PAGE 2 | mardi 12 février 2013

FORUM | LAGEFI

1a vanité
du chiffre
d’affaires

Cest bien siir la marge
réalisée qui importe.
Mais beaucoup de
dirigeants d’entreprises
semblent Uoublier.

PATRICK THIEBAUD*

C’est une formule comme les
Ameéricains les aiment: Revenue is
vanity, Profit is sanity, Cash is king!
(Le chiffre d’affaires est vanité,
le profit estbon sens et 'argent est
roi).

Lalogique derriére cet adage est
simple. Beaucoup d’entreprises se
concentrent sur la croissance de
leurs revenus et prennent un ma-
lin plaisir 4 vanter le chiffre d’af-
faire qu’elles réalisent. Vous en-
tendrez souvent «Je suis le
directeur d'une société qui fait
tant de millions de francs de chif-
fre d’affaires».

Que se passe-t-il si ce chiffre d’af-
faires n’est pas rentable? L'entre-
prise mange ses liquidités puis, a
court de liquidités, devient insol-
vable et disparait.

En revanche, une entreprise qui
génére de solides bénéfices et les
transforme en flux de trésorerie
positif se retrouve dans une ex-
cellente position pour atteindre
tous ses objectifs de croissance.
Combien de fois ai-je entendu
«Mais ce client estI'un de nos plus
gros clients, nous faisons un chif-
fre d’affaires trés important avec
lui. . .». Sans se poser une seule fois
la question de savoir combien ce
Very Important Customer coi-
tait 4 I'entreprise. La bonne atti-
tude aurait été de dire: «Mais ce
client est I'un de nos plus gros
clients, nous réalisons un trés bon
profit avec lui»,

Ce qui améne 3 I'organisation de
I'entreprise. Comment fixez-vous
les objectifs de vos équipes de
vente? Demandez-vous a vos
commerciaux de réaliser un chif-
fre d’affaires ou un profit? Votre
entreprise est-elle organisée en
centres de profits ou en centres de
cotits? Connaissez-vous votre pro-
fitabilité, produit par produit, pro-
jet par projet? Etes-vous en me-
sure de pouvoir récompenser les
employés qui font gagner de l'ar-
gent a I'entreprise?

C’estce que vousarriveza garder
apres avoir couvert tous les cotits
qui importe et, plus que tout, ce
qu'il vousreste a la banque. «Plaie
d’argent n’est pas mortel». Ce pro-
verbe ne saurait étre plus faux
dans le monde de 'entreprise.
Lorsque la trésorerie va bien, vos
fournisseurs vous font confiance,
vous obtenez facilement des préts
dela part des banques ou d’inves-
tisseurs, vous pouvez investir dans
I'outil industriel. Lorsque vous
rencontrez des difficultés finan-
ciéres, ¢’est souvent la spirale in-
fernale. Vos collaborateurs sen-
tent que I'entreprise ne va pas
bien, les meilleurs éléments quit-
tent, vous passez de plus en plus
de temps & gérer les problémes fi-
nanciers et non plus le dévelop-
pement de votre activiteé.
Alors, n’oubliez pas, si vous pos-
sédez votre propre entreprise, ne
tombez pas dans le piége de I'ego
et ne le laissez pas influencer vos
décisions.
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