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L’optimisation du cash
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Thales Communications & Security

Problématique  cash 

Moins de CashMoins de CashMoins de CashMoins de Cash
Moindre Moindre Moindre Moindre 

flexibilité flexibilité flexibilité flexibilité 

financièrefinancièrefinancièrefinancière

Moteur = résultat Carburant = cash

Le profit permet d’assurer la pérennité de l'entrep rise,
seulement s’il est transformé en cash.
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Thales Communications & Security

Mesurer le cash (1/2)

→→→→ Mesure du décalage dans le temps entre :Mesure du décalage dans le temps entre :Mesure du décalage dans le temps entre :Mesure du décalage dans le temps entre :

� FINANCEMENT CLIENT (entrées de fonds) = CASH IN

� DEPENSES ENGAGEES (sorties de fonds telles que 
paiements fournisseurs, coûts propres de Thales, CHP) 
= CASH OUT

Éviter les pics, pouvant surclasser l’offre
en catégorie d’approbation supérieure:

Trésorerie négative > à 10% du montant du seuil maxi

NET CASH = CASH IN – CASH OUT
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Thales Communications & Security

Calcul du coût 

→ Calcul frais / produits financiers Calcul frais / produits financiers Calcul frais / produits financiers Calcul frais / produits financiers ::::

Affaire par affaire, au niveau de chaque Price & Cash sheet

Courbe de cash résulte des plans de paiement (in/out)

Sur laquelle on applique un taux monétaire conventionnel

Fixé par le Corporate dans la P&C sheet, actuellement:

� + 4% /an en cash-in et - 6% /an en cash-out

Le résultat financier impactera la marge nette de l’affaire
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Thales Communications & Security

Comment diminuer le cash out ?

Transférer les conditions de paiements 
client défavorables vers les sous-traitants 
majeurs (offres systèmes)

Impliquer les Achats le plus en amont 
possible

Négocier les délais de paiements avec les autres
fournisseurs les plus longs possibles

Négocier le prix des fournisseurs au regard des plans 
de paiements associés

Scinder les achats en lots cohérents avec le plan de 
livraison vers le client
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Thales Communications & Security

Comment améliorer le cash in ?

Sécuriser les paiements

Fixer des jalons de paiements 
pertinents dès la phase offre

Prévoir des conditions de paiement avantageuses 
avec le client dès le début des négociations

Ne pas arrêter le prix du contrat tant que les
conditions de paiements ne sont pas agréées
afin de garder un levier de négociation
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Thales Communications & Security

� Joindre à l’offre les échéanciers de paiements, calés
� sur des clés techniques que nous maîtrisons

� sur une documentation sous notre contrôle 

� Préférer les cautions aux retenues de paiement

� Proposer une facturation forfaitaire des services type 
assistance technique, maintenance, etc.

� Généraliser la facturation d’avance pour ces services

→→→→ Le contrat commercial est déterminant
pour la trésorerie de l’affaire

Comment optimiser le cash in ?
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Thales Communications & Security

Fiche de prix - Tréso (1/3)
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Thales Communications & Security

Fiche de prix - Tréso (2/3)
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Thales Communications & Security

Fiche de prix - Tréso (3/3)
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Thales Communications & Security

Pensez à 

Intégrer la problématique de cash le plus en amont 

possible 

� en faisant intervenir les achats le plus tôt possible dans le 
projet

� en posant la négociation du plan de paiement vis à vis du 
client comme point important de la négociation

Merci pour votre attention !


