Relance CURATIVE GRADE 3 
Structure d’un entretien téléphonique avec exemples de formulations

Particularités de la relance curative grade 3 :

Cette relance s’effectue alors que le retard de paiement est supérieur à 35 jours malgré de nombreuses relances téléphoniques et écrites de votre part. Cette situation est inacceptable pour votre société et injustifiable de la part de votre client. Un dernier appel est envisageable avant l’envoi d’une lettre de mise en demeure avec accusé de réception qui clarifiera si votre client compte vous payer ou si une action contentieuse va être nécessaire.
Déclinaison des différentes étapes avec un appel le 20 mai à la comptabilité fournisseur du client. L’échéance des factures était le 31 mars et le client avait promis successivement un paiement pour le 31 mars puis pour le 25 avril. Vos relances téléphoniques et l’envoi de courriers avec accusés de réception exigeant le paiement n’ont pas abouti
Etape 1 - Objet de l’appel

· Bonjour, Mme Legrand de la société Axel. Je vous rappelle concernant l’échéance du 31 mars d’un montant de xxx eur que je n’ai toujours pas reçu. Est-ce que le paiement est en cours ?

· Non, le virement n’est pas encore fait
Etape 2 – Informer de l’envoi d’une lettre de mise en demeure en laissant une porte ouverte à la discussion
· Etant donné la profondeur du retard qui est de plus de 5 semaines, je vous informe que nous n’avons pas d’autre choix que de vous envoyer une lettre de mise en demeure. J’espère sincèrement que nous éviterons une action contentieuse dommageable pour nos deux entreprises et que vous allez payer dans le délai imparti
Cet exemple montre qu’à ce stade il est acquis que votre client n’a pas tenu ses promesses de règlement et qu’il n’a pas été sensible aux relances modérées faites jusqu’à présent. Il a donc tranché entre respecter ses engagements ou continuer à profiter de votre propre argent. 
Le fait d’envoyer une mise en demeure et de le prévenir le met face à un choix d’une nature beaucoup plus dangereuse. Est-il prêt à risquer une action en justice contre lui avec toutes les conséquences que cela implique : 

· décrédibilisassions auprès des acteurs du marché, des banques et des assureurs crédit
· coût et temps perdu pour se défendre
· perte d’un fournisseur… etc.
Il est fort probable que le client paie ou cherche à obtenir un nouvel accord d’échéancier de paiement. Si c’est le cas, assurez vous d’avoir toutes les garanties en : 

· obtenant un paiement partiel immédiat pour preuve de sa bonne foi,

· définissant un échéancier acceptable qui ne s’éternise pas dans le temps. 

· obtenant des garanties sur les échéances convenues. Une lettre de change avalisée par sa banque pour chaque échéance à venir apporte une garantie certaine d’être payé.
