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c r e d i t   m a n a g e m e n t   n e w s l e t t e r

Dat bedrijven niet altijd tijdig betalen, is  een gekend feno-

meen. Op gebied van contractueel afgesproken betalings-

termijnen bevindt België zich met een gemiddelde afge-

sproken betalingstermijn van 35 dagen in de middenmoot

van de Europese Unie. En op het vlak van laattijdige be-

talingen gaat België met een gemiddelde vertraging van

17 dagen enkel het Verenigd Koninkrijk, Italië en Portugal

vooraf. Dat dit zware gevolgen heeft voor elke onderne-

ming en voor de totale economie illustreer ik hierna.

Impact voor een onderneming
Stel een onderneming realiseert een omzet van 15 miljoen €.

Als de contractuele betalingstermijn die deze onderne-

ming afspreekt met haar klanten op het gemiddelde

Belgische niveau van 35 dagen ligt, dan heeft dit bedrijf in

theorie 1,4 miljoen € handelsvorderingen (15 miljoen € 

x 35/365 dagen). Als de betalingsvertraging waarmee deze

onderneming wordt geconfronteerd, ook op het Belgische

gemiddelde van 17 dagen ligt, zal dit bedrijf niet 1,4 maar

2,1 miljoen € handelsvorderingen hebben (15 miljoen € 

x  (35 + 17)/365 dagen). Voor dit verschil van 0,7 miljoen €

moet deze onderneming bijkomende financieringsmidde-

len vinden. Indien dat niet lukt, zal ze zich genoodzaakt

zien haar verkopen te beperken. Als het maximale bedrag

dat deze onderneming in handelsvorderingen kan aan-

houden 1,4 miljoen € bedraagt en alle klanten gemiddeld

betalen op een termijn van 52 dagen, dan moet deze on-

derneming haar productie beperken tot 9,8 miljoen € (1,4

miljoen €/52 dagen x 365 dagen). De gemiddelde vertra-

ging in betalingsgedrag van 17 dagen resulteert voor deze

onderneming in een minderrealisatie van omzet van maar

liefst één derde!

Impact voor de totale economie
De globale impact van laattijdige betalingen op macro-

economisch vlak, illustreer ik op basis van een

Nederlandse studie. Er zijn vooreerst de bedrijven die 

failliet gaan ten gevolge van wanbetalingen van hun debi-

teuren. Dit zou het geval zijn voor ongeveer een vijfde van

alle faillissementen. Daarnaast is er het effect van onder-

nemingen die geremd zijn in hun groei aangezien ze

onvoldoende financiering vinden (zie voorbeeld individu-

ele onderneming). Ten derde heeft een slechte betalings-

moraliteit een impact op de productiviteit van onderne-

mingen. De tijd en energie die ondernemingen aan 

debiteurenbeheer moeten spenderen, kunnen niet aange-

wend worden voor de ontwikkeling van bedrijven. De 

globale jaarlijkse impact van deze effecten op de

Nederlandse economie wordt becijferd op ongeveer 1,3

miljard € gemiste groei en een gemiste werkgelegenheid

van meer dan 23.000 banen (bron: Nyfer, Sneller betalen,

dat loont, juni 2004).

Gezien Nederland veel beter presteert dan België op het

vlak van betalingsachterstand - Nederland bekleedt een

2de plaats op gebied van contractueel afgesproken ter-

mijnen en een 4de plaats op het vlak van betalingsvertra-

gingen - moet een gelijkaardige oefening voor de

Belgische economie tot nog scherpere conclusies leiden!

Beleidsmaatregelen om een positieve betalingsmoraliteit

te ondersteunen, verdienen dan ook de nodige aandacht.

Daarnaast is uiteraard ook een rol weggelegd voor elke

individuele ondernemer: het opzetten van een goed kre-

dietmanagement is geen overbodige luxe!

200.000 nieuwe jobs creëren?
Sneller betalen zou alvast helpen!
Paars breekt zich het hoofd over de vraag hoe zij haar verkiezingsbelofte - 200.000 nieuwe jobs - kan

inlossen. Zo voeren de regeringspartijen moeizame, zwaar communautair geladen onderhandelingen over

de verhoging van het nachtvluchtenquorum op Zaventem. Een verhoging die broodnodig is om DHL te

laten groeien en aldus vele nieuwe werkplaatsen te creëren. Maar oplossingen kunnen ook elders worden

gezocht! Beleidsmaatregelen voor het terugdringen van de gemiddelde betalingsachterstand in België,

geven ruimte voor tienduizenden jobs, zo toont een studie van onze Noorderburen onomstotelijk aan.
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Wat de impact zal zijn van de nieuwe Bazel-akkoorden voor een

doorsnee onderneming, is nog maar de vraag. De meeste

ondernemers - en in het bijzonder KMO’ers - hebben geen dui-

delijk beeld van wat Bazel II inhoudt en welke criteria banken

hanteren bij hun kredietwaardigheidsonderzoek. Daarom startte

CRiON een onderzoek naar deze criteria (zie vorige editie van

Incredible) en richtte ze onlangs een seminarie in, over de

inhoud waarvan we hieronder berichten.

Wat betekent Bazel II voor 
u(w kredietmanagement)?

De Bazel-akkoorden bevatten onder meer richtlijnen voor de kapitaalre-

serves die banken moeten verbinden aan de leningen die ze toestaan.

Daar waar het Bazel I-akkoord voorziet in een gelijke aanleg van kapitaal-

reserves voor alle bedrijven, ongeacht hun risicoprofiel, wordt in Bazel II

geopteerd voor een risicogevoelige benadering. Dit houdt in dat banken

voor leningen aan risicovolle ondernemingen meer

kapitaal opzij dienen te zetten dan voor leningen

aan minder risicovolle ondernemingen. 

Daar waar het risicoprofiel van een kleine onder-

nemer minder gunstig is dan deze van een grote

onderneming (bijvoorbeeld het risico op 

faillissement van een pompstationhouder op de

hoek versus dat van Shell), wordt gevreesd dat kredieten voor KMO’s

duurder zullen worden. En daar kan je je als ondernemer maar beter op

voorbereiden. Veel tijd daarvoor is er bovendien niet, want het Bazel II-

akkoord werd op 26 juni 2004 formeel goedgekeurd en zal eind 2006

effectief in werking treden en van toepassing zijn op alle banken in de

Europese Unie. 

Krediet voortaan onbetaalbaar?

Naast de ‘officiële’ berichten, studies en publicaties zien we in de pers

ook allerlei onheilsvoorspellingen verschijnen zoals bijvoorbeeld ‘Bazel II

jaagt bedrijven op hogere kosten’ (Het Financieele Dagblad, 28/05/04).

Daarin wordt zelfs geopperd dat bedrijven de dure kredieten zullen ont-

vluchten door het leverancierskrediet als voordelig alternatief te zien.

Pessimisten gaan nog verder en voorspellen een sneeuwbaleffect waar-

bij de leveranciers die de betalingen van hun klanten laattijdig ont-

vangen, op hun beurt hun leveranciers trager gaan betalen. En dat omwille 

van de slechtere rating die ze krijgen van hun financiële instelling naar

aanleiding van hun ‘minder kwalitatieve debiteurenportefeuille’. 

Zo’n vaart hoeft het niet te lopen, al is het maar omdat Bazel II zelf aan-

geeft dat banken het hogere risico op faillissementen bij kleine onder-

nemingen vlot kunnen opvangen door een goede sprei-

ding van de kredieten. Anderzijds is het zo dat daar waar

het oordeel van de kantoordirecteur die de kredietaanvra-

ger persoonlijk kent, vroeger een essentieel element was

in de beoordeling van een kredietdossier, dit in de toe-

komst in belang afnemen. Bovendien zal de bank zich in

geval van een hoge risico-inschatting kunnen verschuilen

achter ‘de computer’.

Uw kredietmanagement belangrijker dan ooit

Debiteurenbeheer is daarom belangrijker dan ooit! Niet enkel om te

kunnen beschikken over een kwalitatieve debiteurenportefeuille, maar

ook om vlot informatie te kunnen verstrekken over uw debiteuren. Op

een systematische manier informatie verzamelen en bijhouden over uw

debiteuren is een actie waar u nu alvast mee kan starten.

Bazel II is in geen geval een ‘ver van mijn bed show’ en zal een directe

impact hebben op de financiering van uw onderneming. U bent dus

maar beter voorbereid! Daarom werkt CRiON aan een praktische gids

die u een aantal concrete actiepunten aanreikt om de rating van uw kre-

dietdossiers door banken te verbeteren en die we begin 2005 zullen

publiceren. Daarover later beslist meer.

Bazel II is in geen geval

een ‘ver van mijn bed

show’ en zal een directe

impact hebben op de

financiering van uw

onderneming
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Resilux is producent van PET-preforms en -flessen die bij Resilux of zijn

klanten worden uitgeblazen en nadien afgevuld met water, frisdranken,

eetbare oliën, ketchup, detergenten, melk, bier, fruitsappen, … Sinds

1997 is dit bedrijf genoteerd op de (Euronext) Brussels Stock Exchange.

Naast de hoofdvestiging in België heeft Resilux in enkele jaren produc-

tie-units uitgebouwd in andere landen, namelijk Spanje (1997), Rusland

(1998), Griekenland (2000), Zwitserland (2000/2001), Hongarije (2002)

en een joint venture in de Verenigde Staten van Amerika (2001). Het

afgelopen jaar realiseerde Resilux een geconsolideerde omzet van meer

dan 159 miljoen €. De gevolgde koers is een strategie van duurzame en

rendabele groei met aandacht voor de geografische spreiding van risi-

co’s op gebied van klanten en producten. Dit wordt bijvoorbeeld in prak-

tijk omgezet door de regel dat 1 klant maximum 10 % van de totale

omzet mag vertegenwoordigen. De strategie van risicospreiding wordt

dan ook ten volle ondersteund door kredietmanagement.

Aanvulling
Het interne kredietmanagement werd vrij snel versterkt met een kre-

dietverzekering. Zo werd bijvoorbeeld bij het opstarten van de activitei-

ten op de Oost-Europese markt duidelijk dat via een kredietverzekering

risico’s verzekerd kunnen worden die men zelf niet kan inschatten of

niet wil nemen zonder verzekering. Resilux ziet heel wat voordelen in de

kredietverzekering: kredietlimieten zijn onderbouwd, klantendossiers

worden ook extern opgevolgd op een continue basis. Daarnaast is er

het aspect dat een kredietverzekering toegang biedt tot meer informa-

tie, wat toelaat pro-actief te handelen. Bijkomend biedt het een compe-

titief voordeel bij het benaderen van nieuwe markten en klanten. 

De beperkingen van de kredietverzekering zoals bijvoorbeeld onvol-

doende hoge kredietlimieten en niet verzekerbare zaken, worden opge-

vangen door intern kredietmanagement. Kredietlimieten van de verze-

keraar worden niet zomaar blindelings gevolgd. Zo kunnen bijvoorbeeld

op basis van eigen ervaringen en het afwegen van risico ten opzichte

van marges afwijkende kredietlimietbeslissingen worden genomen. Ter

ondersteuning van het interne kredietmanagement zijn er interne kre-

dietmanagementprocedures die interne controle en back ups regelen.

Deze procedures zitten vervat in het organisatiehandboek.

Niet louter financieel
Naast de groepskredietmanager, die een coördinerende rol heeft, zijn er

in de diverse business units nog lokale kredietmanagers. De interne

kredietmanagementprocedures zijn verschillend  voor de diverse enti-

teiten in functie van de markt, de maturiteit van de mensen en de stra-

tegie. De groepskredietmanager biedt ondersteuning aan de lokale kre-

dietmanagers op basis van dossierkennis en ervaring. 

De kredietmanager bekleedt niet louter een financiële functie.

Commercieel meedenken en operationele ondersteuning bieden beho-

ren eveneens tot het takenpakket. Dit verklaart meteen waarom het

bureau van de kredietmanager zich tussen de productie en de verkoop-

afdeling bevindt. Om te vermijden dat het éénrichtingsverkeer is in

plaats van een constructieve samenwerking, zit de kredietmanage-

mentprocedure vervat in de verkoopsprocedure.

Ook in de toekomst blijft de combinatie van een kredietverzekering met

een goed onderbouwd intern kredietmanagement behouden. Hierbij

worden alternatieve constructies met een hoger intern risico of onder

de vorm van een captive niet uitgesloten. Naar organisatie toe staat een

verdere decentralisatie van het kredietmanagement op het programma.

Concrete uitdagingen voor de kredietmanager zijn onder meer: het uit-

bouwen van contacten met klanten en de markt, het aanhouden van

een strikte controle op de betalingscondities en het snel en adequaat

afhandelen van dossiers.

Resilux: een gezonde combi-
natie van kredietverzekering 
en intern kredietmanagement

Al van bij haar oprichting in 1994 werd bij Resilux een krediet-

management geïmplementeerd met als voornaamste doelstel-

lingen het minimaliseren van risico en het vrijwaren van de kas-

stromen en de resultatenrekening. Het is sindsdien geëvolueerd

naar een gezonde combinatie van kredietverzekering en intern

kredietmanagement.
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Hieronder lichten we de resultaten toe van een

onderzoek dat Intrum Justitia onlangs voerde naar

de gemiddelde betalingstermijnen in de ‘oude’ en

‘nieuwe’ lidstaten van de Europese Unie.

Op gebied van contractueel afgesproken be-

talingstermijnen bevindt België zich met 35 dagen

in de middenmoot van de onderzochte groep. Het

land dat de afgesproken betalingstermijn ook in

praktijk het dichtst benadert, is Finland met een

gemiddelde vertraging van 6 dagen. Op het vlak

van laattijdige betalingen gaat België met een

gemiddelde vertraging van 17 dagen 

enkel het Verenigd Koninkrijk, Italië en Portugal

vooraf. De totale betalingstermijn bedraagt in

België dan ook gemiddeld 52 dagen (= 35 dagen

contractueel + 17 dagen vertraging). 

Dit onderzoek werd eveneens gevoerd in een aan-

tal van de onlangs nieuw toegetreden lidstaten:

Estland, Letland, Hongarije, Tsjechië, Polen en

Litouwen. In vergelijking met de ‘oude’ lidstaten,

stelt het onderzoek geen langere contractuele be-

talingstermijnen vast. Integendeel, in al deze lan-

den is de gemiddelde betalingstermijn zelfs 

geringer dan deze in België!

Betalingsgedrag in Oost-Europa:
niet slechter dan bij ons!
Na de recente uitbreiding van de Europese Unie onderzoeken

vele ondernemers of het aangewezen is om al dan niet naar de

nieuwe lidstaten te exporteren. Voor hen reist onder meer de

vraag ‘hoeveel te laat betaald wordt’. Is de gemiddelde 

betalingstermijn er redelijk? Of kan je maar beter afzien van

export naar Oost-Europa, omdat gindse betalingsmoraliteit

onrustwekkend is?
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Gemiddelde totale betalingstermijn (contractueel + vertraging)          contractueel          vertraging     


