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Faites plier les mauvais payeurs tout en douceur

Source : Management

Votre client se fait tirer l’oreille pour régler sa facture ? Un minimum de méthode et d’entêtement 

permetle plus souvent d’éviter une procédure en justice.

Paiera, paiera pas ? En Europe, 98% des entreprises seraient victimes de retards de paiement (selon une 

enquête réalisée par le centre de recherche de l’université de Leeds, au Royaume-Uni). Les 

conséquences peuvent se révéler graves : une faillite sur quatre est causée par des factures impayées. 

En France, le portrait-robot du mauvais payeur est connu : il s’agit d’une PME réalisant moins de 5 

millions d’euros de chiffre d’affaires, située en Ile-de-France et opérant dans les secteurs du BTP, du 

commerce de bouche ou de l’hôtellerie-restauration.

Rares sont les entreprises qui disposent d’un «credit manager» à temps plein pour garantir le bon 

recouvrement des factures. Echaudées par la durée et le coût d’une procédure en justice, elles renoncent 

parfois purement et simplement à leur argent, mettant ainsi leur existence mêmeen danger. Elles ignorent 

souvent qu’il existe d’autres solutions pour faire plier les indélicats.

N’attendez pas les premiers signes de retard pour agir

Trente jours : c’est le délai fixé par la loi de modernisation de l’économie pour le paiement d’une 

marchandise ou d’une prestation de service. S’il est possible de convenir contractuellement d’une autre 

durée, celle-ci ne peut toutefois pas excéder soixante jours à compter de l’émission de la facture. Mais 

n’attendez pas la date butoir pour relancer votre client. 

Assurez-vous très tôt que votre facture a bien été reçue, qu’elle est en cours de traitement par le service 

compétent et qu’aucun aléa ne risque de bloquer le paiement. Vous pouvez envoyer un courrier de rappel 

une semaine avant l’échéance : mieux vaut prévenir que guérir. Et ne manquez jamais une occasion de 

vous renseigner sur le mode de fonctionnement en vigueur chez votre client : qui est décisionnaire en 

matière de paiement, qui exécute, qui signe les chèques… En cas de pépin, vous gagnerez ainsi un 

temps précieux.

Si vous n’avez pas de traces du versement à la date prévue, inutile d’envoyer des relances écrites. 

Décrochez plutôt votre téléphone et interrogez votre client. De façon amicale dans un premier temps : 

«Nous n’avons pas reçu votre règlement, que se passe-t-il ?» S’il s’engage sur un nouveau délai, exigez 

tout de même une trace écrite ou résumez les termes de cet accord dans un courrier électronique 

adressé avec accusé de réception à votre débiteur. Si vous êtes confronté à plusieurs retardataires, ne 

vous concen-trez pas seulement sur les gros montants : cumulées, les petites factures peuvent peser 

lourd. Partagez alors le travail de relance avec un collègue. 
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Jean-François Mallozzi, Directeur du 2R Conseil (recouvrement et conseil)

Après 25 ans dans le Credit Management au sein de groupes internationaux à vocation 
informatique, cet expert a créé son propre cabinet de conseil en recouvrement en 2004. Il 
propose une panoplie d'outils de prévention et de prévention, à l'attention des TPE, PME-
PMI et des grands comptes.

Tous les conseils de cet expert
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