S§  Définir son prix - 22 Janvier 2018
de vente Lieu : Sommiéres

Comment fixer un prix de vente juste et rémunérateur selon son marché, sa stratégie de commerciali-
sation et la concurrence ? Cette formation vous apportera des outils et méthodes pour y parvenir.

= Déterminer un prix de vente rémunérateur et cohérent
par rapport a sa stratégie de commercialisation.

Public

= Agriculteurs/trices et porteurs
de projet agricole.

Intervenants Pré-requis

* Nabil HASNAOUI AMRI, = Bases de la comptabilité (charges fixes, charges varia-
Consultant formateur, bles, amortissements...).

Alimenterres = Disposer des éléments permettant, pour chaque

produit dont on souhaite déterminer le prix, de définir le
marché existant (prix pratiqués par les concurrents pour
des produits similaires), Uitinéraire technique (phases

de fabrication et co(ts - potentiels ou effectifs- liés) et les
= Exercices pratiques spécificités (originalité du produit, réponse a de nouvelles

demandes ou attentes d’une population particuliere).
Programme

« Stratégie de commercialisation et prix de vente.
« Définitions : co(it de revient, marge commerciale,
TVA...

« Eléments composant le prix de vente.

Méthodes et moyens
pédagogiques

= Exposé théorique et échanges

Trois approches complémentaires de calcul du
prix:
« Par rapport a la concurrence (mercuriales).
« Par rapport au co(it (méthode du colt de revient,
méthode des colts variables).
« Par rapport a la demande (prix psychologique et propension a payer).

« Exercices pratiques.
« Facteurs a prendre en compte dans le choix du prix de vente.

=2 Inscription obligatoire a l'aide du bulletin d’inscription : cliquez ici Infos
L . o pratiques
pour linscription en ligne ou voir en fin de catalogue
Apporter
=2 Plus d’info ? Contactez Nina BIGAUD, votre
046677 1083 bigaud@civamgard.fr pique-nique !

FD CIVAM du Gard - Commercialisation


https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScp-sqvadUa3qoLQGkhaVlQillzotx1mcRplY-0jpE6N1aGpg/viewform

