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Les politiques d’optimisation des coûts et des volumes sur les marchés inter entreprises arrivent aujourd’hui à leurs limites. La concurrence est de plus en plus forte, même sur les nouveaux marchés. Les prix des marchandises présentent parfois de grandes disparités, nuisant à la stabilité de l’entreprise. Pour garantir leur croissance économique, les entreprises doivent élargir leurs compétences en hausse de rentabilité sur de nouveaux horizons.





… à un processus complet et évoluant
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Le Processus de Prix





Il résulte des actions et décisions des personnes agissant sur les prix de vente pratiqués. Il évolue suivant les enjeux stratégiques du marché et tient compte de l’existant. Il définit le prix idéal et les règles d’élasticité de ce prix, d’un produit ou d’une gamme de produits, pour obtenir le meilleur engagement du client ciblé. Un bon Processus de Prix permet le contrôle des tarifs effectivement appliqués.





Conclusion : une hausse de rentabilité garantie





Les entreprises ayant investi dans ce nouveau levier de rentabilité, tous secteurs confondus, obtiennent des hausses de rentabilités flagrantes. Avec un fort retour sur investissement, il s’agit d’une voie d’avenir prometteuse pour garantir les hausses de rentabilité aux entreprises.





Optimisation des prix


Une approche moderne de la détermination d’un prix est de fixer un prix optimum par produit, modulable suivant des règles. Mais ce processus ne suffit pas sur une gamme étendue et sur les nouveaux marchés très réactifs. De plus, les prix sont souvent négociés. La détermination d’un prix se base sur une structure tarifaire pour une gamme de produits et repose sur des règles de dimensionnement.





Notion de « contre-valeur »


Les entreprises proposent des produits à forte valeur, mais ne le vendent pas toujours au tarif le plus juste. L’étape suivante du processus est l’extraction de la meilleure « contre-valeur » du client. Il s’agit  ici d’un challenge : continuer de proposer un produit de valeur en obtenant du client un meilleur engagement tarifaire et de longue durée.





Tous les facteurs environnants sont étudiés. Le Processus de Prix est appliqué à différents échelons, tous les services et directions de l’entreprise sont impliqués :


 • en amont de la tarification (refonte des tarifs en fonction des besoins clients, système d’abonnement)


 • en aval de la tarification (restructuration des remises,autorisations de dépassement de prix planchers)


 • suivi de la tarification (évolution et coordination des prix pratiqués dans différentes entités)





Le Processus de Prix évolue dans le temps, on peut le schématiser de la manière suivante :





Un nouveau levier de rentabilité





De l’optimisation des prix…
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