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Partie 1 : L'illusion de la marque européenne

Depuis des décennies, le consommateur européen est nourri d'un récit
soigneusement construit : celui selon lequel la "qualité européenne" est
synonyme d'ingénierie supérieure, de matériaux durables et d'un prix juste. Cette
narrative n'est pourtant plus qu'une construction marketing. La réalité de la
chaine d'approvisionnement mondialisée raconte une tout autre histoire. Ce que
nous achetons en Europe comme un produit fier et indigene est, dans I'immense
majorité des cas, congu, fabriqué et assemblé en Asie, pour ensuite atterrir dans
les rayons européens avec une majoration de plusieurs centaines, voire milliers
de pourcents.

Cette pratique n'est pas un hasard, mais un modele d'affaires délibéré. Les
entreprises européennes se sont retirées de la production effective et se sont
transformées en gestionnaires de marqgues et en intermédiaires rentiers. Elles
récoltent les fruits de décennies de fidélité a la marque, tandis que le travail
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physique et I'innovation industrielle se déroulent ailleurs. Il en résulte une distorsion
du marché qui pénalise inutilement le consommateur.

Le paradoxe sanitaire : Grohe contre MORADO

Prenons |I'exemple quotidien d'un robinet de salle de bain. Un consommateur a la
recherche d'un mélangeur thermostatique de la margue allemande haut de gamme
Grohe paiera rapidement 451€. Page produit officielle Grohe. La marque respire la
solidité, et le consommateur suppose que ce prix est justifié par la précision
allemande et des matériaux de haute qualité.

La réalité est cependant plus tétue. Un robinet fonctionnellement et esthétiquement
quasi identique de la marque MORADO est disponible pour 66€ sur
https://www.amazon.com.be/. Les deux produits sont de qualité de base similaire,
fabriqués avec les mémes composants essentiels (comme des corps en laiton et des
disques en céramique), et vendus sous le méme régime de TVA européenne (21% en
Belgique). Le détail crucial, souvent passé sous silence : les deux produits sont
fabriqués en Chine, souvent méme dans les mémes régions industrielles ou par les
mémes fabricants sous contrat.

La différence de prix de 385€ ne reflete donc pas une différence de co(t des
matériaux ou de main-d'ceuvre. C'est le prix de la "taxe d'illusion" : le colt de
maintien d'une machine marketing occidentale, les marges du grossiste, du
détaillant et la majoration de la marque pour le nom sur la boite.

L'écart des robinets de cuisine : Franke contre I'importation

dirarte

Cette dynamique est encore plus flagrante pour les robinets de cuisine

avec pulvérisateur. Un modeéle de la margue suisse Franke est proposé dans le
Benelux pour 429,55€. Page produit officielle Franke. L'équivalent chinois, avec des
spécifications comparables en termes de débit, de finition et de fonctionnalité, est
directement disponible sur des plateformes comme AliExpress pour seulement
33,29€. Résultats de recherche AliExpress robinets de cuisine.

Nous parlons ici d'une différence de prix d'un facteur treize. Ce n'est pas une
déviation marginale ; c'est une surfacturation structurelle. Les entreprises
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européennes ont fait des fortunes en vendant leurs produits, fabriqués en Chine, au
moins dix fois plus cher en Europe. Elles s'appuient sur un monopole de distribution
et sur I'hypothese que le consommateur ne sait pas mieux ou n'a pas d'alternative.
Un changement s'opere lentement grace a la vente directe de produits chinois en
Europe, et un public européen qui n'accepte plus cela, mais qui ne peut tout
simplement plus se permettre ces prix européens.

Ce changement est fondamental. Internet et I'émergence de réseaux logistiques
directs ont levé le voile sur le mythe de la marque. Le consommateur peut
aujourd'hui vérifier en deux clics que I'expérience "premium" européenne est
essentiellement un bien produit en Asie, agrémenté d'un manuel occidental et d'une
étiquette de prix gonflée. Le refus du public européen de tolérer cela plus longtemps
n'est pas un signe de baisse des exigences de qualité, mais d'une rationalité de
marché soudainement retrouvée. L'inflation en Europe n'est pas maitrisée par la
politique monétaire de la Banque centrale européenne, mais par la concurrence dure
et implacable de produits qui affichent enfin leur prix véritable et honnéte.

Partie 2 : L'industrie pharmaceutique, un exemple
extréme

La ou la surfacturation d'un robinet de salle de bain est une contrariété pour le
portefeuille, la majoration des prix dans l'industrie pharmaceutique est une question
de vie, de mort et d'exploitation systématique. Si le secteur sanitaire présente déja
un facteur de différence de prix de dix a treize, les écarts dans le monde
pharmaceutique sont bien plus grands et moralement plus répréhensibles. Ici, le
mythe de la "qualité occidentale supérieure" n'est pas seulement utilisé pour
maximiser les profits, mais aussi pour maintenir I'apparence d'une innovation
indispensable, alors que la réalité physique de la production se trouve ailleurs depuis
longtemps.

Les génériques contre le mythe de la marque occidentale

Le secret de polichinelle des soins de santé mondiaux est que I'épine dorsale de la
pharmacie occidentale est coulée en Asie. On estime que plus de 70 a 80 % de la
production mondiale de principes actifs pharmaceutiques (API) est fabriquée en
Chine et en Inde.

Les géants pharmaceutiques européens et américains cotés en bourse ne sont
souvent plus que des bureaux d'assemblage et de marketing. lls achetent les
produits chimiques en vrac, les pressent en pilule, les mettent dans une boite



avec un logo reconnaissable et les vendent avec une marge bénéficiaire qui
dépasse les colits de production initiaux de plusieurs centaines ou milliers de
pourcents.

Prenons I'exemple de médicaments courants, comme certains anti-cholestérol,
antihypertenseurs ou analgésiques. La version de marque, promue par des
campagnes marketing agressives menées pendant des années, peut colter en
pharmacie belge 10 a 50 fois plus cher que I'alternative générique. Et ce générique
contient exactement le méme principe actif, au méme dosage, avec la méme bio-
équivalence. Souvent, cette substance provient méme de la méme usine chinoise qui
fournit également les matieres premieres pour la marque chere. La seule différence
est le nom sur I'emballage et la marge bénéficiaire exigée par la chaine de
distribution occidentale.

La défense standard de l'industrie est que ces prix élevés sont nécessaires pour
financer la "recherche et développement" (R&D). Cependant, cet argument est
devenu transparent depuis longtemps. Une partie significative de la recherche
fondamentale et risquée est financée par des fonds publics (universités et
subventions gouvernementales). L'industrie pharmaceutique privatise les bénéfices
de cette recherche publique, tout en déplacant les co(ts de la production réelle et
routiniere vers les pays a bas salaires.

La percée de la transparence et les limites du monopole

Pendant des décennies, cette pratique a pu se poursuivre sans entrave, protégée par
un réseau complexe de brevets, de réglementations et d'une culture médicale qui
faisait aveuglément confiance a la marque. Le médecin prescrivait, le pharmacien
délivrait, et le patient payait (ou la mutuelle le faisait, ce qui supprimait la sensibilité
au prix chez l'utilisateur final). Mais ce modele s'effrite.

Grace a Internet, I'asymétrie d'information a été brisée. Les patients sont aujourd'hui
plus avertis. lls comparent les notices, recherchent I'origine de leurs médicaments et
réalisent qu'ils sont exploités. L'essor des importations paralleles et la disponibilité



croissante des génériques, parfois méme via des canaux directs ou des pharmacies
en ligne spécialisées moins liées aux cartels locaux, forcent une correction des prix.
Le public européen n'accepte plus cela, non seulement par principe, mais parce qu'il
ne peut tout simplement plus se permettre ces prix européens en période de salaires
stagnants et de factures énergétiques explosives.

L'industrie pharmaceutique montre I'hypocrisie ultime du modele économique
occidental : elle préche "l'autonomie stratégique" et la "réduction des risques" vis-
a-vis de la Chine, alors que sa propre rentabilité et le fonctionnement de son
systeme de santé dépendent entierement du flux ininterrompu et bon marché de
matieres premieres chimiques chinoises. Une fois que le consommateur a compris
cela, le rideau tombe pour les marques occidentales.

Cette dynamique révele une vulnérabilité fondamentale de I'Europe. Alors que
Bruxelles investit son énergie politique dans I'imposition de nouveaux tarifs ou la
moralisation sur les chaines d'approvisionnement, la réalité quotidienne est que la
prospérité européenne - et en l'occurrence la santé publique - repose sur la capacité
industrielle du pays qu'elle tente de contenir politiguement. Le consommateur qui
choisit I'alternative moins chere, générique ou directement importée, n'est pas un
consommateur naif qui sacrifie la qualité. C'est un acteur rationnel qui refuse de
continuer a payer la facture pour un modele d'affaires occidental qui a perdu sa
pertinence.

Partie 3 : lllustrations complémentaires issues du
marché de la consommation

La dynamique visible dans la plomberie et la pharmacie n'est pas un phénomene
isolé. C'est une caractéristique structurelle de I'économie mondiale moderne. Partout
ou les consommateurs européens regardent, ils trouvent le méme paradoxe : des
produits de qualité comparable, souvent identique, avec une étiquette de prix qui
dépasse les colits de production réels d'un multiple. Deux secteurs illustrent cela de
maniere particulierement frappante : les outils électriques et les appareils
électroménagers.

Outils électriques : Le mythe de la perceuse-visseuse sans fil



Le secteur du bricolage et du jardinage est traditionnellement un bastion des
margues européennes et japonaises. Une perceuse-visseuse sans fil professionnelle
18V d'une marque établie comme Makita, DeWalt ou Milwaukee colte dans le
Benelux rapidement entre 250€ et 350€. On fait croire au consommateur que ce
prix est justifié par une ingénierie japonaise ou américaine supérieure, une durabilité
et une précision exceptionnelles.

La réalité est cependant que ces machines ne sont plus produites au Japon ou aux
Etats-Unis depuis longtemps. Elles sont assemblées dans les mémes régions
industrielles en Chine - principalement le Zhejiang et le Guangdong - que leurs
concurrents moins chers. Une perceuse-visseuse sans fil brushless 18V
fonctionnellement identique, avec un couple similaire, des cellules de batterie
lithium-ion et des enroulements en cuivre comparables, est directement disponible
sur des plateformes comme AliExpress ou Amazon pour 60€ a 90€.

La différence de prix d'un facteur quatre a cing n'est pas le résultat d'une différence
de colt des matériaux ou de main-d'ceuvre. Les deux machines utilisent les mémes
cellules de batterie chinoises, les mémes moteurs chinois et les mémes circuits
imprimés chinois. La différence réside uniquement dans la majoration de la marque,
le budget marketing et la marge du distributeur européen qui fait passer le produit
par une chaine d'intermédiaires avant qu'il n'atteigne le consommateur.

Appareils électroménagers : Des aspirateurs aux purificateurs
d'air



Le secteur de I'électroménager présente une forme encore plus extréme de
majoration des prix. Un purificateur d'air avancé avec filtre HEPA d'une marque
occidentale renommée (comme Philips, Dyson ou une margue premium similaire)
cofite sur le marché euironéen ranidement 300€ a 500€. Le consommateur paie
riorité technologique.

: :/Cependant, celui qui prend la peine de

regarder au-dela du nom de la margue découvre gu'un appareil avec un filtre HEPA
H13 identique, une valeur CADR (Clean Air Delivery Rate) comparable et un moteur
brushless tout aussi silencieux, est directement disponible chez le fabricant chinois
pour 80€ a 120€. La différence de prix est ici d'un facteur trois a cing.

La technologie derriere la filtration HEPA et les moteurs brushless n'est plus un
monopole occidental depuis longtemps. Les usines chinoises fournissent les
composants OEM (Original Equipment Manufacturer) pour les marques occidentales.
Elles produisent les moteurs, les filtres et les boitiers qui sont ensuite vendus sous
une étiquette européenne. Mais de plus en plus, ces mémes usines vendent
désormais leurs produits finis sous leur propre nom, sans l'intervention des
importateurs européens et de leurs marges bénéficiaires. Le résultat est un produit
de qualité identique a une fraction du prix.

Le consommateur découvre peu a peu que la "qualité européenne" est dans la
plupart des cas un terme marketing pour "fabriqué en Chine, avec un manuel
occidental et une étiquette de prix gonflée". Le refus d'accepter cela plus
longtemps n'est pas un signe de baisse des exigences de qualité, mais d'une
rationalité de marché retrouvée.

Ces exemples montrent que la majoration des prix ne se limite pas a quelques
produits de niche, mais qu'il s'agit d'un phénomene économique généralisé. De la
salle de bain au chantier de construction, de la pharmacie au salon : partout, le
consommateur européen paie une "taxe d'illusion" pour des marques qui ont
externalisé leur production depuis longtemps, mais qui ont réussi a maintenir leurs



marges bénéficiaires grace a un manque de transparence. Cette transparence est
désormais la, et le consommateur en tire les conséquences.

Partie 4 : Impact macro-économique et I'évolution
du consommateur

Les différences de prix que nous avons analysées dans les parties précédentes ne
sont pas des anomalies de marché accidentelles. Elles sont le résultat d'un
changement structurel dans le commerce mondial, alimenté par des plateformes
technologiques qui contournent les chaines de distribution traditionnelles. Ce
changement n'affecte pas seulement le portefeuille du consommateur individuel,
mais aussi la stabilité macro-économique de I'Europe et I'architecture politique de
['Union européenne.

Le role des plateformes comme AliExpress, Temu et Amazon

L'essor de plateformes comme AliExpress, Temu, Shein et Amazon a
fondamentalement changé la dynamique du commerce. La ou auparavant une
entreprise européenne faisait fabriquer un produit en Chine, I'importait, le faisait
distribuer par un grossiste, le vendait a un détaillant et finalement le livrait au
consommateur - avec une marge bénéficiaire a chaque étape - les fabricants
chinois peuvent désormais vendre directement au consommateur européen.

Ce modele élimine non seulement l'intermédiaire, mais aussi les structures de co(ts
associées : salles d'exposition colteuses, campagnes marketing étendues, stocks
locaux et un réseau étendu de représentants. Le fabricant chinois peut proposer le
produit a un prix qui reflete le colt de production réel plus une marge bénéficiaire
modeste, et réaliser tout de méme une marge plus élevée gue s'il le vendait via la
chaine traditionnelle.

Le résultat est une pression sur les prix qui plonge les marques européennes dans
une crise existentielle. Elles ne peuvent pas concurrencer sur les prix sans sacrifier
leurs propres marges bénéficiaires, et elles ne peuvent pas concurrencer sur la
qualité car celle-ci n'est plus exclusivement occidentale. La seule défense qui leur
reste est I'appel a la fidélité a la marque et a I'hypothése que le consommateur n'est
pas mieux informé.

Les limites du protectionnisme



La réaction européenne a ce changement est prévisible : le protectionnisme. L'Union
européenne a pris ces dernieres années une série de mesures pour limiter ou taxer
I'importation de produits chinois. Des droits antidumping sur les panneaux solaires et
les véhicules électriques, jusqu'a la nouvelle réglementation obligeant les
plateformes étrangeres a payer la TVA européenne et a garantir la sécurité des
produits.

Ces mesures sont politiguement compréhensibles, mais économiquement contre-
productives. Elles ne protegent pas I'emploi européen - qui a déja été délocalisé -
mais les marges bénéficiaires des marques et des intermédiaires. Le consommateur
paie la facture via des prix plus élevés, tandis que l'industrie européenne n'a aucune
incitation a rapatrier la production en Europe, car les co(its de main-d'ceuvre et les
charges réglementaires rendent cela non rentable.

De plus, ce réflexe protectionniste est hypocrite. L'Europe préche le libre-échange et
les marchés ouverts dans ses accords commerciaux avec les pays du tiers-monde,
mais ferme son propre marché des que la concurrence devient trop vive. C'est un cas
classique de "fais ce que je dis, pas ce que je fais", qui sape la crédibilité de la
politigue commerciale européenne.

Le consommateur européen n'accepte plus cela. Pas par principe, mais par
nécessité. En période de salaires réels stagnants, de factures énergétiques
explosives et d'un co(t de la vie en flambée, le refus de continuer a payer la "taxe
d'illusion" n'est pas un luxe, mais une stratégie de survie. L'inflation en Europe n'est
pas maitrisée par la politique monétaire de la Banque centrale européenne, mais par
la concurrence acharnée de produits qui affichent leur vrai prix.

Le consommateur comme acteur rationnel

Le consommateur européen d'aujourd'hui n'est plus un récepteur passif de ce que le
marché lui offre. C'est un acteur rationnel qui compare les informations, analyse les
prix et fait des choix basés sur le rapport qualité-prix, et non sur le nom de la marque
ou le pays d'origine. Ce changement est irréversible.

Le consommateur a découvert que la "qualité européenne" est dans la plupart
des cas un terme marketing pour "fabriqué en Chine, avec un manuel occidental
et une étiquette de prix gonflée". Il a découvert que le principe actif de ses
médicaments provient de la méme usine chinoise que celui de I'alternative
générique. Il a découvert que la perceuse-visseuse de la marque premium est
assemblée dans la méme usine que la marqgue distributeur.



Cette connaissance change fondamentalement le comportement d'achat. Le
consommateur n'est plus prét a payer une prime pour un nom de marque qui n'offre
plus de valeur ajoutée. Il exige de la transparence, des prix justes et un véritable
rapport qualité-prix. Et il les obtient, grace aux plateformes qui contournent les
chaines de distribution traditionnelles.

Le résultat est une pression déflationniste structurelle sur les prix a la consommation
européens. Méme si les chiffres officiels de I'inflation restent élevés, la pression
réelle sur les prix pour le consommateur est modérée par la disponibilité
d'alternatives bon marché. L'inflation européenne n'est pas maitrisée par la politique
monétaire, mais par la dynamique du marché des importations directes et
équitablement tarifées.

Cette dynamique est une menace existentielle pour le modele d'affaires européen.
Les marques et intermédiaires qui ont profité pendant des décennies de I'asymétrie
d'information et du mangue de transparence voient leurs marges s'évaporer. Elles ne
peuvent pas concurrencer sur les prix sans abandonner leur propre modele
d'affaires, et elles ne peuvent pas concurrencer sur la qualité car celle-ci n'est plus
exclusivement occidentale.

La seule issue pour ces entreprises est I'innovation : pas dans la production (elle a
déja été délocalisée), mais dans le service, I'expérience client et la proposition de
valeur. Mais cela nécessite une révision fondamentale du modele d'affaires, et c'est
précisément ce que la plupart des entreprises européennes ne veulent pas ou ne
peuvent pas faire.

Le résultat est une crise structurelle du modele de consommation européen. Le
consommateur a le choix : payer pour un nom de marque qui n'offre plus de valeur
ajoutée, ou choisir un produit de qualité identique a une fraction du prix. La plupart
des consommateurs choisissent la seconde option, et le marché suit ce choix.

Conclusion : Un changement irréversible

L'analyse du marché de la consommation européenne mene a une conclusion
inéluctable : I'inflation en Europe n'est pas maitrisée par la politiqgue monétaire de
la Banque centrale européenne, ni par la transition verte, ni par les modeles
sociaux européens. Elle est contenue par la concurrence implacable des produits
chinois qui affichent leur prix véritable et honnéte a un consommateur qui ne peut
ou ne veut plus l'ignorer.



Les exemples sont accablants par leur cohérence. Un robinet de salle de bain a 451€
contre 66€. Un robinet de cuisine a 429,55€ contre 33,29€. Des médicaments dix a
cinquante fois plus chers que |'alternative générique avec le méme principe actif.
Des perceuses-visseuses et des purificateurs d'air avec un facteur de différence de
prix de quatre a cinq, alors que les composants proviennent des mémes usines. Ce
ne sont pas des écarts marginaux ; c'est une majoration de prix structurelle qui a été
maintenue pendant des décennies grace a I'asymétrie d'information et a un manque
de transparence.

Cette transparence est désormais la. Internet et I'émergence de plateformes de
commerce direct ont levé le voile. Le consommateur européen a découvert que la
"qualité premium" est dans la plupart des cas un terme marketing pour "fabriqué en
Chine, avec un manuel occidental et une étiquette de prix gonflée". |l a découvert
gue le principe actif de ses médicaments, le moteur de sa perceuse et le cartouche
en céramique de son robinet proviennent des mémes usines chinoises que les
alternatives moins cheres.

Le refus du public européen de tolérer cela plus longtemps n'est pas un signe de
baisse des exigences de qualité, mais d'une rationalité de marché soudainement
retrouvée. Le consommateur ne paie plus pour un nom de margue qui n'offre plus de
valeur ajoutée.

Ce changement est irréversible. Il n'est pas motivé par I'idéologie ou le
protectionnisme, mais par la pure nécessité économique. En période de salaires réels
stagnants, de factures énergétiques explosives et d'un co(t de la vie qui érode le
pouvoir d'achat, le choix de I'alternative moins chere n'est pas un luxe, mais une
stratégie de survie. Le consommateur européen ne peut tout simplement plus se
permettre ces prix européens.

L'Union européenne répond par le protectionnisme : droits antidumping, nouvelle
réglementation, obligations pour les plateformes étrangeres. Mais ces mesures ne



protegent pas I'emploi européen - qui a déja disparu - mais les marges
bénéficiaires des marques et des intermédiaires. Elles sont une tentative de
maintenir un modele d'affaires qui a perdu sa pertinence, et elles frappent le plus
durement sa propre population.

Le paradoxe est saisissant. L'Europe préche "l'autonomie stratégique" et la
"réduction des risques" vis-a-vis de la Chine, alors que sa propre prospérité et le
fonctionnement de son systeme de santé dépendent entierement du flux
ininterrompu et bon marché de produits et composants chinois. L'industrie
pharmaceutique, le secteur de la construction, le marché domestique : tous reposent
sur la capacité industrielle du pays qu'elle tente de contenir politiquement.

La seule issue pour les entreprises européennes est une révision fondamentale de
leur modele d'affaires. Pas en concurrencant sur les prix - c'est une bataille perdue -
mais en créant de la valeur ajoutée dans le service, |'expérience client et
I'innovation. Mais cela nécessite une reconnaissance que l'ancien modele de
majoration de la marque et de marges de distribution a vécu, et c'est précisément ce
gue la plupart des entreprises européennes ne veulent pas ou ne peuvent pas faire.

Le résultat est une crise structurelle du modéle de consommation européen. Les
margues et intermédiaires qui ont profité pendant des décennies de |I'asymétrie
d'information voient leurs marges s'évaporer. Le consommateur exige de la
transparence, des prix justes et un véritable rapport qualité-prix. Et il les obtient,
grace aux plateformes qui contournent les chaines de distribution traditionnelles.

L'inflation européenne n'est pas malitrisée par des mesures politiques, mais par la
dynamique du marché des importations directes et équitablement tarifées. Le
consommateur s'est réveillé. La qualité chinoise n'est plus une alternative de
"second ordre", mais le choix rationnel en période de pression économique. Et ce
choix est irréversible.



