
Comment lixer
un prix de vente
par Françols Bernatchez

Les spéclaux peuvent stlmuler les venfes, augmenter le tratic, convertlr un
surplus de marchandises en dollars.

Un aspect important du commerce de
détail (fleurlste, centre-jardin) est la
façon d'établlr les prixdes produits afin
que le cllent croit sincèrement qu'il a
payé le produit à sa juste valeur.

Un mauvais prix peut facilement
annuler les effets de bonnes déclslons
au niveau de la localisation, publicité,
étalage, etc. Un niveau des prlx est un
reflet de l'entreprise. Le prlx est aussl
symbolique parce que les consomma-
teurs y associent-une qualité.

Généralement,  un détâi l lant quia une
politiquê de bas prix, sacrlfie d'autres
moyens de stimulation de la demande-
Ceci peut s'expliquer par le fait qu'il y a
peu de fonds de disponibles pour la
publicité.

Le prix est le facteur dominant qui
influencera les prof lts ou pertes à la fln
de I'année, Les prix peuvent être diml-
nués pour augmenter les ventes; par
contre, cette augmentatlon de volume
peut ne pas ètre suffisante pour générer
un nlveau de profits plus élevés. Les
détaillants dolvent .donc évaluer tout
établissement de prix en fonction des
effets sur lês vBntes et orofits,

L'établlssement des prlx en lonctlon
d'un mark up

La maforité des prix dans le com-
merce de détail sont lixés à partir du
coût d'achat des prodults. Le mark up
est la différence entre le coCrt d'un pro
duit et de son prix de vente au détail. Le
coût se définit comme étant le coût fac-
turé oar le fournisseur moins les
escomptes plus les frais de transporl
payés ilar les détaillants. Le mark up
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est généralement exprlmé en pourcen.
tage du prix de vente.
Pourcentage de mark up:
prix de détail - coût x 100prix de détall
Ex: si un produit coûte $50. êt que le
détaillant veut le vendre $75., le mark up

)E
est ir x 100 = 33 1/3

75
Mentionnons que le mark up peut aussi
être déflnl en utilisant le coût comme
base et non le prix de vente. Le mark up
au cott est calculé en dlvlsant la marge
(75 - 50) par le cott (50) et en multi-
pliant par 100. Dans I'exemple précé.
dent, le mark up au coût serait de 50%.

Dans cet article, nou.s réfèrerons tou-
jours au mark up au prix et non au co0t.
ll arrive souvent que le détaillant veut
détermlner le prix de vente à èharger
pour un produit pour un certain rnark up.
Cette formule fait la converslon.
prlx de détail =

coût en S x 100100 - mark up désiré

Ex si un produit coûte $10. et que le
détaillant veut une marge de 5070, le
prlx de vente sera de $20.

10
20= ' -  x100

100 - 50

Une façon raplde de trouver le facteur
multiplicateur est d'util lser le tableau'
suivant quia déjà paru dans l'édition de
février de Québec Vert.

4.8 5.0
5.0 5.3
6.0 6.4
7.0 7.5
8.0 8.7
9.0 10.0

10.0 11.1
10.7 12.0
11.0 12.4
11.1 12.5
12.0 13.6
12.5 14.3
13.0 15.0
14.0 16.3'15.0 17.7
16.0 19.1
16.7' 20.0
17.O 20.5
17.5 21.2

18.0 22.0 32.0 47.1
18.5 22.7 33.3 50.0
19.0 23.5 34.0 s1.5
20.0 25.0 35.0 53.9
21.0 26.6 35.5 55.0
22.0 28.2 36.0 s6.3
22.5 29.0 37.0 58.8
23.0 29.9 37.5 60,0
23.'l 30.0 38.0 ô1.3
24.0 31.6 39.0 64.0
25.0 33.3 39.5 65.5
26.0 35.0 40.0 66.7
27.0 37.0 41.0 70.0
27.3 37.5 42.0 72.4
28.0 39.0 42.8 75.0
28.5 40.0 44.4 80.0
29.0 40.9 46.1 85,0
30.0 42.9 47.5 90.0
31.0 45.0 48.7 95.00

50.0 100.0

Pour utillser ce tableau, déterminez
dans la colonne 1 le pourcentage de
prof lt désiré et multlpllez le coût du pro
duit par le pourcentage correspondant
à cette ligng à la colonne 2. Le résuliat
additionné au corlt donne le prix de
vente. Alnsi, sl vous voulez réallser un
proflt brut de 20o/o et que votre produit
coûte $1., ll faut multiplier ce cott par
25To. La prix de vente pour réaliser un
prof it brut de 2Ùoh est donc de $1.25.

Cette façon de fixer les prlx (mark up)
est aussl utll lsée pour s'assurer qua la
marge brute excèdera les dépenses.
Cette marge brute est obtenue en sous.
trayant le cott de la marchandlse ven.
due au volume total des ventes. Le chlf.
fre résultant est divisé par les ventes
totales et multiplîé par 100 pourdonner
le pourcentage de marge brute.
% de marge brute =
ventes _ coût de la
totales marchandise vendue v .iô^
æ^'--

La différence entre le mark up et la
marg6 brute est que le mark up est la
marge initialement planiflée et f a marge
brute est la marge réellement réallsée
après les réductions, escomptes, vols à
l'étalage, pertês, etc. Ainsi, un magasin Ipeut avoir un mark up de 40% et avoir i
une marge brute de 35%. Sl les dépen- I
ses représentent 30% du chlffre d'af- i
faire, le profit sera de 5%. I

Les détaillants se doivent d'avoir une I
approximation des pertes et vols qul I
auront lleu durant leur exerclce. Sl N
l'écart entre le mark up et la marge I
brute peut être préclsée et que ces I

.- . dépenses estimées, l 'établissement Ii-' des prlx par le mark up peut être utllisé 1
pb,ur atteindre un pourc€ntage de pro' Iflts nets pré-établl. l l va sans dire que I
tous les autres postes d'exploitation

rfz?nt


