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Objectifs de la formation

Cette formation a pour objectif de mettre à la disposition des participants, les techniques efficaces

de recouvrement de leurs créances-clients afin d’optimiser les encaissements et maintenir leur

niveau d’activité, tout en entretenant la qualité de la relation commerciale.

Il s’agira spécifiquement de procurer aux participants les outils nécessaires pouvant les aider sur :

 Les démarches juridiques de recouvrement, tirées du droit OHADA.

 Les astuces pour réaliser un recouvrement efficace des créances

 Les actions à éviter dans le recouvrement des créances
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PREAMBULE

 Il n'est un secret pour personne que beaucoup d'entreprises font face à de nombreuses

difficultés liées au recouvrement de leurs créances. Le risque zéro n'existant pas dans le

monde des affaires, les impayés et les crédits restent inhérents aux opérations

économiques d'une entreprise. Les pertes et les retombées négatives qui en résultent

affectent la performance de l'entreprise, d'où l'intérêt de mettre en place des astuces

pratiques (I) afin d'optimiser le recouvrement et pallier aux problèmes de trésorerie.
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PREAMBULE

 S'il faut admettre que ces astuces permettent assez bien de recouvrer les créances de

l’entreprise, il importe également de préserver la relation commerciale, génératrice de

revenus, en évitant certains écueils lors de la mise en œuvre des actions de recouvrement

(II),
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PREAMBULE

 Le législateur OHADA, dans le souci de protéger les investissements au sein de ses États

membres (16) à ce jour), a adopté l'Acte uniforme OHADA portant organisation des

Procédures Simplifiées de Recouvrement et des Voies d'Exécution (AUPSRVE ). Il s'agit d'un

outil juridique pertinent mis à la disposition des créanciers pour leur permettre de recouvrer

leurs créances suivant des mécanismes légaux (III),
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PREAMBULE

 C'est à chacune de ces différentes préoccupations que l'on tentera de donner des

réponses adéquates tout le long de cette session de formation, en essayant de mettre un

léger accent sur l’affacturage comme technique de recouvrement de créances et ou de

financement.
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I- Les démarches juridiques de 

recouvrement, tirées du droit OHADA

Définitions

1- Créance

La créance représente la somme due par un débiteur à un créancier,

tous deux pouvant être une personne physique ou morale.

A défaut de paiement à la date d’exigibilité, convenue entre eux, la

somme se transforme en impayé, pouvant entraîner un procédure de

recouvrement de créance.
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I- Les démarches juridiques de 

recouvrement, tirées du droit OHADA

Définitions

2- Recouvrement

Le recouvrement est la procédure, amiable ou contentieuse,

entreprise ou mise en œuvre par le créancier à l’encontre du débiteur

à l’effet d’amener ce dernier à honorer sa dette.

Le recouvrement de créances fait partie des huit actes uniformes

adoptés dans le traité OHADA par les Etats africains, notamment

l’acte uniforme portant organisation des procédures simplifiées de

recouvrement et des voies d’exécution.
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Qu’est-ce qu’une créance impayée ?

Une dette est une somme d'argent due par une personne à une 

autre.

Celui qui doit l'argent est appelé le débiteur.

Celui à qui on doit l'argent est appelé le créancier.

On dit alors que le débiteur a une dette envers le créancier et, à 

l'inverse, que le créancier a une créance envers le débiteur

Toute créance a une date d’exigibilité, c'est-à-dire une date à 

laquelle le débiteur doit payer. Dès que cette date est dépassée, 

on parle de créance impayée
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QUELS SONT LES ETAPES DU 

RECOUVREMENT ?
La procédure de recouvrement des créances impayées est relativement 

encadrée, il y a des étapes à respecter.
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1ÈRE ÉTAPE: LES RELANCES AMIABLES 

 Qu’est-ce qu’une relance amiable?

Une relance amiable consiste à rappeler au débiteur qu’il doit vous 

payer sans pour autant utiliser des moyens contraignants. Il existe 

plusieurs moyens : appel téléphonique, SMS, e-mail, courrier, etc.

 Est-ce obligatoire?

Non ! Il n’est pas obligatoire de faire des relances amiables. Il est 

possible de passer directement à l’étape n°2, celle de la mise en 

demeure. 
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1ÈRE ÉTAPE: LES RELANCES AMIABLES 

Bon à savoir : Il est souvent utile de conserver cette étape, pour deux 

raisons :

 Si ça ne fonctionne pas, elle vous permet d’avoir des preuves de 

votre bonne volonté en cas de procès ultérieur. 

 Si cette étape fonctionne, elle vous permet d’éviter une procédure 

judiciaire (ce qui représente un gain de temps et d’argent). 
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2ÈME ÉTAPE : LA MISE EN DEMEURE

 Qu’est-ce qu’une mise en demeure ? 

La mise en demeure est une lettre envoyée par le créancier au débiteur dans laquelle le 

premier demande au second de le payer. Elle est envoyée en recommandé avec 

accusé de réception.

 Est-ce obligatoire?

Oui ! Il est obligatoire de faire une mise en demeure. 

 Contenu de la lettre

Le créancier demande au débiteur de le payer dans un délai : de 8 jours s’il a déjà fait 

des relances amiables et de 30 jours a contrario
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2ÈME ÉTAPE : LA MISE EN DEMEURE

A défaut de paiement dans le délai imparti, il l’informe qu’il saisira les juges pour obtenir le 

remboursement de sa créance

 Conséquence pour le créancier 

Il y a deux principales conséquences pour le créancier : Permet de saisir les juges par la 

suite pour engager une procédure judiciaire et de faire courir les intérêts de retard. 
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3ÈME ÉTAPE : L’INJONCTION DE PAYER

 Qu’est-ce qu’une injonction de payer?

Lorsqu’une mise en demeure a été infructueuse, il est possible d’engager une 

procédure judiciaire. Il est alors nécessaire de faire une requête en injonction 

de payer devant les juges. Si ces derniers donnent raison au créancier, ils 

délivrent une ordonnance d’injonction de payer. 
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3ÈME ÉTAPE : L’INJONCTION DE PAYER

Attention : L’ordonnance en injonction de payer doit être signifiée au débiteur 

par huissier pour que celui-ci en ait connaissance.

 Quel est l’intérêt de l’ordonnance d’injonction de payer?

Après avoir demandé aux huissiers d’apposer le formulaire exécutoire sur 

l’ordonnance, il est possible de réaliser des saisies d’huissiers (saisie sur 

rémunération, etc.) pour obtenir le remboursement de la créance.
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4ÈME ÉTAPE : LES SAISIES PAR LES HUISSIERS

 Les saisies conservatoires

 La saisie vente

 La saisie attribution de créances

 La saisie et cession de rémunération

 La saisie appréhension et la revendication des biens meubles

 La saisie des droits d’associés et des valeurs mobilières

 La saisie immobilière.
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LES LIMITES

La matière de recouvrement de créance dans l’espace OHADA est celle qui

draine le plus grand nombre de contentieux devant les juridictions nationales

des Etats parties. Cette abondance de contentieux témoigne de la difficulté

qu’ont les acteurs économiques et les praticiens du droit à appréhender les

enjeux, afin d’envisager et mettre en œuvre d’autres méthodes qui puissent

laisser peu de place au contentieux.
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L’AFFACTURAGE COMME TECHNIQUE DE 

RECOUVREMENT / FINANCEMENT
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II- Les astuces pour réaliser un 
recouvrement efficace des créances
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a- Mieux vaut prévenir que guérir

 éviter les situations d’impayés en les prévenant ;

 soigner la rédaction de ses conditions générales de ventes et y faire figurer un délai de

contestation limité dans le temps, un tribunal compétent, le droit applicable ou une

clause qui permet de convenir des pénalités de retard etc…

 bien les faire signer par le client ;

 bien connaître son client en disposant d’informations liées à son identité

 s’assurer de la solvabilité de sa situation financière, des données qui peuvent être

disponibles via les sites d’informations légales.
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b- Le recouvrement anticipé

Cela permet d’augmenter ses chances de se faire payer dans les délais négociés avec le

client, notamment

 En organisant une relance avant échéance : un courrier est envoyé avant échéance,

récapitulant l’ensemble des factures et demandant de signaler le moindre problème ;

 contacter par téléphone certains clients pour s’assurer si la prestation fournie s’est bien

déroulée avec comme voie de conséquence d’endiguer une contestation à

l’échéance de ladite prestation.
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c- Collaborer : le problème de toute l’entreprise

La collaboration des différents services de l’entreprise est un point clé en matière de

recouvrement. Ainsi, la relation client peut aider à qualifier en amont les raisons d’un

impayés en s’assurant de la satisfaction des clients. Il s’agit de détecter tôt ‘’en

amont’’ ce qui devait survenir irrémédiablement ‘’en aval’’.
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d- Avoir un process et des outils solides

Des outils spécialisés dans le pilotage du poste client sont disponibles sur le marché,

notamment un logiciel spécifique permettant de suivre les clients en retard au jour le

jour.
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d- Avoir un process et des outils solides

Toutefois, avant de s’équiper d’un outil, il convient de mettre en place un processus

efficace.

 débuter sa relance active par téléphone dès le premier jour de retard en

s’attaquant en priorité aux plus grosses créances ;

 au bout de deux semaines et demie de retard, effectuer une première relance par

courrier ;

 renouveler la relance une seconde fois au bout de six semaines ;

 un recommandé est envoyé au bout de hui semaines, avec option de mise en

demeure rendant exigible la créance par toutes les voies de droit dont dispose la

société.
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e- Adapter son discours au client

De nouveaux clients que l’on souhaite fidéliser ne seront pas abordés de la même façon que des

clients qui ont déjà à leur actif plusieurs situations d’impayés.

 Si la procédure doit être précise, l’efficacité passe aussi par le discours employé :

 le recouvrement est un métier de communication : il s’agira alors de

 faire preuve d’empathie, d’écoute mais aussi de fermeté ;

 trouver le juste équilibre, par conséquent un comptable ne saurait revêtir la peau d’un chargé de

recouvrement.

26



e- Adapter son discours au client

27



f- Se faire aider par un expert

Spécialistes de recouvrement, les cabinets dédiés à cette

activité sauront détecter les vrais problèmes des

stratégies d’évitement en apportant d’autres avantages

tels linguistiques, d’économies d’échelle, de gestion des

urgences, voire renouer le dialogue ou dépassionner les

débats. Externaliser permet d’envoyer le message au

débiteur que l’on passe à un autre stade, ce qui accroît

significativement la pression.
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III- Les actions à éviter dans le 
recouvrement des créances

La mise en œuvre de meilleures pratiques de recouvrement est une étape essentielle dans la création d’une stratégie efficace de

recouvrement. Cependant, il reste un grand nombre de problèmes à aborder, notamment le rôle de la protection du

consommateur dans l’ensemble des stratégies de recouvrement.
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III- Les actions à éviter dans le 
recouvrement des créances

 La protection du consommateur

La qualité des rapports à long terme avec la clientèle occupe une grande importance dans la conception et le développement

de stratégies de recouvrement efficace. S’il est vrai que le recouvrement des créances dans le délai est vital pour la survie de la

société, obtenir des remboursements ne doit jamais faire faire les actions ci-dessous :

 Exclure des techniques d’intimidation ou de coercition ;

 Proférer des menaces ;

 Procéder à du harcèlement ;

 Faire usage de la force physique ;

 Procéder à une atteinte à l’honneur du débiteur ou à son humiliation ;

 et contacter celui-ci à des heures indues au débiteur ou déclencher par voie d’huissier la saisie de biens qui sont essentiels

à la survie quotidienne du client.

 La réglementation en cours en matière de protection du consommateur de chaque pays doit être prise en considération

pour l’établissement des stratégies de recouvrement.
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CONCLUSION

La mise en place de procédures de recouvrement est devenue incontournable dans

les institutions commerciales et de microfinances. Le souci majeur est de privilégier les

techniques de recouvrement amiables au grand dam de celles dites forcées et

judiciaires; quoique dans certaines hypothèses ou pour certains cas des clients

débiteurs, les techniques forcées peuvent s’avérer les plus efficaces dans l’optique de

contrer toute mauvaise foi ou l’organisation de l’insolvabilité de ces derniers.

Qu’il soit amiable ou contentieux, le recouvrement de créances offre une large palette

d’actions permettant de récupérer ses créances. C’est pourquoi il importe de maîtriser

toutes les options possibles de manière à anticiper, non seulement le choix, mais

également l’ordre seront initiées les différentes démarches et optimiser ainsi ses

chances de recouvrement.
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Merci de votre 
bienveillante 

attention

« Tous les vents 
sont favorables
à celui qui connaît 
sa direction »


