Le passage à l’euro 


AV- Le passage à l’euro

I- principes généraux

formule : prix en francs / 6,55957

règles d’arrondis : 

on s’intéresse au 3ème chiffre après la virgule :

· s’il est plus petit que 5, on garde le chiffre précédent (ex 3,324 donne 3,32)

· s’il est supérieur ou égal à 5, on arrondit au chiffre supérieur (ex 3,326 donne 3,33)

exercices :

un produit vaut 20F. combien vaut-il en euros ? 3,048 donc 3,05 euro

un produit vaut 56f et 50 centimes. Combien vaut-il en euros ? 8,613 donc 8,61 euro.

Nous allons maintenant nous intéresser aux conséquences pour les industriels et les commerçants

II- Les petits prix dans la tourmente

A/ L’effet Carambar 

Prenons un carambar à 0,50F. En euro, cela donne 0,07622 euro

Si on l’arrondit à 0,08 euro, cela revient en francs à 0,52 F soit +4% d’augmentation

Si on l’arrondit à 0,07 euro, cela revient en francs à 0,46 F soit –8% de baisse

Donc suivant l’arrondi choisi, le prix du produit augmentera de 4% ou diminuera de 8%.

B/ Les stations services
Exemple : 2 stations services vendent le gazole l’une à 4,90 F et l’autre à 4,95 F

Quel est le prix en euros ? 0,747 et 0,754 euros soit 0,75 euros dans les deux stations.

Donc les grosses stations services des grandes surfaces vont perdre leur avantage prix.

C/ Les distributeurs automatiques
Voir texte doc1.

Donc comme les distributeurs ne peuvent accepter que certaines pièces, les industriels devront soit baisser leurs prix soit les augmenter au risque de vendre moins.

Conclusion : 

Les industriels devront soit baisser leurs prix, ce qui veut dire baisser leurs marges et gagner moins par produit, 

Soit ils vont augmenter leurs prix, augmenter leurs marges mais avec le risque de vendre moins de produits.

III- Les stratégies des entreprises

A/ Les stations services 

Voir doc2 

Pour garder leurs différences en matières de prix, les plus grosses stations vont passer à un affichage à 3 décimales (ex Carrefour Aulnoy l’a prévu à l’occasion de ses travaux)

B/ renforcer l’image des produits
Doc3 : 

Les consommateurs vont prendre leurs repères de prix à partir des marques qu’ils connaissent. Donc les industriels doivent insister sur les dépenses de communication, sur le conditionnement des produits.

C/ Modifier le produit 

Doc 4 (Kindy)

Certains industriels vont chercher à modifier la composition de leurs produits pour pouvoir baisser le prix de vente sans réduire leurs marges et arriver à créer de nouveaux prix psychologiques

Ex Distributeurs automatiques : on peut proposer moins de produit pour que le prix d’une canette ou d’une barre chocolatée corresponde à une pièce en euros.

D/ Rassurer le consommateur
Doc 5 

Les plus grosses organisations des commerçants ont prévu un gel des prix entre Novembre et Mars.

L’objectif est d’éviter une surconsommation en décembre 2001 (décembre est déjà une période chargée) et une sous-consommation en Janvier 2002 (qui est déjà une période faible).

Conséquence : les ajustements de prix à la hausse ont commencé à se faire pendant l’été.
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