
Le projet cash vise à optimiser durablement la trésorerie
opérationnelle de toutes les entreprises, pas uniquement celles
en difficulté : nécessité de financer la croissance ou de
rembourser la dette d’acquisition, volonté de préserver
l’indépendance financière, de valoriser au mieux son
entreprise,… Pour réussir ce projet transversal, le directeur
financier ou le contrôleur de gestion doit mobiliser la direction
générale, le comité de direction et les opérationnels sans en
faire un enjeu de pouvoir personnel.
Comment diffuser et développer la culture cash dans
l’entreprise ? 
Tel est le contenu de cet ouvrage opérationnel :
� Guider le responsable du projet cash dans la mise en place

de la culture cash et de sa pérennisation par des conseils
tirés de plus d’une centaine de missions en entreprise.

� Familiariser le lecteur avec les outils financiers nécessaires
à la  mise en œuvre du projet cash : plans d’actions détaillés,
prévisions de trésorerie, gestion du risque client, calculs de
rentabilité d’investissement et plans de financement.

Les directeurs financiers, les contrôleurs de gestion trouveront
dans cet ouvrage les outils nécessaires à la mise en œuvre de
la culture cash. Les chefs d’entreprise et les investisseurs désireux
d’initier cette démarche, les étudiants qui souhaitent approfondir
leur connaissance du fonctionnement opérationnel des
entreprises seront eux aussi intéressés par son contenu.
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1

Introduction

amélioration du flux de trésorerie opérationnel et la sécurisation
de l’ensemble des financements constituent les objectifs du projet
cash. Le flux de trésorerie opérationnel mesure la performance

économique de l’entreprise et renforce son indépendance financière. Il
est vital pour investir, pour se désendetter et pour rémunérer les action-
naires. 

La « culture cash » concerne toutes les entreprises, pas uniquement
celles en difficulté. Elle constitue le projet prioritaire du directeur finan-
cier pour les raisons suivantes :

• répondre aux exigences des actionnaires ;

• préserver l’indépendance financière de l’entreprise en croissance ;

• résoudre les difficultés éventuelles de trésorerie qui menacent la
pérennité de l’entreprise et accaparent une part importante de son
temps, de celui du trésorier ou du dirigeant. Le directeur financier
libère ainsi du temps pour se consacrer à d’autres projets stratégiques
pour l’avenir de l’entreprise. 

Le projet cash est un processus « transversal » impliquant les différen-
tes fonctions de l’entreprise dont le directeur financier est le pilote natu-
rel. C’est pour lui un projet valorisant car il lui donne l’occasion de se
faire connaître et reconnaître par plus de personnes dans l’entreprise. Il
est amené à sortir de son bureau et aller au devant des opérationnels. La
bataille du cash se gagne en bonne partie grâce aux opérationnels
(commerciaux, chargés de relance, gestionnaires de stock…) qu’il
convient de savoir mobiliser et faire travailler ensemble. Les améliora-

L’
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