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I. Lafixation du prix
A. Introduction

=>»Décision complexe : il faut étudier la structure des codts, la
demande, la concurrence...

=>»La notion de prix fixe disparait au profit d'un prix modulable selon
les acheteurs.

Marge brute
Prix de vente HT

X 100

Prix de vente HT — Prix d'achat HT

Marge brute
_—arge e _ X 100
Prix d'achat HT

Prix de vente public TTC _ 100
Prix d'achat HT ~ 100-Taux de marque
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I. Lafixation du prix

A partir des colits
B. Entreprise industrielle

Codt de revient = colt d'achat + colt de production + colt de
distribution

Prix de vente HT = colt de revient complet + marge

B. Entreprise commerciale
Prix de vente HT = co(t d'achat HT + marge
Prix de vente TTC = PA HT x coefficient multiplicateur
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I. Lafixation du prix
Le seuil de rentabilité

CA a partir duquel I'entreprise couvre la totalité de ses charges et ou
elle commence a réaliser un bénéfice.

La fixation du prix a partir de la demande
=>»0On cherche a connaitre le comportement du consommateur.
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I. Lafixation du prix
L'élasticité de la demande

* Le concept d’élasticité de la demande au prix

Il sagit du pourcentage de variation du volume des ventes d’un produit consécutive & une
variation de 1% de son prix

D1 - D0
__ DO

P1—- PO

PO

Exemple : au prix de 100€ un produit a des ventes mensuelles de 1000 unités. Au prix de 110
€, ses ventes tombent a 850 unités. L'élasticité de la demande, entre 100 et 110 € est donc de :

e

850 — 1000
1000
110-100 1.5
100 -
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I. Lafixation du prix

L'élasticité de la demande

* Le concept d’élasticité de la demande au prix

L'élasticité peut étre négative, nulle ou positive.

— e<1: la demande diminue lorsqu’on augmente le prix. = Frein a I'achat par
le prix.

— e=1: la demande est constante quelle que soit le prix. Il faut faire la

distinction entre élasticité d’une classe de produits et I'élasticité pour une
marque donnée.

— e>1 : une augmentation du prix conduit a une augmentation de la
demande. = Effet d'image, de spéculation ou par le fait que les distributeurs
poussent le produit.
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I. Lafixation du prix

Le prix d'acceptabilité ou prix psychologique

=>»Connaitre le prix qui convient dans I'esprit du consommateur.

» Au-dessus de quel prix n'acheteriez-vous pas ce produit que vous
jugez trop cher ?

» Endessous de quel prix n'acheteriez-vous pas ce produit que vous
jugeriez de mauvaise qualité ?
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I. Lafixation du prix

La fixation du prix a partir de la concurrence
1. Alignement moyen sur le prix du marché
2. Fixation au-dessous du prix du marché

3. Fixation au dessus

La méthode japonaise = backward costing
Recherche du codt de revient optimal.
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I. La politique de prix
Le choix d'une stratégie
« Pénétration
« Ecrémage
+ Alignement
Les stratégies au cours de la vie du produit
Cause
Objectifs
Conséquences
La tarification unique ou la tarification différenciée - .
=
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Il. Le prix dans la relation client
Les baremes de prix

Les réductions

Les majorations

La négociation
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