Formation &
Conseil SAVOIR FIXER SES PRIX
POUR ETRE RENTABLE
Vos anb/tions, nos solulions.  PROGRAMMEDEFORMATION |

Vos ambitions, nos sobutions, PROGRAMME DE FORMATION

Public : Chefs d'entreprises ou conjoints assujettis au régime fiscal réel.
Prérequis : aucun

Objectifs :
e Acquérir une meilleure connaissance de soi.
e Savoir mattriser la fixation d'un prix de vente en fonction d'une marge réaliste dans un univers concurrentiel de plus
en plus ardu.
e Fixer un prix de maniére comptable et de maniere commerciale.
e Savoir décliner ses approches dans certains cas particuliers : produits banalisés fortement concurrencés, innovants,
hauts de gamme.

Contenu :

Séance 1 (7 heures) Formation 2 jours en présentiel

Définition marketing du prix de vente Inter entreprise — 14 h

®  Politiques de prix
Dates
20 et 21 mars 2017

®  Détermination par rapport au cycle de vie du produit

® |es parametres pour fixer un prix de vente
Expression monétaire et élément d'information

Liberté des prix bl_cijlocaux
®  Prix imposés
®  Revente a perte Horaires
®  Prix abusivement bas 9h-12h, 13h-17h
& Prxdappel Formateur
® Soldes

Pierre Gomilschag ou Samia Hocine
® \Ventes a perte

Informations sur les prix Tarif

. S " 350€HT par journée
® Techniques de fixations de prix s

La lot de pareto

Ventes et prestations liées

La gamme de produits
L'assortiment

Pratiques anticoncurrentielles
Soldes

Ventes a perte

Effectif
De 3 a 10 stagiaires

Séance 2 (7 heures)

Détermination par rapport aux co(ts, a la demande et a la concurrence
® Les méthodes a partir des colts
®  Prix de vente déterminée par l'offre

®  Fixation des prix par rapport a la demande
Méthode dite « par analogie »

® les5 étapes
L'étude de la demande
®  |es acteurs de la demande

® |'analyse qualitative de la demande
Taux de marge, de marque, coefficient multiplicateur

®  Marge brute
® Marge nette
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Formation &
Conseil

Vas ambitions, nos sobutions

Les calculs de la TVA

Les conditions commerciales
Modulation et différentiation de prix
Etude de cas (l'apres-midi)

Séance 3 (7 heures)

Comprendre le chiffre d'affaire de U'entreprise
Co0ts dans l'entreprise

Détermination des heures facturables
Détermination du taux horaire de facturation
Etudes de cas et mises en application pratique

SAVOIR FIXER SES PRIX
POUR ETRE RENTABLE

PROGRAMME DE FORMATION

Moyens et méthodes pédagogiques : vidéo-projection powerpoint, mises en situations professionnelles par des exemples concrets,

un support pédagogique, visualisation de films pédagogiques.

Evaluations : test apres la formation qui évalue l'acquisition des connaissances pour une bonne mise en ceuvre des objectifs +
évaluation du formateur et des moyens pédagogiques mis en ceuvre pour la formation.
Sanction : le stagiaire recoit une attestation individuelle de formation mentionnant les objectifs, la nature, la durée de l'action.
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