localite. 

Les resultats definitifs du sondage, etablis au 
moyen des formulaires comprenant des reponses a toutes les 
questions ou a la plupart d'entre elles, et qui sont parvenus 
de 38 magasin, se repartissent comme it suit: 

Regions de la cote du 
Pacifique: 	 6 magasins appartenant a 3 firmes 
Region des Prairies: 	12 magasins appartenant a 4 firmes 
Ontario: 	 - 11 magasins appartenant a 4 firmes 
Quebec: 	 - 4 magasins appartenant a 4 firmes 
Region de l'Atlantique: - 5 magasins appartenant a 4 firmes 

L'une des principales societes qui effectue d'assez 
importantes transactions dans la region de Toronto nous a fait 
parvenir des donnees d'ensemble concernant tout le complexe 
qu'elle possede dans cette zone, mais ces donnees ne pouvaient 
servir aux besoins de l'enquete. C'est pour cette raison 
que l'on n'a pu utiliser les renseignements fournis par cette 
societe dans le traitement de l'information et que ce magasin 
ne figure pas dans le sondage qui comprend 38 autres succur-
sales. 

On trouvera au tableau 2, la repartition de l'echan-
tillonnage, par region. L'echantillonnage etabli selon l'em-
placement du magasin, se repartit de la facon suivante: 

25 magasins situes dans le centre des villes 
13 magasins de banlieue, dont dix sont de petites succursales 

Comme la plupart des grands magasins situes dans le 
centre de villes importantes sont inclus dans l'echantillon-
nage, les renseignements qu'ils ont fournis forment une base 
suffisante pour permettre de tirer des conclusions au sujet 
des modes d'utlisation de la main-d'oeuvre dans les grands maga-
sins fondes depuis longtemps. Pour les besoins de la presente 
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etude, on a pu considerer le rendement de l'echantillon 
comme etant de presque 100 pour cent. 

Un specimen du questionnaire fourni aux grands ma-
gasins a eta' ajoute en appendice a la presente etude. Nous 
avons donne verbalement et par ecrit l'assurance que tous 
les renseignements concernant les societes de grands magasins 
et leurs succursales demeureraient confidentiels. C'est pour-
quoi nous indiquons de preference les chiffres relatifs aux 
regions plutat que ceux concernant les ensembles metropolitains. 
Les ensembles regionaux ne comprennent jamais moins de trois 
firmes. Nous n'avons fait de comparaisons sur le plan re-
gional que lorsque la composition de l'echantillonnage et la 
nature des donnees le permettaient. 

Nous n'avons pas essay-6 d'etablir de comparaisons 
entre les magasins situes dans le centre des villes et les 
magasins de banlieue, parce que, parmi les derniers, it n'y en 
avait que tres peu qui etaient englobes dans le sondage. L'ad-
ministration des magasins de banlieue, y compris la division 
du travail, est copiee sur celle des magasins situes dans le 
centre des villes, mais la structure en est simplifiee a cause 
de leur moindre importance et parce que certain services se 
trouvent centralises dans les bureaux regionaux ou locaux. 
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CHAPITRE 1 

LES GRANDS MAGASINS 

Le role du grand magasin dans le commerce de detail  

On a pu definir le commerce de detail come etant 
la derniere etape d'un processus complique qui consiste a offrir 
au client la marchandise qu'il desire, sous la forme qu'il 
veut, au moment et A l'endroit qui lui conviennent. L'obliga-
tion ou la fonction du detaillant consiste a explorer le 
march& national et international pour selectionner et acheter 
des marchandises vendables, a rassembler et offrir ces marchan-
dises dans un endroit commode pour le client et A les presenter 
d'une maniere qui incite a les acheter./ 

Dans notre societe, nous pouvons nous procurer de 
nombreux produits et les acheteurs s'attendent a pouvoir choisir 
parmi toute une gamme d'objets de premiere necessite et d'articles 
de luxe fabriques au Canada ou a l'etranger. I1 existe dans le 
public des besoins varies et on trouve sur le marche des produits 
et des services qui repondent a ces besoins. Cette situation 
alliee au desir de posseder plus de confort, qui caracterise 
l'acheteur contemporain, a amene la creation d'etablissements 
de vente au detail qui affectent differentes formes et se 
complementent mutuellement tout en permettant que s'exerce 
entre eux le libre jeu de la concurrence. 

Les principaux genres d'etablissements de vente au 
detail sont les suivants:W 

Grands magasins  

Ce sont, nous dit-on, des entreprises qui tentent de 
fournir aux clients de tous ages, hommes et femmes, tout ce 
dont ils ont besoin ou ce qu'ils desirent dans le domaine du 
vetement et des articles m&nagers, ainsi que tout ce qui peut 
rendre la vie plus agreable, plus seine, plus facile et plus 
interessante.2( Le grand magasin offre au client a peu pres 
tout ce qu'il peut desirer au cours de son existence, A 

Association nationale americaine des detaillants 
(National Retail Merchants Association), The Buyer's Manual  
ed. rev. (New-York, 1965) p. 1. 

_21 Le detail suivant est surtout etabli d'apres le Buyer's Manual. 

/ Ibid., 2. 
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l'exception d'une maison et d'une automobile. Pour arriver a 
fournir une si grande variete de biens de consommation, chacun 
dans une gamme de qualites et de tailles differentes, it faut 
des magasins de surface etendue et des investissements consi-
derables pour pouvoir constituer des stocks. Le grand magasin 
que nous connaissons sous sa forme traditionnelle est donc, 
par definition, une grande entreprise de vente au detail. La 
definition des grands magasins, donnee par le B.F.S. en 1961, 
souligne l'organisation par rayons. La nouvelle definition 
parle de la diversite des produits plutot que de la structure 
administrative. L'envergure d'une entreprise, mesuree d'apres 
la superficie du magasin ou d'apres le chiffre d'affaires, 
provient de la variete des marchandises qu'elle vend. On 
estime generalement que le grand magasin le moins important 
exige une mise de fonds de l'ordre de deux a deux millions et 
demi de dollars. Vis-a-vis de ses concurrents, le grand 
magasin se situe dans une categorie a part en raison de l'eL 
tendue de son choix de marchandises, de ses methodes de vente, 
de ses etalages agreables, de ses vitrines et du soin qu'il 
prend a donner satisfaction au client. 

Il existe d'autres commerces de detail qui sont d'un 
genre different, mais dont certaines fonctions sont les memes 
que celles des grands magasins. Ces autres commerces sont les 
suivants: 

Magasins de vente au rabais (ou "discount stores")  

Le magasin de vente au rabais est une innovation 
recente dans le commerce de detail; au Canada, le premier de 
ce genre a ouvert ses portes a Toronto en 1960. On a decrit 
le magasin de vente au rabais comme une maison de vente a prix 
reduit, sur une grande echelle et ou le client se sert lui-
meme. 1/ L'appellation anglaise "discount house" ou "discount 
store" de meme que la traduction francaise qu'on en a faite sont 
erronees. En principe, ces magasins n'accordent pas de rabais 
sur les prix de detail normaux. Le magasin parvient a faire 
des prix inferieurs aux prix de liste, et cela gr6ce a des 
moyens de distribution a bon marche. Cette formule n'accorde 
qu'un minimum de service et utilise des methodes d'etalage 
simples, et offre un choix limite de marchandises fortement 
en demande et qui s'ecoule rapidement. Pour parvenir a de 
telles fins, ces magasins doivent avoir un service central 
qui achete a bas prix de grandes quantites d'articles stan-
dardises. La structure administrative des magasins de vente 
au rabais est plus simple que celle des grands magasins. 

1/ Malcolm P. McNair, cite dans Erich A. Helfert, Eleanor G. 
May et Malcolm P. McNair, Controllership in Department  

Stores 	(Boston, 1965), p. 21. 



On pretend parfois que ces magasins arrivent a reduire leurs 
frais d'exploitation, parce qu'ils paient des salaires tres 
bas, du moins lorsque l'entreprise est dans sa phase initiale. 

Au cours des dix dernieres annees, les magasins de 
vente au rabais se sont etendus rapidement. Leur taux d'accrois-
sement a eveille l'inquietude des grands magasins de conception 
traditionnelle et les a pousses A accentuer la tendance qu'ils 
avaient dejA de laisser les clients se servir eux-memes et de 
donner plus d'importance aux articles que fournissent les magasins 
de vente au rabais. 

Magasins a prix unique  

Ces magasins, qui se sont inspires des anciens magasins 
a cinq et dix cents, offrent a present un grand choix de marchan-
dises A des prix varies. Leur mode d'etalage qui consiste a 
exposer la marchandise, surtout les petits articles, sur des 
plateaux, permet de choisir rapidement et facilement. Ces 
etablissements, qui sont nombreux et tres dissemines font une 
forte concurrence aux grands magasins. 

Supermarches at pharmacies  

Ces magasins vendent de plus en plus de grandes quan-
tites et de grandes varietes de produits qui ne sont ni comes-
tibles, ni pharmaceutiques: principalement de la parfumerie, 
des articles menagers, de la papeterie et de la bonneterie. 
Le choix y est relativement restreint et l'etalage reduit a sa 
plus simple expression. 

Magasins de modes  

Ces magasins fournissent surtout a une clientele bien 
determinee des vetements pour hommes et pour femmes, pour les 
bebes et les jeunes enfants. Its habillent aussi les "femmes 
grandes" et vendent des vetements de maternite, des articles 
de mode, etc. Les magasins de modes qui ont l'exclusivite de 
certaines marques vendent surtout des vetements pour femmes, 
ainsi que des accessoires, et attirent la clientele aisee qui 
aime l'attention personnelle que l'on trouve dans de tels 
etablissements. Pour faire concurrence aux magasins de modes 
independants, certains grands magasins ont ouvert des boutiques 
de modes qui offrent une atmosphere semblable et les memes 
services. 

Commerces de marchandises diverses  

Ces etablissements sont en realite des grands magasins 
qui ne vendent pas de produits manufactures come, par exemple, 
les appareils de toutes sortes, les meubles, les televiseurs et 
les appareils de radio. 
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Avant l'avenement des magasins de vente au rabais, 
les grands magasins avaient adopte de nouvelles methodes de 
vente a la suite de l'augmentation de leurs frais generaux 
dans la periode qui suivit la seconde guerre mondiale. Bien 
que la mise en pratique dune technologie poussee pour la 
gestion des stocks et le contrOle financier parvienne 
reduire les besoins en main-d'oeuvre et les investissements 
pour l'entreposage des marchandises, le commerce de detail 
restera probablement toujours une entreprise necessitant de 
nombreux employes. Un grand magasin emploie des gens apparte-
nant a de nombreuses professions, que l'on retrouve, indivi-
duellement, dans l'ensemble de la collectivite. Si l'on 
admet que le niveau des salaires en vigueur dans la collectivite 
est influence par le niveau des salaires ayant cours dans des 
industries plus productives, les grands magasins devront 
adapter leurs salaires au niveau de ceux qui sont en vigueur 
dans la collectivite, quel que soit leur propre taux d'accrois-
sement de productivite. 

Dans l'apres-guerre, en raison de la hausse des 
salaires et de la concurrence grandissante des etablissements 
de vente au detail existants ou nouvellement creel, les grands 
magasins ont eu recours a differents moyens pour s'adapter 
ces changements d'ordre economique. Une de ces methodes a 
consist& a amenager l'emploi du temps du personnel en fonction 
des heures d'affluence qui correspondent generalement a la 
fin de la matinee, a l'heure du dejeuner, au milieu de l'apres-
midi et en soiree. Le developpement des centres commerciaux 
de banlieue, qui est un phenomene des annees cinquante et des 
annees soixante, et le fait qu'il y a de plus en plus de femmes 
mariees qui occupent un emploi, ont dans certaines localites 
amene les grands magasins a rester ouverts plusieurs soirs 
par semaine. Toutes cut raisons font que la tendance actuelle, 
qui incite les gens a travailler a temps partiel, est maintenant 
un fait accompli et la plupart des personnel qui ont repondu 
a l'enquete pensent que cette tendance ne fera que s'accentuer 
dans un prochain avenir. 

Pour s'adapter aux nouvelles conditions dictees par 
la concurrence, les grands magasins ont eu egalement recours 
a un autre moyen. Its ont fait face a la menace des magasins 
de vente au rabais en utilisant les methodes de ces derniers. 
Its ont supprime les vendeuses dans certains rayons et accord& 
une plus grande attention a la vente des marchandises standar- 
disees, generalement dans les rayons pour la clientele a 
revenu modeste ou dans les rayons situes au sous-sol des 
magasins. Les grands magasins se font principalement concurrence 
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entre eux, par la publicite, surtout dans les journaux, ainsi 
que par leurs etalages et la qualite des services qu'ils 
offrent a la clientele. Ce genre de concurrence est un trait 
caracteristique des entreprises au sein desquelles un petit 
groupe a l'exclusivite de la vente d'une variete de produits. 

Dans l'apres-guerre, l'extension de la banlieue et 
le developpement des centres commerciaux ont provoque une 
reevaluation des fonctions et des perspectives d'avenir du 
centre de la ville, oil se situait traditionnellement le grand 
magasin. La tendance est loin d'etre clairement definie, car 
it existe plusieurs facteurs dont les effets peuvent recipro-
quement s'annuler. I1 existe de plus en plus de femmes mariees 
qui travaillent a l'exterieur et qui, dans les villes, augmen-
tent ainsi la clientele des quartiers du centre. L'exode des 
gens vers la banlieue se trouve compense, jusqu'a un certain 
point, par le retour dans centre de la ville de gens qui 
vont habiter les grands immeubles nouvellement construits. 
C'est cette derniere solution que choisissent les ménages sans 
enfants, qu'ils soient jeunes ou non. D'autre part, la concen-
tration demographique dans les grands immeubles urbains se 
trouve contrebalancee par une plus grande utilisation des es-
paces verts et des terrains de jeux et de sports. 

Certaines entreprises commerciales ont ete plus 
lentes que d'autres a se decid..r a ouvrir des succursales dans 
les centres commerciaux de banlieue. Malgre cela, depuis les 
annees cinquante, elles ont tendance a diversifier les empla-
cements de leurs magasins. C'est ainsi que parmi les 13 maga-
sins de banlieue qui ont repondu a l'enquete, dix d'entre eux 
ont ouvert leurs portes dans les annees cinquante et dans les 
annees soixante. Le centre commercial, tel qu'il existe de 
nos jours, est en lui-mame une innovation et quelqu'un l'a 
decrit ainsi: 

"Groupe d'etablissements commerciaux planifies, ins-
talles et diriges comme un ensemble economique, avec 
des terrains de stationnement sur les lieux et dont 
l'etendue est proportionnee a celle des batiments; 
l'emplacement, la superficie et le genre des magasins 
sont determines en fonction de la region a desservir, 
celle-ci etant soit un quartier de la peripherique 
ou de la banlieue,l/" 

1/ Definition suggeree par le Community Builders' Council of  
the Urban Land Institute in the U.S., cite par Samuel 
Feinberg, What Makes Shopping Centres Tick (New-York, 1960), 
p. 1. 
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Les grands magasins de banlieue desservent un march& bien deter-
mine, une population locale, et offrent habituellement une 
gamme plus restreinte de marchandises. Its sont prevus pour 
satisfaire a la demande d'une collectivite relativement homogene, 
alors que les grands magasins situes dans le centre des villes 
ont affaire a une clientele plus heterogene. 

Bien qu'il existe une enorme concurrence dans 
plusieurs specialites, chaque genre de commerce de detail 
conserve son caractere propre. Charles E. Silberman considere 
le grand magasin comme "une grande institution au service de 
la classe moyenne".11 Il remplit aupres de la collectivite un 
role qui va plus loin que celui de simple come/scant. Il 
arrive meme que le grand magasin possede une salle de spectacles 
a ont lieu des manifestations culturelles. Le grand magasin 
abrite des restaurants, des agences de voyages, des cabinets 
d'opticiens, un bureau de location de places pour les spectacles 
et des ateliers de reparation. E.B. Weiss predit que le nombre 
de services qui sont assures par les grands magasins ne fera 
que s'accentuer dans l'avenir...]/ 

Il est vrai que les magasins de vente au rabais ont 
attire une grande clientele qui desire se procurer des marchan-
dises standardisees. Malgre cela, de nombreux clients conti-
nueront d'acheter dans les grands magasins a cause de la 
reputation d'honnetete de ces derniers, de la possibilite qu'ils 
offrent de rembourser et d'echanger les marchandises, de leurs 
services de livraison, de leurs etalages et du grand choix 
qu'ils offrent. Weiss souligne4 quel point les acheteurs 
font de plus en plus preuve d'eclectisme, ainsi que leur interet 
grandissant pour les choses "qui sortent de l'ordinaire". De 
1A, la multiplication des boutiques de modes a l'interieur des 
grands magasins. Pierre Martineau pretend que le choix d'un 
acheteur est determine par des considerations budgetaires et 
que, dans l'esprit du client, it existe un maximum et un 
minimum a consacrer a un achat. Entre ces extremes, it se 
trouve des possibilites de depenses a la discretion de l'ache-
teur qui a le choix entre un grand nombre de marques et de 
produits de tous genres. Les methodes de vente des grands 
magasins, y compris la publicite et l'etalage, permettent au 

Charles E. Silberman, "The Department Stores are Waking Up", 
Fortune, LXVI (juillet 1962), p. 144. 

E.B. Weiss, Management and the Marketing Revolution  
(New York, 1964). 
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client de faire ce choix et font vibrer chez-lui la corde 
sensible, en faisant appel a son sens de l'esthetique ou 
son appetit des satisfactions materielles. Parmi tous les 
etablissements de vente d'articles fabriques en serie, le grand 
magasin est celui qui offre au client le plus de satisfaction, 
au point de vue psychologique. Toutefois, les avantages meme 
que possede le grand magasin, (excellence du service, bon goilt 
et garanties) sont choses collteuses..1/ 

Quelle que soft la tendance actuelle ou future des 
achats effectues dans les rues commergantes des grandes villes, 
rien ne laisse prevoir que les grands magasins traditionnels 
perdent jamais leurs caracteristiques. Avec le temps, la 
distinction qui existe actuellement entre les grands magasins, 
les magasins a prix unique et les magasins de vente au rabais 
ne sera sans doute plus aussi nette. Dans le cadre de la 
presente etude, nous nous bornerons a prouver que, dans le 
commerce de detail de marchandises fabriquees en eerie, la 
tendance semble etre a l'augmentation plutat qu'A la reduction 
du nombre des grands magasins constitues en societes. Les 
statistiques suivantes, qui ont ete fournies par un represen-
tant de ce type d'entreprise, donnent une idee de cette ten-
dance. En 1961, les societes de grands magasins qui existaient 
alors exploitaient en tout 139 magasins. A la fin de 1966, 
on comptait quatre nouvelles societes classees dans la categorie 
des grands magasins et de plus les nouvelles et les anciennes 
societes avaient augmente le nombre de leurs succursales. 
Toujours a la meme époque, on constate qu'il existait en tout 
d'apres la definition officielle de ce genre de firme, ap-
proximativement, 175 grands magasins. 

Une etude recente, faite aux Etats-Unis, en arrive 
A la conclusion suivante: 

...le commerce des grands magasins connaitra un de-
veloppement sur une grande echelle. I1 conservera 
la meme classification et les memes caracteristiques 
administratives. Il aura tendance a augmenter plutot 
qu'a diminuer le nombre de ses produits et de ses 
services, et a multiplier les moyens d'attirer le con- 
sommateur. 	La majorite des societes de grands 
magasins exploiteront plusieurs succursales plutOt 
qu'un magasin unique...En meme temps que l'expansion 
et le changement de ses caracteristiques, ce genre 

1.1 Pierre Martineau, Motivation in Advertising (New York, 1957). 
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de commerce connaitra des modifications administra-
tives, surtout dans ses services d'achats et ses 
methodes de ventes..1( 

Importance, au point de vue statistique, du sondage dans les  
grands magasins  

Dans l'introduction, nous avons indique brievement 
que les grands magasins se trouvent aux mains d'un petit nombre 
de firmes seulement.2/ Le tableau 1 donne quelques indices sur 
le commerce dans les grands magasins et indique le degre de 
concentration. Tous les autres tableaux se rapportent aux 
38 magasins du sondage. 

Le tableau 2 indique la repartition regionale des 
38 magasins, selon leur importance. La distinction entre les 
etablissements tres importants (1000 employes ou plus), ceux 
d'importance moyenne (500 a 999 employes) et les magasins de 
moindre importance (moins de 500 employes), est naturellement 
arbitraire, surtout si l'on tient compte de la difficulte 
que presente la conversion du personnel a temps partiel en 
personnel a plein temps. Pour y parvenir, on s'est servi du 
rapport existant entre les heures de travail de ces deux 
categories (voir page 20 du questionnaire). En ce qui concerne 
les magasins qui n'ont pas fourni les renseignements demandes, 
nous avons applique la proportion moyenne de tous les magasins, 
qui est de deux a un. I1 existe aussi des cas limites. C'est 
ainsi que de petits magasins approchent de l'importance moyenne 
et que certains magasins moyens pourraient presque etre consi-
deres comme magasins importants. Les huit magasins les plus 
importants sont tous situes dans les quatre plus grandes villes 
du pays: Vancouver, Winnipeg, Toronto et Montreal, et dans la 
region environnant chaque ville. 

Le tableau 3 indique que le nombre d'employes a plein 
temps est a peu pres le meme dans l'Ouest que dans 1'Est du 
Canada.y D'apres le sondage, l'Ouest compte environ 2000 

.1/ Erich A. Helfert, Eleanor G. Gray et Malcolm P. McNair, op. cit., 125. 

_21 Lorsque l'on parle de concentration, on se refere a la portion 
du march& dominee par quelques grandes firmes dans un genre 
d'entreprise donne. On peut se rendre compte de la concen-
tration de plusieurs facons comme, par exemple, d'apres le 
nombre d'employes ou d'apres le chiffre d'affaires. 

J Dans le cadre de la presente etude, les deux grandes regions 
sont delimitees par la frontiere qui separe le Manitoba de 
l'Ontario. 
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employes A temps partiel de plus que l'Est. I1 n'est pas 
facile de decouvrir la raison de cette difference. Il semble 
que cela puisse provenir de l'importance du magasin, de son 
Age, des heures d'ouverture en semaine, et on croirait volon-
tiers que cette derniere raison soit la cause determinante. 
Le tableau 5, qui indique, par region, la moyenne hebdomadaire 
des heures d'ouverture des magasins, n'apporte pas tous les 
eclaircissements voulus. La moyenne pour l'Ontario est de 61 
heures et elle est de 52 heures pour la region des Prairies. 
Cependant, si l'on examine plus attentivement les donnees de 
l'emploi par region et par importance de magasin et si on les 
compare avec les heures d'ouverture des magasins plus petits, 
on peut arriver a se faire une opinion assez juste. On notera 
que le nombre d'employes a temps partiel depasse le nombre 
d'employes a plein temps. Beaucoup de gens ne travaillent 
dans les grands magasins qu'A certaines époques de l'annee. 
On trouvera les definitions des categories d'employes a la 
page 1 du questionnaire. 

On voit d'apres le tableau 4 que huit grands magasins 
appartenant a la categorie des plus importants occupent 57 
pour cent des employes A plein temps et 51 pour cent des 
employes a temps partiel de tous les grands magasins. 

Le Bondage englobe 13 magasins de banlieue, dont 
deux dans l'Ouest et onze dans l'Est du Canada, qui, ensemble, 
emploient 11 pour cent de tous les employes a plein temps et 
16.7 pour cent de tous les employes a temps partiel des grands 
magasins. 

Le tableau 5 donne, par region, la moyenne hebdoma-
daire des heures d'ouverture des magasins. La moyenne hebdo-
madaire nationale est de 56 heures. 

Les tableaux 6 et 7 donnent la ventilation des employes 
par emplois. Dans les emplois de bureau et dans la vente, les 
femmes sont plus nombreuses que les hommes. Dans la categorie 
des postes de direction et de cadre et dans tous les emplois 
autres que les emplois de bureau ou que la vente, les hommes 
sont plus nombreux que les femmes. 

Sur l'ensemble des employes a plein temps, 56.5 pour 
cent sont des femmes et parmi tous les employes A temps partiel 
les femmes representent une proportion de 79 pour cent. 
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CHAPITRE 2 

ORGANISATION INTERNE D'UN GRAND MAGASIN 

Tout commerce de detail abrite sous son toit trois 
branches essentielles: le service des achats, le service de 
conditionnement des marchandises en vue de la vente et la vente 
elle-meme. Les grands magasins, comme leur nom l'indique, 
sont des entreprises importantes qui ont parfois en stock 
jusqu'A 275,000 articles. Quand l'exploitation atteint pareille 
envergure, les principales branches d'activite forment un ensem-
ble complexe dont le bon fonctionnement tient en grande partie 
a la division du travail. 

L'expression "techniques marchandes" qui correspond 
au terme anglais "merchandising" est souvent employee dans le 
commerce de detail et, si elle n'a pas toujours la meme signi-
fication, on peut malgre tout lui donner, au sens large du mot, 
cette definition: 

Les techniques marchandes comprennent toutes les 
operations qui permettent d'amener les marchandises 
sur les lieux de vente, d'adapter le financement des 
stocks suivant le genre, le modele, la quantite et 
le prix de la marchandise, de fagon a satisfaire la 
demande du consommateur tout en realisant un benefice.'" 

semble que, dans cette definition, l'expression "techniques 
marchandes" recouvre a peu pres celle de "commerce de detail". 

existe une definition plus concise des taches precises que 
necessite le commerce de detail et qui peut se lire ainsi: 
l'ensemble des decisions et des tAches qui determinent quelle 
marchandise on va vendre, quel prix on peut lui fixer, apres 
quoi it ne reste qu'a l'acheter./ Cette definition tient avant 
tout compte du domaine de l'achat et indirectement de la vente. 
C'est surtout dans ce sens qu'il faut comprendre l'expression 
"techniques marchandes", quand elle est employee pour designer 
les services qui constituent le secteur principal de l'organi-
gramme du grand magasin. 

11 The Buyer's Manual, op.cit., 26. Cette definition a ete 
prise dans John W. Wingate et Norris A. Drisco, Elemer 
of Retail Merchandising. 

Erich A. Helfert, Eleanor G. May et Malcolm P. McN-
cp. cit., 26. 



- 26- 

Selon l'importance du magasin, it peut y avoir un ou 
plusieurs services de mises en marche et, a la tete de chacun, 
un directeur, qui est habituellement charge, dans le cadre de 
ses attributions, des achats, des ventes et de toutes les 
activites qui s'y rapportent. 

Dans chaque service se trouve un directeur qui 
s'occupe d'un ensemble de marchandise de type connexe. Les 
grands magasins n'ont pas tous pour habitude de confier a un 
chef de rayon et a ses adjoints la double responsabilite du 
service des achats et du service des ventes. Dans certains 
magasins, le service des achats constitue une branche speciale 
qui revet une importance considerable. En pareil cas, la res-
ponsabilite du chef de service se limite a la vente. Parmi les 
societes qui ont participe A l'enquete, on trouve l'un ou l'autre 
de ces types d'organisation et it existe meme des societes qui 
ont recours aux deux genres, c'est-A-dire que certains rayons 
seulement ont un service d'achats special, alors que, dans les 
autres rayons, les achats sont confies A chaque chef de service. 

L'expansion des ventes sous differentes formes et 
principalement par l'entremise de la publicite et de l'etalage 
est la responsabilite du service d'encouragement a la vente, 
en collaboration avec le service de la mise en vente. Les 
services d'encouragement a la vente peuvent faire des suggestions, 
mais la planification est assuree par les services charges de 
l'achat des marchandises et de leur acheminement jusqu'aux lieux 
de vente. 

Le troisieme element principal du commerce de detail 
est le service de l'exploitation, qui comprend une multitude 
de servicesqui aident A acheter et a vendre. De nombreuses ac-
tivites sont englobees sous l'appellation generique "Exploitation", 
par exemple, la reception des marchandises, l'etablissement des 
prix, le transport, l'entreposage, les ateliers de reparation 
et de rectification, l'entretien des locaux et du materiel, le 
chauffage, les ascenseurs, le telephone, l'emballage et la 
livraison. On peut considerer la fonction du service de 
l'exploitation comme un soutien a la vente ou comme partie inte-
grante du processus de la mise en vente. Le service de l'exploi-
tation sert, en quelque sorte, de trait d'union entre la reception 
de la marchandise commandee par les acheteurs et, apres condi-
tionnement pour la vente, son acheminement jusqu'aux rayons 
repartis dans tout le magasin. 

Il existe deux autres fonctions tres importantes,mais 
qui sont considerees comme secondaires, car elles soutiennent 
et supervisent les activites principales. On peut les diviser 
en deux grands groupes: le service des finances et le service 

-nersonnel. Le service des finances est charge de toutes 
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les transactions financieres de l'administration du magasin, 
y compris les previsions budgetaires et la verification. Le 
verificateur a sous ses ordres les bureaux de la comptabilite 
et le bureau du credit. Ce dernier, on le salt, est tres 
important pour le consommateur. Le verificateur dirige egale-
ment le service de livraison, la branche des importations et 
des exportations, les services statistiques, la gestion finan-
ciere des stocks, etc. Le service du personnel est charge de 
l'embauchage, de l'affectation des employes, de l'appreciation 
du personnel, de la formation professionnelle, de l'administra-
tion des salaires et des avantages speciaux comme la guelte, 
les commissions etc. 

Ces cinq services englobent tant d'activites qu'un 
grand magasin important emploie des gens appartenant a des 
centaines de professions differentes et un directeur du personnel 
nous a assure que dans son magasin, it y en avait plus de 400. 
Le plus grand nombre d'entre eux se trouvent dans le service 
de l'exploitation dont les responsabilites touchent de nombreux 
domaines. 

Dans les rayons, la structure des emplois est relati-
vement simple et uniforme. Le nombre de postes de direction et 
de supervision depend de l'importance du magasin. C'est dans 
la categorie qui rentre sous la rubrique "personnel des ventes" 
plus que dans toute autre categorie professionelle, que l'on 
trouve le plus grand nombre d'employes, hommes ou femmes. Ces 
employes sont les vendeurs ou les vendeuses qui ont affaire au 
client. L'encaissement des paiements peut etre fait par une 
vendeuse ou par une caissiere. Dans les rayons A libre-service, 
le client se sert lui-meme et apporte directement sa marchandise 
a la caisse ou on la lui enveloppe et ou it paye son achat. 
Dans ces rayons, it y a toujours quelques vendeurs ou vendeuses 
qui se tiennent a la disposition des clients pour leur donner 
les renseignements dont ceux-ci ont besoin, pour les aider a 
faire leur choix et pour approvisionner en permanence les 
comptoirs et les etalages. Des employes de bureau et des 
magasiniers completent le personnel du rayon. 

Dans le service de stimulation des ventes, it existe 
des emplois qui demandent des aptitudes manuelles ou intellec-
tuelles bien precises ou encore des talents artistiques et que 
l'on trouve chez les dessinateurs, les concepteurs et les 
etalagistes, hommes ou femmes, car les reponses que nous avons 
revues nous ont permis de constater que certains etablissements 
emploient aussi des femmes dans cette categorie professionnelle. 
Le service emploie egalement des redacteurs, des specialistes 
en art graphique, des imprimeurs, etc., pour ne titer que 
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quelques unes des professions les plus courantes. Ces metiers 
sont de meme nature que ceux que l'on trouve dans le domaine de 
la publicite. 

Le service de l'exploitation comprend une grande 
variete d'emplois, On y trouve des representants de métiers 
qui sont habituellement exerces en usine, comme par exemple, 
des conducteurs de chariots elevateurs, des chauffeurs de camions, 
des ouvriers A la chaine, des piqueurs sur machine A coudre, des 
representants et des mecaniciens. Dans ce secteur, les employes 
qui ne sont pas occupes a la vente appartiennent en tres grand 
nombre, et dans differentes specialites, A la categorie des 
travailleurs manuels. 

Les services financiers comprennent les emplois en 
dehors de la vente qui relevent du travail de bureau; ce sont 
ceux de commis, d'operateurs de machines de bureau, de dactylos, 
etc. Certains emplois du domaine de la comptabilite et de 
l'informatique demandent une instruction et une formation spe-
ciales; dans un certain nombre de cas, le personnel responsable 
apprend par l'experience et recoit sa formation sur place. 

Le service du personnel comprend des specialistes 
dans des domaines tels que la formation professionnelle et 
du recrutement, avec en outre des employes aux ecritures et 
pour les travaux de secretariat. Dans ces emplois, la competence 
s'acquiert par la formation professionnelle et par l'experience 
dans un emploi specialise, que completent parfois des etudes 
personnelles ou des cours magistraux portant sur la direction 
du personnel. 
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CHAPITRE 3 

DIVISION DU TRAVAIL PAR PROFESSION ET SELON LE SEXE 

Questionnaire, 3eme partie  

Ce chapitre contient les reponses qui ont ete obtenues 
quelques-unes des principales questions sous-jacentes sur les 

modes d'utilisation de la main-d'oeuvre dans les grands magasins. 
La troisieme partie du questionnaire traite de la division du 
travail et de la repartition des professions selon le sexe. 
La partie A et la partie B comprennent des questions de type 
quantitatif, tandis que, dans la partie C, on pose des questions 
sur les preferences dans la composition du personnel et on fait 
preciser les raisons qui conduisent a de telles preferences, 
lorsqu'il s'en trouve, dans les rayons de vente. La majeure 
partie des renseignements se rapporte aux rayons de vente qui 
sont en quelque sorte l'element vital d'un grand magasin et 
emploient le groupe professionnel feminin le plus considerable 
dans tout l'etablissement. 

La division des rayons en 24 groupes correspond dans 
l'ensemble au groupement des marchandises indique par le B.F.S., 
dans le recensement du commerce au detail et des services, fait 
en 1961. Bien qu'individuellement it y ait une certaine variation 
dans l'organisation des grands magasins, les differences ne sont 
pas importantes. Il arrive que les magasins les moins importants 
donnent a une meme personne la direction de plusieurs rayons 
alors que les magasins les plus importants ont parfois d'autres 
rayons de marchandises, en plus des 24 dont nous donnons la liste. 
Comme les marchandises qui servent au meme usage sont generale-
ment vendues dans un rayon unique, ou dans une division adminis-
trative unique, it ne semble pas que le degre de specialisation 
d'un rayon puisse presenter de probleme dans l'etablissement 
des statistiques. Pour chaque rayon, les resultats, une fois 
recapitules, contiennent naturellement dans certains cas, des 
elements d'autres categories, mais cela n'a pas d'importance 
pour l'usage que l'on veut faire des statistiques. 

Pour chaque categorie, les huit emplois indiques dans 
le questionnaire se rapportent directement aux achats et aux 
ventes. Ceux de magasinier et de dactylo ont ete omis volon-
tairement. 

Les trois classes du personnel des ventes sont celles 
que l'on trouve dans le tableau des salaires, heures et conditions 
de travaiLpublie par le ministere federal du Travail. Dans 
l'appendice du questionnaire de la presente etude, la nomemclature 
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des emplois est celle du questionnaire de l'enquete de 1966. 
La description de l'emploi de caissier, ou de caissiere, provient 
egalement de l'enquete du ministere federal du Travail. Les 
societes de grands magasins ne reconnaissent pas toutes,les trois 
niveaux de competence parmi le personnel des ventes. Dans les 
statistiques qu'ils nous ont remises, certains etablissements 
ont groupe les trois classes, d'autres ont group& la classe A 
et la classe B. Si l'on en juge par les reponses qui nous sont 
parvenues, plusieurs magasins et de nombreux services n'attachent 
pas grande importance A la distinction qui existe entre la 
classe A et la classe B. LA ou elle a ete mentionnee, la classe 
A semble avoir evince la classe B, et c'est pourquoi dans les 
operations de traitement de l'information, on a groupe la classe 
A et la classe B. Du fait que la classe C, qui comprend le 
personnel des ventes hautement competent mais sans responsabilite 
de supervision, est relativement peu nombreuse et ne revet de 
l'importance que dans les rayons oil la merchandise est d'un prix 
eleve, les chiffres pour l'ensemble du personnel des ventes de 
la classe A et de la classe B donnent une idee de la moyenne 
d'ige et des niveaux de remuneration, ainsi que de l'importance 
numerique des employes subalternes dans le personnel des ventes. 
On remarquera que les moyennes indiquees le sont pour cheque 
groupe de magasins. 

semble que les employes ne regoivent de commissions 
que sur les ventes elevees comme par exemple les meubles, les 
accessoires importants et les petits articles dont le prix est 
tres eleve. Dans les cas ou it semble que la commission soit 
accordee en supplement du salaire, elle a ete incluse dans ce 
dernier. Comme la majorite des magasins ont donne les montants 
hebdomadaires des salaires, nous avons etabli nos calculs sur 
cette base, et lorsque nous avons regu des renseignements bases 
sur un salaire mensuel ou un salaire annuel, nous les avons 
convertis en salaire hebdomadaire. La profession d'acheteur ne 
se trouve que dans les magasins qui emploient les services de 
specialistes. Dans certains magasins, c'est le chef de rayon 
qui est charge de faire les achats et dans d'autres cas,les 
achats sont faits par un service centralise qui est dirige 
partir d'un bureau regional ou d'un bureau unique pour l'ensemble 
du pays. 

Les rayons qui fournissent un service ne sont pas 
compris dans la partie A bien que ces services soient parfois 
assez importants. C'est, par exemple, le cas des restaurants 
et des cafeterias qui constituent un groupe dont le chiffre 
d'affaires est considerable. 
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Dans la partie B qui se rapporte aux services en 
dehors de la vente, nous n'avons pu demander de renseignements 
au sujet de toutes les differentes professions qu'ils comportent. 
La repartition des emplois entre hommes et femmes s'inspire 
generalement de la division du travail dans les domaines compa-
rables que l'on trouve dans les usines, c'est-g-dire que les 
travaux penibles sont faits par des hommes, meme lorsque certai-
nes tgches deviennent mecanisees, par exemple par l'utilisation 
de chariots elevateurs. Les travaux legers qui demandent une 
certaine dexterite manuelle, comme l'etiquetage des rnarchandises, 
sont executes par des femmes. Dans le questionnaire, on ne 
mentionne que six professions et dans le cas de trois d'entre 
elles on se rend compte que la repartition habituelle, selon 
le sexe, tient surtout compte des caracteristiques physiques 
de l'emploi et du milieu de travail. 

Les trois emplois d'inspecteurs, de tailleur (ou 
couturiere) et de contre-maitre d'atelier sont tenus soit par 
des hommes,soit par des femmes. I1 semble que, dans la repar-
tition des hommes et des femmes, on ait ete guide, dans certains 
secteurs, par des facteurs d'ordre physique plutat que par des 
considerations s'appuyant sur la tradition. Les descriptions 
des emplois de receptionnaire et de magasinier sont egalement 
empruntees au questionnaire de 1966, etabli par le ministere 
federal du Travail et dont nous avons parle precedemment. 

Les emplois que l'on trouve dans les services de 
stimulation des ventes sont des emplois standards portant des 
noms qui sont couramment utilises dans n'importe quel grand 
magasin. Comme it n'existe pas dans tous les magasins de 
specialistes qui se consacrent aux etalages et d'autres aux 
vitrines ainsi qu'aux etalages interieurs, les deux categories 
ont ete groupees ensemble pour le traitement de l'information. 

Dans les services du personnel, on trouve des emplois 
qui peuvent etre occupes soit par des hommes soit par des 
femmes. 

Dans le service des finances, it a fallu proceder 
d'une facon differente. Nous avons essgye de choisir quelques 
emplois distincts mais notre tentative a echoue devant la 
grande diversite des appellations professionnelles utilisees 
par les differentes societes. Pour donner une idee de la 
repartition des emplois selon le sexe dans cet important secteur, 
on a donne la description de trois categories principales. En 
raison de l'aspect heterogene des emplois, pris individuellement, 
dans chaque groupe, on a pense qu'il etait inutile de demander 
des renseignements sur l'gge et les annees de service. 
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Analyse de la 3eme partie (A et B)  

Le specimen de questionnaire qui forme l'appendice 
de la presente etude, contient un resume statistique des donnees 
presentees dans la troisieme partie par rayon, pour tous les 
magasins qui ont participe a l'enquete. Le nombre de magasins 
qui ont fourni des donnees est indique en regard du nom de 
chaque rayon. Ce nombre varie a cause des variations qui 
existent dans les groupements de rayons, variations que nous 
avons expliquees dans l'introduction de ce chapitre, et aussi 
parce que certains genres de marchandises ne sont pas vendus 
dans tous les magasins. A titre d'exemple: les grands magasins 
ne possedent pas tous ce qu'on appelle communement un "rayon 
economique", situe en general au sous-sol. Les renseignements 
que nous avons regus n'etaient pas toujours complets. Parfois, 
la moyenne d'Age n'etait pas indiquee ou bien c'etait le salaire 
moyen qui avait ete omis, come, par exernple, dans le cas de la 
paye des cadres superieurs qui se fait d'une maniere differente. 
Certains renseignements n'ont ete fournis que par un petit 
nombre de magasins, ce qui reduit leur caractere representatif 
des grands magasins consideres dans leur ensemble. C'est 
pourquoi, dans le resume statistique,les chiffres de moyennes 
fournis par cinq magasins, ou moins de cinq magasins, ont ete 
marques d'un asterisque. 

Le tableau 8 donne les totaux de toutes les professions 
dans 24 rayons et dans les services autres que la vente, pour 
l'ensemble des magasins. Pour cette partie du questionnaire, 
36 magasins, dont 18 dans l'Ouest et autant dans l'Est du pays, 
ont fourni des renseignements4/ 

11 a) En ce qui concerne une firme sans succursale de la region 
de l'Atlantique, nous n'avons inclus que les donnees rela-
tives au nombre d'employes, a la moyenne d'age et a la 
moyenne d'annees de service. Les salaires des hommes et 
des femmes etaient tellement inferieurs aux salaires payes 
par les autres magasins que leur inclusion dans les statis-
tiques aurait fausse les resultats de l'enquete. 

b) Bien que tous les noms attribues aux emplois soient definis 
dans l'appendice, au questionnaire, certains chiffres 
semblent indiquer que, dans quelques magasins, le nom de 
contrOleur" etait donne au chef de rayon. C'est au cours 

de ses visites sur place que l'auteur s'est apergue des 
differences dans la terminologie. Lorsqu'il y eu des 
raisons de redouter une difference d'interpretation du 
titre de "contrOleur",les chiffres s'y rapportant n'ont 

.../suite 
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L'element statistique de la troisieme partie traite 
principalement de deux questions: a) division du travail selon 
la profession et selon le sexe; b) remuneration de la main-
d'oeuvre masculine et de la main-d'oeuvre feminine dans le 
cadre de chaque profession, en considerant l'age et les annees 
de service comme une indication empirique de l'experience 
acquise. Ces donnees n'ont ete demandees que pour les employes 
a plein temps qui forment le noyau permanent des effectifs de 
la main-d'oeuvre du grand magasin. Les questions relatives a 
la formation et a l'avancement du personnel de gestion ne 
fournissent de renseignements interessants que pour ce dernier 
groupe. 

Le resume statistique et le tableau 8 montrent que ce 
sont surtout des femmes qui sont employees, a plein temps ainsi 
qu'a temps partiel, dans les emplois mal remuneres comme les 
vendeuses de la classe A et de la classe B et les caissieres. 
Presque toutes les caisses sont tenues par des femmes, ainsi 
que pres de 80 pour cent des preposes a la vente dans les 
classes A et B. Les emplois tres bien remuneres (classe C du 
personnel des ventes), sont tenus par des hommes dans la pro-
portion de 72.5 pour cent. Dans les emplois de chef de rayon 
ou de premier vendeur, on trouve 60 pour cent d'hommes et 40 
pour cent de femmes, et dans les fonctions qui sont du domaine 
de la surveillance du travail, pres de 61 pour cent sont tenues 
par des femmes. Les controleuses "premier echelon" sont chargees 
de taches diverses, mais ne sont pas autorisees a prendre des 
decisions. Lorsqu'on arrive a l'echelon de la direction d'un 
rayon, it se produit un changement tres net dans la repartition 
des responsabilites. 

.../suite 

b) pas ete utilises. Si l'on n'avait procede a cette eli-
mination, le salaire moyen des "controleurs" masculine 
aurait ete, dans certains cas, sensiblement plus eleve 
que les salaires indiques dans le resume statistique. 

6) Les montants des salaires comprennent la commission, dans 
le cas ou it semble que cette derniere soit payee sous 
forme de boni ou de guelte, en plus du salaire de base. 
Les chiffres moyens des commissions s'appliquent seulement 
aux magasins dans lesquels le montant indique permet de 
croire qu'il s'agit d'une forme de remuneration tenant 
lieu de salaire dans le cas de certains employes. 
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Le terme direction a ete parfois prefere a celui de 
chef de rayon pour tenir compte des echelons de responsabilite 
que l'on trouve a la tete d'un rayon. Le nombre d'echelons 
varie selon la grandeur du magasin. La direction comprend donc 
la personne chargee d'un rayon ou d'un groupe de rayons et ses 
adjoints, ou adjointes. Quand une personne est promue ou nommee 
au poste d'adjoint a la direction du rayon, cela signifie qu'elle 
fait alors partie de la direction et qu'elle peut esperer obtenir 
de nouveau de l'avancement. Dans la page 1 du questionnaire, 
les fonctions du haut personnel sont definies de la fagon sui-
vante: "Ce sont les personnel qui, dans le cadre de leurs attri-
butions, disposent de certains pouvoirs de decision, en ce qui 
concerne la planification, l'utilisation et la coordination des 
ressources, qu'il s'agisse du personnel du budget ou des locaux. 
Les postes de direction au niveau superieur rentrent dans cette 
categorie." La planification qui implique certains pouvoirs de 
decision et une responsabilite dans les depenses, est un domaine 
reserve, en majorite, aux hommes. Les postes dans la direction 
des rayons sont, dans une proportion de 77.4 pour cent, occupes 
par des hommes. Ta ou la fonction d'acheteur est distincte de 
celle de directeur, les acheteurs peuvent etre consideres comme 
occupant des postes cles. Si l'on en juge par les reponses qui 
nous sont parvenues des grands magasins ayant participe a l'en-
quete, 78.7 pour cent des postes cles sont ()coupes par des hommes. 

Dans certains rayons, comme on peut le constater dans 
le resume statistique, les femmes sont plus nombreuses dans les 
poste& de premieres vendeuses et de contrOleuses que ne l'indi-
quent les chiffres d'ensemble. Toutefois, meme dans les "forte-
resses" feminines que sont les rayons de la lingerie et de la 
confection pour dames, on retrouve un grand nombre d'hommes dans 
les fonctions de gestion et dans le service des achats ou ils 
touchent des salaires comparativement plus eleves que des femmes 
du meme age et ayant autant d'annees d'experience. 

Le tableau 9 indique la repartition regionale des 
employes a plein temps dans les rayons de vente. Les chiffres 
donnes permettent de supposer que, dans l'Est du Canada bien 
plus que dans l'Ouest, les femmes ont relativement de plus grandes 
possibilites d'acceder a des situations tres bien remunerees dans 
le domaine de la vente, comme par exemple celles de la classe C, 
ou de devenir chef de rayon. Ta difference dans les chances qu'a 
une femme de devenir acheteur specialise pour un grand magasin 
et les chances que peut avoir un homme d'acceder aux mimes fonc-
tions, est difficile a determiner, car les renseignements que nous 
avons recus a ce sujet ne proviennent que d'un petit nombre de 
magasins. En ce qui concerne l'emploi de contr6leur, la 
difference est minime, tandis que les postes superieurs dans 
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le domaine de la vente sont, dans l'Ouest du Canada, occupes 
dans une proportion de 64 pour cent par des femmes et que, dans 
l'Est du pays, celles-ci n'occupent des postes semblables que 
dans une proportion de 56.8 pour cent. Si l'on groupe le 
personnel des ventes de la classe C, et les emplois superieurs 
dans le domaine de la vente, (et dans certains cas ii n'existe 
pas une grande difference de responsabilite entre les deux), 
on s'apercoit que l'ecart diminue. On constate alors que, dans 
l'Ouest du Canada, 32.8 pour cent de ces emplois conjugues sont 
occupes par des femmes et que, dans l'Est, les femmes occupent 
les emplois de la meme categorie dans une proportion de 37.6 
pour cent. C'est a l'echelon de la direction que se situe la 
principale difference entre les possibilites d'avancement 
offertes aux hommes et celles qui sont offertes aux femmes. 

L'age et les annees de service  

Dans la plupart des professions, la moyenne d'Age des 
femmes est plus elevee que celle des hommes, sauf dans la profession 
d'acheteur qui est une specialite a part. Dans la categorie du 
personnel des ventes de la classe C, la moyenne d'Age est approxi-
mativement la meme chez les femmes que chez les hommes. A en 
juger par la difference d'gge et les annees de service moins 
nombreuses, les fonctions d'acheteur sont sans doute une profession 
que les femmes exercent depuis moins longtemps que les hommes. 
Il y a des entreprises ou la profession d'acheteur specialise 
n'a ete creeequ'assez recemment dans certains rayons. Il semble 
exister une tendance a separer les fonctions d'acheteur des 
fonctions de chef de rayon, tendance en partie causee par 
l'etablissement de succursales dans la banlieue. 

Remuneration  

Dans ce domaine on remarque des caracteristiques 
immuables: lorsqu'il s'agit d'un poste semblable, les femmes 
gagnent moins que les hommes, comme on peut le voir par le 
resume statistique. Nous avons constate que cet etat de choses 
existait de facon uniforme dans les rayons. Meme si certaines 
moyennes, derivees des donnees que nous avons revues d'un petit 
nombre de magasins (celles qui sont marquees d'un asterisque), 
ne sont pas tres significatives sans consideration du nombre 
d'articles statistiques dans chaque categorie, it est tres rare 
que les femmes parviennent a une situation superieure a celle 
des hommes. I1 y a cependant des exceptions et nous en donnons 
quelques unes ci-apres: premiere vendeuse au rayon des appareils 
de radio, premiere vendeuse au rayon des jouets et des jeux, 
contrOleuse premier echelon dans l'alimentation, acheteur dans 
la confection a prix modique; ii existe egalement une femme qui 
s'occupe de la gestion d'un rayon oa l'on ne vend que des articles 
divers a prix modiques (excluant la confection). 
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Services en dehors de la vente  

Les emplois de receptionnaire et de magasinier sont 
evidemment classes comme "travaux d'hommes", tandis que l'emploi 
de marqueur est considers comme un "travail de femme". On 
estime en general que la reception et l'emmagasinage des marchan-
dises demandent une certaine force physique ce qui les classe 
dans la categorie des "travaux d'homme". 

Parmi les inspecteurs, on trouve des hommes et des 
femmes. Dans cette categorie de travail, une femme, qui a le 
mime age et le mime nombre d'annees de service qu'un homme, 
gagne moins que ce dernier. Cette situation est egalement 
vraie chez les couturieres et pour les emplois de surveillantes 
ou de chef d'atelier et de chef de la manutention. 

Stimulation des ventes  

L'emploi de redacteur publicitaire est generalement 
occupe par une femme qui, en moyenne, gagne moins que les quel-
ques hommes au sujet desquels nous avons regu des renseignements. 
Il existe des femmes qui occupent les fonctions de redacteur en 
chef, mais leur salaire est en general legerement inferieur a 
celui des hommes. La plupart des etalagistes sont des hommes, 
mais it n'y a pas de grande difference entre leur salaire et 
celui des femmes de la mime profession. Les emplois de concep-
teur et de decorateur sont surtout occupes par des hommes. Ces 
deux professions sont generalement considerees comme des "travaux 
d'homme", mais on trouve 19 femmes qui travaillent comme assis-
tantes dans les deux categories, of elles regoivent cependant 
un salaire inferieur a celui d'un homme. L'emploi de graphiste 
publicitaire est occupe par des femmes ainsi que par des hommes. 
Dans cette categorie, it existe une difference appreciable et 
ce sont les hommes qui sont les plus ages. Dans le domaine de 
la stimulation des ventes, les professions qui touchent a l'art 
demandent des dons, des aptitudes et de l'originalite a des 
degres tres divers. C'est pourquoi le fait que, dans cette 
branche, les femmes sont moins payees que les hommes, peut 
provenir de la division du travail qui confie aux femmes des 
taches ordinaires demandant moins de talent. 

Direction du personnel  

Dans ce service, comme dans celui de la stimulation 
des ventes, la moyenne d'age des employes est inferieure a 
celle des employes du service des ventes. Dans les deux cas, 
on exige des employes un niveau d'instruction plus eleve et 
une experience professionnelle plus etendue que dans la vente. 



- 37 - 

Bien qu'en ce qui concerne les hommes, nous n'ayons de rensei-
gnements que sur un petit nombre de titulaires dans quelques 
magasins, les statistiques tendent a demontrer que le systeme 
est le meme que dans les groupes de professions precedents. Ce 
n'est qu'a l'echelon d'adjoint au chef du personnel que, compte 
tenu de la difference d'age et de l'experience, les salaires des 
hommes et des femmes sont a peu pres equivalents. 

Services financiers  

Les situations comportant une certaine responsabilite 
sont plus souvent confiees a des femmes dans l'Est que dans l'Ouest 
du Canada. Sur 116 femmes responsables de rayons ou de services, 
on en compte 110 dans l'Est, generalement dans des etablissements 
importants. 

Conclusion  

ressort de l'examen des statistiques que pour un 
meme travail et pour une experience professionnelle identique, 
les femmes ne sont pas payees autant que les hommes. Dans 
une enquete qui embrasse tout le pays, it est difficile d'eta-
blir jusqu'a quel point le travail des hommes et le travail des 
femmes dans des emplois de meme nature, est egal ou comparable. 
Il ne faut pas oublier qu'il peut toujours y.avoir de petites 
differences dans les attributions que comporte l'emploi. Toute-
fois, dans la plupart des cas, les &carts de salaires sont 
suffisamment grands pour nous permettre de conclure que meme 
si dans les emplois de meme nature it existe de petites diffe-
rences entre les attributions des hommes et des femmes, it se 
trouve, dans les emplois comparables, une inegalite de salaire 
entre les deux sexes. 

Le regime des salaires differe egalement d'un magasin 
a l'autre. Lorsque les employes n'appartiennent pas a un 
syndicat (et le personnel des ventes est rarement syndique), la 
compagnie est libre de determiner elle-meme son bareme de sa-
laires. Il arrive qu'une entreprise soit en faveur de la 
relativite externe, c'est-a-dire qu'elle adapte les salaires 
de ses employes aux salaires en vigueur dans la localite. 
peut aussi arriver que l'entreprise soit en faveur de la rela-
tivite interne, c'est-a-dire qu'a l'interieur d'un magasin donne, 
elle prefere etablir et conserver entre les emplois certaines 
differences reconnues. Un magasin est oblige de tenir compte 
des salaires en vigueur dans la localite, particulierement en 
ce qui concerne ses employes les plus jeunes et les plus 
susceptibles de changer d'emploi. 
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On pourrait aller jusqu'a supposer que tous les ecarts 
de salaires entre les hommes et les femmes d'un meme emploi pro-
viennent de la difference dans les attributions attachees a 
l'emploi ainsi qu'a la valeur de l'interesse. Ce serait faire 
preuve d'un optimisme exagere, car si la chose etait vraie, it 
faudrait en conclure que les femmes donnent, dans tous les do-
maines, un rendement inferieur a celui des hommes et on ne 
trouvera jamais un directeur du personnel pour faire sien un 
pareil raisonnement. On peut egalement se demander si la majo-
rite des emplois les plus hautement retribues le sont parce qu'ils 
ont de tout temps ete remplis par des hommes. 

Il faut toutefois bien dire, en toute impartialite, 
que les grands magasins tiennent generalement compte du bareme 
des salaires en vigueur sur le marche du travail de la localite 
ou l'offre et la demande d'emploi est la cause determinante des 
echelles de salaires, auxquelles s'ajoutent les concepts de 
hierarchie dont se sert la societe pour evaluer les emplois 
masculins et les emplois feminins. Il existe habituellement 
un grand nombre de femmes, sans qualifications professionnelles 
speciales, qui sont mariees, divorcees, veuves ou separees, et 
qui trouvent un debouche dans les grands magasins, ou beaucoup 
d'emplois dans la vente au detail ne demandent aucune aptitude 
speciale, ni meme d'apprentissage, mais qui dans l'echelle 
sociale sont assimiles a la condition d'employe de bureau. En 
general, les vendeurs et vendeuses ne font pas partie d'un 
syndicat, ce qui restreint encore leurs possibilites de nego-
tiation avec l'employeur. 

Les salaires du personnel de direction dependent de 
l'importance du rayon, du chiffre d'affaires, de la valeur de 
l'employe et du genre de marchandise, car plus les produits sont 
chers et plus les salaires sont eleves. Dans le personnel de 
direction, on peut attribuer les moyennes inferieures de salaires 
chez les femmes, soit a la condition feminine, soit au fait qu'il 
y a relativement plus de femmes que d'hommes qui occupent des 
fonctions de chef de rayon au premier echelon. Leur moyenne 
d'6ge plus elevee indique que les femmes n'obtiennent pas aussi 
facilement que les hommes de l'avancement aux differents postes 
du personnel de direction ou bien qu'elles sont nommees a un 
age plus avance. Les constatations de l'enquete, qui sont 
etudiees dans le chapitre suivant, infirment cette derniere 
hypothese. 

Pour resumer, nous pouvons dire que, d'apres l'enquete: 

le principe na travail egal, salaire egal" prevaut rarement; 

en appliquant avec rigueur les techniques d'evaluation des 
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taches, on constaterait probablement que les &carts entre 
les hommes et les femmes occupant des emplois de meme 
nature,depassent ce que pourraient justifier de legeres 
differences entre les taches, telles que la responsabilite 
de la marchandise et la signature confiees aux hommes, ce 
qui les met plus haut; 

si le principe "A travail egal, salaire egal" est applique, 
les employeurs assignent aux femmes les taches de moindre 
importance et reservent les autres aux hommes de sorte que 
les chances au depart ne sont pas egales; 

le bareme des salaires dans les Brands magasins suit dans 
l'ensemble celui du milieu local ou regional qui, a son 
tour, est determine par la loi de l'offre et de la demande 
et par l'idee qu'on se fait traditionnellement de la divi-
sion du travail entre les hommes et les femmes. 

Le role de la tradition dans l'affectation a un emploi 

La troisieme partie traite de l'affectation a un tra-
vail selon le sexe, et tente de trouver une reponse a cette 
question: pourquoi, dans certains rayons, emploie-t-on plus de 
vendeurs que de vendeuses et pourquoi, dans d'autres rayons, 
est-ce le contraire qui se produit? Les hommes, comme les 
femmes, preferent avoir affaire, dans leurs achats, a quelqu'un 
de leur propre sexe, mais dans plusieurs rayons le fait qu'il 
y ait predominance d'un sexe sur l'autre s'explique plus diffi-
cilement. I1 semble, par exemple, que ce soient les femmes qui 
prennent presque toutes les decisions quand vient le moment de 
meubler la maison, mais elles seront probablement servies par 
un vendeur du rayon de l'ameublement ou se trouvent egalement 
les tapis, les linoleums et les appareils menagers. Le resume 
statistique montre que les salaires sont plus eleves dans les 
rayons qui vendent de l'ameublement et des articles menagers 
que dans les rayons de la chaussure ou de tissus ou qu'au rayon 
de la librairie et de la papeterie. Si l'echelle de salaire, 
c'est-A-dire le salaire de base avec ou sans commission, est 
fonction, entre autres, du prix de la marchandise ou du benefice, 
on peut alors se demander pourquoi les rayons ou sont vendues 
les marchandises les plus cheres ou qui rapportent le plus grand 
benefice ne sont pas tenus aussi souvent par des femmes que par 
des hommes. 

Au cours de l'enquete, on a demande aux membres du 
personnel quelles sont, selon eux, les raisons qui incitent a 
donner la preference a des hommes ou a des femmes, s'il est vrai 
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qu'il existe de telles preferences. Dans les reponses que nous 
avons revues, on a suggere les possibilites suivantes: prefe-
rence du client, preference de l'employe, preference de l'em-
ployeur, qualites physiques necessaires et "divers". Bien que, 
dans le questionnaire, lorsqu'on parlait des exigences physiques 
d'un emploi, on ait voulu faire ainsi allusion a la force muscu-
laire necessaire pour soulever des marchandises lourdes, certains 
magasins ont pris le mot dans un contexte different. Its ont 
donc indique qu'il y avait des exigences, du point de vue physique, 
dans les emplois au rayon de la confection et de la lingerie pour 
dames ou au rayon des tissus. On a donc juge qu'on ne pouvait 
utiliser de renseignements bases sur une telle interpretation 
et on verra qu'au tableau 11, on a seulement incorpore les 
informations sur les exigences physiques des emplois qui se 
rapportent aux preferences masculines. La vente de la confec-
tion pour hommes est un cas limite. En l'occurence, la prefe-
rence,si elle est accordee en raison des "qualites physiques" 
de l'emploi, peut signifier qu'on exige une certaine force muscu-
laire. Mais it faudrait alors admettre que la manutention fre-
quente des vetements d'hommes est un travail trop dur pour des 
femmes. On peut egalement l'interpreter dans un contexte different, 
en y voyant l'indication qu'un homme aime mieux avoir affaire a 
un autre homme quand it va s'acheter un complet. 

Dans de nombreuses reponses, on a constate toute une 
combinaison de preferences dans un seul et meme rayon. Chaque 
opinion a ete enregistree come une preference. Dans le 
tableau 10, les preferences ont ete scindees en deux groupes: 
un groupe d'opinions subjectives et un groupe d'opinions objec-
tives. Les points de vue subjectifs sont tous ceux dont les 
preferences sont relatives aux exigences formulees par les indi-
vidus,qu'ils soient clients, employes ou employeurs, ou relatives 
A la tradition. Les points de vue objectify comprennent ceux 
qui sont bases sur les exigences de l'emploi, c'est-a-dire qualites 
physiques et connaissances techniques, seule autre possibilite 
qui ait ete mentionnee et qui a ete classee dans la rubrique 
"divers". C'est dans les rayons autres que ceux des vetements 
que les reponses "sans preference" sont les plus frequentes. 

Le tableau 11 resume, par region, la frequence avec 
laquelle s'est exprimee la preference pour des vendeurs ou des 
vendeuses, tandis que le tableau 12 donne, par region, un detail 
des opinions qui montrent une preference subjective. 

A l'aide des renseignements resumes dans ces tableaux, 
on peut en arriver aux conclusions suivantes: 

Ce sont les regions urbaines de la cote du Pacifique 
qui sont les moins liees par la tradition, alors que la province 
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de Quebec est, au contraire, la region qui y est la plus attachee. 
La region des Prairies parait etre plus liee par la tradition 
que ne l'est la region de la cote du Pacifique, tout en l'etant 
moins que le Quebec et un peu moins que l'Ontario. En ce qui 
concerne les qualifications exigees pour un emploi, la force 
musculaire a moins d'importance dans l'Ontario et dans la region 
de 1'Atlantique. Ce resultat peut provenir du fait que, dans 
le sondage, ce sont ces deux regions qui ont la plus grande 
proportion de petits magasins. Dans ces derniers, la speciali-
sation des rayons de vente est moins poussee et certaines de ces 
petites entreprises ne tiennent pas les marchandises encombrantes 
comme les meubles ou les gros accessoires. 

On exige specialement les qualites physiques dans les 
emplois au rayon de la confection pour hommes, mais, comme nous 
l'avons dit precedemment, l'interpretation semble douteuse; on 
insiste egalement sur ces qualites dans la vente des articles 
de sport, des accessoires automobiles, de l'ameublement, des 
appareils menagers, des articles menagers et de la quincaillerie. 
Et it faut sans doute inclure ici la peinture et les fournitures 
de jardin qui sont des articles classes comme quincaillerie. 

On attache une certaine importance aux connaissances 
techniques exigees dans les rayons d'appareils et de fournitures 
photographiques, ainsi que dans les accessoires d'automobiles. 
Dans ces secteurs, on semble croire que les connaissances 
techniques sont l'apanage des hommes. 

L'analyse des preferences d'ordre subjectif nous a 
amenee aux conclusions suivantes: 

Les preferences des clients sont surtout mentionnees 
pour les rayons de la confection. Les employeurs de l'Ouest du 
Canada sont plus enclins que ceux de l'Est a prendre en conside-
ration les preferences des employes. Sur la cote du Pacifique, 
les vendeurs preferent travailler dans la confection pour homes, 
dans la quincaillerie, dans les articles de sport et dans les 
accessoires d'automobiles. Dans la region des Prairies, les 
vendeuses preferent etre employees au rayon de l'ameublement 
et au rayon des jouets. 

C'est dans l'Ontario, un peu plus que partout ailleurs, 
que les employeurs preferent avoir du personnel feminin dans les 
rayons de la pharmacie, de la parfumerie, de la librairie, des 
jouets et des jeux, du tabac et des cigarettes. Sur l'ensemble 
des reponses concernant ces rayons, it y en avait 50 pour cent 
qui provenaient de magasins de l'Ontario et 40 pour cent de 
l'Ouest du Canada. C'est dans la region des Prairies que les 
employeurs preferent le plus avoir du personnel masculin dans 
les rayons de confection pour hommes, d'ameublement, d'appareils 
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de radio et d'articles de sport. Sur 35 reponses donnant des 
opinions de preference relatives a ces rayons, it y en avait 
pros de 50 pour cent qui provenaient de magasins de la region 
des Prairies. 

Dans bien des cas, les preferences avancees par les 
clients, les employes et les employeurs ne font que donner plus 
de force aux raisons traditionnelles qui servent a expliquer la 
composition du personnel des grands magasins. Te  direction de 
ces entreprises suppose, a tort ou a raison, que 1) pour certains 
articles, les clients preferent etre servis par un homme parce 
qu'ils ont plus confiance en son jugement pour des articles 
d'ameublement ou les appareils electro-menagers; 2) que les 
vendeurs, tout comme les vendeuses, preferent vendre certaines 
marchandises plutot que d'autres; 3) que les femmes sont plus 
efficaces dans certains rayons, et que dans d'autres rayons, ce 
sont les hommes qui donnent le meilleur rendement. Ce concept 
du "domaine des hommes" et du "domaine des femmes", fonde sur 
la tradition, se rattache au role de l'homme et au role de la 
femme en milieu rural traditionnel. Dans ce milieu, c'etait 
l'homme qui allait a la chasse, a la peche, qui travaillait la 
terre, faisait les meubles, reparait la machinerie, conduisait 
et entretenait les voitures, tandis que la femme s'occupait des 
travaux menagers, de l'amenagement interieur, du nettoyage, de 
la cuisine, du lavage ainsi que des enfants. 

La preference marquee qu'ont les employeurs pour les 
vendeuses au rayon du tabac et des cigarettes est la seule pre-
ference subjective qui ne cadre pas avec l'idee traditionnelle; 
elle s'explique probablement par le fait que le tabac et les ciga-
rettes sont de petits articles et que leur vente rapporte peu. 

Dans les rayons qui vendent de petits articles ne 
procurant que peu de benefice, les salaires ont tendance a etre 
faibles. C'est en raison de ce facteur economique que dans ces 
rayons, le personnel est uniquement feminin. Les facteurs eco-
nomiques et les facteurs traditionnels vont parfois de pair, 
comme par exemple, au rayon des ustensiles menagers, ou bien it 
arrive qu'un facteur l'emporte sur l'autre. C'est ainsi que 
dans le cas des livres, dont la vente procure un assez gros 
benefice, on aime mieux par tradition avoir affaire a une 
femme. Traditionnellement, on n'associe pas les femmes avec 
le tabac et les cigarettes et l'on peut dire que, dans ce cas, 
le facteur economique l'emporte sur la tradition. 

Le tableau 13 donne des renseignements bases sur le 
resume statistique, et ces donnees quantitatives confirment les 
opinions que l'on trouve dans la troisieme partie (C). Les 
rayons ou l'on considere qu'il existe un plus grand nombre 
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d'hommes sont ceux oa, en dessous du poste de contrOleur, it y 
a un rapport d'au moins 2 a 1 entre effectifs masculine et 
effectifs feminine. Par contre, dans les memes categories, les 
rayons a predominance feminine ont un rapport d'au moins 1 a 3 
entre effectifs masculine et effectifs feminine. Viennent 
ensuite les rayons "sans predominance nette", c'est-A-dire les 
chaussures, l'ameublement, la quincaillerie et les articles 
menagers. Les articles de sport sont un cas limits, mais 
generalement it se fait une association d'idees entre les articles 
de voyage et les femmes. I1 y a dans la colonne consacree aux 
observations correctives des remarques que l'on a trouvees dans 
le questionnaire, et qui obligent a diviser certains rayons en 
deux elements principaux. Au rayon de l'habillement pour hommes 
et de la chemiserie, par exemple, on aime mieux habituellement 
avoir pour la confection pour hommes affaire a un homme tandis 
que dans la chemiserie proprement dite, c'est-a-dire, pour les 
chemises, les cravates et les chaussettes, les reponses montrent 
que l'on prefere les femmes; it y a egalement des reponses qui 
indiquent "pas de preference". Dans la quincaillerie et les 
articles de maison, on a tendance a preferer les hommes pour la 
vente des articles de quincaillerie, tandis que l'on prefere 
les femmes pour la vente des articles menagers. Dans l'alimen-
tation, on prefere avoir affaire a un homme au rayon de la 
boucherie. 
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TABLEAU 8 

NOMBRE TOTAL D'EMPLOYES A PLEIN TEMPS ET A TEMPS PARTIEL 
DANS LES RAYONS ET DANS LES AUTRES SERVICES DE 36 

MAGASINS 

Reguliers 	 Moyenne 	Moyenne 	Moyenne des 
A temps 	Moyenne 	d'annees 	de salaire commissions 

Emplois 	 Plein Temps 	Partiel 	d'Age 	de service hebdo. 	hebdo.  

Hom. 	7em. 	Hom. Fem. Hom. Fem. Horn. Fem. Hom. Fem. Hom. 	Fem. 

A RAYONS 

24 rayons 

Pers. des 
ventes 
Classe A 

Pers. des 
ventes 

(18 magasins de l'ouest du Canada et 18 magasins de l'est) 

00,41 	 000 	 000 	 6.0 	450. 	000 	900 	0.0 000 0.0 000 

Classe B 

Pers. des 
ventes 

921 3600 516 3732 34 42 6 7 8o 66 1284  102 

Classe C 743 282 5 13 41 42 12 9 98 75 124 102 

Caissiers 

Chef vendeur 
ou premier 
vendeur 

2 

133 

163 

199 

... 213 

... 

27*  

33 

39 

45 

2*  

8 

6 

11 

65*  

94 

68 

77 

... 

... • • 

I. CcoatrAleur 
premier 
echelon 

Chef de 
rayon 

Acheteur 

368 

854 

572 

249 

... 

... 

38 

38 

47 

44 

12 

13 

13 

16 

107 

162 

84 

132 

... 

.. • • 

(specialise) 111 31 ... 42 36 18 ...  8 208 162 • • 

B. AUTRES SERVICES 

237 6 31 3 38 27*  10 2#  89 67*  ... 

6 224 1 157 33*  41 5*  7 85*  62 ... 

378 2 17 1 35 9 ... 8o 000 000 000 

39 57 15 22 40 40 6 6 101 79 ... 

97 100 4 22 44 46 7 8 93 68 ... ... 

100 13 ... 42 45 12 15 126 97 ... 

1. Exploitation (14 magasins de l'ouest du Canada et 17 magasins de l'est) 

Receptionnaire 

Marqueur 

Magasinier 

Inspecteur 

Tailleur ou 
couturiere 

Superviseur 
ou chef (de 
la manutention 
des ateliers) 

11/ Les chiffres provenant de cinq magasins ou moins sont marques d'un asterisque. 
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TABLEAU 8 (suite) 

NOMBRE TOTAL D'EMPLOYES A PLEIN TEMPS ET A TEMPS PARTIEL 
DANS LES RAYONS ET DANS LES AUTRES SERVICES DE 36 MAGASINS 

Moyenne du nombre 
d'employes dans 
cheque profession, 	 Employes a plein temps 
en 1966 
	

en 1966 seulement 

Reguliers 	 Moyenne 	Moyenne 	Moyenne des 
a temps 	Moyenne d'annees 	de salaire commissions 

Emplois 	Plein Temps 	partiel 	d'Age 	de service hebdo. 	hebdo.  

Hom. 	Fem. 	Hom. Fem. Hom. Fem. Hom. Fem. Horn. Fem. Hom. 	Fem. 

2. Stimulation des ventes (publicite) (14 magasins de l'ouest du Canada et 17 magasins de Vest) 

Redacteur 	8 	57 	... ... 	31*  32 3+ 	5 	108 	85 

Redacteur en 
chef 	 2 	 8 	 ... 42 ... 7 	106 	... 

Dessinateur 	51 	20 	•••• 000 	31 33 5 	5 	106 105 

Concepteur 	7 	 1 	... ... 	41*  ... 	7* 	133*  ... 	... 	... 

Decorateur 	29 	 8 	... 	33 29*  9 	4*  101 	81* 	 00* 

Etalagiste de 

	

vitrines 117 	19 	 29 33 5 4 90 79 ... 

Etalagiste a 
l'interieur 	 ... ... ... ... ... ... ... ... ... ... 

Graphiste 	13 	14 	oee Oelp 	42 	29 12 	44 	95 	71 	... 

3. Personnel (17 magasins de l'ouest du Canada et 13 magasins de l'est) 

Examinateur 
(des candidate 
A un emploi) 	7 	38 	 9 	23*  38 1* 	9 	110*  84 ... 

Instructeur 	5 	21 	 6 	30*  36 6+  10 	129+  88 ... 

Directeur de 
la formation 

	

professionnelle 6 	 42* 	9* 	155*  

Adjoint au chef 
du personnel 	6 	 3 30 27*  7 	2*  158 142 

4. Service des finances (18 magasins de l'ouest du Canada et 16 magasins de l'est) 

Nombre d'employes en 1966 

Plein temps 	Reguliers a 
temps partiel 

Groupes d'emplois 

 

Hom. Fem. Hom. Fem. 

   

   

Expeditionnaires et employes aux ecritures pour 	O. du Can. 	437 	1294 	23 	405 
des travaux simples comme ceux des dactylos et 	E. du Can. 	108 	918 	... 	116 
des operateurs de perforatrices a clavier 	 Total 	545 	2212 	23 	521 

Professions demandant des connaissances techni- 	O. du Can. 	162 	301 	12 	108 
ques acquises par experience ou par une forma- 	E. du Can. 	93 	355 	 24 
tion speciale sauf dans la surveillance ou la 	Total 	255 	656 	12 	132 
gestion (comme par ex. specialiste des droits 
de douane, expeditionnaire, encaisseur, program-
rneur d'ordinateur) 

Direction des services (analogue a la direction des O. du Can. 	123 	6 	 • • • 

rayons de vente) 	 E. du Can. 	277 	110 
Total 	400 	116 

• • 

. . . 
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TABLEAU 11 

FREQUENCE AVEC LAQUELLE S'EST EXPRIMEE PAR REGION LA PREFERENCE 
POUR UN PERSONNEL DES VENTES MASCULIN OU UN PERSONNEL DES VENTES 

FEMININ 

Nombre 
d'opinions 
subjectives 

Nombre d'opinions 
objectives 

Nombre d'opinions 
"sans preference" 
pour hommes ou 
femmes 

Nombre d'opinions 
donnant les "qua-
lites physiques" 
comme raison pour 
preferer le per-
sonnel masculin 

Region Total 

Moy. 
par 
mag. Total 

Moy. 
par 

Total 

Moy. 
par 
mag. Total 

Moy. 
par 
mag. 

Colombie britannique 88 14.7 19 3.2 74 12.3 15 2.5 
(6 magasins) 

Region des Prairies 205 17.1 31 2.6 98 8.2 27 2.3 
(12 magasins) 

Ontario (10 magasins) 178 17.8 18 1.8 27 2.7 16 1.6 

Quebec (4 magasins) 87 21.8 15 3.8 26 6.5 15 3.8 

Region de l'Atlantique 85 17.0 9 1.8 25 5.0 9 1.8 
(5 magasins) 

Sources: Questionnaire, 3e partie (C) 

TABLEAU 12 

RESUME, PAR REGION; DES PREFERENCES SUBJECTIVES 

Raisons 

Col. 
brit. Prairies Ontario Quebec 

Reg. 
Atlant. Total 

No. No. No. No. No. No. 

Preference du client 
pour les hommes 
pour les femmes 

5 
27 

26 
66 

71 
46 

24 
30 

9 
25 

135 
194 

Preference de l'employe 
pour les hommes 7 14 2 0 23 
pour les femmes 2 9 3 4 18 

Preference de l'employeur 
pour les homes 8 23 5 7 4 47 
pour les fames 18 40 48 18 6 130 

Tradition 
preference pour lea hommes 7 9 1 15 32 
preference pour les femmes 17 18 15 2 22 74 

Sources: 	Questionnaire, 3e partie (C). 



1 preference pour les 
1 lacune 
On prefere les femmes 
quincaillerie. 
5 lacunes 
Femmes, aux articles de voyage 
Hommes, a la boucherie 
4 lacunes 
Hommes, a l'habillement pour enfants 

pour les articles de maison et les hommes pour la 

femmes, dans un petit magasin 

— 4 7 — 

TABLEAU 10 

PREFERENCES EXPRIMEES EN FAVEUR DU PERSONNEL MASCULIN OU EN FAVEUR 
DU PERSONNEL FEMININ DANS LES RAYONS 

Nombre 
d'opinions 
subjectives 

Prefer. Prefer. 
Specialite du rayon: 	masc. 	fem. 

Nombre 
d'opinions0  
objectives 

Prefer. Prefer. 
masc. 	fem. 

Nombre 
de prefer. 
pour un pers. 
MIXTE 

Nombre de 
reponses "PAS 
DE PREFERENCE" 

Confection pour hommes 
et chemiserie 36 1 8 8 8 

Confection pour dames 49 

Lingerie pour dames 55 

Accessoires de mode 43 4 

Confection pour enfants 39 2 8 

Chaussurs3en tous genres 7 3 2 5 21 

Ameublement 29 16 1 10 

Appareils electro-menagers 16 2 6 17 

Appareils de radio etc./ 33 15 6 

Accessoires d'ameublement 7 10 1 22 

Quincaillerie, articles de 
maison 2/ 15 12 3 15 

Tissus 

Pharmacie, parfumerie 

33 

42 

8 

7 

Bijouterie, porcelaine 26 12 

Librairie 31 12 

Appareils photographiquesiV19 6 14 

Articles de sport 36 11 9 

Jouets et jeux / 19 1 21 

Alimentation g 2 8 5 8 

Tabac, cigarettes 14 9 

Accessoires d'auto 2/ 27 14 7 

Vetements bon march& g 19 1 10 

Accessoires d'ameublement 
bon marche 6 2 13 

Autres marchandises 
bon marche 14 11 

Observations: / 

Voir page 40, l'explication des opinions subjectives et des opinions objectives. 

Sources: Questionnaire, 3e partie (C). 



P
re
f
e
r
e
n
c
e
  

T
A
B
L
E A
U
  
1
3
  
(
su
i
t
e
)
 

A
r
t
i
c
l
e
s
  

O
b
s
e
rv
a
t
i
o n
s
  
c
o
r
r
e
c
t
i
v
e
s
  
r
e
l
ev
e
e
s
  
d
a
n
s
  
q
u
e
l
qu
e
s
  
q
u
e
s
t
i
on
n
a
i
r
e
s
  

ch
e
m
i
se
r
i
e
  

— 50 — 

CO 	U) CO 
a) 4) 0 0 

E E 
E E 
0 0 CD 

c1-1 

W 	U) 
0 a) a) 4) a) 
H H H H 

a) 

cH 0 0 0 0 
,a) • 

4) a) a) a) 
0 0 0 

(1)00Z0 
4) 	a) 0 

cd S-1 	;•1 S-1 
Cl) • (1) 	va) 

4-1 C1-I 	4—I 
• 4) • a) .41) ••0) 

0 
P-i Pi Pc 

U) 
U) • 4) 0 0 a) 0 	• • r-I cO CO CO 

$-4 f-t S4 CD CI) 0) 0 C.) 0 (1) CU 
E *CO •a) ,(1)•a) EEEE sa) E E E 

hOhObObUE E E E r0 E 
•a)•O sa) 0 a) 0 Cl) 	ki 0 0 
r-i r I r 1 H O 4-1 	 CH .4 .4 	• 

C-) 

U)  

	

f•-i 	 .4 

	

a) 	 ...... 
El) 	h( 

g 	 ---1 
00 	sa) 	 -1-,  
$-1 	E 	 $-1 
aS 	I 
to 	

;-i 
0 	 a) 	a. 

1 
CO CO CO -P 	 f-i CO 	a) 
a) a) a) C.) 	 0 0 	t\ 
Z E E a) 	 CO 	4-) E 
Z E E H 	 a) 	Z 
a) 0 a) cu  
r--) ,0 ei-i 	0 	$-.. 4-,  1:10 $-1 ,Z 

	

U) 	U) 	a) s-1 

	

;-I r-I 	• ri 	> 0 
0 o 0 • r-1 	CO 	•H Pi 0 0 0 

0 0 0 0) E 	10 CO > 	0 
Pi CZ g14 ;-4 •,-1 	 -P fai 

	

qd $-1 a) 	c0 a) a) 0 
CO CO P4  

0 	CD gi r—I 
	r-1 0 

F.-1 	4) 0 
r4 ;-4  $4 CI 1-1 Ul . H 	CO CO •,--1 •H 
-P 0 0 	•H 0) 0 -1-,  0) cll i-i -P 

(0  r•O U)  CIS H ( ..-4 H H a) 0 
a) CO CO -P 0 0 E Sr' 0 0 ,-0 a) 

4-1 	Z Z • , 1 0 •H P-t fi ..-I ori 0 tH 
Z 0 CO -1-,  •.-1 -1-) 	-P -P 	0 

.0 .0 0 0 fa A 8 $_t ;_, 
0 	

co 0 0 0 0 P4 a' a5 Pi 4--1 05 aS ..0 0 	a) 

Q
u
e
s
t
i
on
n
a
i
r
e
,
  

O 



- 49 - 

TABLEAU 13 

REPARTITION, SEWN LE SERE, DU PERSONNE1, DES VENTES OCCUPANT DES 
POSTES INFERIEURS A CELUI DE CONTROLEUR DANS 24 RAYONS 

Predominance 	 Predominance 	 Personnel 
masculine 	 feminine 	 Mixte 

Prop. 	 Prop. 	 Prop. 
Nombre Nombre hom. Nombre Nombre how. Nombre Nombre hom. 
d'hom. fem. fem. d'hom. fem. fem. d'hom. fem. fem. 

Confection pour 
hommes et chemiserie 1/ 	348 	134 2.6:1 	- 	- 	- 	 - 	- 

Confection pour dames 	- 	 - 	8 	552 	1:69 

Lingerie pour dames 	 - 	 0 	352 	100% 	- 	- 

Accessoires de mode 	 - 	 1 	417 	100% 

Confection pour enfants 	 - 	- 	27 	292 	1:11 	- 	- 

Chaussures 5/ 148 188 1:1.3 

Ameublement 262 49 5.3:1 - - 

Appareils electro-managers 

i"/ 173 55 3:1 	- 

Appareils de radio etc. 159 38 4:1 

Accessoires d'ameublement - 	 - 165 249 1:1.5 

Quincaillerie, articles 
de maison 5/ - 104 177 1:1.7 

Tissus - 12 323 1:27 

Pharmacie, parfumerieW - - 22 320 1:15 

Bijouterie, porcelaine 32 252 1:8 

Librairie etc. 12 188 1:16 

Apparareils photographiques 
etc. 2/ 50 24 2:1 - 

Articles de sport / 95 52 
(presque) 

2:1 
- 

Jouets et jeux - - 10 54 1:5 

Alimentation 2/ 45 154 1:3.5 

Tabac, cigarettes 9 25 1:3 

Accessoires d'automobile 47 11 4:1 - 

Vetements bon marche 12/ - 40 247 1:6 

Accessoires d'ameublement 
bon march& - 9 18 1:2 

Autres marchandises 
bon march& - 19 60 1:3 

Specialite du rayon 
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dans l'Ouest du Canada et huit sont situes dans l'Est. I1 y 
a a peu pres autant d'employes de la premiere categorie dans 
l'Ouest du Canada que dans l'Est. 

Le genre d'etudes anterieures que les grands magasins 
preferent pour la formation de leur personnel dirigeant est 
indique au tableau 14. Les etudes universitaires et les autres 
types d'enseignement post-secondaire revetent une plus grande 
importance dans l'Ouest du Canada que dans l'Est. Ce sont des 
etudes de ce genre que l'on peut faire au "Ryerson Polytechnical 
Institute" de Toronto et au "British Columbia Institute of Tech-
noloccv". Dans l'Ouest du Canada, 13 magasins donnent la 
priorite aux diplomes d'universite, tandis que 12 autres firmes 
ont donne, comme second choix, d'autres etablissements d'ensei-
gnement post-secondaire. Dans l'Est du Canada, huit magasins 
ont donne la preference au Ryerson Institute ou a des etablis-
sements semblables et cinq autres magasins ont choisi en premier 
lieu l'enseignement secondaire, tandis qu'en second lieu, ils 
se sont prononces pour les etudiants. Ii est possible que 
l'importance accordee aux etudes universitaires dans 1'Ouest 
soit due aux deux facteurs suivants: 1) les diplOmes d'univer-
site qui veulent rester dans leur region ou meme ceux qui veulent 
y revenir apres une certaine absence, ont moires de possibilites 
de trouver un emploi a leur gout dans les villes de 1'Ouest que 
dans la region industrielle du haut Saint-Laurent, de sorte que 
les grands magasins de 1'Ouest peuvent plus facilement trouver 
des diplomes d'universite que les grands magasins de 1'Ontario 
et du Quebec; 2) dans l'Ouest du Canada, les etablissements 
scolaires qui donnent un enseignement preparatt au commerce 
de detail sont moires nombreux que dans l'Est. 

Les reponses que nous avons revues au sujet du salaire 
des debutante qui suivent des cours montrent que la parite des 
salaires, sans distinction de sexe, est loin d'etre de rigueur. 
Le tableau 15 donne un apercu du degre d'egalite ou d'inegalite 
qui regne dans ce domaine. C'est chez les diplomes de l'ensei-
gnement secondaire que l'on trouve les exemples d'inegalite de 
traitement les plus nombreux. Sur les 25 cas de ce genre qui 
ont ete releves it y en a 14 dans l'Ouest du Canada et 11 dans 
l'Est. Irn certain nombre de magasins n'ont indique les salaires 
des stagiaires masculine que dans une seule ou dans quelques-unes 
des categories basees sur les diplomes par les jeunes gens. Si 
l'on conclut que, dans ces cas, les grands magasins n'ont engage 
que des hommes comme stagiaires et pas de femmes,on constate que 
le nombre total de cas ou l'on n'a pas invite de femmes a suivre 
les cours de formation professionnelle, se monte a 16 dont 15 
dans l'Ouest du Canada. 

Le tableau 16 donne, selon le niveau d'instruction, 
les salaires des stagiaires debutante, hommes et femmes. 
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CHAPITRE 4 

FORMATION ET PROMOTION DU PERSONNEL 

La deuxieme partie du questionnaire est consacree 
a des questions sur la formation du personnel dirigeant et sur 
les systemes de promotion et les chances d'avancement. 

Formation  

Tous les etablissements ont indique qu'ils avaient un 
programme interne de formation du personnel dirigeant. Il s'agit 
d'un programme bien organise qui comprend une formation par 
roulement donnee sur place, a laquelle s'ajoute un enseignement 
theorique. I1 ne semble pas que le programme soit le meme dans 
chaque entreprise, et sur le nombre, it y en a cinq qui se con-
tentent de donner a leur personnel une formation pratique sur 
place. La duree du programme peut atteindre deux ans, et n'a 
depasse cette duree qu'une foil; sa moyenne varie de 9 a 12 mois. 
Dans certains cas, l'instruction theorique ne dure pas plus de 
six jours, mais elle se compose ordinairement d'une eerie de 
conferences hebdomadaires suivies de discussions qui peuvent 
s'etaler sur une periode de six mois a deux ans. Certains 
programmes, plus complexes,comprennent l'etude des principes 
theoriques, des problemes administratifs et financiers, l'achat 
et la vente, ainsi que la direction du personnel. Il arrive 
que l'on donne des devoirs et des lectures A faire et les cours 
les plus serieux comprennent un examen de fin d'etudes. Le 
programme le plus vaste qui nous ait ete signale a ete mis sur 
pied par un grand magasin important et comprend 93 cours repartis 
en cinq categories differentes (differentes quant a la teneur, 
sans doute), correspondant chacune a un echelon different, le 
plus eleve etant celui des cadres moyens. Pour chaque echelon 
du programme, it existe un diplOme pour lequel on exige 20 
credits dont dix sont optionnels et dix obligatoires. 

Quelques magasins ont indique la methode qu'ils employaient 
pour choisir les candidate. I1 semble que, normalement, le choix 
se fasse sur la recommendation des chefs de rayons. Il y a, en 
outre, un magasin qui choisit see candidate selon les resultats 
d'un contours annuel, mais la nature de ces epreuves n'a pas ete 
indiquee. 

Dans 23 magasins, les gene qui suivent ces cours de 
formation se recrutent principalement parmi les employes et dans 
15 autres magasins, ils sont choisis en majeure partie dans les 
etablissements scolaires. Parmi ces 15 magasins, sept se trouvent 
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Le tableau 17 donne, pour une periode de cinq ans et 
par region, des renseignements au sujet de l'admission aux cours, 
de l'abandon des cours par les eleves et des demissions parmi 
le personnel forme aux frais de l'entreprise. Sur l'ensemble 
des employes admis aux cours, 68 pour cent des hommes l'ont ete dans 
1'Ouest et 62 pour cent des femmes dans l'Est. Dans l'ensemble, la 
proportion de personnes qui ont abandonne les cours est presque 
la meme dans les deux cas, soit 26 pour cent chez les hommes et 
27 pour cent chez les femmes. Dans l'ensemble, le pourcentage 
des demissions est legerement plus eleve dans un cas que dans 
l'autre, soit 29.5 pour cent chez les hommes et 31 pour cent 
chez les femmes. Precisons que chaque pourcentage est calcule 
sur le total de stagiaires de chaque sexe. Le nombre total des 
eleves-hommes represente 16 pour cent du total du personnel 
masculin employe a plein temps, tandis que le nombre total des 
eleves-femmes ne represente que 3.5 pour cent de l'ensemble du 
personnel feminin employe A plein temps. La proportion des 
abandons dans chaque region par rapport au nombre des admis est 
plus significative dans 1'Est que dans l'Ouest, le pourcentage 
des femmes etant legerement superieur a celui des hommes dans 
1'Ouest, mais lui etant nettement inferieur dans l'Est. 

La question 2 traite de la participation a des cours 
et a des seminaires organises en dehors de la firme pour la for-
mation du personnel dirigeant. Deux magasins de 1'Est du 
Canada n'ont participe a aucune entreprise de ce genre. Tous 
les autres magasins qui, en principe du moins, ont adopte une 
ligne de conduite qui permet de faire profiter leurs employes 
d'une telle formation, ont signale que les cours etaient a la 
disposition du personnel masculin et du personnel feminin. Dans 
la pratique, les femmes n'y assistaient pas toujours, soit parce 
qu'elles n'y tenaient pas, soit parce qu'on ne le leur offrait 
pas. Au cours de la periode de trois ans, 752 hommes, soit 
33.5 pour cent de l'ensemble du haut personnel masculin, ont 
assiste a ces cours et a ces seminaires. Au cours de la meme 
periode, le nombre de femmes dans le meme cas s'est eleve a 
143, soit 29 pour cent de l'ensemble du haut personnel feminin. 

Possibilites d'avancement  

La question 2B se rapporte au nombre d'hommes et de 
femmes appartenant aux categories du personnel de gestion et du 
personnel dirigeant et que le magasin definit comme telles. 
Dans plusieurs reponses, les totaux ne correspondent pas a ceux 
du haut personnel masculin et feminin, qui sont indiques dans 
la premiere partie du questionnaire. Il peut y avoir a cela 
plusieurs raisons. Il est possible que l'on ait consider& le 
probleme a l'interieur d'une periode de temps differente; ou 
bien cela peut provenir de differences dans les methodes employees 



- 53 - 

donne aussi le salaire minimum et le salaire maximum corres-
pondant a chaque diplame, ainsi que la moyenne hebdomadaire 
de salaire. Le tableau indique que l'ecart entre le salaire 
des hommes et celui des femmes diminue des que le niveau 
d'instruction augmente. Au cours des entrevues que nous avons 
eues avec des directeurs du personnel, ceux-ci nous ont declare 
qu'A leur avis les salaires des stagiaires devraient etre les 
memes pour les hommes et les femmes. Its ont cependant ajoute 
que certains chefs de rayon ne partagent pas cette opinion, et 
ne peuvent pas comprendre pourquoi l'entreprise, a diplOme 
egal, devrait payer les femmes autant que les hommes. Les 
donnees que nous avons nous portent a croire que les ecarts des 
salaires regionaux sont moindres pour les diplomes d'universite 
que pour les diplOmes d'enseignement secondaire. Cette situation 
provient sans doute de ce que les jeunes diplomes d'universite 
peuvent trouver du travail dans tout le Canada et ne sont pas 
forces de rester sur place. Il semble que les femmes qui ne 
possedent qu'un dipleme d'etudes secondaires soient mieux payees 
dans l'Ontario et dans le Quebec que dans les autres regions, 
tandis que pour les hommes qui possedent seulement ce diplome, 
les situations les plus avantageuses se trouvent en Colombie 
britannique et en Ontario. 

La plupart des magasins admettent des femmes aux cours. 
Les chiffres en regard de la question A-1 montrent que dans 
trois etablissements, dont deux dans la region des Prairies et 
dans l'Ontario, les femmes ne sont pas admises a ces cours. 
Depuis cinq ans, la tendance indique une augmentation dans le 
pourcentage annuel d'admission des femmes qui, sur l'ensemble 
des stagiaires, est passe de 16 ou 17 pour cent au cours des 
trois premieres annees a 25 ou 26 pour cent dans les deux 
dernieres annees. Par rapport a leur importance numerique dans 
les grands magasins, le pourcentage de femmes admises aux cours 
semble plutOt faible. Il est difficile de savoir si cette 
situation est due au fait que la direction prefere des hommes 
come stagiaires ou a ce que le nombre de femmes qualifiees 
est restreint. I1 faut pourtant noter que sur l'ensemble des 
employes qui suivent des cours, le pourcentage de femmes admises 
a augmente annuellement et que dans les deux dernieres annees, 
it est passe de 16 ou 17 pour cent a 25 ou 26 pour cent. Le 
temps seul permettra de dire si cette augmentation subite est 
causee par une liberalisation de l'attitude envers les femmes 
ou si elle est due a une penurie d'hommes susceptibles d'avan-
cement dans la periode de grande activite economique que nous 
connaissons, et au cours de laquelle les possibilites d'emploi 
vont en augmentant. 
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page 5 du questionnaire. Il n'est pas toujours facile d'in-
terpreter les titres utilises dans la deuxieme partie (B), 
mais on peut conclure, sans crainte de beaucoup se tromper, 
que la plupart des femmes qui font partie du haut personnel 
n'occupent pas de postes plus eleves que ceux de chef de rayon 
ou d'acheteur. Un seul magasin, situ& dans l'Est du Canada, 
a indique que dans son personnel une femme appartenait a la 
categorie bien distincte de "personnel dirigeant". 

Dans le questionnaire, on pose la question suivante: 
"Dans un grand magasin, ou trouve-t-on des femmes chefs de 
services?" En ce qui concerne les rayons, la reponse a cette 
question se trouve dans la troisieme partie. Le tableau 19 
donne la repartition, par rayon et par region, des rayons oil 
la direction est assuree par des femmes. On ne s'etonnera pas 
de decouvrir que 77 pour cent des femmes chefs de rayon et chefs 
adjointsse trouvent dans les rayons de confection. On est plus 
surpris qu'il y en ait si peu dans les rayons qui vendent des 
articles pour dames, comme les livres, les tissus, les jouets 
et les jeux, ou l'on aime mieux avoir affaire a des vendeuses 
qu'a des vendeurs, mais ou les fonctions d'acheteur et de chef 
de rayon sont confiees a des hommes. 

A la page 5 du questionnaire, on a donne l'occasion 
aux employeurs d'exprimer leurs opinions sur les possibilites 
qui sont offertes aux femmes d'acceder a des postes de direction 
dans les grands magasins canadiens. Comme point de depart de 
la discussion, on a cite l'opinion suivante, exprimee par un 
Americain: 

Le commerce de detail presente de grands avantages 
pour les femmes, car elles peuvent acceder a presque 
tous les postes de direction. Le mariage n'est pas 
un obstacle a leur avancement et meme la venue des 
enfants ne retarde pas outre mesure la progression 
de leur carriere. 

Nous avons recu au total 32 reponses, dont nous donnons ci-apres 
l'analyse: 

A la question: "A votre avis, la declaration ci-dessus 
s'applique-t-elle aux grands magasins canadiens?", 25 personnes 
ont repondu "oui" et sept ont repondu "non". Parmi les 25 qui 
ont repondu "oui", six d'entre elles n'ont fait aucune reserve. 
Dans ces six magasins, on ne voit apparemment aucune restriction 
aux possibilites dont parle la citation. L'une de ces six 
reponses provient d'un grand magasin important de l'Est du 
Canada. On y trouve une femme qui occupe un poste a la direction, 
et 25 femmes chefs de rayon, ainsi que 65 femmes dans des postes 
de direction moins importants. Un autre grand magasin du meme 
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pour compter ou evaluer le personnel, ou encore de differences 
dans la facon de definir le haut personnel. Ces diverses pos-
sibilites se sont fait jour a la suite des consultations que 
nous avons eues avec deux entreprises et apres avoir lu certaines 
observations ajoutees aux reponses au questionnaire. Pour 
cette categorie, les chiffres fournis dans la deuxieme partie 
sont probablement plus exacts que ceux indiques dans la premiere 
partie et ce sont ceux-lA que nous avons utilises aux fins 
d'analyse dans ce chapitre. 

Le tableau 18 est une recapitulation des renseignements 
fournis, par region, dans la deuxieme partie (B) du questionnaire. 
En 1967, sur l'ensemble du haut personnel, it y avait 82 pour 
cent d'hommes et 18 pour cent de femmes. Le nombre total de ces 
dernieres etait de 494 et it y en avait 378, soit 76.5 pour cent, 
qui etaient employees dans des magasins de l'Est du Canada. Les 
renseignements statistiques inclus dans la troisieme partie 
confirment que, dans 1'Est, les femmes ont de plus grandes chances 
d'avancement que dans 1'Ouest. (Voir le tableau 8 en ce qui 
concerne les rayons et les services financiers.) 

Les huit grands magasins les plus importants qui ont 
participe au sondage comptent 306 femmes dans leur haut personnel, 
c'est-A-dire 62 pour cent de l'ensemble du personnel feminin de 
cette categorie. Sur ces 306 personnes, it y en a 245, soit 80 
pour cent, qui sont employees dans les quatre grands magasins 
les plus importants de 1'Est du Canada. 

Depuis cinq ans nous connaissons une periode d'expansion 
economique dans tous les domaines. Le tableau 18 montre que c'est 
dans l'Est plutot que dans l'Ouest que les femmes ont beneficie 
au maximum des nouvelles possibilites d'avancement. La rnoyenne 
d'Age des hommes et des femmes qui obtiennent de l'avancement 
differe tres peu. 

La legere difference qui existe entre les moyennes 
d'ensemble permet de supposer que, dans la majorite des magasins, 
les femmes que l'on estime avoir droit a etre promues a des 
postes de direction ne sont pas obligees d'attendre plus long-
temps que les hommes qui se trouvent dans le meme cas. Cette 
constatation infirme donc l'hypothese avancee a la fin de la page. 

A la direction des rayons, la moyenne d'age des femmes 
est plus &levee que celle des hommes. Il arrive que des hommes, 
s'ils sont qualifies, parviennent a s'elever au-dessus du poste 
de chef de rayon, mais pour de nombreuses femmes c'est la l'emploi 
le plus important auquel elles peuvent aspirer. Cette impression 
semble etre confirmee par les quelques observations faites a la 



On invoque la tradition et l'on cite cet exemple: "A cause 
des pressions qui s'exercent et des reactions de l'entourage, 
quand vient le moment de nommer un candidat a un poste de 
direction, on choisit un home de preference a une femme meme 
si cette derniere a les memes capacites. Pour qu'une femme 
puisse acceder A un poste de direction, it faut qu'elle soit 
superieure a tous les candidats masculins." 
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Les frais de formation sont souvent de l'argent gaspille, en 
raison du renouvellement frequent du personnel feminin. A 
ce sujet, une firme s'est exprimee en ces termes: "Les societes 
de grands magasins hesitent a consacrer du temps et de l'argent 
A la formation de femmes capables de faire carriere dans la 
profession, en raison des precedents, qui indiquent un renou-
vellement du personnel feminin trop frequent pour que l'expe-
rience soit rentable." 

Certains secteurs, comme celui des techniques marchandes, 
offrent des possibilites d'avancement. On mentionne diverses 
raisons pour expliquer qu'il n'en existe pas dans le domaine 
de la stimulation des ventes. 

Dans les petits magasins, l'apparence physique importe beaucoup 
(sans plus de details). 

On mentionne que l'emploi de chef de rayon est en general le 
plus eleve auquel une femme puisse esperer arriver, mais on 
ne donne aucune raison A cela. 

Nous avons recu peu de suggestions en reponse a la 
question qui demandait comment surmonter les obstacles. Quel-
qu'un a repondu qu'il s'agissait uniquement de trouver ha main-
d'oeuvre disponible. "Le probleme ne consiste pas forcement a 
surmonter des obstacles, mais surtout a trouver des femmes 
qualifiees, qui soient pretes a occuper des emplois dans le 
commerce, quand ceux-ci se presentent. Nous pouvons dire, par 
experience, qu'il n'existe qu'un tres petit pourcentage de 
Canadiennes qui veulent occuper des postes de direction dans le 
commerce, ou qui desirent reprendre de telles fonctions apres 
leur mariage." Dans une reponse provenant d'un grand magasin, 
it est suggere dans le cas des femmes mariees de tenter de 
surmonter les obstacles: l'entreprise emploierait ces personnel 
a des postes de direction qui ne les obligeraient pas a aller 
habiter une autre ville. Pour terminer, un magasin suggere de 
prendre les mesures appropriees et de rendre de nouveaux domaines 
d'activite accessibles aux femmes. 

Les points de vue que nous allons exposer proviennent 
de deux grands magasins importants dont l'un est situe dans l'Ouest 
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groupe, situe egalement dans 1'Est, emploie 48 femmes dans divers 
postes de direction. Parmi les quatre autres grands magasins qui, 
ceux-la, sont situes dans l'Ouest et qui ne voient pas de res-
trictions aux pos3ibilites qu'ont les femmes d'acceder a des 
postes de direction, it y en a un ou pas une seule femme n'ap-
partient au haut personnel (page 4 du questionnaire). Quant 
aux trois autres, ils ont a leur service une ou plusieurs 
femmes a l'echelon des chefs de rayon, mais aucune n'occupe de 
fonctions plus elevees. 

Les restrictions apportees par les 19 magasins a leurs 
reponses affirmatives, sont du meme ordre que les empechements 
indiques par les personnes qui ont repondu par la negative. Ces 
restrictions viennent de points de vue que l'on discerne dans 
les opinions exprimees et qui peuvent se resumer de la facon 
suivante: 

Arguments bases sur les opinions relatives au carac-

tere feminin et sur des circonstances  

Timidite; manque d'assurance; peu de femmes desirent des postes 
de direction. 

Les charges de famille empechent de se deplacer. 

La grosesse interrompt la carriere et place la femme dans une 
situation desavantageuse par rapport aux homes, qui, eux, 
exercent leur profession de fawn permanente. 

Lorsque le mari est transfers dans une autre ville, la femme 
doit se resigner a l'accompagner. Il arrive que les femmes 
cessent de travailler apres leur mariage. 

Les charges de famille empechent, jusqu'A un certain point, 
de voyager ou de travailler la nuit. 

Arguments bases sur les opinions relatives au rendement  

du travail feminin  

Les femmes sont emotives et ne peuvent supporter la tension 
nerveuse a laquelle sont parfois soumis les dirigeants 
d'entreprises. 

Les femmes sont incapables d'occuper des fonctions de direction. 
Un magasin a fait l'observation suivante, qui semble indiquer 
une opinion semblable, en ce qui concerne les qualites requises 
chez le personnel de direction: "L'employe doit avoir prouve 
qu'il est capable de faire face a toutes les obligations de 
la fonction". 



- 60 - 

des emplois qui menent A des postes de direction. Les 
services dans lesquels les femmes occupent des emplois de 
ce genre et ou elles progressent le plus, sont ceux du 
personnel et de la formation des employes. Cependant, en 
etablissant un mode d'engagement selectif et en organisant 
mieux certains secteurs, tels que le service des reclamations, 
les commander telephoniques et postales, le bureau de credit, 
la direction du personnel de bureau, etc., les grands maga-
sins pourraient accueillir plus largement le personnel 
feminin. Toutefois, la tendance a s'arreter de travailler 
pendant un certain temps et a accorder la priorite aux 
responsabilites d'ordre familial pose encore des problemes 
aux femmes qui doivent faire face a la concurrence des hommes 
en ce qui concerne l'experience et les annees de service. 

Les employeurs estiment que le mariage empeche reel-
lement les femmes d'acceder a des postes superieurs A celui de 
chef de rayon. On a coutume, dans les societes de grands magasins, 
de transferer d'une ville a l'autre le personnel de direction 
qui montre des aptitudes pour la haute administration. Cela se 
produit lorsqu'il y a un poste vacant a remplir, ou encore lors-
qu'on veut donner plus d'experience aux employes; en periode 
d'expansion, les deplacements de personnel ont lieu plus frequem-
ment. Il arrive meme que l'on envoie dans une autre ville des 
hommes qui ont atteint l'echelon de chef de rayon et qui n'auront 
plus d'autre avancement. Pour les etablissements qui ont de 
nombreuses succursales, it est important de pouvoir deplacer le 
personnel sans difficultes. Toutefois, on peut dire que si les 
entreprises preparaient un plus grand nombre de femmes a occuper 
des postes de direction dans des domaines plus divers, les 
transferts d'employes pour remplir des emplois vacants se produi-
raient moins souvent. Normalement, les femmes mariees sont peu 
enclines a changer de residence, et dans certains cas cela peut 
constituer un avantage pour l'entreprise qui les emploie. Ainsi, 
lorsqu'elles occupent un poste de direction depuis un certain 
temps, elles ont beaucoup moins tendance que les hommes a quitter 
leur employeur, sous le simple pretexte qu'elles ont trouve un 
emploi plus remunerateur. 

L'une des personnes qui ont repondu a notre enquete 
a fait observer que les objections aux deplacements et les inter-
ruptions de la carriere ne jouent pas dans le cas des femmes 
celibataires. I1 faut seulement esperer que les dirigeants de 
grands magasins adopteront une attitude differente envers les 
femmes celibataires et ne leur appliqueront pas les memes 
restrictions qu'aux femmes mariees, ce qui aurait pour effet 
d'entraver leur avancement. 
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du Canada et l'autre dans l'Est. Nous les citons a cause de 
l'impartialite de leur opinion sur la question des restrictions 
dont souffrent les femmes dans leur carriere et sur la facon 
dont les dirigeants voient la situation. 

Plusieurs postes de direction demandent une experience 
considerable dans le domaine de la gestion ainsi que 
certaines connaissances techniques. Dans le commerce, les 
femmes ne travaillent pas toujours de facon permanente. La 
plupart d'entre elles connaissent des arrets de travail, 
causes par des raisons de famine. De plus, it y a tres 
peu de femmes qui entrent dans le commerce avec l'intention 
bien arretee d'acceder a des emplois superieurs. La majo-
rite d'entre elles n'aspirent qu'A fonder un foyer, a avoir 
des enfants, et ne se preparent vraiment qu'A cette vie. 
Par consequent, celles qui, par la suite, se decident 
choisir une carriere se trouvent en concurrence avec le 
personnel masculin qui, tres tot dans le metier, a ete 
prepare et forme en vue d'assumer des responsabilites a 
l'echelon de la direction. Cet etat de choses, allie a nos 
conceptions rigoureusement traditionalistes qui tendent a 
evincer les femmes des postes de direction a, dans la 
plupart des cas, restreint les possibilites qui s'offraient 
aux femmes. Cette situation prevaut encore probablement 
l'heure actuelle, mais a tendance a s'ameliorer. 

La femme interrompt habituellement sa carriere apres avoir 
travaille pendant une courte periode seulement. Elle doit 
donc, presque toujours, quand elle reprend du travail, 
repartir au meme point. Elle se trouve ainsi desavantagee 
par rapport aux hommes qui, entre temps, ont continue 
d'acquerir de l'experience dans la gestion au premier et 
deuxieme echelons. On a constate que plus une femme a 
atteint un echelon eleve avant d'interrompre sa carriere, 
plus it y a de chances pour qu'elle continue de progresser 
quand elle reprend le travail. Les femmes sont attirees, 
dans le commerce au detail et particulierement dans un grand 
magasin, par l'idee de s'occuper des achats et de la promo-
tion des ventes, plutot que par l'administration. Pour 
avancer dans ces secteurs et acceder aux postes superieurs 
de direction, it faut aussi montrer de l'interet et des 
capacites. 

En outre, lorsqu'ils engagent pour les former du personnel 
feminin ayant fait des etudes universitaires ou secondaires, 
les Brands magasins ont tendance a souligner que pour tra-
vailler chez eux it faut posseder des qualites creatrices, 
et, de cette facon,n'encouragent pas les femmes a accepter 
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TABLEAU 14 

ORDRE DE PREFERENCE, PAR REGION, DES ETABLISSEMENTS SCOLAIRES OU 
LES GRANDS MAGASINS CHOISISSENT LEURS STAGIAIRES 

Clapse-
ment par 
ordre de 	Etablissement 
preference scolaire Premier choix 

Etablissement 
scolaire Deuxieme choix 

magasins 
de l'Ouest 
(nombre) 

magasins 
de l'Est 
(nombre) 

magasins 
de l'Ouest 
(nombre) 

magasins 
de l'Est 
(nombre) 

1 

2 

Universite 
(premier cycle) 

Autre etabl. 
d'enseignement 

7 
Autre etabl. 
d'enseignement 
post-secondaire 

Universite 2/ 

12 2 

post-secondaire 1 8 (premier cycle) 1 6 

3 Enseignement Enseignement 
secondaire 3 5 secondaire V 3 4 

4 Universite Universite 
(troisieme cycle) 6 1 (troisieme cycle) 0 5 

2/ Le classement est etabli d'apres le vote des magasins sur le premier et le second 
choix proposes. 

Le nombre de votes pour le second choix etait le meme. 

Sources: Questionnaire, 24me partie. 
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TABLEAU 16 

SALAIRES DE DEBUT DES STAGIAIRES SELON LE NIVEAU D'INSTRUCTION ET 
SELON LE SERE 

Dipleme 

Eventail des salaires 

Hommes 	 Femmes 
$ par.semaine 

Moyenne 

Hommes 	Femmes 
$ par semaine 

Enseignement 
secondaire 50.00-104.00 50.00-98.00 73 66 

Universite, B.A. 11 97.50-123.00 80.00-120.00 112 108 

Universite, M.A., 
Doctorat 107.50-180.00 107.50-180.00 

Autres diplemes de 
l'ens. post-secondaire 56.00-112.00 56.00-112.00 99 91 

11 Deux magasins ont indique des salaires legerement superieurs pour un dipleme de 
bachelier en commerce. Dans l'eventail des salaires, la valeur modale pour un B.A. 
est de $115.00, pour les hommes et les femmes. 

2/ Quelques etablissements seulement ont indique les salaires de debut. Ceux qui 
eagagent des stagiaires hommes et femmes ayant des diplemes d'etudes post-
universitaires paient le meme salaire aux uns et aux autres. 

Sources: Questionnaire, 2eme partie. 
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TABLEAU 19 

REPARTITION DU PERSONNEL DE GESTION FEMININ PAR RAYON 
ET PAR REGION 

Rayon 
Nombre de femmes dans la gestion des rayons 

Region de l'Ouest 	Region de 1'Est 

Confection pour hommes et chemiserie - 1 
Confection pour dames 21 50 
Lingerie pour dames 11 19 
Accessoires de mode 9 27 
Confection pour enfants 5 23 
Chaussures - 3 
Ameublement 1 1 
Appareils electro-menagers - - 
Appareils de radio etc. - 2 
Accessoires d'ameublement 1 11 
Quincaillerie, etc. - 1 
Tissus, etc. - 3 
Pharmacie, parfumerie 3 6 
Bijouterie, porcelaine 5 8 
Librairie, etc. - 3 
Appareils photographiques - - 
Articles de sport 1 - 
Jouets et jeux - - 
Alimentation 3 2 
Tabac et cigarettes 
Accessoires d'automobiles - - 
Vetements bon marche 1 26 
Accessoires d'ameublement bon marche - 
Autres articles bon march& - 2 

Total 61 188 

Sources: 	Questionnaire, 3eme partie (A). 
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CIIAPITRE 5 

TRAVAIL A TEMPS PARTIEL ET AVANTAGES SOCIAUX 

Travail a temps partiel. 

Dans la quatrieme partie du questionnaire, nous 
n'avons demande qu'une quantite restreinte de renseignements 
sur le travail a temps partiel dans les grands magasins, car 
nous avons appris que le Bureau de la main.d'oeuvre feminine 
du ministere federal du Travail projetait de faire une etude 
sur le travail A ternps partiel dans le commerce. D'autre 
part, les grands magasins ont fourni des renseignements detailles 
sur les employes a plein temps et on ne peut raisonnablement 
leur demander de se livrer en plus A de longues recherches dans 
leurs archives au sujet des employes A temps partiel. C'est 
pour toutes ces raisons que dans le questionnaire on n'a pose 
qu'un nombre restreint de questions tres simples. 

Tous les magasins n'ont pas repondu a la question 
concernant le rapport entre le nombre d'heures de travail 
fournies par les employes a plein temps et le nombre d'heures 
de travail fournies par les employes & temps partiel. La 
moyenne, dans les magasins qui ont repondu a la question, est 
de 2 a 1. En ce qui concerne la tendance actuelle, 30 etablis-
sements sur 38 ont repondu qu'a leur avis, le travail a temps 
partiel avait tendance a augmenter. Quatre magasins ne prevoient 
aucun changement a la situation actuelle et quatre autres n'ont 
pas emis d'opinion. 

La 34me partie, (A et B),montre que dans les rayons 
de vente le personnel a temps partiel consiste surtout en 
vendeurs et vendeuses ou en caissiers et caissieres. Dans les 
services autres que ceux de la vente et qui etaient inclus dans 
le questionnaire, c'est dans le travail de marquage que l'on 
trouve le plus d'emplois a temps partiel. En outre, de nombreux 
hommes sont employes A temps partiel dans les entrepots et dans 
les services de livraison, dont it n'est pas fait etat dans le 
questionnaire. Dans les services financiers, la plupart des 
employes permanents a temps partiel sont occupes a des travaux 
ordinaires de bureau ou a la mecanographie. 

Les services du personnel font surtout appel aux 
femmes mariees pour remplir les emplois a temps partiel. On 
estime qu'elles occupent 69 pour cent de tous les emplois de ce 
genre. Les etudiants en occupent 24 pour cent et les autres 
categories,sept pour cent. D'apres les estimations que nous 
avons reques des magasins de banlieue qui ont participe a 
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l'enquete, les femmes mariees representent en moyenne 60 pour 
cent de l'ensemble des employes a temps partiel. 

En ce qui concerne la proportionnalite des salaires 
du personnel a temps partiel, 28 etablissements sur 38 ont 
repondu que lee salaires etaient proportionnels, six magasins 
ont repondu qu'ils etaient proportionnellement inferieurs (dans 
tous les cas ou dans certains cas) et quatre magasins n'ont 
pas repondu a la question. 

On a demande si l'on payait des salaires identiques 
au personnel masculin a temps partiel et au personnel feminin 
de la meme categorie, c'est-a-dire si les salaires de ces 
employes correspondaient a ceux du personnel A plein temps, et 
presque tous les magasins ont repondu par l'affirmative. Un 
magasin a repondu que dans le cas du personnel masculin des 
ventes a temps partiel seulement, le tarif horaire est inferieur 
a celui que recoit un employe a plein temps debutant. 

Le tableau 3 montre que les employes a temps partiel 
sont plus nombreux dans la region des Prairies et dans le 
Quebec que dans les autres regions, et que c'est dans la region 
de l'Atlantique qu'il y en a le moms. 

Avantages sociaux  

En 1914, l'Association des femmes diplomees d'univer-
site et le Comite civique de Winnipeg publierent une etude sur 
les conditions de travail qui regnaient dans les grands magasins 
de Winnipeg. Cet ouvrage s'intitulait "The Work of Women and  
Girls in Department Stores of Winnipeg". Les enqueteurs exami-
nerent les conditions materielles de travail (la ventilation 
laissait alors fort a desirer), les sieges dont disposait le 
personnel (de nos jours, it n'y a plus a s'en preoccuper), les 
toilettes pour les employes (il en existe maintenant dans tous 
lee grands magasins), les heures de travail, l'organisation 
ouvriere, les tarifs de salaires qui, faisait remarquer le 
rapport, varient selon les marges de benefice. L'etude abordait 
egalement la question des possibilites d'avancement offertes 
aux femmes et on decouvrit que dans la plupart des magasins de 
Winnipeg, le poste d'acheteur adjoint,c'est-a-dire d'adjoint au 
chef de rayon, etait la plus haute fonction "qu'une femme 
pouvait esperer atteindre dans le domaine de la vente". Le 
rapport traitait aussi des pensions et, dans un chapitre relatif 
a celles qu'accorde un des etablissements, il les decrit comme 
suit: "Notre societe verse une retraite proportionnelle aux 
annees de service et au salaire a toute employee qui a ete a 
notre service pendant au moms 15 annees consecutives et qui 
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est &gee d'au moins quarante ans. Cette retraite s'eleve a une 
somme allant de quatre a huit dollars par semaine qui sera payee 
jusqu'au deces de l'employee si cette derniere ne se marie pas, 
n'occupe pas d'emploi semblable a celui qu'elle occupait dans 
notre firme, et sous reserve qu'elle mene une vie exemplaire." 

Evidemment les retraites ont evolue depuis 1914! 
Nous n'avons pas l'intention de recapituler tous les systemes 
de retraites et autres regimes d'allocations sur lesquels les 
societes ont fourni des renseignements, sauf lorsque lee dis-
positions sont differentes pour les hommes et pour les femmes. 
D'apres les renseignements provenant de cinq societes, les 
employes des grands magasins beneficient de tous les avantages 
habituels. Les regimes de caisse de retraite et d'assurance-
sante sont les principaux domaines dans lesquels ii ne faut pas 
s'etonner de trouver des dispositions differentes pour les 
hommes et pour les femmes. Les informations que contenaient les 
brochures venaient en supplement des reponses a la question 2a 
de la quatrieme partie. On a trouve tres peu de differences 
en ce qui concerne les avantages sociaux. 

Regimes des caisses de retraites  

On constate que les regimes de retraites ont ete 
revises recemment. I1 existe un petit nombre de firmes qui 
utilisent encore le systeme paternaliste de la pension, sans 
participation de leur par% versee aux employes qui ont 20 ans 
et plus de service, mais on a ajoute a ces systemes differents 
genres de regimes avec cotisation, I1 y a deux compagnies qui 
ont institue une periode d'attente de cinq ans, ce qui est 
remarquablement long, avant qu'un employe puisse adherer & la 
caisse de retraite. On n'a trouve de dispositions differentes 
pour lee hommes et pour les femmes que dans un seul cas, oa 
l'age de la retraite est de 65 ans pour les hommes et de 60 ans 
pour les femmes. Tous lee autres regimes que nous avons examines 
donnaient le meme age pour la retraite, c'est-A-dire 65 ans pour 
les hommes et pour lee femmes. L'entreprise dejA mentionnee a 
des conditions d'admission differentes. C'est ainsi qu'un mem-
bre du personnel masculin peut adherer A la caisse de retraite 
apres avoir travaille sans discontinuer pendant six mois en 
qualite d'employe regulier a plein temps. Dans le cas du person-
nel feminin, la personne doit avoir travaille sans interruption 
pendant deux ans, comme employe regulier a plein temps, et doit 
etre igee de 24 ans et demi, au minimum. 

Assurance-vie de groupe  

Il y a deux societes dont lee regimes comportent des 
conditions differentes en ce qui concerne leur personnel feminin. 
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L'une de ces firmes possede un bareme d'assurance qui comprend 
quatre categories: les hommes celibataires et les femmes, les 
hommes maries, les controleurs masculins maries et les dirigeants 
masculins maries. On ne mentionne pas du tout les femmes ayant 
charge de famille qui, d'apres les renseignements que nous avons 
regus, sont considerees comme celibataires, hommes ou femmes, 
et n'ont pas la possibilite de prendre une police offrant de 
plus grands avantages. Dans une autre entreprise, pour le 
personnel masculin et pour le personnel feminin occupant des 
emplois aux echelons inferieurs, le montant de l'assurance est 
variable. Le montant de l'assurance pour le personnel feminin 
s'eleve a $500 de moins que pour le personnel masculin dans 
chaque categorie de salaire jusqu'A ce que le salaire hebdorna-
daire atteigne $76.93. A partir de ce point, et dans chaque 
categorie de salaire, le personnel masculin et le personnel 
feminin sont assures pour le meme montant. 

Frais•medicaux  

Une des firmes cite l'exemple des hommes maries qui 
peuvent assurer leur femme, alors que les femmes mariees ne 
peuvent pas assurer leur mari pour les frais medicaux importants. 
La definition de "Personne a charge" varie egalement. Quand 
on parle des charges de famille d'un membre du personnel feminin, 
on ne parle que des enfants de la femme qui est veuve, divorcee 
ou qui est separee (judiciairement) de son mari. 

Autres differences  

On trouve quelques modalites qui favorisent le personnel 
feminin. Une entreprise, par exemple, donne a chaque employee, 
ayant au moins cinq ans de service au moment de son mariage, deux 
couvertures en cadeau de notes. Un autre etablissement precise 
qu'il consent une remise de 20 pour cent sur l'achat des vetements 
qu'elle porte pour travailler a toute employee du magasin. Quand 
it s'agit du personnel masculin, ce n'est que le personnel de la 
confection pour hommes qui peut profiter de cette remise. 

Remise accordee All personnel pour ses achats  

Dans la plupart des entreprises,on consent aux employes 
une remise de 10 pour cent (la remise au personnel est accordee 
sur le prix des marchandises que les employes achetent au magasin). 
Dans toutes ces entreprises, a l'exception d'une seule, les 
employes a temps partiel ont egalement droit a la remise. On 
nous a signale deux cas ou it existe des differences. Dans une 
entreprise, la remise est de 15 pour cent, et une autre firme 
n'accorde aucune remise. Le chiffre de 10 pour cent est le 
montant habituel, mais des remises plus elevees sont parfois 
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consenties au personnel de direction, ou en raison de longues 
annees de service, ou aux employes qui font leurs achats de 
Nogl avant une certaine date. Ces donnees varient selon les 
entreprises. 

Allocation de maternite  

Six magasins ont declare qu'ils n'avaient pas de regle 
etablie pour les conges de maternite et d'autres on parle de 
"conge" en regle, ce qui signifie "conge non-paye", excepte 
peut-titre dans le cas dune entreprise qui a fait a la question 
2c cette reponse ambiguU: "Selon les annees de service, nous 
payons les conges de maladie des employees." La duree des 
conges de maternite non payes est variable. Dans certains 
magasins cela depend du lieu de travail, de la sante et de 
l'aspect physique de l'employee enceinte. On s'explique dif-
ficilement pourquoi on evite au public la vue de vendeuses 
enceintes dans un etablissement commercial qui accueille avec 
plaisir les clientes qui sont dans la meme condition. L'employee 
qui veut obtenir un conge en regle, afin de pouvoir compter sur 
son emploi quand elle pourra travailler de nouveau, ne peut le 
faire qu'apres un certain temps de service dont la longueur 
est habituellement stipulee. 

Dans certaines entreprises, les frais d'accouchement 
sont payes grace a un systeme d'assurance de compensations medi-
cales et chirurgicales. Les allocations de maternite s'appliquent 
aux membres du personnel feminin et aux epouses des membres du 
personnel masculin. I1 semble que, par definition, les epouses 
soient toujours considerees come "personne A charge". Nous 
n'avons jamais vue d'epouse qui ne soit placee dans cette cate-
gorie, bien qu'il existe sans aucun doute des femmes mariees qui 
soient financierement independantes. 
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CHAPITRE 6 

TAUX DE REMPLACEMENT DU PERSONNEL ET ABSENTEISME 

Quand on fait des generalisations sur le comportement 
du personnel feminin relativement au taux de remplacement des 
employees et a l'absenteisme, elles sont generalement defavo-
rabies, par comparaison avec le personnel masculin. On trouvera 
dans la bibliographie quelques references a des etudes sur le 
sujet, faites au Canada et aux Etats-Unis, et qui montrent que 
le sexe, en lui-meme, n'est pas une variable significative. Si 
l'on veut faire des comparaisons, on peut utiliser d'autres 
variables plus appropriees, permettant de comprendre la nature 
du probleme qui, en definitive, se traduit en coat de main-
d'oeuvre. Les variables auxquelles nous faisons allusion sont 
celles qui concernent les aptitudes exigees par l'emploi, ainsi 
que l'age de l'employe, les annees de service, l'etat civil, 
l'attitude de la direction a l'egard de l'absenteisme, les effec-
tifs en cause et le moral des employes, qui tend fortement a etre 
fonction des qualites de chef dont fait preuve le controleur ou 
le chef de rayon. 

Nous avons essaye, en nous basant sur les reponses au 
questionnaire, de comparer le taux de remplacement, l'absenteisme 
de longue duree et les absences temporaires chez le personnel 
masculin et chez le personnel feminin des grands magasins, en 
prenant des employes du meme age appartenant a des groupes 
d'emplois semblables; ces groupes etant plus largement definis 
pour l'absenteisme que pour le taux de remplacement. Nous 
aurions prefer& faire entrer en ligne de compte l'etat civil, 
car les etudes auxquelles nous avons fait allusion laissent 
entendre qu'en ce qui concerne la stabilite dans l'emploi et 
l'absenteisme, si l'on etablit une comparaison basee sur les 
memes groupes d'age et les memes connaissances professionnelles, 
le comportement des femmes celibataires est tres different de 
celui des femmes mariees et se rapproche du comportement des 
hommes. Toutefois, lorsque nous avons parle du projet avec les 
chefs du personnel, nous nous sommes rendu compte que pour les 
magasins, c'etait la quatrieme partie du questionnaire qui etait 
la plus difficile a traiter et que dans certaines entreprises 
it n'etait pas possible de rechercher dans les archives tous 
les details desires. Il a donc fallu se resoudre a un compromis 
et simplifier les questions qui avaient ete posees la premiere 
fois. Malheureusement, nous avons omis dans le questionnaire 
de faire preciser l'effectif de la main-d'oeuvre masculine et 
celui de la main-d'oeuvre feminine, dans chaque groupe d'Age. 
Or, sans ces renseignements, on ne peut se rendre compte de 
l'importance relative d'une evaluation du taux de remplacement 
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du personnel ou de l'absenteisme. Pour le traitement de l'in-
formation, on a voulu reparer cet oubli en essayant d'obtenir 
les renseignements complementaires par correspondance avec les 
magasins qui avaient pu fournir en partie ou en totalite des 
donnees que l'on demandait a la page 21 du questionnaire. Le 
nombre de ces magasins etait inferieur a la moitie de l'ensemble 
des magasins consultes. Les chiffres supplementaires que nous 
avons recus ulterieurement ne concernent que neuf magasins 
comprenant en tout 2333employes a plein temps. On n'a donc 
pu faire la comparaison que pour ce petit echantillonnage. Les 
resultats des calculs qui figurent aux tableaux 20 et 21 ne 
permettent pas vraiment de tirer des conclusions. Ces chiffres 
montrent simplement qu'il est possible de mettre en doute les 
generalisations que l'on fait ordinairement au sujet de la 
main-d'oeuvre feminine des grands magasins. 

Les difficultes que l'on eprouve a obtenir des rensei-
gnements detailles sur la composition du personnel permettent de 
supposer que la direction des grands magasins ne connait pas ses 
ressources en main-d'oeuvre aussi bien et aussi a fond qu'on le 
penserait d'une entreprise qui emploie un nombreux personnel. A 
titre d'exemple, la direction possede les chiffres sur le taux de 
remplacement du personnel, et elle surveille le rendement dans les 
services, mais ces statistiques ne font que de vagues comparaisons 
entre le personnel masculin et le personnel feminin. Du fait que 
les emplois les moins bien remuneres sont occupes par des femmes, 
dont plusieurs ne font qu'un travail ordinaire qui ne demande ni 
d'aptitudes speciales ni d'instruction poussee, on jugera les 
statistiques sur le taux de remplacement du personnel et l'absen-
teisme d'apres le rendement de ce groupe qui n'est peut-etre pas 
celui qui se donne le plus a son travail. Meme dans un groupe 
nombreux d'employes specialises ou semi-specialises qui font des 
travaux ordinaires, le taux eleve de remplacement du personnel ou 
de l'absenteisme peut etre di./ a un petit nombre de personnes seu-
lement. On peut tenter d'en decouvrir les raisons en enquetant 
sur le moral et les methodes de gestion. On ne peut etudier des 
variables de ce genre que dans le cadre d'une entreprise ou 
d'un etablissement en particulier. 

Remplacement du personnel 

Dans les grands magasins, les effectifs de la main-
d'oeuvre permanente forment un groupe relativement stable, que 
n'affectent pas le recrutement ni les licenciements saisonniers. 
De ce fait, on peut donc considerer le pourcentage d'employes 
qui se separent de l'entreprise comme un indice du renouvellement 
du personnel. 

Seize grands magasins ont fourni des donnees sur la 
totalite ou sur un certain nombre des categories d'emplois 
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enumerees dans la question 3 de la quatrieme partie. Le pour-
centage des departs a tendance a etre plus eleve, que ce soit 
chez les hommes ou chez les femmes, qu'il ne l'est pour le sexe 
oppose dans des professions ou dans des groupes d'gge dans 
lesquels un des sexes est beaucoup plus nombreux que l'autre. 
Dans le tableau 20, on a essaye de comparer les pourcentages de 
depart avec les pourcentages des deux sexes dans chaque groupe 
d'gge et dans chaque groupe d'emplois, ce qui s'est revele etre 
un travail difficile. On a pu trouver approximativement les 
effectifs du personnel masculin et ceux du personnel feminin 
par groupe degge et par emploi en utilisant les renseignements 
sur le nombre des employes a plein temps et sur la moyenne d'gge 
indiques dans la troisieme partie (A). Apres avoir trie et 
additionne les chiffres provenant des magasins qui avaient repon-
du en totalite ou en partie a la question 3, it subsiste un 
ecart important que l'on ne peut expliquer. On peut tenter de 
le faire en disant que la recapitulation donnee dans la troisieme 
partie (A) ne comprend pas tous les rayons. Les services, par 
exemple, ont ete omis ainsi que, dans certains cas, les moyennes 
d'gge. Un magasin important, qui fait partie de l'echantillon-
nage des 16 firmes, n'a fourni aucun renseignement sur la 
moyenne d'gge. 

En raison des ecarts dans les statistiques, it est 
difficile d'etablir une comparaison entre les pourcentages de 
departs chez les hommes et les pourcentages de departs chez les 
femmes, surtout en ce qui concerne le personnel des ventes de 
la classe A et celui de la classe B, ainsi que l'emploi de 
controleur au premier echelon. Dans ces categories de profes-
sions, it est impossible de savoir ou meme de deviner comment 
les personnel qui ne sont pas comprises dans la troisieme 
partie (A) se repartissent dans les magasins. Nous possedons 
un peu plus de renseignements sur le personnel des ventes de la 
classe C et le personnel de la direction des rayons. Dans ces 
categories, la superiorite numerique des hommes est suffisamment 
importante et uniforme dans tout le sondage pour nous permettre 
de faire quelques remarques. 

Si l'on fait une comparaison des pourcentages de de-
parts et des proportions de chaque sexe dans la composition du 
personnel que l'on a etudie, on constate que dans le groupe 

d'gge de 31 a 40 ans du personnel des ventes de la classe C, 
le pourcentage de departs chez les femmes est relativement plus 
eleve que celui des hommes, compte tenu de leurs effectifs, tan-
dis que dans le groupe d'gge au-dessus de 40 ans et pour le meme 
poste, le pourcentage des departs est relativement plus eleve 
chez le personnel masculin. Les remarques ci-dessus ne s'appli-
quent pas au groupe d'gge de 21 A 30 ans, dans lequel on ne 
trouve que peu ou pas du tout de femmes dans le personnel des 
ventes de la classe C ou dans celui de la direction des rayons. 
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Dans le groupe d'Age de 31 A 4o ans, chez les membres 
du personnel de direction des rayons, on trouve pres de trois 
fois plus d'hommes que de femmes dans les rayons enumeres dans 
la troisieme partie (A), mais le pourcentage des departs est 
cinq fois plus eleve que celui des femmes chefs de rayon et 
chefs de rayon adjoints. La raison en est que les homes de ce 
groupe d'Age ont de plus nombreuses occasions de changer 
d'emploi que n'en ont les femmes. Dans le groupe Age de plus 
de 40 ans, le pourcentage des departs est le meme, mais les 
calculs effectues dans la troisieme partie indiquent que dans 
ce groupe les hommes sont presque deux fois plus nombreux que 
les femmes (1.7 fois plus). Cet etat de choses rend le pour-
centage des departs chez les hommes moins significatif que 
celui des femmes du meme groupe. 

Bien qu'en raison de l'insuffisance des donnees les 
resultats ne soient pas concluants, ils ne justifient cependant 
pas l'argument de l'un des magasins qui, avant constate un taux 
de remplacement du personnel feminin trop eleve, hesite A con-
sacrer de 1'argent A preparer les femmes A des postes de direction. 

Absenteisme  

L'absence temporaire et l'absence de longue duree 
sont des notions tout a fait relatives. Dans le cadre de la 
presente etude nous avons defini comme "conge de maladie" 
l'absence d'un employe pour raisons de maladie ou d'accident, 
pendant plus de cinq jours ouvrables, et nous avons consider& 
les absences temporaires de cinq jours ouvrables ou moins come 
de "l'absenteisme". Le "conge de maladie" provient d'une inva-
lidite physique reelle. L'absence temporaire peut egalement 
etre causee par une invalidite reelle. Toutefois, les absences 
temporaires comprennent egalement les journees 011 un employe 
est physiquement capable de travailler, mais ne se rend pas a 
son travail, et cela pour des raisons que la direction peut 
approuver ou ne pas approuver. La distinction n'est pas toujours 
tres nette. Un employe qui s'interesse a son travail et qui 
met un point d'honneur a bien le faire, peut estimer que sa 
presence est necessaire et se rendre a son travail, malgre un 
rhume ou un ennui passager, tandis qu'un employe qui n'aime pas 
ce qu'il fait ou qui deteste le milieu dans lequel it travaille, 
ou encore qui trouve son role insignifiant, preferera rester chez 
lui et se reposer. L'attitude de la direction vis-a-vis des 
employes qui declarent etre malades, son systeme d'indemnisation 
pour conge de maladie et la surveillance des absences motivees 
et non motivees sont des facteurs qui jouent un role important 
quand on veut se rendre compte jusqu'A quel point it est facile 
pour l'employe de rester chez lui pendant quelques jours. 
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Le tableau 21 donne, pour trois grandes categories 
d'employes, la frequence des absences temporaires et le nombre 
de jours perdus en moyenne par les hommes et les femmes appar-
tenant a trois groupes d'age ainsi que le nombre de jours de 
conge de maladie (c'est-a-dire d'absence de longue duree), par 
homme et par femme faisant partie du personnel. Les chiffres 
concernant les hommes qui travaillent dans les bureaux ne sont 
pas indiques, car le petit echantillonage d'employes de ce 
groupe ne comprend que quelques hommes. Les chiffres se rappor-
tant au personnel de gestion et au personnel de direction ont 
ete orris, car nous n'avons que tres peu de donnees utilisables 
qui s'appliquent A ce groupe d'employes. 

Quand on aborde la frequence et la moyenne des jours 
perdus par absenteisme, les femmes se montrent sous un jour 
moins favorable que les hommes dans la plupart des groupes 
dike et des groupes de professions. Le sondage comporte 
malgre tout des exceptions, ainsi qu'on peut le voir par le 
nombre de jours perdus, par employe, pour le groupe dike de 
31 a 40 ans, dans le personnel des ventes, ainsi que par la 
frequence et la moyenne des jours perdus dans le meme groupe 
d'Age dans les categories autres que le personnel des ventes 
et que les employes de bureau. Dans cette derniere categorie, 
le nombre d'absences des hommes et celui des femmes, dans le 
groupe Age de plus de 40 ans, est A peu pres identique. Dans 
les bureaux, le personnel feminin fait moins bonne figure que 
le personnel feminin des categories autres que les employes de 
bureau et autres que le personnel des ventes, tant par la 
frequence que par la moyenne de duree de l'absence temporaire. 
Ces deux dernieres remarques ne s'appliquent pourtant pas au 
groupe d'ege de 21 a 30 ans. En ce qui concerne la moyenne de 
la duree des absences temporaires, les employees de bureau 
apparaissent egalement sous un jour moins favorable que les 
femmes du personnel des ventes du groupe d'Age de 31 a 40 ans 
ou du groupe age de plus de 40 ans. 

Au point de vue des conges de maladie, c'est-A-dire 
des conges de longue duree, les femmes ont ete absentes, dans 
tous les groupes dike, plus de jours en moyenne que les 
hommes, sauf dans le groupe age de plus de 40 ans appartenant 
au personnel qui ne fait partie ni des employes de bureau ni du 
personnel des ventes. Dans ces deux dernieres categories, le 
personnel masculin a pris une moyenne de 5.6 jours de conge de 
maladie par homme, et le personnel feminin n'a pris que 3.9 
jours de conge par femme. On ne peut comparer le groupe du 
personnel de bureau feminin qu'avec les femmes appartenant aux 
autres groupes d'emplois. La duree des conges de maladie, par 
femme, du personnel de bureau feminin etait inferieure a celle 
des autres categories dans les groupes d'age de 21 a 30 ans 
et de 31 a 40 ans, mais plus elevee que pour les memes catego-
ries dans le groupe age de plus de 40 ans. 
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A notre avis, l'echantillonnage etait insuffisant 
pour permettre d'aboutir reellement a des conclusions. On 
peut tout de mime dire que les idees preconques voulant 
que l'absenteisme soit plus eleve chez les femmes que chez 
les hommes, ne se justifient dans aucune entreprise, a moins 
que la direction ne puisse apporter des statistiques comme 
preuves a l'appui. Il faudrait egalement que ces renseignements 
soient vraiment exacts et concernent des groupes de personnel 
masculin et des groupes de personnel feminin raisonnablement 
homogenes. 
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TABLEAU 20 

POURCENTAGE DES DEPARTS CHEZ LES EMPLOYES A PLEIN TEMPS DAMS 16 
GRANDS MAGASINS EN 1966, PAR GROUPE D'EMPLOIS, PAR GROUPE D'AGE 

ET POUR IRS HOMES ET POUR LES FEMMES 

Personnel des ventes 	de 21 A 30 ans 
Classe A et Classe B 	de 31 A 40 ens 

Ages de plus 
de 40 ans 

Personnel des ventes 	de 21 A 30 ans 
Classe C 	 de 31 a 40 ans 

Ages de plus 
de 40 ans 

Controleur 	 de 21 a 30 ans 
(premier echelon) 	de 31 A 40 ans 

Ages de plus 
de 40 ans 

Chefs de rayon et chefs 	de 21 A 30 ans 
de rayon adjoints 	de 31 a 40 ans 

Ages de plus 
de 40 ans 

31 On obtient le pourcentage des departs en divisant leur nombre, en 1966, par 
la moyenne du nombre d'employes dans un meme emploi la meme annee et en 
multipliant ce resultat par 100. 

?" Ces chiffres proviennent de la troisike partie (A). Les totaux pour cheque 
emploi sont inferieurs aux chiffres de l'ensemble de l'emploi donnes par 
les magasins qui ont repondu A la question 3 de la quatrieme partie. L'ecart 
s'explique de deux fagons: a) la partie A ne comprend pas tous les rayons; 
b) les renseignements demandes dans la troisike partie (A) n'etaient pas 
complets pour tous les magasins. Il faut egalement noter que la troisieme 
partie (A) ne donne que la moyenne d'Age pour chaque groups de profession A 
l'echelon des rayons. C'est pourquoi les totaux de l'emploi donnes dans les 
colonnes ci-dessus ne sont qu'approximatifs. 

Sources: Questionnaire, quatrike partie 3. 

Groupesd'emplois 
	 Groupe d'Age 

Pourcentage / 
des departs 

Nombre d'employes 
dans chaque groupe 
d'Age 

hom. fem. hom. fem. 

4.6 6.5 72 63 
1.1 3.8 155 428 

0.7 4.3 91 1036 

4.8 1.2 10 
3.2 1.0 111 21 

1.9 0.4 224 78 

3.2 1.6 31 2 
1.2 1.9 45 36 

1.2 4.o 58 318 

6.2 2.0 103 8 
4.5 0.9 211 79 

1.2 1.2 185 108 



Personnel des ventes 	de 21 a 30 ans 
de 31 a 40 ans 
Ages de plus 
de 40 ans 

Autres que les employes de 21 a 30 ans 
de bureau et autres que de 31 a 40 ans 
le personnel des ventes ages de plus 

de 40 ans 

Employes de bureau de 21 A 30 ans 
de 31 a 40 ans 
Ages de plus 
de 40 ans 
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TABLEAU 21 

ABSENTEISME / ET CONGES DE MALADIE 21 CHEZ T.F.S EMPLOYES A PLEIN 
TEMPS DANS 9 GRANDS MAGASINS / EN 1966, PAR CATEGORIE DE PROFES-
SIONS, PAR GROUPE D'AGE, POUR LES HOMMES ET POUR LES FEMMES 

Nombre de 	 Nombre de jours 
periodes 	Nombre de 	de conge de 

Categories 	 d'absence 	jours perdus 	maladie par 
d'emplois 	 Groupe d'Age 	par employe 	par employe 	employe 

hom. fem. hom. fem. hom. 	fem. 

1.6 2.4 1.9 3.1 1.2 1.5 
1.3 1.7 3.1 2.7 4.0 4.4 

1.1 1.7 2.0 3.8 3.7 4.9 

1.4 1.7 1.9 3.1 1.1 3.2 
1.2 0.9 1.9 1.4 1.3 5.4 

1.1 1.2 2.8 2.9 5.6 3.9 

- 2.0 2.8 1.2 
- 1.6 3.3 2.9 

- 1.9 4.o 6.8 

"L'absenteisme" se rapporte aux absences temporaires pendant 5 jours ouvrables 
ou moins. 

2/ Le "conge de maladie" est l'absence de l'employe pour raison de maladie ou 
d'accident, qui depasse 5 jours ouvrables. 

.27 Le nombre total des employes a plein temps est de: 2323. 

Sources: Questionnaire,quatrieme partie, 4 et 5. 
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RESUME ET CONCLUSIONS 

Le premier chapitre definit le role du grand magasin 
en montrant a quel point it est different des autres etablisse-
ments de detail. Le secteur des grands magasins est une entre-
prise oil it existe une forte concentration 1/, dans laquelle 
les six firmes les plus importantes occupent 89 pour cent de 
l'ensemble de la main-d'oeuvre de tous les grands magasins du 
Canada. Les grands magasins se font concurrence au rnoyen de 
la publicite, surtout dans les journaux, et par la qualite du 
service qu'ils offrent a la clientele. Dans la periode d'apres-
guerre, les hausses de salaire et la concurrence provenant de 
nouveaux etablissements de commerce de detail, operant sur une 
grande echelle, ont amens les grands magasins a adopter de 
nouvelles methodes et de nouveaux procedes pour reduire les 
coats d'exploitation. Pour parvenir a ces fins, on a utilise 
plus d'employes a temps partiel et on a reduit considerablement 
le nombre des emplois a plein temps. Tout laisse prevoir que 
la tendance a embaucher des employes a temps partiel continuera 
dans l'avenir. Ce sont les femmes qui constituent la majorite 
des employes de cette categorie. En effet, sur l'ensemble du 
personnel des 38 grands magasins ayant participe a l'enquete 
qui est a la base de cette etude, it y a 79 pour cent de 
femmes. On estime qu'en moyenne 69 pour cent des employes a 
temps partiel sont des femmes mariees. 

Le grand magasin groupe des employes qui occupent 
des professions nombreuses et variees que l'on peut classer en 
cinq groupes principaux: la vente, la stimulation des ventes, 
l'exploitation, les services financiers et les services du 
personnel. Parmi ces groupes, celui qui occupe le plus grand 
nombre d'employes est le personnel des ventes. Toutefois, le 
terme de personnel des ventes peut etre considers comme un 
terme generique, qui se subdivise en divers emplois dont 
chacun exige une qualification professionnelle legerement 
differente, et qui varie selon le genre de merchandises vendues 
dans chaque rayon. 

Dans les grands magasins, la division du travail par 
emplois et par sexes se fait suivant une methode bien etablie ne 
comportant que quelques variations mineures selon l'importance du 
magasin, selon le marche du travail local ou regional, et selon l'at-
titude de la population. Il existe des conceptions fortement enracinees 

1/ (Voir page 16 la definition de "concentration"). 
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au sujet des "travaux reserves aux femmes" et des "travaux reser-
ves aux hommes", qui sont mentalement associees au "domaine 
masculin" et au "domaine feminin" que la societe tradition-
nelle a trees une fois pour toutes. Il existe des variations 
regionales dans la repartition des preferences, et dans 
l'absence de preferences, dans la composition du personnel, 
mais la difference reside dans le degre plutOt que dans le 
genre de preference. On constate que les attitudes tradition-
nelles sont plus vivantes dans la region du Quebec que partout 
ailleurs et que c'est sur la cote du Pacifique qu'elles sont 
les moins marquees. 

Nous n'avons pas etudie en detail les differentielles 
regionales de salaires, car la composition de l'echantillonnage 
aurait rendu ce travail difficile. Toutefois, on peut s'atten-
dre A ce que les ecarts regionaux ou locaux suivent les ecarts 
des niveaux de salaires de la region sur le marche du travail 
qui est surtout de caractere local; c'est le cas pour les 
emplois en dehors du domaine de la gestion. 

Dans les grands magasins, les moyennes de salaires, 
pour les emplois indiques dans la troisieme partie du question-
naire, lorsqu'on les compare avec les moyennes d'Age et d'annees 
de service des employes du magasin, indiquent une courbe infe-
rieure constante des salaires payes aux femmes, si on les 
compare aux salaires des hommes occupant des emplois semblables, 
et ayant le meme Age (ou plus Ages) et la meme anciennete. 
est tres rare que la courbe s'ecarte de ces caracteristiques 
qui reapparaissent quel que soit le nombre d'articles statis-
tiques inclus dans un eventail de salaires. Devant ces 
resultats, on se demande s'il y a violation de la legislation 
concernant la "parite entre les salaires masculins et les 
salaires feminins". On ne peut pourtant pas en etre certain 
sans faire de comparaison plus detaillee qu'il ne nous a ete 
possible de le faire dans le cadre d'une enquete sur le plan 
national et sans l'aide de techniques modernes d'analyse du 
travail et devaluation du travail. Il semble que l'utilisation 
permanente de ces techniques dans les grands magasins soit tres 
restreinte, presque inexistante meme. Sur le marche du travail 
regional, les offres et les demandes d'emploi qui different 
pour les hommes et pour les femmes, l'absence de syndicat parmi 
les employes de bureau et certains facteurs de caractere non 
economique,ont tendance a determiner des ecarts de salaires 
entre les hommes et les femmes pour des emplois semblables. 

Dans la plupart des grands magasins, le nombre des 
femmes qui sont admises a suivre des tours pour seceder aux 
postes de direction est plus restreint que celui des hommes. 
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Dans l'Est du Canada, les femmes sont admises en plus grand 
nombre a ces cours que dans l'Ouest. Cependant, it est assez 
rare qu'une femme atteigne des fonctions superieures a celles 
de chef de rayon. L'importance attachee a la fonction de chef 
de rayon est variable. Dans un magasin de banlieue, le poste 
de chef de rayon peut etre au premier echelon, alors que dans 
un grand magasin du centre de la ville, it peut etre inclus 
dans les cadres moyens. C'est dans l'Est du Canada que les 
possibilites d'avancernent semblent etre les plus favorables 
pour les femmes, et particulierement A Montreal. I1 existe 
une nette tendance a separer les achats de la direction du 
rayon dans les entreprises ou le chef de rayon etait autrefois 
traditionnellement responsable de l'achat et de la vente. 
Cette tendance est due a la multiplication des succursales, 
causee par l'expansion prise par la banlieue, et a l'accrois-
sement de la clientele depuis dix a quinze ans. C'est cette 
situation nouvelle qui a amene les grands ifiagasins a centraliser 
leurs achats, surtout en ce qui concerne les articles en serie. 
Dans les grands magasins importants cette tendance aura pour 
effet d'augmenter le nombre d'emplois d'acheteurs et procurera 
aux femmes des possibilites interessantes. I1 semble qu'on 
tende davantage a confier a des jeunes femmes les fonctions 
d'acheteurs, particulierement dans le domaine de la mode. 

Les postes de direction sont rarement a la portee 
des femmes. Le mariage et les charges de famine qui obligent 
les femmes mariees a rester dans la meme localite creent des 
obstacles a l'acces a ces fonctions. Dans les entreprises qui 
ont des magasins dans plusieurs provinces, it est acquis que les 
cadres moyens et surtout les cadres superieurs doivent etre 
toujours prets a changer de residence. Le manque de mobilite 
est en fait un obstacle a l'avancement. Nous n'avons pu inclure 
dans l'enquete l'etat civil, en raison du surcroit de travail 
qu'auraient impose ces details supplementaires; dans la plupart 
des entreprises, le tout de la recherche de ces renseignements 
aurait ete prohibitif. L'attitude traditionnelle, qui n'est 
parfois qu'un prejuge, du personnel de gestion masculin envers 
les femmes est une autre barriere a l'avancement de celles-ci, 
bien qu'une telle attitude ait tendance a diminuer. Depuis 
deux ans, le pourcentage des femmes admises aux cours de 
direction a augmente et est passe annuellement de 16 ou 17 pour 
cent a 25 ou 26 pour cent de l'ensemble des eleves. Le temps 
seul permettra de dire si cette situation est causee par une libe-
ralisation de l'attitude envers les femmes ou si elle est due 

a une penurie d'hommes susceptibles de faire leur chemin dans 
la periode de grande activite economique que nous connaissons 
et au cours de laquelle les possibilites d'emploi vont en 
augmentant. 
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A part quelques exceptions, les femmes regoivent les 
memes avantages sociaux que les honmes en ce qui concerne la 
securite sociale. Toutefois, lee systemes d'avantages sociaux 
ne tiennent pas compte du fait qu'il existe des femmes celiba-
taires ayant des charges de famille. 

En ce qui concerne le taux de remplacement, lee conges 
de maladie et l'absenteisme, lee resultats de l'enquete sont 
quelque peu restreints par le peu d'ampleur de l'echantillonnage. 
Le taux de remplacement du personnel feminin, mesure d'apres 
le pourcentage des departs, au niveau de la gestion, ne confirme 
pas les dires d'un magasin, qui represente peut-etre l'opinion 
des autres, a savoir que la formation professionnelle des 
femmes est chose coateuse, ce qui les empeche d'acceder aux 
postes de direction. Le renouvellement du personnel de gestion 
masculin dans la vingtaine et dans la trentaine est probablement 
cause par les changements de situation frequents des jeunes 
stagiaires masculine qui veulent avancer A tout prix, et qui, 
en periode de prosperite economique, n'ont que l'embarras du 
choix pour trouver une situation. 

De nombreux facteurs entrent en jeu lorsqu'il s'agit 
de l'absence teniporaire et de la frequence A laquelle elle se 
produit. Ces facteurs sont: l'age, les annees de service, 
l'etat matrimonial, le moral, et l'attitude de la direction. 
Dans notre tres petit echantillonnage, qui ne comprend que 
2,323 employes, le personnel feminin fait moins bonne figure 
que le personnel masculin dans la plupart des categories, A 
l'exception de quelques unes. 

On a effectue les comparaisons regionales principalement 
entre la region de l'Est et la region de l'Ouest. Les resultats 
statistiques sur le salaire de debut et les methodes de selection 
des femmes admises aux cours, l'admission de ces dernieres aux 
cours de formation du haut personnel organises par l'entreprise, 
l'accession aux postes de direction, tout indique nettement 
que lee femmes ont plus de possibilites d'avancement dans l'Est 
que dans l'Ouest. Ceci est plus particulierement vrai dans les 
agglomerations de Montreal et de Toronto. Les differences qui 
existent, en ce qui concerne lee possibilites d'avancement dans 
l'Est et dans l'Ouest, sont causees par plusieurs facteurs. L'un 
de ceux-ci peut etre l'attitude plus ou moins conservatrice que 
montre le personnel dirigeant envers les femmes, ou encore 
l'attitude qui regne dans la localite. La difference qui existe 
dans les conditions du marche du travail peut etre un autre 
facteur. Nous avons remarque que 80 pour cent des femmes appur-
tenant au haut personnel des grands magasins compris dans le 
sondage, sont concentres dans quatre grands magasins de Toronto 
et de Montreal. Dans ces villes, l'activite economique est 
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extremement diversifiee et de nombreuses entreprises indus-
trielles et financieres y ont etabli leur siege social. Plus 
l'industrie est diversifiee, plus l'echelle hierarchique du 
personnel des grandes firmes est etendue, et plus on trouve 
un grand choix de postes de gestion offerts tout specialement 
aux hommes. La ville de Winnipeg, au contraire, est un centre 
economique oil l'on ne trouve que peu de sieges sociaux impor-
tants. C'est un centre industriel caracterise par une faible 
productivite et des salaires inferieurs. D'apres certains 
grands magasins, une carriere dans le commerce de detail a peu 
de prestige, particulierement aux yeux des diplEimes d'univer-
site. En outre, de nombreux jeunes gens n'aiment pas travail-
ler le soir ou au cours de la fin de semaine, ce qui est indis-
pensable dans le commerce de detail. Dans toute localite, plus 
les possibilites de faire carriere sont restreintes et plus le 
niveau general des salaires est bas et plus le commerce de 
detail offre d'avantages. Donc, a titre d'exemple, dans les 
petits et les grands centres urbains de la region des Prairies, 
it existe relativement plus d'hommes qui font concurrence aux 
femmes dans les emplois des grands magasins, que dans les 
grands centres urbains dont l'economie est diversifiee. C'est 
pourquoi dans ces grands centres, les entreprises de vente au 
detail devront sans doute avoir recours de plus en plus aux 
services d'un personnel feminin qualifie. Les conditions eco-
nomiques qui regnent sur le march-6 du travail et les conventions 
sociales expliquent sans doute les differences entre la region 
de 1'Est et la region de l'Ouest du Canada, en ce qui concerne 
la situation de la femme dans les grands magasin. 
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SUGGESTIONS POUR TENTER D'AMELIORER LA SITUATION 

Ce sont les conceptions traditionnelles du role de 
l'homme et du role de la femme dans la societe que l'on re-
trouve dans la notion des "domaines masculins et domaines femi-
nins". Ce sont ces conceptions de l'echelle des valeurs du sys-
teme social qui, se conjugant avec la loi de l'offre et de la 
demande sur le marche du travail, limitent le choix d'une car-
riere pour les hommes et pour les femmes et contrarient parfois 
leur formation intellectuelle. Au point de vue de l'utilisa-
tion de la main-d'oeuvre, c'est la un concept qui manque de bon 
sens. Le developpement des facultes humaines et leur utilisa-
tion intelligente sont indispensables a l'adaptation aux change-
ments economlques qui, dans notre societe, constituent un pro-
cessus permanent. Les femmes possedent probabiement des facul-
tes aussi diverses et aussi nombreuses que les hommes. Dans une 
societe industrialisee en plein essor et soumise a des change-
ments technologiques rapides, on trouve sans cesse de nouveaux 
moyens d'utiliser les ressources humaines. Dans le Canada d'au-
jourd'hui, ce n'est pas une solution economiquement rentable que 
de confiner la femme dans un "ghetto" professionnel au sein 
d'une forteresse de concepts surannes sur le role de la femme, 
qui sont un legs de la societe rurale d'autrefois. 

Quelles mesures peut-on preconiser pour faciliter un 
emploi plus souple et plus juste des ressources humaines dans 
les grands magasins? Nous devons prendre en consideration 
quatre categories de personnes a qui nous pouvons soumettre nos 
suggestions: le personnel feminin des grands magasins, ses 
employeurs, les clients et le gouvernement. 

Aux femmes employees, nous donnons les conseils sui-
vants: syndiquez-vous. Ameliorez votre situation et votre 
salaire au moyen de contrats collectifs. I1 faut que vous ob-
teniez plus de possibilites d'avancement. Elargissez vos hori-
zons en sortant de votre ghetto. Posez votre candidature aux 
emplois les mieux payes, qu'ils soient classifies sousla rubri-
que "emplois masculins" ou sous la rubrique "emplois feminins". 
De nos jours, une telle distinction n'a presque plus de raison 
d'etre. Ayez confiance en votre capacite d'augmenter vos con-
naissances dans les domaines les plus nouveaux et dans les 
branches d'activites nouvelles. 

Aux employeurs, nous voudrions faire les remarques 
suivantes: dans notre enquete dans les grands magasins, nous 
avons eu l'impression que les cadres superieurs ont l'esprit 
plus ouvert au sujet de l'emploi des femmes a des postes de 
responsabilite, que ne font les cadres moyens et inferieurs. 
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C'est dans ces deux dernieres categories que l'on a le plus 
de chances de trouver des hommes jeunes qui manquent encore 
d'un certain sentiment de securite et peut-titre de maturite et 
qui sont jaloux de leurs prerogatives. I1 y a egalement des 
hommes plus ages qui ont du mal a accepter le fait qu'ils n'au-
ront pas d'autre avancement dans l'entreprise et peuvent etre 
irrites de voir des femmes arriver aux memes fonctions qu'eux 
ou encore les depasser. Il est possible que les perspectives 
d'avenir des femmes qui suivent les cours de formation ainsi 
que la selection de ces stagiaires parmi les employes du maga-
sin dependent en grande partie du jugement des cadres moyens, 
en majorite masculins. S'il en est ainsi, it devient alors 
urgent que la direction du magasin elle-meme donne des instruc-
tions tres claires aux cadres moyens en vue de faciliter l'avan-
cement du personnel feminin qualifie. 

L'une des plus grandes entreprises dans le domaine 
des grands magasins vient de mettre en vigueur un nouveau regime 
d'accession aux postes les plus eleves. Selon cette methode, 
les aptitudes des chefs de rayon, hommes ou femmes, suscepti-
bles de remplir des postes de ce genre, seront jugees d'apres 
des criteres objectifs, c'est-e-dire des criteres qui ne sont 
pas du domaine psychologique. On pourra evaluer leur rende-
ment d'apres leur chiffre d'affaires et l'on tiendra compte 
aussi, tant chez les femmes que chez les hommes, de leur possi-
bilite d'accepter un emploi dans une autre ville si l'entreprise 
le juge bon. La direction de la meme firma compris qu'il y 
avait aussi des hommes qui, pour des raisons personnelles ou 
pour des raisons de famine, etaient obliges de rester dans la 
meme ville. C'est la une evolution encourageante dans l'atti-
tude envers le personnel. Cette orientation laisse entendre 
que, dorenavant, on choisira de preference une "personne" 
adaptee aux exigences de l'emploi plut8t qu'un "homme" ou une 
"femme", alternative qui represente une tradition perimee. 

Finalement, les employeurs seraient bien inspires 
s'ils revisaient les id-6es qu'ils se font sur les femmes et 
s'ils s'efforcaient de decouvrir ce que pense le personnel 
feminin et ce qu'il desire. Par exemple, se pourrait-il que 
l'ennui soit la cause du pourcentage eleve des departs parmi 
les vendeuses qualifiees agees de plus de 40 ans, compare au 
pourcentage des departs chez les vendeurs du meme groupe d'gge, 
comme le montre le tableau 20? 

La clientele du grand magasin represente la societe 
a tous ses echelons. La femme, on le sait, prend la plupart 
des decisions concernant les achats du menage. Elle peut, a 
sa facon, influencer favorablement l'avancement du personnel 
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des ventes feminin en soutenant ouvertement les vendeuses. Le 
tableau 12 montre que les grands magasins ont indique ce 
qu'etaient, selon eux, les preferences des clients a etre ser-
vis par des hommes ou par des femmes dans des rayons determines 
et ont donne une place plus importante a ces opinions qu'aux 
preferences que l'on croyait etre celles des employes et des 
chefs de rayon. S'il est vrai que "le client a toujours raison", 
et que cette regle est observee dans les decisions qui affec-
tent le placement du personnel, on ne peut alors s'empecher de 
conseiller aux consommateurs de donner aux vendeuses le benefice 
du doute et de leur permettre l'acces a des rayons comme ceux 
du mobilier, des appareils electro-menagers et des bicyclettes, 
au lieu d'avoir recours aux services d'un vendeur. Ce sont les 
femmes elles-memes qui souvent empechent involontairement le 
personnel feminin d'obtenir de meilleurs emplois. 

Notre dernier conseil s'adresse au gouvernement, qui 
doit avoir a coeur de maximiser l'apport de la main-d'oeuvre a 
la production nationale. S'il est vrai que les lois du pays et 
de la plupart des provinces enterinent le principe de la parite 
salariale pour un travail egal ou comparable, on peut douter de 
l'efficacite de ces dispositions sous leur forme actuelle, car, 
dans la pratique, les femmes n'osent souvent se plaindre de 
crainte de perdre leur emploi. D'ailleurs, le manque de pre-
cision sur ce qui constitue un travail egal reduit pour ainsi 
dire a neant les chances de succes de ce genre de plainte. Des 
lois calquees sur le Fair Labor Standards Act des Etats-Unis 
autoriseraient des agents de l'Etat a visiter, sans plainte 
prealable de la part d'une employee, les etablissements vises 
par la loi et a y constater le traitement relatif du personnel 
masculin et feminin occupant des emplois comparables. Plu-
sieurs provinces sont en train de remanier leurs lois a cet 
egard et l'Ontario, notamment, veut adopter des dispositions 
semblables a celles des Etats-Unis. 

Le gouvernement federal reglemente le march-6 du tra-
vail pour l'ensemble du pays. Les fonctionnaires du Centre de 
main-d'oeuvre du Canada peuvent faire valoir aupres des em-
ployeurs de leur region les avantages d'une utilisation juste 
et rationnelle de la main-d'oeuvre feminine dont ils disposent. 
Il est important que l'on fournisse a ces fonctionnaires des 
renseignements objectifs sur les caracteristiques de la main-
d'oeuvre. Les fonctionnaires des centres de main-d'oeuvre 
peuvent, en toute bonne foi, etre influences par les ideas 
fausses repandues dans le public au sujet du comportement du 
personnel feminin. 
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Les propositions que nous venons de faire s'adres-
sent a quatre groupes d'interets differents, mais ils ont un 
element commun: ils recommandent un changement dans la fagon 
d'envisager la situation. Peut-titre le moment est-il venu 
pour nous de faire une derniere remarque et d'indiquer notre 
opinion personnelle sur la situation de la femme qui travaille. 
En effet, it est impossible de ne pas prendre les choses a 
coeur, lorsqu'on se livre a des recherches dans le domaine 
socio-economique, recherches qui captent notre attention et 
pour lesquelles on eprouve un interet veritable. Nous croyons 
que l'homme et la femme doivent avoir les mgmes possibilites 
d'ameliorer et d'utiliser leurs connaissances. A notre avis, 
aussi longtemps que la societe considerera l'inferiorite ou la 
superiorite d'un groupe, elle ne fera que s'appauvrir economi-
quement, socialement et moralement. I1 ressort de notre etude 
de l'emploi dans les grands magasins, que la plupart des em-
ployees y sont moins bien traitees que les hommes: possibi-
lites reduites de se valoriser et de mettre leurs aptitudes a 
contribution et application generalisee d'echelles salariales 
inferieures. Les directives du gouvernement et les methodes 
commerciales que l'on retrouve dans la legislation et dans les 
dispositions prises pour sa raise en oeuvre refletent l'opinion 
publique. Les changements de methodes preconises demandent que 
l'on considere impartialement la femme comme une personne et 
comme un des elements de la production de la societe indus-
trielle si diversifiee dans laquelle nous vivons. Nous recom-
mandons avec insistance aux femmes elles-mgmes, et aux hommes 
qui ont la responsabilite de l'evolution du monde des affaires 
de la societe, de proceder a une reevaluation du role de l'homme 
et du role de la femme selon la contribution qu'ils peuvent 
apporter a l'evolution economique. 
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ROYAL COMMISSION ON THE STATUS OF WOMEN IN CANADA 

OTTAWA 
	 September, 1967 

QUESTIONNAIRE 

DEPARTMENT STORES IN 16 MAJOR URBAN CENTRES IN CANADA 

INFORMATION submitted by individual companies and establishments is held in 

strict confidence. 

Please return completed questionnaire not later than November 1, 1967. 

EXPLANATION  

This questionnaire is composed of four parts. 

Part I requests some basic information about the store and its organization. 

Part II contains questions on employee development (training and promotion) formanage-
rial and executive responsibilities, and can be completed by filling in the blank spaces for 
statistics and by placing a check mark (✓) on the dotted line in the appropriate space for 
non-numerical questions. 

Part III contains three sub-divisions. A and B cover most of the following pages. The 
same information, repeated on each page in column headings, is asked for selected occupations 
in selling and non-selling departments. You are requested to complete the blank areas under 
the column headings. An Appendix which is attached to this questionnaire, contains descrip-
tions of the occupations listed and should be referred to before filling in this part. 
Ocdupational titles will vary in different companies. The description will guide in the select-
ion of those occupations in your store which most closely approximate the ones listed and 
described in this questionnaire. Leave space blank if an occupation does not exist in your 
establishment. Space has been left between departments in which remarks can be written if you 
wish to bring a significant variation to the attention of the researcher. C constitutes a 
series of opinion questions related to sales employees only. Complete this part by placing 
check mark (%/) in the appropriate space on the dotted lines. 

Part IV, miscellaneous employment data, has special instructions preceding 
questions 3, 4 and 5. 

DEFINITIONS 

Occupational titles - see Appendix 

Full-time employees - Persons who work the normal workweek during the whole year. 

Part-time regular employees - Persons who usually work part-time during the whole year. 

Part-time non-regular employees - Persons who usually work part of the year on a full-
time basis, or intermittently through all or part of the year on a part-time basis. 
They may be called casual, auxiliary, or contingent employees. 

Sales staff - all employees engaged in the actual selling of goods. 

Non-office, non-selling - Non-office workers not actually engaged in the selling of 
goods, such as warehousemen, receivers and markers, deliverymen, maintenance workers, etc. 

Office - Employees engaged in clerical, accounting, secretarial activities; usually 
paid on a salaried basis. 

Management and executive - Those persons who have some degree of decision-making respon-
sibilities in the planning, utilization, and co-ordination of resources: people, money 
and facilities. Top-level managerial positions may be referred to as executive 
positions. 
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PART I 

BASIC INFORMATION 

1. Name of store and address• 

In what year was your store opened/ 

Is your store located in the downtown area or in a suburb? 

Do you have a reasonably up-to-date organization chart/ 

If yes, it would be appreciated if you could attach a copy to the completed return for 
the researcher. 

Number of employees on payroll: 
State the number of employees requested under a) - f) on the last normal pay day 
preceding October 1, 1967. 

Sales Staff Non-office, Office 	Management & 
Non-selling 	 Executive  

number of full-time 
male employees 

number of full-time 
female employees 

number of part-time regular 
male employees 

number of part-time regular 
female employees 

number of part-time non-
regular male employees 

number of part-time non- 
regular female employees 	  

Number of.hours per week the store is normally open for business• 	  

Number of hours normally worked per week by full-time employees: 

Sales staff 

	

Non-office, non-selling , 	  

Office 
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PART II 

 

EMPLOYEE DEVELOPMENT 

  

A. TRAINING 

1. In-Service-training for managerial and executive positions.  

a. Do you have an in-service-training programme to develop persons for 
managerial and executive positions? (check) 

If yes, describe your programme briefly, mentioning duration: 

Yes No 

 

In recent years, what has been your most important source for recruiting 
potential managers? (check) 

Employees 	  
Other 

When there are not sufficient candidates for trainee positions among your 
employees you will, presumably, recruit your trainees among recent school 
graduates. Rank in order of importance (1,2, etc.) the following types of 
institutions: 

High school 	  
Universities-undergraduate school 	  
Universities-graduate school 	  
Other post-secondary educational institutions (f. ex. Ryerson) 	 

State the starting salary for a newly recruited trainee: 

Male 	 Female 

Highschool 

University, B.A. 

University, M.A., Ph.D 	 

Other 

Indicate the number of persons admitted to in-service-training programmes 

in the last 5 years: 

1962 	1963 	 1964 	 1965 	 1966 
Male Female 	Male Female 	Male Female 	Male Female 	Male Female 

•• • • 	 • • • • 	 • • • • 	 • • • • 

Indicate the number of "drop-outs" (any reason): 

1962 	1963 	 1964 	 1965, 	12(.1 
Male Female Male Female 	Male Female 	Male Female 	Male Female 
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g. What was the number of separations, other than retirement over the last 5 years 
from the company of junior and senior managers, trained at company expense? 

Male 	  
Female 	  

(Separation refers to a complete severance of the company-employee relationship. 
Transfers to other locations within the company organization should not be included. 

2. Management Development Outside the Company. 

Do you sponsor participation by employees in managerial positions in management 
development courses and seminars offered by educational institutions or other 
organizations? (check) 

Yes 	 
No 	 

If yes, is this opportunity available for: (check) 

Yes 	No 

Male Employees 
Female Employees 

Out of employees eligible, how many went to such courses and seminars in the 
last 3 years? 

Male 	  
Female 	  

B. PROMOTION 

List hereunder the management and executive categories that you identify as such in 
Your own establishment, and for each group give the following information: 

Number of males and females 

Number of males and females who were promoted to their present positions from 
within the company in the last 5 years 
Average age at promotion for males and females 

(N.B. Do not go down farther than Assistant Department Manager or equivalent.) 

The following table can be used to fill in the data requested: 

Management and Executive 
Categories 

Number of 	Number promoted to their 	Average Age 
Incumbents 	present position in last. 	At Promotion 

5 years  

Male Female Male Female Male Female 
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REMARKS  

Philip J. Reilly, an American retail executive, wrote in a recently published book 
entitled, "Old Masters of Retailing": "For women, particularly, retailing has great 
advantages: Practically all executive positions are open to them. Marriage does not 
interfere with progress; even the bearing of children need not delay a career unduly." 

In your opinion, can this statement be applied to department stores in Canada? (check) 

Yes 	 No 	 

If your answer is al, do you see some limitations to the opportunities described? 
(check) yes  
	 No 	  

If yes, specify: 

If your answer is no, what are the barriers that prevent women from occupying 
executive positions in Canadian department stores? How can such barriers be 
overcome? 
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PART III  

DIVISION OF LABOUR AND REMUNERATION 
(select occupations) 

A. SELLING DEPARTMENTS  

The following breakdown of departments by merchandise categories may not apply to every store. 
The information requested for each group of selling departments can be furnished for larger 
groupings, if so desired. In that case, indicate the combination to which the information 
applies. Economy (basement) departments are listed separately in three large groupings. For 
descriptions of occupations, see Appendix. Ignore occupations that you do not have in your 
store. 

Occupations Average Number of 
employees in each .„ 
occupation in 19661)  

Full-time employees in 1966 only 

    

    

Full time Part-time 	Average Average 	Average 	Average 
Regular 	Age 	Years of Salary 	Commission 

Service 	($ p.wk.) 	($ p.wk.)  

Male Fem. Male Fem. Male Fem. Male Fem. Male Fem. Male Fem. 

1. Men's Clothing and Furnishings Western Canada: 18 stores; Eastern Canada: 18 stores 

Sales person, 

	

Class A 	189. 111 108 

Sales person, 
Class B 

CO Sales person, 
149 13 5 3 

	

Class C 	4... Ogee 	.00. 00.0 

d. Cashier 

Head or Senior 

	

Sales Clerk 	.19. 

Supervisor, 

	

First Line 	067 

Department 

	

Management 	.78. 
Buyer 
(Specialist) 	.19. 

2. Women's Outerwear Western Canada: 18 stores; Eastern Canada: 18 stores 

Sales person, 
Class A 	.. 3. 476. .. 	......*4.........6•  .6 

 b. Sales person, 
Class B 

Sales person, 
Class C 4 39 

Os" 0.04. 	
9 

Cashier 11  .... .. 	4 

Head or Senior 
Sales Clerk 00 

1 	37 

Supervisor, 

	

First Line 5  77 	 24* 43 	1* 13 	96* 91 

	

••• 	•••• 	•••• 	•••• 	•••• •• ••1 	•••• 	•••• 	•••• 	•••• 	4..0 	06.4 

Department 
Management 58 71 .... 00.0 0.00 000. 

Buyer 
(Specialist) 	..P. 

1) 1966 calendar year or business year 

Average figures provided by 5 stores or less have been indicated with an asterisk. 

7§7 ..36 	40 7. 	..2. 	.P. 	0000 	.000 

6404 	004. 	40.0 	.404 	Ogee 	0040 

43 	45* 	12 	11* 	89 	74* 	126 
0400 	00.. 	.0.0 	 0.00 	000. 	0000 	49.0 

000. 	0.44 

.10. 	 . 	 P. 	. 27. 	. 79. 

9 	 0 	40 	44. 	 .. P. 

..1. 	.PP.... 	.1P. 	.... 	1P. 	1?9, 

.... 	.... 	?P'' 	.... 	.1, 	.... 	F??, .... 

	

40* 33* 	14* 	5* 218* 161* .17. 

	

4.. 4000 	0000 0.0. SO.. 00.4 	One. 0..0 

39 	42 	13 	11 	175 	135 
00.. 	0400 	.... 	4.0. 	"Om 	00" 



.72. 65 

98* 65* 125* 

• •• 	• 
69* 
• • 

78* 74 
•••• 000. 

92 82 

156 153 

181* 150* 

4 8 

00.0 .4.0 

22* • 7* 
• •• •  • • 

5* 
•• • •• • • 

2* 13 

Occupations Average Number of 
employees in each 
occupation in 1966  

Full time Part-time 
Regular 

- 97 - 
(7) 

Full-time employees in 1966 only 

Average 
	

Average 
	

Average 
Age 
	

Years of 
	

Salary 
Service 
	

($ p.wk.)  

Average 
Commissie 
($ p.wk.' 

Male Fem. Male Fem. 	Male Fem. 	Male Fem. Male Fem. Male Fern 

3. Women's Underclothing Western Canada: 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sales person, 
Class A 

Sales person, 
Class B 

Sales person, 
Class C 

Cashier 

Head or Senior 
Sales Clerk 

Supervisor, 
First Line 

Department 
Management 

Buyer 
(Specialist) 

• • • 

•••• 

14 

323 

• 	• 

0090 

4 

20 

40 

30 

• • 

• • 

• • 

• • 

225 

• • • • 

3 

• • • • 

• • • • 

• • • • 

4. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Apparel Accessories Western Canada: 

	

257 	270 

004. 	.000 

5 

	

1 	3 

18 
• • • 	• • • • 

56 
• • • 	• • • • 

36 
• • • 	• • • • 

..1. 

Sales person, 
Class A 

Sales person, 
Class B 

Sales person, 
Class C 

Cashier 

Head or Senior 
Sales Clerk 

Supervisor, 
First Line 

Department 
Management 

Buyer 
(Specialist) 

..1. 

0.0. 

2 

27 

..7. 

18 stores; Eastern Canada: 18 stores 

45 

00.0 

42* 

30* 

45 
• •• 

53 

46 

0000 

17 

8 

0000 

6* 

3* 

9 

13 

18 

• • • 

•• • 

187 

65 

• • '
67* 

63* 
• • • 

71 

81 

143 

.000 .000 

	

0000 	0.41. 000* 	0000 Oaf. 

	

x.19* 15* 	224* 155* 

	

00.. 	0000 0.00 	4.04 08" 

.000. 0,041 

40* 

	 3* 
	

67* 

30* 

	 1* 
	

60* 

48 	
0000 0000 	•••• •••• 	•••• ••• • 10 	 72 

14 120* 82 22* • 
	 • 46* 46 	•.• •.• •••• ••• 

13 18 168 142 37 	45 	
...a ...• 

	 ***** 

38* 46* 	18* 5* 204* 153* 

.52* 0000 

18 stores; Eastern Canada: 18 stores 

49* 41 
	

7* 8 	78* 64 

5. 

 

 

 

 

 

 

 

 

17 stores; E.Canada: 18 stc Boy's and Girl's, Children's and Infant's Wear W.Canada: 

Sales person, 
Class A 	.12. 261. 	2 .M. 	.n. .9. 

Sales person, 
Class B 	 .... 0000 	 0.00 0000 

Sales person, 

	

6 12 	 46* 36* 
Class C 	00.0 0000 0060 ...• 

Cashier 	.. 

	

4 	 2 
00. .080 

43* 

Head or Senior 
Sales Clerk 	0.00 0.1.. 2 	19 	 .?n .7. 
Supervisor 
First Line 	 0000 0000 	08.0 0040 

Department 
Management 	46 28 

Buyer 
(Specialist) 	6...2.  

11 55 

040 4  0080 

25 43 	4 12 

32 46 
	

9 14 

37* 36* 	13* 5* 
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Occupations Average Number of 
employees in each 
occupation in 1966  

Full time Part-time 
Regular 

Full-time employees in 1966 only 

 

Average 	Average 	Average 	Average 
Age 	Years of 	Salary 	Commission 

Service 	($ p.wk.) ($ p.wk.)  

  

Male Fem. Male Fem. Male Fem. Male Fem. Male Fem. Male Fem. 

  

g. 

6. Footwear, all kinds Western Canada: 

Sales person, 
Class A 

Sales person, 

	

Class B 	;12. 159 	.5.?. 442.. 
Sales person, 

Class C 

Cashier 

Head or Senior 

	

Sales Clerk 	 ..3.. 
Supervisor, 

	

First Line 	42 15 

Department 
Management 

h. Buyer 
(Specialist) 

7. Household Furniture Western Canada: 

Sales person, 
Class A 

Sales person, 
Class B 

Sales person, 

	

Class C 	143. ?9.. 
Cashier 

Head or Senior 
Sales Clerk 

Supervisor, 
First Line 

Department 

	

Management 	49.. .?.. 
Buyer 
(Specialist) 	.6.. 

8. Household Appliances Western Canada: 

Sales person, 

	

Class A 	 0000 0.48 	004e "00 

Sales person, 

	

Class B 	76.. f?.. 
Sales person, 

	

Class C 	21.. 
Cashier 	 19.. 
Head or Senior 

	

Sales Clerk 	.0.. 

Supervisor, 

	

First Line 	19.. .?.. 
Department 

	

Management 	42 „ 0000  

h. Buyer 	
5 (Specialist)  

18 stores; Eastern Canada: 18 stores 

0040 00. 4. 0000 0004 

.29. .68. 00•O 400. 

.7.1t 0.00 0004 

42. .7.4t 

120. . .46.. • • • • • • 

18 stores; Eastern Canada: 10 stores 

40.0 •••• 0000 0000 

8.3.*. .6.4. ..9.4* 

104.. 8.2.. 1.2.5. 

•••• •••• 

• • • • • • 

172„ 100* 
• • • • • • 

246* 

18 stores; Eastern Canada: 12 stores 

"" 0000
"" 

??.. 46, . 	. 7.. 19.. 	9 6.. 11.. 	13P.. /-DP 

.7". 1)-8.. 77". lg.. 
n". 	 .... 72". 

. 	92t. 7PP. 	0000 4.00e 

11.. 1-Pt. 13P.. 93t. 

2 0000 	 16 	... 174 	0000 .404 

46* 	??". 	248* 	
4, 040 00.11 

g. 

115..  19 

4 

26 

73 

008.4 40.0 	4.40 "00 

. .V.. 

24 26 

5 
.4? . .44*. 	..1 . 

5 	 .121! 

.3.5 . .49.*. 	.1.2*. 

42 	.4.7 	1,3 , .1.5. 

5 40* 

.3.5.*. 	 1A4.1.17.*. 

20* 	198* 

• • • • • • • 

• • • • • • • 

0800 00.0 	 • 

38. .46. 

1 	43 4.9 	10, 10 
2 

53* 

46 

52* 	17* 



•••• •••• 30 33 

g. 
59 12 

0.8. 0000 

f. Supervisor, 
First Line 

Department 
Management 

44 47 18 13 119 86 

41 37* 15 7* 168 133* 

-99- 

(9) 

Occupations Average Number of 
employees in each 
occupation in 1966 

 

Full-time employees in 1966 only 

   

    

Full time Part-time 	Average 	Average 	Average 	Average 

Regular 	Age 	Years of 	Salary 	Commission 

Service 	($ p.wk.) 	($ p.wk.) 

Male Fem. 	Male Fem. 	Male Fem. Male Fern. 	Male Fem. 

9. Radios, record players, T.V., pianos, organs, musical instruments  
Western Canada: 15 stores; Eastern Canada: 11 stores 

Male Fem. 

a. Sales person, 
Class A 

b. Sales person, 
Class B 	..3.9. ..25 	 35 	31 .. 	.. 5 5  74 61,  .... .... 

c. Sales person, 
Class C 	.1.1.1. ..1.1. 

d. Cashier 

e. Head or Senior 
Sales Clerk 	...9. ..2 

f. Supervisor, 
First Line O... esee 	000. .... 	SO00 yo.0 	0000 0690 

40 44* 13 16* 123 85* 214* 

Department 
Management 	 •••• •••• 

44 	16 ... .... 161 130* .... .... 

h. Buyer 
(Specialist) 	3 	

40* 	20* 	251* 

10. House Furnishings Western Canada: 16 stores; Eastern Canada: 8 stores 

a. Sales person, 
Class A 

Sales person, 
Class B 

Sales person, 
Class C 	.82. .5.1.. 	 .... .... 

	

40 51 	11 11 	Ago. ..88. 116.. 138. 

Cashier 	....4 	 2 	.... 43  ... * 	4* 
00e. ....

66* 
 Se" 0.00 

Sales Clerk 	15 	
7 	 39 	50* 	7 	17* 	100 77* 

40 8 	 130 110* 

2 	 24* A.A* 5* 55* 

44* 48* 	9*  2* 105* 

g. 

IP. 

	

04.0 	041e. 

68 191 	5 130 	34 	43 	6 	8 	70 	66 

	

•••• •••• 	•••• •••• 

e. Head or Senior 
00.. "00 	.000 .000 

h. Buyer 
(Specialist) 	 39* 	19* 	211* 

W. Canada: 15 stores 
E. Canada: 17 stores 

4.00 08e. 

11. Hardware, housewares, paint, glass, wallpaper, garden supplies 

Sales person, 

	

Class A 	•'" 
Sales person, 

	

Class B 	68 . 

Sales person, 

	

Class C 	.2(1  •*6.• 
Cashier 

Head or Senior 
Sales Clerk 

Supervisor, 
First Line 

Department 
54 1 

	

Management 	 000. 00.0 	..00 .00. 

Buyer 
(Specialist) 

6 

16 8 

29 16 

0es. 044. 

52 239 	33 41 	6 7 	80 65 

43 28* 11 7* 90* 75* 

441* 	4* 	64* 
•• • • 	• • • • 

38 51 11 14 94 75* 
.... .... 	 .... .... 

36 48 8 14 100 78 
.... .... 	.... .... 

.0.0 00.0 

4000 ...0 

37 28* 11 11* 155 

36* 	13* 	191* 
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(10) 

	

Occupations 	Average Number of 	Full-time employees in 1966 only 
employees in each 
occupation in 1966 

Full time Part-time 	Average 	Average 	Average 	Average 

	

Regular 	Age 	Years of 	Salary 	Commission 

	

Service 	($ p.wk.) 	($ p.wk.)  
Male Fem. 	Male Fem. 	Male Fem. Male Fem. Male Fem. Male Fem.  

12. Piece goods, domestics, notions, smallwares W. Canada: 18 stores; E. Canada: 18 stores 
Sales person, 

Class A 

Sales person, 

	

Class B 	-P. 293 	10 PP. 	 79* 63  
Sales person, 

	

Class C 	1 	11 	 .29* 39* 	7* 	6* 	92* 66* Peso dea. 	ono& 6.9" 	 O.P. 	.090 es" 

Cashier 	 8 	13 	 46* 	10* 	67* 

	

.1s.0 	...a 	0.510 	4.1.40 	!ROOS 

Read or Senior 
Sales Clerk 26* 48 	8* 13 	90* 69 

	

..ed 0.0.8 	d0.0 "00 

Supervisor 

	

First Line 	 37* 50 	13* 14 	98* 81 

	

poSV 	Ode* Od.49 

Department 

	

Management 	53 3 	13 13* 156 128* 37 47* 
Buyer 
(Specialist) 	6 	 44* 	24* 230* 

13. Drugs, drug sundries, toilet articles and preparations Western Canada: 18 stores 

Sales person, 	 Eastern Canada: 17 stores 
Class A 

Sales person, 

	

Class B 	7 294 

	

7 220 	29* 38 	3* 6 	75* 63 
4.0.0 "SO 

Sales person, 

	

Class C 	3 23 
	

35* 39 	6* 8* 	82* 99* 69* 
Cashier 
	

7 37 	 5 	68 

Head or Senior 

	

Sales Clerk 	..1.2. .. A •  22* 38 .. • • .• 	3* 	8 	91* 80 

	

•••• 	• •• • 	• • • • 	•• • . 
f. Supervisor 

First Line 8 34 .. .... 	OOde 040. 	
36* 46 

	

Od.11 
 

4.004 	
5* 15 	105* 82 

.... .... 
Department 
Management 28  9 

.000 40e. 	04.4. 000s 

h. Buyer 

	

(Specialist) 	...1 ...3;
' 
 48* 46* 	18* 19* 	221* 205* 

--  

14. Jewellery, silverware, china Western Canada: 18 stores; Eastern Canada: 17 stores 
Sales person, 

Class A 

Sales person, 
Class B 15 225 

.0.. Memo 	
3 204 	35 42 	7 	7 83 66 

Sales person, 
Class C 13 	14 .... .... 	 40* 50* 

	

.... .... 	5* 9* 	93* 87* .... .... 
Cashier „,, --. --. 46* 	7* 	66* 

	

.... .... 	.... .... 	.... .... 
Head or Senior 
Sales Clerk 4 13 .... .... 	 34* 47 

	

.... .... 	6* 10 	88* 71 .... .... 
Supervisor 

	

First Line 	13 37 44 47 12 12 107 84  

Department 
Management 	37 13 	 43 44 	13 14 162 120 

.009 .4.1k 	0.0. ir.Oe 	0.68 0000 	..S.0 9.40 

h. Buyer 
(Specialist) 	...4 ...? 	 41* 26* 	17* 	3* 	189* 168* 

olao• 	 *op.. 8.4,” 	 go.dr 

 
35 42 	11 14 167 147* 

".. 

0. 000 VII00 
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Cecupations Average Number of 	Full-time employees in 1966 only 
employees in each 
occupation in 1966 

Full time Part-time 	Average 	Average 	Average 	Average 
Regular 	Age 	Years of 	Salary 	Commission 

Service 	($ p.wk.) ($ p.wk.)  

Male Fem. Male Fem. 	Male Fem. Male Fem. Male Fem. Male Fem.  

15. Books, stationery. paper products Western Canada: 18 stores; Eastern Canada: 16 stores 

Sales person, 

	

Class A 	 00.0 0400 	80.0 0400 	 0000 .800 	00" 0.00 	000. 0410 	.0114 .... 

Sales person, 

	

Class B 	..19 .17. 

	

00
13  
08 4

175
.4. 	

26 	40 	.. i ...8 	.71. . 9 
.... 0000 

Sales person, 

	

Class C ..A 	 45* 38* 	2* 8* 115* 69* 

	

.000 4000 	00.6 .... 	00.0 .400 	...400 0.I. 

Cashier 	 4 0000 9 	 7 	 8* 	68* 

	

4.04 80
4
.
* 
 0440 004. 	000. 0000 	em00 00.0 

Head or Senior 
Sales Clerk 	1 ....8  

	

.... .... 	..?*..1.4 	...*..19 	.9n ..?? 	.... .... 
Supervisor, 

	

6 29 	 40* 48 	18* 12 101* 79 First Line 

	

.... .... 	.... .... 

	

0000 0000 	0000 0000 .... .... 	.... .... 

Department 
Management„2.5  . 00. 3 0.00 .0 	04 	 40 

36 56* 12 18* 162 125* 
0. 	84, 	gm" 0064 	008 0  044.. 

Buyer 
(Specialist) 	 .... .... 	..W.... 	..1?*.... 	175* .... 	.... .... 

16. Cameras and photographic supplies Western Canada: 15 stores; Eastern Canada: 15 stores 

Sales person, 

	

Class A 	 0000 0000 	00M. 0040 	 .000 0004 	4,400 004. 	0.4. 0080 	.... Ose. 

Sales person, 

	

Class B 	31 016 .  21 
000 0.

35
0. 
	 0 

	

0
28 
 ..” 	

.0  3 	8 	X 79 	
.? 	440. 00.. 

Sales person, 

	

Class C 	 ..0 
,..6 	 00.0 	 ..32 . 46 	6 .10* 	9? 	71 	... .... 

75* 
Cashier 	 1 0000 

	
0..9 0000 	 .00.

35* 
 0000 	0.00

3* 
 8000 	.0.0 .080 

Head or Senior 
Sales Clerk 0440

6 
 .....

2  

	

000. 0... 	..
32  0.43* ... 32 43* 	4 15* 102 80* 
.• 	... 	-... ...- 	.•.. •..- 

Supervisor 
First Line 	10 	3 	 41 49* 	15 	5* 110 	79* 

	

.... .... 	.... .000 	0040 4.04 	80.0 ...00 

Department 

	

Management 	-17 .... 	.... .... 	..36 .... 	-12 0000 	151 4... .0..8 

Buyer 
(Specialist) 	00. 8, 00. 	1.00. 00.. 	

48*,
0000 444 	

21* 	238* .... .... 	4400 See. 

17. Sporting goods, bicycles, boats, luggage W. Canada: 17 stores; E. Canada: 18 stores 

a. Sales person, 

	

Class A 	 00.4 0000 	0.00 00.0 	 0000 0000 	0.04 08.0 	0000 00" 	0.80 0004. 

b. Sales person, 
42 43 73 67 	31 41 4 6 80 66 Class B 

	

.... 0000 	0400 0000 	 0000 0000 	.... .... .... .... 

c. Sales person, 

	

43 5 	 32 36* 9 	86 
Class C 

	

00... 0000 	0000 0000 	 0000 00.0 00.0 000 004. 00 ??* 	0000 0000 

d. Cashier ........ .........................7* .... ..PP .... .... 
e. Head or Senior 

Sales Clerk 

	

.. 10  .. 00.4. 	4000
34 	44* 	9 	8* 	96 	78* 

	

0.00 0.00 	0.0 000 	0000 0000 	4408 .000 

f. Supervisor 27 4 	 43 46* 15 11* 100 80* 
First Line 

	

.... 0000 	.400 0000 

	

.... .... 	.... 004. 	040. 0.84 

g. Department 

	

Management 	 .. 33 	1 

	

.... 4400 	00.8 0... 	34 46* 
	10 	9* 157 	120* 

	

.. 004. 	0000 0.00 	0000 0804 

h. Buyer 
(Specialist) 	5 0000 0000 .... 36* 

	

......14*0000 	165* 0000 	00.4 0000 
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Occupations 	Average Number of 	Full-time employees in 1966 only 
employees in each 
occupation in 1966 

	

Full time Part-time 	Average 	Average 	Average 	Average 
Regular 	Age 	Years of 	Salary 	Commission 

Service 	($ p.wk.) 	($ p.wk.) 

	

Male Fen. Male Fem. 	Male Fem. Male Fem. Male Fem. Male Fem.  

3.8. Toys and games Western Canada: 16 stores; Eastern Canada: 11 stores 

Sales person, 

	

Class A 	 000. 0000 	 00.0 0000 	 000. 000. 

Sales person, 

	

Class B 	...§ ..42 	..1§ ..?? 	33 	434 	6 	85 	65 .... ... 	.... 0.00 	06.0 0.0. 	0600 6.00 
CO Sales person, 

	

Class C 	.... 	1 40* 	2* 	75* 0000 0000 	.... .... 	.... .... 	.... .... 	.... .... 
Cashier 	 ...2 	.... ..11 	0000 400. 	0.00 .000 	 62* .... .... 	.... .... 
Head or Senior 

	

Sales Clerk 	2 	4 
60.0 0.0.. 	27* 35* 	4* 	9* 	73* 74* 

	

0000 	 6000 60.. 	.... 0000 	0080 0600 	6060 00.0 

Supervisor 

	

First Line 	15 

	

e0e. 0.0. 	6000 01.06. 	
42* 46 	10* 10 	102* 79 

110.0 	 0...0000 	 6060 ...V 

Department 

	

Management 	20 
0600 Oa"

34  
.6410 00e. 	

11 	 162 

Buyer 
(Specialist) 	2 

000. 46.6 	
42* 

	

17* 	177* 

19. Food products Western Canada: 12 stores; Eastern Canada: 5 stores 

Sales person, 

	

Class A 	 0000 000 0 	0.00 0000 	000. 4000 

Sales person, 

	

Class B 31 140 	50 220 

	

000e 	 0.0. 600. 	
30 41 	7 	8 	90 73 

.6.0 Gm" 	0040 00.0 	60.0 60.0 

Sales person, 

	

Class C 9 	4 ... ... 47* 42* 21* 15* 120* 96* .... .... 	.... .... 0000 0000 
Cashier 	 61 	141 	 .. .. .82 

0.00 60.0 	ese0 ...a. 	6000 0866 

Head or Senior 

	

Sales Clerk 	5 10 
0000 00.0 	

38* 38* 	17* 12* 	109* 87* 
0000 0000 	.... 00.0 	.006 0006 

Supervisor 

	

First Line 	7 10 	 38* 48* 	11* 17* 111* 109* 

Department 

	

Management ..?? 	5  000. 000. 	
43 	49* 	16 	30* 	177 115*. 0000 	0000 	 0000 	 0000 

Buyer 
(Specialist) 

	

4 	 50* 	31* 	384* 
"" 

20. Tobacco products Western Canada: 9 stores; Eastern Canada: 11 stores 

Sales person, 
Class A 0000 

•-• 	"" 0000 	"- •"' 

Sales person, 

	

Class B 	9 24 

	

0600. .0. 	
1 16 	34* 36 	4* 4 	82* 66 
0 0000 0000 0000 	0000 0000 	0000 0000 	0000 0000 

Sales person, 
Class C 0000 0000 	 0000 0000 

Cashier 

Head or Senior 

	

Sales Clerk 	 1 	 42* 	4* 	84* 

f. Supervisor 

	

2 1 	 28* 	7* 	104* 

	

First Line 	 0000 0000 	0000 0000 

g. Department 

	

Managem;nt 	 36 

	

8 	147* 

Buyer 

	

(Specialist) 	1 
0060 06.0 	

47* 
0000 00.16. 	

11* 	186* 



39* 	12* 	102* 
4444 	4444 4444 	•••• •••• 	•••• •••• 	•••• •••• 	•••• •••• 

•••1 	•••• 	4444 ..33* 	...2* 4444 ..65* 	4444 

7 

— 103 — 
(13) 

OCcupations Average Number of 	Full-time employees in 1966 only 
employees in each 
occupation in 1966  

Full time Part-time 	Average 	Average 	Average 	Average 

Regular 	Age 	Years of 	Salary 	Commission 
Service 	($ p.wk.) 	($ p.wk.)  

  

Sales person, 
Class A. 	 406e 4004 	 0000 "00 	0404 0446 	641.0 6.04 	00 	4409 

Sales person, 
Clasp B 	..19. ...§ 	..V. ..1§ 	..14 ..4§ 	...1 ...Ei 	..76 .M 	.... .... 

Sales person, 
Class C 4604 "Se 	 4044 .4 ,10 	04, 06 064.0 	4066 6000 	0404 es.. 37* 	9* 	82* 

Cashier 	 .... ..43..* 	4 .... ....* 	72* .... .... 	.... .... 

Head or Senior 
Sales Clerk 30* 	5* 0000 see, 

Male Fem. Male Fem. 	Male Fem. Male Fem. Male Fem. Male Fem. 

21. Automobile accessories, parts, tires and batteries Western Canada: 9 stores 
Eastern Canada: 6 stores 

Supervisor, 
First Line 

Department 
Management 

Buyer 
(Specialist) 

18 

1 

..14 .... 	.111 .... 

41 	16 	142 

57* 	32* 	160* 

22. Economy (basement): Apparel and apparel accessories Western Canada: 12 stores 
Eastern Canada: 	7 stores 

a. Sales person, 
Class A 	 04.0 .040 	 Ogee 4064 	epee •000 

fp. Sales person, 
Class B.... .... 

	

27 229 	6 188 	27 40 	4 7 	80 64 

	

4••• .,4. 	0060 0064 4444 4444 

Sales person, 
Class C 	11 	.... .... 

Cashier 	 10 	.... .... 

Head or Senior 

	

Sales Clerk 	 4444 4444 	00" 0004 

Supervisor 

	

First Line 	.... 18 	53 
.60.• 	0006 ea" 

	

.... 6600 	MO" 0840 	"Oa 01144 	411O0 4004,  
33 46 11 14 98 80 

2 	8 

52* 	17* 	112* 

39* 	5* 	69* 

26* 47* 	6* 13 	81* 74* 

•••• •••• 

•••• •••• 

4.000 0406 

 Department 
46 27 Management 	 004O •000 	OS*. 0000 

Buyer 
(Specialist) 

36 45* 19 22* 158 115* 
4444 4444 	4444 4444 	4444 4444 	4444 4444 

3 	4 	 36* 28* 	18* 	7* 	164* 140* 

23. Economy (basement): House furnishings pnd furniture Western Canada: 4 stores 

a. Sales person, 	
Eastern Canada: 3 stores 

Class A 	 .... Ogee 	e46. eeSe 	 .000 6040 	00O0 4e04 	ISO.. 0000 	4040 0000 

b. Sales person, 
Class B 	.... .... 

	

2 18 	17 43* 41* 14* 9* 90* 68* 4444 	. 	.... eese 	Ogee 4 40 4 	6066 .0.6 	eeee 40.4 

c. Sales person, 
Class C 

d. Cashier 

e. Head or Senior 
Sales Clerk 	 .... 	 .... .... 	 Ogee 6406 	 060. 0e" 

f. Supervisor 

	

First Line.... 00.0 	000. 0064 

	

3 	7 ..37* 53* 13* 12* 100* 76* 

	

.. .... 	eips0 4060 	4.,. 0404 	Sees O." 

g. Department 
Management 	9 	 40* 	13* 	155* 

h. Buyer 
(Specialist) 	7 

	

.... 	 .... 

	

33* ... 	6* 	151* 



Occupations Average Number of 
employees in each 
occupation in 1966 

Full time Part-time 
Regular 

Full-time employees in 1966 only 

Average 
	

Average 
	

Average 
Age 
	

Years of 
	

Salary 
Service 
	

($ p.wk.) 

Average 
Commission 
($ P.wk.)  

.048 0O0f 

0484 Owe. 

• • • 	• • • • • • • 	• • • • 
0068 •000 

*Of. 0.00 

4.0.4 Oe00 

980. 0..0 

00.• 4.08. 

000. 0000 

40.0 0604 

80.00 	0 ,044 

•••• 0900 

SOO. .006 

•••• •••i 

00.• 1090. 	.00. .000 
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(14) 

	

•••• •••• 	•••• •••• 

10 58 1 68 

	

.. 4444 	4444 4444 

	

0.110 	441.0. 

5 
8041. 

	

.608 	11400 

	

5 	9 

	

4444 4444 	4444 4444 

	

17 	2 
0.00 40.9 

5 
4.8.0 04O. 

B. NON-SELLING DEPARTMENTS 

Male Fem. Male Fem. Male Fem. Male Fem. 

merchandise, except food products W. Can.: 6 stores 
E. Can.: 5 stores 

	

Op" 4440 	4.4" 0000 	0040 "4, 4 

	

34* 41 
	

3* 7 	76* 65 

	

4444 4444 	4444 4444 

	

50* 	28* 	85* 

	

04•4 0084 	800. .048 	Oa" .4840 	0004 8000 

	

41* 	9* 	66* • • • • • • • 	• .• • • • .. 	• • • • • • • • 	• • • • • • • • 

32* 46* 12* 19* 100* 77* 

	

4444 4444 	4444 4444 	4444 4444 	4444 4444 

36 42* 12 20* 152 187* • • • • • •• 	• . • • • • • • 	• .• • • • • • 	• • • • • • • • 

	

40* 
	

16* 
	

176* 

Sales person, 
Class A 

Sales person, 
Class B 

Sale' person, 
Class C 

Cashier 

Head or Senior 
Sales Clerk 

Supervisor. 
First Line 

Department 
Management 

Buyer 
(Specialist) 

Male Fem. Male Fem. 

24. Economy (basement): All other basement 

1. 

 

 

 

 

 

 

g. 

2perations  

Receiver 

Marker 

Stockkeeper 

Investigator 

Tailor(ess) 

Supervisor or 
Manager 
(Merchandise 
handling and 
workroom 
departments) 

2. Sales Promotion (Publicity) 

Copy-writer 

Copy-chief 

Lay-out Artist 

Designer 

Display artist 

Displaymen, 
window 

Displayman, 
interior 

h. Handletterer 	4444 4444 
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Occupations Average Number of 	Full-time employees in 1966 only 
employees in each 
occupation in 1966  

Full time Part-time 	Average 	Average 	Average 	Average 

Regular 	Age 	Years of 	Salary 	Commission 

Service  

 

Male Fem. Male Fem. 	Male Fem. Male Fem. Male Fem. Male Fem. 

3. Personnel 

Employment 
interviewer 

Training 
representative 

Training 
manager 

Assistant 
personnel 
manager 

4000 40.0 00" 0400 	.004 0000 	0..0 .000 

000. 00..0 

.004 OOO4 	.... •••• 	.:.. .... 

.00.0 4.000 

4. Control departments 

Occupational 
groups 

Number of employees in 1966 

Full time 	Part-time regular 

Male Fem. 	Male Fem. 

Routine clerical and machine 
operator occupations (ex. clerks 
performing simple duties, typists, 
key punch operators) 

Occupations requiring technical 
expertise acquired by experience 
or special training, not involving 
supervision or management (ex. 
customs clerk, traffic clerk, collector, 
omnputer.programmer) 

Department management (analogous 
with department management in 
selling departments) .... .... 	 .... .... 
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C. STAFFING PREFERENCES IN SELLING DEPARTMENTS 

Men's Clothing and Furnishings  

No 	Yes 	No preference 
Female employees preferred 

Male employees preferred 
0000 	 4..0 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 

	

preference preference preference requiremonts 	 (specify) 
0.04 	 4.O. 

Womnnts Outerwear 

No 	Yes 	No preference 
Fomale employees preferred .... 	.... 
Male employees preferred 	 0.00 	 0.00 	 0020 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 

	

preference preference preference requirements 	 (specity) 
.... 	.... 	 .... 	 00.0 	 4.8. 	 .... 

Women's Underclothi 

No 	Yes 	No preference 
Female employees preferred 	 9000 	 0008 	 SO" 

8 Male employees preferred 	 0.1.0 	 0800 	 0.00 

If there is a distinct preference, indicate reason (cheok): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 

	

preference preference preference requirements 	 (specify) 
.... 	 .... 	 .... 	 .... .... 	.... 

Apparel Accessories 

	

No 	Yes 	No preference 
Female employees preferred 

	

.080 	 0000 	 00e. 

Male employees preferred 	 .04. 	 00.0 	 0000 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	EMployee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 

	

preference preference preference requirements 	 (specify) 
00" 	 .040 	 .400 	 • • • • 	 0.00 	 .000 

Boys' and Girls', Children's and Infants' Wear 

	

No 	Yes 	No preference 
Female employees preferred 	 40.4 	 "00 

Male employees preferred 	 0004 	 ore" 	 so" 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 

	

preference preference preference requirements 	 (specify) 

0000 	 0000 	 0.00 

Footwear, all kinds  

No 	Yes 	No preference 
Female employees preferred 

80.4 

Male employees preferred 	 0000 	004. 	 .00. 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical lob 	Tradition 	Other 

	

preference preference preference requirements 	 (specify) 
SOO. 0.0. 	 0040 0000 	 0.00 
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Household Furniture 
No 	Yes 	No preference 

Female employees preferred 	 .... 

Male employees preferred 	 .... 	.... 	.... 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 

preference preference preference requirements 	 (specify) 

Household Appliances 
No 	Yes 	No preference 

Female employees preferred 

Male employees preferred 	 000e 	 0000 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 

preference preference preference requirements 	 (specify) 

Radios, record players, T.V., pianos, organs, musical instruments  
No 	Yes 	No preference 

Female employees preferred 	 0000 	 0000 

Male employees preferred 	 0000 	 .004  

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 
preference preference preference requirements 	 (specify) 

House furnishings  
No 	Yes 	No preference 

Female employees preferred 	 0000 	.... 	 0000 

Male employees preferred 	 .... 	.... 	.... 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 

preference preference preference requirements 	 (specify) 

4.00 	 4/.. 	 04.0 	 .060 	 4.00 0000 

Hardware, housewares, paint, glass, wallpaper, garden supplies  
No 	Yes 	No preference 

Female employees preferred 

Male employees preferred 	 .400 	 00e. 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 

preference preference reference requirements 	 (specify) 

0.4. 	 .0.0 	 0010. 	 0000 	 0.00 	 0048 

Piece goods, domestics, notions, smallwares 
No 	Yes 	No preference 

Female employees preferred 	 .... 	 0.0. 

Male employees preferred 	 .... 	0000 	 0.00 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 
preference preference preference requirements 	 (specify) 

0.0. 	 0000 	 004. 	 40.0 	 0.00 	 Oil" 
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Drugs, drug sundries, toilet articles and preparations  
No 	Yes 	No preference 

Female employees preferred 	 4004 	 00.0 

Male employees preferred 
.00. 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 
preference preference preference requirements 	 (specify) 

Jewellery, silverware, china 

No 	Yes 	No preference 

Female employees preferred .... 

Male employees preferred 	 .... 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 
preference preference preference requirements 	 (specify) 

000( 	 .0.4. 	 .... 
0400 	 0.00 

15 	Books, stationery, paper products 

	

No 	Yes 	No preference 

Female employees preferred 	 .... 	.... 

Male employees preferred 	 .... 	•...•. 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 

	

preference preference preference requirements 	 (specify) 
.... 	 .... 	 .... 

	

00.4 	 0440 

16. Cameras and photographic supplies 

	

No 	Yes 	No preference 

Female employees preferred 	 .040 	 .000 	 0000 

Male employees preferred 	 4444 	
000 

0 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 

	

preference preference preference requirements 	 (specify) 
0004 eye. 

	

.0.0 	 4000 

Sporting goods, bicycles, boats, luggage 

	

No 	Yes 	No preference 

Female employees preferred 
04.0 

Male employees preferred 	 .... 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 

	

preference preference preference requirements 	 (specify) 
.04e 	 0.00 	 0..0 	 4..0 	 0.4e 

Toys and games 

No 	Yes 	No preference 

Female employees preferred 

	

40 0 0 	 .40 

Male employees preferred 	
O... 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 

	

preference preference preference requirements 	 (spacify) 

•• •• 	 •••• 	 •••• 
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Food products 

  

 

Female employees preferred 

Male employees preferred 

No 	Yes 	No preference 

.000 

0.00 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 
preference preference preference requirements 	 (specify) 

.... 	 .... 	 .... 	.... 

Tobacco products 
No 	Yes 	No preference 

Female employees preferred 	 000. 	 .... 

Male employees preferred 	 .... 	.... 	.... 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 
preference preference preference requirements 	 (specify) 

.... 	 .... 	 040. 	 0000 

Automobile accessories, parts, tires and batteries 
No 	Yes 	No preference 

Female employees preferred 	 .... 

• Male employees preferred 	 0.04 	 .... 	 0060 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 
preference preference preference reouirements 	 (specify) 

.... 	 .... 	 .... 

Economy (basement): Apparel and apparel accessories  
No 	Yes 	No preference 

Female employees preferred 	 0... 	 0.60 	 00.• 

Male employees preferred 	 .... 	 ea.. 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 
preference preference preference requirements 	 (specify) 

0004 	 eve* 	
.." 	

a.los 	 "aro 

Economy (basement): House furnishings and furniture 
No 	Yes 	No preference 

Female employees preferred 	 .... 

Male employees preferred 	 .... 	.... 	.... 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 
preference preference preference requirements 	 (specify) 

0000 	 pos. 0000 0 8 04 	 O." 	 0040 

Economy (basement): All other basement merchandise, except food products  
No 	Yes 	No preference 

Female employees preferred 

Male employees preferred 

048. 	 OD.. 

If there is a distinct preference, indicate reason (check): 

Customer 	Employee 	Employer 	Physical job 	Tradition 	Other 
preference preference preference requirements 	 (specify) 

0000 	 0000 	 0000 	 0000 
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PART IV  

MISCELLANEOUS EMPLOYMENT DATA 

1. Part-time Employment  

What was the ratio of full-time to part-time employment (regular and non-regular) in 
terms of working hours in your store in 19669  

In your opinion, what is the trend in department store employment? (check) 

more part-time relative to full-time employment 	  
less part-time relative to full-time employment 	  
no change; optimum situation achieved 
no trend 

Who are your part-time workers (regular and non-regular)? 
If possible, give a rough estimate of the composition of all part-time employees. 
(A "guestimate" will do. This question need not be researched. 

married women 	 
students 
other 

How do the wage rates for part-time staff relate to the wage rates for full-time 
staff? (check) 

Yes 	No 

proportional 	 ••• 

less than proportional 
more than proportional 	 ••• 

Does the same relationship prevail for both male and female part-time employees? 
If no, indicate the nature of the variation. 

2. Fringe Benefits  

State only those benefits which are different for male and female employees and the 
nature of the variation. 

What is your store discount° 
Do part-time employees receive the discount also? 

	
Yes 	No 

Do you have a policy for maternity leave? 	 Yes 	No 

If yes, what are your provisions? 

If you wish to make available an employee handbook or other booklets containing information 
about employment conditions and benefits, please mail copies with the completed 
questionnaire. 
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Instructions  for topics 3, 4 and 5 of Part IV.  

If the information requested in the following questions cannot be provided in 
detail preferred, use the space left at the end of the questionnaire to state 
what information you can provide on the subject. 

3. Turn-over 

The following information is requested for full-time selling  employees only. 

By "separation" is meant voluntary separation from the company  before 

reaching retirement age. 

Occupations in selling 	Number of separations in 1966 	Total employment in 

departments 	 each occupation  
Age group Age group Age group 
21-30 	31-40 	over 40 	1st week last week 

Male Fem.  Male Fem. Male Fem.  
Jan.1966 Dec. 1966 

 

Sales person, Class A 

Sales person, Class B 

Sales person, Class C 

Supervisor (first line) 

Assistant manager 

Department manager 

4. Sick leave  

For the purpose of this study, sick leave is defined as "absence from work on 
account of illness or accident of the employee for more than 5 working days". 

a. Employee categories 	 Number of days sick leave in 1966 
of full-time employees only  

Age group Age group Age group 
21 - 30 	31 - 40 over 40  

Male Fem. Male Fem, Male Fem. 

sales staff 

non-office, non-selling 

office 

management and executive 

b. How many waiting days before sick leave benefits are paid? 

How many days of illness are permitted without doctor's certificate or 
other form of verification? 	  

5. Absenteeism  

Absenteeisnrefers to short absences from work of 5 or less working days, 
for any reason whatsoever. 

Employee categories 	 Full-time employees in 1966  

Number of absences
1) 

Age group Age group Age group 
21-30 	31-40 	over 40 	Age, group Age group Age group 

Male Fem. Male Fem. Male Fem. Malsjem. Male Fem. Male Fem. 

sales staff 	 •••• 

non-office,non -selling .... 

office 

management and executive 

•••• 

6666 

se" .a.• 

6666 

•••• 	4.08 R;•• 

•••• 

•••• 

0009 

•••• 

•••• 

•••• 

•••• 

•••• 

004.• 

•••• 

•••• 

6000 

•••• 

•••• 

000• 

00011 

•••• 

•••• 

1) Number of absences refers to frequency of absence. One day equals one absence; 

3 consecutive days, for example, also equals one absence. 

Total number of days off 
absence 
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Remarks concerning any part of this questionnaire 
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APPENDIX 

OCCUPATIONS - DESCRIPTIONS 

Sales person, Class A  

Requires little knowledge regarding the merchandise sold. Often works behind a 
counter, selling one or a variety of inexpensive commodities such as notions, candy, 
drug sundries, tobacco products, magazines, greeting cards, etc. May also work in-
self-selection areas. 

Sales Person, Class B  

RequireS enough knowledge of products to assist customers in making a selection. May 
sell various types of merchandise or specialize in a particular type of commodity such as 
wearing apparel, bedding, small electrical appliances, china, costume jewellery, general 
hardware, etc. 

Sales Person, Class C  

Requires detailed knowledge of products and considerable skill in salesmanship. Is 
often on salary and commission, or straight commission and maybe required to follow up 
prospective sales by calling on customer at his home. Products sold tend to be higher 
priced, such as furniture, refrigerators, television sets, power tools, air conditioners, 
jewellery, etc. 

Cashier  

Receives cash payment for purchases either on a selling floor or in a centralized 
cashier's station connected by a mechanical conveyor with sales departments; makes change 
and gives receipt to salespeople; checks cash in register at close of business day and 
makes out cash report. May bag or wrap purchases. 

'Head or Senior Sales Clerk  

An experienced sales person who has some extra responsibilities besides selling, such 
as signature for some purposes, and who may be temporarily in charge of a section in the 
absence of the person formally charged with supervision or management. 

Supervisor, First Line  

Regulates staff hours; ensures adequate transaction handling; handles adjustments and 
complaints; ensures effective display and neat housekeeping; has signature for returns, 
exchanges, etc. 

Department Management  

Department Management includes the manager of a selling department and his (her) 
assistants or any other person(s) considered to belong to the managerial staff. 
Managerial responsibilities typically include responsibilities for the execution of 
merchandising policies established at higher levels of authority, planning major sales 
events, budget planning, stock control, sales promotion within the department, buying 
(if this is not a specialized function), staffing and staff training, personnel evaluation. 

Buyer (Specialist)  

A person who is responsible for the buying of a line of merchandise for all units of 
the company, retail (store) and/or catalogue. 

Receiver 

Accepts deliveries of incoming goods; verifies correctness of shipments against bills 
of lading, invoices, and other records; makes report on shortages; rejects damaged goods. 
May route the incoming order to the proper department. 

Marker  

Checks description of goods and quantities on boxes against invoices; punches 
merchandise information on tickets and attaches these to merchandise. 
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Stockkeeper (stock room clerk)  

Receives, stores, and issues supplies or equipment in a stockroom or storeroom: checks 
incoming orders; stores articles in convenient places for removal when needed; fills 
requisitions for stock or supplies, and keeps records of materials issued; takes inventory 
at regular intervals or keeps perpetual inventory. 

Investigator (protection officer, store detective)  

Protection duties may involve store patrol to guard against shoplifting and -undesirable 
visitors; loss investigations; employee and customer property protection. 

Tailor/Tailoress  

Alters garments by hand or by sewing machine following the measurements taken by the 
fitter who has indicated the changes to be made by marking the garment with pins or by 
writing directions on an alteration tag. Performs complete alterations on any one garment. 
Tailoress more qualified than a seamstress. Performs more intricate work and usually 
works with more expensive garments. 

Supervisor or Manager of Merchandise Handling and Workroom Departments  
(Exclude repair shops, maintenance trades, and engine and boiler rooms) 

Positions involving the direction of activities in departments such as Receiving and 
Marking, Parcel Room, Garment Workrooms, Draperies and Floor Covering Workrooms. 

Copy-writer 

Writes selling messages (copy) for departments for which writer is responsible; keeps 
informed about merchandise and fashion trends through regular visits to departments, 
reading trade journals and other literature; checks basic merchandise information for 
accuracy and conformity with advertising policy. May write copy for special publicity 
releases. 

Copy-Chief 

Trains new copy-writers in company policy and copy_ techniques and procedures. Edits 
all copy for content and- presentation. Checks for co-ordination and Consistency between 
copy and engraving; arranges workload; keeps abreast of changes in copy techniques. 

Lay-out Artist  

Is responsible for the lay-out design of all newspaper advertisements, circulars, etc. 
Selects method of illustration; aids selling department managers in the selection of the 
most suitable merchandise for illustration; co-ordinates work with that of copy-writer; 
draws the illustrations and works with production department. 

Designer 

Designs seasonal and store-wide decorations, fashion show settings, backgrounds, and 
decorations for special exhibits in consultation with department managers. Must be 
familiar with trends in display techniques and materials. 

Display Artist  

Works out ideas of the designer and is responsible for the production of props, special 
effects, and other shop productions. Contributes ideas. 

Displayman - Window 

Installs window displays according to design instructions received, in collaboration 
with designer and artist. May assist in workshop., 

Displayman - Interior 

Sets up special exhibits and decorations in selling departments; installs general 
store decorations. Works in collaboration with designer and artist. 
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Handletterer  

Produces hand-lettered signs and posters with brush or pen according to design. 
specifications. Maintains and operates equipment (brushes, cardwriting machine). 

Employment Interviewer  

Scrutinizes applications and interviews applicants for non-managerial positions; 
recommends on hiring. 

Training Representative  

Directs activities of the training department, where this department comes under the 
jurisdiction of the Store Personnel Manager. 

Assistant Personnel Manager  

A person to whom will be delegated certain managerial responsibilities in the 
personnel department and who will be in charge of this department in the absence of 
the personnel manager. 
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