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“Le hon client n’est pas celui
gui commande mais celui qui honore
le montant de sa commande”

Une petite entreprise recoit un jour un coup de fil d'une société camerounaise qui
lui passe une importante commande. Elle effectue la livraison sans aucune garantie
de paiement et s'apercoit aprés coup que I'adresse de livraison n'est qu'une boite
postale. Client et marchandises se sont envolés dans la nature. Une autre souhaite
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ussi surprenant que cela
puisse paraitre, ces exem-
ples malheureusement

bien réels démontrent qu'encore
aujourdhui, bonnombre de socie-
1és pratiquent Fexport “la Neur au
fusil” entoute Insouciance. aussi
naive soit elle, Jusqu'aux pre-
miers impayes. 11 est alors trop
tand. Parlois un seul impayé peul
meltlre lexistence de lentreprise
en peril.

Le plus souvent ces mauvaises
expériences arrivent a de peti-
les entreprises qui n'onl pas un
service export strueturé et qui
réalisent quelques ventes “spot”
al'éranger.

« Il ne faut pas voir que laspect
ventes el loufours garder a l'esprit
qu'nn bon client n'est pas celui qui
commande mais celui qui honore
le montant de sa commande -
Insiste Jean Frangols Mallozzi,
ala 1éte de 2R Consell, sociéte
parisienne de conseils aux entre-
prises sur la prévention et la pro-
tection du poste clients, Aprés 20
ans d'expéricnce au sein de gran-
des sociétés de linformatique, cet
ancien credit manager connail
tres bien les problématiques de
gestion du Risque Glient.

récupérer en deux jours un impayé contracté...en 19986 !

¢

< En busintss, le risque Zéro
n'existe pas. On ne peal pas faire
confiance. Je cite souvenl l'exeni-
ple suivant : une entreprise étran-
LSO PASSe une premiee comman-
de d'un faible montant au fournis-
seur francais el le régle dans les
lemps, S'ensuit une deuxiéme puis
e troisieme commande a chaque
fois un peu plus conséquentes et
toujours honorées, Arrive i qua-
trieme commande, beaucoup plus
importante. Le fournissenr, per-

« Il est plus judicieus d’investir 200 Euros dans une élude de
renseignement commercial préalable afin de sassurer de l'identité el
de la solvabilité-de son client el étre ainsi certain de récupérer une
commande de 50 000 Euros ».

suadé que son client est sérieux
el honnéte tai fait confiance el
ne séeurise pas son opération, It
¢'estlaquarrive limpaveé, Le coup
classique... Dans certains pays
d' Mrique ou d’Asle, beancoup de
sociétés ont des noms presque
Identiques et certaines disparals-
sent dujour au lendemain

« Pourtant de nombreuses Pme
jugent inutile ou trop chere la sous-
cription d’une assurance prospec-
tion Colace sur leurs quelques
opcrations d'exportation, Ce n'est
quune fols qu'elles ont constalé un
impaye qu'elles nous demandent
d'intervenir ». Au-dela d'un certain
montant de commande, J.F Mal-
lozzi consellle aux entreprises de
mettre en place une politique de
prévention de lear poste client ;

« Il est plus judicieux d'investir
200 Euros dans une étude de ren-
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seignement commercial préalable
alin de s‘assurer de Videntité et de
la solvabilité de son clienl et étre
ainsi certain de récupérer une
commande de 50 000 Euros ».

Le premier réflexe a avoir esl
done de bien connaitre son client.
« [l est essentiel de savoir avee qui
on contracte. Il faut se faine pre-
ciser le maximum de renseigne-
ments par écril : demander ses
coordonnées bancaires, el ne pas
Se satisfaire de fax, Ces exigences
seront certes, moins utlles en
Europe qu'en Amérique du Sud,
en Alrvigue ou au Moyen-Orient »,

Surtout, en cas dimpaye, les entre-
prises ne doivent pas tarder i réa-
gir, « Centaines nous sollicitent deux
VOIP LI0IS NS apres avoir enegis-
(e leur impave, Souvent, elles ont
essave de rattraper lear eereur par

tles melances qui naboutissent pas.
Plus on attend, plus le pourcentage
de chance de récupéner sa créance
samenuise. Or, au bout de 90 fours
aprés la date d'échéance, on peut
considerer que lon est en situation
timpaye. Et pour mettne loules les
chances de son cote, l'entreprise a
out intérét & présenter i son orga-
nisme de mecomvrement le dossier
le plus complet possible : bons de
commante et de livealson, docu-
ments de transport. .. =,

Charge ensuite i lorganisme de
recouvrement de faire son travail,
en sachant toutefols que toutes
les eréances ne sonl pas recou-
vrables a 100%. Bien identifier
son client el assurer ses opéra-
tions sont done les deux regles
respecter pour exporter sereine-

menl,
Sihen Etoa



