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L ettred’inform ationHO R S S ER IE
CettelettrevousestproposéeparvotrepartenaireIN T ER S U D etseradiffuséeàsesfidèlesclients

L ECR EDIT M A N AGEM EN T ET L A FO N CT IO N CR EDIT

1. L eCreditM anagem ent,c’estquoiexactem ent?

L esdictionnairesdéfinissentlecréditcom m e"laconfiancequ'unepersonneaccordeàune
autre."P ourunCreditM anagerlecréditc'estl'artdes'assurerquesonentrepriseseraeffectivem ent
payéedesesventesetleseradanslesdélaisfixés.C'estl'artdes'assurerquelaconfianceaccordée
àsesclientsneserapastrahie.

S elon lescultureset lestraditionsdesdifférentspays,le degré de confiance enversla
clientèle,le "crédit" quiluiest accordé,est plusou m oinslarge.Ainsilesanglo-saxonsont une
perceptionquelquepeu plus...réductricequelanôtre,com m eentém oigneladevisechoisieparles
CreditM anagersam éricains:"In God w etrust.O therspay cash !"("N ousavonsconfianceen Dieu.
L esautrespaient com ptant !") P arfaitem ent révélatrice de laconception rigoureuse du crédit
interentreprisesdansce pays,danslequeliln'estcertespasun hasard que laFonction Créditsoit
apparue dès1895."T out ce quiest dû nousest cher" est ladevise plussoft quisem ble le m ieux
correspondreaux CreditM anagersdecepays.

L aFonctionCréditgèreleposteclientavecdeuxfinalitéstrèsclaires:M aîtriserlerisquedu
créditàlaclientèlepour,enlim itantlespertessurcréances,sauvegarderl'actifclientsetréduirele
coût de ce crédit en m axim alisant l'encaissem ent desventes,c'est-à-dire en faisant respecterles
délaisde paiem ent contractuels,cecisansprovoquerde chute sensible du chiffre d'affairesni
dégraderl'im agecom m ercialedel'entreprise.

L e créditestindissociable de lavente :sanscrédit,pasde com m erce,c'estune évidence.
L aventeconstitueun actecom plet,allantdelaprisedecom m andeàl'encaissem entdelafacture,
quelaFonctionCréditconcourtàm eneràbien.Elledoitfaireprendreconscienceauxcom m erciaux
decettedim ensionfinancièredelavente,quiquelquefoisleuréchappe!Elledoit,encontrepartie,
intégrerlesim pératifsde chiffre d'affaireset lastratégie com m erciale de l'entreprise.T out Credit
M anagerefficientnepeutqu'êtreunfinancieràsensibilitécom m erciale.

Conséquencedecetteindissociabilité,elledoit,etc'estprim ordialpourrem pliravecpleine
efficacitésam ission,m enersesactionsenpleineetfranchecoopérationaveclaForcedeVentedans
lecadred'unepolitiquecréditclairem entdéfinieparlaDirectionGénérale.Créerlesconditionsde
cette indispensable collaboration par une com m unication,une inform ation et une form ation
constantes,etlafairevivreleplusharm onieusem entpossibleestlaclédevoûtedelaréussited'un
S erviceCrédit.A l'inverse,unecoopération"arrachée",forcéeou subie,avecpourconséquence,une
collaborationdefaçadeou inexistanteestlaquasiassuranced'unéchec.
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L e Credit M anager se doit de convaincre l’ensem ble desvendeursqu’iln’est pas« un
em pêcheurde vendre » avecun frein à m ain serré en perm anence,m aisqu’ilest un « M onsieur
S écurité» disposantd’unsystèm eABS pouréviterlescaram bolagesensérie!

2. Cham pd'actionetm issionsdelaFonctionCrédit

Ils'agitbienentendu,enprem ierlieu,desedoterdesoutilstechniquesnécessairesàlaréalisation
desesobjectifs.Ils'agit,en second lieu,decréerlesstructuresdecom m unication,quiàl'intérieur
com m eàl'extérieurdel'entreprise,sontindispensablesàunebonneutilisationdecesoutils.

L esaspectstechniquesdu CreditM anagem ent

Ce sonttroisgrandesm issionsque le Chefde Créditdoitm enerà bien :assurerle recouvrem ent
efficace descréancesclients,réduire le poidsglobaldescom ptesclients,identifieret m aîtriserle
risqueindividueldechaqueclient

 L aprem ière m ission du Chefde Créditestde se donnerlesm oyensde recouvrerà bonne
datelesfacturesclients,de sécuriserlespaiem ents,de veilleràleurrégularité,deprévenir
etderelancertouslesretardsd'échéance,deprocéder,au m oindrecoût,au recouvrem ent
contentieux desfacturesim payéeslorsque ce seranécessaire et ausside préserverce qui
pourral'êtredescréancesdontlarécupérations'avéreragravem entm enacée.

Enpratique,celaconsisteàprévenirtoutesourcedelitigepouvantjustifieràunclientdedifférerou
de refuserun paiem ent.L e choix d'un systèm e de gestion adéquatdescom ptesclients,celuides
m odesde règlem ent lesm ieux adaptésau profilpayeur desclients,larédaction de clauses
"protectrices" danslesconditionsgénéralesde vente et la conform ité form elle de tousles
docum entscom m erciaux (facture,réception de com m ande,bon de livraison..)s'inscrivent dans
cette ligne. Cela im plique égalem ent de définir et d'appliquer une procédure de relance
systém atique et perm anente de tout retard de paiem ent,cette relance m ultiform e s’étendant de
l'aim able rappelau recouvrem ent judiciaire.Celasuppose enfin de rechercheret de m ettre en
œ uvretouteslesgarantiesqu'ilserapossibled'obtenirpoursauvegardertoutou partiedescréances
m enacéesparuneinsolvabilitépassagèreou définitivedelaclientèle.

 L e second terrain d'action du Credit M anager,souvent occulté d’ailleurs,est larecherche
d’opportunitéspourdim inuerle délaidu créditcom m ercial,pourréduire le poidsfinancier
globaldescom ptesclients,cetinvestissem entim poséet« im productif».

Enpratique,celaconsisteàproposerou àim poserdesam énagem entsaux conditionsdepaiem ent
contractuellesdesclientsafindelesraccourcir.T outeslespistessontàexplorerpourcefaire;Citons
parexem ple et sansexhaustivité : faire réglerplustôt lescom m andesde faible m ontant ou les
livraisonsd’urgence,exigerdesclientsàrisque un paiem entcom ptantau-delàd’un créditplafond
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fixé d’un com m un accord,tenterd’obtenirde nouveaux term esd’échéance (fin de décade,fin de
quinzaine… ),m ettreenplaceunepolitiquerentabled’escom ptespourpaiem entanticipé…

 R ecenser lesinform ationslesplusfiablessur lesclientset lesexploiter au m ieux afin
d'évaluer leur solvabilité,de pleinem ent m esurer lesrisquesencouruspour m ettre en
adéquationlescréditsaccordés,constituelatroisièm egrandem issiondelafonctioncrédit.
Cen'estnilam oinsim portante,nilaplusfacile.

En pratique,celaconsiste à collectersystém atiquem ent etrégulièrem ent touteslesinform ations
financièresetcom m ercialesdisponiblessurlaclientèlequ’ellessoientd’origineinterne(rem ontées
du terrain,tenue desdossiersindividuels,synthèsesdesvisitesclients)ou externe (bilans,scoring
etrapportsd’Agences).Aprèsenavoirvérifiélapertinence,ilconvientensuitedelessynthétiserpuis
de lestraiterobjectivem ent pourqualifierle degré de risque individuelde chaque client afin de
"piloter" ce risque danslesm eilleuresconditions.P ourchacun d'eux,ou pourlesplussensibles
d'entreeux,unelim iteplafondestlogiquem entdéterm inée,unsystèm edecontrôlepours'assurer
queleplafonddecréditfixén'estpasdépasséétantparallèlem entm isenplace.

L esoucidelarentabilitédesactionsàengageretlesenscom m ercialpourlesm eneràbiendoivent
êtreom niprésentsdanschacunedestâchesdu CreditM anager.Etc'esttouteladifficulté!L am ission
du Créditn'estpasd'obtenirleretardzéroetderéduiredrastiquem entledélaidepaiem entm oyen
au prix de coupessom bresdansle portefeuille clients.Elle n'estpasnon plusd'arrêterde vendre
dèsqu'unprem iersignedefaiblessefinancièrepointàl'horizon.M êm esicelavasansdire,celava
m ieux enledisant!

3. Q u’est-cequ’une« politiquecrédit» bienm enée?

L apolitiquecréditc'esttoutàlafoislecadrefinancierdanslequellapolitiquecom m erciale
vase déployer et lesrepèresquiserviront à guiderle Credit M anager danssesactions. Cela
com m ence pardéterm inerdesobjectifsannuelsde com pte clientsen nom bre de joursde chiffre
d'affaires(DS O )et le niveau acceptable de pertessurcréances(en pourcentage desventes,par
exem ple).Cesobjectifsdoiventêtretoujourschiffrés.

L eréflexecom m ercialetl'espritdenégociationdoiventêtreconstam m entenfiligranedes
actionsdu Credit M anager.P arexem ple,à profilde risque égal,un client stratégique ne doit en
aucun casêtre traité de lam êm e façon qu'un clientsansim portance com m erciale particulière ou
facile àrem placer.C'estprécisém entdanscetype de situationdélicateque son savoir-fairepourra
pleinem ents'exprim er...

M êm esisesdonnéestournenttoujoursautourdesm êm esparam ètres:réduirelesbesoins
en fondsde roulem ent et lesfraisfinancierset aiderau développem ent desventes,lapolitique
créditseradifférentesuivantlahiérarchiedesobjectifsvisés.Elleestrarem entfigéecarelleesten
perm anenceconditionnéeparplusieursfacteursdontl'im portanceréciproqueetlepoidsrespectif
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varient au fildu tem ps.P arm icesfacteurscitonssansexhaustivité :l'acuité de laconcurrence,le
niveau de résultat,le volum e desventes,ladem ande de laclientèle,l'état du stocket celuide la
trésorerie,m aisaussietsurtoutledegrédedilutiondu risquedel'ensem bledu portefeuilleclients.

 L 'acuitédelaconcurrence:on serad'autantplusstrictaveclesclientsqu'elle serafaible.S i,au
contraire,laconcurrenceestviveonseraam enéàappliquerunepolitiquecréditpluslibéralepour
éviterdeperdredesclients,ou pourenfaireunearm epourenattirerdenouveaux clients.

 L e niveau de résultat : L esim payéssont d'autant pluscatastrophiquesque lesm argessont
faibles.M oinslarentabilitéseraim portantepluslapolitiquecréditserarigoureusepourleséviter.

 L evolum edesventes:unniveau peu élevéou enbaisseapourcorollairelepaiem entdetoutes
lesfactures.Enrevanche,unchiffred’affairesendéveloppem entpeutentraînerm oinsderigueur.

 L adem andedelaclientèle:unefortedem andedesesproduitsperm etàl'entreprisedechoisir
lesclientssansrisque.U nedem andefaibleou enbaissesedoitd'êtrecom penséeparunappuiplus
efficacedelapolitiquecréditàlaForcedeVente,afin deréaliserleplusdeventespossiblem algré
lesrisques.

 L 'étatdesstocksetl'étatdelatrésorerie:lapolitiquecréditauratendanceàêtreplussouplesi
d'im portantsstockssontàécouler.A l'inverse,unetrésorerieserrée,desdisponibilitésinsuffisantes,
interdisenttoutretarddepaiem entdelapartdelaclientèle.

 L edegrédedilutiondu risqueclients:C'estbienentendu leparam ètreleplusim portant.Ilest
évidentqueleCreditM anagernepeutquesem ontrertrèsrigoureux lorsquesonrisquepotentiel
d'im payéesttrèsfort,concentrésurdegrosdécouvertsou silesdéfaillancesenregistréessont
nom breuses.A l'inverse,ilpeutseperm ettredeprendredavantagederisquessurquelques
com ptes"sensibles"lorsquesonrisqueclientglobalestdiluésurunpetitnom bredeclientsà
faibleencours,ou lorsquelespertessurcréancesconstatéessontnégligeables.


