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% du PA dans PV % remise totale consentie sur PV

(Jouer avec catte variabla) Taux de remise
% de partage de ['effort applicable aux fournisseurs
entre |'entreprise et ses fournisseurs avec % de partage

I -

5 notions utilisées

. % du PA dans le PV normal

. % total des remises consenties

. % de la part du fournisseur x, y ou z dans le PA

. % de remise a compenser avec les fournisseurs selon le principe d'un
transfert a 100%. II s'agit de déplacer intégralement l'effort commercial
résultant de la remise sur le PV (case 2) en direction de tous les fournisseurs
impliqués dans le PA. Chacun deux doit alors supporter un méme taux de
remise calculé au prorata de la part du PA dans le PV. L'objectif pour le vendeur
ou l'acheteur de I'entreprise agissante est d'effacer I'effet remise en aval des
ventes en la compensant intégralement sur les fournisseurs en amont de tout
processus commercial.

. % de remise a compenser avec les fournisseurs selon le principe d’'un
transfert partiel. II s'agit de définir un % préalable de partage (ex. : 2/ 3 de
la remise initiale sur PV) en I'appliquant ensuite de maniére identique a chaque
fournisseur. Le principe est identique au cas précédent en minorant seulement la
charge de I'effort a supporter.

Partage de l'effort tarifaire avec les fournisseurs
A quoi ¢a sert ?

Dans le cadre d'un montage technico-commercial ou d’ingénierie d‘affaires, ce
module permet au vendeur de «récupérer», en partie ou en totalité, la perte
subie sur son propre PV ou chiffre d'affaires du fait des allocations de remises
consenties a son ou a ses propres clients. Il s'offre ainsi une capacité de
compensation en direction de ses propres fournisseurs (qui bénéficient aussi de
I'affaire) en exigeant d’eux, en retour, un effort proportionné. En fait, ce module
éclaire précisément sur la contribution que peut demander le maitre d'oeuvre a
ses fournisseurs et a ses partenaires en vue de chercher a équilibrer I'affaire en
cours, tout en les faisant participer proportionnellement a «l'effort de guerre» !

Une aide a la décision pour 2 calculs précis

1. Taux de remise pondéré transférable a I'ensemble des fournisseurs (en
fonction de la part du PA dans le PV) sur la base de 100% de remise(s)
consentie(s) dans le PV

2. Taux de remise applicable aux fournisseurs en utilisant un % négocié ou
équitable de partage

Utilisation du module

Ce module permet de transférer, en totalité ou partie, Iimpact d'une remise

exigée par le client ou subie sur le PV ou CA directement sur les fournisseurs de

I'entreprise via :

1. Une politique de participation des fournisseurs a I'«effort de guerre»

2. Un taux de partage de I'effort considéré comme «acceptable»

3. Définition du % exact de remise a négocier avec les fournisseurs en vue de
réduire I'impact subi sur la Valeur Ajoutée de I'entreprise

Avec un bon esprit d'équipe entre le service vente et le service achats au sein
de la méme entreprise, ce module peut servir couramment d‘aide a la décision
en faveur de ce dernier, en lui permettant de définir précisément le niveau
moyen de remises a négocier aupres de ses propres fournisseurs.
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Par convention, si le vendeur décide de demander aux fournisseurs un transfert
a 100% de la remise x en fonction de leur part exacte xyz% dans le PA, il faut
alors considérer un nouveau xyz% part fournisseur rapporté au PV. Exemple :

Si PV = 100€ avec 10% de remise x = 10€

%PA = 60% avec répartition suivante sur 3 fournisseurs :

X% part PA Fourn. A = 50% soit x% rapporté au PV = 30% [60 x (50/100)]

y% part PA Fourn. B = 30% soit y% rapporté au PV = 18% [60 x (30/100)]

7% part PA Fourn. C = 20% soit z% rapporté au PV = 12% [60 x (20/100)]

Pour connaitre le taux de remise applicable au fournisseur considéré avec
transfert a 100%, il suffit d'indiquer dans la case 3 le xyz% rapporté au PV, ce
qui donne dans l'exemple le taux de remise a demander : 16,66%. Le second
résultat apparaissant n'est pas pris en considération.

Objectifs de calcul

Ce module contribue a devenir une technique commerciale efficace de
compensation de pertes subies en aval auprés des clients, en essayant de les
récupérer en amont auprés des fournisseurs de maniére uniforme. Le but est
également de pouvoir jouer avec le «% de partage de l'effort» afin de
déterminer précisément le % de remise a exiger des fournisseurs considérant
que le % du PA et le % de remise consentie sur le PV sont fixes.

Ce module permet de :

. Définir un taux de remise applicable de maniére uniforme aux fournisseurs en
fonction de la part (%PA) que ceux-ci représentent dans le PV.

[(%Remise / %PA) x 100]

. Définir un taux de remise applicable de maniére uniforme aux fournisseurs en
fonction d’un partage d'effort prédéfini (x%) entre I'entreprise et ses
fournisseurs.

[ %Remise x [(% de partage / 100) / %PA] x 100 ]

. Définir un taux de remise spécifique pour chaque fournisseur x, y ou z en
affectant alors dans la case 3 un taux de simulation égal au «poids» de chaque
fournisseur rapporté au PV et non plus au PA.

Exemples de calculs a réaliser avec le module

Simulation 1 : Alors que I'entreprise subit une pression commerciale évaluée a 12% en
moyenne sur I’'ensemble de ses ventes et que les achats représentent 65% de son CA

global
Calculer = Le % de remise a obtenir de I'ensemble des fournisseurs considérant une
contribution a I'effort de partage fixée a 66% (34% absorbés par I’entreprise).

Lecture de I'exemple

En pure compensation a 100% de la part des fournisseurs, la remise initiale de
12% du PV devient 18.46% par rapport au PA soit : [(12%/65%) x 100]
En demandant aux fournisseurs de compenser pour 66% la remise initiale de
12%, le taux de remise a leur demander est de 12.18% soit :

[12 x [(66%/100) / 65%] x 100]



