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Les 24 et 25 Janvier 2012 - PARIS CNIT

Un salon 3 en 1 pour la réduction des colts de I’entreprise.

Dématérialisation

(structure par I'organisateur initial du salon DEMAT'EXPO)

Finyear

24 & 25|
IPaRIs
(structure par FINYEAR ex CFO News, leader de la presse sur le sujet) WM;EKAR COM
(structuré par I'organisateur initial du salon E-COMMERCE)
Ces 3 salons relaient la communication via sur plus de 2 Millions de
professionnels (DSI, DAF, Collectivités, DG).
Avec un programme de organisées avec GS1, 'TACADEMIE et FINYEAR CFO DSO, ces salons représentent

votre opportunité principale pour vous développer!
Un seul contact :

»

ONE PLACE Associates

L \cademicl”
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BFR et chaines d’approvisionnements

En matiére d'optimisation du BFR, la clef du succés est de gérer simultanément
les chaines d'approvisionnements financiéres et physiques : Financial Supply
Chain et Physical Supply Chain

Le "Global Trade Management”

Le commerce international implique de réaliser un paralléle et une étroite li-
aison entre les deux chaines d'approvisionnements (supply chains) : financiére
(financial) et physique (physical). Les deux chaines d'approvisionnements com-
mencent toutes deux par le processus de commande. La gestion de la chaine
d'approvisionnements physique a évolué vers différentes fonctions de logis-
tique comme le transport et les expéditions jusqu'a la livraison effective. De
cette maniére, les sociétés ont réalisé d'importants bénéfices tels qu'une ré-
duction des colts de production, des stocks, des délais de livraison et des frais
d'exploitation. Mais jusqu'ici les grands absents des processus d’entreprise
ont été les solutions pour la gestion des données et des services financiers a
travers la chaine d'approvisionnement globale.

Laurent Leloup Comparaison entre les services de la "Financial Supply chain” et de la "Physical
Resp. rédaction Finyear Supply chain”

newsl[at]finyear.com . . - .
[at]finy Le groupe Aberdeen décrit les deux chaines d’approvisionnements comme suit

- La chaine d'approvisionnements financiére (Financial Supply Chain) décrit les activités impliquées dans la planifi-
cation et I'éxécution des paiements entre les partenaires commerciaux par divers instruments, y compris les taux
de change, et les risques de crédit liés aux pays. Elle implique la gestion des moyens de paiement, de la trésorerie,
du cash & credit management et du BFR (Working Capital Requirement).

- La chaine d'approvisionnements physique (Physical Supply Chain) décrit les activités impliquées dans la planifica-
tion et I'éxécution de la circulation des marchandises, y compris les services d'approvisionnement, de fabrication,
de stockage, et leurs documents respectifs (par exemple, bons de commande, de transport, documents de douane,
etc...). Elle implique la gestion des achats, de I'approvisionnement, de production et de la logistique.

L'impact sur le BFR (Working Capital Requirement)

La gestion des chaines d'approvisionnements physiques et financiéres est plus complexe dans le cadre du commerce
international. Le nombre plus élevé de partenaires commerciaux, les distances plus longues entre les parties, et les re-
glementations différentes entre les pays sont justes quelques uns des facteurs qui compliquent les opérations globales
des chaines d'approvisionnements. Ainsi I'insuffisance de planification, d’exécution et de synchronisation dans la ges-
tion des finances, de la logistique, et des données peut mener a des surcolts exhorbitants. De plus si on y ajoute la
complexité et les risques supplémentaires liés au commerce international un quelconque manquement dans la gestion
des deux chaines se traduira immanquablement par une baisse du montant de la marge brute d'autofinancement, une
augmentation des colts d'approvisionnements et de logistique et en final par un accroissement du besoin en fonds de
roulement.

Ce mois-ci le supplément mensuel de votre quotidien Finyear tente de vous apporter quelques réponses sur la gestion
du BFR, c6té "Financial Supply Chain".

Bonne lecture.

() Editeur : Les noms cités dans ce supplément mensuel sont des marques dépo-

n ear Alter IT sarl de presse - BP 19 - F.74350 Cruseilles sées ou des marques commerciales appartenant a leurs propriétaires

Tél: 04 50 77 32 32 respectifs. L'auteur du supplément mensuel décline toute responsabil-

www.finyear.com ité pouvant provenir de l'usage des données ou programmes figurant

dans ce site. Les droits d'auteur du supplément mensuel sont réservés

\ . . . p et R o our Finyear. Il est donc protégé par les lois internationales sur le droit
Lere année - Fi nyear, su pplement Dilecteudelalibiicationk g’auteuryet la protectionze la ?JYOF:Jriété intellectuelle. I est strictement
interdit de le reproduire,dans sa forme ou son contenu, totalement

mensuel digital Marie Charles-Leloup o 2 fome nten, ot
6 q Q , . ou partiellement, sans un accord écrit du responsable éditorial. La loi
n° de pUbllcatlon ISN 2114-5369 Responsable de la rédaction : du 11 Mars 1957, n‘autorisant, au terme des alinéas 2 et 3 de l'article

Su pp|ément gratuit ne peut étre vendu Laurent L?|°UP 4, d'une part, que « les copies ou reproductions strictement réservées
21z 0 news|at]finyear.com a l'usage privé du copiste et non destinées a une utilisation collec-
TE|eChargement libre tive « et, d'autre part, que les analyses et les courtes citations dans un
via www.finyearAcom/mensuel Mise en page : but d'exemple et d'illustration, «toute représentation ou reproduction,
Pierre Leloup intégrale ou partielle, faite sans le consentement de I'auteur ou de ses
ayants droit ou ayants cause, est illicite» (alinéa premier de I'article 40).
L e Publicité : Cette représentation ou reproduction, constituerait donc une contre-

Couverture réalisée Finyear fagon sanctionnée par les articles 425 et suivants du Code Pénal.

par l'illustrateur Guy Billout publicite(at]finyear.com , ,
) Supplément mensuel Finyear
www.guybillout.com Tous droits réservés 2010 - 2011
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A l'instar du Printemps Arabe, nous observons depuis novembre le développement d'un Automne Européen
avec les chutes des gouvernements Papandréou en Grece, Zapatero en Espagne et Berlusconi en Italie.

A écouter l'opinion publique, ces « révolutions » sont la résultante des pressions orchestrées par les mar-
chés financiers sur les dettes souveraines européennes et par ricochet sur les gouvernements en place dans
les pays. Une analyse plus poussée permet toutefois de constater que ces mouvements ont été également
appuyés a la Banque Centrale Européenne par Jean-Claude Trichet et sGrement encore plus aujourd’hui par
Mario Draghi.

L'horizon financier risque donc de rester trés incertain tant que les annonces politiques et les fluctuations
des baromeétres de confiance prendront le dessus sur toute analyse macro-économique fondamentale. Dans

cet environnement, liquidité et réactivité resteront des qualités clés pour pouvoir se démarquer.

Par David MARTIN, Responsable Relations Banques, Entreprises et Régions a La Francaise AM
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France & Europe (zone euro)

LE SPECIALISTE ONLINE DE LA GESTION DE VOTRE POSTE CLIENTS CARREFOUR

FINIFAC, société financiéere du groupe Carrefour,
vous propose des solutions personnalisées pour
financer intégralement le processus de la supply
chain avec votre client Carrefour.

> Accélérez vos encours en toute liberté avec sur crf.carrefour.com
> Fluidifiez vos encours rapidement avec Fast Cash sur finifac.fr

Ces financements sont SANS RECOURS et
TOTALEMENT DECONSOLIDANTS con formes
aux normes en vigueur

15 ANS D’EXPERIENCE DE SOLUTIONS FINANCIERES ONLINE
1800 FOURNISSEURS GRANDS COMPTES ET PME SATISFAITS
+ DE 75 000 FINANCEMENTS EN LIGNE ANNUELS

CONTACTEZ :

Email : sff_carrefour@carrefour.com

Tél.: 0169 76 58 70

Adresse : FINIFAC

Société Financiére du groupe Carrefour France
TSA 11432

102 avenue de Paris

91342 MASSY CEDEX

LES SERVICES FINANCIERS FOURNISSEURS DU GROUPE CARREFOUR FRANCE

®

Carrefour
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Reverse Factorin
en finir avec le Mythe
de requalification

de la dette

En complément a larticle pub-
lié par Corporate LinX intitulé
‘Reverse Factoring ; en finir
avec le Mythe de requalifica-
tion de la dette’, nous souhait-
erions connaitre le point de
vue d’'une entreprise gérant un
service de reglement anticipé
avec ses fournisseurs. Afin
d’illustrer son propos, Corpo-
rate LinX expert francais du
Reverse Factoring a choisi de
demander lavis sur le risque
de requalification a un spé-
cialiste historique du Reverse
Factoring en la personne de
Geoffroy Cceur, Directeur des
Services Financiers Fournis-
seurs de Carrefour France.

Corporate LinX : Monsieur Cceur,
vous étes en charge des Services
Financiers Fournisseurs ; pourriez-
vous nous proposer votre propre
définition du Reverse Factoring ?

Geoffroy Coeur : Bien qu'il n'existe
pas de définition officielle, on peut
dire que le Reverse Factoring est un
service financier qui répond au be-
soin de crédit court terme des four-
nisseurs. Le Reverse est un produit
d'affacturage simplifié, puisqu’il ne
s'applique qu'a la part des factures
validées par le donneur d'ordre.

Aussi, le Reverse Factoring est une
appellation incomplete pour le pro-
gramme qui est géré au sein du Grou-
pe Carrefour. En effet, les Services
Financiers Fournisseurs de Carrefour
proposent l'adhésion a un service
a forte valeur ajoutée composé de
plusieurs volets. Ces services per-

mettent aux fournisseurs de piloter
précisément leur gestion du poste
clients Carrefour de maniéere souple
et d'avoir une prévision de trésore-
rie fiable (suivi des factures et des
paiements et gestion des litiges). En
dernier lieu, les fournisseurs peuvent
déclencher un réglement anticipé de
leurs créances avec Carrefour. Il s'agit
donc véritablement d'un service four-
ni par Carrefour a ses fournisseurs
qui sont libres d'adhérer, et non pas
d'une seule offre de financement de
FINIFAC, la société financiere, filiale
de Carrefour France.

CLX : Pourriez-vous s’il vous plait
nous donner quelques indications
sur la progression de ce program-
me chez Carrefour ?

GC : Ce programme a connu depuis
juillet 2000, grace a une constante
évolution de l'offre Carrefour, une
croissance a 2 chiffres chaque année.
Pour la seule part du financement,
plus de 1800 fournisseurs inscrits
bénéficient de plus de 5,6 milliards
d’euros de financements. Des initia-
tives similaires sont déployées avec
succes dans d'autres implantations
étrangéres du Groupe Carrefour.

CLX : Tres pratiqué dans par les
anglo-saxons et les espagnols,
peut-on en déduire qu’il existe plu-
sieurs sortes ou plusieurs formes
de Reverse Factoring ?

GC : Il faut distinguer les produits
d'origine bancaire et ceux construits
par les grandes organisations car ils
ne répondent pas nécessairement aux
mémes objectifs.

Le Reverse Factoring et le Confirming
sont des produits similaires et se ca-
ractérisent par un paiement anticipé
des factures une fois validées par le
donneur d'ordres. Par contre, ces
produits ne permettent pas aux four-
nisseurs d'obtenir un financement
maximum de leurs créances clients.

Une nouvelle génération de produit,
intitulé Supply Chain Finance offre a
la fois plus de souplesse et permet
de proposer du financement sur plu-
sieurs types de transactions (factures
validées ou pas encore validées, com-
mandes). C'est un axe de développe-
ment que nous avons également suivi
au sein des Services Financiers Four-
nisseurs de Carrefour.

Pour en revenir aux objectifs de ces
produits, le donneur d'ordres veillera
a mettre en place des programmes
qui présentent des bénéfices com-
muns pour son organisation et son
fournisseur.

CLX : Le Reverse Factoring, baptisé
chez Carrefour Services Financiers
Fournisseurs, ne se limite-t-il qu‘au
paiement anticipé ou bien comme
décrit dans l'article de CLX, pré-
sente t'il I'opportunité d’offrir une
palette large de services pour aider
les fournisseurs?

GC : Les Services Financiers Fournis-
seurs fournissent une gestion en li-
gne de tout le poste clients Carrefour
et permet au fournisseur de téléchar-
ger les informations. Son pilotage
de sa trésorerie lui offre les dates de
paiements de ses factures et permet
de demander du paiement anticipé si
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Geoffroy Ceeur, Directeur des Services Financiers Fournisseurs de Carrefour France

FINANCE & GESTION

nécessaire. La encore des modalités
de financement a la demande ou sys-
tématique sont proposées.

Les fournisseurs sont libres d'adhé-
rer aux SFF et les utilisent selon leurs
besoins. Aujourd’'hui, on recense en-
viron 8 000 fournisseurs utilisateurs
des SFF.

CLX : Quel est a votre avis la pro-
gression du Reverse Factoring dans
les entreprises frangaises ?

GC : Les effets combinés de la crise
financiere et la contraction de l'of-
fre de crédit bancaire, la loi LME, le
pilotage renforcé du cash sont des
facteurs qui favorisent la décision de
donneurs d'ordres de mettre en place
un service dédié a leurs fournisseurs.

Note : le panorama annuel de CLX
recensait plus d'une quarantaine de
programmes de diverses tailles en
2011 et prévoyait 20 milliards de fi-
nancement de factures.

CLX : Peut-on, aux vues de sa pro-
gression, prétendre comme Corpo-
rate LinX que le Reverse Factoring a
un talon d’Achille ?

GC : A commencer par son nom, le
Reverse Factoring, trop souvent asso-
cié a un produit de Factoring souffre
d'un désamour de la part des direc-
tions financiéres de grands groupes
et de leur commissaire aux comptes.
Le montage juridique, le mode d'ad-
hésion fournisseurs, le traitement du
risque, le mode de cession des créan-
ces, etc conduisent des CAC a requa-
lifier le traitement de la dette.

Ce risque de requalification repré-

sente le talon d'Achille du program-
me mais peut étre facilement évité si
certaines précautions sont prises.

CLX : Comment, a votre sens, se
caractérise, le risque de requalifi-
cation de la dette d’exploitation en
dette financiere ?

GC : Il existe un nombre de points a
considérer lors de la mise en place de
tels programmes. Sile donneur d'or-
dres est légitime pour construire un
tel programme, son implication dans
la partie financiere du programme
doit étre limitée, notamment car son
statut peut ne pas l'autoriser a orga-
niser des opérations financiéeres. C'est
la raison pour laquelle Carrefour utili-
se sa société financiére FINIFAC pour
développer son programme Reverse.
Ce qui constitue encore aujourd’hui
une exception dans le domaine des
programmes Reverse, mais c'est ce
qui a permis son succes. La cession
des créances s'effectue entre fournis-
seur et I'établissement financier dans
un mode sans recours. Le risque de
|'opération ne doit pas étre déclaré
sur le donneur d'ordres. L'adhésion
des fournisseurs doit étre libre et pré-
senter un minimum de contraintes.

Naturellement pour un donneur d'or-
dres ne possédant pas sa propre so-
ciété financiere (comme Carrefour),
d'autres montages sont possibles.

CLX : Quel serait votre avis/conseil
pour s’assurer que le programme
ne fait pas courir de risque de re-
qualification l’entreprise a l'initia-
tive du Reverse Factoring ?

GC : Afin de se prémunir de tout ris-

que de requalification, le programme
devrait étre présenté aux CAC afin
de pouvoir apporter des ajustements
éventuels avant le lancement. Pour
les entreprises peu familieres avec
ce type de démarche/programme,
consulter un prestataire indépen-
dant, spécialiste de ce type de mon-
tage permet de gagner du temps et
de lever les obstacles.

CLX : A votre sens, la mise en place
du Reverse Factoring induit-elle des
travaux herculéens pour quiconque
souhaite en mettre en place?

GC : Il est certain qu'un tel program-
me doit mobiliser plusieurs interve-
nants dans l'entreprise, qui vont de-
voir apprendre a travailler ensemble,
pour le succés du programme. Aussi,
le donneur d'ordres devra s'entourer
d'un spécialiste, qui lui proposera
une démarche structurée et un outil
de gestion adapté. Alors, la mise en
place deviendra plus simple et plus
rapide.

CLX : Doit-on, comme le mettent
en avant les prestataires de service
comme CLX, utiliser une solution
technique pour gérer une telle dé-
marche fournisseurs ?

GC : Disons-le clairement, la réussite
d'un programme de services finan-
ciers aux fournisseurs passe par la
qualité de la plate-forme de commu-
nication entre les différents parte-
naires. Il est difficile de concevoir un
programme d’envergure sans l'auto-
matisation des différents afin de ré-
duire les colits de gestion, et d'avoir
une information fiable et rapide.



Reverse Factoring

en finir avec le Mythe de requalification de la dette

Pour avoir expérimenté une solution
dite bancaire, elles ont l'inconvénient
d'étre trop souvent mono-banques et
intrusives au plan technique et dans
le montage juridique du programme.
Ainsi, une solution technique de type
Portail indépendant permet de gérer
des programmes multi-banques per-
mettant d'accompagner ['évolution
du programme.

CLX : Pour conclure, existe-t-il donc
un mythe de la requalification d'un
tel programme ?

GC : Des programmes ont souffert de
cette requalification et d'autres cou-
rent actuellement un risque de cette
nature.

Ce risque semble étre le principal
obstacle au lancement de program-
mes dits de Reverse Factoring dans
les grandes entreprises francgaises.

Plutét que d'un mythe, on peut parler
d'une réalité de risque de requalifica-
tion qu'il est facile d'éviter a condi-
tion de s’appuyer sur un expert indé-
pendant pour conduire une démarche
experte et structurée qui ne laisse
aucune place a I'approximation.

Monsieur Coeur, nous vous remercions
sincerement pour un tel éclairage qui
s'appuie sur de nombreuses années
de pratiques de ce type de dispositif
innovant dans la relation entre don-
neur d'ordres et fournisseurs.

A propos de Corporate LinX

Fondée en 2008, Corporate LinX
permet aux grandes entreprises de
dématérialiser et d’améliorer la per-
formance financiere de leur Supply
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Chain tout en optimisant la relation
fournisseurs.

Ces améliorations sont atteintes
grace a la gestion dématérialisée et
collaborative des transactions du
cycle achat-reglement par le portail
Corporate Linx eXchange (CLeX). Le
Portail CLeX permet notamment d'of-
frir directement du paiement anticipé
contre escompte aux fournisseurs et
en y associant des partenaires finan-
ciers permettant une souplesse dans
les délais de reglement. Au-dela de
la solution technique innovante, Cor-
porate LinX propose une étude et un
accompagnement dans le déploie-
ment aupres des fournisseurs, deux
composants clés pour la réussite de
ce type de programme.

Corporate LinX est le seul spécialiste
indépendant frangais. Le portail tran-
sactionnel CLeX permet de dématé-
rialiser les transactions et réduire les
colts opérationnels et d'améliorer le
‘Working Capital’ du donneur d'or-
dres ainsi que ses conditions de paie-
ment avec ses fournisseurs.

Le portail CLeX a été développé ex-
clusivement avec des technologies
Microsoft; son hébergement en mode
SaaS est effectué sur l'infrastructure
francaise d'IBM.

Plus d'informations sont disponibles
sur le site www.corporatelinx.com

-



http://www.corporatelinx.com

Création : www.lauredrucy.fr

Mettez un LinX
dans votre

Améliorez votre BFR,
réeduisez vos couts.

)

DE REVERSE FACTORING ET SUPPLY CHAIN FINANCE :

B Aidez vos fournisseurs en proposant un reglement anticipé de leurs factures
aux meilleures conditions,

il |
4

'

. 3

n

@ Donnez les outils a vos fournisseurs pour simplifier leur gestion du poste clients,

B Bénéficiez de revenus complémentaires en conservant le service en dette
fournisseurs,

B Réduisez vos colts opérationnels en dématérialisant et automatisant toutes
transactions fournisseurs, (commandes, factures, litiges, avis de paiement),

B Bénéficiez d’une gestion multi-banques, multi-devises, multi-pays,

\ multi-langues. )

L’expertise de Corporate LinX au bénéfice de votre Supply Chain

Corporate LinX - France & UK www.corporatelinx.com

Tél.: +33(0) 173021570 email : contact@corporatelinx.com
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L.a Relation Financiere

Clients,

clés d’un projet réussi

Avec un chiffre d’affaires de
150 millions d’euros environ,
Soflog-Telis est un des lead-
ers en emballage industriel et
services associés aux entre-
prises.

Le groupe a mené trés tot un
projet doptimisation de son
crédit inter-entreprise qui a eu
pour conséquences d’amplifier
les bienfaits de la Loi de Mod-
ernisation Economique. En
2009, la Direction Financiére
a modernisé ses processus de
gestion et a choisi de déployer,
fin 2010, la solution Cloud de
Sidetrade pour améliorer sa
relation financiére clients.

UNE DIRECTJON FINANCIE-
REIMPLIQUEE ET REACTIVE
VIS-A-VIS DE SES CLIENTS

« La crise économique a profondé-
ment changé les relations clients-
fournisseurs avec une pression sur le
cash d’autant plus importante qu'il
s'agit de groupes cotés ou détenus
par des fonds d'investissement. Il de-
venait important d'avoir une visibilité
précise sur la gestion de nos encours
clients et la génération de cash asso-
ciée » explique Alain de Woillemont,
Directeur Administratif et Financier
de Soflog-Telis.

La Direction Financiére coordonne
en central la gestion des créances
clients avec des actions de relance
sur les grands comptes, et délegue
la relance des comptes de taille plus
modeste a la cinquantaine de sites

francais en charge de la facturation. «
Historiquement, nous travaillions sur
des extractions Excel qui tournaient
pendant plusieurs heures avant de
produire les états clients. Avec 1 500
clients et plusieurs milliers de factu-
res par mois, cela devenait lourd... En
quelques mois, nous sommes passés
du monde préhistorique au 2leme
siécle » reconnait Alain de Woille-
mont. « Nous nous félicitons d'avoir
choisi Sidetrade qui représente un
avantage managérial incontestable
ainsi qu'un systeme d'information ef-
ficace de notre relation clients entre
la comptabilité, les partenaires finan-
ciers, les opérationnels et le commer-
cial. »

UN COEFFICIENT DE CULTU-
_IFIIEEUCF{-\SH PAR COLLABORA-

Isabelle Silo Samé, Responsable re-
couvrement clients, précise « L'acces
web au logiciel a été ouvert a prés
de 100 collaborateurs soit la quasi-
totalité des cadres du groupe. IlIs vi-
sualisent en temps réel les comporte-
ments de paiement de leur périmetre
de travail. Nous avons ainsi amélioré
la qualité de nos interactions cliente-
les avec une vélocité supérieure dans
la gestion des litiges et la baisse des
retards de paiement ».

« Nous avons sécurisé nos créances
clients en améliorant notre connais-
sance de nos encours. Nous dispo-
sons désormais d'une vision précise
d'un poste qui impacte le Bilan de
toute entreprise et nous adaptons

notre stratégie de financement en
conséquence » confirme Michel Be-
kalarek, Chef comptable du groupe.

UNE REDUCTION DES DE-
LAIS DE PAIEMENT ET UNE
AMELIORATION DE LA RE-
LATION CLIENT

Sidetrade a ainsi contribué a la logi-
que de productivité et de visibilité
dans laquelle Soflig-Telis est inscrite.
« L'évolution du DSO est plutot sta-
ble sur I'année avec un gainde 6 a 7
jours sur les six derniers mois, selon
I'intensité des actions de relance avec
Sidetrade Network. Sidetrade nous
permet d'avoir une meilleure intimité
avec chacun de nos clients. » conclut
Alain de Woillemont.

Dans le contexte économique actuel,
le Directeur Financier joue un réle
majeur dans l'avenement de l'entre-
prise rentable. Pourtant, la multi-
plicité des systemes d'information
(SI) a gérer, avec pour corollaire un
accroissement permanent de volume
des données a traiter et a analyser
transforment son quotidien. Sa ca-
pacité a maitriser I'information a un
impact direct sur la croissance et le
succés de son entreprise. Si jusqu'a
présent, I'enjeu des SI était de ration-
naliser et de normaliser les proces-
sus de l'entreprise, aujourd’hui cela
ne suffit plus. En effet, le SI doit étre
collaboratif et ouvert tant en interne
qu'auprés de ses partenaires com-
merciaux afin de diffuser une culture
financiere partagée.
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Mais qui gere le BFR
clients dans votre
entreprise ?

Son impact sur le cash et donc
sur la pérennité de U'entreprise
placent la gestion du BFR au
centre des préoccupations des
dirigeants. Sidetrade est le
premier éditeur européen dédié
a la gestion financiére de la
relation clients. C’est donc lé-
gitimement que nous invitons
Olivier Novasque, PDG fonda-
teur du Groupe, a partager son
analyse de la gestion du BFR
dans les entreprises.

Quels conseils apportez-vous lors
de la mise en ceuvre d’'un projet de
génération de cash ?

0. Novasque : « Une impulsion forte
de la Direction Générale est indis-
pensable pour la réussite de ce projet
qui représente un enjeu majeur voire
vital pour l'entreprise. La premiére
étape consiste a fixer des objectifs
clairs, pertinents et définis dans le
temps. Ils doivent étre ensuite décli-
nés a chaque niveau de l'entreprise.
Il faut également nommer un sponsor
qui va veiller a la cohérence du projet
et insuffler la culture du cash comme
un reflexe a chaque manager. Enfin,
mettre en place une technologie per-
met d'accompagner le projet. Il s'agit
souvent d'un vrai coup de projecteur
sur la maitrise du cash et les difficul-
tés d'organisation interne».

Dans le contexte actuel, quels sont
les points clés du systéeme d’infor-
mation qu’il faut revoir?

0. Novasque : «I| faut assurer la ca-
pitalisation du partage d'information
sur les clients et le cash par une so-
lution dédiée. Associer I'ERP avec
Sidetrade Network est un vrai gage
de performance pour la Direction Fi-
nanciere. La technologie dédiée a la
gestion des encours clients sécurise

la mémoire d'entreprise et apporte
tous les leviers opérationnels pour
favoriser la collaboration du service
commercial a la finance en passant
par les unités opérationnelles. La so-
lution doit pouvoir fournir en temps
réel des informations pour identifier
facilement les actions a déployer
dans toute l'entreprise. La décennie
qui s'ouvre sera celle du Directeur
Financier évalué sur la rentabilité dé-
montrée de ses actions».

Votre solution Sidetrade Network
est commercialisée en mode SaaS,
pour Software as a Service. Le SaaS
: effet de mode ou nouveau mode
de consommation du logiciel ?

0. Novasque : « Sidetrade s'est ins-
piré du modeéle des opérateurs télé-
phoniques pour construire son mo-
déle SaaS. L'entreprise souscrit a un
abonnement mensuel basé sur son
activité et sécurise un retour sur in-
vestissement rapide Les clients béné-
ficient d'un déploiement accéléré par
rapport a celui réalisé avec un logiciel
traditionnel. Aucun achat de licence,
matériel informatique ni ressource
informatique a former n'est nécessai-
re pour démarrer le projet. Au final,
le coQt de possession est deux a trois
fois moins élevé en SaaS qu’en mode
traditionnel. Bénéfice supplémen-
taire : la prise en main est intuitive.
Sidetrade Network est aussi simple a
utiliser qu’Amazon et les utilisateurs
deviennent de véritables adeptes du
produit, vrai gage de succes pour un
projet de génération de cash».

Y-a-t-il encore des évolutions ou
des révolutions a mener ?

0. Novasque : « La génération Y bai-
gne dans la technologie, les réseaux
sociaux et les mobiles. Aujourd’hui,
elle ne retrouve pas cette modernité

dans l'entreprise. La révolution pas-
sera par la mise en réseau de la sphe-
re professionnelle. Depuis quelques
jours, nos clients démultiplient leur
génération de cash en alliant interac-
tivité et productivité. Ils découvrent
les avantages considérables de la ré-
volution digitale, comme la possibi-
lité de recevoir des réponses instan-
tanées de leurs clients et de partager
de l'information sans saturation de
leur boite mail. Nous sommes a l'aube
d'un renforcement de la position du
Directeur Financier au cceur de la

performance de l'entreprise ! ».
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Vers une gestion ‘communautarisée’

du BFR

Alain Leonhard, Directeur Activité Collect - Division Moyennes et Grandes Entreprises de Sage

i

Les trois principales fonctions
professionnelles liées a la ges-
tion du cash et du besoin en
fonds de roulement, a savoir le
cash manager, le credit man-
ager ou encore le risk man-
ager, continuent d’appliquer
les bonnes pratiques métiers
mises en ceuvre lors de la crise
financiére de 2008.

Une vigilance accrue

« La crise financiére a contribué a la
profonde mutation des métiers de
cash manager, credit manager et risk
manager, explique Alain Leonhard, Di-
recteur Activité Collect de la Division
Moyennes et Grandes Entreprises de
Sage. Aujourd’hui, ces profils métiers
sont davantage communautaristes et
travaillent de maniére plus transver-
sale et au plus proche des opération-
nels. Cette mutation s’est d‘ailleurs
accélérée ces derniers mois pour ten-
dre véritablement vers un BFR ‘com-
munautarisé’ ». Face a la crise, les en-
treprises sont, en effet, devenues plus
défiantes par rapport a leurs clients
et leurs fournisseurs, notamment au
regard de l'augmentation du risque
de défaillances. Cette défiance a été
d'autant plus forte que le désengage-
ment des assureurs-crédits pendant
la crise a conduit un certain nombre
d’entreprises a s'auto-assurer.

La mise en place d'un ob-
servatoire clients

Cette conjoncture les a incités a ren-

forcer leur gestion du risque clients,
notamment en allant rechercher des
informations a la source pour les
croiser par la suite avec celles obte-
nues auprés des prestataires de I'in-
formation d’entreprise. « Pour com-
pléter cette connaissance clients, la
rendre plus fine et I'obtenir en temps
réel, les entreprises tendent a déve-
lopper une communauté d'intéréts,
ou encore de véritables réseaux so-
ciaux professionnels autour du cash,
incitant par la-méme aussi bien les
commerciaux que les professionnels
de la gestion du cash a partager leurs
informations », précise Alain Leon-
hard. Ces éléments de connaissance
du risque clients sont également
devenus de précieuses informations
pour améliorer la visibilité du cash
manager sur les rentrées de cash. «
Le cash manager peut ainsi mettre a
profit cet observatoire client effectué
par le credit manager et le risk mana-
ger pour mieux anticiper ses prédic-
tions de trésorerie. » poursuit Alain
Leonhard.

Un recouvrement de créan-
ces touché par le commu-
nautarisme

Avec la crise, les entreprises ont éga-
lement voulu accélérer leurs rentrées
de cash. Une démarche rendue diffici-
le par les trésoreries tendues des so-
ciétés mais qui a néanmoins contribué
a la réorganisation des processus de
relances clients. « Les credit manager
effectuent de plus en plus toét leurs
relances, ajoute Alain Leonhard. Par
ailleurs, pour optimiser leurs démar-
ches, ils affinent de plus en plus leurs
scénarios de relances, notamment en
s'appuyant sur les informations issues
de 'l'observatoire clients’ renforcant
la encore la logique de communauta-
risme entre les différents métiers liés
a la gestion du cash ».

Un décloisonnement entre
les trois métiers de cash
manager, de credit mana-
ger et de risk manager

Initiées pendant la crise, ces bonnes
pratiques, contribuent donc au dé-

cloisonnement entre les métiers de
cash manager, de credit manager et
de risk manager. « Pour accompagner
cette communauté d'intéréts autour
du cash, les éditeurs de logiciels de
gestion de trésorerie et de credit ma-
nagement doivent adapter leur mo-
dele économique ainsi que la forme
de leurs outils, afin de partager I'in-
formation a I'ensemble des collabo-
rateurs et des acteurs de l'entreprise
», conclut Alain Leonhard.

Retrouvez plus d'informations sur
www.sage.fr/mge

Choisir une solution ex-
perte en gestion du poste
clients : retour d'experien-
ce de la société IGREC

Créée en 1993, la société IGREC a été
pionniére dans la gestion et l'op-
timisation du poste clients, et plus
spécifiqguement dans la relance et la
réduction des retards de paiement.
Depuis 18 ans, avec 85 salariés ré-
partis sur trois sites différents, IGREC
couvre l'ensemble de la chaine du
poste clients, dans tous les secteurs
d'activités en B to B. Pour offrir a ses
clients des prestations performantes
etirréprochables afin d'optimiser leur
trésorerie, la société IGREC se doit de
disposer des meilleurs outils de ges-
tion du poste clients. Elle fait depuis
longtemps confiance a Sage et vient
de migrer vers la solution Sage Col-
lect. Entretien avec Bruno Blanc-Fon-
tenille, Président Directeur Général,
et Céline Bonnet, Ingénieur Support,
Responsable de Production.

Faire évoluer son SI pour
mieux anticiper la gestion
du poste clients

« Nous utilisions une ancienne solu-
tion Sage depuis plusieurs années,
expliqgue  Bruno  Blanc-Fontenille.
Nous avons ainsi pu mesurer |'adé-
quation de la solution avec nos en-
jeux, en termes d'anticipation des
risques, de productivité et de flexibi-
lité. Accompagnant le développement
d'IGREC, l'outil a bien répondu a nos
attentes sur le plan de la centralisa-


http://www.sage.fr/mge
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tion des informations du poste clients
et du suivi des dossiers par nos inter-
venants internes et nos clients-parte-
naires.» Lorsqu'il a fallu faire évoluer
la solution, un cahier des charges est
rédigé et différents produits disponi-
bles sur le marché sont étudiés. C'est
finalement la solution Sage Collect
qui est retenue. «La migration vers
Sage Collect s'inscrit dans la logique
de notre stratégie d'anticipation de
la gestion du poste clients » précise
Céline Bonnet.

S’adapter a un métier en
constante évolution

« Le modele innovant de gestion du
poste clients développé par IGREC
nécessitait un outil métier capable de
répondre aux attentes de nos utilisa-
teurs internes et a I'évolution des exi-
gences de nos clients-partenaires »,
dit Céline Bonnet. « En paralléle, la
croissance de notre activité se devait
d'étre supportée par une solution
performante, en mesure de traiter
une volumétrie toujours plus impor-
tante d'informations et de données,
et dotée aussi d'une facilité de para-
métrage et d'une souplesse d'utilisa-

tion. Notre choix s'est ainsi porté sur
Sage Collect, sur des critéres d'opti-
misation des processus métiers et de
gain de productivité. » Ce qu’exprime
aussi Bruno Blanc-Fontenille : « En
perpétuelle évolution, notre modele
de gestion du poste clients, illustré
par notre positionnement affirmé
d'accélérateur de cash, requiert des
outils adaptés a des contextes mé-
tiers variés, aux besoins inhérents au
fonctionnement d'IGREC (convivia-
lité, fiabilité et adaptabilité des re-
portings) et aux exigences nouvelles
de nos clients-partenaires (partage et
suivi des dossiers...). Solution flexible,
Sage Collect simplifie le paramétrage
a l'interne, avec a la clé un gain de
temps et de productivité ; c’est en
particulier le cas dans le cadre du
« suivi qualité des litiges », I'outil
autorisant une capacité de gestion de
la volumétrie des actions sur un en-
semble de factures.»

Responsabiliser davantage
chaque poste clients

« Parallelement a I|'évolution vers
Sage Collect, nous avons décidé de
monter en compétences autour de

I'outil, en formant deux collabora-
teurs en amont de la migration, pré-
cise Bruno Blanc-Fontenille. Il s'agit
pour nous de maitriser la fonction de
‘super utilisateur’ (paramétrage sys-
téme, résolution d'incidents...) afin
de faciliter I'utilisation de la solution
chez nos clients-partenaires, en fonc-
tion des besoins spécifiques de cha-
que client. Cette souplesse et cette
indépendance par rapport au para-
métrage systeme favorisent une plus
grande responsabilisation de chaque
poste, toujours dans le but d’optimi-
ser le processus de gestion du poste
clients. »

Activité : gestion et optimisation du
poste clients

Effectifs : 85 collaborateurs
Localisation : 3 sites en France

CA : 4,3 millions d'euros (2010)
Enjeux : migrer vers une solution plus
performante, gérer de fortes volumé-
tries et former les utilisateurs pour
mieux répondre aux attentes des
clients

L'expert en gestion des flux Ananciers

Visibilité et maitrise des liquidités
Sécurisation et tracabilité

des échanges

Centralisation de trésorerie

et des paiements

Conformité aux réglementations
et aux normes permanentes

Analyses et indicateurs

de performance

Pour plus d’informations :
CIRITTT 0 825 007 017°

www.sage.fr/mge
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Les astuces des
mauvails payeurs

Quand il s’agit de retarder le
paiement, ou de ne pas pay-
er du tout, 'imagination des
mauvais payeurs semble sans
limite. Repérer les stratégies
élaborées et les manoeuvres
mises en place est un préalable
pour entreprendre les actions
adaptées afin d’obtenir le re-
glement de son débiteur.
Plutét qu’un inventaire a la
Prévert, vous étes conviés a
une visite au zoo, ou la décou-
verte des différents animaux
en apprendra beaucoup sur la
psychologie des débiteurs.

Le perroquet répéteur

« Qui c'est ? » « C'est le plombier ! »
disait Fernand Raynaud dans son cé-
lebre sketch .

Le débiteur répéteur tient toujours le
méme discours, en général pour dire
qu'il paiera demain, la semaine pro-
chaine, etc ... Onrappelle une semaine
plus tard, n‘ayant rien recu, et c'est le
méme message qui est repris. Apres
2 ou 3 promesses non tenues, il faut
savoir mettre un terme au petit jeu,
et changer de tactique, par exemple
en mettant en place une procédure
judiciaire si on a au dossier tous les
éléments justifiant la prestation.

Le chien fidele

Toujours de bonne foi, il vous expli-

que dans le détail les différentes rai-
sons qui sont la cause du non paie-
ment : livraison incomplete, remise
commerciale non déduite, facture
non recue, prestation pas terminée.
Le client a toujours raison (parfois) !
Mais dans le cas présent, c’est vrai.
Quand il ne s'agit pas d'un probleme
de recouvrement, mais d'une presta-
tion non conforme, assurez-vous de
résoudre d'abord le litige technique,
commercial, au plus vite. En général,
cela suffit pour obtenir le paiement,
et maintenir la bonne relation com-
merciale avec son client.

La fourmi suractive

Toujours a faire 10 choses a la fois,
débordé et souvent mal organisé, ce
débiteur ne retrouve plus la facture,
ne parvient pas a mettre la main sur
le bon de livraison pour valider le
paiement,n'a plus le devis signé. Il
convient alors d'étre organisé pour
deux : renvoyer toutes les piéces jus-
tificatives, assurez-vous qu'elles sont
bien recues, recontactez immédiate-
ment pour faire valider le paiement,
et suivez |'affaire de preés.

Le caméléon transformiste

Ce débiteur se cache derriere les
autres et se fond dans le paysage
pour pouvoir dire que ce n'est pas lui
qui doit. Le nom de la société n'est
pas clair, il embrouille volontairement
entre une société ancienne et une rai-
son sociale récente, aux consonances
proches; il demande de facturer une
autre entreprise sans que celle-ci ait
donné son accord. Face au camoufla-
ge, soyez précis et rigoureux : vérifier
la raison sociale exacte ainsi que le n°
sirene, assurez-vous que le signataire
du bon de commande est le méme
que celui du bon de livraison et du
destinataire de la facture, refusez de
facturer un tiers si celui-ci n'y a pas
consenti de maniére expresse.

La hyéne accrocheuse

Préparez-vous a une longue lutte :
la bataille pour obtenir le réglement

sera sans merci, et la procédure ju-
diciaire longue et complexe. Ici, vous
pouvez oublier la solution amiable.
Les recours en justice vous entraine-
ront dans une opposition ou un ap-
pel, un ou plusieurs recours devant
le juge de l'exécution si vous par-
venez enfin a obtenir un titre puis a
faire saisir, voire un recours devant la
Cour de Cassation. Sans compter les
manoeuvres dilatoires, qui consis-
tent par exemple a ne pas conclure, a
solliciter des renvois sous différents
prétextes lors des audiences. L'avocat
devra en tenir compte, pour faire en
sorte que le juge limite les dégats et
le temps perdu. Comptez cependant
3 ans pour parvenir a vos fins.

La mort du loup

Comme dans le tragique poéme d'Al-
fred de Vigny, la mort survient au ter-
me d'une douloureuse épreuve. Apres
la recherche d'une solution amiable,
la négociation d'une transaction, une
procédure judiciaire initiée aprés trop
de temps passé a discuter, des tenta-
tives de saisies et d'exécution forcée
multiples, le débiteur finit par rendre
I'dame, et se retrouve en liquidation.
Hélas !

« Il nous regarde encore, ensuite il se
recouche,

Tout en léchant le sang répandu sur
sa bouche,

Et, sans daigner savoir comment il a
péri,

Refermant ses grands yeux, meurt
sans jeter un cri. »

Pierre GONZVA

Directeur Général
Cabinet d'Ormane, la référence en
recouvrement de créances
11 bis Avenue Victor Hugo
75784 PARIS CEDEX 16

Tel : 01-45-01-75-28

Fax : 01-45-00-19-15
E.mail : dcc@dormane.fr
RCS 652 027 319
Lisez-nous sur

le Blog du Recouvrement
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Délais de paiement :
la derniere marche ?

Thierry CHARLES / Docteur en droit / Directeur des Affaires Juridiques d’Allizé-Plasturgie / Membre du
Comité des Relations Interindustrielles de Sous-Traitance (CORIST) au sein de la Fédération de la Plas-
turgie et du Centre National de la Sous-Traitance (CENAST)

t.charles@allize-plasturgie.com

« Ce serait folie et inconséquence que de supposer que des choses qui n’ont encore jamais été accomplies
puissent étre accomplies sans recourir a des moyens jusqu’ici jamais employés ».
Francis Bacon (Novum Organum, 1620, livre I, paragraphe VI)

Les entreprises
cher I'enlisement de la crise dans la
zZone euro.

risquent de payer

En effet, la situation bancaire, les dé-
lais de paiement [le crédit interentre-
prises], le manque d'appui a lI'interna-
tional, le différentiel de compétitivité
(colt du travail vs TVA sociale) voire
méme |'absence de transfert des sub-
ventions dédiées aux grands groupes
vers les PME (la cagnotte du grand
emprunt..) restent plus que jamais
d'actualité.

Dans un tel contexte, on ne peut étre
que surpris de la prolongation des
accords dérogatoires au plafond lé-
gal de délai de paiement [certains
secteurs d'activité, pour pallier a la

réforme, ont conclu des accords per-
mettant d'atteindre progressivement
les nouveaux plafonds] telle qu’en-
visagée aux articles 1bis A nouveau
(8§12 et 8§13) du projet de loi renfor-
cant les droits, la protection et I'in-
formation des consommateurs et 90
bis nouveau de la proposition de loi
relative a la simplification du droit et
a l'allegement des démarches admi-
nistratives.

Rappelons qu’en 2009, la réduction
des délais de paiement induite par
la Loi de Modernisation de I'Econo-
mie (dite LME n°® 2008-776 du 4 ao(t
2008) a été un facteur déterminant
pour permettre aux entreprises de
résister a la crise en renforcant leur
trésorerie.

Alors que la conjoncture s'annonce
trés difficile pour 2012, la prolonga-
tion des accords dérogatoires ne peut
que fragiliser encore des entreprises
dont les clients paieraient avec un
délai prolongé alors qu'elles doivent
appliquer strictement la LME vis-a-vis
de leurs fournisseurs. Les entreprises
et notamment les sous-traitants, vont
une nouvelle fois étre pris en étau.

L'Observatoire des délais de paiement
a également mentionné dans son der-
nier rapport que les professions, dans
leur grande majorité, se prononcaient
contre toute tentative de remise en
cause de la sortie des accords au ler
janvier 2012 (a noter que Jean-Hervé
Lorenzi, Président de « I'Observatoire
des délais de paiement » aurait mis le
26 septembre 2011 sa démission dans
la balance).

Par ailleurs, l'imprécision des ter-

mes « activité», « produits relevant
de secteurs », « caractere saisonnier
particulierement marqué » pose pro-
bléeme quant aux différentes interpré-
tations possibles pouvant méme aller
jusqu'a I'élargissement du champ des
entreprises concernées par rapport
aux accords dérogatoires conclus en
2008. De méme, il est indiqué que la
durée des accords est limitée mais il
n'y a aucune précision quant a cette
limite.

Cette disposition qui semble avoir été
adoptée dans la précipitation est, en
outre, I'occasion d'une transposition,
trés prématurée (échéance au 16 mars
2013) en droit frangais de la Directive
communautaire 2011/7/UE en date
du 16 février 2011 qui nécessiterait,
notamment autour de la notion de «
procédure d'acceptation ou de vérifi-
cation », une analyse et concertation
approfondies afin de ne pas intro-
duire de risque de contentieux et de
retour au délai de 90 jours et plus.

A propos de l'ultime réforme des dé-
lais de paiement, les entreprises in-
dustrielles ont ainsi le sentiment de
« vivre le supplice de Sisyphe » : un
éternel recommencement, une maille
a l'endroit, une maille a I'envers, car
il semblerait qu'un grand nombre
d'acteurs et de donneurs d'ordres,
qui percoivent des avantages quasi
proportionnels a I'idée qu'ils se font
de leur propre importance au sein de
la filiere, s'engouffrent déja dans la
breche, un nouvel espace de liberté
. « celui ou, puisque tout n'est pas
permis, tout redevient possible » !


mailto:t.charles@allize-plasturgie.com
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Olympus France rationalise ses
colits en automatisant le traitement
de ses 30 000 virements par an
grace a la solution GEC Lettrage

Olympus France rationalise
ses collts et optimise sa compt-
abilité clients grace a la solu-
tion GEC Lettrage éditée par
DIMO Gestion. Les bénéfices
sont considérables...

Un objectif principal : ré-
duire les colits...

OLYMPUS France compte plus de 5200
clients dans des secteurs tres variés
(cliniques, hopitaux, grande distri-
bution, grossistes, universités, CNRS,
entreprises industrielles...). La société
émet ainsi, chaque année, plus de 108
000 factures et les 7 collaborateurs de
la comptabilité clients doivent traiter
manuellement 30 000 virements, sai-
sis un par un dans I'ERP Movex.

« La saisie manuelle des encaisse-
ments clients dans notre ERP est un
travail peu intéressant et trés chro-
nophage » nous explique Léonie Fi-
nance, Credit Manager d'Olympus
France. « Les retards de saisie nous
conduisent a des relances clients in-
justifiées, une balance client erronée,
et des rapprochements bancaires la-
borieux en fin de mois. Sans compter
les risques d’erreurs d'imputation et
les difficultés a identifier certains vi-
rements ».

En 2010, une politique interne de ré-
duction des colts conduit OLYMPUS
France a supprimer un poste au ser-
vice crédit clients. L'automatisation
du traitement des virements clients
devient donc essentielle.

Apres un benchmark des solutions
existantes sur le marché, les équipes
d’'Olympus France ont été séduites
par GEC Lettrage qui a fait ses preu-
ves depuis de nombreuses années. «

L'ergonomie, la simplicité, et le prix
de la solution ont été des atouts in-
déniables » nous confie Léonie Finan-
ce qui connaissait déja la qualité du
support client de DIMO Gestion sur
d'autres solutions.

...mais aussi optimiser la
comptabilité clients

Face a l'urgence de la situation, le
projet GEC Lettrage a été mené tam-
bour battant grace a une équipe DIMO
Gestion « toute a fait opérationnelle
et motivée ». Ce projet a d'ailleurs
tenu toutes ses promesses.

En plus d'avoir économisé un ETP
(Equivalent Temps Plein) le service
comptabilité clients apprécie la sim-
plicité et les fonctionnalités du lo-
giciel au quotidien. Chaque jour,
Olympus France recoit les relevés de
comptes des banques et GEC Lettrage
réalise automatiquement l'identifica-
tion, la saisie et le lettrage de plus
de 80% des virements recus. Quinze
a vingt minutes suffisent pour traiter
les virements restants grace a l'assis-
tant de lettrage qui permet de réaliser
des recherches rapides et efficaces.

« Les gestionnaires de compte sont
responsabilisés et davantage impli-
qués : ils bénéficient d'une meilleure
visibilité des comptes clients, dispo-
sent d'informations sur les rentrées
de cash en temps réel et ne font plus
de relances inutiles ».

Pour conclure, Léonie Finance salue
« l'excellent support technique de
DIMO Gestion et la hotline efficace,
réactive et particulierement a I'écou-
te. Avec GEC lettrage, nous avons
gagné un temps considérable et les

résultats sont conformes aux pro-
messes commerciales, avec un taux
de lettrage automatique supérieur a
80% et un ROI inférieur a 12 mois ».

De son c6té, Edouard Coiraton, Res-
ponsable Commercial GEC chez DIMO
Gestion se réjouit : « nous sommes
ravis d'accompagner Olympus France
dans l'automatisation du traitement
de ses encaissements clients. Solu-
tion novatrice, a forte valeur ajoutée,
GEC Lettrage répond parfaitement a
son besoin d'amélioration de la pro-
ductivité de la comptabilité clients ».

A propos d'OLYMPUS

Leader mondial en produits opto-nu-
mériques, le groupe japonais OLYM-
PUS a été créé en 1919 et concgoit
des solutions de hautes technologies
pour la Santé, I'Industrie, la Recher-
che et la Photographie (appareils
photos, endoscopes, microscopes,
caméras..). Le groupe a acquis un
savoir-faire unique dans tous les mé-
tiers de pointe de l'image. Sa filiale
francaise, compte 356 collaborateurs
et réalise un chiffre d'affaires 2010 de
165 millions d'euros.

A propos de DIMO Gestion

Le Groupe DIMO Gestion est éditeur,
distributeur et intégrateur de solu-
tions logicielles offrant des fonc-
tionnalités complémentaires a celles
des ERP. Résolument ancré dans une
culture multi-spécialiste, DIMO Ges-
tion a développé 7 poles d'expertise
pour enrichir le systéme d'informa-
tion de ses clients :

- Business Intelligence (Décision-
nel-Elaboration budgétaire)
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- CRM (Gestion de la Relation
Client)

- Dématérialisation & Processus
(Numérisation, Workflow, Extra-
net, Archivage)

- Finance (Cash Management, Gé-
nérateur d'écritures comptables,
Automatisation du traitement des
encaissements clients)

- Gestion financiére et RH (Recou-
vrement, Immobilisations, Liasse
fiscale, Gestion des congés & ab-
sences)

- GMAO (Gestion de la Maintenan-
ce Assistée par Ordinateur)

Ne perdez plus de temps avec
- Travel & Expense Management. .. . .
Les solutions éditées et distri- |a saisie de vos encaissements clients !

buées par DIMO Gestion s’adres-
sent aux PME/PMI et grandes en-
treprises tous secteurs d'activités

confondus ainsi qu’aux établisse- . . .
ments publics. Identification et lettrage automatique

Basé a Lyon, Paris, Biarritz, Tunis et Iel'i'rage de vos encaissements clients
Madrid, le groupe DIMO Gestion
connait une croissance réguliére de-
puis 1995. En 2011, il compte 230 col-
laborateurs, 5750 clients et réalise un
chiffre d'affaires de 23,9M€£ en crois-
sance de 19% par rapport a 2010.

Découvrez GEC Lettrage lors

DIMO Gestion Siége social - 590 allée de nos prochaines web-sessions
des Hétres - 69760 Limonest 4) Automatisation jusqu'a 90% du traitement de

vos réglements clients (identification, saisie, =
wwwdimo-gestion.f m) (ide saisie www.gec-software.fr
En savoir plus sur www.gec-software. [
fr %) Interface avec tous les ERP X

%) Retour sur investissement inférieur a 1 an



http://www.dimo-gestion.fr
http://www.gec-software.fr
http://www.gec-software.fr
http://www.gec-software.fr
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La BI se met au service
de la CRM financiere
pour décloisonner et
optimiser la gestion

du poste client

Selon le barometre d’Alma Con-
sulting Group sur les pratiques
du BFR, les délais de paiement
des clients sont pour les entre-
prises lélément qui a le plus
d’impact sur le BFR (66% des
entreprises) au-dela des délais
fournisseurs ou de la variation
des stocks. Et c’est précisément
ces délais que les crédits man-
agers jugent le plus difficile a
optimiser (55%).

Rappelons que l'optimisation des
prévisions d'encaissements passe par
le triptyque : anticipation du risque/
relances préventives /résolution des
litiges. Il est donc primordial que les
Directions financiéres décloisonnent
la gestion du poste client et impli-
quent tous les services de I'entreprise
(commercial, production, logistique,
..) dans la gestion du recouvrement
ou dans la résolution des litiges. Et
cela, sans attendre I'échéance du
paiement. Les solutions de CRM fi-
nanciere, comme Alma Cash Intelli-
gence, élargissent considérablement
le champ d’action des ERP. Ces outils
permettent aux différentes directions
de I'entreprise [direction générale,

direction financiére et direction com-
merciale] de recueillir des informa-
tions fiables pour anticiper et réduire
les risques d'impayés : défaillances,
retards de reglements et litiges.

En consultant les indicateurs sur son
PDA ou sur son PC, un commercial,
lorsqu’il négocie avec son client, doit
étre capable de connaitre sa marge
de manceuvre en fonction du pla-
fond autorisé, de I'encours client ou
de nombre de litiges non résolus.
De méme, il doit savoir combien de
litiges le concernant n‘ont pas été
résolus, combien de promesses de
réglements n‘ont pas été tenues et
si le DSO constaté sur son parc client
est conforme aux objectifs de I'entre-
prise.

Une direction financiére souhaitant
analyser la performance du Cash
pourra se créer des indicateurs de
performance des équipes de recou-
vrement, de suivi des retards de re-
glement ou de calcul du DSO et croi-
ser les prévisions d’encaissement
avec son budget de trésorerie (sous
Excel) pour en mesurer la cohérence.
Une direction commerciale s'intéres-
sera davantage a tout ce qui concerne

le client, comme le respect des condi-
tions générales de ventes, le nombre
d'acomptes ou le temps de résolution
des litiges. En y associant les infor-
mations issues de sa CRM elle ourra
affiner son analyse par agence, typo-
logie de clients, commercial, ...

Ces indicateurs doivent étre par
conséquent personnalisés et adaptés
aux attentes de chaque utilisateur.
Ces derniers doivent pouvoir compa-
rer ou combiner des données issues
de la CRM financieres ou d'autres ap-
plications dont les tableurs.

En quoi le mode SaaS est
il adapté ?

Afin que chaque collaborateur puisse
disposer de la bonne information, au
bon moment, il est primordial de s'ap-
puyer sur des solutions agiles, acces-
sibles via Internet sur n'importe quel
support : Portable, PDA, ... En ce sens,
le mode SaaS (Software as a Service)
est adapté a ce type de solutions car
il permet d'appréhender son projet
sous trois angles : Qui va utiliser mon
application et dans quelle configura-
tion ? Quel est le modéle économique
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le plus approprié ? De quels services
ai-je besoin ?

Le Saas permet d'utiliser une solution
en fonction de ses besoins tout en
gérant une situation exceptionnelle
ou conjoncturelle. Ce modele donne
ainsi la possibilité aux entreprises de
faire évoluer leur projet a leur rythme
et sans rupture : acquisition d'une

nouvelle filiale, utilisateurs supplé-
mentaires, mise en place d'un centre
de services partagés, externalisation
totale ou partielle du recouvrement.
Le SaaS, c'est aussi la convergence
entre le logiciel et les services sans se
limiter a I'administration des serveurs

Identifier les risques

et des sauvegardes. Le SaaS permet
de s'appuyer sur des partenaires pour
optimiser le recouvrement (modifi-
cation du paramétrage, besoin ponc-
tuel de chargé de recouvrement, ..)
ou créer de nouveaux indicateurs.

A propos du Partenariat
Alma Consulting Group-
Dig Dash

En choisissant d'ajouter les modules
DigDash Enterprise au logiciel Alma
Cash Intelligence, Alma Consulting
Group, leader européen du conseil
opérationnel et DigDash, société édi-
trice du logiciel DigDash Enterprise,

logiciel de construction et visualisa-
tion de tableaux de bord dynamiques
facilitent le partage de [l'informa-
tion et donc l'optimisation du poste
client.

Pour plus d’informations :
www.almacg.fr - www.digdash.com

% Dot dhes AT parr Dyps # || E

Piloter



http://www.almacg.fr
http://www.digdash.com
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Georges Grigliatti
Le FNIP nouveau
est arrive ....

Georges Grigliatti, bonjour,
le poste clients est souvent et
encore, un gisement de CASH
inexploité dans un grand nom-
bre d’entreprises grandes et
moyennes. Pouuriez-vous nous
présenter votre solution : le
FNIP.

Le FNIP (Fichier National des Inci-
dents de Paiements) est un outil inno-
vant, performant révolutionnaire et «
unique » pour faire régler les « mau-
vais payeurs » aussi bien en créances
commerciales que civiles.

En effet, cet instrument de gestion du
poste clients remplit trois fonctions
essentielles :

1. c'est tout d'abord et en premier
lieu un « accélérateur de paie-
ment » inégalé et exceptionnel.

2. c'est en second lieu une base
préventive de renseignements
consultable avant d'entrer en re-
lation avec un nouveau client afin
de prendre connaissance si ce
nouveau client est a jour dans le
paiement de ses factures fournis-
seurs.

3. C'est une mise sous surveillance
des clients en retard de paiement
a travers des CLUBS CONTROLES
métiers locaux, régionaux ou na-
tionaux sur des marchés oligopo-
listiques.

Et une derniére fonction qui sera mise
en place au ler Février 2012, fournis-
sant aux abonnés du FNIP un scoring
(notation) spécifique.

Apportez-nous plus de précisions.
Depuis quand existe ce nouvel outil
de gestion du poste clients ?

Depuis 1998 , il a démarré avec le

Minitel et ensuite internet , a pris la
suite naturellement

Quelles sont les modalités de fonc-
tionnement ?

Tres simples, lorsque un fournisseur
abonné au FNIP, a des factures en
retard de paiement, en dépassement
d'échéance, des impayés bancaires
(chéques, traites, avis de préleve-
ment), il se rend sur le centre serveur
FNIP et inscrit les coordonnées et ré-
férences de la facture concernée. Le
lendemain, le FNIP adresse un cour-
rier ( Avis d'inscription) au client dé-
biteur. Si dans les 8 jours le client ne
paie pas, il est « fiché ».

Quel est le taux de réussite ?

En moyenne, la menace d'inscription
déclenche dans 80% des cas, un paie-
ment du client directement entre les
mains de son fournisseur.

Pas d'intermédiaires, donc pas d'ho-
noraires sur encaissement, pas de
frais de dossier.

Il faut cependant respecter la mé-
thodologie préconisée par le FNIP et
bien maitriser en interne I'historique
des actions engagées vis-a-vis d'un
débiteur.

Il ne peut pas se permettre d'étre ins-
crit dans une telle base, consultable
par tous les abonnés (banques, éta-
blissements financiers, compagnies
d'assurances, GMS, négociants, gros-
sistes, distributeurs....).

Donc le FNIP remplit le réle et les
fonctions d'une agence de recou-
vrement ?

Oui et non. Le FNIP se positionne 30 a
45 jours apres |'échéance. Pour mena-
cer d'inscription, il faut avoir détecté
un comportement « mauvais payeurs-

Le FNIP intervient bien en amont de
l'agence de recouvrement. Le FNIP
dans cette fonction est un « accéléra-
teur » de rentrées de CASH et d'amé-
lioration du DSO.

Mais I'agence de recouvrement aura
toujours son rble a jouer, pour les
débiteurs inscrits qui n‘ont pas payé
sous l'action préventive du FNIP.

Pendant combien de temps, les «

mauvais payeurs » sont-ils inscrits
?

Pendant 5 ans ... ainsi les « mauvais
payeurs » sont maintenant enfin «
sanctionnés » !l

Mais ne croyez vous pas, que le
FNIP puisse étre un outil , utilisé
par les fournisseurs abonnés pour
« régler » leurs comptes avec des
clients via un centre serveur ?

Non car le débiteur est protégé. En
effet lorsqu'il recoit I'avis d'inscrip-
tion par courrier, celui-ci comprend
des codes d'acces qui permettent a
ce débiteur d'aller contréler le bien-
