Réduire son BFR,
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trésorerie, dans le core business de l'entreprise
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Dans sa quéte de performance
financiére, libérer du cash devient
un axe stratégique pour de nom-
breuses entreprises. Ainsi, aprés
avoir optimisé la gestion de tréso-
rerie au jour le jour, les directions
financement et trésorerie s'atta-
quent a la réduction du célébre
besoin en fonds de roulement.
Une enquéte de la DFCG
(Association  des  Directeurs
Financiers et controleurs de ges-
tion) réalisée en mai 2003, estime 2
81 % le nombre d’entreprises ayant
I'intention de lancer un projet dans
le domaine du BFR d’ici 2005.
Avec le BFR, le trésorier remonte
en amont du réglement avec l'ob-
jectif d’optimiser les processus
transverses 2 la trésorerie, afin d’ac-
célérer le cycle de cash in et de mai-
triser le cycle de cas/ out. Ce nou-
veau challenge constitue une étape
majeure dans l'implication de la
trésorerie, dans le core business de
l'entreprise.

Compte tenu du sujet, il semble
pertinent de favoriser une
approche par les flux porteurs
d’événements de cash, et ceci, a
travers les différents processus de
la chaine de valeur. En dehors de la
gestion des stocks, la stratégie de
réduction du BFR sera centrée sur
deux axes : le cas/ to order et le pur-
chase to pay.

Sous la dénomination cas/ to order
sont regroupés tous les moyens qui
doivent contribuer a la réduction

des délais de paiements des clients.
Si dans ce domaine, la sécurisation
et l'optimisation du recouvrement
du poste client restent des axes
d’amélioration importants, la qua-
lité des processus facturation et de
paiement ne sont pas a négliger.
Ainsi, l'entreprise fournisseur a
tout intérét 3 mettre en ceuvre les
moyens permettant 4 son parte-
naire de traiter sa facture dans les
meilleurs délais. La facturation

électronique deit contribuer a cet
objectif en accélérant le traitement
de la facture chez les deux parte-
naires, et en permettant au fournis-
seur d’avoir une parfaite visibilité
sur le statut de ses factures. De
méme, 'amélioration du taux de
réconciliation automatique entre
les factures et les paiements doit
étre recherchée. En tant qu'inter-
médiaire entre le fournisseur et
l'acheteur en charge du réglement,
la banque a un réle d’intégration
primordial a jouer dans le
domaine.

La France offre un exemple trés
intéressant avec le VCOM, ou,
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pour atteindre le bouclage des flux,
il reste a proposer aux fournisseurs
une solution leur permettant de
recevoir et de rapprocher automa-
tiquement des avis de paiement
clients.

Concernant la partie purchase to
pay et dans la continuité de la stra-
tégie des directions achats, l'entre-
prise cherchera a rationaliser et
formaliser ses relations financiéres
avec ses fournisseurs, dont les
conditions de paiement. Dans sa
démarche de rationalisation, I'en-
treprise aura tout intérét a privilé-
gier une approche par typologie de
partenaires et d’achats. A titre
d’exemple de solutions, on peut
citer la mise en ceuvre d'un sys-
téme netting pour les réglements
intragroupe et lutilisation d’une
solution de carte achat pour les
paiements d’achat de biens et de
services de petits montants.

En conclusion et au-dela des solu-
tions, la clé du succes passe par la
capacité de la direction finance-
ment et trésorerie a avoir, une
approche globale (processus, flux,
entités,...) et 4 responsabiliser les
entités opérationnelles en charge
des flux clients et fournisseurs.
Clest donc en tant que véritable
chef de projet impliqué dans les
processus de lentreprise que la
direction financement et trésorerie
pourra mener a bien son objectif
de réduction du besoin en fonds de
roulement. ®




