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Die wichtigsten Studienergebnisse fur Deutschland

Verkaufe auf Zahlungsziel

Im Vergleich zu Westeuropa (gesamt) werden in Deutschland
nur bei relativ wenigen Business-to-Business (B2B)-Geschaften
Lieferantenkredite eingeraumt. In der aktuellen Studie gaben die
deutschen Befragten an, dass bei nur 28,9 % des Gesamtwer-
tes ihrer B2B-Rechnungen ein Zahlungsziel vereinbart wurde
(Durchschnitt fur Westeuropa: 41,3 %). Dieser Wert unterschei-
det sich nicht wesentlich vom Vorjahresergebnis und ahnelt
den Angaben der Befragten in Osterreich, der Schweiz, Belgi-
en und Frankreich. Die Befragten in diesen Landern gaben an,
dass sie im Vorjahr im Durchschnitt bis zu 30 % des Wertes ihrer
B2B-Rechnungen auf Zahlungsziel ausstellten.

B2B-Umsatze mit Zahlungsziel in Deutschland (in %)
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Quelle: Atradius Zahlungsmoralbarometer — Friihjahr 2016
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Weitere Informationen finden Sie im Anhang der Studie

Deutsche Befragte gewahren ihren inlandischen B2B-Kunden
offenbar fast ebenso haufig Lieferantenkredite wie ihren auslan-
dischen. 29,9 % bzw. 25,6 % des Gesamtwertes der inlandischen
bzw. auslandischen B2B-Umsatze wurden mittels Kredit erzielt
(Mittelwert der Studie: 44,8 % Inland und 37,7 % Ausland). Damit
zeigt sich, dass das Risiko von Zahlungsverzogerungen und -aus-
fallen bei B2B-Geschaften im Inland in etwa genauso hoch einge-
schatzt wird wie bei Auslandsgeschaften.

5 30%

der Befragten rechnen mit einer Ver-
schlechterung der Zahlungspraxis inlandischer
B2B-Kunden aus der Chemieindustrie

Uberfillige B2B-Rechnungen (%)

Durchschnittlich 40 % des Gesamtwertes der von Befragten in
Deutschland ausgestellten B2B-Rechnungen waren am Fallig-
keitsdatum noch offen und wurden somit zu spat bezahlt. Dieser
Wert entspricht dem Durchschnittsergebnis der Studie. Gegen-
Uber dem Vorjahr hat sich der Gesamtwert uberfalliger Forde-
rungen aus B2B-Geschaften kaum geandert. Verspatete Zah-
lungen treten bei inlandischen Kunden weiterhin fast genauso
haufig auf wie bei auslandischen.

Uberfallige B2B-Forderungen in Deutschland
(Durchschnitt in %)
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Weitere Informationen finden Sie im Anhang der Studie

Die Zeit zwischen der Rechnungsstellung und ihrer Bezahlung wird
(sowohl bei In- als auch bei Auslandsgeschaften) mit den ,Days
Sales Outstanding” (DSO) angegeben. Bei den in Deutschland
Befragten liegt dieser Wert aktuell bei durchschnittlich 33 Tagen
(drei Tage langer als im Vorjahr). Das ist der zweitniedrigste Wert
in Westeuropa (nach Danemark). Deutschland liegt damit deutlich
unter dem Durchschnitt Westeuropas, wo die durchschnittliche
Forderungslaufzeit bei 48 Tagen liegt. Das hangt moglicherweise
damit zusammen, dass die Effizienz beim Einzug von Rechnun-
gen mit grolem Volumen hierzulande hoéher ist als in den meis-
ten anderen westeuropdischen Markten. 63,8 % der Befragten in
Deutschland (das entspricht der Antwortrate in Westeuropa) er-
warten keine Anderung bei den DSO und erhebliche 25,8 % rech-
nen mit einem Anstieg der durchschnittlichen Forderungslaufzeit
in den nachsten zwolf Monaten.

Das koénnte erkldaren, warum mehr Befragte in Deutschland
(13,4 %) als im Ubrigen Westeuropa (11,9 %) den Einzug offener
Rechnungen als grofites Problem fiir die Rentabilitat im Jahr 2016
betrachten. Dies sowie die Kosteneinddmmung (273 % der Be-
fragten gegenuber 23,4 % fiir Westeuropa) bereitet den Befragten
die meisten Sorgen.
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Zahlungsfrist (durchschnittliche Anzahl
in Tagen)

Die Zahlungsziele, die von den Befragten in Deutschland ihren
B2B-Kunden gewahrt wurden, sind die klrzesten, die in Westeu-
ropa ermittelt wurden. Sie liegen durchschnittlich bei 22 Tagen
nach Rechnungsdatum, sowohl fiir inlandische als auch fur aus-
landische Kunden (Mittelwert der Studie: 31 Tage). Gegenuber
dem Vorjahr gab es bei den Zahlungszielen kaum Veranderun-
gen. Ebenso wie in Osterreich wird darin eine Zahlungskultur
deutlich, in der sehr viel Wert auf schnellen Rechnungsausgleich
gelegt wird.

Zahlungsfrist in Deutschland
(durchschnittliche Anzahl der Tage)
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Basis: Befragte Unternehmen
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Weitere Informationen finden Sie im Anhang der Studie

Trotz sehr strenger Zahlungsbedingungen gab ein sehr hoher
Prozentsatz der Befragten in Deutschland (93,0 %) an, dass
B2B-Rechnungen im vergangenen Jahr zu spat bezahlt wurden.
In Westeuropa waren dies 88,5 % der Befragten. Die Zahlungs-
bedingungen hatten sich zwar gegenliber dem Vorjahr nicht ge-
andert, doch mussten die deutschen Befragten durchschnittlich
drei Wochen (ber das Falligkeitsdatum der Rechnung hinaus
warten, bis ihre Uberfalligen Rechnungen bezahlt wurden. Das
entspricht dem Mittelwert der Studie. [ > Anhang der Studie, S. 8]

Das bedeutet, dass deutsche Firmen durchschnittlich 40 Tage
von der Rechnungstellung bis zur Zahlung tiberfalliger B2B-For-
derungen warten (Mittelwert der Studie: 53 Tage). Dies ent-
spricht auch den in Osterreich, Schweden, Danemark und den
Niederlanden verzeichneten Ergebnissen.
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Hauptgrinde fur den Zahlungsverzug

Als haufigsten Grund fir den Zahlungsverzug bei inlandischen
und auslandischen B2B-Rechnungen geben deutsche Befragte
Liquiditatsprobleme des Kunden an. Mehr Unternehmen (45,5 %)
als im Vorjahr (39,5 %) gaben dies dartiber hinaus in Bezug auf
auslandische Kunden an. Bei inlandischen Rechnungen wurde
ein Zahlungsverzug aus diesem Grund weniger haufig als ein
Jahr zuvor angegeben (50,5 % der Befragten gegentiber 55 % im
Vorjahr).

Die Nutzung offener Rechnungen durch Kunden zur Eigenfi-
nanzierung ist der Grund fur Zahlungsverzug, der von Firmen in
Deutschland am zweithaufigsten genannt wird (rund 30 %). Ein
Zahlungsverzug aus diesem Grund scheint jedoch erheblich we-
niger haufig einzutreten als vor einem Jahr.

Unabhangig vom Grund fur den Zahlungsverzug mussten viele
der Studienteilnehmer ihre Zahlungen an ihre eigenen Lieferan-
ten verschieben (fast 23 % der Befragten) oder verzeichneten
Ertragseinbufien (20 % der Befragten). Das entspricht der durch-
schnittlichen Antwortrate in Westeuropa.

Zum Schutz der geschaftlichen Rentabilitat gegen Zahlungs-
verzug werden 40 % der Befragten in den nachsten 12 Monaten
haufiger die Kreditwurdigkeit ihrer Kunden kontrollieren und die
Geschéftsergebnisse priifen. Rund 35 % werden die Uberwa-
chung ihres Kundenkreditrisikos verstarken. Das entspricht dem
durchschnittlichen Ergebnis in Westeuropa.

\ 3 »

1 40%

des Gesamtwertes der inlandischen und
auslandischen B2B-Rechnungen in Deutschland
waren am Falligkeitsdatum noch nicht bezahlt
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Uneinbringliche Forderungen

Der Anteil von B2B-Forderungen, die von deutschen Befragten
als uneinbringlich angegeben werden (0,8 %), ist deutlich nied-
riger als die durchschnittlichen 1,3 % fur Westeuropa insgesamt.
Abschreibungen aus Inlandgeschaften entsprechen fast den Ab-
schreibungen aus Auslandsgeschaften. Uneinbringliche B2B-For-
derungen im Inland treten meistens in den Branchen Chemie,
Bauwesen, langlebige Verbrauchsguter und Dienstleistungen auf.
Bei den meisten der Befragten in Deutschland (61,5 % gegenuber
59.3 % in Westeuropa) waren B2B-Forderungen hauptsachlich
deshalb uneinbringlich, weil der Kunde in Konkurs gegangen war
oder sein Geschaft aufgegeben hatte. 26,5 % der Befragten mel-
deten, dass Abschreibungen aufgrund erfolgloser Inkassoversu-
che sowie wegen der hohen Kosten der Verfolgung der Schuldner
erforderlich wurden.

Weitere Ergebnisse zum Inkasso von B2B-Forderungen finden
Sie im Global Collections Review von Atradius Collections (kos-
tenloser Download nach Registrierung), der ab Oktober 2016 auf
www.atradiuscollections.com abrufbar sein wird.

Uneinbringliche B2B-Forderungen in Deutschland
(% des Gesamtwertes der B2B-Forderungen)
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Weitere Informationen finden Sie im Anhang der Studie

Zahlungsmoral nach Branchen

Die teilnehmenden Unternehmen in Deutschland gaben an, dass
sie Zahlungsziele Uberwiegend B2B-Kunden gewahren, die in
den Branchen langlebige Wirtschaftsgliter, Chemie, Bauwesen,
Finanzdienstleistungen, Maschinen, Metalle, Geschaftsdienst-
leistungen und allgemeine Dienstleistungen tatig sind. Deutlich
langere als die fur Deutschland durchschnittlichen Zahlungsbe-
dingungen werden B2B-Kunden in der Maschinenbaubranche
eingeraumt (durchschnittlich 33 Tage nach Rechnungsstellung).
[ >Anhang der Studie, S. 4]

“von4

Befragten in Deutschland
erwartet eine Steigerung der DSO
in den nachsten 12 Monaten

Auf die Bauindustrie entfiel ein fur Deutschland Uberdurch-
schnittlicher Anteil Gberfalliger Rechnungen. Nach Angaben der
meisten Befragten (58 %) ist dies vermutlich tiberwiegend dar-
auf zuruckzufiihren, dass B2B-Kunden in dieser Branche offene
Rechnungen zur Eigenfinanzierung nutzen. Auch in der Maschi-
nenbaubranche war ein GUber dem Landesdurchschnitt liegender
Anteil Uberfalliger Rechnungen zu verzeichnen. Dies war haupt-
sachlich darauf zuriickzufiihren, dass B2B-Kunden eine unzurei-
chende Verflgbarkeit von Mitteln geltend machten (angegeben
von 45 % der Befragten in Deutschland).

Etwa 30% der Befragten in Deutschland rechnen damit, dass
sich die Zahlungspraxis von B2B-Kunden in den Branchen Che-
mie, Bauwesen und Metalle in den nachsten Monaten leicht ver-
schlechtern wird. Bei anderen Branchen wird keine wesentliche
Anderung erwartet.

Mehr Informationen Giber das Atradius Zahlungsmoralbarometer finden
Sie im Bericht fir die Region.

Weitere Informationen zum Schutz lhrer Forderungen gegen
Zahlungsverzug durch lhre Kunden finden Sie auf der Atradius-Website.
Falls Sie spezielle Fragen haben, kénnen Sie gerne eine Nachricht
hinterlassen und ein Atradius-Experte ruft Sie zurtck.

Sind Sie auf Twitter? Dann folgen Sie @atradiusDE oder suchen Sie nach
#Zahlungsbarometer, um stets auf dem aktuellen Stand zu bleiben.

ATRADIUS ZAHLUNGSMORALBAROMETER - ERGEBNISSE FRUHJAHR 2016


http://global.atradius.com/creditmanagementknowledge/publications/credit-and-risk-management.html
http://global.atradius.com/creditmanagementknowledge/publications/contact-atradius.html
https://group.atradius.com/publications/payment-practices-barometer-western-europe-2016.html
http://www.atradiuscollections.com
http://twitter.com/atradiusDE
https://group.atradius.com/documents/ppb16_western-europe_statistical-appendix_en_fin.pdf
https://group.atradius.com/documents/ppb16_survey-design_western-europe-en_fin.pdf
https://group.atradius.com/documents/ppb16_western-europe_statistical-appendix_en_fin.pdf
https://group.atradius.com/documents/ppb16_western-europe_statistical-appendix_en_fin.pdf
http://global.atradius.com/creditmanagementknowledge/publications/contact-atradius.html

Anhang der Studie

Der statistische Anhang zur Studie ist Teil des Atradius Zahlungs-
moralbarometers Frithjahr 2016 und ist in englischer Sprache als
Download verfligbar unter: www.atradius.com

Download im PDF-Format (nur in Englisch).

Haftungsausschluss

Dieser Bericht dient ausschlielich zu Informationszwecken und stellt keiner-
lei Empfehlung fir bestimmte Transaktionen, Investments oder Strategien an
jedwede Leser dar. Der Leser muss bezlglich der gelieferten Informationen
seine eigenen Entscheidungen gleich welcher Art treffen. Obgleich Atradius
sich bemuht hat sicherzustellen, dass nur Informationen aus zuverlassigen
Quellen in diesen Bericht einflieRen bzw. enthalten sind, ibernimmt Atradius
keinerlei Gewahr fir die in diesem Bericht enthaltenen Informationen. Alle In-
formationen in diesem Bericht geben den aktuellen Sachstand wieder; insbe-
sondere wird keinerlei Gewahr oder Garantie — weder ausdrucklich noch impli-
zit - ibernommen in Bezug auf die Vollstandigkeit, Richtigkeit, Aktualitat der
hierin enthaltenen Informationen oder die aus deren Verwendung abgeleiteten
Resultate. Jegliche Haftung von Atradius, mit Atradius verbundenen Unterneh-
men, Geschaftspartnern, Vertretern oder Mitarbeitern fiir Schaden und Folge-
schaden, die auf Entscheidungen beruhen, die im Vertrauen auf die in diesem
Bericht enthaltenen Informationen getroffen wurden, ist ausgeschlossen,
selbst wenn auf die Moglichkeit solcher Schaden hingewiesen wurde.

Copyright Atradius N.V. 2016

Wenn Ihnen dieser Bericht nitzlich erscheint, dann besuchen Sie bitte unse-
re Website www.atradius.de. Hier finden Sie viele weitere Veroffentlichungen
von Atradius zur Weltwirtschaft sowie verschiedene Landerreports, Bran-
chenanalysen und Ratschlage zum Forderungsmanagement, ebenso Artikel
Uber aktuelle Geschaftsthemen.

Folgen Sie uns auf
, You
Tube
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