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dŽbut et en Þn de pŽriode et on totalise, ˆ 
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V3. RISQUES ET 
OPPORTUNITƒS

31. Assurances
La vie n'est pas seulement ŽmaillŽe de bons moments, elle rec•le aussi des risques. 
Ainsi, personne nÕest ˆ lÕabri dÕun accident ou dÕune maladie. Et dans le monde du tra-
vail, les erreurs sont inŽvitables: la perte d'une cargaison peut par exemple survenir 
pendant le transport. M•me sÕil est impossible de se prŽmunir totalement contre ces 
risques, se protŽger contre les dommages Þnanciers quÕils entra”nent est tout ˆ fait 
faisable. CÕest ce type de protection que proposent les assurances.

Les assurances sont essentielles au bon fonctionnement d'une Žconomie de marchŽ 
moderne. Sans elles, de nombreuses transactions Žconomiques, comme le transport 
de marchandises, seraient tout simplement irrŽalisables, car le risque d'une perte Þ-
nanci•re importante serait trop ŽlevŽ.

La Suisse compte, au total, 200 compagnies d'assurances privŽes. Le secteur com-
prend les branches suivantes: lÕassurance-vie, lÕassurance-dommages (ou choses), 
lÕassurance- accidents, lÕassurance-maladie et la rŽassurance.

Nous ne nous attarderons pas ici sur les assurances sociales, sujet traitŽ dans le cha-
pitre sur les salaires.

311. UNE ASSURANCE?
FONCTIONNEMENT DES ASSURANCES
La souscription d'une assurance s'accompagne du paiement d'un montant prŽcis Ð la 
prime - ˆ la compagnie d'assurances. En cas de sinistre, cette derni•re (l'assureur) in -
demnise le dommage Þnancier en puisant dans les primes encaissŽes. AÞn de pouvoir 
proposer cette prestation, l'assureur a dž conclure au prŽalable un grand nombre de 
contrats avec des particuliers et des entreprises. Comme seule une faible part des as-!
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31. Assurances

surŽs subira effectivement un sinistre, le dommage Þnancier est rŽparti entre de nom-
breux payeurs de primes.

Illustration

Supposons qu'une assurance de lÕinventaire du mŽnage ait 10Õ000 clients en porte-
feuille et que la probabilitŽ d'un incendie soit identique pour tous et s'Žl•ve ˆ 1%.
En dÕautres termes, 100 personnes en moyenne subiront des dommages Þnanciers ˆ 
la suite d'un incendie. Si ces 10Õ000 clients paient chacun une prime d'assurance an-
nuelle de 500.-, l'assureur encaisse 5 millions de francs chaque annŽe. Sans tenir 
compte des frais administratifs, ce montant sufÞt pour verser une indemnisation de 
50Õ000.- ˆ toutes les parties lŽsŽes. Mais qu'advient-il si l'on enregistre soudain 120 
sinistres au lieu de 100? Fort heureusement, une telle situation est extr•mement im -
probable, car les assurances s'appuient sur une r•gle appelŽe Òloi des grands 
nombresÓ. Celle-ci leur permet d'Žvaluer assez prŽcisŽment le nombre de sinistres fu-
turs. Plus il y a d'assurŽs, plus la frŽquence ˆ laquelle survient un sinistre donnŽ (par 
exemple un incendie) se rapproche de la moyenne observŽe ˆ long terme (ou de la 
moyenne thŽorique).

Ce principe, qui consiste ˆ rŽunir les risques et ˆ les assumer conjointement, s'appelle 
la Òprise en charge collective des risquesÓ (voir ci-dessous).

!

    -------------------------          ----------------------- -- 
   /         AssurŽ          \        /          AssurŽ         \  
  /             |             \      /                           \  
 /  AssurŽ      |     AssurŽ   \    /   AssurŽ            AssurŽ  \  
/          \    |    /          \  /                               \  
AssurŽ \    \   |   /   / AssurŽ || AssurŽ                    AssurŽ  
        \    \   |  /   /         ||                             
         -  Assureur   -          ||             Assureur     
        /    /  |  \   \         ||                 |                
AssurŽ /    /   |   \   \ AssurŽ || AssurŽ          |         AssurŽ  
\          /    |    \          /  \                 |              / 
 \  AssurŽ      |     AssurŽ   /    \  AssurŽ       |     AssurŽ   / 
  \             |             /      \               V            / 
   \         AssurŽ          /        \          AssurŽ          / 
    -------------------------          ------------------------ - 
       Paiement des primes           Versement  dÕune indemnisation

!158

:: 3e Ž
dition / ecol2com

 ::



31. Assurances

RISQUES ASSURƒS
Une assurance ne rŽpare pas le dommage. Elle l'indemnise uniquement sur le plan 
Þnancier. Ainsi, une assurance incendie n'emp•chera pas un feu, mais elle protŽgera 
les assurŽs des pertes matŽrielles occasionnŽes par celui-ci.

Tous les types de dommages ne peuvent pas •tre assurŽs. Les conditions ci-apr•s 
doivent •tre remplies pour que les assurances puissent proposer une couverture:
1. Le dommage doit pouvoir •tre dŽÞni au prŽalable dÕune mani•re relativement prŽ-

cise. Exemple: un ÒcrashÓ impliquant deux avions causant Žgalement des dom-
mages au sol, constitue-t-il un ou deux accidents et l'assurance doit-elle accorder 
une ou deux couvertures?

2. La probabilitŽ dÕun ŽvŽnement doit pouvoir •tre dŽterminŽe dÕune mani•re Þable. Il 
est d•s lors extr•mement difÞcile de sÕassurer contre des ŽvŽnements tr•s rares, 
car leur probabilitŽ ne peut gu•re •tre calculŽe (par exemple la chute dÕune mŽtŽo-
rite). En outre, il est important que les ŽvŽnements soient indŽpendants les uns 
des autres: la survenance dÕun ŽvŽnement ne doit pas avoir dÕincidence sur la 
probabilitŽ quÕun autre ŽvŽnement se produise.

3. LÕassurŽ ne doit pas pouvoir provoquer lÕŽvŽnement pour encaisser la prestation. Il 
nÕexiste, par exemple, aucune assurance garantissant la rŽussite dÕun examen.

4. EnÞn, la fourniture de la prestation doit •tre Žconomiquement viable pour l'assu-
rance. Si une personne est toutefois disposŽe ˆ payer des primes tr•s ŽlevŽes 
pour couvrir un dommage important, elle peut se prŽmunir contre des risques 
complexes et tr•s personnels, notamment sur le marchŽ d'assurances du Lloyd's, 
o• des cŽlŽbritŽs assurent m•me des parties de leur corps (cordes vocales d'une 
chanteuse, mains d'un pianiste). Lorsque le dommage potentiel est particuli•re -
ment grand, aucune couverture d'assurance ne peut gŽnŽralement •tre accordŽe 
(accident d'une centrale nuclŽaire, attaques terroristes, guerre, etc.).

312. CONTRACTER
DE QUOI DƒPEND LA PRIME D'ASSURANCE?
Il est possible dÕacheter une couverture d'assurance comme n'importe quel autre bien.

Le cožt de cette couverture dŽpendra du niveau de protection souhaitŽ: la prime sera 
d'autant plus importante que la prestation d'assurance en cas de sinistre est ŽlevŽe, 
que la probabilitŽ de sinistre est forte et que le nombre de preneurs d'assurance est 
faible. Il est par exemple plus risquŽ (et donc plus cher) pour un assureur de proposer 
une assurance hospitalisation complŽmentaire en division privŽe ˆ une femme de 70 
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31. Assurances

ans qu'ˆ une femme de 25 ans, car il est nettement plus probable que la plus ‰gŽe 
des deux fasse valoir son droit ˆ la prestation d'assurance.

QUAND EST-IL OPPORTUN DE CONCLURE UNE 
ASSURANCE?
Lorsqu'une couverture d'assurance offre une prestation minime (par exemple une as-
surance contre le bris de glace), le consommateur doit se demander si cette couver-
ture en vaut vraiment la peine. La probabilitŽ de sinistre Žtant ŽlevŽe, la prime est en 
effet importante au regard du dommage. A titre d'alternative, le consommateur pourrait 
verser de l'argent sur un compte bancaire ou postal, car l'Žpargne constitue Žgale- 
ment une assurance contre les risques. Elle prŽsente l'avantage de couvrir des 
risques tr•s diffŽrents sans que ceux-ci soient dŽÞnis prŽcisŽment au prŽalable (dans 
le cadre dÕun contrat), comme dans le cas d'une assurance bris de glace.

Lorsque le dommage potentiel est important, l'Žpargne ne reprŽsente cependant pas 
une rŽelle alternative ˆ la couverture d'assurance, par exemple ˆ la couverture offerte 
par une assurance incendie (dans les cantons o• elle n'est pas obligatoire). De tels 
sinistres ayant une faible probabilitŽ, les primes d'assurance sont basses au regard 
des dommages.

313. RƒDUCTION DES RISQUES
DIFFƒRENTS TYPES DE RISQUES
LorsquÕun assureur propose une prime unique pour une assurance des vŽhicules au-
tomobiles, il part du principe que tous les automobilistes reprŽsentent un risque simi-
laire comparable et quÕils veulent Žviter les accidents. Qu'en est- il toutefois si cette 
hypoth•se est incorrecte? Supposons que l'assureur vende ˆ un conducteur ayant un 
style de conduite risquŽ une assurance automobile dont le tarif est calculŽ dÕapr•s la 
moyenne de tous les sinistres escomptŽs. Le preneur d'assurance rŽaliserait une 
bonne affaire. Pourquoi? Parce que, bien qu'il prŽsente un risque de sinistre beaucoup 
plus ŽlevŽ et constitue donc un ÒmauvaisÓ risque, il ne devrait s'acquitter que d'une 
prime moyenne. Si la compagnie d'assurances savait que le conducteur est imprudent 
et prend des risques au volant, la prime dont il devrait sÕacquitter serait clairement su-
pŽrieure ˆ la moyenne.

A l'inverse, une prime moyenne n'est pas intŽressante pour les personnes considŽrŽes 
comme de ÒbonsÓ risques, car l'ŽventualitŽ d'un sinistre est plus faible dans leur cas. 
Les conducteurs prudents pourraient d•s lors •tre tentŽs de ne plus souscrire de cou -
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31. Assurances

verture d'assurance, ce qui augmenterait la part de ÒmauvaisÓ risques dans le porte-
feuille de lÕassureur.

Des primes calculŽes d'apr•s la moyenne de tous les conducteurs ne permettent plus 
de couvrir les cožts des sinistres. Il faut alors augmenter les primes, ce qui fait fuir les 
ÒbonsÓ risques. ConsŽquence: les primes progressent de nouveau. Cette Žvolution 
peut affecter la rentabilitŽ de l'assurance automobile et inciter l'assureur ˆ abandonner 
ce produit. Dans le jargon des assurances, ce processus au cours duquel les ÇbonsÈ 
risques quittent progressivement le marchŽ, sur lequel demeurent en prioritŽ les 
ÒmauvaisÓ risques, s'appelle la sŽlection adverse ou lÕantisŽlection.

Il est possible d'Žcarter la menace dÕune sŽlection adverse en assurant les risques sur 
une base diffŽrenciŽe. Les assurances accordent alors des primes plus basses aux 
conducteurs qui n'ont pas d'accident pendant une longue pŽriode. LÕinconvŽnient de 
cette mŽthode: cette diffŽrenciation concerne tous les assurŽs, et non pas uniquement 
ceux qui prennent des risques. Cela peut •tre per•u comme injuste, car tous les 
jeunes automobilistes n'ont pas une conduite risquŽe.

SYSTéME DE FRANCHISE
La conclusion d'une assurance peut entra”ner un rel‰chement des efforts visant ˆ Žvi-
ter un sinistre. Ce phŽnom•ne s'appelle lÕalŽa moral, ou Òmoral hazardÓ en anglais. 
Une couverture d'assurance peut donc (mais ne doit pas forcŽment) induire un chan-
gement de comportement. Deux exemples: un conducteur bŽnŽÞciant d'une assu-
rance casco compl•te conduit plus vite et moins prudemment, car le dommage est 
couvert en cas d'accident. BŽnŽÞciant de l'assurance-ch™mage, une personne sans 
emploi prend plus de temps que nŽcessaire pour trouver un nouveau poste.

Etant donnŽ que certains assurŽs prennent davantage de risques, un plus grand 
nombre de sinistres est dŽclarŽ. Les cožts augmentent et, en consŽquence, Žventuel-
lement les primes. L'assurance devient d•s lors moins attrayante pour les personnes 
prudentes; certaines rŽsilieront leur contrat ou changeront de compagnie. Par 
consŽquent, les cožts de l'assureur augmentent et les primes connaissent une nou-
velle progression. Si le produit concernŽ nÕest plus rentable, l'assureur se demandera 
sÕil est encore judicieux de le proposer.

L'introduction d'une franchise peut contribuer ˆ combattre le probl•me de l'alŽa moral. 
Les parties conviennent contractuellement qu'un montant prŽcis (pourcentage du 
montant du dommage ou montant Þxe en francs) est ˆ la charge de l'assurŽ pour 
chaque sinistre. Plus la franchise est ŽlevŽe, moins l'assurŽ est tentŽ de prendre des 
risques importants. InconvŽnient: seule une partie du dommage est assurable. L'assu-
reur peut Žgalement attŽnuer les comportements risquŽs des assurŽs gr‰ce ˆ un sys-
t•me de bonus-malus: les assurŽs qui subis- sent un dommage doivent payer des 
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31. Assurances

primes plus ŽlevŽes. En revanche, ceux qui n'ont subi aucun sinistre bŽnŽÞcient d'une 
rŽduction de prime pour la pŽriode suivante.

DIFFƒRENTES FORMES DÕASSURANCE
En regroupant les risques, lÕassureur peut les rŽpartir sur un grand nombre de per-
sonnes (principe de la prise en charge collective ou Òmutualisation du risqueÓ). Il peut 
cependant arriver qu'un ŽvŽnement, tel qu'une catastrophe naturelle ou une pandŽ-
mie, affecte beaucoup de personnes ˆ la fois. C'est pourquoi les assureurs ventilent 
aussi leurs risques sur une longue pŽriode et constituent des rŽserves lors des an-
nŽes favorables, qui comptent moins de sinistres, aÞn de faire face aux pŽriodes oc-
casionnant des cožts ŽlevŽs.

M•me en procŽdant de la sorte, on ne peut toutefois totalement exclure qu'un sinistre 
donnŽ afÞche une ampleur telle que l'assureur ne puisse plus en supporter seul les 
consŽquences Þnanci•res. CÕest lˆ quÕinterviennent les rŽassureurs, qui couvrent l'as-
sureur contre le risque rŽsiduel.

Assurances choses

Voir questions / rŽponses sous ecol2.com/u/AssChoses

Assurance responsabilitŽ civile(RC) privŽe

Voir questions / rŽponses sous ecol2.com/u/AssRCprive

PrŽvoyance Þnanci•re

Voir questions / rŽponses sous ecol2.com/u/PrevFin

Assurances vŽhicules ˆ moteur

Voir questions / rŽponses sous ecol2.com/u/AssVehicul

Assurance accidents

Voir questions / rŽponses sous ecol2.com/u/AssAcc!
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32. Financement et 
rentabilitŽ

Un Þnancement a pour but  de fournir les capitaux dont on a besoin, au moment o• on 
en a besoin, avec un maximum de sŽcuritŽ et ˆ un cožt minimum . Ce cožt dŽtermi-
nera le rendement dŽgagŽ par une activitŽ.

A la crŽation dÕune entreprise, trois ŽlŽments sont essentiels: i) y croire; ii) bien sÕen-
tourer; iii) savoir estimer avec soin les besoins et ressources Þnanciers. Dans ce cha-
pitre, nous Žtudierons comment

¥ ƒtablir le plan de Þnancement initial

¥ InterprŽter le tableau de Þnancement initial

¥ Faire des propositions concr•tes pour amŽliorer sa situation Þnanci•re

Avant dÕaborder plus avant lÕanalyse dŽtaillŽe des dŽcisions Þnanci•res, nous nous 
devons, pour rester rigoureux, poser deux principes de base.
1. Le marchŽ des capitaux est considŽrŽ comme parfait car tous les agents y ont ac-

c•s aux m•mes conditions
2. Le marchŽ est ˆ lÕŽquilibre, lÕoffre et la demande de capitaux Žtant Žgales

Il convient ensuite de sÕentendre sur les termes utilisŽs: revenus et gains en capital. 
Une mani•re simple de distinguer ces deux concepts est dÕutiliser lÕimage de lÕarbre. 
Les revenus de la fortune reprŽsentent les fruits de lÕarbre tandis que les gains 
en capital reprŽsentent la croissance de lÕarbre lui-m•me.

Pour ce familiariser avec tous ces concepts, le lecteur averti se rŽfŽrera ˆ lÕarticle 
"Quelle fortune pour arr•ter de travailler?Ó, disponible sous ecol2.com/u/b7jorv.

321. LES MOYENS
Nous allons pour commencer, rŽßŽchir aux entrŽes et sorties prŽvisibles d'argent au 
moment de la constitution de la sociŽtŽ (sources de Þnancement). La question est 
fondamentale se prŽsente donc de la mani•re suivante:

ætes vous capable de rŽunir les capitaux nŽcessaires au lancement de votre  ac-
tivitŽ ? !
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32. Financement et rentabilitŽ

AÞn de pouvoir rŽpondre ˆ cette question, commen•ons par Žtablir une liste dŽtaillŽe 
de toutes les entrŽes et sorties prŽvisibles d'argent gŽnŽrŽes par les activitŽs. Celles-
ci peuvent toucher des fonctions aussi diverses que la planiÞcation Þnanci•re, les res-
sources humaines, la gestion administrative et Þnanci•re, lÕinformatique, les achats, le 
suivi de fournisseur ou des sous-traitants, la gestion du stock, le suivi des clients, le 
service apr•s-vente, la recherche et dŽveloppement, la production, le contr™le qualitŽ, 
lÕexpŽdition des marchandises, la promotion ou les relations presses.

Il conviendra donc dÕŽvaluer les besoins en capitaux de l'entreprise, puis trouver les 
sources de Þnancement en faisant appel ˆ des capitaux propres ou des capitaux 
Žtrangers. Tr•s souvent, il sera nŽcessaire de comparer diffŽrentes sources de Þnan-
cement possibles, aÞn de choisir la plus appropriŽe.

A cette Žtape du cycle de vie de l'entreprise, il est relativement aisŽ de dŽterminer le 
capital nŽcessaire. Il sÕagit la plupart du temps:

!

Il s'agit ˆ ce stade d'un Þnancement dÕacquisition: ˆ savoir Þxer le montant des capi-
taux exigŽs ˆ titre de capital Þxe (ŽlŽments durables), ˆ quoi il faut ajouter un fonds de 
roulement (Þnancement des charges) nŽcessaire pour la pŽriode qui s'Žtend de l'ac-
quisition du matŽriel jusqu'ˆ l'encaissement des premi•res recettes.

Le fonds de roulement ou working capital, ensemble des actifs nŽcessaires ˆ l'exploi -
tation, soit les liquiditŽs et les actifs disponibles rŽalisables ˆ court terme, ainsi que les 
valeurs engagŽes dans lÕexploitation. L'investissement est l'acquisition de ressources 
matŽrielles (b‰timent, vŽhicule, machine, brevet,...). C'est la transformation d'un capi-
tal en patrimoine pour l'entreprise. CÕest en fait simplement

FR = Actifs circulants - Dettes ˆ court terme

Dans le cas ci-dessus, le classement se fera sous la forme dÕun plan de Þnancement 
(un bilan car les besoins et ressources sont durablement dans lÕentreprise) et un 
compte de rŽsultat (pertes et proÞts).

EntrŽe 
¥ Apports personnels ou fa -

miliaux 
¥ Subventions 
¥ CrŽdits bancaires 
¥ Pr•ts individuels 
¥ Ventes de marchandises 

Sortie  
¥ Achats (informatique, vŽ -

hicules et marchandises) 
¥ AmŽnagement 
¥ Frais de constitution 
¥ Loyer 
¥ Salaires et ch. sociales 
¥ TŽlŽphone, Internet, 

ŽlectricitŽ, etc.
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32. Financement et rentabilitŽ

!
D'apr•s les statistiques, 95 % des crŽateurs d'entreprises sous-estiment leurs besoins 
en capitaux ! Raison pour laquelle il est important, avant de rŽßŽchir au Þnancement, 
dÕŽtablir les besoins en capitaux nŽcessaires ˆ la rŽalisation du projet. On nÕoubliera 
donc pas les divers honoraires (notaires, avocats, comptables), les frais administratifs, 
les cožts publicitaire, de dŽveloppement et de dŽp™t dÕŽventuels brevets qui seront ac-
tivŽs comme des frais dÕŽtablissement.

Cas pratique

Vous souhaitez ouvrir une entreprise de taxi. Vous allez travailler en indŽpendant, 
sans employŽ. Vous souhaitez couvrir une rŽgion donnŽe et pensez atteindre 5 % de 
part de marchŽ en 6 mois d'activitŽ.

De quoi avez-vous besoin?

a) AcquŽrir un vŽhicule, soit effectuer un investissement  et trouver des moyens 
pour Þnancer cet investissement de base. Ev. Acheter un portable performant.

b) Pouvoir disposer de fonds pour assurer le cycle d'exploitation de l'entreprise, c.-ˆ.-
d. payer l'essence, les assurances, les taxes, le salaire, ... Pour cela il faudra dis-
poser d'une rŽserve de liquiditŽs sufÞsante.

Le bilan de fondation de lÕentreprise ressemble ˆ un bilan dÕouverture classique.

BESOINS EN FONDS DE ROULEMENT (BFR)
Le besoin en fonds de roulement est le besoin Þnancier rŽsultant de lÕexploitation pro-
prement dite. Le besoin en fonds de roulement dŽpend principalement de la durŽe de 
stockage, des dŽlais de paiements des clients et des dŽlais de paiements accordŽs 
par les fournisseurs.

PLAN DE FINANCEMENT

  | 
 Besoins en fond de roulement BFR  | Emprunt ˆ Court et LT   
   |  
 Investissements   | Subventions   
 (informatique, vŽhicule, amŽnagement)  |  
   | Capital social   
 Frais de constitution   | (apports personnels et familiaux)    
   | 
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32. Financement et rentabilitŽ

Pour une entreprise commerciale ou de production

!
Le besoin en fonds de roulement couvre la pŽriode entre la date o• lÕentreprise paie 
son fournisseur et la date o• le client paie sa facture. PŽriode durant laquelle lÕentre-
prise doit continuer ˆ payer son loyer, les salaires et autres frais de fonctionnement.

Pour une entreprise de service 

!
LÕentreprise continue de payer ses charges et doit ÒsupporterÓ un certain nombre de 
frais avant de pouvoir prŽsenter sa note dÕhonoraireÉ et ˆ donc besoin de fonds de 
roulement.

S'agissant de Òmicro-projetsÓ, le calcul du besoin de fonds de roulement est simpliÞŽ. 
On retient gŽnŽralement une Žvaluation de type forfaitaire qui correspond ˆ un ou 
deux mois de charges + un ˆ deux mois de revenu (revenu minimal incompressible), 
auquel s'ajoutent, s'il y a lieu, le stock minimal qui est nŽcessaire en permanence ˆ 
l'entreprise pour pouvoir fonctionner correctement.

Cas pratique

¥ Durant lÕannŽe, en chiffres arrondis, nous avons rŽalisŽ pour 598Õ000.- TTC de 
vente; les achats reprŽsentent 40 % des ventes, soit 221Õ480.- HT

¥ Les mati•res premi•res en stock (prix dÕachat HT) correspondant ˆ 1 mois et demi 
dÕachat, les produits Þnis stockŽs reprŽsentent 8 jours de chiffre dÕaffaires HT

¥ En moyenne, 40% des clients paient ˆ 30 jours, 60% ˆ 60 jours, nous payons 70% 
de nos factures ˆ 30, le solde ˆ 60 jours

Quel est le dŽlai moyen des payements? de combien, en moyenne, se montent les 
encours? Pour lesÉ

Achat de la marchandise           Vente de la marchandise 
      |        Payement du fournisseur    |      Payement du client 
      |                 |                 |                | 
      |-----------------|-----------------|----------------|---- > t 
     t0                t30               t45              t75 
                        |<- Besoin en fonds de roulement - >| 
     crŽdit fournisseur |     stockage    | crŽance client |

Obtention du mandat      Remise de la note dÕhonoraires 
      |          Acompte client    |             Payement du client 
      |                 |          |                       | 
      |-----------------|-----/----|-----------------------|---- > t 
     t0                t10    /   t45                    t75 
                        |<- Besoin en fonds de roulement - >| 
     crŽdit fournisseur | en cours |     crŽance client    |
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32. Financement et rentabilitŽ

¥ Le dŽlai des crŽances clients est de 48!jours (40%!x!30!+!60%!x!60), ce qui reprŽ-
sente en moyenne environ 79Õ733.-!TTC de crŽances clients (598k!x!48!/!360)

¥ Le dŽlai moyen du payement des dettes ˆ CT est de 39 !jours 
(70%!x!30!+!30%!x!60), ce qui reprŽsente environ 23Õ994!HT de crŽdits 
(221Õ480!x!39!/!360) ou 25Õ913.-!TTC (taxe ˆ 8%)

Les crŽances clients sont donc supŽrieurs aux dettes ˆ court terme, lÕentreprise ˆ ainsi 
besoin de fonds de roulement.

Pour calculer le montant, on se basera sur les schŽmas prŽcŽdents: on observe que le 
besoin en fonds de roulement correspond ˆ la somme du

stock/en cours (HT) + crŽances clients (TTC) - dettes ˆ CT (TTC)

Il en rŽsulte par ailleurs que la

TrŽsorie = fonds de roulement (FR) - besoins en fonds de roulement (BFR)

Comme les mati•res premi•res en stock valent 27Õ685.- (221Õ480!/!12!x!1.5) et que les 
produits Þnis en stock ont une valeur de 12Õ305 (598k!/!1.08!x!8!/!360),

BFR = 93Õ810.-!
(27Õ685!+!12Õ305!+!79Õ733!-!25Õ913)

Une fois le besoin en fonds de roulement calculŽ, se pose la question de son Þnan-
cementÉ

322. SOURCES DE FINANCEMENT
Le tout Žtant maintenant clairement posŽ, nous pouvons nous intŽresser ˆ deux types 
de calcul de rendements: interne (au projet) ou externe (liŽ aux bŽnŽÞces dÕune activi-
tŽ). Bien que proches, ces deux notions ont des modes de calculs tr•s diffŽrents.

Toute entreprise poss•de deux types de passifs qui correspondent ˆ deux moyens de 
Þnancement:
¥ Les capitaux propres appelŽs aussi Þnancement interne: ils proviennent de per-

sonnes intŽressŽes Þnanci•rement ˆ la marche de l'entreprise (les propriŽtaires, 
les actionnaires,...) au travers du capital, des rŽserves et bŽnŽÞces accumulŽs.

¥ Les capitaux Žtrangers , appelŽs aussi Þnancement externe: ils proviennent de 
bailleurs de fonds extŽrieurs ˆ l'entreprise, que cela soit les crŽanciers, des 
banques, des obligataires ou des crŽdits hypothŽcaires

Le bilan indique la structure du Þnancement de l'entreprise. Une entreprise sera indŽ-
pendante si le total de ses fonds Žtrangers est moins important que ses fonds propres. 

!167

:: 
3e

 Ž
di

tio
n 

/ e
co

l2
co

m
 ::



32. Financement et rentabilitŽ

Pour mŽmoire, lorsque les perte cumulŽes dŽpasse la moitiŽ du capital et des rŽ-
serves lŽgales, apr•s la prise en compte des rŽserves statutaires, le Conseil dÕAdmi-
nistration doit convoquer une assemblŽe gŽnŽrale pour lui proposer des mesures 
dÕassainissement (art. 725 du CO, ecol2.com/u/CO). Dans tout les cas, il sÕagit de 
trouver les moyens pour Þnancer son activitŽ.

LE FINANCEMENT INTERNE
Le Þnancement interne est constituŽ par les fonds propres et les bŽnŽÞces que l'en-
treprise a gŽnŽrŽs pendant  son activitŽ.

Le Þnancement interne peut provenir de :
¥ L'apport en numŽraire  effectuŽ par les fondateurs de l'entreprise
¥ L'apport en nature , les propriŽtaires apportent des biens matŽriels ou des 

connaissances techniques en lieu et place d'argent liquide
¥ L'incorporation de rŽserves , il s'agit d'une opŽration comptable neutre. Une rŽ-

duction des rŽserves de l'entreprise est transformŽe en augmentation de capital 
propre

¥ L'autoÞnancement , o• l'activitŽ de l'entreprise permet de gŽnŽrer des ressources 
(une partie du bŽnŽÞce est rŽinvesti dans lÕentreprise); plus l'autoÞnancement d'une 
entreprise est important, plus cette entreprise garantit sa stabilitŽ et son indŽpen-
dance sur le long terme.

Calcul de la capacitŽ dÕautoÞnancement CAF

La capacitŽ dÕautoÞnancement ou le cash ßow reprŽsente lÕargent (le surplus monŽ-
taire) que lÕentreprise dŽgage par son exploitation proprement dite. Elle constitue ainsi 
une ressource interne gr‰ce ˆ laquelle lÕentreprise peut Þnancer une partie de ses in-
vestissements. CÕest un ŽlŽment dŽcisif pour mesurer la capacitŽ Þnanci•re de lÕentre-
prise

!
En comparant la CAF au montant des dettes Þnanci•res, on estime le temps nŽces-
saire ˆ lÕentreprise pour sÕacquitter de ses dettes.

CAF = RŽsultat net de l'exercice 
      (apr•s imp™ts et avant distribution du bŽnŽfice) 
    + Charges non ÒdŽcaissables"  
      (dotations aux amortissements et provisions)  
    - Produits non encaissables 
      (reprises sur amortissements et provisions)  
    - Plus-value de cession dÕactifs 
    + Moins-value de cession dÕactifs
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32. Financement et rentabilitŽ

!

La santŽ Þnanci•re de lÕentreprise est garantie lorsque pour la premi•re annŽe dÕex-
ploitation lÕexcŽdent des ressources par rapport aux besoins est supŽrieur ˆ 15% de la 
CAF.

LE FINANCEMENT EXTERNE
Par le Þnancement externe, l'entreprise acquiert des fonds par le biais du marchŽ mo-
nŽtaire appelŽ aussi marchŽ des capitaux. 

Ce Þnancement peut •tre assurŽ par :

¥ un emprunt  de proximitŽ mis ˆ disposition par un tiers, un ami, un parent,...
¥ Du capital pr•tŽ  par une banque ou une institution Þnanci•re, qui demandera soit 

un historique solide, soit de procŽder ˆ une mise en gage de son pr•t (fonds de ga -
rantie, hypoth•que voir m•me le 2e pilier)

¥ Du capital provenant du public , par exemple Žmanant d'un emprunt obligataire ou 
d'une vente d'actions

¥ Du capital risque  mis ˆ disposition par des bailleurs de fonds fortunŽs et pr•ts ˆ 
prendre de gros risques

¥ Le leasing  est une autre forme de Þnancement  qui sera vu ultŽrieurement. Le lea-
sing est une formule de Þnancement ˆ moyen terme qui consiste en la location de 
biens mobiliers ou immobiliers. CÕest un contrat par lequel une sociŽtŽ de leasing 
loue, pour une pŽriode dŽterminŽe, un bien (machine, vŽhicule, Žquipement) ˆ un 
utilisateur (preneur de leasing), contre une redevance mensuelle. La sociŽtŽ de 
leasing ach•te donc le bien commandŽ par le preneur et le loue ˆ ce dernier. A 
l'ŽchŽance du contrat, le preneur de leasing ˆ la possibilitŽ d'acquŽrir le bien pour 
un montant convenu au moment de la signature. Concernant le fonctionnement du 
leasing, le lecteur pourra se rŽfŽrer au site ecol2.com

Cas pratique

Voici un plan de Þnancement initial:

Dettes 
------ = temps pour sÕacquitter de ses dettes  ou 
  CAF     degrŽ dÕendettement 
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32. Financement et rentabilitŽ

!
AÞn de couvrir la diffŽrence entre les besoins et les ressources durables, lÕentreprise a 
optŽ pour une combinaison de divers moyens, soit recourir ˆ un leasing pour Þnancer 
un vŽhicule 37Õ400.- ainsi que contracter un emprunt 64Õ000.-

Apr•s une annŽe dÕexploitation, lÕentreprise rembourse 7Õ400.- de dette, gŽn•re un rŽ-
sultat de 96Õ300, amorti ses machines ˆ hauteur de 29Õ150.- Le propriŽtaire sÕoctroi en 
outre un salaire de 3Õ800.-. Le plan de Þnancement Žvoluera de la mani•re suivante:

!
CAF = rŽsultat + amortissement + provisions
Distribution du bŽnŽÞce = salaire mensuel"x"12

Dans la pratique, un compte courant dÕassociŽ est souvent ouvert au nom des asso-
ciŽs, sur lequel sont portŽes les sommes pr•tŽes.

FINANCEMENT DURANT LES CYCLES DE PRODUCTION
Pendant le cycle d'exploitation, l'entreprise continuera ˆ avoir besoin s de moyens Þ-
nanciers pour effectuer de nouveaux investissements et pour trouver des ressources 

UTILISATION DES RESSOURCES RESSOURCES LONG TERME

  | 
 BFR 35Õ600 | Emprunt 64Õ000 
   |   
 Investissements 102Õ000 | Subventions 14Õ300 
   |   
 Frais dÕŽtablissement 13Õ200 | Apports personnels 76Õ000 
   | 

  | 
Total 150Õ800 | Total 154Õ300

   |   _________________________________ ____________________________

UTILISATION DES RESSOURCES RESSOURCES LONG TERME

  | 
 BFR 35Õ600 | Emprunt 64Õ000 
   |   
 Investissements 102Õ000 | CAF 125Õ450 
   |   
 Frais dÕŽtablissement 13Õ200 | Subventions 14Õ300 
   |   
 Remboursement 7Õ400 | Apports personnels 76Õ000 
   |   
 Distribution du bŽnŽÞce 45Õ600 |  
   | 

  | 
Total 203Õ800 | Total 279Õ750

   |    _________________________________ ____________________________
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32. Financement et rentabilitŽ

pour acquŽrir des marchandises qu'elle tentera ensuite de commercialiser. Le pro-
bl•me des liquiditŽs est crucial e, quelle que soit l'activitŽ de lÕentreprise.

Au cours de la 1•re annŽe dÕexploitation, une distribution de bŽnŽÞce ne se fait que 
dans une entreprise individuelle Žtant donnŽ que lÕexploitant unique tire sa rŽmunŽra-
tion du bŽnŽÞce rŽalisŽ par lÕentreprise. Dans le cas des sociŽtŽs, les associŽs per-
•oivent une part des bŽnŽÞces de lÕentreprise sous forme de dividendes. Les associŽs 
devant toutefois attendre la Cl™ture des comptes, aucune distribution de dividendes ne 
peut •tre constatŽe au cours de la 1•re annŽe dÕexploitation.

Cas pratique 

Voici le bilan d'une entreprise fabriquant des sacs poubelles. Son objectif est de pro-
duire 1 milliard de cornets de 30 sacs en 1 an, de les distribuer elle-m•me et de cou -
vrir tout le marchŽ suisse.

Voici le bilan de cette entreprise au 31 dŽcembre

!
DŽterminer le total de l'actif et du passif du bilan, le capital circulant, le capital Þxe, les 
valeurs engagŽes dans lÕexploitation, les disponibilitŽs, les fonds propres, les fonds 
Žtrangers, le fonds de roulement et le fonds de roulement net; la r•gle d'or du bilan 
est-elle respectŽe ?

AÞn de pouvoir vŽriÞer la viabilitŽ de lÕentreprise, on comprendra aisŽment quÕil ne suf-
Þt pas dÕŽtablir un bilan et un plan de Þnancement initial. Il est Žgalement nŽcessaire 
dÕestimer les besoins et ressources Þnanciers pour les premiers mois dÕactivitŽ, soit 
pendant le cycle de production.

Les prŽvisions de lÕentreprise pour les annŽes ˆ venir sont les suivante:

ACTIFS BILAN AU 31 DƒCEMBRE, EN CHFÕ000 PASSIFS

  | 
 Caisse 25 | Fournisseur 65  
 CrŽances 60 | Emprunt aupr•s de S 100  
 Brevets 40 | Emprunt bancaire 400  
 Titres 15 | Dette hypothŽcaire 400  
 Stocks 80 |    
   | RŽserve 95  
 Machines 200 | Capital 375  
 VŽhicules 100 |   
 Mobilier 15 |   
 Immeuble 700 |    
 Terrain 200 |    
   | 

  | 
Total des actifs | Total des passifs

   |   _________________________________ ____________________________
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32. Financement et rentabilitŽ

!
Le stock des produits Þnis devraient se monter ˆ 15 jours de chiffre dÕaffaires HT (taux 
TVA de 8%). Le dŽlai de r•glement des crŽances clients risquent de lŽg•rement dŽtŽ-
riorŽ avec 30% des montants payŽs ˆ 30 jours, le solde ˆ 60. Le r•glement des four -
nisseurs devrait quand ˆ lui sÕamŽliorer avec 75% des factures rŽglŽes ˆ 30 jours, 
25% ˆ 60. LÕentreprise prŽvoit en outre dÕacheter une camionnette (16Õ578.-) au cours 
de l'annŽe 2. Les intŽr•t de remboursement annuel sÕŽl•veront probablement de 7Õ400 
ˆ 7Õ460 dans la 3e annŽe.

Le plan de Þnancement sera en consŽquence le suivant:

!

Exercice

Quiconque a vu l'atelier d'un tanneur sent l'impossibilitŽ absolue qu'un homme ou 
m•me plusieurs hommes pauvres s'approvisionnent de cuirs, de chaux, de tan, d'ou -
tils, etc., fassent Žlever les b‰timents nŽcessaires pour monter une tannerie et vivent 
pendant plusieurs mois jusqu'ˆ ce que les cuirs soient vendus... 

Qui donc rassemblera les mati•res du travail, les ingrŽdients et les outils nŽcessaires 
ˆ la prŽparation ? Qui fera construire des canaux, des halles, des b‰timents de toute 

ANNƒE 2 ANNƒE 3

  | 
 PrŽl•vement de lÕexploitant 50Õ000 | 68Õ000 
 PrŽl•vement temporaire 4Õ000 | - 
 Chiffre dÕaffaires TTC 322Õ000 | 414Õ000 
 Achats HT 100Õ000 | 150Õ000 
 CAF  | 129Õ000 

  |

ANNƒE 2 ANNƒE 2 ANNƒE 3

  | | 
 Distribution du bŽnŽÞce 45Õ600 | 50Õ000 | 68Õ000 
 Remboursement 7Õ400 | 7Õ400 | 7Õ460 
 BFR 35Õ600 | 44Õ683.56 | 54507.53 
 Investissement 102Õ000 | 16Õ578 | - 
 Frais dÕŽtablissement 13Õ200 | - | - 

  | 
Utilisation des ressources 203Õ800 | 118Õ661.56 | 129Õ967.53

   |       _________________________________ ____________________________ ____________________________

  | | 
 Emprunt 64Õ000 | - | - 
 CAF 125Õ450 | 127Õ300 | 129Õ000 
 Subventions 14Õ300 | - | - 
 Comptes des associŽs - | 4Õ000 | - 
 Capital 76Õ000  | - | - 

  | 
Ressources durables 279Õ750 | 131Õ300 | 129Õ000

   |       _________________________________ ____________________________ ____________________________

LiquiditŽ / TrŽsorie 75Õ950 | 12Õ638.44 | (967.53)
   |       _________________________________ ____________________________ ____________________________
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32. Financement et rentabilitŽ

esp•ce ? Qui fera vivre jusqu'ˆ la vente des cuirs ce grand nombre d'ouvriers dont au -
cun ne pourrait seul prŽparer un seul cuir, et dont le profit sur la vente d'un seul cuir 
ne pourrait faire subsister un seul ? Qui subviendra aux frais de l'instruction des 
Žl•ves et des apprentis ? 

Ce sera un des possesseurs de capitaux ou de valeurs immobili•res accumulŽes qui 
les emploiera, partie aux avances de la construction et des achats de mati•res, partie 
aux salaires journaliers des ouvriers qui travaillent ˆ leur prŽparation. C'est lui qui at -
tendra que la vente des cuirs lui rende non seulement toutes ses avances, mais en-
core un profit suffisant pour le dŽdommager de ce que lui aurait valu son argent s'il 
l'avait employŽ en acquisition de fonds, et du salaire dž ˆ ses travaux, ˆ ses soins, ˆ 
ses risques, ˆ son habiletŽ m•me; car sans doute, ˆ profit Žgal, il aurait prŽfŽrŽ vivre, 
sans aucune peine, du revenu d'une terre qu'il aurait pu acquŽrir avec le m•me capi-
tal. 

A mesure que ce capital lui rentre par la vente des ouvrages, il l'emploiera ˆ de nou -
veaux achats pour alimenter et soutenir sa fabrique par cette circulation continuelle; il 
vit sur ses profits et il met en rŽserve ce qu'il peut Žpargner pour accro”tre son capital 
et le verser dans son entreprise en augmentant la masse de ses avances, afin d'aug-
menter encore ses profits. 

Turgot, 1766 

1. A partir de l'exemple ci-dessus, ŽnumŽrer, en les groupant par catŽgories, les be-
soins de toute sorte nŽcessitŽs par la production des cuirs.

2. L'entrepreneur capitaliste qui assume directement l'ensemble des charges d'une 
entreprise n'est pas un philanthrope; qu'escompte-t-il au terme de la production ? 
Qu'est-ce qui, dans le texte, lŽgitime ce "dŽdommagement" ?

3. Quelles parts fait l'entrepreneur de ses proÞts ? Quel nom donne-t-on ˆ ces deux 
utilisations fondamentales des bŽnŽÞces :

¥ le renouvellement des capitaux techniques usŽs ou dŽmodŽs,

¥ l'accroissement des capitaux techniques aÞn d'augmenter la capacitŽ de pro-
duction de l'entreprise et le volume des "proÞts" ?

4. DŽÞnir et caractŽriser, ˆ partir du texte, le r™le de lÕentrepreneur.

5. Dans quelle mesure ce texte, qui date du 18e si•cle, est-il encore valable de nos 
jours?

!173

:: 
3e

 Ž
di

tio
n 

/ e
co

l2
co

m
 ::



32. Financement et rentabilitŽ

323. RENTABILITƒ DÕUNE 
ENTREPRISE OU UN PROJET

SEUIL DE RENTABILITƒ
Le seuil de rentabilitŽ est le chiffre dÕaffaires (ou le niveau dÕactivitŽ) que lÕentreprise 
doit atteindre pour couvrir lÕintŽgralitŽ de ses charges et pour lequel elle ne dŽgage ni 
bŽnŽÞce, ni perte. AÞn de le dŽterminer, il sÕagira de pouvoir diffŽrencier les charges 
variables et les charges Þxes pour dŽterminer ce point dÕŽquilibre aussi appelŽ point 
mort. En rŽsumŽ, si le seuil de rentabilitŽ est infŽrieur au chiffre dÕaffaire rŽalisŽ, lÕen-
treprise dŽgagera un bŽnŽÞce; une perte dans le cas contraire.

Charge Þxes et charges variables

Les charges Þxes sont des charges indŽpendantes du niveau dÕactivitŽ de lÕentreprise, 
comme le loyer, les primes dÕassurances, amortissements, etc. A lÕinverse, les charges 
variables Žvoluent de mani•re proportionnelle ˆ lÕactivitŽ de lÕentreprise, le cožt 
dÕachat des marchandises, les frais de transport en sont de parfaits exemples. A noter 
quÕen comptabilitŽ analytique, lÕon distinguera Žgalement entre charges directes et in-
directes (voir chapitre correspondant)

Calcul du seuil de rentabilitŽ et taux de marge

Pour calculer le seuil de rentabilitŽ, on calculera tout dÕabord la marge sur les cožts 
variable, soit la diffŽrence entre chiffre dÕaffaires et charges variables. On calculera 
ensuite le pourcentage de cette marge par rapport au chiffre dÕaffaire.

!

Parall•lement, le seuil de rentabilitŽ se calculera comme le rapport des charges Þxes 
sur le taux de marge sur les cožts variables.

!

               (chiffre dÕaffaires - charges variables)   marge 
Taux de marge = -------------------------------------- = -----  
                          chiffre dÕaffaires  (CA)         CA

                     charges fixes 
Seuil = --------------------------------------  = CA au pt mort 
         taux de marge sur les cožts variables
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32. Financement et rentabilitŽ

Le point mort sera alors le rapport du seuil de rentabilitŽ avec le chiffre dÕaffaires rap-
portŽ ˆ une annŽe.

!

Graphiquement le seuil de rentabilitŽ est indiquŽ par lÕintersection de la droite des 
charges variables avec celle des charges Þxes.

!

Pour mŽmoire, le seuil de rentabilitŽ SR est Žgalement le lieu o• le chiffre dÕaffaire CA 
Žgale le montant des charges totales CT.

Exercice type

Quel est le seuil de rentabilitŽ dÕun entreprise artisanal, sachant que le prix de vente 
dÕune table est de 400.-; la location de lÕatelier cožte 36'000.- par an; lÕamortissement 
annuel des machines sÕŽl•ve ˆ 48Õ000.-; le reprŽsentant, engagŽ ˆ lÕannŽe, est rŽmu-
nŽrŽ 1'000.- par mois plus une commission de 2.5% du chiffre dÕaffaires rŽalisŽ. A no-
ter que la fabrication dÕune table nŽcessite 5"kg de mŽtal achetŽ ˆ 22.- le kilo et nŽ-
cessite 4 heures de main dÕÏuvre payŽe 50.- lÕheure?

Marge et indice de sŽcuritŽ

Plusieurs indicateurs peuvent •tre tirŽs du mod•le de seuil de rentabilitŽ, qui per -
mettent dÕavoir une estimation relative du risque. Nous nous contenterons ici, de prŽ-
senter ceux calculŽs simplement, ˆ partir du seuil de rentabilitŽ.

              seuil de rentabilitŽ  
Point mort = ----------------------  x 12 mois (ou x 360 jours) 
               chiffre dÕaffaires

Charges 
 / \ 
  |          Marge sur cožt variables 
  |        / 
  |       /    Zone de bŽnŽfice 
  |      / 
  |-----O--------------  Charges fixe 
  |    /| 
  |   / |  
  |  /  |SR  
  | /   |  
  |/    |  
  ------|--------------- > Chiffre dÕaffaires
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32. Financement et rentabilitŽ

Marge de sŽcuritŽ

La marge de sŽcuritŽ MS se dŽÞnit Žtant comme la diffŽrence entre le chiffre dÕaffaires 
annuel et le seuil de rentabilitŽ soit!: MS!=!CA!-!SR

Autrement dit, la marge de sŽcuritŽ reprŽsente le montant de chiffre dÕaffaires qui peut 
Žventuellement •tre supprimŽ pour quelque raison que ce soit, sans entra”ner de perte 
pour lÕentreprise.

Indice de sŽcuritŽ

Si lÕon rapporte la marge de sŽcuritŽ au chiffre dÕaffaires global, on obtient un Òindice 
de sŽcuritŽÓ IS, soit!:
IS! =!MS!/!CA!=!RŽsultat !/!Marge sur cožts variables

LÕindice de sŽcuritŽ reprŽsente le pourcentage de chiffre dÕaffaires qui peut •tre sup-
primŽ sans entra”ner de pertes pour lÕentreprise.

Indice de prŽl•vement

LÕindice de prŽl•vement IP reprŽsente le pourcentage de chiffre dÕaffaires permettant 
de couvrir les charges Þxes, soit!:
IP!=!Marge sur cožts variables !/!RŽsultat

Il est Žvident que plus cet indice sera ŽlevŽ, cÕest-ˆ-dire proche de 1, plus il sera difÞ-
cile dÕatteindre le seuil de rentabilitŽ. Au-delˆ de 1, il vaut Žvidemment mieux renoncer.

Cas pratique

Une entreprise spŽcialisŽe dans la fabrication de ßacons de parfum souhaite plus par-
ticuli•rement dŽvelopper l'activitŽ Òparfumerie de luxeÓ. Certes, cette activitŽ para”t 
beaucoup plus rentable, mais aussi plus risquŽe!: sur 100 lancements par an de par-
fums, 90 sont abandonnŽs. CÕest pourquoi, il est envisagŽ de modiÞer une partie de la 
structure de production existante pour dŽvelopper une nouvelle gamme. Le prix de 
vente prŽvu du nouveau ßacon est de 80.-. Les investissements consentis gŽnŽreront 
20.8 millions de frais Þxes par an. Les charges variables, quant ˆ elles, reprŽsentent 
10 % du prix de vente. Une Žtude de marchŽ estime la demande moyenne ˆ 300Õ000 
ßacons pour la premi•re annŽe (N+1) et ˆ 400 000 pour lÕannŽe suivante (N+2). La 
sociŽtŽ se demande si elle doit procŽder ˆ cet investissement?

Pour rŽpondre, partiellement, ˆ cette question, il convient de procŽder ˆ une analyse 
du risque d'exploitation de la future structure de production pour les annŽes N et N+1. 
On calculera les indicateurs le seuil de rentabilitŽ et le pourcentage des ventes per-
mettant de dŽgager un bŽnŽÞce!(cÕest-ˆ-dire! lÕindice de sŽcuritŽ).
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32. Financement et rentabilitŽ

¥ Le taux de marge est de 90% (les cožts variables reprŽsentent 10 %)

¥ Le seuil de rentabilitŽ sÕŽl•ve ˆ 23.1 millions (20Õ800Õ000!/!0.9), soit 288Õ889 ßacons 
(23.1 millions!/!80)

¥ LÕindice de sŽcuritŽ pour la 1e annŽe est de 3.7% ((300!-!289)!/!300), il augmente ˆ 
27.8% ((400!-!289)!/!400) la 2e annŽe

Le risque est donc nettement moins ŽlevŽ la deuxi•me annŽe que la premi•re. On no -
tera que le calcul peut sÕeffectuer directement ˆ partir des quantitŽs, puisque le prix 
demeure uniformŽment de 80.-

RENDEMENTS

Rendement sur la fortune ou capital investi

Le rendement sur le capital investi (RCI ou ROI en anglais) est une mesure clŽ de la 
performance et de la santŽ Þnanci•res dÕune entreprise. Ce ratio indique lÕefÞcacitŽ et 
la rentabilitŽ des investissements en capital (que lÕon va ou que lÕon a dŽjˆ) dans une 
entreprise. CÕest sans doute la mesure la plus adŽquate du succ•s dÕune entreprise, 
car elle permet de voir avec quel degrŽ dÕefÞcacitŽ une entreprise utilise ses res-
sources pour crŽer une valeur Žconomique.

Le rendement sur le capital investi se calcule en divisant le bŽnŽÞce avant amortisse-
ment, intŽr•ts et imp™ts par la diffŽrence entre le total des actifs et le passif ˆ court 
terme.

"
Comme le bŽnŽÞce avant amortissement, intŽr•t et imp™t correspond en fait ˆ la diffŽ-
rence entre les revenus et les dŽpenses (excluant les dŽpenses dÕamortissement, les 
paiements dÕintŽr•ts et les versements dÕimp™ts), le RCI est essentiellement le rapport 
entre les revenus nets et les actifs nets (les actifs totaux moins les passifs ˆ court 
terme).

Le RCI doit toujours •tre plus ŽlevŽ que le taux dÕintŽr•t auquel lÕentreprise emprunte, 
sinon tous les montants empruntŽs vont contribuer ˆ rŽduire le bŽnŽÞce net des ac-
tionnaires.

Cas pratique

Vous planiÞez lÕouverture dÕun restaurant de 70 places. Cet investissement nŽcessite 
une mise de fonds estimŽe ˆ 5Õ000.- par place. En outre, une amŽlioration des Žqui-

      BŽnŽfice avant amortissement, intŽr•t & imp™t  
RCI = --------------------------------------------- x  100 
         Total des actifs Ð p assifs ˆ court terme
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32. Financement et rentabilitŽ

pements pour un montant de 210Õ000.- est nŽcessaire. EnÞn, 140Õ000!seront rŽservŽs 
aux fonds de roulement. 189Õ000.- seront ÞnancŽs par un emprunt, le reste reprŽsente 
un apport en fonds propres.

"
La premi•re annŽe dÕopŽration, il semble possible de dŽgager un revenu de 10Õ000.- 
TTC par place.

"
Le rendement sur le capital investi sera donc de 17.6% (61Õ600!/!350Õ000).

Rendement dÕun projet (valeur actuelle nette VAN)

Admettons que lÕon doivent dŽcider dÕeffectuer ou pas un projet dÕinvestissement. Ce 
dernier cožte 60Õ000.- et rapporte, dans les six prochaines annŽes 20Õ000.- par an. La 
structure des cash-ßows est la suivante:

AnnŽe du projet#
1) 20Õ000
2) 20Õ000

3) 20Õ000
4) 20Õ000

5) 20Õ000
6) 20Õ000#

Faut-il entreprendre le projet? Ë premi•re vue il semblerait que oui (il ÒcožteÓ 60Õ000.-, 
et il rapportera 120Õ000.-).

La dŽcision dÕeffectuer une dŽpense dÕinvestissement est cependant un peu plus 
complexe: elle est prise si la valeur totale des recettes futures (cash-ßows) dŽcoulant 
de cet investissement est au moins Žgale ou supŽrieure ˆ la valeur des dŽpenses en-
gendrŽes par lÕacquisition et lÕutilisation de lÕŽquipement (bien-capital). La variable Þ-

ACTIFS BILAN DÕOUVERTURE PASSIFS

  | 
 Banque 95Õ000 | Dettes ˆ long terme 189Õ000 
 Inventaires 35Õ000 | Capital action 161Õ000 
 Frais payŽs dÕavance 10Õ000 |  
 Immobilisation corporelle 210Õ000 | 

  | 
Total des actifs 350Õ000 | Total des passifs 350Õ000

   |   _________________________________ ____________________________

CHARGES COMPTE DE RƒSULTAT REVENUS

  | 
 Mati•re premi•re utilisŽe 210Õ000 | CAN 700Õ000 
 Main-dÕÏuvre 224Õ000 |  
 Frais de fonctionnement 204Õ400 |  
 (animations, publicitŽ, entretiens)  |  
 Frais payŽs dÕavance 10Õ000 |  
 BŽnŽÞce 61Õ600 |  
 (avant amortissement, intŽr•t et imp™t)  | 

  | 
Total des charges 700Õ000 | Total des passifs 700Õ000

   |   _________________________________ ____________________________
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32. Financement et rentabilitŽ

nanci•re qui permet de dŽcider de lÕopportunitŽ dÕun investissement est appelŽe la va-
leur actuelle nette (VAN). La formule pour la calculer est la suivante:

!
O• t est le taux dÕintŽr•t du Þnancement.

Dans notre cas, si lÕon admet que le projet est soumis ˆ un cožt de Þnancement de 
5%, la VAN est alors de 41Õ515.- , soit un taux de rendement interne (TRI, interest rate 
of return IRR, en anglais) de 24.3%. En effet

!
Si notre cožt de Þnancement t est au-delˆ de 24.3%, la VAN devient nŽgative, il ne 
faut pas entreprendre le projet. Par contre, pour tout taux dÕintŽr•t compris entre 0% et 
24.3%, le projet a une VAN positive, et donc devrait •tre entrepris.

Cas pratique

Supposons que le taux dÕintŽr•t sans risque en vigueur sur le marchŽ des capitaux 
soit de rf = 5 %. Vous venez de trouver un pavillon que vous pourriez acquŽrir pour 
150Õ000.-. Une rapide analyse du marchŽ immobilier vous apprend que vous pourriez 
le revendre dans un an pour un montant, apr•s frais de rŽnovation, de 200Õ000.-. En 
vous fondant sur la valeur future, quelle sera votre dŽcision si vous disposez dÕune 
somme de 150Õ000.- sur votre compte bancaire? Si vous ne disposez dÕaucunes res-
sources, combien emprunteriez-vous pour pouvoir disposer immŽdiatement de la VAN 
du projet ?

Commen•ons par analyser le probl•me de choix dans le cas o• vous possŽdez la 
somme nŽcessaire pour lÕachat du pavillon. Si vous nÕachetiez pas le pavillon, vous 
placeriez votre argent pour un an. ƒtant donnŽ le taux en vigueur sur le marchŽ, la va-
leur future (VF) de ce placement serait:
VF = (150Õ000) "  (1 + 0.05) = 157Õ500

Si par contre, vous achetiez le pavillon, vous renonceriez au placement mais vous ob-
tiendriez, dans un an, un cash-ßow de 200Õ000.-. La valeur future nette (VFN) de 
lÕachat (la diffŽrence entre le cash-ßow futur de lÕachat et celui dÕun placement) est:
VFN#=#200Õ000#Ð#157Õ500#=#42Õ500.-

LÕinvestissement est rentable. La valeur actuelle nette (VAN) de lÕinvestissement est:
VAN#=#$150Õ000#+#200Õ000#/#1.05#=#40Õ476.-

      CF flux de trŽsorerie 
VAN = ---------------------- 

      (1 + t)^p

N0: -60Õ000 / (1 + 0.05)^0          Ñ> VAN = -60Õ000 
N1:  20Õ000 / (1 + 0.05)^ 1 = 19Õ048 Ñ> VAN = -40Õ952 
...  
N6:  20Õ000 / (1 + 0.05)^ 6 = 14'924 Ñ> VAN = -41Õ515
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32. Financement et rentabilitŽ

324. PLACEMENTS ET IMPïTS 
ANTICIPƒS

GƒNƒRALITƒS SUR LES TITRES
Les bourses sont des marchŽs o• sont mis en relation des vendeurs et des acheteurs. 
Le prix dÕune action est dŽterminŽe selon lÕoffre et la demande du titre. Il existe plu-
sieurs bourses!: bourses de valeurs, bourses des devises, bourses des marchandises 
(mati•res premi•res). La bourse fait donc le lien entre les particuliers dŽsireux de pla -
cer leur argent et les entreprises qui ont besoin de fonds. 
La bourse suisse sÕabr•ge SWX. Le SMI comprend les 20 plus grandes entreprises 
suisses.

Les actions

Ce sont des papiers-valeurs reprŽsentant une part de capital dÕune SA. Elles rap-
portent un dividende (variable, selon le rŽsultat de lÕentreprise), octroi un droit de vote 
(l'actionnaire peut prendre part aux dŽcisions qui concernent lÕentreprise).

Une action a une valeur nominale et une valeur de marchŽ. La valeur nominale est le 
prix auquel elle a ŽtŽ mise sur la marchŽ. Cette valeur sert Žgalement pour le calcul 
des dividendes. La valeur de marchŽ est le prix auquel les titres sÕŽchangent ˆ la 
bourse des valeurs.

LÕachat de lÕaction donne lieu ˆ lÕŽcriture suivante: Placement ˆ LiquiditŽs

Il ne faut pas oublier de tenir compte des droits de timbre fŽdŽral (0,075 %) ainsi 
quÕune taxe de bourse (0,01 %). De plus, les frais de courtage sont aussi ˆ rŽgler. Ils 
peuvent varier selon les banques. Il faut donc ajouter tous ces frais ˆ la valeur dÕachat 
des actions. Lors de la vente dÕune action, il faut retrancher la valeur des frais de cour-
tage et autres charges relatives ˆ la vente au prix de vente.

Les obligations

Une obligation est un papier-valeur qui constate que le possesseur a effectuŽ un pr•t 
ˆ ŽchŽance. Le contrat Þxe lÕŽchŽance et le taux dÕintŽr•t. PossŽder une obligation re-
vient ˆ possŽder une crŽance sur lÕentreprise. LÕobligation poss•de Žgalement une va-
leur nominale et une valeur de marchŽ (traduite en pourcentage de la valeur nomi-
nale). LÕintŽr•t annuel est basŽ sur la valeur nominale (minimum 1'000.-). Le taux dÕin-
tŽr•t Žtant Þxe, si le dŽtenteur dÕune obligation sÕen sŽpare avant lÕŽchŽance, lÕacquŽ-
reur devra payer des intŽr•ts courus.
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32. Financement et rentabilitŽ

Calcul du taux de rendement

Rendement courant

Pour calculer le taux de rendement, il faut conna”tre!:
¥ Le capital engagŽ, y compris les frais dÕachat et de vente
¥ Les intŽr•ts ou dividendes Žventuels obtenus chaque annŽe
¥ Les gains ou pertes enregistrŽs lors de la revente

Taux de rendement = revenu annuel / c apital engagŽ

Exemple : achat de 10 actions (montant nominal de 50.-) ˆ 78.- avec des dividendes 
brut prŽvues de!5 %

Revenu annuel!= 5 % x 500.- (10 x 50) = 25.-
Taux de rendement = 25 / (10 x 78) = 3.21%

Exemple : Achat au cours de 104 dÕune obligation dÕune valeur nominale de 1Õ000.- 
avec un rendement de!6%. Revente une annŽe apr•s au  taux de 102.

Capital engagŽ : 1'040.-

Capital rŽcupŽrŽ : 1Õ020.-

  soit une perte de 20.-

IntŽr•t annuel : 60.-

  soit un revenu de 40.- (60 - 20)

Taux de rendement = 40 / 1040 = 3,85%

Exemple : une obligation offre un coupon (paiement dÕintŽr•ts) de 4.8%. Son cours est 
de 96%. Le rendement annuel (ou rendement courant) est donc de 5% (4,8!/!96%). 
Pour des rendements calculŽ en cours dÕannŽe, on prendra en compte le nombre de 
jours: soit pour une valeur nominale de 100Õ000.- dÕune obligation achetŽe le 31 mars, 
un taux dÕintŽr•t de 31/2%!et une ŽchŽance des coupons au 20 juin. LÕintŽr•t couru est 
de I!=!100'000 x 3,5% x 80 / 360, soit I = 777,75

# Date
Compte

LibellŽ
Somme

dŽbitŽ crŽditŽ dŽbitŽe crŽditŽe

21 31/3/__ Place-
ments

- Valeur boursi•re + 
frais

100Õ000.- -

RPF - IntŽr•ts courus  / 80j. 777.75 -

- Banque Versement - 100Õ777.75
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32. Financement et rentabilitŽ

Le rendement ˆ ŽchŽance (ou rendement actuariel) et intŽr•ts composŽs

Le rendement ˆ ŽchŽance correspond au rendement d'une obligation qui serait dŽte-
nue par un investisseur jusqu'ˆ son ŽchŽance, Žgalement appelŽ Òyield to maturityÓ en 
anglais. Contrairement au rendement courant, son calcul prend en compte d'autres 
ŽlŽments que le simple coupon tels que le prix de l'obligation, l'ŽchŽance, etc.

MŽthode des intŽr•ts composŽs
Pour calculer le rendement ˆ ŽchŽance d'une obligation, on utilise la mŽthode des in-
tŽr•ts composŽs. Cette mŽthode permet de prendre en compte le fait que l'intŽr•t liŽ ˆ 
la dŽtention d'une obligation est rŽintŽgrŽ chaque annŽe au capital et engendre lui-
m•me des intŽr•ts.

Exemple: un investisseur ach•te aujourd'hui une obligation ˆ 100.-. Elle donne droit au 
versement d'un coupon tous les ans de 3 %. Pour connaitre la valeur future (VF) du 
placement, on utilise la mŽthode des intŽr•ts composŽs. Soit les calculs suivants:
¥ Apr•s un an, VF = 100 + (100 !  30%)" = 103.-

¥ Apr•s deux ans, 103 + (103 !  30%) = 106.09

¥ Apr•s trois ans, 106.09 + (106.09 !  30%) = 109.27; etc.

Ë partir de l'exemple prŽcŽdent, on obtient la formule suivante pour calculer la valeur 
future d'une obligation en fonction de sa valeur actuelle (VA, formule des intŽr•ts 
composŽs):

#
avec n = nombre dÕannŽe et i = taux dÕintŽr•t

Rendement ˆ ŽchŽance d'une obligation zŽro coupon
Le taux de rendement ˆ ŽchŽance d'une obligation zŽro coupon est le taux qui permet 
d'Žgaliser la valeur de l'obligation ˆ ce jour avec la somme des ßux futurs, c'est ˆ dire 
les coupons et le prix de remboursement ˆ l'ŽchŽance du titre. Autrement dit, le taux 
d'intŽr•t que percevrait un investisseur qui dŽtiendrait l'obligation jusqu'ˆ son term 
(rendement de lÕobligation). Cette technique permet notamment de comparer la renta-
bilitŽ d'obligations prŽsentant des prix et des coupons diffŽrents. Pour calculer le taux 
de rendement actuariel, il sufÞt d'appliquer la formule suivante:

#

Ë noter que lorsque le prix de l'obligation (la valeur actuelle) augmente, le taux de 
rendement ˆ ŽchŽance diminue et que le prix dÕŽmission < valeur nominale.

VF = VA (1 + i)^n

        / VF \ ^1/n 
       i = (----- )    - 1 

    \  VA /
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32. Financement et rentabilitŽ

Exemple : un investisseur ach•te une obligation zŽro coupon un an avant son 
ŽchŽance. Son prix sur le marchŽ est de 96 et son prix de remboursement s'Žl•ve ˆ 
100. Le taux de rendement ˆ terme de l'obligation est donc de 4.1% ( soit 100/96 -1)

Rendement ˆ ŽchŽance d'une obligation avec coupon
Pour calculer le taux de rendement ˆ ŽchŽance d'une obligation assortie d'un coupon, 
le calcul se rŽv•le un peu plus complexe car le versement d'un coupon intervient tous 
les ans ˆ une date prŽdŽterminŽe. Il existe nŽanmoins une mŽthode pour rendre 
compte du rendement d'une obligation de ce type: elle s'effectue en deux Žtapes:
1. Calculer le rendement courant
2. Appliquer la formule

!

Exemple : un investisseur ach•te une obligation cotŽe ˆ 102.5, qui offre un coupon de 
4,5%. Le remboursement (ŽchŽance rŽsiduelle) interviendra dans 8 ans.
1. Rendement courant = 4.39% (4.5"/"102.5)
2. Comme le cours boursier est supŽrieur ˆ 100%, le rendement attendu est donc 

de"4.08% (4.39 - 2.5"/"8)

IMPïT ANTICIPƒ
La ConfŽdŽration per•oit un imp™t anticipŽ de 35 % sur les revenus des capitaux mo-
biliers (actions, obligations, Žpargne) Žmis par les sociŽtŽs domiciliŽes en Suisse. 
LÕimp™t est per•u ˆ la source par une retenue sur le montant dž ˆ un propriŽtaire dÕun 
titre. LÕAFC (administration fŽdŽrale des contributions) le consid•re comme un 
acompte sur le montant des imp™ts cantonaux et communaux ˆ verser. Il peut donc 
•tre rŽcupŽrŽ si les titres et le revenu des placements (RFP) sont dŽclarŽs ˆ lÕAFC.

Exemple: coupons bruts ˆ 5 % sur une obligation nominale de  12'000.-

La comptabilisation d'un dŽcompte des intŽr•ts doit •tre rŽalisŽe avec les montants 
bruts aÞn dÕŽviter toute compensation entre dŽpenses et recettes. Dans le cas d'un 
dŽcompte des intŽr•ts avec dŽduction de l'imp™t anticipŽ et facturation dÕŽmoluments 

Rendement = rendement courant +- (dif.  cours / ŽchŽance rŽsiduelle)

# Date
Compte

LibellŽ
Somme

dŽbitŽ crŽditŽ dŽbitŽe crŽditŽe

22 1/4/__ Banque - 5% x 65 % x 12Õ000 390.- -

AT / IPA - 5% x 35 % x 12Õ000 210.- -

- RPF 5% x 12Õ000 - 600.-
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32. Financement et rentabilitŽ

par la banque, les Žcritures comptables sur lÕexercice comptable en cours sont les sui-
vantes:

!

Lors de lÕexercice comptable suivant, l'imp™t anticipŽ inscrit en tant que crŽance AFC 
ou imp™t payŽ dÕavance (IPA) l'annŽe prŽcŽdente est remboursŽ sur demande, ce qui 
engendre une nouvelle Žcriture comptable, du montant du solde inscrit au compte des 
Imp™ts payŽs dÕavance.

A noter que les intŽr•ts bancaires sont calculŽs sur la base des rendements de nos 
placements.

IntŽr•t bancaire brut , ci-dessous nommŽ charge fin.320.-  
35 % d'imp™t anticipŽ ˆ rŽcupŽrer                  (112.- ) 
Frais bancaires                                   ( 45.75) 
                                                 --------- 
Bonification nette versŽe sur le compte bancaire   162.25 
ci-apr•s nommŽ rŽsultat financier (RFI)          =========

# Date
Compte

LibellŽ
Somme

dŽbitŽ crŽditŽ dŽbitŽe crŽditŽe

23 30/6/__ Banque - Selon dŽcompte ban-
caire

162.25 -

AT / IPA - 35% x 320 112.- -

CFI - Frais bancaires 45.75 -

- RFI Selon dŽcompte ban-
caire

- 320.-

# Date
Compte

LibellŽ
Somme

dŽbitŽ crŽditŽ dŽbitŽe crŽditŽe

1 1/7/__ Banque AT / IPA Selon solde IPA 112.- 112.-
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32. Financement et rentabilitŽ

PLACEMENTS / TITRES

Cl™ture du compte des placements

En Þn dÕun exercice, on Žtablit lÕinventaire des titres. Ceux-ci doivent •tre ŽvaluŽs au 
maximum ˆ leur cours moyen dans le mois qui prŽc•de le bilan. On dŽterminera donc 
une plus-value ou une moins-value. Si la valeur d'inventaire des placements est infŽ-
rieure ˆ ce qui Þgure dans les comptes, lÕentreprise ˆ lÕobligation (art 667 du CO, 
ecol2.com/u/CO) de comptabiliser la perte de valeur. Par exemple une moins-value de 
90.-

Une plus-value donne lieu ˆ lÕŽcriture dŽbit / crŽdit inverse.

Si lÕŽchŽance du coupon nÕest pas ˆ la date de la Þn de lÕexercice comptable, il faut 
porter en compte lÕintŽr•t couru dans un compte transitoire: PAR ˆ RPF. LÕextourne de 
cet actif transitoire se faisant au dŽbut de lÕexercice comptable suivant, selon des prin-
cipes abordŽ prŽcŽdemment.

Obligations: exemple dÕun bon du trŽsor

Un bon du TrŽsor est une forme de zŽro-coupon. Comme toutes les obligations, la co-
tation est exprimŽe en pourcentage de la valeur nominale. Supposons que le prix cotŽ 
soit de 93.45 et que lÕŽchŽance du zŽro-coupon tombe dans exactement un an. Le 
prix cotŽ correspond ˆ une valeur nominale de 100. En payant 93.45 aujourdÕhui, la 
plus-value est de 6.55 (100!-!93.45). La rentabilitŽ attendue est donc de 7% 
(6.55!/!93.45). Si le marchŽ est ˆ lÕŽquilibre, le taux dÕintŽr•t est Žgal ˆ la rentabilitŽ at-
tendue, soit 7%.

Valeur en milieu incertain

Lorsque les rŽsultats escomptŽs ne sont pas certain, il convient dÕintŽgrer une notion 
de probabilitŽ que lÕŽvŽnement se produise. Dans ce cas la valeur qui en rŽsulte sera 
la somme pondŽrŽe des valeurs.

Imaginons par exemple un investissement de 1Õ000.-; imaginons que jÕai 40% dÕaug-
menter la valeur de mon investissement de 100.- et 60% de perdre 50.-. Mon espŽ-
rance de gain sera alors de 10.- (100!x!0.4!-!50!x!0.6).

# Date
Compte

LibellŽ
Somme

dŽbitŽ crŽditŽ dŽbitŽe crŽditŽe

24 30/6/__ RPF Place-
ment

Perte sur rŽŽvaluation 
des placements

90.- 90.-
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32. Financement et rentabilitŽ

Cas pratique

Supposons que les prix des titres traitŽs soient fonction de la mŽtŽo. Deux Žtats sont 
possibles: soleil ou pluie. La probabilitŽ du soleil est 60%. Vous avez repris dans le ta-
bleau les donnŽes relatives ˆ des contrats dÕassurance des risques mŽtŽo.

!
Vous •tes chargŽ dÕanalyser les titres Þnanciers repris dans le tableau ci-dessous.

!
Quels sont les prix de ces diffŽrents titres? Quelles sont leurs rentabilitŽs respectives?

Les contrats dÕassurance permettent dÕobtenir les prix des titres contingents unitaires 
(vsoleil et vpluie).En effet, les prix payŽs reß•tent les valeurs des cash-ßows dans les 
deux cas.
55 = 100 "  vsoleil + 0 "  vpluie    /   40 = 0 "  vsoleil + 100 "  vpluie

Nous obtenons ainsi vsoleil = 0.55 et vpluie = 0.40

En consŽquence, les valeurs de marchŽ des trois titres Þnanciers sont É

¥ Fonds dÕƒtat: valeur de marchŽ = 100 "  0.55 + 100 "  0. 40 = 95.-

¥ CrŽmasol: valeur de marchŽ = 20 "  0.55 + 5 "  0.40 = 13.-

¥ Paraplus: valeur de marchŽ = 10 "  0.55 + 50 "  0.40 = 25.50

La rentabilitŽ attendue dÕun titre est donnŽe par la formule
RentabilitŽ attendue = (Cash-ßow attendu - Prix) / Prix

avec Cash-ßow attendu = p "  Cash-ßowsoleil + (1 Ð p) "  Cash-ßowpluie

En consŽquence, les rentabilitŽ des trois titres Þnanciers sont É
¥ Fonds dÕƒtat: cash-ßow = 100 Ñ> rentabilitŽ = 5.26%

¥ CrŽmasol: cash-ßow = 14.- Ñ> rentabilitŽ = 7.69%

¥ Paraplus: cash-ßow = 26.- Ñ> rentabilitŽ = 1.96%

Assurance   Prix ˆ ce jour  Cash-flow en cas de soleil  pluie 
Soleil          55                            100          0  
Pluie            40                              0        100

                Cash-flow en cas de soleil              pluie 
Fond dÕƒtat                          100                100  
CrŽmasol (producteur de cr•me)        20                  5  
Paraplus (producteur de parapluie)    10                 50
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33. COMPTABILITƒ 
ANALYTIQUE

Alors que la comptabilitŽ gŽnŽrale est tournŽe vers la production dÕinformation externe 
et interne, la comptabilitŽ analytique est uniquement orientŽe vers les processus de 
transformations et optimisation internes. Elle reste facultative, mais dans le monde in-
dustriel, les grandes entreprises en ont quasiment toutes.

Cas pratique

Reprenons lÕentreprise qui produit et vend deux articles et imaginons quÕelle ne dis-
pose d'aucun stock et que ses comptes de pertes et proÞts (liŽs au rŽsultat) donnent 
les chiffres suivants:

!
Si les ventes du produit P1 s'Žl•vent ˆ 20Õ000.- et celles du produits P2 ˆ 70Õ000.-; 
que 2/5 des achats concernent, 1/3 des charges de personnel concernent et la moitiŽ 
des autres charges (ACE) concernent P1; nous aurions:

!
ConsidŽrons le passages des produits aux ateliers: a) fabrication des pi•ces ŽlŽmen-
taires; b) assemblage des pi•ces. Une analyse par centres dÕactivitŽs pourrait •tre:"

COMPTE  DE  RESULTAT EN  CHF
CHARGES DU  1ER  AU  31 DƒCEMBRE 20__ PRODUITS

  | 
 Achats 50'000.- | Ventes 90'000.-  

  | 
 Salaires 30'000.- | Pertes 10'000.-  

  | 
 ACE 20'000.- |  

   | 

  | 
Total des charges 10Õ000.- | Total des produits 10Õ000.-

   |   ___________________________________________ _______________________________________________

               Total           P1             P2    
Ventes        90Õ000.-       20Õ000.-       70Õ000.-  
Achats        50Õ000.-       20Õ000.-       30Õ000.-  
Salaires      30Õ000.-       10Õ000.-       20Õ000.-  
ACE           20Õ000.-       10Õ000.-       10Õ000.-  
            -----------    -----------    ----------  
RŽsultat     (10Õ000.-)     (20Õ000.-)      10Õ000.-  
            ===========    ===========    ===========
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33. ComptabilitŽ  analytique

!
La direction devrait-elle prendre la dŽcision dÕarr•ter la production P1? Chaque ligne 
de production est-elle vraiment rentable? Comment rŽpartir les cožts liŽs ˆ lÕadmin?
Questions auxquelles les ŽlŽments thŽoriques prŽsentŽs ci-dessous permettront de 
rŽpondre.

331. COóTS
CHARGES DIRECTES ET INDIRECTES
Les charges directes peuvent •tre affectŽs directement ˆ celui qui les gŽn•re, sans 
ambigu•tŽ; cÕest souvent un cožt dit fonctionnel, qui se rŽpartit entre l'achat (comme 
lÕachats de mati•res premi•res), la production et la distribution (comme les salaires). 
Les charges indirectes (souvent des frais gŽnŽraux), en revanche, ne peuvent •tre in-
corporŽs ˆ un objet en particulier: un travail de rŽpartition est donc nŽcessaire avant 
leur affectation; il s'agit souvent de cožt comme les assurances, les salaires de la di-
rection ou plus gŽnŽralement des ressources humaines.

Charges directes et indirectes dans le concept des charges Þxes et variables.

Les autres concepts de cožts

AujourdÕhui, la plupart des entreprises ont adoptŽes une vision qui sÕoriente vers la sa-
tisfaction du client: elle adapte ses processus pour offrir les fonctionnalitŽs dŽsirŽe, de 

                Total          Admin.       Fab.          Ass.    
Achats         50Õ000.-          -.-       40Õ000.-      10Õ000.-  
Salaires       30Õ000.-      5Õ000.-       10Õ000.-      15Õ000.-  
ACE            20Õ000.-     10Õ000.-        5Õ000.-       5Õ000.-  
             -----------   -----------   ----------   ----------  
Charges       100Õ000.-     15Õ000.-       55 Õ000.-       30Õ000.-

Directs Indirects

Variables Mati•res premi•res 
nŽcessaire ˆ la fabrication 
du produit X

Consommation dÕŽnergie 
par les machines affectŽes 
ˆ la fabrication des 
produits X, Y, Z

Fixes Amortissement dÕun 
machine dŽdiŽe ˆ la 
fabrication du produit X

Loyer ou amortissement 
dÕun entrep™t de stockage 
des produits X, Y, Z 
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33. ComptabilitŽ  analytique

la mani•re la plus simple et la moins cožteuse  possible. Cette vision sÕaccompagne de 
la prise en compte de diffŽrents types de cožts.

Cožt marginal

Cožt dÕune unitŽ supplŽmentaire de production

Cožt dÕopportunitŽ

Cožt que reprŽsente la meilleur alternative des moyens effectivement engagŽs.

Sunk costs

Cožts engagŽs indiffŽrent de la prise de dŽcision. Par exemple, les frais de recherche 
dÕun laboratoire (ces cožts ne changeront plus, ils ont ŽtŽ dŽpensŽs).

Cožts cachŽs

Cožts qui ne sont pas (encore) comptabilisŽs mais effectivement supportŽs. Par 
exemple, lÕabsentŽisme (son absence est un manque ˆ gagner).

Cožt de revient

CÕest la somme d'ŽlŽments ˆ charges qui, pour une marchandise, un bien ou une 
prestation de service, correspondent au stade Þnal d'Žlaboration vente incluse du pro-
duit considŽrŽ.

Prestations rŽciproques 

Il arrive frŽquemment que des centres faisant parties de la m•me entreprise se four-
nissent des services, on parle alors de prestation rŽciproque. Par exemple, une entre-
prise poss•de un service informatique et un service gŽnŽral d'entretien, il peut arriver 
que lÕinformatique fournisse des services ˆ lÕentretien et que ce dernier fasse des rŽ-
parations pour lÕinformatique.

Cas pratique

!

Cožt de lÕentretien ET = 3Õ000 + 0.2 (12Õ000 + 0.3 ET) = 5Õ400 + 0.06 ET
ainsi 0.94 ET = 5Õ400, soit ET = 5Õ744.70
Cožt de lÕinformatique IT = 12Õ000 + 0.3 ET = 13Õ723.40
Il devient alors relativement aisŽ de calculer le cožt total de chaque ligne de produc-
tion.

               Entretien    Info.  Fabrication  Assemblage   Total  
Cožts directes  3Õ000.-   12Õ000.-   45Õ000.-   20Õ000.-    73Õ100.-  
Nb dÕheures (en %) 
- Entretien        --         30         50         20         100%  
- Informatique     20         --          60         20         100%
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33. ComptabilitŽ  analytique

EVALUATION DES STOCKS
IntŽressons nous maintenant aux entreprises qui tiennent un inventaire permanent 
des stocks. Nous prŽsentons ici deux mŽthodes de valorisation: i) les articles les plus 
anciens en stock sont les premiers ˆ sortir (utilisŽe dans le secteur agro-alimentaire ˆ 
cause de la date de pŽremption des produits); ii) les articles nouvellement re•us sont 
les premiers ˆ sortir.

Soit un le stock de 500 unitŽs valorisŽes ˆ 25.-. Les entrŽes en stock sont observŽes 
le 7: 2Õ000 unitŽs ˆ 25.- et le 12: 3Õ000 unitŽs ˆ 26.-. Parall•lement, on observe des 
sorties le 10: 1Õ500 unitŽs et le 14: 3Õ500 unitŽs.

First in Þrst out (FIFO)

Selon cette mŽthode, la valeur rŽsiduelle 
des stocks apr•s sortie est celle du prix 
dÕacquisition des derniers ŽlŽments en-
trŽs dans le stock.

!
Prix total des sorties = 127Õ000.-"
(37Õ000 + 90Õ000)

Last in Þrst out (LIFO)

ProcŽdure dÕŽvaluation comptable des 
stocks selon laquelle les articles nouvel-
lement re•us sont les premiers ˆ sortir.

!

Prix total des sorties = 127Õ500.-"
(37Õ500 + 90Õ00)#

Ainsi, la mŽthode FIFO afÞche la valeur de stock Þnale plus ŽlevŽe et un cožt de re-
vient des produits fabriquŽs la plus faible, ce qui aura pour effet de maximiser le rŽsul-
tat dÕexploitation.  A lÕinverse, la mŽthode LIFO afÞche la valeur de stock Þnale la plus 
faible et un cožt de revient des produits fabriquŽs la plus ŽlevŽe, ce qui aura pour effet 
de minimiser le rŽsultat dÕexploitation.

On peut par ailleurs Žtablir une relation entre charges variables (PRAMV) et le prix 
dÕachat du stock, la durŽe moyenne de stockage ou son inverse, le nombre de rotation 
de stock pour une pŽriode donnŽe.

!

Date  OpŽration   Qte   Cožt    Total   
     Si           500  24.- 12Õ000.-  
 7   Achat      2Õ000  25.- 50Õ000.-  
10   Sortie       500  24.- 12Õ000.-  
     Sortie     1Õ000  25.- 25Õ000 .- 
     Stock      1Õ000  25.- 25Õ000.-  
12   Achat      3Õ000  26.- 78Õ000.-  
14   Sortie     1Õ000  25.- 25Õ000.- 
     Sortie     2Õ500  26.- 65Õ000.- 
     Stock        500   26.- 13Õ000.-

Date  OpŽration   Qte  Cožt    Total   
     Si          500  24.- 12Õ000.-  
 7   Achat     2Õ000  25.- 50Õ000.-  
10   Sortie    1Õ500  25.- 37Õ500.-  
     Stock       500  24.- 12Õ000.-  
     Stock       500  25.- 12Õ500.-  
12   Achat     3Õ000  26.- 78Õ000.-  
14   Sortie    3Õ000  26.- 78Õ000 .- 
     Sortie      500  25.- 12Õ500 .- 
     Stock       500   24.- 12Õ000.-

                             Prix moyen dÕachat du stock 
DurŽe moyenne de stockage = -----------------------------  x pŽriode 
                                       P RAMV
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33. ComptabilitŽ  analytique

VALORISATION DES DƒCHETS 
Tout processus de fabrication se traduit inŽvitablement par un pourcentage de pi•ces 
dŽfectueuses et gŽn•re souvent un ensemble de dŽchets. Il existe un marchŽ pour 
ces pi•ces dŽfectueuses et/ou ces dŽchets (les rebuts), car ils ont gŽnŽralement une 
valeur. Les questions ici sont plut™t de savoir si le client doit payer ces rebuts et donc 
si un cožt de revient doit y •tre incorporer?

Cas pratique

Pour une production de 30Õ000 pi•ces, on a un rendement acceptŽ de 90%, soit 
27Õ000 pi•ces bonnes. Hors sur une pŽriode donnŽe, on a 26Õ000 pi•ces rŽpondant 
aux conditions de qualitŽ; soit 4Õ000 pi•ces dŽfectueuse sur les 3Õ000 admises et prise 
en compte dans les calculs de prix. Cela signiÞe que ces 1Õ000 rebuts constitueront 
une perte pour lÕentreprise. Cependant, bien souvent, un des trois cas suivant sÕap-
plique: i) les rebus ont une valeur de revente; ii) la mati•re premi•re peut •tre rŽutili -
sŽe ou fondue; iii) un travail supplŽmentaire permet de rŽparer ou valoriser les rebus.

Imaginons que le prix de vente se monte 90Õ000.-, soit un prix de revient unitaire de 
3.25 environ (90Õ000 / 27Õ000). Si le prix de revente des rebus est par exemple de 
0.50, le manque ˆ gagner se monte ˆ 2.75 par pi•ce, soit 2Õ750.-; si on arrive ˆ retra -
vailler ou valoriser ces rebus pour un cožt infŽrieur, il devient alors intŽressant de le 
faire.

Dans la pratique, on dŽÞnira des centres de charges et proÞts, ainsi que des clŽs dÕat-
tribution, soit par projet, soit par produit. A ce stade, vous avez tous les outils de base 
pour rŽaliser un comptabilitŽ analytique. Il peut dÕailleurs •tre intŽressant de reprendre 
les chiffres prŽsentŽs plus haut et de procŽder ˆ une analyse compl•te (prendre en 
considŽration que chaque produit, passe par les deux lignes de production) en y ajou-
tant les calculs de rentabilitŽ (point mort).

FORCES, FAIBLESSES ET OPPORTUNITƒS
LÕanalyse stratŽgique est un outil de gestion qui permet ˆ la direction dÕune entreprise 
de choisir les secteurs dÕactivitŽ que lÕentreprise maintient et/ou dŽveloppe suite ˆ 
une:
1. Analyse des opportunitŽs (et menaces) quÕoffre lÕenvironnement externe, dans une 

perspective de long terme, autrement dit, lÕentreprise rŽalise une analyse qui porte 
sur lÕenvironnement se demandant quelles sont ses opportunitŽs et ses menaces 
(opportunities / threads)!
Exemple : une entreprise construit des voitures. Elle a une opportunitŽ pour rem-
placer lÕacier. La menace serait que cette innovation technologique rendent nos 
produits obsol•tes si on ne lÕutilisait pas.
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33. ComptabilitŽ  analytique

2. ƒtude approfondie et aussi objective que possible des forces et faiblesses interne 
de lÕentreprise, dans le cadre des objectifs que ceux qui la dirige se sont donnŽs 
(strenghts / weakness). 

LÕobjectif de la planiÞcation stratŽgique est de sŽlectionner, sur la base de scŽnarios 
dÕŽvolution vraisemblable, basŽ sur une Žtude de lÕexistant, un ensemble dÕactions qui 
vont permettre de conduire lÕentreprise lˆ o• elle souhaite se trouver dans un horizon 
de un, trois ou cinq ans. Cette planiÞcation stratŽgique sera suivie par la mise en 
place de plans opŽrationnels, qui traduiront ces actions en objectifs concret, rŽalistes 
et rŽalisables.

332. BUDGETS
Le budget est Òl'expression comptable et Þnanci•re des plans d'action retenus pour 
que les objectifs visŽs et les moyens disponibles sur le court terme convergent vers la 
rŽalisation des plans opŽrationnelsÓ. Son r™le est multiple, de:
¥ Coordination, par exemple entre les objectifs du marketing et des ventes

¥ Communication, pour avoir un outils standard applicable ˆ toutes les fonctions de 
lÕentreprise

¥ DŽlŽgation, cÕest un des outils (on donne autoritŽ sur des ressources qui se rŽalise 
ˆ travers un budget)

¥ Motivation, le budget Žtant un objectif du manager sur lequel il est ŽvaluŽ

COóTS STANDARDS
Le cožt de revient standard dÕun produit est un cožt unitaire correspondant ˆ un ni-
veau de performance souhaitŽ dans lÕutilisation des ressources. DŽterminŽ sur la base 
des formules:

quantitŽ x prix unitaire

temps x salaire/horaire

Un cožt historique ÒajustŽÓ permet souvent une premi•re estimation des cožts stan-
dards.

Le caract•re contraignant des standards ainsi ÞxŽ, si ils ne prennent pas en compte 
une participation active des gens dans lÕŽlaboration des objectifs, sÕil nÕy a aucune par-
ticipation, apparaitra tr•s certainement un  phŽnom•ne de rŽsistance au changement.
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33. ComptabilitŽ  analytique

BUDGETS OPƒRATIONNELS
Les raisons ŽvoquŽes ci-dessus am•ne souvent ˆ Žlaborer des budgets qui suivent 
une dŽmarche participative selon la dŽmarche suivante:
1. Prendre connaissance des objectifs pour lÕannŽe ˆ venir, les objectifs dŽÞnis dans 

la planiÞcation stratŽgique ˆ long terme
2. RŽaliser un ensemble dÕŽtudes prŽparatoires: taux de croissance du PIB, Žtude de 

marchŽ, conjoncture, contraintes locales, taux dÕintŽr•t, le taux dÕinßation, etc.
3. Elaborer des projets de budget par unitŽ dÕaffaire (business units) o• chacun choi-

sit le projet qui correspond le mieux ˆ ses objectifs
4. Construire et nŽgocier des budgets dŽtaillŽs de mani•re coordonnŽe
5. Etablir les prŽvisions dŽÞnitives sur lesquels les responsables sÕengagent

Les budgets opŽrationnels seront divisŽs en sous-rubriques

Ventes et achats

Ils donneront un aper•u de:

¥ Volume de ventes des derni•res pŽ -
riodes ŽcoulŽes, ŽclatŽ par famille de 
produits et zones gŽographiques

¥ Analyse de la sensibilitŽ du niveau 
des ventes

¥ La rentabilitŽ de chaque produit

¥ Variations saisonni•res
¥ CapacitŽs de production de lÕentre-

prise 
¥ Taux de croissance actuel et futur des 

produits!

Main dÕÏuvre 

Sur la base des budgets de vente et achats, on peut dŽterminer le niveau d Õemplois 
nŽcessaires et donc le cožt salarial correspondant.

Charges opŽrationnelles diverses

Comprenant les:
¥ Amortissements dÕactifs existants et prŽvus au budget des investissements

¥ RŽductions de valeur des stocks et crŽances

¥ Provisions(dotations, utilisations et reprises)

Investissements

On dŽterminera notamment les:
¥ Tranche dÕinvestissements ˆ rŽaliser

¥ DŽcaissements

¥ Charges dÕamortissement gŽnŽrŽ par les nouveaux investissements
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33. ComptabilitŽ  analytique

Etats Þnanciers prŽvisionnels

LÕensemble des budgets liŽs aux opŽrations de lÕentreprise Žtant Žtabli, il est possible 
de passer ˆ la derni•re Žtape qui synthŽtise lÕensemble des budgets dans un compte 
de rŽsultats dÕexploitation prŽvisionnel et dans un budget de trŽsorerie.

CONTRïLE
Conventionnellement, la mesure des Žcarts se fait en prenant dÕabord le rŽalisŽ et en 
lui soustrayant le montant actuel comptable. On distinguera entre un Žcart sur les 
charges Þxes, les charges variables et un Žcart de rendement.
!
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34. ANALYSE FINANCIéRE 
ET DƒCISIONS 
STRATƒGIQUES

L'objectif de l'analyse Þnanci•re est d'apporter un Žclairage sur la rŽalitŽ d'une entre-
prise ˆ partir de donnŽes chiffrŽes (bilan, compte de rŽsultat). Cette Žtude est donc 
rŽalisŽe ˆ partir d'informations concernant le passŽ de lÕentreprise. Elle doit apporter 
un Žclairage sur l'avenir de l'entreprise en dŽcelant des dŽsŽquilibres actuels pouvant 
conduire ˆ des difÞcultŽs, placŽe dans leur contexte. Il donc n'existe pas une structure 
Þnanci•re optimale, mais adaptŽe ˆ un secteur et aux phases dÕŽvolution de lÕentre-
prise.

341. RƒSERVES LATENTES
PARTICULARITƒ DU DROIT SUISSE
Le calcul arbitraire des rŽserves latentes est une particularitŽ en Suisse.  Le concept 
du True and fair view, imposŽ par les standards de comptabilitŽ internationaux IFRS et 
US GAAP, rend dŽsormais impossible la crŽation arbitraire des rŽserves latentes.

En termes comptables, les rŽserves latentes reprŽsentent une part des capitaux 
propres qui rŽsulte d'une sous-Žvaluation de l'actif et/ou d'une surŽvaluation des capi-
taux Žtrangers au passif. En termes Þnanciers, les rŽserves latentes reprŽsentent en 
vŽritŽ une part cachŽe de la fortune du ou des propriŽtaires dont la valeur apparente 
Þgure au bilan, mais qui rŽsulte de l'Žpargne discr•te d'une fraction des bŽnŽÞces.

On sait que techniquement le fonctionnement de la comptabilitŽ double est d'une tr•s 
grande simplicitŽ.

ACTIFS + CHARGES = PRODUITS + PASSIFS

Hors si l'article 959 CO demande que les comptes annuels soient dressŽs de mani•re 
ˆ "rendre compte, dans le respect des principes de clartŽ et de sincŽritŽ notamment, 
de la situation Žconomique de l'entreprise", l'article 663 al. 2 CO semble contredire ce 
principe en admettant explicitement les rŽserves cachŽes ("l'administration peut attri-
buer ˆ des ŽlŽments de l'actif une valeur infŽrieure ˆ celle qu'ils ont au jour o• le bilan 
est dressŽ et constituer d'autres rŽserves latentes dans la mesure nŽcessaire pour !
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34. Analyse Þnanci•re et dŽcisions stratŽgique s

assurer d'une mani•re durable la prospŽritŽ de l'entreprise ou la rŽpartition d'un divi-
dende aussi constant que possible").

On peut tirer de ce qui prŽc•de que le comptable tiendra une comptabilitŽ des rŽ-
serves latentes, dont le dŽtail sera connu ˆ l'intŽrieur de l'entreprise et par l'organe de 
contr™le. Cette opŽration de "cosmŽtique comptable" (respectant les limites de la loi), 
pourra masquer aux yeux des non-initiŽs, voir m•me du conseil d'administration de 
l'entreprise, le rŽsultat rŽel. En effet, au contraire des rŽserves rŽalisŽes apr•s cl™ture, 
lors de la rŽpartition du bŽnŽÞce, les rŽserves latentes sont enregistrŽes ex-ante (c'est 
ˆ dire avant la cl™ture).

CATƒGORIES DE RƒSERVES LATENTES
On distingue habituellement trois catŽgories de rŽserves latentes : les rŽserves obli -
gatoires , les rŽserves dites d'apprŽciation  et les rŽserves de l'administration, dites 
"arbitraires ".

Les rŽserves obligatoires trouvent leur origine dans l'augmentation de la valeur d'ŽlŽ-
ments du patrimoine produisant des bŽnŽÞces que la lŽgislation ne permet pas d'ins-
crire ˆ l'actif. La constitution de ce genre de rŽserves ne donne lieu ˆ aucune objec -
tion. Les principes d'Žvaluation en vigueur les rendent possibles. Personne n'exige 
qu'il en soit fait Žtat. Les rŽserves dites d'apprŽciation sont en corrŽlation Žtroite avec 
le processus d'Žvaluation. Elles rŽsultent d'amortissements, de corrections de valeurs 
et de provisions, dictŽs par une apprŽciation des risques. Elles n'offrent pas non plus 
mati•re ˆ critique, dans la mesure o• elles restent dans les limites du raisonnable. Il 
en va diffŽremment des rŽserves de l'administration dont la constitution est dictŽe par 
la politique de l'entreprise: elles proviennent en effet de la sous-Žvaluation d'actifs au 
regard des normes prescrites, d'amortissements, de corrections de valeurs et de posi-
tions, de l'inscription au bilan de passifs Þctifs et de l'absence ˆ l'actif des dŽpenses 
qui devraient normalement y Þgurer.

Exemple: immeuble dont la valeur marchande est de 700k
Prix d'acquisition 1Õ000 
Amortissement Žconomique 400 
Valeur apr•s amortissement 600 
Amortissement supplŽmentaire 200 
Valeur comptable 400 

Quoi qu'il en soit, le plus simple sera de tenir ˆ jour une liste d'ŽlŽments concernŽs, au 
travers de comptes comme RŽserve latente sur titres , RŽserve latente sur stocks , 
RŽserve latente sur actif immobilisŽ  ou RŽserve latente pour risques ; comme c'est 
pratiquŽ lors d'amortissements. Par contre, leur dissolution Žventuelle se faisant dans 
un exercice ultŽrieur, le bŽnŽÞce qui en rŽsulte devra •tre enregistrŽ dans un compte 
de produits extraordinaires. Le lŽgislateur a Žgalement laissŽ la possibilitŽ de crŽer 
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des dettes Þctives, procŽdŽ douteux en thŽorie comptable, qui consiste par exemple ˆ 
renoncer ˆ enregistrer l'extinction d'une dette dont le r•glement est alors inscrit 
comme une charge...

DISSOLUTION
Les objections auxquelles donne lieu le principe des rŽserves latentes portent en fait 
essentiellement sur la possibilitŽ de ne pas mentionner, dans les livres, d'Žventuelles 
pertes consŽcutives ˆ la mauvaise marche des affaires, voire de transformer ces 
pertes en bŽnŽÞces. Le phŽnom•ne de dissolution des rŽserves latentes est relative-
ment complexe, il peut prendre trois formes :
1. la valeur effective de l'actif sous-ŽvaluŽ rejoint sa valeur comptable du fait de son 

obsolescence
2. l'actif sous-ŽvaluŽ entra”ne la rŽalisation d'un bŽnŽÞce comptable sans rapport 

avec l'activitŽ rŽguli•re de l'entreprise
3. la suppression dŽlibŽrŽe de la sous- ou surŽvaluation, par exemple pour Žponger 

une perte

Quelle que soit la forme prise par la dissolution, elle devrait •tre identiÞŽe et chiffrŽe 
par un syst•me de contr™le rigoureux. Une des conditions de cette rigueur est Žvi-
demment que les indicateurs comptables ne soient pas faussŽs par des mouvements 
ponctuels et extraordinaires de rŽserves latentes, mais qu'ils suivent des r•gles mises 
en place de mani•re systŽmatique.

Tableau des rŽserves latentes

 ƒtat initial   ƒtat final    
  VC   VR   RL   VC   VR   RL  ! RL 
Titres  50   80   30  70  100   30   0 
Clients 330  330    0 350  370   20  20 
Stocks 200  300  100 240  360  120  20 
Machine 800  870   70 760  800   60 (10) 

Impacts de la dissolution des rŽserves

L'impact se mesure de mani•re assez simple, au travers de deux formules:

CAPITAL COMPTABLE + SOLDE DES RL = CAPITAL RƒEL

BƒNƒFICE COMPTABLE + AUGMENTATION - DIMINUTION DES RL = BƒNƒFICE RƒEL
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34. Analyse Þnanci•re et dŽcisions stratŽgique s

342. ANALYSE QUANTITATIVE
L'analyse des Žtats Þnanciers constitue la partie principale de l'analyse quantitative, 
Žgalement dite fondamentale. Contrairement aux chapitres prŽcŽdents, nous exami-
nerons les donnŽes historiques dÕun point de vu externe (m•me si la dŽmarche sÕap-
plique Žgalement aux documents disponibles en interne), comme si nous ne dispo-
sions que des dŽtails du rapport de gestion pour Žvaluer une sociŽtŽ.

Nombre de ces rapports sont disponibles sur Internet ou sur demande. Ils prŽsentent 
les informations dans un ordre pouvant varier: sommaire de l'annŽe ŽcoulŽe; rensei-
gnements gŽnŽraux, lettre de la direction aux actionnaires; rapport du vŽriÞcateur 
conÞrmant l'exactitude des rŽsultats; analyse des rŽsultats et facteurs inßuant sur les 
activitŽs; Žtats Þnanciers complets (bilan, comptes de rŽsultats, rŽpartition des bŽnŽ-
Þces et Žvolution Þnanci•re); renseignements sur les dirigeants, prŽsence gŽogra-
phique, etc. Comme vu prŽcŽdemment, ils doivent cependant respecter les indications 

La mani•re de lire des Žtats Þnanciers dŽpend vraiment de l'intŽr•t portŽ ˆ une sociŽ -
tŽ. Ces documents sont surtout utilisŽs par la direction, les crŽanciers/pr•teurs et les 
investisseurs. Chaque groupe s'intŽressant ˆ un aspect diffŽrent: rentabilitŽ, crois-
sance, dividende pour lÕinvestisseur; niveau d'endettement aptitude ˆ rembourser pour 
les crŽanciers. Passons maintenant, pour mŽmoire, en revue les diffŽrents Žtats Þnan-
ciers.

BILAN ANALYTIQUE
Les investisseurs nŽgligent souvent le bilan, quand ils n'en font pas totalement abs-
traction. Ils ont tendance ˆ se concentrer sur les bŽnŽÞces. Or, ces derniers ont beau 
•tre importants, ils ne permettent pas de se faire une idŽe compl•te de la situation. En  
effet, le bilan illustre la situation Þnanci•re de la sociŽtŽ ˆ une date prŽcise.

Actif ˆ court terme  - liquiditŽs, dŽbiteurs 
(clients) et stock.

Immobilisations corporelles - matŽriel et 
biens rŽutilisables (moins amortisse-
ment).

Autres ŽlŽments d'actif - ensemble des 
ŽlŽments n'entrant pas dans les catŽgo-
ries ci-dessus.

Immobilisations incorporelles - dont 
lÕagio.!

Passif ˆ court terme  - dettes exigibles au 
cours des 12 prochains mois.

Passif ˆ long terme  - dettes n'ŽchŽant 
pas dans les 12 prochains mois.

Capitaux propres - cette catŽgorie in-
dique comment sont ÞnancŽs les ŽlŽ-
ments d'actif; elle comprend les actions 
ordinaires et privilŽgiŽes ainsi que les 
bŽnŽÞces reportŽs.!

Ci-dessous un mod•le  de bilan:
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!

Le style de prŽsentation varie d'une sociŽtŽ ˆ l'autre, mais le contenu reste toujours le 
m•me.  Ce bilan peut Žgalement •tre reprŽsentŽ en pourcentage des masses, soit:

!

ACTIFS BILAN* EN  CHFÕ000  AU  31 DƒCEMBRE N ET N-1 PASSIFS

       N         N-1    |       N         N-1    
 Actifs circulants  | Dettes ˆ court terme  

 LiquiditŽs 143.- 341.- |  Fournisseurs 1Õ183.- 966.- 

 Placement 230.- 1Õ890.- |  Dette bancaire ˆ vue 16.- -.- 

 CrŽances 2Õ427.- 2Õ258.- |  Autres dettes CT 488.- 619.- 

 Stock 1Õ030.- 910.- | Fonds Žtrangers long terme  

 Actifs transitoires 118.- 190.- |  Hypoth•que 2Õ300.- 2Õ100.- 

 Actifs immobilisŽs   |  Autres dettes LT 1Õ431.- 1Õ974.-

 Immo. corporelles 9Õ335.- 7Õ772.- | Fonds propres  

 Immo. incorporelles 5.- 10.- |  Capital 4Õ000.- 4Õ000.-

 Participations 150.- 251.- |  RŽserve 3Õ600.- 3Õ270.- 

    |  BŽnŽÞce reportŽ 420.- 693.- 
   | 

  | 
Total des actifs 13Õ438.- 13Õ622.- | Total des passifs 13Õ438.- 13Õ622.-

   |   ________________________________________ _______________________________________

ACTIFS BILAN ANALYTIQUE EN  %  AU  31 DƒCEMBRE N ET N-1 PASSIFS

       N         N-1    |       N         N-1     

 Actifs circulants 28 |(29) 41 | Dettes ˆ court terme 13 | 6 12 

 LiquiditŽs 1 | (58) 3 |  Fournisseurs 9 | 23 7 

 Placement 2 | (88) 14 |  Dette bancaire ˆ vue 0 | Ñ Ñ  

 CrŽances 17 | 7 16 |  Autres dettes CT 4 | (21) 5 

 Stock 8 | 13 7 | Fonds Žtrangers LT 28 | (8) 30 

 Actifs transitoires 0 | (38) 1 |  Hypoth•que 17 | 10 15

 Actifs immobilisŽs  71 | 18 59  |  Autres dettes LT 11 | (28) 15

 Immo. corporelles 70 | 20 57 | Fonds propres* 60 | 1 58 

 Immo. incorporelles 0 | (50) 0 |  Capital 30 | Ñ 29

 Participations 1 | (40) 2 |  RŽserve 27 | 10 24 

     |  BŽnŽÞce reportŽ 3 | (39) 5 
   | 

  | 
Total des actifs 100  | (1) 100 | Total des passifs 100 | (1) 100

   |   ________________________________________ _______________________________________

!199

L1

L2

D2

D1
degrŽ de 
Þn. propre

degrŽ 
dÕendette-
ment

:: 
3e

 Ž
di

tio
n 

/ e
co

l2
co

m
 ::



34. Analyse Þnanci•re et dŽcisions stratŽgique s

* Ce taux fourni le degrŽ de Þnancement propre  et donc lÕindŽpendance de la sociŽ-
tŽ vis ˆ vis de fonds Žtrangers; si on exclue le montant du capital (pour ne garder 
que les rŽserves et les bŽnŽÞces cumulŽs) on obtient le degrŽ dÕautoÞnancement .

La lecture de ce bilan analytique sÕeffectue de la mani•re suivante: les actifs circulants 
reprŽsentent 29% du total des actifs en N, en baisse de 29% par rapport ˆ lÕannŽe N-1 
o• ils Žtaient de 41% du total des actifs; les liquiditŽs, elles reprŽsentent 1% des ac-
tifs, en baisse de 58% par rapport ˆ lÕannŽe N-1 o• elles Žtaient ˆ 3% des actifs. Cette 
analyse permet en outre de comparer des sociŽtŽs de tailles diffŽrentes.

Ratios de liquiditŽ

Liquidity ratio / L1 = (LiquiditŽs + Placement) / Dettes ˆ court terme

Quick ratio QR / L2 = (LiquiditŽs + Placement + CrŽances) / Dettes ˆ court terme

Current ratio CR = Actifs circulants / Dettes ˆ court terme

Les deux premiers ratios permettent de se rendre compte si la sociŽtŽ peut faire face 
ˆ ses obligations immŽdiates sans vendre de stocks . On peut comparer les pourcen-
tages 3/13 et 20/13 pour lÕannŽe N aÞn de se rendre compte quÕil sufÞra ˆ la sociŽtŽ 
dÕencaisser les crŽances pour faire face ˆ ces dettes CT ˆ un taux supŽrieur ˆ 100% 
(sur la base des valeurs absolue, les ratios sont respectivement de 0.2 et 1.6, soit plu-
t™t favorable).

Couverture des actifs immobilisŽs

Ces indicateurs donne des indications sur la mani•re dont sont ÞnancŽs les investis-
sements. Une saine gestion des avoirs indiquera que le Þnancement des immobilisa-
tions est totalement couvert par les capitaux permanents; ce principe est appelŽ r•gle 
dÕor.

Couverture propre D1 = Capital / Actifs immobilisŽs

R•gle dÕor D2 = (Fonds propres + Žtrangers ˆ LT) / Actifs immobilisŽs

On remarquera que la couverture par les fonds propres nÕest pas assurŽe pour lÕan-
nŽe N (60 < 71, ou en valeur absolue 0.85); en revanche, les capitaux permanents 
permettent le Þnancement des actifs immobilisŽs ˆ plus de 100% (60 + 28 = 88 > 71, 
ou en valeur absolue 1.24)
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COMPTE DE RƒSULTAT Ë QUATRE DEGRƒS
Cette section contient notamment le chiffre d'affaires, le bŽnŽÞce net et le bŽnŽÞce par 
action (BPA). L'Žtat des rŽsultats se prŽsente normalement de la fa•on suivante :

Prix dÕachat des marchandises vendues 
(PRAMV) > reß•te le cožt des produits 
ou marchandises procurant le revenu.

Marge brute > Revenu moins le PRAMV.!

Revenu - produit des ventes.

Charges dÕexploitation > frais engendrŽs 
par lÕactivitŽ courante de lÕentreprise.

BŽnŽÞce net avant intŽr•ts et imp™ts 
(EBIT).!

IntŽr•ts dŽbiteurs > versements effec-
tuŽs sur les dettes.

Charge Þscale > montant ˆ payer aux 
autoritŽs fŽdŽrales et cantonales.!

BŽnŽÞce net (BN) > bŽnŽÞce restant une 
fois que tous les frais ont ŽtŽ dŽduits.!

BŽnŽÞce net par action (EPS) > BN divi-
sŽ par le nombre d'actions dŽtenues par 
des acteurs autres que lÕentreprise.!

La prŽsentation du compte de rŽsultats peut varier d'une sociŽtŽ ˆ lÕautre; son contenu 
dŽpend surtout du secteur dÕactivitŽs. Ci-dessous un mod•le, sans les dŽtails relatifs 
aux amortissements:

"

COMPTE  DE  RESULTAT  EN  CHFÕ000
CHARGES DU  1ER JANVIER AU  31 DƒCEMBRE 20__ PRODUITS

     N      N-1   |     N      N-1   

 Achat de marchandises 3Õ040.- 2Õ824.- |  CAN 9Õ154.- 8Õ488.- 

 Variation de stock 200.- 100.- |   

                          |  

PRAMV 3Õ240.- 2Õ924.- |

 MB 5Õ914.- 5Õ564.- |  
  | 

 Frais de dŽveloppement 1Õ594.- 1Õ026.- |  MB 5Õ914.- 5Õ564.- 

 ACE 3Õ336.- 2Õ428.- |  

                          |  

Charges d'exploitation 4Õ930.- 3Õ454.- |

 EBIT (hors ŽvŽ. exceptionnels) 984.- 2Õ110 .- |  

 IntŽr•ts et ŽvŽ. exceptionnels 332.- 196.- |  EBIT (HEE) 984.- 2Õ110.- 

 Provision pour imp™ts 140.- 405.- |  Revenus annexes -.- 5.- 

                          |  

Charges hors exploitation 472.- 601.-  |

 BN 512.- 1Õ514.- |  
                          |     |

!201

:: 
3e

 Ž
di

tio
n 

/ e
co

l2
co

m
 ::



34. Analyse Þnanci•re et dŽcisions stratŽgique s

!

La lecture sÕeffectue de la m•me mani•re que pour le bilan. Ces calculs permettent 
notamment d'Žvaluer dans quelle mesure une charge rŽduit les revenus. La comparai-
son des rŽsultats entre exercices est particuli•rement utile : on remarque ci-dessus 
que la sociŽtŽ ˆ rŽussi ˆ maintenir un PRAMV en ligne avec sa politique de prix, mais 
que ses charges dÕexploitation ont fortement augmentŽes, diminuant ainsi la marge.

RentabilitŽ

Ces ratios sont particuli•rement utiles dans le cas des sociŽtŽs en croissance, car il 
permet de vŽriÞer si les produits d'exploitation augmentent en proportion du chiffre 
dÕaffaires et des capitaux investis.

Capitaux investis = Marge Žconomique (EBIT) x Rotation de lÕactifs = ROI

Capitaux propres = BN / capitaux propres moyen = ROE

Les sociŽtŽs ˆ forte croissance doivent obtenir un rendement ŽlevŽ des capitaux 
propres. Un ROE de 10% signiÞe que chaque francs investi ˆ la crŽation de la sociŽtŽ, 
produit un revenu de 10 centimes.

Rotation de lÕactifs = CAN / moyenne du bilan, soit le revenu par unitŽ dÕactifs.

COMPTE  DE  RESULTAT  ANALYTIQUE  EN  %
CHARGES DU  1ER JANVIER AU  31 DƒCEMBRE 20__ PRODUITS

     N      N-1   |     N      N-1   

 Achat de marchandises 33 | 8 33 |  CAN 100 | 8 100 

 Variation de stock 2 | 100 1 |   

                          |  

PRAMV 35 | 11 34 |

 Taux de MB 65 | 6 66  |  
  | 

 Frais de dŽveloppement 18 | 55 12 |  MB 65 | 6 66 

 ACE 36 | 37 29 |  

                          |  

Charges d'exploitation 54  | 43 41 |  

Marge Žconomique (EBIT%) 11 |(53) 25 | 

 IntŽr•ts et ŽvŽ. exc. 3 | 69 2 |  EBIT (HEE) 11 | (53) 25 

 Provision pour imp™ts 2 | (65) 5 |  Revenus annexes Ñ | Ñ 0 

                          |  

Charges hors exploitation 5  | (22) 7 |

Taux de BN 6 |(66) 18 | 
                          |     |
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De mani•re gŽnŽrale, les sociŽtŽs qui enregistrent de faibles marges bŽnŽÞciaires ont 
tendance ˆ prŽsenter un ratio de rotation de l'actif ŽlevŽ.

Rotations opŽrationnelles

La gestion des dŽbiteurs (clients), crŽanciers (notamment les fournisseurs) et des 
stocks a des effets important sur les liquiditŽs, ŽlŽment central pour une entreprise.

Recouvrement = CrŽances clients moyennes / CAN x 360, soit le temps moyen 
pour un recouvrement.

Fournisseurs = Dettes fournisseurs moyennes / PRAMA x 360, soit le temps 
moyen pour un paiement.

Stock = Valeurs moyennes des stocks / PRAMV x 360, soit le temps 
moyen de stationnement des stocks dans les entrep™ts.

LÕensemble des grandeurs obtenues doivent •tre analysŽes en fonction des habitudes 
du secteur (dŽlai de paiements, escomptes possibles, etc.) et de la durabilitŽ des mar-
chandises vendues. Par ailleurs, on associe souvent les ßux de trŽsorerie ˆ la notion 
de fonds de roulement  (FR); ce calcul est en fait ˆ comparer au current ratio CR, lÕun 
Žtant le rapport des actifs ˆ CT avec les dettes ˆ CT, lÕautre la diffŽrence. Pour que la 
situation soit saine, le FR devra •tre positif. On se reportera au chapitre sur le Þnan-
cement et la rentabilitŽ pour plus de dŽtails sur les besoins en fonds de roulement et 
les impacts des dŽlais constatŽs.

EVOLUTION DE LA TRƒSORERIE
Comme mentionnŽ plus haut, les Žtats Þnanciers sont consultŽs par plusieurs catŽgo-
ries de personnes: les investisseurs s'intŽresseront peut-•tre avant tout au bŽnŽÞce, 
mais l'Žvolution des mouvements de trŽsorerie reste centrale, aussi bien pour la direc-
tion que pour les pr•teurs, l'administration Þscale ou les investisseurs. Contrairement 
aux bŽnŽÞces dŽclarŽs, les ßux de trŽsorerie se pr•tent en effet difÞcilement aux ma-
nipulations. Ë moins de fraude pure et simple, cet Žtat brosse donc un tableau Þd•le 
de la situation en indiquant si la sociŽtŽ a de l'argent ou non. Un chapitre a ŽtŽ traitŽ 
prŽcŽdemment sur ce sujet, nous nous bornerons ici ˆ rappeler les grands principes.

Rappelons donc que ce rapport montre comment la sociŽtŽ a gŽrŽ ses rentrŽes et ses 
sorties de fonds, et donne une idŽe prŽcise de son aptitude ˆ rŽgler ses factures et 
ses dettes, ainsi quÕˆ Þnancer son expansion. L'Žtat de l'Žvolution de la situation Þnan-
ci•re comprend trois sections :

Flux de trŽsorerie provenant de lÕexploitation

Fonds gŽnŽrŽs par l'exploitation quotidienne de lÕentreprise.

Flux de trŽsorerie provenant des activitŽs dÕinvestissement
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34. Analyse Þnanci•re et dŽcisions stratŽgique s

Fonds utilisŽs pour acquŽrir des biens; produit de la cession d'autres entreprises, de 
biens d'Žquipement ou d'autres immobilisations.

Flux de trŽsorerie provenant des activitŽs de Þnancement

RentrŽes ou sorties d'argent liŽes ˆ l'Žmission de titres ou ˆ l'emprunt de fonds. Cette 
section inclut aussi les dividendes versŽs (bien que ceux-ci Þgurent parfois dans la 
section des ßux de trŽsorerie provenant de lÕexploitation).

343. DƒCISIONS STRATƒGIQUES
TABLEAU DE BORD
L'analyse des ratios ne consiste pas simplement ˆ comparer plusieurs chiffres extraits 
du bilan, de l'Žtat des rŽsultats et de l'Žtat de l'Žvolution de la situation Þnanci•re. Il 
s'agit de comparer les donnŽes ˆ celles des exercices antŽrieurs, des autres sociŽtŽs 
et du secteur, voire de l'Žconomie en gŽnŽral. Les tableaux de bords se penchent sur 
le rapport existant entre des valeurs donnŽes aÞn d'Žtablir un lien entre le passŽ de la 
sociŽtŽ et son futur. Certains, comme le fonds de roulement ont dŽjˆ ŽtŽ abordŽs plus 
haut et ne sont pas repris. Une liste plus gŽnŽrale est Žgalement prŽsentŽe dans lÕou-
vrage de rŽfŽrence, nous aborderons ici uniquement les ratios dit fondamentaux.!
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34. Analyse Þnanci•re et dŽcisions stratŽgique s

Comparables 2013 en %, par industrie

!
Source: ofÞce fŽdŽral de la statistique (ecol2.com/u/StatComp) 

La direction utilisera ces donnŽes ainsi que divers ŽlŽments interne et externe pour 
Þxer des objectifs, qui seront alors suivi par le biais de tableaux de bords. On peut ci-
ter notamment le chiffre dÕaffaire par
- employŽ Žquivalent plein temps (FTE)
- surface de locaux (m2)

On reprendra enÞn les divers ratios prŽsentŽs plus haut et les placerons dans un ta-
bleau. On portera notamment une attention particuli•re aux ratios suivants:
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34. Analyse Þnanci•re et dŽcisions stratŽgique s

QUELQUES RƒFƒRENCES / NORMES
Actifs circulants  > 50% Ñ> entreprise de service ou commerciale (sinon industrie)

Fonds Žtrangers LT et Actifs immobilisŽs  >= 50% Ñ> entreprise commerciale

Dettes CT  de 30 ˆ 50% Ñ> entreprise de service

Fonds propres  > 50% entreprise commerciale

RƒCAPITULATION DES FORMULES

Taux d'intŽr•t moyen  = frais Þnanciers / dette ˆ C et LT

LiquiditŽ 2  = (liquiditŽs + crŽances) / dettes CT, valeur recommandŽe !  1

LiquiditŽ 3  = circulants / dettes CT, valeur recommandŽe !  2

Facteur dÕendettement = dette ˆ C et LT / CF dÕexploitation,"
valeur recommandŽe # 4, lŽg•rement supŽrieur si fortes immobilisations

DegrŽs dÕendettement = dette ˆ C et LT / Total du bilan, "
ˆ mettre en lien avec le niveau des taux dÕintŽr•ts

DegrŽs de Þnancement propre = capitaux propres / total du bilan

DegrŽs dÕautoÞnancement = (rŽserves + bŽnŽÞce cumulŽ) / fonds propres

Couverture des immobilisations I = fonds propres / actifs immobilisŽs

Couverture des immobilisations II  = (fonds propres+dettes LT) / immobilisŽs,"
valeur recommandŽe (r•gle dÕor) >= 1

AutoÞnancement  = (rŽserves + bŽnŽÞce reportŽ) / Capital actions

Rendement des capitaux investis RCI (ROI)  = EBIT / moyenne du bilan

Rendement des fonds propres RFP (ROE)  = BN / moyenne des fonds propres

Rendement du CAN  = BN / CAN 

Cash Flow en % de lÕinvestissement = CF / investissements

Cash Flow en % du capital propre  = CF / fonds propres

Cash Flow en % du CAN  = CF / CAN$
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34. Analyse Þnanci•re et dŽcisions stratŽgique s

ARBRE DE DƒCISION
Un arbre de dŽcision est un outil d'aide ˆ la dŽcision qui reprŽsente une situation plus 
ou moins complexe sous la forme de graphique, simple ˆ comprendre, qui prŽsente 
des groupes selon des variables de dŽcisions et des rŽsultats possibles.

Exemple: dŽcider si une personne est malade ou bien portante (rŽsultats possible ou 
classes) en fonction de la tempŽrature et lÕirritation de sa gorge (variables).

!
Un diagnostique serait ainsi que, si la tempŽrature est infŽrieur ˆ 37 degrŽ et demi 
(premier noeud de dŽcision) et que la gorge est irritŽe (deuxi•me noeud de dŽcision) 
alors le patient est malade (noeud terminal ou feuille de lÕarbre).

On pourrait se poser la question de savoir pourquoi placer la tempŽrature en premier 
sur lÕarbreÉ La raison est simple: la variable tempŽrature est discriminante (rŽduisant 
de mani•re efÞcace la taille de lÕŽchantillon); en effet, une personne avec de la tempŽ-
rature est forcŽment malade, une personne avec la gorge irritŽe ne lÕest pas nŽcessai-
rement.

Un arbre de dŽcision est une reprŽsentation de la rŽalitŽ, en la simpliÞant, les erreurs 
sont possibles, comme nous le montre la rŽpartition suivante, tirŽe du carnet dÕobser-
vation dÕun mŽdecin:

Ici, le taux dÕerreur serait de 5% (10 / 200 observations).

Construire un arbre de dŽcision

Imaginons les observations et classiÞcation suivante ˆ propos de lÕutilisation dÕun ac-
c•s Internet pour accŽder aux comptes bancaire.

  TempŽrature > 37.5 degrŽs  
    /                   \  
  oui                   non 
   |                     | 
 malade             Gorge irritŽe  
                   /           \  
                 oui           non 
                  |             | 
               malade       bien portant

gorge irritŽe gorge non irritŽe

tempŽrature > 37.5 2 biens portant, 21 malades 1 bien portant, 41 malades

tempŽrature < 37.5 6 biens portant, 37 malades 91 biens portant, 1 malade
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34. Analyse Þnanci•re et dŽcisions stratŽgique s

Comme prŽcŽdemment, plusieurs reprŽsentations sont possibles:

!

La question est maintenant de savoir, quelle est la meilleure variable aÞn diviser le 
plus rapidement possible le nombre de personnes prises en compte. En observant les 
arbres ci-dessus, nous constatons que le lieu dÕhabitation ne permet pas de Òdiscrimi-
nerÓ notre Žchantillon; au contraire, lÕ‰ge, le montant et le niveau dÕŽtude le permet, 
respectivement pour quatre (1+3), deux (0+2) et trois (0+3) personnes.

Nous choisirons donc de commencer notre arbre par le noeud Ò‰geÓ. Notre tableau 
devient alors:

Client Montant en 
compte 

å ge du client Lieu de 
rŽsidence

Etudes 
supŽrieures

Acc•s par 
Internet

1 moyen moyen village oui oui 

2 ŽlevŽ moyen bourg non non 

3 faible ‰gŽ bourg non non 

4 faible moyen bourg oui oui 

5 moyen jeune ville oui oui 

6 ŽlevŽ ‰gŽ ville oui non 

7 moyen ‰gŽ ville oui non 

8 faible moyen village non non 

                      (Internet: 3 oui, 5 non) 
              åge                                 Montant      
    /          |          \               /          |       \  
 jeune       moyen        ‰gŽ          faible       moyen    ŽlevŽ 
(1 oui)  (2 oui, 2 non)  (3 non)      (1,2)        (2,1)    (0,2)  

             Lieu                                 ƒtudes      
    /          |          \               /                 \  
 ville       bourg      village          oui                 non 
 (1,2)       (1,2)       (1,1)         (3,2)               (0,3 )

Client Montant en compte Etudes supŽrieures Acc•s par Internet

1 moyen oui oui 

2 ŽlevŽ non non 

4 faible oui oui 

8 faible non non 
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34. Analyse Þnanci•re et dŽcisions stratŽgique s

!

On observe ici que le niveau dÕŽtude permet de terminer lÕarbre de dŽcision, puisque 
toutes les personnes de lÕŽchantillon ont ŽtŽ classŽes.

Pour •tre complet, nous devons nous devons Žgalement considŽrer les cas o• une 
faible part, voir aucune des variables nÕest discriminante: ce qui pourrait demander un 
travail relativement ÒpŽnibleÓ de sŽlection des noeuds aÞn de minimiser les risques 
dÕerreurs (Žcart entre le mod•le et la rŽalitŽ). Une mesure de lÕentropie (grandeur du 
dŽsordre) permet dÕautomatiser ce processus, il est bri•vement prŽsentŽ ci-dessous:

!

!

p est le nombre dÕŽvŽnement liŽ au rŽsultat; t, la taille de lÕŽchantillon; n, le nombre de 
feuille; c, le nombre de classe de rŽsultat; k, le nombre de rŽsultat de la classe mesu-
rŽs

Le gain liŽe au noeud ÒlieuÓ est donc:

!
On construira lÕarbre en commen•ant par la variable qui prŽsente le gain maximum. A 
notŽ que pour une fonction p = (0,m) ou (m,0), lÕentropie est nulle, la fonction Žtant 
discriminante (elle nÕam•ne aucun ÒdŽsordreÓ supplŽmentaire). Ici, la variable de lÕ‰ge 
qui contient deux ŽlŽments / variables discriminants:

!

                      (Internet: 2 oui, 2 non) 
              Montant                              ƒtudes      
    /           |          \                 /               \  
 faible       moyen      ŽlevŽ             oui               non  
 (1,1)       (1,0)       (0,1)            (2,0)             (0,2 )

gain(lieu) = -3/8 entropie(1) - 3/8 entropie(2) - 2/8 entropie(3)  
                 o• 1: ville; 2: bourg; 3: village  
           = -0.65 

entropie(1)  = - 1/3 ln(1/3) - 2/3 ln(2/3) = 0.64 
entropie(2)  = - 1/3 ln(1/3) - 2/3 ln(2/3) = 0.64 
entropie(3)  = - 1/2 ln(1/2) - 1/2 ln(1/2) = 0.70

gain(‰ge) = 0 - 4/8 entropie(2)  - 0 = -0.35 car 

entropie(2)  = - 2/4 ln(2/4) - 2/4 ln(2/4) = 0.35
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34. Analyse Þnanci•re et dŽcisions stratŽgique s

Sous forme de tableau:

Une fois ce mod•le crŽŽ, on utilisera un deuxi•me Žchantillon reprŽsentatif aÞn dÕes-
timer le taux dÕerreur effectif et ainsi qualiÞer le mod•le crŽŽ. Selon la prŽcision sou-
haitŽ, il est tout ˆ fait possible que toutes les variables ne soient pas reprŽsentŽes 
dans lÕarbre de dŽcision.

åge oui non Couple Entropie p k

jeune 1 0 (1,0) 0 1 1

moyen 2 2 (2,2) 0.69 4 2

‰gŽ 0 3 (0,3) 0 3 0

n = 3 t = 8 gain = -0.35

Lieu oui non Couple Entropie p k

ville 1 2 (1,2) 0.64 3 1

bourg 1 2 (1,2) 0.64 3 1

village 1 1 (1,1) 0.69 2 1

n = 3 t = 8 gain = -0.65

Montant oui non Couple Entropie p k

faible 1 2 (1,2) 0.64 3 1

moyen 2 1 (2,1) 0.64 3 2

ŽlevŽ 0 2 (0,2) 0 2 0

n = 3 t = 8 gain = -0.48

!210

:: 3e Ž
dition / ecol2com

 ::



35. PlaniÞcation de la stratŽgie

35. PLANIFICATION 
DE LA STRATƒGIE

351. CRƒATION D'UN BUDGET
Les processus de planiÞcation permettent d'apprŽcier les besoins en Þnancement, no-
tamment en fond de roulement (quantitŽ d'argent nŽcessaire pour faire face aux paie-
ments liŽs ˆ son activitŽ), mais Žgalement de prŽvoir et prŽsenter les actions qui sont 
imaginŽes. Il vaut la peine d•s le dŽbut de prendre du recul et dÕŽtablir une premi•re 
approximation. En effet, la crŽation d'un planning ou dÕun budget rŽpond ˆ la volontŽ 
de suivre des objectifs; ces objectifs doivent •tre clairement dŽÞnis. On distinguera 
alors la crŽation d'un planning pour une entitŽ donnŽe (personne morale ou physique) 
et celle de plusieurs entitŽs.

PLANIFICATION POUR UNE SEULE ENTITƒ
Une fois l'objectif et la mission de lÕentreprise dŽÞnis, et avant de spŽciÞer les dŽtails 
opŽrationnels, on prendra soin de dŽterminer les ressources nŽcessaires (compŽ-
tences utiles et cožts pour atteindre lÕobjectif, ˆ rŽaliser avec le dŽpartement des res-
sources humaines), puis dÕestimer les revenus prŽvus.

StratŽgie gŽnŽrale

PRODUCT
STRATEGIC 
PROGRAM

A. Operating excellence B. Cie development
A1. Minimise the number of 
problems

B1. Consolidate the organisation of 
services

A2. Optimise the speed of answer B2. Build a strong team
JOB FAMILY A1_j1. ! Quality management B1_j1. !Accounting "

B1_j2. !Finance planning"
B1_j3. !Admin / Secretarial

A2_j1. ! Customer service B2_j1. !Development of a 
community

COMPETENCES A1_c1. !Climate for action: "
- Team spirit"
- Orientated meeting "
- Collaborative

B1_c1. !SpeciÞc to each job 
specialty

A1_c2. !System & process orienta-
tion:"
- Back-o # ce

B2_c1. !Business manager

- Reporting"
- IS development
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35. PlaniÞcation de la stratŽgie

Ce tableau est un exemple et doit donc •tre adaptŽ aux situations rencontrŽes: il dŽ-
coule habituellement d'une rŽßexion de type tableau de bord prospectif ou "Balanced 
Scorecard".

Ressources humaines

Attribuer (avec le responsable de la division), sur la base de lÕhistorique ou/et dÕune 
grille de salaire, un salaire aux proÞls dŽÞnis (y inclure les charges sociales et les 
Žventuels bonus); vous obtiendrez ainsi le budget des ressources humaines (masse 
salariale), y inclus les frais de dŽplacements.

STAFF NEEDED 0.75 1
FULLFILED @ 60!% 50!%
KEY 
PERFORMANCE 
INDICATORS

A1_k1."# of open request B1 & 2_k1: Customer survey
A1_k2."Nb of errors reported during 

the month
A2_k1."Time to respond and close a 

request
Cost per FTE

GROWTH
STRATEGIC 
PROGRAM

C. "Customer management D. Innovation
C1. " Product cross-selling D1. New product development
C2. " Right channel distribution in 

place
C3. " Better understand our 

customer segments
JOB FAMILY C1_j1." Relationship & Analysts 

manager
D1_j1."Business development#
D1_j2." Joint venture / new o $ ce 

liaison o$ cer
C2_j1." Business analyst & Financial 

planner
C3_j1." Marketing

COMPETENCES C1_c1."Customer Relationship 
oriented#

C1_c2."Product & Regional 
specialists

D1_c1."Investor Relationship 
oriented#

D1_c2."Negotiation

C2_c1."Sales (phone & visits)#
C2_c2."Forex
C3_c1."Market research
C3_c2." Marketing / PR

STAFF NEEDED 2.5 0.5
1 for 20 Client 1 per $1MM revenue

FULLFILED @ 70!% 30!%
KEY 
PERFORMANCE 
INDICATORS

C1_k1. Cross selling ratio D1_k1. Revenue on new products
C2_k1. Channel mix D1_k2. AuM growth
C3_k1. New customer per analyst
C3_k2. Visit per region
C3_k3. Proper uplift of data in the 
DB

Nb of clients and revenue per client
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35. PlaniÞcation de la stratŽgie

Exemple en CHFÕ000

Objectifs de revenus et cožts dÕapprovisionnement (ou rŽtrocession)

Pour une meilleure lecture, les revenus seront divisŽs entre les activitŽs de production, 
de services, et sŽparŽs entre les nouveaux et ceux existants. On y soustraira les cožts 
dÕapprovisionnement et les commissions de ventes (si il existe un historique, approxi-
mŽe dans un premier temps par augmentation linŽaire).

Concernant les cožts, on tentera de dŽterminer les cožts directs, des cožts indirects 
("overheads" en anglais) pour se rapprocher du tableau suivant:!

Salaire A

Salaire brut 180

Bonus 9

Charges sociales employeur 32 (18%)

Formation 3

Salaire total 224

Voyage RŽgion 1 RŽgion 2 Sous-total

Nombre de voyage 2 3 5

Cožt par voyage 1.5 0.5 4.50

Autres cožts du transport 0.2 0.1 0.30

Cožt du transport 3.20 1.60 4.80

Nourriture et logement RŽgion 1 RŽgion 2 Sous-
total

Nombre de nuits 10 5 15

Cožt par nuit 0.30 0.20 5.30

Cožt des repas 0.05 0.10 1.00

Cožt de la nourriture et du logement 4.10 2.20 6.30
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35. PlaniÞcation de la stratŽgie

Cožts directs

Ressources humaines

Cožts de recrutement

Conseils de tiers (directs)

Mise en place des activitŽs

PublicitŽ et promotion

Frais administratifs et de maintenance

Amortissement des outils utilisŽs

Autres cožts directs

Cožts indirects

Loyer (incl. ŽlectricitŽ)

Assurance

Nettoyage

Cafeteria

Frais de la direction

Auditeurs et frais lŽgaux

Autres conseils de tiers (indirects)

Courrier et tŽlŽphone

Internet

Amortissement des outils partagŽs

Autres frais gŽnŽraux!

Investissements

DŽterminer, avec la direction, les investissements ("Capital Expenditure" en anglais) 
nŽcessaires et valider avec eux les montants qui risquent de ne pas •tre rŽglŽs en Þn 
d'annŽe (client/fournisseurs). Si des cožts ont dŽjˆ ŽtŽ approuvŽs les annŽes prŽcŽ-
dentes, les rajouter au budget. Souvent, les cožts infŽrieurs ˆ un certain montant sont 
regroupŽs sur une seule ligne.

Bilan

Sur la base du besoin en fonds de roulement, on dŽterminera les mani•res de le Þ-
nancer. En particulier, on dŽterminera les apports en fonds propres ainsi que les mon-
tants d'emprunt nŽcessaire sur l'annŽe. Ces montants permettront de conna”tre les 
frais Þnanciers auxquels vous devrez faire face en aillant recourt ˆ des tiers et donc de 
construire les comptes de rŽsultat et bilans prŽvisionnels (vŽriÞer aupr•s de l'adminis-
tration Þscale, votre taux d'imposition et au besoin, faire valider votre mode de calcul 
pour les frais de voyage).

TrŽsorerie

La crŽation d'un budget pourrait s'arr•ter ici, si il n'Žtait pas nŽcessaire de s'assurer, 
qu'a tous moment, vous disposer des ressources sufÞsantes, en particulier pour payer 
les salaires! Cette Žtape reprend les ŽlŽments "cash" des Žtapes prŽcŽdentes, en se 
pla•ant aux moments (souvent en Þn de mois ou de semaine) de payement des mon-
tants dus tant au niveau des revenus que des charges.
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35. PlaniÞcation de la stratŽgie

!

PLANIFICATION P OUR PLUSIEURS ENTITƒS
S'il est nŽcessaire de faire intervenir plusieurs dŽpartement ou plusieurs entitŽs dans 
la crŽation d'un budget, on veillera ˆ:
1. PrŽparer les r•gles de bases
2. Diffuser des instructions clairs et prŽcises (utiliser Žventuellement des mod•les 

pro-format)
3. Faire construire, dans les temps, les budgets, par les responsables dŽsignŽs

¥ Budgets dÕexploitation (personnel, revenus, approvisionnement, cožts de pro-
duction), dÕinvestissements et/ou de frais gŽnŽraux

¥ Synth•ses des  rŽsultat et trŽsorerie prŽvisionnels
4. Consolider les budgets
5. VŽriÞer la cohŽrence, apprŽcier le degrŽ de rŽalisme et approuver
6. RŽaliser un support de rŽfŽrence et diffusion
7. Prendre en compte des variations saisonni•res
8. Actualiser et rŽajustement

Ventes prŽvues et subventions! Exemple 

+  Encaissement des ventes! 100 

% Achat de produits vendus, % des ventes prŽvus (ne pas oublier de prendre 

en compte la crŽation du stock initial)! 14 

% Salaires et charges sociales! 52 

% Charges opŽrationnelles (loyers, voyages, marketing, fournitures, tŽlŽcom., 

etc. hors amortissement)! 18 

% Frais Þnanciers et taxes (inclue la TVA per•ue - rŽcupŽrŽe)! 7 

% Investissement! 27 

+%Variation du fonds de roulement! ( 5!) 

+ Emprunts, apports et cessions d'actifs! 20 

% Remboursement des emprunts! 3 

% Dividendes versŽes! 2
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35. PlaniÞcation de la stratŽgie

352. PLAN DÕAFFAIRE, 
PLANIFICATION ET ANALYSE 
DU RISQUE

Vous avez maintenant une bonne idŽe des charges qui vous incomberont dans la ges-
tion de vos affaire et avez tr•s certainement menŽ en parall•le toute une rŽßexion sur 
vos moyens de production et les services y relatifs. Si cÕest le cas, cÕest le moment de 
mettre sur papier ces idŽes. Le meilleur moyen dÕy parvenir est dÕŽtablir un plan dÕaf-
faire, 25 pages maximum, cÕest souvent un des premier investissement dÕune entre-
prise, et cela en vaut la peine, car un plan dÕaffaire est un outil de communication et de 
planiÞcation efÞcace, notamment utile dans les situations suivantes:

DŽcision de principe

¥ PrŽparation pour des situations profes-
sionnelles

¥ PlaniÞcation dÕŽtapes dÕexpansion (par 
ex. nouveaux champs dÕactivitŽ)

Recherche de partenaires

¥ Investisseurs et bailleurs de fonds

¥ Partenaires stratŽgiques

Achat et vente dÕentreprises

¥ Succession et rachat de lÕentreprise 
par des cadres

¥ Vente ˆ des tiers !

Financement

¥ Renforcement du capital

¥ Augmentation de la dette (capitaux 
Žtrangers)

¥ Financement de la croissance

Management

¥ Convaincre des cadres dirigeants dÕin-
tŽgrer lÕentreprise

¥ "Rallier" le management ˆ la stratŽgie 
future

Soyez pr•t, le jour de votre prŽsentation, et m•me avant, ˆ rŽpondre aux questions les 
plus courantes. Cela commence par qui vous •tesÉ

STRUCTURE
PAGE DE GARDE

"
nom de l'entreprise"

PLAN DÕAFFAIRE / OBJECTIF PRINCIPAL"
date"

On vous propose dÕorganiser ensuite votre document de la mani•re suivante:!
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35. PlaniÞcation de la stratŽgie

I. RESUME
En une page recto verso, prŽsenter de mani•re synthŽtique la sociŽtŽ, sa forme juri-
dique et son histoire. Expliquer quel est le potentiel de croissance, les objectifs et la 
mani•re de les atteindre. DŽcrire lÕŽquipe, les principaux partenaires et les barri•res ˆ 
lÕentrŽe. Indiquer enÞn l'objet de la demande, le montant du Þnancement, son utilisa-
tion et les raisons qui font que lÕentreprise va rŽussir.

II. LÕENTREPRISE
a. Situation

¥ Entreprise et forme juridique
¥ Vision et mission
¥ Valeurs clŽs
¥ Equipe

b. Projet
¥ RŽussite du projet: compŽtences 

clŽs
¥ ABC du plan de croissance!

(taille, chiffre dÕaffaire)
¥ Produits et prestations!

(faits / achetŽs)
¥ Segmentation de lÕoffre!

(groupes cible, positionnement)
¥ RŽpartition gŽographique"

IV. OFFRE
a. Plan marketing (selon le projet et 

la taille de l'entreprise)
¥ Relations publiques
¥ Avantage concurrentiel et fac-

teurs clŽs de rŽussite
¥ PublicitŽ et promotion
¥ Cožts et prix de vente
¥ RŽseau de distribution

b. Plan dÕexploitation
¥ Ressources et personnel
¥ Assurance qualitŽ
¥ Processus clŽs et organisation
¥ Equipement et production
¥ RŽapprovisionnement et achats

c. Plan dÕactions (importance, des-
cription, responsable, date de dŽ-
but et de Þn) et ŽchŽances"

III. OPPORTUNITES VS RISQUES
a. RentabilitŽ attendue
b. Analyse du marchŽ!

(facteurs dŽmographiques, Žco-
nomiques, sociaux, culturels)

c. ProÞls de clients clŽs!
(statut de la relation)

d. Etude de la concurrence et des 
fournisseurs

e. R•glementations et risques princi -
paux (prŽvu par le CO art. 961, 
voir paragraphe suivant)

IV. BESOINS FINANCIERS
a. Calculs prŽvisionnels et Žtats Þ-

nanciers
¥ RŽsultat et bilan prŽvisionnel
¥ ActivitŽ dÕinvestissements
¥ Plan de liquiditŽ
¥ Etats Þnanciers existants
¥ RŽcapitulation des Žtats Þnan-

ciers (sur 1, 3 ou 5 ans)

b. Financement
¥ Capitaux propres
¥ Fonds Žtrangers nŽcessaires et 

leasing
¥ Garanties"
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35. PlaniÞcation de la stratŽgie

V. ANNEXES
Bouclements annuels, calculs prŽvisionnels dŽtaillŽs, carnet de commandes, portrait 
de prospects / clients, extrait de presse, CV ou contrats importants sont des exemples 
dÕannexe.

ANALYSE DU RISQUE
Hormis les ŽlŽments classique dÕanalyse vus aux chapitres sur le marketing, les 
risques assurŽs et la structure du rapport de gestion, une entreprise doit Žvaluer, dans 
son propre intŽr•t, ses risques (cÕest dÕailleurs souvent la mission dÕun dŽpartement ou 
dÕune personne spŽciÞque). Ces risques ont souvent un impact Þnancier indirect, et 
sont normalement listŽs dans un plan dÕaction et dans un "recovery planning!È.

IdentiÞcation des risques

On reconnait habituellement cinq familles de risques: les risques naturels, sanitaires 
(incl. la pollution), accidentels (une erreur humaine, un dŽfaut technique, etc.), de 
conßit (extŽrieur ou intŽrieur ˆ lÕentreprise) ou politique (comme un changement de 
gouvernement ou de loi). Chacun ayant, sur lÕoffre ou la demande, un potentiel dÕoccu-
rence plus ou moins ŽlevŽ, plus ou moins grave et variables selon les lieux dÕactivitŽs.

PrioritŽs

LÕanalyse et la classiÞcation de ces risques est particuli•rement important en Þnance 
internationale, lors de lÕoctroi de crŽdit par exemple, mais sÕapplique ˆ tous les corps 
de mŽtier (par exemple, face au risque de coupure de rŽseau de courant Žlectrique un 
h™pital s'Žquipera d'un groupe Žlectrog•ne ˆ dŽmarrage automatique). Certaine per-
sonnes sont plus sensible aux risques ("risk averse!È) que dÕautres: raison pour la-
quelle on tente dÕŽvaluer les risques de la mani•re la plus objective possible, en pon-
dŽrant les effets (analyse multi-crit•res) des dommages.

IMPACT

Tr•s important

PROBABILIT ƒ

Important, effets 
irrŽversibles

Relatif, effets 
rŽversibles 
avec arr•ts du 
travail

Mineur, sans 
arr•t de travail

Tr•s improbable Improbable Probable RŽgulier
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35. PlaniÞcation de la stratŽgie

Une troisi•me dimension est souvent ajoutŽe pour former un cube: celle de la durŽe 
de lÕimpact. Les dirigeants garderons souvent ˆ lÕesprit lÕobjectif principal de lÕanalyse 
et de la gestion des risques: celle dÕaccro”tre la conÞance des acteurs Žconomiques 
liŽs ˆ lÕentreprise et contribuer ainsi ˆ crŽer de la valeur pour les actionnaires.

Gestion du risque: prŽvention et suivi

En fonction de la probabilitŽ et de lÕimpact potentiel, une entreprise mettra plus ou 
moins de ressources pour rŽduire certains facteurs de risque. La meilleure stratŽgie 
Žtant souvent de prendre des actions concr•tes de sŽcurisation (exemple, une mŽ-
thode de production plus sžr ou plus respectueuse de lÕenvironnement) et de former 
son personnel. Dans tous les cas, une bonne gestion de risques impliquera tous les 
moyens matŽriels et immatŽriels (physiques et non physiques) qui contribuent ˆ la 
mise ˆ disposition de biens et services  (aussi appelŽs facteurs de production).

REVUE DES BONNES PRATIQUES
Une bonne planiÞcation implique souvent de dresser trois scŽnarios: "worst case", le 
"best case" et celui de base, le plus rŽaliste.

Lorsque, en Þn d'exercice, si les scŽnarios nÕont pas ŽtŽ respectŽ, se mŽÞer des ex-
cuses du type: "De tout fa•on, un-e tel-le n'y comprend rien aux affaires", "Ah, vous 
n'avez pas re•u la derni•re version?", "Comment aurais-je pu savoir?", "Ce dŽpasse -
ment est un investissement pour l'avenir...", "Nous sommes juste deux fois sur trois, 
c'est une mauvaise annŽe qui sera corrigŽe l'an prochain!". Un bon gestionnaire aura 
en effet anticipŽ: rappeler vous effectivement, qu'une prŽvision est une prŽdiction et 
que rien ne justiÞe qu'on n'y prenne pas le soin nŽcessaire, car il en va de la crŽdibilitŽ 
de lÕensemble de lÕentreprise ou du projet.

Les processus de planiÞcation doivent en outre sÕadapter ˆ la culture dÕentreprise exis-
tante (Žviter de construire des "usines ˆ gaz"). Ils doivent pouvoir se traduire en ac-
tions concr•tes, permettre dÕactualiser en continu les plans aÞn de sÕadapter aux 
changements et •tre compris. Egalement, il faut rester prudent en mati•re dÕestima-
tion, prendre au besoin une marge supplŽmentaire (par exemple sur les dŽpenses).

Une bonne pratique de planiÞcation est d'associer ˆ chaque processus des indicateurs 
incitatifs de performance couvrant ˆ la fois les domaines de l'efÞcacitŽ et de la satis-
faction des acteurs impliquŽs (questionnaire de satisfaction, benchmarking, Žvaluation 
pŽriodique des processus, etc.).

EnÞn, lˆ o• il apparait que, dans le cas particulier des budgets, les estimations seront 
dŽpassŽs, il peut •tre judicieux de reporter certaines dŽpenses ou dŽcisions (recrute-
ment, renouvellement des infrastructures non-sensibles, augmentation de salaires, 
lancement d'un nouveau produit).!
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43. RISQUES ET OPPORTUNITƒS
ASSURANCES
Deux clients dÕune librairie ont ŽtŽ hospitalisŽs apr•s avoir ŽtŽ blessŽs par des am-
poules dŽfectueuses qui ont ŽclatŽ. Quelle assurance de la librairie paiera vraisem-
blablement les frais occasionnŽs?
LÕassurance responsabilitŽ civile de lÕentreprise  

Cette couverture dÕassurance est-elle obligatoire?
Non 

Suite ˆ cet incident, votre employeur se penche sur les assurance et vous pose 
quelques questions sur le sujet. Un employŽ est actuellement au service militaire. 
Quelle assurance est chargŽe de rembourser le salaire de cet employŽ ? 
LÕassurance perte de gain.  

Dans quelle autre situation cette assurance pourrait intervenir ? 
MaternitŽ, protection civile, Croix-Rouge, corps suisse en cas de ca -
tastrophe, service civil, jeunesse et sport, cours de moniteur pour 
jeunes tireursÉ  

Si un employŽ occasionnait un accident de la circulation. Quelle assurance prendra en 
charge les dŽg‰ts causŽs ˆ un autre vŽhicule?
La RC vŽhicule de la camionnette  

Qui Þnance les assurances sociales suivantes?

 EmployŽ Employeur 

Assurance maladie obligatoire X  

Assurance accident professionnel  X 

Assurance maladie complŽmentaire X  

Assurance invaliditŽ (1er pilier) X X 
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43. Risques et opportunitŽs / RŽvision et cas pratiques

FINANCEMENT

Augmentation de capital

AdC SA est une sociŽtŽ anonyme au capital-actions de 2Õ500Õ000.-, divisŽ en actions 
au porteur de 500.- de nominal. LÕassemblŽe gŽnŽrale des actionnaires a donnŽ man-
dat au conseil dÕadministration de procŽder ˆ lÕaugmentation de capital-actions. Dans 
le dŽlai prescrit et conformŽment ˆ la dŽcision de lÕassemblŽe gŽnŽrale des action-
naires, le conseil dÕadministration Žmet pour 500Õ000.- dÕactions nominatives de 500.- 
de nominal. Ces actions sont proposŽes avec une prime ˆ lÕŽmission de 80.- par titre. 
750 actions sont souscrites par N, principal actionnaire de la SA. Le solde des actions 
est souscrit par B. N lib•re totalement de son engagement par cession dÕun immeuble 
de 1Õ500'000.-, grevŽ dÕune hypoth•que de 800Õ000.-. LÕintŽr•t hypothŽcaire couru est 
de 15Õ000.-. Le solde est versŽe en compte. B lib•re son engagement au minimum lŽ-
gale ainsi que lÕintŽgralitŽ de la prime aupr•s de la banque. La banque porte au dŽbit 
de notre compte les frais dÕŽmission quÕelle a payŽs, soit 7Õ400.-, ainsi que le montant 
du timbre fŽdŽral quÕelle a rŽglŽ.

Action -
naire N

- Souscription 
750 acts *500+750*80

435'000.- -

Action -
naire B

- Souscription 
250 acts *500+250*80

145'000.- -

- Capital-ac -
tions

Emission - 500'000.-

- Prime ˆ 
lÕŽmission

Prime ˆ lÕŽmission !
1Õ000 actions*80

- 80'000.-

- Actnaire  N LibŽration - 435'000.-

Immeuble - - 1Õ500'000.- -

- Dette hypo -
thŽcaire

- - 800'000.-

- Charges 
dÕimmeuble

IntŽr•ts hypothŽ -
caires courus

- 15'000.-

- Dette ac -
tionnaire N

- - 250'000.-

Banque Actnaire  B LibŽration partielle !
(20%*125k )+(250*80)

45'000.- 45'000.-
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43. Risques et opportunitŽs / RŽvision et cas pratiques

Frais 
dÕŽmission

Banque Paiement frais 
dÕŽmission

7'400.- 7'400.-

Frais 
dÕŽmission

Banque Timbre fŽdŽral !
1%x580Õ000

5'800.- 5'800.-

Prime ˆ 
lÕŽmission

Frais 
dÕŽmission

Amort. frais dÕŽmis -
sion 7'400+5'800

13'200.- 13'200.-

Prime ˆ 
lÕŽmission

RŽserve gŽ -
nŽrale

Virement solde de la 
prime ˆ la RŽserve

66'800.- 66'800.-

!258

:: 3e Ž
dition / ecol2com

 ::



43. Risques et opportunitŽs / RŽvision et cas pratiques

RENTABILITƒ
Le comptable dÕune entreprise a investi une certaine somme dÕargent dans des obliga-
tions de la ConfŽdŽration. Comme les taux directeurs sont en baisse ˆ la suite de la 
crise, il est inquiet pour son placement.

Quel est le nom exact du revenu dÕune obligation?
Un intŽr•t.  

Pour quelle raison nÕa-t-il pas ˆ sÕinquiŽter?
LÕintŽr•t versŽ sur une obligation est fixe.  

Comment va Žvoluer le cours de cette obligation si les taux directeurs remontent?
Le cours de lÕobligation va baisser.  

Indiquez les deux solutions pour rŽcupŽrer tout ou partie de lÕinvestissement rŽalisŽ.
Revente en bourse  
Remboursement ˆ lÕŽchŽance  

Rendement sur immeuble

Sur la base des informations ci-dessous, calculer le taux de rendement de lÕimmeuble.
Valeur de lÕimmeuble                    : 1'000'000.- 
Dette hypothŽcaire                      :   650'000.- 
Taux dÕintŽr•t hypothŽcaire             :         2% 
Charges immeuble (intŽr•t hypo. inclus) :    80'000.- 
Produits immeuble                       :   110'000.- 

Taux = (produits-charges) * 100 / Capital engagŽ 
     = 30 000/350 000 = 8.57%  

Quel sera le nouveau taux de rendement de lÕimmeuble si nous pratiquons un rem-
boursement exceptionnel de 250'000.- sur la dette hypothŽcaire?
IntŽr•t hypothŽcaire av. amort.  : 2% * 650Õ000 = 13Õ 000.- 
IntŽr•t hypothŽcaire apr•s amort.: 2% * 400Õ000 =  8Õ 000.- 
Diff = 13Õ000 - 8Õ000 = 5Õ000  

Charges dÕimmeuble apr•s amort. = 80Õ000 - 5Õ000 = 75Õ 000 
Rendement = (110Õ000 - 75Õ000) / 600Õ000 = 5.83%  
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43. Risques et opportunitŽs / RŽvision et cas pratiques

Rendement sur titres

Une obligation 2% de 5'000.- est remboursŽe ˆ lÕŽchŽance (au pair) du dernier coupon 
annuel. Combien lÕobligataire encaisse-t-il (remboursement + coupon net)?
Remboursement ˆ ŽchŽance : 5'000.- 
IntŽr•ts nets            :    65.- 
Encaissement             : 5'065.-  

DŽterminer le taux de rendement du titre ci-dessus sachant quÕil avait ŽtŽ achetŽ il y 
4!ans!au cours de 97%, les frais dÕachat sÕŽtaient ŽlevŽs ˆ 50.-
Capital engagŽ           : 4Õ900.- (97% de 5Õ000)+50 
Capital rŽcupŽrŽ         : 5Õ 000.- 
Gain pour 4 ans          :   100.- 

Gain pour 1 an            :   25.- (100 / 4) 
+ IntŽr•ts                :  100.- (2% x 5'000) 
RAM (Revenu Annuel Moyen) :  125.- 
Tx de rendement = 125 x 100 / 4'900 = 2.55%  

Le 15 avril N-3, vous avez achetŽ 10 actions A, nominal 500.-, au cours de 2'050.- la 
pi•ce, frais dÕachat 200.-. Voici le tableau des dividendes des cinq derni•res annŽes !:
Dividendes N-5 : 25% (payŽs en mai N-4 ) 
Dividendes N-4 : 30% (payŽs en mai N-3 ) 
Dividendes N-3 : 20% (payŽs en mai N-2 ) 
Dividendes N-2 :  8% (payŽs en mai N-1 ) 

Vous avez revendu vos actions le 30 avril N au cours de 1'800.- frais de vente 190.-. 
Calculer le taux de rendement annuel moyen de votre placement en actions.
Capital engagŽ   : (2'050 * 10 + 200) 20Õ700.- 
Capital rŽcupŽrŽ : (1'800 * 10 - 190) 17Õ810.- 
Perte pour 3 ans :                    (2Õ890.-)  

- Dividendes N-4 : (30% x 5Õ000.-)     1Õ500.- 
- Dividendes N-3 : (20% x 5Õ000.-)     1Õ000.- 
- Dividendes N-2 : ( 8% x 5Õ000.-)       400.- 
Rev annuels                            2Õ900.- 
Revenu total     : (2Õ900 - 2Õ890)        10.- 
DurŽe            : 8,5 + 12 + 12 + 4, soit 36. 5 mois 
RAM              : (10 * 12) / 36.5        3.28 
Taux de rendement: (3.28 x 100 / 20Õ700)   0.01%  
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43. Risques et opportunitŽs / RŽvision et cas pratiques

COMPTABILITƒ A NALYTIQUE

N1

On soumet ˆ votre analyse les informations suivantes extraites de la comptabilitŽ 
dÕune entreprise.

Calculer le PRAMA
PRAMA = Achats + Frais de transport - Escomptes obtenus 
      = 345'600 +  3'564 - 14'457 = 334Õ707 

Calculer le PRAMV
= PRAMA + diminution de stock 
= 334'707 + 5'000 =339Õ707 

Calculer le CAN
= Ventes - Retours de clients - Frais dÕexpŽdition - Comm.  externes 
= 965'230 - 12'760 - 2'356 - 123'450 = 826Õ664 

Inventaire initial de marchandises 220'000.-

Achats ˆ crŽdit 345'600.-

Ventes au comptant 965Õ230.-

Escomptes obtenus 14'457.-

Frais dÕexpŽdition (ˆ notre charge) 2'356.-

Commissions pour vendeurs externes 123'450.-

Frais de transport sur achats marchandises 3'564.-

Retours de clients 12'760.-

Inventaire final de marchandises 215'000.-
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43. Risques et opportunitŽs / RŽvision et cas pratiques

N2

Les chiffres suivants Þgurent dans la comptabilitŽ d'un commerce de dŽtail par ordre 
alphabŽtique.
Achat net de marchandises      640'000 
Frais dÕachat                   20'000 
Frais gŽnŽraux fixes            80'000 
Stock final, ŽvaluŽ au PRA     170'000 
Stock initial, ŽvaluŽ au PRA   110'000 
Ventes nettes de marchandises  800'000 

DŽterminer le PRAMV.
PRAMV = PRAMA +/- var. stock 
PRAMV = 660'000 - 60'000 
PRAMV = 600Õ000 

DŽterminer le rŽsultat net (montant et 
dŽnomination).
CAN      800'000 
- PRAMV  600'000 
= MB     200'000 
- FF      80'000 
= BN     120'000  

DŽterminer la MB en % du CAN.
CAN = 800'000  =  100 % 
MB  = 200'000  =     X % 
MB  =  25 %  

DŽterminer le CAN au point mort.
80Õ000 Ñ>  25 % 
CAN    Ñ> 100 % 
CAN au PM = 80000*100/25  
          = 320Õ000.-  

DŽterminer la cadence de rotation du 
stock
Stock moy. = (110Õ000+170'000)/2  
           = 140'000 
Cadence = PRAMV / Stock moyen 
Cadence = 600'000 / 140'000 
Cadence = 4.29x  

DŽterminer la durŽe de stationnement
DurŽe = 360 / cadence 
DurŽe = 360 / 4.29 
DurŽe = 83.91 j. = 84 jours !
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N3

Voici les informations tirŽes du  compte de rŽsultat dÕune entreprise commerciale!:

DŽterminer le PRAMV.
Variation du stock = 45'000 - 37'500 = 7'500 (augmentation stock)  
PRAMV = PRAMA - augmentation stock 
      = 337Õ500 - 7'500  = 330'000  

DŽterminer le CAN.
CAN = CAB - dŽductions accordŽes = 618'000 - 18'000 = 600'000  

Calculer la marge brute en % du CAN.
CAN = CAB - dŽductions accordŽes = 618'000 - 18'000 = 600'000 
MB  = CAN - PRAMV = 270Õ000  

      CAN        600Õ000.-       100% 
      % PRAMV    330'000.- 
      MB (BB)    270Õ000.-         X% 
      % FF       120'000.- 
      BNE        150Õ000.-  

X  = 270Õ000  x  100 / 600Õ000 = 45% 

Calculer le chiffre dÕaffaires au point mort.
CAN au point mort = FF x 100 / Tx de MB (en %)  
                  = 120'000 x 100 / 45 = 266'666.65  

Quelle a ŽtŽ la cadence de rotation du stock!?
Cadence de rotation  = PRAMV / Stock moyen au PRA 
Stock Moyen  = (37Õ500 + 45Õ000) / 2 = 41Õ250.- 
Cadence de rotation = 330Õ000 / 41Õ250  = 8 x  

Chiffre dÕaffaires brut 618'000.-

DŽductions accordŽes 18'000.-

Frais gŽnŽraux fixes 120'000.-

PRAMA 337'500.-

Stock initial (au PRA) 37'500.-

Stock final (au PRA) 45Õ000.-
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Rechercher quel aurait ŽtŽ le rŽsultat net dÕexploitation avec un CAN de 1 million.
CAN         1Õ000Õ000.-    100% 
% PRAMV     1Õ840Õ000.-     55% 
MB (BB)      450Õ000.-      45% 
% FF         120'000.- 
BN Expl.     330Õ000.- 

MB = 1Õ000Õ000 x 45 / 100 = 450Õ000 
RŽsultat net = MB - FF = 450Õ000 - 120Õ000 = 330Õ000 bŽnŽfice net  
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FISCALITƒ
Quelle est la principale diffŽrence entre un imp™t direct et indirect ?
LÕimp™t direct tient compte de la capacitŽ financi•re du contri -
buable.  

ComplŽtez le tableau suivant

Les personnes morales paient-elles des imp™ts directs ? si oui lesquels ?
Imp™t sur le bŽnŽfice 
Imp™t sur le capital 

 Imp™t direct Imp™t indirect 

Le contribuable doit remplir une dŽclaration dÕim-
p™t

X  

Taxe sur la valeur ajoutŽe  X 

Imp™t progressif X  

Imp™t sur la fortune X  

CÕest la principale ressource des communes X  

CÕest la principale ressource de la ConfŽdŽration  X 
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44. CAS PRATIQUES (RƒCAP.)
LUM SA
Cette sociŽtŽ exploite divers commerces de luminaires et autres lampes en Suisse.

Etablissez lÕorganigramme de lÕentreprise ˆ partir des ŽlŽments suivants: Direction, 
Achats, Ressources Humaines, Marketing-vente, Administration, Communication, Re-
prŽsentant, Responsable des succursales.

!

Lum dŽsire ajouter une fonction ÒFinances et comptabilitŽÓ ˆ son organisation. Indi -
quez deux t‰ches importantes de cette fonction.
¥ Assurer la trŽsorerie, la solvabilitŽ de lÕentreprise  
¥ Placements  
¥ Trouver des fonds ˆ long terme pour les investissements  
¥ DŽterminer les prix de revient  
¥ Etablir la situation financi•re de lÕentreprise (comptabilitŽ)  

Imaginez une situation pratique o• la fonction ÒFinances et comptabilitŽÓ et la fonction 
ÒMarketing-venteÓ collaborent pour rŽsoudre un probl•me.
ÒMarketing-VenteÓ transf•rent les factures non payŽes ˆ ÒFinances et 
comptabilitŽÓ pour procŽder aux poursuites, ou toute autre rŽponse 
logique.  

Dans le cadre de lÕorganisation de lÕentreprise, ˆ qui le directeur de LUM doit-il rendre 
des comptes ?
Au conseil dÕadministration.  

La direction de la sociŽtŽ vous demande de revoir la partie marketing du business 
plan de lÕentreprise. Pour ce faire, rŽpondez aux questions ci-apr•s: mentionnez un"

------------  
| Direction | 
------------  

| 
------------------------------------------------------------  

    |                 |                       |                | 
 -------    ---------------------    ------------------    --------  
| Achats|  | Ressources humaines |  |Marketing / Vente |  | Admin. | 
 -------    ---------------------    ------------------     ÑÑÑÑ 
                                              | 
        ----------------------------------------------  
        |                  |                         | 
 ---------------    --------------    -----------------------------  
| Communication |  | ReprŽsentant |  | Responsables de succursales | 
 ---------------    --------------    -----------------------------
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produit complŽmentaire aux luminaires que pourrait envisager de commercialiser Lum 
dans ses succursales.
Des ampoules, des c‰bles et rallonges, variateurs, etc. 

LÕentreprise, qui bŽnŽÞce de rŽserves Þnanci•res importantes, cherche ˆ se dŽvelop-
per et ˆ se diversiÞer. En quoi consisterait une concentration verticale en amont?
Acheter un fournisseur.  

Indiquez un avantage pour chaque mŽdia choisi par LUM pour communiquer.

Lum dŽsire entreprendre diffŽrentes actions de relations publiques. Quel est le but 
principal de ces actions?
AmŽliorer lÕimage de lÕentreprise.  

Lum aimerait conna”tre les attentes et les besoins des consommateurs concernant les 
nouvelles ampoules Žcologiques. Que peut-elle entreprendre comme dŽmarche mar-
keting pour conna”tre lÕavis de la population ?
Une Žtude de marchŽ.  

Lum dŽcide de lancer sur le marchŽ une nouvelle ampoule LED. Mentionnez les Ò4!PÓ 
du marketing-mix et indiquez un exemple pour chacun en lien avec ce nouveau pro-
duit.

ComplŽtez lÕŽchelle des prix pour une ampoule 60W aÞn de dŽterminer le PVB que 
lÕentreprise doit afÞcher en tenant compte des informations suivantes. Les chiffres sont 
donnŽs pour 1'000 ampoules.

Prix dÕachat brut 2'000.-. Lors de lÕachat des marchandises, nous avons obtenu une 
remise de 20 %. Les frais dÕachat se sont ŽlevŽs ˆ 50.-. Lors de la vente, un rabais de 
5 % est accordŽ aux clients. En plus, Lum dŽsire rŽaliser une marge de bŽnŽÞce brut 
de 25 % du prix de vente net.

MŽdia Avantage 

Presse quotidienne Ciblage possible, description du produit, rapi -
ditŽ dÕinsertion, etc. 

Tout mŽnage Large audience, faible cožt, etc. 

Sites internet Actualisable rapidement, ciblage prŽcis, liens 
commerciaux, etc. 

4P Produit Prix Promotion Distribution 

Exemple 
 

Emballage  
attractif 

Rabais de 
lancement 

Campagne de 
pub dans 
les jour -
naux valai -
sans 

Organisation 
de lÕapprovi -
sionnement des 
diffŽrentes 
succursales 
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Echelle de prix pour une ampoule  

LÕentreprise donne lÕordre ˆ sa banque de rŽgler une facture de EUR 19'875.-. De quel 
montant en le compte bancaire sera-t-il dŽbitŽ?
Cours de change    Achat    Vente 
Billets           1.1865    1.2485 
Devises           1.1995    1.2295 

Cours de vente 
19'875 x 1,2295 = 24'436.30  

Journalisez les opŽrations suivantes selon la mŽthode au net. Les montants sont ˆ ar-
rondir aux 5 centimes. Lum re•oit la facture dÕun fournisseur se prŽsentant de la ma-
ni•re suivante:
Marchandises          14Õ000.-  
+ TVA 8 %              1'120.- 
Total de la facture   15'120.- 

Conditions de paiement : 3 % dÕescompte ˆ dix jours, paiement net ˆ 30 jours. (2 
points) 

30 jours plus tard, Lum paie par e-banking le montant dž sans tenir compte de lÕes-
compte.

SchŽma Prix % % 

PAB  2.00 100 %  

./. remise 0.40 20 %  

PAN  1.60 80 %  

+ FA 0.05   

PRA  1.65 75 %  

+ MB 0.55 25 %  

PVN  2.20 100 % 95 % 

+ rabais 0.10  5 % 

PVB  2.30  100 % 

Achats luminaires - 14'000.- -

IP s/ march - 1'120.- -

- Dettes fournisseurs - 15'120.- 

Dettes fournisseurs Banque 15'120.- 15'120.- 
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LUM comptabilise les ventes au comptant de la journŽe se montant ˆ 9'261.-, TVA !8% 
comprise.

A la Þn du deuxi•me trimestre, selon le dŽcompte extra comptable:
                       DŽbit       CrŽdit    
TVA due               8'972.85    179'456.65 
IP s/marchandises   124'985.60      3'749.40 

DŽterminez si la sociŽtŽ a une dette ou une crŽance envers lÕAFC.
Solde TVA due   : 179'456.65 - 8'972.85   = 170'483.80 
Solde IP s/march: 124'985.60 - 3'749.40   = 121'236.20 
Dettes AFC      : 170'483.80 - 121'236.20 =  49'247.60 

Il sÕagit dÕune dette  

FondŽe par lÕŽmission dÕun capital correspondant au capital actuel, Lum vous prŽ-
sente ses Žtats Þnanciers.

Caisse    9'261.-  

 Ventes 9261 / 108 x 100  8575.- 

 TVA due 9261 / 108 x 8  686.- 

Bilan au 31 dŽcembre 2013 (en milliers de francs) 

ACTIFS  CIRCULANTS  225 CAPITAUX  
ETRANGERS ˆ ct 

 190 

Caisse 2  Fournisseurs 147  

Banque c/c 38  Dividendes, 
Tanti•mes 

43  

CrŽances clients 84  CAPITAUX  
ETRANGERS ˆ lt 

 240 

./. Ducroire      4 80  Dette hypothŽcaire 240  

Stock 105  CAPITAUX  PROPRES  340 

ACTIFS  IMMOBILISES  545 Capital-actions 285  

Ordinateurs 40  RŽserves 54  

Mobilier 65  BŽnŽfice reportŽ 1  

VŽhicules 90  

Biens immobiliers 350  

 770  770 
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Calculez la marge brute en francs et en % du CAN.
PRAMV = 30 + 1'185 = 1Õ215 
MB    = 2'025  -  1'215 = 50 + 760 = 810  
Taux de MB  = 810 / 2Õ025 = 40 % 

DŽterminez la valeur du seuil de rentabilitŽ (CAN au point mort) ainsi que la date ˆ la-
quelle il a ŽtŽ atteint.
Valeur du seuil de rentabilitŽ  
760 / 40 % = 1900  

1'900 x 360 / 2Õ025 = 337.77 soit 338 jours Ñ> 8 dŽcembre 

Calculez la cadence de rotation et la durŽe dÕimmobilisation du stock.
Stock final = 105 
Stock initial 105 + 30 = 135 
Stock moyen = (135 + 105) / 2 = 120 

Cadence de rotation du stock 
1215 / 120 = 10. 125 
DurŽe 
360 / 10.125 = 35. 55 soit 36  jours 

Le secteur conna”t un essor exceptionnel. LÕentreprise Þxe les objectifs Þnanciers sui-
vants pour lÕannŽe prochaine:
¥ hausse des ventes nettes de 30 %  
¥ augmentation des frais Þxes dÕexploitation de 100 
¥ augmentation du taux de marge brute de 5 %. 

Calculez le rŽsultat net prŽvisionnel.
Nouveau CAN  
2'025 x 130 % = 2Õ632.50  

Nouveau taux de MB 

Compte de rŽsultat pour  20__ (en milliers de francs) 

Variation de stock 30 CAN 2Õ025 

PRAMA 1Õ185   

Frais fixes 
dÕexploitation 

760   

BŽnŽfice net 50   

 2Õ025  2Õ025 
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40 x 105  % = 42%  

Donc 
MB  2Õ632.50  x  42%  = 1Õ105.65  
FF (760 + 100)            860. 00 
BN                        245. 65 
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ComplŽtez les tableaux suivants en indiquant les calculs

LÕentreprise Lum dispose de plusieurs moyens de Þnancement pour subvenir ˆ ses 
besoins de liquiditŽs. Parmi la liste indiquez le type de Þnancement qui correspond 
aux opŽrations ci-dessous. Apport en nature - Apport en numŽraire - CrŽdit de trŽsore-
rie - Emprunt obligataire - CrŽdit dÕinvestissement - Factoring - CrŽdit lombard - CrŽdit 
hypothŽcaire - CrŽdit fournisseur.

Ratios Calcul + rŽsultat (arrondi ˆ lÕunitŽ) Ratio N-1 

LiquiditŽs 2  
(LiquiditŽs + CrŽances)
/Dettes ˆ court terme

((2 + 38) + 80) / 190  
=  63 % 

97 % 

Commentaires:
Ratio tr•s mauvais (norme = 100 %) et fortement en baisse par rap -
port ˆ N-1

Endettement 
Dettes / Total du bilan

430 / 770 
= 56 %

70 % 

Commentaire:
Baisse de lÕendettement ce qui est positif car lÕentreprise diminue 
ainsi sa dŽpendance envers ses bailleurs de fonds (crŽanciers).

Immobilisations 2 
Capitaux permanents
/ Actifs immobilisŽs

(340 + 240) / 545 
= 106 % 

88 % 

Commentaire:
Nette amŽlioration pour respecter la r•gle dÕor (100 %)

OpŽration Type de Þnancement 

CrŽdit bancaire permettant ˆ Allux SA de pallier 
un manque de liquiditŽs momentanŽ. 

CrŽdit de trŽsorerie 

Allux SA vend une crŽance douteuse ˆ une so -
ciŽtŽ de recouvrement. 

Factoring 

Allux SA obtient un crŽdit bancaire en mettant 
des titres en garantie. 

CrŽdit lombard 
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Un employŽ de lÕentreprise et sa femme dŽsirent construire une maison individuelle. A 
lÕaide du tableau de Þnancement, vous les aidez ˆ analyser la situation Þnanci•re aÞn 
de savoir sÕils peuvent construire la maison de leur r•ve.

Le crŽdit est-il accordŽ?
Non 

Indiquer deux crit•res Þnanciers sur lesquels le banquier se base pour attribuer ou re-
fuser le crŽdit.
Les fonds propres doivent atteindre 20 % : 270Õ000 x 100 / 1'000'000 
= 27%; 27% Ñ> en ordre.  
Les charges annuelles totales ne doivent pas dŽpasser le 30 % du re -
venu : 35 950 x 100 / 85270 = 42%; 42% Ñ> trop ŽlevŽ.  

A lÕaide du tableau de rŽpartition du BN suivant, journaliser uniquement:
¥ lÕattribution des dividendes
¥ le montant attribuŽ ˆ la rŽserve gŽnŽrale
¥ le bŽnŽÞce reportŽ

A Prix de lÕimmeuble avec frais annexes 1'000Õ000.- 

./.  Fonds propres disponibles / Žpargne    70'000.-

 
 

Terrain   200'000.-

 Montant du crŽdit nŽcessaire   730'000.- 

B 1re hypoth•que
1'000'000 x 65% 
2e hypoth•que

  
 

650Õ000.-  

80'000.- 

C Tableau des intŽr•ts et amortissements 
IntŽr•ts 1re hypoth•que 2.5 % sur
IntŽr•ts 2e hypoth•que 3% sur 

650'000.- 
80'000.- 

16Õ250.-  
2'400.- 

 Amortissement 1 % sur 730Õ000.- 7'300.- 

 
 

Frais dÕentretien 1 % sur 
  

1'000'000.- 
 

10'000.- 
 

 Charges annuelles totales   35'950.-

D Revenu brut du mŽnage 85'270.-

BŽnŽfice distribuable 50'000 + 530 50Õ530.- 

Attribution ˆ la rŽserve 
gŽnŽrale 

5 % du BN de lÕexercice  
5 % de 50Õ000 

2Õ500.-  
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Apr•s acceptation de la rŽpartition du bŽnŽÞce par lÕassemblŽe gŽnŽrale des action-
naires, Lum a versŽ les dividendes aux actionnaires. Lors de cette opŽration, le comp-
table a oubliŽ la retenue de lÕimp™t anticipŽ.

Dividendes 5 % du capital libŽrŽ, 
soit 5 % de 285'000.-. 

 14Õ250.- 

Solde pour 2e rŽpartition  33Õ780.- 

Tanti•mes  5Õ000.- 

RŽserve spŽciale  2'000.- 

Superdividende  22Õ800.- 

RŽserve gŽnŽrale 500 + 200 + 2Õ280 2Õ980.- 

BŽnŽfice reportŽ   1Õ000.- 

BRB ou RŽsultat Dividendes 37Õ050.- 37Õ050.- 

BRB ou RŽsultat RŽserve gŽnŽrale 5'480.- 5'480.- 

BRB ou RŽsultat BŽnŽfice reportŽ 1Õ000.- 1Õ000.- 

Dividendes Dettes AFC 37Õ050 x 35% 12'967.50 12'967.50 
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TIF, JR
Sous la raison individuelle ÒTIF, JRÓ, JR exploite deux salons de coiffure en Ville. Il 
projette de dŽvelopper ses activitŽs en ouvrant deux salons supplŽmentaires dans des 
centres commerciaux. Actuellement, il emploie 14 personnes, soit 10 coiffeurs-euses, 
2 apprenti-es, 1 secrŽtaire comptable et 1 personne ˆ 50 % pour le nettoyage.

JR engage F comme nouveau coiffeur. A rŽception de son premier salaire, F se pose 
quelques questions. Pourquoi le fr•re de F, qui travaille dans le canton de Berne, ob -
tient-il une allocation de 190.- pour son Þls de 13 ans, alors que F ne re•oit que 180.- 
pour le sien qui a le m•me ‰ge?
Le syst•me des allocations est cantonal. Chaque canton Žtablit ses 
tarifs. Il nÕy a pas dÕharmonisation fŽdŽrale. 

Sous la rubrique cotisation AC Þgure un montant de 32.-. Que signiÞe lÕabrŽviation AC 
et quelle est la part patronale minimum ?
Assurance ch™mage  
La part patronale minimum est de 32.-. soit lÕŽquivalent de la part 
employŽ. 

Pourquoi la LPP nÕest-elle pas calculŽe sur le m•me montant que lÕAVS?
Il sÕagit de dŽduire un montant de coordination. La LPP reprŽsente un 
deuxi•me pilier en sus de lÕAVS. Il ne couvre que la part non prŽvue 
par lÕAVS. 

Laquelle des dŽductions de salaire AVS/AI/APG/AC/AANP/APG/LPP nÕest pas obliga-
toire selon la loi, mais voulue par lÕemployeur?
Assurance perte de gain  

Suite ˆ lÕouverture de ses nouveaux salons, JR vous demande de reprŽsenter la nou-
velle structure de son entreprise. Il vous demande dÕŽtablir un organigramme par divi-
sion qui met en Žvidence sa position de directeur, la place de sa secrŽtaire-comptable, 
ses 4 succursales avec chacune 1 responsable et 2 coiffeurs-euses (y compris les 2 
apprentis). Il sÕagit Žgalement de placer la personne responsable du nettoyage.
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!
Compte tenu de lÕouverture de ses 2 nouvelles succursales, JR se demande si la 
forme juridique Òentreprise individuelleÓ convient toujours. Il lui semble quÕune sociŽtŽ 
de capitaux sous forme de SA serait judicieuse. PrŽparez un tableau comparatif pour 
lÕaider dans sa dŽcision. 

------------  
| M.ROSSEL  | 
| Directeur | 
------------  

         ----------------------   |   -----------  
        | SecrŽtaire comptable |-- |--| Concierge | 
         ----------------------   |   -----------  
                                  | 
        ----------------------------------------------------  
        |                |                |                | 
  -------------    -------------    -------------    -------------  
 |   RESP. 1   |  |   RESP. 2   |  |   RESP. 3   |  |   RESP. 4   | 
 | Succursale1 |  | Succursale2 |  | Succursale3 |  | Succursale 4 | 
  -------------    -------------    -------------    -------------  
        |                |                |               | 
       ---------------   ----        ----------------     ----  
       |             |       |       |              |         | 
 -----------    -----------  |  -----------    -----------   |  
| Coiffeur1 |  | Coiffeur2 | | | Coiffeur6 |  | Coiffeur7 |   | 
 -----------    -----------  |  -----------    -----------    | 
                             |                               | 
                -----------------             -----------------  
                |               |             |               |  
           -----------    -----------    -----------    -----------  
          | Coiffeur1 |  | Apprenti1 |  | Coiffeur9 |  | Apprenti2 |  
           -----------    -----------    -----------    -----------

 ResponsabilitŽ Charge Þscale 

Entreprise individuelle Le propriŽtaire assume 
une responsabilitŽ 
personnelle et illimi -
tŽe sur lÕensemble des 
dettes de lÕentre -
prise.

LÕentreprise nÕest pas 
soumise fiscalement. Le 
propriŽtaire inscrit le 
revenu et la fortune de 
lÕentreprise dans sa 
propre dŽclaration .
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JR est propriŽtaire des immeubles o• se situent ses deux premiers salons de coiffure 
en ville. Il est locataire dans les centres commerciaux. Indiquez 1 avantage et 1 incon-
vŽnient de la propriŽtŽ et de la location de locaux commerciaux.

LP est locataire dÕun appartement dans un des immeubles de JR. En retard dans le 
paiement de ses loyers depuis 9 mois, JR rŽsilie le contrat de bail et LP dŽmŽnage. 
Quelles possibilitŽs JR a-t-il pour rŽcupŽrer ses arriŽrŽs de loyer?
Mise en poursuite  
ProcŽdure civile (action juridique) 

JR doit amŽnager ses deux salons des centres commerciaux. Il doit trouver un Þnan-
cement pour les amŽnagements de ses deux nouveaux salons. Il sÕadresse ˆ son 
banquier qui lui indique quÕil ne pr•tera pas plus de 50 % du montant de ses investis-
sements totaux en mobilier agencement. LÕamŽnagement des 2 nouveaux salons des 
centres commerciaux lui cožtera 150Õ000.-. La situation avant les nouveaux investis-
sements se prŽsente comme suit:

SociŽtŽ anonyme Les dettes de la so -
ciŽtŽ ne sont garan -
ties que par lÕactif 
social net (capital-
actions). LÕaction -
naire ne rŽpond que du 
montant de la valeur 
nominale des actions.

La sociŽtŽ anonyme est 
soumise ˆ lÕimp™t sur le 
bŽnŽfice et sur le capi -
tal. LÕactionnaire doit 
dŽclarer le revenu des 
actions (dividendes) et 
la valeur des actions 
(fortune). On constate 
ainsi une double imposi -
tion. 

 Avantages InconvŽnients 

Location Pas besoin de gros 
financement 
RŽsiliable facilement 

Pas de bail garanti ˆ 
vie Augmentation de 
loyers 

PropriŽtŽ Pas de rŽsiliation 
possible par le 
bailleur  
Cožt moins ŽlevŽ que 
la location dans un 
centre commercial  
AmŽnagement au grŽ du 
propriŽtaire 

Financement important  
Moins de flexibilitŽ  
Augmentation des taux  
dÕintŽr•ts  
Frais dÕamŽnagement ˆ 
charge du propriŽ -
taire
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44. Cas pratiques (rŽcap.) / RŽvision et cas pratiques

De quel montant maximum lÕemprunt bancaire peut-il augmenter?
180'000 (ancien) + 150'000 (nouveau) = 330Õ000  
                                       330Õ000 / 2 = 165Õ00  
Nouvel emprunt = 165'00 - 60'000 = 105Õ000 

Que pouvez-vous suggŽrer ˆ JR pour pouvoir Þnancer le reste de ses amŽnage-
ments? Imaginez 2 solutions autres que le Þnancement par fonds Žtrangers?
Augmenter les fonds propres (par exemple trouver un associŽ qui ap -
porte des fonds). Vendre un des immeubles. Contracter un  leasing. 

Le banquier rend attentif JR sur la nŽcessitŽ de calculer son point mort (seuil de ren-
tabilitŽ). Dans la branche, il se monte gŽnŽralement ˆ 5 clients par coiffeur et par jour. 
Expliquez ce que cela signiÞe concr•tement.
Cela signifie que pour ne pas perdre dÕargent (bŽnŽfice = zŽro ou 
plus) il doit pouvoir compter sur une moyenne de 5 clients pour 
chaque coiffeur employŽ.  

JR dŽsire annoncer lÕouverture de ses deux nouveaux salons de coiffure. Par rapport 
ˆ sa zone de chalandise (zone de client•le potentielle), quel type de mŽdias ou mani -
festations lui conseillez-vous ? Choisissez 3 modes de communication et indiquez 1 
avantage pour chacun.

A la suite du dŽveloppement de ses activitŽs, JR souhaite vŽriÞer son portefeuille 
dÕassurances. Quel type dÕassurance doit-il conclure sÕil dŽsire couvrir des Žventuels 
dommages sur les habits des clients causŽs par ses coiffeurs qui renversent ou Žcla-
boussent lors de lÕutilisation de produits colorants ou de permanentes?
RC entreprise.  

Pour les deux immeubles dont il est propriŽtaire, quelles assurances a-t-il conclues?
Assurance de choses pour les b‰timents (dŽg‰ts dÕeau) / Assurance mŽ -
nage pour biens mobiliers du salon. Assurance incendie. RC Immeuble . 

Actif partiel du Bilan Passif partiel du Bilan 

Mobilier agencement 180Õ000 60000 Emprunt bancaire

Immeuble (2 salons) 320Õ000 160Õ000 Dette hypothŽcaire 

Radio cantonale ou 
rŽgionale 

Annonces publicitaires, publi-reportages  
SÕadresse ˆ un public rŽgional, faible cožt

Journal local Annonces publicitaires, publi-reportages  
Public rŽgional, cožt moyen

Pub dans les bo”tes 
aux lettres, 
flyers, tout-mŽnage

On peut cibler parfaitement la zone touchŽ  
PossibilitŽ de mettre un bon de rŽduction, etc.
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44. Cas pratiques (rŽcap.) / RŽvision et cas pratiques

En dehors du premier pilier, en tant quÕindŽpendant, quel type de prŽvoyance peut-il 
Žventuellement Þnancer?
LPP (Loi sur la prŽvoyance professionnelle), 2e pilier ou 3e pilier  

EXERCICES DE COMPTABILISATION AU JOURNAL
Divers exercices interactifs de journalisation (avec corrigŽs) sont disponibles sur le site 
web qui compl•te cette ouvrage. Nous invitons le lecteur intŽressŽ ˆ se rendre sous

ecol2.com/u/journal

!
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44. Cas pratiques (rŽcap.) / RŽvision et cas pratiques

JEAN CLIENT
Ce cas pratique permet de prŽsenter divers pi•ces comptables et de les comptabiliser. LÕen-
treprise de Jean Client (le client) poss•de des comptes bancaires chez ecol2bank et a rŽ-
cemment bŽnŽÞciŽ des services dÕune de ses Þliales, ecol2fabrik. Selon votre niveau, prendre 
le temps dÕidentiÞer les diffŽrences existantes entre ces documents, puis de rŽconcilier les 
positions. M•me pour un professionnel, il est 
toujours bon dÕensuite visualiser, voir simuler, 
comment les diffŽrentes informations sont 
traitŽes: on pense notamment aux montants, 
mais aussi aux diffŽrents dŽtails relatifs aux 
dŽbiteurs et crŽanciers (garde-t-on une liste 
des fournisseurs? suit-on le dŽtails des fac-
tures ouvertes? pour son propre comte, va-t-
on suivre les montants dž? un portefeuille de 
titres? comment va-t-on gŽrer les rappels, la 
TVA ou encore le niveau des stock?É).
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MEXICANO
52 rue de Berne, 1201 Gen•ve

T.: 022 456 9874

Servi le 18 janv. 2017 ˆ 12h00

--------------------------------

TVA CH 2035 2929 1031

Facture 2017-01-15 14

Guacamole

9.80 x 2 19.60

Faritas grande 

19.80 x 4 79.20

Boissons

3.50 x 4 14.00

-------------

TOTAL AVANT FRAIS 112.80

FRAIS BANCAIRE (3.0%) 3.40

-------------

TOTAL EN CHF 116.20

DONT TVA (8.0%) 7.57

DONT TVA (2.5%) 0.34

TOTAL EN EURO (1.1121) 104.50

-------------

Merci de votre visite et ˆ 
bient™t

Pablito

PHOTO SERVICE
1201 GENEVE

T.: 022 789 3214

--------------------------------

TVA CH 2035 2929 1030

Facture 2017-01-16 / 28

Photo dÕidentitŽ

12.00 x 2 24.00

-------------

TOTAL AVANT REMISE 24.00

REMSIE CT. FIDELITE 12.0% 2.90

-------------

TOTAL EN CHF 21.10

DONT TVA (8.0%) 1.56

TOTAL EN EURO (1.1121) 19.00

-------------

Merci de votre fidŽlitŽ et ˆ 
bient™t
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44. Cas pratiques (rŽcap.) / RŽvision et cas pratiques

ecol2 bank AVIS DE TRANSACTION

Client 486 797

IBAN CH96 0878 1000 0 486 7970 0

Jean CLIENT

Ch. sous lÕEglise 10

CH-3000 Bern

Lausanne, le 17 janv. 2017

N/RŽf. 103978706

TRAFIC DES PAIEMENTS - DEBIT

ConformŽment ˆ votre demande, nous avons portŽ lÕŽcriture suivante au dŽbit de votre 
compte

Compte 4867 9701

Date valeur 17 janv. 2017

Paiement EUR 1'400.00

Taux de change 1.1121

Montant CHF 1'556.94

-------------

Total CHF 1'556.94

ecol2bank, 24 rte de B‰le, CH-1000 Lausanne / TVA CH 115.013.079

Support client: 0848 848 848

Cet avis sans signature et lÕopŽration qui y est dŽcrite sont soumis aux conditions gŽnŽrales et r•glement de dŽp™t de notre banque
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44. Cas pratiques (rŽcap.) / RŽvision et cas pratiques

ecol2 bank AVIS DE TRANSACTION

Client 486 797

IBAN CH96 0878 1000 0 486 7970 1

Jean CLIENT

Ch. sous lÕEglise 10

CH-3000 Bern

Lausanne, le 18 janv. 2017

N/RŽf. 103978707

TRAFIC DES PAIEMENTS - CREDIT

ConformŽment ˆ votre demande, nous avons portŽ lÕŽcriture suivante au crŽdit de votre 
compte

Compte 4867 9701

Date valeur 18 janv. 2017

Paiement CHF 1'556.94

Taux de change 1.1121

Montant EUR 1'400.00

-------------

Total EUR 1'400.00

ecol2bank, 24 rte de B‰le, CH-1000 Lausanne / TVA CH 115.013.079

Support client: 0848 848 848

Cet avis sans signature et lÕopŽration qui y est dŽcrite sont soumis aux conditions gŽnŽrales et r•glement de dŽp™t de notre banque
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44. Cas pratiques (rŽcap.) / RŽvision et cas pratiques

ecol2 bank AVIS DE TRANSACTION

Client 486 797

IBAN CH96 0878 1000 0 486 7970 0

Jean CLIENT

Ch. sous lÕEglise 10

CH-3000 Bern

Lausanne, le 18 janv. 2017

N/RŽf. 88018860

TRANSACTION BOURSIERE - VENTE

ConformŽment ˆ votre demande du 18 janv. 2017, nous avons procŽdŽ aux transactions suivantes

Titre Lieu dÕexecution

CS GROUP ANR ISIN: CH03 0199 2506 SIX Swiss Exchange

QuantitŽ Prix Lieu dÕexecution

99 0.6 CHF!59.40

Total CHF 59.40

Commission ecol2bank CHF 9.85

-------------

Montant en votre faveur CHF 49.55

Montant crŽditŽ sur votre compte 4867 9702, date valeur 18 janv. 2017

Dans le cadre de cette transaction, ecol2bank a agi en qualitŽ de commissionnaire

Nous vous remercions pour votre conÞance

ecol2bank, 24 rte de B‰le, CH-1000 Lausanne / TVA CH 115.013.079

Support client: 0848 848 848

Cet avis sans signature et lÕopŽration qui y est dŽcrite sont soumis aux conditions gŽnŽrales et r•glement de dŽp™t de notre banque
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44. Cas pratiques (rŽcap.) / RŽvision et cas pratiques

ecol2 fabrik DEVIS 123

Client 852 369

Date du devis 18 janvier 2017 Jean CLIENT

Date de validitŽ du devis 17 fŽvrier 2017 Ch. sous lÕEglise 10

ModalitŽ de paiement 30 jours CH-3000 Bern

DŽbut du mandat 19 mars 2017

DurŽe estimŽe de rŽalisation 3 jours

Garantie 1 an

La livraison sera effectuŽe dans les 4 semaines apr•s rŽception de la commande.

Description QuantitŽs Prix u. HT TVA TOTAL TTC

Main-d'Ïuvre 25 h. 60.00 120.00 1'620.00

Produit 10 pce 98.50 78.80 1'063.80

--------------------------

Total HT 2'485.00

TVA 198.80

--------------------------

Total TTC CHF 2!683.80

Signature (prŽcŽdŽe de la mention Ç!Bon pour accord!È) 

Merci d'avoir choisi ecol2fabrik pour vos rŽalisations.

ecol2 fabrik Contact DŽtails bancaires

90 rte de B‰le Pierre Fournisseur Banque ECOL2BANK

1000 Lausanne T.: +41 22 654 1230 Compte 486'797

Suisse pierre@ecol2fabrik.com IBAN CH96 0878 1000 0 486 7970 3

TVA CH 115.013.079 SWIFT/BIC CHXXCXX1001

!284

:: 3e Ž
dition / ecol2com

 ::
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ecol2 bank AVIS DE TRANSACTION

Client 486 797

IBAN CH96 0878 1000 0 486 7970 1

Jean CLIENT

Ch. sous lÕEglise 10

CH-3000 Bern

Lausanne, le 19 janv. 2017

N/RŽf. 103978705

TRAFIC DES PAIEMENTS - DEBIT

ConformŽment ˆ votre demande, nous avons portŽ lÕŽcriture suivante au dŽbit de votre 
compte

Compte 4867 9702

Date valeur 19 janv. 2017

Paiement EUR 1'400.00

Frais de transaction EUR 2.00

-------------

Total EUR 1'402.00

BŽnŽÞciaire Etienne BENEFICE

FR7 6300 0301 5870 0027 0005 4079

SJ Banque

Communication Instrument de musique

ecol2bank, 24 rte de B‰le, CH-1000 Lausanne / TVA CH 115.013.079

Support client: 0848 848 848

Cet avis sans signature et lÕopŽration qui y est dŽcrite sont soumis aux conditions gŽnŽrales et r•glement de dŽp™t de notre banque
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44. Cas pratiques (rŽcap.) / RŽvision et cas pratiques

ecol2 bank RELEVE DE COMPTE

Jean CLIENT Compte 486'797

Ch. sous lÕEglise 10 IBAN CH96 0878 1000 0 486 7970 0

CH-3000 Bern SWIFT/BIC CHXXCXX1001

Du 1 janv. 2017 au 31 janv. 2017 Lausanne, le 31 janv. 2017

Votre compte en un coup dÕoeil

DŽbits CrŽdits Solde du compte

Solde initial 9'129.56

Total des crŽdits 49.55

Total des dŽbits 1'704.24

Solde Þnal 7'474.87

Date DŽtails DŽbits CrŽdits Solde du compte

1 janv. 2017 SOLDE INITIAL 9'129.56

21 aožt 2016 MEXICANO 116.20 9'013.36

22 aožt 2016 PHOTO SERVICE 21.10 8'992.26

23 aožt 2016 VERSEMENT 1'556.94 7'435.32

24 aožt 2016 VENTE TITRE 49.55 7'484.87

31 janv. 2017 DECOMPTE DE 
PRESTATIONS

10.00 7'474.87

------- -------

MOUVEMENTS 1'704.24 49.55

31 janv. 2017 SOLDE FINAL 7'474.87

Aper•u des soldes sans les valeurs en dŽp™t

DŽsignation du compte NumŽro Montant (monnaie du compte)

Compte personnel CHF 486 7970 0 7'474.87

Compte personnel EUR 486 7970 1 -1'402.00

Nous vous remercions pour votre conÞance
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ecol2 fabrik LIVRAISON 123

Client 852 369

Date du devis 24 aožt 2016 Jean CLIENT

DŽbut de la prestation 23 octobre 2016 Ch. sous lÕEglise 10

DurŽe de rŽalisation 3 jours CH-3000 Bern

Date de livraison 26 octobre 2016

Garantie 1 an

Description QuantitŽs Prix u. HT TVA TOTAL TTC

Main-d'Ïuvre 25 h. 60.00 120.00 1'620.00

Produit 10 pce 98.50 78.80 1'063.80

--------------------------
Total HT 2'485.00

TVA 198.80
--------------------------

Total TTC CHF 2!683.80

Signature (prŽcŽdŽe de la mention Ç!Bon pour accord!È) 

Une rŽduction de 83.80 sera accordŽe sur la facture pour un paiement ˆ 10 jours.

Merci d'avoir choisi ecol2fabrik pour vos rŽalisations.

ecol2 fabrik Contact DŽtails bancaires

90 rte de B‰le Pierre Fournisseur Banque ECOL2BANK

1000 Lausanne T.: +41 22 654 1230 Compte 486'797

Suisse pierre@ecol2fabrik.com IBAN CH96 0878 1000 0 486 7970 3

TVA CH 115.013.079 SWIFT/BIC CHXXCXX1001
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ecol2 fabrik FACTURE 123

Client 852 369

Date du devis 24 aožt 2016 Jean CLIENT

DŽbut de la prestation 23 octobre 2016 Ch. sous lÕEglise 10

Date de la facture 26 octobre 2016 CH-3000 Bern

ModalitŽ de paiement 30 jours

Paiement dž au 25 novembre 2016

Garantie 1 an

Description QuantitŽs Prix u. HT TVA TOTAL TTC

Main-d'Ïuvre 25 h. 60.00 120.00 1'620.00

Produit 10 pce 98.50 78.80 1'063.80

--------------------------

Total HT 2'485.00

RŽduction si paiement ˆ 10 jours: 3% 77.59

TVA 192.59

--------------------------

Total TTC CHF 2!600.00

Merci d'avoir choisi ecol2fabrik pour vos rŽalisations.

ecol2 fabrik Contact DŽtails bancaires

90 rte de B‰le Pierre Fournisseur Banque ECOL2BANK

1000 Lausanne T.: +41 22 654 1230 Compte 486'797

Suisse pierre@ecol2fabrik.com IBAN CH96 0878 1000 0 486 7970 3

TVA CH 115.013.079 SWIFT/BICCHXXCXX1001
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ECOL2BANK ECOL2BANK

1000 Lausanne 1000 Lausanne
ecol2 fabrik ecol2 fabrik

90 rte de B‰le 90 rte de B‰le
1000 Lausanne 1000 Lausanne 31 0123 9870 4569 8523 6912 3

 01-1010-7  01-1010-7

2'600 -- 2'600 --

31 0123 9870 4569 
8523 6912 3
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COMPLƒMENTS
C0. Correspondance avec le plan dÕŽtude romand

!
1.5.1.3 Rendement du capital et de la fortune 1B 1E 1M +
V1 - C. 2 - pourcentages
¤ 01 et 021 - annŽe commerciale 360 jours

- calcul et journalisation de l'intŽr•t simple

1.5.4.1 Besoins et types de biens 1B 1E 1M
V1 - C. 11 - types de biens et services
¤ 111 - pyramide de Maslow

- biens libres et Žconomiques
- biens de production et de consommation
- facteurs de production

1.5.2.1-4 Mod•le et stratŽgie dÕentreprise 1B 1E 1M
V1 - C. 4 ˆ 7 - environnement micro et macro-Žconomique
¤ 112 ˆ 114 - groupes dÕintŽr•ts et secteurs d'activitŽs

- valeurs et conßits dÕintŽr•ts
- formes dÕorganisation et organigramme ev. 2B 2E 2M
- fonctions (incl. cahier des charges) et dŽpartements --"--
- centre de proÞts par produits ou zones gŽographiques --"--

1.5.1.1 Structure du bilan et du rŽsultat 1B 1E 1M
V1 - C. 1 - actifs circulants, immobilisŽs, dettes et capitaux propres (incl. privŽ)
¤ 12 et 13 - origine et emploi des fonds

- journal et grand livre (incl. cl™ture)
- plan comptable (groupe 1 ˆ 9)

1.5.1.10 Imp™t anticipŽ 1B 1E 1M
V1 - C. 3 - imp™t anticipŽ sur les revenus
¤ 324 - calcul et comptabilisation

1.5.2.6+7 Notions de base de marketing 2B 2E 2M
V1 - C. 8 et 9 - le produit (type, qualitŽ, gamme, volume) et son cycle de vie

C0. CORRESPONDANCE AVEC LE 
PLAN DÕƒTUDE ROMAND
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¤ 03 - segmentation et formes de marchŽs
- Žtude de marchŽ et positionnement
- marketing-mix (4P)

1.5.1.4 Monnaies 2B 2E 2M +
V2 - Ch. 13 - montants ˆ lÕachat et ˆ la vente de monnaies Žtrang•res
¤ 022

1.5.1.2 ComptabilitŽ de lÕentreprise commerciale 2B 2E 2M
V2 - C. 12 - opŽration commerciale (rabais, remises, escomptes, frais, TVA)
¤ 141 ˆ 143 - stock de marchandises 

- prestations propres
- pertes sur clients
- schŽma des prix
- Comptes de rŽsultat ˆ trois degrŽs (brut, exploitation et net)

1.5.1.5 Taxe sur la valeur ajoutŽe 2B 2E 2M +
V2 - C. 14 - diffŽrences entre la mŽthode au net et au brut
¤ 15 - comptabilisation et journalisation au net (sans dŽduction)

1.5.1.6 Pertes sur crŽances 3B 3E 3M
V3 - C. 22 - clients douteux
¤ 144 - procŽdure de poursuite (sans ristourne de TVA)

- rŽcupŽration de crŽances apr•s cl™ture

1.5.1.8 Amortissements 3B 3E 3M +
V3 - C. 23 - linŽaire ou dŽgressif (incl. prorata)
¤ 242 - journalisation direct et indirect

1.5.1.9 Comptes de rŽgularisation / provision 3B 3E 3M
V3 - C. 24 - provisions / risques (client, stock, etc.) ou /engagements (contrats)
¤ 241 - actifs et passifs transitoires

- extournes

1.5.2.5 Personnel 3B 3E 3M
V3 - C. 26 - description de poste
¤ 113 - recrutement

- administration et rŽmunŽration
- Žvaluation et dŽveloppement

1.5.1.7 DŽcompte de salaire 3B 3E 3M +
V3 - C. 25 - Structure
¤ 231 et 234 - Calculs et dŽductions (taux donnŽs)
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1.5.2.8 Risques, prŽvoyance et assurances 3B 3E 3M
V3 - C. 27 - 1e pilier (AVS, AI, APG)
¤ 232 et 233 - 2e pilier (LPP)

- 3e pilier (assurance-vie)
- autres assurances professionnelles (ch™mage, maladie, accidents)
- notions de franchise et recours (responsabilitŽ civile, casco, mobili•re)

1.5.3.10 Imp™ts 3B 3E 3M
V3 - C. 30 - notions de souverainetŽ et d'objet Þscal
¤ 25 - directs (revenu, bŽnŽÞce, fortune, capital, anticipŽ)

- indirects (TVA, taxes diverses)
- dŽclaration d'imp™t

1.5.1.12 Cl™ture des entreprises individuelles 4B 4E 4M
V4 - C. 35 - journalisation du compte privŽ
¤ 223 - revenu du propriŽtaire

- compte de rŽsultat ˆ quatre degrŽs

Titres 4M +
C. 54 - valeur nominale, cotŽe ou de cl™ture
¤ 324 - intŽr•ts courus et divers frais

- bordereaux dÕachat et de vente et comptabilisation

Immeubles 4M +
C. 55 - achats et ventes dÕimmeubles (incl. comptabilisation)
¤ 26 - emprunt et intŽr•ts hypothŽcaires

- amortissements et entretien
- investissements et location

1.5.1.13 Cl™ture des sociŽtŽs anonymes 4E 4M +
V4 - C. 36 - rŽserves lŽgales, statutaires, etc. GE: 5E 5M +
¤ 243 - rŽpartition du bŽnŽÞce --"--

- tanti•mes et dividendes --"--

R•gles internationales de prŽsentation 5M
C. 58 - dispositions nationales et internationales!
¤ 21   (SWISS GAAP RPC, IFRS, US-GAAP)

Tableau des ßux de trŽsorerie 5M
C. 57 - cash-ßow (y compris cash drain) direct et indirect
¤ 243 - calcule et interprŽtation du free cash-ßow

- tableau de ßux de trŽsorerie
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1.5.4.2 Circuit Žconomique, prestations Žconomiques 5B 5E 5M
V4 - C. 40 - agents Žconomiques
¤ 112 - rapports entre les agents Žconomiques

- impacts macro. / micro.

1.5.1.11 ƒvaluation et rŽserves 5E 5M +
V4 - C. 37 - valeur d'acquisition vs comptable vs marchŽ
¤ 341 - rŽserves latentes

1.5.2.9 Financement et placements 5B 5E 5M
V4 - C. 38 - Þnancement (externe/interne, propre/Žtranger, autoÞnancement)
¤ 322 - crŽdits bancaires et hypoth•ques

- rendements des actions et obligations
- gestion de portefeuille et rŽpartition du risque

1.5.1.15 RentabilitŽ, marge contributive et gestion des stocks 5E 5M
V5 - C. 44 - cožts Þxes vs variables
¤ 323 - calculs de marge (PRAMV = frais variables)

- point mort (incl. calcul de date)
- rotation des stocks

Comptes de rŽsultat ˆ plusieurs degrŽs 5M
V5 - C. 56 - EBIT et EBITDA
¤ 342 - Revenus de prestations propres

- Variations du stock de produits Þnis et semi-Þnis

1.5.1.14 Analyse de bilan et du rŽsultat 6B 6E 6M
V5 - C. 51 - structure du bilan, marge brute, EBIT, EBITDA
¤ 342 - ratios de liquiditŽ 1 et 2 (quick ratio)

- rendement (chiffre dÕaffaires, capitaux investis, fonds propres)
- autoÞnancement, endettement et couverture des immobilisations

ComptabilitŽ analytique dÕexploitation 6M
C. 59 - analyse des natures de charges (directes, indirectes, supplŽtives)
¤ 331 - centre de cožts et clŽs de rŽpartition

- charges et rŽsultat par produit (incl. TVA)
- cožts complets / partiels
- cožts unitaire, dÕapprovisionnement et de production
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1.5.2.10 Instruments et mŽthodes en Žconomie dÕentreprise 6B 6E 6M
V5 - C. 52 - graphiques/diagrammes (pt. mort, parts de marchŽ, Žvolution CA)
¤ 343 - analyse cožts-avantages

- arbre dŽcisionnel
- arguments pour et contre

1.5.2.11 PlaniÞcation (business plan) et analyse des risques 6E 6M
V5 - C. 53 - l'entreprise: portrait, produit et organisation (Žquipe)
et 61 - valeur ajoutŽe: concurrents, marketing et part de marchŽ
¤ 332 et 35 - planiÞcation: positionnement et budgets
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C1 Index

! "
1-2-3

1er, 2•me et 3•me pilier: 
voir sous pilier

2•me degrŽ: 52
4•me degrŽ: 111

A-B
Accident: 108, 157, 162, 

255
Achat ˆ crŽdit: 64, 147, 

231, 240
Acompte: 116, 120, 133, 

166
Acquisition: 91, 123, 145, 

164, 178, 196
Acteur: 7, 15, 30, 38
Action: 14, 180, 192, 201, 

241
Actionnaire: 35, 93, 167, 

251, 256, 273
Administration FŽdŽrale 

des Contribution 
(AFC): 79, 141, 144, 
183, 227, 230, 237, 
243, 253, 269, 274

Allocation: 26, 101, 110, 
274

Amortissement: 62, 123, 
134, 147, 156, 170, 
188, 196, 214, 238, 
250

Analytique: 76, 174, 187, 
199, 260

AnnuitŽ: 127, 150, 235, 
239, 254

AnticipŽ: 14, 65, 68, 137, 
140, 183, 222, 230, 
237, 253, 274

Association: 34, 90, 92, 
108

AutoÞnancement: 134, 
168, 200, 206

Art. 60 CC: 92 (voir asso-
ciation)

Art. 78 LTVA: 144 (voir 
TVA et AFC)

Art. 80 CC: 92 (voir fon-
dation)

Art. 324 CO: 111 (voir as-
surance)

Art. 552 CO: 92 (collectif, 
voir sociŽtŽ)

Art. 594 CO: 92 (com-
mandite, voir sociŽtŽ)

Art. 667 CO: 185 (perte)
Art. 725 CO: 168 (assai-

nissement)
Art. 729 CO: 130 (rapport 

de rŽvision)
Art. 764 CO: 92 (com-

mandite par action, voir 
sociŽtŽ)

Art. 772 CO: 92 (SˆRL, 
voir sociŽtŽ)

Art. 828 CO: 92 (coopŽra-
tive, voir sociŽtŽ)

Art. 957 CO: 40 (droit 
comptable)

Art. 958 CO: 129 (rapport 
de gestion)

Art. 960 CO: 91 (prin-
cipes comptables)

Art. 961 CO: 129, 131, 
217 (structure du rap-
port de gestion)

Art. 962 CO: 92 (conser-
vation des documents)

AVS: 102, 106, 140, 237, 
243, 274

Assurance: 29, 34, 79, 
100, 113, 140, 152, 
157, 213, 238, 242, 
256, 275, 278

Augmentation de capital: 
49, 135, 168, 257

Besoin: 19, 27, 36, 165, 
214

Bilan: 40, 42, 50, 92, 124, 
171, 198, 214

Bouclement: 82, 87, 116
Budget: 192, 211
Bulletin de versement: 61

C-D
Cas pratique: 19, 82, 

132, 165, 166, 169, 
171, 176, 177, 179, 
186, 187, 189, 191, 
228

Charge: voir sous direct / 
indirect

Ch•que: 61
Ch™mage: 32, 105, 113, 

243, 274
Circuit: 22, 30, 219
Civil: 104, 162, 255, 276
ClassiÞcation: 28, 33
Cl™ture: 47, 50, 59, 74, 

87, 116, 185, 233, 237, 
240

C1. INDEX
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Commandite: 33, 92, 129
Commission: 70, 99, 117, 

122, 260
Comptant: 64, 67, 99, 

229, 268
Concurrence: 19, 217, 

227
Constant: 7, 126, 150, 

239, 250, 254
Constitution (Cst): 139ss
Contrat: 17, 117, 169, 

180, 276
Cotisation: 102, 107, 111, 

115, 243, 274
Coupon: 12, 181, 241, 

252, 259
Cožt de revient: 22
Croissance: 20, 193, 202, 

217, 227
Cycle: 20, 164, 170, 227
DŽbiteur: 49, 52, 61, 94, 

198, 203
DŽduction: 14, 52, 61, 72, 

85, 99, 144, 183, 222, 
232, 235, 274

DŽgressif: 126, 240, 250
DiffŽrenciation: 25
Direct: 124, 140, 264
Distribution: 18, 22, 29, 

132, 170, 217, 266
Dividende: 35, 91, 132, 

180, 242, 252
Dommage: 159
Ducroire: 77, 238, 247

E-F
EBIT: 201, 206
Emballage: 18, 69, 267
Environnement: 19, 26, 

31, 191, 221
ƒpargne: 11, 30, 195

Escompte: 61, 65, 68, 85, 
96, 223, 225, 229, 233, 
236, 240, 268

ƒtat: 26, 31, 136, 237
Exceptionnel: 74, 127, 

154, 244, 259
Exemple (illustrŽ): 25, 39, 

56, 59, 74, 162
Extourne: 62, 122, 128, 

233, 237, 242
ƒvaluation: 91, 129, 190, 

195
Facture: 49, 63, 67, 86, 

95, 117, 220, 223, 226, 
229, 233, 236

Financement: 132, 163, 
167, 179, 200, 206, 
257, 272, 277

First in Þrst out: 190
Flux: 38, 44, 94, 131, 

182, 203
Fonction: 37, 149, 220, 

266
Fondation: 92, 124, 165
Fortune: 42, 59, 74, 78, 

136, 143, 163, 177, 
265, 276

Franchise: 161

G-H-I
Gamme: 21, 176, 221, 

228
Grand Livre: 47, 60, 116
Honoraire: 53, 166
Hypoth•que: 135, 145, 

150, 155, 243, 257, 
273

IFRS: 93, 155
Immeuble: 127, 145, 196, 

235, 242, 248, 254, 
259, 273, 278

Immobilisation: 62, 200, 
206, 270

Imp™t: 14, 31, 78, 112, 
136, 180, 222, 227, 
230, 237, 253, 265, 
274, 276

Indice: 9, 175
Indirect: 78, 124, 131, 

138, 188, 214, 
237,239, 241, 265

Inventaire: 40, 70, 158, 
232, 2611

Investissement: 28, 49, 
129, 164, 170, 176, 
185, 193, 203, 206, 
214, 259, 266

IP: 83, 176, 227, 232, 
268

J-L
Journal: 38, 45, 87, 233, 

279
Last in Þrst out: 190
Leasing: 169, 217, 278
Livraison: 63, 95, 126, 

229
Location: 147, 153, 169, 

277
LPP: 100, 106, 113, 137, 

238, 244, 275, 279

M-N
Maladie: 101, 107, 144, 

157, 256
Mandat de paiement: 62
MarchŽ: 19, 79, 165, 169, 

176, 217, 220, 227, 
267

Marge: 7, 21, 73, 174, 
202, 225, 232, 246, 
248, 263, 267

Marketing: 18, 37, 217, 
220, 228, 266

!296

:: 3e Ž
dition / ecol2com

 ::



Mix: 18, 21, 267
Nominal: 180, 237, 240, 

243, 257, 260, 277
Norme: 15, 92, 206, 272

O-P
Obligation: 14, 40, 91, 

105, 124, 141, 180, 
237, 240, 243, 259

Organigramme: 36, 266, 
275

Organisation: 33, 39, 
137, 217, 266

Part: 18, 22, 32, 113, 
138, 165, 238, 275

Participation: 102, 132
Patrimoine: 40, 53, 90, 

92, 164
Performance: 20, 35, 93, 

177, 192, 212, 219
Perte de gain: 104, 256, 

275
Pertes sur crŽances: 73, 

77, 229, 238, 242
Pilier: 100, 106, 144, 169, 

244, 256, 275, 279
Placement: 7, 13, 180, 

185, 200, 224, 248, 
259, 266

PlaniÞcation: 33, 35, 39, 
164, 192, 211

PME: 33, 93
Point mort: 175, 191, 

262, 270, 278
Portefeuille: 21, 161, 236, 

278
Positionnement: 25, 217
Poursuite: 77, 97, 115, 

226, 230, 241, 266, 
277

Prestation ˆ soi-m•me: 
69, 73, 98, 234

Prix de revient: 72, 75, 
191, 223, 225, 232, 
266

Prime: 108, 159, 257
Principe: 26, 76, 90, 116, 

129, 136, 139, 162, 
195, 200

PrivŽ: 34, 57, 98, 149, 
162, 230, 234, 239, 
246, 248

Processus: 38, 97, 196, 
211, 217

ProÞt: 21, 40, 54, 164, 
174

Projet: 39, 165, 174, 178, 
217

Provision: 76, 102, 131, 
168, 193, 226, 239, 
242

Pyramide: 28

R-S
Rabais: 18, 65, 68, 85, 

96, 99, 231, 233, 267
Rapport: 18, 129
RŽduction: 65, 85, 160, 

168, 278
RŽgie: 145
Remise: 18, 96, 99, 223, 

231, 267
Rendement: 138, 140, 

167, 177, 181, 191, 
2020, 206, 259

RentabilitŽ: 18, 22, 35, 
174, 182, 186, 191, 
202, 217, 259, 270, 
278

RŽpartition: 135, 168, 
196, 252, 273

RŽsiduelle: 126, 183, 
190, 251, 254

ResponsabilitŽ: 33, 162, 
256, 276

Revient: voir prix et cožts 
de revient

Risque: 22, 57, 77, 108, 
160, 169, 175, 196, 
209, 218, 244

Rotation: 190, 203, 262, 
270

Roulement: 165, 171, 
178, 203, 211, 214

Salaire: 30, 35, 53, 58, 
70, 98, 100, 113, 115, 
144, 155, 170, 192, 
212, 230, 233, 237, 
244, 256, 275

SchŽma: 26, 29, 31, 37, 
75, 95, 225, 268

Segmentation: 18, 23, 
217

Seuil: 174, 270, 278
Sinistres: 160
SociŽtŽ: 33, 35, 57, 129, 

217, 276
Stock: 18, 35, 70, 73, 98, 

131, 152, 166, 172, 
189, 196, 203, 230, 
234, 254, 262, 270

SWOT: 19, 39

T-U-V
Taxe sur la valeur ajoutŽe 

(TVA): 10, 78, 98, 126, 
137, 141, 144, 220, 
227, 229, 231, 241, 
269

Titre: 124, 141, 180, 185, 
196, 204, 237, 240, 
242, 253, 257, 260, 
272: 

Transitoire: 116, 133, 185
US GAAP: 93, 195
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Valeur actuelle (VA / VN): 
178, 182

Variable: 113, 126, 174, 
188, 207

Vente ˆ crŽdit: 50, 67, 
232

Vieillesse: voir AVS
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C2. Plans comptables

!
BILAN (SIMPLIFIƒ)

!

COMPTE DE RƒSULTAT (PERTE & PROFIT)

! "

C2. PLANS COMPTABLES

ACTIFS

ACTIFS CIRCULANTS
10 Titres et liquiditŽs
11 CrŽances (dŽbiteurs)
12 Stocks et prestations non facturŽes
13 Actifs de rŽgularisation (transitoire)

ACTIFS IMMOBILISƒS
14 Immobilisations Þnanci•res
15 Immobilisations corporelles
16 Immobilisation corporelles immeubles
17 Immobilisations incorporelles
18 Charges activŽes
19 Capital non libŽrŽ"

PASSIFS

CAPITAUX ƒTRANGERS Ë COURT TERME
20 Dettes liŽes aux achats / prestations
21 Dettes ˆ court terme avec intŽr•ts
22 Autres dettes ˆ court terme
23 Passifs de rŽgularisation (transitoire)

CAPITAUX ƒTRANGERS Ë LONG TERME
24 Dettes Þnanci•res ˆ long terme
25 Autres dettes ˆ long terme
26 Provisions et pr•ts postposŽs

CAPITAUX PROPRES
28 Capital et compte privŽ
29 RŽserve lŽgale et rŽsultats reportŽs

CHARGES

CHARGES DE PRESTATIONS
42 Achats marchandises
47 Prestations de tiers (services)
48 DŽductions /achat

CHARGES DE PERSONNEL
52 Salaires et charges sociales
58 Autres charges de personnel

AUTRES CHARGES DÕEXPLOITATION
60 Charges de locaux
61 Entretien, rŽparations, remplacements
62 Charges de vŽhicules et de transport
63 Assurances, droits, taxes & patentes
64 Charges d'Žnergie et dŽchets
65 Charges d'administration
66 Marketing et publicitŽ
68 RŽsultat Þnancier
69 Amortissements

PRODUITS / REVENUS

CHIFFRE DÕAFFAIRES
32 Ventes de marchandises
34 Honoraires
37 Prestations propres
38 DŽductions /ventes et autres produits

CHARGES (SUITE)

ACTIVITƒS HORS EXPLOITATION
70 RŽsultat des activitŽs annexes
74 RŽsultat des placements Þnanciers
75 RŽsultat dÕimmeuble locatif

RƒSULTATS EXCEPTIONNEL ET IMPïTS
80 RŽsultat hors activitŽs dÕexploitation
85 RŽsultat exceptionnel
89 Charges d'imp™t
90 Cl™ture et diffŽrence de change
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PLAN COMPTABLE ƒTENDU

!

ACTIFS

ACTIFS CIRCULANTS
10 Titres et liquiditŽs
1000 Caisse principale
1010 Compte postal
1020 Compte bancaire (c/c)
1050 Placements Þxes
1060 Actions propres
11 CrŽances (dŽbiteurs)
1100 CrŽances client ou dÕinstitutions
1110 Notes de crŽdit re•ues
1120 CrŽances douteuses
1130 Provision (incl. ducroire)
1150 Imp™t prŽalable /marchandises
1160 Imp™t prŽalable /ace
1170 Imp™t payŽ dÕavance
1190 Acompte fournisseurs
12 Stocks et prestations non facturŽes
1200 Stocks
1210 Travaux en cours
13 Actifs de rŽgularisation (transitoires)
1300 Salaires et charges payŽes dÕavance
1310 Produits ˆ recevoir

ACTIFS IMMOBILISƒS
14 Immobilisations Þnanci•res
1400 Obligations et bons de trŽsor
1410 Participations
1420 Pr•ts accordŽs
15 Immobilisations corporelles
1500 Machines et appareils
1509 Amortissement cumulŽ /machines
1510 Mobilier et installations
1519 Amortissement cumulŽ /mobilier
1520 Infrastructure informatique
1529 Amortissement cumulŽ /informatique
1530 VŽhicules
1539 Amortissement cumulŽ /vŽhicules
16 Immobilisation corporelles immeubles
1600 Immeuble
1601 Terrains
1609 Amortissement cumulŽs /immeuble
17 Immobilisations incorporelles
1700 Brevets
1709 Amortissement cumulŽ /brevets
1770 Goodwill
1779 Amortissement cumulŽ /goodwill
18 Charges activŽes - capital non libŽrŽ
1800 Frais de fondation
1801 Autres charges activŽs
1809 Amortissement cumulŽ /charges activŽes
1850 Capital social non libŽrŽ"

PASSIFS

CAPITAUX ƒTRANGERS Ë COURT TERME
20 Dettes liŽes aux achats et prestations
2000 Dettes fournisseurs (crŽanciers)
2010 Notes de crŽdit Žmises
2020 Acomptes de clients
21 Dettes ˆ court terme avec intŽr•ts
2100 Dettes bancaires ˆ court terme
2110 Dettes compte postal
2120 Autres dettes Þnanci•res ˆ court terme
2140 Salaires ˆ payer
2150 Dettes dÕassurances sociales (AVS, etc.)
2160 Dettes d'imp™ts liŽes aux salaries
2170 Autres dettes liŽes aux salaires
2180 Provisions 13•me et vacances ˆ payer
2190 IndemnitŽs d'assurances
22 Dettes ˆ court terme sans intŽr•ts
2200 TVA due
2210 Dette envers lÕAFC
2230 Dividendes
23 Passifs de rŽgularisation (transitoires)
2300 Charges ˆ payer
2310 Produits constatŽs d'avance
2320 Autres provisions

CAPITAUX ƒTRANGERS Ë LONG TERME
24 Dettes ˆ long terme avec intŽr•ts
2400 Dettes bancaires ˆ long terme
2410 Dettes hypothŽcaires
25 Dettes ˆ long terme sans intŽr•ts
2500 Emprunts ˆ long terme ˆ des tiers
2510 Emprunts ˆ long terme aux actionnaires
26 Provisions et pr•ts postposŽs
2600 Provisions pour assainissement
2610 Provisions pour imp™ts
2700 Pr•ts postposŽs

CAPITAUX PROPRES
28 Capital
2800 Capital social
2810 Agio (prime ˆ lÕŽmission)
2850 PrŽl•vements privŽs
29 RŽserve lŽgale et rŽsultats reportŽs
2900 RŽserves lŽgales issues du capital
2910 RŽserves lŽgales issues du bŽnŽÞce
2920 RŽserves statuaires
2930 Autres rŽserves
2980 BŽnŽÞce reportŽ / perte reportŽe
2990 BŽnŽÞce exercice / perte de lÕexercice

2999 DiffŽrence de change (capital)
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PRODUITS

CHIFFRE DÕAFFAIRES
32 Ventes de marchandises
3200 Ventes de marchandises (net de rabais)
3290 VS et autres revenus liŽes aux ventes
34 Ventes de prestations
3400 Honoraires
37 Prestations propres
3700 Prestations ˆ soi-m•me
38 Divers frais ou dŽductions /ventes
3800 Escomptes et rŽductions accordŽes
3810 Frais de recouvrement
3820 Pertes sur crŽances
3830 Frais accessoires de ventes
3840 Fret et ports lors de ventes
3890 Frais de rappels encaissŽs
39 VS et autres revenus liŽes aux prestations

CHARGES

CHARGES DE PRESTATIONS
42 Charges marchandises
4200 Achats de marchandise (net de rabais)
4230 Frais d'achats 
4240 Fret et ports liŽs aux achats
47 Prestations de tiers (services)
4700 Charges pour prestations de tiers
48 Divers frais ou dŽductions /achat
4800 Escomptes et rŽductions obtenues
4810 Ristourne sur achats
4890 Frais de rappel re•us
49 VS et autres charges liŽes aux prestations

CHARGES DE PERSONNEL
52 Salaires et charges sociales
5200 Salaires de base
5210 Salaires variables et commissions
5220 Primes occasionnelles
5230 Avantages accessoires
5240 Honoraires et indemnitŽs CA
5270 AVS, Al, APG, assurance-ch™mage
5271 Caisse d'allocations familiale
5272 PrŽvoyance professionnelle
5273 Assurance-accidents
5274 Autres assurances
5275 Imp™ts ˆ la source payŽ par employeur
5278 Caisse professionnelle
5279 Arrondis sur charges sociales
58 Autres charges de personnel
5800 Recherche de personnel
5810 Formation continue
5820 Frais de voyages
5830 Frais de repas
5840 Frais de logement
5850 Frais de tŽlŽcommunication
5860 Autres frais de reprŽsentation effectifs
5870 Tanti•mes et indemnitŽs forfaitaires "

59  Prestations de travail de tiers
5900  EmployŽs temporaires

AUTRES CHARGES D'EXPLOITATION
60 Charges de locaux
6000 Loyer et intŽr•ts hypothŽcaires
6010 Loyer du garage, du parking
6030 Charges accessoires
6050 Entretien des locaux
61 Entretien, rŽparations, remplacements
6100 ERR de machines
6110 ERR mobilier et installations
6120 ERR informatique
62 Charges de vŽhicules et de transport
6200 RŽparation et nettoyage des vŽhicules
6210 Carburants
6220 Assurances pour vŽhicules
6230 Taxes vŽhicules
6240 Mise ˆ disposition de vŽhicules
6250 Frais de transport
63 Assurances, droits, taxes et patentes
6300 Primes ass. dommages, bris, vols
6310 Assurance responsabilitŽ civile
6320 Assurance protection juridique
6360 Droits et taxes
6370 Autorisations et patentes
64 Charges d'Žnergie et dŽchets
6400 ElectricitŽ
6410 Gaz
6420 Mazout
6430 Eau
6460 Evacuation des dŽchets
65 Charges d'administration
6500 MatŽriel de bureau et imprimerie
6510 TŽlŽphone / Fax
6520 Frais de port
6530 Cotisations
6560 Charges pour organe de rŽvision
6570 Licence / Update
6575 Fournitures et support dÕenregistrement
6580 DŽveloppement informatiques
6585 Cožts d'installation et mise en Ïuvre
6590 Investissements de faible montant
66 Marketing et publicitŽ
6600 PublicitŽ dans les journaux
6610 PublicitŽ sur Internet
6620 ImprimŽs et matŽriel publicitaires
6640 Frais de voyage
6650 Conseils ˆ la client•le
68 RŽsultat Þnancier
6800 Charges Þnanci•res - crŽdit bancaire
6810 Charges Þnanci•res pour emprunts
6820 Frais de banque et compte postal
6830 Pertes de change sur liquiditŽs et titres
6850 Produits sur avoirs
6890 Gains de change sur liquiditŽs et titres
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69 Amortissements
6900 DŽprŽciations sur titres
6910 Amortissement sur machines
6920 Amortissement mobilier et installations
6930 Amortissement informatique
6540 Dons et cadeaux
6550 Honoraires Þduciaire (hors rŽvision)
6555 Honoraires pour conseil
6940 Amortissement sur vŽhicules
6950 Amortissements sur b‰timents
6960 Amortissements autres immobilisations

ACTIVITƒS HORS EXPLOITATION
70 RŽsultat des activitŽs annexes
7000 ActivitŽs annexes, produits
7010 ActivitŽs annexes, charges
74 RŽsultat des placements Þnanciers
7400 Produits de placements
7410 Frais de banque et ch•ques postaux
75 RŽsultat dÕimmeuble locatif
7500 Produit dÕimmeubles
7510 IntŽr•ts hypothŽcaires dÕimmeubles locatifs
7520 Entretien de l'immeuble
7530 Droits, taxes, imp™ts fonciers
7540 Charges dÕadministration

RƒSULTATS EXCEPTIONNEL ET IMPïTS
85 RŽsultat exceptionnel
8500 Produits exceptionnels
8510 Charges exceptionnelles
89 Charges d'imp™t
8900 Imp™ts des cantons et des communes
8910 Imp™ts fŽdŽraux directs
8920 Imp™ts hors exercices

CLïTURE
90 Cl™ture et diffŽrence de change
9000 Chiffre dÕaffaire net (CAN)
9010 RŽsultat net des ventes (RNV)
9020 RŽsultat brut d'exploitation (RBE)
9030 RŽsultat brut dÕexploitation apr•s charges 

de personnel
9040 RŽsultat dÕexploitation (EBITDA)
9050 RŽsultat opŽrationnel (EBIT)
9070 RŽsultat opŽrationnel avant imp™ts (EBT)
9080 RŽsultat de lÕexercice avant imp™ts
9090 RŽsultat de lÕexercice (BN / PN)
9100 DiffŽrence de change
9200 Bilan dÕouverture
9210 Bilan de cl™ture
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C3. Flux de trŽsorerie

C3. FLUX DE TRƒSORERIE
± BŽnŽÞce annuel (+) ou perte annuelle (-)
± Amortissements / ajustements de valeurs (+) et attribution (-) aux comptes dÔimmobilisa-

tion
± Constitutions (+) et dissolutions (-) de rŽserves
± DŽprŽciation (+) et augmentation de la valeur (-) des avoirs ˆ court terme cotŽs en 

bourse
± Diminution (+) ou augmentation (-) des crŽances provenant de livraisons et de presta-

tions
± Diminution (+) ou augmentation (-) des crŽances ˆ court terme
± Diminution (+) et augmentation (-) des stocks et des prestations non facturŽes
± Diminution (+) et augmentation (-) des comptes de rŽgularisation dÕactifs
± Augmentation (+) et diminution (-) des dettes ˆ court terme rŽsultant dÕachats et de pres-

tations de services
± Augmentation (+) et diminution (-) des dettes ˆ court terme
± Augmentation (+) et diminution (-) des comptes de rŽgularisation de passifs
± Pertes (+) et bŽnŽÞces (-) sur cessions dÕimmobilisations
± Autres charges (+) et produits (-) sans effet sur la trŽsorerie
= Flux de trŽsorerie provenant de lÕactivitŽ dÕexploitation
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
% Investissements dans les immobilisations Þnanci•res
+ DŽsinvestissements dans les immobilisations Þnanci•res
% Investissements dans les participations
+ DŽsinvestissements dans les participations
% Investissements dans les immobilisations corporelles meubles
+ DŽsinvestissements dans les immobilisations corporelles meubles
% Investissements dans les immobilisations corporelles immeubles
+ DŽsinvestissements dans les immobilisations corporelles immeubles
% Investissements dans les immobilisations incorporelles
+ DŽsinvestissements dans les immobilisations incorporelles
= Flux de trŽsorerie provenant de lÕactivitŽ dÕinvestissement
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
± Augmentation (+) ou remboursement (-) de dettes Þnanci•res ˆ court et ˆ long terme
% Versements de dividendes
± Augmentation (+) ou rŽduction (-) du capital
± Achat (-) ou vente (+) de propres actions
= Flux de trŽsorerie provenant de lÕactivitŽ de Þnancement
= Augmentation ou diminution de la trŽsorerie
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------

VARIATION DE LA TRƒSORERIE

+ TrŽsorerie initiale
% TrŽsorerie Þnale
= Augmentation ou diminution de la trŽsorerie!
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C4. Compte de rŽsultat (charges par nature)

C4. COMPTE DE RƒSULTAT!
(CHARGES PAR NATURE)

Chiffre dÕaffaire net rŽsultant des ventes et prestations de services
± Variation des travaux en cours et des prestations non facturŽes
= Produit net des ventes et des prestations de service
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
% Charges de marchandises et de matŽriel
= RŽsultat brut dÕexploitation
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
% Charges de personnel
= RŽsultat brut dÕexploitation apr•s charges de personnel
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
% Autres charges dÕexploitation
= RŽsultat dÕexploitation avant intŽr•ts, imp™ts et amortissements (EBITDA)
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
% Amortissements et corrections de valeur des immobilisations
= RŽsultat dÕexploitation avant intŽr•ts, imp™ts (EBIT)
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
% Charges Þnanci•res
+ Produits Þnanciers
= RŽsultat dÕexploitation avant imp™ts (EBT)
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
± RŽsultats accessoires dÕexploitation
% Charges hors exploitation
+ Produits hors exploitation
% Charges exceptionnelles, uniques ou hors pŽriode
+ Produits exceptionnels, uniques ou hors pŽriode
= RŽsultat de lÕexercice avant imp™ts
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
% Imp™ts directs
= RŽsultat de lÕexercice
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C5. Articles de lois

C5. ARTICLES DE LOIS
PAR ORDRE CHRONOLOGIQUE 

CO!
Contrat (conclusion)  et obligations 1 
Offre 3 
Forme des contrats 11 
NullitŽ des contrats 20 
Erreur essentielle 23 
Dol 28 
Crainte fondŽe 29 
DŽmarchage 40a 
RŽvocation de la vente par lÕacheteur 40e 
Actes illicites 41 
ResponsabilitŽ civile 41 
Enrichissement illŽgitime 62 
ExŽcution des obligations 68 
InexŽcution des obligations 97 
Demeure du dŽbiteur 102 
Extinction des obligations 114 
Compensation 120 
Prescription 127 
Rente viag•re (prescription) 131 
Arrhes 158 
DŽdit 158 
Clause pŽnale 160 
Cession de crŽances 164 
Reprise de dette 175 
Vente mobili•re 187 
Demeure du vendeur 190 
Garantie de vente mobili•re 197 
VŽrification de la chose 201 
Vente immobili•re 216 
Garantie de vente immobili•re 219 
Ench•res (vente aux) 229 
Echange 237 
Donation 239 
Bail ˆ loyer 253 
DŽfauts de la chose louŽe 259 
Menus travaux 259 
Consignation (bail) 259g 
CongŽ (dŽlais, bail) 266a 
RŽtention (bail commercial) 268 
Loyers abusifs 269 
CongŽ (abusif, bail) 271a 

Contrat de travail (individuel) 319  
Vacances (travail) 329a 
PrŽvoyance en faveur du personnel 331 
Licenciement 335 
CongŽ (dŽlais, travail) 335b 
CongŽ (abusif, travail) 336 
RŽsiliation immŽdiate (travail) 337 
Contrat d'apprentissage 344 
Contrat de mandat 394 
Contrat dÕagence 418a 
Contrat ˆ la commission 425 
FondŽ de procuration 458 
Mandataire commercial 462 
Cautionnement 492 
SociŽtŽ simple 530 
SociŽtŽ en nom collectif 552 
SociŽtŽ anonyme 620 
Actions (papiers-valeurs) 622 
Liberation dÕactions nominatives 632 
Capital-participation 656b  
Annexe (SA) 663b 
Participations (SA) 665a 
RŽserve gŽnŽrale (SA) 671 
Liberation d'actions au porteur 683 
AssemblŽe gŽnŽrale SA 698 
Administration de la SA 707 
Administration de la Sˆrl 772 
SociŽtŽ ˆ responsabilitŽ limitŽe 772 
AssemblŽe des associŽs Sˆrl 804 
Administration des Coop 828 
SociŽtŽ coopŽrative 828 
AssemblŽe gŽnŽrale Coop 879 
Registre du commerce 927 
Raisons de commerce 944 
ComptabilitŽ commerciale 957 
Papiers-Valeurs 965 
Titres nominatifs 974 
Titres au porteur 978 
Lettre de change 991 
Ch•que 1100 
Obligations (papiers-valeurs) 1156!
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CS!
Bonne foi 3 
Droits civils (jouissance) 11 
Personnes physiques 11 
MajoritŽ civile 14 
Discernement 16 
Etat civil 39 
Personnes morales 52 
Association 60 
Fondations 80 
Fian• ailles 90 
Conditions du mariage 94 
Mariage (conditions) 94 
ProcŽdure prŽparatoire (mariage) 97 
CŽlŽbration du mariage 101 
Annulation du mariage 104 
Divorce 111 
Effets gŽnŽraux du mariage 159 
RŽgime matrimonial ordinaire 181 
Participation aux acqu•ts 196 
Acqu•ts 197 
Biens propres (rŽgime lŽgal) 198 
CommunautŽ de biens 221 
SŽparation de biens 247 
Filiation 252 
Reconnaissance de paternitŽ 260 
Adoption 264 
Obligation d'entretien (enfants) 276 
AutoritŽ parentale 296 
Education 302 
Biens des enfants 318 
Famille (dette alimentaire) 328 
Biens de famille 335 
Tutelle (organes) 360 
Mise sous tutelle (mineurs) 368 
Nomination du tuteur 379 

Tuteur (nomination) 379 
Curatelle 392 
Conseil lŽgal 395 
Fonctions du tuteur 398 
AutoritŽs de tutelle 420 
Tutelle(fin pour les mineurs) 431 
HŽritiers lŽgaux 457 
Successions (hŽritiers lŽgaux) 457 
Testament 467 
QuotitŽ disponible 470 
RŽserve successorale 471 
ExhŽrŽdation 477 
Pacte successoral 494 
Ouverture de la succession 537 
RŽpudiation (succession) 566 
Partage (succession) 602 
Droits rŽels 641 
PropriŽtŽ 641 
PropriŽtŽ fonci•re 655 
Superficie (droit) 675  
PropriŽtŽ par Žtages 712a 
PropriŽtŽ mobili•re 713 
RŽserve de propriŽtŽ 715 
Servitudes et charges fonci•res 730 
Usufruit 745 
Habitation (droit) 776 
Charges fonci•res 782 
Gage immobilier 793 
Hypoth•que 824 
CŽdule hypothŽcaire 842 
Lettre de rente 847 
Gage mobilier 884 
Nantissement 884 
Pr•teurs sur gages 907 
Possession 919 
Registre foncier 942!
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PAR ORDRE ALPHABƒTIQUE ET CODE 
CO!

Actes illicites 41
Actions (papiers-valeurs) 622
Administration de la SA 707
Administration de la Sˆrl 772
Administration des Coop 828
Annexe (SA) 663b
Arrhes 158
AssemblŽe des associŽs Sˆrl 804
AssemblŽe gŽnŽrale Coop 879
AssemblŽe gŽnŽrale SA 698
Bail ˆ loyer 253
Capital-participation 656b
Cautionnement 492
Cession de crŽances 164
Ch•que 1100
Clause pŽnale 160
Compensation 120
ComptabilitŽ commerciale 957
CongŽ (abusif, travail) 336
CongŽ (dŽlais, travail) 335b
CongŽ (abusif, bail) 271a
CongŽ (dŽlais, bail) 266a
Consignation (bail) 259g
Contrat (conclusion) 1
Crainte fondŽe 29
Contrat dÕagence 418a
Contrat d'apprentissage 344
Contrat ˆ la commission 425
Contrat de mandat 394
Contrat de travail (individuel) 319
DŽdit 158
DŽfauts de la chose louŽe 259
DŽmarchage 40a
Demeure du dŽbiteur 102
Demeure du vendeur 190
Dol 28
Donation 239
Echange 237
Ench•res (vente aux) 229
Enrichissement illŽgitime 62
Erreur essentielle 23
ExŽcution des obligations 68

Extinction des obligations 114
FondŽ de procuration 458
Formation des obligations 1
Forme des contrats 11
Garantie de vente immobili•re 219
Garantie de vente mobili•re 197
InexŽcution des obligations 97
Lettre de change 991
Liberation dÕactions nominatives 632
Liberation d'actions au porteur 683
Licenciement 335
Loyers abusifs 269
Mandataire commercial 462
Menus travaux 259
NullitŽ des contrats 20
Obligations (papiers-valeurs) 1156
Offre 3
Papiers-Valeurs 965
Participations (SA) 665a
Prescription 127
PrŽvoyance en faveur du personnel 331
Raisons de commerce 944
Registre du commerce 927
Rente viag•re (prescription) 131
Reprise de dette 175
RŽserve gŽnŽrale (SA) 671
RŽsiliation immŽdiate (travail) 337
ResponsabilitŽ civile 41
RŽtention (bail commercial) 268
RŽvocation de la vente par lÕacheteur 40e
SociŽtŽ ˆ responsabilitŽ limitŽe 772
SociŽtŽ anonyme 620
SociŽtŽ coopŽrative 828
SociŽtŽ en nom collectif 552
SociŽtŽ simple 530
Titres au porteur 978
Titres nominatifs 974
Vacances (travail) 329a
Vente immobili•re 216
Vente mobili•re 187
VŽriÞcation de la chose 201!
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CS!
Acqu•ts 197
Adoption 264
Annulation du mariage 104
Association 60
AutoritŽ parentale 296
AutoritŽs de tutelle 420
Biens de famille 335
Biens des enfants 318
Biens propres (rŽgime lŽgal) 198
Bonne foi 3
CŽdule hypothŽcaire 842
CŽlŽbration du mariage 101
Charges fonci•res 782
CommunautŽ de biens 221
Conditions du mariage 94
Conseil lŽgal 395
Curatelle 392
Discernement 16
Divorce 111
Droits civils (jouissance) 11
Droits rŽels 641
Education 302
Effets gŽnŽraux du mariage 159
Etat civil 39
ExhŽrŽdation 477
Famille (dette alimentaire) 328
Fian•ailles 90
Filiation 252
Fonctions du tuteur 398
Fondations 80
Gage immobilier 793
Gage mobilier 884
Habitation (droit) 776
HŽritiers lŽgaux 457
Hypoth•que 824
Lettre de rente 847

MajoritŽ civile 14
Mariage (conditions) 94
Mise sous tutelle (mineurs) 368
Nantissement 884
Nomination du tuteur 379
Obligation d'entretien (enfants) 276
Ouverture de la succession 537
Pacte successoral 494
par Žtages 712a
Partage (succession) 602
Participation aux acqu•ts 196
Personnes morales 52
Personnes physiques 11
Possession 919
Pr•teurs sur gages 907
ProcŽdure prŽparatoire (mariage) 97
PropriŽtŽ 641
PropriŽtŽ fonci•re 655
PropriŽtŽ mobili•re 713
QuotitŽ disponible 470
Reconnaissance de paternitŽ 260
RŽgime matrimonial ordinaire 181
Registre foncier 942
RŽpudiation (succession) 566
RŽserve de propriŽtŽ 715
RŽserve successorale 471
SŽparation de biens 247
Servitudes et charges fonci•res 730
Successions (hŽritiers lŽgaux) 457
SuperÞcie (droit) 675
Testament 467
Tutelle (organes) 360
Tutelle(Þn pour les mineurs) 431
Tuteur (nomination) 379
Usufruit 745!
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PAR ORDRE ALPHABƒTIQUE 

Acqu•ts CS 197 
Actes illicites CO 41 
Actions (papiers-valeurs) CO 622 
Administration de la SA CO 707 
Administration de la Sˆrl CO 772 
Administration des Coop CO 828 
Adoption CS 264 
Annexe (SA) CO 663b 
Annulation du mariage CS 104 
Arrhes CO 158 
AssemblŽe des associŽs Sˆrl CO 804 
AssemblŽe gŽnŽrale Coop CO 879 
AssemblŽe gŽnŽrale SA CO 698 
Association CS 60 
AutoritŽ parentale CS 296 
AutoritŽs de tutelle CS 420 
Bail ˆ loyer CO 253 
Biens de famille CS 335 
Biens des enfants CS 318 
Biens propres (rŽgime lŽgal) CS 198 
Bonne foi CS 3 
Capital-participation CO 656b 
Cautionnement CO 492 
CŽdule hypothŽcaire CS 842 
CŽlŽbration du mariage CS 101 
Cession de crŽances CO 164 
Charges fonci•res CS 782 
Ch•que CO 1100 
Clause pŽnale CO 160 
CommunautŽ de biens CS 221 
Compensation CO 120 
ComptabilitŽ commerciale CO 957 
Conditions du mariage CS 94 
CongŽ (abusif, travail) CO 336 
CongŽ (dŽlais, travail) CO 335b 
CongŽ (abusif, bail) CO 271a 
CongŽ (dŽlais, bail) CO 266a 
Conseil lŽgal CS 395 
Consignation (bail) CO 259g 
Contrat (conclusion) CO 1 
Crainte fondŽe CO 29 
Curatelle CS 392 
Contrat dÕagence CO 418a 

Contrat d'apprentissage CO 344 
Contrat ˆ la commission CO 425 
Contrat de mandat CO 394 
Contrat de travail (individuel) CO 319 
DŽdit CO 158 
DŽfauts de la chose louŽe CO 259 
DŽmarchage CO 40a 
Demeure du dŽbiteur CO 102 
Demeure du vendeur CO 190 
Discernement CS 16 
Divorce CS 111 
Dol CO 28 
Donation CO 239 
Droits civils (jouissance) CS 11 
Droits rŽels CS 641 
Echange CO 237 
Education CS 302 
Effets gŽnŽraux du mariage CS 159 
Ench•res (vente aux) CO 229 
Enrichissement illŽgitime CO 62 
Erreur essentielle CO 23 
Etat civil CS 39 
ExŽcution des obligations CO 68 
ExhŽrŽdation CS 477 
Extinction des obligations CO 114 
Famille (dette alimentaire) CS 328 
Fian• ailles CS 90 
Filiation CS 252 
Fonctions du tuteur CS 398 
Fondations CS 80 
FondŽ de procuration CO 458 
Formation des obligations CO 1 
Forme des contrats CO 11 
Gage immobilier CS 793 
Gage mobilier CS 884 
Garantie de vente immobili•re CO 219 
Garantie de vente mobili•re CO 197 
Habitation (droit) CS 776 
HŽritiers lŽgaux CS 457 
Hypoth•que CS 824 
InexŽcution des obligations CO 97 
Lettre de change CO 991 
Lettre de rente CS 847 
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Liberation dÕactions nominatives CO 632 
Liberation d'actions au porteur CO 683 
Licenciement CO 335 
Loyers abusifs CO 269 
MajoritŽ civile CS 14 
Mandataire commercial CO 462 
Mariage (conditions) CS 94 
Menus travaux CO 259 
Mise sous tutelle (mineurs) CS 368 
Nantissement CS 884 
Nomination du tuteur CS 379 
NullitŽ des contrats CO 20 
Obligation d'entretien (enfants) CS 276 
Obligations (papiers-valeurs) CO 1156 
Offre CO 3 
Ouverture de la succession CS 537 
Pacte successoral CS 494 
Papiers-Valeurs CO 965 
par Žtages CS 712a 
Partage (succession) CS 602 
Participation aux acqu•ts CS 196 
Participations (SA) CO 665a 
Personnes morales CS 52 
Personnes physiques CS 11 
Possession CS 919 
Prescription CO 127 
Pr•teurs sur gages CS 907 
PrŽvoyance en faveur du personnel!
 CO 331 
ProcŽdure prŽparatoire (mariage) CS 97 
PropriŽtŽ CS 641 
PropriŽtŽ fonci•re CS 655 
PropriŽtŽ mobili•re CS 713 
QuotitŽ disponible CS 470 
Raisons de commerce CO 944 

Reconnaissance de paternitŽ CS 260 
RŽgime matrimonial ordinaire CS 181 
Registre du commerce CO 927 
Registre foncier CS 942 
Rente viag•re (prescription) CO 131 
Reprise de dette CO 175 
RŽpudiation (succession) CS 566 
RŽserve de propriŽtŽ CS 715 
RŽserve gŽnŽrale (SA) CO 671 
RŽserve successorale CS 471 
RŽsiliation immŽdiate (travail) CO 337 
ResponsabilitŽ civile CO 41 
RŽtention (bail commercial) CO 268 
RŽvocation de la vente par lÕacheteur!
 CO 40e 
SŽparation de biens CS 247 
Servitudes et charges fonci•res CS 730 
SociŽtŽ ˆ responsabilitŽ limitŽe CO 772 
SociŽtŽ anonyme CO 620 
SociŽtŽ coopŽrative CO 828 
SociŽtŽ en nom collectif CO 552 
SociŽtŽ simple CO 530 
Successions (hŽritiers lŽgaux) CS 457 
Superficie (droit) CS 675 
Testament CS 467 
Titres au porteur CO 978 
Titres nominatifs CO 974 
Tutelle (organes) CS 360 
Tutelle(fin pour les mineurs) CS 431 
Tuteur (nomination) CS 379 
Usufruit CS 745 
Vacances (travail) CO 329a 
Vente immobili•re CO 216 
Vente mobili•re CO 187 
VŽrification de la chose CO 201"
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C7. Indicateurs Þnanciers

C7. INDICATEURS FINANCIERS
CALCULS !

LiquiditŽ I!
LiquiditŽs/Fonds Žtrangers CT
LiquiditŽ II!
(LiquiditŽs+CrŽances)/Fonds Žtrangers CT
LiquiditŽ III!
Circulants/Fonds Žtrangers CT
Endettement!
Fonds Žtrangers/Total du bilan 
Financement propre!
Fonds propres/Total du bilan
Couverture des immobilisations I!
Fonds propres/ImmobilisŽs
Couverture des immobilisations II!
(Fonds propres+Dettes LT)/ImmobilisŽs

AutoÞnancement!
(RŽserves+BŽn. reportŽ)/Capital actions
Rendement des capitaux investis (RCI/ROI)!
(BN + IntŽr•ts payŽs)/Total du bilan
Rendement des fonds propres!
BN/Total des fonds propres
Rendement du CAN!
BN/CAN
Cash Flow en % de lÕinvestissement!
CF/Investissements
Cash Flow en % du capital propre!
CF/Fonds propres
Cash Flow en % du CAN!
CF/CAN"

RAPPORTS FINANCIERS!
Compte de rŽsultat
Bilan

Flux de trŽsorerie
Informations complŽmentaires"

INDICATEURS DU COMPTE DE RƒSULTAT !
RŽsultat opŽrationnel (EBIT)
ExcŽdent brut dÕexploitation (EBITDA)
BŽnŽÞce avant imp™ts
RŽsultat net
RŽsultat Þnancier
RŽsultat net dÕexploitation
Quote-part dÕimp™ts
Quote-part des frais de recherche et dŽve-
loppement

Cožt des ventes /charges opŽrationnelles
IntensitŽ dÕamortissement
Pourcentage dÕamortissement
Structure dÕamortissement
IntensitŽ en personnel
IntensitŽ en travail
Chiffre dÕaffaires (CA) par employŽ !

INDICATEURS DU BILAN !
RŽserves latentes
Endettement net
Sur-valeur
Stock moyen
Capital investi

Pourcentage des provisions
IntensitŽ en rŽserves
IntensitŽ en stocks
DegrŽ dÕamortissement des immobilisations 
corporelles"

INDICATEURS DE CASH FLOW !
Cash Flow opŽrationnel
Cash Flow dÕinvestissement
Cash Flow de Þnancement 
Cash Flow libre

Cash Flow
CAPEX (investissement) /amortissements
CAPEX (investissement) /chiffre dÕaffaires"
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INDICATEURS DE RENTABILITƒ !
Marge opŽrationnelle
Marge dÕexploitation
Marge brute sur chiffre dÕaffaires
Rendement sur passif total
Rendement des capitaux propres
Retour sur total de lÕactif moyen
Rendement du capital investi  (RCI/ROI)
Rendement des capitaux engagŽs
Rendement de lÕinvestissement
Retour sur chiffre dÕaffaires
Marge du Cash Flow
Taux de rŽinvestissement
Fonds de roulement /chiffre dÕaffaires

Chiffre dÕaffaires /stocks
Immobilisations corporelles /chiffre dÕaffaires
Amortissements /niveau moyen des immobi-
lisations corporelles
Chiffre dÕaffaires sur actif circulant
Chiffre dÕaffaires sur total de lÕactif
Chiffre dÕaffaires sur crŽances
CrŽances en jours chiffre dÕaffaires
DurŽe des dettes fournisseurs
Cožt des ventes /stocks
Cožt des ventes /dettes fournisseurs
Chiffre dÕaffaires /passif total!

RATIOS DE LIQUIDITƒ !
Ratio des fonds propres
Ratio des dettes (effet de levier)
CoefÞcient dÕendettement
Structure de lÕendettement
Endettement dynamique
Fond de roulement (FDR)
DegrŽ de liquiditŽ II
DegrŽ de liquiditŽ III
Structure de lÕactif
Quote-part des immobilisations corporelles
IntensitŽ de lÕactif circulant

AutoÞnancement de lÕinvestissement
Amortissements sur investissements
Taux dÕamortissement
R•gle dÕor du bilan
R•gle dÕor du Þnancement
Taux de couverture des immobilisations
Passif exigible /chiffre dÕaffaires
CrŽances /passif exigible
EBIT /dettes ˆ court terme
Couverture des intŽr•ts !

INDICATEURS DE VALORISATION DES ENTREPRISES !
BŽnŽÞce par action
Rapport cours-bŽnŽÞce
Rapport cours-bŽnŽÞce dynamique
EBITDA par action
Cash Flow par action
Capitalisation boursi•re
Rapport cours-Cash Flow
Rapport cours-chiffre dÕaffaires
Rapport cours-valeur comptable
Valeur comptable par action
Valeur dÕentreprise (VE)
Valeur dÕentreprise /EBIT

Valeur dÕentreprise /EBITDA 
Taux de distribution
Dividende par action
Rendement en dividendes
B•ta
Cožt des fonds propres
Cožt de la dette
Cožt moyen pondŽrŽ du capital (CMPC)
MŽthode du Discounted Cash Flow (DCF)
CrŽation de valeur dÕun exercice (CVE)
Valeur de marchŽ crŽŽe (VMC)!
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Notes



Cet ouvrage s'adresse ˆ celles et ceux, professionnel ou Žtudiant, qui 
souhaitent mieux conna”tre les processus de comptabilitŽ et ges-
tion d'entreprise. Con•u et rŽalisŽ par un collectif d'auteurs, vous 
y trouverez de nombreux exemples et cas pratiques.

La partie centrale traite des outils de bases (mathŽmatique, intŽr•ts, opŽ-
rations de change et marketing), des notions (environnement et 
patrimoine de l'entreprise, comptes de gestion et rŽsultat, suivi 
d'activitŽs commerciales, taxe sur la valeur ajoutŽe), des docu-
ments clŽs en gestion (principes, normes et pi•ces comptable, 
dŽcomptes de salaires, cl™ture et opŽrations de bouclement, im-
meubles et crŽdits hypothŽcaires), des risques et opportunitŽs 
(assurances, prŽvisions, Þnancements et rentabilitŽ, comptabilitŽ 
analytique, analyse Þnanci•re et dŽcisions stratŽgiques).

Un livret sŽparŽ, prŽsentant les ŽlŽments de rŽfŽrences complŽmentaires 
(plans comptables, trŽsorerie et comptes de rŽsultat, audit et ra-
tios Þnanciers, articles de lois, glossaire) compl•te cet ouvrage. 
Le tout est accompagnŽ par un site web qui contient une docu-
mentation interactive et variŽe, ˆ consulter selon ses envies et 
besoins.
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