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Tableau taux de marge commerciale

Vous trouverez ci-dessous le tableau de bord des principaux KPIs ou indicateurs de performance de la fonction Marketing. Ils font partie du tableau de bord opérationnel de I’activité Marketing de 1’entreprise. ActivitéIndicateurMode de calcul Données d’entrepriseChiffre d’Affaires vs A-1 vs objectif Marge brute vs A-1 vs objectif Taux de margeMarge
commerciale + Prix d’achat HT Taux de marqueMarge commerciale + Prix de vente HT Part de marcheSur la base du volume des ventes (part de marche en unités) ou de la valeur des ventes (part de marche en CA) Coiit du marketingCoft total des activités marketing (publicité, foires commerciales, RP, promotion, catalogues, lancements de
produits....) ClientsNouveaux clientsNombre de nouveaux clients Analyse démographique des nouveaux clients ClientsRevenue générés par segments de la population clients Rentabilité par segments clients ProduitsCycle de vie produit% de nouveaux produits % du Chiffre d’Affaires correspondant aux nouveaux produits % du Chiffre d’Affaires
correspondant aux produits en fin de vie Ventes liées au lancement de nouveaux produits / services% ventes des produits / services lances dans la période précédente (par exemple A-1) CannibalisationRéduction des ventes des produits existants due aux nouveaux produits Délai moyen d’obtention de la rentabilité pour les changements réalisés sur les
produits / services existantsDélai entre le moment ol un changement est envisagé ou défini sur le produit et sa rentabilité Délai moyen d’obtention de la rentabilité pour les nouveaux produits / servicesDélai entre le moment ou un nouveau produit est envisagé ou défini et sa rentabilité Délai de mise sur le marché des changements réalisés sur les
produits / services existantsDélai entre le moment ou un changement est envisagé ou défini sur le produit et sa disponibilité en rayon Délai de mise sur le marché des nouveaux produits / servicesDélai entre le moment ou un nouveau produit est envisagé ou défini et sa disponibilité en rayon Satisfaction clients sur les nouveaux produits / services % de
nouveaux clients liés au nouveaux produits / services PromotionNombre de promotion par an vs objectif Accroissement des ventes durant la promotion vs objectif Colit des promotions ROI des promotionsCA + Coflit des promotions PublicitéNombre de campagnes publicitaires par an vs objectif Accroissement des ventes durant les campagnes
publicitaires vs objectif Cotit de la publicité ROI de la publicitéCA + Cotut de la publicité Niveau de reconnaissance des produits avant et apréesNombre de personnes reconnaissants le produit + nombre de personnes total Nombre de personne demandant a acheter le produit apres la campagne publicitaireNombre de personnes ayant acheté le produit
+ nombre total de personne demandant le produit apres la campagne publicitaire Ventes du produit en campagne publicitaire : a mesurer avant et apres la campagne Distribution -MerchandisingRentabilité du rayonCA + Nombre de metres linéaires de rayon Nombre optimum de meétres linéaires de rayon(% des ventes + % de la marge brute) + 2] *
Nombre de metres linéaires de rayon Indice de sensibilité au CA% du CA + % du rayon utilisé Indice de sensibilité a la marge% de la marge brute + % du rayon utilisé Indice de passageNombre de clients passant devant le rayon + nombre de clients entrant dans le magasin Indice d’achatNombre de clients achetant dans le rayon + nombre de

clients entrant dans le magasin Indice d’attractivit¢Nombre de clients achetant dans le rayon + nombre de clients passant devant le rayon Rentabilité du stockMarge brute + valeur moyenne du stock (au cout des ventes) E- MarketingNombre de clics Nombre de nouveaux visiteursNouveaux visiteurs + visiteurs totaux Nombre d’anciens
visiteursAnciens visiteurs =+ visiteurs totaux Nombre moyen de pages vues par visiteur Taux de rebondNombre de personnes ayant quitté le site juste apres y étre entré Relation Public RPReconnaissance des produits au travers des actions réalisées par les RpsRésultats avant et aprés 1’action de RP Reconnaissance des produits par les clientsRésultats
avant et apres l’action de RP Reconnaissance de I’entreprise au travers des actions réalisées par les RPsRésultats avant et apres 1’action de RP La marge commerciale est un outil de gestion indispensable pour votre entreprise. Son calcul vous permet d'avoir une vision de sa rentabilité par l'analyse du cotit de revient des produits vendus. Le niveau de
marge a atteindre pour étre rentable varie en fonction de votre domaine d'activité, de votre implantation géographique et de la taille de votre entreprise. Une entreprise est dite déficitaire si sa marge commerciale n'est pas en mesure de couvrir ses frais fixes et ses frais de fonctionnement. L'analyse de la marge commerciale Il est impératif de vous
fixer des objectifs de marge chaque année et de les suivre de maniére mensuelle pour vous assurer qu'il n'y ait pas de déviation. De plus, votre taux de marge commerciale doit toujours étre mis en relation avec celui de vos concurrents. La marge commerciale est un indicateur proportionnel au chiffre d'affaires et son analyse doit se faire non
seulement en valeur, mais également en pourcentage. Le calcul de la marge commerciale a plusieurs raisons d'étre, il permet de : Mesurer la performance commerciale en comparant votre marge commerciale a celle des entreprises concurrentes. Si la marge est en hausse, il est alors possible d'envisager une baisse de tarifs afin de vendre plus et
d'augmenter votre chiffre d'affaires sans diminuer votre rentabilité. Aider a choisir les produits les plus rentables en mesurant la contribution individuelle de chaque produit ou service a la performance d'ensemble de l'entreprise. Déterminer le seuil de rentabilité. Si la marge commerciale de l'entreprise est en hausse, cela signifie une bonne
rentabilité. La marge nette La marge nette est différente de la marge commerciale. Elle révele le bénéfice que dégage chaque euro de chiffre d'affaires apres soustraction des frais d'exploitation, d'intéréts et des impots. Elle est égale a : bénéfice net/chiffre d'affaires x 100. Si la marge nette est de 50 % par exemple, cela signifie que chaque euro de
chiffre d'affaires entraine 50 centimes de résultat net. Une marge nette importante est signe que votre entreprise est en bonne santé et qu'elle est vraisemblablement plus rentable que ses concurrents, car elle contréle mieux ses dépenses. Le taux de marge commerciale Le taux de marge commerciale est également un indicateur important a ne pas
négliger dans votre analyse. En effet, il permet a 1'entreprise d'évaluer sa capacité a protéger sa marge, a savoir sa faculté a répercuter les augmentations de colts sur sa clientéle ou encore sa faculté a négocier ses prix d'achat avec ses fournisseurs. Le taux de marge est obtenu en effectuant le calcul suivant : (marge commerciale HT/achats
consommeés HT) * 100. Si un produit est vendu 150 € HT et que son prix d'achat est de 100 € HT, alors le taux de marge sera égal a : ((150 - 100)/100) * 100 = 50 %. Avec un taux de marge de 50 %, l'entreprise dispose donc d'une marge de 50 € pour faire face a ses frais fixes. Le taux de marge est révélateur de la puissance de négociation d'une
entreprise. Plus son taux de marge est important, plus elle sera en mesure de négocier avec ses fournisseurs. Une entreprise dotée d'un savoir-faire spécifique pourra également se différencier plus facilement de ses concurrents et augmenter ses taux de marge en pratiquant des tarifs plus élevés. Le taux de marque Il existe également un autre type
de taux : le taux de marque. Il compare la marge commerciale au coiit d'achat alors que le taux de marque compare la marge commerciale au prix de vente. En reprenant 1'exemple précédent, le taux de marque serait de : ((150 - 100)/150) * 100 = 33 %. Les produits avec le meilleur taux de marque sont les plus intéressants a mettre en avant si vous
souhaitez augmenter votre rentabilité. Les facteurs d'influence de la marge commerciale Augmenter le chiffre d'affaires est toujours la priorité pour les entreprises. Cependant sécuriser ses marges est tout aussi important, car cela est généralement facile a réaliser et plus rapide pour obtenir des résultats. Il est donc trés intéressant de vous pencher
sur les différentes actions possibles pour influencer votre marge commerciale. Augmenter vos volumes de ventes Cela nécessite d'avoir un prix juste, un bon positionnement, une bonne communication ainsi qu'une bonne force de vente. Si vous réussissez a devenir l'expert de votre domaine d'activité, c'est une raison supplémentaire pour que vos
clients ne puissent plus se passer de vous. Cela vous donnera également 1'opportunité de pouvoir augmenter vos prix sans craindre de perdre votre clientéle. Pratiquer le yield management Cela consiste a adapter vos prix en fonction de 1'offre et de la demande afin de maintenir vos marges. Plutot que d'avoir un prix défini et stable tout au long de
l'année, vous proposez des tarifs a la baisse lors des périodes de faible activité afin d'attirer de nouveaux clients. A l'inverse, vous ajustez vos prix a la hausse lors des périodes de forte activité en partant du postulat que si le consommateur achéte a cette période, c'est qu'il ne peut pas faire autrement et qu'il sera donc prét a payer plus cher.
Augmenter vos prix Cette technique semble a premiére vue la plus simple a mettre en place. Il faut cependant faire tres attention, car cela ne sera possible que si vous étes sur un créneau ou la sensibilité au prix de vos clients est faible. Il est donc tres important de comparer régulierement vos prix a ceux de vos concurrents délivrant des prestations
similaires aux votres, mais également a ceux positionnés sur des créneaux plus chers afin de vérifier les différentiels de prix versus les offres proposées. Miser sur vos produits « vache a lait » Cela correspond aux produits qui contribuent fortement a votre marge nette. Pour cela, il est nécessaire de bien connaitre les marges dégagées par chacun de
vos produits ou services afin de pousser les plus rentables et minimiser ceux qui vous rapportent peu de marge. Améliorer votre gestion des stocks Il s'agit la tout d'abord d'éviter a tout prix le surstockage qui cofite trés cher a l'entreprise, mais également de prévenir les ruptures de stock qui peuvent engendrer des pertes de ventes, voire pire, des
pertes de clients qui préfereront se tourner vers la concurrence. Diminuer le prix d'achat de vos marchandises Cela peut s'avérer délicat, car les fournisseurs tout comme vous, sont exigeants sur leurs marges. Cependant, vous avez tout de méme deux leviers de négociation possibles : la négociation sur vos volumes d'achats et également sur des
éventuels retards de livraisons ou des défauts sur les produits vendus par vos fournisseurs. Réduire vos charges fixes Il s'agit la d'optimiser vos dépenses, mais attention a bien identifier les postes sur lesquels vous pouvez vous permettre une réduction des charges fixes sans diminuer la qualité de vos produits. L'un des premiers postes de dépenses a
considérer peut étre votre budget publicité, en veillant a bien investir dans les canaux qui vous rapportent. Augmenter la marge commerciale nécessite parfois beaucoup de temps et I'optimisation des vos systemes internes. Il est surtout tres important d'analyser régulierement chacun des éléments pouvant améliorer ou dégrader la marge et de
prendre les bonnes décisions, en veillant surtout a ne jamais dégrader la qualité des produits ou services. Pour aller plus loin, télécharger ce modéle de tableau KPI gratuit pour évaluer facilement la situation de votre entreprise. Publication originale le 22 septembre 2020, mise a jour le 22 avril 2021 La marge commerciale d'un produit est une
mesure statistique importante pour la gestion d’une entreprise. Elle s’analyse en valeur et en pourcentage annuellement. C’est un parametre essentiel qui permet a I’entreprise d’avoir un apercu global sur les activités commerciales qu’elle méne. La marge commerciale d’un produit constitue aussi un outil de prise de décision pour l’entreprise, on la
qualifie aussi d’indicateur commercial. Définition de la marge commerciale d’un produit Marge commerciale d’un produit La marge commerciale d’un produit est le rapport entre le prix d’achat des marchandises et leurs prix de vente. C’est une donnée statistique qui permet d’approcher a quelques virgules pres de la rentabilité de I’entreprise a
travers une analyse portée sur le colt de revient. Elle constitue 1'un des éléments essentiels pour ’analyse et le positionnement de I’entreprise sur le marché.En réalité, la marge de vente est un élément statistique de mesure des performances des entreprises. Elle permet surtout la mise en évidence de la rentabilité d’un produit ou d’un service
particulier. C’est une stratégie qui permet d’analyser efficacement les produits mis en ligne sur le marché. Elle fournit également toutes les informations statistiques qui contribuent a calculer le succes d’une entreprise. La marge commerciale, est un indicateur essentiel pour les chefs d’entreprises ainsi que pour les investisseurs potentiels a venir,
car elle détermine le niveau de vente et de bénéfice d’une entreprise. En général, le calcul de la marge commerciale s’applique principalement aux sociétés commerciales, de négoces ou de distributions de grandes lignes. C’est un calcul qui permet a 1’entreprise de prendre conscience de ses différents cofits de production a 1'unité afin de pouvoir
financer sa production commerciale ainsi que son fonctionnement. La marge commerciale varie d’un secteur a un autre ; elle part de 50% pour la production des produits manufacturés et de quelques pourcentages pour les petits négoces. L’importance du calcul de la marge commerciale d’un produit La marge liée au commerce d’'un produit permet a
entreprise d’avoir une idée des différents profits de vente qu’elle génére. Pour les sociétés et les entreprises, elle constitue un indicateur financier primordial de prise de décision. Par contre, pour les investisseurs financiers ou les créateurs d’entreprises, elle est un outil prévisionnel servant a qualifier 1’état financier d’'une entreprise.Selon les
différents secteurs d’activités commerciales, la marge commerciale est utilisée soit pour :* Déterminer la performance commerciale de I’entreprise en fonction de ses colits® Comparer les entreprises les unes aux autres afin d’en faire sortir une liste de classification.* Mesurer 1'effritement ou 1’évolution de la politique commerciale utilisée par
I’entreprise* Diriger les différents choix ou options de développement de la production des produits les plus rentables.* Mesurer le seuil de rentabilité pour I’entreprise. De plus, le calcul de la marge commerciale de I’entreprise permet de créer une entreprise grace a la mise en place d’un business plan. Ce sont des données statistiques qui doivent
étre au préalable estimées afin d’établir correctement le compte de résultat prévisionnel ; avec une estimation précise des montants des achats immédiatement générés par le chiffre d’affaires prévisionnel.Concernant les entreprises en activité, il est bien de pouvoir connaitre la marge commerciale qu’elle génere dans le but d’avoir une maitrise de
son fonctionnement. On dit qu’elle est un outil de pilotage de ’entreprise. Car elle permet a ’entreprise de fixer ses prix tout en mesurant la variation des différents bénéfices générés. Par ailleurs, la marge commerciale est un indicateur statistique qui est exploité par le lecteur de comptes, dans un cas précis de reprise d’activité de 1’entreprise ; avec
une comparaison du taux de marge de I’entreprise cible et de ceux pratiqués couramment dans son propre secteur d’activité commerciale. Elle permet en quelque sorte a 1’expert-comptable d’avoir des éléments statistiques lors d’une reprise d’activité d’une entreprise donnée. Calcul de la marge commerciale d'un produit Il existe plusieurs manieres
pour calculer la marge commerciale d’'une entreprise et chaque méthode correspond a une analyse spécifique du cycle d’exploitation commerciale. Le plus important dans le calcul de la marge d'un produit, est la connaissance précise de son prix de vente hors taxe (HT) et son colit d’achat ou encore de son cofit de production. La connaissance de ces
valeurs vous permettra de mettre en place le calcul de la marge commerciale de 1’entreprise.Le niveau de cette derniére pour une entreprise dépend de son activité commerciale et surtout de son positionnement en terme graphique et de sa taille sur le marché. Mode de calcul de la marge commerciale. En réalité, plus la quantité d’achats de produits
est importante, plus le prix unitaire devient avantageux. La regle d’or pour qu’une entreprise ne soit pas a un seuil déficitaire, fait que le calcul de la marge commerciale soit capable de couvrir tous les frais fixes et de fonctionnement. Le calcul de la marge commerciale de ’entreprise se fait selon les différents calculs suivants :Marge commerciale =
chiffre d’affaires HT - achats HT consommés.Lorsqu’on parle d’achat hors taxes consommeé, on fait allusion aux différents achats effectués par I’entreprise et qui ont déja été mis aux offres. Les achats taxés sont obtenus en faisant :Achat consommé HT= achat HT + frais accessoires d’achats + la variation des stocks de marchandises. Ou

encore, * La marge= prestations de 1’exercice- coiit de réalisation des prestations effectuées.Avec, les prestations de ’exercice= aux prestations de services + ou - la variation des en-cours de prestations de services. Les colits de réalisation des prestations= achats d’études et de prestations de services plus les frais accessoires sur achats d’études et
de prestation- les réductions commerciales obtenues sur les achats d’études et de prestation de services.En clair, les différents colits de réalisation des prestations vendues sont relatifs aux charges de sous-traitance directe ou aux salaires des personnels chargés a I’exécution des taches ou des services.On ne peut parler de calcul de marge
commerciale d’un produit sans aborder la marge nette ou encore son taux . Ce paramétre commercial se calcul a partir du cott d’achat du produit. Il désigne le pourcentage de marge généré par rapport au coiit d’achat d’un produit donné. Le taux de marge commerciale s’obtient généralement en divisant celle-ci par le coiit d’achat de I’entreprise. Il
s’exprime a travers la formule suivante :Taux de marge commerciale= (marge commerciale / colit d’achat en hors taxe) x 100.Le taux de la marge commerciale est un pourcentage, c’est-a-dire une valeur exprimée sur 100.Ce parametre est un élément statistique important pour les activités financiéres de I’entreprise. En effet, il constitue un indicateur
financier de marque qui lui permet de mener ses analyses économiques sur plusieurs années ou encore d’évaluer les capacités des politiques de protection des marges commerciales qu’elle a mises en évidence. En réalité, la protection des marges de 1’entreprise consiste a influer les hausses des coflits de matieres sur ses clients et de méme a
négocier les coiits d’achat de produits auprés des fournisseurs.C’est un indicateur qui rend possible une comparaison directe entre différentes entreprises d’un méme secteur d’activité. A I’opposé des autres indicateurs financiers tels que le taux d’excédent brut d’exploitation (EBE) qui est un indicateur financier pertinent ; la marge commerciale
n’est guere influencée par le choix de 1’entreprise, précisément en matiere d’investissements (qu’il s’agisse des longs investissements ou des courts investissements) ou de gestion des ressources humaines (qu’il s’agisse des internes ou des sous-traitants dans 1’entreprise). Le taux de la marge commerciale désigne la marge brute d’un produit en
pourcentage du prix de vente. Il permet ainsi de mesurer la rentabilité d’un produit donné. En effet, plus un produit a un taux de marge élevé, plus le produit est rentable financierement pour I’entreprise. Par conséquent, pour augmenter le taux de la marge commerciale d’'un produit, vous avez deux solutions qui consistent soit a :* Négocier une
remise supplémentaire avec votre fournisseur tout en ne modifiant en aucun cas le prix de vente du produit au consommateur.* Hausser le prix de vente du produit en dépit des risques de baisse de volume de vente en vue.La mise en place d’une analyse de la marge commerciale en se référant au coefficient multiplicateur est trés essentiel. Le
coefficient multiplicateur Le coefficient multiplicateur a la capacité de passer tres rapidement du prix d’achat hors taxe (HT) a un prix de vente toutes taxes comprises (TTC). C’est tres pratique pendant les négociations avec vos fournisseurs afin de savoir s’il existe une certaine cohérence entre le prix de vente toutes taxes comprises (TTC) et le prix
d’achat hors taxe (HT). En effet, il est important de mettre en évidence les différentes relations existantes entre les deux prix commerciaux cités précédemment et la marge commerciale que vous désirez réaliser sur la marchandise.Sa formule mathématique est :Coefficient multiplicateur = 100 x 1 / (100-taux de la marge commerciale)Une fois que le
coefficient multiplicateur est trouvé et connu a travers des calculs précis et clairs, il est possible en clin d’ceil le prix de vente hors taxe par le biais de cette formule suivante :Prix de vente HT= prix d’achat HT x coefficient multiplicateur. Le suivi de la marge commerciale par les chefs d’entreprises La marge commerciale doit étre impérativement
suivi par les chefs d’entreprise. Et cela, en fonction des objectifs de marge fixés au préalable. Le suivi devra s’effectuer annuellement, mais il est bien de tenir un suivi mensuel afin de vérifier qu’il n’y a pas de dérive aux objectifs fixés. Pour cela, il est préférable de comparer plus souvent le taux marginal commercial de 1’entreprise aux performances
des entreprises concurrentielles.La mise en place de ce suivi prend tout son sens dans le pilotage des politiques commerciales de ’entreprise. En effet, une marge commerciale insuffisante peut indiquer :* Le non-respect des objectifs commerciaux de 1’entreprise par les chefs commerciaux. Par exemple, cela peut arriver dans le cas ou ils pratiquent
des prix assez bas ou en accordant trop de réductions commerciales aux clients. * L’augmentation des prix d’achat et des frais accessoires plus que proportionnels a I’évolution des prix de vente ; toute chose qui cause la réduction de la marge commerciale de I’entreprise.De ce fait, afin d’avoir un contréle permanent sur 1’évolution de ces parametres
commerciaux, un tableau de bord mensuel y est conseillé dans le but de réagir immédiatement lorsque la marge commerciale devient mauvaise. Marge commerciale et le business plan de I’entreprise Marge commerciale d’un produit- Business plan Le prévisionnel financier de votre business plan et I’analyse portée sur le taux de la marge commerciale
des entreprises concurrentes vous seront d’une grande utilité afin d’estimer votre compétitive sur le marché.Par conséquent, il existe deux axes d’exploitation : soit vous alignez simultanément votre prix de vente sur celui de la concurrence ou alors votre marge commerciale sur la leur. Dans ce cas, si vous étes en possession de produits de qualité
similaires, I’alignement de vos prix de vente a ceux de vos concurrents ; vous permettra en quelque sorte d’avoir une indication aprés analyse. Cette indication vous fournira la différence existence entre le taux de votre marge et le leur. Notez bien : si cet indicateur est important, il est clair que vos concurrents seront les plus avantageux sur le
marché, ils auront alors un véritable avantage compétitif par rapport a vous. En effet, ils pourront user de cet écart marginal pour innover ou promouvoir efficacement leur production.Par contre, si vous optez pour l'alignement de votre taux de marge commerciale a la leur, vous risqueriez d’étre encore dans un désavantage commercial, car le prix de
vente de vos produits pourrait ne pas étre suffisamment compétitif sur le marché. Différence entre la marge brute commerciale et la marge nette commerciale Evidemment, il existe une différence entre la marge brute commerciale et la marge nette commerciale. La marge brute commerciale Elle correspond tout simplement & la différence entre le
prix de vente HT et le prix d’achat HT des produits vendus.Son expression est la suivante :Prix de vente hors taxe (HT) - prix d’achat hors taxe (HT) = Marge Brute HT. Dans le commerce, on la désigne le plus souvent de marge commerciale. Selon les différents secteurs d’activité, il peut se trouver qu'il existe une différence de terminologie, mais la
réalité est la méme. Marge nette commerciale En clair, la marge nette permet le calcul de la rentabilité d’un produit, d’'un service ou encore d’'une entreprise donnée.Elle sert a calculer le résultat réalisé par une entreprise pendant la vente d’un service ou d’un produit. Elle peut tout de méme avoir une anticipation de ce chiffre lors de la création de
I’entreprise. Son expression est :Marge nette commerciale = marge brute - la somme des frais liés a la vente du produit. Cette formule définit clairement que la marge nette commerciale HT, est la différence entre la marge brute HT et les différents frais de gestions commerciales HT. Elle peut étre obtenue en faisant la soustraction entre le prix vente
du produit HT, le prix d’achat de ce méme produit HT et les frais de gestion commerciale. Autrement :Marge commerciale = Prix de vente hors taxe - prix d’achat hors taxe - frais de gestion commerciale.Pour les sociétés de production, on parle plus de marge industrielle ; qui est la différence de la marge brute des différents cofits de fabrication
industriels. Conclusion Au total, posséder un bon taux de marge n’est pas assez pour assurer a l’entreprise une bonne rentabilité. En réalité, si un bon prix de vente est essentiel pour ’essor commercial de 1’entreprise, la qualité d’une bonne politique management est aussi 1'un des piliers primordiaux de la bonne marche de 1’entreprise.
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