	Comment se forment les prix sur un marché ?
Activité : évaluation diagnostique générée à l’aide d’une IA
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Objectif : sensibiliser les élèves au questionnement 
Prompts utilisés : 
· donne moi des représentations que des élèves de seconde peuvent avoir sur le questionnement. 
· peux-tu me construire un récit, pédagogique et ludique, sur une épicière qui doit fixer les prix des biens et services, qu'elle vend dans sa boutique. L'objectif pour les élèves est de comprendre comment l'acheteur fixe ses prix. 
Attention, il faut toujours vérifier et contrôler les réponses de l’IA. Par exemple, nous avons rencontré des biais de discrimination liés au dernier prompt. Ainsi, nous avons corrigé cela. 

Exercice :  : « Une journée dans la vie de Madame Durand, épicière»

Matin : L’ouverture de l’épicerie
Madame Durand, épicière dans un petit village, ouvre sa boutique à 8h. Elle a passé la matinée à ranger les rayons et à vérifier les stocks. Aujourd’hui, elle doit fixer les prix de quelques nouveaux produits : des pommes locales, des paquets de pâtes, et des bouteilles de jus de fruits.
Elle se pose une question : comment déterminer le bon prix pour chaque produit ?



Étape 1 : Observer la demande des clients
Madame Durand sait que ses clients ont des attentes et des budgets différents. Par exemple :
· Les pommes locales sont très appréciées, surtout en automne. Les clients en achètent beaucoup quand le prix est raisonnable. 
· Les pâtes, elles, sont un produit de base. Les clients en achètent régulièrement, mais ils comparent souvent les prix avec ceux du supermarché voisin. 
· Le jus de fruits est un produit un peu plus « luxe ». Certains clients en achètent pour se faire plaisir, mais si le prix est trop élevé, ils préfèrent s’en passer. 
Réflexion : « Si je mets un prix trop élevé, mes clients iront ailleurs ou achèteront moins. Mais si je mets un prix trop bas, je ne gagnerai pas assez pour payer mes fournisseurs et mes factures, me verser un salaire. »

Étape 2 : Analyser les coûts
Avant de fixer un prix, Madame Durand calcule ce que chaque produit lui coûte :
· Les pommes : 1,20 € le kilo (achat au producteur local). 
· Les pâtes : 0,80 € le paquet (achat en gros). 
· Le jus de fruits : 2,00 € la bouteille (frais de transport inclus). 
Elle ajoute aussi une marge pour couvrir les frais de son magasin (électricité, loyer, salaire) et pour se verser un salaire.
Exemple :
· Pour les pommes, elle se dit : « Si je vends le kilo 2,00 €, je fais un bénéfice de 0,80 €. Mais est-ce que les clients accepteront ce prix ?» 

Étape 3 : Comparer avec la concurrence
Madame Durand regarde les prix pratiqués dans les autres magasins du village et dans le supermarché à 10 km. Elle remarque que :
· Les pommes y sont vendues entre 1,80 € et 2,50 € le kilo. 
· Les pâtes coûtent entre 1,00 € et 1,50 € le paquet. 
· Le jus de fruits est à 3,00 € la bouteille. 
Réflexion : « Je ne peux pas mettre mes prix trop haut, sinon mes clients iront ailleurs. Mais je peux jouer sur la qualité et le service pour justifier un petit supplément. »

Étape 4 : Trouver le prix d’équilibre
Madame Durand décide de tester des prix et d’observer les réactions des clients :
· Pommes : Elle commence à 2,20 € le kilo. Les clients achètent, mais certains trouvent ça un peu cher. Elle baisse légèrement à 2,00 €, et les ventes augmentent. 
· Pâtes : Elle fixe le prix à 1,20 € le paquet. Les ventes sont stables, et les clients ne se plaignent pas. 
· Jus de fruits : Elle essaie à 2,80 € la bouteille. Certains clients hésitent, mais ceux qui en achètent sont satisfaits. 
Conclusion : « Le bon prix, c’est celui où mes clients sont contents et où je fais assez de bénéfices pour vivre. »

Fin de journée : L’ajustement des prix
En fin de journée, Madame Durand fait le bilan :
· Les pommes à 2,00 € se vendent bien. 
· Les pâtes à 1,20 € aussi. 
· Le jus de fruits à 2,80 € se vend moins, mais c’est normal : c’est un produit « plaisir ». 
Elle se dit : « Demain, je vais essayer de baisser un peu le prix du jus pour voir si les ventes augmentent. Et si les pommes deviennent plus chères chez le producteur, il faudra peut-être ajuster leur prix aussi. »


Questions pour les élèves :
1. Pourquoi Madame Durand ne peut-elle pas fixer ses prix n’importe comment ? 
2. Que se passerait-il si elle fixait un prix trop élevé pour les pommes ? Et si elle le fixait trop bas ? 
3. Comment la concurrence influence-t-elle ses décisions ? 
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