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Die wichtigsten Studienergebnisse fur die Schweiz

Verkaufe auf Zahlungsziel

In der Schweiz werden - ebenso wie in Osterreich und Deutsch-
land - bei nur relativ wenigen Business-to-Business (B2B)-Ge-
schaften Zahlungsziele vereinbart. In der aktuellen Studie gaben
die befragten Unternehmen aus der Schweiz an, dass nur bei
durchschnittlich 28,8 % des Gesamtwertes ihrer Umsatze ein
Zahlungsziel vereinbart wurde. Dieser Prozentsatz ist fast eben-
so hoch wie im Jahr zuvor und liegt weit unter dem Durchschnitt
von 41,3 % im ubrigen Westeuropa.

Dass in der Schweiz genauso wie in Osterreich und Deutschland
nur relativ wenige B2B-Geschafte mit Zahlungsziel vereinbart
werden, kann eine Folge der vergleichbaren Unternehmenskul-
turen in diesen drei Landern sein.

B2B-Umsatze mit Zahlungsziel in der Schweiz
(Durchschnitt in %)
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Basis: Befragte Unternehmen
Quelle: Atradius Zahlungsmoralbarometer — Friihjahr 2016

Weitere Informationen finden Sie im Anhang der Studie

Schweizer Befragte gewahren ihren inlandischen B2B-Kunden mit
fast ebenso grofler Wahrscheinlichkeit Handelskredite wie ihren
auslandischen. 31,9 % bzw. 25,6 % des Gesamtwertes der inlan-
dischen bzw. auslandischen B2B-Umsatze wurden mittels Kredit
erzielt (Mittelwert der Studie: 44,8 % Inland und 37,7 % Ausland).
Ebenso wie bei der Mehrzahl der in die Studie einbezogenen Lan-
der zeigt dies eine im Wesentlichen einheitliche Wahrnehmung
des Zahlungsrisikos, das bei inlandischen bzw. auslandischen
B2B-Handelsgeschaften entsteht.
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Befragten rechnen mit einer Verschlechterung
der Zahlungspraxis in den Branchen
Geschiftsdienstleistungen und Services

Uberfillige B2B-Rechnungen (%)

90,5 % der Schweizer Befragten gaben an, dass sie im vergan-
genen Jahr von einem oder mehreren ihrer Geschaftskunden
zu spat bezahlt worden sind. Das ergibt einen Durchschnitt von
42,6 % des Gesamtwertes von B2B-Forderungen, die am Fal-
ligkeitstermin noch offen waren (Durchschnitt fur Westeuropa:
40 %). Im vergangenen Jahr verringerte sich der Zahlungsver-
zug bei Rechnungen inlandischer und auslandischer Kunden
von Schweizer Befragten um durchschnittlich 3 Prozentpunkte,
wobei er fast gleich haufig bei inlandischen und auslandischen
B2B-Kunden auftrat.

Uberfallige B2B-Forderungen in der Schweiz
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Basis: Befragte Unternehmen
Quelle: Atradius Zahlungsmoralbarometer — Friihjahr 2016

Weitere Informationen finden Sie im Anhang der Studie

Die Zeit zwischen der Rechnungsstellung und ihrer Bezahlung
wird (sowohl bei In- als auch bei Auslandsgeschaften) mit den
.Days Sales Outstanding” (DSO) angegeben. Bei den in der
Schweiz Befragten liegt dieser Wert bei durchschnittlich 44 Ta-
gen (vier Tage mehr als im Vorjahr) und weicht damit nur gering
von den 48 Tagen flir Westeuropa ab. 60,7 % der Schweizer Be-
fragten (63,7 % in Westeuropa) erwarten keine Veranderung der
DSO in den nachsten zwolf Monaten. 24,2 % der Befragten rech-
nen dagegen mit einem Anstieg (Befragte in Westeuropa insge-
samt: 22,4 %).

Das konnte erklaren, warum die meisten Befragten in der
Schweiz (fast 22,0 %) die Kostenbegrenzung als grofte Heraus-
forderung flr die Rentabilitat in 2016 betrachten (in Westeuro-
pa: 23,4 %).
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Zahlungsfrist (durchschnittliche Dauer
in Tagen)

Inlandischen B2B-Kunden der Befragten in der Schweiz werden
etwas grofzigigere Zahlungsziele (durchschnittlich 29 Tage
nach Rechnungsdatum) gewahrt als auslandischen Kunden
(24 Tage). Diese Ziele weichen nicht wesentlich von den 31 Ta-
gen ab, die den Mittelwert der Studie fur inlandische und aus-
landische Zahlungen bilden. Trotz der Ahnlichkeit in der schwei-
zerischen, ésterreichischen und deutschen Unternehmenskultur
im Hinblick auf B2B-Handelsgeschaft, hat die Schweiz doch eine
etwas grofizligigere Zahlungspraxis als die beiden anderen Lan-
der. Im vergangenen Jahr verlangerte sich das Zahlungsziel in
der Schweiz fur inlandische Kunden um zwei Tage, wahrend es
sich bei den auslandischen Kunden um drei Tage verkirzte.

Zahlungsfrist in der Schweiz
(durchschnittliche Anzahl der Tage)

Falligkeitstermin

30 30 28 27 29
o { o o ]
24 30 17 19 21
Zahlungsverzug
Falligkeitstermin
31 33 26 27 24
33 35 18 24 25
Zahlungsverzug
I I I I I
2012 2013 2014 2015 2016
® Inland Ausland

Basis: Befragte Unternehmen
Quelle: Atradius Zahlungsmoralbarometer — Friihjahr 2016

Weitere Informationen finden Sie im Anhang der Studie

Die Befragten in der Schweiz miissen nach dem Falligkeitstermin
durchschnittlich drei Wochen warten, bis die (berfalligen Rech-
nungen bezahlt wurden. Dies stimmt mit dem Durchschnitt fir
Westeuropa Uberein und hat sich im vergangenen Jahr nicht we-
sentlich geandert. Infolgedessen benétigen Schweizer Befragte
durchschnittlich 50 Tage von der Rechnungstellung bis zur Rea-
lisierung Uberfalliger B2B-Forderungen (Mittelwert der Studie:
53 Tage [ »Anhang der Studie, S. 8 ]
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Hauptgrinde fur den Zahlungsverzug

Fast der gleiche Prozentsatz der Schweizer Befragten (56,4 %)
wie der westeuropaischen Befragte (57,9 %) gab an, dass inlan-
dische B2B-Kunden Rechnungen am haufigsten aufgrund von
Liquiditatsproblemen verspatet bezahlen. Die Nutzung offener
Rechnungen durch die Kunden zur Eigenfinanzierung wird als
zweithaufigster Grund fur verspateten Rechnungsausgleich im
Inlandsmarkt genannt (26,7 % der Befragten in der Schweiz ge-
genuber 28,2 % in Westeuropa).

Bei auslandischen B2B-Kunden ist dieser Grund offenbar die
haufigste Ursache fiir den Zahlungsverzug. Das wurde von mehr
Befragten in der Schweiz (28,4 %) als im Ubrigen Westeuropa
(25,7 %) angegeben. Zahlungsverzug auslandischer Kunden auf-
grund der Komplexitat des Zahlungsverfahrens scheint jedoch
fast ebenso oft einzutreten (27,3 % der Schweizer Befragten ge-
genliber 28,0 % in Westeuropa).

Mehr Befragte in der Schweiz (etwa 21,2 %) als in Westeuropa
(18,8 %) gaben an, infolge des Zahlungsverzugs Umsatzverluste
verzeichnet zu haben. 15,3 % der Befragten im Land (12,1 % in
Westeuropa) mussten Investitionen in Sachanlagen verschieben.
Diese Erfahrung wird auch in Osterreich und Deutschland von
etwa dem gleichen Prozentsatz geteilt.

Zum Schutz ihres Unternehmens vor Zahlungsverzug wollen
mehr Befragte in der Schweiz (etwa 32,0 %) als in Westeuropa
(26,0 %) die Verwendung von Barzahlung oder dhnlichen Zah-
lungsmethoden im B2B-Handel ausbauen.

v ‘

01 32%

der Befragten werden die Verwendung von
Barzahlung oder von anderen Konditionen als
Krediten im B2B-Handel ausbauen
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Uneinbringliche Forderungen

Der Anteil von B2B-Forderungen, die von Schweizer Befragten
als uneinbringlich angegeben werden (0,9 %), liegt deutlich un-
ter den durchschnittlichen 1,3 % fur Westeuropa. Inlandische un-
einbringliche Forderungen wurden fast ebenso oft ausgebucht
wie auslandische. Uneinbringliche inlandische B2B-Forderungen
stammen am haufigsten aus den Branchen Bauwesen, langle-
bige Verbrauchsguter, Geschaftsdienstleistungen und Services.

Bei mehr Befragten in der Schweiz (65,2 %) als in Westeuropa
(59.3 %) waren B2B-Forderungen hauptsachlich deshalb unein-
bringlich, weil der Kunde in Konkurs gegangen war oder sein Ge-
schaft aufgegeben hatte. 27,4 % der Befragten gaben an, dass
Ausbuchungen wegen der hohen Kosten der Verfolgung der
Schuldner erforderlich wurden (Befragte in Westeuropa: 25,6 %).

Weitere Informationen zum Inkasso von B2B-Forderungen fin-
den Sie im Global Collections Review von Atradius Collections
(kostenloser Download nach Registrierung), der ab Oktober
2016 auf www.atradiuscollections.com abrufbar sein wird.

Uneinbringliche B2B-Forderungen in der Schweiz
(% des Gesamtwertes der B2B-Forderungen)
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Basis: Befragte Unternehmen
Quelle: Atradius Zahlungsmoralbarometer — Friihjahr 2016

Weitere Informationen finden Sie im Anhang der Studie

Zahlungsmoral nach Branchen

Die Schweizer Befragten gaben an, dass sie Handelskredite tiber-
wiegend B2B-Kunden aus den Branchen Bauwesen, langlebige
Wirtschaftsguter, Geschaftsdienstleistungen und Services ge-
wahren. Langere als die fur die Schweiz Ublichen durchschnitt-
lichen Zahlungsziele werden B2B-Kunden in der Bauindustrie
eingerdaumt (durchschnittlich etwas Uber 25 Tage nach Rech-
nungsstellung). B2B-Kunden aus der Branche Geschéaftsdienst-
leistungen brauchen fiir den Ausgleich Gberfalliger Rechnungen
am langsten (durchschnittlich drei Wochen nach dem Fallig-
keitstermin). [ > Anhang der Studie, S. 4]

“vond

Befragten in der Schweiz
erwartet einen Anstieg der DSO
in den nachsten 12 Monaten

Auf die Branche ,Langlebige Wirtschaftsguter” entfiel ein fiir die
Schweiz Uberdurchschnittlicher Anteil Gberfalliger Rechnungen.
Als Grund fiir den Zahlungsverzug nannte die Halfte der Befrag-
ten in der Schweiz, Kunden aus diesem Sektor wirden den Rech-
nungsausgleich am haufigsten wegen Liquiditatsproblemen ver-
schieben. Kunden in der Bauindustrie dagegen verschieben den
Rechnungsausgleich am haufigsten, um offene Rechnungen zur
Eigenfinanzierung zu nutzen (52,0 % der Befragten).

Die meisten Befragten in der Schweiz rechnen damit, dass die
Zahlungspraxis von B2B-Kunden aus den Branchen Geschafts-
dienstleistungen und Services sich in den nachsten Monaten ver-
schlechtern wird (rund 40,0 % der Befragten unterschiedslos).
Bei der Zahlungspraxis anderer Branchen wird dagegen keine
wesentliche Anderung erwartet.

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

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

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

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

Download im PDF-Format (nur in Englisch).

Haftungsausschluss

Dieser Bericht dient ausschliefilich zu Informationszwecken und stellt keiner-
lei Empfehlung fir bestimmte Transaktionen, Investments oder Strategien an
jedwede Leser dar. Der Leser muss beziglich der gelieferten Informationen
seine eigenen Entscheidungen gleich welcher Art treffen. Obgleich Atradius
sich bemuht hat sicherzustellen, dass nur Informationen aus zuverlassigen
Quellen in diesen Bericht einflieflen bzw. enthalten sind, bernimmt Atra-
dius keinerlei Gewahr fir die in diesem Bericht enthaltenen Informationen.
Alle Informationen in diesem Bericht geben den aktuellen Sachstand wieder;
insbesondere wird keinerlei Gewahr oder Garantie — weder ausdricklich noch
implizit - tbernommen in Bezug auf die Vollstandigkeit, Richtigkeit, Aktualitat
der hierin enthaltenen Informationen oder die aus deren Verwendung abgelei-
teten Resultate. Jegliche Haftung von Atradius, mit Atradius verbundenen Un-
ternehmen, Geschaftspartnern, Vertretern oder Mitarbeitern fiir Schaden und
Folgeschaden, die auf Entscheidungen beruhen, die im Vertrauen auf die in
diesem Bericht enthaltenen Informationen getroffen wurden, ist ausgeschlos-
sen, selbst wenn auf die Méglichkeit solcher Schaden hingewiesen wurde.

Copyright Atradius N.V. 2016

Wenn lhnen dieser Bericht gefallen hat, dann besuchen Sie bitte unsere Web-
site www.atradius.ch. Hier finden Sie viele weitere Verdffentlichungen von
Atradius zur Weltwirtschaft, verschiedene Landerreports, Branchenanalysen
sowie Ratschldage zum Forderungsmanagement und Artikel tiber aktuelle Ge-
schaftsthemen.

Folgen Sie uns auf
, You
Tube
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