
Faire des affaires avec des  
gros clients.
Les 8 étapes pour se faire payer.

1. Veillez à ce que les données de la 
facture soient correctes 

  
 

  

Prenez soin de mentionner correctement 
  

le nom et les données sur la facture. 

 
 

3. Chargez le département sales de prendre 
  de bons accords concernant les conditions.
 
  
 

  Faites en sorte que votre département sales ne 
 négocie pas seulement le prix et la qualité, mais 
 aussi des aspects tels que les conditions de 
  paiement et les conditions générales

 
   
  

4. Intégrez les délais de paiement dans vos 
marges 

 
    
 

  

Calculez toujours si les coûts valent suffisamment 
les bénéfices qu’ils vous apportent.

  
  
  

5. Des lignes courtes avec le payeur
 
  
  
 

  
Rendez visite au client avec le département sales 
pour une bonne entente.

  

6. Facilitez le paiement au maximum
 
 Sachez exactement quelles informations doivent figurer sur 

la facture pour éviter tout retard de paiement.
 

  
  
 

  Rendez visite au client avec le département sales 
pour une bonne entente.

 
  

7. Connaissez les moments de 
paiement de votre client 

 
 Si vous choisissez le bon moment, la facturation un jour 

plus tôt peut vous valoir un paiement un mois plus tôt.
 

 

  Appelez au préalable votre personne de contact 
pour savoir à quel moment votre client effectue 
 ses paiements.

 
  

8. Vérifiez en permanence la solvabilité
 
 Ne vous laissez pas surprendre par un mauvais 

comportement de paiement ou une faillite. Restez 
informé de la situation financière de vos clients : 
vous pourrez ainsi mieux évaluer les risques et les 
opportunités. Et vous pourrez ainsi corriger le tir à temps.

  
  
  
 

  
Recourez à des sources internes et externes pour 
vous informer.

     
  

Conseil

Sachez exactement avec qui vous faites des affaires. Les 
gros clients ont souvent différentes filiales.

Ayez une ligne directe avec le responsable financier chez 
votre client. N'établissez pas seulement de relation avec 
l'acheteur, mais aussi avec le collaborateur qui s'occupe des 
paiements.

2. Ne soyez pas trop dépendant des clients 
 
  
 

  

Une matrice des débiteurs peut vous permettre 
de bien comprendre la répartition de votre 
fichier clients.
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Un méga-deal avec un gros client peut sembler formidable.
Mais veillez à ne pas être trop dépendant financièrement 
d’un client. En cas de catastrophe, vous seriez alors 
particulièrement fragile.

Discutez les conditions d'achat et de vente avec précision 
dès le stade de l'offre et fixez les accords par écrit.

Tenez compte des délais de paiement dans vos marges. Si 
vous accordez des délais de paiement longs au client, vous 
le préfinancez. Et cela vous coûte de l’argent.
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Téléchargez davantage de conseils & astuces, e-Books et learnings utiles sur le download 
center de Graydon ou appelez-nous pour des conseils sans engagement au numéro 03 280 88 00.


