Du Colt Technique au Prix de Vente : Le Guide de la Rentabilité

La Construction du Prix :

Le Piege du "Juste Cout" :
L'Escalier des Colits

LAnalogie de I'lceberg

La Partie Emergée : Niveau 3:

Le Déboursé Sec (DS) Prix de Vente HT (PV)
Les colfits visibles : matériel n i .

: : : Réle Cle : L'offre finale au
installe et heures de main ‘ client qui génére du profit.

d'ceuvre sur le chantier.
Formule Simpiifiée :
CR + Bénéfice

loyer, vehicules

assurances Niveau 2:

Colit de Revient (CR)
Réle Clé : Votre seuil de

* survie ; votre point mort a
0€ de gain.

La Partie Inmergée :
Les Frais Généraux (FG)
Les codts invisibles mais

vitaux : loyer, assurances,
véhicules, salaires indirects.

Formule Simpilifiée :
DS + Frais Genéraux

saixires
indirects

Niveau1:
Déboursé Sec (DS)

Réle Clé : La base technique.

Ignorer la partie imm!?rgée Si elle est fausse, tout s'effondre.
est la cause N°1 de faillite

Vendre au “juste co(t” technique,
c'est payer pour travailler.

Formule Simplifiée :
Matériel » Main d’'CEuvre

Outils & Pieges a Maitriser

Le Coefficient de Vente (K) :

Le Raccourci du Professionnel
Un multiplicateur unique
2\ pour passer directement

) du Déboursé Sec au
Prix de Vente.

Le Piege Mathématique :
Marge vs. Marque

Taux de MARQUE
(Vision financiére)

Taux de MARGE
(Approche Intuitive)

Prix de
Revient (CR)
=100 €

Colitde

Revient (CR)
=100 €

PV=125€
Co(t de Revient (CR) =100 €
Bénéfice =25 €

PV=120€
Bénéfice =20 €
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Roboto Condensed

De la Technique a la Rentabilité : Maitriser la Construction du Prix

Lato : Comprendre la mécanique financiere pour passer de l'installation au pilotage de projet.
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BTS Electrotechnigue & Batiment
Référentiel : Tache T 1.4 (Définir les colits) / C5 (Communiguer)
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SAVOIR INSTALLER NE SUFFIT PLUS, IL FAUT SAVOIR CHIFFRER

S
»}% —> €&

LE TECHNICIEN : LE CHARGE D'AFFAIRES :
 SAVOIRFAIRE . SAVOIRVENDRE

Le passage du statut de technicien a celui de chargé d'affaires exige un changement de paradigme. Vendre
au “juste colt” technique est I'erreur numéro un des jeunes diplomés. Cela revient a perdre de 'argent a
chaque seconde passée sur un chantier.

“SI JE FACTURE MON CLIENT UNIQUEMENT SUR LA BASE DE MES FOURNITURES
ET DE MA MAIN-D'CEUVRE TECHNIQUE, QUI PAIERA LE LOYER DU BUREAU,
LASSURANCE DECENNALE OU LEXPERT-COMPTABLE ?”
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L'’ANALOGIE DE L'ICEBERG : LE PIEGE DES COUTS CACHES

4 DEBOURSE SEC (DS)

Materiel installé,
Main-d'ceuvre de terrain.
Ce que le client voit.

= o B = g I I e

d FRAIS GENERAUX (FG)

Structure, Assurances, Gestion.
Ce qui fait couler I'entreprise si ignoré.

La rentabilité se joue sous la ligne de flottaison.
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ANATOMIE DE LA PARTIE IMMERGEE : LES FRAIS GENERAUX (FG)

Charges indirectes non affectables a un chantier précis, mais indispensables pour exister.

Locaux :
Loyer des bureaux,
depdt, électricite.

Mobilité :
Leasing véhicules,
carburant, entretien.

Services & Outils :
Assurances (Décennale),
Expert-comptable,
Licences logiciels
(CAO/DAO).

Salaires Indirects :
Secrétariat, gestion,
commerciaux.

Sans ces dépenses, impossible d'avoir un camion pour aller sur le chantier ou un bureau pour faire le devis.
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LE SEUIL DE SURVIE : LE COUT DE REVIENT (CR)

CR = Déboursé Sec x (1 + Taux FG)

+ Cuisson
(Frais Généraux : Four, Gaz, Usure)

Ingrédients (Déboursé Sec) : Gateau Cuit (Coit de Revient) :
Farine, ceufs, chocolat. Le produit fini avant la vente.

_Concept Critique : Le Colt de Revient est votre point mort.

A ce prix exact, vous ne gagnez rien, mais vous ne perdez rien.
En dessous, vous payez pour travailler.

A NotebookLM



institut des
ressources
industrielles

L'ESCALIER DES COUTS : LES 5 ETAPES DE LA VALEUR

\Q/CZR + Marge

(Offre client HT)

\/d; Profit

(Couvrir les risques/investir)
%3 \./Czs +FG
/ (Seuil de survie)
/<:tructure

S

Si la premiere marche {PeIietd CHiaTon)
(DS) est fausse, tout Matéri

. T & atériel + MO + Moyens
I'escalier s'effondre. (Base technique)
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La Marge n'est pas une option, c’'est une sécurite

Une fois la structure couverte (CR), I'entreprise doit dégager un bénéfice.

/ \////

Investir Couvrir les risques Remunérer
Acheter de nouveaux outils, Aléas de chantier, impayés, Dividendes et valorisation
financer la croissance. périodes creuses. de I'entreprise.

Le benéfice est la condition de la pérennite.
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Le Grand Piege Mathematique : Marge vs Marque

Attention a la base de calcul !

L Approche Intuitive | La Vision Financiere
(Taux de Marge / Mark-up)

o

Usage: Standard en BTS et pour les techniciens. Usage: Banquiers et Directeurs Financiers.
Mécanique: On ajoute un % par-dessus le codt. Mécanique: Part de profit contenue dans le
prix final.

PV=CRx (1+Taux) | PV=CR/ (1 - Taux)
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La Preuve par les Chiffres

Exemple pour un codt de 100 €

5;%95 Scenario A: Marge de 20 %
Calcul : 100 € x 1,20

Prix de Vente : 120 €
Bénéfice : 20 €

\

Scenario B: Marque de 20 %

Calcul : 100 €/ (1-0,20) > 100/ 0,80

Prix de Vente : 125 €
Bénéfice : 25 €

| Le Taux de Marque codte plus cher au client.

En BTS, sauf mention contraire, on utilise I'approche par la Marge (Coefficient multiplicateur sur le CR).
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L'Arme du Charge d'Affaires : Le Coefficient K

Le professionnel n'a pas le temps de refaire I'escalier des
couts pour chaque vis ou cable. Il utilise un ‘raccourci’ qui
englobe les Frais Généraux et la Marge.

Prix de Vente (PV) = Déboursé Sec (DS) x K

S
Si K = 1,45, cela signifie que pour 100€ dépensés en technique,

je facture 145€ au client pour couvrir ma structure et ma marge.
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Etude de Cas : Projet 'Boulangerie MODERN-BREAD'

% @ Y
(F ORDREERAVAIL ﬁj s ”
MISSION : o
Chiffrer ['alimentation électrique d'un four industriel.
DONNEES BRUTES : OBJECTIF :
/5, Déboursé Sec Matériel : 4 500,00 € HT Determiner le Prix
L| £ Déboursé Sec Main d'Cuvre : 3 200,00 € HT g?)e:,f?il::tiz:tt llf
# Frais Généraux (FG) : 22 % (sur le DS) '
Marge Nette : 12 % (sur le Codt de Revient)
\ I I J
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Etude de Cas : Projet 'Boulangerie MODERN-BREAD'

(O)

s

ORDRE DE TRAVAIL

> A

(

MISSION :

Chiffrer ['alimentation électrique d'un four industriel.

)

e
B

DONNEES BRUTES :

I3 Déboursé Sec Matériel : 4 500,00 € HT

S Déboursé Sec Main d'Euvre : 3 200,00 € HT
@ Frais Généraux (FG) : 22 % (sur le DS)
Marge Nette : 12 % (sur le Colt de Revient)

OBJECTIF :

de Vente et le
Coefficient K.

v

24 'mage Upload

Déterminer le Prix
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Résolution de I'Etude de Cas

Débourseé Sec Total

- ' Déduction du Coefficient K
Cout de Revient PV / DS — 10 521,28 / 7 700 = 1,366

(Arrondi a 1,37)
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SYNTHESE : LES 3 REGLES D’OR DU PILOTE

LE COUT DE REVIENT EST VOTRE LIGNE ROUGE

C'est votre point mort. Vendre a ce prix = travailler
“gratuitement” pour l'entreprise.

LE COEFFICIENT K EST VOTRE OUTIL DE RAPIDITE

Lato: Il transforme instantanément un cout technique en offre
commerciale viable (PV = DS x K).

Lato: Vérifiez toujours la base de calcul (Co(t vs Prix) pour éviter
les erreurs de rentabilité.
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DE LEXECUTANT AU PILOTE

-
",

MAITRISER LA CONSTRUCTION DU PRIX, C'EST
GARANTIR QUE VOTRE EXCELLENCE TECHNIQUE
SE TRADUISE PAR UNE REUSSITE ECONOMIQUE.

Fin de la Séquence 4 - Calcul du Prix de Vente A NotebookLM



