VOUS ET VOS CLIENTS ET FOURNISSEURS

Comment établir un bon prix de vente ?

Faire des devis et facturer fait partie de votre quotidien. Sans rentrée d'argent,
une entreprise ne vit plus. Mais encore faut-il établir un prix de vente qui per-
mette de rentrer dans vos frais et de faire des bénéfices. Nos conseils...

Létablissement d’un devis

Un devis... Un devis doit étre obligatoirement
établi au-dessus de 150 TTC ou si le client le
demande.

Un prix... Le devis doit préciser, entre autre, le
décompte détaillé en quantité et en prix de chaque
poste (prestations), le montant HT, la TVA, le mon-
tant TTC, la durée de validité de l'offre et la durée
d’exécution de la prestation globale.

La constitution du prix

Trois niveaux pour établir un prix...Il y a dif-
férentes approches et appellations concernant la
gestion et la comptabilité. Il est important de sai-
sir le principe et le fonctionnement de I'établisse-
ment d’'un prix. On distingue trois niveaux comp-
tables de constitution d'un prix de vente.

Le prix d’achat. Cest le colt net de la main
d’ceuvre et de la fourniture pour réaliser la presta-
tion a vendre. La somme des deux correspond au
cotit de production. On parle de prix d’achat matie-
res premieres (MP) : prix facturé par le fournis-
seur, et de prix d’achat main d’ceuvre (MO) : taux
horaire brut du salarié.

Le prix de revient. Cest le prix d’achat impacté
des différents cotts de I'entreprise (papéterie, eau,
électricité, essence, honoraires comptables, assu-
rance, frais bancaires, etc.). Ce prix correspond au
seuil de rentabilité, c’est 4 ce montant estimé que
Pentreprise est & « son point mort ». C'est-a-dire
qu’elle réalisera l'affaire sans gagner ni perdre de
largent.

Le prix de vente. C’est le prix de revient majoré
d’un pourcentage de bénéfice. Ce montant (prix de
vente — prix de revient) est le résultat avant
impéts.

Le bon prix de vente

Dégager une marge... Le « bon » prix de vente
est celui qui couvre la totalité des frais de I'entre-
prise (achat fournitures, matiéres premieres, salai-
res, cotisations, location bureau,...) et permet
également de dégager une marge nette.

Le prix du marché ? Le prix de vente défini doit
effectivement étre comparé au marché et aux
contextes extérieurs (concurrence, conjoncture
économique, pouvoir d’achat de la clientele, etc.).
Attention ! Cependant, c’est une erreur d’établir
un prix de vente en s’alignant uniquement sur les
prix du marché. Par exemple, un de vos concur-
rents possede un local d’'une surface beaucoup
plus petite, a une flotte de véhicules plus restrein-
te, a de meilleurs prix d’achat chez ses fournis-
seurs, etc. Il n’a pas, par conséquent, les mémes
charges que vous et & marge nette équivalente,
son prix de vente sera logiquement inférieur au
votre.

Le coiit de vos propres charges. Vous assure-
rez la pérennité de votre entreprise si vous établis-
sez votre prix de vente en considérant le cott des
charges de votre entreprise. Les charges fixes
n’évoluent pas en fonction de I'activité. Par exem-
ple, le loyer restera fixe méme si le chiffre d’affai-
res augmente. Au contraire, vos charges variables
évoluent en fonction de l'activité. Par exemple, les
achats de matiéres premiéres augmentent si le
chiffre d’affaires augmente.

Conseil. Etablissez un compte de résultat en y
intégrant vos charges réelles. Ceci vous permettra
alors de fixer le chiffre d’affaires nécessaire pour
les couvrir et de déterminer vos prix de vente en
conséquence.

Vous ne pouvez deéterminer vos prix de vente qu’en fonction des prix du marché
et de la concurrence. Ce n’est qu’en ayant un détail précis de vos propres char-
ges, fixes et variables, que vous pourrez déterminer le bon prix de vente qui vous
permettra de dégager une marge et garantir la pérennité de votre entreprise.
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