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GESTION APPLIQUÉE - MATÉRIAUX / CÉRAMIQUE
COURS 1
Identifier l'offre et les charges d'une activité créative
PROBLÉMATIQUE Lorsqu'un designer vend une création, que vend-il réellement et quelles charges doit-il couvrir ?
	COMPRENDRE
L'offre du designer
	IDENTIFIER
Les charges de l'activité
	DISTINGUER
Charges fixes et variables



Introduction - Une commande est-elle forcément rentable ?
La situation de l'atelier KAOLIN
Un atelier de céramistes reçoit une commande d'un restaurant : il doit concevoir, fabriquer et livrer 60 assiettes en grès émaillé. Chaque assiette est facturée 75 € HT, soit un montant total de 4 500 € HT.
QUESTION DE DÉPART L'atelier a-t-il réellement gagné 4 500 € ?
Relevez les principales dépenses que cette commande peut entraîner.
 
 
 
Le montant payé par le client ne constitue pas intégralement le revenu du designer. Il faut d'abord identifier ce qui est vendu et les charges nécessaires à la réalisation de la commande.
I. Que peut vendre un professionnel du design ?
A. La vente d'un bien matériel
Un céramiste peut vendre une pièce physique : de la vaisselle, un vase, un luminaire, un carreau, un module décoratif, une petite série ou un prototype.
DÉFINITION Un bien est un produit matériel qui peut être fabriqué, stocké, livré et vendu.
La vente d'un bien ne rémunère pas uniquement la matière utilisée. Elle doit également rémunérer :
la recherche et la conception ;
les essais et les prototypes ;
la fabrication et le savoir-faire ;
le temps de travail et les risques pris par le professionnel.


B. La vente d'une prestation de services
Un céramiste peut aussi vendre une recherche de formes, une gamme d'émaux, des dessins de décors, des essais, un moule, un conseil technique ou un suivi de fabrication.
DÉFINITION Une prestation de services correspond à un travail réalisé pour répondre au besoin d'un client, sans nécessairement produire un bien matériel.
	Champ de la céramique
	Exemple de prestation

	Arts de la table
	Concevoir une collection de vaisselle pour un restaurant

	Objet décoratif
	Créer une série de vases pour une boutique

	Revêtement
	Développer des carreaux et des motifs pour un espace

	Installation
	Réaliser des modules céramiques pour une installation



C. Une offre souvent mixte
Dans les métiers du design, l'offre associe fréquemment un bien matériel et plusieurs prestations. Une commande peut comprendre :
la recherche et la conception ;
les dessins de formes et les recherches de décors ;
la réalisation de prototypes et d'essais de cuisson ;
le façonnage, le séchage, l'émaillage et les cuissons ;
l'emballage et la livraison ;
le suivi du projet ;
éventuellement, des droits d'utilisation de la création.
À RETENIR Pour fixer correctement son prix, le designer doit commencer par définir précisément ce qui est compris dans son offre.
II. Vendre une offre permet de réaliser un chiffre d'affaires
A. Le calcul du chiffre d'affaires
DÉFINITION Le chiffre d'affaires représente le montant total des ventes réalisées par une entreprise pendant une période donnée.
Chiffre d'affaires HT = prix de vente unitaire HT x quantité vendue
Application à l'atelier KAOLIN :
60 assiettes x 75 € HT = 4 500 € HT
Le chiffre d'affaires réalisé grâce à cette commande est donc de 4 500 € HT.
B. Le chiffre d'affaires n'est pas le revenu du designer
Le chiffre d'affaires ne correspond :
ni au bénéfice réalisé ;
ni au salaire du créateur ;
ni à son revenu disponible ;
ni à la somme qu'il peut conserver.
À RETENIR Une partie du chiffre d'affaires sert à payer les charges. Le résultat correspond à la différence entre le chiffre d'affaires et les charges. Un chiffre d'affaires élevé ne signifie donc pas automatiquement que l'activité est rentable.
III. Une activité créative entraîne des charges
A. La notion de charge
DÉFINITION Une charge correspond à un coût supporté par le professionnel pour exercer son activité.
Les charges sont nombreuses dans une activité créative. Elles dépendent notamment de la spécialité, du lieu de travail, des équipements utilisés et de la nature des commandes.
	Catégorie
	Exemples

	Matières
	Grès, porcelaine, faïence, chamotte, engobes, émaux, oxydes

	Fournitures
	Plâtre, éponges, outils, protections, papier et emballages

	Prestations extérieures
	Cuisson externalisée, fabrication de moules, photographie, transporteur

	Locaux
	Loyer de l'atelier, électricité, chauffage

	Matériel
	Four, tour, boudineuse, cabine d'émaillage, outils et entretien

	Déplacements
	Achat des matières, livraison, marchés et salons

	Administration
	Assurance, banque, téléphone

	Numérique
	Logiciel de conception, site Internet, boutique en ligne et stockage

	Communication
	Photographies des pièces, marchés de créateurs et salons professionnels



POINT DE VIGILANCE L'achat d'un four, d'un tour ou d'une boudineuse constitue un investissement important. Son traitement sera étudié ultérieurement. Il ne doit pas être confondu avec l'achat d'argile ou d'émaux consommés rapidement.
B. Le temps de travail doit également être rémunéré
Le temps consacré à la recherche, aux échanges avec le client, au façonnage, aux décors, à l'émaillage, à la gestion des cuissons, au contrôle des pièces, à l'emballage et à la livraison doit être pris en compte dans le prix demandé.
REMARQUE Lorsque le créateur travaille seul, son temps de travail n'apparaît pas toujours comme une charge comptable. Il doit néanmoins être valorisé pour que le prix de vente lui permette de se rémunérer.
IV. Distinguer les charges fixes et les charges variables
A. Les charges variables
DÉFINITION Une charge variable évolue en fonction du nombre d'objets fabriqués, du nombre de commandes ou du niveau d'activité.
Les principales charges variables d'un designer peuvent être :
les matières premières ;
les engobes, émaux et oxydes ;
les emballages ;
l'énergie consommée par les cuissons ;
les commissions des boutiques et plateformes ;
certains frais de transport.
Si l'atelier fabrique davantage d'assiettes, il consomme davantage de grès, d'émail, d'énergie de cuisson et d'emballages.


B. Les charges fixes
DÉFINITION Une charge fixe ne varie pas immédiatement avec le nombre d'objets fabriqués ou vendus.
Les principales charges fixes peuvent être :
le loyer de l'atelier ;
l'assurance professionnelle ;
les abonnements aux logiciels ;
l'abonnement téléphonique ;
l'hébergement du site Internet ;
certains frais bancaires réguliers.
Même si l'atelier ne reçoit aucune commande pendant le mois, il doit continuer à payer ces charges.
C. Une distinction liée à la situation étudiée
	Charge fixe
	Charge variable

	Existe même en l'absence de production
	Évolue avec le niveau de production

	Reste stable à court terme
	Augmente généralement quand l'activité augmente

	Exemple : loyer de l'atelier
	Exemple : grès et émaux



Il faut cependant retenir que :
une charge fixe n'est pas forcément identique pour toujours ;
une charge variable n'est pas une charge facultative ;
certaines charges comportent une partie fixe et une partie variable.
EXEMPLE Une facture d'électricité peut comprendre une partie fixe, correspondant à l'abonnement, et une partie variable, correspondant à l'énergie consommée pendant les cuissons.
Exercice flash - Fixe ou variable ?
Pour chaque charge, indiquez si elle est principalement fixe ou variable dans le cadre d'une activité mensuelle.
	Charge
	Votre classement

	Grès utilisé pour chaque assiette
	

	Loyer de l'atelier
	

	Emballage de chaque assiette
	

	Assurance professionnelle
	

	Énergie consommée par chaque cuisson
	

	Abonnement mensuel à un logiciel
	

	Émail utilisé pour chaque assiette
	

	Hébergement annuel du site Internet
	



Justifiez l'un de vos choix.
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