[image: image12.png]


Dossier étudiant

Fiche - outil n 2
La TVA et le calcul des réductions commerciales

Objectifs :

· Être capable de choisir le taux de TVA applicable.

· Être capable de calculer le montant de la TVA, un prix de vente HT et TTC

· Être capable d'appliquer les réductions commerciales (rabais, remise, ristourne) et de calculer un Net commercial.

· Être capable de choisir les conditions commerciales les plus favorables (choix d'une opération de promotion, choix d'une fournisseur).

Niveaux visés :

· [image: image13.png]ECT'VI}



BTS CI, Communication, MUC, NRC, TC, TPL. 

Matières :

· Mercatique,  Création d'une relation commerciale, Management et Gestion de l'Unité Commerciale, Gestion commerciale, Transport Logistique (TVA), Technique d'analyse d'une relation d'affaire, Les tarifications et tarifs (TVA). 
Thème :
· Le prix et la facturation.

Contexte et finalités :

· Identifier les determinants du prix et calculer un prix de vente 
Pré-requis et transversalités :

· CA en valeur et en volume, résultat

TIC :

· Possibilité d'utiliser un tableur type Excel.




Fiche - outil n 2
La TVA et le calcul des réductions commerciales

Problématique : Comment calculer un prix HT/TTC ? Comment appliquer un rabais, une remise, une ristourne ? 
I. Qu’est-ce que la TVA ?
· DÉFINITION : La Taxe sur la Valeur Ajoutée (TVA) est un impôt indirect qui repose sur les dépenses de consommation. Elle est payée par le consommateur (car elle est répercutée sur le prix de vente des produits) et collectée par les entreprises. Le montant de la taxe est proportionnel au prix de vente hors taxe (HT).

· À QUOI SERT-IL ? La TVA est un impôt. Les impôts servent à financer le budget de l’Etat.
· COMMENT CELA FONCTIONNE ?  Le principe est le suivant : l’entreprise majore son prix de vente du montant de la TVA qu’elle facture à son client et qu’elle reverse ensuite à l’État. Le montant de la taxe est proportionnel au prix de vente hors taxe.
· QUELS SONT LES TAUX DE TVA APPLICABLES ? Le taux de TVA applicable dépend de la nature du produit ou du service vendu. Les différents taux applicables en France métropolitaine sont :
· Taux normal

20 % (majorité des ventes de biens et services pour lesquels aucun 



autre taux n'est prévu)
· Taux intermédiaire
10 % (produits agricoles, transports de voyageurs, restauration, 



hébergement en hôtel, services d'aide à la personne, médicaments non  


remboursables…)
· Taux réduit

5,5 % (produits alimentaires de première nécessité, eau et boissons 


sans alcool, restauration scolaire,  abonnement au gaz et électricité, 



livres, cinéma, travaux d’isolation…)
· Taux particulier
2,1 % (médicaments remboursables, la presse imprimée (sauf 



exception…). 
· COMMENT SE CALCULE-T-ELLE ?
	Montant de la TVA = ______________________________________________________







Multiplier par 1 + (Taux de TVA/100)





Ex : pour TVA 20 %( PVTTC = PVHT x  1,20


Prix HT





Prix TTC



Diviser par 1 + (Taux de TVA/100)

Ex : pour TVA 20 %(PVHT = PVTTC/1,20

· APPLICATION :

Réalisez les exercices suivants. Rappelez à chaque fois les formules utilisées.

1. Un stylo à encre est vendu au prix public de 4.39 € TTC. Le taux de TVA applicable est le taux normal.
· Calculez le prix de vente HT de ce stylo. 
· Calculez le montant de la TVA .   
2. Une baguette est vendue à un prix public de 1 € TTC. Calculez le prix de vente HT de cette baguette.

· Calculez le prix de vente TTC de cette baguette. 

· Calculez le montant de la TVA.

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



Vous disposez de prix de ventes HT, TTC et des Taux de TVA applicables.
1. Complétez le tableau suivant à l'aide des calculs des prix HT et TTC.
	Prix € HT
	Taux de TVA
	Prix € TTC

	100
	20 %
	

	
	20 %
	100

	
	10 %
	95

	90
	5,5 %
	

	100
	10 %
	

	
	2,1 %
	100


II. Qu’est-ce qu’une réduction commerciale ?
Les entreprises appliquent une politique tarifaire. Celle-ci est parfois modulée par des réductions de prix, des promotions destinées à récompenser la fidélité d’un client, à diminuer le niveau des stocks ou utilisée dans le cadre d’une opération commerciale. Les différentes réductions commerciales peuvent être accorées séparément ou simultanément, dans ce dernier cas elles se calculent en cascade.
1) Qu’est-ce qu’un rabais ?

· DÉFINITION : Un rabais est une réduction du prix exceptionnelle.
· À QUOI SERT-IL ? Un rabais est accordé exceptionnellement pour tenir compte d'un défaut de qualité ou de conformité du produit ou de non conformité ou d'un retard de la livraison par exemple.

· COMMENT SE CALCULE-T-IL ? Le montant du rabais peut être donné en euros dans l'énoncé, si ce n'est pas le cas, il faut le calculer.

MONTANT du RABAIS = Montant brut x (Taux de rabais /100)

NOUVEAU MONTANT tenant compte du RABAIS [image: image3.png]Prixinitial X [100 — (Taux de rabais/100)]




· APPLICATION :

Un Magasin d’habillement réalise une rabais de 5 % sur l’ensemble des marchandises livrées le jeudi alors que le client les attendait le mardi.  Montant initial de la marchandise livrée : 1250 €.        


1. Calculez le montant finalement réglé par le client.
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2) Qu’est-ce qu’une remise ?

· DÉFINITION : Une remise est une réduction du prix habituelle ou exceptionnelle.
· À QUOI SERT-ELLE ? Une remise est accordée pour tenir compte de l'importance des quantités commandées, de l'importance du client, de sa fidélité pour l'entreprise ou de son statut/sa profession (exemple : grossiste ou famille nombreuse).

· COMMENT SE CALCULE-T-ELLE ? Une remise est généralement calulée par l'applicaiton d'un pourcentage sur le prix de vente. Elle peut être progressive, c'est-à-dire calculée par tranches pour lesquelles s'applique des taux différents, généralement dans l'objectif d'inciter à commander davantage (par exemple pour maitriser les coûts de transport et logistiques).
MONTANT de la REMISE = Montant brut x (taux de remise/100)

MONTANT REMISÉ [image: image5.png]Prixinitial X [100 — (Taux de remise/100)]




MONTANT BRUT INITIAL = Montant remisé / [100 - (Taux de remise/100)]

· APPLICATION :

Un Magasin d’habillement réalise une remise de 20 % sur l’ensemble de ses produits.
Prix initial d’une chemise : 30 €        



Prix initial d’une veste : 89,90 €
 
2. Calculez le prix de vente remisé de la chemise et de la veste.
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



Un magasin d’habillement doit appliquer pour la démarque finale des soldes 3 remises successives. Calculez le prix de vente final TTC. Vous tiendrez compte d’un taux de TVA de 20 %.  
· Complétez le tableau ci-dessous. Détaillez les calculs pour la première ligne.
Attention, en cas de remise en cascade (-10 % puis -15 %), on ne peut additionner les montants des remises, il faut refaire le calcul pour chaque remise.

	Produits
	Prix HT normal
	Prix TTC normal
	Remises en cascades à appliquer
	Prix final TTC

	
	
	
	40 %
	30 %
	20 %
	15 %
	10 %
	

	Pull rouge

	24,92 €
	€
	X
	
	X
	
	X
	€

	Costume noir
	165,83 €
	€
	
	X
	
	X
	
	€

	Robe bleue
	79,16 €
	€
	X
	
	
	X
	X
	€

	Mini-jupe verte
	40,83
	€
	
	X
	X
	
	
	€

	Short jeans
	32,5
	€
	
	
	X
	X
	X
	€

	Tailleur gris
	207,5
	€
	
	
	X
	
	X
	€



3) Qu’est-ce qu'une ristourne ?

· DÉFINITION : Une ristourne est une réduction du prix appliquée sur l'ensemble des opérations faites avec un même client sur un période déterminée, généralement une année (exemple : une ristourne est accordée par un fournisseur sur le chiffre d'affaires annuel).
· À QUOI SERT-ELLE ? Une ristourne est accordée pour tenir compte de l'importance des quantités commandées, de l'importance du client, de sa fidélité pour l'entreprise. 

· COMMENT SE CALCULE-T-ELLE ? Une ristourne est généralement calulée par l'applicaiton d'un pourcentage sur le chiffre d'affaires annuel. Elle peut être progressive, c'est-à-dire calculée par tranches pour lesquelles s'applique des taux différents, généralement dans l'objectif d'inciter à commander davantage.
MONTANT de la RISTROUNE = CA annuel x (taux de ristourne/100)

· APPLICATION :

Un fabricant de vêtements et accessoires d’habillement applique une ristourne annuelle progressive par tranches à ses clients selon le tableau joint. Pour l'année N, le client "Vêt +" a réalisé 39 250 € d'achats HT.
1. Calculez le montant de la ristourne qui sera accordée par le fournisseur pour chaque tranche de CA.
	Tranches de CA annuel HT
	Ristourne (en %)
	Montant de la ristourne

	De 0 à 15 000 €
	1 %
	

	De 15 001 à 30 000 €
	3 %
	

	De 30 001 à 45 000 €
	5 %
	

	Plus de 45 001 €
	7 %
	

	Montant total de la ristourne :
	


4) Qu’est-ce que le net commercial ?

· DÉFINITION : Le net commercial est le montant dû après avoir enlevé les éventuels rabais et remises du prix de vente de départ (Montant brut).
· À QUOI SERT-IL ? Le net commercial permet de déterminer le montant dû hors TVA. La TVA se calcule donc ensuite sur le net commercial. Il est la base de calcul de la TVA.
· COMMENT SE CALCULE-T-IL ? Sur une facture, les différentes réductions commerciales se calculent en cascade, c'est-à-dire les unes après le autres (exemple : un rabais de 3 % est appliqué sur le montant total HT, puis une remise de 8 % sur le prix après rabais).
NET COMMERCIAL = Montant brut - Rabais, Remises et Ristournes
 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



Vous disposez des informations suivantes au sujet de la facture n° 865/2015 :

- Vente de fournitures de bureau à un commerçant pour un montant brut de 130 euros

- Taux de TVA applicable 20 %

- Remise de 5 % pour la première commande

- Remise de 1% pour le volume d'achat.
1. Calculez le Net commercial, puis le Net TTC de cette facture.
	Eléments
	Calculs

	Montant Brut HT 
	

	Remise ______________________________________
	

	Total
	

	Remise ______________________________________
	

	Net commercial HT
	

	Montant de TVA (Taux de TVA ______ %)
	

	Net TTC (ou Net à payer)
	



 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



Vous disposez des informations suivantes au sujet de la facture n° 913/2015 :

- Net TTC à payer : 2 240 euros.

- Taux de TVA applicable : Taux normal
- Rabais de 50 euros accordé pour de légères rayures sur certains produits
- Remise de 10 % pour la deuxième commande

1. Calculez le Net commercial, puis le montant brut de cette facture.

	Eléments
	Calculs
	Vérification

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



ENTRAINEMENT N° 1


C’est au début des années 1930 que Jude Delisle se lance dans les affaires. D’abord de dimension artisanale, son entreprise de produits frais prend de l’envergure avec la construction de l’usine de Boucherville, en 1968. Aujourd’hui, Danone a atteint sa pleine maturité et a su développer des valeurs distinctives qui l’aident à réaliser un rendement de haut niveau et à atteindre l’excellence.

La marque Bio est lancée en 1987 en France. Suite à une directive européenne de 1991 qui règlemente la mention « biologique » et interdit toute référence à cette agriculture aux produits qui n’en sont pas issus, Bio change de nom et devient Activia.
D’après les annales du baccalauréat STMG Mercatique – juin 2014

Travail à faire (Annexe 1) : 
1. Choisissez, à l’aide de calculs pertinents, l’opération de promotion à mettre en place. 
	ANNEXE 1 : Détail des opérations de promotion
Activia souhaite mettre en place une opération de promotion de deux semaines. Elle hésite entre un coupon de réduction et un jeu-concours. Les données suivantes vous sont communiquées par l’entreprise : 

· Nombre de packs de 4 yaourts vendus hors promotion : 300 000 (pour deux semaines) 

· Prix public hors taxe hors promotion : 1,90 € le pack de quatre yaourts 
· Coût de fabrication d’un pack de 4 yaourts : 1 € 
Opération de promotion
Mise en place d’un coupon de réduction : 

· Réduction de prix effectuée pendant la promotion : 10 % sur le prix affiché 

· Impact estimé sur les ventes : + 20 %.

Jeu-concours

· Prix public : inchangé́ 
· Impact estimé sur les ventes : + 15 %
· 700 cartes cadeaux d’une valeur de 30 € HT 
· Autres frais liés à la mise en place du jeu-concours : 15 000 € HT 
· Lots à gagner : un voyage de rêve d’une valeur de 10 000 € HT.
Remarque : la rentabilité d'une opération de promotion des ventes peut être calculée de la façon suivante :

Rentabilité de l'opération, R = marge brute – (Coûts techniques + manque à gagner)



	Mise en place du coupon de réduction
	Mise en place du jeu concours
	Choix

	
	
	


 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



ENTRAINEMENT N° 2
Une entreprise décide de mettre en place une opération de promotion des ventes afin d'augmenter ses ventes durant deux semaines. Vous disposez des informations suivantes concernant le produit faisant l'objet de la promotion :

- Prix de vente hors promotion : 14 € HT.
- Prix d'achat auprès du fournisseur : 9,50 €.
- Ventes hebdomadaires hors période de promotion : 750 produits.

- Remise durant la période de promotion : 10 %.

1. Calculez le nombre de produits à vendre afin de rentabiliser cette opération de promotion.

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



ENTRAINEMENT N° 3
Une entreprise recherche un nouveau fournisseur afin de mettre en place un partenariat fiable qui lui évitera tout souci d'approvisionnement et retard de livraison. Elle a sélectionné deux fournisseurs potentiels répondant à ses critères, pour lesquels les produits et conditions de livraisons et paiement sont identiques. Elle vous fournit les conditions commerciales  proposées par chacun des fournisseurs : 

	Fournisseur 1
	Système de remise progressive dont les tranches sont les suivantes : 5 % de 900 € à 3000 €, puis 12 % au-delà de 3001 euros.

	Fournisseur 2
	2,5 % de remise pour les clients réguliers, une réduction complémentaire de 9 % pour toute commande supérieure à 2 500 €.


1. Afin de faciliter le travail de l'acheteur, déterminez auprès de quel fournisseur l'entreprise devra s'approvisionner en fonction des montants de commande ci-dessous.
	Montants de commande
	Calculs
	Choix du fournisseur

	
	Fournisseur 1
	Fournisseur 2
	

	< 900 €
	
	
	

	1 000 €
	
	
	

	Entre 1 001 et 3499 euros
	
	
	

	> 3 500 euros
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