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OPTIMISER VOS CONDITIONS DE PAIEMENT:

un levier stratégique pour la performance achats & finance

Guide synthétique pour les responsables achats et financiers




Pourquoi les délais de paiement
représentent-ils un levier stratégique?

Les conditions de paiement structurent les flux de trésorerie de I’entreprise.

Elles influencent donc directement sur :

¢ Le besoin en fonds de roulement (BFR), en
ajustant le décalage entre les
encaissements clients et les
décaissements fournisseurs.

e Le compte de résultats, via les charges
financieres induites par le recours au crédit
de trésorerie.

e La capacité d’'investissement, notamment
pour les entreprises en croissance ou
opérant dans des secteurs & cycles longs.

Par exemple, une entreprise ayant obtenu des
délais fournisseurs a 90 jours peut éviter de
mobiliser des lignes de crédit a court terme.
Inversement. Une entreprise payant & 30 jours,
mais encaissant & 60, se trouve en position de
tension de trésorerie chronique.

Comprendre les leviers d’optimisation

Optimiser les conditions de paiement
exige une lecture rigoureuse des libellés
contractuels. Les mentions comme « 30
jours fin de mois » ou « 45 jours nets »
peuvent, selon leur date de départ
(facture, livraison, fin de mois), générer
des écarts de plusieurs semaines. Le
calcul en jours effectifs permet
d’objectiver les décisions et d’éviter les
biais d’interprétation. Par ailleurs, les
propositions d’escompte doivent faire
'objet d’une analyse chiffrée. Il est

impératif de calculer le rendement réel
de 'escompte en le comparant au taux
d’opportunité applicable a I’entreprise
(colt d’emprunt ou rendement alternatif).
Par exemple, un escompte de 2 % pour un
paiement sous 10 jours n’est intéressant
que si le rendement implicite obtenu en
payant anticipé est supérieur au co(t réel
du capital mobilisé. Dans certains cas, ce
taux annualisé peut dépasser 14 %, mais
cela dépend strictement des paramétres
retenus.

jz



2
Négocier efficacement ses conditions de paiement & j
recommandations

La négociation des conditions de paiement repose sur une approche structurée mélant
analyse, préparation et argumentation. Voici les principales étapes a considérer:

e Etablir un « benchmark » interne des conditions de paiement par fournisseur, famille
d’achat et zone géographique pour identifier des marges de manoesuvre potentielles.

¢ Identifier les leviers de négociation : augmentation des volumes, contrats & plus long
terme, fiabilité démontrée dans les paiements.

¢ Quantifier I'effort demandé au fournisseur : évaluer I'impact d’un allongement du délai
en jours effectifs et le traduire en co(t financier.

e Répondre a une proposition d’escompte par une simulation du taux effectif : cela
permet de challenger ou valider sa pertinence économique.

e Intégrer les conditions obtenues dans un tableau de suivi, avec des indicateurs comme
le DPO (« Days Payable Outstanding ») pour piloter I’évolution globale des délais de
paiement par fournisseur ou par famille d’achat.

e Créer un tableau de bord dynamique regroupant les conditions négociées, les écarts
au standard et les gains réalisés.

e Mettre en place une gouvernance conjointe Finance/Achats pour valider les conditions
avant signature.

e Former les équipes achats a 'analyse financiere des offres et & la maftrise des taux
(escompte, opportunité, DPO).

En conclusion

La négociation des conditions de paiement ne peut plus étre reléguée & un simple volet
administratif du contrat. Elle doit étre considérée comme un levier stratégique a part
entiére. En outillant les acheteurs, en instaurant un pilotage rigoureux et en raisonnant en
valeur économique globale, les entreprises peuvent sécuriser leur trésorerie, améliorer
leurs marges et batir des relations fournisseurs équilibrées et durables.

J2 accompagne les directions achats et financiéres dans cette évolution stratégique.
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. Nous écrire :
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