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Securisation du cash et
optmisation du BFR

PRESERVER VOTRE VALEUR

Gontexie

Dans cette période trés incertaine, se concentrer sur des indicateurs de marge et de chiffre d’affaires
peut conduire a sous-estimer le lien étroit entre cash et BFR. Afin de faire face a d’éventuelles
tensions de liquidités, il est indispensable de sécuriser la gestion de votre trésorerie et d'activer les
leviers pour pouvoir optimiser votre BFR.

L'équipe Spécial Working Capital Advisory Team (S.W.A.T) vous accompagne pour :
» Gagner en Visibilité et contrble de votre trésorerie
* Accélérer le cash & I'optimisation du BFR

» Mettre en place des solutions de refinancement

Un'savoir-faire financier conjugue ala technologie

Notre ADN :

« Situations spéciales : pertes de contrdle des opérations (trésorerie, postes du BFR), manque
de visibilité sur la trésorerie, refinancement du BFR (RCF, titrisation, ...)

* Outils & Analyses : Données transactionnelles, benchmarking KPMG, modeéles de
prévisions (BFR et trésorerie)

* Equipe « terrain » : Déploiement rapide et day-to-day management, reporting au top
management et aux actionnaires, diffusion de la culture cash

NOIre experience

Fort d'une expérience dans la gestion de situations spéciales en France et a
l'international dans des contextes de Transaction ou Restructuration, I'équipe S.W.AT
est pragmatique et travaille main dans la main avec les dirigeants. Son savoir-faire
est basé sur notre maitrise de la technologie : nous possédons notre propre
technologie et méthodologie a travers nos outils Data & Analytics ainsi que des
partenariats solides.
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En temps de crise, les prévisions de trésorerie sont indispensables et se
doivent d’étre robustes et appropriées a la situation
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Nous vous assistons a la mise en place de prévisions de trésorerie en impliquant
toutes les parties prenantes (Direction financiére et les opérationnels)

Revue des prévisions

et des processus de Implémentation
trésorerie existant

Identifier les Design du modéle Mise en place du Contréler et
opportunités de prévisions de modele de améliorer
d’amélioration de la trésorerie et des prévisions de
gestion du cash outils de suivi et trésorerie et

de contrdle développement de

KPIs adéquates
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Optimiser e BFR - notre approche pour faire face

Notre approche par phase permet de cibler rapidement les zones
d’optimisation du BFR pour proposer un plan d’action concret a fort impact.

Cibler & Analyser et Implémentation
programmer identifier du programme
=Grace a nos outils de benchmarking, * Analyse approfondie de * Mesurer et suivre
nous identifions en amont les zones I'historique des transactions en l'accélération du cash

d’optimisation potentielles en utilisant les outils développés par + S'assurer de la bonne
comparaison avec les autres acteurs KPMG |m!)|ementat|on des actions
pertinents du secteur * Analyse des processus et des prevues »
«Accord sur I'étendue des travaux et le enjeux sur la base d’entretiens + Garantir la durabilité en
périmetre d'intervention - Quantification des opportunités Ingtaurant une dl_SCIP"ne

- Demande de 'ensemble des documents  * Hiérarchisation des opportunités stricte et les meilleurs
nécessaires pour la réalisation des en fonction de leur complexité et processus

travaux de la contrainte temps + Fiabilisation du processus
« Collecte des données, tri, uniformisation ~ * Identification d'un référentiel dfslpassatlon avec les
et validation BFR (« baseline ») dirigeants

« Entretiens et visites de sites
» Mise en place du projet et élaboration
du calendrier

1 semaine 2 a 3 semaines 3a12 mois

Du diagnostic jusqu’au calendrier d'implémentation =

Analyser les données transactionnelles et quantifier les opportunités

= Notre approche s'appuie essentiellement sur = Analyse détaillée du BFR grace a des outils
I'analyse des données transactionnelles, en se KPMG de benchmarking
focalisant sur des critéres appropriés a la = Lister les zones prioritaires afin de s’assurer

situation que le projet soit implémenté efficacement.
= Ces criteres sont ensuite confrontés a la réalité = Support continu : le fait d'utiliser notre
opérationnelle via des entretiens afin d'identifier technologie comme outil de reporting et de

les opportunités potentielles

= Les opportunités sélectionnées sont
hiérarchisées en fonction de leur degré de
complexité et des délais de mise en place

contrble permet la mise en place
d’améliorations durables et pérennes

Piloter la reprise de contrdle des opérations et I'accélération des encaissements

Définition des principaux KPIs et des objectifs court,
moyen et long terme
Cartographie des processus clefs de I'avant vente a
I'encaissement, identification des causes profondes de
la crise et des leviers du retournement
Implémentation d’outils dynamiques et partagés
d’analyse et de pilotage de I'activité pour le middle et le
top management (suivi régulier de la performance)
Déploiement d'une « task force » KPMG permettant la
prise en main en direct des services critiques pour
optimiser les résultats a court terme
Déploiement opérationnel (middle management) des
leviers du retournement : leviers identifiés lors de
I'analyse des causes profondes, restructuration et gestion
des services concernés (recrutement, plannings,
GO n[a C[ reporting quotidien, etc), amélioration continue des
processus clefs et des outils IT

Nous accompagnons nos clients sur le terrain et
prenons en main le Management opérationnel des
équipes dans des situations de perte de controle sur le
recouvrement, la facturation et 'administration des
ventes ayant débouché sur une crise de liquidités

Notre approche est orientée objectifs avec des
indicateurs simples, tangibles et mesurables
(encaissements additionnels, réduction des
provisions, rattrapage facturation,...)
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