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1. Ziel der Studie

In den letzten Jahren geriet die sogenannte fehlende Zahlungsmoral von Unternehmen und deren
negative Auswirkungen immer wieder in die Schlagzeilen der Tagespresse. Demzufolge zeichnen sich
Unternehmen in zunehmendem MaBe durch unpiinktliche, einseitig gekiirzte oder vollkommen
ausbleibende Zahlungen an ihre Geschiftspartner aus. So kommt eine Untersuchung der Creditreform
zu dem Ergebnis, daB nur 26,8% der mittelstindischen Betriebe in den alten und 18,4% in den neuen
Bundeslindern das Zahlungsverhalten ihrer Kunden als sehr gut oder gut einschitzen.'

Die damit einhergehenden Probleme fiir die Unternehmen liegen auf der Hand: den Gliubigern
entstehen erhebliche Kosten, die z.B. durch Mahnungen, die Eintreibung, Zwischenfinanzierung und
nicht zuletzt Gerichts- und Anwaltskosten verursacht werden. Insbesondere die hohen Kosten der
gerichtlichen Durchsetzung vertraglicher Anspriiche konnen dazu fiihren, daB auf die Eintreibung
kleinerer Betriige eher verzichtet wird und hierdurch ein Einnahmeausfali hingenommen werden muB.
Dariiber hinaus sind insbesondere kleine Unternehmen mit einer dinnen Kapitaldecke auf piinktliche
und korrekte Zahlungen im besonderen Mafle angewiesen, um eigenen Zahlungsverpflichtungen
nachkommen zu kénnen. Der mit einer mangelhafien Zahlungsmoral der Geschiftspartner verbundene
Zeitverzug kann daher fiir kleine Unternehmen existenzielle Probleme mit sich bringen; immer wieder
wird von derart verursachten Pleiten berichtet. Dies gilt insbesondere fiir Handwerksbetriebe, die sich
nicht nur durch eine relativ geringe Gréfie, sondern hiufig auch durch geringe Kapital- und Zeitre-
serven auszeichnen.,

Obwohl derartige Klagen immer wieder laut werden, existieren bisher kaum systematische Untersu-
chungen, die sich mit den Ursachen fehlender Zahlungsmora! und den Vermeidungsmdglichkeiten
beschiftigen. Vorliegende empirische Studien beschrinken sich in der Regel auf die Erhebung der
subjektiven Einschitzung iiber die Zahlungsmoral von Geschiiftspartnern und ihrer Verinderung. Die
hierauf basierenden Ergebnisse sind lediglich darauf ausgerichtet, die Verinderung in der Wahr-
nehmung der betroffenen Unternehmen zu beschreiben. Jedoch werden zumeist weder der Umfang der
vorhandenen Probleme hinreichend genau beschrieben, noch Hinweise auf EinfluBfaktoren und
Ursachen geliefert.

Vor diesem Hintergrund soll mit der vorlicgenden Studie das Problem der “Zahlungsmoral” fiir das
Handwerk im Raum Leipzig niher untersucht werden. Die Ziele der Studie kénnen insbesondere durch die
folgenden drei Fragestellungen umrissen werden:

(1) Welchen Umfang haben UnregelmaBigkeiten tatsdchlich, d h. unter anderem: Welcher Prozentsatz der
Aufirige sind betroffen? Wieviele Tage Zahlungsverspitung sind im Durchschnitt festzustellen?

! Vgl. hierzu "Wirtschaftslage Mittelstand Herbst 1998", Verband der Vereine Creditreform e, V.
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(2) Wic schen die betroffenen Handwerksbetriebe die Situation, d.h. welche Bedeutung haben die Zah-
lungsunregelmiBigkeiten fiir die betroffenen Betricbe? Wie zufrieden sind die Glaubiger letztlich mit dem
Zahlungsverhalten ihrer Kunden?

(3) Welche Faktoren fithren zu einem unregelméBigen Zahlungsverhalten von Kunden, d.h. wann treten
Probleme besonders hiufig auf? Welche dieser Ursachen liegen im Einflulbereich der Betriebe?

Diese Fragen machen bereits deutlich, daB im Mittelpunkt dieser Studie das faisdchliche Zahlungs-
verhalten von Unternehmen sowie die Bedeutung dieses Zahlungsverhaltens fiir die betroffenen Hand-
werksbetriebe steht. Dagegen kénnen - sowohl aus inhaltlichen wie methodischen Griinden - keine
Aussagen iiber “moralische” und schuldrechtliche Aspekte der betrachteten Geschiftsbezichungen
getroffen werden. Die zeitliche Verzégerung einer Zahlung fiir eine erbrachte Leistung hat bekanntlich die
unterschiedlichsten Griinde: So kann der Schuldner z B. aufgrund eigener Ausstinde zahlungsunfihig sein
oder die Zahlung wird als Druckmittel im Konflikt um die korrekte Leistungserfilllung eingesetzt.
Insbesondere im letzten Fall wird die subjektive Sicht der beiden Geschiftspartner ausemanderfallen; ob
in diesem Fall der Zahlungsverzug gerechtfertipt oder vertragswidrig ist, 148t sich hdufig selbst mit Hilfe
eines Gerichtes nur schwer feststellen. Da zudem in dieser Untersuchung nur die Glaubiger in einer
Geschiiftsbeziehung befragt wurden, kann lediglich der Konfliktwumfang in einer Bezichung beriicksichtigt
werden. Dieser erlaubt uns jedoch keine Aussagen iiber die Absichten und Griinde des Schuldners.

2. Untersuchungsdesign

Um ein moglichst objektives Bild des Zahlungsverzuges im Handwerk zn erhalten, wurden Handwerks-
betricbe zu einzelnen, ausgewdhlten Auftrdgen und dem damit verbundenen Zahlungsverhalten des
jeweiligen Kunden befragt. Dieses Vorgehen erméglicht nicht nur eine Abschitzung des Anteils der von
Zahlungsverzug betroffenen Auftrige, sondem erlaubt auch fiir die Suche nach Ursachen die Erhebung
wichtiger Rahmenbedingungen, die mit Auftrigen und den Aufiraggebern variieren. Der hierzu entwickelte
Fragebogen war in drei Teile pegliedert: in einem ersten Schritt sollte der Befragte Giber den ersten nach
dem 30.6.1996 abgeschlossenen Auftrag Auskunft geben. Mit diesem Verfahren wurde eine Zufallsaus-
wahl von Aufirdgen gewihrleistet, die die Grundlagen der folgenden Analysen darstellt. In einem zweiten
Schritt sollte der Befragte einen Auftrag nennen, der mit schiechten Erfahrungen hinsichtlich des Zah-
lungsverhaltens des Aufiraggebers verbunden war. Diese Auswahl diente vor allem zur Absicherung fiir
den Fall, dab sich in der zufilligen Auswahl zu wenige Auftrage mit Zahlungsverzégerungen beobachten
lieBen. Zudem kénnen die schlechten Aufirdge so gezielt mit der Zufalisauswahl kontrastiert werden, um
Unterschiede zu verdeutlichen. Sowohl der zufallig ausgewshite als auch der gezielt ausgewdhlte schlechte
Auftrag sollten sich nicht auf private Auftraggeber beziehen, da sich die vorliegende Studie anf das
Zahlungsverhalten in der Geschiftswelt beschrinkt.® In einem dritten Schritt wurden Daten iber den

? Da einige Betriche in dem angegebenen Zeitraum ausschlieBlich Auftrige mit Privatpersonen
vorzuweisen hatten, wurde in diesen Fillen zwar der Auftrag mit einer Privatperson erhoben, fiir die Analyse
jedoch ansgeklammert,
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Handwerksbetrieb sowie allgemeine Einschitzungen zum Zahlungsverhalten erhoben.?

Grundlage der Befragung waren Handwerksbetriebe aus 11 verschiedenen Branchen (vgl. Tabelle 1) in der
Karnmenegion Leipzig. Die Auswahl der Branchen erfolgte ziclgerichtet: um cin breites Bild des Hand-
werks zeichnen zu kénnen, wurden neben mehreren im Bausektor tatigen Branchen auch metallver-
arbeitende Betriebe sowie aus dem Dienstleistungssektor Zahntechniker und Biiroinformationselektroniker
ausgewdhlt. Aus Adressitzen der HWK - z. T. um Eintrige avs dem Branchenfernsprechbuch der Telekom
erginzt - wurden Stichproben gezogen, sofern die Branche zu groB fiir eine Vollerhebung war. Die Inhaber
der Betriebe (oder eme fur die Aufiragsbearbeitung zustindiger Mitarbeiter) in der Stichprobe wurden
telefomsch kontaktiert, um die Teilnahme gebeten und im Falle einer Einwilligung ein Termin fiir das
Interview vereinbart. An diesem Termin wurde der Fragebogen im Beisein eines Projektmitarbeiters
ausgefiillt.

Tabelle 1: Zusammensetzung der Stichprobe

Anzahl zur Anzahl der Nicht Anzahl Anzahl Anteil befragter
Verfligung fiir einen erreichte tatsichlich | interviewter | Betriebe an der
stehender | Kontaktversuch | Betriebe® | kontaktierter | Betriebe bereinigten
Branche Adressen ausgewihiten Betriebe Stichprobe
{Grund- Betriebe (Vorausfall} | (bereinigte (Ausschopfungs-
gesamtheit)? Stichprobe) | (Datenbasis) quote)
A B B/A in %
—-—-_L———-——-—_l———.-___—|
Elektroinstallateure 280 121 33 88 30 34,1
Maurer 180 104 26 78 24 30.8
Gas- und Wasser- 164 104 32 72 k)| 43,1
installateure
Dachdecker 108 85 24 61 21 34,4 ||
Gertistbauer 96 99 36 63 16 25,4
Fliesenleger 55 46 10 36 14 38,9
Maschinenbauer 82 33 21 62 13 21
Metaltbauer 73 50 23 27 5 18,5
Zahntechniker 79 24 1 23 14 60,9
Bireinformations- 51 42 3 39 14 35,9
elektroniker
GESAMT 1168 158 209 349 1829 33,2

a) Basis: Von der Handwerkskammer Leipzig zur Verfiigung gestellte Adressen sowie erginzend das Branchenverzeichnis
der Telekom AG

b) nicht existent bzw. nicht zu erreichen oder kein Telefonanschlufl zu ermitteln

c) Von diesen 182 Betrieben gaben 7 fiir den zufillig ausgewihlten Aufirag eine Privatperson als Aufiraggeber an. Diese Fille

wurde fiir die Analyse nicht beriicksichtigt, so daB die folgenden Ergebnisse 175 Interviews beruhen.

? Siehe hierzu auch die im Codebuch zur Studie abgedruckten Fragebogen,
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Auf der Basis dieses Vorgehens wurden insgesamt 549 Handwerksbetriebe kontaktiert, von denen sich 182
zur Mitwirkung bereiterklirten. Tabelle 1 zeigt die Stichprobenzusammensetzung sowie die erzielten
Ausschopfungsquoten. Durch die gezielte Vorauswahl der Branchen konnen mit der vorliegenden Stich-
probe keine fiir das gesamte Handwerk reprasentativen Schliisse im engen statistischen Sinn getroffen
werden. Aufgrund der Auswahl der Branchen, di¢ die Bau, Metall- und Dienstleistungssektoren umifassen,
kann jedoch cin erster Einblick in ein relativ breites Spektrum des Handwerks und dessen Aufiraggeber
gegeben werden.

3. Umfang und Bedeutung von Zahlungsunregelmiifligkeiten

In einem erster: Auswertungsschritt steht der Umfang der beobachteten ZahlungsunregelmaBigkeiten im
Mittelpunkt; in welchem MaBe sind die befragten Handwerksbetriebe tatsichlich von verspiteten Zah-
lungen ihrer Kunden betroffen? Einen ersten Eindruck vermittelt hier die Betrachtung der mit Zahlungs-
verspitung behafteten Aufirage: 52% der zufillig ausgewdhlten Aufirige wurden durch die Kunden
piinktlich, 46% nach Rechnungsfilligkeit beglichen, 2% der Aufirige betrafen in Konkurs gegangene
Auftraggeber. Dieses Bild kann anhand der tatsichlichen Zahlungsverspatung noch differenzierter
betrachtet werden (vgl. Tabelle 2). Hierbei zeigt sich, daB etwa 14% aller Aufirdge Zahlungsverspitun-
gen von maximal 2 Wochen aufwei-
sen, immerhin 32% liegen iiber zwei
Wochen Zahlungsverzug. Im Mittel
werden von Handwerksfirmen in Leip-

Tabelle 2: Zahlungsverspdtung in Wochen

zig ausgefuhrte Auftrige zwei Monate Zahlungsverspitung in Anzahl der Betricbe®
nach Rechnungsfilligkeit bezahlt. Wochen
Diese Daten zeigen, daB dic Hand- Absolut n % -
werksbetriebe in Leipzig in erhebli- piinktlich 77 52
chen Mafie mit Zahlungsverspitungen bis 1 Woche 7 4.7
konfrontiert sind. Vor dem Hinter- 1 bis 2 Wochen 14 95
di Date: jekti

grund dieser Daten zum_ obje 1v§n 2 bis 4 Wochen 1 74
Zahlungsverhalten stellt sich nun die
Frage, wie die betroffenen Betricbe 1 bis 3 Monate 17 11,5
ihre Situation subjektiv empfinden. 3 bis 6 Monate 6 4,1
Dic subjektive Zufriedenheit mit dem 6 bis 12 Monate 5 34
Zahlungsverhalten eines Kunden stellt > 12 Monate S s

. o . ona ,
u.E. cine wichtige Grabe fur die Ana-
lyse der “Zahlungsmoral” dar. Dasich || Auftraggeber in Konkurs 3 2 "
Zahlungsverspitungen unter anderem | Gesamt 162 100 |

sowohl unverschuldet als auch in Ab-
hangigkeit der vorangegangenen * Bei 4 Betrieben waren die Zahlungen noch nicht fallig und
bet 15 Betrieben war der Aufirag noch nicht so weit

Auftragsabwicklung ergeben kénnen, abgeschlossen,

ist die objektive Zeitdauer der Zah-




Zahlungsmoral im Handwerk M. Abraham/T. Voss 6

lungsverspétung nur ein unvollkommener Indikator fiir die Qualitit der Geschéfisbeziehung und des damit
verbundenen Zahlungsverhaltens. Die subjektive Einschitzung beinhaltet dagegen implizit eine Reihe von
wichtigen Faktoren: Hat der Kunde mit guten Griinden um Zahlungsaufschub gebeten? War vielleicht
informell schon ¢in Spielraum bei der Rechnungsbegleichung vereinbart? Vor diesem Hintergrund wurden
die Befragten gebeten, auf einer fiinfstufigen, notendhnlichen Skala ihre Zufriedenheit mit dem tatsich-
lichen Zahlungsverhalten des Kunden fiir den betrachteten Auftrag anzugeben. Zudem sollte auf der
gleichen Skala angegeben werden, inwieweit der Kunde auf der Basis des betrachteten Auftrages an
andere Betriebe empfohlen werden kénnte. Beide Skalen wurde zu einem Index kombiniert, der von 1 (sehr
zufrieden) bis 5 (duBerst unzufrieden) reicht. Tabelle 3 zeigt die Antwortverteilung fur die subjektive
Zufriedenheit mit dem Auftrag. Immerhin etwa 23% der Handwerksbetriebe waren mit dem Zahlungs-
verhalten des jeweiligen Kunden unzufrieden oder duBerst unzufrieden.

Tabelle 3: Index fiir die subjektive Zufriedenheit mit dem
zuféillig ausgewdhitem Auftrag

Obwohl ein stark ausgeprigter
Zusammenhang zwischen der

objektiven Zahlungsverspitung Anzahl der Betricbe?

und der subjektiven Zufriedenheit Ausmal der

besteht, sind die beiden Gréfien iuuffﬂlzdenhelt mit dom Absolut in %
nicht immer deckungsgleich.

Dics wird besonders deutlich, Sehr zufrieden M 7 35,2
wenn die Branchenunterschiede zufrieden ) 48 29.6
zwischen objektiver Zahlungs- teils, teils 3) 16 9.9
verspiatung und subjektiver Zu-

friedenheit  betrachtet werden unzufrieden & 21 13
(vgl. Tabelle 4). Am unzufrie- |éiuBerst unzufrieden (5) 20 12,3
densten sind die Biiroinforma- | Gesamt 162 100

tionselektromker, dic jedoch im
Schnitt nur 4 Wochen auf ihre
Aubenstinde warten miissen,
Dies liegt deutlich unter den in
der Bau- und metallverarbeiten-

® Fiir 13 Betricbe Iagen keine Angaben hicrzu vor.

Tabelle 4: Objektive Zahlungsverspdtung und subjektive

enden Branche iiblichen Werten, 7, 410denheit im Branchenvergleich

- . . . . ]
dort J.edOCh smd die Betl"lebe m Branchensektor Mittlere Subjcktive Zufriedenheit
Schnitt zu friedener als dic Biiro- Zahlungsver- (1 = sehr zufrieden,
informationselektromker. Wie spatung in 5 = duberst
kaum anders zu erwarten, sind Wochen unzufrieden)
die Zahntechniker am zu- Bauscktor 9 2,6
ff1edensten und zeigen die ge- Metallverarbeitung R 2.6
ringsten Durchschnittswerte hin- :
sichtlich der tatsichlich beob- || Zanntechniker 0.4 L6
achtbaren Zahlungsverspéitung. Biircinformations-

: i lektronik 4 3.1
Dies 1aBt sich durch die besonde- elektromker
re Situation dieser Berufsgruppe (Gesamt 8 2,5
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erkliren, deren Auftrige durch das institutionelle System des Gesundheitswesen in der BRD stark
reglementiert werden und die zudem meist sehr langfristig mit Zahnarzten zusammenarbeiten. -

SchlieBlich wurden dic Befragten ganz generell um Thre Einschitzung der Zahlungsmoral in ihrer Branche
und deren Verdnderung in den letzten Jahren gebeten. 42% der Betriebe gaben im Rahmen dieses Fragen-
blocks an, daB weniger als die Halfte aller ausstechenden Zahlungen piinktlich einging. Die Zahlungsmoral
in ihrer jeweiligen Branche bezeichneten lediglich 12% als sehr gut oder gut, wihrend sie durch 52% als
schlecht oder sehr schiecht charakterisiert wurde. Die aus anderen Untersuchungen bekannte negative
Einschitzung der Entwicklung der Zahlungsmoral in der eigenen Branche konnte auch in dieser Untersu-
chung bestitigt werden: 64% aller Befragten schitzten die Situation schlechter oder sehr viel schlechter
ein als vor einem Jahr, 31% sahen keine Verianderungen und lediglich 5% eine Verbesserung der Zah-
lungsmoral.

4. Bestimmungsfaktoren von ZahlungsunregelmiiBigkeiten

Vor dem Hintergrund dieser Zahlen stellt sich nun die Frage, ob sich Faktoren finden lassen, die iiber den
Einzelfall hinausgehend das Auftreten von Zahlungsverspitungen und die Zufriedenheit mit dem Zah-
iungsverhalten des Geschiftspartners erkidren kénnen. Theoretisch lassen sich drei Typen von Situatio-
nen unterscheiden: Erstens kénnen Zahlungsverspitungen durch eine daverhafte oder voriibergehende
Zahlungsunfahigkeit des Kunden verursacht werden. Zweitens kann die Zahlung als strategisches Mittel
in Konfliktfallen eingesetzt werden: ist der Auftraggeber der Meinung, dab die erbrachte Leistung des
Auftragnehmers nicht ausreicht, so bleibt ihm haufig als einziges Druckmittel die Zuriickhaltung der
Zahlung. Drittens schlieBlich kann der Auftraggeber die Zahlung aus “opportunistischen” Grinden
verweigern, um sich durch die Zuriickhaltung des Geldes Vorteile z.B. in Form von Zinsgewmnen zu
verschaffen. In jedem Falle entsteht das Problem, daf sich der Auftragnehmer vor Abschlufl des Aufirags
nicht sicher sein kann, daB der Aufiraggeber auch tatsichlich piinktlich und in vollem Umfang zahlen
wird.

Auf der Seite des Auftragnchmers gibt es zwei generelle Moglichkeiten, auf diese Unsicherheit zu
reagieren. Erstens kann er versuchen vor Abschiuff des Vertrages und der Leistungserbringung Informa-
tionen iber die zukiinftige Zahlungsfahigkeit und Zahlungswilligkeit des potenticllen Kunden ein-
zuholen. Im Falle von negativen Auskiinften kann er sich eine zusitzliche Sicherheit cinrdumen lassen oder
sogar den Aufirag ablchnen, vorausgesetzt die wirtschaftliche Lage seines Betriebs erlaubt dies. Zweitens
besteht dic Moglichkeit, nach Vertragsabschiuff die Zahlungswilligheit des Kunden zu beeinflussen.
Ein Beispiel hierfiir wire die Gewihrung von Skonto bei sofortiger Barzahlung, aber auch die Nutzung
von ZwangsmafBnahmen wie die Anrufung eines Gerichtes.

Im folgenden Abschnitt wollen wir untersuchen, inwiefern die betrachteten Handwerksbetriebe derartige
Moglichkeiten nutzen und ob diese cinen Effekt auf das Zahlungsverhalten ihrer Kunden besitzen, Hierzu
wird vor allem die tatsichliche Zahlungsverspitung zwischen den Betrieben verglichen, hierbei unter-
scheiden wir zwischen verspéteten und piinktlichen Zahlungen. Als piinktlich wird cine Zahlung definiert,
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wenn sie innerhalb einer Woche nach ihrer Falligkeit beim Glaubiger einging. Dieses Vorgehen soll dem
Umstand Rechnung tragen, daB sich geringfiigige Verspatungen auch durch zufallige, nicht beeinflufibare
Faktorer: wic Bankfehler, Versagen der EDV etc. ergeben kdnnen.

4.1 Miglichkeiten und Effekte der Informationssuche iiber das Zahlungsverhalten des Geschiifts-
partners vor Vertragsabschluf}

Am vorteilhaftesten fiir die Vermeidung bzw. Reduzierung von Zahlungsverspatungen wire es, wenn der
Auftragnehmer bereits vor Aufiragsabschiufi Informationen iiber das zu erwartende Zahlungsverhalten
seines potentiellen Geschéftspartners erhalten konnte. Ist der Auftraggeber als "schlechter” Schuldner
bekannt, kann der Auftrag abgelehnt oder nur unter Vorlage entsprechender Sicherheiten angenommen
werden. Wie unsere Daten zeigen, sind die befragten Handwerksbetriebe offensichtlich durchaus in der
Lage, in bestimmten Situationen fiir bestimmte Kunden die Zahlungstreue einzuschitzen. Nur so laBt sich
2 B. der Befund erkliren, daB miindlich vercinbarte Auftrige zu 72,7% piinktlich gezahlt werden, wahrend
dies nur 46,6% der schriftlich vereinbarten Auftrége sind. Schwer einklagbare miindlich Absprachen
werden demnach nur mit Geschaftspartnern getroffen, denen man vertrauen kann.

Fiir Informationen iiber den Geschéftspartner
sind grundsitzlich zwei Quellen denkbar. Er-
stens konnen "unbeteiligte” Dritte wic z.B.

Tabelle 5: Genutzte Informationsquellen tiber den
Geschdfispartner

e e ———
gemeinsame Geschéftspartner, Kredit- Von den 85 Unternchmen, die Auskunft iiber den
auskunftsunternehmen oder Institutionen wie Geschaftspartner einholten, nannte folgende Anzahl

. , die jeweilige Informationsquelle
die Handwerkskammer oder die THK iiber den
Ruf des potentiellen Kunden befragt werden. Informationsquelle Betriebe | Betricbe
Im Hinblick auf diese Auskunfisquellen zeigt in %
sich jedoch, dab sic von den befragten Hand- Austausch mit anderen 27 32,9
werksbetricben kaum genutzt werden: knapp Geschafispartnern 1
48% der befragten Betriebe gaben an, keine | kommerzielle Kreditauskunft 31 37,6
Auskunft itber den Geschiftspartner eingeholt Industrie- und Handelskammer 5 2.4 l
zu haben. Die anderen Betricbe, die Auskiinfte I
einholten, nutzten vor allem private Kontakte, Handwerkskammer 6 82
den Austausch mit anderen Geschiftspartnern Innung 3 4,7
und kommerzielle Kreditauskunftsunterneh- Verbraucherberatung 1 1.2 [
men (vgl. Tabelle 5). Die sparliche Nutaung
dieser Quellen wird erkldrbar, wenn deren Ef- Banken oder Sparkassen 2 106
fekt auf das Zahlungsverhalten betrachtet private Kontakte 36 43,5
wird: weder sind Betriebe, dic diese Quellen andere Erkundigungen 14 16,5

nutzen, zufriedener, noch weisen deren Auf-
trige ¢in hoheres MaB an Pimktlichkeit auf.

FEin anderes Bild ergibt sich, wenn die zweite denkbare Tnformationsquelle iiber den potentiellen Kunden
betrachtet wird, namlich dic eigene Erfahrung im Hinblick auf zuriickliegende Auftrage mit diesem
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Kunden. Von den betrachteten Aufirigen in unserer Stichprobe betrafen knapp 60% der Auftrige
Geschiftspartner, mit denen bereits frither Geschifte abgewickelt wurden. Lagen hier bereits positive
Erfabrungen iiber das frithere Zahlungsverhalten dieser Kunden vor, war nicht nur die Zufriedenheit
héher, sondern die Zahlungsverspatung fir den betrachteten Aufirag unwahrscheinlicher: 60% der
Auftragnehmer, die mit dem fritheren Zahlungsverhalten des Kunden zufriedenen waren, berichteten iiber
eine piinktliche Begleichung der Auftragssumme, wihrend dies nur 16,7% der Unzufriedenen waren (vgl.
Tabelle 6).

Eine weitcre Moglichkeit, Information iiber die Motivation zur pinktlichen Zahlung des Kunden zu
gewinnen, stellt die Betrachtung der zukiinftigen Geschdfisbegiehung mit diesem Kunden dar. Sind
zukiinftige Geschifte geplant, wird ein Auftraggeber eher pinktlich zahlen, da der Auftragnehmer im
Rahmen der zukiinftigen Geschifte z.B. mit schlechterer Leistung reagieren kann. Dies zeigt sich auch
deutlich anhand unsercr Daten: 60,5% der

Aufirage betrafen Geschiftsbezichungen, in

denen weitere Auftrige von beiden Geschifts- Tabelle 6: Einfluflfaktoren auf die Zah-

partnern zumindest in Betracht gezogen wur- lungspiinktlichkeit, die vor Vertragsabschiufi wir-
den, knapp 70% der befragten Betriebe er- ken
warieten zumindest gelegentliche Aufirage Einflubfaktor Anteil der Aufiriige,
mit dem seiben Partner in der Zukunft. Ist die dic piinktlich ein-
Erwartung hoch, zukiinftige Auftrige mit die- o8
sem Kunden abzuschliefen, ist der Anteil Vorherige Auftrige mit dem | J2 57.4%
pinktlich gezahlter Rechnungen in unserer Kunden nein 391%
Stichprobe 55,9%, wahrend dies bei geringer - — - ]

] % sind Zufriedenheit mit dem frithe- | zufrieden 60,0%
Erwartung nur 36,5% sind. ren Zahlungsverhalten des

Kunden unzufrieden  16,7%

Damit laBt sich festhalten, daB die Méglich- Erw ¢ hinsichtlich wei- | gering 36.5%

keiten zur Reduzierung von Zahlungsverspé- terer Geschifte in der Zu-
tung durch vorherige Information iiber den kunft mit diesem Kunden hoch 55,9%
Kunden durch den betroffenen Handwerks- |
betrieb offensichtlich relativ begrenzt sind. So Vertragsvereinbarung
besitzen dritte Personen in der Regel kaum
die Information, um im konkreten Fall die Umsatzinderung des Auf- mehroder  57,1%
Zahlungsfihigkeit oder Zahlungswilligkeit tragnehmers im Vergleich gleich

eines kleinen oder mittelstindischen Betriebs zum Vorjahr geringer 34,7%
einschiitzen zu kénnen. Am wertvollsten er-

miindlich 72,7%
schriftlich 46,6%

weisen sich hier Informationen aus langfristi-

gen Geschiftsbezichungen, die jedoch im Falle eines Neukunden eben nicht vorliegen. Zwar besitzen
andere Unternchmen diese Information, jedoch werden diese von den Handwerkbetricben kaum abgerufen.
Dies kann unter anderem daran liegen, dab Zahlungstreue kein generclles Merkmal von Betricbhen ist,
sondern sich von Geschiiftsbeziehung zu Geschifisbeziehung unterschiedlich darstellen kann. Damit wére
die Erfahrung anderer Betricbe iiber einen Geschiftspartner nicht aussagekriftig im Hinblick auf die
eigene Geschiftsbezichung. Dies wird auch durch die empirischen Befunde gedeckt: werden externe
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Informationsquellen genutzt, seien es andere Unternehmen oder offiziellen Institutionen, hat dies keinen
Einflul} auf die beobachtete Zahlungsverspatung. Eine weitere Einschrinkung, die im Hinblick auf den
schlechten Ruf cines Unternehmens relevant sein diirfte, ist die oftmals fehlende Moglichkeit, den Aufirag
abzulehnen. Insbesondere in wirtschaftlich problematischen Zeiten sind die Betriebe hiaunfig gezwungen,
jeden Aufirag anzunchmen, oftmals vielleicht wissend, daB die Zahlungsmoral des Partners nicht die beste
sein wird. Dies zeigten auch die Daten iiber den Zusammenhang zwischen der Umsatzentwicklung des
Auftragnehmers und der beobachteten Zahlungsverspitung: Betriebe mit cinem Umsatzriickgang berichten
haufiger iiber Probleme mit der Zahlungstreue ihrer Kunden als Unternchmen mit stabilem oder wachsen-
dem Umsatz (vgl. Tabelle 6).

4.2. Miglichkeiten, die Zahlungstreue des Kunden zu beeinflussen

Waihrend im vorhergehenden Abschnitt dic Maglichkeiten der Informationsgewinnung iiber die als gegeben
angenommen Zahlungsbereitschaft des Kunden vor Auftragsabschlufl betrachtet wurde, sollen in diesem
Kapitel die Moéglichkeiten zur Beeinflussung des Zahlungsverhaltens wéhrend und nach der Auftrags-
durchfithrung beleuchtet werden. Dabei steht die Annahme im Hintergrund, daB der Kunde umso eher
zahlen wird, je eher er Kosten und Probleme aufgrund nicht geleisteter Zahlungen erwartet. Auf den ersten
Blick erscheinen auch hier die Handlungsmaéglichkeiten der betrachteten Handwerksbetriebe begrenzt zu
sein. Jedoch zeigte sich, dall dem Auftraggeber offensichtlich bereits vor der Zahlungsfilligkeit “signali-
siert” werden kann, daB Zahlungsverspitungen nicht hingenommen werden. Dies zeigt sich z.B. anhand
des Zusammenhanges zwischen der Bedeutung des Aufirags fiir den jeweiligen Handwerksbetrieb und dem
Zahlungsverzug: fiir den Betrieb wichtige Aufirige zeigen eine geringere Wahrscheinlichkeit, unpiinktlich
beglichen zu werden {vgl. Tabelle 7).

Eine Méglichkeit, dem Kunden die Wichtigkeit der
pinktlichen Zahlung zu signalisieren, ist offensicht- Tabelle 7: Einflufifaktoren auf das Zah-
lich mit der Dauer der gesetzten Zahlungsfristen lungsverhalten, die nach Auftragsabschiuf3

verbunden. Je kiirzer die eingerdumte Zahlungsfrist, wirksam werden

desto wahrscheinlicher ist die piinktliche Zahlung; in - | Anteil der Aufirige, die |
unserer Stichprobe wurden 59,2% der Rechnungen | Einflubfaktor piinktlich eingingen
mit Zahlungsfristen bis 14 Tagen piinktlich gezahilt, Bedeutung des groBe oder 55,7%
wihrend dies bei mehr als zwei Wochen nur 48,7% Aufirags fiir den sehr grofie

waren (vgl. Tabelle 7) Dies 1aBt sich zum einen || Avfiragnebmer mittel bis  45,1%
durch den Umstand erkliren, da Rechnungen mit sehr gering

langen Zahlungsfristen hiufig als weniger dringend Aufirag wurde wic | ja 58.0% I

zuriickgestellt werden und dann leichter vergessen geplant abgewickelt
werden. Zum anderen kénnen kiirzere Zahlungsfri-
sten jedoch auch ¢in Signal des Gliubigers darstel- gesetzte Zahlungsfrist | bis 14 Tage 59,2%
len, dabB er auf dic Begleichung hohen Wert legtund || bis max. 14 Tage ber 14 Tage _ 48.7%
im Falle von UnregelméaBigkeiten eher Gegenmal- -
nahmen ergreifen wird. Ein weiteres wichtiges Si-
gnal ist die PlanméaBigkeit der Auftragsabwicklung:

nein 15,6%
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gab es wihrend der Aufiragsabwicklung Anderungen vor allem im Leistungsumfang, aber auch der
Leistungsinhalte oder des Zeitplans, so zahlen im Schnitt nur 15,6% der Kunden piinktlich, wahrend dies
58% im Falle planméBiger Abwicklung sind (vgl. Tabelle 7). Dies wird erkléarbar, wenn Anderungen vor
allem durch eine fehlerhafte Finanzplanung des Auftraggebers hervorgerufen werden. Sieht dieser, dab er
in Zahlungsschwierigkeiten kommen wird, so kann er versuchen, durch giinstigere Leistungsinhalte seiner
Zulieferer seine Liquiditit zu erhalten. Dies zeigt sich auch anhand unserer Daten: Auftrége, die von
Anderungen wihrend der Aufiragabwicklung betroffen waren, wiesen 25% zahlungsunfihige Kunden auf,
wihrend dies bei planméBig abgewickelten Aufirigen lediglich 8,7% waren.

Ist die Zahlung nicht zum Zeitpunkt der Falligkeit eingegangen, gehen aus Sicht des Auftragnehmers um
die Begrenzung des Zahlungsverzugs. Hierzu konnen eine Reihe von Mafinahmen in Frage kommen, die
bei der telefonischen, informellen Erinnerung beginnen und bis zur Einschaltung eines Gerichtsvollzichers
reichen kénnen. Offensichtliches Problem dieser MaBnahmen sind deren Zeitaufwand und die damit
verbundenen Kosten. Von allen Betrieben, deren zufillig ausgewihlter Aufirag eine Zahlungsverspéatung
aufwies, gaben 16,7% an, bisher keine konkreten MaBnahmen zur Begrenzung des Zahlungsverzuges
cingeleitet zu haben. Ursachlich fiir diese Inaktivitit ist vor allem der Umstand, daB die Zahlungsver-
spitungen in diesen Fillen eher geringfugig sind. Die meisten Betriebe jedoch versuchten, gegen die
entstandene Zahlungsverspatung vorzugehen, Tabelle 8 gibt cinen Uberblick iiber die Art der MaBnahmen,
mit denen der Schuldner konfrontiert wurde. Am hiufigsten wurde die informelle telefonische Eninnerung
genannt, dicht gefolgt von der Zusendung einer Mahnung. Etwas mehr als ein Finfiel der Betricbe nutzten
jeweils die Moglichkeit, noch offene Leistungen zuriickzuhalten sowie einen Anwalt einzuschalten.
Lediglich 14% der Betriebe nahmen den Gang zum Gericht auf sich. Kaum eine Rolle spielen neutrale
Schiichtungsstellen, wahrend immerhin knappe 5% der Betricbe bereit war, auf einen Teil ihrer Forderun-
gen zu verzichten und dafiir ein Inkassobiiro mit der Eintreibung der ausstehenden Zahlung zu beauf-
tragen.

Im Hinblick auf die Wirksamkeit dieser Wahmehmung kann nun die subjektive Einschétzung der betroffe-
nen Betricbe betrachtet werden. Die Befragten sollte hierzu angeben, ob dic eingeleiteten Schritte erfolg-
reich waren und gegebenenfalls welche Malinahme sich als besonders wirksam erwies. Immerhin 43,1%
der Betriebe, die gegen die Verspatung vorgegangen waren, schitzten ihre Bemihungen als wirkungslos
ein. Fiir die anderen Betricbe zeigt die Spalte B in Tabelle 8 dic Einschétzung im Hinblick auf die
wirksamste Methode. Hierbei zeigt sich, daB die Betriebe insbesondere den direkten, persénlichen Kontakt
in Form einer telefonischen Erinnerung als wirksam erachten. Dagegen gibt nur etwas mehr als ein Viertel
der gegen die Verspitung vorgehenden Betriebe an, daf eine Mahnung sich als besonders wirkam erwies.
Insgesarat Lift sich somit festhalten, daB etwas mehr als dic Hilfte der Betriebe (52%) entweder iiberhaupt
nicht gegen die Zahlungsverspatung vorgingen oder die eingeleiteten Schritte als wirkungslos eingeschitzt
wurden. Inwieweit es den restlichen Betriebe tatsachlich gelang, durch ihre Aktivititen die Dauer der
Zahlungsverspitung wirksam abzukiirzen, kann aufgrund eines logischen Problems nicht eindeutig
festgestellt werden: insbesondere bei schweren Fillen des Zahlungsverzuges lassen sich kaum Fille
beobachten, in denen nicht gegen den Schuldner vorgegangen wird. Aufgrund dieser Tatsache fehlt eine
Vergleichsméglichkeit, die die Abschitzung der Wirksamkeit von MaBnahmen erst erlauben wiirde.
Dennoch lassen sich auf der Basis der vorliegenden Daten cinige SchluBfolgerungen zichen. Erstens
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werden offensichtlich die institutionellen Durchsetzungsmechanismen, die das Vertragsrechts vorsicht, nur
in einem sehr geringen Umfang genutzt. Dies kann vor allem mit den hohen Durchsetzungskosten erklart
werden: sollen den schriftlichen Mahnungen Konsequenzen folgen, fiihrt dies nicht nur zu zusétzlichen
Kosten beispielsweise fiir cinen Anwalt oder Gutachten, sondern oft auch aufgrund der Dauer von
Genchtsverfahren zu zusitzlichen Wartezeiten im Hinblick auf die Zahlung. Gerichtswege werden daher
nur beschritten, um die Zahlung tiberhaupt noch durchzusetzen.

Tabelle 8: Vorgehen gegen sdumige Schuldner und die subjektive Wirksamkeit dieser Mafinahmen

A B
Anteil der Betriebe, dic diese Anteil der gegen die Verspitung
Art der MaBnahme gegen die Mabnahme ansfihrten vorgehenden Betriebe, die diese
Zahlungsverspitung (N=65, Mehrfachantwort MaBnahme als besonders wirksam
méglich) einschitzie (N=37)
in %o in %

telefonischer Hinweis 875 . 36,4
Zuriickhalten noch offener Lei- 21,9 15,2
stungen
Mahnung zugesandt 81,3 27,3
Verhalten des Kunden publik ge- 125 0
macht
Geschiftsbeziehung abgebrochen 12,5 3
private Bezichungen abgebrochen 0 0
Anryfung einer neutralen 1,6 0
Schlichtungsstelle
Hinzuziehung eines Anwaltes 234 3
Anrufung eines Gerichts 14,1 9.1
Inkassobiiro beanftragt 4,7 ’ 6.1

5. Fazit: Zusammenfassende Bewertung der Befunde

Ein wesentliches Ziel dieser Studie war es, Bestimmungsfaktoren des Zahlungsverzuges zu finden, die
durch die Unternehmen beeinflufit werden kénnen und daher als Basis fiir cine Strategic zur Reduzierung
von filligen AuBenstinden dienen kénnen. Die Befunde lassen jedoch kein besonderes optimistisches Bild
in dieser Bezichung zu, vielmehr legen die Ergebnisse nahe, eine gewissen Machtlosigkeit der Handwerks-
unternchmen gegeniiber dem Phanomen des Zahlungsverzuges zu konstatieren. Dies wird deutlich, wenn
dic Ergebnisse im Hinblick auf die drei prinzipiell moglichen Strategien zur Vermeidung von iiberfilligen
AuBenstanden betrachtet werden.
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Die erste denkbare Strategie kann als Selektionsstrategie bezeichnet werden: indem Auftraggeber mit
schlechter “Zahlungsmoral” bereits wihrend der Vertragsanbahnung erkannt werden, konnten dieser
Partner vermieden oder durch besondere Absicherungen im Vertrag zu einem korrekten Zahlungsverhalten
angehalten-werden. Aus dieser Sicht wiren auch Aufirdge im Rahmen langfristiger Geschéftsbeziehungen
mit einem Kunden Erstauftrigen neuer Kunden vorzuzichen. Diese Strategie findet jedoch aus zwei
offensichtlichen Griinden keine nennenswerte Anwendung unter den in dieser Studie betrachteten Betrie-
ben: Erstens zeigen die Daten, dal} speziell iiber Neukunden nur schwer verldBliche Informationen iiber
das zu erwartende Zahlungsverhalten gewonnen werden konnen. Kénnte dieser Mangel evtl. noch durch
verbesserte Informationssysteme und den geziclten Aufbau von Netzwerken behoben werden, wiegt der
zweite Einwand schwerer. Gerade in wirtschaftlichen schwierigen Zeiten konnen es sich die Handwerks-
betriebe nur in den seltensten Fillen leisten, sich ihre Aufiraggeber auszusuchen. Statt dessen ist zu
beobachten, dafl die Handwerksbetriebe meist auf Nachfragemirkten agieren, innerhalb derer dic Aufirag-
geber eine erhebliche Verhandlungsmacht besitzen, Zusatzlich fithrt die in der Regel geringe Kapitaldek-
kung kleiner Unternehmen und sinkende Umséitze - hiervon sind etwa 30% der befragten Betriebe betrof-
fen - zur Notwendigkeit, jeden Auftrag annchmen zu miissen.

Di¢ zweite denkbare Moglichkeit kann als Strategie des Vertrags- und Auftragsmanagements bezeich-
net werden. Hierbei steht der Gedanke im Mittelpunkt, durch eine geeignete Vertragsgestaltung sowie die
korrekte Durchfithrung des Auftrags Konflikte zu vermeiden und das Zahlungsverhalten zu becinflussen.
Jedoch zeigt sich auch hier, daB die Maglichkeiten des Auftragnehmers schr begrenzt sind. Zwar werden
planmiBig abgewickelte Aufirdge sehr viel wahrscheinlicher piinktlich bezahlt, jedoch geht die negative
Wirkung von Aufiragsinderungen eher von nicht liquiden Auftraggebern aus. Die cinzige wirksame
Moglichkeit ist die Vereinbarung von Ratenzahlungen gemil des Aufiragsfortschrittes, wie dies beispiels-
weise die VOB in der Regel vorsieht: die erste Rate wird beispiclsweise erheblich éfter piinktlich beglichen
als die AbschluBzahlung. Aber auch hier gilt, daB die Marktmacht des Auftraggebers diesem die Moglich-
keit eroffnete, derartige fiir ihn ungiinstige Vertragsgestaltungen abzulehnen, Sind Ratenzahlung daher
nicht gesetzlich vorgeschrieben, werden sie nur selten vereinbart.

Eine dritte Moglichkeit stellt die Strategie des Rechnungsmanagements dar, mit der der Gliubiger nach
AbschluB des Auftrages versuchen kann, den Zahlungseingang zu beeinflussen. Hierzu gehért in erster
Lini¢ em - natiirlich der BetricbsgroBe - angepafites Rechnungswesen, mit dessen Hilfe Rechnungen
fristgerecht erstellt, die Rechnungsfilligkeit kontrolliert, sowie Mahnungen organisiert werden kénnen.
Dies ist in den untersuchten Betrieben iiberwiegend vorhanden: es werden sowohl gewisse Personal-
kapazititen als auch regelméiBige Termine fiir die Organisation der Abrechnungen bereitgestellt: immerhin
28% der Betricbe beschiftigten einen oder mehrere Mitarbeiter ausschlieBlich firr das Rechnungswesen,
die restlichen Betricbe gaben an, im Schnitt etwa 6 Stunden in der Woche fur die Rechnungsstellung und
Zahlungsabwicklung aufzuwenden. Zudem zeigt sich, daB das Ausmalh der Rechnungsplanung und -
kontrolle keinen statistisch signifikanten Einfluf auf die zu beobachtende Zahlungsverspétung hat. Einzige
Ausnahme stellt hier der bereits diskutierte Effekt der Dauer von Zahlungsfristen bei der Rechnungs-
stellung dar: Je kiirzer diese Frist gesetzt wird, desto unwahrscheinlicher wird die unpiinktliche Zahlung,
Jedoch gilt auch hier, daB im Hinblick auf zukiinftige Auftrige dem Auftraggeber nicht zu enge Grenzen
gesetzt werden konnen, andernfalls wird dieser evtl. den Geschifispartner wechseln.
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Als erstes Fazit 1aBt sich festhalten, daB keine der drei theoretisch denkbaren Strategien eine Reduzierung
von Zahlungsverspitungen in der Praxis verspricht. Damit jedoch entzieht sich das Phidnomen der
Zahlungsyerspitung weitgehend der Kontrolle der betroffenen Betricbe und es entstcht vor allem in
ausgeprﬁgten Auftraggebermirkien cine Situation, in der die Gliubiger meist nur wenig Anreize besitzen,
Rechnungen piinktlich zu begleichen. Ein Ausweg aus diesem Dilemma kann die Schaffung geeigneter
institutioneller Rahmenbedingungen darstellen. Zwar kénnen auf der Basis der vorliegenden Untersu-
chung keine Aussagen iiber die Wirksamkeit derartiger MaBnahmen abgeleitet werden, jedoch lassen sich
theoretisch verschiedene Moglichkeit begrinden, die eine Reduzierung von Zahlungsverspétungen
versprechen konnten. Hierbei riicken insbesondere rechtliche Regelungen in den Blick, die die Kosten eines
Zahlungsverzuges fiir den Glaubiger drastisch erhéhen. Beispielsweise konnts die Erhdhung der gesctzlich
festgelegten Verzugszinsen, die laut BGB zur Zeit 4% betragen, den Anreiz zur pinktlichen Zahlung
verstirken. Dariiber hinaus wire denkbar, fiir bestimmte Geschifte oder ab an einer gewissen Auftrags-
héhe den Auftraggeber gesetzlich zu verpflichten, eine Biirgschaft beizubringen, um die Zahlungsausfille
durch Liquidititsprobleme zu verhindern, Beide Regelungen konnten zwar im Rahmen der Vertragsfreiheit
auch durch die Geschéftspartner vercinbart werden, praktisch jedoch fihrt dic Nachfragemacht des
Aufiraggebers zu Vertrigen mit den gesetzlichen Mindeststandards.

Eine weitere denkbare Moglichkeit jenseits der Verschirfung gesetzlicher Regelungen wire die Zahlungs-
abwickiung iiber cinen unabhingigen Mittelsmann. In diesem Falle wiirde die Auftragssumme vor der
Leistungserbringung bei einem unabhingigen Dritten deponiert. Da dieser den Betrag nur auf Anweisung
durch den Auftraggeber an den Aufiragnehmer auszahlen darf, kann bei mangelhafter Leistungserbringung
das Geld wie bisher als Sicherheit zuriickgehalten werden. Wesentlicher Vorteil ist jedoch, dall die
Zuriickhaltung der Zahlung fir den Aufiraggeber sonst keinen Gewinn mehr mit sich bringt, da er das
Geld nicht anderweitig verwenden kann. Zudem stellt die Hinterlegung des Geldes eine Sicherheit fiir den
Auftragnehmer dar, dal der Aufiraggeber auch zahlungsfahig ist. Nachteilhaft an einer derartigen
Zahlungsabwicklung sind die damit verbundenen Kosten firr die Verwaltung der Zahlungsabwicklung
durch eine dritte Person dar. Derartige dritte Parteien konnten Banken, Rechtsanwilte, jedoch u.U. auch
die zustindigen Kammern sein, deren Aufwandsentschidigung neben einer geringen Grundgebiihr durch
die Zinsen der Gelder, die aufgrund von Aufiragsstreitigkeiten blockiert bleiben, bestritten werden kénnen.

Insgesamt LBt sich festhalten, daB das Problem des Zahlungsverzmges insbesondere im Rahmen der
dezentrale Selbstregulicrung durch kleine und mittelstindische Unternchmen kaum in den Gnff zu
bekommen ist. Notwendig erscheint daher die Anderung institutioneller, insbesondere gesetzlicher
Vorgaben, die Anreize zur piinktlichen Zahlung fur den Glaubiger schaffen. Hier ist die Politik gefordert,
entsprechende Rahmenbedingungen zu schaffen, um die Durchsetzung von Vertragspflichten zu erleich-
tern.
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