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Poste clients :
les 6 chiffres clés

pour reprendre le
controle



Se faire payer a temps est crucial
pour toutes les entreprises.

Mais une fois ce constat fait, comment s'y prendre ?

Dans les entreprises classiques, se faire payer était de la seule
responsabilité des équipes financiéres comme s'il s'agissait d’'une tache
de support. Mais ¢a c'était avant.

Pour les entreprises modernes, le constat est sans appel, se faire payer
est une problématique pour tous et un travail collaboratif, mené de
concert par les équipes financieres, commerciales, opérationnelles et
parfois méme les dirigeants.

A cet effet, de nouveaux rbles transverses (que l'on appelle parfois
"finance ops”) sont apparus au sein de ces entreprises pour mieux gérer
ces sujets, au plus proche des problématiques business. Mais ceux ci ne
sont pas toujours au fait de toutes les notions financieres...

Tout le monde est d'accord, pour se faire payer, il faut commencer par
mesurer et se fixer des objectifs. Mais mesurer quoi ?

DSO, taux de défaut, balance dgée, échus, irrécouvrables...
Tout cela peut parfois paraitre obscur, mais... seulement 6 chiffres sont
nécessaires a mesurer pour un bon suivi du poste clients, et atteindre

vos objectifs.

Nous sommes heureux de vous les présenter dans ce eBook, afin de
vous aider a reprendre le controle sur votre trésorerie. Bonne lecture !

Alexandre Louisy, CEO @ Upflow
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Encours clients et délai de paiement constaté

Le terme "encours clients" fait référence a la somme des créances clients.
Cette somme regroupe lI'ensemble des factures impayées a un instant donng,
gu'elles soient en attente de paiement ou en retard de paiement. Elle
comprend donc le montant des factures émises et non encore encaissées.

L'encours client et le délai de paiement constaté sont des mesures basiques
pour suivre et optimiser la gestion de son poste clients. Il est primordial
d'identifier les clients qui ont effectué un paiement, ceux qu'il faut relancer,
ceux qui présentent un retard de paiement excessif, etc.

Assurer la surveillance quotidienne des encours clients permet a
l'entreprise d'optimiser la gestion de son poste clients mais aussi

de prendre des décisions stratégiques.



Echu et non échu

Le mot "échu" signifie arriver a échéance. Dans le domaine comptable, les
termes "échu" et "non échu" font référence a la date de paiement demandée
de la facture.

« Une facture est "non échue" lorsqu'elle est en attente de paiement, mais
pas encore en retard. Sa date d'échéance est dans le futur.

« Une facture est "échue" lorsque la date d'échéance est dépassée.
Théoriquement, cela ne devrait pas arriver ! Malheureusement... C'est
souvent le cas dans le monde B2B.

La répartition de vos créances échues et non échues est un indicateur
important du fonctionnement de votre activité. Si la majorité est en retard de
paiement, c'est mauvais signe !



Echu et non échu

Sans un suivi rigoureux des factures, une entreprise ne peut
garantir de se faire payer dans les temps ! Une vision globale du
statut de chaque facture permet d'avoir une compréhension
rapide et claire du montant di. C'est indispensable pour

relancer les clients.

Plus de 50% de factures en retard de paiement ?

Il est temps d'agir !




Balance agée

La balance agée est une représentation de I'ancienneté des factures. Elle se
focalise tout particulierement sur les factures échues, donc en retard de
paiement. Elle est régulierement utilisée durant un exercice comptable pour
pouvoir faire le point sur les factures impayées et relancer les clients
concernés.

En effet, une facture qui est en retard d'un jour ne représente pas le méme
risque qu'une facture en retard de 3 mois ! Et les risques de non paiement
associés ne sont pas les mémes. C'est ce que représente la balance agée de
maniere graphique ou sous forme d'un tableau. Ce document est tres utile
pour analyser les risques de non paiement dans le total des encours clients.

Au dela de 90 jours de retard, la probabilité de non paiement est multipliée
par 6, ces factures-ci doivent donc étre gardées a un volume minimum !

L'objectif de nombreuses entreprises est d'augmenter les ventes,
mais assurer ’encaissement des factures émises est tout aussi
important !

Une balance agée d'un poste clients sain est donc une balance

dont la répartition est la plus a gauche, vers les créances peu
en retard. Apprenez a les repérer en un clin d'oeil !




Taux de défaut

Malgré toutes les précautions prises sur la relance, certaines factures ne
seront jamais payées, pour cause de litige non résolu ou bien de client ayant
fait faillite. Ces factures, alors déclarées « irrécouvrables", représentent une
perte seche pour I'entreprise qui a souvent engagé des colts importants pour
délivrer une prestation, et doivent donc étre surveillées de pres.

Le taux de défaut (aussi appelé Risque de Crédit) est un ratio calculant le
pourcentage de non-paiement de l'encours client, c'est-a-dire la part des
factures émises qui ne seront jamais payées pour une période d'émission
donnée.

Au-dela de la perte pour l'entreprise, un client qui ne paye pas
(ou qui a une probabilité de défaut de paiement élevée) est a
éviter dans l'activité commerciale de votre société. Il est
important de bien mesurer ces éléments.

Mais les équipes peu rigoureuses sur leur suivi financier ont parfois tendance
a ne pas passer ces factures en irrécouvrables afin de ne pas déclarer de
perte, alors qu'elles n'ont plus aucune chance d'étre payées. C'est la raison
pour laquelle le taux de défaut inclut souvent les factures dépassant les 90
jours de retard.



Taux de défaut

Auparavant, cette donnée était exclusivement basée sur les
pertes constatées de I'année passée. Mais depuis Janvier

2018, la norme comptable IFRS9 integre le principe de “perte
de crédit attendues”.

Cette nouvelle norme a deux impacts pour les entreprises :

 sur les finances : 'augmentation des provisions pour créances douteuses
peut aller jusqua 25% et impacte donc les pertes et les profits des
entreprises concernées.

» sur linformation : les entreprises demanderont plus d’'informations sur la
solvabilité de leurs clients.



Exposition client par responsable de compte

L'exposition client par responsable de compte permet d'analyser la
performance de vos commerciaux. Cet indicateur aide a mieux comprendre
I'activité de chaque commercial en détaillant qui sont les responsables de
compte qui vendent mais surtout qui sont ceux qui encaissent de l'argent
pour I'entreprise.

Par exemple, Alexandre signe 5 contrats par mois mais aucun
client ne paye alors que Raphaélle ne signe que 2 contrats
chaque mois, mais elle encaisse 100% des montant facturés.

Une différence de taille pour l'entreprise et I'équipe financiére.

Avec ces chiffres, I'équipe financiere est en mesure de mieux comprendre les
comportements de paiement des clients et ainsi reprendre son roéle
stratégique au sein de la société. L'équipe financiere peut rapidement
identifier les mauvais payeurs et les bons payeurs.

Grace a ces informations, elle peut prendre des décisions stratégiques afin
d'anticiper les impayés : déclencher des actions de relance ou demander aux
commerciaux de négocier des accords de vente plus stricts, par exemple.



Exposition client par responsable de compte

Une meilleure sensibilisation de vos équipes a ces sujets de
recouvrement vous permet d'identifier rapidement les
comportements a éviter, de mettre en oeuvre une politique de

recouvrement collaborative, et de limiter les impayés.



DSO

Le délai moyen de paiement permet de connaitre le temps nécessaire entre
I'émission d’'une facture et le paiement de cette facture au sein dune
entreprise. Le délai moyen de paiement (aussi appelé DSO, Days Sales
Outstanding ou Nombre de Jours Crédits Client) représente le temps pendant
lequel le chiffre d'affaires facturé reste non encaissé.

L'intérét du DSO réside dans le fait qu'il s'agit d'un calcul relatif, qui ne dépend
donc pas de votre chiffre d’affaires, qui lui peut augmenter avec votre activité.

Véritable levier pour améliorer la trésorerie d'une entreprise, le DSO a
I'avantage d'étre simple a lire :

« Si le DSO s'améliore (il diminue), cela signifie que vos clients vous payent
plus rapidement et donc que votre besoin en fonds de roulement diminue.
C'est une bonne nouvelle pour votre trésorerie !

« Au contraire si votre DSO se dégrade (il augmente), cela signifie que vous
mettez de plus en plus de temps a vous faire payer. Vos clients se financent
sur votre trésorerie, que vous devez compenser par ailleurs. Ne laissez pas
cela arriver !



DSO

Mesurer son DSO s'avere utile pour prendre des décisions stratégiques pour
la trésorerie de I'entreprise mais aussi pour piloter sa stratégie commerciale.
Le DSO permet de mesurer de maniere synthétique la performance de votre
poste clients. Avec cette information, vous pouvez vous prémunir des retards
de paiement en négociant des accords commerciaux spécifiques avec les
mauvais payeurs (en demandant un acompte par exemple).

Quelle que soit votre méthode de calcul du DSO, l'information la
plus importante est son évolution. L'optimisation du délai moyen

de paiement doit rester votre objectif premier.



A présent, ces chiffres n'ont plus de
secrets pour vous !

Et ils sont trés importants pour gérer votre stratégie
d'entreprise et pour assurer la pérennité de votre trésorerie.

Chez Upflow, nous savons que se faire payer a temps
représente un enjeu important pour l'ensemble de votre
entreprise, pas uniquement pour I'équipe finance. Se faire
payer est tout aussi important que de vendre votre produit
ou votre service !

Notre ambition est dapporter un outil adapté aux problemes
des équipes financieres mais aussi commerciales et
dirigeantes. Nous avons construit Upflow pour permettre aux
entreprises B2B de se faire payer plus facilement mais aussi
de les aider a mieux piloter leur trésorerie.

Pour cela, nous avons développé un tableau de bord
optimisé. Depuis votre plateforme Upflow, accédez a une vue
globale sur I'ensemble de vos données : délai moyen de
paiement, encours clients, balance agée, etc. Pas d'erreur
de calcul possible, Upflow automatise cette tache pour vous
donner une vue en temps réel de votre poste clients !

Upflow vous permet non seulement de mesurer
correctement ces indicateurs, mais surtout de mettre en
place une stratégie efficace pour améliorer votre trésorerie.

Pour aller plus loin dans votre analyse, estimez . "
) : Estimateur de colts
le codt de votre poste clients !
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