Introduction a la gestion
La stratégie de prix

Ce cours vous est proposé par Denis Chabault, Maitre de Conférences HDR — enseignant
chercheur en Sciences de Gestion au sein de I'Université Paris Saclay et par AUNEGe,

I'Université Numérique en Economie Gestion.

Quiz
1. Le prix psychologique est également appelé prix d’'acceptabilité.
a. Vrai
b. Faux

2. 99,99€ est un prix...
a. Risqué
b. Rompu
c. Tendu

3. La stratégie de prix d’écrémage consiste a fixer un prix élevé afin de sélectionner les

clients.
a. Vrai
b. Faux

4. La stratégie de prix de pénétration consiste a utiliser un prix bas pour faciliter

I'implantation sur un marché sensible auv prix.
a. Vrai

b. Faux
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5. Lastratégie de prix des produits complémentaires consiste a réduire le prix d’'un
produit principal pour se concentrer sur la demande des produits ou services
complémentaires au produit principal (imprimantes / cartouche d’encre,

feuille).
a. Vrai
b. Faux

6. La promotion par les prix consiste a réduire ses prix durant une période définie

pour stimuler les ventes.
a. Vrai

b. Faux
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