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Vorwort

Die Uberschreitung von Zahlungszielen ist nach Informationen von Kreditaus-
kunfteien und einschlagigen Presseberichten zu einem ernsthaften Problem fur
den Mittelstand geworden. Auch der Gesetzgeber sieht sich veranlasst, die
rechtlichen Bestimmungen zum Zahlungsverzug einer Prifung auf bessere ge-
setzliche Sanktionsmdglichkeiten zu unterziehen, nicht zuletzt vor dem Hinter-
grund der geplanten EU-Richtlinie, die den kleinen und mittleren Unternehmen
zu einer fristgerechten Begleichung von Aullenstanden gewerblicher und 6f-
fentlicher Schuldner verhelfen will.

Ein Aspekt im Rahmen der Zahlungsverzugsproblematik wurde allerdings aus
Sicht des Instituts flur Mittelstandsforschung Bonn bisher nicht ausreichend be-
rucksichtigt, namlich der Aspekt der Selbsthilfe: Was kdnnen mittelstandische
Unternehmen selbst tun, um die Risiken von Zahlungsverzogerungen zu mil-
dern? Ein professionelles Forderungsmanagement, verstanden als betriebliche
Malnahmen, die geeignet sind, die Zeit zwischen Lieferung bzw. Leistung und
Zahlungseingang so kurz wie moglich zu halten, dient der Ausschopfung der
internen Einflussmdglichkeiten auf das Zahlungsverhalten der Geschaftspart-
ner und kann den Termin- und Ausfallrisiken von Forderungen wirksam vor-
beugen bzw. ihr Ausmal einschranken. Das betriebliche Forderungsmanage-
ment beginnt bei der Bonitatsprifung potentieller Kunden, einem professionel-
len Rechnungswesen, der standigen Kontrolle der Auldenstande, der vertragli-
chen Absicherung von Forderungen und reicht bis zur Einleitung rechtlicher
Schritte gegen saumige Schuldner.

In der vorliegenden Studie wird den Aspekten des betrieblichen Forderungs-
managements auf der Grundlage einer empirischen Befragung nachgegangen.
Dartber hinaus werden die zur Zeit vom Gesetzgeber beratenen wesentlichen
Veranderungen der rechtlichen Bestimmungen zum Zahlungsverzug daraufhin
gepruft, ob sie mit dem Handlungsbedarf, wie er von den Unternehmen an den
Gesetzgeber gestellt wird, in Einklang stehen. Die Erstellung der Studie ware
ohne die vielseitige Unterstitzung der befragten Unternehmen, der Landesre-
gierungen und der Industrie- und Handelskammern nicht moglich gewesen.
Ihnen allen sei an dieser Stelle flr ihre bereitwillige Mithilfe herzlich gedankt.

Dieter Bos
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1. Einleitung

1.1 Spektrum der Diskussion um Zahlungsverzug und
Forderungsausfalle

Die Probleme Zahlungsverzug und Forderungsausfalle werden in der o6ffentli-
chen Diskussion und von den Institutionen der Wirtschaft haufig in unmittelba-
rem Zusammenhang mit dem Thema Unternehmensinsolvenzen behandelt. So
wird als eine der wesentlichen Ursachen fur den jahrlichen Anstieg der Insol-
venzfalle zumeist die schlechte Zahlungsmoral der privaten und offentlichen
Schuldner angesehen. In dem Statement des ZENTRALVERBANDS DES
DEUTSCHEN HANDWERKS (1999) zu der jungsten, in Zusammenarbeit mit
dem BUNDESVERBAND DEUTSCHER INKASSO-UNTERNEHMEN durchge-
fuhrten Herbstumfrage zur Zahlungsmoral im Handwerk heil3t es beispielswei-
se: "1998 sind 3.194 Handwerksbetriebe zahlungsunfahig geworden. Dadurch
sind allein im vergangenen Jahr 35.000 handwerkliche Arbeitsplatze weggefal-
len. Die Forderungsausfalle privater Auftraggeber und die verspatet eingehen-
den Zahlungen der Kunden werden als Hauptgrinde far Insolvenzen im Hand-
werksbereich genannt."

Problematisch ist Zahlungsverzug und Forderungsausfall nicht nur fur das un-
mittelbar betroffene Unternehmen, sondern auch - wegen der indirekten Fol-
gewirkungen - fur alle Unternehmen, die in Geschaftsbeziehung zu einem zah-
lungsunfahigen oder mit Verspatung zahlenden Unternehmen stehen. Zah-
lungsverzug oder Zahlungsunfahigkeit eines Unternehmens kann sich in einer
allgemein angespannten Liquiditatssituation wie bei einem Schneeballsystem
auf alle Unternehmen im Beziehungsgeflecht Ubertragen, so dass es nicht bei
einem auf das ursprunglich betroffene Unternehmen begrenztem Schadensfall
bleiben muss. Anders als bei Grollunternehmen kdnnen kleine und mittlere
Unternehmen bei finanziellen Problemen nicht mit einer staatlichen Hilfestel-
lung rechnen. Aufgrund der Folgewirkungen stellt Zahlungsverzug und Forde-
rungsausfall nicht nur ein einzelbetriebliches Problem dar, sondern ist auch
aus volkswirtschaftlicher Sicht als schadlich zu betrachten.

Trotz der Stringenz der Argumente flir den Zusammenhang zwischen der Zah-
lungsmoral und dem Insolvenzgeschehen darf aber nicht GUbersehen werden,
dass es vielfaltige Grinde fur eine Unternehmensinsolvenz gibt, die unterein-
ander in mehr oder minder starker Wechselbeziehung stehen. Auch ist bislang
kein Zusammenhang derart nachgewiesen, dass eine Verschlechterung des
Zahlungsverhaltens in einem bestimmten - quantifizierbaren - Umfang eine



entsprechende Erhéhung der Insolvenzen bedingt. Die Verknlpfung von Be-
fragungsergebnissen zur Zahlungsmoral mit der Entwicklung des Insolvenzge-
schehens konstruiert scheinbare Zusammenhange. In Wirklichkeit sind die Ur-
sache-Wirkungsketten zwischen Zahlungseingangen und Insolvenzentwicklung
komplex und nicht monokausal begrundbar.

Insbesondere sollte die Problematik des Zahlungsverzugs und der Forde-
rungsausfalle nicht einseitig und nur als exogen vorgegebene Rahmenbedin-
gung, unter der ein Unternehmen seine Geschaftstatigkeit abwickelt, betrachtet
werden. Eine solche Sichtweise verkennt, dass die Liquiditatsplanung, die fi-
nanzielle Reservehaltung und die Uberwachung und Beitreibung von Forde-
rungen unternehmensinterne Steuerungsbereiche darstellen, die mit geeigne-
ten Instrumenten und Risikobewusstsein in wesentlichem Umfang vom Unter-
nehmen selbst zu beeinflussen sind.

In seiner Herbstumfrage 1999 stellt der BUNDESVERBAND DEUTSCHER IN-
KASSO-UNTERNEHMEN fest, dass in kleinen Betrieben das Mahnwesen
deutliche Defizite aufweist im Vergleich zu grélieren Betrieben (http/www.
inkasso.de). Das INSTITUT FUR SOZIOLOGIE LEIPZIG hingegen kommt in
seiner Untersuchung fur die HANDWERKSKAMMER LEIPZIG zu dem Ergeb-
nis, dass Zahlungsverzug und effizientes Mahnwesen in keiner Beziehung zu-
einander stehen: "Es war nicht so, dass Betriebe, die weniger ins Zahlungsma-
nagement investierten, mehr von Zahlungsruckstanden betroffen waren. Das
ist keine Frage der internen Organisation" (http/www.indr.de).

Schon die kurz andiskutierten Auffassungen zeigen, dass die Diskussion um
Zahlungsverzug und Forderungsausfall viele Facetten birgt und zu z.T. wider-
spruchlichen Ergebnissen flhrt. Zur Zeit werden insbesondere die strukturel-
len, konjunkturellen und rechtlichen Gegebenheiten thematisiert und auf Ver-
besserungsmaglichkeiten hin Gberprift. Zum einen geht es um die 6konomi-
schen Auswirkungen der fur Zahlungsverzug und Forderungsausfall relevanten
rechtlichen Bestimmungen, zum anderen um die betrieblichen Regelungen,
Einflusspotentiale und Vorsorgemdoglichkeiten, die das Risiko des Zahlungs-
verzugs und des Forderungsausfalls aus einzelwirtschaftlicher Sicht begrenzen
konnen.

1.2 Ursachen fur Zahlungsverzogerungen

In der allgemeinen offentlichen Berichterstattung und Diskussion wird das
Problem der Zahlungsverzogerung Ublicherweise unter dem Stichwort Zah-



lungsmoral behandelt. Eine Zunahme von verspateten Zahlungen und zuneh-
mende Schwierigkeiten mit der Realisierung von Forderungen werden dement-
sprechend mit einer Verschlechterung der Zahlungsmoral begrindet (z.B.: 0.V.
19993, S. 4; 0.V. 1999b, S. 15; 0.V. 1999c, S.18; BRETZ 1998, S. K6). Diese
Sichtweise tragt dem Umstand Rechnung, dass aus den Beobachtungen zum
Zahlungsverhalten in der deutschen Wirtschaft eine Tendenz zur verspateten
Zahlungsweise erkennbar wird, die insbesondere auf eine Zunahme der Be-
reitschaft zur bewussten, systematischen Uberschreitung von Zahlungsfristen
als Instrument der eigenen Finanzplanung zuruckgefuhrt wird. Derartiges op-
portunistisches Verhalten dient dazu, durch Hinausschieben oder Zurtuckhalten
von falligen Geldern Zinsgewinne zu erzielen oder Forderungsbetrage zu redu-
zieren (KNAPP 1999, S. 295 ff.). Bei diesen bewusst erfolgten ZielUberschrei-
tungen, z.B. durch Ausnutzung der Marktstellung von Grofdunternehmen ge-
genuber kleinen und mittleren Unternehmen, handelt es sich um sogenannte
"erzwungene" Lieferantenkredite (HAHN 1995, Sp. 1377), auch "Justizkredite"
genannt, da wirkungsvolle Sanktionen des Lieferanten kaum mdglich bis un-
wahrscheinlich sind. Als Begrindung fur den Zahlungsrickhalt werden vielfach
angebliche Mangel vorgeschoben, so dass der Eintritt eines Schuldnerverzugs
zudem einer rechtlichen Klarung bedarf. Nur fur diesen engen Sachverhalt des
eigennltzigen Verhaltens ist der Begriff "Zahlungsmoral" GUberhaupt zutreffend,
obgleich er im allgemeinen Sprachgebrauch undifferenziert und in einem wei-
ten Sinne, d.h. als Synonym fur Zahlungsverzégerungen verwandt wird.

Insbesondere in konjunkturell ungunstigen Phasen konnen Unternehmen in
temporare oder dauerhafte Liquiditatsschwierigkeiten geraten, so dass sie zum
Zahlungstermin ihren finanziellen Verbindlichkeiten nicht nachkommen kénnen.
Das Hinausschieben von Zahlungen ist dann vielfach die einzige Mdglichkeit,
die Zahlungsverpflichtung Uberhaupt zu erfullen, es mangelt nicht am Zah-
lungswillen, sondern an Zahlungsfahigkeit. Ist die Zahlungsunfahigkeit jedoch
dauerhafter Natur, dann Iasst sich durch ein Hinauszdégern von Zahlungen eine
drohende Insolvenz nicht abwenden.

Werden Zahlungen aufgrund von Unstimmigkeiten Uber die Erflllung der Leis-
tungsabrede zurlckgehalten, so handelt es sich um eine "berechtigte" Zah-
lungsunwilligkeit; sie ist ein strategisches Instrument des Kunden in Konfliktfal-
len (ABRAHAM/VOSS 1998, S. 7). Liegen tatsachliche Leistungsmangel vor,
so ist der Einbehalt eines Teils oder des gesamten Zahlungsbetrags das einzi-
ge, gesetzlich sanktionierte Mittel, um den Glaubiger zur baldigen Behebung
der Mangel zu bewegen.



Zahlungsverzdgerungen bzw. Zahlungsausfalle, sei es aufgrund von Zah-
lungsschwierigkeiten oder Zahlungsunwilligkeit, werden in vielen Fallen durch
glaubigerseitige Versaumnisse wesentlich erleichtert. Vor allem in kleineren
Unternehmen existiert vielfach nur eine unzureichende Debitorenbuchhaltung
mit der Folge, dass Rechnungen nicht zeitnah erstellt werden und die Einhal-
tung von Zahlungsfristen nicht kontinuierlich Gberwacht wird. Das Uberschrei-
ten von Zahlungszielen durch die Kunden wird von den betroffenen Unterneh-
men vielfach erst nach geraumer Zeit festgestellt. Aber auch nach Feststellung
von ZahlungszielUberschreitungen bleiben Reaktionen der betroffenen Unter-
nehmen nicht selten aus oder werden nur zogerlich und verspatet eingeleitet,
weil z.B. das Mahnwesen des Unternehmens mangelhaft ist.

Haufig veranlassen wirtschaftliche Abwagungen Uber die Folgen einer Mah-
nung oder einer Forderungsbeitreibung die Glaubiger zu einer abwartenden
Haltung, da sie eine Belastung der Geschaftsbeziehung bzw. den Verlust des
Kunden beflrchten mussen. Insbesondere wenn eine massive wirtschaftliche
Abhangigkeit vorliegt, ist davon auszugehen, dass die Neigung, auf eine frist-
gerechte Begleichung von AulRenstanden zu drangen, niedrig ist.

Begunstigt werden Zahlungszieluberschreitungen durch unzureichende oder
fur kleine und mittlere Unternehmen nicht adaquate rechtliche Rahmenbedin-
gungen, die dazu flhren, dass den saumigen Schuldnern Uberhaupt erst wirt-
schaftliche Vorteile entstehen kénnen. So ist davon auszugehen, dass sich der
niedrige gesetzliche Verzugszins (derzeit 4 %), der deutlich unterhalb des
marktiblichen Zinssatzes liegt, vorteilhaft auf die Finanzierungskosten der
saumigen Schuldner auswirkt. Die Geltendmachung marktiblicher Zinssatze
ist dem Glaubiger zwar theoretisch mdglich, die hiermit verbundene Nachweis-
pflicht der hdheren Kosten wird von kleinen und mittleren Unternehmen jedoch
haufig als zu zeitaufwendig, umstandlich und kompliziert empfunden und un-
terbleibt daher oftmals. Haufig werden auch die gesetzlichen Bestimmungen
und Verfahrensvorschriften flr die Herbeifuhrung des Verzugs und die Erlan-
gung eines vollstreckbaren Titels von den kleinen und mittleren Unternehmen
als zu kompliziert angesehen. Je nach Forderungsbetrag wird der Zeit- und
Kostenaufwand als zu hoch angesehen, zumal wenn die Befriedigung aus dem
letztendlich vollstreckbaren Titel ungewiss erscheint. Die Anreizstruktur der
gesetzlichen Regelungen sowie der Vollzugsaufwand - Vollzugsdauer und
Vollzugskosten - sind damit wesentliche extern gegebene Determinanten, die
das Zahlungsverhalten beeinflussen.
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Aus den oben dargestellten unterschiedlichen Verursachungsgrinden fur Zah-
lungszielUberschreitungen lasst sich folgern, dass Ansatze zur Problemlésung
nur dann erfolgversprechend sind, wenn sie ursachenadaquat sind. Verursa-
chen oder begunstigen Versaumnisse auf Glaubigerseite die Risiken von Zah-
lungszielUberschreitungen oder Forderungsausfallen (interne Grinde), so
kommt als Problemldsung der Einsatz geeigneter betrieblicher Instrumente in
Betracht, z.B. ein professionelles Forderungsmanagement. Liegen die Ursa-
chen flr Zahlungszieluberschreitungen oder Forderungsausfalle in den gesetz-
lichen Rahmenbedingungen begrindet (externe Grinde), so sind diese auf
Verbesserungsmoglichkeiten zu Uberprifen. Fur die Praxis ist davon auszuge-
hen, dass sowohl interne als auch externe Grinde eine Rolle spielen und es
zahlreiche Wechselwirkungen zwischen den Ursachenbereichen gibt.

Die vorliegende Studie verfolgt das Ziel, das Ausmal} des Zahlungsverzugs,
das betriebliche Forderungsmanagement und die relevanten rechtlichen Rah-
menbedingungen im Gesamtzusammenhang zu betrachten und einer empiri-
schen Uberpriifung zu unterziehen. Diese beide relevanten Ebenen - die be-
triebliche und die rechtliche - umfassende Betrachtungsweise der Ursachen fir
Zahlungsverzug und der entsprechenden Einwirkungsmaoglichkeiten soll zu ei-
ner fundierten, aber auch differenzierten Diskussion Uber Zahlungsverzug bei-
tragen.






2. Betriebliches Forderungsmanagement
2.1 Begriff und Aufgaben des Forderungsmanagements

Die Aufgabe des betrieblichen Forderungsmanagements besteht darin, Zah-
lungseingange zu beschleunigen und Forderungsverluste zu reduzieren. Nach
Komponenten und Leistungsumfang spricht man von einem Forderungsmana-
gement im engen und im weiten Sinne. Trennvariable ist der zeitliche Horizont
des Forderungsmanagements.

Die enge Begriffsauslegung beinhaltet alle MalRnahmen zur rechnerischen Er-
fassung und tatsachlichen Durchsetzung von Forderungen aufgrund eines
Kaufs oder einer erbrachten Dienstleistung. Betrachtet wird der Umgang mit
entstandenen Forderungen von der Rechnungserstellung Uber die Zahlungs-
eingangskontrolle sowie Mahnungen und weiterer rechtlicher Schritte bis hin
zum Inkasso bzw. endgultigem Ausfall der Forderung. Die Debitorenbuchhal-
tung und fur den Fall der Zahlungsverzégerung ein Mahn- und Inkassowesen
sind demnach Bestandteile eines Forderungsmanagements im engen Sinne.
Der enge Begriff liegt im wesentlichen der Geschaftstatigkeit von Inkasso-
Unternehmen zugrunde, die unter Forderungsmanagement die entsprechen-
den Teile ihres Dienstleistungsangebotes subsumieren (CREDITREFORM
1999a). Da es sich im wesentlichen um die Bearbeitung von Forderungen han-
delt, wird im folgenden flr Forderungsmanagement im engen Sinne der Begriff
Forderungsbearbeitung verwandt.

Die weite Auslegung des Begriffs Forderungsmanagement geht tber die For-
derungsbearbeitung hinaus und erstreckt sich auch auf dispositive Funktionen,
die bereits im Vorfeld der eigentlichen Forderungsentstehung den Risiken aus
einem Handelskredit entgegenwirken sollen. So definiert umfasst Forderungs-
management auch das Kreditmanagement, worunter alle betrieblichen Mal3-
nahmen zur Risikobegrenzung und Risikovermeidung subsumiert werden.
Hierzu zahlen sowohl eine effiziente Vertragsgestaltung als auch Bonitatspru-
fungen. Beide Instrumente werden im Rahmen des Kreditmanagements als
weitere Komponente eines betrieblichen Forderungsmanagements organisato-
risch im Unternehmen verankert. Angesichts der Zielsetzung dieser Untersu-
chung, Moglichkeiten zum Selbstschutz der Unternehmen vor Verschlechte-
rung der Zahlungsmoral zu eruieren und zu bewerten, wird der weiteren Sicht-
weise gefolgt, die auch das BUNDESMINISTERIUM FUR WIRTSCHAFT UND
TECHNOLOGIE (1997) oder die DEUTSCHE AUSGLEICHSBANK (1999) an-
nehmen.
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2.2 Komponenten des betrieblichen Forderungsmanagements
2.21 Kreditmanagement

Gewahrt ein Unternehmen Handelskredite, so ist dies fur den Glaubiger mit
Risiken verbunden, die Ublicherweise unter dem Begriff Bonitatsrisiken zu-
sammengefasst werden. Bonitatsrisiken treten zum einen durch verspatete
Kreditrickflisse, also durch Zahlungsverzug (Terminrisiko), zum anderen
durch partielle oder totale Forderungsausfalle (Ausfallrisiko) ein (BAXMANN
1989, S. 200). Zielsetzung des Kreditmanagements im Rahmen eines Forde-
rungsmanagements ist die Gestaltung dieser Bonitatsrisiken. Angestrebt wird
eine ursachenbezogene oder praventive Risikogestaltung, d. h. die Verminde-
rung oder die Vermeidung dieser Risiken durch geeignete Mallnahmen (GUT-
MANNSTHAL-KRIZANITIS 1994, S. 358 ff.).

Instrumente des Kreditmanagements sind die Vertragsgestaltung und die Boni-
tatsprifung. Ihre Ausgestaltung unterliegt keinem festen Schema, sondern
muss sich an den spezifischen Gegebenheiten des Unternehmens orientieren.
Die Moglichkeiten, standardisierte Vertragsbestimmungen oder standardisierte
Bonitatsprifungen einzusetzen, werden unter anderem durch die Auftrags- und



Kundenstruktur beeinflusst. Durch eine effiziente Vertragsgestaltung und Boni-
tatsprifungen entstehen Kosten, die sogenannten Vorbeugungskosten. Auf der
Grundlage eines Kosten-Nutzen-Vergleichs wird entschieden, wie detailliert die
Bonitatsrisiken Uber diese beiden Instrumente ermittelt werden. Langfristig
mussen die Kosten des Kreditmanagements unter den Kosten liegen, die infol-
ge von Zahlungsverzug oder Forderungsausfallen ohne Kreditmanagement
entstehen wirden.

Voraussetzung flr ein funktionierendes Kreditmanagement ist eine klare Rege-
lung der Ablauf- und Aufbauorganisation im Unternehmen. Aufgaben, Ent-
scheidungs- und Verantwortungsbereiche mussen definiert und fur jeden Mit-
arbeiter transparent gemacht werden. Fur die konkrete Implementierung eines
Kreditmanagements stehen verschiedene Ausgestaltungsformen und Modelle
zur Verfugung, deren Auswahl neben sachlichen Kriterien auch durch die per-
sonellen und finanziellen Ressourcen des Unternehmens determiniert wird.

2.2.1.1 Bonitatspriifung

Bonitatsprifungen dienen in erster Linie dazu, das Bonitatsrisiko in seinen bei-
den Erscheinungsformen: Terminrisiko und Ausfallrisiko zu vermeiden.
"Schlechte" Kunden sollen von vornherein aussortiert werden. Grundlage einer
Bonitatseinstufung ist die implizite oder explizite Festlegung von Bonitatsanfor-
derungen, die Ausdruck der Risikobereitschaft des Unternehmens sind. Das
Unternehmen muss sich bei der Festlegung von Bonitatsgraden bewusst sein,
dass ein Trade-off zwischen dem in Kauf zu nehmenden Risiko und den Ge-
winnmadglichkeiten besteht. So senkt zwar eine vorsichtige Kreditpolitik einer-
seits die etwaigen Debitorenverluste, andererseits steigen moglicherweise die
entgangenen Gewinne (WEIBEL 1973, S. 17 ff.).

Die Bonitatsprifung liefert Informationen, die die Einschatzung der zukunftigen
Erfolgs- und Finanzlage des Kunden und damit dessen Kreditwurdigkeit er-
mdglichen. Die Gesamtheit der Kunden unterteilt sich in solche mit niedrigen
und solche mit hohen Bonitatsrisiken (BUCHNER 1986, S. 179). Die Beurtei-
lung der Kreditwurdigkeit erfolgt sowohl nach personlichen als auch materiellen
Kriterien. Die personliche Kreditwilrdigkeit wird determiniert durch Qualifikation,
Leistungsbereitschaft sowie Charakter und Lebensstil des Unternehmers. Fur
die Beurteilung mittelstandischer Unternehmer ist sie eine wichtige Entschei-
dungsgrundlage; fur junge, innovative Unternehmen zudem die einzige
(SCHMEISSER/ JAHN 1999, S. 50 ff.). Vermdgens-, Erfolgs- und Finanzlage
des Unternehmens legen die materielle Kreditwurdigkeit fest.
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Die Informationen fUr eine Bonitatsprifung kdnnen sowohl aus internen als
auch externen Quellen beschafft werden. So kann die Einschatzung der per-
sonlichen Kreditwirdigkeit auf dem Bekanntheitsverhaltnis, dem Verhand-
lungsverhalten im Verkaufsgesprach oder Erfahrungen des AufRendienstes mit
dem Kunden basieren. Bei bereits (langerfristig) bestehenden Geschaftsbezie-
hungen liefert das eigene Rechnungswesen Anhaltspunkte Uber die materielle
Kreditwlrdigkeit. Als externe Informationsquellen stehen dem Prifer eine Rei-
he von Institutionen und Unternehmen zur Verfugung, z.B. Wirtschaftsauskunf-
teien, Banken oder Industrie- und Handelskammern. Die Informationsqualitat
und die Informationskosten sind allerdings je nach Quelle unterschiedlich. Hin-
sichtlich der Art und Weise der Informationsbeschaffung und ihrer Verarbeitung
sollte sich daher eine Bonitatsprifung an den finanziellen und personellen
Madglichkeiten des prufenden Unternehmens sowie der Bedeutung des jeweili-
gen Kunden orientieren.

2.21.2 Vertragsgestaltung

Die Ausgestaltung der Kundenvertrage eroffnet verschiedene Moglichkeiten,
um das Bonitatsrisiko eines Handelskredites zu vermindern. Mittels geeigneter
Vertragsbestimmungen kann sowohl das Termin- als auch das Ausfallrisiko
effizient eingegrenzt werden. Die Vertragsgestaltung stellt ein insgesamt kos-
tengunstiges Instrument zur Risikobegrenzung dar, die vielfach bereits durch
die Verwendung standardisierter Vertrage oder Vertragsbestandteile, z.B. Si-
cherungsklauseln, erzielt werden kann.

Durch die vertragliche Vereinbarung von Sicherheitsleistungen kann eine Ver-
minderung des Ausfallrisikos erzielt werden. Zur Absicherung eines Handels-
kredites steht eine Vielzahl von Kreditsicherungsinstrumenten zur Verfugung.
Hierzu zahlen z.B. Eigentumsvorbehalte, Herstellerklauseln, aber auch Siche-
rungsubereignungen, Burgschaften oder Hypotheken. Unterschiede zwischen
den vielfaltigen Kreditsicherungsinstrumenten bestehen sowohl hinsichtlich der
Transaktionskosten, die sie verursachen, als auch hinsichtlich der Durchset-
zungskraft im Falle ihrer Verwertung. In der Praxis der Handelskredite, denen
ein Warengeschaft zugrunde liegt, sind Sicherungsklauseln wie Eigentumsvor-
behalte oder Herstellerklauseln am weitesten verbreitet (POTTSCHMIDT 1995,
Sp. 1296). Sie gehdren zu den Standardinstrumenten und sind in der Regel
bereits in den AGB enthalten. Bei Handelskrediten, denen kein Warengeschaft
zugrunde liegt (z.B. Dienstleistungen), ist es oft schwierig, geeignete Kreditsi-
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cherheiten durchzusetzen, da mindestens einer der Partner in einer schwa-
chen Verhandlungsposition ist.

Eine effiziente Vertragsgestaltung verringert fur Kunden die Anreize zur Zah-
lungsverweigerung. Juristisch einwandfreie und lickenlose Regelungen, z.B.
Uber Zahlungsziele oder Produkteigenschaften, vermeiden spatere Rechts-
nachteile des Glaubigers bei der Durchsetzung strittiger oder Uberfalliger For-
derungen und verringern das Ausfallrisiko. Eine Verminderung des Terminrisi-
kos kann z.B. auch durch einzelvertragliche Regelung der Hohe des Verzugs-
zinses und die Ubernahme von Inkasso- oder Factoring-Kosten durch den
Schuldner erzielt werden. Finanzielle Vorteilnahme des Schuldners als Be-
weggrund fur einen Zahlungsverzug entfallt damit oder wird zumindest deutlich
gesenkt.

2.2.2 Forderungsbearbeitung

Die Forderungsbearbeitung beginnt nach erfolgter Lieferung oder Leistung. Zu
diesem Zeitpunkt hat das Glaubigerunternehmen bereits die Entscheidung pro
oder contra Handelskredit getroffen und das (verbleibende) Bonitatsrisiko in
Kauf zu nehmen. Je nach dem, ob und in welchem Umfang im Rahmen des
Kreditmanagements Risikobegrenzungsmalinahmen ergriffen wurden, ist das
Unternehmen dem Risiko eines Zahlungsverzuges oder Forderungsausfalls
nun voll oder eben vermindert ausgesetzt. Verbleibt nur ein (Rest-)risiko, so
kann das Unternehmen dieses selbst tragen oder aber an Dritte, typischerwei-
se ein Factoring-Unternehmen, Uberwalzen (vgl. GUTMANNSTHAL-KRIZANI-
TIS 1994, S. 281 ff. und 358 ff.).

Die technische Bearbeitung einer Forderung, d.h. die Rechnungserstellung
nach Lieferung oder Leistung und die Prufung der Einhaltung der vom Kredit-
management gesetzten Vorgaben fallt dann in die Zustandigkeit der Forde-
rungsbearbeitung. Daruber hinaus obliegt ihr auch die Aufgabe der Risiko-
uberwachung, d.h. die Kontrolle der Entwicklung und des etwaigen Eintritts des
Bonitatsrisikos. Technische Bearbeitung und Risikolberwachung fallen in den
Aufgabenbereich der Debitorenbuchhaltung als einer Leistungskomponente
des Forderungsmanagements. Tritt der Risikofall ein, kommen die Instrumente
Mahnwesen und Inkasso zum Einsatz.
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2.2.21 Debitorenbuchhaltung

Wesentliches Instrument des Forderungsmanagements ist eine funktionieren-
de Debitorenbuchhaltung. Ihr obliegt - wie oben erwahnt - die technische Bear-
beitung einer Forderung und die Risikouberwachung. Nach den Ergebnissen
der Insolvenzforschung kommt gerade der Debitorenbuchhaltung eine wesent-
liche Bedeutung fur das wirtschaftliche Geschehen in Unternehmen zu (PAF-
FENHOLZ 1998, S. 48 ff.). Dies wird jedoch von vielen mittelstandischen Un-
ternehmen nicht erkannt; sie vernachlassigen die Debitorenbuchhaltung
(RODL 1998, S.5; MAYER 1999, S. 45). Gerade kleine und mittlere Unter-
nehmen erstellen z.B. aufgrund von Arbeitstberlastung Rechnungen vielfach
erst nach geraumer Zeit oder kontrollieren Zahlungseingange nur sporadisch
bzw. nur in einem langen Turnus. Wie bereits erlautert, begunstigen derartige
Versaumnisse die Zahlungsverschleppung der Kunden.

Die konkrete Ausgestaltung der Debitorenbuchhaltung ist variabel und muss
den Anforderungen und Moglichkeiten des Unternehmens angepasst sein. Zur
Verfugung stehen sowohl einfache und kostenglinstige Systeme, wie etwa die
Verwendung von "Aging-Listen", die Rechnungen nach Falligkeitsdatum ge-
ordnet auffihren, als auch komplexe EDV-gestlitzte Systeme. Grundlage der
Entscheidung fur das eine oder andere System sollte einerseits ein langfristiger
Kosten-Nutzen-Vergleich sein, andererseits sind die Kenntnisse und Fahigkei-
ten des Unternehmers bzw. seines Personals bei der Festlegung zu beruck-
sichtigen.

Unabhangig von der Ausgestaltung ist die organisatorische Einbettung der De-
bitorenbuchhaltung in das Unternehmen zu regeln. Die hiermit verbundene
Aufgabenverteilung ist fur die Gewahrleistung einer zeithahen Rechnungser-
stellung und einer kontinuierlichen Uberwachung der Zahlungseingénge unver-
zichtbar. Welche Kapazitaten flr eine Debitorenbuchhaltung bereit gestellt
werden mussen, hangt von der Auftrags- und Kundenstruktur des Unterneh-
mens ab. Beide Faktoren bestimmen den mit einer Debitorenbuchhaltung ver-
bundenen Arbeitsaufwand.

2.2.2.2 Mahnwesen und Inkasso

Aufgabe des Mahn- und des Inkassowesens ist es, Uberfallige Forderungen
schnell durchzusetzen und damit die Risikofolgen zu begrenzen. Mahnwesen
und Inkasso stellen sensible Bereiche dar; sie erfordern einen Ausgleich zwi-
schen dem Ziel des zugigen Zahlungseingangs und dem Wunsch nach einer
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guten Geschéaftsbeziehung. Die Entscheidung Uber die Vorgehensweise im
Falle eines Zahlungsverzuges fallt Glaubigerunternehmen - weil die Einschat-
zung der Kundenreaktion nur begrenzt mdglich ist - daher oft schwer.

Durch festgelegte Verfahrensregeln, eine grundlegende Voraussetzung fur ein
funktionierendes Mahnwesen und Inkasso, soll die konkrete Vorgehensweise
in Falle eines Zahlungsverzuges vorgegeben und dabei sowohl die Besonder-
heiten der Kundenbeziehung als auch die Geschaftsinteressen berucksichtigt
werden. Derartige Verfahrensregeln kdnnen generelle Gultigkeit besitzen oder
aus geschaftspolitischen Erwagungen fir bestimmte Kunden bzw. Kunden-
gruppen Sonderregelungen zulassen.

Sowohl das Mahn- als auch das Inkassowesen sind zeit- und kostenintensiv
und erfordern ein fachspezisches Know-how (GNIELINSKI 1999, S. 46). Aus
diesem Grund werden mit dem Einzug Uberfalliger Forderungen vielfach hier-
auf spezialisierte Unternehmen, wie z.B. Factoring-, Inkasso-Unternehmen o-
der spezialisierte Anwaltskanzleien, die auch gerichtliche Malknahmen betrei-
ben durfen, beauftragt. Die Inanspruchnahme von Inkasso-Dienstleistern kann
sowohl fallweise als auch - aufgrund eines Outsourcing des Mahn- und Inkas-
sowesens - generell erfolgen. Fur die Unternehmen stellt sich hier die "make or
buy"-Frage. Ihre Beantwortung ist abhangig von den individuellen Gegebenhei-
ten (Zahl der Kunden, Hohe der Rechnungen, Vorkommenshaufigkeit atypi-
scher Falle, personelle Ressourcen usw.).

2.3 Nutzen des betrieblichen Forderungsmanagements
2.3.1 Wahrung der Liquiditat

Liquiditat wird in der Literatur Gberwiegend mit dem Begriff der Zahlungsfahig-
keit gleichgesetzt. Sie ist als Fahigkeit eines Unternehmens zu verstehen, die
zu einem Zeitpunkt zwingend falligen Zahlungsverpflichtungen uneinge-
schrankt zu erfullen. Der Liquiditatsbegriff so verstanden, geht also Uber den
reinen Zahlungsmittelbestand hinaus (WEBER 1999, S. 65). Nach geltendem
Wirtschaftsrecht stellt der Verlust der Liquiditdt einen Konkurs- oder Ver-
gleichsgrund dar, die Wahrung der Liquiditat ist somit eine grundlegende Be-
dingung fur die Existenz eines Unternehmens. Erhaltung und Sicherung der
Liquiditat sind die zentrale Aufgabe der finanziellen Unternehmensflihrung
(WITTE 1994, Sp. 1382).
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Zentrales Instrument zur Sicherstellung der kurz- bis mittelfristigen Liquiditat ist
der Liquiditatsplan. Aus- und Einzahlungen wahrend bestimmter Zeitraume,
zum Beispiel einer Woche oder eines Monats, werden uUber einen Planungs-
zeitraum von in der Regel einem Jahr gegenuberstellt. Somit werden absehba-
re Liquiditatsiberschisse oder -engpasse aufgedeckt. Drohenden Liquiditats-
engpassen kann so bereits im Vorfeld entgegengewirkt werden (FRIEDRICH/
RAFFEL 1999, S. 19 ff.). Kleineren und mittleren Unternehmen fehlt jedoch
vielfach die Einsicht in die Notwendigkeit einer Liquiditatsplanung und den Nut-
zen von Informationen Uber die aktuelle Liquiditatsposition und die weitere Li-
quiditatsentwicklung. Sie Ubersehen dabei, dass Liquiditatsprobleme weitaus
haufiger zum Konkurs oder Vergleich fuhren als Rentabilitdtsprobleme. Neben
Problembewusstsein fehlt es diesen Unternehmen zudem in vielen Fallen an
der Zeit, um Liquiditatsplane sachgerecht zu implementieren und zu nutzen.
Hilfestellung bieten verschiedene Institutionen an, so das Bundesministerium
fur Wirtschaft und Technologie oder die Kreditinstitute, wie z.B. Sparkassen
und Volksbanken, von denen unter anderem kostenlose EDV-Programme zur
Erstellung von Liquiditatsplanen bezogen werden konnen.

Wahrend gewahrte Zahlungsziele in der Liquiditatsplanung bertcksichtigt wer-
den, beeintrachtigen Zahlungsverzégerungen und Forderungsausfalle die Pla-
nungsverlasslichkeit und -genauigkeit. Wenn Ruckflisse aus dem eingeraum-
ten Handelskredit zum erwarteten Zeitpunkt ausbleiben, kann durch den tem-
poraren oder endgultigen Zahlungsausfall ein akuter Liquiditatsengpass ent-
stehen, sofern nicht aufgrund einer besonders vorsichtigen Liquiditatsplanung
ausreichende Liquiditatsreserven gebildet wurden. Im diesem Fall wird eine
kompensatorische Mittelbeschaffung oder Verschiebung von Ausgaben erfor-
derlich, um die Folgen des Zahlungsausfalls zu bewaltigen (BAXMANN 1989,
S. 199 ff.). Sind die Mdglichkeiten einer Liquiditatsvorsorge oder einer zusatzli-
che Finanzmittelbeschaffung nicht gegeben, was vor allem bei jungen und/oder
rasch wachsenden Unternehmen der Fall sein kann, kann trotz guter Rentabili-
tat oder positiver Zukunftsperspektiven ein Konkurs oder Vergleich die Folge
von Zahlungsverzogerungen sein.

2.3.2 Verbesserung der Rentabilitat

Der Begriff der Rentabilitat bezeichnet das Verhaltnis einer Erfolgsgrofie zum
eingesetzten Kapital einer Rechnungsperiode. Ublicherweise wird zwischen
der Gesamtkapital-, Eigenkapital- und Umsatzrentabilitat unterschieden. Die
beiden erstgenannten Rentabilitdtsmale geben die Verzinsung des eingesetz-
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ten Eigen- oder Gesamtkapitals in der betrachteten Periode wider, die Umsatz-
rentabilitat liefert Ansatzpunkte zur Beurteilung der Erfolgswirkung des Umsat-
zes. Als ErfolgsgroRe kann bei allen drei Rentabilitatsmalen der bilanzielle
Periodenerfolg oder der um den aulerordentlichen Betriebserfolg und Finanz-
erfolg bereinigte ordentliche Betriebserfolg angesetzt werden (0.V. 1988, Sp.
1236 f.).

Der negative Effekt, den eintretende Ausfallrisiken durch Wertberichtigungen
oder Abschreibungen auf die Rentabilitdt eines Unternehmens ausiben, ist
leicht nachzuvolliziehen, die Hohe des Erfolges wird unmittelbar geschmalert.
So verursachte Einbuf3en lassen sich nur bedingt durch zusatzliche Marketing-
aktivitaten oder Verkaufserlose ausgleichen. Dies soll an einen Beispiel ver-
deutlicht werden: Bei einem angenommenen Umsatz von 1 Million DM und ei-
nem hieraus erzielbaren Gewinn von 10.000 DM musste das betreffende Un-
ternehmen bei einen Forderungsausfall von 1.000 DM zum Erhalt seiner Ren-
tabilitatsposition den Umsatz um 10.000 DM steigern. Neben Gewinneinbul3en
verliert ein Unternehmen auch die getatigten Vorleistungen. Die negativen
Auswirkungen von Forderungsausfallen sind damit fur Unternehmen, die zur
Erstellung ihrer Lieferung oder Leistung umfangreiche Vorleistungen erbringen
mussen, besonders grol3.

Die Rentabilitatswirkung eintretender Terminrisiken durch ZahlungszielUber-
schreitungen der Kunden ergibt sich aus den Zinsverlusten des Glaubigers. Je
nach Liquiditatslage verringert Zahlungsverzug beispielsweise die Moglichkei-
ten zur Anlage von Finanzmitteln oder zwingt sogar zur Inanspruchnahme zu-
satzlicher Kreditlinien, um zwei Extremeffekte zu skizzieren. Die Berechnung
eines Verzugszinses fur den Zeitraum der ZahlungszielUberschreitung als Aus-
gleich fur entstandene Zinsnachteile erfolgt nur selten. Aber selbst wenn dies
geschieht, entstehen finanzielle Nachteile, denn der gesetzliche Verzugszins
liegt deutlich unter den marktublichen Zinssatzen fir Einlagen oder Kredite.
Bereits die im vorhergehenden Abschnitt dargelegte Notwendigkeit zur Bildung
von Liquiditatsreserven zur Abmilderung etwaiger Zahlungsverzige hat Zins-
verluste zur Folge und verringert so die Rentabilitat. Aulderdem ist zu bertck-
sichtigen, dass sich die Terminrisiken zu Ausfallrisiken weiterentwickeln. Ent-
sprechende bilanzielle Vorsichtsmallnahmen belasten aber ebenfalls die Ren-
tabilitat (BAXMANN 1989, S. 201 ff.).

Ein effektives Forderungsmanagement senkt nicht nur die Eintrittswahrschein-
lichkeit von Ausfallrisiken sondern mildert auch ihre Folgen. Bonitatsprifungen
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reduzieren das Risiko spaterer Forderungsverluste. Mallhahmen wie die Fest-
legung von Hochstgrenzen fur den gewahrten Handelskredit oder die Verein-
barung von Sicherheiten begrenzen die mdglichen Auswirkungen eines Aus-
fallrisikos ebenfalls. Zwar verringern die Kosten, die durch ein Forderungsma-
nagement entstehen, die Rentabilitat, der erzielbare Vorteil dirfte diese Ein-
bussen zumindest mittel- bis langfristig in der Regel jedoch deutlich Gbertref-
fen.

2.4 Outsourcingmoglichkeiten

Unter Outsourcing ist die Ausgliederung bestimmter Teilbereiche eines Unter-
nehmens und die Ubertragung der hiermit verbundenen Aufgaben an neu ge-
grundete spezialisierte Tochtergesellschaften (internes Outsourcing) oder an
Fremdfirmen (externes Outsourcing) zu verstehen. Ausschlaggebend flr die
Outsourcingentscheidung sind Management- oder Rationalisierungsgesichts-
punkte. Insbesondere bei betrieblichen Sekundarfunktionen des Unternehmens
erfolgt die Outsourcingentscheidung hauptsachlich unter Berlcksichtigung von
Kostenaspekten.

Auch bei einem Outsourcing des Forderungsmanagements als typischer be-
trieblicher Nebenaktivitat stehen direkte Kostenvorteile im Vordergrund der
Entscheidung. Zusatzlich flieRen in eine Outsourcingentscheidung aber auch
indirekte Kostenaspekte ein, wie z.B. der Aspekt der Kundenakzeptanz, da die
Beauftragung von Fremdfirmen beim Mahn- und Inkassowesen fur den Kunden
sichtbar sein wird. Mogliche Kosteneinsparungen mussen hier gegen denkbare
Imageschaden des Unternehmens und tiefergehende Stérungen der Kunden-
beziehungen abgewogen werden. Insbesondere bei kleineren und mittleren
Unternehmen kdnnen bei einer Outsourcingentscheidung Abhangigkeiten ent-
stehen. Dies insbesondere, wenn die erforderliche Kontrollkompetenz fehlt.

Anbieter von Dienstleistungen zum Forderungsmanagement sind insbesondere
Inkasso-Unternehmen und Factoring-Institute. lhr Angebot umfasst jedoch
nicht das gesamte Forderungsmanagement, sondern beschrankt sich im we-
sentlichen auf das Forderungsmanagement im engeren Sinne. Wahrend die
Beauftragung von Inkasso-Unternehmen mit dem Einzug offenstehender For-
derungen prinzipiell allen Unternehmen offen steht, gelten fur die Inanspruch-
nahme weiterreichender Dienstleistungsangebote bestimmte Kriterien, z.B.
hinsichtlich des Auftragsvolumens und der durchschnittlichen Rechnungshdhe.
So ist z.B. die Beauftragung von Factoring-Instituten unter anderem an einen
Mindestjahresumsatz von 3 Mill. bis 5 Mill. DM oder Rechnungsbetrage von
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mindestens 500 bis 2.000 DM gebunden (BETTE 1999, S. 40 ff.). Kleinere Un-
ternehmen werden damit als potentielle Partner ausgeschlossen.

Dartber hinaus ist Factoring nicht fir Unternehmen aller Branchen geeignet.
Bei Gutern und Leistungen, die einen hohen Spezifizitatsgrad aufweisen und
daher mit schwer kalkulierbarer Wahrscheinlichkeit Beanstandungen, Nach-
besserungen oder Zuruckbehaltungsrechte nach sich ziehen, ist ein Forde-
rungsverkauf an Factoring-Unternehmen nicht moglich. Branchen mit GUberwie-
gender Einzelfertigung bzw. kundenspezifischer Leistungserstellung, wie z.B.
der Anlagenbau, das Baugewerbe, das Handwerk oder die Softwarebranche,
kommen aufgrund der flur den Factor schwer zu beurteilenden Produkt-/Lei-
stungsqualitat und daher hoher Risiken von Mangeleinreden fur ein Factoring
nicht in Frage (BETTE 1999, S. 40). Aufgrund dieser Einschrankungen ist Fac-
toring in erster Linie eine Dienstleistung fur mittlere bis groRere Unternehmen,
die entweder im GrofRhandel tatig sind oder Ublicherweise Serien- und Mas-
senprodukte herstellen (BETSCH 1995, S. 552 ff.).
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3. Ergebnisse bisheriger empirischer Untersuchungen zum
Zahlungsverhalten

3.1 Die beriicksichtigten Studien

Es gibt zwar eine Reihe von Untersuchungen zum Thema Zahlungsverhalten,
Zahlungsverzug und Forderungsausfalle, allerdings ist diese Problematik kaum
in der erforderlichen Breite und Tiefe behandelt worden. Zumeist handelt es
sich lediglich um qualitative Feststellungen aus Sicht der Unternehmen oder
die Quantifizierung von unpunktlichen Zahlungen fur z.T. regional und bran-
chenmalig stark eingegrenzte Unternehmensgruppen. Der Aussagegehalt ist
zumeist sehr begrenzt und nicht verallgemeinerungsfahig. Unternehmensgro-
Renspezifische Daten liegen nicht vor.

Die umfangreichsten Befragungen stammen von den Wirtschaftsauskunfteien
und Verbanden, die turnusmalig die Liquiditats- und Finanzsituation im Mit-
telstand beobachten und so auch Aussagen (iber Anderungen im Zeitverlauf
treffen kdnnen. Die Methodik bei den einzelnen Erhebungen unterscheidet sich
erheblich, z.T. werden die Ergebnisse aus direkter Unternehmensabfrage, z.T.
aus Verwertung von Geschaftsunterlagen oder Erfahrungen aus dem Inkasso-
oder Factoring-Geschaft von Verbandsmitgliedern gewonnen.

Die grofRten, regelmaligen Erhebungen zum Zahlungsverhalten werden in
Deutschland von der Wirtschaftsauskunftei Verband der Vereine Creditreform
e.V. (im folgenden als Creditreform zitiert) durchgefuhrt. Creditreform befragt
im Rahmen seiner Analyse der Wirtschaftslage des Mittelstands halbjahrlich
rund 5.000 mittelstdndische Unternehmen der Wirtschaftsbereiche verarbei-
tendes Gewerbe, Baugewerbe, Grol3- und Einzelhandel und Dienstleistungen.
Einbezogen in die Untersuchung werden Unternehmen mit weniger als 500
Beschaftigten und einem Umsatz von unter 100 Mill. DM, bei denen im Regel-
fall eine Personalunion von Geschaftsfihrer und Inhaber vorliegt. Tochterun-
ternehmen von Grounternehmen sind aus der Untersuchung ausgeschlossen.
Ferner werden von Creditreform jahrlich in getrennten Untersuchungen zur
Wirtschaftslage rd. 4.000 Handwerks- und ca. 5.000 Handelsunternehmen zum
Zahlungsverhalten befragt. Die Fragebogen dieser drei Unternehmensstich-
proben sind weitestgehend identisch und enthalten neben Fragen zur Liquidi-
tats- und Finanzsituation Fragestellungen zur konjunkturellen Entwicklung so-
wie Sonderfragen zu aktuellen Themen. Die Ergebnisse dieser turnusmaligen
Erhebungen werden branchenspezifisch sowie nach alten und neuen Bundes-
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landern getrennt aufbereitet. Eine unternehmensgroflenspezifische Auswer-
tung erfolgt nicht.

Die Wirtschaftsauskunftei Dun & Bradstreet wertet monatlich die Zahlungser-
fahrungen ausgewahlter Unternehmen mit deren Kunden aus. Insgesamt flie-
Ren circa 3,6 Mill. Zahlungserfahrungen in die Auswertung ein. Erhoben wer-
den die Daten im Rahmen des sogenannten "Dun Trade - Programms", einem
kooperativen, computergestutzten Programm, das - nach Angaben von Dun &
Bradstreet - objektiv und aktuell Informationen zu dem Zahlungsverhalten von
Unternehmen liefert. Die Zusammenarbeit zwischen Dun & Bradstreet und den
Partnerunternehmen basiert auf einem regelmafRigen Informationsaustausch.
Auf Datentragern werden die sog. Offene Posten- sowie die Kundenstamm-
Datei von den beteiligten Partnerunternehmen ubermittelt, woraus die Zah-
lungserfahrungen abgeleitet werden. Jede Zahlungserfahrung basiert dabei im
Durchschnitt auf acht Einzelrechnungen. Basierend auf diesen Daten legt Dun
& Bradstreet quartalsmaRig seine Ergebnisse zur Zahlungsweise der Wirt-
schaft vor, die branchenspezifisch aufbereitet sind. Ebenso wie Creditreform
wertet Dun & Bradstreet die Daten nicht nach der Unternehmensgrofe aus.

Die dritte Quelle mit regelmafiger Beobachtung des Zahlungsverhaltens in der
Wirtschaft ist der Bundesverband Deutscher Inkasso-Unternehmen e.V., der
halbjahrlich die ihm angeschlossenen Inkasso-Unternehmen zu ihren Erfah-
rungen bei dem Einzug von Forderungen und zu aktuellen Sonderaspekten
befragt. Die Verbandsanalysen lassen nur qualitative Aussagen zu, die teilwei-
se fur Ost- und Westdeutschland getrennt ausgewiesen werden.

Basis und Methode der drei Institutionen mit regelmaRigen Analysen zum Zah-
lungsverhalten sind zwar sehr unterschiedlich, im Ergebnis jedoch kommen sie
zu konsistenten Aussagen. Die Befunde aller drei Institutionen zeigen, dass
sich das Zahlungsverhalten im Zeitablauf hin zu langeren Zahlungszeitraumen
verandert hat. Dies bedeutet eine Verschlechterung der Zahlungsdisziplin - aus
welchen Grinden auch immer -, da verlangerte Zeitperioden bis zum Zah-
lungseingang aus Forderungen durch anderweitige Finanzierungsmittel der
Glaubigerunternehmen zu Uberbricken sind.

Uber diese regelmaRigen Beobachtungen des Zahlungsverhaltens hinaus lie-
gen mehrere zeitpunktbezogene Befragungsergebnisse vor. So hat der Deut-
sche Factoring Verband e. V. seine Mitgliedsunternehmen zu ihren Erfahrun-
gen Uber Zahlungsfristen und Zahlungszieliberschreitungen im Rahmen der
angekauften Forderungen befragt. FUr das Baugewerbe hat der Zentralver-
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band des Deutschen Baugewerbes eine Umfrage Uber Zahlungsmoral und
Zahlungszieluberschreitungen durchgefihrt.

Bei den Ubrigen Untersuchungen handelt es sich um regionale Befunde fur das
Handwerk, die teilweise im Rahmen von Konjunkturumfragen der Handwerks-
kammern, Uberwiegend auf Basis einmaliger Sonderfragestellungen ermittelt
wurden. Der Aussagegehalt dieser Untersuchungen ist aufgrund geringer Fall-
zahlen und einiger weniger ausgewahlter Aspekte zum Zahlungsverhalten
stark eingeschrankt. Es werden jeweils nur wenige Einzelaspekte untersucht,
die keine Einbindung in ein Gesamtkonzept erlauben. Eine Ausnahme in me-
thodischer Hinsicht bildet die Untersuchung der Handwerkskammer Leipzig,
die vom Institut fur Soziologie der Universitat Leipzig erstellt wurde. Analysiert
wurden nicht die durchschnittlichen Erfahrungen der Handwerksbetriebe mit
dem allgemeinen Zahlungsverhalten der Kunden, sondern die Erfahrungen mit
einzelnen ausgewahlten Auftragen.

In der folgenden Ubersicht sind die bisherigen empirischen Untersuchungen
nach bestimmten Merkmalen kategorisiert zusammengestellt. Der weit Uber-
wiegende Teil der Befragungen zielt nicht auf eine wissenschaftlich fundierte
Untersuchung zur Problematik des Zahlungsverhaltens, sondern - wie bereits
aus der geringen Fragenanzahl ersichtlich - auf ein Meinungsbild zum Zah-
lungsverhalten. Der Aspekt Forderungsmanagement wird nur in einigen Befra-
gungen erfasst, jedoch nicht komplex oder systematisch, sondern allenfalls nur
ansatzweise mit eng begrenzten Teil- oder Einzelaspekten. Trotz der Fulle von
Einzelergebnissen zum Zahlungsverhalten besteht daher noch ein erheblicher
Klarungsbedarf, z.B. ob Zahlungsverzug bei bestimmten Unternehmensgrofien
haufiger verbreitet ist. Die untersuchten Einzelaspekte sind zudem aufgrund
abweichender Fragestellungen und uneinheitlich verwendeter Begriffe nur be-
dingt miteinander vergleichbar. Forschungsbedarf ist daher hinsichtlich der
Fundierung und Erfassung aller Teilkomponenten und deren Verknupfung in
einem Gesamtsystem zu konstatieren, insbesondere aber zu der systemati-
schen Ermittlung aller relevanten Aspekt des betrieblichen Forderungsmana-
gements und damit der Selbsthilfe der Unternehmen, um durch geeignete In-
strumente das Risiko eines Zahlungsverzugs und von Forderungsausfallen zu
begrenzen.



Ubersicht 1: Synopse der bisherigen empirischen Untersuchungen
Ausflfhrt_ande Jahr/Turnus Untersuchungsdesign Stlchprobenun_1fa_n9 und Fragen- Untersuchungsmerkmale
Institution -charakteristika zahl
halbjahrlich Schriftliche Befragung im Rahmen |5.000 mittelstandische Unter- 10 * Zahlungsmoral
der Konjunkturumfrage nehmen, Umsatz der Unterneh- e Zahlungsdauer
men weniger als 100 Mill. DM  Zahlungsfristen
und Beschaftigtenzahl unter 500; » Forderungsverluste
Wirtschaftsbereiche: Verarbei- » Forderungsmanagement
tendes Gewerbe, Baugewerbe,
Handel, Dienstleistungen
jéhrlich Schriftliche Befragung im Rahmen |4.000 in der Handwerksrolle ein- 10 e Zahlungsmoral
Verband der Vereine der Konjunkturumfrage im Handwerk | getragene Unternehmen; « Zahlungsdauer
Creditreform e.V. Branchen: alle sieben Gewerbe- « Zahlungsfristen
gruppen des Handwerks « Forderungsverluste
» Forderungsmanagement
jahrlich Schriftliche Befragung im Rahmen |5.000 Unternehmen des Grol3- 10 « Zahlungsmoral
der Konjunkturumfrage im Handel und Einzelhandels « Zahlungsdauer
 Zahlungsfristen
» Forderungsverluste
« Forderungsmanagement
Offene Posten- und Kundenstamm- | Der Auswertung werden circa 3,6 / » Zahlungszieluberschreitung
Dun & Bradstreet Dateien von Kunden-Unternehmen. | Mill. Zahlungserfahrungen zu-
Deutschland Auf dieser Datenbasis erfolgt die grundegelegt. Die Halfte der
quartalsmafig | Ermittlung sogenannter Zahlungs- Daten wird monatlich aktualisiert.
erfahrungen. Jede Zahlungs- Keine Angaben darUber, wie viele
erfahrung bericksichtigt im Durch- Unternehmen hinter den Zah-
schnitt 8 Einzelrechnungen. lungserfahrungen stehen.
Bundesverband deut- Schriftliche Befragung der Mitglieds- |441 Inkassounternehmen 10 e Zahlungsmoral

scher Inkasso-Unter-
nehmen e.V. (Herbst-
umfrage in Zusam-
menarbeit mit dem
Zentralverband des
deutschen Handwerks)

halbjahrlich

unternehmen des Bundesverbandes
zu ihren im Tagesgeschaft gemach-
ten Erfahrungen mit dem Zahlungs-
verhalten von Unternehmen und
Privatpersonen

(Herbstumfrage 1999)

« Ursachen flir Zahlungsver-
zdgerungen
» Sonstiges

0 IfM Bonn

(44
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Ausflfhrt_ande Jahr/Turnus Untersuchungsdesign Stwhprobenun_ﬁa_ng und Fragen- Untersuchungsmerkmale
Institution -charakteristika zahl
Fragebogengestitzte Interviews von | 182 Handwerksunternehmen des 34  Zahlungszieluberschreitung
Institut fir Soziologie Unternehmen des Handwerks zu Kammerbezirks Leipzig * Forderungsmanagement
der Universitat Leipzig 1997 ihren konkreten Erfahrungen mit
(Auftragsstudie fur die zwei einzelnen Auftrégen. Einer die-
Handwerkskammer ser Auftrage wurde durch Stichtags-
Leipzig, bearbeitet von festlegung zufallig ermittelt, der an-
ABRAHAM/VOSS) dere sollte seitens des Befragten
ausgewahlt werden und mit negati-
ven Erfahrungen verbunden sein.
Schriftliche Befragung der Mitglieds- | Factoringunternehmen /  Zahlungsfristen
unternehmen des Bundesverbandes e ZahlungszielUberschreitung
Deutscher Factoring 1998 zu ihren im Tagesgeschaft gemach-
Verband e.V. ten Erfahrungen mit dem Zahlungs-
verhalten anderer Unternehmen.
1999 Schriftliche Befragung 490 Handwerksunternehmen des 11  Zahlungszieluberschreitung
Kammerbezirks * Ursachen fur Zahlungsver-
zbgerungen
« Forderungsmanagement
* Sonstiges
Handwerkskammer 1997 Schriftliche Eilumfrage ( Ubermitt- 81 Handwerksunternehmen des 3 e Zahlungsmoral
Potsdam lung via Fax) Kammerbezirks  Zahlungsdauer
1996 Schriftliche Eilumfrage ( Ubermitt- 63 Handwerksunternehmen des 3 e Zahlungsmoral
lung via Fax) Kammerbezirks e Zahlungsdauer
1994 Schriftliche Befragung 157 Handwerksunternehmen des 7 « Zahlungsmoral

Kammerbezirks

e Zahlungsdauer
« Ursachen flir Zahlungsver-
zdgerungen

» Sonstiges
0 IfM Bonn

€c



Fortsetzung Ubersicht 1

Ausflfhrt_ande Jahr/Turnus Untersuchungsdesign Stlchprobenun_1fa_n9 und Fragen- Untersuchungsmerkmale
Institution -charakteristika zahl

Zusatzfragestellung im Rahmen der | 220 Handwerksunternehmen des ’ Zahlungsfrl|stf>n .

Handwerkskammer e - : 15 » Zahlungszieluberschreitung
. 1998 turnusmafigen schriftlichen Kon- Kammerbezirks

Schwerin . « Forderungsverluste

junkturumfrage

» Forderungsmanagement
Handwerkskammer 1997 Schriftliche Befragung 380 Handwerksunternehmen des 10 » Zahlungsmoral
Rhein-Main Kammerbezirks Zahlungszielliberschreitung
Handwerkskammer Zusatzfragestellung im Rahmen der | 650 Handwerksunternehmen des 5 » Zahlungszieluberschreitung
1998 turnusmafigen schriftlichen Kon- Kammerbezirks « Forderungsverluste

Halle/Saale .

junkturumfrage
Handwerkskammer 1997 Schriftliche Befragung Handwerksunternehmen des 4 » Zahlungszieluberschreitung
Leipzig Kammerbezirkes Leipzig
Zentralverband des 1995 Schriftliche Befragung 3.000 dem ZDH angeschlossene 5 e Zahlungsmoral

Deutschen Bau-
gewerbes

Bauunternehmen

« Zahlungszielluberschreitung

» Sonstiges
0 IfM Bonn

Quelle: Eigene Zusammenstellung
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3.2 Die Befunde zum Zahlungsverhalten

Auch wenn die Vergleichbarkeit der einzelnen Untersuchungen und Fragestel-
lungen nicht immer gegeben ist, so zeigen die bisher vorliegenden Untersu-
chungen eine tendenzielle Ubereinstimmung in den Befunden zu den jeweili-
gen Einzelaspekten wie Zahlungsfristen, Zahlungsdauer, Zahlungsziellber-
schreitungen sowie Zahlungsmoral. Die Darstellung der Untersuchungsergeb-
nisse basiert sowohl auf veroffentlichten Daten als auch auf dariber hinausge-
henden Zusatzinformationen der jeweiligen Institutionen, denen wir an dieser
Stelle fur ihre Informationsbereitschaft sowie z.T. umfangreiche Zurverfi-
gungstellung von Auswertungsdaten danken mochten.

3.2.1 Zahlungsfristen

Nach Angaben von CREDITREFORM (1999) gewahren 92 % der mittelstandi-
schen Unternehmen ihren Kunden ein Zahlungsziel von bis zu 30 Tagen. Die-
ses Ergebnis ist kompatibel mit dem Befund des DEUTSCHEN FACTORING
VERBANDES (1999), wonach von mittelstandischen Unternehmen im Durch-
schnitt ein Zahlungsziel von 14 bis 21 Tagen gesetzt wird. In dieser Spanne
liegt auch der von der HANDWERKSKAMMER SCHWERIN (1998) ermittelte
Durchschnittswert. Die dort befragten Handwerksunternehmen gewahrten den
Kunden flr die Begleichung von Forderungen ein durchschnittliches Zahlungs-
ziel von 19 Tagen.

Nach den Untersuchungsergebnissen von CREDITREFORM (1992-1999) ist
eine deutliche Ausweitung der gewahrten Zahlungsfristen im Vergleich zu Be-
ginn des Jahrzehnts festzustellen. Diese Entwicklung ist gleichermalRen flr
Ost- und Westdeutschland als auch fur private und 6ffentliche Auftraggeber zu
konstatieren. Erst in den letzten beiden Jahren hat sich dieser Trend zu lange-
ren Zahlungsfristen abgeschwacht.

Strukturiert nach der Zeitdauer gewahrte die Uberwiegende Mehrheit (69,3 %)
der von Creditreform befragten mittelstandischen Unternehmen ein Zahlungs-
ziel von 10 bis 30 Tagen, ein kirzeres Zahlungsziel setzten 22,7 % der befrag-
ten Handwerksunternehmen, wahrend eine langere Zeitspanne zur Beglei-
chung von Forderungen nur von 7,0 % der Handwerksunternehmen zugestan-
den wurde. Bei der Einrdumung von Zahlungszielen zeigen sich ferner deutli-
che branchen- und kundengruppenspezifische Unterschiede. Branchen, die
ihre Leistungen haufiger fur private Haushalte erbringen, vereinbaren tenden-
ziell kurzere Zahlungsziele als Branchen mit uberwiegend gewerblichen Kun-
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den (CREDITREFORM 1999). So gaben uber die Halfte der befragten Einzel-
handelsunternehmen und rd. ein Drittel der Dienstleister an, ihre Kundenforde-
rungen mit einer Falligkeit von bis zu 10 Tagen zu versehen. Unternehmen der
Wirtschaftsbereiche verarbeitendes Gewerbe und Baugewerbe, die von der
Absatzstruktur haufig Uberwiegend an gewerbliche Kunden liefern, vereinbaren
Uberdurchschnittlich oft Zahlungsziele von bis zu 30 Tagen und mehr.

3.2.2 Zahlungsdauer

Innerhalb des von 92 % der Unternehmen gesetzten Zahlungsziels von bis zu
30 Tagen wird nicht einmal die Halfte der Forderungen realisiert: Nur 47,8 %
der Forderungen an private Kunden werden in diesem Zeitraum beglichen, bei
Forderungen an Kunden der o6ffentlichen Hand liegt der entsprechende Anteil
bei lediglich 36,7 %. Weitere 36 % der privaten und 41,6 % der o6ffentlichen
Kunden zahlen ihre Rechnungen erst in den folgenden 30 Tagen (CREDITRE-
FORM 1999, S. 15 ff.). Die offentliche Hand lasst sich mit der Begleichung von
Rechnungen - sei es vereinbarungsgemal oder nicht - mehr Zeit als private
Kunden.

Nach Branchen zeigen sich einige Unterschiede in der Zahlungsdauer (CRE-
DITREFORM 1999, S. 16 ff.). Bauunternehmen und Unternehmen des verar-
beitenden Gewerbes mussen langer auf die Begleichung ihrer Forderungen
warten als andere Wirtschaftszweige, wobei die langere Zahlungsdauer auch
auf die Einrdumung langerer Zahlungsziele zurtckzufuhren ist. Die privaten
Auftraggeber von Handwerksunternehmen zahlen deutlich haufiger innerhalb
eines Zeitraums von 30 Tagen als dies fur alle mittelstandischen Unternehmen
der Fall ist. Handwerksunternehmen mussen jedoch ebenso wie die mittel-
standischen Unternehmen der anderen Wirtschaftsbereiche bei Auftraggebern
der offentlichen Hand durchschnittlich langer auf den Zahlungseingang warten.
Langere Wartezeiten bis zum Zahlungseingang ergeben sich unter den Hand-
werksunternehmen insbesondere flur das Bau- und Ausbaugewerbe (CRE-
DITREFORM 1999, S. 19 ff.). Der Anteil von Zahlungen innerhalb von 30 Ta-
gen liegt bei Handwerksunternehmen im Bau- und Ausbaugewerbe deutlich
unterhalb, derjenige fur Zahlungen erst nach Ablauf von mehr als 90 Tagen
hingegen deutlich oberhalb der entsprechenden Durchschnittswerte fur die ge-
samten Handwerksunternehmen. Zu gleichen Ergebnissen gelangt auch die
HANDWERKSKAMMER POTSDAM in ihren Befragungen von uUberwiegend
Bau- und Ausbauhandwerksbetrieben aus den Jahren 1994 und 1996.
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3.2.3 Zahlungszieluberschreitungen

Im ersten Quartal 1999 gingen nach Befunden von DUN & BRADSTREET
(1999) Uber alle Branchen betrachtet 72,0 % der Zahlungen punktlich, d.h. in-
nerhalb der gesetzten Zahlungsfrist, bei den Glaubigern ein. Dementsprechend
waren bei 28,0 % der Forderungen zum Falligkeitsdatum noch keine Zahlun-
gen erfolgt, d.h. es lag eine Uberschreitung des Zahlungsziels vor. Nach Bran-
chen differieren die Anteile punktlicher Zahlungen jedoch betrachtlich. Am
niedrigsten sind die Anteile terminlich ordnungsgemafRer Zahlungen im Hand-
werk (65,3 %) und im Baugewerbe (60,4 %), in denen bei fast einem Drittel
bzw. zwei Flnftel der Forderungen die Zahlungsfrist Uberschritten wurde. Zu
ahnlichen Befunden flr das Handwerk gelangt auch die Befragung der HAND-
WERKSKAMMER HALLE (1998). Fur die Handwerksunternehmen im Kam-
merbezirk Halle wurde der Anteil unpunktlicher Zahlungen in einer Hohe von
ca. 35 % ermittelt, wobei das Bauhaupt- und Ausbaugewerbe sowie das Glas-
/Papiergewerbe die hochsten Anteile aufwiesen. Deutlich schlechtere Werte fur
das Handwerk des Kammerbezirks Leipzig ermittelte hingegen das Institut fur
Soziologie der Universitat Leipzig. Den Ergebnissen dieser Untersuchung zu-
folge erfolgt ein weit hoherer Teil der Zahlungen, namlich 48 %, verspatet
(ABRAHAM/VOSS 1998, S. 5).

Die Handwerkskammern Rhein-Main und Leipzig sowie der Zentralverband
des Deutschen Baugewerbes ermittelten differenzierte Befunde fur die unter-
schiedlichen Kundengruppen. Nach der Untersuchung der HANDWERKS-
KAMMER RHEIN-MAIN (1997) Uberschreitet die o6ffentliche Hand mit einem
Anteil nicht fristgerechter Zahlungen von 44 % deutlich haufiger die gesetzten
Zahlungsziele als private Kunden, von denen 26 % verspatet zahlten. Zu ahnli-
chen Ergebnissen gelangt auch die Befragung des ZENTRALVERBANDS
DES DEUTSCHEN BAUGEWERBES (1995), wonach der Anteil der o6ffentli-
chen Auftraggeber, die "immer" oder "oft" verspatet zahlen, deutlich Gber dem
entsprechenden Anteil der privaten Kunden liegt. Eine weitergehende Struktu-
rierung nach Kundengruppen lasst die Befragung der HANDWERKSKAMMER
LEIPZIG (1997) zu. Danach ergibt sich ein differenzierterer Befund hinsichtlich
der Zahlungspunktlichkeit. Dieser Untersuchung zufolge weisen die privaten
Haushalte die beste Zahlungsdisziplin auf, 6ffentliche Auftraggeber zahlen we-
sentlich haufiger nicht fristgerecht, allerdings begleichen gewerbliche Kunden
die Rechnungen noch deutlich haufiger verspatet als die 6ffentliche Hand.
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Die zeitliche Dauer der Uberschreitung des Zahlungsziels wurde in mehreren
Untersuchungen (DUN & BRADSTREET 1999; ZDB 1995; HWK LEIPZIG
1997; HWK RHEIN-MAIN 1997; INSTITUT FUR SOZIOLOGIE 1998) erfragt.
Aufgrund variierender Antwortkategorien ist ein direkter Vergleich zwar nicht
moglich, es lasst sich jedoch aus diesen Untersuchungen ersehen, dass die
Dauer der ZahlungszielUberschreitung bei rd. zwei Drittel der saumigen Zah-
lungen bis zu drei Monate betragt. Die Befunde des ZENTRALVERBANDS
DES DEUTSCHEN BAUGEWERBES (1995) und der HANDWERKSKAMMER
POTSDAM (1999) weisen in die Richtung, dass die Uberwiegende Mehrheit
der Zahlungszieluberschreitungen eine Verspatung von bis zu 30 Tagen bein-
haltet. Darauf deuten auch die Befragungsergebnisse von CREDITREFORM
(1999) und der HANDWERKSKAMMER SCHWERIN (1998), die einen durch-
schnittlichen Zahlungsverzug von 18 bzw. 10 Tagen ermitteln. Die im DEUT-
SCHEN FACTORING VERBAND (1999) zusammengeschlossenen Factoring-
Unternehmen gehen von einer durchschnittlichen Zahlungszieliberschreitung
von 20 bis 30 Tagen aus.

Nach den Ergebnissen des ZENTRALVERBANDS DES DEUTSCHEN BAU-
GEWERBES (1995) und der HANDWERKSKAMMER LEIPZIG (1997) ist fur
die Verzugsdauer zwischen offentlichen Auftraggebern und privaten Kunden
kein nennenswerter Unterschied festzustellen. Zieht man in Betracht, dass der
Zeitraum bis zur Realisierung einer Forderung bei Kunden der offentlichen
Hand langer ist als bei Privatkunden, Zahlungszieluberschreitungen der &ffent-
lichen Hand haufiger vorkommen als bei privaten Kunden, die Dauer des Zah-
lungsverzugs jedoch in etwa gleich ist, so ist zu folgern, dass die langere Zah-
lungsdauer in erster Linie auf langere eingeraumte Zahlungsziele zurtckzufuh-
ren ist und erst in zweiter Linie auf den héheren Anteil von saumigen Zahlun-
gen.

Aussagen uber die Entwicklung der Zahlungszieluberschreitungen im Zeitab-
lauf lassen sich mittels der Erhebungsreihe von DUN & BRADSTREET (1990-
1999) treffen. Vergleicht man die quartalsweise ermittelten Ergebnisse Uber
das vergangene Jahrzehnt hinweg, so zeigt sich, dass der Anteil der Zah-
lungszielUberschreitungen von Uber 90 Tagen kontinuierlich angestiegen ist.
Lag er im 4. Quartal 1990 noch bei 1,5 %, so betrug er im entsprechenden
Quartal 1995 bereits 2,4 %, nach den aktuellen verfigbaren Daten (1/1999) ist
der Anteil weiterhin angewachsen und hat mit 3,0 % den bisherigen Hochst-
wert erreicht. Der Anteil der ZahlungszielUberschreitungen von 60 bis 90 Ta-
gen ist hingegen im Vergleich zum 4. Quartal 1990 (3,4 %) und dem Hochst-
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wert im

1. Quartal 1993 mit 4,0 % im 1. Quartal 1999 (3,3 %) niedriger. Rucklaufig war
bis 1998 auch der Anteil von Zahlungen, welche bis zu 60 Tagen verspatet be-
glichen wurden: der entsprechende Wert sank von 24 % (IV/1991) auf einen
Tiefstand von 19,8 % (1V/1997) und ist seitdem wieder auf 21,6 % (1/1999) an-
gestiegen. Den starksten Schwankungen im Verlauf des Jahrzehnts unterlag
der Anteil punktlicher Zahlungen. Anfang der 90er Jahre lag er bei 75,8 %
(IV/1990), Ende des Jahres 1992 erreichte er seinen bisherigen Tiefstand mit
69,9 % (1/1993), nach einem zwischenzeitlichen Anstieg bis auf 74,3 %
(IV/1997) ist er derzeit wieder auf 72 % zuruckgefallen. Betrachtet man alle vier
Kategorien von ZahlungszielUberschreitungen im Zeitablauf, so ist eine Ver-
schiebung dahingehend feststellbar, dass Rechnungen tendenziell haufiger
nach einer langeren Zahlungsfristiberschreitung beglichen werden.

3.2.4 Zahlungsmoral

Die Beurteilung des Zahlungsverhaltens aus Sicht der von CREDITREFORM
(1998, S. 17) befragten Unternehmen stellt vor dem Hintergrund der quantitati-
ven Ergebnisse die qualitative Komponente des Zahlungsverhaltens dar. Nur
gut ein Viertel der westdeutschen mittelstandischen Unternehmen beurteilt das
Zahlungsverhalten ihrer Kunden als sehr gut oder gut, 31 % bewerten es als
ausreichend oder schlechter. Deutlich negativer fallt die Bewertung des Zah-
lungsverhaltens in den neuen Bundeslandern aus. Eine Einstufung des Zah-
lungsverhaltens der Kunden als sehr gut oder gut gaben nur 18,4 % der ost-
deutschen Unternehmen an, knapp die Halfte der ostdeutschen mittelstandi-
schen Unternehmen fallte hingegen das Urteil ausreichend oder schlechter.

In der Langzeitbetrachtung zeigt sich fur Ost- und Westdeutschland bei weiter-
hin bestehendem Niveauunterschied eine ahnliche Entwicklung der Einschat-
zung der Zahlungsmoral. Zu Beginn dieses Jahrzehnts (1992) bewerteten noch
33,5 % der Unternehmen im Westen und 13,4 % der Unternehmen im Osten
die Zahlungsmoral ihrer Kunden als gut oder sehr gut. 1995 stimmten einer
solchen Bewertung in Westdeutschland nur noch 23 %, in Ostdeutschland nur
noch 10,4 % der Unternehmen zu. Umgekehrt lag der Anteil von ausreichen-
den oder schlechteren Beurteilungen der Zahlungsmoral in Ost und West an-
fangs der 90er Jahre deutlich niedriger. Nur 24,3 % der Westunternehmen
schatzten 1992 die Zahlungsmoral ihrer Auftraggeber als ausreichend oder
schlechter ein, von den Unternehmen im Osten waren es im selben Jahr
57,2 %. Der Hochstwert der Urteile "ausreichend oder schlechter" wurde im
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Westen 1997 mit 37,1 % und im Osten 1996 mit 62 % erreicht. Im Vergleich zu
Beginn der 90er Jahre zeigt sich eine deutliche Verschlechterung der Ein-
schatzung der Zahlungsmoral, die bis Mitte der 90er Jahre andauerte, danach
ist ein Trend zur Verbesserung festzustellen, wobei nach wie vor die Urteile zur
Zahlungsmoral 1999 schlechter ausfallen als zu Beginn der 90er Jahre (CRE-
DITREFORM 1992-1999).

Im Branchenvergleich wertet das Handwerk das Zahlungsverhalten seiner
Kunden deutlich negativer als Unternehmen anderer Wirtschaftszweige. Die
schlechtere Beurteilung der Zahlungsweise durch die Handwerksbetriebe ist
auf den Uberdurchschnittlich hohen Anteil sdumiger Zahlungen im Handwerk
zurtckzufuhren. Das Gefalle zwischen Ost- und Westdeutschland zeigt sich in
der gesonderten turnusmafigen Befragung des Handwerks durch CREDITRE-
FORM (1999). Auch die Befragung von ostdeutschen Handwerksunternehmern
durch die HANDWERKSKAMMER POTSDAM (1997) zeigte die schlechte
Zahlungsmoral in Ostdeutschland auf. Im Baugewerbe, das ebenso wie das
Handwerk einen Uberdurchschnittlich hohen Anteil unpunktlicher Zahlungen
aufweist, wirkt sich dies im Urteil in erster Linie nur auf die Bewertung der 6f-
fentlichen Auftraggeber aus. Nach der Untersuchung des ZENTRALVER-
BANDS DES DEUTSCHEN BAUGEWERBES (1995) beurteilen gerade mal
15 % der Bauunternehmen das Zahlungsverhalten der offentlichen Hand als
sehr gut oder gut, 42 % fallten hingegen das Votum schlecht oder sehr
schlecht.

3.2.5 Ursachen von Zahlungsverzogerungen

Ursachen von Zahlungsverzégerungen sind in zwei Befragungen der HAND-
WERKSKAMMER POTSDAM (1994; 1999) und in der Herbstumfrage des
BUNDESVERBANDS DEUTSCHER INKASSO-UNTERNEHMEN in Zusam-
menarbeit mit dem ZENTRALVERBAND DES DEUTSCHEN HANDWERKS
(http://lwww.inkasso.de) thematisiert worden. Zahlungsunfahigkeit und Zah-
lungsunwilligkeit sind nach deren Ergebnissen die Hauptursachen fur eine ver-
spatete Begleichung von Rechnungen. In der Befragung der HANDWERKS-
KAMMER POTSDAM aus dem Jahre 1994 nannten 68 % der Handwerksun-
ternehmen Zahlungsunfahigkeit des Kunden als Grund far Zahlungsverzoge-
rungen, 27 % fuhrten Zahlungsverzdgerungen auf eine Zahlungsunwilligkeit
des Kunden zuruck. Nach der Befragung aus dem Jahre 1999 zeichnet sich

- auch wenn die Fragestellungen nicht identisch waren - eine im Zeitverlauf
deutliche Gewichtsverschiebung zwischen den beiden Hauptursachen fur Zah-
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lungsverzdgerungen aus Sicht der betroffenen Handwerksunternehmen ab:
Nunmehr sehen nur noch 17,7 % der Handwerksunternehmen Zahlungsunfa-
higkeit als Grund fur Zahlungszieluberschreitungen an, 62,7 % sind der Mei-
nung, Zahlungsunfahigkeit sei zumindest teilweise verantwortlich fur verspatete
Zahlungen. Hingegen fuhren 36,1 % der Unternehmen Zahlungsverzégerun-
gen auf eine Zahlungsunwilligkeit der Auftraggeber zurtck, weitere 51,5 % se-
hen Zahlungsunwilligkeit als zumindest teilweisen Verspatungsgrund an. Nach
den Befunden der Herbstumfrage 1999 des BUNDESVERBANDS DEUT-
SCHER INKASSO-UNTERNEHMEN gemeinsam mit dem ZENTRALVER-
BAND DES DEUTSCHEN HANDWERKS zahlen 45 % der westdeutschen
bzw. 34 % der ostdeutschen privaten Schuldner ihre offenen Rechnungen vor-
satzlich nicht punktlich. Zahlungsunwilligkeit als Grund fur nicht fristgerechten
Zahlungseingang hat damit im Zeitverlauf deutlich an Gewicht gewonnen und
zu einer Verschlechterung der Usancen im Geschaftsverkehr gefuhrt.

In der Befragung der HANDWERKSKAMMER POTSDAM aus dem Jahre 1994
wurden die Handwerksunternehmen auch danach gefragt, welche Grinde die
saumigen Kunden als Entschuldigung fur verspatete Zahlungen angaben. So-
fern den Unternehmen Uberhaupt eine Begriundung fur den Zahlungsverzug
genannt wurde, rechtfertigten sich die sdumigen Kunden - wie zu vermuten
war - ausschlie8lich mit der externen Ursache, dass ihre eigenen Kunden ver-
spatet Zahlung geleistet hatten bzw. Geldanweisungen des Kreises oder Lan-
des zu spat erfolgt sind.

3.2.6 Forderungsmanagement

Aspekte des Forderungsmanagements sind bislang nur in wenigen Untersu-
chungen erfasst worden. So untersuchte das Institut fur Soziologie der Univer-
sitat Leipzig (ABRAHAM/VOSS 1998) die Nutzung des Instruments von Boni-
tatsprifungen im Rahmen eines Forderungsmanagements. Nach den Befra-
gungsergebnissen dieser Studie holt Uber die Halfte der Unternehmen (52 %)
Informationen Uber die Kunden ein, um daraus Ruckschlisse auf die Bonitat
der Geschaftspartner zu ziehen. Nach den Ergebnissen der jingsten Untersu-
chung der HANDWERKSKAMMER POTSDAM (1999) liegt der Anteil der
Handwerksunternehmen, die neue Geschaftspartner einer Bonitatsprifung un-
terziehen, im Kammerbezirk Potsdam bei 62,2 %. Welche Informationsquellen
dabei von den Unternehmen flr die Bonitatspriufung genutzt werden, analysier-
ten sowohl das Institut fur Soziologie der Universitat Leipzig als auch CRE-
DITREFORM (1999). Obgleich sich die Ergebnisse beider Untersuchungen
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deutlich in bezug auf die ermittelten Nutzungshaufigkeiten der verschiedenen
Informationsquellen unterscheiden, kristallisieren sich in beiden private Kontak-
te, Kreditauskunfteien, Geschaftspartner sowie Banken und Sparkassen als
vorrangig genutzte Informationsquellen flr eine Bonitatsprifung heraus. Die
branchenspezifische Aufschlisselung von Creditreform zeigt, dass das Bau-
gewerbe Informationsquellen intensiver nutzt als andere Branchen, wahrend im
Einzelhandel die niedrigsten Nutzungsgrade zu verzeichnen sind. Z.B. nutzen
56,6 % der von Creditreform befragten Bauunternehmen ihre bisherigen Ge-
schaftspartner als Informationsquelle fur Bonitatsprtfungen, jedoch nur 29,3 %
der Einzelhandler. Die intensive Nutzung von Informationsquellen im Bauge-
werbe ist auf das schlechtere Zahlungsverhalten zurtickzuflihren, so dass im
Baugewerbe im Branchenvergleich die héchste Nachfrage nach Informationen
besteht.

Eine weitere Moglichkeit zur Reduzierung des Risikos spaterer Zahlungsver-
zdgerungen oder etwaiger Forderungsausfalle besteht in der vertraglichen Ver-
einbarung von Sicherheiten. Die Kenntnis und Nutzung von Besicherungsin-
strumenten ist von der HANDWERKSKAMMER POTSDAM in ihrer Befragung
aus dem Jahr 1999 untersucht worden. Dieser Erhebung zufolge waren rund
zwei Drittel der Unternehmen die Rechte der Bauauftragnehmer, z.B. auf Ein-
tragung einer Sicherungshypothek (§ 648 BGB) oder auf Absicherung des Ver-
gutungsanspruches gegenuber dem Auftraggeber durch Sicherungsleistung
nach dem Bauhandwerkergesetz (§ 648a BGB) zwar bekannt, genutzt wurden
sie jedoch nur von 20,3 %. Einen hohen Verbreitungsgrad weist hingegen die
Vereinbarung von Teil- und Abschlagszahlungen bei langfristigen Vorhaben
auf. 95,5 % der Handwerksunternehmen machten von dieser Moglichkeit zur
Forderungsabsicherung Gebrauch.

Als erfolgversprechende Reaktionen auf eine Zahlungszieliberschreitung der
Kunden betrachten nach der Studie von CREDITREFORM (1999) 83,7 % der
Unternehmen eine Mahnung des Kunden und 77,3 % eine telefonische Zah-
lungserinnerung. Mit deutlichem Abstand folgen die Einschaltung eines An-
walts (47 %) oder eines Inkasso-Buros (39,8 %) und das Zurtckhalten offener
Leistungen (34,5 %). Ein Abbruch der Geschaftsbeziehungen, das Publikma-
chen des Kundenverhaltens oder die Anrufung eines Gerichtes werden hinge-
gen selten als lohnende MalRnahmen betrachtet. Das konkrete Verhalten von
Unternehmen im Falle eines Zahlungsverzuges untersuchte das Institut fir So-
ziologie der Universitat Leipzig (ABRAHAM/VOSS 1998, S. 12). Den Unter-
nehmen wurden dabei die gleichen Antwortmdglichkeiten wie in der Creditre-
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form-Befragung zur Beurteilung der Mallhahmen vorgegeben. Demnach erin-
nern 87,5 % der Unternehmen ihre Kunden telefonisch an offenstehende
Rechnungen, 81,3 % schicken eine Mahnung. Das Hinzuziehen eines Anwalts
oder das Zurtckhalten offener Leistungen wird nur von 23,4 % bzw. 21,9 % der
Unternehmen auch tatsachlich praktiziert, ein Inkasso-Buro wurde nur von
4,7 % der Unternehmen beauftragt. Insbesondere bei den drei letztgenannten
Malnahmen offenbart sich eine groRe Diskrepanz zwischen der Erfolgsbeur-
teilung und der tatsachlichen Nutzungshaufigkeit. Offensichtlich scheuen sich
viele Unternehmen, z.B. aus Furcht vor einem Verlust des Kunden, uber tele-
fonische Zahlungserinnerung oder Mahnungen hinausgehende weitere an sich
erfolgversprechende MalRnahmen anzuwenden. Die Untersuchung des Insti-
tuts fur Soziologie zeigt auch, dass bei den Unternehmen nach dem Vorgehen
gegen saumige Schuldner eine gewisse Ernlchterung eintritt. So schatzen
43,1 % der Unternehmen, die gegen eine Verspatung vorgingen, ihre Anstren-
gungen als wirkungslos ein.

Die Relevanz von Mahnungen unterstreicht auch die Befragung der HAND-
WERKSKAMMER POTSDAM aus dem Jahre 1999. Nur 1,9 % der Unterneh-
men gaben an, sdumige Kunden nicht zu mahnen. Die Mehrheit der befragten
Unternehmen (61,3 %) erinnert ihre sdumige Kundschaft mit mehr als zwei
Mahnungen an offenstehende Rechnungen, weitere 26,8 % mahnen ihre Kun-
den in der Regel zweimal.

Das betriebliche Mahnwesen ist von der HANDWERKSKAMMER SCHWERIN
(1998) untersucht worden, mit dem Ergebnis, dass 82 % der befragten Unter-
nehmen Uber ein "geordnetes Mahnwesen" verflugten. Die organisatorische
Gestaltung des Mahnwesens wurde von CREDITREFORM (1999) erfragt.
Demnach verfigen 42,4 % der antwortenden mittelstandischen Unternehmen
Uber eine eigene Abteilung fur das Rechnungs- und Mahnwesen, bei weiteren
26,3 % nimmt ein eigens damit beauftragter Vollzeitmitarbeiter diese Aufgaben
wahr. Bei jeweils rund 11 % war ein Teilzeitmitarbeiter oder der Geschaftsfuh-
rer bzw. Inhaber selbst fur Rechnungsstellung und Mahnwesen verantwortlich.
Wesentliche branchenspezifische Abweichungen von dieser organisatorischen
Struktur des betrieblichen Rechnungs- und Mahnwesens sind lediglich fur das
Baugewerbe festzustellen. Im Baugewerbe liegt der Anteil von Unternehmen,
in denen das Mahnwesen Aufgabe des Geschaftsfuihrers bzw. Inhabers selbst
ist, mit 18,5 % deutlich uber dem Durchschnittswert. Ferner wird das Rech-
nungs- und Mahnwesen im Baugewerbe deutlich haufiger von dem Ehepartner
des Inhabers erledigt (10,3 %) als im Durchschnitt aller Unternehmen.
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3.2.7 Weitere Untersuchungsaspekte

In einigen Untersuchungen sind Uber das Zahlungsverhalten hinaus weitere,
damit zusammenhangende oder verwandte Aspekte betrachtet worden. So
untersuchten Creditreform und die Handwerkskammern Schwerin und Halle
die quantitative Dimension von Forderungsausfallen. Nach den Befragungser-
gebnissen von CREDITREFORM (1999, S. 18) mussten nahezu alle befragten
Unternehmen Forderungsausfalle verkraften. Lediglich 3,8 % wurden von Ver-
lusten ganzlich verschont. Die durchschnittlichen Forderungsausfalle beliefen
sich dabei bei 58,4 % der Unternehmen auf bis zu 0,5 % des Umsatzes und
bei 19,1 % auf bis zu 1 % des Umsatzes. 17,8 % der befragten Unternehmen
hatten sogar durchschnittliche Forderungsverluste von mehr als einem Prozent
des Umsatzes hinzunehmen. Im Branchenvergleich zeigt sich eine deutlich
schlechtere Situation im Baugewerbe: Bei Bauunternehmen ist die Forde-
rungsausfallrate wesentlich hdoher. So ist der Anteil von Unternehmen mit
durchschnittlichen Forderungsverlusten von Uber 1 % des Umsatzes im Bau-
gewerbe mit 32,6 % fast doppelt so hoch wie im Durchschnitt aller Unterneh-
men. Ebenso unglnstig stellt sich nach den Ergebnissen von Creditreform die
Lage im Handwerk dar: 26,8 % der westdeutschen und 37,2 % der ostdeut-
schen Handwerksunternehmen weisen Forderungsausfalle von mehr als 1 %
des Umsatzes auf. Bei weiteren 21,0 % (West) bzw. 23,1 % (Ost) der Hand-
werksbetriebe reichte die Belastung bis an 1 % des Umsatzes heran. Zu ahnli-
chen Ergebnissen hinsichtlich der ungunstigen Lage des ostdeutschen Hand-
werks gelangt die Untersuchung der HANDWERKSKAMMER SCHWERIN
(1998). Nach deren Ergebnissen belauft sich der durchschnittliche relative
Wert der Forderungsausfalle auf 0,88 % der Gesamtrechnungssumme, was
einem absoluten durchschnittlichen Ausfallwert von 16.937 DM entspricht.

Der BUNDESVERBAND DEUTSCHER INKASSO-UNTERNEHMEN berick-
sichtigt in seinen Verbandsumfragen regelmafig auch aktuelle Aspekte, wie
z.B. in der Fruhjahrsumfrage 1999 die Einstellung der Mitgliedsunternehmen
zur Insolvenzrechtsreform und deren Auswirkungen. Die ersten Erfahrungen
der angeschlossenen Inkasso-Unternehmen mit der Insolvenzrechtsreform
werden - so der Befund - von 41 % als eher negativ, von 8 % als eher positiv
angegeben. Fast die Halfte der Mitgliedsunternehmen (49 %) sind der Mei-
nung, dass die neu geschaffene Moglichkeit der Restschuldbefreiung das Zah-
lungsverhalten von Privatpersonen eher verschlechtert hat, positiv aulerten
sich hingegen lediglich 6 %.
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Branchenspezifika des Baugewerbes wurden vom ZENTRALVERBAND DES
DEUTSCHEN BAUGEWERBES (1995) analysiert. Nach den Befragungser-
gebnissen wird die im Baugewerbe geltende Zahlungsfrist gemalk §16 Nr. 3
VOB/B, die eine Zahlung innerhalb von zwei Monaten nach Zugang der
Schlussrechnung vorsieht, von 45 % der privaten Auftraggeber oft und von
weiteren 9 % immer Uberschritten. Von o6ffentlichen Auftraggebern wird diese
Frist sogar von 50 % oft und 14 % immer Uberschritten. Folglich winschen
60 % der befragten Bauunternehmen, dass die Schlusszahlungsregelung in
der VOB dahingehend geandert wird, dass die Fristenregelung - unter Voraus-
setzung der Hingabe einer selbstschuldnerischen Blrgschaft durch den Auf-
tragnehmer - entfiele. FUr eine sofortige Falligkeit der vereinbarten Zahlung
pladierten 69 % der Betriebe.

3.3 Zusammenfassung

Die wichtigsten Erkenntnisse aus den bisherigen empirischen Untersuchungen
sind in der folgenden Ubersicht zusammengefasst. Sie verdeutlichen zunéchst,
dass bestimmte Wirtschaftsbereiche, fur die ein hoherer Anteil von Werkleis-
tungen oder Einzelfertigungsleistungen typisch ist, starker von Zahlungsverzug
betroffen sind als Wirtschaftsbereiche mit Gberwiegend standardisierten Leis-
tungen. Ferner ist eine unterschiedliche Zahlungsdisziplin zwischen den ver-
schiedenen Kundengruppen festzustellen, wobei es unklar bleibt, ob vereinbar-
te Zahlungsziele aufgrund von Mangeleinreden - seien es berechtigte oder un-
berechtigte - oder aus anderen Grinden, wie z.B. opportunistischem Verhalten
der Auftraggeber zu Lasten der Glaubiger, nicht eingehalten werden.
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Ubersicht 2: Die wichtigsten empirischen Befunde zum Zahlungsverhalten

Zahlungsfristen

* Durchschnittliche Zahlungsfrist liegt in der Spannbreite zwischen 10 und 30 Tagen

» Unternehmen des Baugewerbes und des verarbeitenden Gewerbes rdumen die langsten
Zahlungsziele ein

Zahlungsdauer

 Dauer bis zum Zahlungseingang betragt in der Regel mehr als 30 Tage

« Offentliche Hand l3sst bis zur Zahlung mehr Zeit verstreichen als private Kunden

» Unternehmen des Baugewerbes und des verarbeitenden Gewerbes sowie Bau- und Aus-
bauhandwerk missen am langsten auf Zahlungseingénge warten

Zahlungszieliiberschreitungen

* Rund ein Drittel aller Zahlungen erfolgt unptnktlich

* Anteil unpunktlicher Zahlungen ist im Baugewerbe und im Handwerk am hochsten

» Zahlungsziele werden Uberwiegend fur eine Zeitspanne von bis zu 30 Tagen Uberschritten

* ZahlungszielUberschreitungen der 6ffentlichen Hand dauern nicht langer, kommen aber
haufiger vor als bei privaten Kunden

Zahlungsmoral

» Zahlungsmoral der Kunden wird von den Unternehmen eher als schlecht beurteilt

» Zahlungsmoral hat sich im Zeitablauf verschlechtert

» Zahlungsmoral im Handwerk und im Baugewerbe ist deutlich schlechter als in anderen
Wirtschaftszweigen

» Zwischen Ost- und Westdeutschland herrscht ein deutliches Gefélle, ostdeutsche Unter-
nehmen beurteilen die Zahlungsmoral der Kunden wesentlich schlechter als westdeutsche
Unternehmen

Ursachen fiir Zahlungsverzug

 Zahlungsunfahigkeit und Zahlungsunwilligkeit sind Hauptursachen fir Zahlungsziellber-
schreitungen

 Zahlungsunwilligkeit als Ursache von Zahlungsverzug hat im Zeitablauf stark an Bedeutung
gewonnen

» Rechtfertigungsgrund firr verspatete Zahlungen ist zumeist der Zahlungsverzug der eige-
nen Kunden

Forderungsmanagement

« Uber die Halfte der Unternehmen nimmt Bonitatsprifungen vor.

» Fir die Bonitatsprufung wird vorrangig auf private Kontakte, Kreditauskunfteien, Ge-
schéaftspartner sowie Banken und Sparkassen als Informationsquellen zurtickgegriffen.

* Informationsnachfrage ist im Baugewerbe deutlich héher als in den anderen Wirtschaftsbe-
reichen

* Mahnungen und telefonische Zahlungserinnerungen sind aus Unternehmersicht die am
ehesten erfolgversprechenden Reaktionen auf Zahlungsziellberschreitungen und werden
auch am haufigsten praktiziert

* In der Regel werden zwei oder mehr Mahnungen an sdumige Kunden versandt

* Erfolgte Anstrengungen gegen Zahlungszieliberschreitungen werden von den Unterneh-
men im Nachhinein oftmals als wirkungslos angesehen

* Die Uberwiegende Mehrheit der Unternehmen verfligt Uber ein Mahnwesen, mit der Rech-
nungserstellung und dem Mahnwesen ist zumeist eine eigene Abteilung oder ein daflr vor-

gesehener Voll- oder Teilzeitmitarbeiter betraut.
0 IfM Bonn

Quelle: Eigene Zusammenstellung
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Ursachen flr Zahlungsverzégerungen aufgrund von Rahmenbedingungen sind
zwar mehrfach Gegenstand von Untersuchungen gewesen, jedoch wurde in
keiner Untersuchung eine Konkretisierung und Identifizierung der problemver-
ursachenden Bestimmungen unternommen. Interne Ursachen als das weitere
Kerngebiet flir Zahlungsverzdogerungen bzw. die interne Organisation und der
Einsatz von Planungs- und Controllinginstrumenten zur systematischen Risiko-
steuerung von Forderungen sind nicht ausreichend erforscht. Eine Differenzie-
rung nach der UnternehmensgroRe fehlt. Gerade bei der Organisation und
dem Instrumenteneinsatz ist aber davon auszugehen, dass sie zu einem er-
heblichen Teil Fixkostencharakter haben und die Unternehmensgrolie eine
wesentliche Variable darstellt. Das Problem interner und gesetzlicher Moglich-
keiten zur Begegnung von Zahlungsverzug scheint somit in erster Linie ein
Problem der kleineren Unternehmen zu sein, zumal sie zur Uberbrijckungsfi-
nanzierung von verspateten Zahlungen auf weniger Alternativen zurlickgreifen
konnen als GroRBunternehmen, die ein hdheres internes Ausgleichspotential
besitzen und einen leichteren Zugang zu externen Finanzierungsmitteln haben.

Die bisherigen Untersuchungsergebnisse zu Fragen eines betrieblichen Forde-
rungsmanagements beleuchten lediglich Einzel- oder Teilaspekte. Eine syste-
matische, aussagekraftige Untersuchung, aus der geschlossene Befunde zum
gesamten Themenkomplex eines Forderungsmanagements in mittelstandi-
schen Unternehmen hervorgehen konnten, liegt bislang nicht vor. Von daher
besteht hier Forschungsbedarf, um Uber die Darstellung der rein quantitativen
Folgen von Zahlungszieluberschreitungen und Forderungsausfallen hinaus Er-
kenntnisse uber die betriebsinternen Moglichkeiten zur Risikobegrenzung so-
wohl vor als auch nach erfolgter Lieferung oder Leistung zu gewinnen.



38



39

4. Gesetzesinitiativen zur Begegnung des Zahlungsverzugs

In der Vergangenheit wurde wiederholt versucht, dem Problem des Zahlungs-
verzugs durch freiwillige Regelungen unter den beteiligten Akteuren, wie z.B.
Verhaltensregeln oder Branchenvereinbarungen, zu begegnen. Die unverbind-
lichen Verhaltensregeln vermochten jedoch nicht das Problem zu entscharfen,
so dass sich der Gesetzgeber veranlasst sieht, die gesetzlichen Bestimmun-
gen zu modifizieren, um Zahlungsverzogerungen wirtschaftlich unattraktiv zu
machen und die Durchsetzung falliger Anspriche zu beschleunigen (DEUT-
SCHER BUNDESTAG 1999a, S. 4).

Zahlungsfristen und Zahlungsverzug stellen aber nicht nur im nationalen, son-
dern auch im europaischen Kontext ein Problem dar. Unterschiedliche nationa-
le Regelungen zwischen den EU-Mitgliedstaaten verursachen ein Regulie-
rungsgefalle, das Wettbewerbsverzerrungen im grenzuberschreitenden Ge-
schaftsverkehr hervorruft (KNAPP 1999, S. 297). Glaubiger in einem Mitglied-
staat mit schlechten Zahlungsusancen haben gegenuber Glaubigern in einem
Mitgliedstaat mit guten Zahlungspraktiken oder effizienten Durchsetzungsmog-
lichkeiten von Forderungen einen Wettbewerbsnachteil. Der European Pay-
ment Habits Survey zufolge hemmen unterschiedliche Zahlungsbestimmungen
und -praktiken in den Mitgliedstaaten den grenzuberschreitenden Waren- und
Leistungsverkehr in betrachtlichem Ausmald: Durchschnittlich 21 % der europa-
ischen Unternehmen wurden mehr in die EU-Staaten exportieren, wenn ihre
Forderungen aus dem grenzuberschreitenden Verkehr schneller beglichen
wurden (vgl. INTRUM JUSTITIA 1997).

Im folgenden wird zunachst der Gesetzentwurf der Regierungskoalition zur Be-
schleunigung falliger Zahlungen vom 23. Juni 1999 vorgestellt. Im Anschluss
wird der Stand der Beratungen zum Zahlungsverzug in Deutschland - Ab-
schlulbericht der Bund-Lander Arbeitsgruppe "Verbesserung der Zahlungsmo-
ral" - zum Ende des Jahres 1999 berichtet. Abschliel}end werden der Europai-
sche Richtlinienentwurf zur Bekampfung des Zahlungsverzugs im Handelsver-
kehr in seiner Fassung vom 29. Juli 1999 dargelegt sowie die gesetzlichen
Zahlungsbestimmungen und das Zahlungsverhalten in den EU-Mitgliedstaaten
vergleichend gegenubergestellt.
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41 Zum Werdegang des Gesetzentwurfs der Bundestagsfraktionen der
Regierungskoalition

Dem Gesetzentwurf der Regierungskoalition zur Beschleunigung falliger Zah-
lungen vom 23. Juni 1999 war bereits ein Gesetzentwurf zur Verbesserung der
Durchsetzung von Forderungen der Bauhandwerker - am 26. Marz 1999 von
der CDU/CSU-Fraktion in den Bundestag eingebracht - vorangegangen (vgl.
DEUTSCHER BUNDESTAG 1999). Diese erste Gesetzesinitiative basierte

- wie auch der spatere Gesetzentwurf der Regierungskoalition - auf den Unter-
suchungsergebnissen der 1998 von den Justizministerien des Bundes und der
Lander eingesetzten Arbeitsgruppe "Verbesserung der Zahlungsmoral".

Der von der CDU/CSU-Fraktion in den Bundestag eingebrachte Gesetzentwurf
beschrankt sich auf den Bereich Bauhandwerk, da die Baubranche am stark-
sten vom Zahlungsverzug betroffen ist. Zum einen ist dies darauf zurtickzufuh-
ren, dass deren Leistungserbringung in der Regel auf Werkvertragen beruht,
die spezifischen gesetzlichen Regularien unterliegen und deren Besicherung
und Durchsetzung Schwierigkeiten aufweisen. Zum anderen flie3en in die Leis-
tungserstellung regelmaflig hohe Vorleistungen ein, die i.d.R. von dem Werk-
unternehmer vorfinanziert werden mussen. Hohe Vorfinanzierungsquoten und
lange Uberbriickungszeitraume bis zum Zahlungseingang aus der Leistungs-
erbringung konnen aufgrund wirtschaftlicher Machtverhaltnisse und der hohen
Wettbewerbsintensitat, insbesondere von kleinen und mittleren Unternehmen
ohne Marktmacht und von Unternehmen in den neuen Bundeslandern, in der
Regel nicht auf die Angebotspreise Uberwalzt werden. Bei den niedrigen Ei-
genkapitalquoten, die im Baubereich herrschen, verscharft sich bei Zahlungs-
verzug oder Forderungsausfall die Existenzgefahrdung der Unternehmen un-
mittelbar.

Die Arbeitsgruppe "Verbesserung der Zahlungsmoral" hat am 15. April 1999
ein Eckpunktepapier vorgelegt, in dem Ursachen fur Zahlungsverzogerungen
dargelegt und rechtliche Mallnahmen zur Eindammung von Zahlungsverzoge-
rungen vorgeschlagen wurden. Der von der Arbeitsgruppe identifizierte Re-
formbedarf hat Eingang in den Gesetzentwurf der Regierungskoalition zur Be-
schleunigung falliger Zahlungen vom 23. Juni 1999 gefunden. Die vorgesehe-
nen Anderungen im Werkvertragsrecht betreffen allerdings nicht nur Bauleis-
tungen, sondern gelten allgemein fur alle Werkvertragsleistungen ungeachtet
der Branchenzugehdrigkeit. In der folgenden Ubersicht sind die wesentlichen
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BGB-Bestimmungen aufgelistet, die nach dem Gesetzentwurf der Regierungs-
koalition entweder erganzt oder modifiziert werden sollten.

Ubersicht 3: Im Gesetzentwurf vorgesehene Anderungen im BGB

 Erhohung des Verzugszinses auf 5 % Uber dem Basiszinssatz nach § 1 des Diskontsatz-
Uberleitungs-Gesetzes (§ 288 Abs. 1 Satz 1)

» Abschlagszahlungen an Werkunternehmer flir abgeschlossene Teilleistungen (§ 632 a)
» Abnahme des Werkes auch bei geringen Mangeln gemaf § 640 Abs. 1

» Falligkeit der Vergutung gemaf § 641

» Fertigstellungsbescheinigung gemalk § 641 a

» Erweiterung der Sicherheitsleistung des Bestellers gemaR § 648 a Abs. 1

» Bauhandwerkersicherungsblrgschaft gemaR § 648 a Abs. 5
0 IfM Bonn

Quelle: DEUTSCHER BUNDESTAG 1999a
4.2 Die wesentlichen Anderungsvorschlage im Einzelnen
4.2.1 Erhohung des Verzugszinses

Gemal § 288 Abs. 1 Satz 1 BGB ist eine Geldschuld wahrend des Verzugs
nach geltendem Recht mit 4 % zu verzinsen. Dieser Zinssatz entspricht der
Hohe des gesetzlichen Zinssatzes gemal § 246 BGB.

Der Gesetzentwurf der Bundesregierung sieht vor, diesen fixen Verzugszins
einerseits anzuheben und zugleich durch einen variablen Verzugszinssatz zu
ersetzen. Kunftig soll eine Geldschuld nach § 288 BGB mit 5 % uber dem Ba-
siszinssatz nach § 1 des Diskontsatz-Uberleitungs-Gesetzes vom 9. Juni 1998
verzinst werden. Der vorgeschlagene variable Verzugszins, der bei dem der-
zeitigen Basiszinssatz von rd. 2,5 % entsprechend 7,5 % betragen wurde,
schmalert deutlich die Anreize fur Schuldner, sich im Wege der Zahlungsver-
zogerung finanzielle Vorteile zu verschaffen.

4.2.2 Werkvertragsrecht

Die umfangreichsten, im Gesetzentwurf der Regierungskoalition vorgesehenen
Anderungen betreffen wie schon im Gesetzentwurf der CDU/CSU-Fraktion
(vgl. DEUTSCHER BUNDESTAG 1999) und dem Eckpunktepapier der Ar-
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beitsgruppe "Verbesserung der Zahlungsmoral" vom 15. April 1999 das Werk-
vertragsrecht.

4.2.2.1 Einschrankung der Vorleistungspflicht

Der neue § 632a Abs. 1 Satz 1 BGB sieht vor, dass der Werkunternehmer vom
Besteller fur in sich abgeschlossene Teile des Werkes Abschlagszahlungen fur
die vertragsgemal} erbrachten Leistungen verlangen kann. Die neue Regelung
wurde auf in sich abgeschlossene Teilleistungen beschrankt. Voraussetzung
ist, dass die Teilleistung vertragsmafig, d.h. mangelfrei erbracht wurde. Ge-
mald § 632a Abs. 1 Satz 2 BGB soll diese Regelung auch fur angefertigte oder
angelieferte Stoffe oder Bauteile gelten. Die Abschlagszahlung fur Material
kann jedoch nur verlangt werden, wenn der Werkunternehmer - analog zur
Gewabhrleistungsburgschaft - Sicherheit dafur leistet, dass das Material beim
Einbau nicht beschadigt oder zerstort wird.

Mit diesem zusatzlichen Paragraphen wird die Vorleistungspflicht des Werkun-
ternehmers - gemall § 631 BGB ist der Unternehmer auf der Grundlage des
BGB-Werkvertrages in vollem Umfang vorleistungspflichtig - eingeschranki.
Dem liegt die Uberlegung zugrunde, dass die uneingeschrénkte Vorleistungs-
pflicht von Werkunternehmern unter den "heutigen finanziellen Rahmenbedin-
gungen nicht mehr zumutbar" ist (DEUTSCHER BUNDESTAG 1999a, S. 5).
Vor allem die kleinen und mittleren Betriebe, die in hohem Malie Werkleistun-
gen durchfuhren, sind nicht in der Lage, hohe Materialkosten und abgeschlos-
sene Teile des Werkes Uber langere Zeit hinweg vorzufinanzieren. Die Unter-
nehmer sollen bereits wahrend der Ausfuhrung des Werkes nach BGB-
Werkvertrag analog zu dem § 16 Nr. 1 Abs. 1 VOB/B Abschlagszahlungen fur
Teile des Werkes verlangen konnen (DEUTSCHER BUNDESTAG 19993,
S.5f1.).

4.2.2.2 Abnahmepflicht des Bestellers bei geringfiigigen Mangeln des
Werkes

§ 640 Abs. 1 BGB verpflichtet den Besteller eines Werkes zur Abnahme. Vor-
aussetzung fur die Abnahme des Werkes ist die Abnahmefahigkeit, die falsch-
licherweise mit der Mangelfreiheit des Werkes gleichgesetzt wird. Ein Werk ist
aber schon dann abnahmefahig, wenn es kleinere Mangel aufweist (DEUT-
SCHER BUNDESTAG 1999a, S. 6). Um diesem Grundsatz zur Geltung zu
verhelfen, soll § 640 Abs. 1 BGB dahingehend erweitert werden, dass die Ab-
nahme eines Werkes nicht wegen geringflgiger Mangel verweigert werden
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kann. Die Verankerung dieses Grundsatzes im BGB verbessert die Rechtsstel-
lung des Werkunternehmers und kann zur Beschleunigung von Zahlungen bei-
tragen.

Der zusatzlich eingefugte Wortlaut in § 640 Abs. 1 BGB "Der Abnahme steht
es gleich, wenn der Besteller das abnahmefahige Werk nicht innerhalb einer
ihm vom Unternehmer bestimmten, angemessenen Frist abnimmt", unter-
streicht die Abnahmepflicht des Bestellers; sie beseitigt die derzeitig unklare
Rechtslage, die bei fehlender Abnahme des Werkes zur Uneinigkeit Uber die
Zulassigkeit einer Werklohnklage fuhrte. Von Unternehmern gefihrte Werk-
lohnklagen werden aufgrund der durch diesen Zusatz geschaffenen Klarheit
einfacher.

4.2.2.3 Falligkeit der Vergutung im Mangelfall

§ 641 Abs. 1 BGB soll dahingehend erweitert werden, dass im Falle vorhande-
ner Mangel eines Werkes dem Besteller des Werkes gestattet wird, die Zah-
lung der Vergutung in Hohe mindestens des Dreifachen der fur die Beseitigung
der Mangel erforderlichen Kosten zu verweigern. Damit soll die Rechtstellung
des Bestellers im Falle vorhandener Mangel des Werkes gestarkt werden; ihm
soll ein wirksames Druckmittel fur rasche Mangelbeseitigung zur Verfugung
gestellt werden.

Gleichzeitig soll mit dem neuen Absatz 3 des § 641 BGB die Rechtsposition
des Werkunternehmers gestarkt werden. Nach geltendem Recht erhalt dieser
nur dann seine Vergutung gemafl § 641 BGB, wenn er dem Besteller jeden
angezeigten Mangel zum Werk widerlegt. Mangeleinreden kommen insbeson-
dere im Zusammenhang mit Bautrager- oder Generallibernehmervertragen
zum Tragen. Hier geschieht es haufig, dass der Bautrager/Generallibernehmer
nach Herstellung der einzelnen Gewerke die Vergutungsraten vom Erwerber
einfordert und diese auch erhalt, sie jedoch nicht an die Handwerker weiterlei-
tet, die die Werkleistung erbracht haben. Diesen gegenuber macht der Bautra-
ger/Generalubernehmer haufig Mangel geltend, obwohl er - im Falle von Man-
geln - vom Erwerber keine Raten einfordern durfte, weil er fur die Mangel
selbst mitverantwortlich ist. Zur Beseitigung dieser Praxis sieht der neue Ab-
satz 3 im § 641 BGB vor, dass mit Eingang der fur das jeweilige Gewerk zu
zahlenden Raten auch die Vergutung der Handwerker fallig wird, die die Werk-
leistung erbracht haben.
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4.2.2.4 Fertigstellungsbescheinigung

Der Werkunternehmer erhalt seine Vergutung bei Anzeige bestehender Man-
gel durch den Besteller erst dann, wenn er samtliche vom Besteller erhobenen
Mangeleinwande widerlegt hat. Dies erfordert jedoch regelmafig das Einholen
von Sachverstandigengutachten und fuhrt zu einer Verlangerung der Prozess-
dauer, was zur Existenzgefahrdung kleiner und mittlerer Betriebe flihren kann,
wenn es sich dabei um einen groRen Betrag handelt bzw. um einen grofen
Auftrag (DEUTSCHER BUNDESTAG 19994, S. 8).

Wenn der Besteller die Abnahme verweigert, kann der Werkunternehmer die
ausstehende Zahlung auch nicht Uber eine vorlaufige Titulierung schneller er-
wirken. Es besteht bislang kein Instrumentarium, welches den Besteller daran
hindern konnte, den Prozess durch mutwillige Mangeleinreden in die Lange zu
ziehen. Um dem Werkunternehmer eine schnelle vorlaufige Titulierung seines
Anspruchs zu ermoglichen und gleichzeitig eine Grundlage fur die Beurteilung
von eventuell vorhandenen Mangeln zu schaffen, soll der Absatz 4 in § 641
BGB erganzt und ein neuer § 641a im BGB eingefugt werden. § 641 Absatz 4
BGB bestimmt, dass bei schriftlich abgeschlossenen Werkvertragen die Fallig-
keit der Vergutung eintreten soll, wenn dem Unternehmer eine Fertigstellungs-
bescheinigung nach § 641a Satz 1 BGB erteilt wird.

§ 641a Absatz 1 BGB besagt, dass die Fertigstellungsbescheinigung dem
Werkunternehmer von einem offentlich bestellten und vereidigten Gutachter
erteilt wird, wenn das versprochene Werk oder ein in sich abgeschlossener
Teil davon hergestellt und 1. nicht mit Mangeln behaftet ist, 2. nicht mit den
vom Besteller behaupteten Mangeln behaftet ist und 3. ein nach dem Vertrag
fur die Berechnung der Vergutung erforderliches Ausmalf zutrifft. Mit der Vor-
lage dieser Fertigstellungsbescheinigung wird die Vergltung des Unterneh-
mers fallig.

Diese Urkunde zusammen mit dem schriftlichen Vertrag, auf den der neue
§ 641 Absatz 4 Satz 1 BGB abstellt, eroffnet den Weg in den Urkundenpro-
zess. Diese neue Regelung soll dazu fuhren, dass sich der Besteller genau
Uberlegt, welche Einwendungen - namlich nur tatsachlich vorhandene Mangel -
er in einem Nachverfahren geltend machen will. Dies wird mit der Fertigstel-
lungsbescheinigung maoglich, in der der Anspruch des Bestellers zuvor ernst-
haft und effektiv auf seine Berechtigung Uberpruft wird. Die Fertigstellungsbe-
scheinigung hat aus diesem Grund die Prufungstiefe eines Sachverstandigen-
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gutachtens ohne formal ein solches Gutachten zu sein (DEUTSCHER BUN-
DESTAG 1999b, S. 9).

4.2.2.5 Erweiterung der Sicherheitsleistung des Bestellers

Fur die in § 648a Absatz 1 BGB geregelte Sicherheitsleistung des Bestellers ist
eine Erweiterung vorgesehen, wonach der Werkunternehmer vom Besteller
nicht nur eine Sicherheit fur die von ihm zu erbringenden Vorleistungen verlan-
gen kann, sondern auch fur dazugehorige Nebenforderungen, z.B. anfallende
Zinsen (DEUTSCHER BUNDESTAG 1999b, S. 10). Die Bemessung der Ne-
benforderungen ist in § 648a Abs. 1 Satz 2 BGB neu gefasst worden. Satz 2
bestimmt, dass die Nebenforderungen mit 10 % des zu sichernden Vergu-
tungsanspruchs anzusetzen sind. Allerdings muss der Unternehmer seinen
Anspruch darlegen und beweisen.

4.2.2.6 Sicherungsbiurgschaft und Schadenersatzanspruch

Lehnt der Besteller die Stellung einer Sicherheitsleistung bzw. die Stellung ei-
ner Sicherungsburgschaft nach § 648a BGB ab, so dass sich der Werkunter-
nehmer nicht gegen einen moglichen Konkurs des Bestellers absichern kann,
dann kann der Werkunternehmer den Vertrag kundigen und Schadenersatz
verlangen. Allerdings haben Werkunternehmer von dieser Moglichkeit in der
Vergangenheit nur selten Gebrauch gemacht, weil die Darlegung und Beweis-
fuhrung des Schadens schwierig ist. Mit dem Wortlaut "Es wird vermutet, dass
der Schaden funf vom Hundert der Vergutung betragt", soll deshalb in § 648a
Absatz 5 BGB eine Pauschale eingefluigt werden, um dem Werkunternehmer
die gesetzlich zustehende Burgschaft zu verschaffen.

4.3 AbschluBbericht der Bund-Lander Arbeitsgruppe "Verbesserung der
Zahlungsmoral"

Nach der jungsten Anhorung von Sachverstandigen aus der Praxis am
15. September 1999 zum Gesetzentwurf der CDU/CSU-Fraktion (vgl. DEUT-
SCHER BUNDESTAG 1999) sowie zum Gesetzentwurf der Regierungskoaliti-
on (vgl. DEUTSCHER BUNDESTAG 1999a), hat die Arbeitsgruppe im Herbst
1999 ihren Abschlul3bericht vorgelegt. Im folgenden werden kurz die von der
Arbeitsgruppe neu aufgegriffenen Ansatze zur Verbesserung der Zahlungsver-
zugsproblematik skizziert.

Ein ganz wesentlicher Vorschlag bezieht sich auf den Zeitpunkt des Ver-
zugseintritts. Die Arbeitsgruppe pladiert dafur, den Vorschlag der Europai-
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schen Kommission aufzugreifen, wonach eine Zinszahlungspflicht - ohne Mah-
nung - nach Ablauf von 30 Tagen nach dem Eingang einer Rechnung oder
gleichwertigen Zahlungsaufforderung bzw. nach dem Empfang der Guter oder
Dienstleistungen vorgesehen ist (vgl. Kapitel 4.4.2). Der Schuldner brauche
lediglich eine angemessene Zeit zur Prufung der Rechnung; der Zeitraum von
30 Tagen sei ausreichend bemessen.

Die Erteilung einer Rechnung soll - wie im Richtlinienentwurf der EU vorgese-
hen - eine zusatzliche Mahnung Uberflissig machen. Nach geltendem Recht
kommt ein Schuldner ohne Mahnung nur dann in Verzug, wenn ein Zahlungs-
termin bzw. Datum vereinbart wurde, an dem die Zahlung geleistet werden soll
(§ 284 Abs. 2 BGB). Mit der Neuregelung wiurde eine Mahnung entbehrlich.
Der Glaubiger soll daneben aber die Mdglichkeit erhalten, den Schuldner auch
schon vor Ablauf der 30-Tage-Frist zu mahnen, um den Schuldner schon fru-
her in Verzug zu setzen. In letzterem Fall ware allerdings eine Mahnung erfor-
derlich. Dem § 284 BGB soll deshalb ein dritter Absatz angefugt werden, der
besagt, dass der Schuldner einer Geldforderung spatestens 30 Tage nach Fal-
ligkeit und Zugang einer Rechnung oder einer gleichwertigen Zahlungsauffor-
derung in Verzug kommt.

Daruber hinaus soll § 352 Abs. 1 HGB an die veranderte Rechtslage ange-
passt werden. Derzeit gilt fur Handelsgeschafte ein gesetzlicher Verzugszins
von 5 %, der jedoch eine Privilegierung gegenuber dem § 288 BGB darstellt,
weil letzterer deutlich angehoben werden soll. Der Anwendungsbereich des §
352 Abs. 1 Satz 1 HGB soll daher auf den gesetzlichen Zinssatz des § 246
BGB beschrankt werden. Fur den Schuldnerverzug wiurde dann nicht langer
der Verzugszins in Hohe von 5 % gemal § 352 Abs. 1 HGB gelten; auch auf
Handelsgeschafte ware dann der erhohte Zinssatz des neu gefassten § 288
Abs. 1 Satz 1 BGB anwendbar.

4.4 Regelung des Zahlungsverkehrs im Handelsverkehr auf
europaischer Ebene

441 Zum Werdegang des Richtlinienentwurfs der Europaischen
Kommission

In ihrer Empfehlung vom 12. Mai 1995 Uber die Zahlungsfristen im Handels-
verkehr hat die Europaische Kommission die Mitgliedstaaten aufgefordert, das
Problem des Zahlungsverzugs auf nationaler Ebene zu l6sen, indem die Mit-
gliedstaaten MalRnahmen zur Einhaltung von Zahlungsfristen im Handelsver-
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kehr ergreifen und den Zahlungsverzug offentlicher Auftraggeber unterbinden
(EUROPAISCHE KOMMISSION 1995, S. 19).

In seiner EntschlieRung vom 4. Juli 1996 hat das Europaische Parlament die
Kommission aufgefordert, ihre Empfehlung so schnell wie maoglich in einen
Richtlinienvorschlag umzuwandeln. In ihrem Zwischenbericht 1997 bittet die
Europaische Kommission alle Mitgliedstaaten sowie Liechtenstein, Norwegen
und Island um Informationen Uber die national geltenden Zahlungssysteme und
-fristen, um zu erfahren, ob die Mitgliedstaaten auf die Kommissionsempfeh-
lung von 1995 reagiert und Schritte zur Verringerung des Zahlungsverzugs auf
nationaler Ebene unternommen haben oder Gesetzesanderungen planen.

In der Mitteilung vom 9. Juli 1997 kommt die Kommission zu dem Ergebnis,
dass die meisten Mitgliedstaaten nichts oder wenig zur Bekampfung des Zah-
lungsverzugs unternommen haben (EUROPAISCHE KOMMISSION 1997,
S. 11 ff.). Vielmehr hatten sich die durchschnittlichen Zahlungsfristen in Europa
seit 1996 verlangert; die Zahlungen erfolgten im Durchschnitt 15 Tage zu spat.
Vor diesem Hintergrund halt die Kommission - auch unter Berucksichtigung
des Subsidiaritatsprinzips - eine Regelung des Zahlungsverzugs auf Gemein-
schaftsebene fur gerechtfertigt.

In den Schlussfolgerungen der Mitteilung wurde deshalb formuliert, dass Min-
destanforderungen aufgestellt werden sollen, die in die nationalen Gesetzge-
bungen zur Bekampfung des Zahlungsverzugs einflielien sollen. Am 25. Marz
1998 hat die Europaische Kommission schlieB3lich einen Richtlinienvorschlag
vorgelegt. Auf Anregung des Europaischen Parlaments wurden einige darin
enthaltene Bestimmungen noch verscharft; diese haben im geanderten Richtli-
nienvorschlag der Europaischen Kommission vom 29. Oktober 1998 ihren Nie-
derschlag gefunden. In ihrem gemeinsamen Standpunkt vom 29. Juli 1999 hat
das Europaische Parlament zusammen mit dem Rat der Europaischen Union
erneut Anderungen vorgenommen. Die Richtlinie zur Bekdmpfung von Zah-
lungsverzug im Handelsverkehr in ihrer derzeitigen Fassung wird im folgenden
vorgestellt. Die endgultige Fassung der Richtlinie wird voraussichtlich im Fruh-
jahr 2000 bekanntgegeben.

4.4.2 Ziele und Inhalt der Richtlinie

Nach Auffassung der Europaischen Kommission behindert der Zahlungsverzug
die Waren- und Dienstleistungsfreiheit im Binnenmarkt; reibungslose Zah-
lungspraktiken seien eine Voraussetzung fur das Funktionieren des Binnen-
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marktes. Die unterschiedlichen Zahlungsbestimmungen und -praktiken in den
einzelnen Mitgliedstaaten machen die Eintreibung von Schulden schwierig,
teuer und ungewiss. Zur Vermeidung von Wettbewerbsverzerrungen musse
gewahrleistet werden, dass grenzuberschreitender Handel nicht risikohafter sei
als Inlandsgeschafte.

Die Kommission ist der Auffassung, dass besonders kleine und mittlere Unter-
nehmen verspatete Zahlungen schlecht verkraften konnen, da sie liquiditats-
maldig anfallig sind und sich haufig gegentber den sie beliefernden Grol3un-
ternehmen in einer schwachen Position befinden. Der im Rahmen der Europe-
an Business Survey befragten kleinen und mittleren Unternehmen in Deutsch-
land zufolge zahlen die Unternehmen, zu denen die kleinen und mittleren Un-
ternehmen Geschaftskontakte unterhalten, bewusst verspatet, um die eigene
Liquiditat zu schonen. Im EU-Durchschnitt lag die Zeitspanne zwischen Leis-
tungserbringung und Zahlungseingang dieser Untersuchung zufolge bei 61
Tagen (GRANT THORNTON INTERNATIONAL 1997). Hieraus ergabe sich
die Notwendigkeit beschleunigter Verfahren zur Beitreibung ausstehender For-
derungen, um den Glaubigern einen fruhzeitigen Vollstreckungsbescheid zu
verschaffen. Kleine und mittlere Unternehmen konnten dadurch weit mehr als
bisher von den Vorteilen des Binnenmarktes profitieren.

Saumige Schuldner sollen ausreichend abgeschreckt und die vertraglich ver-
einbarten Zahlungsfristen durchgesetzt werden konnen. Ferner sollen bei Ver-
tragsparteien, bei denen das Krafteverhaltnis unausgewogen ist - insbesonde-
re bei offentlichen Auftraggebern - vertraglich festgelegte Zahlungsfristen ein-
gehalten werden. Der Richtlinienvorschlag besteht in der Fassung vom 29. Juli
1999 aus insgesamt 7 Artikeln, die in der folgenden Ubersicht aufgefihrt sind.

Ubersicht 4: Die Artikel im Richtlinienentwurf

Artikel 1: Anwendungsbereich der Richtlinie

Artikel 2: Begriffsbestimmungen (Definitionen)

Artikel 3: Zinsen bei Zahlungsverzug

Artikel 4: Beitreibungsverfahren fur unbestrittene Forderungen
Artikel 5: Umsetzung

Artikel 6: Inkrafttreten

Artikel 7: Adressaten

Quelle: RAT DER EUROPAISCHEN UNION 1999

Artikel 1 legt fest, dass die Richtlinie auf samtliche Zahlungen im Geschafts-
verkehr Anwendung finden soll. Artikel 2 enthalt Begriffsbestimmungen bzw.
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Definitionen der Begriffe: Geschaftsverkehr, Zahlungsverzug und vollstreckba-
rer Titel.1 Artikel 3 ist die Kernvorschrift der Richtlinie.

Gemald Artikel 3 Abs. 1a der Richtlinie sind Verzugszinsen ab dem Tag zu
zahlen, der auf den vertraglich festgesetzten Zahlungstermin oder auf das ver-
traglich festgelegte Ende der Zahlungsfrist folgt. Damit hat der Rat den Grund-
satz festgeschrieben, dass bei Zahlungsverzug Zinsen fallig werden. Fur den
Fall, dass der Zahlungstermin oder die Zahlungsfrist nicht vertraglich festgelegt
wurden, bestimmt Artikel 3 Abs. 1b vier Varianten, nach denen Verzugszinsen
- ohne Mahnung - anfallen. Von dieser Regelung profitieren besonders kleine
und mittlere Unternehmen, da diese Unternehmen nach Ansicht der Kommis-
sion haufig ihre Geschéfte ohne schriftliche Vertrage tatigen (EUROPAISCHE
KOMMISSION 1998, S. 7),

Verzugszinsen fallen danach ohne vorherige Mahnung 30 Tage nach dem
Zeitpunkt des Eingangs der Rechnung bzw. einer gleichwertigen Zahlungsauf-
forderung beim Schuldner an. Fur den Fall, dass der Zeitpunkt des Eingangs
der Rechnung bzw. einer gleichwertigen Zahlungsaufforderung unsicher ist,
sind es 30 Tage nach dem Zeitpunkt des Empfangs der Guter oder Dienstleis-
tungen. Wird dem Schuldner die Rechnung vor Empfang der Guter oder
Dienstleistungen zugestellt, fallen Verzugszinsen 30 Tage nach dem Empfang
der Guter oder Dienstleistungen ohne vorherige Mahnung an. Der letzte Fall
stellt auf Abnahme- oder Uberpriifungsverfahren erbrachter Leistungen ab, die
insbesondere im Baugewerbe von Bedeutung sind. Als Stichtag fur die 30-
Tage-Frist, ab der Verzugszinsen fallig werden, gilt der Tag des Abnahme- o-
der Uberpriifungsverfahrens.

Artikel 3 Absatz 1c bestimmt, dass der Glaubiger berechtigt ist, nur insoweit
Verzugszinsen geltend zu machen, als er seine vertraglichen und gesetzlichen

1 1. Unter Geschaftsverkehr werden alle Geschaftsvorgange zwischen Unternehmen oder
zwischen Unternehmen und 6ffentlichen Stellen verstanden, die zu einer Lieferung von
Gutern oder Erbringung von Dienstleistungen gegen Entgelt fihren. Ein Unternehmen ist
dabei jede im Rahmen ihrer unabhangigen wirtschaftlichen oder beruflichen Tatigkeit
handelnde Organisation, auch wenn die Tatigkeit von einer einzelnen Person ausgeubt
wird. 2. Zahlungsverzug wird definiert als die Nichteinhaltung der vertraglich oder gesetz-
lich vorgesehenen Zahlungsfrist. 3. Der Begriff "vollstreckbarer Titel" umfasst Entschei-
dungen, Urteile oder Zahlungsbefehle eines Gerichts oder einer anderen zustandigen
Behorde, nach denen eine Zahlung unverziglich oder in Raten zu leisten ist und mit de-
nen der Glaubiger seine Forderung gegen den Schuldner im Wege der Zwangsvollstre-
ckung beitreiben kann.
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Verpflichtungen erfullt und den falligen Betrag nicht rechtzeitig erhalten hat, es
sei denn, dass der Schuldner fur die Verzogerung nicht verantwortlich ist.

Die Hohe des Verzugszinses ist in Artikel 3 Abs. 1d geregelt; dieser soll 6 Pro-
zentpunkte Uber dem Refinanzierungssatz2 der Europaischen Zentralbank lie-
gen und immer dann gelten, wenn die Vertragspartner nichts anderes verein-
bart haben. Der vorgeschlagene Verzugszins wurde entsprechend dieser Re-
gelung 9 % betragen zum Ende des Jahres 1999. Der Verzugszins in Hohe
von Refinanzierungssatz der Europaischen Zentralbank plus 6 % verringert
damit die derzeitige Kluft zum marktmaRigen Zinssatz fir Uberbriickungsfinan-
zierungen. Die Europaische Kommission geht davon aus, dass hieraus eine
Verringerung des Schuldenvolumens resultiert, was gerade den kleinen und
mittleren Unternehmen nutzen wird.

Artikel 3 Abs. 2 raumt den Mitgliedstaaten die Maoglichkeit ein, fur bestimmte,
auf nationaler Ebene zu definierende Vertragsarten die Frist, nach deren Ab-
lauf Zinsen zu zahlen sind, auf bis zu 60 Tage festzusetzen. Voraussetzung ist,
dass die Vertragsparteien diese Frist von 60 Tagen nicht Uberschreiten oder
dass ein Verzugszins festgelegt wird, der deutlich Uber dem gesetzlichen Ver-
zugszinssatz liegt. Diese Option ist fur Vertragsarten gedacht, bei denen kleine
und mittlere Unternehmen "normalerweise Zahlungsfristen von weit mehr als
60 Tagen auferlegt werden, also Vertrage mit Behorden, Vertrage zwischen
Hauptauftragnehmern und Subunternehmern. In diesem Zusammenhang sind
bei der Kommission Beschwerden eingegangen, aus denen hervorgeht, dass
kleine und mittlere Unternehmen haufig Zahlungsfristen zwischen 90 und 150
Tagen hinnehmen missen." (EUROPAISCHE KOMMISSION 1999, S. 5).

Artikel 3 Abs. 3 legt fest, dass Vereinbarungen uber den Zahlungstermin oder
die Folgen eines Zahlungsverzugs, die nicht im Einklang mit den Absatzen 1
und 2 dieses Artikels stehen, entweder nicht geltend gemacht werden kdnnen
oder einen Schadenersatzanspruch begrinden. So kdnnen nationale Gerichte
verhindern, dass lange Zahlungsfristen und niedrige Verzugszinsen vereinbart
werden, wenn diese als grob nachteilig fur den Glaubiger befunden werden.
Bei dieser Bestimmung handelt es sich nicht um eine Option; sie gilt fur alle
Vertragsarten in den Mitgliedstaaten. Artikel 3 Abs. 2 und 3 sollen vertraglichen

2 Fir die Berechnung des Verzugszinses wird die Hohe dieses Zinssatzes zweimal im Jahr,
jeweils am 2. Januar und dem 1. Juli zugrundegelegt.
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Vereinbarungen Uber lange Zahlungsfristen entgegenwirken; auch hiervon
werden insbesondere die kleinen und mittleren Unternehmen profitieren.

Die Richtlinie sieht nicht nur einheitliche Mallnahmen in bezug auf das mate-
riellrechtliche Verzugsrecht vor; sie macht auch prozessuale Vorgaben. So ist
das Beitreibungsverfahren fur unbestrittene Forderungen in Artikel 4 geregelt.
Dieser Artikel beinhaltet Regelungen fur die verfahrensmafige Durchsetzung
von unbestrittenen Geldforderungen. Danach kann ein vollstreckbarer Titel un-
abhangig von dem Betrag der Geldforderung in der Regel binnen 90 Kalender-
tagen ab Einreichung der Klage erwirkt werden.

Der Rat hat die Artikel 7 und 8 des geanderten Richtlinienvorschlags der Euro-
paischen Kommission gestrichen, so dass fur offentliche Auftrage im gegen-
wartigen Vorschlag keine besonderen Regelungen gelten. Einerseits hat der
Rat in Artikel 2 Abs. 1 deutlich gemacht, dass die Richtlinie fur Geschaftsvor-
gange zwischen Unternehmen und offentlichen Stellen gilt, so dass fur letztere
die gleichen Regeln gelten wie fur die Privatwirtschaft. Andererseits vertritt der
Rat die Auffassung, dass auch grof3e Privatunternehmen ihre Stellung am
Markt missbrauchen, so dass die Pramisse nicht haltbar sei, die offentlichen
Stellen wiirden spéater zahlen als Privatunternehmen (EUROPAISCHE KOM-
MISSION 1999, S. 7).

Hinsichtlich der Umsetzung der Richtlinie in den Mitgliedstaaten der Europai-
schen Union gemald Artikel 5 wird den Mitgliedstaaten die Moglichkeit einge-
raumt, Vorschriften beizubehalten oder zu erlassen, "die fur Glaubiger gunsti-
ger sind als die zur Erfullung dieser Richtlinie notwendigen MaRnahmen" (RAT
DER EUROPAISCHEN UNION 1999, S. 10).

4.4.3 Vergleich der nationalen Regelungen zum Zahlungsverkehr und
der Regelungen in der Europaischen Union

Die nationalen, im Gesetzentwurf der Regierungskoalition vorgeschlagenen
Regelungen zur Verbesserung der Zahlungsmoral sind im wesentlichen das
Ergebnis der Untersuchung des Zahlungsverhaltens in Deutschland durch die
Bund-Lander Arbeitsgruppe "Verbesserung der Zahlungsmoral". Sie hat die
spezielle Situation in Deutschland analysiert und entsprechende Verbesse-
rungsvorschlage erarbeitet. Der Schwerpunkt der im Gesetzentwurf vorge-
schlagenen Anderungen liegt im Werkvertragsrecht und spiegelt demzufolge
Schwachen in diesem Bereich wieder; einzig die Einfuhrung des variablen Ver-
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zugszinses sowie seine Anhebung betreffen den gesamten Geschafts- und
Rechtsverkehr.

Die Zielsetzung des Europaischen Richtlinienentwurfs ist allgemeinerer Natur,
mit einem Focus auf die Verbesserung der Durchsetzung von Forderungen
insbesondere kleiner und mittlerer Unternehmen zur Forderung des grenz-
Uberschreitenden Handelsverkehrs und der Schaffung einheitlicher Zahlungs-
usancen im Binnenmarkt. Allerdings haben die Regelungen dispositiven Cha-
rakter, d.h. die Mitgliedstaaten kdnnen auch strengere Regeln festlegen.

Das derzeit noch bestehende Regulierungsgefalle in der Europaischen Union
kommt in den tabellarischen Ubersichten 5 bis 9 deutlich zum Ausdruck. Den
Ergebnissen der European Payment Habits Survey zufolge besteht ein eindeu-
tiger Zusammenhang zwischen den gesetzlichen Bestimmungen und dem Zah-
lungsverhalten (INTRUM JUSTITIA 1997). Nach dieser Untersuchung zahlt
Deutschland zu den Landern mit dem kirzesten Zahlungsverzug in der Euro-
paischen Union. Die langsten Zeiten bis zum Forderungseingang weisen Grie-
chenland, Portugal und Italien auf. In Norwegen, Finnland und Schweden wer-
den Forderungen am schnellsten beglichen. Letztere haben im Vergleich zu
den anderen Mitgliedstaaten der Europaischen Union auch die strengeren Re-
gelungen.

Die Hohe der Verzugszinsen ist in den meisten Landern relativ niedrig im Ver-
gleich zu den Satzen fir Uberziehungskredite. Es ist daher nicht verwunder-
lich, dass das Problem des vorsatzlichen Zahlungsverzugs einer Befragung
von kleinen und mittleren Unternehmen zufolge (GRANT THORNTON INTER-
NATIONAL 1997) in GroRbritannien und Deutschland am schwerwiegendsten
ist. In Grol3britannien bestand bislang kein gesetzlicher Anspruch auf Verzugs-
zinsen, in Deutschland ist der gesetzliche Verzugszins sehr niedrig im Ver-
gleich zu marktublichen Zinssatzen, so dass spurbare Zinsvorteile zu einer
Uberziehung von Zahlungszielen verleiten. Des weiteren geht aus dieser Un-
tersuchung hervor, dass insgesamt nur 53 % der europaischen Unternehmen
stets oder gelegentlich Verzugszinsen geltend machen, wahrend dieser Anteil
in den nordischen Landern, in denen die kurzesten Zahlungsfristen gelten, mit
94 % der Unternehmen wesentlich hoher ist. Empirische Untersuchungen be-
legen, dass die Uberschreitung von Zahlungsfristen in diesen Landern eben-
falls am geringsten ist (INTRUM JUSTITIA 1997; GRANT THORNTON IN-
TERNATIONAL 1997).
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Die Europaische Kommission kommt mit Blick auf die Situation in den nordi-
schen Landern zu dem Ergebnis, dass deren gesetzliche Bestimmungen be-
sonders wirksam sind und den Unternehmen zumindest bei Inlandsgeschaften
punktliche Zahlungen garantieren. Daher sind Unternehmen in diesen Landern
bei Ausfuhren am ehesten benachteiligt, wenn sie ihre inlandischen Zulieferer
in kurzer Frist bezahlen mussen, aber gleichzeitig lange Zahlungszeitraume
auslandischer Kunden in Kauf nehmen mussen.

Daruber hinaus spielen auch Mentalitatsunterschiede eine Rolle und beeinflus-
sen die Herausbildung schnellerer und kostengunstigerer Forderungseintrei-
bungsverfahren. Wahrend sich z.B. nach dieser Untersuchung 63 % der deut-
schen Unternehmen an Anwalte und nur 37 % an Inkasso-Firmen wenden,
werden in Finnland, Norwegen und Schweden wesentlich haufiger Inkasso-
Unternehmen beauftragt als Rechtsanwalte (INTRUM JUSTITIA 1997). In den
nordischen Landern herrscht ein wesentlich starkerer Wettbewerb zwischen
Rechtsanwalten und Inkasso-Firmen hinsichtlich der Forderungseintreibung;
die Wettbewerbssituation sorgt offenbar auch fur eine Verringerung der Kosten
der Forderungseintreibung.

In jungerer Zeit hat es lediglich in sechs Landern der Europaischen Union Ge-
setzesinitiativen im Bereich des Zahlungsverzugs gegeben. Neben Deutsch-
land sind dies Irland, ltalien, Luxemburg, Island und Grol3britannien. Bemer-
kenswert ist, dass in diesem Kreis alle drei Lander vertreten sind, die im Jahre
1997 - dem Berichtszeitpunkt der Europaischen Kommission fur den Vergleich
nationaler Regelungen - keinen gesetzlichen Verzugszins aufwiesen, namlich
Irland, Luxemburg und Grof3britannien. Die Reformbestrebungen in Italien durf-
ten hingegen primar auf die im EU-Vergleich weit Uberdurchschnittlichen Zah-
lungsfristen und Verzugszeitraume zuruckzufuhren sein.



Ubersicht 5: Zahlungsfristen in der Europaischen Union*

Gesetzliche Zahlungsfristen

Gangige Praxis

Beginn der Zahlungsfrist

Export-/ Inlandsgeschéfte

B Nein. 0 - 90 Tage. Im Durchschnitt ca. 43 In der Regel Datum des Rechnungs- Langere Zeitrdume beim Verkauf von
Tage. 60 % der Firmen raumen eine eingangs. Konsumgtern, Rohstoffen, Fer-
Frist von mindestens 30 Tagen ein. tig/Halbfertigprodukten in der EU.
DK Nein. Weniger als 30 Tage. In der Regel das Rechnungsdatum. Langere Zahlungszeitraume flr Ex-
portgeschéfte.
D Nein, bei Fehlen einer vertraglichen 30 Tage. In der Regel das Rechnungsdatum. k. A.
Vereinbarung kann sofortige Zahlung
verlangt werden.
EL Nein. Ca. 90 Tage, abhangig vom Wirt- Rechnungsdatum. k. A
schaftszweig.
E Ja, fur 6ffentliche Auftrége: max. 2 Ca. 90 Tage. In der Regel Tag des Waren-/ k. A.
Monate. Leistungseingangs.
F Ja, fur verderbliche Nahrungsmittel und | Ca. 60 Tage, abhangig vom Wirt- Bei gesetzlichen Fristen der Tag der Unterschiedlich je nach Land, z.B. 30 -
fir Zahlungen o6ffentlicher Stellen. schaftszweig. Lieferung. 45 Tage flr Deutschland, >80 Tage flr
Italien.
IRL Nein, geplant fir Zahlungen o&ffentli- 30 Tage. Abhangig vom Vertrag. Kein Unterschied.
cher Stellen: max. 45 Tage.
| Ja, fur Zahlungen 6ffentlicher Stellen: 135 Tage vom Rechnungsdatum oder | Rechnungsdatum oder Annahme. Kein Unterschied.
30 Tage. 2 - 3 Monate nach der Annahme.
L Nein. 30 - 90 Tage. Rechnungsdatum. Kein Unterschied.
NL Nein, bei Fehlen einer vertraglichen 30 Tage. Abhangig vom Vertrag, normalerweise | k. A.
Vereinbarung kann sofortige Zahlung jedoch das Rechnungsdatum.
verlangt werden.
A Nein, bei Fehlen einer vertraglichen 30 Tage. Normalerweise Rechnungsdatum. Kein Unterschied.

Vereinbarung kann sofortige Zahlung
verlangt werden.

2]



Fortsetzung Ubersicht 5

Gesetzliche Zahlungsfristen

Gangige Praxis

Beginn der Zahlungsfrist

Export-/ Inlandsgeschéfte

Falligkeit 1 Monat nach dem Mahnda-
tum.

P Ja, fur 6ffentliche Auftrége: max. 44 60 Tage. Rechnungsdatum. Kein Unterschied.
Tage.

FIN Nein. 7 - 14 Tage; 30 Tage und mehr fir Rechnungsdatum. Langere Fristen fiir Exportverkaufe: 45

langfristige Vertrage. - 60 Tage.
S Ja, wenn nicht anders vereinbart: 30 30 Tage. Rechnungsdatum und falls keine Langere Fristen fur Exportgeschafte,
Tage. Rechnung vorliegt, Datum der Auffor- 15 - 90 Tage, je nach Wirtschaftszweig
derung zur Zahlung. und Land, in der Regel jedoch 30 - 90
Tage.

UK Nein. 30 Tage oder Ende des Monats, der Abhangig vom Vertrag. Unterschiedlich je nach Wirtschafts-
auf den Monat der Rechnungsausstel- zweig und Land, in der Regel jedoch
lung folgt. 30 - 90 Tage.

IC Nein. 30 Tage. Abhangig vom Vertrag, haufig jedoch k. A.

Ende des Verkaufsmonats.

LI Ja. 30 Tage. Rechnungsdatum. Kein Unterschied.

N Ja, wenn keine Frist vereinbart ist, 15 - 30 Tage. Rechnungsdatum. In der Regel kein Unterschied.

[ IfM Bonn

* EinschlieBlich Liechtenstein, Island und Norwegen.
Quelle: EUROPAISCHE KOMMISSION (1997)
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Ubersicht 6: Verzugszinsen in der Europaischen Union*

Gesetzlich festgelegter

Zinssatz

Verfahren zur Anpassung
des Zinssatzes

Marktiibliche Zinssatze
(Kontokorrentkredit, 3/97)

Moglichkeiten fiir die
Vereinbarung eines
abweichenden Satzes

Mahnschreiben erfor-
derlich fiir Entstehen
von Verzugszinsen

Zeitpunkt, ab dem
Verzugszinsen
anfallen

B Ja, 7 %. Zahlbar sobald Koniglicher Erlass (zuletzt | Kontokorrent: 8,5 %; Kann von den Vertrags- | Ja, wenn nicht vertrag- Datum des Mahnschrei-
der Verkaufer den Kaufer | 4.8.96). Uberziehung: 12,5 %. parteien vereinbart wer- | lich vereinbart: Verzugs- | bens.
gemahnt hat. den. Darf nicht Gberhéht | zinsen werden erst ab
sein (Wucher). Mahnung fallig.
DK | Ja, Diskontsatz + 5 % = Anderung mit dem Dis- Far Unternehmen mit Kann von den Vertrags- | Nein, Verzugszinsen Tag nach dem Fallig-
8,25 %. kontsatz. < 1,35 Mio. ECU Umsatz parteien vereinbart wer- | werden automatisch keitsdatum.
Kontokorrent: 7,5 % - den, in der Regel zwi- fallig.
10,5 %; schen 8 % und 24 %.
Uberziehung: 13,5 % -
16,5 %.
D Ja, 5 %. Anderung per Gesetz. Kontokorrent: 9,75 %; Kann von den Vertrags- | Nein, Verzugszinsen Tag nach dem Fallig-
Uberziehung: 14,25 %. parteien vereinbart wer- | werden automatisch keitsdatum.
den. Darf nicht Gberhéht | fallig.
sein (Wucher).

EL |Ja, 23 %. Gesetz des Gouverneurs Fester Satz fir Kontokor- Kann von den Vertrags- | Nein, alle vertraglich Tag nach dem Fallig-
der griechischen National- | rentkredite (Dispositions- parteien vereinbart wer- | vereinbarten Verzugs- keitsdatum, falls Zinsen
bank. oder Uberziehungskredit: den. zinsen werden automa- | vertraglich vereinbart.

22 %). tisch fallig.
E Ja, 10 %; fir offentliche Anderung per Gesetz. Kontokorrent: 11 % - 13 %; | Kann von den Vertrags- | Nein, Verzugszinsen Tag nach dem Fallig-
Vertrage + 1,5 Prozent- Uberziehung: ca. 20,8 %. parteien vereinbart wer- | werden automatisch keitsdatum.
punkte. den. fallig.
F Ja, mindestens das 1,5 Der gesetzliche Zins wird Fir Unternehmen mit < 0,75 | Gesetzlich festgelegter | Nein, Verzugszinsen Tag nach dem Fallig-

fache des gesetzlichen
Zinsfues (3,87 % seit
1.1.97).

jahrlich berechnet und
stutzt sich auf die Verzin-
sung von Schatzwechseln.

Mio. ECU Umsatz
Kontokorrent: 9,9 %;
Uberziehung: 12,3 %.

Mindestzins, héherer
Satz kann vereinbart
werden.

werden automatisch
fallig.

keitsdatum.
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Fortsetzung Ubersicht 6

Gesetzlich festgelegter
Zinssatz

Verfahren zur Anpassung
des Zinssatzes

Marktiibliche Zinssatze
(Kontokorrentkredit, 3/97)

Moglichkeiten fiir die
Vereinbarung eines
abweichenden Satzes

Mahnschreiben erfor-
derlich fiir Entstehen
von Verzugszinsen

Zeitpunkt, ab dem
Verzugszinsen
anfallen

IRL | Nein, auBer bei Gerichts- | k. A. Kontokorrent: 9,5 % - Die Vertragsparteien Nein, alle vertraglich Tag nach dem Fallig-
entscheid: 8 %. Bei Gerichtsentscheid 11,95 %); kénnen den Zinssatz frei | vereinbarten Zinsen keitsdatum bei vertragli-
Anpassung per Gesetz. Uberziehung: 9,5 % - aushandeln. werden automatisch cher Vereinbarung von
11,95 % + Provision bis zu fallig. Zinsen.
0,5 % per Monat.
| Ja, 5 %. Anpassung durch einen Kontokorrent: 9,5 % - 16 %; | Kann von den Vertrags- | Ja, Einforderung von Tag nach dem Fallig-
Erlass vom Finanzminister. | Uberziehung: 11,3 % - parteien vereinbart wer- | Verzugszinsen notwen- | keitsdatum.
16,75 %. den. dig.
L Nein (auBer bei Gerichts- | k. A. Kontokorrent: ca. 5 %; Die Vertragsparteien Nein, Verzugszinsen Tag nach dem Fallig-
entscheid: 6,5 %). Bei Gerichtsentscheid Uberziehung: 12,15 %. kénnen den Zinssatz frei | werden automatisch keitsdatum.
Anpassung per Gesetz. aushandeln. fallig.
NL |Ja, 5 %. Anpassung an die Kapital- | Kontokorrent: 6,25 %; Minimum gesetzlicher Nein, Verzugszinsen Tag nach dem Fallig-
marktzinsen alle sechs Uberziehung: 6,25 % + Mindestzinssatz, hohe- | werden automatisch keitsdatum.
Monate. 1,5 % per Monat. rer Satz kann vereinbart | fallig.
werden.
A Ja, 5 %. Anderung per Gesetz. Kontokorrent: ca. 6,5 %; Kann von den Vertrags- | Nein, Verzugszinsen Tag nach dem Fallig-
Uberziehung: 10,5 %. parteien vereinbart wer- | werden automatisch keitsdatum.
den. Darf nicht tGberhoht | fallig.
sein (Wucher).
P Ja, 10 %. Anpassung durch einen Kontokorrent: 9 % - 11 %; Kann von den Vertrags- | Ja, Einforderung von Datum des Mahnschrei-
gemeinsamen Erlass von Uberziehung: 15 % - 22,5 %. | parteien vereinbart wer- | Verzugszinsen notwen- | bens.
Justiz- und Finanzminister. den. dig, mit einigen Aus-
nahmen.
FIN [Ja, 11 %. Anpassung zum 1. Januar | Kontokorrent: Helibor + 2 % | Kann von den Vertrags- | Nein, aber die Verzugs- | Tag nach dem Fallig-

auf der Grundlage der
Uberziehungszinsen.

+15%p.a;
Uberziehung: 16 %.

parteien vereinbart wer-
den, i.d.R. zwischen

16 % und 18 %. Max.
26 % - 28 %.

zinsen mussen auf der
Rechnung aufgefihrt
werden.

keitsdatum, falls kein
Falligkeitstermin festge-
legt ist, 30 Tage nach
dem Rechnungsdatum.

LG



Fortsetzung Ubersicht 6

Gesetzlich festgelegter
Zinssatz

Verfahren zur Anpassung
des Zinssatzes

Marktiibliche Zinssatze
(Kontokorrentkredit, 3/97)

Moglichkeiten fiir die
Vereinbarung eines
abweichenden Satzes

Mahnschreiben erfor-
derlich fiir Entstehen
von Verzugszinsen

Zeitpunkt, ab dem
Verzugszinsen
anfallen

S Ja, Diskontsatz + 8 % Anderung mit dem Dis- Kontokorrent: 9 % - 10 %; Kann von den Vertrags- | Nein, Verzugszinsen Tag nach dem Fallig-
=10,5 %. kontsatz. Uberziehung: 12 % - 15 %. | parteien vereinbart wer- | werden automatisch keitsdatum. Falls kein
den, i.d.R. zwischen fallig, wenn Falligkeits- Falligkeitstermin festge-
18 % und 24 %. Keine termin festgelegt wurde. | legt ist, ab dem 30. Tag
Obergrenze. nach dem Rechnungs-
datum.

UK | Nein, auBer bei Gerichtsur- | k. A. Kontokorrent: 7,25 % - Die Vertragsparteien Nein, alle vertraglich Tag nach dem Fallig-

teil: 8 %. Bei Gerichtsurteil Anderung | 10,75 %; kénnen den Zinssatz frei | vereinbarten Verzugs- keitsdatum bei vertrag-
per Gesetz. Uberziehung: 8,75 % - vereinbaren. Keine zinsen werden automa- | lich vereinbarten Zinsen.
12,25 %. Obergrenze. tisch fallig.

IC Ja, der Zinssatz ist von der | Monatliche Festlegung Kontokorrent: 14,5 % - Die Vertragsparteien Nein, Verzugszinsen In der Regel Tag nach
Wahrung abhangig (fir durch die Zentralbank in 14,75 %; kénnen keinen Zinssatz | werden automatisch dem Falligkeitsdatum.
Islandische Kronen 16 %). | Anlehnung an die durch- Uberziehung: 16 %. vereinbaren, der Uber fallig.

schnittlichen Darlehenszin- dem gesetzlich fixierten
sen. Zinsful liegt.

LI Ja, 5 %. Kein Anpassungsmecha- Kontokorrent: 5,5 %; Kann von den Vertrags- | Nein, Verzugszinsen Tag nach dem Fallig-

nismus. Uberziehung: 6,5 % - 7,5 %. | parteien vereinbart wer- | werden automatisch keitsdatum.
den. Max. ca. 18 %. fallig.
N Ja, 12 % (wenn keine Anderung durch kénigli- Kontokorrent: 6,5 % - Kann von den Vertrags- | Nein, Verzugszinsen Tag nach dem Fallig-

Vereinbarung vorliegt).

ches Dekret in Anlehnung
an das allgemeine Zinsni-
veau.

11,9 %;
Uberziehung: 18 % - 24 %.

parteien vereinbart wer-
den.

werden automatisch
fallig, es sei denn, es
wurde kein Falligkeits-
termin vereinbart.

keitsdatum. Wenn kein
Falligkeitstermin verein-
bart wurde, 1 Monat
nach der Zahlungsauf-
forderung.

0 IfM Bonn

* EinschlieBlich Liechtenstein, Island und Norwegen.
Quelle: EUROPAISCHE KOMMISSION (1997)
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Ubersicht 7: Skontogewahrung in der Européischen Union*

Gangige Praxis

Hohe und Bedingungen

Angabe von Verzugszinsen/
Skonto auf der Rechnung

schaftszweigen.

10 Tagen.

erforderlich
B Nach Vereinbarung 2 % - 3 %, bei Bezahlung am | Nein.
Verkaufstag/folgenden Tag.
DK | Uniblich, wird nur in einigen 2 % - 3 %, bei Zahlung inner- | Nein.
Wirtschaftszweigen gewahrt. halb von 10 Tagen.
D In einigen Wirtschaftszweigen |3 %, bei Zahlung innerhalb von | Nein.
Ublich, z. B. in der Textilbran- |10 Tagen.
che.
EL |Ja. 10 % - 15 %, bei Zahlung in- Nein.
nerhalb von 10 Tagen.
E Unublich. k. A. Nein.
Haufig gefordert, z. B. im Han- |1 % - 2,5 %, bei sofortiger Ja (Gesetz vom 31.12.92).
del. Bezahlung.
IRL [Nach Vereinbarung. Nach Vereinbarung. Nein.
| Nein. k. A. Nein.
L |Ja. 2 % - 3 %, bei Zahlung inner- | Nein.
halb von 3 - 8 Tagen.
NL | Nicht oft gewahrt. In bestimmten Wirtschafts- Nein.
zweigen, 2 % bei Zahlung
innerhalb von 8 Tagen.
A |Ja. 2 % - 3 %, bei Zahlung inner- | Nein.
halb von 10 - 30 Tagen.
P Ja. 3 %, bei Zahlung innerhalb von | Nein.
30 Tagen.
FIN [ Nein, aber bei Stammkunden. |1 % - 2 %, bei Zahlung inner- | Zinsen: ja, andernfalls kein
halb von 7 - 14 Tagen. Anspruch. Skonti: nein.
S Nein. k. A. Zinsen: ja, bei vertraglich ver-
einbartem Falligkeitstermin.
UK | Undblich, nurin einigen Wirt- | k. A. Nein.
schaftszweigen.
IC | Nach Vereinbarung. 5 % - 10 %, bei sofortiger Nein.
Bezahlung.
LI Manchmal. Maximal 2 %, bei Zahlung Nein.
innerhalb von 10 Tagen.
N Undablich, nur in einigen Wirt- | 2 %, bei Zahlung innerhalb von | Ja, wenn der Hochstzinssatz

gefordert wird.
0 IfM Bonn

* EinschlieBlich Liechtenstein, Island und Norwegen.
Quelle: Europaische Kommission (1997)




Ubersicht 8: Mahn-/Inkassoverfahren in der Européischen Union*

Allgemeines Verfahren

Anwaltspflicht

Beauftragung von
Inkassobiiros

Lizenzierung von
Inkassobiiros

Anspruch auf Erstattung der
Beitreibungskosten

B 2 - 3 Mahnungen, dann gericht- | Nicht fir Mahnungen und Zah- | Selten bei Unternehmen mit Ja. Kosten fiir Inkassobiro: nein;
liche Schritte. lungsaufforderungen. weniger als 10 Mill. BEF Um- Prozesskosten: ja, aber keine
satz. Anwaltshonorare.
DK | Mahnung, Inkassobeauftragte/ | Ja, fir Gerichtsverfahren (wird | Durchaus ublich. Ja. Verfahrenskosten und Beitrei-
gerichtliche Verfahren. gegenwartig Uberprift). bungskosten zahlt in der Regel
der Schuldner.
D Mahnung, dann beschleunigtes | Nicht im beschleunigten Ge- Der Glaubiger kann Inkassobu- | Ja. Abhéangig von der Rechtspre-
gerichtliches Verfahren. richtsverfahren. ros beauftragen. chung.
EL | Gerichtliches Verfahren. Ja, bei gerichtlichen Verfahren. | Nur fiir schnelle Beitreibung Ja. Verfahrenskosten und Beitrei-
von Schulden. Keine gangige bungskosten zahlt in der Regel
Praxis. der Schuldner.
E Mahnung, gerichtliches Verfah- | Ja, bei gerichtlichen Verfahren. | Eher unublich. Nein. Verfahrenskosten werden u. U.
ren. vom Schuldner getragen, wenn
er im Gerichtsverfahren unter-
liegt.
F Zahlungsbefehl; Inkassobeauf- | Nicht fir Mahnverfahren oder Entscheidung des Unterneh- Nein. Kosten fiir Inkassobdiro: nein;
tragter. Inkassobeauftragte. mens. Prozesskosten: ja, aber keine
Anwaltshonorare.
IRL | Mahnung, Inkassobeauftragte/ | Nein. Haufig. Nein. Kosten fiir Inkassobiro: nein;
gerichtliche Verfahren. Verfahrenskosten: ja.
| Mahnung; Inkassobeauftragter; | Ja, bei gerichtlichen Verfahren. | Mdglich. Ja. Keine Verpflichtung fir den
Gerichtsverfahren. Schuldner, die Beitreibungs-
kosten zu begleichen.
L Gerichtsverfahren. Ja, bei allen gerichtlichen Ver- | Moglich. Ja. Die Kosten des Gerichtsverfah-

fahren mit einem Streitwert
> 400 000 LF.

rens tragt die unterlegene Par-
tei (nicht jedoch die Anwalts-
kosten).

09



Fortsetzung Ubersicht 8

Allgemeines Verfahren

Anwaltspflicht

Beauftragung von

Lizenzierung von

Anspruch auf Erstattung der

richtsverfahren.

Verfahren.

Inkassobiiros Inkassobiiros Beitreibungskosten
NL | Bezirks- bzw. Amtsgerichtsver- | Vor dem Bezirks-, nicht jedoch | Méglich. Nein. Ja, wenn das Gericht dem
fahren. vor dem Amtsgericht. Schuldner die Kosten auferlegt
(einschl. der Kosten fir Inkas-
sobliro).
A Beschleunigtes gerichtliches Ja, bei allen gerichtlichen Ver- | Mdglich, aber seltener in An- Ja. Nein, soweit nicht vertraglich
Verfahren. fahren mit einem Streitwert spruch genommen als Ge- vereinbart.
> 30 000 OS. richtsverfahren.
P Personliche Kontaktaufnahme; | Ja. Nicht offiziell anerkannt, das k. A. Nein, sofern nicht das Gericht
Rechtsanwalt; Gerichtsverfah- Gesetz kennt nur Factoringun- dem Schuldner die Kosten
ren. ternehmen. auferlegt.
FIN | Mahnung; Anrufung des Ge- Nein. In 2/3 oder mehr der Falle bzw. | Nein, wird gegenwartig Uber- Kosten aul3er Verfahrenskos-
richts. von 50 % der Glaubigerunter- | pruft. ten: Schuldner; Verfahrenskos-
nehmen in Anspruch genom- ten: unterschiedlich.
men.
S Mahnung; gerichtliches Verfah- | Nein. Kann unbegrenzt in Anspruch | Ja. Ja, sind vom Schuldner bis zu
ren. genommen werden. einem festgelegten Betrag zu
Ubernehmen.
UK | Mahnung, Inkassobeauftragter, | Nein, auf3er fir Unternehmen. | Haufig. Nein, fir die Beitreibung von AuBergerichtliche Kosten: nein;
gerichtliches Verfahren. Handelsschulden. Gerichtskosten: nicht bei ge-
ringfligigeren Forderungen.
IC Mahnung, Telefon, Rechtsan- Normalerweise nicht, aul3er bei | Mdglich. Nein, aul3er flr Inkassobliros Ja, Begleichung durch den
walt. zivilrechtlichen Verfahren. arbeitende Anwalte. Schuldner.
LI Beitreibungs- bzw. Gerichtsver- | Nein. Mdglich. Ja. Keine Verpflichtung fir den
fahren. Schuldner, die Beitreibungs-
kosten zu begleichen.
N Mahnung, Schlichtung, Ge- Ja, auler bei beschleunigten Maglich. Ja. Ja, Kosten werden vom

Schuldner getragen.
0 IfM Bonn

* EinschliefRlich Li_echtenstein, Island und Norwegen.
Quelle: EUROPAISCHE KOMMISSION (1997)
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Ubersicht 9: Weitere ausgewahlte Aspekte zum Zahlungsverhalten in der Europaischen Union*

Verjdahrung: Forderungen des Verkaufers

Verjdhrung: Gewahrleistungsanspriiche
des Kaufers

Statistik

B Keine Verjahrungsfrist. Keine allgemeinen Bestimmungen, die Gewahrleis- | Keine amtliche Statistik, Untersuchungen privater
tungsanspriiche des Kaufers befristen. Unternehmen.
DK |5 Jahre. 1 Jahr. Keine amtliche Statistik.
D 2 Jahre fur Unternehmen, sofern nicht besondere Bei Geschaften zwischen Kaufleuten missen Be- Keine amtliche Statistik. Zwei jahrliche Erhebungen
Bestimmungen gelten. anstandungen unverziglich geltend gemacht wer- | durch private Einrichtungen (Verband der Vereine
den (d. h. innerhalb von 7 Tagen). Creditreform).
EL 5 Jahre, sofern nicht besondere Bestimmungen 6 Monate. Untersuchung durch die griechische Bankenverei-
gelten. nigung.
E Verschiedene Bestimmungen, normalerweise je- Verschiedene Bestimmungen, bis zu 3 Jahre. Monatliche Statistiken: nationales statistisches Amt;
doch 15 Jahre. vertrauliche Informationen: Register unbezahlter
Schulden.
F 10 Jahre im Einzelhandel, 1 Jahr fiir Transport- Keine allgemeine Befristung von Gewahrleistungs- | Jahrliche Berichte der Beobachtungsstelle fiir Zah-
leistungen, 6 Monate fiir Hotels. anspriichen des Kaufers. lungsverhalten; Erhebung privater Unternehmen (z.
B. UFB-Locabail).
IRL |6 Jahre. Keine allgemeinen Befristung von Gewahrleis- Seit 1996 Erhebung liber die Zahlungspraktiken
tungsansprichen. des Staates. Ein Gesetzesvorschlag sieht regelma-
Rige Erhebungen vor.
| 10 Jahre. 8 Tage nach Entdeckung des Mangels. Keine offizielle Einrichtung, die sich mit Zahlungs-
verzug befasst. Untersuchungen von Privatunter-
nehmen (z. B. Dun & Bradstreet).
L Ja, oft 1 Jahr. Ja, besonders fiir Bauwerke. Keine offizielle Einrichtung, die sich mit Zahlungs-
verzug befasst.
NL | Keine besondere Frist fir Handelsgeschafte: in der | Keine besondere Befristung, normalerweise 5 Jah- | Keine offizielle Einrichtung, die sich mit Zahlungs-
Regel Verjdhrung nach 5 Jahren, Verjahrungsun- re. verzug befasst.
terbrechung durch neue Mahnung.
A Entweder 30 Jahre (lange Frist) oder 3 Jahre (kurze | Bei Geschaften zwischen Kaufleuten miissen Be- Ja, durch die Handelskammern und auch durch die

Frist).

anstandungen unverziglich geltend gemacht wer-
den (d. h. innerhalb von 7 Tagen).

Kreditvereinigungen.
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Fortsetzung Ubersicht 9

Verjdahrung: Forderungen des Verkaufers

Verjdhrung: Gewahrleistungsanspriiche
des Kaufers

Statistik

P Ja (§ 317 des Zivilgesetzbuches). Ja (8§§ 913-922 des Zivilgesetzbuches). Keine offizielle Einrichtung, die sich mit Zahlungsver-

zug befasst.

FIN Keine besonderen Verjahrungsfristen, aber der Ver- Keine besonderen Fristen, aber der Kaufer muss Keine Datenerhebung durch staatliche Stellen, aber
kaufer muss seine Forderung innerhalb eines ange- | seine Beanstandungen innerhalb eines angemesse- | Untersuchungen einer landesweit arbeitenden Aus-
messenen Zeitraums geltend machen. nen Zeitraums geltend machen. kunftei.

S Keine besonderen Verjahrungsbestimmungen. Die Beanstandungen missen innerhalb eines ange- | Keine amtliche Statistik.

messenen Zeitraums geltend gemacht werden,
2 Jahre nach Erhalt (soweit nicht anderweitig ver-
einbart oder geregelt).

UK | 6 Jahre nach der Transaktion, die die Forderung 6 Jahre nach Auftreten des Beanstandungsgrundes Berichte Uber Zahlungsverzug werden von verschie-
begriindet (in Schottland 5 Jahre nach dem Fallig- (5 Jahre nach Vertragsverletzung in Schottland). denen privaten Einrichtungen erarbeitet, diese wer-
keitstermin). den von der Regierung kontrolliert.

IC Allgemeine gesetzliche Einschréankung, so muss der | 1 Jahr fur Qualitdtsbeanstandungen des Kaufers. Die Bankeninspektion der Zentralbank fiihrt Prifun-
Verkaufer z. B. seine Forderungen innerhalb von 4 gen zum Zahlungsverzug im Finanzsektor durch.
Jahren geltend machen.

LI Ja (keine naheren Angaben). Ja (keine naheren Angaben). Keine amtliche Statistik.

N Keine Verjahrungsfristen. Ja, bestimmte Fristen fiir Gebrauchsgiter. Keine amtliche Statistik.

[ IfM Bonn

* EinschlieBlich Liechtenstein, Island und Norwegen.

Quelle: EUROPAISCHE KOMMISSION (1997)
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Besonders erwahnenswert ist die neue Regelung in GroRbritannien, die eine
stufenweise Umsetzung des am 1. November 1998 in Kraft getretenen "Late
Payment of Commercial Debts (Interest) Act" vorsieht. In der ersten Stufe ha-
ben nach diesem Gesetz nur kleine Unternehmen mit weniger als 50 Beschaf-
tigten einen gesetzlichen Anspruch auf Verzugszinsen bei ausstehenden For-
derungen gegenuber Grolunternehmen. Nach rd. zwei Jahren wird der An-
spruch auf Verzugszinsen auf alle Forderungen der kleinen Unternehmen, in-
klusive Forderungen an offentliche Auftraggeber, ausgeweitet und nach weite-
ren zwei Jahren wird mit der dritten Stufe der Anspruch auf Verzugszinsen auf
alle Unternehmen unabhangig von ihrer Grole ausgedehnt (DEPARTMENT
FOR TRADE AND INDUSTRY 1998).

4.5 Wirdigung

Insgesamt betrachtet deuten alle Anzeichen - unter Beachtung (inter-)national
durchgefuhrter Studien zum Zahlungsverhalten - darauf hin, dass es sich beim
Zahlungsmoralproblem um ein strukturelles Problem handelt, welches vom
Konjunkturzyklus unabhangig ist. Die Verzugszinsen sind beispielsweise ge-
genwartig in den meisten Mitgliedstaaten der Europaischen Union relativ nied-
rig im Vergleich zu den marktiiblichen Satzen fur Uberziehungskredite (EU-
ROPAISCHE KOMMISSION 1997, S. 6). Die von der Regierungskoalition im
Gesetzentwurf vorgesehene Erhohung des Verzugszinses und die Ablosung
des fixen durch die Einfuhrung eines variablen Verzugszinses fur Geldschul-
den ist ein deutliches Zeichen fiir die Ubereinstimmung mit der Sicht der Euro-
paischen Kommission hinsichtlich der Notwendigkeit, saumige Schuldner star-
ker zu sanktionieren.

Obwonhl im ursprunglichen Richtlinienvorschlag ein gesetzlicher Verzugszins in
Hohe der Summe aus dem Repo-Satz der Europaischen Zentralbank zuzlg-
lich mindestens 8 % vorgeschlagen wird, hat sich der Ministerrat fur einen ge-
setzlichen Verzugszins in Hohe von 6 % uber dem Repo-Satz der Europai-
schen Zentralbank ausgesprochen. Eine endgultige Entscheidung liegt noch
nicht vor. Dessen ungeachtet werden der nationale und der europaische Ver-
zugszins einen effektiveren Sanktionsmechanismus fur sdaumige Schuldner im
Vergleich zur gegenwartigen Situation schaffen.

Als kritisch erweist sich allerdings nach wie vor die Durchsetzungsfahigkeit von
Anspruchen insbesondere kleiner und mittlerer Unternehmen. Eine Erhebung
im Vereinigten Konigreich im vierten Quartal 1996 zeigt, dass Grof3unterneh-
men regelmallig schneller bezahlt werden als kleine Unternehmen (vgl. TRA-
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DE INDEMNITY 1997). Die formale Festlegung von dispositiven Mindeststan-
dards in der Richtlinie der Europaischen Kommission - und die bessere forma-
le Einklagbarkeit des Rechts - sagt noch nichts Uber die Durchsetzungsfahig-
keit der Anspriuche aus, weil kleinere Unternehmen aufgrund ihrer meist
schwachen Marktposition nur selten in der Lage sind, auf Vertragsbedingungen
so wesentlich Einfluss zu nehmen; es ist daher auch weiterhin nicht davon aus-
zugehen, dass sie sich einer - fur sie nachteiligen - vertraglichen Abweichung
von dispositiven Vorschriften widersetzen konnen (GSELL 1999, S. 1576).

Ein anderes Problem betrifft die Tatsache, dass kleinere Unternehmen nicht
einmal die im Gesetz bereits angelegten Losungen anwenden. Dazu zahlt
nach dem im § 284 BGB geregelten Verzug die Moglichkeit, einen bestimmten
Kalendertag als Fixdatum fur den Verzugseintritt nach § 284 Abs. 2 Satz 1
BGB festzulegen, so dass der Schuldner bereits nach geltendem Recht ohne
Mahnung in Verzug gesetzt werden kann. Obwohl auch kleinere Unternehmen
ohne weiteren Aufwand ein konkretes Datum als Zahlungsfrist angeben konn-
ten, machen sie in ausgesprochen geringem Umfang von der Moglichkeit einer
kalendermaldigen Festlegung des Zahlungstermins Gebrauch (KNAPP 1999,
S. 310). Auch dies ist ein Indiz dafur, dass die Unternehmen furchten, ihre Ge-
schaftsbeziehungen zu gefahrden bzw. zu belasten. Die Pflege der Geschafts-
beziehungen sowie unter Umstanden eine geringe Verhandlungsmacht dieser
Unternehmen fUhren dazu, dass auch gegenwartig bestehende und gesetzlich
verankerte Moglichkeiten nicht genutzt werden, um die Zahlung zu beschleuni-
gen bzw. den Zahlungsverzug zu unterbinden.

Ein Kritikpunkt bezieht sich auf den Geltungsbereich der Richtlinie der Europa-
ischen Kommission. Zwar soll die Richtlinie definitionsgemal} auf alle Zahlun-
gen im Geschaftsverkehr anwendbar sein, allerdings wurde der Begriff Ge-
schaftsverkehr so gefasst, dass er sich nur auf uberfallige Zahlungen zwischen
Unternehmen einerseits sowie zwischen offentlichen Auftraggebern und Unter-
nehmen andererseits bezieht. Ziel der Richtlinie ist damit die Einhaltung der
Zahlungsfristen durch Unternehmen und offentliche Auftraggeber; der Ge-
schaftsverkehr zwischen Unternehmen und Privatpersonen wird ausgeklam-
mert.

Positiv zu werten ist die Tatsache, dass fur alle Mitgliedstaaten Mindeststan-
dards gelten sollen, was Transparenz schafft, ebenfalls insbesondere fur klei-
nere Unternehmen. Diesen Unternehmen, die Uberwiegend immer noch eher
auf regionalen Markten operieren, sind die Vorschriften und Handelspraktiken



66

anderer Mitgliedstaaten haufig nicht bekannt, so dass bisher auch ein psycho-
logisches Hemmnis im grenziuberschreitenden Handelsverkehr bestand (EU-
ROPAISCHE KOMMISSION 1997, S. 14). Diese Problematik entfallt zukunftig.

Die dargestellten rechtlichen Anderungsvorhaben zur Regelung des Zahlungs-
verzugs in Deutschland und in der Europaischen Union zielen - u.a. motiviert
durch altere empirische Studien - darauf ab, den Zahlungsverzug starker zu
sanktionieren. Um zu prufen, ob die fur Deutschland vorgesehenen Malinah-
men aus Sicht der Unternehmen die entscheidenden Ansatzpunkte zur Ver-
besserung der Zahlungsverzugsproblematik sind, wurden in die Unterneh-
mensbefragung des Instituts fur Mittelstandsforschung Bonn alle im Zusam-
menhang mit den rechtlichen Rahmenbedingungen relevanten Fragestellungen
zum Zahlungsverzug aufgenommen. Neben den rechtlichen Aspekten des
Zahlungsverzugs werden aber auch die betriebswirtschaftlichen Aspekte dar-
gestellt.

Diese umfassende Betrachtungsweise ist aufgrund der Komplexitat der Prob-
lematik zwingend, weil die Vernachlassigung entweder der betriebswirtschaftli-
chen oder der rechtlichen Aspekte des Zahlungsverzugs zu einer Polarisierung
fuhren und einseitige - aber nicht problemadaquate - Mal3nahmen nach sich
ziehen wurde. So ist die Zahlungsverzugsproblematik den nationalen und eu-
ropaischen Untersuchungen zufolge zwar unstrittig; ihre Ursachen mussen je-
doch differenziert betrachtet werden, da sie sowohl durch die schlechte Zah-
lungsmoral (starkere Sanktionierung der Schuldner) als auch durch ein unpro-
fessionelles Forderungsmanagement in den Unternehmen verursacht sein
kann (betriebswirtschaftliche Malinahmen). Erst diese umfassende Darstellung
der Ursachen - wie sie in der vorliegenden Studie vorgenommen wird - liefert
einen Einblick in die Notwendigkeit einerseits eines gesetzgeberischen Hand-
lungsbedarfs und andererseits eines unternehmerischen Handlungsbedarfs.
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5. Die empirische Erhebung des Instituts fur Mittelstandsforschung
Bonn

5.1 Die Befragungsgrundgesamtheit

Das IfM Bonn hat im August/September 1999 insgesamt 6.053 kleine und mitt-
lere Unternehmen in den Bundeslandern Hessen, Thuringen und Berlin zum
Themenkomplex Zahlungsverzug und Forderungsmanagement mittels eines
standardisierten Fragebogens befragt. Die Untersuchung erfolgte im Beneh-
men und in Kooperation mit den jeweiligen Landesregierungen bzw. dem Se-
nator fur Wirtschaft und Betriebe in Berlin.

In Hessen unterstutzten die Industrie- und Handelskammern Uber die Arbeits-
gemeinschaft der hessischen Industrie- und Handelskammern die Befragung
durch die Generierung eines Adresssamples. In Thiringen erfolgte die Unter-
stutzung durch die drei zustandigen Industrie- und Handelskammern sowie die
drei Handwerkskammern. Der Minister fur Wirtschaft und Infrastruktur in Tho-
ringen - Franz Schuster - unterstitzte die Untersuchung durch ein Empfeh-
lungsschreiben. In Berlin erhielt das IfM Hilfe vom Senator fur Wirtschaft und
Betriebe - Wolfgang Branoner - der die Durchfuhrung der Befragung sowohl
mit einem Adresssample als auch einem Empfehlungsschreiben unterstutzte.
Allen Kooperationspartnern, die durch ihre Hilfestellung die Befragung erst er-
mdglichten, sei an dieser Stelle herzlich gedankt.

Einbezogen in die Untersuchung wurden Unternehmen mit weniger als 500
Beschaftigten aus den Wirtschaftsbereichen verarbeitendes Gewerbe, Hand-
werk, Baugewerbe, GroRhandel, Dienstleistungen sowie Verkehr und Nach-
richtendbermittlung. Die Befragungssamples in Hessen und Thiringen wurden
nach einer vorgegebenen Wirtschaftsbereichschichtung, innerhalb der Wirt-
schaftsbereiche nach dem Zufallsprinzip gezogen; flir das Befragungssample
in Berlin waren aufgrund des Adressmaterials keine wirtschaftsbereichsbezo-
genen Ziehungsvorgaben moglich. Ferner ist zu beachten, dass es sich bei
den Handwerksunternehmen in Hessen nur um solche handelt, die (auch) Mit-
glied einer Industrie- und Handelskammer sind, bei den Handwerksunterneh-
men in Thuringen handelt es sich um in die Handwerksrolle eingetragene Un-
ternehmen. Die Grundgesamtheit und der Racklauf nach Bundeslandern ist in
Tabelle 1 wiedergegeben.
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Tabelle 1: Befragungsgesamtheit und Rucklauf nach Bundeslandern

Adressbestand Verschickt Rucklauf Irrlaufer .Bereinigte
Rucklaufquote

Thiringen
 Handwerks-

kammern 650 152 16 24,0
¢ Industrie- und

Handelskammern 2.450 687 76 28,9
Berlin 953 276 4 29,1
Hessen 2.000 195 44 10,0
Insgesamt 6.053 1.310 140 22,2

0 IfM Bonn

Insgesamt haben 1.310 der angeschriebenen Unternehmen einen ausgefillten
Fragebogen zurtckgesandt, 140 Fragebogen erwiesen sich als unzustellbar.
Die um die Fehllaufer bereinigte Ricklaufquote betragt somit 22,2 %. Weitere
26 Fragebogen konnten nicht in die Auswertung einbezogen werden, weil sie
erst nach Auswertungsschluss eingingen. Die grol3e Diskrepanz zwischen den
sehr hohen Rucklaufquoten in Thiringen und Berlin und der relativ niedrigen
Rucklaufquote in Hessen liegt darin begrindet, dass in Tharingen und Berlin
die Fragebogen mit einem Minister- bzw. Senatoranschreiben versandt wur-
den, die die Antwortbereitschaft der angeschriebenen Unternehmen um ein
Vielfaches gesteigert haben.

Um zu vermeiden, dass sich Unternehmen, die nur Barverkaufe tatigen oder
keine Zahlungsziele gewahren, generell nicht an der Befragung beteiligen,
wurde der Fragebogen so gestaltet, dass im Anschluss an die Strukturfragen
eine weitere Frage gestellt wurde. Die Unternehmen sollten angeben, ob sie
Uberhaupt Zahlungsziele gewahren, falls nicht, endete fur sie dort der Frage-
bogen. Diese Vorgehensweise gewahrleistete, dass mit der Untersuchung
auch Aussagen uber den Anteil von Unternehmen, fur die Zahlungsverzug und
Forderungsmanagement sachlich nicht relevant sind, gesondert nach Wirt-
schaftsbereichen, UnternehmensgroRe oder Bundeslandern getroffen werden
konnen. Selbstverstandlich schlie®t sofortige Falligkeit nicht die Mdglichkeit
von Forderungsverlusten aus, z.B. bei ungedeckten Schecks. Diese Sonderfal-
le sind jedoch nicht Untersuchungsgegenstand. Insgesamt waren es 72 Unter-
nehmen, die ausschlieBlich Barverkaufe tatigen bzw. sofortige Zahlung bei Lie-
ferung und Leistung verlangen. Dies entspricht 5,5 % der antwortenden Unter-
nehmen und belegt, dass in den untersuchten Wirtschaftsbereichen Zahlungs-
verzug und Forderungsmanagement fur fast jedes Unternehmen sachlich rele-
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vant ist. Nach Ausschluss dieser 72 Unternehmen basiert die Auswertung tUber
Zahlungsverzug und Forderungsmanagement auf den Angaben von 1.238 Un-
ternehmen.

5.2 Die Struktur der befragten Unternehmen
5.2.1 Wirtschaftsbereichsstruktur

Rund ein Drittel der antwortenden Unternehmen stammt aus dem verarbeiten-
den Gewerbe, knapp ein Viertel der Befragten sind Dienstleistungsunterneh-
men und bei ca. ein Funftel handelt es sich um Handwerksunternehmen. Das
Baugewerbe ist mit einem Anteil von knapp 10 % vertreten, der Grolshandel
und Verkehr und NachrichtentUbermittiung machen 7,6 % bzw. 4,4 % der un-
tersuchten Unternehmen aus. Die Wirtschaftsbereichsverteilung ist zum einen
Folge der Schichtung der Grundgesamtheit, zum anderen geht hier auch die
unterschiedliche wirtschaftsbereichsspezifische Sensibilitdt fir das Problem
Zahlungsverzug und daraus resultierend eine unterschiedliche Antwortbereit-
schaft der Unternehmen je nach Wirtschaftsbereich ein.

Tabelle 2: Verteilung der Unternehmen nach Wirtschaftsbereichen

Wirtschaftsbereich absolut in %
Verarbeitendes Gewerbe 422 34,1
Handwerk 251 20,3
Dienstleistungen 289 23,3
GrofRhandel 94 7.6
Verkehr und Nachrichten-

Ubermittlung 55 4.4
Baugewerbe 115 9,3
Sonstige 12 1,0
Insgesamt 1.238 100,0

0 IfM Bonn

Fur die drei Bundeslander weist die Wirtschaftsbereichsverteilung deutliche
Unterschiede zwischen Hessen einerseits und Berlin und Thiringen anderer-
seits auf. In Hessen sind Dienstleistungsunternehmen deutlich starker, das
verarbeitende Gewerbe und das Handwerk hingegen wesentlich schwacher
vertreten als in Berlin und Thiringen, was auf die unterschiedlichen Adressbe-
stdnde zurickzuflhren ist. Z.B. stand dem IfM fir Hessen keine Adressdatei
fur reine Handwerksunternehmen zur Verfligung, so dass diese nur insoweit
mit der Befragung erreicht wurden, wie sie gleichzeitig auch Mitglied einer In-
dustrie- und Handelskammer sind. Das Untersuchungsdesign war daher von
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Anfang an nicht auf eine strenge Reprasentativitdt ausgelegt, sondern auf die
Generierung einer ausreichend hohen Besetzungszahl von Unternehmen in
den untersuchten Wirtschaftsbereichen, um Bereichs- und GrélRenspezifika
untersuchen zu konnen.

Tabelle 3: Wirtschaftsbereichsverteilung der Unternehmen nach Bundeslan-

dernin %
Wirtschaftsbereich Bundesland Insge-
Hessen Berlin  Thiiringen| samt
Verarbeitendes Gewerbe 23,7 36,9 35,6 34,2
Handwerk 10,4 23,2 21,6 20,3
Dienstleistungen 422 24,7 18,9 23,4
GrofRhandel 12,7 3,0 8,0 7.6
Verkehr und Nachrichtenlibermittlung 3,5 1,5 5,6 4.5
Baugewerbe 6,4 10,3 9,7 9,3
Sonstige 1,1 0,4 0,6 0,7
n= 175 263 800 1.238
0 IfM Bonn

5.2.2 UnternehmensgroBenstruktur

Bezogen auf die Beschaftigtenzahl handelt es sich bei den befragten Unter-
nehmen Uberwiegend um kleinere Unternehmen. 15,8 % der Befragten haben
bis zu 4 Beschaftigte, weitere 14,4 % weisen 5 bis 9 Beschaftigte auf. Damit
fallt rd. ein Drittel der befragten Unternehmen nach der Definition des IfM Bonn
in die Kategorie Kleinunternehmen. Ein-Mann-Unternehmen machen lediglich
einen Anteil von 1,7 % aus, so dass "Micro"-Unternehmen vergleichsweise sel-
ten vertreten sind. Relativ am starksten besetzt ist die GroRenklasse 20 bis 49
Beschaftigte, in die fast ein Viertel der Befragten fallen. Insgesamt liegt bei rd.
70 % der Unternehmen die Beschaftigtenzahl unter 49 Mitarbeitern, so dass
diejenigen Unternehmen, bei denen aufgrund der personellen, organisatori-
schen und qualifikatorischen Voraussetzungen im allgemeinen mit besonderen
betriebsgroRenbedingten Problemen bei der Errichtung und Durchfuhrung ei-
nes betrieblichen Forderungsmanagements zu rechnen ist, den Grofteil der
Befragten ausmachen. Dies zeigt auch die Mittelwertbetrachtung: Die durch-
schnittliche Beschaftigtenzahl betragt 59 Beschaftigte, der Median liegt bei 22
Beschaftigten.
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Insgesamt gesehen kommt die Grolienstruktur einer Gleichverteilung recht na-
he, mithin ist in jeder GrélRenklasse eine hinreichend grof3e Anzahl von Unter-
nehmen fur die Analyse vorhanden.

Tabelle 4: Verteilung der Unternehmen nach BeschaftigtengroRenklassen

Unternehmen mit

... Beschaftigten absolut in %
bis 4 191 15,8
5-9 174 14,4
10-19 201 16,6
20-49 282 23,3
50 -99 199 16,5
100 und mehr 162 13,4
Insgesamt 1.209 100,0

[ IfM Bonn

Wirtschaftsbereich und Beschaftigtengrofle sind eng miteinander verbunden.
Typischerweise sind im Handwerk, im Dienstleistungsbereich und im Grof3han-
del kleinbetriebliche GrofRenstrukturen vorzufinden, wahrend die Produktions-
/Leistungsbedingungen im verarbeitenden Gewerbe, im Baugewerbe sowie im
Gewerbe Verkehr und Nachrichtentibermittiung eher groRere Unternehmensein-
heiten verlangen. Dies zeigt auch der Mittelwert- und Medianvergleich: Ein
Handwerksunternehmen beschaftigt im Durchschnitt 24 Mitarbeiter und ist damit
gut dreimal bzw. rd. viermal kleiner als ein durchschnittliches Unternehmen im
verarbeitenden Gewerbe (durchschnittliche Beschaftigtenzahl: 83) bzw. im Bau-
gewerbe (durchschnittliche Beschaftigtenzahl: 98). Die Halfte der Handwerksun-
ternehmen hat bis zu 9 Beschaftigte, im verarbeitenden Gewerbe und im Bau-
gewerbe liegt der Median bei 44 bzw. 35 Beschaftigten.

Tabelle 5: Beschaftigtengroflenklassen nach Wirtschaftsbereichen in %

Wirtschaftsbereich Unternehmen mit ... Beschaftigen

bis 4 5-9 10-19 20-49 50-99 100 u.m.
Verarbeitendes
Gewerbe 6,3 8,0 10,8 28,7 25,1 21,1
Handwerk 25,5 26,3 17,7 20,2 6,6 3,7
Dienstleistungen 21,7 18,4 19,9 19,5 9,4 11,1
GroRhandel 21,7 13,0 30,4 20,7 10,9 3,3
Verkehr und Nach-
richtenUbermittlung 10,9 9,1 18,2 27,3 21,8 12,7
Baugewerbe 13,0 5,2 17,4 21,7 23,5 19,2
Insgesamt 15,8 14,4 16,7 23,3 16,4 13,4
n=1.205 0 IfM Bonn
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Die unterschiedliche Wirtschaftsbereichsverteilung der befragten Unternehmen
in den drei betrachteten Bundeslandern hat Auswirkungen auf die regionale
Verteilung der BeschaftigtengroRenklassen. Hessen weist aufgrund des hohen
Anteils von Dienstleistungs- und Grol3handelsunternehmen deutlich hdéhere
Anteile von Kleinunternehmen auf (GréRenklassen bis 4 und 5 bis 9 Beschaf-
tigte: 58,8 %) als Thuringen (28,4 %) und Berlin (26,6 %). In Berlin sind Unter-
nehmen des verarbeitenden Gewerbes und des Baugewerbes Uberdurch-
schnittlich haufig vertreten, so dass die befragten Berliner Unternehmen ten-
denziell groRer sind als die befragten hessischen und thiringer Unternehmen.

Tabelle 6: Beschaftigtengroflenstruktur nach Bundeslandern in %

Hnée;’g;?gﬁegq;git Hessen Berlin Thiringen Insgesamt
bis 4 37,0 4,3 15,0 15,8
5-9 21,8 12,3 13,4 14,4
10-19 12,4 15,9 17,8 16,7
20 -49 12,9 29,5 23,6 23,3
50 - 99 8,8 15,5 18,4 16,4
100 und mehr 7.1 22,5 11,8 13,4
n= 170 258 781 1.209
0 IfM Bonn

5.2.3 Altersstruktur

Gut ein Funftel der untersuchten Unternehmen sind junge Unternehmen, d.h.
sie sind nicht alter als 5 Jahre. Am hochsten ist der Anteil junger Unternehmen
im Dienstleistungssektor (29,4 %), was dem allgemeinen Grundungsgesche-
hen entspricht. Im Baugewerbe und im Gro3handel liegt der Anteil junger Un-
ternehmen deutlich unter dem Gesamtdurchschnitt; der Marktzutritt und die
Uberlebenschancen in den ersten Jahren nach der Griindung sind in diesen
Wirtschaftsbereichen aufgrund des intensiven Wettbewerbs und aufgrund der
relativ begrenzten Innovations- und Abgrenzungspotentiale gegenuber den
Mitbewerbern weniger gunstig.

Da Unternehmen i.d.R. klein starten, sind junge Unternehmen erwartungsge-
mal} am haufigsten in der Gro3enklasse bis 4 (42,9 %) sowie in der darauffol-
genden Grollenklasse mit 5 bis 9 Beschaftigten (23,1 %) vorzufinden. Jedoch
haben auch viele junge Unternehmen eine sehr dynamische Entwicklung in
Hinsicht auf den Beschaftigtenaufbau genommen, da auch in den GrofRRenklas-
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sen 50 bis 99 sowie 100 und mehr Beschaftigte die Anteile junger Unterneh-
men mit 17,6 % bzw. 15,4 % beachtlich hoch liegen.

Tabelle 7: Unternehmensalter nach Wirtschaftsbereichen, Beschaftigtengro-
Renklassen und Bundeslandern in %

Merkmal Unternehmensalter

bis 5 Jahre alter als 5 Jahre
Wirtschaftsbereich
Verarbeitendes Gewerbe 20,4 79,6
Handwerk 19,9 80,1
Dienstleistungen 29,4 70,6
GrofRhandel 12,8 87,2
Verkehr und Nachrichtenlibermittlung 16,4 83,6
Baugewerbe 14,0 86,0
n=1.232
Unternehmen mit ... Beschaftigten
bis 4 42,9 57,1
5-9 23,1 76,9
10-19 16,5 83,5
20-49 12,8 87,2
50 - 99 17,6 82,4
100 und mehr 15,4 84,6
n = 1.207
Bundesland
Hessen 35,4 64,6
Thiringen 20,6 79,4
Berlin 13,7 86,3
Insgesamt 22,4 77,6
n=1.236 0 IfM Bonn

Differenziert nach Bundeslandern ist der Anteil junger Unternehmen in Hessen
am hochsten, in Berlin am niedrigsten. Dieses ist jedoch auf die unterschiedli-
chen Befragungssamples und nicht auf das Grindungsgeschehen zurtckzu-
fuhren.

5.2.4 Kundenstruktur

Die Kundenstruktur der befragten Unternehmen wurde nicht direkt erfragt, son-
dern durch Rickschluss aus der Differenzierung der Gewahrung von Zah-
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lungszielen nach privaten Haushalten, anderen Unternehmen und der o6ffentli-
chen Hand gewonnen. Grundsatzlich sind bei drei unterschiedlichen Kunden-
gruppen 7 Fallgruppen moglich, wobei einige Kundenstrukturen in dem Befra-
gungssample praktisch bedeutungslos sind. Wie aus der nachfolgenden Tabel-
le ersichtlich, besitzen nur vier Kundenstrukturtypen Relevanz fur die befragten
Unternehmen.

Tabelle 8: Typologie der Kundenstruktur

Kunden Abs. in %
Nur private Haushalte 8 0,6
Nur private Haushalte und Unternehmen 98 8,0
Nur private Haushalte und &ffentliche

Auftraggeber 4 0,3
Nur Unternehmen 305 24,7
Nur Unternehmen und &ffentliche

Auftraggeber 129 10,5
Nur 6ffentliche Auftraggeber 4 0,3
Alle 3 Kundengruppen 686 55,6
Insgesamt 1.234 100,0

[ IfM Bonn

Die Mehrheit der befragten Unternehmen setzt ihre Giter/Dienstleistungen an
alle drei Kundengruppen ab, d.h. private Haushalte, gewerbliche Abnehmer
und die 6ffentliche Hand. Bei dieser gemischten Kundenstruktur ist davon aus-
zugehen, dass unterschiedliche Vertragsmodalitaten je nach Kundengruppe
vorherrschen. Bei rd. ein Viertel der Unternehmen handelt es sich um reine
Zulieferbetriebe bzw. unternehmensnahe Dienstleister, die dementsprechend
nur Handelsgeschafte im Sinne von Vertragen zwischen Kaufleuten aufweisen
werden. Rd. ein Zehntel der Unternehmen zahlt nur die 6ffentliche Hand und
gewerbliche Abnehmer zu seinen Kunden, fur diese sind neben den rechtli-
chen Bedingungen fur Handelsgeschafte zwischen Kaufleuten die Vergabebe-
dingungen der 6ffentlichen Hand von Bedeutung. Weitere 8,0 % der befragten
Unternehmen haben nur private Abnehmer, namlich gewerbliche Kunden und
private Haushalte. Eine Kundenstruktur, die ausschlieRlich nur die Kunden-
gruppe der privaten Haushalte oder die offentliche Hand sowie die Kombinati-
on dieser beiden Abnehmergruppen enthalt, ist fur das Befragungssample
praktisch bedeutungslos.

Insgesamt gesehen heil’t dies, dass fast jedes Unternehmen (98,0 %) aus-
schliel3lich oder teilweise seine Produkte/Dienstleistungen an andere Unter-
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nehmen absetzt, die 6ffentliche Hand zahlt bei 64,4 % der Befragten zu der
Abnehmerschaft, in etwa gleich oft (63,4 %) sind in der Kundschaft private
Haushalte vertreten.

Tabelle 9: Kundenstruktur nach Wirtschaftsbereichen in %

Verkehr-
Verar- Dienst- u. Nach-
Abnehmer beitendes Hand- leistun- Grof3- richten- Bau- Insge-
Gewerbe werk gen handel iibermitt- gewerbe samt
lung
Private Haushalte 0,2 0,4 0,8 1,1 - 2,6 0,6
Unternehmen 45,0 4.8 23,5 22,3 18,2 2,6 24,7
Private Haushalte und
Unternehmen 5,9 12,4 7,6 6,4 10,8 5,2 8,0
S;ﬁ;enthche Auftragge- ) ) 0.4 ) ) 2.6 0.3

Private Haushalte und
offentliche Auftragge-
ber - 0,4 1,0 - - - 0,3

Offentliche Auftragge-
ber und Unternehmen

12,6 3,2 13,1 17,0 55 9,6 10,5
Private Haushalte,
Unternehmen und
offentliche Auftragge-
ber 36,3 79,0 53,6 53,2 65,5 77,4 55,6
n=1.234 0 IfM Bonn

Die Kundenstruktur hangt vom Wirtschaftsbereich und z.T. von der Unterneh-
mensgrofde ab. Erwartungsgemal ist im verarbeitenden Gewerbe aufgrund der
Wertschopfungsketten der hochste Anteil reiner Zulieferbetriebe (45,0 %) und
der niedrigste Anteil von Unternehmen mit Absatz an alle drei Kundengruppen
(36,3 %) vorzufinden. Das Handwerk und das Baugewerbe weisen hingegen
weit Uberwiegend eine gemischte Kundschaft auf, die alle drei Kundengruppen
umfasst (79,0 % bzw. 77,4 %). Reine Zulieferbetriebe bzw. eine Spezialisie-
rung auf ausschlieBlich gewerbliche Bauten sind im Handwerk (4,8 %) und im
Baugewerbe (2,6 %) nur ganz selten, noch seltener ist die Spezialisierung auf
ausschlieBlich private Haushalte oder die offentliche Hand. Im Dienstleistungs-
bereich hingegen sind fast ein Viertel der Befragten reine unternehmensnahe
Dienstleister.

Ein Beschaftigtengro3eneffekt hinsichtlich des Abnehmerkreises ist im wesent-
lichen nur fur die Kundengruppe der privaten Haushalte festzustellen. So sinkt
der Anteil von Unternehmen, die ihre Guter/Leistungen u.a. auch an private
Haushalte absetzen, mit steigender Unternehmensgrof3e stetig ab: In der Be-
schaftigtengrofienklasse mit bis zu 4 Mitarbeitern zahlen drei Viertel der Be-
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fragten private Haushalte zu ihren Kunden, in der GroRenklasse mit 100 und
mehr Beschaftigten sind es nur noch 53,1 %.

Tabelle 10: Kundenstruktur nach BeschaftigtengrofRenklassen in %

Unternehmen mit ... Beschaftigten Insge-
Abnehmer bis 4 5-9 9-10 20-49 50-99 100um.| samt
Private Haushalte 2,2 1,2 0,5 - - - 0,6
Unternehmen 15,5 15,8 21,4 25,4 32,2 32,1 24,7
Private Haushalte
und Unternehmen 11,2 13,0 6,2 52 4,0 4.2 8,0
Offentliche Auftrag-
geber - 0,5 0,5 0,7 - 0,6 0,3

Private Haushalte
und offentliche Auf-
traggeber - 0,5 1,0 0,3 - - 0,3

Offentliche Auftrag-
geber und Unter-
nehmen 53 7,6 9,2 12,0 12,8 12,8 10,5

Private Haushalte,
Unternehmen und
offentliche Auftrag-
geber 66,0 61,4 61,2 56,4 51,0 50,3 55,6
n=1.209 0 IfM Bonn

5.3 Zahlungsziele
5.3.1 Einraumung von Zahlungszielen

Wie bereits erwahnt, gewahren 94,5 % der befragten Unternehmen ihren Ab-
nehmern bzw. bestimmten Kunden oder Kundengruppen Zahlungsziele. Die
restlichen 5,5 % der Befragten verkaufen bzw. leisten ausschliel3lich gegen
sofortige Zahlung oder stellen ihre Rechnungen sofort fallig. Bevor die Struktur
der Zahlungsziele naher analysiert wird, soll kurz auf die Charakteristika dieser
72 Unternehmen, die nicht zur Zielgruppe der Untersuchung gehoren, einge-
gangen werden.

Vornehmlich stammen Unternehmen ohne Zahlungszielgewahrung aus dem
Handwerk und dem Dienstleistungsbereich sowie aus dem Bereich Verkehr
und Nachrichtenibermittlung. Diese Gruppe von Kleinunternehmen ohne Ge-
wahrung von Zahlungszielen setzt i.d.R. ihre Produkte/Dienstleistungen aus-
schliel3lich an private Haushalte ab, denen, wie weiter unten gezeigt wird, auch
von den grolen Unternehmen relativ seltener ein Handelskredit eingeraumt
wird als gewerblichen Kunden und der o6ffentlichen Hand. In den tbrigen Wirt-




7

schaftsbereichen kommt der sofortigen Falligkeit von Zahlungen aufgrund der
branchenublichen Geschaftsusancen und der hohen Bedeutung von gewerbli-
chen Kunden praktisch keinerlei Bedeutung zu. Unternehmen, die generell kei-
ne Zahlungsziele gewahren, finden sich verstarkt (15,5 %) unter den Kleinstun-
ternehmen mit bis zu 4 Beschaftigten. Bereits in der darauffolgenden Beschaf-
tigtengroRenklasse mit 5 bis 9 Mitarbeitern liegt ihr Anteil nur noch bei 4,9 %
und sinkt mit steigender Unternehmensgrofie weiter ab.

Tabelle 11: Einrdumung von Zahlungszielen nach Wirtschaftsbereichen und
BeschaftigtengroRenklassen in %

Merkmal Zahlungsziele

Ja Nein
Wirtschaftsbereich
Verarbeitendes Gewerbe 99,1 0,9
Handwerk 90,6 9.4
Dienstleistungen 92,6 7.4
GrofRhandel 96,9 3,1
Verkehr und Nachrichtenlibermittlung 94 .8 52
Baugewerbe 97,5 2,5
n=1.304
Unternehmen mit ... Beschaftigten
bis 4 84,5 15,5
5-9 95,1 4,9
10-19 97,6 2,4
20 -49 96,9 3.1
50 - 99 98,5 1,5
100 und mehr 98,2 1,8
Insgesamt 94,5 55
n=1.273 0 IfM Bonn

Regionale Unterschiede hinsichtlich der Gewahrung von Zahlungszielen be-
stehen nicht. Zwar ist der Anteil von Unternehmen ohne Zahlungszielgewah-
rung mit 10,3 % in Hessen mehr als doppelt so hoch wie in Berlin (4,7 %) und
Thuringen (4,5 %), was jedoch ausschlieBlich auf die unterschiedliche Grolien-
und Wirtschaftsbereichsstruktur der in den verschiedenen Bundeslandern be-
fragten Unternehmen und nicht auf etwaige unterschiedliche Geschafts-
usancen zuruckzufuhren ist.

Insgesamt gesehen wird deutlich, dass die Lieferung/Leistung gegen Einrau-
mung von Zahlungszielen durchweg eine gangige Praxis in allen Wirtschafts-
bereichen und UnternehmensgrofRen ist. Demzufolge besteht theoretisch flr
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fast alle Unternehmen auch die Notwendigkeit, ein Forderungsmanagement zu
betreiben.

5.3.2 Zahlungsziele nach Kundengruppen

Die Befragungsergebnisse belegen - wie bereits oben erwahnt -, dass Unter-
nehmen bei der Einraumung von Handelskrediten privaten Haushalten gegen-
Uber zurtckhaltender sind als bei den beiden anderen Kundengruppen. So ver-
langen von den 783 Unternehmen des Befragungssamples, die ihre Gu-
ter/Leistungen auch an private Haushalte absetzen, 102 Unternehmen (13,0%)
Barzahlung oder sofortige Rechnungsbegleichung, wohingegen sie ihren ge-
werblichen Kunden und der 6ffentlichen Hand bis auf wenige Ausnahmen stets
Zahlungsziele einraumen. Diese unterschiedliche Kreditierungspolitik begrun-
det sich in erster Linie daraus, dass die Beurteilung der Bonitat privater Haus-
halte aufwendiger und schwieriger ist, da geeignete Informationen i.d.R. nicht
vorliegen und der Aufwand einer Informationsbeschaffung aufgrund zu gerin-
ger Auftragsvolumina den Nutzen Ubersteigt. Haufig handelt es sich bei priva-
ten Haushalten um einmalige oder unstete Geschaftsabschllsse, so dass eine
Zahlungszielgewahrung als absatzpolitisches Instrument zur Bindung des Kun-
den an das Unternehmen keine gro3e Rolle spielt. Zudem sind die privaten
Haushalte aufgrund der relativ geringen Bedeutung des einzelnen Geschafts-
abschlusses in der Regel nicht in einer uberlegenen Verhandlungsposition, um
die Unternehmen zur Einraumung von Zahlungszielen zu bewegen. Insbeson-
dere der Gro3handel verhalt sich bei der Gewahrung von Handelskrediten zu-
ruckhaltend, sofern er Uberhaupt private Haushalte beliefert. Ein Drittel dieser
Grol3handelsunternehmen verlangt von privaten Haushalten sofortige Zahlung
oder Rechnungsbegleichung. Auch der Dienstleistungssektor (16,0%) verhalt
sich privaten Haushalten gegenuber Uberdurchschnittlich zurickhaltend bei der
Einrdumung von Handelskrediten. Anders hingegen stellt sich die Situation im
Baugewerbe dar: Nur 3,1 % der Bauunternehmen, die fur Privatkunden Leis-
tungen erbringen, gewahren diesen keine Zahlungsziele.

5.3.3 Ublicherweise eingeraumte Zahlungsziele

Private Haushalte erhalten Handelskredite nicht nur seltener, sondern die ge-
wahrten Zahlungsfristen sind dariber hinaus deutlich kurzer als diejenigen, die
der offentlichen Hand oder gewerblichen Kunden zugestanden werden. Im
Durchschnitt wird privaten Haushalten eine Zahlungsfrist von 16 Tagen, Unter-
nehmen und offentlichen Haushalten hingegen ein durchschnittliches Zah-
lungsziel von 24 Tagen gewahrt.
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Tabelle 12: Struktur der Zahlungsziele nach Kundengruppen

Tage Private Haushalte Unternehmen Offentliche
Auftraggeber
abs. in % abs. in % abs. in %
bis 7 39 6,6 15 1,2 14 2,0
8-14 386 65,1 427 35,3 225 31,7
15-21 47 7,9 117 9,7 91 12,8
22 -30 114 19,2 576 47,7 329 46,3
31 und mehr 7 1,2 74 6,1 51 7,2
Insgesamt 593 100,0 1.209 100,0 710 100,0
n=1.228 0 IfM Bonn

Im Hinblick auf die zeitliche Struktur der Zahlungsziele unterscheiden sich die
Zahlungsvereinbarungen, wie bereits aus dem Mittelwertvergleich ersichtlich,
deutlich zwischen den privaten Haushalten und den beiden anderen Kunden-
gruppen. Zwischen den gewerblichen Kunden und der o6ffentlichen Hand hin-
gegen bestehen keine wesentlichen Unterschiede in der Lange der Zahlungs-
ziele. Rd. zwei Drittel der Unternehmen vereinbaren mit privaten Haushalten
ein Zahlungsziel von 8 bis 14 Tagen, nur rd. 20 % gewahren ihnen eine lange-
re Frist von 22 bis 30 Tagen. Noch langere Zahlungsziele an private Haushalte
kommen so gut wie nicht vor (1,2 %). Anders verhalt es sich bei gewerblichen
Kunden und der 6ffentlichen Hand: Fast die Halfte der Unternehmen vereinbart
mit gewerblichen Kunden oder mit der 6ffentlichen Hand ein Zahlungsziel von
22 bis 30 Tagen, auch langere Zahlungsfristen kommen durchaus vor (6,1 %
gewerblichen Kunden bzw. 7,2 % bei der o6ffentlichen Hand). Dementspre-
chend geringer ist bei diesen beiden Kundengruppen die Bedeutung von kur-
zen Zahlungsfristen von bis zu 14 Tagen; von den befragten Unternehmen
setzt nur jeweils (gut) ein Drittel gewerblichen und o6ffentlichen Kunden ent-
sprechend kurze Zahlungsziele.

Die Dauer der eingeraumten Zahlungsziele unterliegt einem deutlichen Unter-
nehmensgrofeneinfluss. Kleinere Unternehmen mit bis zu 19 Beschaftigen
richten ihre Geschaftspolitik wesentlich starker auf kurzfristige Zahlungsziele
aus als die groReren Unternehmen. Allerdings hat auch fur kleinere Unterneh-
men die Differenzierung zwischen den Kundengruppen Bestand, auch sie ge-
stehen gewerblichen Kunden und der o6ffentlichen Hand deutlich haufiger als
privaten Haushalten langere Zahlungsfristen zu. Zur Geschéaftspolitik der kur-
zen Zahlungsziele sind kleinere Unternehmen zumeist gezwungen: Einerseits
raumen ihnen ihre Lieferanten haufig ebenfalls nur kirzere Zahlungsfristen als
Grol3kunden ein. Diese kurzeren Zahlungsfristen geben sie an ihre Kunden
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weiter. Andererseits spielen Liquiditatsaspekte in kleineren Unternehmen, die
kaum Uber zusatzliche Finanzreserven oder einen hohen und/oder glnstigen
Kreditrahmen verfliigen, eher eine Rolle als in gréokeren Unternehmen, die ihre
Zahlungsziele dementsprechend grof3zlgiger gestalten bzw. die Zahlungsziel-
gestaltung gegenuber den Kundengruppen starker als absatzpolitisches In-
strument einsetzen konnen. Eine Trennlinie, ab der Kundenkreditierung ge-
brauchlicher wird, ergibt sich bereits bei einer Unternehmensgroe ab 20 Be-
schaftigten.

Tabelle 13: Verteilung der Zahlungsziele nach Beschaftigtengroflenklassen

in %

Zahlungsziel/ Unternehmen mit ... Beschaftigten

Kundengruppe bis4 59 1019 2049 5099 100 | Insge-
u.m. samt

bis 7 Tage

Private Haushalte 8,3 3,2 6,0 5,8 7.4 9,5 6,6

Unternehmen 1,2 1,2 2,0 1,1 0,0 1,9 1,2

Offentliche Auftraggeber 0,9 0,9 1,6 3,6 1,9 1,2 2,0

8 bis 14 Tage

Private Haushalte 70,2 70,8 74,0 59,5 54 .4 54,0 65,1

Unternehmen 49,7 45,3 43,8 27,1 24 1 23,7 35,3

Offentliche Auftraggeber | 52,2 35,2 37,9 20,4 22,6 20,2 31,7
15 bis 21 Tage
Private Haushalte 3,3 8,5 4,0 9,9 13,2 9,5 7.9
Unternehmen 8,6 8,8 8,8 9,7 10,6 11,5 9,7
Offentliche Auftraggeber 9,0 15,7 11,4 13,6 11,3 17,9 12,8
22 bis 30 Tage
Private Haushalte 17,4 17,0 15,0 23,1 22,1 25,4 19,2
Unternehmen 37,3 41,2 41,8 55,2 57,8 50,0 47,7
Offentliche Auftraggeber | 35,2 43,6 43,5 55,6 55,7 41,7 46,3

31 Tage und mehr

Private Haushalte 0,8 0,0 1,0 1,7 2,9 1,6 1,2
Unternehmen 3,2 3,5 3,6 6,9 7.5 12,9 6,1
Offentliche Auftraggeber 2,7 4.6 5,6 6,8 8,5 19,0 7,2
n = 1.200 0 IfM

Bonn

Kurzere Zahlungsziele fur private Haushalte im Vergleich zur offentlichen Hand
oder anderen Unternehmen gelten in allen betrachteten Wirtschaftszweigen.
Abgesehen von dieser Grundstruktur zeigen sich jedoch deutliche wirtschafts-
bereichsspezifische Unterschiede in der Bedeutung bestimmter Zahlungsfris-
ten, die sich fur alle drei Kundengruppen bemerkbar machen.
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Tabelle 14: Verteilung der Zahlungsziele nach Wirtschaftsbereichen in %

. Verar- . Verkehr

Zahlungsziel/ beiten- Hand- DMt grop.  UNach-— g, ) ng

Kundengruppe des Ge- werk ©SWUM ponge  richten- gewerbe | ge-
werbe Ubermitt- samt

lung

bis 7 Tage

Private Haushalte 8,5 5,8 9,1 9,2 3.1 3,4 6,6

Unternehmen 0,7 0,8 2,8 2,2 - - 1,2

Offentliche Auftraggeber 0,7 1,0 5.1 1,8 3.1 - 2,0

8 bis 14 Tage

Private Haushalte 41,5 72,1 68,9 63,6 90,6 60,7 65,1

Unternehmen 15,1 455 54,8 21,5 67,3 35,5 35,3

Offentliche Auftraggeber 14,6 33,3 429 24,6 78,1 24,2 31,7
15 bis 21 Tage

Private Haushalte 7.4 8,6 7,6 3,0 - 11,2 7.9
Unternehmen 4.6 15,2 8,9 9,7 3,6 22,4 9,7
Offentliche Auftraggeber 6,6 19,0 9,1 7.0 6,3 23,2 12,8
22 bis 30 Tage

Private Haushalte 40,4 13,0 13,6 24,2 6,3 21,3 19,2
Unternehmen 69,5 34,8 31,0 61,3 27,3 32,7 47,7

Offentliche Auftraggeber 72,8 39,5 38,9 64,8 12,5 30,5 46,3
31 Tage und mehr

Private Haushalte 2,2 0,5 0,8 - - 3,4 1,2
Unternehmen 10,1 3,7 2,5 5,3 1,8 9,4 6,1
Offentliche Auftraggeber 5,3 7.2 4,0 1,8 - 221 7.2
n=1.224 0 IfM Bonn

Das verarbeitende Gewerbe raumt allen drei Kundengruppen durchschnittlich
die langsten Zahlungsziele ein. Zahlungsziele zwischen 22 und 30 Tagen wer-
den fur die jeweilige Kundengruppe im verarbeitenden Gewerbe stets haufiger
gesetzt als in anderen Wirtschaftsbereichen. Auch fur den GroRhandel ist die-
se Zahlungsfrist von besonderer Bedeutung fir die vertraglichen Vereinbarun-
gen mit gewerblichen Kunden und der 6ffentlichen Hand. Als Ursachen fur lan-
gere Zahlungsfristen kdnnen z.B. die hohe Wettbewerbsintensitat in den ent-
sprechenden Wirtschaftsbereichen, aber auch branchenubliche Gepflogenhei-
ten, die die Einraumung langerer Zahlungsfristen als Mittel der Kundenbindung
erforderlich machen, herangezogen werden. Zahlungsziele von 31 und mehr
Tagen finden sich insbesondere im Baugewerbe bei offentlichen Auftragge-
bern. Da bei Vertragen mit der 6ffentlichen Hand die Bestimmungen der VOB
malfigebend sind, die auch die Zahlungsbedingungen regeln, ist dieses Ergeb-
nis plausibel.
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Im Handwerk und im Dienstleistungsgewerbe wird jeder Kundengruppe haufi-
ger als im Gesamtdurchschnitt nur eine Zahlungsfrist von 8 bis 14 Tagen ge-
wahrt. Noch starker ausgepragt ist die Dominanz dieser kurzen Zahlungsfrist
im Wirtschaftsbereich Verkehr und NachrichtentUbermittiung. Unternehmen aus
diesem Wirtschaftsbereich setzen privaten Kunden fast immer diese Frist
(90,6 %), aber auch Kundengruppen aus dem o6ffentlichen Bereich (78,1%) und
gewerbliche Kunden (67,3%) mussen weit Uberwiegend diese Zahlungsfrist
akzeptieren.

Die durchschnittlich gewahrten Zahlungsziele im Handwerk (20 Tage), im
Dienstleistungsgewerbe (19 Tage) sowie im Bereich Verkehr und Nachrichten-
Ubermittlung (17 Tage) sind daher nicht nur tUber alle Kunden betrachtet, son-
dern auch flur jede einzelne Kundengruppe wesentlich knapper bemessen als
im verarbeitenden Gewerbe, im Grol3handel und im Baugewerbe.

5.3.4 Sonderkonditionen fur Zahlungsziele
5.3.4.1 Fallweise Einraumung langerer Zahlungsfristen

Langere Zahlungsfristen als die im jeweiligen Unternehmen Ublich werden ins-
gesamt von zwei Drittel der befragten Unternehmen bestimmten, vermutlich
wichtigen, Kunden eingeraumt. Besonders stark verbreitet ist die Gewahrung
langerer Zahlungsfristen im GroRhandel (78,7 %) und im verarbeitenden Ge-
werbe (76,0 %), weniger haufig ist sie im Handwerk, dem Dienstleistungsge-
werbe und dem Bereich Verkehr und Nachrichtenubermittlung. Im Baugewerbe
werden hingegen aufgrund der hohen Bedeutung der Nachfrage offentlicher
Stellen und der von diesen angewandten Vergabebestimmungen relativ selten
zusatzliche fristrelevante Sonderkonditionen, das Zahlungsziel betreffend, ein-
geraumt.
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Tabelle 15: Gewahrung langerer Zahlungsfristen nach Wirtschaftsbereichen
und BeschaftigtengrolRenklassen in %

Merkmal Fallweise langere Zahlungsfristen
Ja Nein
Wirtschaftsbereich
Verarbeitendes Gewerbe 76,0 24,0
Handwerk 60,3 39,7
Dienstleistungen 62,5 37,5
GrolRhandel 78,7 21,3
Verkehr und Nachrichtenlibermittlung 60,0 40,0
Baugewerbe 48,7 51,3
n=1.229
Unternehmen mit ... Beschaftigten
bis 4 54,2 45,8
5-9 62,1 37,9
10-19 68,3 31,7
20-49 66,4 33,6
50 - 99 70,9 291
100 und mehr 79,6 20,4
Insgesamt 66,7 33,3
n=1.205 0 IfM Bonn

Die Bereitschaft zur Gewahrung von Sonderkonditionen wachst mit zuneh-
mender Unternehmensgrofie. So rucken nur gut die Halfte der kleinen Unter-
nehmen mit bis zu 4 Beschaftigten fur bestimmte Kunden von ihren ublichen
Konditionen ab, wahrend von den gro3en Unternehmen mit 100 und mehr Be-
schaftigten rd. vier Funftel in bestimmten Fallen gunstigere Fristen einraumen.
Der Dispositionsspielraum der kleineren Unternehmen hinsichtlich einer indivi-
duellen Konditionsgestaltung ist demnach im Vergleich zu grof3eren Unter-
nehmen deutlich eingeschrankt oder wird bewusst nicht genutzt.

5.3.4.2 Nutzniefer

Vorrangig werden Sonderkonditionen Uber Zahlungsziele langjahrigen Ge-
schaftspartnern (48,3 %) und GroRkunden (45,1 %) eingeraumt. Bereits deut-
lich seltener erhalten diejenigen Kunden Sonderkonditionen, die gezielt um
langere Zahlungsfristen ersuchen (35,2 %). Knapp ein Drittel der Unterneh-
men, die langere Zahlungsfristen gewahren, kommen Kunden bei Liquiditats-
problemen entgegen. Offentliche Nachfrager kommen ebenso wie auslandi-
sche Kunden vergleichsweise selten (18,6 % bzw. 16,7 %) in den Genuss lan-
gerer Zahlungsfristen. Erwartungsgemald wird Neukunden in Anbetracht des
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zunachst schwerer abzuschatzenden Bonitatsrisikos nur in Ausnahmefallen
eine langere Zahlungsfrist (3,7 %) zugestanden.

Tabelle 16: NutznieRer langerer Zahlungsfristen nach Wirtschaftsbereichen
in % (Mehrfachnennungen)

Verkehr
Begunstigte Verarbei- Dienst- u. Nach-
Kundengruppe tendes Hand- leistun- Grofi- richten-  D5auge- Ins-
Gewerbe  Werk gen handel iiber- werbe gesamt
mittlung
GroRRkunden 52,5 30,9 42,2 62,2 45,5 25,0 45,1
Offentliche Auftragge-
ber 6,9 34,2 24.4 10,8 9,1 429 18,6
Langjahrige Ge-
schaftspartner 38,1 57,7 53,9 59,5 54,5 39,3 48,3
Kunden mit Liquidi-
tatsschwierigkeiten 30,6 36,9 31,1 32,4 39,4 17,9 32,1
Auslandische Kunden 34,4 2,0 7,8 54 12,1 1,8 16,7
Individuelle Kunden-
nachfrage 34,4 34,9 40,0 29,7 30,3 28,6 35,2
Neukunden 4.4 0,7 2,8 54 9,1 3,6 3,7
n=23818 0 IfM Bonn

Grolde Auftragsvolumina, Exportgeschafte, Geschafte mit der o6ffentlichen
Hand oder langjahrige Geschaftsbeziehungen sind in den jeweiligen Wirt-
schaftsbereichen aufgrund der Produkt-/Leistungscharakteristika von unter-
schiedlicher Bedeutung fur Sonderfristen. Dementsprechend sind wirtschafts-
bereichsspezifische Besonderheiten festzustellen.

Grol3kunden, langjahrige Geschaftspartner, die 6ffentliche Hand und auslandi-
sche Kunden kommen je nach Wirtschaftsbereich in unterschiedlichem Male
in den Genuss besonderer Zahlungsziele. Der GrolRhandel und das verarbei-
tende Gewerbe raumen in erster Linie Grol3kunden Uber die Ublichen hinaus-
gehende Zahlungsziele ein, wobei der Grol3handel auch ahnlich haufig lang-
jahrigen Geschaftspartnern Sonderkonditionen zubilligt. Im Handwerk und im
Baugewerbe werden der offentlichen Hand langere Zahlungsfristen gewahrt,
was sich daraus erklaren lasst, dass im Handwerk und im Baugewerbe o6ffentli-
che Kunden einen besonders hohen Stellenwert besitzen und die Auftragskon-
ditionen stark reglementiert sind. Die Reglementierung der Zahlungsfristen bei
Geschaften mit 6ffentlichen Stellen und ein hoher Anteil von langeren als den
Ublichen Zahlungsfristen fur diese Kundengruppe stehen nicht im Widerspruch,
sondern zeigen lediglich, dass die Zahlungsfristen nach den Vergabebedin-
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gungen der offentlichen Hand Uber diejenigen hinausgehen, die im Baugewer-
be und im Handwerk, z.T. auch in den Dienstleistungen allgemein tblich sind.

Im verarbeitenden Gewerbe als besonders exportorientiertem Wirtschaftsbe-
reich werden von einem Drittel der Befragten auslandischen Kunden langere
Zahlungsfristen gewahrt als den Ubrigen Abnehmern. Auch im Wirtschaftsbe-
reich Verkehr und Nachrichtenlibermittlung ist die Exportorientierung grofer
als in den anderen Wirtschaftsbereichen, die sich eher auf den nationalen
Markt oder auf regionale Markte konzentrieren. Es ist davon auszugehen, dass
Sonderkonditionen fur auslandische Kunden aufgrund eines intensiven Wett-
bewerbs auf internationalen Markten oder in Angleichung an international ge-
brauchliche Handelsusancen zugestanden werden mussen.

Keine signifikanten Wirtschaftsbereichsspezifika ergeben sich fur Kunden mit
Liquiditatsschwierigkeiten, Kunden mit explizitem Wunsch nach langeren Zah-
lungsfristen oder Neukunden. Die Neigung, in diesen Fallen Sonderkonditionen
zu gewahren, ist in allen Wirtschaftsbereichen eher gering, am geringsten im
Baugewerbe.

Auch die Unternehmensgroe bestimmt die Geschaftspolitik im Hinblick auf die
Gewahrung von Sonderkonditionen. Je kleiner das Unternehmen ist, desto
wichtiger sind stabile, auf Dauer angelegte Geschaftsbeziehungen. Die Nei-
gung, langfristige Geschaftsbeziehungen mit Sonderkonditionen zu honorieren,
ist umso grofer, je kleiner das Unternehmen ist. Ein umgekehrter Zusammen-
hang ist fur die Gewahrung von langeren Zahlungsfristen an Gro3kunden und
an auslandische Kunden festzustellen. Betriebliches Wachstum geht i.d.R. mit
einer steigenden Kundenzahl einher. Als Folge nimmt vielfach die Intensitat der
Kundenbeziehung ab, der Stellenwert langjahriger Geschaftspartner sinkt.
Grol3kunden hingegen, mit denen bedeutende Umsatzanteile realisiert werden,
gewinnen mit zunehmender Unternehmensgrdlie und damit steigender Pro-
duktions-/Leistungskapazitat bestandig an Bedeutung und kénnen am ehesten
ihre Winsche nach langeren Zahlungsfristen durchsetzen. Ebenso wachst mit
der Unternehmensgrolie die Notwendigkeit nach Ausweitung des Absatzgebie-
tes und die Exportneigung nimmt zu, so dass der Anteil von Unternehmen, die
auslandischen Kunden langere Zahlungsfristen einraumen, stetig mit der Un-
ternehmensgrofle ansteigt.
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Tabelle 17: NutznieRer langerer Zahlungsfristen nach Beschaftigtengrofien-
klassen in % (Mehrfachnennungen)

Begtinstigte Unternehmen mit ... Beschaftigten Insge-

Kundengruppe bis4 5-9 10-19 20-49 50-99 100 samt
u.m.

GroRkunden 32,6 40,7 41,2 44,6 54,6 54,3 45,1

Offentliche Auftraggeber | 13,6 14,8 25,0 17,7 21,3 17,8 18,6
Langjahrige Geschafts-

partner 61,2 53,7 50,7 47.3 41,8 36,4 48,3
Kunden mit Liquiditats-

schwierigkeiten 22,3 491 28,7 28,0 33,3 30,2 32,1
Auslandische

Kunden 5,8 6,5 11,0 18,3 23,4 30,2 16,7
Individuelle Kunden-

nachfrage 36,9 39,8 36,8 29,0 35,5 34,9 35,2
Neukunden 5,8 3,7 1,5 54 2,8 2,3 3,7

n =803 O IfM

Bonn

5.3.4.3 Grunde fur die Gewahrung langerer Zahlungsfristen

Ein besonderes Vertrauensverhaltnis, der Wunsch nach Bindung des Kunden
und die Auswirkungen des Wettbewerbs sind die wesentlichen, in etwa gleich-
rangigen Grunde fur die Gewahrung langerer Zahlungsfristen. Wirtschaftliche
Probleme des Kunden oder die Auftragsbedingungen der offentlichen Hand
begrinden hingegen im Durchschnitt deutlich seltener langere Zahlungsfristen.
Je nach Wirtschaftsbereich und UnternehmensgroRe kommt den jeweiligen
Grunden ein unterschiedliches Gewicht zu.

Im verarbeitenden Gewerbe erklaren sich langere Zahlungsfristen primar aus
dem intensiven Wettbewerb, an zweiter Stelle entspringen sie dem Wunsch
nach einer Bindung des Kunden an den Lieferanten. Auch im Gro3handel fuhrt
in erster Linie der Wettbewerbsdruck zur Gewahrung von Sonderkonditionen,
in zweiter Linie resultieren sie aus einem besonderen Vertrauensverhaltnis zu
langjahrigen Kunden. Letzteres stellt hingegen fur Handwerks-, Dienstleis-
tungs- sowie Verkehrs- und Nachrichtenubermittiungsunternehmen den wich-
tigsten Grund fur die Einraumung von Sonderkonditionen dar. Der zweitwich-
tigste Grund ist im Dienstleistungssektor die Kundenbindung, im Bereich Ver-
kehr und Nachrichtenubermittiung die Wettbewerbssituation und im Handwerk
die Auftragsbedingungen der oOffentlichen Hand. Die Auftragsbedingungen der
offentlichen Hand sind wiederum im Baubereich der wichtigste Grund fur Uber
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Ubliche Zahlungsfristen hinausgehende Sonderkonditionen. Auch im Bauge-
werbe und im Handwerk spielen die 6ffentlichen Vergabebedingungen ebenso
wie im Dienstleistungsbereich eine quantitativ bedeutende Rolle bei der Ge-
wahrung von Sonderkonditionen. Wirtschaftliche Probleme des Kunden flhren
in allen Wirtschaftsbereichen in etwa gleich haufig zu langeren Zahlungsfristen,
signifikante wirtschaftsbereichsbedingte Unterschiede sind nicht zu beobach-
ten.

Tabelle 18: Grinde fur die Gewahrung langerer Zahlungsfristen nach Wirt-
schaftsbereichen in % (Mehrfachnennungen)

Verkehr
Verarbei- Dienst- u. Nach-
Grund tendes l-\:vaenri- leistun- rSa r:c?e:l richten- I?/vaeur%ee- égzm (
Gewerbe gen Uber- 9
mittlung
Besonderes Vertrau-
ensverhaltnis 37,2 57,0 53,3 50,0 51,5 42,9 46,8
Wunsch nach Bindung
des Kunden 51,9 38,9 46,1 41,9 36,4 30,4 46,2
Wettbewerbsdruck 60,6 37,5 34,4 59,5 455 30,4 48,4
Auftragsbedingungen
der offentlichen Hand 7,5 41,6 27,2 18,9 12,1 50,0 22,3
Wirtschaftliche Prob-
leme des Kunden 30,0 35,6 33,9 35,1 33,3 26,8 32,9
n=23818 0 IfM Bonn

Tabelle 19: Grinde fur die Gewahrung langerer Zahlungsfristen nach Be-
schaftigtengrofRenklassen in % (Mehrfachnennungen)

Grund Unternehmen mit ... Beschéaftigten Insge-
bis 4 5-9 10-19 20-49 50-99 100um.| Samt

Besonderes Ver-
trauensverhaltnis 61,2 53,7 45,6 43,5 411 38,8 46,8

Wunsch nach Bin-
dung des Kunden 41,7 454 39,7 49,5 46,8 50,4 46,2

Wettbewerbsdruck 33,0 37,0 47.8 51,1 52,5 58,9 48,4

Auftragsbedingun-
gen der offentlichen
Hand 15,5 19,4 30,1 21,5 23,4 21,7 22,3

Wirtschaftliche Pro-
bleme des Kunden 32,0 46,3 33,1 26,9 31,9 27,9 32,9
n =803 0 IfM Bonn

Je kleiner das Unternehmen ist, desto haufiger resultieren Sonderkonditionen
aus einem besonderen Vertrauensverhaltnis zu den jeweiligen Kunden. Mit zu-
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nehmender Unternehmensgrofe sinkt die vertrauensvolle Geschaftsbeziehung
als Ursache. Genau entgegengesetzt verhalt es sich bei der Sonderkonditions-
gewahrung aus Wettbewerbszwangen. Je groler das Unternehmen ist, desto
haufiger muss aus wettbewerblichen Grinden eine langere Zahlungsfrist ge-
wahrt werden.

Der Wunsch nach Kundenbindung ist hingegen nicht signifikant von der Unter-
nehmensgroflie abhangig, ebenso wie sich die Auftragsbedingungen der 6ffent-
lichen Hand nicht in einer signifikanten Weise in einer bestimmten GroRen-
klasse als Grund fur langere Zahlungsfristen identifizieren lassen.

5.4 Zahlungsverzug
5.41 AuBenstiande

Aulenstande haben vier Ursachen. Sie gehen auf Rechnungen zurlck, die
noch in der Zahlungsfrist liegen, rekrutieren sich aus Uberfalligen Rechnungen,
deren Zahlungsfrist bereits verstrichen ist, sind das Ergebnis von Mangeleinre-
den oder betreffen abgeschriebene/uneinbringliche Forderungen. Die Zusam-
mensetzung der Aullenstande bietet eine erste Information Uber die relative
Bedeutung von Uberfalligen Rechnungen (Zahlungsverzug) am Gesamtvolu-
men der AulRenstande.

Abbildung 3: Struktur der AuRenstande

Auflenstande aufgrund ...

Méangeleinreden Uberfalliger
3,6% Rechnungen

29,2%
uneinbringlicher

63,7%
Forderungen noch
innerhalb der Zahlungsfrist

n=1.148 © IiM Bonn
00 98 042




Im Idealfall, d.h. wenn alle Rechnungen einredefrei und punktlich beglichen
werden, besteht der Forderungsbestand aus Lieferung/Leistung ausschliel3lich
aus der Komponente: Forderungen noch innerhalb der Zahlungsfrist. Nach den
Befragungsbefunden wird allerdings bei nur 8 % der Unternehmen dieser Ide-

liegen. Diese Unternehmen werden somit nur in sehr geringem Ausmalf} vom







Eine Zahlungsverweigerung aufgrund von Mangeleinreden ist bei tatsachli-
chem Vorliegen der angeflhrten Mangel berechtigt. Zusatzlich zu den finan-
ziellen Auswirkungen eines verspateten Zahlungseingangs kommen auf das

Nachbesserungen und/oder etwaiger Regressforderungen zu. Werden Mangel
jedoch nur vorgeschoben, handelt es sich um unberechtigte Zahlungsverzoge-
rungen. Insgesamt kommt es jedoch relativ selten aufgrund von Mangeleinre-

aufgrund von Mangeleinreden. Bei rd. einem Drittel bewegt sich der Anteil
mangelbedingter Zahlungsverzdgerungen in einer GréRenordnung von mehr

samten Forderungsbestand mit Mangeleinreden zu erklaren ist. Immerhin deu-
ten die Befragungsergebnisse darauf hin, dass mangelfreies Arbeiten entweder
die Regel ist oder ein Grofteil der Abnehmer auf das Instrument der Mangel-

Abbildung 6: Ausstehende Forderungen aufgrund von Mangeleinreden

Anteil an allen
AulBlenstanden

.

Ist Zahlungsunfahigkeit der Kunden erkennbar oder erwiesen, kann die Forde-

z.T. aber auch eine unzureichende Ausdauer der Lieferanten bei der Forde-
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Renstande. Zahlungsverzug, Mangeleinreden und/oder Forderungsausfalle
haben flur die verschiedenen Wirtschaftsbereiche eine unterschiedliche Bedeu-
tung. Als vergleichsweise gunstig stellt sich die Situation im verarbeitenden
Gewerbe dar; bei Unternehmen dieses Wirtschaftsbereichs belauft sich der
Anteil offener Rechnungen, die noch in der Zahlungsfrist liegen, im Durch-
schnitt auf rd. 71 %. Entsprechend sind die durchschnittlichen Anteile von For-
derungen mit bereits verstrichener Zahlungsfrist, aufgrund von Mangeleinreden
oder die abgeschrieben/uneinbringlich sind deutlich niedriger als im Gesamt-
durchschnitt.

Besonders kritisch ist hingegen nach den Befragungsbefunden die Struktur des
Forderungsbestands im Handwerk und im Baugewerbe. Der durchschnittliche
Anteil an AulRenstanden, die noch innerhalb der Zahlungsfrist liegen, belauft
sich in diesen beiden Wirtschaftsbereichen auf lediglich rd. 52 % bzw. rd.
57 %. Handwerk und Baugewerbe sind damit von der Problematik des Zah-
lungsverzugs am starksten betroffen. Verursacht wird die unglnstige Situation
der Unternehmen des Baugewerbes und des Handwerks vorrangig durch Zah-
lungsverweigerung aufgrund von Mangeleinreden und hohe Anteile uneinbring-
licher Forderungen. So liegen die durchschnittlichen Anteilswerte fur Aul3en-
stande aufgrund von Mangeleinreden mit 9,0 % im Handwerk bzw. 5,5 % im
Baugewerbe weit Uber dem Gesamtdurchschnitt von 3,6 %. Gleiches gilt fur
den Anteil uneinbringlicher Forderungen, wohingegen der durchschnittliche
Anteil offener Rechnungen mit bereits verstrichener Zahlungsfrist nur ver-
gleichsweise moderat Uber dem Gesamtdurchschnitt liegt.

Tabelle 20: Struktur der AuRenstande nach Wirtschaftsbereichen in %

Forderungen

Wirtschaftsbereich innerhalb Zah- Zahlungsfrist Mangel- abgeschrie-

lungsfrist verstrichen einreden ben
Verarbeitendes Gewerbe 70,9 24,7 2,2 2,2
Handwerk 57,2 31,9 55 5,4
Dienstleistungen 62,7 31,1 2,8 3.4
GrofRhandel 65,1 29,5 1,8 3,6
Verkehr und Nachrichten-
Ubermittlung 67,1 26,6 2,1 4,2
Baugewerbe 51,7 34,8 9,0 4.5
Insgesamt 63,7 29,2 3,6 3,5
n=1.145 0 IfM Bonn
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Die Befragungsergebnisse fur die Ubrigen Wirtschaftsbereiche - Verkehr und
Nachrichtentbermittlung, GroRhandel und Dienstleistungen - bewegen sich,
was den Anteil offener Rechnungen innerhalb der Zahlungsfrist am Gesamt-
forderungsbestand betrifft, in der Nahe des Durchschnitts und unterscheiden
sich nur geringfigig. Relevanter sind hingegen die Unterschiede, die sich flur
die Anteilswerte der drei anderen Komponenten des Forderungsbestands er-
geben. So sind Unternehmen des Dienstleistungssektors und des GroRhandels
zwar in hdherem Ausmal von Zahlungszieliberschreitungen betroffen als Un-
ternehmen des Wirtschaftsbereichs Verkehr und Nachrichtentibermittlung, al-
lerdings treten totale Forderungsausfalle bei Dienstleistern und GroRhandlern
deutlich seltener auf als im Wirtschaftsbereich Verkehr und Nachrichtentber-
mittlung. Mangeleinreden wiederum sind fir Dienstleistungsunternehmen von
grolRerer Bedeutung, wahrend Unternehmen des GroRRhandels sowie des
Nachrichten- und Verkehrssektors wohl aufgrund ihrer Ublicherweise erbrach-
ten Leistungen kaum von diesem Problem betroffen sind.

Insgesamt gesehen sind aus der wirtschaftsbereichsspezifischen Betrachtung
zwei wesentliche Schlussfolgerungen zu ziehen: Zum einen stellt Zahlungsver-
zug aufgrund von Mangeleinreden in erster Linie ein Problem im Baugewerbe
und im Handwerk dar. Fur diese Wirtschaftsbereiche sind Werkvertrage ty-
pisch, allerdings gilt dies auch fur das Dienstleistungsgewerbe und Verkehr
und NachrichtenUbermittlung, die jedoch nicht annahernd in einem solch gro-
Ren Ausmald von Mangeleinreden betroffen sind. Zum anderen zeigen die Be-
funde, dass selbst in den am starksten betroffenen Wirtschaftsbereichen nur
ein Bruchteil aller Forderungen aus Lieferung und Leistung mit Mangeleinreden
behaftet sind, was nicht heilden soll, dass Zahlungsverzug aus diesem Grunde
nicht problematisch ist, sondern eine Relativierung der vielfach in der o6ffentli-
chen Diskussion verbreiteten Ansicht, Mangeleinreden seien sozusagen zum
Regelfall fur Zahlungsverzégerungen geworden, notwendig macht.

Die Betrachtung der Zusammensetzung des Gesamtbestands an offenen
Rechnungen nach BeschaftigtengroRenklassen zeigt zunachst einmal, dass
die Unternehmensgrdlie nicht unbedingt einen signifikanten Einfluss auf Struk-
tur und Anteilsgewicht der Forderungskomponenten an den Aulienstanden hat.
Ausnahme sind Unternehmen mit 5 bis 19 Beschaftigten. Sie sind von Zah-
lungsverzdgerungen haufiger betroffen als die kleinsten sowie grof3ere Unter-
nehmen mit mehr als 20 Beschaftigten.
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Tabelle 21: Struktur der AuRenstande nach BeschaftigtengroRenklassen in %

Unternehmen Forderungen

’Eg:[[en Beschaf Z;%rllue;gzyraist Z\?ehrl:trr]i?:ifezlr?t Méngeleinreden  abgeschrieben
bis 4 67,7 25,3 3,0 4,0

5-9 58,6 33,3 3,3 4,8
10-19 60,7 32,1 3,7 3,5
20-49 63,0 29,5 4,0 3,5
50-99 66,1 27,9 3,6 2,4

100 und mehr 67,1 25,7 4.3 2,9
Insgesamt 63,7 29,2 3,6 3,5
n=1.124 O IfM Bonn

Auffallig ist, dass der durchschnittliche Anteil uneinbringlicher Forderungen bei
kleineren Unternehmen deutlich hoher ist als bei groReren Unternehmen. Dies
weist darauf hin, dass bei Kleinstunternehmen auf ein Forderungsmanagement
verzichtet wird und damit auch auf den Einsatz von MaRnahmen zum Forde-
rungseinzug. Am ehesten betroffen vom Problem des Zahlungsverzuges sind
Unternehmen mit 5 bis 9 und 10 bis 19 Beschaftigten. Die persdnliche Bezie-
hung zum Kunden nimmt hier offenbar bereits graduell ab, gleichzeitig ist das
Forderungsmanagement dieser Unternehmen haufig eher nur wenig besser als
bei Kleinstunternehmen.

Tabelle 22: Struktur der Aul3enstande nach Abnehmergruppen in %

Forderungen

Kundenstruktur innerhalb Zah- Zahlungsfrist Mangel- abgeschrie-

lungsfrist verstrichen einreden ben
Nur Unternehmen 71,0 25,5 1,8 1,8
Private Haushalte und
Unternehmen 67,0 27,9 3,3 3,9
Unternehmen und offent-
liche Auftraggeber 64,0 29,1 4,0 3,1
Alle 3 Kundengruppen 60,0 31,0 4.4 4.4
Insgesamt 64,0 29,2 3,6 3,5
n=1.148 0 IfM Bonn

Auch hinsichtlich des Unternehmensalters und der Kundenstruktur zeigen sich
einige bemerkenswerte Unterschiede. So sind junge Unternehmen nach den
Befragungsbefunden deutlich seltener mit dem Problem der Mangeleinreden
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oder der Forderungsabschreibungen konfrontiert als Unternehmen, die alter als
funf Jahre sind. Hinsichtlich der Kundenstruktur wurde bereits festgestellt, dass
Bau- und Handwerksunternehmen weitaus haufiger eine gemischte Abneh-
merschaft aufweisen als Unternehmen anderer Wirtschaftsbereiche. Es uUber-
rascht daher nicht, dass Unternehmen, die ihre Leistungen an alle drei Kun-
dengruppen absetzen, in deutlich hdherem Ausmalfle von dem Problem des
Zahlungsverzuges in seinen unterschiedlichen Facetten betroffen sind. Hinge-
gen ist die Situation der Zulieferbetriebe, die nur gewerbliche Abnehmer belie-
fern, als vergleichsweise gunstig zu beurteilen.

5.4.2 Einhaltung der gesetzten Zahlungsfristen

Der Anteil verspatet zahlender Kunden hangt nach den Befragungsbefunden
davon ab, ob es sich bei den Kunden um private Haushalte, offentliche Stellen
oder andere Unternehmen handelt. Obgleich privaten Haushalten, wie gezeigt,
regelmanig kirzere Zahlungsfristen als gewerblichen und 6ffentlichen Kunden
eingeraumt werden, ist deren Zahlungsdisziplin weitaus besser als die gewerb-
licher und offentlicher Nachfrager. Im Durchschnitt betragt der Anteil unpunkt-
lich zahlender privater Haushalte "nur" 23 % an der Gesamtheit der Schuldner,
wahrend der durchschnittliche Anteil verspatet zahlender gewerblicher Kunden
rd. 38 %, und wenn es sich um offentliche Auftraggeber handelt sogar 43 %
betragt. Offentliche Nachfrager zahlen demnach deutlich haufiger unptinktlich
als Unternehmen und Uberschreiten die Zahlungsziele fast doppelt so haufig
wie private Haushalte. Die Struktur der Anteile unpunktlicher Zahler zeigt je-
doch, dass der allgemeine Befund zur Zahlungspunktlichkeit insbesondere im
Vergleich der Kundengruppe offentliche Nachfrager und Unternehmen einer
Differenzierung und Relativierung bedarf.

So gab einerseits mehr als ein Viertel der Unternehmen an, dass von den 6f-
fentlichen Kunden 75 % bis 100 % nicht punktlich zahlen, wohingegen der ent-
sprechende Wert bei gewerblichen Kunden nur bei 12,9 % der Unternehmen
erreicht wird. Andererseits ist der Anteil der Unternehmen, die unter den o6ffent-
lichen Kunden nur wenige saumige Zahler haben (Anteil sdumiger Zahler bis
9 %) mit 20,1 % deutlich héher als der entsprechende Anteil fir gewerbliche
Kunden (11,2 %). Die Befunde zu den Anteilen sdumiger Zahler an den jewei-
ligen Kundengruppen weisen im Hinblick auf 6ffentliche Auftraggeber eine star-
ke Polarisierung auf. Besonders hohe Anteile punktlicher und besonders hohe
Anteile unpunktlicher Zahler stehen einander gegenuber. Bei gewerblichen
Kunden konzentrieren sich die Anteile unpunktlicher Zahler auf eine Bandbreite
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von zwischen 10 % bis 74 % aller gewerblichen Kunden. Nach der Strukturbe-
trachtung kann demnach die Zahlungsdisziplin der 6ffentlichen Hand im Ver-
gleich zum gewerblichen Sektor nicht pauschal als schlechter beurteilt werden,
sondern die Neigung zu besonders punktlicher oder besonders saumiger Zah-
lung ist wesentlich starker ausgepragt als bei gewerblichen Kunden.

Tabelle 23: Sdumige Zahler nach Kundengruppen in %

... % aller Kunden der jeweiligen Gruppe

Kundengruppe zahlen unpunktlich Mittel- n=

bis9 10-24 25-49 50-74 75-100| Wwert
Private Haushalte 27,7 43,2 11,4 10,0 7.7 23,0 599
Unternehmen 11,2 26,7 25,5 23,8 12,9 37,7 1.165
Offentliche
Auftraggeber 20,1 20,6 12,7 20,3 26,3 43,0 646
n=1191 0 IfM Bonn

Nach Wirtschaftsbereichen analysiert sind signifikante Unterschiede in der
Zahlungsdisziplin nur bei gewerblichen Kunden und o&ffentlichen Kunden fest-
zustellen. Die Anteile verspatet zahlender privater Haushalte zeigen hingegen
keine signifikanten Wirtschaftsbereichsbesonderheiten, d.h. die Neigung, ver-
spatetet zu zahlen, ist bei privaten Haushalten unabhangig vom Wirtschaftsbe-
reich, von welchem sie die Produkte/Leistungen beziehen. Anders hingegen
verhalt es sich fur gewerbliche und 6ffentliche Kunden. Sowohl 6ffentliche Auf-
traggeber als auch Unternehmen Uberschreiten die gesetzte Zahlungsfrist mit
Abstand am haufigsten im Baugewerbe und im Handwerk. In diesen beiden
Wirtschaftsbereichen ist fast eine Situation erreicht, in der eine punktliche Be-
gleichung der Rechnung bei Absatz an gewerbliche Kunden und o6ffentliche
Auftraggeber kaum noch als Regelfall zu bezeichnen ist. Im Handwerk unter-
scheidet sich die Zahlungsdisziplin von Unternehmen und &ffentlichen Auftrag-
gebern nicht, d.h. sowohl Unternehmen als auch 6ffentliche Hand zahlen glei-
chermal3en unpunktlich. Im Baugewerbe hingegen wird die schlechte Zah-
lungsdisziplin der gewerblichen Kunden von derjenigen offentlicher Auftragge-
ber mit einem Anteil von 55,4 % saumiger Zahler noch deutlich tbertroffen.

Im verarbeitenden Gewerbe und im Wirtschaftsbereich Verkehr und Nachrich-
tenUbermittiung zahlen gewerbliche und 6ffentliche Kunden am ehesten punkt-
lich, jedoch kann bei einer Grékenordnung von jeweils ca. ein Drittel sdumiger
Zahler auch hier nicht von einer befriedigenden Situation gesprochen werden.
Insgesamt gesehen korrespondieren die wirtschaftsbereichsspezifischen Be-
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funde zur Einhaltung von Zahlungsfristen mit den oben dargestellten Ergebnis-
sen zum Gesamtbestand offener Rechnungen.

Tabelle 24: Durchschnittlicher Anteil von saumigen Zahlern nach Kunden-
gruppen und Wirtschaftsbereichen in %

Wirtschaftsbereich Private Haushalte Unternehmen Offentliche
Auftraggeber
Verarbeitendes Gewerbe 24 .4 30,2 33,5
Handwerk 22,3 47,6 47 4
Dienstleistungen 24,3 37,9 41,3
GrofRhandel 21,7 34,8 37,2
Verkehr und Nachrichten-
Ubermittlung 25,1 33,4 31,4
Baugewerbe 21,3 48,9 55,4
Insgesamt 23,0 37,7 43,0
n=1.187 0 IfM Bonn

Nach Unternehmensgrof3en bestehen tendenzielle Unterschiede in den Antei-
len punktlicher Zahler, die im Einklang mit den bereits dargestellten Ergebnis-
sen Uber den gesamten Forderungsbestand stehen. So weisen die kleinsten
Unternehmen mit bis zu 4 Beschaftigten in ihrem Gesamtbestand an offenen
Rechnungen den niedrigsten Anteil solcher Rechnungen auf, deren Zahlungs-
ziele bereits Uberschritten sind. Die Betrachtung der Anteile unpunktlicher Zah-
ler nach Kundengruppen zeigt, dass sie von allen drei Kundengruppen deutlich
seltener ZahlungszielUberschreitung in Kauf missen als grof3ere Unterneh-
men. Umgekehrt ist der hohe Anteil von Uberfalligen Rechnungen an allen Au-
Renstanden bei Unternehmen mit 5 bis 9 und 10 bis 19 Beschaftigten tenden-
ziell auf Uberdurchschnittlich haufige Zahlungszieliberschreitungen durch ge-
werbliche Kunden und o6ffentliche Auftraggeber zurtickzufihren. Unter den Un-
ternehmen mit 50 und mehr Beschaftigten ist vermutlich der Anteil gewerbli-
cher Zulieferer besonders hoch. Daher wirkt sich in diesen GroRenklassen das
Zahlungsverhalten nachfragender Unternehmen besonders stark aus: Die ver-
gleichsweise niedrigen Anteile saumiger gewerblicher Kunden Uben einen u-
berproportionalen Einfluss auf die Struktur des Gesamtbestand offener Rech-
nungen aus und erklaren so auch die relativ niedrigen Anteile von Uberfalligen
Rechnungen.
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Tabelle 25: Durchschnittlicher Anteil saumiger Zahler nach Kundengruppen
und BeschaftigtengrolRenklassen in %

Hnée;’g;?gﬁegq;git Private Haushalte Unternehmen Aggreangtggl]azr

bis 4 19,9 38,0 37,2

5-9 23,0 42,7 47 .4

10-19 25,1 40,2 47,5

20 -49 21,7 36,9 41,8

50 - 99 22,7 34,5 43,4

100 und mehr 27,5 341 447
Insgesamt 23,0 37,7 43,0

n=1.163 0 IfM Bonn

5.4.3 Zeitliche Dauer der Zahlungszieluiberschreitung

Neben dem Anteil verspatet zahlender Kunden bestimmt die Dauer der Zah-
lungszielUberschreitung, in welchem Ausmall Zahlungsverzégerungen die wirt-
schaftliche Situation des Unternehmens beeintrachtigen. Je grélker die Zah-
lungsverzégerung und somit der Uberbriickungszeitraum fir fehlende Zah-
lungseingange ist, desto wahrscheinlicher treten in den betroffenen Unterneh-
men Liquiditatsengpasse auf und desto hoher werden die Finanzierungskosten
fur die Uberbriickung.

Unter den saumigen Kunden sind die privaten Haushalte mit einer Zahlungs-
verspatung von durchschnittlich 14 Tagen noch die relativ besten Zahler. Ins-
gesamt gesehen sind private Haushalten relativ am seltensten fur Zahlungs-
verzogerungen verantwortlich und wenn, dann ist die Dauer der Verzogerung
am kurzesten. Deutlich mehr Zeit fur die Begleichung Uberfalliger Rechnungen
nehmen sich gewerbliche und &ffentliche Kunden. Die durchschnittliche Zah-
lungszielUberschreitung betragt bei offentlichen Auftraggebern 24 Tage, noch
schleppender zahlen gewerbliche Kunden mit einer durchschnittlichen Uber-
ziehungsdauer von 27 Tagen. Zieht man zur Beurteilung der Zahlungsdisziplin
beide Komponenten, die Haufigkeit, mit der Zahlungszieliberschreitungen auf-
treten und die Zahl der Uberziehungstage heran, so findet sich bestétigt, dass
das Zahlungsverhalten offentlicher Kunden nicht schlechter ist als das Zah-
lungsverhalten gewerblicher Abnehmer: Unternehmen verzogern Zahlungen
zwar weniger haufig als die offentlichen Nachfrager, daflr Uberscheitet der
Zahlungsverzug - gemessen in Tagen - den der 6ffentlichen Hand.
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Eine differenzierte Betrachtung der Zeitrdume von ZahlungszielUberschreitun-
gen bestatigt diese Befunde. Relativ kurze Zahlungszieliberschreitungen von
bis zu 7 Tagen sind im Regelfall nicht problematischer als eine Zahlung zum
spatestmoglichen Zeitpunkt innerhalb der gesetzten Frist. Auch eine Fristuber-
schreitung von 8 bis 14 Tagen kann noch als relativ zeitnahe Begleichung von
Rechnungen gelten. In diesem zeitlichem Rahmen bewegt sich mehrheitlich
der Zahlungsverzug der privaten Haushalte. So gaben 71,2 % der betreffenden
Unternehmen an, dass Uberfallige offene Rechnungen von privaten Haushalten
spatestens zwei Wochen nach Ablauf des eigentlichen Zahlungsziels einge-
hen. Extreme ZahlungszielUberschreitungen von mehr als einem Monat berich-
ten hingegen nur 5,3 % der betreffenden Unternehmen, soweit private Haus-
halte ihre Kunden sind. Tolerable Zahlungszieluberschreitungen von bis zu 7
Tagen sind hingegen bei gewerblichen Kunden mit einem Anteil von 6,1 % e-
her als Ausnahmefalle zu betrachten. Nicht so bei 6ffentlichen Nachfragern.
Hier zahlt immerhin mehr als ein Funftel der Schuldner innerhalb dieser relativ
geringen Verspatung.

Insgesamt haben 44,5 % der offentlichen Kunden binnen einer relativ kurzen
Zeitspanne von maximal 14 Tagen nach dem eigentlich falligen Zahlungsziel
ihre Rechnungen beglichen. Von den gewerblichen Kunden ist es nicht einmal
ein Drittel. Vor allem extrem lange Zahlungszieluberschreitungen von mehr als
einem Monat kommen bei gewerblichen Kunden haufiger vor als bei 6ffentli-
chen Auftraggebern, so dass im Hinblick auf die zeitliche Struktur der Zah-
lungszielUberschreitungen o6ffentliche Schuldner besser abschneiden als ge-
werbliche, was aber keinesfalls bedeutet, dass das Zahlungsverhalten als be-
friedigend zu bezeichnen ist.

Tabelle 26: Zeitliche Struktur der Zahlungszieliberschreitungen nach Kun-
dengruppen in %

Tage Private Haushalte Unternehmen Aggreangtggl]azr

bis 7 29,8 6,1 22,2

8 bis 14 41,4 24,4 22,3

15 bis 21 141 23,4 19,5

22 bis 30 9,5 26,8 19,5

31 und mehr 53 19,2 16,6

n= 568 1.156 611

n=1.181 0 IfM Bonn
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Der Wirtschaftsbereich ubt fur die Kundengruppen Unternehmen und o6ffentli-
che Hand einen signifikanten Einfluss auf die Dauer der Zahlungszielliber-
schreitungen aus, nicht hingegen fur die Kundengruppe der privaten Haushal-
te. Das Zahlungsverhalten der privaten Haushalte steht in keiner Abhangigkeit
vom Wirtschaftsbereich.

Tabelle 27: Durchschnittliche Uberschreitung von Zahlungsfristen nach Kun-
dengruppen und Wirtschaftsbereichen in Tagen

Wirtschaftsbereich Private Haushalte Unternehmen Offentliche
Auftraggeber
Verarbeitendes Gewerbe 13 25 16
Handwerk 14 30 27
Dienstleistungen 14 25 20
GrofRhandel 16 35 27
Verkehr und Nachrichten-
Ubermittlung 14 23 17
Baugewerbe 15 29 37
Insgesamt 14 27 24
n=1177 0 IfM Bonn

Bereits oben wurde dargelegt, dass das Handwerk und das Baugewerbe Uber-
durchschnittlich haufig unter Zahlungszieliberschreitungen ihrer gewerblichen
und offentlichen Kunden leiden. Die ermittelte durchschnittliche Dauer des
Zahlungsverzugs unterstreicht die besondere Relevanz dieser Problematik fr
diese beiden Wirtschaftsbereiche. So mussen Bauunternehmen bei offentli-
chen Auftraggebern mit durchschnittlich 37 Tagen nach vereinbarter Zahlungs-
frist die grofte Verspatung der Zahlungseingange hinnehmen, bei gewerbli-
chen Kunden mussen sie immerhin noch 29 Tage nach Ablauf des Zahlungs-
ziels auf die Begleichung der Rechnung warten. Kaum besser, jedoch mit ver-
tauschten Rollen zwischen den Kundengruppen stellt sich die Situation im
Handwerk dar: Durchschnittlich am langsten warten Handwerksunternehmen
auf Zahlungen von anderen Unternehmen, die 6ffentliche Hand zahlt im Durch-
schnitt 3 Tage friher. Da flr Bau- und Handwerksunternehmen anderen Un-
ternehmen und offentliche Stellen als Abnehmer i.d.R. eine weitaus hohere
Bedeutung zukommt als fur die anderen Wirtschaftsbereiche, potenzieren sich
die Risiken sowohl aus der Haufigkeit als auch der Dauer des Zahlungsver-
Zugs.
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Uberdurchschnittliche Zahlungszielliberschreitungen, von der Anzahl der Tage
her, muss auch der Gro3handel in Kauf nehmen und zwar sowohl von den fur
ihn besonders relevanten Unternehmerkunden als auch von 6ffentlichen Nach-
fragern. BerUcksichtigt man jedoch, dass Zahlungszieliberschreitungen im
Grol3handel insgesamt deutlich seltener an der Tagesordnung sind als im
Handwerk und im Baugewerbe, so relativiert sich die Bedeutung dieses Befun-
des. Vergleichsweise gunstig stellt sich die Zahlungsdisziplin im verarbeiten-
den Gewerbe und im Bereich Verkehr und Nachrichtentbermittiung dar. Diese
beiden Bereiche werden von ZahlungszielUberschreitungen am seltensten ge-
troffen und wenn, dann ist die Anzahl der Uberziehungstage am niedrigsten.
Aber auch hier fallen Unternehmerkunden aus dem Gesamtbild heraus.

Tabelle 28: Durchschnittliche Uberschreitung von Zahlungsfristen nach Kun-
dengruppen und BeschaftigtengroRenklassen in Tagen

Hnée;’g;?gﬁegq;git Private Haushalte Unternehmen Aggreangtggl]azr

bis 4 12 25 19

5-9 17 29 24

10-19 13 29 25

20 -49 14 28 25

50 - 99 14 26 23

100 und mehr 16 26 29
Insgesamt 14 27 24

n =1.156 0 IfM Bonn

Differenziert nach der UnternehmensgroRe sind ahnliche wie die zuvor ge-
schilderten Tendenzen festzustellen. Bei kleinen Unternehmen mit bis zu 4
Beschaftigten gehen die relativ niedrigen Anteile verspateter Zahler auch mit
den durchschnittlich kirzesten ZahlungszielUberschreitungen einher, wohinge-
gen Unternehmen mit 5 bis 19 Mitarbeitern auch unter dem Gesichtspunkt der
Dauer der Verspatung verstarkt vom Zahlungsverzug ihrer Kunden betroffen
sind.

5.4.4 Folgen des Zahlungsverzugs
5.4.41 Auftreten wirtschaftlicher Probleme

Gut drei Viertel der befragten Unternehmen gaben an, dass ihnen durch Zah-
lungsverzug wirtschaftliche Probleme entstehen. Wie bereits aus der wirt-
schaftsbereichsspezifischen Analyse des Zahlungsverhaltens zu erwarten war,
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ind die Unter hm n den Folgeproblemen, die durch Zahlungsverzug
htwd gfktt hdIhmAmebtff

Abbildung 8: Anteil von Unternehmen, denen Zahlungsverzogerungen
Schwierigkeiten bereiten, nach Wirtschaftsbereichen

in %

et //////////////////////////////////////////////////////////

Unternehmen des Handwerks und des Baugewerbes d am starksten
Problem des Zahlungsverzugs betroffen. Rund 90 / n bereitet d er
Zahlungsverzug wirtscha ftI che Probleme. Es folgen der G Bh ndel und der
Bereich Verkehr und Nachrichtenibermittiung. Eingedenk der Befunde Uber
den Gesamtbestand an Forderungen und deren Struktur ist davon auszuge-
hen, dass die uberdurchschnittliche Problembetroffenheit vor allem des Bau-
gewerbes und des Handwerks auf einen hohen Anteil uneinbringlicher Forde-
rungen am Gesamtforderungsbestand verursacht ist. Selbst im verarbeitenden
Gewerbe und im Dienstleistungssektor, die relativ selten mit zahlungsverzugs-
bedingten Schwierigkeiten zu kdmpfen haben, kann mit Anteilswerten von je-
weils gut 70 % von einer gunstigen Lage keine Rede sein. Wahrend der relativ
niedrige Anteilswert von Unternehmen mit Schwierigkeiten im verarbeitenden
Gewerbe als Ergebnis des besseren Zahlungsverhaltens in diesem Wirt-
schaftsbereich zu interpretieren ist, kann fur die Dienstleister die geringere
Problembetroffenheit angesichts des relativ hohen durchschnittlichen Anteils
saumiger Kunden und der langen durchschnittlichen Uberziehungsdauern nicht
auf eine befriedigende Zahlungsdisziplin zurtckgefluhrt werden.



104

Signifikante Unterschiede hinsichtlich des Auftretens wirtschaftlicher Schwie-
rigkeiten infolge von Zahlungsverzdgerungen zeigen sich auch bei Betrachtung
der Unternehmensgrdfie. Die erkennbaren Differenzen korrespondieren mit
den vorhergehend geschilderten Befunden: Wie erwahnt, sind die kleinsten
Unternehmen mit bis zu 4 Beschaftigten dank ihrer besonders ausgepragten
Beziehung zum Kunden seltener mit Zahlungsunwilligkeit oder -unvermogen
der Abnehmer konfrontiert. Im Einklang damit steht der Befund, dass Unter-
nehmen dieser Gro3enklasse auch am seltensten Uber wirtschaftliche Schwie-
rigkeiten info Ig n Zahlungszieliberschreitungen klagen. Probleme bereitet
der Zahlungsverzug vor allem Unternehmen mt5b 19 Mitarbeitern. Ange-

ichts der hh dur hhttlh AtI aumiger Kunden mGesamtab-

t und der Uberdurchschnittlichen Uber h ngszeiten wa solches Be-
fragungsergebnls zu erwarten.

Abbildung 9: Anteil von Unternehmen, denen Zahlungsverzdgerungen
Schwierigkeiten bereiten, nach BeschaftigtengroRenklassen

Untgrnehrwe_n mit in %

sssssssss

Ruft man sich das IIg mein als ungunstig beurteilte Zahlungsverhalten ge-
werbli h K nden in Erinnerung, so mag es auf den ersten Blick verwundern,
dass Zahlungsverzogerungen den reinen Zulieferunternehmen weniger
Schwierigkeiten bereiten als Unternehmen mit gemischter Kundenstruktur.
Hierbei ist jedoch zu berlcksichtigen, dass fur gewerbliche Abnehmer von Zu-
lieferprodukten/-leistungen im vorderen Teil der Untersuchung eine deutlich
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Abbildung 11: Schwierigkeiten infolge des Zahlungsverzugs nach Art der Aus-
pragung (Mehrfachnennungen)

in %

53,7

Einschréankung der Liquiditat

Verzdgerung eigener Zahlungen

Bindung finanzieller Reserven
durch Auf3enstande

52,3

40,3
P
bk

2,3

Sonstiges
g 1,7

7

bezogen auf Unternehmen, die wirtschaftliche Probleme infolge des
Zahlungsverzuges bejahten (n=954)

7] bezogen auf Gesamtheit aller Befragten (n=1.233) © IfM Bonn
00 98 034

Nach dem Ranking der Probleme als zweithaufigste Auswirkung genannt, fuh-
ren Zahlungsverzogerungen auch dazu, dass die Unternehmen ihren eigenen
Zahlungsverpflichtungen nicht fristgemals nachkommen koénnen, gefolgt von
einer erzwungenen Bindung finanzieller Reserven, die nun nicht mehr fir an-
dere eigentlich vorgesehene Zwecke genutzt werden konnen. Hohere Finan-
zierungskosten und hohe Aufwendungen flir das Mahnwesen wurden nur un-
wesentlich seltener genannt.

Bei der Interpretation der obigen Befragungsbefunde ist zu beachten, dass sich
die Angaben in Abbildung 11 auf die Unternehmen beschranken, die wirt-
schaftliche Probleme aufgrund des Zahlungsverhaltens ihrer Kunden haben.
Legt man die Gesamtheit aller Befragten zugrunde, verringern sich die ent-
sprechenden Anteilswerte deutlich. So sind von Liquiditatsverschlechterungen
als Hauptfolge der Zahlungsverzégerungen der Kunden insgesamt 66,3 % aller
befragten Unternehmen betroffen, die anderen genannten maoglichen Folgen
beklagen nur jeweils rund 40 % des Befragungssamples. Diese relativierte Be-
trachtungsweise unterstreicht, dass Zahlungszieluberschreitungen erst ab ei-
nem gewissen Ausmal} wirtschaftliche Konsequenzen nach sich ziehen.
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Je nach Wirtschaftsbereichszugehorigkeit differiert die Bedeutung der maogli-
chen Auswirkungen des Zahlungsverzugs signifikant. Uber Liquiditdtsentzug
klagen insbesondere Unternehmen des Handwerks und des Baugewerbes, die
ohnehin im Allgemeinen uUber eine sehr geringe Eigenkapitalausstattung und
damit schwache Liquiditatspuffer verfligen.

Tabelle 29: Schwierigkeiten infolge des Zahlungsverzugs nach Art der Aus-
pragung nach Wirtschaftsbereichen in % (Mehrfachnennungen)

Verkehr
Verarbei- Dienst- u. Nach-
Problem tendes Hand- leistun- Grof3- richten- Bauge- Insge-
Gewerbe werk gen handel iiber- werbe samt
mittlung
Einschrankung der
Liquiditat 59,2 73,7 65,1 64,9 63,6 81,7 66,2
Bindung finanzieller
Reserven 33,2 52,6 37,7 45,7 30,9 47,8 40,3
Verschlechterung der
Rentabilitat 34,6 46,6 29,4 53,2 23,6 45,2 37,6
Verzdgerung eigener
Zahlungen 34,6 57,8 34,6 29,8 38,2 60,0 411
Hohe Aufwendungen
fir das Mahnwesen 31,0 36,7 33,2 53,2 47,3 40,0 35,8
Sonstiges 0,7 3,6 1,0 3,2 3,6 1,7 1,8
n=1.233 0 IfM Bonn

Die Bindung finanzieller Reserven durch Aulienstande, eine Verschlechterung
der Rentabilitat sowie die Verzogerung eigener Zahlungen sind Konsequen-
zen, die ebenfalls am ehesten Handwerks- und Bauunternehmen treffen, wo-
hingegen sie deutlich seltener als andere Wirtschaftsbereiche hohe Aufwen-
dungen fur das Mahnwesen zu tragen haben. Letzteres ist eher fur Unterneh-
men des Wirtschaftsbereichs Verkehr und Nachrichtentibermittlung ein Ergeb-
nis schleppender Zahlungseingange sowie ferner die Zurlckstellung eigener
Zahlungsverpflichtungen. Aber auch im Bereich Verkehr und Nachrichten-
Ubermittlung ist der Liquiditatsentzug das Hauptproblem, was auch fur den
Grof3handel zutrifft. Doch kommt es hier deutlich haufiger als in anderen Wirt-
schaftsbereichen auch zur Verschlechterung der Rentabilitat. Aufgrund der ge-
ringen Gewinnmargen wirken sich Zahlungsverzogerungen oder Forderungs-
verluste im GroRhandel im Vergleich zu den anderen Wirtschaftsbereichen
starker auf das Gesamtergebnis aus. Aufgrund des besseren Zahlungsverhal-
tens ihrer Kunden werden Unternehmen des verarbeitenden Gewerbes von
allen zahlungsverzugsbedingten Folgewirkungen am seltensten betroffen.
Auch fur Dienstleistungsunternehmen spielen andere als liquiditatsrelevante
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Folgewirkungen nach den Befragungsbefunden nur eine im Vergleich der Wirt-
schaftsbereiche unterdurchschnittliche Rolle.

Tabelle 30: Schwierigkeiten infolge des Zahlungsverzugs nach Art der Aus-
pragung nach BeschaftigtengroRenklassen in % (Mehrfachnen-
nungen)

Problem Unternehmen mit ... Beschaftigten Insge-
bis 4 5-9 10-19 20-49 50-99 100um. | samt

Einschrankung der

Liquiditat 61,8 73,0 72,6 63,5 65,8 64,2 66,2
Bindung finanzieller

Reserven 36,1 47,7 40,8 40,8 38,2 38,9 40,3
Verschlechterung

der Rentabilitat 30,9 471 40,3 37,2 36,2 37,0 37,6
Verzégerung eige-

ner Zahlungen 45,0 52,3 46,3 411 36,2 28,4 411

Hohe Aufwendun-
gen fur das Mahn-

wesen 26,2 33,3 38,8 42,2 32,7 37,0 35,8
Sonstiges 1,6 3,4 0,5 1,8 1,5 1,2 1,8
n=1.209 0 IfM Bonn

Unter dem Aspekt der UnternehmensgrofRe besteht nach den Befragungsbe-
funden ein enger Zusammenhang zwischen dem Zurlckstellen eigener Zah-
lungsverpflichtungen und Problemen aufgrund von Zahlungszielliberschreitun-
gen. Dieses Problem ftritt in erster Linie bei kleinen Unternehmen auf. So sehen
sich 45 % der Unternehmen mit bis zu 4 und 52,3 % der Unternehmen mit 5
bis 9 Beschaftigten zu einer Zurlckstellung eigener Zahlungsverpflichtungen
aufgrund von Zahlungszégerungen gezwungen, wohingegen sich der entspre-
chende Anteil bei GroBunternehmen mit mehr als 100 Beschaftigten nur noch
auf 28,4 % belauft. Geringe finanzielle Reserven, enge Betriebsmittelkredit-
rahmen und eingeschrankte alternative Finanzierungsmaoglichkeiten zwingen
kleinere Unternehmen offenbar zu internen AusgleichsmalRnahme der genann-
ten Art.

5.4.5 Beurteilung der rechtlichen Bestimmungen zum Zahlungsverzug

Die uberwiegende Mehrheit (84,4 %) der Befragten ist der Ansicht, dass die
gesetzlichen Regelungen, die den Zahlungsverzug und die Durchsetzung von
Forderungen betreffen, nicht ausreichen, um wirksam gegen saumige Zahler
vorzugehen. Ein besonders negatives Urteil zu den geltenden rechtlichen Be-
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stimmungen fallten das Baugewerbe, der Grof3handel und das Handwerk, die
andererseits auch am starksten mit zahlungsverzugsbedingten Problemen be-
lastet sind. Angesichts der unterschiedlichen Relevanz des Werkvertragsrechts
fur diese drei Wirtschaftsbereiche zeigen die Befunde, dass Dringlichkeit von
Anderungen nicht nur im Werkvertragsrecht, sondern auch im Handelsverkehr
gesehen wird.

Differenziert nach der UnternehmensgrofRe sind hingegen keine signifikanten
Unterschiede festzustellen. Dieser Befund ist insofern von besonderem Inte-
resse, als er belegt, dass das Urteil Uber die gegenwartige Rechtslage nicht
von Partikularinteressen einzelner Unternehmensgruppen beeinflusst ist, son-
dern einheitlich von allen Unternehmen getragen wird. Hinreichende praktische
Erfahrungen mit der Rechtsmaterie zum Zahlungsverzug tragen zur Urteilsbil-
dung bei. Dies aufert sich auch darin, dass die alteren Unternehmen ein deut-
licheres Urteil fallten als junge Unternehmen.

Abbildung 12: Anteil von Unternehmen, die die gesetzlichen Regelungen zu
Zahlungsverzug fur unzureichend halten, nach Wirtschaftsbe
reichen

entvorions [ e

Wahrend 86,4 % der Unternehmen, die alter als funf Jahre sind, die gesetzli-
chen Regelungen zum Zahlungsverzug als unzureichend bezeichnen, sind es
nur 75,6 % der jungeren Unternehmen, die zu dem gleichen Urteil gelangt sind.
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Die alteren Unternehmen haben naturgemal® mehr Erfahrung mit den gesetzli-
chen Bestimmungen zum Zahlungsverzug sowie Uber Maoglichkeiten zur
Durchsetzung von Forderungen, so dass ihr Votum flr einen gesetzgeberi-
schen Handlungsbedarf deutlicher ausfalit.

5.5 Forderungsmanagement
5.5.1 Kreditmanagement
5.5.1.1 Bonitatsprifungen

5.5.1.1.1 Durchfihrung und Ausgestaltung

Durch Prufung der Bonitat eines Kunden vor Gewahrung eines Handelskredi-
tes kann die Eintrittswahrscheinlichkeit von Termin- und Ausfallrisiken reduziert
werden. Die Bonitatsprufung liefert Informationen, mit deren Hilfe sich die zu-
kunftige Zahlungsfahigkeit des jeweiligen Kunden abschatzen lasst und die
Risiken, die mit der Einraumung eines Handelskredites verbunden sind, trans-
parent werden.

Die Bonitatsprufung bildet - wie bereits erlautert - den Kern des betrieblichen
Kreditmanagements. Der Bedeutung einer Bonitatsprufung fur die Vermeidung
von Zahlungsverzogerungen und Forderungsausfallen wird seitens der befrag-
ten Unternehmen jedoch nur bedingt Rechnung getragen. So nehmen zwar
81 % der befragten Unternehmen Bonitatsprifungen vor, aber ihre Uberwie-
gende Mehrheit beschrankt sich allein auf die Uberpriifung besonders risiko-
trachtiger, da neuer, Kunden.

Eine fortlaufende, regelméaRig wiederkehrende Uberpriifung samtlicher Kunden
mit Kreditengagement findet nur bei 15 % der Unternehmen statt, die Uber-
haupt Bonitatsprufungen vornehmen. Ursachlich dafur, dass vergleichsweise
wenige Unternehmen ihre Kunden einer regelmaldigen Bonitatsprufung unter-
ziehen, sind zwar vor allem die personellen und finanziellen Kapazitatsbe-
schrankungen in kleineren Unternehmen, aber es ist auch davon auszugehen,
dass es in vielen Unternehmen an diesbezuglichen Kenntnissen mangelt. So
ist es zwar verstandlich, dass Kosten- und Personaluberlegungen aus Sicht
der Unternehmen eine Fokussierung der Bonitatsprufungen auf hohe Risiken
nahe legen und dass (vermeintlich) geringe Risiken stillschweigend in Kauf ge-
nommen werden. Dabei wird aber haufig Ubersehen, dass auch kleinere Risi-
ken, sofern sie gehauft auftreten, die Existenz des Unternehmens gefahrden
konnen. Ebenso kdnnen Bonitatsverschlechterungen bei langjahrigen Kunden






anderen zeigt sich ein reaktives Verhalten, wenn eine Bonitatsprufung erst
und damit Zahlungsschwierigkeiten des Kunden offensichtlich geworden sind

vorliegen. Eine reaktive Bonitatspriufungspolitik vernachlassigt jedoch den
wichtigen Aspekt der Risikoprophylaxe vollstandig.
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tungen und im Verkehr und NachrichtenUbermittlungsgewerbe, die relativ nied-
rige Vorleistungsquoten aufweisen, sind Bonitatsprifungen mit einem Anteil
von 71,6 % bzw. 72,7 % nur unterdurchschnittlich verbreitet.

Abbildung 15: Verbreitungsgrad von Bonitatsprufungen nach Wirtschaftsberei-
n

in %

-

Die wirtschaftsbereichsbezogenen Unterschiede zeigen sich nicht nur hinsicht-
lich des allgemeinen Verbreitungsgrads von Bonitatspriafungen, sondern wir-
ken sich auch auf die Ausgestaltung der Bonitatsprifung aus. Eine regelmafig
wiederkehrende Prifung aller Kunden auf ihre Zahlungsfahigkeit erfolgt noch
am ehesten im Grol3handel, wo rd. ein Viertel der Unternehmen eine perma-
nente Prufung aller Kunden installiert haben. Auch im Bereich Verkehr und
Nachrichtentibermittiung (18,9 %) und im verarbeitenden Gewerbe (16,2 %) ist
im Vergleich der Wirtschaftsbereiche eine Uberdurchschnittliche Nutzung von
permanenten Uberprifungen zu verzeichnen, wenngleich der Nutzungsgrad
absolut betrachtet gering ist. Im Handwerk und im Dienstleistungsbereich ist
die regelmaliig wiederholte Prifung aller Kunden eher die Ausnahme; nur in
jeweils rd. jedem zehnten Unternehmen findet sich diese umfassende, syste-
matische Risikoeinschatzung. Dabei spielt die Unternehmensgrofie eine we-
sentliche Rolle. Der Anteil von Unternehmen mit regelmafiger Bonitatsprifung
steigt - wenn auch nicht stetig - mit zunehmender Unternehmensgrolie an, was
erklart, dass in kleinbetrieblich strukturierten Wirtschaftsbereichen komplexere
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und systematische Prufungen finanziell und personell kaum zu implementieren
sind.

Tabelle 31: Art der Ausgestaltung von Bonitatsprifungen nach Wirtschaftsbe-
reichen in %

Art der Bonitatsprifung
Wirtschaftsbereich i
regelmafig fir  nur fir Neu- fquLfaI![\_Nelste fallweise und
alle Kunden kunden ur DesUMmMie ¢, Neukunden
Kunden
Verarbeitendes
Gewerbe 16,2 59,6 13,7 10,5
Handwerk 11,1 54,2 22,9 11,8
Dienstleistungen 10,5 51,3 24 .4 13,8
GrofRhandel 24,6 58,0 3,8 13,6
Verkehr und Nachrich-
tentbermittlung 18,9 54 1 16,2 10,8
Baugewerbe 14,6 61,3 14,8 9,3
Insgesamt 15,0 57,0 16,5 1,5
n =826 0 IfM Bonn

Mit zunehmender Mitarbeiterzahl steigen Ublicherweise auch die finanziellen
und personellen Ressourcen eines Unternehmens, aber auch die Kundenan-
zahl und das finanzielle Risiko und damit der Bedarf fur eine Risikoevaluation.
Dies findet seine Bestatigung darin, dass der Nutzungsgrad von Kreditwurdig-
keitsanalysen mit zunehmender Unternehmensgrof3e stetig ansteigt von
64,6 % in der kleinsten auf 93,2 % in der Groftenklasse mit 100 und mehr Be-
schaftigten.

In welcher Form Bonitatsprifungen vorgenommen werden hangt ebenso von
der UnternehmensgrofRe ab. Kleine Unternehmen bis 9 Beschaftigte entschei-
den sich aufgrund ihrer begrenzten personellen und finanziellen Mdglichkeiten
typischerweise fir die ausschlieBlich fallweise Uberprifung einzelner Kunden.
Unternehmen mit 10 bis 99 Beschaftigten gehen eher zu einer Kombination
aus fallweiser Uberprifung und gleichzeitiger Kontrolle von Neukunden Uber.
Fur Unternehmen mit 100 und mehr Beschaftigten gewinnt hingegen die re-
gelmalige Prufung der Kundenbonitat an Bedeutung.
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Abbildung 16: Verbreitungsgrad von Bonitatsprifungen nach Beschaftigten-
grolRenklassen

bis 4 %///////////////////% -

Die Durchfihrung und Ausgestaltung von Bonitatsprufungen hangt auch von
der Kundenstruktur ab. So nehmen Unternehmen, deren Abnehmerkreis sich
ausschlieRlich aus privaten Kunden, d.h. privaten Haushalten und Unterneh-
men zusammensetzt, mit einem Anteilswert von 70,7% deutlich seltener Boni-
tatsprufungen vor als dies bei anderen Kundenstrukturen der Fall ist. Unter-
nehmen mit dieser Kundenstruktur sind in vorleistungsintensiven Wirtschafts-
bereichen, die einen groReren Bedarf fur Bonitatsprufungen aufweisen, relativ
selten anzutreffen. Reine Zulieferbetriebe fuhren nach den Befragungsbefun-
den wesentlich haufiger regelmaRige Uberpriifungen von Neukunden (66,4 %)
durch als Unternehmen mit gemischter Kundenstruktur. Letztere konzentrieren
sich starker auf fallweise Kontrollen, sei es nur in bestimmten Fallen oder in
Erganzung zur Prifung von Neukunden.
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Tabelle 32: Ausgestaltung von Bonitatsprifungen nach BeschaftigtengrofRen-
klassen in %

Bonitatsprifung
Unéerne#p;t.er][ mit regelmaRig fir  nur fir Neu- fqurbfall[\./veiS? fallweise und
-~ beschattigten alle Kunden kunden ur DeSMmIE — ¢4r Neukunden
Kunden

bis 4 10,8 60,8 27,0 1,4
5-9 7.8 56,2 28,1 7.9
10-19 14,3 56,1 14,4 15,2
20-49 15,7 54,0 19,4 10,9
50-99 15,0 57,8 12,7 14,5
100 und mehr 22,7 57,4 6,4 13,5
Insgesamt 15,0 57,0 16,5 11,5
n=2813 0 IfM Bonn

Auch das Unternehmensalter wirkt sich tendenziell auf die Einsatzhaufigkeit
von Bonitatspriifungen aus. Altere Unternehmen nehmen sie etwas haufiger
vor (82,3%) als jungere (78,4%). Nach der Ausgestaltung konzentrieren sich
jungere Unternehmen auf die Bonitatsprifung von Neukunden. Diese Be-
schrankung ist bei 63,2% der jungeren, jedoch nur bei 55,6% der alteren Un-
ternehmen festzustellen, was darauf zurtickzuflhren ist, dass sich bei jungeren
Unternehmen noch keine langfristigen Geschéaftsbeziehungen entwickeln konn-
ten und der Kundenstamm sich in der Regel noch herausbildet.

5.5.1.1.2 Genutzte Informationsquellen

Wichtigste Informationsquelle fir Bonitatsprifungen sind die Inkasso-
Unternehmen. Mehr als die Halfte der Unternehmen holt Uber sie Auskinfte
Uber die finanzielle Lage ihrer (potentiellen) Kunden ein. Die Befragten nutzen
damit eine externe Informationsquelle, die in der Regel zuverlassige Informati-
onen Uber das bisherige Zahlungsverhalten von Kunden liefern kann, sofern
sie Daten Uber den angefragten Kunden gesammelt hat. Die Mehrzahl der Un-
ternehmen stuft damit die Qualitat dieser kostenpflichtigen Informationen hoch
ein. Die Kosten belaufen sich bei Einzelanfragen auf 200 bis 400 DM; im Falle
einer Mitgliedschaft erfolgt die Informationsabgabe kostenfrei, jedoch fallt ein
jahrlicher Mitgliedsbeitrag an. Dieser ist von verschiedenen Faktoren wie z.B.
der Umsatzhohe abhangig, als Richtwert mag ein Betrag von 800 DM gelten.

Mit jeweils ca. 38 % werden Auskunfte zur Finanz- und Ertragslage von Kun-
den aus dem geschaftlichen Umfeld eingeholt, namlich von befreundeten oder
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verbundenen Unternehmen sowie von Banken. Befreundete oder verbundene
Unternehmen erteilen Auskinfte i.d.R. kostenfrei, die Informationsqualitat diffe-
riert jedoch sehr stark, da es sich hierbei nicht um systematisch gesammelte
und nach einheitlichen Kriterien auswertbare Informationen handelt, sondern
eher um subjektive Einschatzungen. Die Bereitschaft von Unternehmen, sen-
sible Informationen preis zu geben, durfte als nicht sehr hoch einzustufen sein,
da eine Belastung der eigenen Geschaftsbeziehungen vermieden werden soll.
Dies trifft grundsatzlich auch auf Banken zu, die aufgrund ihrer Geschaftsbe-
ziehung zum jeweiligen Kunden die Informationen eher allgemein halten wer-
den.

Ebenfalls ca. 38 % der Befragten geben als Informationsquelle die eigene Ge-
schaftserfahrung und Intuition an. In diesem Befund spiegelt sich die zentrale
Bedeutung des Unternehmers in mittelstandischen Unternehmen wider, die
aus der engen Verbindung von Unternehmen und Inhaber erwachst, der fur
alle unternehmensrelevanten Entscheidungen verantwortlich zeichnet. Die An-
wendung betriebswirtschaftlicher Methoden zur Informationsgewinnung wird in
kleinen und mittleren Unternehmen bekanntlich haufig durch persdnliche Erfah-
rungswerte und Intuition des Unternehmers ersetzt. Die Zuverlassigkeit und
Qualitat von intuitiven Einschatzungen und subjektiven Erfahrungen ist schwer
beurteilbar, da sie vom Einzelfall abhangt. Aus betriebswirtschaftlicher Sicht ist
es jedoch nicht als vorteilhaft zu werten, dass 6,6 % der Unternehmen, die Bo-
nitatsprufungen durchfuhren, ausschlieBlich auf Geschaftserfahrung und Intui-
tion setzen. In diesen Fallen handelt es sich auf jeden Fall nicht um eine Boni-
tatsprifung im eigentlichen Sinne.

Das eigene Rechnungswesen wird von rd. einem Viertel der antwortenden Un-
ternehmen als Informationsquelle genutzt. Bei bereits bestehenden Geschafts-
beziehungen kann ein aussagekraftiges Rechnungswesen fundierte Hinweise
zu Anderungen im Zahlungsverhalten des jeweiligen Kunden geben. Da aber
lediglich bereits eingetretene Veranderungen feststellbar sind, ist die prophy-
laktische Wirkung dieses Instrumentes jedoch eingeschrankt.
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Abbildung 17: Informationsquellen fur Bonitatsprifungen (Mehrfachnennun-
gen)

in %

A skiinfto von %///////////////////////////////////////////////////////////% 55.6
efre %%//////////////////////////////////////% 386

Ausklnfte des AulRendienstes werden von 12,7 % der Unternehmen der Boni-
tatsprifung zugrunde gelegt. Grundsatzlich kénnen Aullendienstmitarbeiter
durch ihren engen, personlichen Kontakt zum Kunden seine Verhaltensande-
rungen registrieren und seine wirtschaftliche Situation grob einschatzen, die
Beurteilung ist aber grundsatzlich subjektiver Natur. Das geringe Ausmal} der
Inanspruchnahme dieser Informationsquelle erklart sich aber nicht primar aus
der Qualitat dieses Informationsinstrumentes, sondern allein aus dem Um-
stand, dass viele Unternehmen eben keinen AufRendienst haben.

Schufa-Auskinfte ziehen 11,9 % der befragten Unternehmen zu Rate. Die
Schufa stellt ausschlieldlich finanzielle Informationen Uber Privatpersonen zur
Verfugung. Die Auskunftserteilung ist an die Zustimmung der betreffenden Per-
son gebunden. Dies erklart - neben der Tatsache, dass die Zulieferer und un-
ternehmensnahen Dienstleister keine oder nur wenige Geschaftsbeziehungen
zu privaten Haushalten unterhalten -, dass diese Informationsquelle ver-
gleichsweise selten genutzt wird. Sonstige Informationsquellen werden von
7,6 % der Befragten herangezogen. Vorrangig handelt es sich hier um Aus-
kinfte von Kreditversicherungsunternehmen.
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Unternehmen kdnnen bei der Bonitatspriufung ihrer Kunden im Gegensatz zu
Banken selten auf interne Erfolgs- und Finanzdaten des Kunden zurickgreifen,
sondern mussen sich auf extern zugangliche Informationen oder Beobachtun-
gen beschranken, deren Aussagegehalt eingeschrankt ist. Um ein realitatsna-
hes Abbild der wirtschaftlichen Situation des Kunden zu erhalten, ist es daher
zumeist erforderlich, mehrere Informationsquellen heranzuziehen.

Tabelle 33: Anzahl von Informationsquellen flr die Bonitatsprifung - Vertei-
lung und Mittelwerte nach BeschaftigtengroRenklassen - in %

Unternehmen mit Anzahl genutzter Informationsquellen Mittel-
... Beschéftigten 1 2 3 4 5 6 wert
bis 4 51,6 27,9 17,2 3,3 - - 1,7
5-9 33,9 29,1 29,1 71 0,8 - 2,1
10-19 24,5 38,0 23,9 10,4 1,8 1,2 2,3
20-49 33,1 32,6 19,4 10,3 4,1 0,4 2,2
50 - 99 18,5 32,0 25,8 15,7 4,5 3,4 2,7
100 u.m. 19,9 35,1 29,1 13,9 1,3 0,7 2,4
Insgesamt 29,5 32,7 23,9 10,5 2,4 1,0 2,3

n =983 0 IfM Bonn

Die Uberwiegende Mehrheit der befragten Unternehmen greift daher auf mehr
als eine Informationsquelle zurlck: 32,7 % der befragten Unternehmen ver-
wenden zwei verschiedene Informationsquellen zur Prufung der Finanz- und
Erfolgslage ihrer Kunden, 23,9 % stutzen ihre Bonitatsprafung auf drei unter-
schiedliche Informationsquellen und 10,5 % holen Informationen von vier ver-
schiedenen Quellen ein. Lediglich 29,5 % beschranken sich ausschliefdlich auf
eine einzige Informationsquelle. Diese Beschrankung geht insbesondere auf
die Uberdurchschnittlichen Anteilswerte kleiner Unternehmen mit bis zu 4 Be-
schaftigten zurick. So basiert die Bonitatsprufung bei gut der Halfte dieser Un-
ternehmen nur auf der Auswertung von Informationen aus einer einzigen In-
formationsquelle. Infolge des mit der Gewinnung und der Verarbeitung von In-
formationen verbundenen personellen und finanziellen Aufwandes ist ein signi-
fikanter Unterschied hinsichtlich der Anzahl der verwendeten Informationsquel-
len fur die Beschaftigtengrolienklassen feststellbar. Dieser druckt sich auch in
den entsprechenden Durchschnittswerten aus. Wahrend Unternehmen mit bis
zu 4 Beschaftigten durchschnittlich nur 1,7 Quellen nutzen, greifen Unterneh-
men mit 50 bis 99 Mitarbeitern oder 100 und mehr Mitarbeitern fir die Kredit-
wurdigkeitsprifung auf durchschnittlich 2,7 bzw. 2,4 Informationsquellen zu.
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Tabelle 34: Anzahl von Informationsquellen flr die Bonitatsprifung - Vertei-
lung und Mittelwerte nach Wirtschaftsbereichen - in %

Wirtschaftsbereich Anzahl genutzter Informationsquellen Mittel-
1 2 3 4 5 6 wert
Verarbeitendes
Gewerbe 31,5 25,9 26,7 11,6 3,0 1,3 2,3
Handwerk 33,2 38,3 22,3 4.1 1,0 1,0 2,0
Dienstleistungen 33,2 33,7 22,4 9,3 1,0 0,5 2,1
Grof3handel 18,0 36,0 25,8 14,6 4.5 1,1 2,6
Verkehr und Nach-
richtenlibermittlung 22,0 31,7 14,6 29,3 2,4 0,0 2,6
Baugewerbe 20,8 43,8 19,8 11,5 3,1 1,0 2,4
Insgesamt 29,5 32,7 23,9 10,5 2,4 1,0 2,3
n=1.001 © IfM Bonn

Ebenfalls signifikant sind die Unterschiede in der Anzahl der verwendeten In-
formationsquellen nach Wirtschaftsbereichen. Handwerks- und Dienstleis-
tungsunternehmen nutzen mit Durchschnittswerten von 2,0 bzw. 2,1 die we-
nigsten Informationsquellen. Dementsprechend sind die Anteile von Unter-
nehmen, deren Bonitatsprufung nur auf einer oder zwei Informationsquellen
basiert, im Handwerk und in den Dienstleistungen am hochsten. In diesen bei-
den Wirtschaftsbereichen sind also nicht nur Bonitatsprifungen weniger ver-
breitet als in den anderen betrachteten Wirtschaftsbereichen, sondern sie wer-
den auch seltener regelmaldig durchgefuihrt und stutzen sich auf eine schmale-
re Basis. Das Baugewerbe und das verarbeitende Gewerbe liegen mit durch-
schnittlich 2,3 genutzten Informationsquellen auf der HOhe des Gesamtdurch-
schnitts fur alle Wirtschaftsbereiche. Unternehmen des Grof3handels und des
Wirtschaftsbereichs Verkehr und Nachrichtenubermittiung stellen ihre Boni-
tatsprufungen mit durchschnittlich 2,6 herangezogenen Informationsquellen auf
die breiteste Grundlage.
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Tabelle 35: Informationsquellen fir die Bonitatsprifung nach Beschaftigten-
groRenklassen in % (Mehrfachnennungen)

Unternehmen mit ... Beschaftigten

Informationsquelle . Ins-
bis 4 5-9 9-10 20 -49 50-99 100 u.m. gesamt

Auskinfte von Inkas-

so-Unternehmen 34,4 42,9 48,5 53,7 74,2 72,8 55,7

Auskiinfte von be-

freunde-

ten/verbundenen Un- 36,9 55,6 46,6 33,9 371 25,2 38,4

ternehmen

Erfahrung oder Intuiti-

on des Unternehmers 50,0 40,5 37,4 34,7 34,8 34,4 37,8

Bankauskiinfte 221 29,4 41,7 41,3 43,8 44 .4 38,4

Eigenes Rechnungs-

wesen 15,6 22,2 19,6 21,9 36,5 27,8 24,3

Eigener Aullendienst 2,5 5,6 141 11,2 20,8 17,9 12,6

Schufa-Auskiinfte 7.4 7,9 14,7 14,0 11,8 12,6 11,9

Sonstige 3,3 6,3 8,0 10,3 6,7 8,6 7,6

n =982 0 IfM Bonn

Auch fur die Nutzungsintensitat der einzelnen Informationsquellen zeigen sich
deutliche Groleneinflusse. Fur kleine Unternehmen mit bis zu 4 Mitarbeitern
steht als Informationsquelle die Erfahrung des Unternehmers eindeutig im Vor-
dergrund. Die Halfte dieser Unternehmen vertraut bei der Bonitatsbeurteilung
auf die Intuition des Geschaftsfuhrers, 18,1 % verlassen sich sogar ausschliel3-
lich auf sie. Dieser Befragungsbefund spiegelt den in kleinen Unternehmen
sehr engen Kontakt des Unternehmers zu seinen Kunden wider. Bereits bei
Unternehmen mit 5 bis 9 Beschaftigten verliert die Intuition des Unternehmers
an Bedeutung zu Gunsten von Auskunften befreundeter oder verbundener Un-
ternehmen. Ab der GroRenklasse 10 bis 19 Beschaftigte gewinnen der eigene
AulBendienst, Banken oder Inkasso-Unternehmen als Informationsquellen an
Gewicht, wahrend der Stellenwert der Intuition des Geschaftsfuhrers oder Aus-
kunfte anderer Unternehmen kontinuierlich sinken. Mit steigenden Auftragszah-
len und wachsendem Kundenkreis vertrauen die Unternehmen zunehmend
eher formellen und professionellen als informellen oder intuitiven Informatio-
nen. Dies verursacht zwar hohere Informationsbeschaffungskosten, gewahr-
leistet jedoch auch eine hohere Informationssicherheit.

Erwartungsgemal} verfugen groflere Unternehmen mit 50 und mehr Beschaf-
tigten am haufigsten Uber ein ausgebautes Rechnungswesen und einen eige-
nen Auldendienst, so dass sie auch am ehesten auf diese betriebsinternen In-
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formationsquellen Ruckgriff nehmen kdénnen. Auch Banken und Inkasso-
Unternehmen gewinnen fir die Informationsbeschaffung mit steigender Unter-
nehmensgroRe an Bedeutung, was fur eine fortschreitende Professionalisie-
rung der Informationsbeschaffung spricht.

Tabelle 36: Informationsquellen fur die Bonitatsprifung nach Wirtschaftsberei-
chen in % (Mehrfachnennungen)

Verkehr
Verarbei- Dienst- u. Nach-
Informationsquelle tendes Hand- leistun- Grofi- richten- ~ D5auge- Ins-
Gewerbe  Werk gen handel iiber- werbe gesamt
mittlung
Ausknfte von Inkas-
so-Unternehmen 62,8 38,9 48,8 66,3 57,5 62,5 55,7
Auskinfte von be-
freunde-
ten/verbundenen Un- 30,2 51,3 36,6 43,8 57,5 39,6 38,4
ternehmen
Erfahrung oder Intuiti-
on des Unternehmers 32,1 43,5 44 4 30,3 32,5 45,8 37,8
Bankauskiinfte 45,0 33,2 27,8 36,6 27,5 45,8 38,4
Eigenes Rechnungs-
wesen 25,6 16,6 23,9 28,1 47,5 21,9 24,3
Eigener Aufendienst 17,8 2,6 10,7 29,2 50 4,2 12,6
Schufa-Auskliinfte 11,9 10,9 13,7 10,1 15,0 10,4 11,9
Sonstige 7,3 7,8 6,8 14,6 2,5 5,2 7,6
n=1.001 0 IfM Bonn

Unternehmen des Grol3handels, des verarbeitenden Gewerbes und des Bau-
gewerbes greifen am ehesten auf die Leistungen gewerbsmafiger Anbieter
von finanzwirtschaftlichen Informationen Uber Geschaftspartner wie Inkasso-
Unternehmen und Banken zu. Die Nutzung von betriebsinternen Informations-
quellen wie eigenes Rechnungswesen oder eigener Auldendienst hangt von
den jeweiligen Kundenspezifika und der Organisationsstruktur ab. So ist der
Ruckgriff auf das eigene Rechnungswesen nur bei einem festen Kundenstamm
sinnvoll, was bei den befragten Unternehmen insbesondere im Bereich Ver-
kehr und Nachrichtenubermittlung der Fall ist, ein eigener Aul3endienst, der
Informationen Uber die wirtschaftlichen Verhaltnisse von Kunden beisteuern
kann, ist im Grof3handel und im verarbeitenden Gewerbe am ehesten anzutref-
fen. Folgerichtig ist im Handwerk, in den Dienstleistungen und im Baugewerbe,
die seltener Uber einen AufRendienst verflUgen oder seltener langjahrige Ge-
schaftspartner haben, der Stellenwert von informellen internen und externen
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Informationsquellen wie Unternehmererfahrung deutlich héher als in anderen
Wirtschaftsbereichen.

Welche Informationsquellen genutzt werden, hangt auch von der Kundenstruk-
tur ab. Zahlen private Haushalte zur Kundschaft, so wird seltener auf institutio-
nalisierte, externe Informationsanbieter zurlckgegriffen, da das jeweilige Ein-
zelrisiko die Informationskosten vermutlich kaum rechtfertigt, so dass sich zur
Beurteilung der Bonitat von Privatpersonen der Unternehmer haufiger auf sei-
ne Intuition und Erfahrungen befreundeter Unternehmer verlassen muss. Das
Unternehmensalter spielt fir die Nutzung von Informationsquellen nur insofern
eine Rolle, als altere Unternehmen Uber einen Erfahrungsschatz und Lernwis-
sen verfligen und daher alle Informationsquellen etwas starker nutzen.

5.5.1.2 Organisationsgestaltung
5.5.1.2.1 Betriebliche Regelungen zur Einraumung von Zahlungszielen

Unter Regelungen zur Einraumung von Zahlungszielen sind betriebsinterne
Festlegungen einheitlicher Vorgehensweisen zu verstehen, die Grundlage fur
die Gewahrung und Laufzeit von Handelskrediten bilden. Durch eindeutige ge-
schaftspolitische Grundsatze und klare organisatorische Regelungen werden
sowohl die Rechnungserstellung als auch die sich anschlieRende Kontrolle des
Zahlungseingangs erleichtert. Bei rd. 10 % der Unternehmen ist die Einrau-
mung von Zahlungszielen nicht geregelt. Dabei handelt es sich in erster Linie
um kleine Unternehmen der Bereiche Handwerk, Dienstleistungen und Verkehr
und Nachrichtentubermittlung.

Zumindest Uber die grundsatzliche Regelung, dass Zahlungsziele generell ent-
sprechend den Gepflogenheiten der jeweiligen Branche eingeraumt werden,
verfugt ein Drittel der befragten Unternehmen. Diese allgemeine Regel findet
insbesondere Anwendung im Baugewerbe und im Handwerk, die haufig ihre
Leistungen fur offentliche Kunden nach den stark reglementierten Vergabebe-
stimmungen erbringen. Der Befund korrespondiert auch mit dem oben darge-
stellten Ergebnis, dass sowohl Handwerk als auch Baugewerbe nur relativ sel-
ten langere als die branchenublichen Zahlungsziele einraumen.
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Tabelle 37: Verbreitungsgrad und Ausgestaltung von Regelungen zur Einrau-
mung von Zahlungszielen nach Wirtschaftsbereichen in %

Regelung zu Zahlungszielen
Wirtschafts- Branchenubliche Branchenubliche
bereich Brancheniibliche Fristen wefden Fristen wefden .
: stets gewahrt, stets gewahrt, | Keine Regelung
Fristen werden . . .. )
. Uber Abweichun- Uber Abweichun-
stets gewahrt . .
gen entscheidet gen entscheiden
der Geschafts- befugte Mitarbei-
fUhrer ter

Verarbeitendes
Gewerbe 28,2 47 4 17,3 7.1
Handwerk 41,8 33,1 9,2 15,8
Dienstleistung 31,1 39,4 13,8 15,7
GrofRhandel 34,0 40,4 20,2 5,4
Verkehr u. Nach-
richtentbermitt-
lung 38,2 38,2 9,1 14,4
Baugewerbe 43,5 43,5 5,2 7.8
Insgesamt 33,9 41,3 13,7 11,1
n=1.234 0 IfM Bonn

Gut jedes zweite Unternehmen trifft neben diesem Grundsatz geschaftspoliti-
sche Regelungen daruber, wer uber Abweichungen von den Ublicherweise ge-
wahrten Zahlungszielen entscheiden darf. Erwartungsgemaf ist die Entschei-
dung Uber Ausnahmen vom Allgemeingrundsatz weit Uberwiegend dem Ge-
schaftsfuhrer selbst vorbehalten, da in kleinen Unternehmen kaum Delegati-
onsmadglichkeiten von geschaftspolitischen Entscheidungsbefugnissen vorhan-
den und gewollt sind. Nur bei 13,7 % der befragten Unternehmen wurden sol-
che Befugnisse einem Mitarbeiter Ubertragen. Insgesamt betrachtet steigt der
Anteil von Unternehmen mit komplexeren Regelungen mit zunehmender Un-
ternehmensgrofle an, der Entscheidungsvorbehalt des Geschaftsfuhrers er-
fahrt in Unternehmen mit 100 und mehr Beschaftigten einen deutlichen Ruck-
gang zu Gunsten der Delegation der geschaftspolitischen Befugnisse uber in-
dividuelle Zahlungszielvereinbarungen an einzelne Mitarbeiter. Dies ist ver-
standlich, da mit steigender Unternehmensgrdolie eine zunehmende Arbeits-
Uberlastung des Geschaftsfuhrers mit Einzelfallentscheidungen einhergeht.
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Tabelle 38: Verbreitungsgrad und Ausgestaltung von Regelungen zur Einrau-
mung von Zahlungszielen nach Beschaftigtengrofienklassen in %

Regelung zu Zahlungszielen
Unternehmen Branchenibliche Branchenlbliche
mit ... A Fristen werden Fristen werden
Beschéftigten Brgnchenubllche stets gewahrt, stets gewahrt, | Keine Regelung
Fristen werden . . . .
" Uber Abweichun- Uber Abweichun-
stets gewahrt . .
gen entscheidet gen entscheiden
der Geschafts- befugte Mitarbei-
fUhrer ter
bis 4 38,7 32,5 5,2 23,6
5-9 35,1 43,1 57 16,1
10-19 34,8 40,8 14,4 10,0
20-49 37,9 45,0 10,6 6,5
50-99 26,6 48,7 18,1 6,6
100 und mehr 28,4 35,8 30,9 4,9
Insgesamt 33,9 41,3 13,7 11,1
n=1.209 0 IfM Bonn

Regelungen mit einem Entscheidungsvorbehalt des Geschéaftsfihrers finden
sich Uberdurchschnittlich haufig im Baugewerbe, das nach vorgehenden Be-
funden am seltensten individuelle, einzelfallbezogene Vereinbarungen zu Zah-
lungszielen gewahrt. Im Grof3handel und im verarbeitenden Gewerbe, die sehr
haufig bestimmten Kunden Sonderkonditionen gewahren, sieht die Kompe-
tenzregelung ebenso Uberdurchschnittlich haufig einen Entscheidungsvorbe-
halt durch den Geschaftsfuhrer vor, in diesen beiden Wirtschaftsbereichen wird
aber auch aufgrund der Vielzahl der Sonderfalle am ehesten die Entschei-
dungsbefugnis auf einzelne Mitarbeiter Ubertragen.

5.5.1.2.2 Hochstgrenzen fiir die Gesamtsumme offener Rechnungen

Eine einfache, aber dennoch wirksame Malinahme zur Begrenzung des Aus-
fallrisikos bietet die Moglichkeit, Hochstgrenzen flr die Gesamtsummen offener
Rechnungen je Kunde festzulegen. Diese Malinahme stellt sicher, dass ein
Zahlungsverzug oder ein Forderungsausfall eines einzelnen Kunden in den
vom Unternehmen selbst bestimmten, als tragfahig angesehenen Grenzen und
damit kalkulierbar bleibt. Dieses Instrument ist bei den befragten Unternehmen
relativ weit verbreitet. Insgesamt versuchen 43,6 % der Unternehmen durch
Begrenzung des maximalen Kreditvolumens je Kunde das jeweilige Einzelrisi-
ko auf ein tragfahiges Mal} einzuschranken. Vorrangig findet diese Siche-
rungsmafnahme Anwendung im Grofshandel und im verarbeitenden Gewerbe,
wo 73,4 % bzw. 52,1 % der Unternehmen diese Regelung praktizieren. In die-
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sen beiden Wirtschaftszweigen ist das Anwendungspotential am groften, da
es sich haufig um gewerbliche Kunden mit regelmafiger Auftragsvergabe han-
delt. Mit der Begrenzung von Handelskrediten auf einen bestimmten Hochstbe-
trag lasst sich verhindern, dass bei fortlaufenden Geschaftsbeziehungen die
offenen Einzelrechnungen an den jeweiligen Geschaftspartner zu einer Sum-
me auflaufen, die das vom Unternehmen gesetzte Risikomal} Ubersteigt.

Tabelle 39: Nutzungsgrad und Ausgestaltung von Hochstgrenzen fur die Ge-
samtsumme offener Rechnungen je Kunde nach Wirtschaftsberei-

chen in %
Kreditlimit davon Kreditlimit ... (n = 529)
Wirtschaftsbereich vorhanden fur alle Kunden individuell nach individuell nach
gleich Bonitatsprifung Intuition
Verarbeitendes 52,1 5 1 66,5 28.4
Gewerbe
Handwerk 33,7 13,1 35,7 51,2
Dienstleistungen 29,9 7,0 43,0 50,0
GrofRhandel 73,4 3,0 68,7 28,3
Verkehr und Nach- 46,4 12,5 58,3 29,2
richtenibermittlung
Baugewerbe 40,9 10,6 70,2 19,2
Insgesamt 43,6 7.3 58,0 34,7
n=1.226 0 IfM Bonn

Uberdurchschnittlich haufig bestehen derartige Hochstgrenzen im Handwerk
und im Dienstleistungssektor. In diesen Bereichen kommt diese risikobegren-
zende Malnahme mit 33,7 % bzw. 29,9 % der befragten Unternehmen kaum
zum Tragen, was z.T. daran liegt, dass das Auftragsvolumen je Kunde stark
schwankt, was die Festlegung von Hochstgrenzen schwierig macht. Ferner
sind fur diese Wirtschaftsbereiche haufig Werkleistungen typisch, die mit Vor-
leistungspflicht verbunden sind. Daher wird es nicht immer moglich sein, unib-
liche Abschlags- oder Tranchenzahlungen zu vereinbaren, Hochstgrenzen wir-
ken hier eher in die Richtung, einen Auftrag anzunehmen oder abzulehnen.
Unternehmen, die sich keine Hochstgrenzen fur das maximale Kreditvolumen
an einen einzelnen Kunden auferlegt haben, gehen allgemein ein héheres Ri-
siko ein, da letztlich die individuelle wirtschaftliche Situation des Unternehmens
ausschlaggebend dafir ist, welches Einzelrisiko maximal verkraftbar ist.

Die konkrete Festlegung von Ho6chstgrenzen erfolgt bei der Uberwiegenden
Mehrheit der Unternehmen kundenindividuell, nur 7,3 % setzten starre, fur alle
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Kunden gleich hohe Betrage fest. Als Maldstab fur die individuelle Festlegung
dient bei 58,0 % der Unternehmen das Ergebnis der Bonitatsprufung. Gut ein
Drittel der Unternehmen verlasst sich bei der kundenindividuellen Limitsetzung
auf die Intuition des Unternehmers oder des Kundenbetreuers.

Die Methode einer kundenindividuellen Begrenzung des maximalen Kreditvo-
lumens nach den Ergebnissen der Bonitatsprifung findet am haufigsten im
Baugewerbe Anwendung, ferner im verarbeitenden Gewerbe und im Grofl3han-
del, was damit korrespondiert, dass in diesen Wirtschaftsbereichen Kreditwir-
digkeitsprifungen am weitesten verbreitet sind. Auf die Intuition des Unter-
nehmers oder Kundenbetreuers sind Uberwiegend die Handwerks- und Dienst-
leistungsunternehmen angewiesen, die relativ selten Bonitatsprifungen vor-
nehmen.

Tabelle 40: Nutzungsgrad und Ausgestaltung von Hochstgrenzen fur die Ge-
samtsumme offener Rechnungen je Kunde nach Beschéftigten-
groRenklassen in %

Unternehmen mit Kreditlimit davon Kreditlimit ... (n = 518)
... Beschaftigten vorhanden  fiir alle Kunden individuell nach individuell nach
gleich Bonitatsprifung Intuition

bis 4 33,5 21,0 29,0 50,0

5-9 36,8 14,3 41,3 44 4
10-19 41,6 4.8 47,6 47,6
20-49 48,2 6,1 56,8 37,1

50 - 99 48,2 1,1 78,9 20,0

100 und mehr 51,9 2,4 82,1 15,5
Insgesamt 43,6 7,3 58,0 34,7
n=1.200 0 IfM Bonn

Risikobegrenzende MalRnahmen in Form der Limitfestlegung fur Handelskredi-
te je Kunde werden desto haufiger ergriffen, je grolRer das Unternehmen ist.
Mit wachsender GroRe und damit zunehmendem Bedarf nach Bonitatspriufun-
gen werden auch die Volumenbegrenzungen auf Basis der Bonitatsprufung
getroffen. Umgekehrt gilt, je kleiner das Unternehmen ist und je seltener Boni-
tatsprifungen durchgefluhrt werden, desto seltener werden Hochstbetrage fur
Handelskredite kundenindividuell festgelegt und desto starker orientiert sich die
Hochstgrenze in Ermangelung geeigneter Informationen an der Unternehmer-
intuition und an einem einheitlichen, starren Richtsatz.
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5.5.1.3 Vertragsgestaltung
5.5.1.3.1 Gewahrung von Skonto

Unter "Skonto" ist ein prozentualer Nachlass auf den Rechnungsbetrag zu ver-
stehen, der dem Kaufer bei Zahlung innerhalb einer bestimmten Frist vom Ver-
kaufer eingeraumt wird. Wirtschaftlich gesehen stellt der Skonto den Preis fur
die Nutzung des Handelskredites dar, der dem Kunden gewahrt wurde. Ziel-
setzung der Skontogewahrung ist es, die Bereitschaft des Kunden zur zlgigen
Rechnungsbegleichung zu erhohen.

Tabelle 41: Skontogewahrung nach BeschaftigtengroRenklassen in %

Unternehmen mit Gewahrung von Skonto
... Beschaftigten stets in Abhéngigkeit nie
vom Einzelfall

bis 4 36,7 23,4 39,9
5-9 38,2 30,0 31,8
10-19 44,6 31,6 23,8
20 -49 53,4 28,9 17,7
50 - 99 51,0 29,7 19,3
100 u.m. 46,8 35,0 18,2
Insgesamt 45,7 29,8 24,5
n=1.169 0 IfM Bonn

Die Gewahrung von Skonto ist bei den Unternehmen des Befragungssamples
relativ weit verbreitet. 45,7 % der befragten Unternehmen gaben an, ihren
Kunden generell Skonto zu gewahren. Weitere rd. 30 % der Unternehmen
raumen Skonto fallweise, z.B. bei bestimmten Kundengruppen oder ab be-
stimmten Rechnungsbetragen, ein. Nur rd. ein Viertel der Unternehmen bietet
generell keine Skontoabzugsmdglichkeiten auf Forderungen aus Liefe-
rung/Leistung an. Die Geschaftspolitik hinsichtlich der Skontomdéglichkeit un-
terscheidet sich stark je nach Unternehmensgrof3e. Die Einsatzhaufigkeit die-
ses Instruments steigt stetig mit der UnternehmensgrofRe an: Wahrend in Un-
ternehmen mit bis zu 4 Beschaftigten der Skontoabzug nur von rd. 60 % als
geschaftspolitisches Instrument zur Einflussnahme auf die Zahlungsdauer ge-
nutzt wird, liegt der Anteil in der GroRenklasse mit mehr als 100 Beschaftigten
bei 91,8 %. GroRere finanzielle Spielrdume und ein héherer Anteil von gewerb-
lichen Kunden konnen hier als Erklarung dienen.
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Gangige Praxis ist die Gewahrung von Skonto insbesondere im verarbeitenden
Gewerbe und im Grof3handel. Rd. 65 % der GroRhandelsunternehmen bzw. rd.
63 % der Unternehmen des verarbeitenden Gewerbes rdumen ihren Kunden
stets Skonto bei Zahlung innerhalb einer bestimmten Frist ein, weitere rd. 26 %
gewahren ihn in Abhangigkeit vom Einzelfall. Neben Branchengepflogenheiten
erklart sich dieser Befund auch aus dem Uberdurchschnittlichen Anteil von ge-
werblichen und 6ffentlichen Abnehmern, die vielfach die Mdglichkeit von Skon-
to zur Bedingung fur ihre Auftragsvergabe machen. Im Handwerk und dem
Baugewerbe ist die Praxis der regelmalligen Skontogewahrung hingegen nicht
sehr weit verbreitet, vielmehr wird in diesen Wirtschaftsbereichen am haufigs-
ten eine individuelle Regelung bevorzugt, d.h. die Skontopolitik ist im Hinblick
auf bestimmte Kundengruppen starker differenziert. In den Wirtschaftsberei-
chen Dienstleistungen und Verkehr und Nachrichtenibermittlung gehort den
Befragungsergebnissen zufolge die Gewahrung von Skonto nicht zu den all-
gemeinen Branchengepflogenheiten. Skonto stellt in diesen Wirtschaftsberei-
chen sowohl allgemein als auch fallweise kein gangiges Instrument zur Be-
schleunigung von Zahlungen dar: Die Halfte der Dienstleistungsunternehmen
bzw. zwei Drittel der Verkehrs- und NachrichtenUbermittlungsunternehmen
raumen ihren Kunden generell kein Skonto ein.

Tabelle 42: Skontogewahrung nach Wirtschaftsbereichen in %

Gewahrung von Skonto
Wirtschaftsbereich stets in Abhéngigkeit nie
vom Einzelfall

Verarbeitendes Gewerbe 62,9 26,0 11,1
Handwerk 41,7 40,9 17,4
Dienstleistungen 25,3 24,2 50,5
GrofRhandel 64,8 26,1 9.1
Verkehr und Nachrichten-

Ubermittlung 12,5 21,4 66,1
Baugewerbe 49,0 38,0 13,0
Insgesamt 45,7 29,8 245
n=1.183 0 IfM Bonn

Fast die Halfte der Unternehmen (45,9%), die auch Angaben zu den einge-
raumten Skontotagen machte, setzt ihnren Kunden eine Frist von 10 Tagen. Gut
ein Viertel der Unternehmen bietet eine langere Frist von 14 Tagen, 17,8% der
Unternehmen gewahren den Skontoabzug bei Zahlung innerhalb von 7 oder 8
Tagen. Damit entfallen insgesamt rd. 90 % aller Falle auf diese drei Zeitraume,
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die somit als Ubliche Skontofristen im Geschaftsverkehr aufgefasst werden
konnen.

Die durchschnittlichen Skontofristen weisen keine starken Abweichungen zwi-
schen den Wirtschaftsbereichen auf. Wirtschaftsbereiche, in denen die Skon-
togewahrung am ehesten zu den allgemeinen Branchengepflogenheiten zahlt,
wie das verarbeitende Gewerbe, der Grolthandel und das Baugewerbe, weisen
mit durchschnittlich 12 bzw. 11 Tagen auch die langste Skontofrist auf. In den
Wirtschaftsbereichen Verkehr und Nachrichtenibermittlung sowie Handwerk
und Dienstleistungen, in denen Skontogewahrung nicht in gleichem Male zu
den allgemeinen Branchenusancen zu rechnen ist, werden mit durchschnittlich
9 Tagen bzw. 10 Tagen die kurzesten Skontofristen gesetzt.

Tabelle 43: Durchschnittlich gewahrte Skontofristen nach Wirtschaftsberei-
chen und BeschaftigtengroRenklassen

Merkmal Durchschnittliche Skontotage
Wirtschaftsbereich

Verarbeitendes Gewerbe 12

Handwerk 10
Dienstleistungen 10
Grolthandel 11

Verkehr und Nachrichtentbermittiung 9
Baugewerbe 11

n =651

Unternehmen mit ... Beschaftigten

bis 4 11

5-9 10

10-19 10

20-49 11

50 - 99 11

100 und mehr 12

Insgesamt 11

n =637 [ IfM Bonn

Nach BeschaftigtengroRenklassen steigen die Skontofristen tendenziell mit
wachsender Unternehmensgrofde geringfugig an. Ausgedehntere finanzielle
Spielraume grolerer Unternehmen und ein steigender Anteil von gewerblichen
Kunden sind ausschlaggebend fur diesen Befund. Kleinstunternehmen mit bis
zu 4 Beschaftigten befinden sich mit durchschnittlich 11 Tagen im Mittelfeld.
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Zwar gewahren sie infolge ihrer knapperen Finanzreserven am haufigsten kur-
ze Skontofristen, andererseits gewahren sie mit 27,6 % uUberdurchschnittlich
haufig einen Skontoabzug bei Zahlungen innerhalb von 14 Tagen und mehr,
was einerseits auf ein ausgepragtes Vertrauensverhaltnis, andererseits auf
fehlende Verhandlungsmacht bzw. auf den Wunsch nach Bindung des Kunden
an das Unternehmen zuriuckzufuhren ist.

5.5.1.3.2 Nutzung von Sicherungsinstrumenten

Mittels der vertraglichen Vereinbarung von Sicherheiten kdnnen sich die Un-
ternehmen in unterschiedlichem Ausmal gegen das Ausfallrisiko einer Forde-
rung schitzen. Da die unterschiedlichen Arten von Sicherheiten nicht gleich
gut fur die Besicherung von bestimmten Forderungen aus Lieferung und Leis-
tung geeignet sind, ist der Verbreitungsgrad der verschiedenen Sicherungsin-
strumente erwartungsgeman dulRerst unterschiedlich.

Tabelle 44: Nutzung von Sicherungsinstrumenten in % (Mehrfachnennungen)

Sicherungsinstrument Nutzung

immer haufig selten nie
Eigentumsvorbehalt 41,4 7.4 9,8 41,4
Verlangerter Eigentumsvorbehalt 15,2 49 10,8 69,1
Herstellerklausel 4.8 2,6 8,0 84,6
Sicherungsiibereignung 0,9 1,5 17,0 80,7
Forderungsabtretung 1,3 3,2 24 1 71,3
Blrgschaften 1,2 11,8 23,9 63,0
Pfandrecht 0,4 0,5 6,1 93,0
Grundschuld 0,3 0,6 9,7 89,5
n=1.238 0 IfM Bonn

Das mit Abstand am starksten verbreitete Sicherungsinstrument ist der (ein-
fache) Eigentumsvorbehalt, der von 58,6 % der befragten Unternehmen einge-
setzt wird. Der Eigentumsvorbehalt beinhaltet eine besondere Abrede im Kauf-
vertrag Uber bewegliche Sachen, durch die sich der Verkaufer das Eigentum
an der verkauften Sache bis zur vollstandigen Bezahlung des Kaufpreises vor-
behalt. Seine Nutzung setzt nicht notwendigerweise einen Vertrag voraus; es
genugt auch eine bei Warenubergabe abgegebene einseitige Erklarung des
Verkaufers, dass er sich das Eigentum vorbehalt. Aufgrund dieser einfachen
und zustimmungsfreien Entstehung des einfachen Eigentumsvorbehalts zahlt
dieses Sicherungsinstrument in der Geschéaftspraxis weitgehend zum Stan-
dard. 41,4 % der befragten Unternehmen sichern ihre Forderungen aus Liefe-
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rung und Leistung immer, weitere 7,4 % haufig durch die Klausel des einfa-
chen Eigentumsvorbehalts ab.

Der einfache Eigentumsvorbehalt vermag den Glaubiger jedoch nicht dagegen
abzusichern, dass bei WeiterverauRerung der mit Eigentumsvorbehalt behafte-
ten Guter an einen gutglaubigen Dritten oder einer Weiterverarbeitung das Ei-
gentum des Glaubigers untergeht. Um sich in diesen Fallen zu schitzen, ist die
Vereinbarung eines verlangerten Eigentumsvorbehaltes maoglich, der eine vor-
weggenommene Ubereignung der durch die Weiterverarbeitung entstandenen
neuen Sache oder eine Abtretung der durch die WeiterveraufRerung entstan-
denen Forderung beinhaltet. Ein verlangerter Eigentumsvorbehalt kann nur
durch einen Vertrag begrindet werden und erfordert die Einhaltung weiterer
Vorschriften. Seine Verbreitung ist folglich deutlich geringer als die des einfa-
chen Eigentumsvorbehalts. So nutzen 30,9 % der befragten Unternehmen
Uberhaupt dieses Sicherungsinstrument, davon jedoch nur knapp die Halfte
regelmanig.

Andere Sicherungsinstrumente als der einfache und verlangerte Eigentums-
vorbehalt werden von den befragten Unternehmen deutlich seltener eingesetzt.
Bargschaften werden zwar von 37 % der befragten Unternehmen zur Absiche-
rung ihrer Forderungen verlangt, jedoch von rd. zwei Drittel nur selten. Die ge-
ringe Verbreitung und die niedrige Nutzungsintensitat von Blrgschaften erklart
sich zum einen aus der Natur des Sicherungsinstruments, die darin besteht,
dass flr die Absicherung der Forderung die Bonitat Dritter dient und damit die
Vermdgensverhaltnisse des Blrgen gepruft werden missen, was im Falle von
Blrgschaften von Privatpersonen eine genaue Bonitatspriufung verlangt. Zum
anderen verursacht eine Burgschaft in den Fallen, in denen sie z.B. von einer
Bank erwirkt wird, eine zusatzliche Kostenbelastung des Schuldners, da sie
nur gegen Gebuhr gewahrt wird.

Forderungsabtretungen und Sicherungsubereignung werden von 28,7 % bzw.
19,3 % der befragten Unternehmen zur Absicherung gegen das Ausfallrisiko
genutzt, wobei diese Arten von Sicherheitsleistungen von den Unternehmen
nur in seltenen Fallen von ihren Kunden verlangt werden, was sich daraus er-
klart, dass beide Instrumente in ihrer Anwendbarkeit nur sehr eingeschrankt
sind. So muss z. B. eine Forderungsabtretung dem betreffenden Schuldner
des Unternehmens angezeigt werden und wird damit gegenuber diesem sicht-
bar. Keine nennenswerte Bedeutung kommt Uber alle Unternehmen betrachtet
den Sicherungsrechten in Form von Herstellerklauseln, Pfandrechten und
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Grundschulden zu. Als wesentliches Hindernis fur ihrer Einrdumung muss bei
Pfandrechten die Pflicht zur Herausgabe des Pfandgutes gesehen werden, bei
Grundschulden die hohen Transaktionskosten zur Bestellung des Sicherungs-
rechts.

Mit Ausnahme von Sicherungsubereignungen und Herstellerklauseln ist die
Nutzung der unterschiedlichen Sicherungsinstrumente in den einzelnen Wirt-
schaftsbereichen signifikant verschieden. Der Eigentumsvorbehalt, sei es in
Form des einfachen oder des verlangerten Vorbehalts, ist als typische Sicher-
heitenstellung im verarbeitenden Gewerbe und im Grol3handel anzusehen.
Mehr als die Halfte der GroRhandelsunternehmen und fast zwei Drittel der Un-
ternehmen des verarbeitenden Gewerbes liefern und leisten an ihre Kunden
stets unter einfachem Eigentumsvorbehalt. Nur 9,6 % bzw. 19,4 % der Unter-
nehmen dieser beiden Wirtschaftsbereiche verzichten ganzlich auf dieses Si-
cherungsinstrument, wahrend in den anderen Wirtschaftsbereichen die ent-
sprechenden Anteile Werte von 46,6 % im Handwerk bis zu 83,6 % im Wirt-
schaftsbereich Verkehr und Nachrichtenlibermittlung erreichen. Die Nutzung
des verlangerten Eigentumsvorbehalts ist etwas schwacher ausgepragt, da
vorrangig fur die Zulieferung an weiterverarbeitende Unternehmen geeignet.
Der verlangerte Eigentumsvorbehalt wird immerhin bei rd. 30 % der Unterneh-
men im verarbeitenden Gewerbe und rd. einem Viertel der GroRhandelsunter-
nehmen "immer" vertraglich vereinbart. Die deutlich hohere Nutzungsintensitat
des einfachen, aber auch des verlangerten Eigentumsvorbehaltes im Grol3-
handel und im verarbeitenden Gewerbe resultiert aus dem Ublichen Leistungs-
angebot dieser Wirtschaftsbereiche. Es werden fast ausschliel3lich Kaufvertra-
ge Uber bewegliche Sachen geschlossen, welche die Voraussetzung fur die
Anwendung von Eigentumsvorbehalten bilden. In den anderen Wirtschaftsbe-
reichen hingegen verschlie3t sich die Nutzung von Eigentumsvorbehalten viel-
fach, da haufig immaterielle Leistungen erbracht werden.

Blrgschaften werden vor allem von Unternehmen des Baugewerbes und des
Handwerks verlangt. Nur 55,8 % bzw. 31,3 % dieser Unternehmen gaben an,
ganzlich auf Burgschaften zur Forderungsabsicherung zu verzichten. 36,5 %
der Bauunternehmen und 18,3 % der Handwerksunternehmen gaben an, dass
sie haufig Burgschaften verlangen. Auch Forderungsabtretungen und Grund-
schulden sind als Sicherungsinstrumente im Baugewerbe starker verbreitet als
in den anderen Wirtschaftsbereichen. So vereinbaren 47 % der Bauunterneh-
men Forderungsabtretungen und 30,4 % Grundschulden zur Begrenzung des
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Ausfallrisikos. Der Einsatz dieser Sicherungsinstrumente erfolgt jedoch bei der
uberwiegenden Mehrheit der Bauunternehmen nur in der Auspragung "selten".

Neben der Wirtschaftsbereichszugehorigkeit Gbt mit Ausnahme der Hersteller-
klauseln und des einfachen Eigentumsvorbehalts, die haufig Standardbestand-
teile der allgemeinen Geschaftsbedingungen sind, auch die Unternehmens-
grolle einen wesentlichen Einfluss auf den Einsatz von Sicherungsinstrumen-
ten aus.

Tabelle 45: Nutzung von Sicherungsinstrumenten nach Wirtschaftsbereichen
fur ausgewahlte Nutzungsintensitaten in % (Mehrfachnennungen)

Verkehr
Sicherungsinstru- Verarbei- Dienst- u. Nach-
oo Hand- : Grol3- ; Bauge- Ins-
ment/Intensitat tendes leistun- richten-
Gewerbe werk gen handel iiber- werbe gesamt
mittlung
Eigentumsvorbehalt
immer 64,5 28,3 24,9 77,7 5,5 13,9 41,4
nie 19,4 46,6 59,2 9,6 83,6 71,3 414
Verlangerter Eigen-
tumsvorbehalt
immer 29,8 5,2 6,3 25,5 - 5,2 15,2
nie 50,5 81,3 81,9 48,9 92,7 84,3 69,1
Sicherungsiiber-
eighung
selten 17,0 15,1 12,2 26,6 10,9 28,7 17,0
nie 79,7 83,7 85,8 72,3 89,1 67,0 80,7
Herstellerklausel
selten 11,7 8,0 4.9 10,6 3,6 3,5 8,0
nie 78,2 85,7 88,9 83,0 96,4 89,6 84,6
Pfandrechte
selten 7,2 2,4 3,8 6,4 7,3 14,8 6,1
nie 92,3 96,4 95,8 89,4 90,9 85,2 93,0
Burgschaften
haufig 8,8 18,3 5,6 3,2 1,8 36,5 11,8
selten 25,3 24,3 17,0 31,9 25,5 28,7 23,9
nie 65,2 55,8 76,4 63,8 72,7 31,3 63,0
Forderungsabtretung
selten 22,9 24,7 16,0 33,0 21,8 41,7 24 1
nie 73,3 71,3 79,2 61,7 70,9 53,0 71,3
Grundschulden
selten 6,9 9,2 5,9 17,0 1,8 27,8 9,7
nie 92,6 90,4 93,8 78,7 98,2 69,6 89,5
n=1.229 0 IfM Bonn
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Tabelle 46: Nutzung von Sicherungsinstrumenten nach BeschaftigtengroRen-
klassen fur ausgewahlte Nutzungsintensitaten in % (Mehrfachnen-

nungen)
Sicherungsinstru- Unternehmen mit ... Beschaftigten Ins-
ment/Intensitat bis 4 5-9 10-19 20-49 50-99 100 u.m. | 9esamt
Eigentumsvorbehalt
immer 32,5 38,5 41,8 42,9 46,7 43,8 41,4
nie 50,8 45,4 42,8 37,2 35,7 39,5 41,4

Verlangerter Eigen-
tumsvorbehalt

immer 6,3 8,0 11,4 17,2 24,6 23,5 10,8

nie 83,8 78,8 70,1 67,0 55,3 59,9 69,1
Sicherungsiiber-
eignung

selten 6,3 40,3 14,4 17,2 26,6 28,0 17,0

nie 92,1 88,5 82,1 80,5 70,4 69,6 80,7
Herstellerklausel

selten 4,7 8,1 9,0 7,5 111 8,1 8,0

nie 88,9 86,7 85,1 83,5 77,4 87,0 84,6
Pfandrechte

selten 3,2 4,0 4,0 4,3 12,6 9,9 6,1

nie 95,8 94,3 95,5 94,3 86,9 90,1 93,0
Birgschaften

haufig 2,6 8,0 10,0 10,7 19,6 23,0 11,8

selten 121 16,1 21,9 28,2 32,7 32,9 23,9

nie 85,3 75,9 66,7 60,0 46,2 41,0 63,0
Forderungsabtretung

selten 11,6 19,0 18,9 271 33,2 36,0 241

nie 84,7 77,6 75,6 67,9 62,8 59,0 71,3
Grundschulden

selten 4,7 5,2 9,0 8,6 15,6 16,1 9,7

nie 93,7 94,3 89,6 91,4 83,4 82,6 89,5
n=1.209 0 IfM Bonn

Fur jedes einzelne Sicherungsinstrument ist festzustellen, dass der Anteil der
Nutzer mit steigender Unternehmensgrof3e wachst. Da im Gegensatz zu Her-
stellerklauseln und dem einfachen Eigentumsvorbehalt die Einraumung von
Sicherheiten die Zustimmung des Schuldners voraussetzt, durfte die weitere
Verbreitung der anderen Instrumente mit wachsender Unternehmensgrofie auf
die hohere Marktmacht groRerer Unternehmen zurlckzufuhren sein. Nicht zu-
letzt ist auch zu berlcksichtigen, dass der Kenntnisstand groRerer Unterneh-
men bezuglich der verschiedenen Sicherungsinstrumente im Regelfall hoher ist
als in kleinen Unternehmen. Mit zunehmender Beschaftigtenzahl stehen daher
den Unternehmen mehr Optionen zur Verfugung. Dennoch beschrankt sich mit
Ausnahme des verlangerten Eigentumsvorbehaltes die Nutzung des weitrei-
chenden Instrumentariums von Sicherungsrechten auch bei groReren Unter-
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nehmen auf Ausnahmefalle und stellt nicht die Regel dar. Ein Grund daflr ist in
den Transaktionskosten zu sehen, so dass auch bei groleren Unternehmen
Sicherungsrechte in erster Linie bei hohen Auftragsvolumina und bonitats-
mafig schwachen Kunden eingefordert werden.

Mit vergleichsweise geringen Kosten ist die Vereinbarung eines verlangerten
Eigentumsvorbehalts verbunden. Der hohere Kenntnisstand und die relativ
bessere Verhandlungsposition groRerer Unternehmen bewirken, dass die Nut-
zungsintensitat mit zunehmender Unternehmensgrofie ansteigt. Wahrend nur
6,3 % der kleinen Unternehmen mit bis zu 4 Beschaftigten mit ihren Kunden
stets einen verlangerten Eigentumsvorbehalt vereinbaren, steigt der entspre-
chende Anteil kontinuierlich mit wachsender Unternehmensgréfie und belauft
sich bei Unternehmen mit 100 und mehr Beschaftigten auf 23,5 %.

Signifikante Unterschiede in der Verwendung von einfachen oder verlangerten
Eigentumsvorbehalten ergeben sich ferner in Abhangigkeit von der Kunden-
struktur. Nach den Befragungsbefunden verzichten nur 33,0 % der Zulieferer
und 34,9 % der Unternehmen, die sowohl fur andere Unternehmen als auch fir
die offentliche Hand Leistungen erbringen, auf die Nutzung dieser Sicherungs-
instrumente. Fur diese Unternehmen sind Eigentumsvorbehalte Uberdurch-
schnittlich haufig ein fester Vertragsbestandteil. Fur die anderen Sicherungsin-
strumente sind wegen zu geringer Fallzahlen keine detaillierten Analysen nach
der Kundenstruktur moglich.

Ferner sind fur die Nutzung von Sicherheiten keine signifikanten Unterschiede
zwischen jungen und alten Unternehmen festzustellen.

5.5.2 Forderungsbearbeitung
5.5.2.1 Rechnungserstellung
5.5.2.1.1 Zeitraum bis zur Rechnungserstellung

Fur die gesamte Zeitspanne der Vorfinanzierung durch das Glaubigerunter-
nehmen, d.h. von der Lieferung und Leistung bis zum Eingang der Zahlung, ist
es von Bedeutung, wie viele Tage bis zur Erstellung und Versendung der
Rechnung vergehen, da der Kunde regelmalig erst nach Erhalt der Rechnung
zahlt. Wichtig ist diese Zeitspanne insbesondere deshalb, weil sie eine interne
Einflussgrdélie darstellt, die das Unternehmen selbst steuern kann.
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Knapp drei Funftel der Unternehmen (58,1 %) erstellen und versenden die
Rechnung binnen einer Woche. Bei diesen Unternehmen kann von einer all-
gemein zugigen Rechnungserstellung gesprochen werden. Weitere rd. 20 %
der Unternehmen fertigen die Rechnung an die Kunden ublicherweise im Ver-
lauf der zweiten Woche an. Allerdings lassen sich 22,0 % der befragten Unter-
nehmen fur die Erstellung und Versendung der Rechnung langer als zwei Wo-
chen Zeit, was mit einer zeithnahen Rechnungserstellung nicht mehr zu verein-
baren ist, wobei bei 5,4 % eine extrem lange Bearbeitungsfrist von tUber einem
Monat festzustellen ist.

Abbildung 18: Zeitraum bis zur Rechnungserstellung

Die differenzierte Analyse der Bearbeitungszeitraume zeigt signifikante Unter-
schiede zwischen den einzelnen Wirtschaftszweigen auf. So bendtigen Bauun-
ternehmen wesentlich langer fur die Erstellung der Rechnung als Unternehmen
der anderen Wirtschaftsbereiche. Im Durchschnitt lassen Bauunternehmen
zwischen Leistungserbringung und Rechnungserstellung 19 Tage vergehen.
Nur 27 % der befragten Bauunternehmen schicken die Rechnung binnen einer
Woche nach Leistungserbringung, die Anteile von Unternehmen, bei denen bis
zur Rechnungserstellung ein Zeitraum von drei, vier bzw. mehr als vier Wo-
chen vergeht, sind im Baugewerbe im Vergleich zu den anderen Wirtschafts-
bereichen stets am héchsten. Uberdurchschnittlich lang sind die Zeitspannen
bis zur Rechnungserstellung ferner im Handwerk, das dafur im Mittel 14 Tage
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verstreichen lasst, und im Dienstleistungsgewerbe mit durchschnittlich 12 Ta-
gen. Nach dem Baugewerbe werden im Handwerk und im Dienstleistungsge-
werbe Rechnungen am seltensten binnen Wochenfrist erstellt, vielmehr warten
Handwerks- und Dienstleistungsunternehmen Uberdurchschnittlich oft 8 bis 14
oder 22 bis 30 Tage bis zur Rechnungserstellung. Besonders zugig erfolgt die
Rechnungserstellung im verarbeitenden Gewerbe und im Grol3handel, die im
Durchschnitt ihre Rechnungen bereits nach 8 Tagen versenden. Im verarbei-
tenden Gewerbe ist die Rechnungsanfertigung binnen Wochenfrist damit fast
der Regelfall, in etwas abgeschwachtem Malie gilt dies auch flr den Grol3han-
del.

Tabelle 47: Zeitraum bis zur Rechnungserstellung nach Wirtschaftsbereichen

in %
Zeitraum bis zur Rechnungserstellung

Wirtschaftsbereich bis 7 8-14 15-21 22 -30 31 Tage

Tage Tage Tage Tage u.m.
Verarbeitendes Gewerbe 77,4 8,9 1,9 55 6,3
Handwerk 49,0 25,7 9,8 11,0 4.5
Dienstleistungen 48,4 27,0 6,8 13,9 3,9
GrofRhandel 64,9 19,1 7.4 54 3,2
Verkehr und Nachrichtenuber-
mittlung 56,4 21,8 10,9 7,3 3,6
Baugewerbe 27,0 27,9 18,0 15,3 11,8
Insgesamt 58,0 19,9 7.0 9,6 55
n=1.210 0 IfM Bonn

Eine wesentliche Ursache fur die abweichende Struktur der Zeitrdume bis zur
Rechnungserstellung ist in dem unterschiedlichen Spezifizitats- und Standardi-
sierungsgrad der erstellten Guter und Leistungen der verschiedenen Wirt-
schaftsbereiche zu sehen. Je niedriger der Spezifizitatsgrad bzw. je hdher der
Standardisierungsgrad der erstellten Guter und Leistungen, desto geringer ist
der zeitliche und fachliche Aufwand zur Erstellung einer Rechnung, da kaum
Besonderheiten aus der Lieferung/Leistung auftreten, die bei der Erstellung der
Rechnung zu berlcksichtigen waren. Die lange Zeitspanne zwischen Liefe-
rung/Leistung und der Versendung der Rechnung im Baugewerbe begrindet
sich daher auch aus dem hohen Individualitatsgrad der erbrachten Bauleistung
und den damit verbundenen hohen materiellen und formalen Anforderungen an
die Rechnung. Im verarbeitenden Gewerbe und im GroRhandel sind hingegen
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Rechnungen unter Zuhilfenahme der EDV wegen der hohen Standardisierung
der erstellten und gehandelten Guter relativ schnell und einfach zu erstellen.

Kein eindeutiger Zusammenhang besteht hingegen zwischen der Unterneh-
mensgrole und der Zeitspanne, die zur Rechnungsanfertigung bendtigt wird.
Im Hinblick auf die durchschnittliche Zeitspanne von 11 Tagen Uber alle Unter-
nehmen betrachtet sind die groRenspezifischen Abweichungen nicht beson-
ders stark ausgepragt. So weisen die kleinsten Unternehmen mit bis zu 4 Be-
schaftigten einen Mittelwert von 12 Tagen auf, der gleiche Mittelwert ergibt sich
aber auch fur die Grolienklasse 10 bis 19 sowie 50 bis 99 Beschaftigte. Auch
die groRten Unternehmen mit 100 und mehr Beschaftigten erstellen die Rech-
nungen im Durchschnitt nur einen Tag friher. Den niedrigsten Mittelwert von 9
Tagen weisen hingegen Unternehmen mit 5 bis 9 Beschaftigten auf.

Tabelle 48: Zeitraum bis zur Rechnungserstellung nach BeschaftigtengroRen-
klassen in %

Unternehmen mit Zeitraum bis zur Rechnungserstellung

... Beschaftigten bis 7 Tage 8- 14 Tage 1$a_gze1 2-'%a_gi0 31u'.|-rﬁ.ge
bis 4 52,9 21,4 7,0 13,4 53
5-9 58,5 25,1 5,2 9,4 1,8
10-19 57,4 21,8 6,1 10,7 4,0
20-49 61,5 18,5 4,4 8,4 7,2
50 - 99 62,5 13,2 8,1 8,1 8,1
100 u.m. 58,1 15,6 13,2 8,1 5,0
Insgesamt 58,0 19,9 7.0 9,6 55
n=1.187 0 IfM Bonn

Im Zeitspannenstrukturvergleich zeigt sich lediglich, dass der Anteil der kleinen
Unternehmen mit bis zu 4 Beschaftigten, die Rechnungen schnell, d.h. inner-
halb von 7 Tagen anfertigen, mit 52,9 % am niedrigsten ist. Auch bei den Un-
ternehmen mit 5 bis 9 und 10 bis 19 Beschaftigten erfolgt die Rechnungserstel-
lung seltener innerhalb einer Woche, hingegen versenden Unternehmen dieser
Grolkenklassen ihre Rechnungen Uberdurchschnittlich oft in der zweiten und in
der vierten Woche nach Lieferung/Leistung. Diesen kleinen Unternehmen fehlt
es vielfach an der Personalkapazitat zur schnelleren Bearbeitung von Rech-
nungen.
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Eine differenzierte Betrachtung der fur die Rechnungserstellung bendtigten
Zeitspannen in den einzelnen Wirtschaftsbereichen in Abhangigkeit von der
UnternehmensgrofRe zeigt, dass im verarbeitenden Gewerbe, im Dienstleis-
tungsbereich, im Grol3handel sowie im Bereich Verkehr und Nachrichtentber-
mittlung die kleinsten Unternehmen mit bis zu vier Beschaftigten Rechnungen
tendenziell langsamer erstellen als die groReren Unternehmen. Im Handwerk
und im Baugewerbe zeigt sich ein anderes Bild. Die kleinen Handwerksunter-
nehmen schreiben Rechnungen deutlich zugiger als die groReren Unterneh-
men mit 50 und mehr Beschaftigten. Hingegen lassen sich kleine Bauunter-
nehmen mit bis zu vier Beschaftigten fur die Anfertigung von Rechnungen viel
langer Zeit als die etwas grofleren Unternehmen, ahnlich langsam sind aber
auch Unternehmen mit 50 und mehr Beschaftigten, so dass sich die Unter-
nehmen mit tendenziell zeitferner Rechnungserstellung auf die kleinsten und
die groReren Unternehmen polarisieren. Die Grunde fur die ahnlich langen
Zeitraume durften jedoch bei den kleinsten und den groReren Bauunternehmen
verschieden sein. Fur die Kleinstunternehmen kann eine Arbeitsuberlastung
des Unternehmers angenommen werden, in groleren Unternehmen werden
eher hohe Auftragsvolumina vorherrschen und die Sammlung von rechnungs-
relevanten Unterlagen eine bestimmte Zeitspanne in Anspruch nehmen.

Insgesamt spielt daher die Unternehmensgrof3e und die daraus resultierende
Personalkapazitat fur interne Verwaltungsarbeiten zwar durchaus eine Rolle,
die malgebliche Determinante flr die Rechnungserstellungsdauer ist jedoch
der Wirtschaftsbereich.

Junge Unternehmen lassen sich fur die Anfertigung und Versendung deutlich
mehr Zeit als altere Unternehmen. Im Durchschnitt erfolgt die Rechnungser-
stellung in jungen Unternehmen nach 14 Tagen, bei den alteren Unternehmen
nach 11 Tagen. Ursachlich sind der Zeit- und Personalmangel, da der Unter-
nehmer in den ersten Aufbaujahren des Unternehmens i.d.R. in alle betriebli-
chen Teilbereiche noch sehr stark involviert und daher zeitlich sehr stark bean-
sprucht ist. In dieser Anlauf- und Aufbauphase des Unternehmens kimmert er
sich in erster Linie um die Absatzmdoglichkeiten und die Gewinnung neuer Kun-
den, betriebliche Verwaltungsaufgaben nehmen eher einen niedrigen Stellen-
wert in der Rangordnung der vielfaltigen Aufgaben ein.

5.5.2.1.2 Organisatorische Gestaltung der Rechnungserstellung

Die Rechnungserstellung erfolgt nach den Befragungsergebnissen am haufigs-
ten durch eine Einzelperson, sei es den Unternehmer selbst (38,7 %) oder ei-
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Rechnungserstellung durch den Unternehmer selbst oder seinen Ehepartner
diese tendenziell langsamer erfolgt als bei Delegation an einen Mitarbeiter oder
eine eigene Abteilung. Rechnungen werden von Unternehmern oder ihren E-
hepartnern Uberdurchschnittlich oft in der zweiten oder vierten Woche nach
Liefer- oder Leistungsdatum angefertigt. Dieser Befund weist darauf hin, dass
in den Fallen, in denen der Unternehmer oder der Ehepartner flr diese Verwal-
tungsarbeiten zustandig ist, die Rechnungserstellung oftmals nicht kontinuier-
lich, sondern vielmehr im 2-Wochen oder in einem Monatsturnus erledigt wird,
vielfach wohl an den Wochenenden.

Tabelle 49: Zeitraum bis zur Rechnungserstellung nach Zustandigkeit in %

(Mehrfachnennungen)
Rechnungs- Zeitraum bis zur Rechnungserstellung
SLS[LGA'UI’]Q bis 7 Tage 8-14 Tage 15-21Tage 22-30 Tage u3n1 dTrsgre\r
Unternehmer 49,5 25,8 7.1 12,0 5,6
Ehepartner 48,0 28,0 6,0 15,0 3,0
Eigene Abteilung 64,6 13,7 8,3 7.5 59
Einzelner Mitarbei-
ter 59,7 19,9 8,1 8,1 4,2
Steuerberater 50,0 30,0 0,0 10,0 10,0
Insgesamt 58,0 19,9 7.0 9,6 55
n=1.215 0 IfM Bonn

Die differenzierte Auswertung der Befragungsergebnisse nach Wirtschaftsbe-
reichen und BeschaftigtengrofRenklassen zeigt darUber hinaus, dass beide
Faktoren die organisatorische Gestaltung der Rechnungserstellung maligeb-
lich beeinflussen.

Insbesondere im Handwerk und im Dienstleistungsgewerbe, die kleinbetrieb-
lich strukturiert sind, erledigt der Unternehmer Uberdurchschnittlich oft selbst
die buchhalterischen Aufgaben und schreibt die Rechnungen noch selbst. Im
Handwerk ist auch am haufigsten der Ehepartner in die betrieblichen Aufgaben
involviert. Auch im GroRhandel ist aufgrund der geringen Personalkapazitaten
der Unternehmer Uberdurchschnittlich haufig selbst fir die Anfertigung von
Rechnungen zustandig. Ahnlich sieht es im Baugewerbe aus, das eine relative
Polarisierung sowohl auf sehr kleine als auch auf grol3e Unternehmenseinhei-
ten aufweist.
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Tabelle 50: Organisatorische Gestaltung der Rechnungserstellung nach Wirt-
schaftsbereichen und BeschaftigtengrolRenklassen in % (Mehr-

fachnennungen)
Rechnungserstellung durch

Merkmal Unternehmer Ehepartner I\I/:Tiltgzrglenitee:r AE;%ﬁSﬁg
Wirtschaftsbereich
Verarbeitendes Gewerbe 22,5 4,0 38,2 45,0
Handwerk 59,0 17,1 32,2 13,5
Dienstleistungen 44 6 7.3 38,8 22,1
GrofRhandel 40,4 6,4 50,0 29,8
Nachrichten und Verkehr 25,5 9,1 34,5 36,4
Baugewerbe 41,7 8,7 34,8 33,9
n=1.234
Unternehmen mit
... Beschiftigten
bis 4 69,6 17,3 18,8 2,1
5-9 58,0 13,2 37,9 6,3
10-19 41,3 13,9 49,8 17,9
20 -49 34,0 3,5 53,2 30,9
50 - 99 18,6 0,5 36,7 54,8
100 u.m. 8,0 1,2 22,2 76,5
Insgesamt 38,7 8,3 38,0 30,7
n=1.209 0 IfM Bonn

In kleineren Unternehmen reichen die finanziellen und personellen Kapazitaten
vielfach nicht aus, um einen eigenen Mitarbeiter oder gar eine eigene Abteilung
mit der Rechnungserstellung zu beauftragen. Auch ist der diesbezugliche Ar-
beitsanfall in der Regel relativ gering, so dass eine Fachkraft nicht ausgelastet
werden kann. Von daher ist es nicht verwunderlich, dass in Kleinunternehmen
diese Aufgabe mehrheitlich von dem Unternehmer selbst wahrgenommen wird.
Die Mithilfe bzw. Ausgliederung auf den Ehepartner ist ebenso nur bei kleine-
ren Unternehmen mit bis zu 19 Beschaftigten von Bedeutung. Mit zunehmen-
der Beschaftigtenzahl und damit einhergehendem steigenden Arbeitsaufkom-
men nimmt auch der Delegationsgrad zu: Bereits in der Groldenklasse 10 bis
19 Beschaftigte wird von rd. der Halfte der Befragten die Rechnungserstellung
auf einen Mitarbeiter Ubertragen, bei einer Unternehmensgrofe von 50 und
mehr Beschaftigten reicht fur diese Aufgabe ein einzelner Mitarbeiter nicht
mehr aus und es kommt mehrheitlich zu einer Abteilungsbildung.
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5.5.2.2 Kontrolle der Zahlungseingange

Die moglichst zeithahe Kontrolle der Zahlungseingange ist fur Unternehmen
eine unabdingbare Voraussetzung fiir die Uberpriifung der fristgerechten Be-
gleichung der Rechnungen und eventueller Einleitung von geeigneten Mal}-
nahmen im Falle einer Zahlungszieluberschreitung. Vielfach wird in der 6ffent-
lichen Diskussion die Sorge vorgetragen, dass es den kleinen Unternehmen
haufig an einem Uberblick Uber ihre beglichenen und offenstehenden Rech-
nungen fehle (BRETZ 1998, S. K6).

Nach den Befragungsbefunden besteht jedoch kein Anlass flr diese Befurch-
tung: Bis auf eine Ausnahme kontrollieren samtliche der befragten Unterneh-
men ihre Zahlungseingange. Unterschiede sind lediglich hinsichtlich der ver-
wandten Instrumente festzustellen. Die Befragungsergebnisse belegen zudem,
dass sich die Nutzung der EDV auch im Mittelstand weitestgehend durchge-
setzt hat. 70 % der befragten Unternehmen verfugen tber eine EDV-gestitzte
Buchhaltung, die sie zur Kontrolle ihrer Zahlungseingange einsetzen. Die U-
berwiegende Mehrheit der Unternehmen verflugt damit Gber ein effektives und
aussagekraftiges Instrument der Zahlungseingangskontrolle und hat so die
Madglichkeit, problemlos und zeitnah Informationen Uber das Zahlungsverhalten
der Kunden und den Status der Forderungen abzurufen. Weitere 8,2 % der
Unternehmen verzichten auf den Einsatz eigener EDV-Systeme und ziehen
eine externe Erledigung ihrer Buchhaltung und Zahlungseingangskontrolle z.B.
durch Steuerberater oder Inkasso-Unternehmen vor. Die Entscheidung fur die
EinfUhrung einer EDV-gestutzten Buchhaltung oder das Outsourcing der Buch-
haltung stellt eine typische Make-or-Buy-Entscheidung dar und ist nur unter-
nehmensindividuell nach Kosten- und Bedienungsgesichtspunkten zu treffen.
Grundsatzlich gilt dies auch fur die Abwagung der beiden Alternativen EDV-
gestutzte und manuelle Zahlungseingangskontrolle. So kann z.B. bei einer ver-
gleichsweise geringen Anzahl von Auftragen und Kunden die Verwendung ein-
facher manueller Instrumente durchaus ausreichend und unter Kosten-
/NutzenUberlegungen auch sinnvoll sein. Uber eine manuelle Buchhaltung, die
zur Kontrolle von Zahlungseingangen herangezogen wird, verfugen 9,6 % der
befragten Unternehmen. Ein noch einfacheres manuelles Instrument, die so-
genannte Aging-Liste, die eine Ubersicht Uber die Rechnungen geordnet nach
Falligkeitsdatum bietet, wird immerhin noch von 12,2 % der Befragten zur
Uberwachung von Zahlungseingangen genutzt.
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Die Wahl des Instruments fur die Zahlungseingangskontrolle hangt primar von
der Unternehmensgrofie ab, einige Besonderheiten sind fur die Nutzungshau-
figkeit bestimmter Instrumente in den einzelnen Wirtschaftsbereichen zu be-
merken, die Kundenstruktur oder das Unternehmensalter spielen hingegen kei-
ne Rolle.

Tabelle 51: Instrumente zur Kontrolle der Zahlungseingange nach Beschaftig-
tengrofRenklassen in %

Instrumente
.l.J.nI;eecher?é:?tiegnteT\It Ublei;?iecnhts- M;Egrellle ESE‘LJ\ECZES Eé( Ijecrr:\_e Keine
haltung haltung haltung

bis 4 22,5 26,7 41,9 8,4 0,5
5-9 16,7 12,6 54,6 16,1 -
10-19 18,4 10,0 59,7 11,9 -
20 -49 8,2 5,0 78,2 8,6 -
50 - 99 4,0 2,0 91,5 2,5 -
100 u.m. 3,7 0,6 95,1 0,6 -
Insgesamt 12,1 9,3 70,4 8,1 0,1
n =1.207 0 IfM Bonn

Insgesamt betrachtet ist die Nutzung von EDV-Systemen flr buchhalterische
Aufgaben bereits in den kleinsten Unternehmen relativ weit verbreitet. Gut zwei
Funftel der Unternehmen mit bis zu 4 Beschaftigten erledigen die Zahlungsein-
gangskontrolle Uber ein betriebsinternes EDV-System. Einfache manuelle In-
strumente wie Ubersichtslisten und manuelle Buchhaltung haben nur in Unter-
nehmen mit bis zu 19 Beschaftigten noch eine grollere Bedeutung. In diesen
kleinen Unternehmen wird die Buchhaltung und die Zahlungseingangskontrolle
auch noch zu nennenswerten Teilen auf externe Dienstleister ausgegliedert.
Damit kann als kritischer Schwellenwert fir manuelle Instrumente oder die
Fremdvergabe der Buchhaltung eine Anzahl von 20 Beschaftigten angesehen
werden. Spéatestens ab dieser GroRenordnung werden Ubersichtslisten und
manuelle Buchhaltung fur die meisten Unternehmen aufgrund der zunehmen-
den Datenfulle ineffizient und unpraktikabel, ebenso schwinden die Vorteile der
externen Buchhaltung gegenuber der Alternative der EinflUhrung einer eigenen
EDV-gestutzten Buchhaltung.
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Hinsichtlich der manuellen Buchhaltung lassen die Befragungsergebnisse den
Schluss zu, dass diese bereits bei Unternehmen mit mehr als finf Beschaftig-
ten in ihrer Verwendbarkeit deutlich eingeschrankt ist. Datenfllle, personelle
und zeitliche Kapazitatsengpasse lassen eine Beibehaltung dieses Instruments
nicht mehr zu. Offensichtlich scheuen sich die Unternehmen zunachst noch
von der Einfuhrung einer eigenen EDV-gestltzten Buchhaltung und gliedern
diese Aufgabe zunachst auf Steuerberater und Inkasso-Unternehmen aus. Ab
der Grolenklasse 50 und mehr Beschaftigte stellt die externe Buchhaltung
praktisch keine Alternative mehr dar und die EDV-gestiutzte Buchhaltung wird
zum Regelfall.

Tabelle 52: Instrumente zur Kontrolle der Zahlungseingange nach Wirt-
schaftsbereichen in %

Instrumente
Wirtschaftsbereich Obersicht Manuelle E?ﬂ\{-?e- Externe
on | Buch- Buch Buch- Keine

haltung haltung haltung
Verarbeitendes
Gewerbe 10,5 3,4 80,0 5,9 0,2
Handwerk 18,3 18,7 53,8 9,2 -
Dienstleistungen 12,8 9,7 66,7 10,8 -
GrofRhandel 9,7 7.5 73,1 9,7 -
Verkehr u. Nachrich-
tentbermittlung 7,3 9,1 74,5 9,1 -
Baugewerbe 9,6 13,9 69,5 7,0 -
Insgesamt 12,1 9,3 70,4 8,1 0,1
n=1.231 0 IfM Bonn

Die Nutzungshaufigkeit EDV-gestutzter Buchflhrungssysteme differiert zwar je
nach Wirtschaftsbereich, diese Differenzen sind jedoch, wie eine nahere Ana-
lyse der groRenabhangigen Nutzung in den einzelnen Wirtschaftsbereichen
aufzeigte, bis auf eine Ausnahme durch die unterschiedliche Beschaftigtengro-
Renstruktur in den Wirtschaftsbereichen erklarbar. Der besonders niedrige
Verbreitungsgrad einer EDV-gestutzten Buchhaltung im Handwerk ist also
nicht auf groRere Widerstande der Handwerksunternehmen gegen eine EDV-
Nutzung, sondern auf typische Groleneffekte zurickzuflihren. Lediglich fur
den GroRRhandel zeigt die nahere Analyse einen signifikant hdheren Verbrei-
tungsgrad in allen BeschaftigtengroRenklassen als in den anderen Wirt-
schaftsbereichen. Vermutlich ist im GroRhandel im Rahmen einer effektiven
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Warenbestandskontrolle bereits in kleineren Unternehmen der Einsatz von
EDV-Systemen eher erforderlich als in vergleichbaren Unternehmen aus den
anderen Wirtschaftsbereichen. Auch die Unterschiede in der Nutzung von U-
bersichtslisten sind Uberwiegend auf die unterschiedliche Grolenstruktur zu-
ruckzufuhren. So liegt der Anteil von Unternehmen mit Aging-Listen im Hand-
werk zwar mit 18,3 % deutlich GUber dem Gesamtdurchschnitt, flr die einzelnen
Beschaftigtengrofienklassen sind jedoch - wiederum mit Ausnahme des Grol}-
handels - keine wesentlichen Unterschiede feststellbar.

5.5.2.3 Ausgestaltung des betrieblichen Mahnwesens

Zur Wahrung der eigenen Zahlungsfahigkeit und zur Vermeidung von Zins-
nachteilen liegt es im Interesse eines jeden Unternehmens, dass uberfallige
offene Rechnungen maglichst schnell beglichen werden. Gleichzeitig mussen
die Unternehmen jedoch auch die moglichen Auswirkungen von Beitreibungs-
oder SanktionsmalRnahmen auf ihre Geschaftsbeziehung zum jeweiligen Kun-
den ins Kalkul ziehen. Aufgabe des Mahnwesens ist es folglich, unter BerUck-
sichtigung der jeweiligen Geschaftsbeziehung bzw. der Wirkungen auf Folge-
auftrage eine Verkurzung des Zahlungsverzuges und eine Vermeidung von
Forderungsausfallen zu erreichen. Infolge dieses Zielkonfliktes ist stets eine
Interessenabwagung vorzunehmen. Es ist zu prufen, ob im Hinblick auf die mit-
tel- und langfristigen Geschaftsinteressen unter gewissen Umstanden ein Ver-
zicht auf Mahnungen geboten sein kann.

Eine rechtlich relevante Mahnung muss in Inhalt und Form den dafir vorgese-
henen gesetzlichen Vorschriften entsprechen. Sie bedarf der Schriftform und
das Wort "Mahnung" und eine genaue Fristsetzung nach Kalenderdatum mus-
sen darin enthalten sein. Sofern in der Rechnung fir die Begleichung kein Fix-
datum, wie z.B. "zahlbar am 15. Januar des Jahres", bestimmt ist, gerat ein
Schuldner nur durch eine Mahnung in Verzug. Telefonische oder schriftliche
Zahlungserinnerungen erflllen diese gesetzlichen Voraussetzungen nicht und
haben demnach keine rechtlichen Konsequenzen flr den Schuldner.

Die Befragungsbefunde deuten allerdings darauf hin, dass nicht alle Unter-
nehmen zwischen einer formlichen Mahnung und rechtlich bedeutungslosen
Zahlungserinnerungen differenzieren.
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5.5.2.3.1 Reaktion auf Zahlungszielliberschreitungen

Telefonische und schriftliche Zahlungserinnerungen bieten den Unternehmen
die Moglichkeit, in freundlicher, jedoch bestimmter Form den jeweiligen Kun-
den zur Begleichung einer offenstehenden Rechnung aufzufordern. Obgleich
sie keine rechtlichen Konsequenzen nach sich ziehen, fuhren sie vielfach zum
Ziel und machen eine férmliche Mahnung Uberflissig. Formliche Mahnungen
werden daher zum einen nur von 51,9 % der befragten Unternehmen versandt,
zum anderen zumeist erst nach vorheriger erfolgloser schriftlicher oder telefo-
nischer Zahlungserinnerung. Nur 10,8 % der befragten Unternehmen verzich-
ten auf die weniger strengen Zahlungserinnerungen und versenden aus-
schliel3lich féormliche Mahnungen. Im Mahnwesen ist also Uberwiegend eine
abgestufte Vorgehensweise vorzufinden, indem foérmliche Mahnungen erst
nach Ausschopfung von Zahlungserinnerungen zum Tragen kommen.

Tabelle 53: MalRnahmen bei Zahlungszieluberschreitung nach Wirtschaftsbe-
reichen in % (Mehrfachnennungen)

MaRnahmen
Wirtschaftsbereich T;Iertlonische Szcr;]rliftliche Formliche Sonst
ahlungs- ahlungs- Mahnung onstiges
erinnerung erinnerung
Verarbeitendes Gewerbe 55,5 73,0 50,9 5,0
Handwerk 57,0 84,5 49,8 5,6
Dienstleistungen 53,6 77,9 47.8 4.8
GrofRhandel 52,1 73,4 57.4 7.4
Verkehr und Nachrichten-
Ubermittlung 47,3 78,2 491 55
Baugewerbe 65,2 74,8 66,1 6,1
Insgesamt 55,9 77,2 51,9 5,4
n=1.234 0 IfM Bonn

Rd. drei Viertel der Unternehmen erinnern sdumige Kunden schriftlich an offe-
ne Rechnungen, 55,9 % machen dies auf telefonischem Wege. Die Bevorzu-
gung der Schriftform ist verstandlich, da zum einen haufig eine gewisse Scheu
vor einer direkten, telefonischen Kontaktaufnahme mit dem saumigen Kunden
gegeben ist, zum anderen der Zeitaufwand eines individuellen Gesprachs we-
sentlich hoher ist als derjenige fur eine standardisierte schriftliche Zahlungser-
innerung. Die telefonische Zahlungserinnerung wird nach den Befragungser-
gebnissen hauptsachlich erganzend zu der schriftlichen Erinnerungsform ver-
wendet. Der telefonischen Zahlungserinnerung allein kommt praktisch keine
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Bedeutung zu; nur 4,1 % der befragten Unternehmen beschranken sich bei
Zahlungszieluberschreitungen ausschlieBlich auf Telefonate. Eine alleinige
schriftliche Zahlungserinnerung stellt hingegen fur 22,5 % der befragten Unter-
nehmen im Regelfall eine ausreichende und erfolgreiche Reaktion auf einen
Zahlungsverzug der Kunden dar.

Signifikante wirtschaftsbereichsbezogene Unterschiede bei der Wahl der Mal}-
nahmen bestehen nicht, auffallig ist jedoch das Verhalten der Bauunterneh-
men. FUr das Baugewerbe ist ein intensiver personlicher Kontakt des Unter-
nehmers zum Bauherrn charakteristisch, so dass die telefonische Zahlungser-
innerung ein Uberdurchschnittlich haufig genutztes Instrument darstellt. Ande-
rerseits schicken Bauunternehmen ihren Kunden mit einem Anteil von 66,1 %
weit haufiger formliche Mahnungen als dies in den anderen Wirtschaftsberei-
chen der Fall ist. Anscheinend sind Bauunternehmen aufgrund des vergleichs-
weise besonders schlechten Zahlungsverhaltens ihrer Kunden eher als Unter-
nehmen anderer Wirtschaftsbereiche gezwungen, foérmliche Mahnungen als
letzten Schritt zu versenden.

Uberdurchschnittlich oft werden formliche Mahnungen ferner von Unternehmen
des Grol3handels versendet, wo der entsprechende Anteilswert 57,4 % er-
reicht. Im Unterschied zum Baugewerbe stellen im Grof3handel Mahnungen
jedoch oftmals nicht den letzten Schritt dar, sondern werden von 16 % der
Grol3handelsunternehmen ohne vorherige Zahlungserinnerung versandt. Die-
ses vergleichsweise strenge Vorgehen durfte in erster Linie auf eine groRere
Marktmacht der GroR3handelsunternehmen, insbesondere im Verhaltnis zu ih-
ren Kunden aus Handwerk und Einzelhandel zurtckzuflhren sein.

Einige, statistisch jedoch nicht signifikante Unterschiede in der Art und Weise,
wie saumige Kunden auf offenstehende Rechnungen aufmerksam gemacht
werden, sind auch hinsichtlich der BeschaftigtengroRenklassen festzustellen.
Telefonische Zahlungserinnerungen werden vergleichsweise selten von klei-
nen Unternehmen mit bis zu 4 Beschaftigten oder grolien Unternehmen mit
mehr als 100 Beschaftigten als Instrument eingesetzt. Wahrend sich in bezug
auf GroRunternehmen in diesem Befund vorrangig die héhere Marktmacht wi-
derspiegelt, ist bei Kleinstunternehmen zu vermuten, dass die Scheu vor einem
direkten telefonischen Kontakt zum Kunden besonders ausgepragt ist und zu-
dem die telefonische Erreichbarkeit der Kunden aufgrund des hohen Anteils
von Privatkunden eingeschrankt ist. Kleinstunternehmen bevorzugen hingegen
verstarkt schriftliche Zahlungserinnerungen. Unterdurchschnittlich oft werden
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hingegen schriftliche Zahlungserinnerungen von Unternehmen mit 50 und
mehr Beschaftigten genutzt. Eine stetige Abnahme der Bedeutung schriftlicher
Zahlungserinnerungen ist jedoch nicht gegeben. Im Gegensatz hierzu steigt
nach den Befragungsergebnissen die Bereitschaft zum Versand férmlicher
Mahnungen mit steigender Mitarbeiterzahl stetig an.

Tabelle 54: MalRnahmen bei Zahlungszieluberschreitung nach Beschaftigten-
groRenklassen in % (Mehrfachnennungen)

MaRnahmen

Unternehfn.en mit Telefonische Schriftliche Formliche .
... Beschaftigten Zahlungs- Zahlungs- Mah Sonstiges

erinnerung _ erinnerung anhnung
bis 4 53,9 80,6 445 3.1
5-9 59,2 77,6 47,7 6,3
10-19 59,2 78,6 49,3 5,5
20-49 57,1 79,4 52,8 6,0
50-99 56,3 70,4 53,8 4,0
100 und mehr 46,3 741 63,0 6,8
Insgesamt 55,9 77,2 51,9 5,4
n=1.209 0 IfM Bonn

Grollere Unternehmen mussen aufgrund ihrer hdheren Kundenzahl den Ver-
lust einzelner - zudem hinsichtlich ihrer Zahlungsmoral als schlecht zu beurtei-
lenden - Kunden weniger furchten. Ihre héhere Marktmacht erlaubt es ihnen,
weniger Rucksicht auf etwaige Empfindlichkeiten der Kunden zu nehmen. Klei-
nere Unternehmen verzichten hingegen vielfach auf formliche Mahnungen, sie
bevorzugen zunachst aus Rucksicht auf die Geschéaftsbeziehung Zahlungser-
innerungen. Dieses Vorgehen ist fur sie mittel- bis langfristig vielfach sinnvoller
als der direkte Versand von Mahnungen, selbst wenn diese Vorgehensweise in
Einzelfallen den Erhalt offenstehender Forderungen verzdgert.

Die Nutzungsrate telefonischer oder schriftlicher Zahlungserinnerungen ist bei
jungeren und alteren Unternehmen nahezu gleich. Hinsichtlich férmlicher Mah-
nungen ist jedoch ein statistisch signifikanter Unterschied feststellbar. Unter-
nehmen, die junger als 5 Jahre sind, mahnen mit einem Anteilswert von 41,4 %
deutlich seltener ihre Schuldner als altere Unternehmen (51,2 %). Langerfristi-
ge Geschaftsbeziehungen haben sich bei jungeren Unternehmen vielfach noch
nicht entwickeln kdnnen. Die Reaktion der Kunden ist fur sie daher schwerer
einzuschatzen. Aufgrund ihres vergleichsweise kleinen Kundenstamms und
ihrer geringen Marktmacht scheuen sie die Gefahr, die gewonnenen Kunden
infolge einer Mahnzustellung zu verlieren. Fir junge Dienstleistungsunterneh-




men, die aufgrund der Charakteristika der Leistungserbringung sehr stark von
Referenzen abhangig sind, ist zudem entscheidend, dass gemahnte Kunden
aus Verargerung Uber die Abrechnungsmodalitaten kaum zur Abgabe positiver
Bewertungen und zur Weiterempfehlung des Unternehmens bereit sind. Gera-
de Referenzkunden besitzen jedoch fur ihre Unternehmensentwicklung eine
Uberaus grol3e Bedeutung.
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Eine Mahnung innerhalb von 14 Tagen nach Ablauf des Zahlungsziels kann
unter Beachtung der vorgenannten Aspekte und zur Vermeidung einer Uberre-
aktion auf Bagatellfalle als zlgige Reaktion bezeichnet werden. Zeitraume von
15 Tagen oder mehr, die bei einem Funftel der Unternehmen bis zum Versand
von Mahnungen vergehen, sind jedoch kaum unter diesen Gesichtspunkten zu
rechtfertigen; sie sind eher auf ein mangelhaftes Mahnwesen zurtckzufihren.

Tabelle 55: Zeitraum bis zur Mahnung nach Uberschreitung des Zahlungsziels
nach Beschaftigtengrofienklassen in %

Unternehmen mit Zeitraum bis zur Mahnung Mittel-
... Beschéftigten bis 7 8-14 15-30 31 Tage wert
Tage Tage Tage u.m.

bis 4 30,4 47,3 17,9 4,3 15
5-9 27,7 42,8 241 54 15
10-19 32,6 45,5 20,3 1,6 13
20 -49 35,4 47,6 15,9 1,1 12
50 - 99 36,1 44,3 18,0 1,5 11
100 u.m. 42,0 45,9 9,6 2,5 10
Insgesamt 34,2 455 17,8 2,5 12
n=1.159 0 IfM Bonn

Im Durchschnitt warten die Unternehmen 12 Tage nach Ablauf der Zahlungs-
frist ab, bevor sie saumigen Kunden eine Mahnung zusenden. Die durch-
schnittliche Reaktionsgeschwindigkeit steigt dabei mit zunehmender Unter-
nehmensgrofe an. Kleine Unternehmen mit bis zu 4 bzw. 5 bis 9 Beschaftigten
warten mit jeweils durchschnittlich 15 Tagen am langsten, bevor sie die Kun-
den férmlich mahnen. Nur 30,4 % bzw. 27,7 % der Befragten dieser Groen-
klassen greifen innerhalb von 7 Tagen nach Uberschreiten des Zahlungszieles
zum Instrument der Mahnung, gleichzeitig warten 4,3 % bzw. 5,4 % der Unter-
nehmen dieser BeschaftigtengroRenklassen langer als einen Monat, bevor sie
tatig werden. Ausschlaggebend fur dieses zogerliche Verhalten sind zwei
Grinde: Zum einen schrecken kleine Unternehmen aufgrund personlicher Be-
ziehungen zum Kunden eher vor einer Mahnung zurlck als gréliere Unter-
nehmen. Zum anderen erfolgt die Kontrolle der Zahlungseingange aufgrund
der begrenzten zeitlichen und personellen Kapazitaten haufiger in einem lan-
geren Turnus. ZahlungszielUberschreitungen werden daher nicht sofort be-
merkt und Mahnungen erfolgen mit deutlichem zeitlichen Abstand zu dem ge-
setzten Falligkeitstermin. Mit steigender Unternehmensgrofe verlieren diese
Grinde zunehmend an Relevanz. So betragt bei Unternehmen mit 10 bis 19
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Beschaftigten der Zeitraum bis zum Versand von Mahnungen nur noch durch-
schnittlich 13 Tage und sinkt bis auf 10 Tage bei Unternehmen mit mehr als
100 Mitarbeitern.

In den eher kleinbetrieblich strukturierten Unternehmen des Handwerks, des
Dienstleistungssektors und des Grof3handels erfolgt eine Mahnung saumiger
Kunden nach den vorliegenden Befunden deutlich spater als in den anderen
Wirtschaftsbereichen. So betragt die durchschnittliche Reaktionszeit im Hand-
werk und im GroRhandel 13 Tage, im Dienstleistungssektor sogar 14 Tage. Mit
einer durchschnittlichen Reaktionszeit von 11 Tagen nach Fristuberschreitung
erfolgen hingegen férmliche Mahnungen saumiger Kunden vergleichsweise
zugiger in den relativ grollen Unternehmen des Baugewerbes und des verar-
beitenden Gewerbes. Diese Unterschiede sind im wesentlichen durch die un-
terschiedliche Grdlenstruktur der verschiedenen Wirtschaftsbereiche bedingt,
so dass die unterschiedlichen Zeitraume bis zur Kundenmahnung weniger
durch Wirtschaftsbereichsspezifika als durch Beschaftigtengrolieneffekte her-
vorgerufen werden.

Tabelle 56: Zeitraum bis zur Mahnung nach Uberschreitung des Zahlungsziels
nach Wirtschaftsbereichen in %

Zeitraum bis zur Mahnung Mittel-

Wirtschaftsbereich bis 7 8-14 15-30 31 Tage wert
Tage Tage Tage u.m.

Verarbeitendes Gewerbe 36,5 47,7 13,6 2,2 11
Handwerk 34,2 40,8 22,1 2,9 13
Dienstleistungen 31,5 38,4 17,2 2,9 14
GrofRhandel 24 .4 47.8 26,7 1,1 13
Verkehr und Nachrichten-
Ubermittlung 34,5 43,6 20,0 1,8 12
Baugewerbe 40,9 40,9 15,5 2,7 12
Insgesamt 34,2 455 17,8 2,5 12
n=1.180 0 IfM Bonn

Wahrend die Kundenstruktur nach den Befragungsergebnissen das Mahnver-
halten in zeitlicher Hinsicht nicht beeinflusst, ist in Bezug auf das Unterneh-
mensalter eine deutlich unterschiedliche Reaktionsgeschwindigkeit festzustel-
len. Junge Unternehmen mahnen schneller als altere Unternehmen. So reagie-
ren 40,7 % der jungen, aber nur 32, % der alteren Unternehmen innerhalb von
7 Tagen auf den Zahlungsverzug ihrer Kunden. Gleichzeitig liegt der Anteil al-
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terer Unternehmen, die erst nach 15 Tagen und mehr zum Mittel der Mahnung
greifen, mit 21,6 % deutlich héher als bei jungeren (15,3 %). Der vergleichs-
weise geringere Liquiditatsspielraum und engere Kreditrahmen jungerer Unter-
nehmen zwingt diese offenbar, auf Zahlungszieliberschreitungen schneller zu
reagieren als die etablierteren Unternehmen.

5.5.2.3.3 Griinde fur den Verzicht auf Mahnungen

42,6 % der befragten Unternehmen gaben an, bei Zahlungszieliberschreitun-
gen teilweise auf eine Mahnung zu verzichten. Von diesen Unternehmen ver-
zichten die meisten auf die Mahnung, um die Geschaftsbeziehungen nicht zu
belasten (63,7 %). An zweiter Stelle findet sich als Grund fur den Mahnverzicht
die bislang gemachte unternehmerische Erfahrung und Praktikabilitatstiberle-
gungen, dass die Kunden sowieso einige Tage nach Ablauf der Zahlungsfrist
zahlen (55,3 %), mithin Mahnungen nur eine unnétige Kostenbelastung und
vermeidbare Stérungen der Geschaftsbeziehung verursachen.

Abbildung 21: Grunde fur einen Verzicht auf Mahnung (Mehrfachnennungen)

%
i / 16,7
bersicht Ubetr % 1,2

n=430

Erst auf dem dritten Rang folgt als Grund fir Mahnverzicht die Sorge um An-
schluss- und Folgeauftrage des saumigen Kunden: Nur 16,7 % der Unterneh-
men, die nicht immer mahnen, unterlassen formliche Mahnungen aus Furcht
vor einem vollstandigen Abbruch der Geschaftsbeziehungen.
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Eine mangelnde Ubersicht Giber Zahlungseingange ist hingegen bedeutungslos
(1,2 %). Sonstige Grunde gaben 6,6 % der Unternehmen an. Konkret genannt
wurden als sonstige Grinde unter anderen die Sinnlosigkeit von Mahnungen
bei Kunden der 6ffentlichen Hand und bei Kunden mit Sitz im Ausland.

Mdgliche negative Auswirkungen einer Mahnung auf die jeweilige Geschafts-
beziehung bewegen vor allem Grollhandelsunternehmen zum Verzicht auf
Mahnungen: 70,6 % der Grollhandelsunternehmen mahnen aus diesen Grund
die Kunden zumindest fallweise nicht, 29,4 % befurchten flr den Fall der Mah-
nung den Abbruch der Geschéaftsbeziehung. Dieses Verhalten der Grolzhan-
delsunternehmen ist verstandlich, weil die hohe Vergleichbarkeit der angebo-
tenen Leistungen den Kunden einen Wechsel zu anderen Anbietern leicht
macht.

Tabelle 57: Grinde fur einen Verzicht auf Mahnung nach Wirtschafts-
bereichen in % (Mehrfachnennungen)

Verkehr
Verarbei- Dienst- u. Nach-
Grund tendes Hand- leistun- Grof3- richten- Bauge- Ins-
Gewerbe werk gen handel iiber- werbe gesamt
mittlung
Mdgliche Belastung
der Geschaftsbezie-
hung 60,9 71,4 60,3 70,6 36,8 74,5 63,7
Furcht vor Abbruch
der Geschéaftsbezie-
hung 15,6 12,1 16,7 294 26,3 21,3 16,7
Kunden zahlen sowie-
so einige Tage nach
Ablauf des Zahlungs-
Ziels 55,5 51,6 58,7 58,8 63,2 51,1 59,3
Fehlende Ubersicht 2,3 - 0,8 59 - - 1,2
Sonstiges - - - - - - 6,5
n= 430 0 IfM Bonn

Auch im Baugewerbe werden die Unternehmen durch mdgliche Auswirkungen
auf die Geschaftsbeziehung uberdurchschnittlich oft zu einem Verzicht auf
Mahnungen bewegt. So befurchten 74,5 % der Bauunternehmen Belastungen
und 21,3 % den Abbruch der Geschaftsbeziehung. Auffallig ist der Befund,
dass Handwerksunternehmen eine mogliche Belastung der Kundenbeziehung
uberdurchschnittlich haufig als Grund fur Mahnverzicht nennen, die Furcht vor
einem Abbruch der Geschaftsbeziehung jedoch einen geringeren Stellenwert
aufweist als in den anderen Wirtschaftsbereichen. Es ist davon auszugehen,
dass Handwerksunternehmen aufgrund der vielfach vorhandenen personlichen
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Beziehung zum Kunden zwar eine Belastung vermeiden wollen, aus dem sel-
ben Grund einen Abbruch jedoch nicht beflirchten missen.

Die Aufschlisselung nach BeschaftigtengroRenklassen zeigt, dass fur die
kleinsten Unternehmen mit bis zu 4 Beschaftigten mdgliche negative Auswir-
kungen auf die Geschaftsbeziehung, sei es in Form von Belastungen oder gar
eines Abbruches, eine nachgeordnete Rolle fir die Entscheidung Uber einen
etwaigen Mahnverzicht spielen. Entweder sehen sich Kleinunternehmen durch
ihre personlichen Beziehungen zum Kunden vor diesen Auswirkungen eher
geschuitzt als grofiere Unternehmen bzw. haben haufiger einen standig wech-
selnden Kundenkreis oder ihr i.d.R. geringes Liquiditatspolster lasst diese Mo-
tive fur den etwaigen Mahnverzicht zwangslaufig in den Hintergrund treten.
Deutlich hohere Relevanz haben beflrchtete Folgewirkungen auf die Ge-
schaftsbeziehung fur Unternehmen mit 5 bis 99 Beschaftigten. Die personli-
chen Praferenzen des Kunden sind bei diesen Unternehmen schwacher aus-
gepragt, Belastungen der Geschaftsbeziehungen kénnen daher schneller in
einen Wechsel des Geschaftspartners minden. Erwartungsgemal spielt das
Risiko des Abbruchs der Geschaftsbeziehung fur Unternehmen mit mehr als
100 Beschaftigten aufgrund ihrer Marktstellung nur eine unterdurchschnittliche
Rolle fur ihre Mahnentscheidung, der Verzicht auf Mahnungen ist am ehesten
durch die Stérung der Geschaftsbeziehung motiviert.

Tabelle 58: Grunde fur einen Verzicht auf Mahnung nach Beschaftigtengro-
Renklassen in % (Mehrfachnennungen)

Grund Unternehmen mit ... Beschaftigten Ins-
bis 4 5-9 10-19 20-49 50-99 100 u.m. | 9esamt

Mogliche Belastung
der Geschéaftsbezie-

hung 48,7 70,8 70,0 66,7 61,0 75,0 63,7
Furcht vor Abbruch

der Geschaftsbezie-

hung 141 23,1 171 15,2 23,7 7,5 16,7

Kunden zahlen sowie-
so einige Tage nach
Ablauf des Zahlungs-

ziels 73,1 60,0 51,4 51,4 54,2 27,5 55,3
Fehlende Ubersicht 2,6 - - 1,0 - 2,5 1,2
Sonstiges 3,8 6,2 57 6,7 8,5 12,5 6,5
n =417 0 IfM Bonn

Ein Mahnverzicht wird in kleinen Unternehmen mit bis zu 4 Beschaftigten sehr
haufig auch durch die Ansicht bewirkt, dass die Kunden sowieso nach Ablauf
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einiger Tage zahlen werden. Die Bedeutung dieses Motivs nimmt allerdings mit
steigender Beschaftigtenzahl stetig und deutlich ab. Dies ist als Hinweis darauf
zu werten, dass in groReren Unternehmen der Versand von Mahnungen we-
gen der intensiveren Nutzung der EDV vermehrt automatisch nach Verstrei-
chen eines bestimmten Sdumniszeitraums erfolgt.

5.5.2.3.4 Ausnahmeregelungen fiir bestimmte Kundengruppen

Auf Mahnungen verzichten die Unternehmen in erster Linie bei langjahrigen
Geschaftspartnern. Die Uber Jahre entwickelten Geschaftsbeziehungen zu die-
sen Kunden rechtfertigen es nach Meinung der befragten Unternehmen, insbe-
sondere bei kurzfristigen Zahlungsverzdégerungen keine Mahnungen zuzustel-
len. Ausnahmeregelungen fur diese Kundengruppe bestehen bei rd. drei Vier-
tel der Unternehmen, die fallweise von Mahnungen absehen. An zweiter Stelle
in der Rangfolge, jedoch bereits deutlich seltener, folgt die Gruppe der Grol3-
kunden. Aufgrund der groRen Bedeutung von Grofdabnehmern fur die Umsatz-
und Gewinnsituation raumen 31,9 % der Unternehmen dieser Gruppe eine
Ausnahmebehandlung hinsichtlich des Mahnwesens ein. Ferner findet bei
17,7 % der betreffenden Unternehmen ein Verzicht auf Mahnungen statt, so-
fern es sich bei dem saumigen Kunden um die offentliche Hand handelt. Da bei
Kunden der o6ffentlichen Hand ein Forderungsausfall grundsatzlich nicht mog-
lich ist, sind die Unternehmen anscheinend der Ansicht, dass die Zahlung
grundsatzlich erfolgen wird und eine Beschleunigung des Zahlungseingangs
durch Mahnung nicht zu erwarten ist. 11,7 % der Unternehmen verzichten auf
Mahnungen, wenn es sich dabei um einen Kunden mit bekannten Liquiditats-
schwierigkeiten handelt. Angesichts der angespannten Finanzlage des Ge-
schaftspartners wollen die Unternehmen die Situation des Kunden nicht durch
eine Mahnung noch weiter verscharfen.

Tabelle 59: Mahnverzicht bei bestimmten Kundengruppen (Mehrfachnennun-

gen)
Kundengruppe abs. in %
Langjahrige Geschaftspartner 368 75,7
GrolRkunden 155 31,9
Offentliche Auftraggeber 124 25,5
Kunden mit Liquiditatsschwierigkeiten 57 11,7
Sonstige 12 2,5
n = 486 0 IfM Bonn
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Ausnahmeregelungen zugunsten der verschiedenen Kundengruppen sind bei
den betreffenden Unternehmen in Abhangigkeit vom Wirtschaftsbereich und
der Unternehmensgrélie zwar unterschiedlich verbreitet, die Abweichungen
sind jedoch nicht signifikant. Ebenso Ubt die Kundenstruktur oder das Unter-
nehmensalter keinen wesentlichen Einfluss auf den Verbreitungsgrad von Aus-
nahmeregelungen zum allgemeinen Mahnverhalten in den Unternehmen aus.

5.5.2.4 Forderungsbeitreibung im Wege des gerichtlichen Mahn- und
Klageverfahrens

Das klassische Mittel zur Durchsetzung von Anspruchen ist die Erhebung einer
Klage (gemal § 253 ZPO). Die Erfahrung zeigt jedoch, dass das von zahlrei-
chen Formvorschriften gepragte Klageverfahren aullerst zeitintensiv ist. Es ist
sogar davon auszugehen, dass bei der stetigen Zunahme der Verfahren mit
einem weiteren Ansteigen der durchschnittlichen Verfahrensdauern gerechnet
werden muss (KNAPP 1999, S. 302).

Neben dem Klageverfahren kann sich der Glaubiger auch auf dem Wege des
Mahnverfahrens (gemall § 688 ZPO) einen vollstreckbaren Titel verschaffen.
Das gerichtliche Mahnverfahren setzt geringere formale Anforderungen voraus
und soll dem Glaubiger als vereinfachtes Rechtsmittel zur schnellen Beitrei-
bung von Forderungen dienen. Das Ziel einer beschleunigten Beitreibung von
Forderungen kann jedoch nicht immer erreicht werden, da der Schuldner in-
nerhalb von zwei Wochen nach Zustellung des Mahnbescheids Widerspruch
einlegen kann und somit das Mahnverfahren haufig nur die Vorstufe zum
Klageverfahren bildet. Insofern kann die Forderungseintreibung durch sich an
Mahnverfahren anschlieRende Klageverfahren sehr zeitintensiv sein.

5.5.2.4.1 Nutzungsintensitat

Um einen Einblick in die prozessuale Problematik und die Zeitintensitat von
Prozessdauern zur Erlangung eines vollstreckbaren Titels zu erhalten sowie
Uber die Erfolgsaussichten, wurden die Unternehmen zunachst gefragt, ob sie
in der Vergangenheit versucht haben, offenstehende Forderungen mittels ei-
nes gerichtlichen Mahnverfahrens einzutreiben oder ob sie schon ein Klagever-
fahren gegen saumige Schuldner geflhrt haben. Insgesamt haben fast drei
Viertel der Unternehmen schon einmal den Weg des gerichtlichen Mahnverfah-
rens zur Erlangung eines vollstreckbaren Titels beschritten, immerhin 57,9 %
der Unternehmen haben bereits Klageverfahren gefuhrt.
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Abbildung 22: Inanspruchnahme des Mahn- und Klageverfahrens zur Erlan-
gung eines vollstreckbaren Titels nach Wirtschaftsbereichen
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Bis auf das Baugewerbe nutzen die Unternehmen den Rechtsweg des gericht-
lichen Mahnverfahrens stets deutlich haufiger als den Weg des Klageverfah-
rens. Die Inanspruchnahme des jeweiligen Rechtsmittels ist jedoch signifikant
unterschiedlich nach Wirtschaftsbereichen. Am haufigsten sahen sich Grol3-
handels- und Bauunternehmen gezwungen, ausstehende Forderungen Uber
ein Mahn- oder Klageverfahren beizutreiben. Am seltensten - aber immer noch
auf hohem Niveau - nutzten Unternehmen des verarbeitenden Gewerbes und
aus den Dienstleistungen die beiden Rechtswege Mahn- und Klageverfahren.

Diese wirtschaftsbereichsspezifischen Nutzungsintensitaten sind im Zusam-
menhang mit den Befunden zum Gesamtbestand offener Rechnungen und der
Anteile saumiger Kunden zu sehen. Das Baugewerbe, das den ungunstigsten
Status offener Rechnungen und die hdchsten Anteile sdumiger Schuldner auf-
weist, ist am ehesten gezwungen, rechtliche Schritte gegen saumige Schuld-
ner einzuleiten, zumal der Zahlungsverzug im Baugewerbe nach den Befra-
gungsergebnissen am haufigsten zu wirtschaftlichen Problemlagen flhrt.

Im GroRhandel, flr den eine relativ glinstige Struktur des Gesamtbestands of-
fener Rechnungen und der Anteile sdumiger Schuldner festgestellt wurde, ist
die hohe Nutzungsintensitat von Mahn- und Klageverfahren eher auf die eige-
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ne Liquiditatsbelastung durch Zahlungsverzogerungen der Kunden zuruckzu-
fuhren. Auffallig ist, dass das Handwerk, das eine ahnlich ungunstige Struktur
des Forderungsbestands und der Anteile sdumiger Schuldner zu verzeichnen
hat wie das Baugewerbe und dem der Zahlungsverzug ebenso haufig Proble-
me bereitet, bei der Beschreitung der Rechtswege Mahn- und Klageverfahren
"nur" auf dem vierten Rang zu finden ist. Dieser Befund begrindet sich durch
die kleinbetriebliche Struktur, wie die folgenden Ausflhrungen zeigen.

In Bezug auf die Nutzung beider Verfahren zeigt sich ein unternehmensgroé-
Renspezifischer Trend. Das Befragungsergebnis belegt, dass das Mahn- bzw.
das Klageverfahren als Instrument zur Beitreibung von Forderungen mit zu-
nehmender Unternehmensgrofle haufiger genutzt wird. Obwohl die Angaben
der Unternehmen zum Mahnverfahren auf deutlich hdherem Niveau liegen als
die zum Klageverfahren, ist der groRenspezifische Trend bei beiden Verfahren
erkennbar, sieht man von der Ausnahme bei den Unternehmen mit 50 bis 99
Beschaftigten bei dem Klageverfahren ab. Eine Uberdurchschnittliche Nutzung
beider Verfahren zeigt sich ab der Unternehmensgrof3e mit 20 und mehr Be-
schaftigten, der Schwellenwert liegt jedoch bereits bei der Unternehmensgroflie
von 5 bis 9 Beschaftigten; dort steigt die Nutzungshaufigkeit sprunghaft an.

Abbildung 23: Inanspruchnahme des Mahn- und Klageverfahrens zur Erlan-
gung eines vollstreckbaren Titels nach Beschaftigtengroen-
klassen
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Dieses Ergebnis ist nicht etwa als ein Hinweis darauf zu interpretieren, dass
kleinen Unternehmen mit weniger als 20 Beschaftigten der Zahlungsverzug
keine Probleme bereitet und sie sich deshalb nicht gendétigt sehen, den Ge-
richtsweg zu beschreiten. Wie die Befunde zum Forderungsbestand, zu den
Anteilen von saumigen Kunden und zur Problembetroffenheit durch Zahlungs-
verzug zeigen, ist das Gegenteil der Fall: Lediglich fur die kleinsten Unterneh-
men mit bis zu 4 Beschaftigten lasst sich aufgrund der Befunde zum Zahlungs-
verzug folgern, dass ihre geringe Prozessintensitat auf die geringere Betrof-
fenheit zurlckzufihren ist. Unternehmen mit 5 bis 19 Beschaftigten befinden
sich in Hinsicht auf die Zusammensetzung des Forderungsbestands, die
Anteile saumiger Kunden, die Dauer der ZahlungszielUberschreitung und die
Betroffenheit durch Folgeprobleme von Zahlungsverzdgerungen in der
vergleichsweise schlechtesten Position und haben damit den groRten Bedarf
nach Rechtsmitteln, schopfen diese jedoch am wenigsten aus, weil sie sich
personell und finanziell oder aus Zeitgrinden dazu nicht in der Lage sehen
oder diese Verfahren als ineffizient erachten. Dies weist darauf hin, dass die
Transaktionskosten, die im Zusammenhang mit der Anwendung der
rechtlichen Regelungen zum Zahlungsverzug entstehen, z.B. Kenntnis der
relevanten Gesetzesregelungen und Einhaltung der Formvorschriften,
aufgrund des hohen Fixkostencharakters die kleinen Unternehmen starker
belasten als die grol3en und z.T. prohibitiv wirken.

5.5.2.4.2 Durchschnittliche Erfolgsquote

Die Unternehmen, die in der Vergangenheit den Weg des Mahn- bzw. Klage-
verfahrens beschritten hatten, wurden in einem weiteren Schritt nach der Er-
folgsquote ihrer Bemihungen befragt. Die durchschnittliche Erfolgsquote der
beiden Verfahrenswege unterscheidet sich nicht wesentlich und liegt mit
41,2 % fur Mahnverfahren bzw. 43,4 % fur Klageverfahren auf relativ niedrigem
Niveau. Im Durchschnitt gelingt es den Unternehmen nicht einmal in der Halfte
der Falle, ausstehende Forderungen Uber das Mahn- bzw. Klageverfahren bei-
zutreiben, so dass sie die strittigen Forderungen letztlich abschreiben mussen.

Nennenswerte Unterschiede in den Erfolgsquoten nach Wirtschaftsbereichen
lassen sich in Hinsicht auf Mahnverfahren nur fur das Baugewerbe feststellen,
das in der Beitreibung von Forderungen auf dem Wege des Mahnverfahrens
mit deutlichem Abstand am erfolgreichsten war, die Erfolgsquoten der anderen
Wirtschaftsbereiche liegen hingegen relativ nah beieinander.
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Im Hinblick auf Klageverfahren, die in allen Wirtschaftsbereichen deutlich sel-
tener angestrengt werden als das einfachere Mahnverfahren, differieren die
Erfolgsquoten etwas starker als die fur Mahnverfahren. Auffallig ist, dass bis
auf das Baugewerbe und den Grol3handel die Erfolgsquoten im Mahnverfahren
z.T. deutlich Uber den Erfolgsquoten im gerichtlichen Klageverfahren liegen.

Abbildung 24: Durchschnittliche Erfolgsquote des Mahn- und Klageverfahrens
nach Wirtschaftsbereichen
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Nach der UnternehmensgrofRe bestehen keine nennenswerten Unterschiede,
die Erfolgsquoten sowohl im Mahn- als auch im Klageverfahren sind flr Unter-
nehmen aller GréRenordnungen nicht signifikant unterschiedlich.

5.5.2.4.3 Durchschnittliche Dauer

In bezug auf die durchschnittliche Dauer des Mahn- und Klageverfahrens gibt
es weder differenziert nach Beschaftigtengrolenklassen noch nach Wirt-
schaftsbereichen nennenswerte Unterschiede. Das Mahnverfahren dauert dem
Untersuchungsergebnis zufolge im Durchschnitt 7,5 Monate. Das Klageverfah-
ren weist eine durchschnittliche Dauer von 13,3 Monaten auf. Wie eingangs
bereits erlautert, ist es nicht unublich, dass sich an ein vorausgegangenes
Mahnverfahren ein Klageverfahren anschlief3t. In diesen Fallen verlangert sich
die Gesamtdauer der Bemuhungen zur Erlangung eines vollstreckbaren Titels
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entsprechend, da zur Dauer fur das Klageverfahren noch die Dauer des Mahn-
verfahrens hinzuzurechnen ist.

Insgesamt zeigt der Befund zur Dauer von Mahn- bzw. Klageverfahren die
Dringlichkeit, mit der die Erlangung eines vollstreckbaren Titels gefordert wer-
den muss, weil die Unternehmen im gesamten Verfahrenszeitraum gendtigt
sind, ihre erbrachten Leistungen vorzufinanzieren. Neben der geringen Markt-
macht ist die Dauer der Verfahren eine weitere wesentliche Erklarungsvariable
dafur, dass kleinere Unternehmen seltener versuchen, ihre ausstehenden For-
derungen auf dem Rechtsweg einzutreiben als groRere Unternehmen. Fir sie
kommt es haufig nicht nur darauf an, dass sie in ferner Zukunft einen voll-
streckbaren Titel erlangen, sondern moglichst nah zum urspringlichen Zah-
lungstermin, damit Liquiditatsprobleme nicht zur dauerhaften Natur werden.

5.5.3 Outsourcing
5.5.3.1 Inkasso-Unternehmen

Die betriebliche Nebenleistung des Einzugs von Forderungen kann von dem
Unternehmen selbst erfullt oder von Anbietern auf dem Markt bezogen werden.
Der Forderungseinzug stellt das klassische Leistungsangebot von Inkasso-
Unternehmen dar.

45 % der befragten Unternehmen nehmen fur den Forderungseinzug die
Dienste von Inkasso-Unternehmen in Anspruch. Die Zusammenarbeit ist je-
doch nur in seltenen Fallen regelmafig. Ungefahr die Halfte der Unternehmen
mit Fremdbezug von Inkasso-Leistungen beauftragt Inkasso-Unternehmen nur,
sofern eigene Bemuhungen erfolglos bleiben. Weitere 40,2 % lassen lediglich
in nicht naher konkretisierten Einzelfallen offenstehende Forderungen durch
Inkasso-Unternehmen einziehen. Der auf den ersten Blick relativ hohe Verbrei-
tungsgrad der Inanspruchnahme von Inkasso-Dienstleistern muss daher in
Hinsicht auf die Nutzungsintensitat stark relativiert werden. Bezieht man die
intensive Form der Nutzung von Inkasso-Dienstkleistern, d.h. die regelmaRige
Beauftragung, auf alle Befragten, so haben nur 3,9 % der Unternehmen den
Forderungseinzug vollstandig ausgelagert.

Die Art der Nutzung wird allerdings durch den Wirtschaftsbereich beeinflusst.
So erfolgt eine regelmalige Zusammenarbeit mit Inkasso-Unternehmen am
ehesten im Grof3handel und im Wirtschaftsbereich Verkehr und Nachrichten-
Ubermittlung, allerdings ist Outsourcing mit Anteilswerten von 13,4 % bzw.
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13,8 % immer noch die Ausnahme. Kaum zu finden sind regelmalige Ge-
schaftsbeziehungen zu Inkasso-Unternehmen im Handwerk. Eine Beauftra-
gung ausschlieBlich fur den Fall, dass eigene Anstrengungen erfolglos bleiben,
ist insbesondere fur den Grof3handel das Charakteristikum der Zusammenar-
beit mit Inkasso-Unternehmen. 67,2 % dieser Unternehmen definierten so ihre
Geschaftsbeziehung zu Inkasso-Unternehmen. Auch Handwerk und Bauge-
werbe gaben diese Vorgehensweise Uberdurchschnittlich oft an. Im Dienstleis-
tungssektor stellt hingegen die Beauftragung im Einzelfall die wichtigste Form
der Zusammenarbeit mit Inkasso-Unternehmen dar. Berichtenswerte Einflisse
der anderen Strukturmerkmale auf die Art der Zusammenarbeit liegen nach
den Befragungsbefunden nicht vor.

Die Mehrheit der Befragten lehnt hingegen aus unterschiedlichen Beweggrun-
den eine Beauftragung von Inkasso-Unternehmen zum Einzug ausstehender
Forderungen ab. Konkrete Angaben zu diesen Grinden wurden von 459 Un-
ternehmen gemacht. Rund ein Viertel der Unternehmen gab an, dass in ihrem
Unternehmen kein Bedarf an externem Inkasso-Einzug vorhanden ist. Zu hohe
Kosten einer Beauftragung von Inkasso-Anbietern fuhrten 15,5 % und zu ge-
ringe Erfolgsaussichten 14,2 % der Unternehmen als Grund fur die Ablehnung
des Forderungseinzugs Uber Inkasso-Unternehmen an. Nach diesem Befund
sieht die Mehrheit der Unternehmen den externen Forderungseinzug als wirt-
schaftlich nicht rentabel an.

Tabelle 60: Form der Zusammenarbeit mit Inkasso-Unternehmen nach Wirt-
schaftsbereichen in %

Beauftragung von Inkasso-Unternehmen
sofern eigene Be-
regelmaRig muhungen ergeb- im Einzelfall
nislos blieben

Verarbeitendes Gewerbe 8,9 49,3 41,8
Handwerk 2,0 56,3 41,7
Dienstleistungen 9.4 40,6 50,0
GrofRhandel 13,4 67,2 19,4
Verkehr und Nachrichten-

Ubermittlung 13,8 48,3 37,9
Baugewerbe 7.0 53,5 39,5
Insgesamt 8,6 51,3 40,1

n =548 0 IfM Bonn
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16,8 % der Unternehmen bevorzugen bei Zahlungsproblemen ihrer Kunden die
Zusammenarbeit mit einem Rechtsanwalt, der fur sie den Einzug der offenste-
henden Forderungen auch mittels des gerichtlichen Mahn- und Klageverfah-
rens betreibt. Der Einzug von offenstehenden Rechnungen in Eigenregie wur-
de von 14,2 % der betreffenden Unternehmen genannt. Eine mdgliche Belas-
tung der Kundenbeziehung gaben hingegen nur 7,2 % der Unternehmen als
Beweggrund fiur ihre ablehnende Haltung an.

Die ablehnende Haltung gegenuber einer Zusammenarbeit mit Inkasso-
Unternehmen zum Einzug ausstehender Forderungen differiert nach Wirt-
schaftsbereichen. Vor allem Unternehmen des Handwerks, des Baugewerbes
und des Dienstleistungssektors lehnen die Beauftragung von Inkasso-Unter-
nehmen mit Anteilswerten von jeweils rd. 62 % Uberdurchschnittlich haufig ab,
wahrend diese Einstellung im Gro3handel nur bei 28 % der Unternehmen be-
steht. Zudem belegt der Befund, dass die ablehnende Haltung gegenuber der
Nutzung von Inkasso-Unternehmen zum Einzug ausstehender Forderungen
mit zunehmender Beschaftigtenzahl tendenziell schwindet. In der Regel durfte
bei groReren Unternehmen ein hdherer Informationsstand Uber die Leistung
von Inkasso-Unternehmen vorliegen bzw. die Scheu vor einer Beauftragung
weniger stark ausgepragt sein. Insbesondere werden aber Transaktionskos-
tenvorteile wirksam, da mit steigender Unternehmensgrofle i.d.R. auch die
Fallzahlen von Uberfalligen Zahlungen steigen. Die Kundenstruktur oder das
Unternehmensalter Uben hingegen keinen signifikanten Einfluss auf die Inan-
spruchnahme von Inkasso-Dienstleistern aus.

Die Inanspruchnahme dieser Dienstleistung ist bei den befragten Unternehmen
relativ weit verbreitet, 45,0 % gaben an, Inkasso-Unternehmen mit dem Einzug
ausstehender Forderungen zu beauftragen. Dieser allgemein hohe Verbrei-
tungsgrad erfahrt aber insofern eine sehr starke Einschrankung, als der Forde-
rungseinzug nur bei 8,5 % dieser Unternehmen regelmafig uber ein Inkasso-
Unternehmen abgewickelt wird. Die Bedeutung von Inkasso-Unternehmen re-
lativiert sich auf ein sehr geringes Mal}, wenn die regelmallige Beauftragung
auf alle Befragten bezogen wird. Danach werden Inkasso-Dienstleister nur von
8,5 % aller Unternehmen regelmafdig in Anspruch genommen.
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Abbildung 25: Grunde fiur die Nichtinanspruchnahme von Inkasso-Unterneh-
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5.5.3.2 Factoring

Die Nutzung von Factoring ist nach den vorliegenden Befragungsbefunden ins-
gesamt nur sehr gering. Lediglich 9,7 % der befragten Unternehmen gaben an,
ihre Forderungen an Factoring-Unternehmen zu verkaufen. Fur die Uberwie-
gende Mehrheit der kleinen und mittleren Unternehmen spielt diese Outsour-
cingmoglichkeit damit keine Rolle.

Die Nutzung von Factoring hangt nach den Befragungsbefunden nicht in signi-
fikanter Weise von den Strukturmerkmalen der befragten Unternehmen ab.
Auch tendenzielle Unterschiede sind nur wenige vorhanden. So weist die diffe-
renzierte Betrachtung nach Wirtschaftsbereichen lediglich fir Unternehmen
aus dem Bereich Verkehr und Nachrichtenibermittlung eine nennenswerte
starkere, fur Unternehmen des Baugewerbes eine geringere Nutzung von Fac-
toring als im Durchschnitt aller Wirtschaftsbereiche auf. Hinsichtlich der Be-
schaftigtenzahl deuten die Befragungsbefunde darauf hin, dass Factoring ver-
starkt von Unternehmen mit 10 bis 49 Beschaftigten genutzt wird. Wahrend
kleine Unternehmen eher aufgrund der entstehenden Kosten von einer Nut-
zung Abstand nehmen bzw. die Kriterien der Factoring-Unternehmen nicht er-
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fullen, durfte flr groRere Unternehmen der positive Liquiditatseffekt von Facto-
ring zunehmend an Bedeutung verlieren.

Konkrete Griinde, warum Factoring nicht genutzt wird, nannten 437 Unterneh-
men. Den Hauptgrund gegen den Forderungsverkauf an ein Factoring-Unter-
nehmen bilden wirtschaftliche Erwagungen. So verzichten 28,8 % der betref-
fenden Unternehmen aus Kostengrinden auf die Nutzung dieser Dienstleis-
tung; die Gewinnspanne der Unternehmen ist nach eigenen Angaben oftmals
zu gering, um die anfallenden Factoring-Gebuhren zu decken. Weitere 18,8 %
betrachten - wohl aufgrund des fir ihr Unternehmen tragbaren Zahlungsverhal-
tens ihrer Kunden - Factoring als bislang nicht erforderlich. 14,0 % der Unter-
nehmen begrunden ihren Verzicht mit den hohen Anforderungen der Factoring-
Unternehmen, z.B. in bezug auf Umsatz und durchschnittliche Rechnungsho-
he. 10,1 % der Unternehmen, die konkrete Grinde angaben, beflurchten, die
Nutzung von Factoring sei mit einem Imageschaden verbunden.

Abbildung 26: Griunde fur die Nichtinanspruchnahme von Factoring-Dienstlei-
stungen

n=437

Nach den Befragungsbefunden ist das Leistungsangebot von Factoring-Unter-
nehmen -im Gegensatz zum Leistungsangebot von Inkasso-Unternehmen -
kleinen und mittleren Unternehmen haufig nicht bekannt. So gaben 16,0 % der
Unternehmen an, Factoring Uberhaupt nicht zu kennen. Es ist aber zu vermu-
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ten, dass weiteren Befragten, die keine Grinde angaben, Factoring unbekannt
sein durfte.

5.6 Ansatzpunkte zur Verbesserung des Zahlungsverhaltens aus Sicht
der Unternehmen

Zahlungsverzdgerungen und Forderungsausfalle werden durch Versaumnisse
auf der Glaubigerseite und durch unzureichende gesetzliche Regelungen zum
Zahlungsverzug begunstigt. Grundsatzlich konnen Mallinahmen zur Verbesse-
rung des Zahlungsverhaltens der Kunden damit sowohl betriebsintern von den
betroffenen Unternehmen selbst als auch extern durch eine Veranderung der
gesetzlichen Bestimmungen zum Zahlungsverzug getroffen werden. Interne
Moglichkeiten zur Verringerung von Zahlungsverzugsrisiken und deren Auswir-
kungen bietet die Ausgestaltung und Effizienz des betrieblichen Forderungs-
managements. Eigeninitiative und ein hinreichender Kenntnisstand sind ent-
scheidend daflr, ob die von Zahlungsverzug betroffenen Unternehmen be-
triebsinterne Schwachstellen im Forderungsmanagement aufspiren und mit
geeigneten Mallnahmen positiv auf das Zahlungsverhalten ihrer Kunden ein-
wirken. Die Verbesserung des Zahlungsverhaltens erfordert insofern die aktive
Mitwirkung der Glaubigerunternehmen. Deshalb wurden die Unternehmen zu-
satzlich zur derzeitigen Ausgestaltung ihres Forderungsmanagements um An-
gaben uber geplante Malinahmen zur Einfuhrung bzw. Verbesserung des be-
trieblichen Forderungsmanagements gebeten.

Eine Aufgabe zur Losung der Problematik des Zahlungsverzugs hat jedoch
auch der Staat. Er muss durch die Ausgestaltung der rechtlichen Bestimmun-
gen Anreize zur fristgerechten Zahlung von Forderungen setzen. Um Informa-
tionen Uber potentielle Schwachstellen der bestehenden Rechtslage aus Sicht
der Unternehmen zu gewinnen, wurde daher auch ihre Meinung zu ausgewahl-
ten und zur Zeit diskutierten Veranderungen der rechtlichen Bestimmungen
erfragt.

5.6.1 Betriebsinterne Verbesserungsmoglichkeiten

Verbesserungsmoglichkeiten in den Unternehmen betreffen die Organisation
und Ausgestaltung des Forderungsmanagements. Die Betrachtung der geplan-
ten betriebsinternen MalRnahmen zur Verbesserung des Zahlungsverhaltens
und zur Begrenzung von Forderungsausfallen erlaubt Rickschlisse auf die
praktischen Konsequenzen, welche die befragten Unternehmen aus dem Zah-
lungsverhalten ihrer Kunden ziehen und gibt zudem Aufschluss Uber beste-
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hende Schwachstellen im Forderungsmanagement der Unternehmen. Sie stellt
insofern eine Synthese der vorherigen Befunde dar. Zudem erdffnet sie - wenn
auch begrenzt - Einblicke in die zuklnftige Entwicklungsrichtung des Forde-
rungsmanagements und ermaoglicht eine Beurteilungen der Aktivitaten, die die
Unternehmen zur Verbesserung des Zahlungsverhaltens ihrer Kunden unter-
nehmen.

Am haufigsten besteht nach Ansicht der befragten Unternehmen Verbesse-
rungsbedarf bei der Uberpriifung der Zahlungseingange. Gut jedes zweite Un-
ternehmen plant fur die Zukunft eine Intensivierung der regelmafligen Zah-
lungseingangskontrolle. Zu vermuten war, dass dieser Verbesserungsbedarf
vorrangig von Unternehmen, die lediglich Uber vergleichsweise einfache In-
strumente zur Kontrolle der Zahlungseingange wie Aging-Listen oder manuelle
Buchhaltungen verfligen, gesehen wirde. Die Befragungsbefunde belegen je-
doch keinen signifikanten Zusammenhang zwischen dem Streben nach einer
Verbesserung der regelmafigen Kontrolle von Zahlungseingangen und den zu
diesem Zweck eingesetzten Instrumenten. Demnach hat sich zwar eine EDV-
gestutzte Buchhaltung auch in kleineren Unternehmen weitestgehend durch-
gesetzt, die sich daraus ergebenden Mdglichkeiten fur das Controlling der Zah-
lungseingange bzw. der AuRenstande werden jedoch vielfach bislang nicht voll
ausgeschopft. Ursachlich durfte neben der Arbeitstiberlastung des verantwort-
lichen Mitarbeiters oder des Unternehmers auch die Tatsache sein, dass viele
hoher entwickelte Kontrollinstrumente unbekannt sind. Der hohe Anteil von Un-
ternehmen, die hier Verbesserungsbedarf sehen, belegt jedoch andererseits,
dass die Notwendigkeit einer zeitnahen Kontrolle des Zahlungseingangs mitt-
lerweile nahezu jedem Unternehmen bekannt ist.

Jeweils gut ein Drittel der befragten Unternehmen plant eine Verbesserung des
Mahnwesens, eine starkere Selektion der Kunden und ein verstarktes Drangen
nach Barzahlung oder Anzahlung. MalRnahmen zur Verbesserung des Mahn-
wesens werden Uberraschenderweise am ehesten von Unternehmen geplant,
die bereits jetzt relativ zUgig, d.h. innerhalb von 14 Tagen, Mahnungen zustel-
len. Unternehmen, die mehr Zeit bis zur Mahnung vergehen lassen, halten hin-
gegen seltener ihr Mahnwesen flur verbesserungsbedurftig. Die Vermutung,
dass der Bedarf nach einer Effizienzsteigerung des Mahnwesens im wesentli-
chen die Konsequenz eines als verbesserungswurdig betrachteten Zahlungs-
verhaltens ist, findet sich in den Befragungsbefunden bestatigt. So planen die
Unternehmen umso eher MaRnahmen zur Effizienzsteigerung des betriebli-
chen Mahnwesens, je grofder der Anteil sdumiger Kunden ist. Eine starkere
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Selektion der Kunden planen in erster Linie Unternehmen, in denen die Boni-
tatsprufung der Kunden bereits routinemallig oder fallweise verankert ist, somit
auch die Voraussetzung fur die Selektion von Kunden gegeben ist. Unterneh-
men, die das Instrument der Bonitatsprafung nicht nutzen, fehlen im Regelfall
die fur eine Selektion von Kunden notwendigen, fundierten Anhaltspunkte.

Die EinfUhrung oder zuklnftig grof3zigigere Gewahrung von Skonti steht an
funfter Stelle der Nennungen, gefolgt von Planen zur sofortigen Falligstellung
von Rechnungen und zur Festlegung von Hochstgrenzen fir die Gesamtsum-
me offener Rechnungen je Kunde. Die sofortige Falligstellung von Rechnungen
wird dabei verstarkt von Unternehmen angestrebt, die ihre Produkte/Dienstlei-
stungen an Haushalte absetzen. Dieser Befund ist plausibel, weil nach den all-
gemeinen Geschaftsusancen die Zahlungsmodalitat der sofortigen Falligkeit
von Rechnungen gegenuber gewerblichen Kunden und der 6ffentlichen Hand
kaum durchgesetzt werden kann. Die Festlegung von Hdchstgrenzen fur die
Gesamtsumme offener Forderungen je Kunde wollen die Unternehmen desto
eher als risikobegrenzende Vorkehrung treffen, je groRer der Anteil der unein-
bringlichen Forderungen am Gesamtbestand offener Rechnungen ist. Diese
auf die Risikostruktur positiv wirkende MalRnahme erfolgt damit in erster Linie
als Reaktion auf bereits realisierte hohe Forderungsausfalle.

Alle Ubrigen betriebsinternen Verbesserungsmoglichkeiten werden deutlich sel-
tener geplant und spielen keine grof3e Rolle. So sehen lediglich 14,4 % der be-
fragten Unternehmen die EinfUhrung von Bonitatsprifungen fir die nahere Zu-
kunft vor. Berucksichtigt man, dass bereits 81 % des Befragungssamples Uber
Bonitatsprifungen verfiigen, findet eine Uberpriifung der Zahlungsfahigkeit der
Kunden im Prinzip nahezu flachendeckend statt. Allerdings ist daran zu erin-
nern, dass sich Prufungen der Kreditwlrdigkeit bei den befragten Unterneh-
men Uberwiegend auf besonders risikotrachtige Kunden oder Geschaftsvorfalle
beschranken und die Qualitat der verwandten Informationen z.T. erheblich ein-
geschrankt ist.

Die genaue Festlegung von Kompetenzen zur Einraumung von Zahlungszielen
wird nur von wenigen der befragten Unternehmen als notwendig erachtet, da
derartige Regelungen bei knapp 90 % der Unternehmen bereits bestehen.
Kaum geplant wird ferner eine verstarkte Inanspruchnahme von Inkasso-Unter-
nehmen oder von Factoring-Leistungen, womit fur den Bereich Forderungsma-
nagement in naher Zukunft keine verstarkten Outsourcingaktivitaten kleiner
und mittlerer Unternehmen zu erwarten sind.
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Nach den Befragungsbefunden kommt bestimmten betrieblichen Verbesse-
rungsmaflnahmen in den jeweiligen Wirtschaftsbereichen eine unterschiedlich
hohe Bedeutung zu. Eine verstarkte Kundenselektion wird in erster Linie ange-
strebt im GroRhandel, im Baugewerbe sowie im Bereich Verkehr und Nachrich-
tenUbermittiung. Ausldser dieser Bestrebungen durften im Grof3handel die ver-
gleichsweise langen Uberziehungsdauern und im Baugewerbe zudem der ho-
he Anteil sdumiger Schuldner sein. Unternehmen aus dem Bereich Verkehr
und Nachrichtentibermittlung zwingt wohl die im Vergleich hohe Ausfallrate der
Forderungen zu diesem Schritt. Hingegen sind im Dienstleistungssektor Selek-
tionsmallnahmen nur vergleichsweise selten geplant. Eine starkere Kundense-
lektion durfte im Dienstleistungsgewerbe, das durch einen hohen Anteil junger
Unternehmen gepragt ist, zumindest teilweise den Wachstumsabsichten ent-
gegenlaufen. Die tendenziell hohere Abhangigkeit der kleinbetrieblich struktu-
rierten und haufig auf engen, regional begrenzten Markten agierenden Hand-
werksunternenmen erklart, warum diese trotz des schlechten Zahlungsverhal-
tens relativ selten eine starkere Kundenselektion planen.

Die Malnahme, klnftig in groRerem Ausmal Lieferung/Leistung nur gegen
Barzahlung oder Anzahlung zu erbringen, planen insbesondere Handwerksun-
ternehmen. In den anderen Wirtschaftsbereichen, die vergleichsweise seltener
bzw. geringere Umsatzanteile mit privaten Haushalten erzielen, sind die Mog-
lichkeiten zur Verstarkung von Barzahlungsgeschaften oder von Anzahlungen
deutlich eingeschrankter. Dies zeigt sich auch darin, dass der Anteil von Un-
ternehmen, die bereits Barzahlung verlangen oder ihre Rechnungen sofort
fallig stellen, im Handwerk vergleichsweise hoch ist. Daher kommt dieser
Malnahme im Handwerk die grofite Bedeutung zu.

Die Gewahrung von Skonti als Anreiz flr eine beschleunigte Zahlung ist am
ehesten im Baugewerbe, im Handwerk und im Grof3handel geplant. Vor dem
Hintergrund, dass bereits derzeit die meisten Unternehmen dieser Wirtschafts-
bereiche zumindest in Abhangigkeit vom Einzelfall Skonto gewahren, ist wohl
in erster Linie von einer zukunftigen Ausweitung des begunstigten Kundenkrei-
ses und damit einer verstarkten generellen Skontopolitik auszugehen. Im
Dienstleistungsgewerbe und im Bereich Verkehr und Nachrichtenubermittiung,
in denen nach vorliegenden Befunden die Skontogewahrung keine gangige
Geschaftspraxis ist, wird dieses Instrument zur Beschleunigung von Zahlungen
relativ selten erwogen.
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Die Begrenzung offener Forderungen je Kunde, die fur den Grolthandel und
das verarbeitende Gewerbe aufgrund der langjahrigen Geschaftsbeziehungen
zu den Kunden typisch ist, wird in diesen Wirtschaftsbereichen am ehesten
auch fur die Zukunft geplant.

Tabelle 61: Geplante innerbetriebliche VerbesserungsmalRnahmen nach Wirt-
schaftsbereichen in % (Mehrfachnennungen)

Verkehr
Maflinahmen zur Verarbei- Hand- Dienst- Grof- u. Nach- B ) Ins-
Verbesserung des tendes aerk leistun- ha: del richten- aeur%ee es:m t
Zahlungsverhaltens Gewerbe W gen Uber- W 9
mittlung
Sofortige Falligstellung
von Rechnungen 19,7 35,6 28,2 23,2 15,7 32,7 26,2
Gewahrung von Skonti 29,9 35,6 21,0 34,1 11,8 39,1 29,4
RegelmaRige Uberprii-
fung der Zahlungsein- 53,1 54,9 59,1 54,9 62,7 60,9 56,0
gange
Verbesserung des 34,8 30,0 42,1 35,4 37,3 38,2 35,9
Mahnwesens ' ' ' ' ' ' '
Barzahlung/Anzahlung 30,2 44,6 31,7 34,1 27,5 30,0 33,6
Einfihrung von Boni-
ttsprifungen 17,3 12,9 11,5 18,3 9,8 14,5 14,4

Festlegung von

Hdchstgrenzen fir die 28,0 19,3 17,9 37,8 19,6 14,5 23,0
Gesamtsumme offener

Forderungen je Kunde

Starkere Selektion von

Kunden 34,5 35,2 25,0 43,9 431 40,9 34,5
Genaue Festlegung

von Kompetenzen

betreffend der Einrau- 8,6 7.3 6.7 85 2,0 3.6 7.2
mung von Zahlungszie-

len

Verstarkte Inanspruch-

nahme von Inkasso- 9,4 6,9 7,5 11,0 59 10,9 8,5
Unternehmen

Nutzung von Factoring 4,9 21 3,6 24 - 1,8 3,3
Sonstiges 6,2 7,3 7,9 7,3 2,0 9,1 7,0
n=1.106 0 IfM Bonn

Die Einfuhrung von Bonitatsprifungen wird nach den Befragungsbefunden vor
allem im GroRhandel, im verarbeitenden Gewerbe und im Baugewerbe ge-
plant, und damit in denjenigen Wirtschaftsbereichen, in denen bereits Uber-
durchschnittlich viele Unternehmen (regelmafige) Bonitatsprifungen durchfih-
ren. Die bereits bestehenden Unterschiede zwischen den Wirtschaftsbereichen
durften sich also auch in diesem Punkt zukunftig eher verstarken. Angesichts
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der schleppenden Zahlungsweise im Handwerk erstaunt der Befund, dass Bo-
nitatsprifungen nur vergleichsweise selten geplant werden. Moglicherweise
erklart sich dieser Befund aus organisatorischen Besonderheiten, aber auch
aus der Kundenstruktur des Handwerks. Im Einzelfall sind Bonitatsprifungen
fur Handwerksunternehmen namlich schwer durchzufihren, z.B. aufgrund der
Kundenstruktur, des haufig sehr weiten Kundenkreises und der i.d.R. vorhan-
denen personellen und finanziellen Ressourcenknappheit. Daher bevorzugen
Handwerksunternehmen offenbar insbesondere Barzahlungen, um das Boni-
tatsrisiko zu begrenzen.

Tabelle 62: Geplante innerbetriebliche Verbesserungsmallhahmen nach Be-
schaftigtengrolRenklassen in % (Mehrfachnennungen)

MaRnahmen zur Unternehmen mit ... Beschaftigten Insge-

Verbesserung des bis 4 4-5 10-19 20-49 50-99 100um.| samt
Zahlungsverhaltens

Sofortige Falligstellung
von Rechnungen 35,5 29,7 34,4 22,0 14,2 21,8 26,2

Gewahrung von Skonti 28,4 27,2 34,9 32,9 32,4 17,7 294

RegelmaRige Uberprii-
fung der Zahlungsein-

gange 56,2 54,4 59,1 50,8 62,5 55,1 56,0
Verbesserung des

Mahnwesens 27,2 29,7 31,7 39,0 37,5 50,3 35,9
Barzahlung/Anzahlung 42,6 46,8 37,1 22,8 27,3 26,8 33,6
Einfihrung von Boni-

tatsprufungen 13,6 12,7 10,2 15,4 19,9 14,3 14,4

Festlegung von
Hochstgrenzen fir die
Gesamtsumme offener

Forderungen je Kunde 21,9 20,3 23,1 23,2 26,1 22,4 23,0
Stéarkere Selektion von
Kunden 31,4 31,6 25,3 41,5 36,9 38,8 34,5

Genaue Festlegung
von Kompetenzen
betreffend der Einrau-
mung von Zahlungszie-
len 4,1 3,8 54 5,7 9,7 17,0 7,2

Verstarkte Inanspruch-
nahme von Inkasso-

Unternehmen 6,5 8,9 54 11,0 7.4 11,6 8,5
Nutzung von Factoring 0,6 0,6 3,2 4,5 34 7,5 3,3
Sonstiges 3,6 9,6 6,5 9,8 6,3 4.8 7,0

n=1.082 [ IfM Bonn




175

Auch die Unternehmensgrofie Ubt einen Einfluss darauf aus, welche Malinah-
men zur Verbesserung des Zahlungsverhaltens ergriffen werden sollen. Eine
Intensivierung des Mahnwesens planen eher die groReren Unternehmen. Nach
den Befunden zum Mahnwesen besteht aber gerade bei den kleineren Unter-
nehmen hier ein deutlicher Verbesserungsbedarf. Daher ist davon auszuge-
hen, dass die kleineren Unternehmen dem Mahnwesen vielfach nur eine nach-
rangige Bedeutung beimessen und angesichts knapper Kapazitaten dieses
Problem nicht in Angriff nehmen. Auch die personelle Regelung der Kompe-
tenzen zur Einrdumung von Zahlungszielen wird verstarkt von groReren Unter-
nehmen geplant, die eine komplexere Organisationsstruktur aufweisen, wah-
rend die bessere Uberschaubarkeit und die Biindelung der Kompetenzen beim
Unternehmer selbst die Kompetenzaufteilung in kleineren Unternehmen viel-
fach erGbrigt.

Bestrebungen zur verstarkten Barzahlung oder obligatorischen Anzahlung so-
wie zur sofortigen Falligstellung von Rechnungen gibt es hingegen am haufigs-
ten in kleineren Unternehmen. Ursachlich dirfte in erster Linie der hdhere An-
teil von privaten Haushalten im Kundenstamm kleinerer Unternehmen sein.

Einige nennenswerte Unterschiede in den Planungen finden sich auch zwi-
schen jungen und alteren Unternehmen. Bei den meisten betriebsinternen Ver-
besserungsmoglichkeiten des Forderungsmanagements liegt die Nennhaufig-
keit junger Unternehmen - wenn auch nicht signifikant - deutlich oberhalb der-
jenigen von alteren, was plausibel ist, da junge Unternehmen parallel zum Auf-
bau ihrer Produkte/Leistungen auch den Aufbau ihrer internen Organisation
leisten mussen.

Insgesamt betrachtet zeigen die Befunde zu den geplanten innerbetrieblichen
Malnahmen zur Beschleunigung von Zahlungen, dass die Unternehmen ne-
ben dem Handlungsbedarf beim Controlling der Aul3enstande (Zahlungsein-
gangskontrolle, Mahnwesen, Barzahlung/Anzahlung) kaum Madglichkeiten se-
hen, im Vorfeld der Geschaftsbeziehungen auf das Zahlungsverhalten ihrer
Kunden Einfluss zu nehmen. Ferner ist festzustellen, dass innerbetriebliche
Verbesserungsmalnahmen am ehesten von denjenigen Unternehmen geplant
werden, die bereits ein vergleichsweise gutes Forderungsmanagement instal-
liert haben. Unternehmen mit weniger effizientem Forderungsmanagement,
und damit einem dringlicheren Handlungsbedarf, bemuhen sich seltener, die
innerbetrieblichen Schwachstellen ausfindig zu machen und das Forderungs-
management zu intensivieren.
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5.6.2 Rechtliche Verbesserungsmaoglichkeiten

Fur die Bewaltigung der Zahlungsverzugsprobleme sind neben den betriebsin-
ternen Vorkehrungen die rechtlichen Rahmenbedingungen zum Zahlungsver-
zug und zur Durchsetzung von Forderungen als extern vorgegebene Determi-
nanten von entscheidender Bedeutung. Unzureichende rechtliche Rahmenbe-
dingungen begrinden einen gesetzgeberischen Handlungsbedarf. Das Urteil
der Unternehmen Uber die gesetzlichen Regelungen zum Zahlungsverzug und
zur Durchsetzung von Forderungen ist eindeutig: Wie bereits oben festgestellt,
ist die weit Uberwiegende Mehrheit der Unternehmen (84,4 %) der Ansicht,
dass die rechtlichen Bestimmungen zum Zahlungsverzug nicht ausreichend
sind. Die Unternehmen, die gesetzgeberischen Handlungsbedarf signalisierten,
wurden in einem weiteren Schritt gebeten anzugeben, welche der z.Z. von der
Politik beratenen MaRnahmen aus ihrer Sicht eine Verbesserung darstellen
wurden.

Den dringlichsten Handlungsbedarf sehen die Unternehmen bei Malihahmen,
die geeignet sind, die Erlangung eines vollstreckbaren Titels zu beschleunigen;
solche MalRnahmen beflrworten rd. drei Viertel der Befragten. An zweiter Stel-
le folgt der Wunsch nach einer Vereinfachung des gerichtlichen Mahnwesens,
den gut drei Funftel der Befragten aulRerten.

Alle anderen Anderungsvorschlage, wie Verzugseintrit ohne Mahnung
(47,6 %), Zahlung bei geringfugigen (45,7 %) oder vorgetauschten Mangeln
(44,6 %), Ubernahme der Eintreibungskosten durch den Schuldner (44,5 %),
Erhéhung des gesetzlichen Verzugszinses (42,4 %), Vorschusszahlung bei
Werkleistungen (36,8 %) und Vereinfachung der Mahnvorschriften (35,9 %),
werden insgesamt zwar von einem Grol3teil der Unternehmen beflrwortet, der
Abstand zu den beiden prioritdren Anderungsvorschlagen ist jedoch auffallig
grofR.

Uberraschend ist vor allem, dass nur gut zwei Funftel aller Unternehmen die
Erhdhung des gesetzlichen Verzugszinses, einem zentralen Thema der 6ffent-
lichen Diskussion auf nationaler und europaischer Ebene, fir eine geeignete
Malnahme zur Entscharfung der Zahlungsverzugsproblematik halten. Dies
legt nahe, dass die Unternehmen vielfach offenbar starker an einer schnelleren
Realisierung von Forderungen als an einem finanziellen Ausgleich fur die Dau-
er des Zahlungsverzugs interessiert sind. Nachzuvollziehen ist dieser Befund
insofern, als die Unternehmen in dem Zeitraum der Zahlungsverzdgerung in
existenzielle Schwierigkeiten geraten kénnen, ein nachtraglicher finanzieller
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Ausgleich fur sie folglich zu spat kommt. Diese Argumentation vernachlassigt
jedoch die 6konomische Bedeutung der Hohe des Verzugszinses als Anreiz flr
punktliche Zahlungen. In dem Befund kommt damit auch zum Ausdruck, dass
viele Unternehmen von der Wirksamkeit des allgemeinen Sanktionsmecha-
nismus der 6konomischen Unvorteilhaftigkeit von Handelskreditiberziehungen
a priori nicht Uberzeugt sind, z.B. weil sie sich aufgrund von wirtschaftlichen
Abhangigkeiten und geringer Verhandlungsmacht nicht zur Durchsetzung des
gesetzlichen Verzugszinses bei inren Kunden in der Lage sehen.

Tabelle 63: Anteil der Unternehmen, die die jeweiligen Mallinahmen zur Ver-
besserung der Zahlungsverzugssituation befurworten, nach Wirt-
schaftsbereichen in % (Mehrfachnennungen )

Verkehr
Ansatze fir Verarbei- Hand- D!enst- Grog- Nach- Bauge- Insge-
Verb runaen tendes werk leistun- handel richten- werb mt
erbesserunge Gewerbe © gen andel  ubermitt- erbe sa
lung
Beschleunigung der
Erlangung eines voll-
streckbaren Titels 74,1 69,6 71,4 88,5 76,7 80,9 74,9
Vereinfachung des ge-
richtlichen Mahnwesens 63,8 55,9 63,4 74,7 65,1 49,1 61,2
Verzugseintritt ohne
Mahnung 46,6 449 45,5 54,0 48,8 52,7 47,6
Zahlung bei geringflgi-
gen Mangeln 37,8 63,0 31,0 37,9 14,0 74,5 45,7
Ubernahme der Eintrei-
bungskosten durch
Schuldner 45,3 445 46,5 49,4 37,2 37,3 445
Zahlung bei vorge-
tduschten Mangeln 34,4 61,7 33,3 37,9 14,0 71,8 44,4
Erhéhung des gesetzli-
chen Verzugszinses 37,8 49,3 451 425 23,3 46,4 42,4
Vorschusszahlung bei
Werkleistungen 23,1 59,0 29,6 13,8 18,6 60,9 36,6
Vereinfachung der
Mahnvorschriften 33,1 38,8 37,6 29,9 32,6 40,0 35,9
Sonstiges 4,4 9,3 52 14,9 11,6 7,3 7,3
n =1.004 0 IfM Bonn

Fur Unternehmen aller Wirtschaftsbereiche ist die Beschleunigung der Verfah-
ren, die zur Erlangung eines vollstreckbaren Titels fihren, die mit Abstand am
haufigsten gewiinschte Anderung. Die Relevanz dieser prioritaren Forderung
differiert allerdings mit dem Wirtschaftsbereich. So pladieren Grolhandels- und
Bauunternehmen, die am haufigsten ausstehende Forderungen Uber ein
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Mahn- oder Klageverfahren beitreiben, in noch deutlicherem Ausmal} fir eine
entsprechende Anderung als Unternehmen der anderen Wirtschaftsbereiche.
Das Handwerk und das Dienstleistungsgewerbe entscheiden sich zwar auch
am haufigsten fur diese Alternative, doch mit relativ geringerer Deutlichkeit.
Dies lasst sich daraus erklaren, dass diese eher kleinbetrieblich strukturierten
Unternehmen in der Praxis vielfach bemunht sind, den Gerichtsweg zu vermei-
den. Aufgrund ihrer geringeren Prozessbereitschaft wirden sie daher weniger
von einer Beschleunigung der Verfahren zur Erlangung eines vollstreckbaren
Titels profitieren.

Hinsichtlich der Beurteilung der anderen zur Auswahl gestellten Verbesse-
rungsmoglichkeiten belegen die Befragungsergebnisse noch deutlichere Be-
wertungsunterschiede je nach Wirtschaftsbereichszugehorigkeit der Unter-
nehmen. Diese duBern sich sowohl in der Rangfolge der Anderungswiinsche
als auch in der Anzahl der Nennungen.

Betrachtet man zunéchst die Rangfolge der gewiinschten rechtlichen Ande-
rungen aus Sicht der Unternehmen, so zeigen sich deutliche
Prioritatsunterschiede zwischen den verschiedenen Wirtschaftsbereichen. Fur
die Unternehmen des Baugewerbes und des Handwerks weisen Anderungen
in Bezug auf das Werkvertragsrecht eine weitaus hohere Bedeutung auf als fur
Unternehmen anderer Wirtschaftsbereiche. Eine Verbesserung ihrer
Ausgangslage bei geringfugigen oder vorgetauschten Mangeln sowie bei den
Bestimmungen zur Vorschusszahlung bei Werkleistungen sind fur diese
Unternehmen ebenfalls wesentlich dringlicher als fur andere Unternehmen und
werden jeweils von einer weit Uberwiegenden Mehrheit gefordert. Das Votum
der Bauunternehmen, die am starksten von Zahlungsverzug aufgrund von
Mangeleinreden betroffen sind, fallt jeweils noch deutlicher aus als das der
ebenfalls stark betroffenen Handwerksunternehmen.

Die Unternehmen der anderen Wirtschaftsbereiche pladieren vorrangig fur
Verbesserungen bei den allgemeinen rechtlichen Regelungen zum Zahlungs-
verzug. Dringlichste MalRnahmen sind ihrer Ansicht nach die Vereinfachung
des gerichtlichen Mahnwesens, ein Verzugseintritt onne Mahnung und die
Ubernahme der Eintreibungskosten durch den Schuldner.

Diese Wertungsunterschiede in der Prioritdt der Verbesserungsmallinahmen
zwischen den Bau- und Handwerksunternehmen einerseits und den Unter-
nehmen der anderen Wirtschaftsbereiche andererseits rihren aus der unter-
schiedlichen Natur der Ublicherweise erbrachten Leistungen der Wirtschaftsbe-
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reiche. FUr das Baugewerbe und das Handwerk sind Werkleistungen die typi-
sche Leistungsart, wahrend diese in den anderen Wirtschaftsbereichen viel
seltener vorkommen und dem Werkvertragsrecht demzufolge eine geringe Be-
deutung zukommt.

Geht man bei den Anderungsvorschlagen zu den allgemeinen rechtlichen Be-
stimmungen zum Zahlungsverzug auf die Zahl der Nennungen ein, so zeigt
sich, dass Forderungen nach einer Vereinfachung des gerichtlichen Mahnwe-
sens, einem Verzugseintritt ohne Mahnung und der Ubernahme der Eintrei-
bungskosten durch den Schuldner in erster Linie von den GroRhandelsunter-
nehmen erhoben werden, die neben den Bau- und Handwerksunternehmen
die Hauptbetroffenen des Zahlungsverzugs sind. Handwerks- und Bauunter-
nehmen sehen hingegen weitaus haufiger als andere Unternehmen einen Ver-
besserungsbedarf in Hinsicht auf eine Erhdhung des gesetzlichen Verzugszin-
ses und einer Vereinfachung der Mahnvorschriften. Es ist davon auszugehen,
dass sich die vergleichsweise geringe Nutzung von Mahnverfahren im Hand-
werk zumindest teilweise aus den dort bestehenden Anwendungsunsicherhei-
ten erklart. Im GroRhandel hingegen sind Mahnverfahren weitaus alltaglicher,
ein Vereinfachungsbedarf wird daher deutlich seltener gesehen als von ande-
ren Unternehmen. Die Befragungsbefunde korrespondieren damit mit den Er-
gebnissen zum Zahlungsverzug.

Die wirtschaftsbereichsspezifischen Befunde belegen erstens die Dringlichkeit
der Beseitigung der spezifischen Problemfelder zum Zahlungsverzug, die aus
dem Werkvertragsrecht resultieren, und zweitens den gesetzgeberischen
Handlungsbedarf in Hinsicht auf Verbesserungen der allgemeinen rechtlichen
Bestimmungen zum Zahlungsverzug, die allen Wirtschaftsbereichen zu Gute
kommen wurden. Der Reformbedarf hinsichtlich des Werkvertragsrechts und
des Verzugszinses, wie in den vorliegenden Gesetzentwurfen enthalten, aber
auch hinsichtlich der Verzugseintrittsbedingungen und der Verfahrensbe-
schleunigung, wie in der Europaischen Richtlinie und der Bund-Lander Ar-
beitsgruppe vorgeschlagen, findet in den Befragungsergebnissen eine
eindrucksvolle Bestatigung.

Differenziert nach der UnternehmensgroRe zeigen sich einige nennenswerte
Unterschiede in dem Bedarf nach den jeweiligen Verbesserungsmalinahmen,
allerdings sind die Abweichungen in den Voten bei einem Grofteil der Mal}-
nahmen nicht besonders grof3.
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Bei den beiden prioritaren Anderungsvorschlagen steigt der Anteil der Befiir-
worter fir die MalRnahme, die Erlangung eines vollstreckbaren Titels zu be-
schleunigen, kontinuierlich, fur die MaRnahme zur Vereinfachung des gerichtli-
chen Mahnwesens tendenziell mit zunehmender Unternehmensgrdfie an. Dies
korrespondiert mit dem Befund, dass gréliere Unternehmen eher auf dem Ge-
richtswege gegen saumige Schuldner vorgehen als kleinere und damit starker
von den beiden MalRhahmen profitieren wirden. Bei den kleineren Unterneh-
men ist aus dem unterdurchschnittlichen, aber hohen Zuspruch flur diese bei-
den vorrangigen MalRnahmen davon auszugehen, dass sie im Falle der Be-
schleunigung und Vereinfachung gerichtlicher Verfahren diese auch starker
nutzen wurden.

Tabelle 64: Anteil der Unternehmen, die die jeweiligen rechtlichen MalRnah-
men zur Verbesserung der Zahlungsverzugssituation befurworten,
nach Beschaftigtengrofienklassen in % (Mehrfachnennungen)

Ansatze flr Unternehmen mit ... Beschaftigen Insge-
Verbesserungen bis 4 5-9 10-19 20-49 50-99 100 u.m.| samt

Beschleunigung der
Erlangung eines voll-

streckbaren Titels 67,6 72,9 69,4 74,4 79,8 87,9 74,9
Vereinfachung des ge-

richtlichen Mahnwesens 60,7 58,3 60,0 58,1 65,0 67,7 61,2
Verzugseintritt ohne

Mahnung 42,8 444 50,6 491 50,3 46,0 47,6
Zahlung bei geringfligi-

gen Mangeln 41,4 43,1 47,6 47,9 48,5 43,5 45,7
Zahlung bei vorge-

tduschten Mangeln 40,7 47,2 447 457 48,5 37,9 44,5

Ubernahme der Eintrei-
bungskosten durch

Schuldner 441 50,7 49,4 47,4 36,2 35,5 44 4
Erhéhung des gesetzli-

chen Verzugszinses 46,9 37,5 43,5 48,7 38,0 35,5 42 .4
Vorschusszahlung bei

Werkleistungen 39,3 37,5 45,3 36,8 35,6 21,8 36,6
Vereinfachung der

Mahnvorschriften 421 41,7 35,3 36,8 29,4 29,8 35,9
Sonstiges 55 9,0 7,6 8,5 7.4 4,8 7,3

n =1.004 0 IfM Bonn

Hinsichtlich der Mahnvorschriften sind es hingegen insbesondere die kleinen
Unternehmen mit bis zu 9 Beschaftigten, die eine Vereinfachung fordern. Dies
ist plausibel, da kleine Unternehmen seltener uber das fur Forderungseintrei-
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bungen notwendige Know-how verfigen und daher um so mehr davon profitie-
ren, je transparenter und je weniger komplex die Vorschriften sind.

Ein Verzugseintritt ohne Mahnung wird - entgegen den Erwartungen - haufiger
von grolkeren Unternehmen beflrwortet. Einerseits steht das starkere Interes-
se der grolleren Unternehmen zwar im Einklang mit dem Befund, dass Mah-
nungen um so eher ausgestellt werden, je groRer das Unternehmen ist. Den-
noch hatte man - insbesondere vor dem Hintergrund der Ergebnisse zur Ver-
einfachung der Mahnvorschriften - erwartet, dass gerade die kleinen Unter-
nehmen starker an dieser MalRnahme interessiert sind, weil sie sich bei einer
Verankerung dieses Grundsatzes im BGB gar nicht erst mit Mahnungen befas-
sen mussten. Das Ergebnis signalisiert daher auch, dass die im Vergleich zu
grolleren Unternehmen geringere Mahn- und Prozessbereitschaft der kleinen
Unternehmen gegen saumige Schuldner eher den ékonomischen Abhangigkei-
ten und einer schwacheren Verhandlungsposition als diesbezuglichen Know-
how-Defiziten zuzuschreiben ist.

Ein weiterer erwahnenswerter Unterschied zeigt sich hinsichtlich der Uber-
nahme der Kosten von Inkasso- und Factoring-Leistungen durch saumige
Schuldner. Dieser Vorschlag ist fur Unternehmen mit bis zu 49 Beschaftigten
von relativ groferer Bedeutung. Da nach den vorliegenden Befunden die
kleineren Unternehmen u.a. aus Kostengrunden externe Dienstleister seltener
zur Forderungsbeitreibung in Anspruch nehmen als groere, weist das
Befragungsergebnis in die Richtung, dass die kleineren Unternehmen bei einer
kostenmaRigen Entlastung im Verzugsfall starker von der Moglichkeit der
Beauftragung externer Dienstleister Gebrauch machen wuirden.

Insgesamt zeigt sich, dass abgesehen von den beiden prioritar geforderten
VerbesserungsmalRnahmen - der Verklrzung der Zeitrdume bis zum Erhalt
eines vollstreckbaren Titels und der Vereinfachung des gerichtlichen Mahnwe-
sens - Unternehmen mit 100 und mehr Beschaftigten im Vergleich zu den Klei-
neren Unternehmen einen geringeren Bedarf an weiteren Anderungen der
rechtlichen Bestimmungen zum Zahlungsverzug kundtun: Alle weiteren Ande-
rungsvorschlage finden bei Unternehmen mit 100 und mehr Beschaftigten nur
unterdurchschnittlichen Zuspruch. Interessant ist auch der Befund, dass sich
die kleinsten Unternehmen mit bis zu 4 Beschaftigten insofern von den etwas
grolReren unterscheiden, dass sie mit Ausnahme der Verzugszinserhéhung
und der Vereinfachung der Mahnvorschriften alle weiteren MaRnahmen selte-
ner beflUrworten. Insgesamt verdeutlichen die unternehmensgrélienspezifi-
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schen Befunde, dass kleinere Unternehmen, insbesondere diejenigen mit 5 bis
49 Beschaftigten, bei denen der Zahlungsverzug am haufigsten zu Problemla-
gen fuhrt, relativ starker von den vorgeschlagenen Malnahmen profitieren
warden.

Vor dem Hintergrund der sich z.T. lang hinziehenden Klageverfahren gegen
saumige Schuldner wurden die Unternehmen im Anschluss an die Verbesse-
rungsvorschlage der gesetzlichen Bestimmungen zum Zahlungsverzug und zur
Durchsetzung von Forderungen befragt, ob sie eine Beschleunigung des ge-
richtlichen Klageverfahrens fur erforderlich halten. Ein Bedarf nach Beschleu-
nigung des gerichtlichen Klageverfahrens besteht bei insgesamt 93,3 % der
Befragten, ein eindeutiges Votum, dass unterschiedslos von Unternehmen je-
der GroRenordnung geteilt wird.

Differenziert nach Wirtschaftsbereichen wird die Forderung nach einem zUgi-
geren Klageverfahren insbesondere im Gro3handel erhoben, in dem aus-
nahmslos alle befragten Unternehmen dafur votierten, aber auch im Handwerk,
im Baugewerbe und im Wirtschaftsbereich Verkehr und NachrichtentUbermitt-
lung.

Abbildung 28: Anteil der Unternehmen, die eine Beschleunigung des gerichtli-
chen Klageverfahrens als erforderlich erachten, nach Wirt-
schaftsbereichen
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Da die Zustimmung aller Wirtschaftsbereiche auf einem sehr hohen Niveau
liegt, belegt das Befragungsergebnis einen von allen Unternehmen getroffenen
Wunsch nach Reformen und unterstreicht einmal mehr die grol3e Bedeutung,
die einer Verklrzung des Zeitraums, der bis zur Erlangung eines vollstreckba-
ren Titels verstreicht, zukommt. Wenn die Unternehmen den Gerichtsweg be-
schreiten und ihre Forderungen einklagen, dann wird die Dauer des Klagever-
fahrens einhellig und eindeutig als unzumutbar lang empfunden. Den Unter-
nehmen kommt es daher nicht nur darauf an, dass die gesetzlichen Bestim-
mungen reformiert werden, mindestens ebenso - wenn nicht sogar noch dring-
licher - mahnen sie Reformen im Rechtsvollzug an. Den Unternehmen zufolge
besteht damit bei beiden Komponenten der rechtlichen Rahmenbedingungen
zum Zahlungsverzug - der materiellen Ausgestaltung und dem Rechtsvollzug -
dringender Reformbedarf.



185

6. Zusammenfassung und Schlussfolgerungen

Das Institut fur Mittelstandsforschung Bonn hat in einer empirischen Untersu-
chung das Problem des Zahlungsverzugs in Deutschland, die Ausgestaltung
und Qualitat des betrieblichen Forderungsmanagements sowie die Erfahrun-
gen der Unternehmen mit den derzeit geltenden rechtlichen Rahmenbedingun-
gen zum Zahlungsverzug durchleuchtet. Insgesamt beteiligten sich an der Be-
fragung 1.310 kleine und mittlere Unternehmen der Wirtschaftsbereiche verar-
beitendes Gewerbe, Handwerk, Baugewerbe, GroRhandel, Dienstleistungen
sowie Verkehr und Nachrichtenibermittlung aus den Bundeslandern Hessen,
Tharingen und Berlin.

Die vorliegende Untersuchung verfolgt mehrere Ziele: Zum einen gibt sie Auf-
schluss Uber Ausmald und Hintergrinde der Zahlungsverzégerungen. Zum an-
deren wird Uberpruft, welche Instrumente die Unternehmen zur Prophylaxe von
Termin- und Ausfallrisiken einsetzen, wie ausstehende Forderungen bearbeitet
und kontrolliert werden und welche Malihahmen im betrieblichen Mahnwesen
zur Forderungsbeitreibung ergriffen werden. Schliel3lich wird gezeigt, inwieweit
die Unternehmen innerbetriebliche Moglichkeiten fur die Eindammung der Zah-
lungsverzugsproblematik sehen und welche rechtlichen Verbesserungen sie
vom Gesetzgeber fordern.

» Zahlungsziele stellen den Regelfall dar

Nur 5,5 % der befragten Unternehmen gewahren den Kunden generell keine
Zahlungsziele, so dass der Verkauf bzw. die Leistungserbringung gegen Zah-
lung nach Ziel gangige wirtschaftliche Praxis in Unternehmen aller Gré3enord-
nungen und aller untersuchten Wirtschaftsbereiche ist. Unternehmen, die ge-
nerell keine Zahlungsziele gewahren, finden sich verstarkt unter den Kleinstun-
ternehmen mit bis zu 4 Beschaftigten.

» Unterschiedliche Zahlungszielgewahrung je nach Kundengruppe

Den privaten Haushalten werden Zahlungsziele deutlich seltener als den ge-
werblichen Kunden oder der offentlichen Hand eingerdaumt. Auch wird im
Durchschnitt den privaten Haushalten die kirzeste Zahlungsfrist von 16 Tagen
zugestanden, den gewerblichen Kunden und der o6ffentlichen Hand wird ein
Handelskredit von jeweils 24 Tagen eingeraumt.
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* Hohe Flexibilitat bei Zahlungszielgewahrung

Die Mehrheit der Unternehmen verhalt sich hinsichtlich der Lange der gewahr-
ten Zahlungsziele flexibel und raumt fallweise langere Zahlungsziele ein als in
ihrem jeweiligen Unternehmen allgemein Ublich. Sonderkonditionen werden in
erster Linie langjahrigen Geschaftspartnern und Grol3kunden zugestanden, die
fur den wirtschaftlichen Erfolg der Unternehmen von besonderer Bedeutung
sind. Die EinrAumung langerer Zahlungsziele beruht einerseits auf dem Wett-
bewerbsdruck, andererseits auf einem besonderen Vertrauensverhaltnis zum
Kunden und dem Wunsch nach einer Bindung des Kunden an das Unterneh-
men.

» Jedes Unternehmen muss mit Zahlungsverzug rechnen

Fast jedes Unternehmen ist nach den Befragungsergebnissen von Zahlungs-
verzogerungen oder Forderungsausfallen betroffen. Die Struktur des Gesamt-
bestands offener Rechnungen nach deren Status "innerhalb der Zahlungsfrist",
"mit verstrichener Zahlungsfrist", "offene Rechnungen aufgrund von Mangelein-
reden" und "uneinbringliche/abgeschriebene Forderungen" zeigt eine unglns-
tige Situation. Nur bei knapp 40 % der Unternehmen belauft sich der Anteil von
noch nicht Uberfalligen Rechnungen auf mindestens drei Viertel aller Rechnun-
gen. Bei rd. 30 % der Unternehmen liegen maximal die Halfte aller Rechnun-
gen noch im vereinbarten Zahlungszeitraum, die andere Halfte der Rechnun-
gen ist Uberfallig. Der Anteil offener Rechnungen, deren Zahlungsfrist bereits
verstrichen ist, liegt weit Uber den Anteilen unbeglichener Rechnungen auf-
grund von Mangeleinreden oder uneinbringlicher Forderungen. Zahlungsunwil-
ligkeit und/oder temporare Liquiditatsengpasse der Schuldner sind die Haupt-
gruande fur Zahlungsverzdgerungen und nicht etwa Mangeleinreden oder defini-
tive Zahlungsunfahigkeit. Trotzdem sind die Anteile von uneinbringlichen For-
derungen am Gesamtbestand offener Rechnungen sehr hoch. Die Mehrheit
der Unternehmen mit abgeschriebenen Forderungen muss Zahlungsausfalle
wegen Zahlungsunfahigkeit des Kunden in einer Gréf3enordnung von zwischen
5 % und 10 % des Gesamtbestands aller unbeglichenen Rechnungen verkraf-
ten.

» Besonders kritische Situation im Baugewerbe und im Handwerk

Bei Bau- und Handwerksunternehmen ist die Struktur des Forderungsbestands
besonders alarmierend. Der durchschnittliche Anteil offener Rechnungen, die
sich noch innerhalb der vereinbarten Zahlungsfrist bewegen, betragt nur rund
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52 % bzw. 57 % und liegt damit deutlich unter dem Gesamtdurchschnitt
(63,7 %). Diese ungunstige Situation ist vorrangig auf Zahlungsverweigerun-
gen aufgrund von Mangeleinreden und die Notwendigkeit, Forderungen end-
gultig abzuschreiben, zurlickzufihren.

» Zahlungsdisziplin der offentlichen Hand nicht schlechter als der gewerbli-
chen Kunden

Die relativ hochste Zahlungsdisziplin weisen die privaten Haushalte mit einem
durchschnittlichen Anteil verspateter Zahlungen von 23 % und mit einer durch-
schnittlichen Zahlungszieluberschreitung von 14 Tagen auf. Gewerbliche Kun-
den und offentliche Auftraggeber Uberschreiten das Zahlungsziel nicht nur
deutlich haufiger (im Mittel mit jeweils rund 40 % saumiger Zahler), sondern
auch um einen deutlich langeren Zeitraum (durchschnittlich 27 Tage bzw. 24
Tage).

o Zahlungsdisziplin der gewerblichen Kunden und der o6ffentlichen Hand im
Baugewerbe und im Handwerk besonders schlecht

Wahrend die Zahlungsdisziplin der privaten Haushalte bei Unternehmen aller
Wirtschaftsbereiche gleich ist, sind flr gewerbliche und 6ffentliche Kunden Un-
terschiede nach Wirtschaftsbereichen festzustellen. Im Baugewerbe und im
Handwerk ist die Zahlungsdisziplin der gewerblichen Kunden und o6ffentlicher
Auftraggeber deutlich schlechter als in den anderen untersuchten Wirtschafts-
bereichen. Wahrend die Zahlungsdisziplin der gewerblichen Kunden und 6f-
fentlicher Nachfrager im Handwerk gleichermallen unbefriedigend ist, ist die
Zahlungsdisziplin 6ffentlicher Auftraggeber im Baugewerbe noch schlechter als
diejenige gewerblicher Kunden. In beiden Wirtschaftsbereichen ist die punkitli-
che Begleichung von Rechnungen durch o&ffentliche und gewerbliche Kunden
kaum noch als Regelfall zu bezeichnen.

» Besonders ungunstige Situation der kleinen Unternehmen

Besonders ungunstig stellt sich die Situation der Unternehmen mit 5 bis 19 Be-
schaftigten dar. Diese verfligen im Durchschnitt Gber den héchsten Bestand an
Uberfalligen Rechnungen und sind dementsprechend auch deutlich haufiger
mit ZahlungszielUberschreitungen ihrer Kunden und vergleichsweise langen
Uberziehungszeiten konfrontiert. Deutlich besser - wenn auch nicht zufrieden-
stellend - ist hingegen das Zahlungsverhalten der Kunden von Kleinstunter-
nehmen mit bis zu 4 Beschaftigten.
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» Zahlungsverzug fuhrt bei den meisten Unternehmen zu Problemlagen

In gut drei Viertel der Unternehmen entstehen zahlungsverzugsbedingte wirt-
schaftliche Probleme. In den besonders betroffenen Wirtschaftsbereichen Bau-
gewerbe und Handwerk liegt der Anteil mit knapp 90 % noch hdéher. Die Folgen
des Zahlungsverzugs fuhren in erster Linie zu Liquiditatsproblemen (86 %).
Aulerdem verursachen oder erzwingen sie die Verschleppung eigener Zah-
lungen (53,7 %), binden finanzielle Reserven (52,3 %), bewirken Rentabilitats-
verschlechterungen (48,4 %) und machen hohe Aufwendungen fur das Mahn-
wesen (46,5 %) erforderlich.

» Rechtliche Rahmenbedingungen zum Zahlungsverzug aus Sicht der Unter-
nehmen unbefriedigend

Die uberwiegende Mehrheit der Befragten (84,4 %) ist der Ansicht, dass die
gesetzlichen Regelungen zum Zahlungsverzug und zur Durchsetzung von For-
derungen nicht ausreichen, um gegen saumige Schuldner vorzugehen. Dieses
eindeutige Votum ist deshalb bemerkenswert, weil dieses Urteil von den Un-
ternehmen einheitlich auf der Grundlage ihrer gewonnenen Erfahrungen getrof-
fen wurde und nicht von Partikularinteressen einzelner Unternehmensgruppen
beeinflusst ist.

» Verbesserung des betrieblichen Forderungsmanagements erforderlich

Angesichts der Befunde zur EinrAumung von Zahlungszielen als Regelfall und
zum Zahlungsverhalten der Kunden besteht nahezu fur jedes Unternehmen die
Notwendigkeit, das betriebliche Forderungsmanagement zu verbessern. Ein
effizientes Forderungsmanagement muss daher sowohl ein Kreditmanagement
als auch eine sich nach erfolgter Lieferung oder Leistung anschlieRende For-
derungsbearbeitung als Leistungskomponenten umfassen. Nur so werden die
betriebsinternen Madglichkeiten zur Steuerung des Zahlungsverhaltens der
Kunden bestmdglich ausgenutzt. Die konkrete Ausgestaltung muss sich an der
jeweiligen Unternehmenssituation orientieren und bietet weitreichende und
vielfaltige Variationsmdglichkeiten.

» Umfassende Bonitatsprifungen kaum verbreitet

Zwar fuhrt die Uberwiegende Mehrheit der Unternehmen Bonitatspriufungen
durch (81,0 %), im Regelfall beschranken sich diese jedoch auf die Prufung
besonders risikotrachtiger Kunden oder Geschaftsvorfalle. Eine regelmalige
Bonitatsbeurteilung aller Kunden wird nur in wenigen Unternehmen (15,0 %)
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vorgenommen. Vielfach erfolgt eine Bonitatspriufung erst nach Auftreten von
Zahlungsverzdgerungen. Bonitatsverschlechterungen im Zeitablauf und der
Anhaufung kleinerer Risiken wird so nicht vorgebeugt.

» Bonitatsprtufungen haufig unzureichend fundiert

Hauptinformationsquellen fur Bonitatsprifungen sind Inkasso-Unternehmen
(55,6 %), Auskunfte befreundeter Unternehmen (38,6 %), die Erfahrung oder
Intuition des Unternehmers (37,9 %) oder Bankauskunfte (37,8 %). In vielen
Fallen besteht die Bonitatspriufung ausschlieB3lich aus der Nutzung der eigenen
Erfahrung und Intuition. In diesen Fallen kann aber in Wirklichkeit kaum noch
von einer Bonitatsprufung gesprochen werden.

» Kreditlimitierung unterschiedlich verbreitet

Die Kreditlimitierung zur Begrenzung des Ausfallrisikos findet am haufigsten im
GroRhandel (73,4 %) und im verarbeitenden Gewerbe (52,1 %) Anwendung.
Die Nutzungsrate steigt mit wachsender Unternehmensgrofie.

» Unterschiedliche Praxis der Skontogewahrung

Skontogewahrung als geschaftspolitisches Instrument zur Zahlungsbeschleu-
nigung ist im GroRRhandel (90,9 %) und im verarbeitenden Gewerbe (88,9 %)
gangige Praxis, im Dienstleistungsgewerbe (49,5 %) und im Bereich Verkehr
und Nachrichtenubermittlung (33,9 %) hingegen unterreprasentiert. Grol3ere
Unternehmen nutzen diese Moglichkeit wesentlich intensiver als kleinere.

» Standardsicherheit ist der einfache Eigentumsvorbehalt

Der einfache Eigentumsvorbehalt wird von 58,6 % der Unternehmen als Si-
cherheitsleistung des Kunden genutzt, 31,9 % lassen sich einen verlangerten
Eigentumsvorbehalt einrdumen. Die Nutzung anderer Sicherungsinstrumente
ist im wesentlichen aufgrund der eingeschrankten Einsatzmoglichkeiten auf
spezifische Falle beschrankt. Je kleiner das Unternehmen ist, desto seltener ist
die Bestellung von Sicherheiten.

» Nicht durchgangig zugige Erstellung von Rechnungen

In die gesamte Zeitspanne der Vorfinanzierung durch das Glaubigerunterneh-
men geht auch die Dauer ein, die das Unternehmen ab dem Zeitpunkt der Lie-
ferung/Leistung fur Erstellung und Versendung der Rechnung bendtigt. Gut
drei Viertel der Unternehmen erstellen die Rechnung innerhalb von zwei Wo-
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chen, d.h. relativ zugig. Eine besonders zugige Bearbeitung von Rechnungen
erfolgt mit durchschnittlich 8 Tagen im GroRhandel und im verarbeitenden Ge-
werbe, Dienstleistungsunternehmen lassen im Mittel 12 Tage verstreichen,
Handwerks- und Bauunternehmen lassen sich fur die Rechnungserstellung mit
durchschnittlich 14 Tagen bzw. 19 Tagen deutlich mehr Zeit.

* Viele Unternehmer erledigen das Schreiben der Rechnungen selbst

Bei rund zwei Funftel der Unternehmen werden Rechnungen ausschliellich
oder teilweise vom Unternehmer selbst geschrieben. Fur Kleinunternehmen ist
dies aufgrund der Unternehmensstruktur nachvollziehbar, allerdings ist der Un-
ternehmer selbst auch noch bei fast zwei Funfteln der Unternehmen mit 50 bis
99 Beschaftigten in die formale Rechnungserstellung eingebunden. Eine Dele-
gation dieser Verwaltungsaufgabe beglnstigt eine zeitnahe Rechnungserstel-
lung nachhaltig.

» EDV-gestutzte Buchhaltung in kleinen Unternehmen noch nicht vollstandig
durchgesetzt

Zur Kontrolle der Zahlungseingange bedienen sich 70 % der Unternehmen ei-
ner EDV-gestutzten Buchhaltung. Der Einsatz von EDV-gestutzter Buchhaltung
steigt mit wachsender UnternehmensgroflRe, hat sich aber auch in kleineren
Unternehmen weitgehend durchgesetzt. Nur in Unternehmen mit bis zu 20 Be-
schaftigten haben einfache manuelle Instrumente wie die manuelle Buchhal-
tung und Ubersichtslisten noch eine Bedeutung. Gerade in Unternehmen die-
ser Grolkenordnung findet vorrangig ein Outsourcing der Buchhaltung und Zah-
lungseingangskontrolle statt. Wahrend eine manuelle Buchhaltung bereits bei
Unternehmen mit mehr als 4 Mitarbeitern in ihrer Verwendbarkeit deutlich ein-
geschrankt ist, liegt der Schwellenwert zum Ubergang auf EDV-gestiitzte Sys-
teme bei der GroRenordnung von 20 und mehr Beschaftigten.

» Haufig zoégerliche Reaktion auf Zahlungsverzug

Treten Zahlungsverzogerungen auf, so liegt es im Interesse der Unternehmen,
die Dauer des Zahlungsverzugs durch Zahlungserinnerungen und Mahnungen
zu verkurzen. Vor diese Notwendigkeit sehen sich nach der Befragung nahezu
alle Unternehmen (99,6 %) gestellt. Nur die Halfte der Unternehmen mahnt

aber Uberhaupt formlich. Bevorzugt wird ein stufenweises Vorgehen, indem vor
der Mahnung zumeist schriftliche Zahlungserinnerungen (77,2 %), teilweise in
Kombination mit telefonischen Zahlungserinnerungen (55,9 %) als vergleichs-



191

weise freundliche Erinnerungsformen bevorzugt werden. Im Durchschnitt rea-
gieren die Unternehmen 12 Tage nach Ablauf der Zahlungsfrist mit der Mahn-
zustellung. Je groler das Unternehmen ist, desto schneller erfolgt eine Reakti-
on auf Fristiberschreitung. Grinde, auf eine Mahnung zu verzichten, sind ins-
besondere, die Geschaftsbeziehung nicht zu belasten, bei kleineren Unter-
nehmen haufig auch die Erfahrung, dass die Kunden i.d.R. das Zahlungsziel
nur um einige Tage Uberschreiten. Bei allen Unternehmen erfolgt ein Mahnver-
zicht vorrangig bei langjahrigen Geschaftspartnern und - wenn auch deutlich
seltener - bei GroRkunden und der 6ffentlichen Hand.

» Hohe Nutzungsintensitat von gerichtlichen Mahn- und Klageverfahren, aber
Erfolgsquote relativ niedrig

Insgesamt haben fast drei Viertel der Unternehmen im Wege des gerichtlichen
Mahnverfahrens und 57,9 % im Wege des Klageverfahrens versucht, ihre aus-
stehenden Forderungen beizutreiben. GroRhandels- und Bauunternehmen ha-
ben besonders haufig rechtliche Schritte gegen sdumige Schuldner eingeleitet.
Die Prozessbereitschaft steigt mit der UnternehmensgrdéfRe. Die durchschnittli-
che Erfolgsquote der beiden Verfahren unterscheidet sich nicht wesentlich; sie
liegt fr Mahnverfahren bei 41,2 % und bei 43,4 % fur Klageverfahren. Im
Durchschnitt gelingt es damit nicht einmal in der Halfte der Falle, ausstehende
Forderungen Uber gerichtliche Verfahren beizutreiben, so dass die Unterneh-
men letztlich die Forderungen abschreiben mussen.

» Dauer der gerichtlichen Verfahren sehr lang

Im Durchschnitt betragt die Dauer des Mahnverfahrens 7,5 Monate, das Kla-
geverfahren dauert durchschnittlich 13,3 Monate. Da es nicht unublich ist, dass
sich Klageverfahren an vorausgegangene Mahnverfahren anschliel3en, verlan-
gert sich die Gesamtdauer der Forderungsbeitreibung u.U. erheblich und damit
auch die Dauer der Vorfinanzierung durch die Unternehmen.

» Externe Forderungsbeitreibung relativ unbedeutend

Die Auslagerung der Forderungsbeitreibung auf Inkasso-Unternehmen ist von
eher untergeordneter Bedeutung. Zwar nehmen 45 % der Unternehmen fur
den Forderungseinzug die Dienste von Inkasso-Unternehmen in Anspruch, je-
doch sehr selten regelmallig, sondern weit Uberwiegend nur in Einzelfallen.
Kaum eine Rolle spielt der Forderungsverkauf an Factoring-Gesellschaften.
Lediglich 9,7 % der Unternehmen nutzen diese Outsourcingmadglichkeit.
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» Notwendigkeit von innerbetrieblichen MaRnahmen zur Einddammung des
Zahlungsverzugs auf breiter Front erkannt

Nahezu alle Unternehmen haben erkannt, dass zur Eindammung des Zah-
lungsverzugs auch die Schwachstellen im innerbetrieblichen Forderungsma-
nagement beseitigt werden mussen. In allen Wirtschaftsbereichen und allen
Grollenklassen wird vorrangiger Verbesserungsbedarf bei der Zahlungsein-
gangskontrolle gesehen. Da entsprechende Verbesserungsmalinahmen unab-
hangig von den genutzten Kontrollinstrumenten geplant werden, handelt es
sich in erster Linie um Intensivierungsbestrebungen. Von jeweils gut einem
Drittel der Unternehmen werden fur die Zukunft Verbesserungen des Mahnwe-
sens, eine effizientere Kundenselektion und eine Verstarkung der Lieferung
gegen Bar- oder Anzahlung geplant. Wahrend die gréReren Unternehmen eher
auf Verbesserungen des Mahnwesens und der Kundenselektion zielen, sehen
kleinere Unternehmen eher in der Barzahlung/Anzahlung ein Mittel zur Lésung
des Zahlungsverzugsproblems. Das Handwerk greift insbesondere zur Praxis,
keine Zahlungsziele mehr einzuraumen, sondern stattdessen auf Barzahlung
bzw. Anzahlung zu bestehen. Weitere Mallhahmen wie die Skontogewahrung,
die Festlegung von Hochstgrenzen fur die Gesamtsumme offener Rechnungen
je Kunde und die Einfuhrung von Bonitatsprifungen wollen jeweils noch etwa
ein Viertel der Unternehmen in Angriff nehmen.

« Uberwiegende Mehrheit der Unternehmen mahnt Verbesserungen der recht-
lichen Bestimmungen zum Zahlungsverzug an

Einhellig sind die Unternehmen der Ansicht, dass zur Verbesserung der Zah-
lungsverzugsprobleme der Gesetzgeber gefordert ist. Mit Blick auf die einzel-
nen Verbesserungsmallnahmen zeigen sich eine unerwartete Rangfolge sowie
deutliche Unterschiede zwischen den Wirtschaftsbereichen. Unabhangig von
der Grolke und dem Wirtschaftsbereich sehen die Unternehmen die dringlichs-
te Verbesserungsmalinahme in der Beschleunigung der MaRnahmen, die zur
Erlangung eines vollstreckbaren Titels erforderlich sind. An zweiter Stelle folgt
der Wunsch nach Vereinfachung des gerichtlichen Mahnwesens. Die Erho-
hung des gesetzlichen Verzugszinses ist dem Befragungsergebnis zufolge von
nachrangiger Bedeutung.
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» Baugewerbe und Handwerk mit eindeutiger Prioritat fir Reformen der werk-
vertraglichen Bestimmungen

Bau- und Handwerksunternehmen als Hauptbetroffene pladieren am nach-
driicklichsten fiir Anderungen, die die Zahlung bei geringfligigen und vorge-
tauschten Mangeln betreffen sowie die Vorschusszahlungen bei Werkleistun-
gen. Unternehmen der Ubrigen Wirtschaftsbereiche erhoffen sich von Ande-
rungen der allgemeinen rechtlichen Bestimmungen wie dem Verzugseintritt
ohne Mahnung, der Ubernahme der Eintreibungskosten durch den Schuldner,
der Erhéhung des gesetzlichen Verzugszinses und der Vereinfachung der
Mahnvorschriften eine Verbesserung ihrer Probleme mit dem Zahlungsverzug.

» Beschleunigung des Rechtsvollzugs zur Erleichterung der Forderungsbei-
treibung unabdingbar

Fast alle Unternehmen (93,3 %) mahnen eine Beschleunigung des Rechtsvoll-
zugs an. Wenn die Unternehmen zur Forderungsbeitreibung den Gerichtsweg
beschreiten, so wird die Dauer der Klageverfahren einheitlich in allen Wirt-
schaftsbereichen und Unternehmensgrof3en als unzumutbar lang angesehen.

Folgen

Die Untersuchung kommt zu dem Ergebnis, dass fur die unbefriedigende Zah-
lungsdisziplin sowohl innerbetriebliche als auch externe Faktoren verantwort-
lich zeichnen. Die Befunde nach Wirtschaftsbereichen und Unternehmensgro-
Re belegen, dass sich ein effizientes Forderungsmanagement positiv auf Ter-
minUberschreitungs- und Ausfallrisiken auswirkt. So leiden unter ausgedehn-
tem Zahlungsverzug und hohen Ausfallquoten insbesondere Bau- und Hand-
werksunternehmen, was nicht allein auf die spezifische Problematik der rechtli-
chen Bestimmungen zum Werkvertragsrecht zurlckzufuhren ist, sondern zu-
mindest teilweise auch auf ein mangelhaftes Forderungsmanagement. Umge-
kehrt erklaren sich die relativ niedrigen Ausfallquoten im verarbeitenden Ge-
werbe und im GroRhandel auch aus dem vergleichsweise hohen Standard ih-
res Forderungsmanagements. Gleiches gilt in Hinsicht auf die groRenspezifi-
schen Befunde. Ein vergleichsweise schwach ausgebautes Forderungsmana-
gement der kleinen Unternehmen mit bis zu 19 Beschaftigten geht einher mit
hdheren Ausfallquoten. Die Befragungsbefunde belegen aber ebenso auch die
Relevanz externer Faktoren. So sind die Ausfalle im Wirtschaftsbereich Ver-
kehr und Nachrichtenubermittiung trotz eines relativ besser ausgestalteten
Kreditmanagements hoher als im Dienstleistungsgewerbe, das - ebenso wie
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das Handwerk und das Baugewerbe - tendenziell Uber ein schlechteres Forde-
rungsmanagement verfugt.

Die Unternehmen sind sich der mangelhaften Ausschépfung interner Einfluss-
potenziale auf die Zahlungsdisziplin der Kunden sehr wohl bewusst: Verbesse-
rungsbedarf ihres betrieblichen Forderungsmanagements erkennen nahezu
alle Unternehmen. Die Unternehmen mit einem vergleichsweise hdheren Stan-
dard des Forderungsmanagements sind starker fur innerbetriebliche Verbesse-
rungen sensibilisiert als Unternehmen mit einem relativ schlechteren Forde-
rungsmanagement.

So notwendig ein effizientes Forderungsmanagement auch ist, innerbetriebli-
che Malnahmen allein vermdgen nicht, die Zahlungsverzugsproblematik be-
friedigend zu 16sen. Auch bei Ausschopfung aller Einflusspotenziale der Unter-
nehmen auf die Zahlungsdisziplin der Kunden bleiben die Sanktionsmaoglich-
keiten der Glaubigerunternehmen begrenzt und hangen von den rechtlichen
Rahmenbedingungen ab. Diese sind insbesondere in Hinsicht auf die spezifi-
sche Problematik der Bau- und Handwerksunternehmen, der Hauptbetroffenen
des Zahlungsverzugs, reformbedurftig. Daneben spielen fur alle Unternehmen
die allgemeinen rechtlichen Bestimmungen zum Zahlungsverzug eine grol3e
Rolle. Vereinfachung und Beschleunigung sind hier gefordert, um die Durch-
setzungsfahigkeit von Forderungen zu verbessern. Das Hauptproblem des
Zahlungsverzugs sind seine negativen Liquiditatswirkungen. Damit sich diese
nicht perpetuieren und anreichern, ist Schnelligkeit vor einer eventuell gro3zu-
gigeren Entschadigung im Rahmen eines nachtraglichen finanziellen Aus-
gleichs gefragt. Dies beinhaltet nicht nur Vereinfachung und Transparenz der
materiellen Inhalte der rechtlichen Bestimmungen, sondern betrifft ebenso den
Rechtsvollzug.



195

Literaturverzeichnis

ABRAHAM, M.; VOSS, T. (1998): Das Zahlungsverhalten von Geschéaftspart-
nern, Institut fir Soziologie der Universitat Leipzig, Leipzig

ABRAHAM, M.; VOSS, T.; SEYDE, C.; MICHEL, S. (1999): Das Zahlungsver-
halten von Geschaftspartnern, Codebuch zur Studie, Institut fur Soziologie der
Universitat Leipzig, Leipzig

BAXMANN, U. (1989): Zur Liquiditats- und Rentabilitatswirksamkeit von Kredit-
risiken, in: WiSt, 4/89, S. 199 - 202

BETSCH, O. (1995): Factoring, in: Handworterbuch des Bank- und Finanzwe-
sens, Stuttgart, Sp. 553 - 562

BETTE, K. (1999): Einige Bedingungen zu erflllen, in: Unternehmer-Magazin
6/99, S. 40 - 42

BUNDESMINISTERIUM FUR WIRTSCHAFT UND TECHNOLOGIE (BMWi)
(1997): Junge Unternehmen - Die Schritte nach dem Start, Bonn

BUNDESMINISTERIUM FUR WIRTSCHAFT UND TECHNOLOGIE (BMWi)
(1997a): Forderungsmanagement, Grinderzeiten Nr. 18

BRETZ, M. (1998): Typischer Grinderkiller - Forderungsmanagement ist ein
unnaotiges Risiko, in: Handelsblatt, 18./19.12.1998, S. K6

BUCHNER, R. (1986): Kreditwurdigkeit und bonitatsbezogene Kreditwurdig-
keitsanalyse, in: WiSt, 4/86, S. 179 - 184

BUNDESVERBAND DEUTSCHER INKASSOUNTERNEHMEN e.V. (1995-99):
Verbandsumfragen aus den Jahren 1995 - 1999, Hamburg

CREDITREFORM (1992-1999): Wirtschaftslage Mittelstand, Jahre 1990 - 1999
und unveroffentlichte Ergebnisse der Mittelstandsbefragung Frihjahr 1999,
Neuss

CREDITREFORM (1999a): Forderungsmanagement, www.creditreform.de

DAVID, P. (1999): Lieber vorher als nachher - Vertragliche Absicherung gegen
Forderungsausfalle, in: Unternehmer-Magazin, 6/99, S. 50 - 51



196

DEPARTMENT FOR TRADE AND INDUSTRY (1998): A Summary of the Late
Payment of Commercial Debts (Interest) Act 1998, London

DEUTSCHE AUSGLEICHSBANK (1999): Forderungsmanagement, DtA-Fax-
Abruf-Service

DEUTSCHER BUNDESTAG (1999): Entwurf eines Gesetzes zur Verbesse-
rung der Durchsetzung von Forderungen der Bauhandwerker (Bauvertrags-
gesetz - BauVertrG), Bundestagsdrucksache 14/673

DEUTSCHER BUNDESTAG (1999a): Entwurf eines Gesetzes zur Beschleuni-
gung falliger Zahlungen, Bundestagsdrucksache 14/1246

DEUTSCHER FACTORING VERBAND e.V. (1999): Entwicklung der Facto-
ringbranche 1998 - Gesamtumsatz erreicht 40 Mrd. DM, Pressemitteilung vom
24.02.1999

DUN & BRADSTREET (SCHIMMELPFENG) (1990-1999): Die Zahlungsweise,
Ausgaben 1990-1999, Frankfurt/Main

EUROPAISCHE KOMMISSION (1998): Geanderter Vorschlag fir eine Richtli-
nie des Europaischen Parlaments und des Rates zur Bekampfung von Zah-
lungsverzug im Handelsverkehr, KOM (1998) 615 endg., Briussel

EUROPAISCHE KOMMISSION (1999): Mitteilung der Europadischen Kommis-
sion an das Europaische Parlament, SEK (1999) 1398 endg., Briussel

FRIEDRICH, R.; RAFFEL, F. (1999): Finanzmanagement und Liquiditatssteue-
rung in kleinen und mittleren Unternehmen, Eschborn

GNIELINSKI, O. (1999): Qualitats- und Preisunterschiede im aktiven Forde-
rungsmanagement, in: Unternehmer-Magazin, 6/99, S. 46

GRANT THORNTON (1999): European Business Survey (EBS), London

GSELL, B. (1998): Der EU-Richtlinienentwurf zur Bekdmpfung von Zahlungs-
verzug im Handelsverkehr, in: Zeitschrift fur Wirtschaftsrecht, 37-38/98,
S. 1569 - 1579

GSELL, B. (1999): Zahlungsverzug im Handelsverkehr: Gemeinsamer Stand-
punkt des Rates, in: Zeitschrift fir Wirtschaftsrecht, 30/99, S. 1281 - 1284



197

GUTMANNSTHAL-KRIZANITIS, H. (1994): Risikomanagement von Anlagepro-
jekten, Wiesbaden

HAHN, O. (1995): Lieferantenkredit, in: Handworterbuch des Bank- und Fi-
nanzwesen, Stuttgart, Sp.1375 - 1380,

HANDWERKSKAMMER HALLE/SAALE (1998): Unverdffentlichte Umfrageer-
gebnisse

HANDWERKSKAMMER LEIPZIG (1997): Unverdffentlichte Umfrageergebnis-
se

HANDWERKSKAMMER POTSDAM (1994, 1996, 1997, 1999): Unveroffent-
lichte Umfrageergebnisse

HANDWERKSKAMMER RHEIN-MAIN (1997): Zahlungsmoral 6ffentlicher und
privater Auftraggeber im Handwerk, Juni 1997, Frankfurt/Main und Darmstadt

HANDWERKSKAMMER SCHWERIN (1998): Unveroffentlichte Umfrageer-
gebnisse

INTRUM JUSTITIA (1997): European Payment Habits Survey, Amsterdam

KNAPP, A. (1999): Das Problem der bewul3ten Zahlungsverzégerung im inlan-
dischen und EU-weiten Handelsverkehr, in: RabelsZ, Bd. 63, S. 295 - 329

MAYER, H.V. (1999): Mehr Anerkennung auch bei Banken, in: Unternehmer-
Magazin, 6/99, S. 43 - 45

0.V. (1988): Rentabilitat, in: Gablers Wirtschaftslexikon, Wiesbaden, Sp. 1236-
1237

0.V. (1999a): Bonn will sich fur verbesserte Zahlungsmoral einsetzen, in: Han-
delsblatt, 8./9.1.1999, S. 4

0.V. (1999b): Neuer Pleitenrekord in Deutschland, in: Handelsblatt, 4.2.1999,
S.15

0.V. (1999c): Zahlungsmoral in Deutschland wird immer schlechter, in: Die
Welt, 4.8.1999, S. 18

PAFFENHOLZ, G. (1998): Krisenhafte Entwicklungen in mittelstandischen Un-
ternehmen, IfM-Materialien, Nr. 130, Bonn



198

RAT DER EUROPAISCHEN UNION (1999): Gemeinsamer Standpunkt des
Rates vom 29. Juli 1999 im Hinblick auf den Erlal} der Richtlinie des Europai-
schen Parlaments und des Rates zur Bekampfung von Zahlungsverzug im Ge-
schaftsverkehr, Briussel

RODL, H. (1998): Forderungsmanagement sichert den Uberblick, in: GO, 4/98,
S.5

SCHMEISSER, W.; JAHN. S. (1999): Zur Bonitatsprufung bei innovativen
technologieorientierten Unternehmensgrindungen, in: Finanz-Betrieb, 5/99,
S.49-57

TRADE INDEMNITY (1997): Quarterly Financial Trends Survey, London

WEBER, A. (1999): Liquiditatsgrade und MalRnahmen zur Verbesserung der
Liquiditat, in: WiSt, 1/99, S. 65 - 73

WEIBEL, P. (1973): Die Aussagefahigkeit von Kriterien zur Bonitatsbeurteilung
im Kreditgeschaft der Banken, Bern

WITTE, E. (1994): Liquiditat, in: Handworterbuch des Bank- und Finanzwe-
sens, Stuttgart, Sp. 1381 - 1387

ZENTRALVERBAND DES DEUTSCHEN HANDWERKS (1999): Pressemittei-
lung vom 18.11.1999

ZENTRALVERBAND DEUTSCHES BAUGEWERBE (1995): Rundschreiben
R43/95 und unverodffentlichte Ergebnisse





