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RÉFLEXION SUR LA  RENTABILITÉ

Moi et les coûts de revient

3

Votre prix de vente régulier est de 4,20 $.
Un client vous offre de payer 3,50 $, mais il s’engage à commander d’avance

un gros volume du produit.

� Avez-vous l’information requise pour prendre une décision?

� Le prix est-il trop bas?

� La rentabilité de l’entreprise en sera-t-elle affectée?

� La capacité de production le permet-elle?

� Devrez-vous produire une moins grande quantité d’un autre produit? Si c’est le
cas, lequel choisirez-vous?

QUESTIONNEMENTS?

Source:
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En tenant compte des prix de vente et de la marge désirée, vous estimez
qu’un produit ne devrait pas vous coûter plus de 2,10 $ l’unité.

� Avez-vous assez de détails sur le coût du  produit?

� Êtes-vous capable de produire à ce prix?

� Si oui, à partir de quel volume?

� Quelles activités devraient être modifiées pour atteindre le coût unitaire cible?

QUESTIONNEMENTS?

Source:

Pot de  4''  fleuris Scénario Scénario Scénario
1 2 3

Quantités vendu 200 982 137883 100491

Prix de vente 1,60  $ 1,75  $ 1,90  $ 

Vente total 321 571,20  $ 241 295,25  $ 190 932,90  $ 

Coût variables 270 136,00  $ 189 085,00  $ 139 814,00  $ 

Marge sur coût variables 51 435,20  $ 52 210,25  $ 51 118,90  $ 

Total des coûts avant amortissement 282 766,00  $ 201 715,00  $ 152 444,00  $ 

Bénéfice net d'exploitation avant amortissement 38 805,00  $ 39 581,00  $ 38 489,00  $ 

Total des coûts d'exploitation 295 076,00  $ 214 025,00  $ 164 754,00  $ 

Bénifice net d'exploitations 26 495,00  $ 27 271,00  $ 26 179,00  $ 

RÉFLEXTION SUR TROIS SCÉNARIOS DE PRODUCTION

Source: CRAAQ (mai 2006)

Vous gardez volontairement certains produits d’appel (loss leaders).

� Savez-vous si les clients qui achètent des produits d’appel achètent aussi des produits 
payants?

� Connaissez-vous la marge générée par vos clients et leur contribution à votre rentabilité?

� Savez-vous déterminer vos clients les plus rentables?

� Pouvez-vous mesurer le coût des efforts investis pour attirer les clients et le comparer aux 
profits que ceux-ci vous rapportent?

QUESTIONNEMENTS?

Source:

Votre chiffre d’affaires augmente, vous pensez que vos produits sont
payants, mais la rentabilité et les liquidités demeurent stables.

� Êtes-vous en mesure d’isoler les activités les moins rentables?

� Êtes-vous en mesure d’isoler les clients les moins rentables?

� Vos activités sont-elles moins efficaces qu’avant? Pouvez-vous le mesurer?

� Les prix et volumes de vos produits sont-ils optimaux?

� Êtes-vous en mesure de déterminer quels sont les produits les plus rentables
et les moins rentables?

� Vos coûts sont-ils tous pris en considération dans l’établissement de vos prix
de vente?

QUESTIONNEMENTS?
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Le coût de revient d’un produit ou d’un service est la somme de 
toutes les dépenses (ou charges) nécessaires
pour que ce produit ou ce service arrive à son état final.

D’une façon plus mathématique, le coût de revient est égal au 
coût de production additionné au coût de distribution du produit 
fini  et aux charges communes à imputer dans la phase de 
production.

Le coût de revient, c’est…
Pourquoi entreprendre un projet de coût de revient?

Bénéfices

� Mesurer de façon précise le coût et la rentabilité des produits, clients, services,                 
secteurs  d’activité, etc.

� Éliminer les perceptions et avoir une lecture objective de la réalité de l’entreprise

� Établir les prix de vente

� Faciliter et objectiver le processus décisionnel

� Être proactif plutôt que réactif dans les stratégies adoptées

� Cibler les problèmes opérationnels
• Gaspillage et capacité inutilisée
• Efficacité des processus
• Écarts de consommation : matières, temps, prix et taux

La maîtrise du coût de revient est 
essentielle pour :

� Déterminer le coût de vos produits et services

� Accepter ou refuser des commandes avec assurance

� Assurer la continuation de votre entreprise

� Gérer la performance de votre entreprise

� Maîtriser la rentabilité de votre entreprise

Nos Réflextions
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Décision finale

•Élimination de certains produits

•Modification de certains formats

•Certaines variétés abandonnées

•Hausser les coûts de transport 

•Hausse des coûtants (impacte directe sur nos clients)

AVOIR LES BONS ARGUMENTS

Rencontre avec les acheteurs

En 2015 le salaire minimum  est de 10.55$

Augmentation depuis 2002 = 50%

ARGUMENTS

TRANSPORT
Augmentation depuis 2002 = 30%

ARGUMENTS
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LE PRIX BŒUF À AUGMENTER  DE 40%

Depuis 3 ans seulement

ARGUMENTS

STATISTIQUE DE LA BANQUE DU CANADA

Si une boîte à fleur coûtait 2.00$ en 1995 aujourd’hui on devrait la vendre 2.90$

Si un panier suspendu 10’’ coûtait 7.25$ en 1995 aujourd’hui on devrait la vendre 10.52$

ARGUMENTS

La beauté fait vendre

PARLEZ  DE  LA  QUALITÉ  DE  VOS PRODUITS

 Qu'est-ce qu'une tendance du marché? 

Une tendance du marché c'est une orientation qui 
se précise sur une période de temps et qui 
entraîne des changements à la dynamique d'un 
secteur d'activité. Le marché est en constante 
évolution et répond tant aux tendances cycliques 
qu'aux changements à long terme.

TENDANCE DU MARCHÉ
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ÉVOLUTION DES MODES D’HABITATION TENDANCE DU MARCHÉ

 GROS FORMAT (déjà prêt)

 FACILE D’ENTRETIEN

 MODÈLE À L’IMAGE DES VILLES (Urbain)

 LÉGUMES & FINE HERBES (jardin urbain)

SAVOIR SE RENOUVELER

 Ne pas s’asseoir sur ses lauriers.

 Remettez-vous en questions

 Trouver des nouveaux produits payants$$$$

 Ayez l’œil sur vos compétiteurs

HISTOIRE DE D’UN PRODUIT  X

La deuxième année nous 
avions produit 5000 pots et 
nous en avons manqué.
Le printemps passé c’est 
32000 pots que nous avions 
produits et nous  en avons 
encore manqué. Avec une 
marge de 34% disons que nous 
jubilions.

Fin
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L’ARTISAN DE NOS MALHEURS POUR 2016? RÉFLEXION POUR 2016

Que va-t-il arriver avec la hausse du dollar US?

 Augmentation des contenants

 Augmentation des boutures et semences.

 De combien de % dois-je augmenter mes 
coûtants?

22 septembre 2015

RÉFLEXION POUR 2016

Opportunité où pas la hausse du dollard US?

 Est-ce l’Ontario va exporter d’avantage vers nos 
voisins Américain et créer une pression à la 
baisse sur le marché Québécois?

 Est-ce le temps pour certains producteurs 
Québécois de recommencer à exporter vers les 
USA?
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MERCI 


