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Modifiant le taux de la prime fixe des fcurnitures haute tension en vue d’in-
citer une partie de la clientéle industrielle a opter dés maintenant pour le
« tarif vert » sans attendre la prochaine révision des cahiers des charges de
D.S.P., un récent arrété du 27 décembre 1956 attire & nouveaw I’attention sur

le probléme des tarifs de U'énergie électrique. Un prochain article. consacré

au tarif vert, exposera ce probléme a nos lecteurs. Il nous est apparu souhai-

table de rappeler ici, auparavant, les raisons d étre du principe de vente au

cotit marginal dont sinspirent les projets de tarification de I'Electricité de

France. Nous remercions I’Union des Centrales Suisses d’Electricité qui nous

a autorisés @ reproduire article qui suit. paru dans le dernier bulletin de
I’ Association Suisse des Electriciens (1).

A « vente au cout marginal » a fait I'objet.

au cours des derniéres années. de nombreux
échanges de vue, notamment lors de réunions
du Comité d’études de tarification de 1’Union
des producteurs et distributeurs d’énergie élec-
trique (UNIPEDE). Cette année encore. 1'Insti-
tut d’Economie Energétique de 1'Université de
Cologne v a consacré une partie des séances de
son huitiéme congreés.

Poursuivant des travaux entrepris depuis
déja quelques années, les auteurs des rapports
présentés ont abordé des questions qui pénetrent
assez avant dans la technique marginaliste, sans
s’appesantir & nouveau sur les bases méme de la

théorie. Il semble que certains malentendus
aient pu naitre, de ce fait, dans la pensée de
ceux a qui les fondements du marginalisme
n’étaient pas familiers. C’est pourquoi, quitte
a simplifier A D’extréme, nous voudrions ici
revenir aux principes : sous sa forme la plus
simple et la plus générale, la vente au cofit mar-
ginal repose sur quelques idées de bons sens
qui ne devraient pas préter a confusion.

Pourquoi vendre au prix de revient ? pour-
quoi, plus précisément, au prix de revient mar-
ginal ? de quel colit marginal s’agit-il ? Tels
sont les trois thémes que nous voudrions dé-
velopper dans ce bref article.

POURQUOI VENDRE AU PRIX DE REVIENT ?

Précisons tout d’abord que ce n’est pas a
I’existence d’une marge bénéficiaire que nous
voulons faire allusion en évoquant la vente
au prix de revient. Pourvu qu’elle reste raison-
nable — et nul ne songerait a soutenir que les
marges bénéficiaires se doivent d’étre dérai-
sonnables — la marge bénéficiaire correspond
a la rémunération des capitaux engagés dans
I’affaire, et a la rétribution de ses dirigeants ;
a ce titre elle constitue un élément du prix de
revient, au sens ot nous I’entendons ici, tout

comme les salaires — rémunération du per-
sonnel de I’entreprise — ou les charges finan-
ciéres — rémunération des obligataires et au-

tres créanciers. Sans doute pourrait-on discuter
de ce qu’est une rémunération « normale » du
capital et des dirigeants de l’entreprise ; mais
on peut tout aussi bien discuter du niveau nor-

(1) Bulletin A.S.E., pages de I'U.C.S., tome 47 (1956). N°
24, p. 1107.

mal des salaires ou de celui du taux de 1'inté-
rét... ; au surplus, tel n’est pas ici notre ob-
jet.

Admettant qu’on ait décidé de ce qu’est le
prix de revient au sens large qu’on vient de
définir, le probléeme posé est de savoir si 1’on
est fondé a vendre au-dessous du prix de re-
vient a certains consommateurs, pour vendre
au-dessus du prix de revient a d’autres, ou s’il
importe de vendre a tous au prix de revient.

Gouverner c’est choisir dit-on. Cet adage vaut
aussi bien pour le chef d’entreprise que pour les
Conseils des gouvernements. La vie du chef
d’entreprise est faite de choix quotidiens ; par-
mi ceux-ci, les choix qui porteni sur les élé-
ments économiques de son activité sont orien-
tés par les cotits : a service rendu égal, le chef
d’entreprise choisit la solution la moins coii-
teuse.

Si les prix des fournitures dont il envisage
Uemploi, notamment celui de [’électricité, sont
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égaux aux couts de revient de leur production.
la solution la moins coliteuse pour lui est éga-
lement celle qui est la moins coiiteuse pour =
collectivité. Sinon la solution la moins cotteu-
se pour l’entreprise peut étre une solution oné-
reuse pour le pays, de sorte que le chef d’en-
treprise sera conduit a adopter, quel que puis-
se étre son souci de I'intérét national. une at-
titude néfaste a la collectivité.

Les exemples de tels faux choix ne manquernt
pas. La concurrence Rail-Route en fournit
quelques illustrations saisissantes : tradition-
nellement fondée sur la valeur d’usage du trans-
port. et non moins traditionnellement péré-
quée suivant les relations, la tarification des
chemins de fer conduit, dans nombre de pays.
a des prix trop élevés pour les transports de
produits finis sur les relations a grand trafie.
La comséquence en est que les transports rou-
tiers, plus avantageux pour le client, absorbent.
le long de ces lignes, une part du trafic que le
Rail serait en mesure d’assurer a moindre frais.
Dans le cadre de notre industrie, le chauffe-eau

POURQUOI VENDRE AU PRIX

Un gros industriel envisage d’équiper des
fours électriques. Suivant qu’il donnera suite
ou non i son projet, on devra ou non produire
quelques millions de kWh supplémentaires.
C’est le coiit pour la collectivité de ces kWh
supplémentaires qui est en cause, et non le coiit
moven de production du kWh dans la région.

La chose est particulierement nette en France
actuellement. Du fait de la dévalorisation de
la monnaie, qui a épongé une large part des
charges financiéres des usines hvdrauliques, le
cotit moyen comptable du kWh hydraulique
aux bornes des usines est particuliérement fai-
ble — disons 2 frs/kWh par exemple. Mais le
cotit du kWh produit par les usines nouvelles,
qui supporte la totalité des charges financiéres
du capital investi, est nettement plus élevé. par
exemple 3,50 fr/kWh.

Si I’énergie élecirique est facturée. dans cha-
(que région, au prix moyen comptable, notre
industriel n’hésitera pas un instant. Quitte a
supporter des frais plus élevés sur d’autres cha-
pitres de dépenses, il viendra s’installer en zone
hydraulique pour bénéficier de kWh a 2 frs.
Moyennant quoi, le producteur devra équiper
une nouvelle usine hydraulique dont la pro-
duction lui cofitera, et coittera au pays, 3,50 frs
par kWh...

a accumulation est souvent supplanté par le
chauffe-bain a gaz dans les villes ou n’existe
pas. pour |’énergie électrique, un tarif d’heu-
res creuses adapté au coiut particulierement
bas de I’énergie de nuit ; nombre de consom-
mateurs sont ainsi conduits a opter, sans le vou-
loir, pour une forme d’énergie gui peut n’éire
pas la moins cofiteuse.

L’objet de la vente au prix de revient n'est
donc autre que d’orienter valablement les choix
des usagers. Si ’énergie électrique est vendue
au prix de revient, le consommateur prendra
la décision qu’il aurait prise en se placant sur
le plan national. Si elle est vendue trop bon
marché A certains, et trop cher & d’autres, les
premier seront conduits i la gaspiller en la
préférant a d’autres formes d’énergie, ou en
négligeant les efforts qui permetiraient d’amé-
liorer le rendement de leur utilisation : tan-
dis que les seconds en feront un usage trop par-
cimonieux. consacreront des effort= inutiles a
I’économiser, ou lui préféreront des formes d°¢-
nergie en réalité plus cofiteuses.

DE REVIENT MARGINAL ?

A ce prix, peut-étre notre industriel eat-il
renoncé a ses projets ; peut-étre aurait-il choi-
si de s’installer dans une aulre région ou. pour
des prix d’énergie électrique analogues, il eut
bénéficié a d’autres égards de conditions de
main-d’ceuvre ou de transport plus favorables.
En facturant 1’énergie au prix moven compta-
ble au lieu de la faire payer au prix de la pro-
duction des nouvelles usines. on 1’a incité a
faire de fauxchoix.

Sans doute cet exemple est-il particulierement
saisissant en raison de la différence importante
des prix en cause. Mais le raisonnement reste
valable deés lors qu’apparait le moindre écart
entre prix moven et prix de développement.
S’agissant encore d’usines hydrauliques. si I'é-
puisement progressif des sites utilisables con-
duit 4 équiper des usines de plus en plus con-
teuses, c’est le coilit de 1’énergie produite par
les usines « marginales » qu’il faut considé-
rer, et non le prix moyen de la production de
I’ensemble des usines en service. Car c’est tou-
jours la prochaine usine qui est en cause.

Mais, objectera-t-on, le raisonnement vaut
sans doute pour les nouveaux consommateurs.
ou les accroissements de consommation des an-
ciens abonnés ; il justifie qu’on se référe au
cofit des nouvelles usines pour les nouvelles con-
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sommations, mais n’interdit en rien de vendre
au prix moven compiable les fournitures anté-
rieures. y

En fait, toute consommation est toujours
« nouvelle », car la décision d’y renoncer
peut étre prise a tout instant. Les prix de I’éner-
¢ie doivent étre tels que le chef d’entreprise
soit constamment mis en présence du cofit que
ferait supporter a la collectivité un accroisse-
ment de sa consommation ; mais ils doivent éga-
lement le renseigner sur I’économie que réalise-
rait la collectivité s’il diminuait sa consomma-
tion actuelle, soit en déplagant ses usines, soit
en modifiant sa fabrication, soit, plus souvent,
en améliorant sa technique, et, notamment, le
rendement de son utilisation. Or. dans une in-
dustrie en expansion, comme la nétre, la dimi-
nution de la consommation d’un abonné permet
de satisfaire ’accroissement de consommation
d’un autre abonné dont la demande aurait exi-
gé, sans cela, la construction d’une nouvelle

usine : c’est encore le cotit de la nouvelle usine
qui intervient, et non le cofit moyen des usines
déja en service.

Du strict point de vue de I’entreprise, on sait,
d’autre part, tout l’intérét que présente la
vente au colit marginal.

En consentant a vendre systématiquement une
partie de 1’énergie produite a un prix inférieur
au colit marginal, ’entreprise s’engage sur la
voie du déficit si la consommation des bénéfi-
ciaires de ces prix privilégiés vient a se déve-
lopper. Et en vendant a d’autres au-dessus du
colit marginal. ’entreprise décourage les con-
sommations qui ne peuvent supporter un prix
d’énergie trop élevé, et se prive ainsi de cer-
tains débouchés ; d’autre part, elle se rend vul-
nérable i la concurrence des autres formes d’é-
nergie, ou des centrales autonomes, ce qui n’est
pas sans risques.

Mais ces points ont déja donné lieu a bien des
développements. :

DE QUEL COUT MARGINAL S’AGIT-IL ?

La notion de cout marginal a été évoquée ci-
dessus en opposant le cofit du kWh produit par
de nouvelles usines au cofit moven de la pro-
duction de l'ensemble des usines en service.
C’est 12 une vue sommaire des choses gu’il im-
porte de préciser.

En toute rigueur, le colit marginal est le cofit
de T"unité supplémentaire.

On songe aussitét aux frais proportionnels a
la production — toutes charges fixes exclues —
et conclut que cette théorie est absurde. qui
veut gue les tarifs ne rémunérent aucune charge
fixe... Et comme les théoriciens du marginalis-
me ne cachent pas que, dans certains cas, la
vente au codt marginal peut metire I'entrepri-
se en perte, on en vient a penser que le déficit
est de 'ordre de grandeur du total des charges
fixes de I’entreprise ; a cette phase du raison-
nement, les gens « de bons sens » se récusent.
tandis gque des « théoriciens » s’ingénient a écha-
fauder des systéemes qui puissent permettre de
récupérer au moins une part de cet énorme
déficit.

On ne saurait trop insister sur le caractere er-
roné de cette interprétation simpliste du mar-
ginalisme. Si telle était I’essence de la théorie.
il serait urgent de n’en plus parler.

Qu’il suffise de rappeler qu’on démontre.
dans le méme corps de théorie. qu’en concur-
rence parfaite. la vente au colit marginal assure

la maximation du bénéfice et I’équilibre bud-
gétaire de ’entreprise marginale. Comment ce-
la serait-il possible si le coiit marginal s’iden-
tifiait an cofit proportionnel ?

Malheureusement, un certain niveau ’abs-
traction est nécessaire pour débrouiller I’éche-
veau des idées qui permet de faire le lien en-
tre le coat marginal, cofit de 'unité supplé-
mentaire, et le cofit marginal entendu — tres
sommairement — au sens du cout moyen de la
production de 1’usine supplémentaire. A dé-
faut de pouvoir ici s’engager dans la voie des
démonstrations prenons quelques exemples.

Considérons une ligne de transport d’énergie
électrique dont on admettra :

1°) qu’elle transite une puissance constante
toute 1’année (ceci afin de pouvoir raisonner,
sans équivoque, en kW).~

2°) que les dépenses nécessaires pour coin-
penser les chutes de tension sont négligeables
devant le cotit des pertes.

Si la ligne est peu chargée, les pertes ad-
ditionnelles qu’entrainerait le transport d’un
kW supplémentaire (pendant toute I’année) sont
faibles : le « cotit marginal » du transport. égal
aux pertes marginales, est alors trés petit. lors-
que la charge envisagée croit, les pertes moyen-
nes croissent, et a fortiori les pertes marginales.
Pour des charges trés élevées, les pertes moyen-
nes sont importantes. et les pertes marginales
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considérables : le colit marginal du transport
est alors trés élevé,

Vendre le transport au cofit marginal ¢’est
facturer tous les kW transportés a un prix égal
au cofit des pertes qu’entraine le transport du
kW marginal. Si la ligne est largement surdi-
mensionnée, sa charge est faible, les pertes mar-
ginales sont peu élevées, et la vente du trans-
port au colt marginal, tout en rentant plus que
les pertes (puisque les pertes moyennes sont in-
férieures aux pertes marginales) ne suffit pas a
renter les charges fixes de la ligne. Si, au con-
traire, la ligne est trés sous-équipée, les pertes
marginales sont considérables, le cofit margi-
nal du transport est trés élevé, et la vente du
transport au cofit marginal assure des recettes
largement supérieures au total du cotit des pe:-
tes et des charges fixes.

Il apparai} ainsi — et c’est un résultat abso-
lument général — que la vente au coiit margi-
nal est déficitaire lorsque I’ entreprise est suré-
(quipée par rapport a la demande, mais qu’elle
est bénéficiaire lorsque I'entreprise est trés sous-
équipée.

l.e résultat elit été tout différent si, faisant
nous-mémes la confusion que 'on fait trop
souvent, nous avions admis que le cofit margi-
nal du transport était égal au coiit des pertes
moyennes par kWh, de sorte que la vente au
cout marginal n’aurait jamais renté que les per-
tes, a Pexclusion de toute charge fixe.

Ce premier point étant établi, on notera que
Pentreprise ne consentira pas éternellement i
rester sous-équipée. Pour éluder le probleme des
discontinuités, admettons que D'entreprise dis-
pose d’un grand nombre de lignes identi-
ques, assurant le méme transport et chargées
de la méme maniére. Si ces lignes sont « trop »
('hargées, on en ¢tonstruira une autre : les
charges fixes de ’ensemble du systéme augmen-
teront de celles de la ligne supplémentaire.
maix le cott total des pertes diminuera du fait
que la charge de chaque ligne sera plus faible.
Si le gain annuel réalisé en diminuant les per-
les est supérieur a la dépense annuelle résultant
de Paccroissement des charges fixes, les lignex
ctaient effectivement « trop » chargées et on a
eu raison d’en construire une auire ; on devra
méme en construire une deuxiéme si le bilan
annuel de I'opération reste bénéficiaire, et une
autre encore... jusqu’a ce qu’il n’y ait plus rien
a gagner.

Lorsque ce niveau d’équipement optimum
sera réalisé, le cofit marginal du transport sur
l'une quelconque des lignes du réseau sera pré-

cisément égal au colit moven du transport sur
la derniére ligne réalisée ; car ceci n’est qu’uns
autre maniére de présenter 1’égalité enire le-
charges fixes de la derniére ligne réalisée et la
diminution des pertes résultant de sa réalisa-
tion.

C’est la un deuxiéme résultat de portée abso-
lument générale : lorsque I'équipement est
optimum, la vente au cotit marginal des servi-
ces assurés par U'équipement marginal rente
exactement les dépenses de cet équipement
marginal : de sorte que la vente au coiit margi-
nal est équivalente a la vente au cofit moyen de
I’équipement marginal : on retrouve la notion
de cofit de I'usine supplémentaire précédem-
ment évoquée.

On notera d’ailleurs — mais ceci n’est plus
un résultat absolument général, encore qu’il soit
a peu prés vérifié dans bien des cas — que
toutes les lignes avant été supposées identi-
ques, I’équilibre budgétaire reconnu pour la
derniére ligne implique 1’équilibre budgétaire
pour toutes les lignes, et par conséquent 1’équi-
libre budgétaire pour I’ensemble de 1’exploi-
tation. D’o0 résulte, inversement, que c’est dans
la mesure ot le colit moyen de production de
I"équipement marginal différe du cofit moyven de
production des équipements non marginaux
que la vente au cotit marginal peut couvrir plus
ou moivs que le total des dépenses de I’entre-
prise.

Il nous faut maintenant établir un troisiéme
point.

Revenons au cas, plus réel, on 1) le transport
est effectué par une seule ligne ou un petit nom-
bre de lignes 2) la charge a transporter croit
d’année en année au fur et a1 mesure du déve-
loppement de la demande. Nous continuerons
cependant a admettre que 3) la charge a trans-
porter est constante pendant I’année (et le cofit
des chutes de tension est négligeable).

L’entreprise ne peut adapter chaque année
ses é¢quipements a l’accroissement de la deman-
de. Si cet aceroissement est tel qu’il correspond
en huit ans a la capacité d’une ligne, et si I’¢-
quipement est aujourd’hui optimum, c’est dans
quatre ans environ qu’il faudra construire une
nouvelle ligne. Pendant les quatre années qui
viennent l’entreprise sera sous-équipée, et le
colit marginal de transport sera de plus en plus
¢levé, puis pendant les quatre ans suivants 1’en-
treprise sera suréquipée et le cofit marginal.
devenu brusquement trés faible, croitra progres-
sivement jusqu’a atteindre dans huit ans son
niveau normal correspondant A un équipement
optimum.

e
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Si les tarifs de transport doivent étre stables.
et 'on ne concoit pas que des « tarifs » puis-
sent ne pas 1'étre, il ne saurait étre question de
suivre la variation de la valeur réelle du cofit
marginal d’année en année : on devra adopter
une valeur moyenne. laguelle correspond pré-
cisément a la valeur qu’aurait le cofit margi-
nal si les équipements pouvaient rester cons-
tamment adaptés,

D’ont un troisieme résultat, de portée géné-
rale également (dans une indusirie en expan-
sion) : les tarifs de vente au coiit marginal
doivent étre établis en se référant a des instal-
lations qui resteraient constamment adaptées.
quelles que puissent étre, en fait, les phases
successives de suréquipement ou de sous-équi-
pement que traverse l'entreprise.

Ceci n’exclut pas, bien entendu, que 1’on
puisse pratiquer des prix égaux au colit margi-
nal effectif de I’année en cours, pour des trans-
ports occasionnels ; mais il ne s’agit plus alors
de « tarifs » sur la stabilité desquels la clien-
tele puisse compter.

Ce troisiéme point nous autorise i raisonner
dans le cas d’un équipement optimum pour
établir un quatriéme et dernier point.

Abandonnons 1’hypothése d’une charge cons-
tante toute I’année : la ligne transporte une
courbe de charge.

Aux époques ol la charge est faible, le cott
marginal Uest aussi et le tarif doit étre bon mar-
ché. Lorsque la charge est élevée, le tarif doit
étre cher. Si, a quelques variations aléatoires

pres, la courbe de charge transportée par la hi-

gne a une forme a peu prés connue — ce se-
rait le cas d’une ligne desservant la consom-
mation d’une ville — il est possible d’associer

a chaque période de 1’année et de la journée
un cofit marginal différent que ’on pourra tra-
duire dans un tarif de vente différencié entre
P’été et I’hiver, entre le jour et la nuit, ete...

Et comme la ligne est supposée optimum,
Putilisation de ce tarif assurera encore 1’équi-
libre budgétaire de I’entreprise de transport en
vertu du raisonnement qu’on a fait pour éta-
blir le deuxiéme point.

D’ott un quatriéme résultat de portée géné-
rale : I"examen des courbes de charge permet,
lorsque ces courbes ont une certaine stabilité,
d’établir un tarif au coitt marginal différencié
suivant les heures et les saisons qui représente
le coit de l'unité supplémentaire aux différen-
tes époques de l’année.

Ce qui vient d’étre dit a propos des lignes
de transport peut étre retrouvé en étudiant
P'un quelecengue de nos outils de production.
L’étude des installations « inélastiques » —
c’est-ii-dire celles dont la capacité est déter-
minée de facon rigide, a la différence d’une
ligne de transport que I’on peut toujours char-
ger plus que sa charge normale — présente des
difficultés particuliéres qu’il ne nous est pas
possible d’aborder ici (1).

Mais notre objet était surtout de montrer.
sur un exemple familier aux électriciens, les
principaux . aspects de la tarification au cofit
marginal.

CONCLUSION

Sans doute bien des objections sont-elles nées
dans I'esprit du lecteur, a4 ’examen de cette
trop bréve esquisse de la théorie marginaliste.
Nous voudrions tout au moins avoir dégagé
quelques points autour desquels puissent s’enga-
ger sans équivoque des discussions f_ructueusea.

Quant aux principes, la théorie nous parait
reposer sur quelques idées que le bon sens ne
saurait répudier : vendre au prix de revient, et.
plus précisément, an prix de revient marginal.
de telle maniére que les choix effectués par les
usagers entre les diverses formes d’énergie et les
divers modes d’utilisation soient orientés en
fonction du coiit de la fourniture pour la col-
lectivité,

(1) NVoir Revue Générale de UElectricité, aofit 1919,
page 321 : « La tarification des demandes en pointe : appli-
cation de la théoric de la venle au cofit marginal ».

Dans I'application, la théorie exige quelques
précautions : ne pas confondre cofit marginal
el cout proportionnel ; raisonner sur des équipe-
ments adaptés ; interpréter avec prudence le
cas des installations « inélastiques ».

Moyennant quoi, la vente au cofit marginal
n’a rien de paradoxal. nt de monstrueux. Elle
conduit d’ailleurs a une tarification qui s’ap-
parente dans une large mesure aux tarifs tradi-
tionnels. De sorte qu’il s’agit beaucoup plus
d’une prise de conscience que d’un boulever-
sement des idées.

Comme toute prise de conscience, celle-ci
donne plus de rigueur a la pensée, assoit mieux
des principes que Vintuition sentait confusé-
ment. suggere des améliorations. A eet égard.
Papport du marginalisme est de premiére im-
portance. Mais son intervention dans la tari-
fication de I'énergie élecirique n’a rien de ré-
volutionnaire. ;




