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ﬁnanmment. Le recouvrement de créance souléve rarement I'enthousiasme. Une jeune
entreprise toulousaine reléve pourtant le défi avec succés en proposant des solutions
complétes a ses clients. Présentation d"EGC par son directeur, Daniel Vergouts.

« Rationaliser la relance de créance

pour faire des économies »

Quelle est l'activité ’EGC?
Lo:squa vous demandez a
: eur s'il a déja
meamaé es cofits réels d'un
délai de paiement, il vous
répondra souvent qu’il n'y a
jamais réellement réfléchi.
Pourtant, les économies qui
peuvent étre faites en dimi-
nuant les délais sont parfois
pharamineuses, C'est tout1'ob-
jet d’'EGC. Créée il y a 2 ans,
EGC est spécialisée dans la
relance de créances com-
plexes, marchés publics,
grands comptes, rachats d’
treprise... Nos clients sont d&s
PME et de grosses

entreprises
(Cegelec, Alvéa, Berdoues...).
Pour répondre a leurs deman-

des, nous nous appuyons sur
un savoir-faire en termes de

; ement, des tech_— _

Daniel Vergouts, gérant de la société EGC (Toulouse).

- vous sur votre branche ?

SurToulouse, nous sommes
les seuls a proposer de telles
prestations. Au niveau natio-
nal nous sommes une dizaine

entreprises, les plus connues,

proposent surtout de I'exter-

5 nalisation, rien d'intégré
¢ comme nous.

elle originale?

'Nous travaillons sur 3 domai-
nes a la fois. D'abord, du

conseil et de la formation dans
la mise en place de solutions
de recouvrement. On comp-
tabilise en effet 3 causes de

_ non- Eale entd une creance

commemzal ou une unpossn-
bilité de payer. Pour y remé-
dier, nous proposons d'opti-
miser |'action derelance (enla
segmentant et en utilisant tou-
tes les méthodes modernes de
communication), d'organiser
la communication transver-
sale, ou encore de vérifier en
amont la solvabilité d'un client.

Seconde activité, le temps par-
tagé et 'externalisation. Nous
mettons a disposition de nos
clients un credit manager
senior pour traiter la relance
client sur site ou, au contraire,
pour faire profiter au maxi-
mum nos clients de nos
méthodes et de nos outils,
nous externalisons totalement
la démarche. Enfin, le déve-
loppement de solutions
connexes a notre meétier: assu-
rance crédit, contentieux,
informatisation de la relance...

Quel bilan tirez-vous de ces
24 premiers mois ?

On peut estimer que le
concept est un succes, la
demande existe bien et ne
cesse de grandir. Nous avons
d’ailleurs I'intention de nous
développer sur le grand Sud-
Ouest avec une implantation
prochaine a Bordeaux (nous
sommes en phase de recrute-
ment). Notre objectif est d'at-
teindre un effectif de 10 per-
sonnes d'ici juin 2006, contre
4 aujourd’hui, ainsi qu'un CA
de 300000€ pourl'exercice en
cours,
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