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Courant vert

Un engouement fa

ﬁbondante

En 2012, a peine 14% de U'électricité consommée en.Suisse

a été achetée en tant que courant vert. Cette partiaugmente

faiblement au filldes ans malgré une offre de plué.en plus

fournie. Une'équipe de la Haute école dé Lucerne a étudié si =

la complexité des informations données paxilés fournisseurs:

d’électricité pouvait éxplique; le manqhe d’intérét pour ces

produits.

Si les consommateurs normaux n’ont pas
encore la possibilité de choisir librement
leur fournisseur d’électricité, ils peuvent
décider le type d’électricité qu’ils achetent.
En tant que cliénte de la société «Energie
Wasser Bern», j’ai par exemple le choix entre
les produits Basisstrom (100% de sources non
renouvelables), Naturstrom (100% de sources
renouvelables, notamment de la force hy-
draulique) ou Okostrom (100% de sources
renouvelables certifiées «naturemade star»).
Sije n’exerce pas ma liberté de choix, je recois
automatiquement le produit Naturstrom.
Presque tous les fournisseurs d’électricité
proposent aujourd’hui des produits issus de
sources renouvelables, certains proposent

méme a leurs clients de définir eux-mémes
le nombre de kilowattheures d’électricité
solaire, éolienne, hydraulique ou issue de la
biomasse qu’ils souhaitent acheter. Souvent,
des labels comme «naturemade basic» pour
’électricité d’origine renouvelable et «nature-
made star» pour ’éco-électricité qui, en sus
d’étre renouvelable, remplit des critéres éco-
logiques plus stricts, garantissent la qualité
des produits. Cependant, le produit standard
proposé par les fournisseurs n’est de loin
pas 100% renouvelable. Le mix énergétique
des différents fournisseurs d’électricité est
disponible a 'adresse www.marquage-elec-
tricite.ch. Le mix d’approvisionnement en
Suisse contient environ 45% d’électricité

de sources renouvelables (principalement
hydraulique), environ 42% d’origine non re-
nouvelable (notamment nucléaire) et le reste
de sources non vérifiables.

Faible intérét pour I’éco-électricité

Le sondage du marché réalisé par 'Association
pour une énergie respectueuse de 'environne-
ment (VUE) montre qu’en 2012, 8086 gigawatt-
heures (GWh) d’électricité ont été vendus sous
forme de courant vert, ce qui correspond a
13,7% de la consommation suisse d’électricité.
La vente de ces produits n’a cessé de progres-
ser ces derniéres années, passant de 6139 GWh
en 2010 a 7113 GWh en 2011. Mais les chiffres
révelent que peu de clients optent délibérément



pour un produit vert. Les grands fournisseurs
délectricité de Suisse romande et de Suisse alé-
manique le confirment. Bien qu’elle ne donne
pas de chiffres, la porte-parole du E-Groupe Iris
Mende précise que «le nombre de clients qui ont

choisi I'éco-électricité a certes constamment
légérement augmenté ces derniéres années
mais il reste marginal par rapporta ’ensemble
dela clientele». Les BKW constatent elles aussi
seulement une légere hausse parmi ce type de
clients.

La situation semble un peu différente pour
les Centrales électriques du canton de Zurich
(EKZ) ou pres de 33000 clients sur environ
290000 ont choisi un produit issu de sources

renouvelables, auxquels s’ajoutent 4000
clients qui combinent produit traditionnel
et renouvelable. Interrogé a ce sujet, le porte-
parole d’EKZ Marc Mouci précise: «Au cours
de P’exercice 2011/2012, nous avons enregistré
une hausse des clients Naturstrom de 19% et
l’exercice suivant, une nouvelle hausse de 6%».
Pourquoi toujours plus de clients décident
d’acheter des produits d’origine renouve-
lable? Les fournisseurs sont unanimes: les
discussions actuelles sur le theme de 'énergie

lecture (longueur et complexité des phrases)
et la compréhensibilité (termes techniques,
formulations abstraites). Les probléemes plus
spécifiques concernent la motivation des
clients de prendre connaissance des informa-
tions données par leur fournisseur. En effet,
les chercheuses ont trouvé que Iélectricité
renouvelable est un produit a faible implica-
tion (Low-Involvement Product): par manque
d’intérét, une majorité de clients n’est pas dis-
posée a s’informer sur ce type de produits. En

«Le nombre de clients qui ont choisi I'éco-électricité a certes légérement

augmenté ces derniéres années mais il reste marginal par rapport a l'ensemble

de la clientéle.»
Iris Mende, porte-parole du Groupe E.

et la politique de communication active des
entreprises sur les différents produits aug-
mentent la sensibilité des consommateurs.
Les entreprises qui ont répondu au sondage
communiquent en priorité via Internet, une
lettre d’information, un magazine destiné a
la clientéle, un contact direct dans les centres
de clients ou a des stands d’exposition.

Comment communiquer?

Comment communiquer sur un produit dont
les clients ne tirent aucun avantage person-
nel direct? Lélectricité sortant de la prise
reste la méme, quel que soit le produit que
je commande au fournisseur et, en général,
un produit renouvelable est plus cher qu’un
produit traditionnel. A l’aide des outils de
communication d’une sélection de fournis-
seurs d’énergie, d’'une enquéte en ligne et
d’un questionnaire qualitatif, une équipe de
chercheuses de la Haute école de Lucerne a
étudié quelles sont les conditions pour que la
communication sur les produits d’électricité
influence favorablement la décision d’achat.
Les chercheuses ont mis en évidence des
points critiques a prendre en considération.
D’une part, il s’agit de points classiques qui
ne concernent pas uniquement la communi-
cation sur les produits d’électricité comme
la lisibilité du texte (taille des caracteres,
harmonisation des couleurs), la facilité de

plus, a cause du flot général d’informations,
la propension a lire est tres faible.

Les auteures tirent différentes recomman-
dations de leur étude: l’alpha et 'oméga des
textes promouvant les produits d’électricité
estla compréhension. Il convient d’utiliser des
termes techniques uniquement de maniere
ciblée et de toujours les expliquer. En outre,
il est nécessaire d’étre concis et de communi-
quer comme si les connaissances préalables
étaient quasi inexistantes. Les clients étant
submergés d’informations, il leur faut des
informations faciles d’acces, des messages
compréhensibles et des intentions claires. Les
auteures recommandent également de recou-
rir a des images, plus parlantes que les textes,
et de donner des exemples concrets de prix
pour expliquer les différents produits d’élec-
tricité. Si les clients comprennent le discours
de l’entreprise, ils choisissent plus aisément
un produit.

La communication de votre entreprise d’ap-
provisionnement en énergie est-elle compré-
hensible? Vérifiez-le sur son site Internet ou
sur la prochaine annexe a la facture. Sur la
plate-forme de comparaison www.mynew-
energy (en allemand pour I'instant), vous avez
la possibilité de comparer différents produits
d’électricité de votre fournisseur. (his)
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