GESTION & PILOTAGE

ARTICLE 1 - La trésorerie : le véritable barometre de santé d’une
entreprise

On peut avoir un bon produit, une belle croissance, une marge correcte... et pourtant mettre
son entreprise en danger.
Ce paradoxe porte un nom : la trésorerie.

Contrairement au chiffre d’affaires ou au résultat, elle raconte la vraie vie de Uentreprise :
les retards de paiement, les charges qui tombent au mauvais moment, les cycles saisonniers,
les investissements nécessaires, les décisions impulsives, les imprévus.

Beaucoup de dirigeants pilotent encore “au solde bancaire”.
C’est une illusion dangereuse.

Le solde bancaire montre ce qui reste.
La trésorerie prévisionnelle montre ce qui va arriver.

1. Comprendre la mécanique interne : les cycles de trésorerie
Une entreprise n’est jamais linéaire :
e un fournisseur qui facture en fin de mois,
e unclient quiregle a +45jours,
e une TVA a décaisser,
e un pic d’activité qui demande des achats supplémentaires,
e une embauche qui décale les charges sociales...
Tout cela crée une réalité fluctuante.
Le cabinet peut cartographier :
e quand l'argent entre réellement,
e quand il sortréellement,
e ou se situent les tensions prévisibles,
e etcomment lisser ces écarts.

Ce travail, souvent négligé, évite des situations d’urgence colteuses : découvert, affacturage
subi, crédit mal négocié, stress permanent.

2. Mettre en place une projection a 3 ou 6 mois

Une projection de trésorerie n’a rien d’un outil “complexe réservé aux grandes entreprises”.
C’est un tableau vivant, ajusté chaque mois, qui répond a des questions simples :

e “Siceclientregle enretard, quels sont les impacts ?”



e “Puis-je absorber une embauche cette année ?”
e “Quand investir sans me fragiliser ?”
e “Ai-je la capacité de financer ma croissance ?”

L'objectif n’est pas d’étre “juste au centime”, mais d’avoir une vision claire des tendances.
Dans un contexte économique instable, cette vision est un avantage stratégique.

3. Travailler sur des scénarios pour gagner en lucidité

La trésorerie est un outil de décision puissant.
Simuler différents scénarios permet de sortir du pilotage instinctif :

e scénario prudent,
e scénario réaliste,
e scénario ambitieux.

Le cabinet peut aider a tester Ueffet d’'un recrutement, d’une nouvelle offre, d’un investissement
matériel, d’une hausse d’activité...
Cela apporte un recul impossible a obtenir seul.

Conclusion

Pilotée, la trésorerie est un levier.
Subie, elle est un risque majeur.

Un dirigeant accompagné ne regarde plus son solde bancaire avec anxiété :
il sait pourquoi il est |a, ce qui arrive, et comment anticiper.

ARTICLE 2 - Le risque client : comment sécuriser son activité sans
fragiliser la relation commerciale

Le développement d’une entreprise repose sur un élément fragile : la confiance dans la
capacité des clients a honorer leurs engagements.
Mais la confiance ne doit jamais remplacer la vigilance.

Chaque année, des milliers d’entreprises rentables se retrouvent en difficulté... non pas par
manque de clients, mais par risque client mal maitrisé.

1. Un impayé n’est pas une fatalité : c’est un risque a anticiper

Beaucoup de dirigeants pensent qu’il suffit d’'une bonne relation commerciale pour étre payés
dans les délais.
Hélas, une relation n’empéche ni les tensions financiéeres, ni les litiges, ni les imprévus.

Evaluer un client avant de s’engager devrait étre une routine, comme on évalue un prestataire
avant de signer.

Le cabinet peut analyser :

e les bilans publics,



e lacohérence du modéle économique,

e la capacité de paiement récente,

e lesrisques sectoriels,

o lessignaux faibles visibles dans les comptes.
Cette lecture factuelle compléte les intuitions du dirigeant.
2. Structurer la relation : les conditions de reglement comme cadre protecteur
Une condition de reglement claire :

e rassure le client,

e sécurise le dirigeant,

e réduit les tensions futures.
Points clés :

e acomptes alacommande,

facturation étalée,

pénalités automatiques,
e process administratif validé,
e absence de zone grise.
L'objectif n’est pas de “mettre la pression”, mais d’éviter les non-dits.
3. Mettre en place un suivi systématique des encours
Un simple tableau de suivi permet d’identifier :
e lesclients qui décalent régulierement,
e ceux quiconsomment plus de temps que prévu,
e lessituations a anticiper avant qu’elles dégénérent.

Le cabinet peut automatiser ce tableau et alerter sur les dérives.
C’est un gain énorme : réduire le délai moyen de paiement de quelques jours peut suffire a
rétablir une trésorerie entiere.

Conclusion

Sécuriser la relation client, ce n’est pas manquer de confiance.
C’est poser un cadre qui protege les deux parties.

Un cabinet impliqué aide a transformer la relation commerciale en relation saine, durable et
sécuriseée.



ARTICLE 3 - La croissance profitable : comment se développer sans
perdre en rentabilité

La croissance fait réver.
Mais mal maitrisée, elle peut devenir un piege : plus de clients, plus de stress, plus de charges...
et parfois moins de marge.

La clé n’est pas de croitre “plus vite”.
La clé est de croitre mieux.

1. Comprendre son vrai modéle économique

Une entreprise ne gagne pas partout de la méme maniere.
Certaines offres sont trés rentables, d’autres consomment énormément d’énergie pour peu de
résultat.

Identifier :
e la marge réelle par offre,
e lecodtréel parclient,
e lacharge interne associée,
e les zones de gaspillage ou de surqualité.

Le cabinet peut produire ces analyses, souvent révélatrices.
Elles permettent d’ajuster la stratégie commerciale.

2. Structurer avant d’accélérer
La croissance demande :
e des process,
e une organisation claire,
e des outils adaptés,
e une vision précise des ressources nécessaires.

Croitre sans organisation, c’est amplifier les problemes déja existants :
retards, incohérences, surcharge, pression interne.

Le cabinet peut accompagner la structuration :
tableaux de bord, process, indicateurs, priorités.

3. Financer la croissance intelligemment
Une croissance nécessite souvent :

e investissements,

e recrutements,

e augmentation du BFR,

¢ montée en charge.



La question n’est pas “puis-je me développer ?”
La question est : “mon modele absorbe-t-il la montée en puissance ?”

Une simulation de trésorerie + marge + charges permet de répondre avec précision.
Conclusion

Une croissance profitable n’est jamais le fruit du hasard.
C’est le résultat d’un modele clair, d’un pilotage précis et d’'un accompagnement de confiance.

Le cabinet n’est pas un spectateur : c’est un copilote indispensable pour sécuriser la
trajectoire.

ARTICLE 4 - Le modele économique : Uoutil stratégique le plus sous-
estimé des dirigeants

Un modéele économique, ce n’est pas une théorie.
C’est la réponse a une question simple : comment Uentreprise gagne-t-elle de Uargent ?

Beaucoup de dirigeants ne prennent pas le temps de le clarifier.
Pourtant, c’est Uoutil le plus puissant pour orienter Uavenir.

1. Un modeéle économique clair simplifie toutes les décisions
Ilaide a répondre a:
e faut-il augmenter les prix ?

faut-il réduire Uoffre ?

devons-nous cibler un autre marché ?

cette prestation apporte-t-elle réellement une marge ?
e devons-nous internaliser ou externaliser ?

Sans cette lecture, les décisions sont émotionnelles.
Avec cette lecture, elles deviennent rationnelles.

2. Les 4 questions clés pour analyser son modeéle

1. Qu’est-ce qui crée la valeur pour le client ?

2. Qu’est-ce quico(te réellement a Uentreprise ?

3. Quelestle prix acceptable et cohérent ?

4. Quelle part de lactivité génere 80 % de la marge ?
Le cabinet peut aider a objectiver ces réponses a travers les données chiffrées.
3. Un modeéle économique évolue - et doit étre ajusté

Un modéle concuily a 3 ans peut étre totalement obsoléte aujourd’hui :
nouvelle concurrence, colts en hausse, attentes différentes, nouvelles réglementations,
digitalisation...



Lentreprise qui revoit son modele régulierement assure sa pérennité.
Conclusion

Le modele économique n’est pas un outil théorique.
C’est une carte de navigation.

Avec un cabinet qui apporte la lecture financiere, 'analyse devient un vrai levier stratégique.

ARTICLE 5 - La gouvernance : piloter Uentreprise avec méthode pour
réduire les risques et gagner en sérénité

La gouvernance est souvent associée aux grandes entreprises.
C’est une erreur.
C’est précisément dans les TPE/PME que son impact est le plus fort.

La gouvernance, c’est la capacité a :
e prendre durecul,
e décider avec méthode,
e poserun cadre,
e éviter les risques,
e anticiper les enjeux.
1. Une bonne gouvernance réduit la pression sur le dirigeant
Elle clarifie :
e quidécide quoi,
e quand,
e comment.
Cela évite les décisions impulsives, les oublis, les réactions sous pression, la fatigue mentale.
Le cabinet peut faciliter :
e lamise en place de comités de pilotage,
e des points de gestion réguliers,
e destableauxde bord lisibles,
e des syntheses pour aider a décider.
2. Une gouvernance solide protége ’entreprise
Elle permet de prévenir :
e les conflits associés,

e les erreurs de conformité,



e lesrisques sociaux ou fiscaux,

e lesruptures organisationnelles.
Elle apporte une structure, méme minimaliste, qui permet d’avancer sereinement.
3. La gouvernance donne de la visibilité et inspire la confiance

Eninterne : U'équipe comprend mieux la direction.
En externe : partenaires, banques, clients pergoivent une organisation maitrisée.

Une entreprise bien gouvernée :

e prend moins de risques,

e avance plus régulierement,

e attire de meilleurs talents,

e crée un climat de confiance durable.
Conclusion

La gouvernance n’est pas une contrainte.
C’est un filet de sécurité... et un accélérateur de performance.

Avec un cabinet copilote, elle devient un outil simple, pragmatique et puissant.

ARTICLE 6 — Comprendre son seuil de rentabilité : le repere qui change
la gestion d’une entreprise

” &«

Beaucoup de dirigeants pilotent leur entreprise avec une intuition : “je crois que ¢a va”, “on
devrait étre dans les clous”, “on verra en fin d’année”.
Mais diriger sans connaitre son seuil de rentabilité, c’est avancer sans point de repére. C’est

accepter que la trésorerie tranche a votre place, au lieu de décider en amont.

Le seuil de rentabilité répond pourtant a une question simple :
A partir de quel niveau d’activité Uentreprise commence-t-elle réellement a gagner de
largent ?

Au-dela du concept comptable, c’est surtout un outil de gestion concrete. ILdétermine le
volume minimum d’activité pour couvrir vos charges courantes : loyers, salaires, assurances,
abonnements, achats, sous-traitance.

Connaitre ce seuil transforme immédiatement la prise de décision. Il permet de dimensionner
son activité, de fixer ses prix, de valider une embauche ou de mesurer U'impact d’'un
investissement.

Lerreur la plus fréquente consiste a le calculer une fois pour toutes, puis a Uoublier. Or, le seuil
évolue a chaque changement significatif : hausse des charges fixes, modification d’un prix de
vente, chute de la marge brute.

Un seuil mis a jour régulierement devient un outil dynamique : il aide a anticiper les mois
sensibles, a lisser la trésorerie, a sécuriser les choix stratégiques.



Le réle du cabinet est justement d’apporter cette lecture. Lexpert-comptable peut modéliser
plusieurs scénarios :

—“Que se passe-t-il si mes achats augmentent de 8 % ?”

- “Sij’'embauche, combien de chiffre d’affaires supplémentaire dois-je générer ?”

—“Si je perds un gros client, quel sera 'impact réel ?”

Le seuil de rentabilité n’est ni un jargon technique, ni une formalité. C’est un repére clé pour
sortir du pilotage a vue et reprendre la main sur son entreprise.

ARTICLE 7 — Cash-flow et trésorerie : deux notions différentes, deux
impacts majeurs sur vos décisions

Dans les échanges avec les dirigeants, une confusion revient souvent : celle entre trésorerie
disponible et cash-flow. C’est pourtant 'une des distinctions les plus importantes pour piloter
une entreprise avec lucidité.

La trésorerie est une photo, un instantané : U'argent présent en banque aujourd’hui. Elle peut
étre haute ou basse selon un virement fournisseur, un paiement client ou ’échéance d’un
emprunt.

Le cash-flow est un film.

Il mesure la capacité réelle de Uentreprise a générer de U'argent par son activité, mois apres
mois. Une entreprise peut avoir une trésorerie confortable... tout en ayant un cash-flow négatif,
ce qui signifie qu’elle consomme plus qu’elle ne produit. A Uinverse, elle peut connaitre une
trésorerie tendue alors que son activité génere un cash-flow robuste.

La confusion entre les deux conduit souvent a de mauvaises décisions :
recruter parce que “l’argent est la”, investir sans anticiper les flux futurs, ou au contraire se
restreindre alors que U'activité est saine mais simplement décalée dans le temps.

Comprendre cette mécanique, c’est reprendre le contréle. Cela demande de suivre
régulierement trois éléments :

—la capacité réelle de Uactivité a générer du cash,

—le besoin en fonds de roulement (délais clients, fournisseurs, stock),

- les flux hors exploitation (investissements, emprunts, dividendes).

Le cabinet joue un role essentiel : il traduit les flux comptables en indicateurs lisibles et en
scénarios. Ony gagne une vision plus juste, débarrassée des impressions trompeuses que
peuvent donner les variations de trésorerie au quotidien.

Lorsque le dirigeant comprend son cash-flow, il décide mieux : il choisit le bon moment pour
investir, il structure ses délais de paiement, il sécurise ses marges.



ARTICLE 8 - Les indicateurs qui comptent réellement pour piloter une
TPE/PME

Les dirigeants recoivent souvent une avalanche de chiffres : tableaux, ratios, graphiques, états
mensuels. Pourtant, seule une poignée d’indicateurs permet réellement d’éclairer les
décisions.

Le premier est la marge brute, car elle mesure la rentabilité directe de l'activité. Une entreprise
peut augmenter son chiffre d’affaires tout en s’appauvrissant si la marge se dégrade.
Comprendre Uorigine de cette marge est essentiel : hausse des achats, erreurs de prix, sous-
traitance trop colteuse ?

Le second indicateur clé est le taux de transformation. Une stratégie commerciale ne se juge
pas au volume d’opportunités, mais a la capacité a les convertir. Beaucoup de dirigeants
pensent avoir un probleme de prospection alors qu’ils ont surtout un probleme de qualification
ou d’offre.

Viennent ensuite deux indicateurs de stabilité :
—la récurrence du chiffre d’affaires, qui réduit la dépendance aux coups de chance;
—la trésorerie nette, qui révéle Uaptitude de U'entreprise a absorber les imprévus.

Enfin, le colit d’acquisition, le taux d’absentéisme ou le délai de paiement client apportent
une image plus fine du fonctionnement interne.

L’enjeu n’est pas de multiplier les KPIs, mais de choisir ceux qui éclairent vraiment les
arbitrages : recruter, investir, réorganiser, revoir une gamme de prix, abandonner une offre peu
rentable.

Le cabinet peut aider a sélectionner ces indicateurs, a les automatiser et a construire un
tableau de bord lisible, centré sur 'essentiel.

Piloter une entreprise n’est pas une affaire de volume de données, mais de qualité
d’interprétation.

ARTICLE 9 - Pourquoi la comptabilité n’est utile que lorsgu’elle est
analysée

La comptabilité raconte U'histoire de U'entreprise. Mais tant qu’elle n’est pas analysée, elle reste
une succession de chiffres sans perspective.

Beaucoup de dirigeants découvrent leur résultat lorsqu’ils regoivent leur bilan. Or, a ce
moment-1a, il est trop tard pour agir. La comptabilité ne devient un outil de pilotage que
lorsqu’elle permet d’anticiper : d’ajuster une stratégie, d’optimiser une marge, de prévoir une
embauche ou de détecter une tension.

L’analyse traduit les chiffres en interprétation. Elle met en lumiére les leviers :
—une charge qui augmente plus vite que Uactivité,

—une marge qui s’érode,

—un poste client qui gonfle,

—une part d’activité non rentable,

—un seuil de rentabilité qui dérive.



Cette lecture est difficile a mener seul lorsque 'on a “la téte dans l'opérationnel”. C’est
précisément la que le cabinet intervient : il apporte un regard externe, neutre, structuré. Il ne
juge pas, il éclaire.

Une entreprise n’a pas besoin de plus de chiffres. Elle a besoin de mieux comprendre ceux
qu’elle produit déja. Lorsque 'analyse devient réguliere, la comptabilité cesse d’étre une
contrainte et devient une ressource.

Elle aide le dirigeant a dire non, a prioriser, a arbitrer.
C’est un outil d’aide a la décision, pas une formalité administrative.

ARTICLE 10 - Comment aborder un controle fiscal ou social
sereinement

Un contréle fiscal ou social suscite souvent stress et inquiétude. Pourtant, il ne devrait pas étre
vécu comme une épreuve des lors que Uentreprise est structurée et que les pratiques sont
régulieres.

Un contrble ne vise pas a piéger le dirigeant. Il consiste a vérifier la cohérence, la conformité, la
tracabilité. Dans les entreprises ou les process sont clairs, ou la comptabilité est tenue
régulierement et ou les obligations sociales sont respectées, le contrble devient une étape
administrative plutét qu’un choc émotionnel.

Les difficultés apparaissent généralement lorsque l'organisation repose sur de la mémoire
orale, sur des pratiques non formalisées ou sur des documents dispersés.
La clé est alors simple : classer, tracer, documenter.

Cela implique :

—une facturation structurée,

—des contrats accessibles,

—des registres a jour,

—des déclarations sociales cohérentes,
—une comptabilité tenue mensuellement.

Le cabinet joue ici un réle majeur : il sécurise la tenue, vérifie les points sensibles, prépare les
échanges et répond directement a 'administration lorsque c’est possible.

Dans de nombreux cas, il suffit d’'un accompagnement méthodique pour transformer un
contrdle anxiogene en formalité.

La sérénité nait de anticipation. Une entreprise qui garde une documentation claire, a jour, ne
subit pas le controle : elle 'aborde en confiance.



