Le passage à l’euro Documents
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C’est bien pour ces machines & délivrer cafés, sodas, et friandises que le passage & I’euro est le plus compliqué.
Directeur des ventes chez le spécialiste de la distribution automatique D8, Bruno Ferroli explique : « nos machines ne
peuvent rendre que cing sortes de piéces, ce qui nous oblige, pour le passage a I’euro, 2 arrondir les prix aux 5 cents les
plus proches. Mine de rien, cela veut dire que tous les prix devront étre augmentés ou baissés de prés de 30 centimes, ce
qui, au total, représente quand méme 1,6 % de notre chiffre d’affaires ! »
Exemple : dans les entreprises, le café (automatique) cofte en moyenne 2 francs, soit 0,31 euro alors que la machine ne
reconnait que 0,30 ou 0,35 euro. Soit I’entreprise accepte les 3 centimes supplémentaires 4 sa charge, soit elle préfére
augmenter de 27 centimes le prix au client. Méme probléme pour les sodas en canette, qui codtent 5 francs, soit 0,7623
euro. « La décision se prend au cas par cas, ce qui signifie que nous avons 6 mois pour renégocier la totalité de nos
contrats commerciaux ! », se lamente Bruno Ferroli.

Figaro Economie, 12/06/2001
Q : quel probléme pose I’euro aux distributeurs automatiques ?
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Doc3:

Dés que les magasins auront basculé leur prix en euros, le consommateur va perdre ses repéres prix.
En linéaires, les marques nationales et les marques de distributeurs a forte image en tireront profit.
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Véronique Sanguinetti septembre 2001


