La politique de prix

XERCICE 35 Joyeux Noél

Jean-Raoul Joyeux et son épouse, Huguette Noél, tiennent le bar = La 1éte brulée » & Troyes.
Leur fils, Pierre-Charles Joyeux-Noél a décidé de reprendre ce commerce. Pierre-Charles
fmagine de proposer un nouveau cocktail 8 destination des trentenaires mars il hesite sur le
prix. Il a donc demandd & douze amis trentenaires comme I de répondre & deux guestions ;

1. A partir de quel prix Jugez-vous ce cocktail trop cher ?
2. En dessous de quel prix auriez-vous peur qu'il soiT de mauvaise qualité ?
Voicl les réponses gu'il @ oblenues !

mdividu | TN | Temeuron | v | T | Temeoros
All 8 5 Caston 'r r
Bdatrice 7 Herve 1o 6
Chipe L") ] fnés 0 5
Dawnd 8 i Jeannine r &
Emilie 7 5 Karl o 7
Francis 7 4 Lalibelfa i 4

Par ailleurs, il faut ajouter gu'un gquart des 100000 habitants de Tropes el de 1on agglo-
mération sont susceptibles d'aller au moins une fois par an dans un bar el que son cocktail
fui couterait 5 €,

m Que! prix devra choisr Ferme-Charles s'if souhaite mawmser ke nombre d'acheteurs potentiels ?
m Méme guestion 5l souharte obtenir des gains rapidement 7

® Four fixer son prix, qu'a-t-if oublie ? Quel nsque lui fait courir cet oubli 2
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1 = Le caleul du prix d'acceptabilité
I faut tout d'abord retrouver le tableau des effecufs par prix

Prin Question 1 Question 2

4 ] 2

5 0 3

6 o E |

i 3 4

B 1 0

9 3 C

10 i Q

1" 2 G

12 12

On peut ensuite calculer l= prix d*acceptabifite par la methode classique -
prix | @1 | Q2 Fréq.| Frég.| Cumulés ~ Cumulés % denon | % d'ache-
o1 Q2 | croissants Q1 | décroissants Q2 | acheteurs 1eurs
4 ] 2 a0 16,7 a | €0 100 1]
S v} 3 o 25 ] B33 B33 16,7
b LF] E o 5 1} 5B.3 5B.3 a7
7 3 4 5 333 5 333 583 41,7
] 1 " EERE 33,3 o 33,3 66,7
o 3 o 25 ] 58,3 4] 583 41.7
10 k| 1] 25 0 B3 1] B3.3 16,7
1 2 o 16,7 o 100 0 100 0

Le prie d'acceptabilité est donc de 8 € pour 66,7 % d'acheteurs potentiels.

2 - Le calcul du prix qui maximise la marge

Il faut calculer ba chiffre d'affaires ainsi que la marge nette pour chagque prix.

Calcwl du chiffre d'affaires et de la marge ;

Prix % d'acheteurs cA Marge
4 1] o 0
5 16,7 20875 v}
& 41,7 62550 0425
7 a7 725975 208350
B 66,7 133400 s0025
o 41,7 93825 41700
10 16,7 41730 20875
11 o o 0

CA=pxQ

Marche potentiel = 100000 = 0,25 = 25000
CA[S)I=5%x(25000x%0,167)= 20875 €
Marge={p-C)xQ

Marge {3)=(5-5)x (25000 x 0,167} =0,00 €

Quel que sail son objectil, le prix de 8 € est le mellleur,

3 - La détermination des risques associés a ce prix d'acceptabilité

Il oublie en particulier la concurrence : s un bar [dentique au sien, 3 proximité, propose un cock-
tail moins cher, il risque de ne rien vendre. De plus, s&5 amis ne sont sans doute pas représen-
1atifs de la population ce gui reduit la portée de son étude de prix,

XERCICE 36 Prix de lancement

L'entreprise GeaSat sappréte 4 fancer sur le marché un nouvel appareil de visiophonie, Elle
a procede & une enquéle sur un marche test. Elle vous soumet une partie des résulfats de
celle—ci ainyi que les principales caractéristigues de son affre : permet dajouter la viddo aux
appels téldphaniques | permet de visualiser vos correspondants avee n'importe gue! 1éid-
phone fixe ; visiophones couleur, garantie 2 ans GeoSal ; sans abonnement ; fanctionne avec
fous fes téléphones fives (réseau analogigue); gualité d'écoute inchangeée; prix d'appel iden-
tigue & un appel téléphanigue standard ; trafs modes de visualisation (vue du correspon-
dant, vue de sof méme, vue densemble correspandant et appelant).
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Son principal concurrent, France Télécom, leader du marche, propose son visiophone a
Fachat pour 99 € ou en location, mals cette offre ndcestite un modem,

m Dérerminer le pris o' acceptabiiitd {utiliser fe tableau cl-dessous, sy dune enguéle mende
en dérembre dernier auprés d'un dechantilion représentatif de 2000 acheteurs potentiels).

Prix | Trop cher Pas assez

cher
s5a 0 s5a
790 250 550
80 430 420
870 580 240
o0 7z o

TOTAL| 2000 2000

B A partir de guel volume de chiffre d'affaires Ie lancement peut-il étre rentable, sachant
gue celui-cf enfralnera des frais five e publicltd de 1200000 €, gue le colt de revient d'une
paire d'appareils est de 680 € ef gue son prix de vente serd finalement fivd 5 890 € HT ?

B Apres avolr rappelé les différentes stratégies de prix, ef au vu de vos résultats, guelle stra-
tegie de prix conseillerier-vous a8 GeoSat ?

Cunmrst

1= La détermination du prix d'acceptabilite

prix. |Trop cher| P TR | TP | e cher| craimsant | décromman| | tation

150 o 150 0.0 % 315 % 0.0 % 100.0 %% 0,0 %

730 250 590 12,5 % 29.5 % 1.5 % 625 % 250 %

820 430 430 21,5 % 210 % 340 % i30% 33,0 %

870 S80 240 29.0 % 120 % 63.0 % 12.0 % 25,0 %

310 740 a 70% 0.0 %% 108,0 % 0.0 % 0,0 54
TOTAL| 2000 2000 100.0% | 1000 %

AU vu des taux d'acceptation, le prix le plus admis est de 820 € (33 % des enquétés).

2 - La détermination des volumes de vente

Pour attzindre le sewl de rentabilitg, || faut respecter légalitg
Total das codts = chiffre d'affaires

sait Colts=px0Q
d'od: 1200000+ (EBDx Q) =890 x 0
et enfin : Q=5715 articles

ouencore ;O =12000004890 - 660) = 5715 articles
3 - Les recommandations stratégiques

Au vu des qualités du produit de GeoSat et de la place quioccupe France Télécom sur le marché
avec son visophone (4 'achat pour 99 € el en location, mas nicessitant un modem), i| vaul
migUx opter pour une stratégie d'écrémaga.

XERCICE 37 Prix d'acceptabilita

iRiver®, margue inconfournatile pour les fans de lofsirs numérigues, vehicule un véritable
style de vie, vla ses baladeurs audio ef viddo portables. La socidté fournit & ses wtilisateurs
une gamme compléte de produits trés innovants tant en matiére de design gue de facilite
cfutilisation, San nowveau baladeur MP3 H10, gu'elle souhatle lancer au relour des vacances
e'drd, est considérd comme un concurrent direct de 'iPod Mano d'Apple (4 Giga 4 229 €),

B Afin de fixer le prix de lancement du MP3 H10, une enguéle mends auprés d'un dchan-
tillan représentatif de vendeurs conseils des principaux distributeurs a donné fes résultats
ci-dessous. Déterminez le prix d"acceptabilité,

B Freciter les imiles de celle methode ainsi gue fes autres #léments &"un mix prix.

Enquéte » prix » menée aupriss de 250 conseillers vendeurs du 10 actobre au 22 octobre N

Prix en ewros) 220 | 225 | 230 | 235 | 240 | 245 | 250 | 255 | 26D
Question T- Trop cher o o 25 | 45 | 70| 62 | T3 | 1t [}
Ouestion 2 - Pasassezcher | 23 | 53 | 65 | 78 18 13 o 1] a
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1 - La détermination du prix d'acceptabilité

Frin: || Trop cher Pa.:;::!! “‘l:;;crﬂ:I crilf:::;t ai::-szer dégrl:}:l:lam Tau:a':I;:uP.
220 a 23 0.0 %% 0.0 % 0.2 % 100,0 % 0,0 %
235 0 53 0,0 % 0,0 % 212% 50,8 % 9.2 %
230G i 65 16,4 % 10,4 =4 6.0 % 69,6 % 20,0 %
235 45 78 18.4 % 28,5 % 3.2 % 43,6 % 27.6 %
245 70 18 280 % 568 % 7.2 % 12.4 % I8 %
245 ] 13 56 % B24% 5.2 % 5.2 % 12,4 %
250 i3 1] 13.2 % 95.6 % 0.0 % 0.0 % 4.4 M
255 1 0 44 % 1000 % 0.0 % 00% 0,0%
260 0 a 0.0 % 100,0 % 0.0% 0.0% 0.0 %
TOTAL 250 250 100.0 % 1000 %

2 - Les limites de la méthode et les autres éléments a prendre en considération

Limites de la méthode ; elle est londés sur unes enquéle qui indigue une tendance ou une

ceraine [dée du rapport qualitéprix pergu par des acheleurs, mais qui peuvent ne pas Sre repré-

sentati(s de 'ersemble des acheteurs potentiels. La motion de rapport qualitéprx est assez person-

nelle (subjectve). L'intention d'achat n'est pas toujours en rapport avec des achats réels. Sans

compler |a marge d'erreur d'une telle méthode fondée sur une enquéle. Le prix & fixer doit lenir

compte de la concurrence et des colts réels de production et distribution. La meéthode donne

une indication mars ne suffit donc pas a Nwer un vrai prix de venie,

Autres dléments du mix prix ; le dosage de plusieurs variables liées au prix du produit et a

son réglement constitue le mik-pris. Parmi ces vanables on peut noter ;

— I'offre de prestations annexes pour I'acheteur, telles gue le transport gratuit, le service 2prés
venite, la garantie, le conditionnement... ;

- l'octroi de réductions commerciales en fonction des volumes achetés, soit pour augmenter
le chiffre d'alfaires, soit pour fidélser les dients ;

- 'oclroi de délais de réglement, voire d'une réduction pour paiement anticipé (escomple).

XERCICE 38 Histolres d'élasticités

Une entreprise a modifié son prix de vente entre décembre N ef janvier N+ T

Decembre N Janvier N + 1
Prix 150 180
Vente 18500 11100

m Quelle est Pélasticité de la demande par rapport au prix 7 Interprétez le résultat.

m Si Mélasticité calculée & la question précédente demeure identigue, guel prix de vente va
permettre de doubler les ventes en février 7

CDRmGt

1 - Le calcul de I'élasticité prix de la demande

e = [[AD/DWARP)] = [(D2 — D1VDT P2 —P1WPT]

e =[{11100 — 1850018 5001{(180 — 150W150)

e==2

Dans ce cas, une hausse de pric de 1 % provogue une balsse de la demande double (2 %), Dans

cet exemple, une hausse du prix de 20 % (de 150 4 180 €) a provoqué une baisse de |a
demande de #0 %. La demande pour ¢e produit est donc tres élastigue

2 — Le calcu! du prix de vente

On psut raisonne de la fagon suivanle :

-2 =[(22200- 11100011 100)/(x - 180K180]
Sonlx=90€

On veut doubler les ventes, soit une augmentation de 100 %. Une élasticité de - 2 signifie une
varation inférisure de moitié de la demande suite 3 lavariation du prix, soit ure basse de 50 %
du prix, d'ol le prix 2 80 €.
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son principal roncurrent, France Télecom, leader du marchd, propowe won wiophone &
Faghat pour 99 € ou en locaton, mar cefte offre néceiute un modem

B Détermaner ke pror @ acreptabelitg (utilser ke tableay o depou, Biv une enguad le mende
en ddcembre dermier auprds O un dchanlilfon reprdsentalif de 2000 acheleurs polentiof)

Prix | Trop cher| P24 25ser

rs0 a 50
o 250 550
520 430 420
850 S50 40
g rL0 o

TOTAL| 2000 1000

8 A partir de guel! volume de chilfre daffaires le lancement peut il étre rentable, sachant
Que crii-o entrainera de fran fire de publicrte de 1200000 &, gue ke codt de revient o 'une
paire dappareili eif de 630 € of gue @0 prir de wente wora finalement fire 4 B0 € HT 7

B Aprés avoir rappele lei differenten stratégier de pri of au vy e vou réwuitaty, guelle itra
tégie de priv comeleries vous & GeaSat

Comat

1 - La détermination du prix d'acteptabilité

Prix |Trop cher Pas sanr | % Trop %P Cumul Cumul | Taus d"accep-

cher cher assez cher | crolssant | décrodssant Lation
[ G %3 0.0 % 7% % 110 % 100,0 % 00 %
Frw) I5g ) 125 % 29,5 % 125 % ELS % 250 %
ax 413 dXa 215% 210% 340% 0% 13,0 %
L 1. 2 MHl% 12,0 % &30 % 12,0 % %0 %
a1l Td3 s ok oo 100,80 % 0.0 oo%

TOTAL 2 000 2000 100.0 " 100.0 %

Auvu des 1aux d acceptaton, le pro e plus admus est de B20 € (33 ® des ergudted)

2 - La détermination des volumes de vente

Pour atteindre le sewl de rentabulie, of faut respecter Megalite
Tatal des colts = chiffre ¢ affares

ot Coitnwpx
d'ou 1200000 « (6202 Q) = B30 ©
et enfin ; Q= 5715 e

Ou srCore O=12000008%) - 6E0 = 5715 aricles

3 - Les recommandations stratégiques

A vy des gualités du procuilt de GeoSat et de la place gu'occupe France Telecomn sur ke marche
aved son vivophone (a Fachat pour %9 € ¢t en location, mas nécestitant un modem), 1| vaut
Miem OOted pOur une stratigee d'dcrémange

XERCICE 50 Prix de lancement (1)

iRrver®, margue incontournable pour fes fang de looers numérigues, whicwle un véritable
styfe e vie, via ses baladeurs audio ef wddo portables Lo socidtd fournit & ses utifisateurs
une gameree compléfe de produits Brds inmavants Bant en matidee O deign gue de Tacilifé
dutilimtion, fon nowwesw baladewr MPI MG gu'elie souhaite binoer auw retour dei vacanoel
d'dtd, el comudéed comme un cancurrent direct de HiPod Nano o Apple (4 Giga 4 219 £

B Afin de fixer le prix de lancement du MPT MT0, une engudie mende suprét dun dchan-
tilion représentatf de vendeurs conseil des prircipaus gistributeurs 3 donnd les résuitan
o-dessous Determine? le prie dacceplabilité

B Précises leg himiled Oe ceffe mathods amil Que fed sutres éléments o'un mis pris,

Enguéte » pris « mende aupris de 150 conseillers vendeurs du 10 ectobre au 22 octobes N

Prix (en eurpi) I | ¥25 | 230 | 735 | 240 | 245 | 750 | 155 | 160
Queition 1- Trop cher o o Fi-] 46 n (2] i n [ 4]
Oueition 2 - Pai suser cher | 27 §3 | E5% P 15 13 o o [i]
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1 - La détermination du prix d'acceplabilite

Prix | Trop cher Pnd‘uu: “ Trop Curmul % PMn Cumul | Taux d'accep-
. ther croivsant |asser cher| décroisant tation
0 0 M GO 0,0 % 9% 1600 % 0.0 %
15 ] 53 0.0 % 0,0 % 12 % TR CEED
230 2E 5 104 % 10.4 % 160 % B 6 W, 200 %
1% F1 I8 16 4 % JH M= 1) diE % A%
240 Io 18 LT Lo 12% 124 % 1NA%
245 &2 13 ME R L% b2 % “lw 124 %
250 13 a 111 % 6w 00% 0.0 W £4%
%% 1 C 44% 1oo%w | oow G.0% o
260 0 G 4o% 1000% | 0o% 0.0 % 0.0 %
TOTAL 150 150 100.0 * 100.0 %

2 - Les limites de la méthode et les autres éléments & prendre en comsidération

Limites de la methode  wle e Tondes wur ine enguéls gun indagus une lendancs ou une
Cerlare b du rapror! quattenrm pergu [0 ol AChieTeuts, Mank Ui Peusent ne Ca flre repni
sentatifs de Nersembile des acteteun potenteb. La notion de rapoort gualiepra el ez persons
reelle (Lulnectoe] LanTerton o Achar oot mat Tou)ours en rapooet aved ded achatt réels Sang
comoter la marge & erreur d wne telie methode lordee wr Lre erapidle Le pro s fisee god tene
COMDTe g [ CONCUMenioe 1 ded Co01E ey O pIoduClion ef ditnbuton La mettode donne
wre ncdicaton mas ne within done pas 8 Diwer on vran pra de vente
Autres dléments du mor por e Ootage de Pluseufs vanablist bies au pro du produl e 3
00 13 el Condltue e Moepin Parm el vanabiles on pieul foter
- I'off+e de prectations aanexed pout 1'acheteur, telles gue e Eranwpart gratut, e sereiie apniy
vente, a gwvante, v cord 1onnement

- l'octroe de feductiond commeroales en fonction des volumes acheles, 401 powr augmenier
le chaltre d atfares. ot pour Hidelnet ked Clients |

- loctron de dean de reglement, voue o une seduchion pour paemen] 40 Cpe (oomple)

XERCICE 5 1 Prix de lancement (3)

Le peart hollandsii Urslever, gui commermaliee enire sufne o ealvey, O k0w 0U ervone
o1 EBmng 3 gArice o rachater ure el te margue faiwanaie, Chi-Chi. Cette entreprre a
imventé un robot apirateur capable de se oéplacer seul au moyen O un rayan infrarouge.
Ce nouveau produil & e lancd & Tawan, sous e nom de Fentrepripe, ef # connu bn frang
wards Undever emtiage de ander or robat sgperalelr en France en man JOO2 Compie Fenu
e 1on nom cfunary, Unilever déode rés rapademen | de fancer ce produnt sows une nowee e
margue Le pom oe LuSobat esf adopte, wafe a des reunions o esperts of de conmmmma-
feurs, en navembre JO08. Avanl de anger (e nouvesy produil, Unilever voul contate en
fant gu'erpert du mackefing opdrationne! pour Fader § prendre les bonnes ddosom de
Tancement

Afin de definir le medieur prin de lancement, Uinilever a ronfie & une sooedte o'efudes ce
marchd la rdalhiation cfune enguéte sur le prig dacceptabilitd dont les réaultals sonl symifd-
treds dam o tableau swivant. Un dchantillon repréientatif esf interrogd

Question 1 A partir ge guel prie ce robal eitaf frop cher pour vout 7
Quertion 2 En desious de guel prie auries-voun peur gue 18 gualitd o0t imuffnante ?

Pris (en euras) Crusstion 1 Question 2 1 Fréguences | Q2 Fréguences
1000 o a2 [} 4
1.200 o i) o 10
1400 1& a0 2 1o
1600 &0 256 3 n
1800 200 Bs 5 "
2000 240 B0 o 10
2200 16 120 4 15
2400 i 4 & 3
4600 136 E ¥y 17 4
& 800 .3 8 12 1
Joog 44 (1] 3 o
Total EDD BOD 100 100

B Dézermines le pric o' scceptabilied.
B Qo comilates voud 7 Quelle recommandation ferier voul 3 Unilever ?
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Unilever penwe vendre Unifobot b de nombreusel prfrepriies de nettoyage profenionnel
Qui powrraient aimi deveni 1o me leur ety Le groups Wb e dont commencer J réfid- C

chir tow? de wite § ies fulunel prangues de réduchions ce prix Flie ervitage ce reconduine ORRIGE
ta politigue actuelle gui euf Lo wilvante

- rigtourne  réduction de 20 % de la facture pratiguéde on fin de période pour bei tlients 1 - La détermination du prix d’acceptabilité
quil commangent plus de 100000 € de marchandies e ton |7 - e !
: : n réquendes Cumulés crofs décrolizan
- rabaiy : reduction de 50 % pour un groa défaut et de 15 % pour un pelil defaut ] eurcd) | Quettion 1 nﬂ"lm'; DQuestion :mh o Cuesion 2 b ’;HMBH]-
- remiee | rdduclion de § % etablie pour ler clents du ecTeur du netfoyage | T o00 - 3 > — -
- piwompte - dimnution de 4 % du prix lersgue Fachat @it paye complant 130 5 o = o "
Unilever vouws fournil oo tableau rewumant une Eiualion g pourrai! wunvenie fin 2009 1 400 2 o 7 B 3
Client Maontant brut Produit Profesiion Paiement 1 8010 5 2 ! 16 W
- 1 B0 25 1" 12 i 24
NettoweFort 200000 # Parfait MNettopage Comptant - - - .
2O ' Q [¥,
Groups Tif 1opod & Penit géfaut Salong o coiffure A eradit E‘: ; = - :: :'
Conceswon X J000 e Pent gefaut Ayromabile Comgtant - .I._.J r . - - ”
Siglavage EDO00 € Grow oefaut Nertoyage Comptant :Lm 17 4 A5 % :u
; 2 B0 12 L 9r | 2
B [ s reducnion se calculant en cascace, chiffres i devis de ces Guatre clients en utiisng . 3 -
Ie coefficient urigue (vous detaillerer vou caleul en préciiant pour chaque client on oo o 10d g 4
coefficrent uniguel Total 100 100

I eaiste coux priv ¢ acceptabilite 1800 € e1 2400 € |k sédusent chacun 24 % de la cble

Unileyer & (mestl 2 milliom o eurot dam ia concepton de son robal dipratewr, Chague robat " g .
. g A . : 1000 € wmble etable une fionbere entre Ceus cienteles avec seulement 5 % d"acheteurs
:ﬂl:s'iﬂfr::um:;:;&':';?;rﬂ ! truit fes scénavios de HoR des verie En destout de cette frontane 1 au desius corvstent deur segrments dstincts
1 u
i Mows powvons aors conselier 3 Undever de incer ceur rohots apirateurs adaptes a chacun
Vantes annueiies de ces tegments (en proposant ure version tres haut de gamme, inec de nombreuses options,
el ufee ver st Basaue moins chérel
Scénario 1 (bas) 150
Scinario I (moyen) 500 7 - Le caleul des reductions accordées aux différents types de dlients
Scenario ¥ (haut) J 000 . Coefliceent | Moniant nel
Chent Ristourne | Rabais Remite | Excompte unique commarciel
B Détermines la marge unitaire. Quelie #1t la marge nette pour chague sof ranig, hettoned orl B % 100 % " % Wi R 1256 % 145520 €
u Combien de robot entreprive Unilever doit elie vendre pour amortir Fimveitissement Giroups 1l 100 % " % 100 % 100 % % 75001 €
irwtiad ? [ o eon X W0 % ™ % 10 % h 'l % [EETRY
B La girertion sitime gue ke wénario 2 est be plus probable. Dans cei condibong Juh_nut 8.glrvane W % S0 % e b 458 % 2160 €
de combien de jours Jtteindra-t elie le seud de rentabilitd ? Que corselles-vous de faire ¥ Par esermple, le coethioent unsque du chent Buglavage e de { w0.5x0.055096 =456 %

['ou un montant nel 3 payer egal & 0000 » 0,256 = 21360 €

e ——————
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