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e Théme : Mercatique et marchés

¢ Question de gestion : le produit a-t-il un prix ?

» Notions : sensibilité-prix
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« Contexte et finalités : fixer ou analyser un prix de vente en
cohérence avec le positionnement, les objectifs de
I'entreprise et les contraintes du marché.

¢ Pré-requis et transversalité : prix

« TIC : possibilité d'automatiser les calculs dans un tableur.
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Problématique : Comment réagissent les consommateurs face à une hausse ou à une baisse des prix ? Vont-ils continuer d’acheter le produit ? Arrêter de l’acheter ?

I. Lien entre variation du prix et variation de la demande
Le résultat de l’élasticité de la demande par rapport au prix va vous permettre de donner des conseils aux entreprises concernant la fixation de leur prix.
Exemple par le calcul :
Le cinéma de votre ville vous transmet les résultats suivants :
	
	Période 1
	Période 2

	Nombre de places vendues
	18000
	12000

	Prix de vente d’une place en euros
	8 €
	10 €


1. Analysez l’évolution du nombre de places entre les deux périodes.

2. Analysez l’évolution du prix d’une place entre les deux périodes.

3. Quelles conclusions en tirez-vous ?
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4. Que pensez-vous de l’intérêt de mener des actions promotionnelles comme le Printemps du Cinéma
 ?
II. Méthodologie
· Étape 1 : Calcul de l’élasticité de la demande par rapport au prix


[image: image4.png]Variation relative de la demande
Coef ficient d'élasti e Lo

Variation relative du prix




[image: image5.png](Da—Dd)/Dd
(Pa— Pd)/Pd

Coef ficient d'élasticité




· D = demande (Da = Demande d’arrivée / Dd = Demande de départ)

· P = prix (Pa = Prix d’arrivée / Pd = Prix de départ)
· Le résultat est sans unité : il s’agit d’un coefficient

· Étape 2 : Analyse
Le coefficient d’élasticité de la demande par rapport aux prix s’écrit ed/p.

· Si ed/p > 0 : La demande et les prix varient dans le même sens : quand le prix baisse, la demande baisse et vice-versa. 
Ex : ______________________________________________________________________________________________________ __________________________________________________________________________________________________________
· Si ed/p = 0 : La variation du prix n’a aucune incidence sur la demande. 

Ex : ______________________________________________________________________________________________________ __________________________________________________________________________________________________________
· Si ed/p < 0 : la demande varie en sens inverse du prix : quand le prix augmente, alors la demande baisse et vice-versa. 
Ex : ______________________________________________________________________________________________________
· Si ed/p > 1 ou ed/p < -1 (3, 4 ou -2, -5) : la demande est très élastique : les consommateurs réagissent très fortement à une variation du prix. 

Ex : ______________________________________________________________________________________________________
· Si -1 < ed/p < 1 : la demande est faiblement élastique : lorsque le prix varie, la demande réagit, mais faiblement. 

Ex : ______________________________________________________________________________________________________
Schéma récapitulatif :
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P'tit Oasis a bénéficié d’un plan de lancement de grande ampleur :

une pub TV, un balisage en magasin avec parfois un P'tit Oasis
gonflable géant, et des ventes sous promotion de 40 %, quand la norme
est plutét comprise entre 26 et 28 %, dans I'univers des soft drinks.
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Annexe 4 : Opération promotionnelle

« Produit : pack de 8 P'tit Oasis avec magnet a collectionner
+ Prix de vente public : 3,20 €

e TVA:55%

* Quantités vendues en une semaine hors promotion : 600 packs

+ Remise envisagée : 40 %

« Durée de I'opération de promotion : 1 semaine

« Coefficient d’élasticité de la demande par rapport au prix : - 1,5
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III. APPLICATION
1. Regroupez les produits suivants en 3 catégories (ceux à élasticité positive, ceux à élasticité nulle et ceux à élasticité négative). Justifiez vos choix.





2. Calculez le coefficient d’élasticité pour les produits suivants, puis analysez votre résultat.

	Produit
	Période
	Quantités
	Prix
	Calcul ed/p
	Analyse

	Séjour d’une semaine au ski
	1
	180
	800 €
	
	

	
	2
	120
	1000 €
	
	

	Robe de mariée haute couture
	1
	30
	2 500 €
	
	

	
	2
	42
	3 200 €
	
	

	1 kg de sucre
	1
	200
	0,99 €
	
	

	
	2
	202
	0,91 €
	
	


3. Quelles conclusions en tirez-vous compte tenu des besoins auxquels répondent les différents produits ?
4. UTILISATION DU COEFFICIENT D’ELASTICITE
En marketing, il est nécessaire de savoir utiliser le coefficient d’élasticité pour prévoir l’incidence d’une baisse ou d’une hausse de prix sur la demande.
Il faut donc être capable d’utiliser un coefficient d’élasticité et de l’interpréter mathématiquement.

Exemple :

Un coefficient de -1,09 signifie que :

Si le prix baisse de 1 %, la demande augmente de 1,09  % ou

Si le prix augmente de 1 %, la demande baisse de 1,09 %

Un coefficient de 0,8 signifie que :

Si le prix baisse de 1 %, la demande baisse de 0,8  % ou

Si le prix augmente de 1 %, la augmente de 0,8 %

5. APPLICATION

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



1. Extrait du sujet de mercatique du baccalauréat STMG (juin 2014)
Indiquez s’il est opportun pour Arena de mettre en place une promotion sur le prix pour la combinaison Powerskin Carbon Pro lors de son lancement.

ANNEXE :

· Le coefficient d’élasticité estimé par Arena, sur la base d’études professionnelles sur le marché du swimwear
, est de -0,2.

· Prix de vente public de la Powerskin Carbon Pro : 399 €

· Promotion envisagée : 10 %

Source interne

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



2. Extrait d’un sujet de mercatique du second groupe du baccalauréat STMG 2014

Évaluez la pertinence de l’action de promotion envisagée, au regard de l’objectif de conquête de nouveaux clients d’une part, de chiffre d’affaires d’autre part.

ANNEXE : 

· Produit : pack de 8 P’tit Oasis avec magnet à collectionner

· Prix de vente public : 3,20 €

· TVA : 5,5 %

· Quantités vendues en une semaine hors promotion : 600 packs

· Remise envisagée : 40 %

· Durée de la promotion : 1 semaine

· Coefficient d’élasticité de la demande par rapport au prix : -1,5

Source interne

Pour répondre à cette question, il est nécessaire de se baser sur le coefficient d’élasticité. 

· Étape 1 : interprétation mathématique du coefficient
Si le prix baisse de 1 %, la demande augmente de ____________________
· Étape 2 : calcul de l’impact de la remise sur les ventes 

La remise envisagée est de 40 %, donc :

Si le prix baisse de 40 %, la demande augmente de ____________________
· Étape 3 : calcul des quantités vendues pendant la promotion

_____________________________________________________________________________________________________________
· Étape 4 : calcul du CA généré hors et pendant la promotion

	Hors promotion
	Pendant la promotion

	
	


· Étape 5 : conclusion
___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



ENTRAINEMENT : d’après le sujet de baccalauréat Activia de Danone, 2014
1. Choisissez, à l’aide de calculs pertinents, l’opération de promotion à mettre en place.

ANNEXE : Détail des opérations de promotion

Activia souhaite mettre en place une opération de promotion de deux semaines. Elle hésite entre un coupon de réduction et un jeu-concours.

Les données suivantes vous sont communiquées par l’entreprise : 

	· Nombre de packs de 4 yaourts vendus hors promotion : 300 000 (pour deux semaines)

	· Prix public hors taxe hors promotion : 1,90 € le pack de quatre yaourts

· Coût de fabrication d’un pack de 4 yaourts : 1 €

	Opérations de promotion

	Mise en place d’un coupon de réduction
	Jeu-concours

	· Réduction de prix effectuée pendant la promotion : 10 % sur le prix affiché
	· Prix public : inchangé

	· Coefficient d’élasticité demande/prix : – 0,842
	· Impact estimé sur les ventes : + 15 %

	
	· Lots à gagner :

· un voyage de rêve d’une valeur de 10 000 € HT

· 700 cartes cadeaux d’une valeur de 30 € HT

	
	· Autres frais liés à la mise en place du jeu-concours : 15 000 € HT


Source interne

         -1     	     0   		  1 
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Tableau d’un jeune artiste au talent reconnu





Téléphone portable





Farine





Eau





Séjour d’une semaine au ski
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À vous de jouer !











À vous de jouer !











Ai-je acquis la FO#10 ?








� Selon combien-coute.net, une place de cinéma coûte environ 9,50 €.


� Swimwear : maillot de bain
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