
SYNTHES  1 : 

 

Comment fixer un prix de vente ? 
 

Objectif: Identifier les composantes du prix de vente  

 

 

 

 

 

  

   

         

  

 

 

  

 

 

  

  

 

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

LES 

FACTEURS 

A  

PRENDRE 

EN  

COMPTE 

POUR 

FIXER 

UN  

PRIX 

DE 

VENTE 

Ensemble des dépenses engagées pour 

produire et vendre un bien ou un service.  

Ex : les frais de transport, salaire, matières 

premières, publicité,…. 
Le coût de revient  

Bénéfice = 

Chiffre d’affaires  

MOINS coût de revient 

Le bénéfice brut, 

marge brute  

Interdiction de vendre à perte (prix inférieur 

au coût de revient) , impact de la TVA sur le 

prix donc sur les ventes,… 

La règlementation, 

la loi   

Le rapport qualité/prix correspond-il aux 

attentes de la clientèle ? 

 

L’entreprise tient compte du prix 

psychologique, d’acceptabilité :  le prix TTC 

accepté par le plus grand nombre de clients 

potentiels d'un bien ou d'un service donné 

La demande  

Ensemble des entreprises sur le même marché. 

Pour y faire face l’entreprise peut agir sur les 

prix : 

   

- Aligner ses prix : ex prix des lessives  
 

- Casser les prix : politique de prix 

agressive. Ex Free  

 

- Augmenter les prix justifier par la qualité du 

produit, service après-vente,.. 

La concurrence, 

l’offre    

Utilisateur
Timbre

admin
Tampon


