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Ne pas dépasser la ligne blanche 
de l'effort commercial

Problème : Jusqu'où aller en matière de concession tarifaire ?

L'effort  commercial  ressort  principalement  du  langage  et  de  la  logique  du 
vendeur alors que la remise s'applique d'abord au vocabulaire et à la logique 
des achats. Ainsi, l'effort commercial se calcule uniquement par rapport au TM 
alors que l'impact de la remise se détermine en fonction du PV. C'est la raison 
pour laquelle l'effort commercial doit rester une ligne blanche que le vendeur ne 
doit surtout pas dépasser au risque d'altérer plus ou moins gravement le TM.

Pour définir la limite de l'effort commercial admissible pour un produit ou 
une affaire,  il  est  vivement  conseillé  de délimiter  la  «zone» du TM capable 
d'absorber  un  impact  économique  (remise,  promotion,  RFA,  coopération 
commerciale...)  sans  déséquilibrer  la  valeur  ajoutée.  Pour  cela,  il  est 
recommandé d'utiliser le module 35 ou 40 en calculant cette «zone» à partir des 
prix  de  revient  intermédiaires  (PR1  à  PR5)  et  de  la  marge.  Le  % d'effort 
commercial correspond in fine au différentiel entre le TM départ et le TM arrivée 
rapporté au TM départ.  

Il  existe  ensuite  3  manières  pour  définir  le  territoire  de  jeu  commercial 
admissible en utilisant les modules 15 et 28 :
 
1. Définir le % d'effort commercial subi en fonction du TM et du % de
    remise demandé, puis le comparer au % d'effort commercial admissible.
               Ex. TM = 40% ; Remise = 8% ; Effort commercial = 20%  
2. Définir le taux maximal de remise acceptable en fixant l'effort
    commercial admissible en rapport avec le TM. 

 Ex. TM = 40% ; Effort commercial = 20%  ; Remise = 8%
3. Déterminer le TM arrivé (et le différentiel de TM) selon 2 possibilités : 

. Module 15 : Indiquer le % de remise puis le % d'effort commercial

. Module 28 : Indiquer le % de remise (correspond en fait à l'effort
               commercial fournisseur) puis le TM départ
   Ex. TM départ = 40% ; Remise max. (ou effort commercial) = 20%  

  Différentiel (remise réelle) = 8% ; TM arrivée = 32%

 Saisie TM + R 

 Saisie TM + 
 effort com  .

 Saisie TM + R 


