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L'épineux casse-téte de la gestion du « cash »
pour les dirigeants de PME

Carl Civadiée, ussocié, et Stéphanie Hauswald, direcrenr BFR & cash management, Grant Thornton

E N CETTE PERIODE D'INCERTITUDE ET DE
rebondissements, malheurcuse est la PME qui ne s'inscrit
pas dans une démarche préventive et prospective de la
gestion de sa rrésorerie. La crise saniraire place cetre
derniére au centre des préoccupations des dirigeants, qui
doivent aussi garder e cap en termes de développement
e leur activité pour assurer la continuité de exploiaton
et la prospériee de leur entreprise. Les deux sujets sont
d'ailleurs intimement liés. A quot bon faire du business si
celur-c ne génere pas de résorerie 2 Ou encore, comment
faire du business sans trésoreric ? Soir... une équation 3
deux inconnuies.

La premiére brique du « Rubik’s Cube » cst la ges-
tion du BFR (besoin en fonds de roulement). En effer,
lorsque les éémens extérieurs sont imprévisibles, la meil-
leure fagon de se prémunir contre le risque est encore de
structurer ses processus internes. Chaque actvité a sa
morphologie de BFR qu'il est indispensable d"optimiscr.
Le terme de « morphologie » est particulicrement adapré
car ces processus sont mis en euvre par des hommes., Les
travaux doivent concerner aussi bien la gestion du poste
clients, du poste fournisseors que les stocks, Oprimiser
les encaissements n'est pas simplement se focaliser sur le
recouvrement, Cetre démarche doir également prendre
en compte toute ka chaine amont de '« Order To Cash »
(OTC-cycleclients), notamment de la contractualisaton
a la facturation, Le recouvrement est un maillon essenticl
dans la gestion des encaissements mais il reste éminem-
ment dépendant de la qualité des érapes précédentes,
de ['initialisation du contrat a 'envoi de la facrure aux
clients, [ faut penser « temps », « qualité = et a fortion
« cash » a chacune des actions.

Coté fournisseurs, il est important de décaisser
juste. Payer ses foumisseurs, c'est garantir le service a
ses propres clients er done son chiffre d'affaires. Cela
n'exclut pas I"arbitrage dans certaines configurations ct
cela ne signific pas seulement le décaissement au moment
le plus « arrangeant » pour I'entreprise. Les retards de
paiement fournisseurs sont & bannir autant que pos-
sible. Gardons en téte que les contrdles de la DGCCRF
(Direction générale de la concurrence, de la consom-
mation et de la répression des fraudes) se multiplient et
que, ¢'ils sont actuellement constatés sur les plus grosses
structures, les PME ne sont pas epargnecs,

Soyons également réalistes @ payer ses fournisseurs
sans trésoreric n'est pas envisageable, 4 moins de s'en-
detter au rythme des besoins de financement issus de
Iexploitation. En revanche, paver ses fournisseurs en
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ayanr mis en ceuvre une gestion exhaustive de son poste
clients, et done de ses encaissenients, permet de convertir
le cercle videux en cercle vermueux.

Le deuxieme point essentiel releve de la geston méme
de la mésorerie, que ce soit a conrt, moyen et plus long
terme, qu'il s'agisse de gestion opérationnelle ou prévi-
sionnelle. Centraliser la gestion des comptes bancaires et
projeter les positions a horizon 7 jours tous les 7 jours est
incontournable, que 'on soit dans un environnement en
crise ou non. Tourefois, cer exercice doir ére complétd de
la gestion de trésorerie a plus long terme (3 3 12 mois).
En 2019, principalement par manque d’expertise et de
méthodologic, prisde | dingeant de PME sur4 nes'était
pas encore doté d'une prevision de trésorerie (source :
Baroméme Cash Management de Grant Thornton
~2019). Or cet ouril de pilotage est le rablean de bord
par excellence raduisant en trésoreric 'ensemble des
processus internes de 'entreprise. En périodes plus ten-
dues, la prévision de trésoretie permet également au chef
dentreprise de scénariser les aléas en cash, dévaluer les
financements en place et d'étre armé pour défendre ceux
a venir. Au-deli de la vision de Pexistant, le dirigeant a
besoin de support— un écran de contrdle — pour fixer des
objectifs réalistes et anticiper I'avenir en confortant les
decisions de gestion. En dautres termes : piloten

En eette période de erise particulierement rude pour
les entreprises ¢t notamment les PME, le dirigeant ne
devrair pas pouvoir se passer de tels ounls performants.
11 i reste toutefois a définir la meilleure allocarion de res-
sources et de compétences pour performer sur sa gestion
financiere. Les investissements sur la fonction finance ne
sont pas forcément prioritaires car rop souvent consi-
dérds sans « ROI » (retour sur mvestissement). Ainsi,
Féquation n'est pas tovjours résolue avec uniquement
des ressources internes. Depuis la loi Pacte, les experts-
comptables ont la possibilité d'intervenir auprés de keurs
clients sur des sujets financiers plus larges que la tenue de
la comprabilité, I'écablissement de la liasse fiscale et des
comptes annuels, ls deviennent de véritables busniess
partrers aupres des dirigeants ef notamment les patrons
de PME. La relation qui, jusqualors, pouvait s’avérer
ponctuelle a la survenance d’événements spécifiques se
réinvente. Par exemple, les dirigeants sont avjourd’hui
capables de leur deléguer la mise en ceuvre de leur gestion
de trésorerie quotidienne et prévigonnelle, Ce partenaire
de confiance qui, généralement doeé des technologies a la
pointe, peut leur dédier instantanément le temps « juste »
et « utile » sans quils en perdent le contrdle.



