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Vbus avez 1 minute pour lire les questions ci-dessous. Puis vous entendrez une 1' fois un document sonore.
Ensuite, vous aurez 3 minutes pour répondre aux questions. Vous écouterez une 2™ fois 'enregistrement. Aprés

la seconde écoute, vous aurez encore 2 minutes pour compléter vos réponses.

Pour répondre aux questions, cochez ( X) la bonne réponse ou écrivez l'information demandée.

Lisez les questions, écoutez le document puis répondez.

© Cette émission vise ...
A O informer les commergants.
B [ critiquer les achats en ligne.
€ [ conseiller les consommateurs.

@ Thiemry Sagnier constate qu'lnternet permet au consommateur...
A O de devenir lui-méme vendeur.

B [ d'acheter sans perdre de temps.
€ [ de bénéficier de services gratuits.

@ Que pense Thierry Sagnier des commergants qui vendent & moitié prix ?
A lls donnent une mauvaise image de la qualité des produits.

B [ lis mettent des prix frop éleves a l'origine.
€ [ lis préférent vendre sans bénéfices que ne pas vendre.

© Pourquoi, selon Thiemry Sagnier, certains articles sont-ils vendus chers 7

@ Thierry Sagnier donne un exemple de produit financé par la publicité. Lequel ?
A Les concerts publics.
B O Les films sur Interet.
€ O Les journaux gratuits.

@ Que font certains restaurants pour attirer les clients ?

7] Slelon 'I;hierry Sagnier, pourguoi les supermarchés offrent-ils des produits gratuits a leurs
clients 7

@ Que pense Thiemy Sagnier des offres gratuites des supermarchés 7
A Il faut en profiter.
B [ Il faut &tre prudent.
€ [J Il faut s'assurer de la qualité du produit.

Ersin Leibowitch : Le gratuit a de beaux jours devant lui et il y aurait méme en France de plus en plus de produits et de
services gratuits... ou presque. Bonjour Thierry Sagnier.

Thierry Sagnier : Bonjour !

Ersin Leibowitch : \fous &tes président d'une association de consommateurs. Alors gratuit ou presque, tout est dans le
presque [imagine ?

Thierry Sagnier : Oui, tout est dans le presque. On parle beaucoup de gratuit, c'est vrai qu'avec I'Internet qui s'est déve-
loppe, le consommateur a pris conscience qu'il pouvait avoir des produits ou des services gratuiternent ou & moindre codt.
(-a pose la réalité des justes prix et des marges réelles. Quand, en période de scldes, on a des réductions de meins 40
ou moins 50%, et que les professionnels reconnaissent qu'ils font encore des bénéfices, cela pose le probléme des prix et
des marges de profit.

Ersin Leibowitch : Ce que vous dites, Thierry Sagnier, c'est que ce qu'on payait hier, on pourrait peut-&tre ['avoir gratuit.

Thierry Sagnier : Mon, je ne pense pas que ce soit possible, on ne peut pas demander aux professionnels de vendre &
perte toute |a journée car sinon, ils ne resteront pas professionnels trés longtemps. Cela pose la question de la mesure.
Souvent, les vendeurs demandent des prix trop élevés pour étre sirs de gagner de 'argent. lls doivent accepter de vendre
moins cher.

Ersin Leibowitch : Alors, guels sont concrétement les secteurs qui vont vers plus de grafuite ?

Thierry Sagnier : On connait tous les journaux du matin ou du soir gratuits. lis sont gratuits pour les consommateurs, mais
euy, ils sa financent par la publicité, c'est un nouveau modéle économigue.

Ersin Leibowitch : On parle aussi de restaurants gratuits. C'est vrai ga 7

Thierry Sagnier : Oui, il y a des expénences, mais il faut voir ce qu'il y a demére. Il y a des coits et il y a la volonta
de changer, de faire differemment. Tout n'est pas mauvais, mais tout n'est pas bon, il faut faire attention. Par exemple,
on peut vous dire - ¢a va éfre gratuit pour les enfants. C'est une politique commerciale gui va étre mise en place par le
restaurateur : plus de parents alors plus de consommateurs.

Ersin Leibowitch : Donc, si c’est gratuit pour 'enfant, il va demander plus cher pour les parents ?

Thierry Sagnier : Non, non, pas forcément, ce gue fait le restaurateur, c'est appliguer une nouvelle politigue commerciale.
Mais, 1a ol il faut faire attention, c'est dans les supermarchés, quand on vous dit - venez car vous aurez des cadeaux. Cela
peut &tre un produit d'appel : guand le consommateur ira acheter un produit trés peu cher, aprés il aura envie de revenir
et on pourra lui vendre n'importe quoi a n'importe quel prix, il sera attrapé. |l viendra plus souvent. Le consommateur doit
toujours faire frés attention.

Ersin Leibowitch : C'est une technigue de vente adaptée a l'epoque 7

Thierry Sagnier : Qui, vendre de meilleurs produits et moins chers et surtout proposer des services gratuits, permet de
toucher les consommateurs d'aujound hui.

Ersin Leibowitch : Merci beaucoup, Thierry Sagnier.



