Malitriser vos couts pour mieux
calculer vos prix

Centre de Gestion Agréeé de la Martinique
Séminaire du 22 juin 2010

Intervenante : Marie CONSTANT

GAM, votre second regard



1¢re partie
Calculer son Colt de revient




Pourguoi calculer ses prix de revient ?
Appréhender les notions de prix de revient
Evaluer ses co(ts d’importation

Intégrer les différents codts

Comment calculer les colts de revient ?
Evaluer le colt de I'heure de travail
Apprecier sa valeur ajoutee

AM, votre second regard




Maitriser les couts de revient c'est :

o Gérer sa rentabilite, faire de la gestion
previsionnelle
* Eviter le risque de :
— Vente a perte
— Vente avec des marges trop faibles
— Tarifs trop élevés (perte de vente)

AM, votre second regard




Définitions du Colt de revient :

- Ensemble des charges a couvrir pour realiser une
prestation de service ou vendre un produit

- Somme des charges liees a

- l'achat (matiére premiére, transport...),
- la production (main d’ceuvre, dépréciation du matériel, loyer...),

- la distribution (commission, transport, emballage...) d’'un produit.
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Ecart entre colt de revient comptable et

cout de revient de gestion :
Exemples :
— la remunération de I'exploitant (charge supplétive)

— Le renouvellement des investissements :
Des matériels totalement amortis ne figurent plus en comptabilité. Pour

autant, cela ne signifie pas gu’ils ne devront pas étre remplacés.

Donc, nécessité d'analyser les composantes du
couts de revient
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1€" cas : Vente de produits achetes en |'état

Colt de revient =

Prix d’achat

+ Codts accessoires de I'achat

+ Couts de stockage
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2¢me cas : Vente d’heures de prestations

Colt de revient =

Salaire brut

+ Avantages en nature

+ Charges sociales patronales

+ Charges fiscales sur salaires...
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3¢me cas : Vente de produits fabriqués
(avec achat de matieres premieres puis transformation)

Colt d’achat des matieres

Colt de revient = .
+ Colts des heures travaillées

GAM, votre second regard




4eme cas : Vente d'une prestation compléte
(exemple : immeuble, terrain de sport, etc.)

Codt de revient =

1¢re méthode

Codt d’achat des matériaux

+ Colts d’étude

+ S.A.V., etc.

2¢me méthode

Somme des colts de revient de
chaque élément de la prestation
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Autres éléments a integrer :
* Les pertes éventuelles

e | es creux d'activité ou
sous-activite...

e Les heures perdues
* Le « coulage »

GAM, votre second regard



Globalement vision restrictive des risques
et de codts induits par les opérations
d’achat international.

Regle générale de calcul :

Ajouter a un prix d'achat rendu “FOB port
départ” les frais de transport et douane
engageés jusqu’a l'arrivee.
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Autres prestations a valoriser et imputer au
cout d’achat :

En amont du projet d’'importation :

- Charges liees alarecherche du
fournisseur : études, achats d’informations,
voyages, appels d’offres...

- Colt de I'intermediaire, eventuellement :
sociéte d’accompagnement a l'international,
trader...

AM, votre second regard




Autres prestations a valoriser et imputer au coUt
d’achat (suite) :

- Charges liees au produit :
cahier des charges et achat de normes CE en langue
étrangere.

- Dans le cas de sous-traitance :

Transport lié a I'envoi de composants ou matiéres,
investissement en outillages, moules... Bien évaluer les droits

et taxes applicables au retour des produits finis...

- Frais d’analyse aupres d’un laboratoire agrée pour
verification de la conformité des produits aux normes
ou contraintes techniques européennes.
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Les codts liés au transport et a la logistique :

- Les frais d’emballage :
plus sécurise, plus solide, plus étanche, mieux marqueé...
- Les frais d’'inspection avant expeédition
(conformité de I'expédition a la commande...)
- Les frais de réparation, réfection, remplacement, transport
aller-retour...
si SAV non négocié dans les conditions générales d’achat.

Nécessité de ramener toutes les offres a un total rendu DDP (delivered
duties paid ou “rendu domicile dedouane€”), donc ajouter tous les frais
inhérents a chaque Incoterm.
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e |Les frals financiers :

Dans le cas de paiement en devises étrangeres et
de couverture du risque de change.

Pour immobilisation financiere lors du déplacement
de la marchandise lorsque le transit time est long.
Frais financiers et bancaires : paiements d’avance
Ou une séecurite de paiement éventuellement exigee
par le fournisseur.

GAM, votre second regard



 Les charges de personnel
supplémentaires :

- Codlts de fonctionnement du service Import.

- Codut de la professionnalisation des équipes :
formation en langues, a l'interculturel, au commerce
International orienté vers I'achat.

GAM, votre second regard




Méthode du coefficient de revient

Montant des marchandises 243,75 €
Montant des frais d'importation 81,90 €
(transport, assurances, octroi de mer, transitaire...)
TOTAL 325,65 €
Coefficient de revient 325,65 € _ ' 336
24375€

Colt de la référence facturée 7 €

7€x1,336=9,352 €
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«Autre méthode : imputation détaillée des codts par
article

Voir fichier Excel
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Classement, par exemple :

En fonction du champ d'application :
— Codts par fonction (production, distribution, administration...)

— Codts par moyen d'exploitation (service, atelier, unité de
fabrication...)

— Codts par activité d'exploitation (produit...)
— Codts par responsabilité (directeur technique, commercial...)

En fonction du contenu :
— Codlts complets
— Codts partiels

En fonction du moment des calculs :
— Codts prééetablis
— Colts constatés.

GAM, votre second regard




Pour maitriser les couts, plusieurs formes

de repartition :

— Fonctionnelle

— Charges variables / charges fixes

— Charges directes / charges indirectes

— Départements / Centres de profit...

2‘“'{
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Les charges retenues pour la répartition fonctionnelle :

» Les Mat. 1lere, marchandises

* Les charges de personnel

* Les autres charges (parmi lesquelles les amortissements)

- charges d’exploitation: ex. électricité

- frais généraux de gestion: ex. salaire de la direction

- frais de vente: ex. notes de frais des représentants

- charges financieres: ex. colts des financements et interéts
- charges exceptionnelles: ex. frais d’établissement.

Avantages de la répartition fonctionnelle :
- la séparation des codts de production et des colts de la vente.
- 'estimation de la répercussion sur la modification des éléments de colts
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* les charges variables : varient en fonction
de l'activité, souvent d'une maniere
proportionnelle.

e |les charges fixes : restent identiques quel

gue soit le niveau de production.
Ex. la location de batiments.

Distinguer les frais variables et les frais fixes permet de suivre la
fluctuation des codts en cas de variation du volume de production.
(En realite, la différence entre les frais fixes et variables n’est pas

toujours claire. Certains frais ont un caractere mixte : les frais fixes
évolueront souvent parallelement aux ventes.)
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e les charges directes : il est possible de les
iIncorporer immediatement dans un cout, sans

hypothese prealable, ni calcul intermédiaire
(exemple : on sait gu’il nous faut 20 minutes de main

d’oceuvre pour fabriquer tel produit, 1 kilo de matiere...)

* les charges indirectes : elles sont générales,
concernant souvent toutes les productions de
I'entreprise et qu’on doit répartir entre toutes ces

productions
(exemple : le loyer, la dépréciation des immobilisations,
les charges d’eau et d’électricité...)

AM, votre second regard




Exemple :

Calcul du codt de revient d’un vase tourné en faience émaillé 2 couleurs, de 32 cm, de 1,2 kg
apres 2 cuissons, vendu 45 € HT. Loyer : 500 euros a répartir en fonction de son temps de
travail en atelier (160 heures par mois). Salons de potiers : 1500 euros/an a répartir sur C.A.

5000€

Nature de la charge

Nombre d’unité utilisées

Codt d’une unité

Charge a incorporer

Charges directes

Main d’ceuvre en h 45 mn soit 0,75 h 10€ + 0 € de 0,75x15,00€=11,25€
cotisations
Matiére en kgs 2,5 kilos 0,80 € le kilo 25x0,80€=200¢€

Cuissons

1/8 de four et 2 cuissons

3,00 € par cuisson

118x2x3,00€=0,75€

Charges indirectes

Loyer en h travaillées

500 € pour 160 h

0,75 h pour 1 vase

(500€ /160h)x0,75 = 2,35 €

Frais de distribution | 1500 € pour 5000 € de ventes

45 € pour 1 vase

(1500/5000)x45 = 13,50 €

TOTAL

29,85 €
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e Avec un historique de l'activité :
— Comptabilité genérale
— Comptabilité analytique
Avec des réajustements :

Charges de la
comptabilite
genéerale

Charges non
incorporables

Charges
incorporables

Charges
suppléetives

Charges
incorporéees
aux codlts
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Exemples

e Charges non incorporables
— Charges ou pertes extraordinaires
— Frais d’administration d’un portefeullle titres
— Charges et produits d’immeubles locatifs

* Charges supplétives

— Remunération du travail de I'exploitant
(Raison individuelle)

— Remunération théorique des fonds propres

s AM, votre second regard



e Sans historique :

— Normes de colts de revient (certaines
professions)

— 2 outils :

» Balance : poids x colt matieres (ou decametre)
 Chronometre : temps passé x codt horaire
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Modele : La méthode des colts complets :

— Basée sur le schéma du processus de
production
— Démarche en 2 étapes .

e Déterminer les codts selon une hiérarchie,
« Répartir les charges indirectes.

GAM, votre second regard




La hiérarchie des colts :

1. Calcul du colt d'achat des Mat. 1léere et des fournitures:
Colts d'achat = Prix d'achat + frais d'approvisionnement

2. Inventaire permanent des Mat. lere et des fournitures :

Tenue des comptes de stocks de Mat. lere et de fourniture.
Détermination de la valorisation des stocks.

3. Calcul du codt de production des produits fabriqués
Inventaire permanent des produits fabriqués

4. Calcul du colt hors production
Colts de distribution + Codts du centre administratif

5. Calcul du codt de revient :
Colts de production des produits vendus + colts hors production.
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La répartition des charges

Indirectes :

1. La répartition primaire :

Les charges indirectes doivent étre
réparties entre tous les centres d'analyse.

2. La repartition secondaire :
Les centres auxiliaires sont ensuite repartis

entre les centres principaux (
| g
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Inconvénients du colt complet :

— Le choix des criteres de répartition des
charges indirectes est arbitraire.

— Le cout complet ne tient pas compte de la
distinction charges fixes / charges variables.
ce qui peut amener a prendre de mauvaises
décisions.

— Le prix de vente est de moins en moins lie au
cout de revient.

AM, votre second regard




Principe théorique :

. . Colt salarial
Taux de facturation horaire =

Nombre d’heures travaillées
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Salaire brut
+ majoration heures supplementaires

+ charges sociales patronales

Cout salarial = | + charges fiscales sur salaires (taxe
d’apprentissage, formation professionnelle...)

+ avantages en natures ou en espéces

+ contributions aux ceuvres du C.E., etc.

EGAM, votre second regard



Quelle période de référence ?

* De préférence, annuelle
e Si base mensuelle, ajouter au prorata :
— Les congés payés (1/10eme)
— Le 13°™Me mois
— Les primes et avantages...

GAM, votre second regard



Quel nombre d’heures travaillées ?
Si 35 heures hebdo : 1561 h/an

— Déduction heures perdues, improductives, non facturées
. sous-activite, travail mal fait ou a refaire, attentes...

— Evaluation d’'un coefficient de déperdition. Base
raisonnable = 25% soit un coefficient de 0,25.

— Estimation : 1561 h x 75% = 1170 h par an

Eléments & estimer pour chaque activité

GAM, votre second regard




Exemple de calcul pratique :

Salaire brut :
(Ajouter 13¢™Me mois + primes, etc.)

2.000 € x 12 mois
=24.000 €

Soit par heure
24.000 € =20 €

1200 h

Charges sociales patronales
Charges fiscales
Avantages : environ 50%

20€x150% =30 €

Frais géneraux : environ 20%

30 €x120% = 36 €

GAM, votre second regard




e Etudier la concurrence :

Quelles pratiques sur des produits ou
prestations comparables, pour un personnel
de méme catégorie ?

Exemple :

Pour un salaire brut de 20 € (voir
précédemment), tarifs du marché =50 a 70 €

C’est le marché qui commande !

AM, votre second regard
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» Différence entre le prix de vente de son produit
et la valeur totale des biens et services qu'elle a
achetés et qui sont contenus dans ce produit

(apres transformation)

Valeur des biens et services produits
- Valeur des consommations intermédiaires

+ Marge commerciale

Valeur Ajoutée =

ou Marge commerciale entre ventes et achats de
marchandises

GAM, votre second regard




Extrait du Tableau des Soldes Intermédiaires de Gestion

Ventes de marchandises et de services
= Chiffre d'Affaires

- Colit d'achat des marchandises vendues
= Marge Commerciale

Production vendue

+ Production immobilisée

+ Production stockée

= Production de I'exercice

Production de I'exercice
+ Marge commerciale
- Consommations de l'exercice en provenance de tiers

=Valeur ajoutée (VA)
-

GAM, votre second regard


http://fr.wikipedia.org/wiki/Valeur_ajout%C3%A9e

Calculer
ses Marges et Prix de vente

nd regard



Calculer sa marge
Fixer ses prix de vente

Coefficient multiplicateur et prix de vente

Prendre en compte la psychologie du
client

GAM, votre second regard




Définitions :

Marge brute : Chiffre d'affaires
- Consommations (matiéres, marchandises)
Valeur ajoutée | Production totale

- Produits et services consommeés

Excédent brut
d’exploitation :

Chiffre d’affaires global
- Consommations
- Autres achats externes (sous-traitants...)
- Charges de fonctionnement (Loyer, personnel...)

GAM, votre second regard




Comment calculer marges et valeur ajoutée :

Si historique

A partir de la comptabilité générale

Sans historique

Voir C.G.A. pour statistiques des
professions

A partir des prévisionnels :
-Budgets
-Comptes de résultats

GAM, votre second regard




e | 'offre = concurrence

e La demande = prix psychologique

= Au dessus de quel prix le service serait-il cher
t)

= Au dessous de guel prix le service ne serait-il
pas bon ?

e Les couts = couts de revient

GAM, votre second regard



Un bon coefficient multiplicateur inclut et tient compte de :

« La marge commerciale
 Le % de pertes

* Les colts de stockage
* Le % de frais généraux

Methode qui donne de bons résultats dans la plupart des
professions

GAM, votre second regard




1ére approche : a partir du prix de revient

Colt de revient
+

Marge

= Prix de vente théorique

Produits a forte valeur ajoutée
Niche de marcheé
Marcheé peu concurrentiel

GAM, votre second regard




2¢me gpproche : a partir du prix du marché

Prix de vente du marché

Marge souhaitée

= Codlt de revient a adapter

Produits de grande consommation
Marché tres concurrentiel

GAM, votre second regard




Colt de revient réel ou estimé
+

Prix de vente =
Marge reelle ou estimée

Un prix de vente se verifie sur le terrain :
* Relevés de prix

 Réactions négatives des clients et ventes
ratees

GAM, votre second regard




Qui ? Le dirigeant de TPE, apres...

Avis du commercial |Connaissance du marché

Mais préférence pour prix
bas

Avis du comptable |Connaissance des couts de
revient et des marges

Mais méconnaissance des
contraintes du marché

AM, votre second regard




Le prix de vente est de moins en moins lié
au codt de revient :

- Innovation
- Niche de marché
- Pénurie...

La demande fixe également les prix :

Orix psychologique
Orix magique

asticité de la demande par rapport au prix

AM, votre second regard




Principe de la méthode du prix psychologique:

Methode visant a maximiser la taille de la clientele
potentielle d'un produit donné en jouant sur la
determination du niveau de prix acceptable par le

maximum de prospects.
Détermination par tests sur un panel de 2 bornes

tarifaires :

- borne inférieure :
au dessous de ce prix, le panel ne juge pas le produit comme

étant credible (de qualite médiocre)
- borne supérieure :

au dessus de ce prix, le panel juge le produit comme étant trop
cher.

GAM, votre second regard



Intervalle de prix nglité Prix!'ugé' Taille de la population % du panel CA
médiocre | trop élevé

>330€ 50 850 1000 - 50 - 850 = 100 10 %

De20€a30€ 150 600 1000 - 150 - 600 = 250 25 % 250 x 25€ = 6250€

De10€a20€ 450 200 1000 - 450 - 200 = 350 35% 3950 x 15€ = 5250€

<a10€ 800 30 1000 -800-30=170 17 %

Dans l'intervalle de prix : "de 10 € a 20 €":
- 450 personnes / 1000 considérent que le produit aura une qualité médiocre
»- 200 personnes / 1000 considérent que le produit sera trop onéreux

*- 350 personnes / 1000 considerent donc que le produit a un "juste prix"

GAM, votre second regard
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