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Introduction

La fixation des prix est certainement I’un des sujets les plus importants qu’une entreprise doit
aborder. La tache de ’entreprise est de créer un prix qui soit acceptable pour le client et qui,
en méme temps, soit fixé de manicére a ce qu’il apporte a I’entreprise un bénéfice qui lui
permette de continuer a se développer. Elle est importante dans tous les secteurs, y compris
I’agriculture, dont fait partie CERVUS s.r.o. a laquelle s’appliquera le mémoire de licence
suivant. Toutes les méthodes de fixation des prix utilisées par 1’entreprise seront appliquées a

un produit spécifique.

L’objectif de ce mémoire est d’étudier les méthodes de fixation des prix des aliments
complémentaires pour animaux produits par I’entreprise. Les résultats obtenus permettront

de confirmer ou d’infirmer la justesse de la tarification.

La partie théorique du mémoire de licence décrira le principe de 1’économie circulaire, sur
la base duquel la société fonctionne. Ensuite, nous nous intéresserons a la définition du prix
et aux méthodes qui peuvent étre utilisées pour la fixation des prix. Dans la derniére partie,
nous décrirons les colts et leur répartition, ce qui nous aidera a déterminer un prix bas¢ sur
les cofits.

En utilisant les informations de la partie théorique, la partie pratique de ce mémoire de licence
sera rédigée. Nous commencerons par les caractéristiques de 1’entreprise dont les informations
seront utilisées dans cette recherche. Nous présenterons le principe de fonctionnement
de I’entreprise et décrirons I’environnement et la structure dans lesquels I’entreprise opére.
Ensuite, nous analyserons les méthodes de fixation des prix utilisées par I’entreprise pour le

produit sélectionné. Enfin, nous ferons une évaluation de la fixation des prix.

Les sources suivantes seront utilisées pour rédiger ce mémoire :
- littérature,
- sources Internet et statistiques,

- données fournies par 1’entreprise.



Nous poserons les questions de recherche qui guideront la partie pratique du mémoire de
licence :

- Quelles sont les méthodes de fixation des prix utilisées par 1’entreprise ?

- L’entreprise a-t-elle choisi la bonne tarification ?

- La tarification apporte-t-elle des bénéfices a I’entreprise ?



1 Economie circulaire

Dans le premier chapitre de la mémoire de licence, nous visons a présenter le fonctionnement
de I’économie circulaire, en particulier dans 1’industrie alimentaire, et nous présenterons des
entreprises tchéques et mondiales qui utilisent les principes de I’économie circulaire.

Depuis quelques années, la théorie de 1’économie circulaire prend sa place. Il s’agit d’un
principe avec lequel nous générons des bénéfices grace a la réutilisation de matériaux précieux.
Aujourd’hui, sans souvent s’en rendre compte, nous produisons beaucoup de déchets. Avec
les tendances et les efforts a venir pour améliorer 1’économie des entreprises, nous nous
concentrons sur la réutilisation des ressources ou des déchets. Pendant longtemps, 1’économie
linéaire était a son comble, fonctionnant sur le principe : produire, vendre, consommer et jeter.
Cela a généré une grande quantité de déchets qui, malheureusement, n’ont pas trouvé
d’utilisation et un grand pourcentage de produits a fini a la décharge. Mais il existe une nouvelle
voie qui s’oppose au modele traditionnel de 1’économie linéaire, a savoir I’économie circulaire.
Ce type d’économie récupére les matieres premicres existantes et les transforme pour prolonger
leur durée de vie tout en minimisant les déchets. Les ressources de la planéte étant limitées,

une économie linéaire ne peut se poursuivre indéfiniment.

1. 1 Economie circulaire dans I’industrie alimentaire

Un facteur important de 1’économie circulaire est, entre autres, la prévention du gaspillage
alimentaire. Dans la société¢ de consommation actuelle, la surproduction et la surconsommation
se produisent en raison de I’exces de I’offre par rapport a la demande. Cela signifie que 1’on
produit plus de produits que I’humanité n’est capable d’en consommer. Selon le ministére de
I’agriculture de la République tchéque, environ 88. Millions de tonnes de nourriture. Pour
mettre cela en perspective, cela représente environ 173 kg de nourriture par habitant et par an.
Pour limiter les déchets alimentaires, plusieurs entreprises du secteur de I’alimentation animale

s’associent a I’industrie alimentaire pour réutiliser les déchets et les remettre en circulation.



1. 1. 1 Association a but non lucratif EFFPA

EFFPA est une association a but non lucratif créé en 2014 et elle est un représentant d’anciens
transformateurs de denrées alimentaires produisant des aliments pour animaux de ferme. Le but

est de réduire les déchets alimentaires.

1. 1. 2 Exemples de I’économie circulaire en République tchéque

Plusieurs institutions intéressées et soutenant 1’économie circulaire émergent. L’un d’eux est
L’Institut de I’économie circulaire (INCIEN). 11 s’agit d une organisation non gouvernementale
a but non lucratif. Vision de cette organisation est apprendre la République tchéque de gérer
les ressources en imposant les principes de 1’économie circulaire par 1’éducation,

la consultation, la recherche, le plaidoyer et le développement communautaire.



2 Prix

Dans le chapitre suivant, nous nous concentrerons sur la définition du prix, nous présenterons
les stratégies de fixation des prix, les facteurs qui influencent les prix et, a la derniére page,
nous nous pencherons sur les stratégies utilisées par D’entreprise pour assurer son

fonctionnement.

2. 1 Définition du prix

D’aprés Kotler (2007) nous observons que le prix : « est monétaire le montant facturé pour
le produit ou le service ; éventuellement un résumé de toutes les valeurs que les clients
echangent au profit de la possession ou de [’utilisation d’un produit ou d’un service ».
Autrement dit, le prix est une expression monétaire de la valeur des biens. En méme temps, cela
est le montant du paiement monétaire payé sur le marché pour le produit vendu ou le service
fourni. 11 s’agit d’une quantité prenant de I’importance qui apporte aux entreprises du point de
vue du marketing mix. Le bénéfice du produit ou du service fabriqué est nécessaire au
fonctionnement suivant de 1’entreprise. Il ne faut pas oublier que le prix est un élément le plus
flexible et par conséquent il peut étre modifié trés rapidement. Il est important que nous, en tant
qu’une entreprise, choisissions une stratégie adéquate et déterminons ainsi un prix
correspondant a la valeur du produit. Donner un mauvais prix pourrait provoque la méfiance
du client. Fixer un prix bas peut décourager les clients, par exemple, il est possible que le client
d’inquicte de la qualité du produit. Fixer un prix élevé peut alors attirer un certain type de
clientele intéressante pour I’entreprise. Il est également nécessaire de mentionner la définition
de I’argent, puisqu’il s’agit d’une mesure de prix qui a plusieurs formes — les especes,

les devises étrangeres, les créances ou les titres.

2. 2 Objectifs de ’entreprise dans la détermination du prix

La stratégie de prix présente plusieurs objectifs qui influencent ensuite les intéréts a court ou a
long terme de la compagnie. L’un des objectifs principaux et les plus importants des entreprises
est sans aucun doute de réaliser des revenus. Selon la Banque nationale tchéque, nous
définissons le bénéfice comme : « la différence entre les recettes et les couts, c’est-a-dire entre
ce que vous avez gagne, par exemple en vendant des biens, et ce que vous avez dii mettre dans
la production ». En d’autres termes, il s’agit de la différence entre la vente de biens ou de

services et les dépenses encourus. La définition d’un marché libre est que ceux qui répondent
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le mieux aux besoins des clients font les plus gros profits. Le profit peut étre atteint en réduisant
les colts et en augmentant les revenus. Les objectifs de la stratégie de prix de I’entreprise

comprennent également :

o réaliser immédiatement des profits élevés,

e lasurvie de I’entreprise,

e atteindre une rentabilité durable,

e expansion ou maintien de I’entreprise sur le marché,

e ¢liminer la concurrence.

Afin de choisir la bonne stratégie qui fonctionne, il est nécessaire d’effectuer une étude
approfondie du marché cible. Tout est basé¢ sur une observation détaillée des clients qui ont

acheté un certain produit ou service.

2.3 Cycle de vie des prix

Le prix est fortement influencé par le cycle de vie du produit et nous décrirons plus précisément
son évolution sur trois cycles.

Dans la premiere phase du cycle, le prix d’introduction est crucial lors du lancement d’un
produit.

Nous sommes a un stade ou le client commence tout juste a se familiariser avec le nouveau
produit et nous devons investir davantage dans la promotion, puis dans diverses méthodes
d’enquéte pour obtenir un retour d’information.

Passer a la phase suivante du cycle, la seconde, nous arrivons a la croissance réelle, lorsque
le produit devient un succés et apporte les premiers bénéfices, mais en méme temps le volume
des ventes diminue et une légere baisse du bénéfice commence a se manifester. Le dernier
passage du cycle est le ralentissement, lorsque les ventes et les bénéfices chutent de maniere
significative et que la concurrence devient trés forte. Dans ce cas, nous devons a nouveau

recourir & la promotion, innover le produit ou le service et réduire le prix.
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2.4 Méthodes de détermination du prix

En fonction de I’objectif choisi pour sa politique de prix, I’entreprise choisit ensuite I’une des
méthodes de tarification. Il existe plusieurs méthodes pour déterminer le prix et cela est a
chaque entreprise de choisir pour elle-méme. Nous abordons maintenant les méthodes de

vérifications proprement dites.

2. 4. 1 Tarification axée sur les coiits

Cette méthode consiste a fixer le prix final en déterminant le colit de production et en ajoutant
une certaine marge bénéficiaire en utilisant la formule de calcul. Son objectif est d’atteindre
un certain niveau de profit déterminé en pourcentage. En comparant les avantages de cette
recherche, nous avons conclu que cette méthode comporte des régles claires pour la fixation
du prix et garantit également a I’entreprise un retour sur chaque produit vendu. Parmi
les inconvénients de cette méthode, on peut citer le fait qu’elle ne permet pas d’intégrer
les observations du comportement des clients et qu’elle ne peut donc pas déterminer le montant
que les clients sont vraiment préts a payer. Elle est également soumise a des réserves car elle
ne prend pas suffisamment en compte les conditions du marché, le cycle de vie du produit
et d’autres influences.

La base du prix ainsi déterminé est la formule générale de calcul suivante :
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Tableau 1 : Modéle général de calcul de la tarification orientée vers les coiits.

Source : Auteur (2023).

FORMUL DE CALCUL ELEMENTS

1 Matériel direct Matiéres premiéres, demi-produits, carburants, emballage
2 Salaires directs Salaires, primes et suppléments, primes,

3 Autres cotts directs Remises, réparations et maintenances,

Usure des outils, dépréciation des actifs fixes, consommation

4 Frais généraux de production N . . :
d’énergie, colts de réparation

Coiits de la propre production (1 a 4)

Amortissement des batiments administratifs, salaires de la

5 Frais généraux administratifs o .
direction, frais postaux, assurances

Coiits de rendement propre (1 a 5)

Coits de stockage, de promotion, de vente et d’expédition

6 Frais de vente des produits

Coiits totaux de rendement propre

7 Profit (déficit)

Prix de vente

Cette formule de calcul des colts contient deux groupes de colts de base. Premiérement,
il y a les cofits directs, qui peuvent étre déterminés avec précision par unité de colit - matériaux
directs, salaires directs, etc. Dans le cas d’une matiere directe, il s’agit d’'une maticre qui,
en régle générale, devient une partie permanente du produit ou contribue a ses propriétés
nécessaires. Deuxiémement, nous distinguons les cofts indirects qui ne peuvent étre déterminés
avec précision par unité de cott. Il s’agit des colits engagés collectivement pour la quantité
totale calculée d’un produit, de plusieurs types de production ou pour le fonctionnement de
toute une entreprise.

La fronticre entre les cotts directs et indirects est relative. En général, la qualité et ’utilité
du calcul des colts augmentent si I’on ajoute autant de colits que possible directement a 1’unité
de calcul. Cependant, le cott de la fourniture des colits directs augmente avec elle. Le critére

de définition des deux formes de cotts est donc le rapport cotit-efficacité.
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2. 4.2 Méthode orientée vers la concurrence

Dans ce cas, I’entreprise fixe des prix plus ou moins élevés par rapport a la concurrence.
La fixation du prix plus élevé est également connue sous le nom du « skimming ». Ce terme
peut étre également défini comme un comportement frauduleux et elle consiste a fixer des prix
¢levés pour les produits nouvellement lancés et a réduire progressivement les prix au cours
du cycle de vie.

L’avantage de cette stratégie est que ’entreprise se consacre sur les clients pour lesquels
le produit est parfaitement adapté. Lorsque nous fixons un prix inférieur, nous nous basons alors
sur la préférence du client pour notre produit. Toutefois, cela peut parfois créer une confusion
dans ’esprit du client quant a la qualité, qui peut étre influencée par le prix inférieur et donner

I’impression d’étre de moindre qualité.

2. 4. 3 Prix en fonction de la valeur percue par le client

Cette méthode est considérée comme 1’une des meilleures. Elle est basée sur un concept
marketing mix et consiste a évaluer le service ou le produit du point de vue du client et démontre
ainsi que le client joue un rdle trés important dans le mécanisme du marché. Il est toujours
important de savoir comment le client apprécie les attributs individuels qui différencient
le produit des produits de la concurrence, comme la fiabilit¢é ou la durabilité. Sur la base
de I’identification de ces parametres, de leur notation et de leur évaluation, on détermine ensuite
le prix, qui peut différer sensiblement de la base des cots. Il reste alors a I’entreprise
a déterminer combien de produits elle peut vendre a ce prix et si elle peut réaliser un bénéfice

raisonnable de cette maniére.

2. 4. 4 Prix orientée vers la demande

La demande, dont dépend cette méthode, joue ici un rdle important. Il est essentiel de réaliser
une étude de marché sur les groupes cibles orientée vers la structure de la demande,

grace a laquelle nous pourrons ensuite connaitre les besoins des clients.
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2.5 Autres groupes de prix spécifiques

2.5.1 « Skimming price »

Il s’agit d’un prix élevé pour de nouveaux produits lorsqu’ils sont lancés pour la premiére fois.
Ce prix récompense I’entrepreneur pour le risque et les efforts qu’il a déployés pour mettre sur
le marché un tout nouveau produit. « Skimming prices» diminuent avec le temps,
parce que les concurrents peuvent bientdt proposer un produit similaire et le producteur initial

doit alors baisser son prix.

2. 5. 2 Prix de lancement

Ce type de prix permet aux produits existants de pénétrer rapidement le marché et de gagner
une part de marché significative. Ce prix est inférieur au prix des produits concurrents et peut
porter un coup sérieux aux intéréts des concurrents s’ils ne parviennent pas a s’aligner sur ce
prix. Toutefois, I’entreprise qui utilise ce prix doit avoir un prix soutenu par des colts
extrémement bas ou par la certitude que, aprés 1’éviction de la concurrence, la perte sera

récupérée par une augmentation des ventes.

2. 5. 3 Prix psychologiques

Ces prix sont censés provoquer chez les clients des décisions fondées sur I’émotion plutot que

sur un raisonnement rationnel. Ce sont des prix qui sont utilisés, par exemple, dans les ventes.

2. 6 Facteurs influencant la détermination des prix

Un certain nombre de facteurs doivent étre pris en compte dans la fixation des prix et sont

divisés en facteurs externes et internes.

2. 6. 1 Facteurs externes

Les principaux ¢léments constituant les facteurs externes sont :
- la structure de marché,
- loffre et la demande,
- le comportement des clients et leur perception du prix,
- le comportement des concurrents,
- le comportement du distributeur,

- les normes juridiques.
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Selon les facteurs externes ci-dessus, nous pouvons les interpréter comme des influences
provenant de I’environnement externe. Il est également crucial de percevoir si 1’entreprise
se trouve sur un marché ouvert ou fermé. S’il s’agit d’un marché ouvert, il est affecté par
les diverses situations qui se produisent dans le monde. En revanche, dans un marché fermé,
il existe diverses situations ol une entreprise est régie par les directives d’un Etat ou de I’Union
européenne, par exemple.

Par ailleurs, c’est aussi la demande qui influence le prix et pour cette raison, nous devons faire

des recherches et nous informer sur les principales attentes des clients.

2. 6. 2 Facteurs internes

Contrairement aux facteurs externes qui sont influencés par des éléments extérieurs, les facteur

internes sont ceux qui sont déterminés directement dans la structure.

Les facteurs internes comprennent :

- les objectifs et stratégie de I’entreprise,
- les objectifs du fabricant dans le groupe de produits ou le domaine des produits,
- les couts et leur structure,

- les ¢éléments du marketing mix produit.

2. 7 Réflexion stratégique

La stratégie est un terme qui vient du grec « strategos » et traduit, cela désigne un guerrier.
Ce terme est utilis¢ dans notre histoire depuis un grand nombre d’années et a été associé
aux militaires, c’est-a-dire aux stratégies militaires. Apres la Seconde Guerre mondiale,
ce concept a également été introduit dans le monde des affaires. Le choix de la bonne stratégie
est crucial pour le fonctionnement a long terme de I’entreprise sur le marché, et aura donc

un impact clé sur I’orientation a long terme de 1’organisation.
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Tiché a Hron identifient 5 composantes majeures de la réflexion stratégique.

Tout d’abord, définir I’objet et la mission de I’entreprise. L’entreprise doit définir clairement
le domaine d’activité sur lequel elle va se concentrer dans les années a venir at il renvoie
a la définition de I’objet des activités, a la définition des marchés sur lesquels I’entreprise sera
influence, définition du groupe cible, détermination du segment le plus fort du groupe cible

et évaluer les exigences des clients potentiels.

Deuxi¢mement, nous devons fixer des objectifs stratégiques qui doivent définir la position sur
le marché que I’entreprise doit atteindre, obtenir un niveau optimal de rentabilité, fixer

un bénéfice annuel, et enfin définir le niveau de compétitivité qu’elle atteindra dans le futur.

Troisiémement la formulation de stratégies « est un processus qui vise a trouver un modele
de comportement (stratégie) qui tire parti des possibilités offertes par [’environnement externe
tout en faisant un usage optimal des ressources de [’entreprise. Les ressources d’'une maniére

qui satisfasse les intéréts des groupes d’intérét concernés » (Tichd, Hron, 2008).

La quatrieme étape est la mise en ceuvre et ’exécution des stratégies choisies. Pour étre mis
en ceuvre et bien organisé, il est nécessaire d’avoir des relations bien établies sur le lieu

de travail.

La derniére étape consiste a évaluer les résultats et a suggérer d’éventuelles mesures correctives
qui sont introduits lorsqu’il y a un changement dans les conditions du marché. Dans ce cas,
il est recommandé d’examiner tous les avantages et les inconvénients affectant la réparation

des stratégies originales.
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3 Dépenses

Dans le chapitre suivant, nous aborderons la définition des cotts et leur répartition.

3. 1 Classification des dépenses

Les dépenses sont exprimées monétairement en termes de consommation de facteurs
de production dépensés a dessein pour la création de revenus de I’entreprise. Selon le point
de vue économique national, nous percevons les facteurs de production comme : le travail,
la terre et le capital. D’un point de vue commercial, tels que : travail de gestion (connaissance,

information), travail de direction, terre, actifs a long terme, actifs a court terme.

D’apres Kral (2019) une charge est définie en comptabilité financieére comme « une perte
d’avantage économique pour la téte de [’entreprise. Une diminution de [’actif ou
une augmentation du passif. En comptabilité de gestion, un coiit est considéré comme
une dépense efficace, ajustée a la valeur des ressources économiques d’'une entreprise liés

a lactivité économique. »

3. 2 Répartition des coiits

« L’analyse stratégique des cotits permet aux entreprises d’identifier, d examiner et d utiliser
de maniere stratégique les éléments suivants des ressources essentielles pour un succes
durable. L’analyse stratégique des coiits se concentre également sur diverses activités
de ’entreprise, identifie les raisons pour lesquelles un coiit particulier a été encouru et évalue

financierement des stratégies pour créer un avantage concurrentiel durable » (Hussey 2011).

Selon Synek (2011) «il est également important de décomposer les coiits en coiits
d’exploitation et en coiits financiers pour plus de clarté. Les cotits d’exploitation sont les coiits
qui sont le plus souvent encourus pendant la production, tels que la consommation de matériaux
et d’énergie. Les coiits financiers sont alors associés aux intéréts, aux préts ou aux frais

bancaires, etc ».
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3. 2.1 Coiits en fonction des variations de volume

Il s’agit d’un colit spécifique a la prise de décision managériale, qui est principalement influencé
par les volumes de production, qui peuvent étre mesurés, par exemple, par le nombre de produits
fabriqués ou vendus, les heures travaillées ou d’autres paramétres de I’entreprise. Ils sont

divisés en variables et en fixes.

3. 2. 2 Coiits variables

Il s’agit de colts qui varient en fonction du volume de la production. Cela signifie que
si le volume de production augmente, les colits variables augmentent avec lui. Inversement,
si les volumes diminuent, ces cotits se réduisent également. Il faut compter avec les matériaux,

les carburants, ou les salaires.

3. 2. 3 Coiits fixes

Il a été démontré qu’il s’agit de colits qui ne changent pas et restent les mémes tout au long
du processus de production, et qui sont souvent déja en place avant que les marchandises
ne soient produites. Il peut par exemple s’agir de I’achat ou de la location de locaux, de 1’achat

d’équipements de production ou de la prise en location de voitures.

Il est prouvé que ces colts reviennent toujours a I’entreprise, méme si celle-ci ne produit aucun
bien ou service. Comme les colts fixes de 1’entreprise ne changent pas et que le nombre
de commandes augmente, I’entreprise réalise des bénéfices plus élevés. Cela donne également

la possibilité de baisser le prix et d’étre plus fort face aux concurrents, par exemple.

3. 2. 4 Classification intentionnelle des cotits

Il s’agit d’une classification qui spécifie la relation entre les colts et leur destination.
La caractéristique fondamentale des colts a finalité spécifique est que pour chaque cott
encouru, nous sommes en mesure de documenter 1’objectif pour lequel il a été réalisé.

Leur répartition dépend de leur relation avec le processus en question. Ainsi, nous divisons
les cofits technologiques qui surviennent dans le processus technologique d’un produit donné.
Il s’agit, par exemple, de la consommation spécifique de matiéres premicres pour la production
d’un produit particulier.
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Nous distinguons également les cotits directs et indirects. Les cofits directs sont caractérisés par
le fait que nous sommes en mesure de les attribuer directement a un certain type de produit,
de service ou de performance. Il s’agit, par exemple, des matériaux directs ou des salaires
directs.

Les cotts indirects sont engagés dans la production d’un produit particulier et ne peuvent donc
pas étre directement affectés a des points de colt spécifiques lorsqu’ils sont engagés. Ils sont
encourus conjointement pour plusieurs types de produits ou pour le fonctionnement
de I’ensemble de I'unité. Il pourrait s’agir par exemple des colits de la consommation d’énergie

ou des salaires de la direction.

3. 2.5 Coiits a court terme

En observant les colits a court terme, nous obtenons la preuve que seul un des intrants change
et que les autres restent inchangés. Le capital est généralement considéré comme un cofit fixe

a court terme.

3. 2.6 Cofits a long terme

« Par longue période, nous entendons une période au cours de laquelle tous les facteurs
de production (aucun n’est fixe). La pratique économique montre que lorsque [’échelle d 'une
production donnée augmente, lorsque tous les intrants changent dans une proportion a peu
pres équivalente, le cotit moyen de production diminue. Courbe des cotits moyens a long terme
est en pente descendante. Cette baisse des cotits moyens est due a des économies d’échelle.
L’ensemble de la courbe des coiits moyens a long terme est en forme de « U » et montre
[’évolution des coiits moyens de [’entreprise en fonction du volume de production. La partie
décroissante de la courbe reflete les économies d’échelle jusqu’a [’échelle optimale.

Au-dela de ce point, il y a déja les pertes d’échelle » (Kubatova, 2007).

3. 3 Calcul des cotits

Le calcul du coit de revient peut étre défini comme le processus utilisé pour affecter les colits
a des services ou produits individuels. Il s’agit de la détermination de la taille du cotit a 1’aide
d’une unité telle que le métre, le kilogramme ou le produit et sont déterminés en fonction

d’une unité définie. La raison du calcul des colts est directement la création d’une base réelle
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qui sert a la formation et au raisonnement des prix et ensuite comme fait pour les décisions
de stratégie de production. Le calcul du colt de revient est assez important et nécessaire pour
assurer la rentabilité du produit. En fonction du moment ou le calcul est effectué, il peut étre
divisé en deux catégories : préliminaire et final. Le calcul préliminaire est effectu¢ avant
le début de la production. Le calcul qui en résulte est ensuite compilé apres la fin de la période
de production controlée et se base sur les données fournies par la comptabilité interne

de I’entreprise.

3. 3. 1 Résultat économique

Dans le sous-chapitre suivant, nous définirons le résultat économique, qui est étroitement li¢

aux colts et aux recettes des entreprises.

Les recettes reflétent la valorisation d’un ensemble de produits ou de services réalisés, qui
peuvent étre, par exemple : les recettes de la vente de produits et de services ou les recettes

de la vente d’immobilisations.

D’apres Hoftejsi, Soukupovd, Macékova et collectif (2010) « le revenu de [’entreprise
représente la somme des recettes que [’entreprise regoit de la réalisation de sa production.
1ls affirment en outre que si nous partons de [’objectif de maximise les profits, ['un des fagons
d’atteindre cet objectif est de maximiser les revenus en plus de minier les coiits. L’ évolution
des revenus est influencée par la nature du marché sur lequel [’entreprise vend ses produits.
Dans un marché parfaitement concurrentiel, de nombreux petits producteurs et consommateurs
indépendants vendent at achetent exactement les mémes biens, de sorte qu’aucun d’entre eux
ne peut influencer le prix du marché. Le nombre d’opérateurs sur un marché imparfaitement
concurrentiel est limité et le vendeur, [’acheteur ou les deux sont dans une position privilégiée

pour influencer le prix du marché en leur faveur ».

Nous pouvons alors déterminer le résultat d’exploitation selon 1’équation suivante :

Résultat économique = recettes — dépenses
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Ainsi, nous pouvons dériver les trois relations suivantes :

Ssi recettes > dépenses = revenu, profit

Ssi recettes < dépenses = déficit

Ssi recettes = dépenses = 0

Nous pouvons dire que dés que les dépenses sont supérieures aux recettes, il y a de manque
de rentrées de I’argent. Inversement, se les recettes sont supérieures aux dépenses, un bénéfice

st réalisé. Lorsque les dépenses sont égales aux recettes, cela signifie que I’entreprise ni gagné

ni perdu.
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4 Présentation d’une entreprise

Dans cette partie du mémoire de licence, nous analyserons les méthodes de détermination
des prix dans D’entreprise tchéque CERVUS s.r.0., qui est engagée dans la production
de mélanges d’aliments pour le bétail. Tout d’abord, nous présenterons 1’entreprise elle-méme,
c’est-a-dire son histoire, sa localisation, son principe de fonctionnement, puis I'un de ses
principaux produits. Ensuite, nous examinerons les méthodes de fixation des prix utilisées par
I’entreprise. L’objectif de cette partie du mémoire de licence est de prouver que la tarification

correcte est utilisée dans 1’entreprise pour garantir les bénéfices.

4. 1 Histoire

La firme était fondée en 1994 et juste avant ’année 2000 en tant que premiere entreprise avec
cette spécialisation, elle a commencé a fournir ses services sur marché tcheéque.

Cette société a responsabilité¢ limitée se spécialise a traitement des déchets biologiques
comestibles de I’industrie alimentaire et transforme lesdits déchets en fourrage pour
les animaux de ferme. Jusque-la ces déchets de la production de confiserie et de boulangerie
¢taient le plus souvent éliminés en les vendant ou en les laissant non-travaillés directement aux
¢leveurs d’animaux. Cependant, cette procédure ne correspondait pas a la 1égislation applicable
en mati¢re de gestion des déchets. En plus cette procédure présentait le risque que les produits
de confiserie mis en au rebut apparaissent sur le marché noir et nuisent la réputation du
producteur. Pour étre claire, les producteurs de la confiserie ou de la boulangerie jettent une
certaine proportion de produits manufacturés. Il s’agit des produits qui ne respectent pas les
normes ¢levées de qualit¢é de conception. L’entreprise CERVUS s.r.o. était alors tres
intéressante pour les producteurs des déchets grace a son idée de créer le fourrage pour les

animaux de ferme.

4. 2 Localisation de ’entreprise

Le complexe des industries qui se situe a la rue de Primyslova a Olomouc était bati a la place
d’une ancienne sucrerie dans les années 1999-2000 a la base de la prétention d’une ville
statutaire d’Olomouc. Le territoire d’une ancienne sucrerie était considéré comme une friche
industrielle, ¢’est a dire que la zone n’était pas pleinement utilisée en raison du développement

d’autres parties de la ville. Les locaux n’ont pas été utilisés et n’ont pas donc contribués
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a la prospérité de la ville. Mais grace a la modification au début du 21°¢ siécle, la zone s’est
placée le 26 septembre 2002 a la 3 place qualifié¢e comme une Zone industrielle de 1’année
2001.

Aujourd’hui la rue de Primyslova est occupée par plus de 10 investisseurs qui montent
une entreprise couronnée de succes. La construction d’entreprises industrielles a permis a créer

en méme temps une offre d’emplois nouveaux.

4.3 Employés

Actuellement, 1’entreprise emploie 15 personnes, dont 6 sont engagées dans des activités
d’administration et de gestion et les 9 autres sont affectées a la production de base. L’entreprise
a deux directeurs généraux qui sont également les propriétaires. Actuellement, le propriétaire a
autoris¢ un mandataire a s’occuper de toutes les transactions juridiques et a représenter
les affaires de I’entreprise. Le mandataire, ou directeur général, dispose d’un service
administratif qui représente les activités nécessaires a I’exercice des activités professionnelles
et contribue ainsi au bon fonctionnement de 1’entreprise. Postes sont donc les suivants :
gestionnaire des déchets, comptable, directeur de magasin et directeur de la production.
Le gestionnaire des déchets est responsable de 1’approvisionnement en matériaux pour les
lignes de traitement des déchets de biscuits, ce qui est crucial pour le bon fonctionnement
de Dentreprise. Dans ce processus, les déchets sont transformés en mati¢res premicres,
ce qui est considéré comme une économie circulaire. Un directeur de magasin a ensuite pour
tache de créer un flux de matériel fonctionnel vers les clients cibles. Cela signifie qu’il doit
s’occuper des clients habituels et établir une coopération avec de nouveaux clients. Le directeur
de la production a sous ses ordres une équipe de 8 travailleurs, dont le poste est appelé
travailleur de la production. L’ouvrier de production doit exécuter les commandes de produits
finis de maniére a ce qu’ils soient livrés aux clients a temps et dans la meilleure qualité possible.
Le responsable de la production s’occupe, entre autres, de la distribution et de la logistique du

matériel fabriqué.
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Figure 1 : Structure des emplois au service de CERVUS s.r.o.

Source : Auteur (2023).
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4.3 Zone de production

Comme nous 1’avons déja mentionné, I’entreprise est située dans la rue Primyslové a Olomouc.
Les locaux comprennent deux halls de production, ou se trouvent les machines de production
nécessaires au travail des ouvriers de production. Il s’agit notamment de déballeuses, de
chariots de broyage, de balances, de chariots élévateurs et d’ensacheuses. En outre, il y a un
batiment administratif avec des bureaux et d’autres espaces communs. Un nouveau hall de
stockage a également été construit en 2023. Il servira d’entrepot pour les maticres premiéres ou
les matériaux finis, ce qui permettra de libérer de 1’espace dans les halls de production

et favorisera ainsi I’efficacité et la manutention au travail.
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4. 4 Technologie de production

Au fil du temps, CERVUS s.r.0. a acquis une solide expérience avec les machines les plus
efficaces, qui constituent un ¢élément essentiel des processus de production. Ces machines sont
utilisées par le personnel de production et I’aident a achever les produits. L’entreprise dispose

en particulier des machines suivantes :

e la machine a déballer le matériel,
e les machines a moudre,

e les balances,

e les chariots élévateurs,

e la machine d’ensachage.

4.5 Méthode de transformation des matiéres de base

Grace a son concept d’économie circulaire, 1’entreprise prévient le gaspillage alimentaire.
L’entreprise d’aliments pour animaux s’est ainsi associée a 1’industrie alimentaire pour
convenir de la réutilisation des déchets et donc de leur remise en circulation ultérieure. Dans la
pratique, on peut comprendre que les déchets de I’industrie alimentaire, notamment les biscuits
ou les gaufrettes, par exemple, qui ne répondent pas aux normes de commercialisation, soient
souvent jetés a la poubelle. Toutefois, c’est précisément a cause de ces cas que I’entreprise s’est
associée a D’industrie alimentaire pour récupérer ces déchets auprés des entreprises.
Grace a la technologie de production, elle remet les déchets en circulation et crée un nouveau
produit a partir de ceux-ci. C’est ce que I’on appelle le principe de I’économie circulaire, dont

la figure suivante donne un petit apercu.
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Figure 2 : Flux de matériel.

Source : Auteur (2023).

La figure 1 représente une entreprise industrielle produisant des déchets sous forme de biscuits
qui sont soit encore non emballés et transportés dans des sacs en plastique, soit déja emballés

et transportés dans des octabins.

La figure 2 représente le transport de déchets vers CERVUS s.r.0.

La figure 3 illustre I’ingestion et la transformation des déchets en aliments pour animaux.
Si les produits sont emballés, ils sont déballés puis broyés a 1’aide de la machine. S’ils arrivent
non emballés, ils sont directement broyés dans les machines appropri¢es. Dans les deux cas,
les biscuits broyés sont ensuite transformés en aliments pour animaux de haute qualité a 1’aide

d’autres matiéres premicres.

Sur la base des commandes des clients, les produits sont ensuite transportés par nos
transporteurs contractuels ou par le matériel de transport du client, comme le montre la figure

4.

La figure 5 représente ensuite les fermes cibles qui utilisent les services de ’entreprise.
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4. 6 Produit principal

La matiére premicere la plus vendue et en méme temps la plus rentable de CERVUS s.r.o. est
directement 1’aliment complémentaire appelé¢ EKPO. 1l s’agit d’une matiére premicre utilisée
dans les entreprises agricoles pour la nutrition du bétail, en particulier des vaches,
afin de favoriser leur croissance et leur production de lait. L’entreprise propose des aliments
complémentaires EKPO depuis sa création et constitue donc sa base. Ce produit est
progressivement devenu connu des clients cibles et, aujourd’hui, une grande quantité
de matériel est fournie a la fois a de petits particuliers et a de grandes entreprises opérant

a la fois sur le marché tchéque et sur les marchés étrangers.

Comme nous 1’avons déja mentionné, ’EKPO est transformé en un aliment de qualité pour
les bovins et les porcs par le processus de régénération de I’ancienne alimentation et présente

les avantages suivants :

il s’agit d’'un complément énergétique triphasé (il contient des sucres, des
graisses et de I’amidon),

e améliore la digestibilité,

e [’effet positif sur la santé des animaux,

e [’augmentation de la production et de la qualité du lait,

¢ la source d’énergie immédiate et a long terme.

Le tableau suivant indique la teneur des trois principaux nutriments.

Tableau 2 : Teneur des trois principaux nutriments dans I’aliment complémentaire.

Source : Auteur (2023).

Nutriments Taux Unité de mesure
Sucre 220-230 g/kg
Graisse 140-150 g/kg
Amidon 270-280 g/kg
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4.7 Matériel d’emballage

En raison de la structure souple de la matiére de base produite, le matériel d’emballage
est indispensable a la livraison des marchandises aux clients finaux. L’entreprise propose trois

types de matériaux d’emballage en fonction des possibilités technologiques offertes :

e sacs de 25 kg,
e sacs de 40 kg,
e Big Bag sacs.

En outre, I’entreprise est en mesure de prendre des dispositions avec les clients pour
I’enlévement de vrac. Toutefois, il ne s’agit que de cas ou le client est en mesure d’organiser

son propre transport et d’enlever 24 tonnes de produits finis.

Le plus souvent, cependant, les marchandises sont encore transportées dans des sacs de 25
ou 40 kilos ou dans des Big Bag sacs. Nous allons donc comparer ces trois types de matériaux
d’emballage. Le graphique suivant montre le pourcentage des ventes de produits en fonction du

matériau d’emballage.

Graphique 1 : Pourcentage des ventes de produits en fonction du matériau d’emballage.
Source : Auteur (2023).
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Comme vous pouvez le constater, c’est le Big Bag qui a été le plus utilisé par les clients et plus
précisément 48% des aliments complémentaires pour animaux ont été vendus dans ce type
d’emballage. Les sacs de 40 kg ne sont pas loin derriére, ils arrivent juste derriére le Big Bag
et 47% des produits ont été livrés aux clients dans ces sacs. Les sacs de 25 kg sont les moins
attractifs pour les consommateurs. En 2022, seuls 5 % des aliments complémentaires pour

animaux ont été vendus dans ces sacs.
L’effet du matériau d’emballage sur le prix du produit sera examiné dans le chapitre suivant.

Nous verrons quelle est "option de livraison la moins chére et la plus chére en fonction

du transport ou, par exemple, du matériau d’emballage.
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5 Méthodes de fixation des prix

Ce chapitre se concentre sur les prix pratiqués par CERVUS s.r.o. Nous examinerons
les méthodes utilisées et la maniére dont elles sont mises en place dans [’entreprise.
Premierement nous analyserons la fixation du prix en fonction de la valeur du produit accepté
par le client. Dans un deuxiéme temps, nous nous concentrerons sur la méthode de tarification
la plus importante et la plus utilisée, a savoir la tarification basée sur les cotts. Elle nous aidera
a déterminer le prix de revient du produit Aliments complémentaires pour animaux, a partir
duquel nous pourrons non seulement fixer un prix correct garantissant des bénéfices, mais aussi
fixer d’autres prix, par exemple en fonction de la concurrence, de la demande ou de la valeur

acceptée par les clients.

5.1 Fixation du prix en fonction de la valeur du produit acceptée par le client

Dans ce chapitre, nous nous concentrerons sur la fixation des prix en fonction de la valeur
du produit accepté par le client & CERVUS s.r.0. Pour la déterminer, il faut donc connaitre
le client et sa perception de la valeur du produit. Par conséquent, la base d’une utilisation réussie
de cette méthode est de déterminer avec précision ’opinion de ’acheteur sur la valeur du
produit offert.

Chez CERVUS s.1.0., nous percevons la différence dans la perception de la valeur des produits
par les clients. La grande majorité des clients sont des exploitateurs agricoles qui utilisent
les produits pour 1’alimentation animale et contribuent ainsi, par exemple, a la traite des vaches.
Cela signifie que I’aliment complémentaire pour animaux a une valeur relativement élevée pour

eux et que I’arrét du produit pourrait entrainer des pertes.

La deuxiéme partie des clients de I’entreprise sont des commercants qui revendent
les marchandises. 11 est clair que la valeur des aliments complémentaires pour animaux est plus
importante pour les agriculteurs qui achétent le matériel directement, comme le montrent

de nombreuses statistiques. La figure suivante montre le flux de maticres vers les clients cibles.
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Figure 3 : Flux de matiéres vers les clients cibles.

Source : Auteur (2023).

La définition de la fixation du prix en fonction de la valeur acceptée par le client pour le produit
signifie que nous devons déterminer la valeur que le client attribue aux différents attributs qui

différencient le produit des concurrents et des autres produits sur le marché.

Comme nous avons déja dit alimentation complémentaire est un complément énergétique
triphasé, c’est a dire qu’il contient des sucres, des graisses et de I’amidon. Ainsi, le blé et
la graisse sont utilisés pour calculer le prix de vente de I’aliment complémentaire. L.’équation
suivante permet de déterminer le prix en fonction du blé, c’est-a-dire sur la base de matiéres

premicres similaires :

prix du blé x 1,3 = prix de I’aliment complémentaire.

Comme nous le savons, les changements économiques sur le marché ont entrainé une variation

trés importante du prix du blé et une augmentation considérable de sa valeur.

Pour illustrer les mouvements du marché, nous montrerons la qualité marchande de la matiére
premiére par rapport aux changements du prix du blé. A titre de comparaison, nous avons utilisé¢
les données complétes de 2021 et 2022.

Le graphique ci-dessous montre les ventes de matiéres premiéres pour 2021. 11 est clair qu’il
n’y a pas de baisse significative ni d’augmentation des exportations. La production et les ventes

de matiéres premicres sont donc stables.
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Graphique 2 : Ventes d’aliments complémentaires pour animaux en 2021.

Source : Auteur (2023).
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A titre de comparaison, nous présentons également le tableau des ventes de produit de 2022.

Graphique 3 : Ventes d’aliments complémentaires pour animaux en 2022.

Source : Auteur (2023).
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On constate déja a premiere vue que la quantité de matiére premiere produite par ’EKPO
a connu d’importantes perturbations. L’une des principales raisons est la guerre en Ukraine.
Depuis le début de I’invasion russe de I’Ukraine en février 2022, les exportations de céréales
ont été perturbées par le blocage des ports ukrainiens par les navires russes. Cela a entrainé
une augmentation significative et principalement inattendue du prix des matiéres premicres,

non seulement sur le marché tchéque, mais aussi sur le marché étranger.

Selon le systéme d’information sur les marchés de la République tchéque, certaines sources
affirment que pas moins de 25 millions de tonnes de grains divers sont bloqués en Ukraine
et qu’il est difficile de les acheminer vers les clients par voie ferroviaire, y compris via

la République tchéque. De plus, Kiev accuse la Russie de voler des grains.
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Le prix du blé a ainsi doubl¢ a certains moments en 2022 par rapport a 2021. Pour illustrer cette
augmentation rapide des prix, nous pouvons consulter le tableau suivant, dans lequel nous avons
comparé le prix du blé pour certains mois de 2021 et 2022. Les valeurs du tableau sont

exprimées en couronnes tcheéques (CZK) par tonne.

Tableau 6 : Comparaison des prix du blé en 2021 et en 2022.
Source : Statni zemédélsky intervencni fond : Zprava o trhu obilovin, olejnin a krmiv

(2023).

Matiére 2021 2022
premiere mois mois

6. 7. 8. 9. 10. 6. 7. 8. 9. 10.
Bl¢ 4699 4710 4518 4658 4870 8073 7840 7134 7071 7459

Dans ce cas, CERVUS s.r.o. a réagi a la hausse du prix des matieéres premicres et a celle
des matériaux concurrents et a procéd¢ a une augmentation générale des prix.
Selon les données disponibles, les prix de vente moyens de la matiére premi¢re EKPO pour

2021 et 2022 étaient les suivants :
le prix de vente moyen en 2021 : 8,40 CZK/kg,
le prix de vente moyen en 2022 : 9,13 CZK/kg.
En résultat, le prix de vente des aliments complémentaires pour animaux a augmenté de pres
de 9 %.
Par conséquent, si I’on considére que le prix des aliments complémentaires doit étre égal a 1,3
fois le prix du blé, et nous avons pu calculer que :
¢ le prix moyen des aliments complémentaires pour animaux pour 2022 : 9,13

CZK/kg =9 130 CZK,
e le prix moyen du blé pour 6-10 mois en 2022 : 7515,4 CZK/t.
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L’équation suivante devrait alors fonctionner approximativement :

7515,4x1,3=9770 CZK/.

Ce qui est relativement équivalent au prix de 1’aliment complémentaire, et on peut dire que
le prix a été correctement fixé sur la base d’autres produits sur le marché, notamment le blé.
Ce qu’il faut dire, c’est que les prix ci-dessus sont valables pour les entreprises agricoles.

Si la matiere premicre est vendue a des commergants, ceux-ci bénéficient d’une marge de 7 %
selon les conditions générales de I’entreprise, ce qui signifie qu’en fonction du prix fixé, ils
se verront facturer les 7 % mentionnés ci-dessus. Cette marge est fixée de maniére a ce que
les entreprises ne se fassent pas concurrence et a ce que le prix de vente de 1’aliment
complémentaire soit maintenu.

Mais revenons a la comparaison des prix des aliments complémentaires et du blé sur le marché.
En ce qui concerne le prix des aliments complémentaires, il est stable
grace a I’approvisionnement régulier en mati¢res premicres, qui sont des biscuits ou des galettes
qui ne sont pas admis dans les chalnes de supermarchés. Grace aux accords conclus avec
les entreprises qui fournissent 8 CERVUS s.r.o. des mati¢res premicres pour 1’alimentation
animale, nous ne sommes donc pas menacés par des importations instables de matic¢res
produites tout au long de l’année et, en outre, a certaines périodes de 1’année,
il y a une surproduction de déchets. Ce n’est toutefois pas le cas pour le commerce du blé, dont
le prix est instable et change souvent en fonction, par exemple, de la période de 1’année ou,
comme nous I’avons mentionné, des approvisionnements suspendus par la guerre en Ukraine.
Toutefois, la fixation du prix en fonction de la valeur du produit acceptée par le client n’est pas
la seule méthode de tarification utilisée par I’entreprise. Dans le prochain chapitre, nous

¢étudierons la tarification basée sur les cots.

5. 2 Prix orienté vers les couts

Dans un chapitre suivant, nous analyserons la méthode de détermination des prix en fonction
des cots.

Il existe plusieurs fagons de mesurer les performances d’une entreprise. C’est pourquoi,
afin de contrdler le succes de I’entreprise a intervalles réguliers et de suivre les évolutions

passées et futures, 1’entreprise utilise des ICP, ou indicateurs clés de performance.
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Il s’agit donc d’indicateurs qui permettent de mesurer les performances d’une entreprise.
L’avantage des indicateurs clés de performance est qu’ils peuvent étre utilisés pour mesurer
I’entreprise dans son ensemble, mais aussi pour mesurer des activités ou des employés
spécifiques.

Dans ce chapitre, nous nous concentrerons uniquement sur le calcul du coit par kg de 1’aliment
complémentaire pour voir si les ICP reflétent I’objectif de I’entreprise, qui est directement
le bénéfice du produit vendu.

Le prix est déterminé sur la base des colits encourus, auxquels 1’entreprise ajoute un bénéfice
déterminé en pourcentage des colits encourus.

La formule générale de calcul des colits suivante sera utilisée pour calculer le prix orienté vers

les cots :
1 Matériel direct
2 Salaires directs
3 Autres cotts directs
4 Frais généraux de production
Coiits propres de production (1 a 4)
5 Frais généraux administratifs
Coiits de rendement propre (1 a 5)
6 Frais de vente

Coiits totaux de rendement propre (1 a 6)
7 Profit (perte)

Prix de vente

Dans la pratique, cependant, I’entreprise utilise sa propre formule pour calculer le prix orienté

vers les colits, qui sera utilisé pour calculer le prix de la production :

1 Volume total de production
2 Consommation de matériaux
3 Frais généraux

Prix de production de I’aliment complémentaire pour animaux
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Nous intégrons ensuite dans 1’équation les données spécifiques fournies par 1’entreprise.

1 673 480 kg
2 1 241 804,55 CZK
3 576 275,3 CZK

1818 079,85/ 673 480 =2, 70 CZK/kg

Sur la base des données fournies par la société, nous avons constaté que le prix de production
de I’aliment complémentaire est de 2,70 CZK/kg.

Le prix aux clients est ensuite déterminé en fonction du matériau d’emballage et du colt du
transport. Les prix de vente, c’est-a-dire les prix finaux aux clients, sont présentés dans
les tableaux suivants. Comme nous 1’avons déja mentionné, 1’entreprise propose trois types

de matériaux d’emballage : les sacs de 25 kg, les sacs de 40 kg et les Big Bag.

Tableau 4 : Projection du coiit du matériel d’emballage du Big Bag et des frais
d’expédition dans le prix du produit.

Source : Auteur (2023).

DESTINATION MATERIEL QUANTITE PRIX
D’EMBALLAGE

EXW Olomouc BIG BAG 24 000 kg 8,83 CZK/kg
100 km d’Olomouc | BIG BAG 24 000 kg 8,98 CZK/kg
200 km d’Olomouc = BIG BAG 24 000 kg 9,08 CZK/kg

38



Tableau 5 : Projection des coiits en fonction du matériel d’emballage sacs a 40 kg et des
colits de transport dans le prix du produit.

Source : Auteur (2023).

DESTINATION MATERIEL QUANTITE PRIX
D’EMBALLAGE

EXW Olomouc EKPO 40 kg 24 000 kg 9,13 CZK/kg
100 km d’Olomouc = EKPO 40 kg 24 000 kg 9,30 CZK/kg
200 km d’Olomouc = EKPO 40 kg 24 000 kg 9,38 CZK/kg

Tableau 6 : Projection des coiits en fonction du matériel d’emballage sacs a 25 kg et des
colits de transport dans le prix du produit.

Source : Auteur (2023).

DESTINATION MATERIEL QUANTITE PRIX
D’EMBALLAGE

EXW Olomouc EKPO 25 kg 24 000 kg 9,33 CZK/kg

200 km d’Olomouc = EKPO 25 kg 24 000 kg 9,98 CZK/kg

Selon le tableau, ’option la moins chére pour commander des marchandises est le matériel
d’emballage Big Bag et la plus chére est le sac de 25 kg.

Etant donné que le prix de fabrication des aliments complémentaires pour animaux est de 2,70
CZK/kg et que le prix de vente moyen est de 9,13 CZK/kg, nous pouvons affirmer avec
assurance que les aliments complémentaires pour animaux sont un produit trés lucratif pour

I’entreprise. En conséquence, nous pouvons dire que :

e 1/3 du prix de vente moyen est constitué¢ de cofits

e 2/3 du prix moyen est la marge de I’entreprise.
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5. 3 Prix orienté vers la demande

Dans ce chapitre, nous aborderons la question de la détermination des prix en fonction
de la demande. Dans ce cas, nous devons connaitre le client et son comportement d’achat,

et le besoin du client joue également un réle crucial dans cette tarification.

Chez CERVUS s.r.o., la détermination du prix est également basée sur la quantité
de marchandises demandées. Grace aux calculs effectués dans Microsoft Excel et aux données
disponibles dans le cadre du processus de coopération, 1’entreprise est en mesure de moduler
le prix en fonction de la quantité demandée. Prenons 1I’exemple d’une entreprise modele. Nous

utiliserons les données suivantes pour calculer le prix de vente :

e la quantité, pour laquelle nous utilisons 1’unit¢é de mesure en kilogrammes,
est déterminée en fonction du nombre de palettes et les marchandises sont emballées
dans des sacs de 40 kg. La commande minimale possible est donc de 1 palette = 18 sacs

de 40 kg = 720 kg par palette,

e le prix de base, ou nous avons déja illustré dans le chapitre sur les colits que le prix
de I’aliment complémentaire, en fonction du matériel d’emballage, se référant ici a des

sacs de 40 kg, et sans transport, est égal a 9,13 CZK/kg,

e le prix du transport en fonction de la distance de la quantité livrée, en tenant compte

du fait que le prix ne change pas en fonction de la quantité prélevée,

e le prix de vente final, qui est indiqué dans le tableau en CZK/kg,

¢ la quantité maximale d’enlévement possible est déterminée en fonction du transport par
camion, qui peut charger un maximum de 24 000 kg. Il faut également tenir compte
du poids des palettes. Nous calculons donc que la quantité maximale possible a enlever

est de 21 600 kg d’aliments complémentaires, sans compter le poids des palettes.
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Tableau 7 : Prix en fonction de la quantité prise.

Source : Auteur (2023).

Entreprise modele

Quantité en kg Prix de base Prix du transport Total en CZK/kg
720 9,13 5500 16,77

7200 9,13 5500 9,89

14400 9,13 5500 9,51

21600 9,13 5500 9,38

En résumé, le tableau suivant nous montre 1’évolution du prix en fonction de la quantité prise.
On constate que le prix est le plus élevé lorsque 720 kg d’aliments complémentaires sont pris.
Le prix diminue en fonction de I’augmentation de la quantité achetée. L’entreprise utilise cette

méthode de tarification pour encourager les clients a acheter des aliments complémentaires.
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Conclusion

Dans le mémoire de licence, une recherche théorique a été réalisée en premier lieu.
Tout d’abord, le concept d’économie circulaire, sur la base duquel la société fonctionne, a été
introduit. Ensuite, nous avons examing la définition du prix et décrit pourquoi il est important
de le déterminer correctement. Enfin, nous avons décrit les principales méthodes
de détermination du prix. Le dernier chapitre de la partie théorique portait sur les colts et leur
décomposition.

La partie suivante de la mémoire de licence a été consacrée a 1’étude de la tarification dans
I’entreprise CERVUS s.r.0. Nous nous sommes concentrés sur trois méthodes de fixation des
prix utilisées par 1’entreprise, a savoir la fixation des prix en fonction de la valeur acceptée par
le client, la fixation des prix en fonction des colts et la fixation des prix en fonction
de la demande.

Dans le chapitre consacré au prix en fonction de la valeur acceptée par le client, nous avons
examiné le prix de I’aliment complémentaire en fonction d’autres produits sur le marché,
en particulier en fonction du blé. Nous avons constaté que ’entreprise a fixé le prix correct
de I’aliment complémentaire compte étant donné les prix du blé et que le prix est donc
acceptable pour les clients.

Dans la section suivante, nous avons calculé le prix basé sur les cotts a 1’aide des indicateurs
économiques fournis par 1’entreprise. Sur la base du prix orienté vers les colits, nous avons
constaté que le prix de vente du produit est bien lié¢ au prix de production, ce qui fait de 1’aliment
complémentaire un produit tres lucratif qui rapporte un important bénéfice a I’entreprise.

Dans le dernier chapitre, nous avons ensuite examiné le prix en fonction de la demande,

en constatant par des calculs que le prix varie en fonction de la quantité consommée.

En conclusion, tous les objectifs du travail de qualification mentionnés dans 1’introduction

ont été réalisés.
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Résumé

Bakalatska prace s nazvem ,,Evaluation de la rentabilité de 1’entreprise sélectionnée se
zabyva metodou stanoveni cen ve spole¢nosti CERVUS s.r.o0. a naslednym zhodnocenim

rentability.

Teoreticka ¢ast se zamétuje na predstaveni konceptu cirkularni ekonomie, na jejimz principu
spole¢nost CERVUS s.r.0. funguje. Dale definuje cenu a piedstavuje mozné metody jejiho

stanoveni. Posledni kapitola teoretické casti se vénuje definici nakladii a jejich ¢lenéni.

Ulohou praktické &asti je predstavit spoleénost CERVUS s.r.0. a jeden z jejich vyrobki. Na
zakladé dat poskytnutych spolecnosti jsou zkoumany metody stanoveni cen v podniku,
konkrétn¢ tvorba cen podle zdkaznikem akceptované hodnoty vyrobku, nakladove
orientovanou cenu a v posledni fad¢ pak stanoveni cen na zaklad¢ poptavky. Na zavér je

zhodnocena vynosnost podniku.
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