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CAS CONCRET — EXEMPLE COMPLET

Ce que chaque assureur vous paie vraiment,
comparé aux références du secteur

Client Carrosserie « Mystére » — carrosserie indépendante, Hauts-de-Seine (92)

Equipe 6 personnes (gérant + 4 compagnons + 1 accueil)

Activité CA 790 0 ke HT - 4 800 heures vendues / an

Agréments Assureur A (40 % de 'activité) - Assureur B (25 %) - Assureur C (15 %) - clients directs en libre choix (20 %)

Données fictives, construites pour illustrer la méthode. Aucune carrosserie ni aucun assureur réel n'est visé.

Ce que le bilan a révélé

40 % 44,2 ke 34,1 ke 68 j

de I'activité payée au prix d'écart par an sur de trésorerie immobilisée de délai chez I'Assureur C,
coltant (Assureur A : 58 € main-d'ceuvre et peinture par les délais de paiement au-dela du plafond légal
/ h = co(t de revient) vs références de 60 jours

Les 3 décisions

Assureur A Il apporte 40 % du volume, mais chaque heure est payée au prix coitant. Demande chiffrée

RENEGOCIER EN PRIORITE : T2 de 58 a 64 €/ h, indexation des ingrédients peinture, délai ramené a 30 jours.

Assureur B . . . L . Lo

GARDER — DEMANDER Meilleure convention du portefeuille (6,7 / 10). Seul point a corriger : la revalorisation 2026
B (+3,0 %) reste sous I'indice SRA (+4,5 %).

L'INDEXATION

Assureur C Revalorisation nulle, remise de 10 %, paiement a 68 jours pour 15 % du volume. Si la

QUESTIONNER L'AGREMENT convention n'est pas mise a niveau, ces heures rapportent davantage en clients directs.

Potentiel, scénario prudent : si la moitié des demandes sur A et B aboutit, le gain est d'environ 7,5 k€ par an, sans
compter la trésorerie libérée. Aucun résultat n'est garanti : I'assureur reste libre d'accepter ou non. Colt pour le
client dans ce scénario : 190 € pour le dossier, puis 30 % du gain la premiére année, soit environ 2,2 k€ au total (page
6).
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1. Collecter 2. Calculer 3. Comparer 4. Décider
Conventions d'agrément, Le colt de revient d'une Chaque convention sur 6 Pour chaque assureur :
baremes 2026, 12 mois de heure vendue : le seuil sous critéres, notés de 0 a 10 face renégocier, garder, ou
factures assureurs, charges de  lequel vous travaillez a perte. aux références du secteur. questionner. Avec
|'atelier. I'argumentaire chiffré.

02 — LES REFERENCES DU SECTEUR UTILISEES

Critére Référence D'ou elle vient

Taux horaire tolerie T2 70 €HT Tarifs affichés par les carrosseries indépendantes d'lle-de-France (fourchette
nationale 50 a 80 € HT). Paris et sa couronne ont les taux les plus élevés de France
(SRA).

Ingrédients peinture 42 €HT/h Tarifs affichés pour une teinte vernie ou métallisée (35 a 52 € selon la teinte).

Revalorisation annuelle  +4,5% Indice SRA des taux horaires de main-d'ceuvre carrosserie, moyenne 2025. SRA est

I'association des assureurs auto : c'est leur propre mesure. Il porte sur les taux
affichés, pas sur les taux négociés : I'écart réel est donc plus grand.

Délai de paiement 30j (cible) Plafond Iégal de 60 jours a compter de la facture, article L441-10 du Code de
60 j (plafond) commerce.
Remises imposées 0% Point neutre. Toute remise sur piéces ou main-d'ceuvre est une contrepartie du

volume a justifier.

En mission réelle, les références sont recalées sur la zone du client et enrichies a chaque bilan réalisé.

03 — LA GRILLE DE NOTATION

Critére 10/ 10ssi... 0/ 10si...

Taux main-d'ceuvre 30 % > référence (70 €) <75 % de la référence
Ingrédients peinture 10 % > référence (42 €) <75 % de la référence
Revalorisation 2026 15% 2 indice SRA (+4,5 %) 0%

Délai de paiement 15% < 30 jours > 60 jours (plafond légal)
Remises imposées 15% Aucune remise >212%

Volume apporté 15 % 240 % de l'activité 0%

04 — LE SEUIL : COUT DE REVIENT D'UNE HEURE VENDUE

Charges annuelles de I'atelier (salaires chargés, loyer, énergie, cabine, assurances...) 278 400 €
+ heures effectivement vendues sur I'année 4800 h
= Colt de revient d'une heure vendue 58,00 € HT

Toute heure payée a 58 € ou moins ne rapporte rien. C'est le chiffre que I'assureur n'a pas, et c'est le premier
argument de la négociation.
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05 — LES 3 CONVENTIONS FACE AUX REFERENCES (DIAGRAMME EN RADAR)

Plus la surface est grande, plus la convention est favorable. Le pointillé bleu marine marque la référence du secteur (10 / 10).
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=@ Assureur A — note 4,3/10 - @ - Assureur C — note 2,8/10
=l = Assureur B — note 6,7/10 — — — Référence secteur (10/10)

Critere Référence Assureur A Assureur B Assureur C
Taux T2 70 € 58¢€ - 3,1 64€ - 6,6 61€ - 4,9

Ingrédients peinture 42 € 36€ - 4,3 39¢€-71 37€ - 52

Revalorisation 2026 +4,5% +1,5% - 3,3 +3,0% - 6,7 +0,0% - 0,0
Délai de paiement 30j 52j .27 35j 8,3 68j - 0,0

Remise pieces 0% 8% - 3,3 5% - 5,8 10% - 1,7
Volume apporté — 40% - 10,0 25% - 6,2 15% - 3,7
NOTE PONDEREE / 10 4,3 6,7 2,8

Lecture : valeur de la convention - note sur 10.

Ce que montre le diagramme : I'Assureur A n'est large que sur un seul axe, le volume. Sur tout le reste, il est sous
I'Assureur B. Le volume est la seule raison de garder cette convention : il doit donc se payer au juste prix.
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06 — VOLUME APPORTE OU MARGE ? LA MATRICE DE DECISION
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Les clients directs (libre choix) rapportent 12 € de plus par heure que I'Assureur A. Les développer réduit la dépendance aux agréments.

07 — CE QUE CHAQUE CONVENTION VOUS COUTE, EN EUROS

Assureur B - 8,6 ke/an
Assureur C - 7,9ke/an
mmm  Main-d'ceuvre Ingrédients peinture
0 ;(€ 5 Le 10|k€ 15Ik€ 20Ik€ 25|ke 30|k€

Par an Assureur A Assureur B Assureur C Total
Heures vendues 1920 h 1200 h 720 h 3840h
Marge par heure +0 € +6 € +3 € —
Ecart main-d'ceuvre 23040 € 7200 € 6480 € 36720 €
Ecart ingrédients peinture 4608 € 1440 € 1440 € 7488 €
Ecart total vs références 27 648 € 8640 ¢ 7920 € 44208 €
Remises piéces consenties* 13056 € 5100 € 6120 € 24276 €
Trésorerie immobilisée** 19047 € 2705 € 12337 € 34089 €

* Contrepartie du volume : négociable, pas récupérable en totalité. ** Encours supplémentaire par rapport a un paiement a 30 jours.
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08 — L'ARGUMENTAIRE DE NEGOCIATION : ASSUREUR A

Quatre arguments, dans |'ordre ou les présenter. Chacun s'appuie sur un chiffre que I'assureur peut vérifier.

1. Le seuil de rentabilité

« Votre taux T2 de 58 € correspond exactement a notre colit de revient d'une heure vendue. Sur 40 % de notre activité,
nous ne dégageons aucune marge. »

2. Votre propre indice

« L'indice SRA, publié par I'association des assureurs, mesure +4,5 % sur les taux de main-d'ceuvre carrosserie en 2025.
La revalorisation accordée est de +1,5 %. L'écart s'accumule chaque année. »

Si I'assureur répond « votre taux est déja au-dessus de la moyenne » : comparer |'évolution, pas le niveau (+4,5 % d'indice contre +1,5 %
accordé), et rappeler que I'lle-de-France a les taux les plus élevés de France selon le SRA lui-méme.

3. Le délai de paiement

« Nous sommes payés a 52 jours en moyenne. Cela immobilise environ 19 000 € de trésorerie, que nous financons a
votre place. »

4. La qualité rendue

« Nos délais d'immobilisation et notre taux de réclamation sont [a renseigner avec vos chiffres]. Nous demandons que
cette qualité soit reconnue dans le bareme. »

Demande De—a Gain annuel si obtenu

Taux T2 58€—>64¢ 11520 €
Ingrédients peinture 36€—>3%9¢ 2304 ¢
Délai de paiement 52j—>30j =19 000 € de trésorerie
Repli si le taux est refusé Suppression du véhicule de courtoisie gratuit et de la plateforme payante A chiffrer avec le client

09 — LE PLAN D'ACTION

Assureur Action Quand
A Rendez-vous de renégociation avec le dossier chiffré ci-dessus. Dés réception du baréme 2027
B Demander I'alignement sur l'indice SRA : +4,5 % au lieu de +3,0 %, soit = 1 150 Novembre
€/an.
C Demander la mise en conformité du délai (< 60 j) et une revalorisation. Sans Décembre
réponse : préparer la sortie et réorienter ces 720 heures vers les clients
directs.
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10 — CE QUE LE BILAN COUTE AU CLIENT : PAYE AU RESULTAT

Le client paie 190 € a la remise du dossier, puis 30 % du gain obtenu, la premiére année seulement. Les 190 € sont
déduits de la commission, et le reste est payé en 3 prélévements automatiques. Si I'assureur ne bouge pas, le bilan lui
a co(té 190 € au total.

Comment le gain est mesuré

1. Point de départ Le baréme 2027 proposé au départ par I'assureur (document daté, remis au démarrage).
2. Point d'arrivée Le bareme 2027 signé dans I'avenant.
3. Volume Les heures facturées a cet assureur en 2026, lues sur les factures déja émises.

(arrivée - départ) x heures 2026 = gain de la 1re année. Le montant est fixé le jour de la signature :

4. Résultat aucun suivi en 2027.

Hypothése de I'exemple : I'Assureur A propose de reconduire son baréme (58 € ; 36 €), I'Assureur B propose +3,0 %. Le délai de paiement
n'entre pas dans le calcul : c'est de la trésorerie, pas un revenu.

Trois scénarios

Scénario Gain année 1 Commission 30 Déi3 pavé  Reste 3 paver Gardé par le client Années
% Ja pay pay (année 1) suivantes
Rien n'aboutit 0€ 0€ 190 € 0€ -190 € —
2056 €
La moitié aboutit 7488 € 2246 € 190 € (3 prélevements 5242 € 7488 €/ an
de 685 €)
4303 €
Tout aboutit 14 976 € 4493 € 190 € (3 prélevements 10483 € 14976 €/ an
de 1434 ¢€)

Ce que recoit le client : ce dossier complet, un diagramme en radar par assureur, I'argumentaire rédigé pour chaque
convention, le calendrier de négociation et une séance de préparation avant le premier rendez-vous assureur. Il
négocie lui-méme : Sena Consulting prépare, ne négocie pas a sa place et ne promet pas de résultat.
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