Relance CURATIVE GRADE 2 
Structure d’un entretien téléphonique avec exemples de formulations

Particularités de la relance curative grade 2 :

Cette relance s’effectue alors que le retard de paiement est déjà de plus de 30 jours. Toutes les raisons bénignes et administratives invoquées par le client pouvant justifier un retard de quelques jours ou à la limite de quelques semaines ne sont plus valables. Le retard est du à des causes plus profondes : 
· le client essaie de « se faire de la trésorerie sur le dos de votre société », 
· il a de sérieux problèmes financiers et paie en priorité ses fournisseurs les plus importants ou les moins conciliants,

· le paiement n’est pas effectué à cause d’une organisation interne inefficace et bureaucratique.

Quelle que soit la raison du retard, il est nécessaire de faire savoir à vos interlocuteurs que vous n’acceptez pas cette situation et que votre discours comme vos courriers montent d’un cran.
Déclinaison des différentes étapes avec un appel le 06 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. Vous n’avez toujours rien reçu.
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 malgré vos promesses de règlement au 31 mars puis au 25 avril. Puis je savoir ce qu’il se passe ?
· Nous n’avons pas pu faire de virement pour l’instant.
Etape 2 – Rechercher la cause réelle du non paiement

· Pour quelle raison ?
· Nous avons quelques problèmes de trésorerie actuellement

Etape 3 – Informer de votre désaccord et exiger le paiement
· Cette situation n’est pas acceptable pour nous. Par deux fois vous vous êtes engagés à nous payer sans tenir parole. Le retard est aujourd’hui supérieur à 30 jours. Je vous demande d’effectuer un virement immédiat sans quoi nous vous demanderons de nous payer des pénalités de retard au taux de 12% annuel conformément à la Loi de Modernisation de l’Economie (LME).
· Je vais voir ce que je peux faire

· Pouvez-vous me rappeler aujourd’hui pour me dire ce qu’il en est ?

· Oui

· Je compte sur vous
Cet exemple montre qu’à l’inverse de la relance curative 1, l’approche « d’investigation » pour connaître la raison du retard est beaucoup plus courte. Très vite vous manifestez votre désaccord et demandez un paiement immédiat, le retard n’étant pas justifiable. 
A ce stade il peut être très efficace de faire intervenir le commercial de votre société qui suit ce client. Ses interlocuteurs étant différents (acheteur, dirigeant), sa démarche peut aboutir à un déblocage rapide de la situation. 
Si après cet appel le client ne vous paie pas immédiatement la totalité du montant du, il est impératif d’envoyer un courrier avec accusé réception (voir courriers types sur la page relance curative 2) mentionnant le montant de pénalités de retard. 
