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Présentation de l’éditeur :
À une époque où la baisse du pouvoir d’achat angoisse tous les Français, sachez qu’elle n’a rien d’inexorable. Ce livre informé, intelligent et concret va vous le prouver. Il inverse même la tendance : pas en invitant chacun à se restreindre - quelle frustration -, mais en multipliant les conseils permettant de vivre moins cher et mieux, de doper ses revenus et son compte en banque. Un miracle ? Non, une méthode complète, réaliste et efficace. Car en découvrant avec précision les astuces et les sites Internet qui facilitent la vie, aident à réaliser les meilleures affaires en un minimum de temps, font économiser plusieurs milliers d’euros par an, tous les aspects de notre quotidien y gagnent : alimentation, habillement, automobile, voyages, loisirs... Vous pourrez enfin vous faire plaisir avec votre argent. Mieux, ce guide donne les clefs apprenant à mieux gérer ses finances, à investir judicieusement, à s’orienter vers les bons filons afin d’arrondir ses fins de mois. N’est-il pas plus agréable de booster son pouvoir d’achat que de passer son temps à se serrer la ceinture ?
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Préambule


Pendant l’année 2007, le pouvoir d’achat s’est hissé pour la première fois en tête des préoccupations des Français devant le chômage et l’emploi, jusqu’à atteindre un pic en juin 2008, où, selon un sondage TNS Sofres pour La Croix, 64 % d’entre nous se disaient inquiets de son évolution.

Comment expliquer qu’une notion macroéconomique1 qui a longtemps intéressé moins de 30 % des Français ait pu, en une année, devenir le symbole d’une insatisfaction ressentie par une majorité ?

 

La dernière campagne des présidentielles est loin d’être étrangère à ce phénomène. Les candidats du second tour, utilisant le mécontentement grandissant d’une partie de la population sur les prix et les salaires, ont usé de phrases chocs qui sont restées dans les mémoires. Nicolas Sarkozy a déclaré qu’il serait « le président du pouvoir d’achat » et Ségolène Royale que « la vie chère [était] une réalité vécue par une grande majorité de Français et pas seulement les plus modestes ». Édouard Leclerc a lui aussi surfé sur la vague. Avec les publicités « Du pouvoir d’achat pour vous tout de suite », il a largement participé à la popularisation du terme. Dans la foulée, les médias se sont emparés du mot et du sujet, en nous le servant à toutes les sauces.

Derrière cette notion macroéconomique calculée par l’INSEE et les promesses faites par les uns et les autres, il ne faut pas oublier que se cache la préoccupation quotidienne de nombreuses personnes. Les Français constatent que leur rémunération n’augmente pas au même rythme que les prix, qu’ils ont des difficultés en fin de mois, qu’ils ont parfois recours au crédit pour faire face à des dépenses de base et que leur niveau de vie baisse alors que le matraquage publicitaire, lui, ne faiblit pas. Conséquence : le vouloir d’achat augmente plus vite que le pouvoir d’achat. Une situation à l’origine de nombreuses frustrations…

 

Que faire alors, sachant que le climat de crise actuel et l’inflation rampante laissent peu de marge de manœuvre au gouvernement pour tenir ses engagements ? Il n’y a qu’une solution efficace : se débrouiller seul. En identifiant les bons plans tout en évitant les pièges, avec pour objectif de maintenir son niveau de vie, voire de l’augmenter. Ce guide va vous aider dans cette voie.




1- Le pouvoir d’achat d’un revenu donné est la capacité d’achat en termes de biens et services que permet ce revenu.








Introduction


Démarrez une nouvelle vie moins chère, avec plus de petits plaisirs, en découvrant les solutions les plus efficaces pour booster votre pouvoir d’achat. Objectif : au moins 20 % de pouvoir d’achat en plus pour vous dans quelques mois !

Dans ce livre, vous découvrirez comment potentiellement gagner plus, sans forcément travailler plus, où se trouve le bon plan pour chaque achat et comment réduire vos dépenses sans se serrer la ceinture.

Mettez en place le plan d’action que nous vous proposons et vous aurez plus de pouvoir d’achat, plus de liquidité sur votre compte à la fin du mois. Vous pourrez enfin vous faire plaisir avec votre argent !


Gagner du temps

Aujourd’hui, pour savoir où dénicher les bons plans, il faut avoir des antennes partout, exploiter le moindre indice. Tâche laborieuse qui prend du temps. Ce livre va vous permettre d’en gagner en vous guidant vers les vrais bons plans, ceux qui vous permettront de « vivre plus ».




Uniquement les meilleurs bons plans

Dans chaque chapitre, nous allons directement à l’essentiel. Nous présentons uniquement le meilleur bon plan de chaque catégorie : celui qui bat tous les autres, qui fait du bien au porte-monnaie, et surtout qui est réaliste.




Le plan d’action

Ce livre est construit autour d’un plan d’action qui vise un seul objectif : augmenter votre pouvoir d’achat d’au moins 20 %. À la fin de chaque chapitre, vous trouverez un mini-plan d’action avec un résumé des conseils à mettre en place. Certains d’entre eux auront un effet immédiat sur votre pouvoir d’achat, d’autres n’agiront qu’à moyen terme mais tous sont à mettre en place le plus tôt possible.




Un pack de mesures simples

Si vous lisez ce livre à la recherche de deux ou trois pépites qui vont à elles seules booster votre pouvoir d’achat, vous allez les trouver mais vous serez passé à côté de l’essentiel. Car ce guide n’a pas pour vocation première de vous fournir des bons plans introuvables ailleurs, mais plutôt de vous démontrer que vivre moins cher ne prend pas plus de temps et n’a rien de fastidieux, au contraire !

Le plan d’action contenu dans le livre fonctionne comme un pack. C’est la raison pour laquelle nous vous recommandons vivement de mettre en place au moins les trois quarts des mesures que nous préconisons afin d’obtenir une hausse tangible de votre pouvoir d’achat. Vous avez déjà entendu parler de beaucoup d’astuces qui sont dans ce livre, nous en avons conscience. Notre valeur ajoutée sera alors de mettre en évidence les bénéfices que vous pouvez en obtenir mais aussi de vous expliquer comment les mettre en place rapidement et avec un minimum d’efforts.




Des conseils faciles à appliquer

Deux critères ont guidé le choix des conseils figurant dans ce livre : ils devaient être réalistes et aisément applicables. Dans beaucoup de chapitres, vous verrez que l’accent est mis sur la rapidité et la facilité pour trouver le prix le plus bas.

Cependant, l’augmentation de votre pouvoir d’achat ne pourra se faire sans quelques efforts de votre part et sans changer quelques-unes de vos habitudes. Le jeu en vaut la chandelle, vous verrez.




Pas de conseils spectaculaires, du concret

Régulièrement, dans les médias, les conseils sur le pouvoir d’achat flirtent avec le spectaculaire. On vous vend du rêve. Quelques exemples : « Vos vinyles valent de l’or » ou encore : « Il gagne 4 000 euros par mois avec son blog ! »

Effectivement, il y a quelques vinyles qui aujourd’hui se vendent très cher mais la plupart valent trois fois rien… et seule une poignée de bloggeurs arrive à gagner de l’argent grâce à leur site. Ces astuces ne concernent donc qu’une poignée de Français. De notre côté, nous avons veillé à ne pas jouer sur le spectaculaire mais à rester dans le concret et dans le réalisable.




Le discount online

La conclusion d’une enquête eBay/TNS Sofres montrait que 64 % des Français considéraient Internet comme un moyen de faire face à la baisse de leur pouvoir d’achat. Ce guide leur donne raison. Internet permet effectivement de bénéficier de prix introuvables ailleurs et surtout de comparer des milliers de produits en un clin d’œil. Si vous n’êtes pas encore connecté ou si vous n’achetez jamais sur Internet, nous vous recommandons vivement de vous y mettre au plus vite. Notre conseil : achetez un PC premier prix et consultez le guide des achats en ligne sur www.foruminternet.org/particuliers/guides/




Des travaux pratiques

Ces dernières années, l’acte d’achat s’est considérablement complexifié. Aujourd’hui, impossible de faire de bonnes affaires sans être un consommateur averti. Comme tout le monde, vous avez entendu parler de bons plans, mais les mettre en pratique n’a souvent rien d’évident, les pièges étant nombreux. Pour les éviter, nous vous guiderons : des travaux pratiques vous permettront de développer de nouvelles compétences, essentielles pour booster votre pouvoir d’achat.










Vivre plus





L’alimentation


Selon l’INSEE, l’alimentation – hors alcool – représente environ 15 % du budget des Français. Ce pourcentage va certainement augmenter en raison des hausses de prix observées sur les produits alimentaires, par ailleurs principale cause de l’impression de « vie chère » que ressentent les Français. Les distributeurs ont rapidement identifié ce problème et ont multiplié (selon eux) les opportunités de faire des économies. Cependant, entre les hard-discounters, les promotions, les produits premiers prix, les cartes de fidélité, il est devenu difficile de savoir où se trouvent les tarifs les moins chers.

Quelles enseignes proposent les meilleurs bons plans ? Comment déjouer le marketing des producteurs et le merchandising des hypermarchés ? Nous allons répondre à ces questions. Objectif : faire baisser le montant de votre ticket de caisse sans rogner sur la qualité et sans supprimer les petits plaisirs.


Devenez un consommateur très averti dans les supermarchés

Il faut bien comprendre que, pour survivre, les supermarchés doivent, tout en proposant des prix bas sur une sélection de produits, maintenir leur bonne rentabilité. En conséquence, la surface de vente s’organise quasi scientifiquement. C’est ce que l’on appelle le merchandising.


Une organisation stratégique de la surface de vente

Vous êtes-vous déjà demandé pourquoi il n’y a qu’une seule entrée dans un supermarché et pourquoi celle-ci se trouve souvent à l’opposé du rayon « lait », pourtant fréquenté par 97 % des clients d’un magasin ? Le but de cet agencement est en fait d’allonger votre chemin : plus la distance que vous allez parcourir dans le magasin sera longue, plus il y a de chances que vous achetiez des produits ne figurant pas sur votre liste. Ainsi, on positionnera toujours un rayon attractif et fréquenté à l’opposé de l’entrée du magasin et on éloignera les rayons les plus populaires les uns des autres. C’est la raison pour laquelle le rayon « lait » reste toujours un peu difficile à trouver, vous obligeant ainsi à traverser la surface de vente avant de l’atteindre enfin.

Pour augmenter les achats d’impulsion à l’intérieur du magasin, les produits susceptibles de les générer vont, eux, se situer dans les zones les plus fréquentées du magasin (on les appelle les « zones chaudes ») telles que les grandes allées. Car la taille des rayons vous influence également : une grande allée incite en effet le client à s’y engouffrer… Inconvénient, son champ de vision se limite alors à un seul côté du rayon. À l’inverse, une allée plus étroite génère moins de passage mais le client voit bien les deux côtés du rayon. Comprenez, au travers de ces exemples, que le merchandising ne laisse rien au hasard. Aussi, lorsque vous ferez des courses désormais, gardez à l’esprit qu’un « vendeur invisible » essaie de mettre dans votre chariot des produits dont vous n’avez pas vraiment besoin. Demandez-vous régulièrement au cours de vos emplettes, si vous n’êtes pas purement et simplement en train de céder à une astuce marketing… Car si les études affirment que les clients se montrent de plus en plus décidés dans leurs achats, plus de la moitié des décisions continuent de se faire sur le point de vente.
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Les distributeurs testent en permanence de nouvelles techniques pour vous faire acheter plus, en modifiant, par exemple, la mise en rayon d’un produit pour voir si ce changement a un impact sur les ventes. Pour ces tests, Carrefour utilise notamment des magasins pilote. Dernièrement, le distributeur y expérimentait un agencement moins agressif privilégiant des couleurs blanches ou neutres, des allées plus larges, moins d’îlots promotionnels, afin d’accroître votre bien-être…





[image: images] Astuce

Selon Ipsos, plus des trois quarts des parents européens estiment que leurs enfants influencent « souvent » ou « de temps en temps » leurs achats d’alimentation. Sachant que les enfants sont très réceptifs aux astuces marketing des grandes marques, évitez de les emmener faire des courses avec vous.







Des rayons habilement construits

« Mon rayon volaille est-il vendeur ? » « Faut-il implanter les biscuits du petit déjeuner au rayon biscuit ou au rayon petit déjeuner ? » « Dois-je relooker mon espace camembert ? » Voici le genre de questions que se pose un distributeur, sachant qu’un client reste seulement une minute et onze secondes dans un rayon et que 76 % des actes d’achat s’effectuent en moins de dix secondes. La construction d’un rayon prend en compte ces données afin d’influencer vos choix. Ainsi, dans le but d’optimiser le chiffre d’affaires, on place les produits les plus chers à hauteur des yeux et les plus économiques en bas des étals – là où les consommateurs regardent moins. On distingue ainsi quatre niveaux :

— celui des pieds (jusqu’à 0,60 m), le moins propice à la vente, où l’on place donc les produits en gros conditionnement et les petits prix ;

— celui des mains (entre 0,60 m et 1,10 m), lui aussi assez peu favorable, où on dispose les produits spontanément demandés par les clients ;

— celui des yeux (entre 1,10 m et 1,70 m), regroupant les articles des grandes marques qui vont générer une forte marge ;

— et enfin celui du « chapeau », correspondant aux produits se trouvant à plus de 1,70 m. On y met des éléments facilement identifiables de façon à ce qu’ils attirent l’œil du client.

Dans un rayon, on va également jouer sur les volumes visuels pour vous orienter vers un produit plutôt qu’un autre. Souvenez-vous, il faut réussir à vous influencer en moins de dix secondes et la technique utilisée pour y parvenir s’avère des plus simples : plus un produit est présent (on parle de facing), plus on est tenté de l’acheter. De fait, si un rayon propose soixante produits de marque A et cinq produits de marque B, il y a de fortes chances pour que vous choisissiez le produit A.

Autre astuce utilisée par tous les supermarchés, cette fois afin de limiter les pertes en produits avariés : au rayon frais, les produits les plus proches de la date limite de consommation (DLC) seront placés devants et ceux qui en ont une plus éloignée, derrière. Si vous ne le faites pas déjà, vérifiez systématiquement les DLC disponibles et prenez les plus lointaines : vous éviterez d’avoir dans votre frigo des produits trop vite périmés.




Méfiez-vous des têtes de gondoles

Les as du marketing savent que les consommateurs français recherchent de plus en plus les bonnes affaires, mais aussi qu’ils ont tendance à assimiler produits en tête de gondole et promotion. Ainsi, en y regardant de plus près, vous constaterez qu’un produit mis ainsi en avant ne correspond pas forcément à une offre avantageuse. Ces produits sont là pour vous tenter et affichent des prix souvent plus élevés que d’autres articles équivalents se trouvant en rayon. Indispensable donc de comparer avant d’acheter quelque chose en tête de gondole !
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L’euro a d’autant plus brouillé les pistes. Il y a quelques années, on considérait un produit à 9,95 F comme nettement moins cher qu’un autre à 12,10 F. Aujourd’hui face à un article à 1,52 € (soit 9,95 F) et un autre à 1,85 € (12,10 F), on a tendance, à tort, à considérer que leurs prix, séparés de quelques centimes, sont quasiment identiques. Voici notre astuce : au supermarché, prenez l’habitude de comparer les tarifs en centimes. Ainsi, le premier produit à 1,52 € équivaut à 152 cents et le second à 185 cents. Les différences de prix vous apparaîtront alors beaucoup plus clairement. Au final, additionnées, ces économies de centimes d’euros feront une vraie différence sur votre ticket de caisse et votre budget alimentation.
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« Prix choc » ou encore « format familial » renvoient à des dénominations qui n’engagent à rien. Méfiez-vous-en !







Les producteurs veulent vous faire acheter un peu plus

On essaye aussi de vous faire acheter en plus grande quantité les produits de votre liste. La logique est simple : le produit de plus que vous allez prendre, vous ne l’achèterez pas au concurrent. Cependant, ne voyez pas le mal partout, dans le cas présent, c’est gagnant pour vous : vous faites ce que l’on appelle une économie d’échelle (plus la quantité achetée est importante, plus le prix au kilo est bas). Nous savons que vous connaissez déjà cette astuce. Elle figure dans ce livre pour vous donner un ordre d’idée des économies que l’on réalise si l’on fait l’effort de l’appliquer : le prix unitaire d’un yaourt Danone nature est environ 19 % moins cher si vous l’achetez dans un pack de 16 plutôt que dans un pack de 4 ; une bière blonde 25 cl Kanterbräu, 13 % moins chère dans un pack de 24 que dans un pack de 10… Pour vous, sans faire de grands efforts, c’est tout bonnement du pouvoir d’achat en plus ! Désormais, dès que vous le pouvez, pensez à privilégier les gros volumes. En effet, en achetant en plus grande quantité les produits avec une DLC suffisamment longue, quitte à en congeler certains, vous augmenterez votre pouvoir d’achat. Nous y reviendrons dans la suite du chapitre.

Dans tous les cas, évitez les portions individuelles qui se vendent toujours très chères. Un exemple parmi des milliers d’autres : chez un des leaders de la distribution, deux tranches de jambon de grande marque valent 1,70 euro et quatre tranches 2,50 euros. En achetant les tranches par 2 au lieu de 4, le prix unitaire de la tranche est de 36 % plus élevé. Encore une fois, c’est tout simple : si l’on y fait un peu attention, c’est du pouvoir d’achat en plus.
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Lorsque vous achetez plus dans le but de réaliser une économie d’échelle, restez vigilant. Il est courant de voir des produits packagés par deux ressemblant à une promotion alors que le pack est vendu en réalité au prix de deux produits unitaires. En cas de doute, référez-vous bien sûr au prix au kilo donné par le supermarché. Vous identifierez alors facilement les produits que vous avez intérêt à acheter en grosse quantité.
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Les études marketing montrent que le consommateur s’intéresse principalement à la marque et au prix lors d’un achat, la contenance du produit n’arrivant qu’en cinquième position. C’est un tort ! Dans vos choix, regardez précisément la contenance. On a trop souvent tendance à se tromper en l’évaluant visuellement. Mieux vaut comparer les contenances sur les étiquettes.







Mise en avant des prix bas

Une étude faite par Nielsen montre que les consommateurs retiennent de mieux en mieux les prix. Face à ce phénomène, les supermarchés concentrent leurs efforts sur les produits courants, sachant que c’est à ces prix que vous êtes particulièrement attentifs (ceux des pâtes, bouteille d’alcool fort, cola, lait…) et que vous allez les mémoriser. Certaines enseignes affirment même vendre ces produits de base à prix coûtant (les marges arrière sont pourtant un phénomène connu). En mettant en avant ces prix bas, on souhaite vous laisser penser que tous les articles du supermarché sont moins chers que chez les concurrents. Ne vous laissez pas avoir, c’est évidemment faux : le distributeur va récupérer la marge manquante sur d’autres produits, ceux où vous êtes moins attentifs sur le prix ou ceux pour lesquels vous manquez de points de comparaison.
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En règle générale, acheter sur Internet se révèle moins cher, mais pas pour l’alimentation. Florent Vacheret, rédacteur en chef du magazine Linéaire, affirmait dans un article de février 2008 que, dans ce secteur, les marchands du Web affichent en moyenne des prix quasiment 20 % supérieurs aux magasins « en dur ». Si vous faites vos courses d’alimentation sur le Net, il y a donc 20 % de pouvoir d’achat à récupérer en vous déplaçant.

 

Selon une étude Opinionway pour LSA, 77 % des Français souhaitent que les pouvoirs publics incitent les industriels et les distributeurs à baisser les prix en supermarché. Même si le gouvernement a mené des actions dans ce sens, comptez surtout sur vous-même pour obtenir de vrais résultats…

 

Si l’on compare les prix de l’alimentation en France à ceux pratiqués dans les autres pays européens, on constate qu’ils sont 5 % supérieurs à la moyenne. La viande se distingue puisqu’elle est vendue 22 % plus cher que chez nos voisins… En revanche, les boissons non alcoolisées s’affichent, elles, 17 % moins coûteuses ! (Source : Eurostat – 2006)








Vous vendre des produits élaborés

Les producteurs vous incitent à acheter des produits dits « élaborés », souvent accompagnés d’une promesse : celle de vous rendre la vie plus simple. Prenons l’exemple des carottes, en vrac au kilo et râpées en sachet : ces dernières sont vendues jusqu’à quatre fois plus cher ! D’une manière générale, sur les aliments transformés, on vous fait forcément payer très cher le marketing associé au produit, de même que le gain de temps supposé. C’est en revenant aux aliments simples (frais ou surgelés) que vous ferez de réelles économies. À vous de choisir.






Comment abuser des produits remboursés ?

Vous connaissez certainement ces produits qui portent la mention « 100 % remboursé » ou « satisfait ou remboursé ». Vous les avez vus dans les supermarchés et aussi dans des publicités. Pourtant, vous n’avez probablement jamais utilisé cette faculté qu’ils proposent, et cela les équipes marketing des grands groupes alimentaires l’ont bien compris. En proposant ce genre de promotion, ils augmentent les ventes tout en sachant qu’un très faible nombre de consommateurs demandera vraiment à se faire rembourser (environ 3 %). Prenez-les à leur propre piège ! Ces produits constituent en effet un excellent moyen de faire de vraies économies, tout en mettant de la nouveauté dans votre Caddie… Que demander de plus ? Si vous avez encore un doute sur l’efficacité du procédé, sachez qu’un artiste contemporain, Mathieu Laurette, a réussi à se nourrir, à se raser et à se laver uniquement grâce à ces offres et ce pendant plusieurs années. Sachez aussi que, regroupées, elles représentent près de 1 000 euros de produits que vous pouvez avoir gratuitement dans votre supermarché ! C’est la promo qui bat toutes les autres. Prenez l’habitude de remplir systématiquement votre chariot avec quelques-uns de ces articles.
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Nous préférons nettement les offres de remboursement aux bons de réductions car, même si selon TNS Media Intelligence 63 % des cadres supérieurs et catégories intermédiaires les utilisent, ils restent à nos yeux trop fastidieux et très contraignants à utiliser.
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Les équipes marketing ont souvent recours aux offres de remboursement pour vous vendre des produits qui nécessitent le renouvellement de « consommables » (exemple : le rasoir). L’objectif du producteur est simple : vendre un premier produit à perte pour ensuite récupérer sa marge sur les consommables (ici, les lames de rasoir). Gardez-le à l’esprit !
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En marketing, ces offres « 100 % remboursé » servent à promouvoir des nouveautés ou à faciliter l’achat d’un produit cher où le client a peur de se tromper. C’est donc souvent sur ce genre d’articles que vous les trouverez.





Travaux pratiques

Je me fais rembourser mon premier produit « satisfait ou remboursé »


Suivez pas à pas cette activité pour découvrir comment vous faire rembourser un produit de ce type.

 

1. Achetez dans votre supermarché un produit qui porte la mention « ce produit gratuit », « votre 1er achat remboursé » ou encore « satisfait ou remboursé ». Si besoin, consultez le site http ://madstef.com/odr/, le site des chasseurs de promo. Vous y trouverez une base de données référençant presque tous les produits « satisfait ou remboursé » du moment ;

2. Demandez à la caissière de payer le produit « remboursé » à part, de façon à obtenir un deuxième ticket de caisse (cette astuce permet d’acheter plusieurs produits remboursés lors de vos courses) ;

3. Une fois chez vous, lisez attentivement les conditions de l’offre. Le plus souvent, vous devrez envoyer un RIB, un papier avec vos coordonnées, le code-barres du produit et le ticket de caisse (parfois en entourant le prix et la date) ;

4. S’il s’agit d’un produit « satisfait ou remboursé », vous devez écrire en quelques lignes pourquoi vous n’êtes pas satisfait : il vous suffit de dire ce qui pourrait être amélioré dans le produit (pâte de la pizza pas assez croustillante, gel douche trop moussant, glace trop sucrée…). Si c’est un produit « 100 % remboursé », il n’y a rien à faire ;

5. N’oubliez pas de demander le remboursement du timbre (il est remboursé deux fois sur trois sur simple demande de votre part) ;

6. D’ici quelques semaines vous recevrez un virement sur votre compte.
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Réunir dans une enveloppe, un timbre, un RIB, découper le code-barres… La première fois, vous allez trouver cela très fastidieux et très long. Ne vous découragez surtout pas, le plus dur est fait. Les fois suivantes seront beaucoup plus rapides si vous suivez l’astuce suivante : préparez une dizaine d’enveloppes timbrées avec à l’intérieur la photocopie d’un RIB et vos coordonnées. Vous pourrez ensuite constater par vous-même qu’il faut seulement une minute pour faire un courrier de demande de remboursement. Enfin, sachez que les produits remboursés valent en moyenne 3,30 euros (moyenne effectuée sur 100 produits sur le site MadStef en novembre 2007). Pour 60 demandes remplies, ce travail est donc payé 198 euros de l’heure. Difficile de trouver mieux !







Faut-il prendre les cartes de fidélité ?

Partant de deux convictions – garder un client coûte moins cher que d’en conquérir un nouveau ; les clients les plus fidèles sont les plus rentables –, les distributeurs ont lancé des cartes de fidélité. Depuis quelques années, c’est un véritable phénomène, à tel point que selon une enquête menée par l’internaute vous êtes 70 % à utiliser celles des supermarchés (60 % à en être satisfaits). Du point de vue du magasin, elles visent à diminuer l’attrition, c’est-à-dire le taux de clients perdus, soit, en clair, à éviter que vous alliez faire vos courses chez le concurrent. Pour augmenter votre pouvoir d’achat, il faut vous servir de certaines d’entre elles, tout en continuant à rester infidèle, comme vous le faites sans doute déjà.


Chaque carte est différente

Il est quasiment impossible de comparer les cartes entre elles. Chaque distributeur lance la sienne, en essayant de se démarquer de ses confrères. Tantôt, on vous enverra un chèque de remise à la fin du mois, tantôt vous pourrez utiliser des « tickets », bénéficier de chèque cadeau ou encore cumuler des S’Miles. Bref, entre les remises sur des produits signalés, les bons d’achat, les jours promotion et les points fidélité… on a l’embarras du choix !
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Certaines cartes sont valables au niveau national et d’autres seulement au niveau local. Impossible alors d’utiliser ces dernières en vacances…







Ne commencez pas une collection

Pas la peine de prendre toutes les cartes de tous les supermarchés. Vous ne fréquenterez pas plus de deux fois par an certains d’entre eux. Or, on ne tire vraiment profit d’une carte de fidélité que si l’on fréquente régulièrement un magasin. Conclusion : demandez seulement la carte des deux distributeurs où vous vous rendez le plus souvent.
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Consultez le classement effectué par l’Internaute des cartes préférées des Français sur http ://www.linternaute.com/acheter/cartefidelite/cartes-preferees.shtml







Renseignez-vous

Pour en tirer profit, vous devez connaître le fonctionnement de votre carte de fidélité sur le bout des doigts. Il faut vous tenir au courant des avantages qu’elle procure. Vos anciens tickets de caisse et le site web de l’enseigne vont vous y aider.

Ne passez plus à côté des journées promos et des offres spéciales, soyez à l’affût !




Restez libre

L’objectif de ces cartes consiste à vous faire revenir le plus souvent possible dans le magasin et à éviter que vous ne preniez le temps de comparer les prix. Veiller à rester libre de vos choix.






Le hard-discount, quelles économies ?

Le phénomène du hard-discount a vu le jour en Allemagne en 1948 mais il a fallu attendre 1988 pour qu’Aldi et Lidl se décident à passer la frontière. De taille réduite, les hard-discounters n’ont souvent pas eu à obtenir d’autorisation pour s’implanter et ont pu quadriller efficacement le territoire. Aujourd’hui, ils sont partout : en périphérie, dans les zones d’habitation et même dans les centres villes. Il y a en France plus de 3 500 ED, Lidl, Aldi, Leader Price et autres. Ils constituent la grande révolution de la distribution des vingt dernières années. Grâce à leurs prix cassés, les Français les identifient comme les vrais champions du pouvoir d’achat. Les hard-discounters ont ainsi séduit une grande partie des ménages hexagonaux, puisque 70 % d’entre eux s’y rendent, et pas seulement les classes les moins aisées. L’image de « magasin du pauvre » a presque disparu au profit de celle de l’« achat malin ». Leurs offres sont en amélioration constante et, vu les économies que ces magasins permettent, il est dommage de s’en passer. En effet, ils permettent de réduire votre budget alimentation d’environ 30 %, sans obligatoirement rogner sur la qualité. Cherchez bien : près de chez vous, il y a forcément un hard-discounter qui vous correspond.


Jusqu’à 73 % moins cher !

Sur un échantillon de vingt articles pris au hasard, on constate que les discounters affichent un prix 37 % plus bas que les grandes marques vendues en supermarché. Un écart qui peut atteindre 70 % pour des produits comme le pain de mie ou le cola light ! Bien que notre échantillon soit réduit, ces 37 % s’approchent de l’économie que l’on peut réaliser au global, le panier moyen s’élevant à 20,50 euros chez un discounter contre 31 euros dans un supermarché. Ces 37 %, que signifient-ils concrètement ? Si vous faites actuellement vos courses uniquement en supermarché et que le budget mensuel de votre foyer pour l’alimentation et les produits ménagers est de 1 000 euros, vous pourriez sans difficulté disposer de 370 euros en plus à la fin de chaque mois sur votre compte bancaire, soit le prix d’un ordinateur entrée de gamme, d’un téléphone portable dernier cri ou encore de six soirées pour deux dans un bon restaurant…
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Face à la montée du hard-discount, la grande distribution a réagi. Toutes les enseignes proposent dorénavant des produits premiers prix sous leur propre marque. Bien qu’une étude Nielsen comparant l’augmentation des prix sur les articles de base entre 2007 et 2008 ait montré que la hausse la plus forte concernait ces produits premiers prix et MDD (marque des distributeurs), ils restent cependant très intéressants. Si vous êtes réticent à vous rendre chez des hard-discounters, ils constituent une alternative tout à fait valable pour augmenter votre pouvoir d’achat.







Pourquoi c’est moins cher ?

En premier lieu, on pourrait se dire que tarif moins cher signifie qualité moindre. Ce n’est pas forcément le cas et, le slogan d’Aldi, « la meilleure qualité au meilleur prix », résume assez bien l’offre de ces distributeurs. Comment les hard-discounters limitent-ils les coûts ? Voici des éléments de réponses. D’abord, ils emploient le moins de personnel possible (au maximum cinq employés par point de vente) et organisent le fonctionnement du magasin pour faire face à cette contrainte. Exemple : grâce à l’utilisation de gros codes barres, ils accélèrent les passages en caisse et peuvent ainsi réduire le nombre de caissiers. De plus, en laissant les produits sur leur palette, ils ont besoin de moins de main-d’œuvre pour la mise en rayon. Ils réalisent également des économies d’échelle avec un assortiment que l’on qualifie en marketing de large et peu profond. Chaque produit peut alors être commandé en un très grand nombre d’exemplaires. Conséquence : le hard-discounter – qui réduit volontairement sa marge sur les produits afin de favoriser les volumes de ventes – négocie des accords de longue durée avec le distributeur et obtient des remises importantes sur ses commandes. Enfin, pour chacun des produits, vous ne payez pas de « frais marketing ». Si les articles de marque que l’on trouve en supermarché se révèlent si chers, c’est notamment car la publicité a un coût et que celui-ci se retrouve forcément dans le prix final. Les producteurs de lessives et de produits d’entretien dépensent, par exemple, en moyenne 18 % de leur chiffre d’affaires dans la publicité !
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En raison des 13 % de part de marché (TNS WorldPanel, 2007) que représente le hard-discount en France, certaines grandes marques distribuent dans ce réseau leurs produits sous un emballage banalisé.







Pourquoi il y en a forcément un pour vous ?

Chaque hard-discounter a sa propre personnalité et ses propres produits. Certains very-hard-discounters, pour vous proposer des prix encore plus bas, vont effectivement rogner sur la qualité de leur gamme. Au contraire, d’autres disposent de produits de qualité mais à des tarifs légèrement plus élevés. Faites l’effort de visiter tous les hard-discounters proches de votre domicile pour vous débarrasser de vos éventuels a priori et vous rendre compte par vous-même de ces différences. Selon GFK, 97 % des foyers allemands se rendent chez les hard-discounters. Aucune raison donc qu’à votre tour vous ne trouviez pas celui qui vend les produits correspondant à la qualité que vous recherchez.
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Ne vous découragez surtout pas dès la première visite. Ne soyez pas non plus refroidi dès la première mauvaise expérience avec un article issu du hard-discount. Comme dans un supermarché classique, il y a de bonnes et de mauvaises surprises. Il vous faudra du temps pour vous familiariser avec ces nouveaux produits mais au final vous serez très largement récompensé de vos efforts.







Pourquoi y aller ?

En plus de tarifs attractifs, les hard-discounters présentent d’autres avantages. Les études marketing montrent en effet que les consommateurs apprécient également le gain de temps qu’ils permettent (la moitié des Français considèrent les courses comme une corvée). Si la durée moyenne passée dans un supermarché se monte à plus de quarante minutes, on peut sans aucun problème faire ses emplettes en moins de vingt minutes dans un magasin hard-discount, la surface de vente étant plus réduite (environ 650 m2 en moyenne pour les hard-discounters contre plus de 7 000 m2 pour un grand hypermarché). Le choix s’avère aussi plus restreint (entre 25 000 et 40 000 références dans un supermarché contre moins de 1 000 chez un hard-discounter). Ainsi, vous ne passerez jamais cinq minutes pour trouver le meilleur rapport qualité/prix entre dix boîtes de haricots verts, vu qu’il n’y en a qu’une ou deux en rayon. De plus, la présentation des allées étant beaucoup moins travaillée que dans les supermarchés, vous serez moins tenté d’acheter des produits ne figurant pas sur votre liste. Enfin, des prix plus bas vous permettront de vous tourner vers des produits plus raffinés sans pour autant augmenter votre budget alimentation.

Quelques bémols cependant, le personnel limité fait que l’on attend aux caisses aux heures de pointe et la propreté de certains magasins peut laisser à désirer.




L’alternance : la solution

Même si beaucoup de hard-discounters proposent une sélection d’articles de grandes marques, vous ne trouverez pas tous vos produits préférés. La solution : alternez entre le hard-discounter et votre supermarché. C’est la technique adoptée par la plupart des Français. En vous organisant un peu, vous pourrez par exemple acheter les conserves, les surgelés et la droguerie chez un discounter mais continuer à vous approvisionner en produits frais et en boissons dans votre supermarché habituel.




Les produits de marque chez les hard-discounters

À l’image de ce que faisait déjà ED, les hard-discounters référencent depuis 2005 de plus en plus de produits de grandes marques. Cependant, ils ne sont pas forcément moins chers que dans votre supermarché. Au contraire, ils affichent souvent le même prix, voire quelques centimes de plus. Ainsi, on pouvait trouver chez un hard-discounter 1 litre de crème glacée Carte d’Or à la vanille à 3,29 euros, alors que son prix moyen s’élève à 3,07 euros dans les supermarchés. De même pour le fromage Caprice de Dieux vendus 3,12 euros contre 3,08 euros en moyenne dans les enseignes traditionnelles. Les hard-discounters surfent sur leur image « bas prix » et vous font croire qu’ils sont moins chers sur toute la ligne. C’est faux. Seuls valent le coup les produits sous la marque du discounter et la dizaine de promotions en cours sur de grandes marques.




Les « opérations gros volumes » des supermarchés

Depuis des années, Cora organise des opérations « gros volumes = petits prix ». Lors de ces événements qui se déroulent environ quatre fois par an sous chapiteau, vous trouverez des lots impressionnants à prix cassés : 36 bouteilles de vin, 12 boîtes de petits pois-carottes, 6 pots de Nutella, 12 bouteilles de Coca-Cola, 36 litres d’eau minérale… Nous parlons de cette opération dans ce chapitre car elle constitue une réponse pertinente des supermarchés à la montée en puissance du hard-discount et peut y être assimilée. Revenons à Cora. Depuis dix ans, l’émergence très nette en France d’une catégorie de clients très promophiles fait que, durant ces opérations, le distributeur remporte un vrai succès et augmente substantiellement sa part de marché. À tel point que ce type de campagnes se trouve désormais également organisé par les autres distributeurs et l’on voit ainsi fleurir les offres « volume maxi », « XXL », « très très grosses économies » ou encore « prix de gros ». Si vous avez une famille nombreuse, ces opérations constituent une excellente opportunité d’augmenter votre pouvoir d’achat en achetant vos produits environ 20 % moins cher que d’habitude. Pour ce livre, nous avons analysé cinquante promotions de ce style : toutes se révélaient intéressantes, même si le taux de remise pouvait varier sensiblement d’un produit à un autre. À ce titre, le nombre d’articles gratuits dans le lot s’est révélé un indicateur pertinent du pourcentage de remise consentie. Une nuance, lors de notre étude, seul un produit affichait quasiment le même prix en lot qu’à l’unité : le Nutella. Cependant, cela restait un bon plan, puisqu’on octroyait en contrepartie un avantage client important sur la carte du distributeur.

Vous pouvez donc acheter ces produits les yeux fermés, vous ferez à coup sûr de belles affaires. Voici quelques exemples des prix pratiqués et des remises consenties :

[image: tableau]






Alimentation : je passe à l’action

Mettez en place les actions qui suivent et vous réduirez votre budget alimentation, sans perdre en qualité et sans efforts surhumains.

Cochez les cases au fur et à mesure de la réalisation du plan d’action.


Le hard-discount


	□ Consulter les prospectus des hard-discounters que vous recevez dans votre boîte aux lettres pour constater par vous-mêmes les économies que vous pourriez faire.


	□ Pour trouver celui qui vous convient, faites l’effort de visiter deux fois tous les hard-discounters qui se trouvent à proximité de votre domicile.


	□ Pour une transition en douceur, alterner entre le hard-discounter que vous avez choisi et votre supermarché. Commencez par aller trois fois dans votre supermarché pour une fois chez le discounter, puis deux fois pour une fois… L’objectif est d’arriver à un rythme de deux fois chez le discounter pour une fois dans votre supermarché.


	□ Participer à la prochaine opération « gros volume » d’un supermarché de votre région.







Les cartes de fidélité


	□ Dans les magasins que vous fréquentez régulièrement, que vous ayez ou non la carte de fidélité du magasin, se présenter à l’accueil et demander le prospectus détaillant son fonctionnement. Lisez-le dans son intégralité pour bien identifier toutes les possibilités offertes (ou consultez le site Internet du magasin, il y a systématiquement une partie consacrée à la carte de fidélité).


	□ Si vous ne les possédez pas déjà, demander les cartes de fidélité qui lors de la lecture des prospectus vous ont paru intéressantes.


	□ Trouver une astuce pour ne plus oublier vos cartes de fidélité lorsque vous vous rendez dans ces magasins (exemple : laissez vos cartes de fidélité dans la boîte à gants de votre voiture). Faute de quoi, elles ne vous serviront à rien.







Au supermarché


	□ Lors de vos prochaines courses, tenter de reconnaître au moins cinq astuces marketing que votre supermarché utilise pour vous faire acheter plus.


	□ Tester votre volonté face au marketing de votre supermarché : faites vos prochaines courses avec une liste, le défi sera d’acheter uniquement ce qui figure sur celle-ci (allez-y le ventre plein et sans vos enfants pour avoir toutes les chances de réussir ce challenge). Ensuite, gardez cette bonne habitude.


	□ Se faire rembourser un premier produit « 100 % remboursé » pour vous familiariser avec le fonctionnement de cette offre.


	□ Préparez dix enveloppes d’avance pour être efficace et rapide lors de vos prochaines demandes de remboursement de produits.


	□ Lors de vos prochaines courses, regarder les prix au kilo et identifiez les produits sur lesquels vous pourriez faire des économies d’échelle en les stockant.
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