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Objectifs :

Repérer les composantes du prix de vente.
Expliquer la fixation d’un prix de vente dans un contexte donné.

Plan :

1) Le coût de revient et le bénéfice souhaité.
2) La concurrence sur le marché.
3) Le prix psychologique.
4) La législation applicable aux prix.

	Synthèse

Prérequis

Dossier 1 : l’entreprise créatrice de richesse, la notion de résultat.



Introduction

À partir des vidéos, retrouvez et écrivez les cinq composantes du prix de vente.
[image: ]

https://youtu.be/FkzcSr8AiqE
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https://youtu.be/YdGCHUS-11U
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https://youtu.be/ETvhVXwVTP8

1) ………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
2) ………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
3) ………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
4) ………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
5) ………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

Quel sixième élément pourriez-vous deviner ?
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………



1) Le Coût de revient[image: ]c

https://youtu.be/tUR8KaaBP8Y

Titulaire d’un BTS Aéronautique et du brevet de pilote, après avoir exercé pendant plus de dix ans comme technicien de maintenance aéronautique, Léonardo a décidé de créer une entreprise pour proposer des baptêmes de l’air et des vols privés. Propriétaire d’un Diamond Aircraft D440 NG qu’il mettra à disposition de sa société, il pense pouvoir s’en sortir, la société dans un premier temps n’aura à sa charge que le carburant et l’entretien à payer lors des vols.
Il a pu louer un local commercial au centre-ville d’Aix-en-Provence pour 520 euros par mois. Un jeune commercial a été embauché. Son salaire brut mensuel est de 1 800 euros, une prime de 3 % des ventes lui est versée. Les charges sociales représentent 40 % de son salaire brut.
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1.1) Quels sont les principaux éléments du coût de revient des prestations offertes par Léonardo qui apparaissent dans la situation ci-dessus et dans le document 1 ? Classez-les en charges fixes et charges variables.

	Charges fixes
	Charges variables

	Location du local commercial.
Salaire mensuel de 1 800 euros et les 40 % de charges sociales.
Électricité et entretien du local commercial.
Taxe foncière.
	Carburant.
Entretien de l’avion.
Prime de 3 % des ventes et les 40 % de charges sociales.



1.2) Léonardo voudrait calculer un coût de revient prévisionnel pour chaque prestation proposée (vols touristiques de différentes durées, vols privés). À quelle difficulté va-t-il se heurter ?

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

1.3) Que représente le coût de revient pour une entreprise ?

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

2) La concurrence sur le marché

Avant de fixer ses tarifs, Léonardo a effectué une étude des prix pratiqués par ses concurrents.

Document 2 – Les prix pratiqués par les principaux concurrents pour une à trois personnes
	Prestation
	UALRT
	Aéroclub-Alpin
	Sport Découverte
	Hélico-Évasion

	Baptême de l’air 15 mn
	75.00
	90.00
	85.00
	95.00

	Baptême de l’air 30 mn
	105.00
	125.00
	115.00
	140.00

	Vol privé l’heure de vol
	160.00
	150.00
	140.00
	220.00



2.1) Quels seraient les risques encourus par Léonardo s’il fixait son baptême de l’air de 30 minutes à 150 euros ?

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

2.2) Léonardo estime sur la base de 25 baptêmes de l’air par semaine que son coût de revient des 30 minutes de vol ne lui permettra pas de descendre en dessous de 95 euros. Quel prix pouvez-vous conseiller à Léonardo de pratiquer ? Pour quelles raisons ?

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

[image: ]
2.3) Au-delà du prix, comment pensez-vous que Léonardo peut être compétitif sur son marché ?

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………


3) Le prix psychologique

Pour fixer ses prix, Léonardo s’est intéressé à la notion de prix psychologique. La « Chambre de Commerce et de l’Industrie 13 » lui a proposé une étude sur un échantillon de 200 personnes susceptibles d’être intéressés par les prestations de « Léonaéro », la société de Léonardo.

[image: ]
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https://youtu.be/AragE934rjI


Document 6 – Résultats de l’étude d’acceptabilité pour le prix d’un baptême de l’air de 30 minutes
Il ressort de l’étude :
· 10 % du panel trouve qu’un prix supérieur à 150 euros est acceptable,
· 30 % du panel trouve qu’un prix compris entre 130 et 150 euros est acceptable,
· 50 % du panel trouve qu’un prix s compris entre 110 et 130 euros est acceptable,
· 10 % du panel trouve qu’un prix inférieur à 110 euros est acceptable.







3.1) D’après l’étude document 6, quel segment de prix faut-il retenir pour un baptême de l’air de 30 minutes ?

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

3.2) Un aéroclub s’est ouvert l’année dernière à Aix pour proposer des baptêmes de l’air de 30 minutes à 80 euros. Au bout de trois mois il a dû fermer. Comment expliquez-vous cet échec ?

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………


4) La législation applicable aux prix

Dans son local commercial, et par internet, Léonardo vend des gadgets aéronautiques, des maquettes d’avion, des drones.

[image: ]
[image: ]

4.1) Léonardo aurait-il pu fixer le prix de ses baptêmes de l’air de 30 minutes à 60 euros ou à 300 euros ? Et pourquoi ?

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

4.2) Quelles sont les règles à respecter par Léonardo quant à l’affichage des prix ?

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
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https://youtu.be/_qef0er-O0g



4.3) Léonardo peut-il être poursuivi et condamné pour avoir effectué à perte un baptême de l’air ?

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

4.4) Pour réaliser une promotion, pour avoir un produit d’appel, Léonardo peut-il revendre au-dessous de son prix d’achat un drone ou une maquette d’avion ?

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

4.5) En cas de manquement, quelles sont les amendes maximales prévues et quelle est la différence entre une personne morale et une personne physique ?

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………



SYNTHÈSE
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'QUELS SONT LES ELEMENTS

A PRENDRE EN COMPTE PAR
UNE ENTREPRISE POUR FIXER

UN PRIX DE VENTE ?

CAPACITES
* Repérer les composantes du prix de vente.
- Expliquer la fixation d'un prix dans un contexte

donné.

1. Le calcul du cout de revient

SITUATION

NOTIONS

« Compétitivité.

La fixation du prix
de vente

* Prix.
» Prix psychologique.
- Marge.

Titulaire d'un CAP et d'un brevet professionnel coiffure et apres avoir exercé
pendant plus de dix ans comme salariée dans diverses régions et pendant
trois ans comme coiffeuse a domicile, Céline a décidé de créer son salon de
coiffure dans la ville de L. (22 000 habitants). Elle a pu louer en centre-ville
des locaux parfaitement adaptés a ses besoins qu'elle a fait aménager grace
a un prét de 30 000 £ du Crédit mutuel. Elle a pu constater que la ville de

L. comptait déja vingt-sept salons de coiffure franchisés (Biguine, Franck

Provost, Saint-Algue...) ou indépendants, implantés en centre-ville, dans les différents quartiers ou dans
des galeries marchandes d’hypermarchés a la périphérie de la ville (Leclerc, Géant Casino, Intermarché...).
Céline a embauché une coiffeuse expérimentée et une apprentie qui débutera comme shampouineuse et
préparera en alternance le baccalauréat professionnel métiers de la coiffure.

La prise en compte du coiit de revient

Comme nous l'avons vu précédemment, pour fixer son prix de vente et étre siire de prendre un bénéfice,
toute entreprise doit calculer son cofit de revient. Celui-ci est obtenu en additionnant :

Le cofit des matiére premiéres

+ Le cofit de la main-d'ceuvre

+ Les frais divers

(énergie, entretien, imp0ts et taxes...)
- COUT DE REVIENT

Ce cofit de revient représente le minimum en dessous duquel I'entreprise ne peut vendre sa production si

elle veut réaliser un bénéfice.

1. Quels sont les principaux éléments du colit de revient des prestations de coiffure offertes par
Céline qui apparaissent dans la situation ci-dessus et dans le document 1 ? Classez-les en charges

fixes et charges variables.

Charges fixes

Charges variables

9. Quels sont les éléments a prendre en compte par une entreprise pour fixer un prix de vente ? 101
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m Compétitivité colt et compétitivité hors coiit

La compétitivité, c’est quoi ?

cofit). Mais les clients n'achétent pas sur ce seul cri-
tére. La qualité, le service aprés-vente, le caractére
innovant du produit compte aussi. C'est ce qu'on

structurelle).

Innover davantage

Vendre au meilleur prix ne suffit pas. Il faut aussi
proposer des produits innovants, que personne d'autre
ne vend. Et se spécialiser dans des niches, ce que
peinent a faire les entreprises francaises. L'Allemagne
s'est, par exemple, spécialisée dans le secteur des
machines-outils, qu'elle vend cher, avec de belles
marges. Pour cela, il faut consacrer de l'argent a la

recherche et développement (R & D). La France y

) Compétitivité prix
| et hors prix

dédie autour de 2 % du
Produit intérieur brut.
L'Allemagne ? Autour de
3 %. Comme les Etats-Unis.

Sans oublier les
machines et la
formation

Pour étre compétitif, il
faut aussi investir dans de
nouvelles machines, qui permettront de gagner en
productivité. Et en qualité. Dans l'automobile haut
de gamme, I'Allemagne bénéficie d'une excellence
« image de marque ». Qualité garantie. Btre compé-
titif, c'est aussi avoir des salariés bien formés pour
les filiéres porteuses. Pour cela, il faut une formation
professionnelle adaptée qui commence... & 'école.

www.bertrand-lacoste.fr/2507-37.html

D'aprés Carine JaNIN, Ouest-France.

3. Dans le cas particulier d'un salon de coiffure, quels sont les facteurs autres que le prix susceptibles
d'influencer le choix d’un salon par le consommateur, c'est-a-dire d'assurer la compétitivité de ce

salon sur son marché ?

3. Le prix psychologique

SITUATION

Pour fixer ses prix, Céline s'est intéressée a la notion de prix psychologique
(documents 4 et 5). Ne pouvant financer une étude de marché sur un panel
de 1000 personnes réalisée par un institut de sondage, Céline a pu obtenir
qu'une classe de baccalauréat professionnel métiers du commerce et de la

vente, option B prospection clientéle et valorisation de l'offre commerciale,
réalise une étude sur un échantillon de 200 personnes représentatives des
clients et clientes de salons de coiffure de la ville de L. (document 6) pour,
dans un premier temps, fixer le prix d'acceptabilité pour une couleur (mixte).

Définition du prix psychologique

Le prix psychologique ou prix d‘acceptabilité est le
prix théorique pour lequel les ventes d'un produit
pourraient étre maximum en fonction des seuils psy-
chologiques auxquels fait face le consommateur. Le
seuil inférieur est celui qui induit une peur sur la
qualité du produit et le seuil maximum celui pour
lequel le consommateur juge le produit trop cher.
Le prix d'acceptabilité est obtenu en interrogeant un

9. Quels sont les éléments a prendre en compte par une entreprise pour fixer un prix de vente ?

échantillon de clients potentiels de maniére a situer
leurs seuils de prix.

Le terme de prix psychologique peut également dési-
gner un prix qui se situe volontairement sous un
seuil psychologique ou qui tombe rond pour de petits
montants (99,90 €, Tout 4 2 €).

www.definitions-marketing.com.
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m Comment déterminer le prix psychologique d’un produit ?

Pour déterminer le prix psychologique d'un produit,
il est généralement conseillé aux entreprises de
réaliser une étude de marché sur un panel de clients
potentiels'.

Le principe de 1'étude : donner a tester un produit
a un panel de 1 000 personnes et leur demander de
déterminer a quel prix ce produit serait trop cher.
Une fois 1'enquéte réalisée, on retiendra le prix
correspondant a la tranche de réponse la plus large-
ment représentée dans le panel.

Exemple : Sur 1 000 personnes ayant testé un
produit X :

® 10 % du panel trouve que le prix supérieur a 50 €
est acceptable ;
® 35 % du panel trouve que le prix compris entre
30 € et 40 € est acceptable ;
® 45 % du panel trouve que le prix compris entre
30 € et 20 € est acceptable ;
® 10 % du panel trouve que le prix inférieur a 20 €
est acceptable.
On retiendra alors le segment de 20 & 30 € comme
le plus représentatif.

www.marketing-etudiant.fr.

1. Panel : échantillon représentatif.

Résultats de I'étude d'acceptabilité pour le prix d'une couleur (mixte)

Il ressort de 1'étude réalisée par les éléves de baccalauréat professionnel métiers du commerce et de la vente,

que, pour une couleur (mixte) :

- 10 % du panel trouve qu'un prix supérieur 4 40 euros est acceptable ;

- 30 % du panel trouve qu'un prix compris entre 35 et 40 euros est acceptable ;
- 50 % du panel trouve qu'un prix compris entre 30 et 35 euros est acceptable ;
- 10 % du panel trouve qu'un prix inférieur a 30 euros est acceptable.

1. D'aprés les résultats du document 6, quel segment de prix faut-il retenir pour une couleur (mixte) ?

2. Un salon de coiffure s'était ouvert 'an passé dans la ville de L. qui proposait un forfait shampoing-
coupe-brushing homme a 8 €. Au bout de trois mois, il a dii fermer faute d'un nombre suffisant de
clients. Comment peut s'expliquer cet échec ?

4. La legislation applicable aux prix

SITUATION

Dans son salon de coiffure, Céline vend également des produits Kérastase

pour les cheveux.

La législation applicable 2 la fixation des prix

1. LE NIVEAU DES PRIX

Les prix sont fixés librement

« Les prix des biens, produits et services [...] sont
librement déterminés par le jeu de la concurrence »
(article L. 410-2 du Code de commerce). [...]
Chagque professionnel fixe donc librement le prix de
ses biens, produits et services. Le prix peut ainsi
étre différent pour des biens semblables, dans des
enseignes commerciales différentes, voire identiques
(supermarchés, magasins franchisés, etc.). [...]

2. L'INFORMATION SUR LES PRIX

« Tout vendeur de produits ou tout prestataire de
services informe le consommateur, par voie de mar-
quage, d'étiquetage, d'affichage ou par tout autre pro-
cédé approprié, sur les prix et les conditions particu-
liéres de la vente et de l'exécution des services [...] »
(article L. 112-1 du Code de la consommation). [...]
Pour les biens

« Le prix de tout produit destiné a la vente au détail
et exposé a la vue du public, de quelque fagon que
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image10.jpg
ce soit, notamment en vitrine, en étalage ou a l'inté-
rieur du lieu de vente doit faire 'objet d'un marquage
par écriteau ou d'un étiquetage » (article 4 de l'arrété
du 3 décembre 1987 modifié), c'est-a-dire par un
procédé approprié qui permet au client de pouvoir
connaitre le prix sans entrer dans le lieu de vente,
si le produit est visible de l'extérieur, et sans avoir &
interroger le vendeur. Ces régles s'appliquent pour
tous les lieux de vente : boutique, supermarché, lieu
de vente en plein air, foire, salon, etc. [...]

Pour les prestations de services

Le prix de toute prestation de services doit faire
I'objet d'un affichage dans les lieux ot la presta-
tion est proposée au public (article 13 de l'arrété du
3 décembre 1987 modifié). Cet affichage consiste en
I'indication sur un document unique de la liste des
prestations et de leur prix. Ce document doit étre
parfaitement lisible de l'endroit ou la clientéle est
habituellement recue.

www.inc-conso.fr.

1. Céline aurait-elle pu fixer un prix de 45 € ou de 25 € pour le forfait shampoing-coupe-brushing
femme ? Pourquoi ?

Linterdiction de la revente a perte

11 est interdit de revendre ou d'annoncer la revente
d'un produit en 1'état au-dessous de son prix d'achat
effectif, notion qui détermine le seuil de revente a
perte.

Le prix d'achat effectif est le prix unitaire net figu-
rant sur la facture d’'achat, minoré du montant de
I'ensemble des autres avantages financiers consen-
tis par le vendeur exprimé en pourcentage du prix

unitaire net du produit et majoré des taxes sur le
chiffre d'affaires, des taxes spécifiques afférentes a
cette revente et du prix du transport.
Les manquements aux dispositions relatives a la
revente 4 perte sont des délits punis d'une amende de
75 000 euros maximum pour la personne physique et
de 375 000 euros maximum pour la personne morale.
‘Www.economie.gouv.fr.

3. Céline peut-elle &tre poursuivie et condamnée pour avoir « vendu » & perte une prestation de

coiffure ?

4. Pour réaliser une promotion, Céline peut-elle revendre au-dessous de leur prix d'achat des produits

Kérastase ?
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L'ESSENTIEL EN SCHEMA

QUELS SONT LES ELEMENTS A PRENDRE EN COMPTE
PAR UNE ENTREPRISE POUR FIXER UN PRIX DE VENTE ?

LES ELEMENTS A PRENDRE EN COMPTE
POUR FIXER UN

LE CALCUL DU COOT LA CONCURRENCESUR | ' LA LEGISLATION

DE REVIENT LE MARCHE I B ~rricaBLE AUXPRIX
« Prix d'achat des 1 L R <5 — -

matiéres premieres
+

« Frais d'achat Pour étre compétitive, I IR _ . T sont o
- = — W -t dirccapable B Leprix
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prix: consommateurs détiquetage. d

+ = cor:npétitivité d'acheter, car il induit
- Frais de distribution i une crainte sur sur les prix, les conditions
(cott de distribution) s B particuliéres de la vente

ljofa%z :::";L:C:U:ile] du produit. et de I'exécution des
= y P S . services.

vente, innovation.

Le coGt de revient
représente le
R
en dessous duquel

une entreprise ne peut
vendre si elle veut
réaliser un
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