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A. CONTROLE DES CONMAISSANCES
1. Pour un baisse de nrix de 10 %, la demande augmente de 5 %, l'élasficité prix est de :
A 2
B. 05
=1

Vous prafiquez les conditions de vente suivantes sur la base d'un prix catalogue de 40 euro : remise sur facture de B
%, remise proportionnelie de 5 %. Sachant que le distributeur prend un taux de marge de 20 % et que la TVA est au
taux reduit de 5,5 %, le prix de vente consommateur est de :

A 4176 euro

B. 189 euro
C. 4610 euro

Le prix catalogue d'un produit est de 30,00 euro. On pratique une remise de 10 % sur facture et le douziéme produil

est gratuil. Le coefficient multiplicateur est de 1,5, Le prix de vente consommateur (théorique) est de :
A 3342 euro

B. 3713 euro
C. 38,25 eurn.

L'enireprise maximise le profit réalisé sur un produit pendant :
A, Saphase de crolssance.

B. Saphase de maturité

C. Saphase de dédiin.

En phase de maturité d'un produit, I'atout principal est :
A. Laqualité :

B. Leprix

C. Une gamme large.

Le cycle de vie des produits est :

A Unoutil de prévision

B. Un outil d'analyse et de planification
C. Un ouiil de gestion commearciale.

Le Benchmarking, c'est :

A Avoir une atfitude de suiveur par rapport & la concurrence

B. Repérer et sinspirer de ce qu'il y a da meilleur chez les concurrents.
C. Prendre le contre-pied de |a concurrence pour rester original.
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B. APPLICATIONS P utra con
EKE_‘{CIC-E 1. Flm—"DH ﬂES PRIK, Docs a portée de main

Un distribtiteur souhaite revendre des produits sans marge. Les éléments de facturation de son fournisseur sont les suivanis :

- Prix calalogue 20 euro, quantités 1 000 unités
- Remise permanente 5 %

- Remise promotionnelle 10 %

- Transport 1000 euro

- TVA: faux normal

It est précisé sur |a facture qu'une remise d'objectifs de 4 % sera accordée en fin d’année si la facturation annuelie atieint
300 000 euro. Par ailleurs, le fournisseur vous a réglé une facture de 600 euro (HT, taux normal) au fitre de la coopération
commerciale pour une 18t de gondole pendant huit jours:

T.AF : Quel prix minimal peut pratiquer le distribuleur £l ne veul pas fomber sous le coup du délit de revents 4 perte ?

EXERCICE 2 : FIXATION DES PRIX EN DESSOUS DU MARCHE : la sociéts TOUTALARM.

La societé Toutalarm est spécialisée dans la fabrication de matériel de protection et de sécurité pour Mindustrie. Les marchés

gue la sociélé a obienus dans |a protection de sites sensibles lui onf permis d'avoir une réputation d'excellence en milieu
; :

Le PDIG m. Malandrin souhaite développer son enfreprise en se langant sur le marche de la prolection grand public avec une
gamme de matdrel (détecteurs, centrales, alarmes....) distribué en GBS sous la marque TOUT SECURITE. M. Malandrin
souhaite avoir dans un an une part de marché supérieurs a 10 %.

DONNEZ VOTRE AVIS.

BONNE CHANCE!





