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Métier :    "Credit Manager"

 
Composer entre objectifs commerciaux et impératifs financiers
 
DÉFINITION :
La fonction de "gestionnaire du poste clients" dans l'entreprise doit permettre: 
- De finaliser l'action commerciale en assurant le recouvrement des créances dans le respect des conditions contractuelles. 
- De sécuriser ces actifs dans le cadre de la politique commerciale et des exigences de gestion de l'entreprise. 
Ce rôle est de composer entre objectifs commerciaux et impératifs financiers tout en garantissant la qualité relationnelle en interne et externe à l'entreprise.
 
La fonction est aujourd'hui assurée par le "Credit Manager" dont l'une des missions est de veiller à ce que toute l'activité commerciale se transforme en trésorerie dans un délai minimum. Pour réaliser cette mission, le "Credit Manager" doit proposer et faire approuver la politique crédit dans le cadre de la stratégique de l'entreprise et s'assurer de son application. Son rôle est aussi de participer à la définition des conditions clients, la mise en place de procédures et veiller à leur respect. Il doit gérer les systèmes d'alerte, de statistique, d'évaluation (Ex: Reporting pour les besoins de la Direction)
 
MISSIONS :
Sa mission de "chasseur de coûts" est d'atteindre les objectifs fixés par l'entreprise en mettant en place une méthodologie performante:
Fédérer l'ensemble des collaborateurs autour du crédit clients
Evaluer en permanence la qualité des prospects et clients
Gérer les relances, les litiges et optimiser les promesses de règlements
Structurer la gestion des risques en préventif et curatif.
Réduire les charges fonctionnelles, le DSO et le BFR.
Etablir les états de reporting et tableaux de bord indispensables aux directions commerciales et financières
 
Ces missions doivent être menées dans un souci permanent de recherche d'équilibre entre opportunités commerciales (CA, marges), coût du crédit (délais de paiement, DSO/NRE, tréso), risques d'impayés (couverture, provisions, pertes et coûts financiers) et charges fonctionnelles (répartition des tâches, outils et consommables) liés à la gestion du poste clients.
 
Le rôle du "Credit Manager" consiste aussi en permanence à sensibiliser la force de vente aux enjeux financiers, participer aux orientations commerciales (ex: Cotation) Il doit contribuer à l'élaboration des conditions de paiement aux choix des modes de règlements. Il doit connaître parfaitement les conditions générales de vente, les méthodes de relances amiables les procédures de résolution des litiges et du recouvrement contentieux. (Procédures et intervenants)
Le "Credit Manager" doit rééduquer ses clients pour optimiser les prévisions de trésorerie sur les promesses de règlement, déterminer les provisions, etc.
C'est aussi au "Credit Manager" qu'incombe la mise en place du dispositif NRE.
PROFIL:
Pour assurer pleinement sa mission d'arbitre entre les objectifs commerciaux et les impératifs financiers, le "Credit Manager" doit avoir de bonnes connaissances financières et juridiques ainsi qu’un sens développé du relationnel et de l'organisation. Les formations, avec option finance, de type école supérieure de commerce ou maîtrise de gestion, sont actuellement très recherchées par les entreprises. Culture d'entreprise et expériences professionnelles diversifiées (Finance, communication, marketing) sont un atout majeur.
 
Analyste disposant d'outils logiciels adaptés et de services externes tels le renseignement, l'assurance crédit, l'affacturage, il évalue les risques clients et détermine les limites de crédit, fixe les délais, conditions de paiement, et s'assure du respect des engagements contractuels. Il s'attaque à la réduction du DSO et participe à l'optimisation du besoin en fonds de roulement.
 
Soucieux des intérêts commerciaux et financiers de l'entreprise le "Credit Manager" aura en charge la mise en place des procédures de relances, de résolution des litiges et incidents de paiement.
 
Négociateur efficace toutes ses actions devront s'inscrire dans un cadre de qualité de la relation client.
 
Collaborateur incontournable il saura apporter son expérience, ses conseils dans les relations entre commercial, ADV, trésorerie, comptabilité, juriste, etc.
Diplomate, le "Credit Manager" sait responsabiliser les forces de vente et sensibiliser les services financiers.
Par sa connaissance de l'entreprise, aux travers des objectifs fixés, des collaborateurs qui la composent et des moyens dont il dispose, il doit trouver les solutions appropriées.
 
ÉVOLUTION DE LA FONCTION : 
Du chargé de relances au "Cash & Credit Manager"
Le "Credit Manager", rompu à la négociation et adepte de l'évaluation des risques, est naturellement amené à gérer également le poste fournisseurs. 
Selon la taille de l'entreprise il peut intervenir seul ou en collaboration avec les acheteurs sur les conditions mais surtout pour surveiller la solvabilité des partenaires de l’entreprise et tous les événements qui pourraient les conduire à être défaillants.
 
Le "Credit Manager" conçoit un fichier de qualité clients/prospects et des états statistiques utilisables par le service commercial mais aussi marketing. Car selon l'adage qui connaît bien ses clients connaît ses prospects !
 
Dans certaines PME il peut être amené à centraliser et gérer la trésorerie. Gestionnaire du financement d’exploitation et chasseurs de coûts, il participe largement à la rentabilité de l'entreprise. 
 
Fournisseur de nombreux états, il est aussi l'allié naturel du directeur financier.
 
M.Dominique GARRET
Conseil en Credit Management
Voir aussi le Lexique – Glossaire du Management 
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