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Les secrets du marketing (6/6)
Le juste prix

6,99 Euro, 8,50 Euro oder 12 Euro? Den

Le prix est un élément important du marketing. Il peut étre fixé de différentes
fagons: en fonction de la rentabilité & obtenir, du positionnement et des objec-

tifs marketing.

Dialogue

meisten Konsumenten entgeht die Psycho-
logie der Preisgestaltung. Fir die Vermark-
tung eines Produkts ist sie aber ausschlag-
gebend. Von Philippe Legendre.
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Le nouveau produit de Ia cave de Moisan, le vin de la marque Gallus, va
entrer sur le marché. Nicolas Faugeroux discute de son prix de vente
avec le directeur de la cave, Lionel Moirsac.

Lionel Moirsac: Vous avez fait du
bon boulot. Nos sociétaires sont en-
chantés de la nouvelle marque Gal-
lus. En plus, a 8 euros la bouteille,
cela promet une sacrée rentabilité !
Nicolas Faugeroux: Oui, mais rap-
pelez-vous, il s’agit du prix de vente
moyen. Selon les endroits o1 vous al-
lez le vendre, je vous conseille de pra-
tiquer une politique de prix différents.
Vous pourriez par exemple, sur votre
nouveau stand de vente 4 la coopéra-
tive, vendre votre produit 4 12 euros,
~Ce n'est pas trop cher?

- Vous savez, la plupart des clients ne
connaissent pas le prix exact des pro-
duits, en particulier de ceux qui, pour
€ux, ne sont pas absolument néces-
saires. De plus, lorsqu’il se rend di-
rectement chez le producteur, le
client s’attend a une meilleure qualité
et accepte de payer plus cher. La va-
leur de la bouteille correspond a no-
tre positionnement. En plus, le client
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paie le service de Uespace d’accueil
et de l'espace de dégustation.

~ Cela veut dire qu’au supermarché,
le vin sera bradé ?

~ Pas bradé, mais venduy nettement
moins cher. Nous aurons d’abord des
prix de lancement, ensuite on devrait
pouvoir te vendre & 8,99 euros. Mais
vous le vendrez 3 une grande surface
au prix d’environ 7,30 euros pour
qu’elle ait sa marge de bénéfice.
Mais comme 75 % des ventes de vin
en France se font en grande surface,
ce sera trés rentable,

- Et les cavistes ?

- L3, on touche 2 la vente aux profes-
sionnels. Le caviste pratique des prix
comparables & ceux du producteur en
vente directe. Pour qu'il ait sa marge
de 10 & 15 %, vous allez lui vendre au
méme prix qu’aux grandes surfaces.
Ce sera la méme chose pour le circuit
CHR, c’est-a-dire pour les cafés, hé-
tels et restaurants,
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Mots et expressions

s,

«Iln’y a pas de secret- la qualité

»Das ist kein Geheimnis: Qualjtcit
se paie. »

hat ihren Prejs, «

«Je crois que ie me suis fait avoir.

»lch glaube, ich wurde lber den
Il m’a fait payer le prix fort. »

Tisch gezogen. Er hat von mir
einen (iberhéhten Preis verlangt.«

«A ce prix-la, Jacheéte. 1l faudrait

»Zu diesem Prejs kaufe ich es,
étre fou pour dépenser plus!»

Man miisste verrtickt sein, mehr
2u bezahlenl«

«Bon, assez discuté. 50€, dernier

»In Ordnung, genug diskutiert,
prix. Marché conclu?»

Letztes Angebot 50 €,
Abgemacht?«

«Tuasvu ¢al? 200€! Le prix de

»Hast du das gesehen?! 200 €! pqs
fou pour un truc nul!»

ist Wucher fiir so miese Qualitdtl«

La Psychologie du prix

Pour fixer un prix, on recherche d’abord 4 I'aide d’enquétes auprés des
consommateurs la zone d’acceptabilits, C’est-a-dire le prix minimum et le

Un prix rond (3,00¢, 7,00€...) est facilement mémorisable et provoque

rassurant»,

Le «prix psychologique », « magique » ou « agressif» (c’est-3-
time sous le prix rond: 2,99¢, 4,99¢€..))

vise & pousser [e consommateur
a acheter. Comme les clients regardent en général le chiffre avant 13 vir-

gule, ils ont Uimpression de faire une affaire. Lo « prix psychologique » est

surtout utilisé en grande surface. Il est fixg autour du prix le plus cité lors
umznmim»or‘m;mm uzxo:awg:.o:ﬁm:

dire 1 cen-

des études de marché. Pour la
départ rien 4 voir avec le marketing. Its ont été introduits il yaplus ¢’
siécle pour réduire les vols commis par les vend|
dre la monnaie aux clients, le personne! devait
lieu de garder Vargent en poche !

un
eurs. Comme il fallait ren-
se rendre 2 la caisse... ay

ecoute 11/2009

Langenscheidt

Das multimediale Premium-Paket;
Langenscheidt Verbtabellen mit
Konjugationstrainer auf CD-ROM.

* Pro Verb eine Doppeiseite mit allery wichtigen
Informationen

* Grammatik rund ums Verh

* Tipps & Tricks zum effektiven Lernen

* Spielerisch lernen und @ben auf der CD-ROM
* Verbkarten zum Ausdrucken

ISBN 978-3-468-34153.3, 192 Seiten
12,95€[0} « 1340 € [A] « 25,00 cur
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