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                        La définition de l’offre 

QG 3 : Le prix, entre raison et illusion ? 

Chapitre 6 : La fixation du prix des ventes  

Application 1 : Calculer un prix 

 

Application 2 Evaluer la sensibilité-prix 

 

 

 

 

 

1 ; Calculez l’élasticité prix de la demande et 

concluez sur la pertinence de l’opération de 

promotion 

 

1. Evaluez l’impact de cette opération de promotion des ventes en calculant et en analysant les 

indicateurs ci-dessous :  

Une diminution du PV TTC d’environ 20 % 

permet d’augmenter les ventes en volume 

(+40 %) mais aussi en valeur (+12,52 %). 

Sachant que l’objectif initial de cette PDV 

était d’écouler les stocks, on peut conclure 

que ce fut un succès.  

 

CORRECTION  
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Application 3 : Déterminer un seuil de rentabilité 

Mme Fleurot vient d’ouvrir une boutique de fleurs low cost dans le centre-ville de Metz. Elle a 
déjà réalisé une étude de marché qui confirme la présence d’une réelle demande locale. Elle 
connaît également les différentes charges liées à son activité. Il lui reste maintenant à 
déterminer le prix de vente de ses bouquets afin d’être rentable. 
 

1. Dressez le compte de résultat différentiel. 

2. Calculez le seuil de rentabilité ainsi que la date à laquelle il va être atteint. 

3. Commentez vos résultats. 

4. Quel prix de vente (HT et TTC) devrait fixer Mme Fleurot afin d’atteindre un bénéfice de 76 000 € ?  

5. Ce nouveau prix vous paraît-il réaliste par rapport au prix du marché ? Que conseillez-vous à 

Mme Fleurot ? 

 

Données fournies par Mme Fleurot :  

 

 

 

 

 

 

 

1. Dressez le compte de résultat différentiel. 

CA HT =   26.000 x 15 = 390.000 € 100% 

- CH. VARIABLE  26.000 x 11 = 286.000 € 73,3% 

= MCV     = 184.000 € 26,67% = Taux de MCV  

- CH. FIXES    =   80.000 € 

= RESULTAT    =   24.000 € (benefice)  

 

2. Calculez le seuil de rentabilité ainsi que la date à laquelle il va être atteint. 

Seuil Rentabilité (SR) = Charges Fixes (CF) =      80.000         = 300.000€ 
    Tx de MCV  0,2667 
Pour atteindre ce SR l’entrerpise va devoir attendre la date du … 

si elle fait 26.000 bouquets par an, alors elle faiut 26.000/365 jours, soit = 71 bouquets par jour 

Si le PVHT du bouquet est de 15€, alors l’entreprise fait 71 (bouquet) x15 (PVHT) = 1068,50€ /jour 

Pour atteindre le seuil de rentabililté, il faudra alors 300.000 / 1068,50 = 281 JOURS 

 

3. Commentez vos résultats. 

A ce prix de 15€ il faudra (281/365)x100 = 76% de l’année pour commencer à dégager des bénéfices.   

ou à ce prix de 15€ l’entreprise n’aura que 24% de l’année pour réaliser des bénéfices.  
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4. Quel prix de vente (HT et TTC) devrait fixer Mme Fleurot afin d’atteindre un bénéfice de 

76 000 € ?  

Quand l’entreprise réalise un CA de 390.000 elle réélise un bénéfice de 24.000 € (CF 1ère question), 

donc pour réaliser un bénéfice de 76.000 € (c’est-à-dire supérieur de 52.000€ (76.000 – 24.000), il 

suffit de faire 52.000 de Bénéfice en plus , soit : 390.000 + 52.000 = 442.000 CA nécessire pour 

atteindre 76.000 € de bénéfice.  

Vous pouvez contrôler votre résultats en faisant le comote de résultat différentiel :  

CA HT =   26.000 x (X?) = 442.000 € 100% 

- CH. VARIABLE  26.000 x 11 = 286.000 € 64,70%  

= MCV     = 156.000 € 35,30 %= Taux de MCV  

- CH. FIXES    =   80.000 € 

= RESULTAT    =   76.000 € (benefice)  

 

Donc c’est vérifié. On n’oublie pas que ce que l’on cherche, ce n’est pas que le CA, mais  c’est le PV.HT 

c’est-à-dire :   26.000 x (X?) = 442.000 €   

donc X = 442.000 / 26.000 

donc X = 17€ HT 

 

On demande le PV HT et le PVTTC, pour le PVTTC : (PVHT x 1,tx TVA = PVTTC)  

donc 17 x 1,20 = 20,40 € TTC avec ce prix de vente l’entreprise appliquerait une marge de 35,30 % 

 

5. Ce nouveau prix vous paraît-il réaliste par rapport au prix du marché ? Que conseillez-vous à 

Mme Fleurot ? 

Dans l’énoncé, il est indiqué que le prix psychologique (Prix maximum que le client est prêt à payer 

pour un bouquet) est de 19,50€ TTC, donc non il est déconseillé de vendre les bouquets à 20,40TTC.  

Si l’entreprise décide d’appliquer le prix psycho de 19,50 € TTC, alors il faudra qu’elle baisse un peu sa 

marge. (voir compte de résultat différentiel ci-dessous) :  

Il faut d’abord calculer le PVHT si on a 19,50TTC, alors il faut faire : 19,5 /1,2 = 16,25 HT 

CA HT =   26.000x16,25 = 422.500 € 100% 

- CH. VARIABLE  26.000 x 11 = 286.000 € 67,7% 

= MCV     = 136.500 € 32,30% = Taux de MCV  

- CH. FIXES    =   80.000 € 

= RESULTAT    =   56.500 € (benefice)  

 

Donc si l’entreprise adopte une politique d’alignement sur le prix psychologique (19,50 HT), elle fera 

toute de même un taux de MCV  de 32,30% et un bénéfice de 56.500€ 
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Application 4  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. Analysez les prix de la concurrence 

Sur ce marché le prix moyen est de 294€, l’écart de prix entre le concurrent le plus cher et le 

moins cher est de seulement 3,5%. DONC on peut estimer que les prix sont relativement 

similaires, et que les concurrents appliquent une politique de prix d’alignement. 

2. Déterminez le prix cible, si l’entreprise choisit la fourchette basse 

Si l’entreprise choisit la fourchette basse alors le prix cible sera de 289 € TTC 

3. Calculez son coût-cible sachant que la marge habituellement pratiquée est de 40% 

Je ne connais que le PV TTC = 289 € 

je retire d’abord la TVA >> PV HT : 289 / 1,2 = 240,83 €   

puis je retire la marge  >> 240,83 / 1,4 = 172,02 € j’obtiens donc le coût de revient.  

Ce coût de revient correspond donc à mon Cout-cible : 172,02 € HT 

 

4. Analysez la sensibilité des ventes du Thaon 2017 au changement de prix
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5 Concluez sur la pertinence d’augmenter son prix 

On constate un effet Veblen, c’est à dure que l’augmentation du PV TTC du cruiser « Thaon 

2017 » fut un bon choix stratégique qui a permis d’augmenter les ventes. Un prix élevé est 

rassurant pour le consommateur vu la qualité de la marqueterie du produit, et ce prix plus 

élevé que les concurrents (349€ //294€) est cohérent étant donné le POSITIONNEMENT DE LA 

MARQUE.  

 

 

6 Calculez le cout fixe de la participation au salon de la glisse 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

7 Combien de planches In’Bô doit-elle vendre pour rentabiliser sa participation ? 


