Loptimisation du cycle client:
du financement interne

es taux ont baissé, mais ils restent

élevés comparativement a ce

que nous avons pu connaitre
il y a quelques années. Le niveau de
défaillance des entreprises demeure
préoccupant. Dans ce contexte, la ges-
tion du cash est devenue une priorité
absolue pour les directions financieres.
Ne pas optimiser son besoin en fonds
de roulement (BFR), Clest se fragiliser
et prendre un risque majeur. Loptimi-
sation du cycle client s'impose comme
un levier essentiel pour renforcer la ré-
silience des entreprises et assurer leur
pérennité.

Une approche halistique

pour maximiser |'efficacité
Le cycle client ne se limite pas a la ges-
tion des créances. Trop d’entreprises
adoptent une vision restreinte de
«l'order-to-cash», se concentrant uni-
quement sur la phase de facturation et
recouvrement. Or, il faut remonter en
amont, dés la négociation commerciale,
et intégrer I'ensemble des étapes, de-
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puis 'identification d’une opportunité
commerciale jusqu’a la « cash collection ».
Sensibiliser les équipes commerciales
aux impacts des conditions de reégle-
ment et des termes de paiement est
crucial. Un bon contrat, clair et bien
structuré, limite les risques d’impayés
et accélere les reglements.

Exploiter la data

pour mieux piloter
Nombreuses factures erronées, litiges
non résolus, taux d’avoirs qui dépassent
5 %... ces symptémes traduisent une
faille dans le processus de facturation
et doivent étre analysés en profondeur.
Lenjeu? Classifier les litiges, établir des
statistiques précises et partager ces don-
nées avec toutes les parties prenantes :
commerce, administration des ventes,
credit management/recouvrement,
comptabilité/trésorerie. En donnant de
la visibilité & 'ensemble des acteurs im-
pactant le cash, les entreprises gagnent
en efficacité et réduisent leur niveau
d’échus, qui oscille généralement entre

10 % et 17 % en Europe et aux Etats-
Unis, et grimpe jusqu'a 30 % (voire
davantage) dans certaines zones
comme [’Afrique, le Moyen-Orient
ou l’Amérique latine. A Iinverse, les
meilleurs éleves atteignent des ni-
veaux de seulement 6 2 7 %.

Structurer

et professionnaliser le
recouvrement

Recouvrer les créances ne s'improvise
pas. Trop d’entreprises s'appuient
encore sur Excel pour gérer ce pro-
cessus critique. Pourtant, des outils
de recouvrement et de gestion du
risque performants existent, simples
a déployer et peu colteux, offrant
une approche structurée et systé-
matique. Certaines entreprises vont
encore plus loin en intégrant a leurs
process des agents de recouvrement IA
pour gérer les petits montants ou les
relances chronophages. Lobjectif? Au-
tomatiser et fiabiliser les actions, tout en
renforcant la capacité des équipes a se
concentrer sur les dossiers stratégiques.
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Manager son risque
client sans freiner

les ventes

Adopter une politique de crédit robuste
est un impératif. Assurance-crédit, suivi
des limites, reégles d’acceptation : autant
d’outils permettant d’encadrer le risque.
Mais le pilotage du risque ne doit pas
étre un frein a lactivité commerciale.
Léquilibre est clé : un client jugé risqué
peut étre maintenu en portefeuille, 2
condition d’adapter les moyens de paie-
ment et les délais de réglement. Un paie-
ment comptant ou un réglement par
prélévement peuvent ainsi permettre de
sécuriser le chiffre d’affaires sans s'expo-
ser A des défauts de paiement.

Credit management cen-
tralisé ou décentralisé :

trouver le bon équilibre

Les entreprises internationales sont
confrontées a un dilemme : centrali-
ser le credit management pour gagner
en efficience, ou le décentraliser pour

mieux s'adapter aux spécificités locales ?

La solution optimale
réside dans un modéle
hybride :

management centra-

un credit

lisé, garant de process
homogenes et perfor-
mants, complété par
des relais locaux qui
connaissent les pra-
tiques culturelles et
maitrisent la langue
du pays. Cette orga-
nisation permet de
concilier standardisa-
tion et agilité.

Le délai moyen de
paiement (DSO) il-
lustre les défis a relever : en France, il
atteint en moyenne 47 jours pour les
grandes entreprises, 70 jours pour les
entreprises intermédiaires et 80 jours
pour les petites structures. Ces derniéres
souffrent le plus des délais de reglement
et nécessitent un soutien accru des pou-
voirs publics, & 'image du r6le du mé-
diateur du crédit.

un levier incontournable

Ne rien faire, cest subir. Anticiper,
structurer et automatiser, c’est re-
prendre le contrdle. Loptimisation du
cycle client n'est pas une option, c’est
une nécessité stratégique. A I'ére de
l'incertitude économique, seules les
entreprises qui maitriseront leur cash
survivront et prospéreront.
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