Au fond, qui decide VRAIMENT du prix des choses ?

C'est une super question, et on se I'est tous posee. Le prix de votre cafée, de votre smartphone,
d'un jeu videéo... Estce le gouvernement ? Le patron de I'entreprise ? Le hasard ? On pourrait croire
que c'est une décision prise dans un bureau secret, mais la réalité est bien plus fascinante.

L'idee qu'un prix est 'fixé' par une seule personne est I'une des erreurs les plus frequentes. Ensemble, on va découvrir
le vrai mécanisme. Vous allez voir, c'est comme déverrouiller un secret du monde de I'entreprise.



L'histoire secrete des prix :
une rencontre entre deux forces.

En realite, le prix n'est pas décide, il est le résultat d'une rencontre. Imaginez deux forces
puissantes qui se cherchent constamment sur le marche. D'un c6té, nous avons...

La Demande L'Offre
C'est nous, les acheteurs. C'est I'envie et Ce sont les entreprises, les producteurs.
la capacité d'acheter un produit a un C'est la quantité de produit qu'ils sont
certain prix. préts a vendre a un certain prix.

Toute I'nistoire de la formation des prix se résume a la maniere dont ces deux forces interagissent.



Le terrain de jeu : le marché.

Pour comprendre comment I'Offre et la Demande discutent, priy (€) A Plus cher
les économistes utilisent un "terrain de jeu" visuel :

un graphique.

Au debut, ca peut faire un peu peur, mais c'est tres logigue
une fois qu'on a poseé les bases. Regardez.

Prix (€) & Plus cher
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Quantité produlits

C'est notre scéne. L'axe vertical représente le prix, et
> p:-LéSd d_fs 'axe horizontal, la quantité de produits disponibles.
OO C'est ici que nos deux acteurs vont entrer en scéne.

Quantite



Acteur n°1 : La Demande (la logique des acheteurs)

Commencgons par nous, les
acheteurs.

La logique est simple : quand le
prix d'un produit baisse, on a
tendance a vouloir en acheter plus.

A l'inverse, quand il augmente, on
freine nos achats.

Logigque, non ?

Plus cher
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Plus de
produits

Cette courbe qui descend représente donc le
comportement de tous les acheteurs sur le
marché. On lI'appelle la Courbe de Demande.



Acteur n°2 : L'Offre (la logique des vendeurs).

Maintenant, mettons-nous a la Prix (€)
place d'une entreprise.

Si le prix d'un produit est éleve,
c'est tres motivant d'en produire
et d'en vendre beaucoup pour
faire du profit.

Si le prix est bas, I'envie de
produire diminue.

Prix élevé =

Beaucoup de vendeurs

Prix bas =
Peu de vendeurs

Quantité

Cette courbe qui monte represente le
comportement de tous les vendeurs.
C'est la Courbe de I'Offre.



[La rencontre : le moment de vérite sur le marcheé.

Le marché, c’est le moment ou

ces deux logiques, celle des
acheteurs et celle des
vendeurs, se confrontent.
Que se passe-t-il quand on
met nos deux courbes sur le
méme graphique ?

Prix (€)

Vous voyez ce point ot les
deux courbes se croisent ?
C’est le moment le plus
important de notre
histoire. C’est le point ou
acheteurs et vendeurs...
Quantite tombent d’accord.
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Le point d’accord parfait : Ce point d'intersection, c'est le Prix d'Equilibre.

C'est le prix 'magique' pour lequel la quantité que

le Prix d,EqU_ilibre. les entreprises veulent vendre est exactement égale

a la quantité que les clients veulent acheter. Tout le
\ /ﬂffre

monde est satisfait : il n'y a ni surplus, ni manque.
Prix d'Equilibre (P*) fe---------

/ \Emme

Quantité d' Eqmlrbre {Q*] Quantlte

Prix (€) 4

Le prix d'équilibre est déterminé par la rencontre entre I'offre et la demande sur le marche.




[’analogie de la balancoire : visualiser I’équilibre.

Pour bien comprendre, imaginez une balancoire. D’'un coéte, la Demande (les acheteurs), de I'autre, I'Offre
(les vendeurs). Le marche est toujours en quéte de I'equilibre parfait.
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Demande Offre

Marché

Equilibre Parfait : L'offre = La demande



Et si le prix est TROP HAUT ? (Le Surplus)

Imaginons que les vendeurs fixent un prix bien
au-dessus du prix d'equilibre. A ce prix, ils veulent
vendre beaucoup, mais peu de gens veulent
acheter. Résultat : les étalages sont pleins, mais les
clients sont rares. e
'.af‘d

C'est un surplus. OE@
Pensez aux agriculteurs avec une récolte de C

tomates exceptionnelle. S'ils gardent des prix :
élevés, ils ne vendront pas tout. Quelle est |a BEISS?
réaction naturelle du marché ? des prix

Pour vendre leurs stocks, ils doivent... baisser otke©
leurs prix ! Le prix va donc redescendre

naturellement vers le point d’eéquilibre.
SURPLUS (Offre > Demande)



Et si le prix est TROP BAS ? (La Pénurie)

Maintenant, le cas inverse. Un produit est
vendu a un prix tres attractif, bien en
dessous de I'equilibre. Tout le monde se
précipite pour I'acheter, mais a ce prix-13,
peu d'entreprises sont motivees pour le
produire. Résultat : les rayons sont vides.
C'est |a pénurie.

Demande

Marché

Hausse Que se passe-t-il ? La forte demande et
des prix le manque de produits permettent aux
vendeurs d'augmenter leurs prix. Le priX
PENURIE (Demande > Offre) remonte donc naturellement vers le point

d'équilibre.



La ‘Main Invisible’ du marché.

Ce mécanisme d'ajustement automatique, ou le marché revient toujours a I'équilibre sans que
personne ne le décrete, est une idée fondamentale en économie. Au 18eme siecle, I'économiste

Adam Smith I'a appelé la ‘'main invisible’.

Selon lui, c’est cette ‘'main invisible’ qui guide les millions de décisions
individuelles (acheteurs et vendeurs cherchant leur propre intérét) pour aboutir,
comme par magie, au bien-étre collectif et au ‘juste prix’.



La preuve par I'exemple : la crise des masques en 2020.

Cette theorie vous semble abstraite ? Regardons
la réalité. En 2020, au debut de la crise sanitaire, Graphique de la Crise
tout le monde a voulu des masques

chirurgicaux en méme temps. Prix

_ _ , Offre
La Situation: La Demande a explosée

(déplacement brutal de la courbe vers la

droite), alors que |'Offre était limitee. Nouvel Equilibre (P2)

P2
La Consequence: Penurl_e massive. Les prix / =
de:s quelques masques disponibles ont ¢ quilibre Initial (P1) la demande
grimpé en fleche. Un déséquilibre total. il J

» Le Retour al'equilibre: De nouvelles
entreprises se sont mises a produire des
masques ('Offre a augmenté), et les prix ont D1
fini par se stabiliser a un nouvel equilibre.

D2

Quantité



La preuve par ’exemple : 1a sortie d’'une console de jeu.

Vous l'avez sans doute déja vécu. Une nouvelle console tres attendue sort...

La Sortie

Analyse : La Demande est immense, mais I'Offre
(la production) est limitée. Résultat : pénurie.

Consequence : Les prix sur les sites de revente
s'envolent, bien au-dela du prix officiel. C'est le
marché qui réagit au déséquilibre.

Quelques mois plus tard

Analyse : L'entreprise a augmente sa production,
I'Offre rattrape la Demande.

Conséquence : La console devient plus facile a
trouver et les prix se rapprochent du prix de vente
conseillé. Le marché retrouve son équilibre.



La preuve par '’exemple : une vente aux encheres.

Une vente aux encheres est une démonstration parfaite et
acceléree de la recherche du prix d'equilibre.

Le Scénario

o |'Offre: 1 objet unique et rare. (Offre tres faible et fixe)
e La Demande: De nombreux acheteurs potentiels.
(Demande élevée)

Le Mécanisme

Le commissaire-priseur fait monter le prix. A chaque Prix
nouvelle enchere, des acheteurs abandonnent (la Supply
quantité demandée diminue a mesure que le prix
augmente).

Le Résultat

Le marteau tombe lorsque le prix atteint un niveau ou il ne
reste plus qu'un seul acheteur prét a payer. C'est le
pour cet objet, a cet instant précis.

Demand

Quantité = 1 Quantité



Ce n’est pas juste pour 'examen, c’est votre atout pour demain.

Comprendre le prix d'équilibre, ce n'est pas juste mémoriser un graphique. C'est acquerir une grille
de lecture fondamentale du monde de l'entreprise. Dans votre future carriere, que vous soyez
commercial, marketeur, ou manager, cette competence vous donnera une longueur d'avance.

Analyser un marché et anticiper les évolutions de prix.

. Comprendre les stratégies de prix de vos concurrents.

":T': F

Prendre de meilleures décisions pour votre entreprise.

Vous n'avez pas juste appris une theorie, vous avez perce un des secrets du
fonctionnement de I'economie. C'est un outil puissant. Servez-vous-en.
Nous sommes convaincus que vous avez tout pour reussir.



