Le passage à l’euro document complémentaire
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Pendant cinq jours, les clients de 'HyperU de Bourgueil (Indre-et-Loire)
peuvent régler une partie de leurs achats en euros. Cette expérience permet
de les mettre en situation réelle, a moins de sept mois du 1*janvier 2002.

n vrai magasin dans lequel
U on paie en vrais euros dés
aujourd’hui? C'est possi-
ble depuis le 18juin et jusqu'au
22, a 40kilometres de Tours, &
Bourgueil : 200m? ont été amé-
nagés dans I'Hyper U du centre
commercial. Des produits de
grande consommation, qui repré-
sentent & la fois des grandes mar-
ques, la marque U et des premiers
prix, ont été sélectionnés dans
trois univers: les shampoings, les
boissons  rafraichissantes sans
alcool ainsi que les céréales et des
produits chocolatés.
Al'entrée de I'hypermarché, des
hotesses proposent au client

lambda de faire ses courses dans
cet «espace euro». Elles remet-
tent au candidat un kit de
40piéces congu par la Banque de
France et imitant parfaitement
celui qui sera distribué aux
Francais & partir du 15 décembre.
Ses 15,24€ (100F) en poche, il
fait alors ses emplettes accompa-
gné d'un enquéteur et passe
ensuite a la caisse. Sa bonne volon-
té —la visite prend vingt minutes
environ - est récompensée par un
assortiment de produits gratuits.
«Nous avons voulu recréer exac-
tement les conditions dans les-
quelles seront les consommateurs
le 1*janvier», explique
Pascal Kempf, chargé de
I'euro chez Systeme U. Le

courses et les prix sont
affichés en euro majeur
(en gras par rapport au
R franc). Seule différence:
les francs ne sont que la
 traduction des prix en
euros. Par exemple,

client fait librement ses |

15.24€ équivaut a 99,97F
SystémeU n'a pas instauré de
nouveaux seuils psychologiques
en euros. «Plutdt que de batir
une grille de prix sur une extrapo-
lation de ce que pourraient étre
les prix psychologiques en euros
dont on n‘a pas idée aujourd’hui,
nous avons préféré opter pour la
conversion mécanique des éti-
quettes », explique Pascal Kempf.
Le dépouillement des question-
naires effectués en méme temps
que la visite avec les étudiants de
I"Ecole supérieure de commerce
de Nantes permettra a Systeme U
de tirer des lecons de I'expérience.
La nature des questions —sur la
perception du double affichage, la
lisibilité des écarts de prix, la faci-
lité du paiement... — devrait étre
riche d'enseignements. D'autant
que les consommateurs adoptent
des stratégies trés différentes
(voir ci-dessous) face a lamonnaie
unique. Résultat dans deux mois.
Magali Picard
avec Sylvie Guingois

La société d'études Sonica a interrogé 120 consommateurs dans les rayons épicerie-liquides des
magasins Shopi a Levallois et Leclerc a Fosses, en région parisienne. Elle a dressé quatre portraits types en

situation de «penser en euros».
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des difficultés avec les

homme, 47ans.
Connaissance de

de la situation. Perte
des repéres et achats

N°1729-21JUIN 2001



LS

LSA








Véronique Sanguinetti deptembre 2001


