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PRESENTATION DE LA METHODE UVA

Dans la plupart des entreprises, la gestion estr@sset les décisions sont prises a partir
d'éléments comptablesssus :

- soit de la comptabilité générale (ou financiena)mermet d'obtenir un résultat global ;

- soit d'une comptabilité analytique (ou de gestign) fournit un résultat selon un
découpage en sectidnen activité§ en produits, ou en budgets, ...

La méthode UVA, de son c6té, ne se contente patetFminer le colt des produits et de
gérer des marges. Son objectif est de :

¢ comprendre comment on fabriqles produits et comment on les
vend,

¢ mesurer la valeur ajoutée par chacune de ces déesarc

¢ mesurelle bénéfice ou la perte au niveau le plus élémentej c'est-
a-dire de chaque transactiof qui est la synthése des efforts qu'il a fallu
accomplir pour que se réalise la vente des produitdient.

Contrairement aux comptabilités de gestion, la odhUVA repose sur la création d’'une
unité de mesure de la valeur ajoutée par toutes les fonctions de
I'entreprise : TUVA.

Voici comment procede la méthode UVA :

1°) modélisation de I'entreprise en décrivant des "gaginde travail dans toutes les
fonctions,

2°) affectation, a chaque poste de travail, docoresommation de ressourcea partir
d'une analyse technico-économique,

3°) création d'unainité de mesure de la valeur ajoutée I'UVA, et calcul de la
valeur de chaque poste de travail exprimée endsditVA, ce qui raméne l'entreprise
multi-produits / multi-activités a une entreprisemn-produit / mono-activité.

4°) valorisation de chaque produit ou service eniéents UVA".

Adopter la méthode UVA est une démarche qui sidgien deux phases: une premiere

Méthode des sections homogénes

Méthode ABC

Une transaction étant concrétisée dansalééédpar une vente ou une facture, ou une livraistc.

Pour la méthode UVA, I'expression "valeur ajoutéa’pas la méme signification que pour la comptébi
générale. La valeur ajoutée d'un produit par exemgprésente I'ensemble des ressources qu'iba fall
consommer et ajouter a sa matiére premiere poenobé produit fini en magasin : elle inclut ddes efforts
de conception, industrialisation, fabrication, &tmge...

> L'unité de mesure de la valeur ajoutée est dorfaieane unité de consommation de ressources.
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phase deonstructionde la méthode, puis une seconde phasepibitation

LA CONSTRUCTION DE LA METHODE

L'objectif de cette premiére phase est de valogaduVA

> les produits fabriqués,
> les gammes administratives, commerciales et logiet liées aux
clients livrés

et par voie de conséquence
> lestransactions réaliséesfactures émises, livraisons effectuées, ...).

Ceci a partir d'une analyse fine et ponctuelleatgreprise.

L'EXPLOITATION DE LA METHODE

L’objectif de cette seconde phase est de :

> déterminer le colt de revient de ces produitsntdiet factures par la
mise en place du comptage des UVA produites ;

> creer des indicateurs de performances et des teblele bord
permettant de connaitre, & tout moment, I'évoluties codts, de la production
et de la rentabilité ;

> calculer le résultat par transactiaet tracetta courbe de rentabilité;

> choisir les différentes actions (a court et moysme) que I'entreprise
devra mettre en oeuvre pour améliorer son profisueer sa pérennité et si

possible son développement.

La méthode UVA est un outil d'aide a la décisidous les niveaux dans I'entreprise.

6 Une transaction étant représentée par une vamefaature, une livraison.

4



CONSTRUCTION DE LA METHODE UVA

La construction de la méthode UVA a pour objectf @bterminer la valeur ajoutée (VA),
exprimée en UVA, imputable :

— a chaque produit a partir de ses gammes de coogpgtindustrialisation, de
production,

— a chaque service apporté au client a partir dealjgse des gammes
administratives, commerciales et logistiques.

En additionnant les UVA liées aux produits et |legAUliées aux services apportés aux
clients, I'entreprise pourra calculer la valeuutge liée a une facture :

VA VA VA
facture = produits + services apportés au
client

La mise en place de la méthode UVA dans une emgeepquiert dans un premier temps
d'établir undiagnostic Le but de celui-ci est double :
[ vérifier la faisabilité, c'est-a-dire s'assuree qutre méthode est bien
applicable a I'entreprise.
[] dans l'affirmative, obtenir les informations qoius permettront
d'établir une proposition d'intervention.

La proposition d'intervention définit ensuite
- la marche a suivre pour l'introduction de la méhode,
- les moyens a mettre en ceuvre par l'entreprise :
. chef de projet et groupe de travail qui seronhfes a la méthode,
. comité de direction, chargé de prendre les d#wgset de vérifier I'avancement
des travaux. Il se réunit toutes les 4 a 6 semaines



La construction de la méthode UVA dure de 4 a 6srebcomporte sept étapes :

Modélisation de I'entreprise

Inventaire des postes UVA

Calcul des taux des postes UVA

Choix d’'une unité et calcul de son taux

Calcul des indices des postes UVA

Calcul des équivalents UVA des produits et desicesv
Calcul de I'équivalent UVA d'une vente

~No o~ wNRE

1 - MODELISATION DE L'ENTREPRISE

Dans l'entreprise, la méthode UVA considére qu’ilay3 grands poéles de dépenses:
I'élaboration des produits, les prestations de isesv apportés aux clients, et enfin les
dépenses de fonctionnement général de I'entreguisee sont pas imputables ni aux produits
ni aux services. Grace a une analyse tres fimregkhode UVA permet de réduire ces charges
non-imputables au minimum : moins de 10 % du tid¢al charges de I'entreprise.

Le recours a une unité physique, 'UVA, conféréaadlyse initiale de l'activité la longévité
qui justifie son investissement.

Le fonctionnement de I'entreprise correspond aéseau degammesqu'il est nécessaire de
modéliser pour le comprendre avec précision.

Unegammeest une suite d'opérations ou de taches élémentaialisées, en un temps donne,
sur des postes de travail fonctionnant dans deditooms technico-économiques déterminées,
c'est-a-dire avec des consommations de reSSOUeESses.

Modéliser une gamme, c'est décrire de facon foemdédl succession des opérations
élémentaires qui la composent, en précisant lesaqup représente chacune d'elles.



2 — INVENTAIRE DES POSTES UVA

Un poste de travail fonctionnant dans des condititechnico-économiques bien précises
s'appelle umposte UVA

L'inventaire des postes UVA consiste a recensgpdsses de travail puis, conformément a ce
qui vient d'étre dit, a déterminer pour chacunxdses différentes possibilités d'utilisation.

Exemples :
Un centre d'usinage peut étre
soit en réglage,
soit en production.

Un chef de vente peut étre
soit en déplacement,
soit dans l'entreprise.

Pour un poste de travail donné, des que ses ocomslititechnico-économiques de
fonctionnement changent, c'est-a-dire des querssoocamation de ressources directes change,
de facon significative, il y a apparition d'un neau poste UVA.

En outre, les conditions technico-economiques dasguelles fonctionne un poste UVA
peuvent évoluer, notamment a la suite d'une rématon des postes ou ateliers ou d'une
modification des gammes opératoires. L'analyse’e@reprise réalisée dans le cadre de la
méthode doit donc faire I'objet d’'une certaine nbamance.

3 — CALCUL DES TAUX DES POSTES UVA

Le taux d'un poste UVA est la somme des ressources qu'il consomme, de thiecte, par
unité d’ceuvre, c'est-a-dire que I'on peut lui affe@ partir d'une analyse technique, sans clé
de répartition arbitraire.

Les ressources consommées par unité d’ccdiur poste UVA sont :

v/ Main-d’ceuvre directe et ses charges relafives
v/ Main-d’ceuvre indirecte et ses charges relafiyes
v Encadrement et ses charges relafiyes

v' Amortissements techniques : suivant la valeur etaptacement, la durée de vie
technique et le nombre d'heures d'utilisation altacie

L'unité d'ceuvre des postes UVA peut étre I'heararhe, I'heure-machine, le kg, le metts,
Les charges relatives a la main d’ceuvre sontedesr salaires bruts, les charges patronalesyia@da taxe
professionnelle assise sur la masse salariale,anass les dépenses liées au service du personnel.
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v Frais d'entretien ;
v' Matieres consommables : électricité, eau, flukesous ordrestc. ;

v Frais a la surface : suivant la surface occupémyftage, éclairage, amortissement du
batimentetc ;

v' Frais a la valeur : en fonction de la valeur dwstpp assurance, part de taxe
professionnelle, etc.

La somme de ces charges donne le taux du postedJWAinstant, exprimé en €/h.

Exemple de calcul de taux de postes UVA

Poste Poste Poste Poste Poste Poste

UVA 10 | UVA20 | UVA30 | UVA40 | UVA50 | UVA 60
Main d'oeuvre directe X X X X
Main d'oeuvre indirecte X X X
Encadrement X X X X X X
Electricité X X X X X
Eau X X
Air comprimé X X
Gaz X
Entretien X X X
Consomm.-Outillage X X
Frais a la surface X X X X X X
Frais a la valeur X X X X X X
Amortissements techniques X X X X X X
Taux des postes UVA 35 €/h 20 €/h 50 €/h 15 €/h 40 €/h 30 €/h

4 — CHOIX D’UNE UNITE ET CALCUL DE SON TAUX

L'unité devra étre représentative de l'activitdelgreprise, quitte a ce qu'elle soit fictive.
On définiral’unité de valeur ajoutée€ (UVA) par sa gamme et son taux.

& Elle sera parfaitement définie techniquement (ganfigée) et physiquement
(la plus concreéte possible).

& Le calcul du taux de 'UVA se fait en valorisantgamme a partir des taux des
postes U.V.A. préecédemment calculés. On l'appallz de base

Nota : Dans lindustrie manufacturiére, on pourra choigir article de base dont on
valorisera, a partir des taux des postes UVA @éslisa gamme de production.

Dans la distribution, on retiendra ugamme de basgpar exemple celle de I'enregistrement
d'une commande.

®  Voir les notes 4 et 5 de la page 3 sur les notilengaleur ajoutée et d'unité de mesure de vajeutée, et

le paragraphe 3 "Calcul des taux des postes UVAiage 7.
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L'indice d'un poste UVAest le rapport entre son taux et le taux de b@ete valeur est
exprimée en unités de valeur ajoutée (UVA) paréauditeuvre (I'heure par exemple).

Taux du poste UVA
€/h

Indice d’'un poste
UVA =
UVA/h

Taux de base
€/UVA

Une caractéristique majeure de l'indice d'un pesteju'il reste stable dans le temps.
C'est-a-dire que, sous réserve que le poste dailtraait pas subi de modification, et que les
ressources qu'il consomme restent les mémes, iheisie de refaire I'analyse avant 4 ou 5
ans. Dans le cas contraire, il faudrait créer wiveau poste UVA.

Chaque produit et chaque service apporté au deenaractérise par seguivalent UVA.

En effet, chaque produit résulte d'une successirgamme¥ de conception, fabrication,
contrdle, et chaque service d’'une succession demgasmadministratives, commerciales,
logistiquesetc

lIs sont consommateurs d’'opérations réalisées etemps déterminé sur des postes UVA
déterminés. lls sont donc consommateurs d’'UVA.

On calculera donc d’abord des équivalents UVA pesrgammes ; chaque produit ou service
sera ensuite valorisé en UVA en fonction des ganaoesil résulte :

(- )

Equivalent UVA Indice des postes Temps de
d'une gamme |= Z UVA mobilisés | X| mobilisation
UVA UVA/h h

\ /

Et finalement :

0 Une gamme est définie comme une suite d’opératiémlisées sur des postes UVA dans un temps donné.
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Equivalent UVA d’un Equivalents UVA des

bien ou service = Z gammes requises
UVA UVA

De la méme maniére que les indices UVA sont staldsséquivalents UVA sont stables, a
condition que ni les postes UVA, ni les gammes afpées n'aient été modifies. La
modélisation initiale de I'entreprise reste donlabi® au cours du temps, sans nécessiter de
remises a jour completes trop fréquentes.

La maintenance de la méthodse résume donc a :
« veiller a la stabilité des postes UVA et créer éwellement de nouveaux postes UVA ;
% mettre a jour les gammes opératoires ;

¢ actualiser l'analyse tous les 5 ans environ.

7 - CALCUL DE L'EQUIVALENT UVA D'UNE VENTE

De méme que pour les processus, produits et senaoepeut calculer le nombre d’'UVA qui
ont été mobilisées par une vente.

A partir de la facture, on retrouve les différensesirces de consommation d’'UVA par le
client. En plus des produits, chaque vente reptésame somme de gammes administrative,
commerciale et logistique, qui vont de la prosmectiu client au recouvrement du montant de
la facture, et qui ont chacune un équivalent UVA geut donc valoriser en UVA toute
facture, toute vente.

I'Ecatfivalent UVA > Equivalents UVA des biens et
““SV‘;e“te = services mobilisés par la vente
UVA

Exemple récapitulatif :
depuis le calcul du taux de base jusqu’a I'équivalent UVA d'une vente : voir page suivante.
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Exemple récapitulatif : depuis le taux de base jusga I'équivalent d'une vente

O Taux de base O Indices des postes U\
Processus (ou Gamme) Temps Taux du Valeur de Bxenples de Postes Tauxdes Taux Indice
de l'artide de base Q) poste VA (€h) | l'opération  (€) Poste WVA (€h) | deBese (FUVA) | WVA (VAT
Poste UVA 10 025 35 875 Poste WA 10 kS 2400 146
Poste UVA 30 0,20 50 10,00 Poste WA 20 20 2400 083
Poste UVA 40 015 15 22 Poste VA 30 50 2400 208
Poste UVA 60 0,10 30 300 Poste VA 40 15 2400 063
Taux de Base : 1WA= 24,00 Poste WA 50 ) 2400 167
Poste WA 60 D 24,00 1%
|
. . ] - . | .
l Q Equivalent UVA de produits l Q Equivalent UVA d'un service
Produit A Temps Indice Equivalent Produit B Temps Indice Equivalent Service C Temps Indice Equivalent
(h) UVA (UVA/h) | UVA (UVA) (h UVA (UVA/h) | UVA (UVA) (h) UVA (UVA/h) | UVA (UVA)
P.UVA 10 0,10 1,46 0,146 P.UVA 20 1,00 0,83 0,833 P.UVA 10 1,00 1,46 1,458
P.UVA 40 0,05 0,63 0,031 P.UVA 40 0,20 0,63 0,125 P.UVA 30 2,00 2,08 4,167
P.UVA 50 0,15 1,67 0,250 P.UVA 60 1,00 1,25 1,250 P.UVA 60 2,00 1,25 2,500
Equivalent UVA du produit A : 0,427 Equivalent UVA du produit B : 2,208 Equivalent UVA du service C : 8,125
Q Equivalent UVA d'une vente l
. . . Equivalent Quantité Total
Soit une vente de 120 unités de produit UVA (UVA) (UVA)
Qneéftén;;e:e(isicpéogu't B, qui mobilise Produit A 0,427 120 51,250
' Produit B 2,208 5 11,042
Service C 8,125 - 8,125
Equivalent UVA de la vente 70,417
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EXPLOITATION DE LA METHODE UVA

Sur la base de l'analyse fine de I'entreprise muit\d'étre réalisée, la méthode UVA propose
de mettre en place de nombreux outils d'aide aéldsmn qui s'avérent précieux pour
améliorer le profit de I'entreprise.

» En valorisant en UVA chaque facture et en tracaetau plusieurs courbes de rentabilité,
I'entreprise est a méme d'analyser ses ventespageision et d'en modifier la structure
pour améliorer son résultat.

» Parallelement, la mise en place de tableaux de perthet un suivi efficace de la
productivité.

» Enfin, la méthode UVA, grace aux simulations priégwrigelles qu'elle permet, est un outil
d'aide a la décision stratégique complet.

Donc, apres la construction de la méthode, il tBvelopper les outils d'exploitation, ce qui
nécessite de 3 a 4 mois. Nous mettons a la disposie I'entreprise uprogiciel de gestion
spécialement concu pour I'exploitation de la Méthod UVA.

Nous accompagnons l'entreprise dans cette deuxpase qui vise a mettre en lumiere les
dysfonctionnements qui pénalisent la rentabilit€etdreprise, et y remédier.

Enfin, nous épaulons I'entreprise pour ce qui corecka maintenance de la méthode.

Notre objectif est que l'entreprise s'approprieniéthode, que le groupe de travail formé a
I'UVA soit en mesure de I'exploiter, la faire "w&ret la tenir a jour.
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L'exploitation de la méthode UVA comporte cinq &sip

Mesure de la valeur ajoutée produite

Calcul du codt de 'UVA

Calcul du codt de revient d'une vente et de soultas
Analyse de la rentabilité des ventes

Création d’'un systeme de gestion

abwdNEkE

1- MESURE DE LA VALEUR AJOUTEE PRODUITE

On mesure les UVA liées aux produits par les eatefemagasin au cours de la période. Les
UVA liées aux services sont mesurées a partir aesifes émises au cours de la période.

Par simple addition de toutes les UVA produitessdéentreprise, qu’elles soient liées a la
production de biens ou de services, on peut metauraleur ajoutée produite par I'entreprise
sur une période donnée.

Production Equivalents UVA des biens et
tﬁt\?Ae = > services produits sur la
période

Ainsi, on traite de la méme facon tous les servitefentreprise, qu’ils soient de fabrication,
administratifs, logistiques, commerciaux...
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2 - CALCUL DU cOUT DE L'UVA

Le codt de 'UVA se calculera, pour la période damrselon la formule :

Charges retenues pour le calcul de
'UVA
€
Colt de
'TUVA =
€/UVA Production totale d’'UVA
UVA

Les charges retenues pour ce calcul de valeurégoshnt les charges enregistrées par la
comptabilité générale diminuées des achats incabbes aux produits, et des dépenses
spécifiques (transports sur ventes, commissiens), affectées directement aux services

apportés aux clients.

Achats incorporables aux produits

Charges
enregistrees Dépenses spécifiques aux clients
dans la
comptabilité
énérale -
g Charges retenues pour le calcul du colt de 'UVA|

Le colt de 'UVA indiquera les plus ou moins bonoesditions dans lesquelles I'entreprise a
réalisé son activité.
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Le calcul du colt de revient d'une vente se fadjeatant a I'équivalent UVA de la vente,
valorisé au colt de 'UVA, les achats incorporakles produits et les dépenses spécifiques

liées aux services apportés au client (transpts),

Codt de revient Achats incorporables Dépenses spécifiques
d’'une vente - aux produits au client
€ — € + €
+ Equivalent UVA de la vente X Codt de 'UVA
UVA €/UVA

Pour simplifier, on considéere gu’a toute vente @atpassocier une et une seule facture. Le
bénéfice (ou la perte) généré(e) par une ventéadadifférence entre le montant H.T. de la
facture et le co(t de revient de la véhtrrespondante.

Résultat de Montant de la Codt de revient
la vente - facture - de la vente
€ € €

1 Le «colt de revient d’une facture » évoquanndeiére ambigué le co(it de I'acte de facturation, o

préferera a cette expression celle de « co(t derrede la vente ».
15



Exemple récapitulatif :
depuis la mesure de la valeur ajoutée jusqu’au calcul du résultat d'une vente

O Mesure de la valeur ajoutée

Produits fabriqués dans le mois :

Equivalent UVA (UVA) Quantité produite UVA produites (UVA)
Produit A 0,427 1200 512,40
Produit B 2,208 2 200 4 857,60
Produit P 9,080 537 4 875,96
Total UVA produits 10 246,00

Factures établies pour le mois :

UVA produites (UVA)

UVA administratives 70

UVA commerciales 800
UVA logistiques 380
Total UVA services 1250

Q Codtde 'UVA
Les charges mensuelles retenues pour le calcub@ude I'UVA étant de 297 970 € :

Charges retenues pour

(0 le calcul (€
ol ge U ©) 297 970 — 2592€/UVA
Production totale (10 246 + 1 250)
(E/UVA) d'UVA (UVA)
Q Codt de revient d’'une vente
En reprenant I'exemple de la page 11 :
Equivalent Colt de 'UVA | Montant de VA Achats Dépenses Codt de revient
UVA vente (E/UVA) de la vente(€) | incorporables Spécifiques de la vente(€)
(UVA) (€) Client (€)
a b c=axb d e f=c+d+e
70,417 25,92 1 825,18 450,23 63,78 2 339,19

NB Les montantsl ete sont issus directement de la comptabilité.

a Résultat de la vente

(On exprime le résultat de la vente en % de son chiffre d’affaires)

Les 120 produits A ont été facturés 17 € piéce, les 5 produits B ont été facturés 95 € piece,
soit un total de 2 515 €.

Résultat de la vente (€) — Codt de revient vente (€)

175,81

Montant facturé (€) —
2515 — 2339,19 —

— 6,99 % du montant facturé
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4 — ANALYSE DE LA RENTABILITE DES VENTES

Une vente est caractérisée par :
- un montant encaissé de A euros
- un résultat (bénéfice ou perte) de B euros

On exprime aussi le résultat en pourcentage diretifaffaires : B/ A %
Exemple :
Une vente de 1 000 € ayant engendré une perte de 60 € a un résultat de -6%.

De plus:
> ventes de I'exercice (en €) = Chiffre d'affaires€gn
2 résultats de chaque vente (en €) = Résultat d'daptm (en €)

La représentation graphique des résultats de ttegegntes d'un
exercice constitue sa COURBE DE RENTABILITE DES VHES.

Pour établir une courbe de rentabilité, on classeventes de I'exerciGepar ordre croissant
de rentabilité. Autrement dit, on part de la vethdat la perte est la plus grande en % de son
montant pour aller vers la vente dont le bénéfisele plus grand, toujours en % de son
montant. On porte ensuite en abscisse le montanthdgue vente et en ordonnée le
pourcentage de son résultat.

Exemple
Construction d'une courbe de rentabilité des ventes

Résultat en % du CA
A A

B

Résultat d¢
la vente

Résultat
moyen déelz
la période

CA de la vent

100 % du CA de la pério

Al
A 4

2 Ou de toute autre période de vente représenigivactivité de l'entreprise.
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Ce qui est a remarquer, c'est que le résultayriddénéfice égal a 2,4% du chifl@ffaires, est en

Exemple de courbes de rentabilité des ventes,
avant et aprés mesures correctrices.

Rentabilité en % Courbe de rentabilité avant mesures correctrices
du CA

60
40

20
Résultat initial : 2,4%

-100
100 % du chiffre d'affaires de la période
-120 ¢ >

Les ventes hémorragiques concernent ici 6% du C.A. sur lesquels la perte moyenne
est de 60,3%.

Les ventes déficitaires représentent ici 26%du C.A. sur lesquels la perte
moyenne est de 4,5%.

Les ventes bénéficiaires représentent ici 61% dy SuAlesquels le bénéfice moyen
est de 7,6%.

Les ventes dangereusement bénéficiaires représentent ici 7% du CA, sur
lesquels le bénéfice moyen est de 35,6%.

réalité une moyenne entre :

60,3% de perte sur 6% du CA soit— 3,6%du CA
4,5% de perte sur 26% du CA soit - 1,1% du CA
7,3% de bénéfice sur 61% du CA soit + 4,6% du CA
37,4% de bénéfice sur 7 % du CA soit + 2,5% du CA
Résultat moyen + 2,4% du CA

C'est-a-dire qué&% du CA sont a l'origine d'une perte dont le vol@rest supérieur au résultat

global de I'entreprise.

Courbe de rentabilité-objectif aprés mesures correc  trices

Résultat
en % du CA
60

Résultat apres mise en
ceuvre de solutions : 8,1%

-60 -

3%

-80 -

-100 ~ 100 % du CA de la période

-120 -
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On constate généralement sur les courbes de ritétabi c'est ce qui apparait sur I'exemple
de la page précédente, une dispersion importasteetabilités. Or I'expérience montre que
cette dispersion est d'autant plus grande querdfgmde est hétérogene, les causes
d'hétérogénéité étant nombreuses.

En effet, 'hétérogénéité d'une entreprise décoela diversité :
- de sa clientele,
- de ses canaux de distribution,
- de ses moyens de production,
- du nombre de ses produits,
- de la taille de ses lots de fabrication,
- du montant des factures clients,
- des conditions de vente,
- etc

Dans ces entreprises hétérogénes, on trouve géménat :

+ des ventes hémorragiquequi ont un pourcentage de perte supérieur a 20BuleCA ;

+ des ventes déficitairegjui ont un résultat compris entre 0 et -20% du;CA

+ des ventes bénéficiairegui ont un résultat positif

% des ventes dangereusement bénéficiairgsii ont un résultat positif de plus de 30 % de
leur CA.

Nota : Les limites au-dela desquelles on considére quwsrde est hémorragique ou

dangereusement bénéficiaire dépendent des casticpdes du secteur d'activité de

I'entreprise, et notamment de l'intensité de lacaoence.

Exemple : voir la premiére courbe sur la page ci-contre, ainsi que les calculs qui lui
correspondent.

Le résultat global de l'entreprise est fortememafiéé par les ventes hémorragiques, qui
pourtant ne représentent qu'une faible part du G¥bal Cette situation a des causes
multiples, que I'on identifie par des analyses tuiéres.

Pour améliorer le résultat de facon significativel'entreprise devra :

» soigner d'urgence les ventes hémorragiques qubuedipui, pénalisent le résultat (de
3,6%) ;

» trouver des solutions, a plus ou moins long terpmyr rendre rentables les ventes
déficitaires ;

» chercher a accroitre ses parts de marché danenesires ou elle est la plus performante,
c'est-a-dire 1a ou elle fait des ventes trés béiadfes.

Pour ce faire, elle établira — pour chaque venteire relation entre le résultat et différents
parametres tels que :

- les méthodes commerciales utilisées

- Il'obsolescence de certains produits

- l'adaptation des moyens de production

- le morcellement des fabrications et/ou des liviagso

- les exigences de certains clients en termes deficattins de produits standard

- eftc.

Le but est de prendre des décisions opérationnellsgratégiques qui permettront de tendre
vers une rentabilité moins dispersée — qui se trgdu une courbe plus aplatie — et dont le
résultat global sera sensiblement supérieur altaésuitial.

Exemple : voir deuxiéme courbe ci-contre.
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5 — CREATION D'UN SYSTEME DE GESTION

Nous avons développé un progiciel d’exploitatiora®éthode UVA qui se relie au systéme
d’'information de I'entreprise. La rapidité d’obtent des informations permet alors une action
immeédiate.

Concernant la courbe de rentabilité, I'entrepriséa goossibilité d’établir une courbe de
rentabilité par client, par marché, par produit, par représentat... Outre le tracé de la
courbe, qui permet de bien visualiser I'importades problemes, la démarche de la méthode
UVA permet de procéder a différents classementveetes, et de mettre en évidence certains
dysfonctionnements.

Exemples :
= rentabilité des différents points de vente d’'une méme enseigne cliente ;
= classement par ordre de chiffre d’affaires croissant (rentabilité moyenne des toutes
petites factures...).

Au dela, a partir des besoins exprimés par l'erisepnous créons leatios significatifs pour
elle et mettons en place leableaux de bord correspondants. L'entreprise pourra par
exemple suivre —chaque mois et sur 12 mois glissants— les indicateurs généraux
suivants :

»  colt de TUVA

»  nombre d’UVA produites

»  nombre d’'UVA vendu€s

D’autres indicateurs pourront étre établis pariserv

Exemple :
pour I'atelier de production, on pourra étudier le nombre d’'UVA produites par heure,
ou encore le niveau de la production journaliére d’'UVA, quelque soit le mix des
produits.

Enfin, la méthode UVA constitue uprécieux outil d’aide a la décision Au niveau du
commercial, TUVA permet, grace a la précision dalcal de codt prévisionnel, une plus
grande fiabilité deslevis Au niveau de la direction, elle permet de réalgessimulations
prévisionnellesen matiére d’investissement, de capacité de ptmhyale sous-traitancefc.

Exemple de tableau de bord sur 12 mois glissants : voir page suivante.

13 |écart entre le nombre d’UVA produites et le namb’UVA vendues correspond au (dé)stockage de

produits finis.
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Exemple de tableau de bord sur 12 mois glissants

Mars Auvril Mai Juin Juillet Aot beptembre Dctobre N¢vembre Décembre Janvier Février
Production
UVA du mois 5405 3692 5087 4039 4176 857 4 457 3950 3636 2975 3613 4772
Total / 12 mois 47 803 46 585 47 873 47 408 47 654 47 892 48 173 47 857 47 399 46 675 47 659 47 324
Services
UVA du mois 682 474 527 407 413 404 433 535 416 418 505 599
Total / 12 mois 5431 5462 5610 5705 5765 5832 5806 5838 5903 5813 5969 6 006
TOTAL UVA
du mois 6 087 4166 5614 4 446 4589 1261 4890 4485 4052 3393 4118 5371
sur 12 mois 53234 52 047 53 483 53113 53419 53724 53 979 53 695 53 302 52 488 53 628 53330
CHARGES
du mois 2458590 2415720 2430657] 2369880 2634735 2195570 2309450 2393191 2289 560 2566 273 2373562| 2758060
sur 12 mois 28270 121| 28297 188| 28129 841| 27 874818| 28351 293| 29 522192 28 824 418| 28939 025| 28536 147| 28971 250| 29 319500] 28 805 133
COUT de 'UVA
du mois 403,91 579,87 432,96 533,04 574,14 1741,13 472,28 533,60 565,04 756,34 576,39 513,51
sur 12 mois 531,05 543,69 525,96 524,82 530,73 549,52 533,99 538,95 535,37 551,96 546,72 540,13

21




UN SYSTEME DE GESTION SIMPLE

L’exploitation de la Méthode UVA se caractérise par
une grande SIMPLICITE

D’abord dans la mesure des consommations de ressources :
En effet, suite a I'analyse UVA :

» Tous les produits sont valoriségn UVA

» Tous les services sont valorisén UVA :
0 administratifs,

0 commerciaux

o logistiques

0

etc.

Ainsi toute entrée de produits en magasin est prissompte en multipliant la quantité du
produit par sa valeur en UVA, et toute émissioriagture est la somme des valeurs en UVA
des services qui lui sont associés.

notre progiciel de gestion
PROFIT ZOOM ©

Ensuite le calcul du codit de 'UVA se résume & une simplésibn entre les charges de
Valeur Ajoutée (montant global fourni une fois pawis par la Comptabilité Générale) et le
nombre d’'UVA issu de la valorisation de l'activdé I'entreprise.

Donc le calcul de la rentabilité d’'une facture devientités facile :

Montant facturé
- (Ressources consommeées par les produits et s@rvices
- (Matiéres et Emballages)
- (Dépenses spécifiques : transport, commission, ...)

= RESULTAT
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vente par vente
la structure des codts au niveau de détail souha

Exemple de la structure des codts de deux ventés @ colt total et en valeur :

Vente bénéficiaire Vente déficitaire

Structure du résultat Structure du résultat

B hortart : 384480 [ B Moartart : 243,806
O coit 223597 [] (58,16%) O coit: 464 26 [€] (190 43%)
W Benéiice 1 BOB A3 [€] (41,84%) I PerTE 220,46 [§] (-90,43%)

Structure du colit Structure du coiit

B v Produts: 4085716 (18,27%) [ osProcuts:  46080[5 (2061%) W vaProdits:  1702[F (367%) [ DSProduts: 1820 (414%)
O va clierts 662048 (2961%) B s clients 00008 (0,00%) 1 vAclients:  23496[5 (50,61%) B psclerts:  on0pg (0,00%)
[ va Services: 2071208 (926%) [ DS Services: 4974418 (22,25%) O wa Services: 14481 (8 (3 19%) B DS Services: 4827(8  (10,40%)

Ainsi, la Méthode UVA permet une trés bonne visibilité pouprendre des décisions
lucides grace au tracé de différentes courbes dentabilité :

» Courbe de rentabilité de toutes les ventes deréprise (avec la rentabilité moyenne
de I'entreprise et la dispersion, visuelle et ¢chif de celle-ci)

» Courbe de rentabilité des ventes d’un client (daeentabilité moyenne du client et la
dispersion, visuelle et chiffrée, de celle-ci)

» Courbe de rentabilité des ventes d’un produit (daeentabilité moyenne du produit
et la dispersion, visuelle et chiffrée, de celle-ci

» Courbe de rentabilité de tous les clients (aveengabilité moyenne des clients et la

dispersion, visuelle et chiffrée, de celle-ci)

A ces représentations graphiques « classiquesrigp®Methode UVA s’ajoutent tous les
criteres de sélection pertinents pour I'entreprise

= Courbes par marché, zone géographique, représecaaial de distribution, ...
= Courbes par famille de produits, produits fabrigyeeduits de négoce, ...
= Courbes croisées : combinant plusieurs critéres.
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Exemple de la courbe de rentabilité des ventes dient bénéficiaire :

Client : GAMMA

CA:33771,65€
Nbr de transactions : 21
Résultat moyen : + 26,61 %

Dispersion :
Min : - 106,61 %
Max : + 44,85 %

CA bénéficiaire : 32 539,41 €
Bénéfice : 9 464,70 €

CA déficitaire : 1 232,24 €
Perte : 477,07 €

Exemple de la courbe de rentabilité des ventes dient déficitaire :

Client : DELTA

CA:5314,17 €
Nbr de transactions : 10
Résultat moyen : - 6,33 %

Dispersion :
Min : - 57,54 %
Max : + 6,74 %

CA bénéficiaire : 1 600 €
Bénéfice : 78,20 €

CA déficitaire : 3 714,17 €
Perte : 414,36 €

Enfin, vient le travail décisionnel du corps managérialeetreprise pour :

» Analyser la structure de la rentabilité de chadémént pertinent pour I'entreprise ;
e En déduire des plans d’action ;

» Créer des indicateurs pour suivre I'impact dessi@cs et mesurer les gains.
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CONCLUSIONS

La méthode UVA est aujourd’hui utilisée par degemtises de toutes tailles et de secteurs
d’activité variés.

Mieux que les méthodes de gestion basées sur nmgtabilité analytique et qui sont les plus
actuelles, Activity Based Costingar exemple, la méthode UVA répond aux problénosep
par :

I'importance desharges indirectesdans les codts ;

la diversification et lamultiplication du nombre des produits ;

la réduction du cycle de viede ces produits ;

la difficulté de fixer deprix de vente fiables;

YV V. V VYV V

lesmarges de plus en plus étroitedues a l'intensification de la concurrence.
De plus, la méthode UVA :

- se raccordalirectement avec la comptabilité générale et donc ne nécepasede
systéme d'information complexe et colteuxcomme les affectations de comptabilité
analytique, par exemple) ;

- s'intégre parfaitement a lgestion qualité et au systeme d’information existas,
- a uncodlt d'exploitation et demaintenance infime;

- contribue immédiatement &lfimination des travaux inutiles;

- autorise desomparaisons objectivesle performances produits, clients, sitds;
- permet des calculs de codts particulierenpentinents et fiables;

- constitue udangage communa toutes les fonctions de l'entreprise grace a
l'utilisation d'une seule et unique unité d’'ceuvgVA ;

- constitue unoutil pédagogique pour la réduction des codts et I'amélioration des
performances des ateliers et des bureaux ;

- supprime la notion denarge sur produit a laquelle elle substitue celle rdsultat
(bénéfice ou perte) par vente, plus pertinentdiet fiable pouraméliorer le résultat
d'exploitation ;

- donne une grande souplesse a la créatindichteurs de gestion

LA METHODE UVA CONSTITUE UN PUISSANT OUTIL D 'AIDE A LA
DECISION OPERATIONNELLE ET STRATEGIQUE .

ELLE EST SOURCE D'AMELIORATION DU PROFIT ET DE PERENNITE
POUR L'ENTREPRISE.
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