LA METHODE DES COUTS CIBLES

«  Objectif(s) :

o Deécouverte des particularités de la méthode des dsicibles.

« Prérequis:

o Notions de Chiffre d'affaires et de marge.

« Modalités :

o Principes,

o Exemple.
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Chapitre 1. PRINCIPES.

La méthode des « Colts Cibles sonsiste a déterminer pour un produit quelconque nolt
objectif » & ne pas dépasser en raison du prix imposé paaiehé et de la marge bénéficiaire
prévue et définie par I'entreprise.

Elle repose sur la relation suivante :
Codt cible = Prix de vente — Marge bénéficiaire
Cette méthode fut développée au Japon dans leesBfélans 'industrie automobile.

Lorsque le colt estimé a priori ou colt préétablisipérieur au « codt cible », les conséquences
peuvent étre envisageées :

« soit une modification du produit ou de sa composi{modification d’ordre technique),
- soit des changements dans les conditions d’appooviements et de fabrication (réduction
des codts).

Chapitre 2. CARACTERISTIQUES.
2.1. Fixation du prix de vente.

Dans un contexte concurrentiel, le prix de ventguhduit devient une contrainte imposée par le
marché. L'entreprise dispose de peu de latitude [gomodifier (réseau de distribution, chaines de
magasins sous franchise, hypermarchés, ...)

Exemple : prix public fixé par les fabricants (HEwment, automobiles, électroménager, ...)

Le prix de vente est fonction des quantités préyams la commercialisation. Cependant, il peut
varier aussi en fonction de la période dans leecgiel vie du produit.

2.2. Détermination de la marge.
La marge réalisée sur la vente de chaque produoitibae a la formation du résultat (bénéfice) de

I'exercice pour I'entreprise.

Cette marge peut varier en fonction des quantitédyites et vendues et bien sOr de la période au
cours du cycle de vie du produit.

Elle dépend a la fois du prix de vente et du cadpbduit.
Ainsi, une augmentation de marge est due :

+ Soit & une augmentation du prix de vente,
« Soit a une baisse des codts.

2.3. Evaluation du codt.

L’innovation continuelle et le phénomene de l'olesalence qui en découle, entrainent une
réduction de la durée de vie des produits.

Les codts de revient sont de plus en plus éleves s phases suivantes : recherches appliquées,
recherche développement, pré-études, conceptiatodeeaux produits, fabrication de prototype,
lancement de la fabrication, frais de mise sur deame, ...

La méthode des « colts cibles » nécessite par goestla prise en considération de ces différentes
étapes et des charges correspondantes. Bien splegentcolts estimés » sont supérieurs au « colts
cibles ».

Il est indispensable de procéder a 'optimisatiedalconception du produit, de sa fabrication et de
la commercialisation.
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Exemples : équipements informatiques, téléphonibilmaappareils audio visuels, ...

Chapitre 3. EXEMPLE.
3.1. Enonceé et travail a faire.
Apres étude de marché, une société envisage deenggttfabrication et de vendre un nouvel

appareil de photographie numérigue professionaslgerformant.

La stratégie commerciale prévue consiste a dimipoegressivement le prix de vente, pour faire
face a la concurrence et pour augmenter les gaanténdues. Les dirigeants souhaitent connaitre
le « colt de revient cible » moyen de la période.

Les prévisions commerciales et financieres sorgu@sntes pour les 4 années a venir :

Années 1 2 3 4 Totaux
Prix de vente 1000£€ INES s00€ J00£
{Juantités {(unités) 50001 & 000 u 7000 9000u 27000 u
Chiffre d'affaires 5000 000£ 5400 000£ 5600 000€ 6 300 000 € 22 300 000 €
Taux de marge 25 % 22% 20 % 16 %
MMarge en valeur 1250 000£ 1188 000 £ 1120 000£€ 1008 000 £ 4 566 000 €

TRAVAIL A FAIRE : pour la période prévue :
1°) Quel est le montant de la marge moyenne emuxagbar appareil ?

2°) Quel est le taux moyen de marge par rappochétre d’affaires ?
3°) Quel est le prix de vente moyen d’un appareil ?

4°) En déduire quel pourrait étre le codt cible emog’'un appareil ?
5°) Vérification des résultats obtenus et commessai

3.2. Correction.
3.2.1. Travail 1.

MARGE MOYENNE EN VALEUR PAR APPAREIL
=> Marge moyenne = Somme des marges / Quantité
=> Marge moyenne =4 566 000 / 27 000 £69,10 €.

3.2.2. Travail 2.

MARGE PAR RAPPORT AU CHIFFRE D'AFFAIRES
=> Taux moyen = Somme des marges / Chiffre d'affads
=> Taux moyen =4 566 000 / 22 300 00020,47 %

3.2.3. Travail 3.
PRIX DE VENTE MOYEN D'UN APPAREIL

=> Prix de vente moyen = Chiffre d'affaires / Quanté
=> Prix de vente moyen =22 300 000 / 27 000 825,92 €.
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3.2.4. Travalil 4.

COUT CIBLE MOYEN D'UN APPAREIL
=> Codt cible = Prix de vente moyen - Marge moyenne
=> Codt cible =825,92 - 169,10 656,82 €.

3.2.5. Travail 5.

VERIFICATION DES RESULTATS OBTENUS ET COMMENTAIRES
=> Marge moyenne = Prix de vente x Taux de marge
=> Marge moyenne =825,92 x 20,47 % £69,10 €.

Commentaires :
- Forte rentabilité les deux premieres années (périedancement) ;
- La baisse du prix de vente a les conséguencesnsesva

o augmentation des quantités vendues,
o augmentation du chiffre d'affaires,
o diminution de la marge.

« Prévoir le lancement d'un nouveau produit a pddifannée 3.
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