


Le coeur du Business




Chiffre d'affaires, gain, profit, bénéfice, économi e, rendement...
ou perte, manque a gagner, déficit, non résultat, en  dettement...




Phase 1 - Economie d’affaires Phase 2 - Gestion des affaires

. Politique de Prix & Promotion . Administration & Gestion des ventes
. Construction du Prix & Pricing . Facturation & Recouvrement

. Offre - Proposition - Devis . Comptabilité & Audit

. Négociation tarifaire . Finance & Fiscalité

Avant Apres




2. Téte

(Prix de Vente)
CA, PU, Prix de revente, Prix
facturé, Prix marché, Prix gonflé,

3. Main du vendeur

(Néegociation Vente)
Remises, effort commercial,
bonus, gratuité, conditions de

Prix cible, Prix concurrence, paiement, commission, objectifs
devis, TVA, HT, TTC, sans taxes, de CA/marge brute/bénéfice, ratios
actualisation de prix, indices de commerciaux, point d'équilibre,

révision de prix... indicateurs de performance, seuil
de rentabilité...

tiRied \ 4. Main de l'acheteur

(Construction du Prix) (Négociation Achats)

Prix de revient, marge, pricing,
provisions, %PA, Valeur Ajoutée
(TM, tm, K, mb), colts fixes et
variables, éléments tarifaires
(qté, items, transport...), unité
monétaire, 6 parties du NO
(niveau d'offre)...

PA, PV fournisseur, co(ts d'achats,
réductions, crédit client/fournisseur,
escompte, différé de paiement,
pénalités, ROI, profit brut sur achat,
arbitrage, rendement brut sur
rotation des stocks...




Maitriser le Business




1. Vrail Savoir-faire

professionnel
permettant le Donnant-Donnant,
et le Gagnant-Gagnant en affaires

3. Compilation compléte
de notions et formules usuelles
pour objectiver
la relation client / fournisseur

2. Référentiel commun
transverse
aux métiers et aux pratiques

4. Aide a la décision

pour
Gagner plus
Economiser davantage
Vendre et Acheter mieux




Activités
de
Revente

Achats
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Vente
Fournisseur

Négociation
tarifaire




Revente

Achats

Politique de Prix

Gestion/Finance

Prix de Revient, Pricing, PV, PA, Prix de
revente, TM, tm, Mb, K, Montant HT, TTC
Valeur ajoutée, CA, TVA, TVA a reverser
TVA a conserver, Objectif de CA, Monnaie
Taux de change, Conversion
Unités et Codts de références, Coefficients
Colts d’achats et d'approvisionnement
Co0t global, Codts partiels, fixes, variables
Profit brut sur achat, taux de pénalité
crédit client et fournisseur, escompte
Valeur faciale, Frais, Charges, Marge
Bénéfice, Economie relative et absolue
Conditions de paiement, Profit, Pertes
Gain économique, différentiel et écart
Prix initial/final/remisé, PV gonflé
Prix marché, Prix + cher/- cher, Prix
moyenné, Actualisation & Révision de prix
Niveau d'Offre, Réciprocité, Contrepartie
Compensation, Rattrapage, Donnant-
Donnant, Remises directes et en cascade
Concession, Bonus & Gratuité, Effort
commercial, Points d’équilibre, Coefficient
Taux d’augmentation des ventes
Commission du vendeur, % part fournisseur
% PA, % de partage de I'effort, % part de
marché, Indices, Ratios, Indicateurs
commerciaux, Point mort, Seuil de
rentabilité, Moyenne simple et pondérée
Degré de pénétration ou de renouvellement
Rendement, Taux d’efficacité ou de réussite
Rotation des stocks, Retour sur
investissement, Mesure du profit...




Le coeur du Business
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Remises & Promotions
Acheteur - Client

Ratios commerciaux
Tableau de bord
Commission

Prix de Revient
Valeur Ajoutée
Colts & Pricing

Conditions de paiement
Pénalités, Change

Effort commercial & Rattrapage
Vendeur - Fournisseur

00]& //ﬂ/////”” ,

Gains / Perte de négociation
Objectifs & Simulations

Prix de Vente, Revente, Marché
HT, TVA, TTC

Prix d’achat, Codts d’achats




Un libre service de 39 calculettes




3 modes d'utilisation

Vente - Achats - Pricing

Fonctions - Métiers

Calculs ciblés




PV fournisseur HT Réduction fournisseur

Colts d'achats HT Taux de TVA

Remise sur PV RamiteaRa + . A T

2.

Taux de TVA

14 calculettes Achats

MATRICE de CONSTRUCTION du PRIX DE REVIENT

Valeur HT

"
PR1 - Coiits Achat ==
=2

L4
&
B

= Coiits Achat

PR2 - Coiits Production = Codits Productigh

- Cofits fixes
de structure

PR3 - Coilts fixes

de structure
PR4 - Coilts variables’ 4 - Coilts variablel
de prestation

PR5 - Provisions PR5 - Provisions

A = Collts réels * Duiee
B = Charges constatées 3
€= Entrées directes en % . Base

4 calculettes Prix de Revient 1 calculette Pricing




Objectifm brut

M

Con:

sur rotation des stocks

Pricing

Indicat




Module 2
Valeur ajoutée

Module 12
PV gonflé

Module 18
Révision de prix

Module 28
Remise & négocier
selon TM

Module 3
Prix de vente rapide

Module 13
Prix marché

Module 22
Prix de revente

Module 32
Rendement brut
rotation des stocks

Module 4
TVA

Module 14
Prix +cher, Prix -cher

Module 26
Comparateur de prix

Module 33
Objectif de bénéfice brut
sur revente




Des aides techniques a la décision




Un dispositif complet

30 principaux blocs en EA

14 aides techniques

39 modules de calcul automatisés

2 logiques d'utilisation
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A. Schématisation

B. Ecran de saisie

Taux de Marque Coef. Mult.

2. % ou

Remise sur PV Remise en valeur

C. Simulation

&
% ?:J .KE:;J .7E:5 J 04F7
E6 + %5 J 7

% = L %5 ?M:: L<L; L6

=AU NS

Module 3: Calcul rapide du PY

Tubolegos By
Copyrights 2005-200:

Principe de Foutil -
Ca moduie estdesiin ment au bureau, en rendszcus ou au tléchone, un Prx de Vanle simple HT & TTC
0t g ceans TS o crnus e oman 2l agule S Ere du vende

posshies

 Simulation de PV final en HT et TTC
Détermination des principaux parameétres intermédicires du PV

dans le cade dun
Taux de TVA par u

s sont incluses dans o2 module

- PAHT &t TTC

_ Tauxde TVA
THouk

_ Remise sur PY % ou vz

ur enie P HT remisé gt PAHT
mise o ur e TH il comespandars
narge brte csparue

- Remise en % ouvaleur

~ PV final HT et TTC.

- Marge brute finale en valeur HT
nise | TWlintial ) x 100

Exemple d applcation

ALCUL RAPIDE DU PRIX DE VENTE
aloul rapide dun prix de vente av

1 PAHT
2 TamdeTVA

3 Taux de Marque

3 Remise sur PV en%

PV final TTC.




% & 5

VA (TM, k, Mb)
HF

A. Schématisation

Pour visualiser les blocs d'EA
concernés dans chaque module

1re aide technique




Taux de Marque

Remise sur PV

Taux de TVA

pef. Mult.

B. Ecran

Pour visualiser :

1. Les parametres a saisir
2. Les résultats obtenus
3.Les fonctions utiles

2e,3e,4e aides techniques




Zane de ssisie

Taux de Marque
> I -

Remise sur PV Remise en valeur
[

Taux de TVA

MATRICE de CONSTRUCTION du PRIX DE REVIENT

Valeur HT b % PR

PR1 - Coiits Achat
PR2 - Coiits Production
PR3 - Colts fixes,

de structure

PR4 - Coilts variables’
de prestation

PR5 - Provisions

A = Coilts réels
B = Charges constatéies
€= Entrées directes en %

Analyse et construction pas a pas

: caleul pricasing il

PV fournisseur HT Réduction fournisseur

1. 2. I

Codits d"achats HT Taux de TVA

= Coiits Achat
- Coiits Productioh
- Cofits fixes

de structure

PR5 - Provisions,

e

Demande
Libre simulation et comparaison
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C. Simulation
1. Probléme posé
Appropriation des données
3. Recours a la calculette

TurboNego©

B Bewsincos PMon

5e aide technique




Zone de sakin

PAHT

L o

Taux da Margue
k375 O om

Ramisa sur PY Remise an valaur
P - -~ I -
Taux da TWA

+ G

3. Résultats automatiques

—>

« 1. Enoncé du probleme
















