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La stratégie de prix, un levier sous-exploité. 
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Entreprises ayant 
une véritable

stratégie de prix Entreprises ayant 
une structure dédiée 
à la politique de prix Entreprises 

ayant développé
une démarche 

de recherche et analyse Business Schools
proposant 

un séminaire
dédié au prix Livre consacré

au prix dans la 
bibliothèque de 

Harvard

SOURCES : Simon Kücher & Partners 2017 / Hermann Simon 2015 – Hinterhuber & Liozu, MIT Sloan 2012 
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Impact du levier des prix sur les performances de l’entreprise

Increase in Price 11.0%

Decrease in Variable Costs 7.2%

Increase in Unit Sales 37%

Decrease in Fixed Costs 2.7%

Impact on Profitability

for 1% changeThe High

Impact 
of

Strategic 

Pricing

Kohli, Suri [2011], Guidelines for pricing to enhance profitability, Harvard Business Review
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Niveau 
de prix

Quantité
vendues

Ventes actuelles

Ventes optimales

Prix actuel Prix optimal

Profit

Objectif du pricing: recherche du niveau de prix optimal
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Impasses à éviter : cost-based ou competition-based pricing

The Blind 
leading

the Blind
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Affinez votre stratégie de prix.
Optimisez les revenus de votre entreprise.

I. Identifier les leviers de l’optimisation

II. Agir en sélectionnant les levier productifs
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I. Identifier les leviers de l’optimisation

8

Price
Taker

Pricing
Power

Price
Wannabe

Drapeau 
blanc

Price
Chaser

ÉTABLIR
le prix

OBTENIR
le prix

AX
E 

#1

AXE #2

PRICING POWER
Capacité d’une entreprise à

se faire payer le prix qu’elle mérite

pour la valeur qu’elle procure,

sans sacrifier ses volumes.
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Le point de vue d’un sage

PRICING POWER
The single most important
criteria in evaluating a 

business is its pricing power.

"
"

Warren Buffett – Bloomberg Business Week – Mars 2011
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ÉTABLIR
le prix

OBTENIR
le prix

1 Système d’information

2 Valeur client

3 Flex Pricing

4 Cross – Up-Selling

5 Hybridité

6 Négociation

Price
Taker

Pricing
Power

Price
Wannabe

Drapeau 
blanc

Price
Chaser
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Affinez votre stratégie de prix.
Optimisez les revenus de votre entreprise.

I. Identifier les leviers de l’optimisation

II. Agir en sélectionnant les levier productifs
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Source #1 du Pricing Power : le système d’information

Capturer et traiter les données transactionnelles [issues des actes d’achat V déclaratif]

Pour mieux comprendre les comportements d’achat effectifs

Établissement hasardeux des niveaux de prix
Sous-estimation ou surestimation chronique

One Price Fits All
Sous-exploitation systématique de la valeur client

PROBLÈMES À RÉSOUDREVENTE ONLINE

TICKET DE CAISSE

CARTE FID.
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E(p)

Clusterisation Analyse de l’élasticité Variables dépendantes Peer segment

PRIX

VOL

Source #1 du Pricing Power : le système d’information

Le process d’exploitation de la donnée transactionnelle

Fréquence

Vol. / Panier

Variété

Timing

Réponse promo
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Source #2 du Pricing Power : la valeur client
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CHASSEURS DE PRIX / BONNES AFFAIRES

DÉSIMPLIQUÉS / INDIFFÉRENTS

DÉFIS

FREINS

GAINS

S
T
R
E
S
S

••.  .
. FIT PROP. DE

VALEUR

RESOLUTION
DES FREINS

AUGMENTATION
DES GAINS

S
O
L
U
T
I
O
N

AVERSES AU RISQUE

FIDÈLES – RÉTIFS AU CHANGEMENT

CHERCHEURS DE VALEUR

Sensibilité à la proposition de valeur
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I Sans huile de palme

II Fabriqué en Savoie

III 50% sucre en moins

IV Agriculture Bio

Source #2 du Pricing Power : la valeur client

Ventes

par mois

Gisements
de valeur

=

+
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Segmentation et optimisation du niveau de prix 
– la réussite de TESLA

Segment Name Sensible Worrier Advanced Lead affluent

Core need /
Differentiating benefit Air/Budget balance Reduce emissions Good car Only the best / 

avant-garde

Segment size 45% 30% 15% 10%

TESLA Market Share 2% 8% 25% 75%

" Companies with best customers win."

ESA – Petit Déjeuner du Management | Alexandre George | Affiliate Professor for Strategy & Marketing
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Source #3 du Pricing Power : Flex pricing

VOL

PRIX

PRIX FIXE PRIX FLEX

Profit
abandonné

Profit
abandonné
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Source #3 du Pricing Power : Flex pricing

$ 599

$ 499

$ 299

$ 199

TLANCEMENT

Opportunité de vendre

le même produit

à des segments différenciés

au cour de son cycle de vie

18

SA
M

SU
N

G
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UTILISER LA MÉTHODE DE LA
CASCADE DE PRIX

ESA – Petit Déjeuner du Management | Alexandre George | Affiliate Professor for Strategy & Marketing
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ÉTABLIR
le prix

OBTENIR
le prix

1 Système d’information

2 Valeur client

3 Flex Pricing

4 Cross – Up-Selling

5 Hybridité

6 Négociation

Price
Taker

Pricing
Power

Price
Wannabe

Drapeau 
blanc

Price
Chaser
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Source #4 du Pricing Power : Cross-selling

+
+

+
++

+
Conteneurs connectés

Certification des paramètres
Température

Humidité…

Procédures d’enregistrement
sans papiers

Assurance sans papiers par 
procédure 100% digitale

Mise à disposition du réseau des 
contacts
CMA-CGM pour développer son 
réseau d’affaires

Conteneurs spéciaux pour 
marchandise de valeur : 

pharma, alimentation, luxe, 
…

ESA – Petit Déjeuner du Management | Alexandre George | Affiliate Professor for Strategy & Marketing

Source #4 du Pricing Power : Up-Selling

ESA – Petit Déjeuner du Management | Alexandre George | Affiliate Professor for Strategy & Marketing
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Source #5 du Pricing Power : la singularité

ÉMOTIONNEL

FONCTIONNEL

Hédonisme
Social

Éthique

Garantie
Feedback
Valeur terminale

Aura
de la marque

LA SINGULARITÉ, 
AMPLIFICATEUR DE VALEUR

Transcende le produit

Différencie / Booste la considération

Moteur d’engagement :

§ Confiance / sécurisation
§ Valorisation émotionnelle
§ Rétention / répétition

Produit
Service

Webinar Executive Education | Alexandre George | Affiliate Professor for Strategy & Marketing 24

Source #5 du Pricing Power : la singularité

Relevé Monoprix – Paris, Avril 2021

Vs
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Source #6 du Pricing Power : l’hybridité

Capacité d’une entreprise 
à déployer ses offres 

sur différents marchés, 
en utilisant des canaux variés

et des modèles de prix 
différenciés.

Online

Offline

Ecosystème

Bundle / Unbundle

Options pricing

Wholesale

Précommande

Drop

Waterfall pricing

Flex pricing

Pay per use

As a Service

BtoC

BtoB

DtoC

Marché

Segments

Canaux

Agilité des modèles de prix

Produit
Service

Hybridité des modèles de vente

ESA – Petit Déjeuner du Management | Alexandre George | Affiliate Professor for Strategy & Marketing
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Source #6 du Pricing Power : l’hybridité

Ex. Fashion | Stratégies de contournement des contraintes structurelles

DROP
PRÉ-COMMANDE

Drop – Parka Suprême – 2021 

contraintes agilité

ESA – Petit Déjeuner du Management | Alexandre George | Affiliate Professor for Strategy & Marketing
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Source #7 du Pricing Power : Négociation / Vente

Équipes fédéréesCulture prix

Leadership Confiance

Process / Outils 

§ Sensibiliser
§ Former / jeux de rôles
§ Informer

§ Partager / responsabiliser
§ Feedback / reportinng /RetEx
§ Incentiver

§ Objectifs / Politique prix
§ Incarner / Inspirer
§ Porter les objectifs

§ Guidelines
§ Compétences / formation
§ Organisation / séniorité

§ Systèmes d’information
§ Guides Quali / Quanti – Data visualisation
§ Analyse compétitive et tableaux de bord
§ Chief Princing Officer

ESA – Petit Déjeuner du Management | Alexandre George | Affiliate Professor for Strategy & Marketing

Affinez votre stratégie de prix.
Optimisez les revenus de votre entreprise.

I. Identifier les leviers de l’optimisation

II. Agir en sélectionnant les levier productifs

28

Pour conclure
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UP-DOWN| Disparition des offres moyennes

29

PREMIUM

LOW COST

DEATH VALLEY

Sur le long terme, on observe, sur pratiquement tous 

les marchés, un phénomène de premiumisation, 

accompagné d’une forte croissance des offres low cost.

Le middle market tend à s’atrophier.

McKinsey | The Vanishing Middle Market © 2005

TRADING UP

TRADING DOWN

ESA – Petit Déjeuner du Management | Alexandre George | Affiliate Professor for Strategy & Marketing
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Niveau 
de prix

Quantité
vendues

Pricing dans le contexte Digital | Valeur de la réputation

Effet dépressif 
d’une mauvaise

réputation

Effet positif
d’une excellente
réputation

Feedbacks clients et
réputation ont
un impact déterminant
sur l’élasticité des prix

ESA – Petit Déjeuner du Management | Alexandre George | Affiliate Professor for Strategy & Marketing



10/28/21

16

31

STRATÉGIES

PRIX

PR
IC

E W
AT

ER
FA

LL

DYNAMIC PRICING
LOYALTY PRICING

BUNDLE / UNBUNDLE - PACKAGE

Et si le prix
représentait une réserve
de possibilités 
créatives et stratégiques ?

ESA – Petit Déjeuner du Management | Alexandre George | Affiliate Professor for Strategy & Marketing
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Stratégie PRIMITIVE
Cost-plus pricing
Epidermic pricing

Utilisation de la data
pour la stratégie
de prix

Sophistication
et complexité
de la stratégie
de prix

Stratégie RÉACTIVE
Pricing compétitif
Priorité volume CT

Stratégie ADAPTATIVE
Centrée valeur client
Insights / motivations

Stratégie PRE-EMPTIVE
Data & modèles prédictifs
Hybridité / Flex

CORPORATE
CENTRIC

CUSTOMER
CENTRIC

+

–
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