RENTREE SCOLAIRE A SAINT-FRANCOIS-DE-SALES

Simple, le dispositif « scoléo »
conquiert les parents d'eleves

Aux écoles
maternelles et
primaires Saint-
Francois-de-Sales,
rue Charles-le-
Téméraire,

- des parents
d'éléves sont
venus retirer,
vendredi, leurs
colis de
fournitures
scolaires. Permise
par le service

« scoléo »,

la livraison

a éviter aux
parents les achats
€n grande surface.

E sont quarante-

six colis quii. ven-

dredi matin, at-

tendaient leurs

destinataires
dans les locaux de l'école
Saint-Frangois-de-Sales 4 Di-
jon. Crayons, cahiers, feuilles
de dessin, gommes..., tout
était réuni pour permettre
aux enfants de disposer 4 la
rentrée du matériel néces-
saire & leur scolarité. Inho-
vante par les méthodes par-
ticipatives et militantes gu'elle
recele, cette livraison s'est ef-
fectuée avec le concours de
Laurent Lescure, parent
déléve et cofondateur du ser-
vice « scoléo ». Simple et ef-
ficace, la livraison des colis
et le succés du principe sur le-
quel elle repose, ont séduit
prés de vingt des quatre-
vingt-dix familles ayant ins-

Laurent Lescure, au centre, entouré des parents d'éléves et des membres de la direction de

I'école Saint- Frangms -de-Sales

crit leurs enfants & l'école
Saint-Francois-de-Sales. Un
des piliers de l'action a été de
permettre la réalisation dune
économie de temps dans
Tachat en supermarché des
fournitures de rentrée. Pro-
posé aux parents déléves sur
la base de listes types (dés le
moi de juin), le matériel livré
et vendu doit limiter le pou-
voir des marques a l'école.

« Liécole n'est pas
te terrain des marques »

Fort d'un engagement mi-
litant et attentif aux enjeux
de l'introduction des produits
de marques et de licence en
milieu éducatif, le service
« sc0léo » s'est attaché a pro-
poser a l'établissement des
tarifs alignés sur les prix des
fournitures pratiqués en
grande surface. Pour Laurent
Lescure, parent d'éléve et ini-
tiateur du projet « scoléo »,
« l'essentiel du service doit
reposer sur une offre com-
parable & celle de la grande
distribution en tenant cormpte
des requétes du personnet
éducatif ». Pour endiguer ia
dérive des marques sans
perdre de vue la fiabilité de

certains produits, I'action, ex-
plique-t-il, « doit surtout per-
mettre aux écoles de se libé-
rer des contraintes dun
marketing abusif, Il y a,
ajoute-t-il, un territoire pour
chaque chose et I'école n'est
pas le terrain des marques. »

Fort d'un engagement me-
suré aux enjeux de la diffé-
renciation des enfants intro-
duite par les produits
industriels ciblés sur la jeu-
nesse, le service offert aux
parents permet, par le biais
de la conception de listes de
matériels, d'éviter le stress
des caprices et des jalousies
en grande surface.

Dijon ville « test »

Parmi les villes dans les-
quels « scoléo » souhaite
étendre son offre, Dijon fi-
gure dans la liste des huit re-
tenues sur le territoire natio-
nal. A Lille, Paris, Lyon,
Bordeaux, Rennes et Ver-
sailles, des actions test ont
déja été conduites afin d'éva-
luet la pertinence de l'offre
aupreés du corps éducatif. Pro-
posé pour la premiére fois
cette année & la direction de
Yétablissement de 1école

(photo BP-LD)

Saint-Francois~de-Sales et &
son association de parents
déléves, « scoléo » a pu étre
évalué en fonction des tarifs
proposés par fournitures.
Pour les parents désirant
souscrive a l'offre, les enga-
gements en matiére de prix
ont été vérifiés en hypermar-
ché. A Saint-Francois-de-
Sales, ce sont les parents
d'éleves intéressés par l'offre
qui se sont chargés d'évaluer
l'alignement des prix en fonc-
tion du matériel proposé par
listes.

En attendant davantage de
reconnaissance auprés des
services de la vie scolaire des
établissements, Laurent Les-
cure convie tous jes parents 4
échanger sur les difficuités
qu'ils rencontrent propres a
l'encadrement de leurs en-
fants en milieu scolaire. En ce
momeryt, via le forum inter-
net « scoléo » {www scoleo.fr),
des réfiexions et des solu-
tions sont en discussion
concernant le probléme de
l'alourdissement des car-
tables causé par l'augmenta-
tion du nombre de livres et de
fournitures.
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