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Verkoop op krediet 
Net als in Frankrijk, Oostenrijk, Zwitserland en Duitsland blijken 
ook de respondenten in België een vrij grote afkeer te hebben 
voor het verlenen van handelskredieten aan business-to-busi-
ness (B2B)-klanten. Gemiddeld werd bijna 30,0% van de totale 
waarde van de B2B-verkopen van de respondenten op krediet 
verhandeld. Dat is ruim onder het gemiddelde van 41,2% voor 
West-Europa. Vergeleken met vorig jaar daalde de gemiddelde 
waarde van de op krediet gebaseerde B2B-verkoop in België met 
ongeveer 3% (in West-Europa bleef de waarde stabiel). De voor-
zichtige benadering door de Belgische respondenten van het 
gebruik van handelskrediet in B2B-transacties kan getuigen van 
een uitdagende insolventieomgeving waarin zij op dit ogenblik 
actief zijn (het insolventiepeil in België bedraagt ongeveer 2% en 
ligt hoger dan in 2007).

Verkoop op krediet in België (%)

Steekproef: onderzochte bedrijven (actief in het binnen- en buitenland)
Bron: Atradius Payment Practices Barometer – Voorjaar 2016
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Betalingsduur in België (gemiddeld aantal dagen)

Steekproef: onderzochte bedrijven (actief in het binnen- en buitenland)
Bron: Atradius Payment Practices Barometer – Voorjaar 2016
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Meer informatie in de Statistische bijlagen

Belgische respondenten hebben geen uitgesproken voorkeur voor 
de verkoop op krediet aan binnenlandse of buitenlandse B2B-klan-
ten. 30,7% en 27,3% van de totale waarde van respectievelijk de 
binnenlandse en buitenlandse B2B-verkoop kwam uit de verkoop 
op krediet (peilingsgemiddelden: binnenland 44,8% en buiten-
land 37,7%). Dit getuigt van een vrijwel uniforme perceptie van 
betalingsrisico’s voortvloeiend uit binnenlandse en buitenlandse 
B2B-handel. Die houding komt voor in de meeste bevraagde lan-
den, met uitzondering van de landen in Zuid-Europa (Griekenland, 
Italië, Spanje), die beduidend meer geneigd zijn handelskrediet te 
verlenen aan binnenlandse dan aan buitenlandse B2B-klanten. 

Achterstallige B2B-facturen (%) 
In overeenstemming met het peilingsgemiddelde kreeg vorig 
jaar 92,0% van de Belgische respondenten te maken met laat-
tijdige betaling van facturen door B2B-klanten. Dit resulteerde 
in een gemiddelde van bijna 41,3% van de totale waarde van de 
uitstaande B2B-vorderingen die na de vervaldag onbetaald ble-
ven. Dit komt overeen met het peilingsgemiddelde. Laattijdige 
betaling van facturen deed zich bijna net zo vaak voor bij bin-
nenlandse klanten als bij buitenlandse klanten, en varieerde niet 
veel over het afgelopen jaar. Deze bevinding strookt met het 
uitdagende bedrijfsklimaat waaraan Belgische bedrijven op dit 
ogenblik het hoofd bieden. 

Verkoop op krediet in België (%)

Steekproef: onderzochte bedrijven (actief in het binnen- en buitenland)
Bron: Atradius Payment Practices Barometer – Voorjaar 2016
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Meer informatie in de Statistische bijlagen

De laattijdige betaling van facturen (binnenlands en buitenlands) 
uit zich in de duur van het uitstaande klantenkrediet (DSO) die 
respondenten in België hebben gerapporteerd. Die duur be-
draagt gemiddeld 51 dagen (peilingsgemiddelde: 48 dagen) en 
is negen dagen hoger dan één jaar geleden. Dat betekent dat 
respondenten in België langer moeten wachten op hun geld, dat 
vastzit in vorderingen, voordat het beschikbaar is voor de groei 
van het bedrijf. 30,0% van de respondenten verwacht boven-
dien dat de duur van hun uitstaande klantenkrediet de volgende 
12 maanden nog zal toenemen.

Dat verklaart mogelijk waarom dit jaar meer respondenten in 
België (11,3%) dan in West-Europa (8,6%) de doeltreffendheid 
van het debiteurenbeheer als een van de grootste uitdagingen 
beschouwen voor de rentabiliteit van de onderneming. Dit en 
het aanhouden van een voldoende grote cashflow (18,0% van de 
respondenten in vergelijking met 16,4% in West-Europa) vormen 
samen de twee meest gerapporteerde uitdagingen voor de ren-
tabiliteit van de onderneming.

België – onderzoeksresultaten

Belgische respondenten verwachten dat de 
betalingsgewoonten van B2B klanten uit de 

consumer durablessector zullen verslechteren

2 op 5
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https://group.atradius.com/documents/ppb16_western-europe_statistical-appendix_en_fin.pdf
https://group.atradius.com/documents/ppb16_survey-design_western-europe-en_fin.pdf
https://group.atradius.com/documents/ppb16_western-europe_statistical-appendix_en_fin.pdf
https://group.atradius.com/documents/ppb16_western-europe_statistical-appendix_en_fin.pdf
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Betalingsduur (gemiddeld aantal dagen)
De betalingstermijn die respondenten in België aan B2B-klanten 
verlenen, bedraagt ongeveer 29 dagen vanaf de factuurdatum, 
en komt overeen met het peilingsgemiddelde (31 dagen). Bin-
nenlandse en buitenlandse termijnen verschillen slechts twee 
dagen. Dit getuigt van de reeds vermelde uniforme perceptie 
van betalingsrisico’s voortvloeiend uit binnenlandse en buiten-
landse B2B-handel. In vergelijking met afgelopen jaar hebben 
Belgische respondenten veel kortere betalingstermijnen aan 
hun B2B-klanten verleend, in het bijzonder op de binnenland-
se markt. Hier is de gemiddelde betalingstermijn ongeveer één 
week korter dan in 2015. 

Verkoop op krediet in België (%)

Steekproef: onderzochte bedrijven (actief in het binnen- en buitenland)
Bron: Atradius Payment Practices Barometer – Voorjaar 2016
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Meer informatie in de Statistische bijlagen

Ondanks de poging om de betalingsachterstand te compen-
seren door de betalingstermijn in te korten, moeten Belgische 
respondenten nu langer wachten dan vorig jaar om de betaling 
van hun achterstallige B2B-facturen te ontvangen. Deze factu-
ren worden, gemiddeld, binnen de 25 dagen na de vervaldatum 
(peilingsgemiddelde: 22 dagen) betaald door binnenlandse en 
buitenlandse B2B-klanten. Dat betekent dat het voor respon-
denten in België op dit ogenblik ongeveer 54 dagen vanaf de 
facturatie duurt om achterstallige B2B-facturen in geld om te 
zetten. Dat komt ongeveer overeen met het peilingsgemiddelde. 
[ Statistische bijlagen, p 8 ]

Voornaamste factoren voor 
betalingsachterstand 
In België rapporteerden beduidend meer respondenten (58,2%, 
wat overeenkomt met het peilingsgemiddelde) dan vorig jaar 
(50,3%) dat binnenlandse B2B-klanten facturen laattijdig beta-
len vanwege liquiditeitsproblemen. De volgende meest vermelde 
redenen voor laattijdige betaling door binnenlandse B2B-klanten 
zijn formele insolventie van de koper en het opzettelijk gebruik 
van uitstaande facturen door klanten voor financieel voordeel 
(zowat 23,3% van de respondenten). 

Evenzo werd laattijdige betaling van buitenlandse facturen van-
wege liquiditeitsproblemen vaker gerapporteerd (42,6% van de 
Belgische respondenten) dan vorig jaar (37,3%). Zoals één jaar ge-
leden al is gerapporteerd, is laattijdige betaling van buitenlandse 
facturen voor een aanzienlijk percentage van de respondenten 
(23,0%) echter vaak te wijten aan externe factoren die losstaan 
van de financiële stabiliteit van de klant, zoals de complexiteit 
van grensoverschrijdende betalingsprocedures en de inefficiën-
tie van het banksysteem. Dit blijkt in België grote invloed uit te 
oefenen op de timing van betalingen van buitenlandse facturen . 

Ongeacht de reden waarom klanten facturen laattijdig betaal-
den, dit had een negatieve impact op gepeilde ondernemingen 
in België. 25,4% moest betalingen aan de eigen leveranciers uit-
stellen en bijna 20,0% noteerde een inkomstenverlies. Dat ver-
klaart mogelijk waarom beduidend meer respondenten in België 
(45,7%) dan in West-Europa (34,8%) van plan zijn om in 2016 va-
ker de kredietwaardigheid van klanten te controleren. Daarnaast 
rapporteerden in het algemeen in België ook meer respondenten 
(32,0%) dan in West-Europa (26,0%) een toename van het ge-
bruik van risicovrije betalingsmethoden in de B2B-handel. 
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https://group.atradius.com/documents/ppb16_western-europe_statistical-appendix_en_fin.pdf
https://group.atradius.com/documents/ppb16_survey-design_western-europe-en_fin.pdf
https://group.atradius.com/documents/ppb16_western-europe_statistical-appendix_en_fin.pdf
https://group.atradius.com/documents/ppb16_western-europe_statistical-appendix_en_fin.pdf
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Oninbare facturen 
Het aandeel van de B2B-vorderingen dat door Belgische respon-
denten als oninbaar wordt afgeschreven (minder dan 1% van de 
totale waarde van B2B-vorderingen) is lager dan het gemiddelde 
voor West-Europa (1,3%). Oninbare binnenlandse vorderingen 
werden bijna net zo vaak afgeschreven als buitenlandse onin-
bare vorderingen. Oninbare binnenlandse B2B-vorderingen zijn 
het vaakst afkomstig uit de bouwsector, duurzame consumptie-
goederen en de dienstenindustrie. Voor de meeste respondenten 
in België (55,2%) waren B2B-vorderingen hoofdzakelijk oninbaar 
omdat de klant failliet was of zijn zaak had stopgezet (respon-
denten in West-Europa: 59,3%). Tegelijk rapporteerde ongeveer 
25,0% van de respondenten in het land dat afschrijvingen hoofd-
zakelijk noodzakelijk waren doordat pogingen tot vordering mis-
lukken en omdat de extra kosten om een aanklacht in te dienen 
tegen de handelsdebiteuren groter waren dan de waarde van de 
vordering zelf. 

Meer inzichten in de wereldwijde vorderingspraktijken voor 
B2B-vorderingen vindt u in de Global Collections Review van 
Atradius Collections (gratis te downloaden na registratie), die nu 
beschikbaar is op www.atradiuscollections.com

Verkoop op krediet in België (%)

Steekproef: onderzochte bedrijven (actief in het binnen- en buitenland)
Bron: Atradius Payment Practices Barometer – Voorjaar 2016
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Meer informatie in de Statistische bijlagen

Betalingspraktijken per sector 
Respondenten in België rapporteerden dat zij handelskrediet 
hoofdzakelijk verleenden aan B2B-klanten van duurzame con-
sumptiegoederen, in de bouwsector en in de dienstenindustrie. 
De factuurbetalingstermijn die Belgische respondenten verleen-
den aan hun B2B-klanten in de financiële dienstensector ligt ho-
ger dan het landgemiddelde (gemiddeld 32 dagen na facturatie). 
B2B-klanten in de bouwsector betalen facturen het traagst (net 
boven het gemiddelde voor het land). [ Statistische bijlagen, p 4 ] 

Het aandeel van achterstallige facturen in de bouwsector lag 
boven het gemiddelde (voor het land). Volgens de meeste res-
pondenten in België (68%) kwam laattijdige betaling van factu-
ren vanwege liquiditeitsproblemen echter het meest voor in de 
sector van de duurzame consumptiegoederen. Laattijdige beta-
ling in de bouwsector resulteerde daarentegen het vaakst uit de 
formele insolventie van de klant (35,0% van de respondenten). 

De meeste respondenten in België verwachten dat betalings-
praktijken van B2B-klanten in de sector van de duurzame con-
sumptiegoederen de volgende 12 maanden enigszins zullen 
verslechteren. Wat de betalingspraktijken van klanten in andere 
sectoren betreft, worden geen significante wijzigingen verwacht. 

.

Voor meer informatie over het onderzoeksopzet van de Atradius 
Betalingsbarometer, zie het regionale rapport.

Als u na het lezen van dit rapport meer informatie wenst over het 
beschermen van uw vorderingen tegen wanbetaling door uw klanten, 
dan kunt u een bezoek brengen aan de Atradius website. Als u specifieke 
vragen hebt, laat dan een bericht achter. Een productspecialist zal 
contact met u opnemen. 

Actief op Twitter? Volg @Atradiusbenl om up to date te blijven met de 
meest recente publicaties.
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http://global.atradius.com/creditmanagementknowledge/publications/credit-and-risk-management.html
http://global.atradius.com/creditmanagementknowledge/publications/contact-atradius.html
https://group.atradius.com/publications/payment-practices-barometer-western-europe-2016.html
http://www.atradiuscollections.com
http://twitter.com/#!/atradius
https://group.atradius.com/documents/ppb16_western-europe_statistical-appendix_en_fin.pdf
https://group.atradius.com/documents/ppb16_survey-design_western-europe-en_fin.pdf
https://group.atradius.com/documents/ppb16_western-europe_statistical-appendix_en_fin.pdf
https://group.atradius.com/documents/ppb16_western-europe_statistical-appendix_en_fin.pdf
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Statistische bijlagen 

De Statistische bijlagen aan dit rapport maken deel uit van de 
Payment Practices Barometer Lente 2016 (onderzoeksresultaten 
voor West- Europa) en zijn beschikbaar op www.atradius.com 

Deze bijlagen zijn beschikbaar als PDF document (enkel in het 
Engels).

Disclaimer

Dit rapport wordt louter ter informatie verstrekt en is niet bedoeld als enige 
aanbeveling aan de lezer(s) met betrekking tot een specifieke transactie, in-
vestering of strategie. Lezers zijn zelf verantwoordelijk voor het nemen van 
commerciële en andere beslissingen omtrent de verstrekte informatie. Hoe-
wel we al het mogelijke hebben gedaan om te verzekeren dat de informatie 
in dit rapport verkregen is van betrouwbare bronnen, kan Atradius niet ver-
antwoordelijk gesteld worden voor fouten of omissies, of voor resultaten ver-
kregen door gebruik van deze informatie. Alle informatie in dit rapport wordt 
gegeven ‘zoals ze is’, zonder garantie op volledigheid, accuraatheid, tijdsge-
bondenheid, of op resultaten verkregen door gebruik van het rapport, en zon-
der garantie van enige soort, uitdrukkelijk of geïmpliceerd. In geen geval zal 
Atradius, haar gerelateerde partners of corporaties, of de partners, agenten of 
werknemers hiervan verantwoordelijk gesteld kunnen worden voor enige ge-
nomen beslissing of actie die zij zouden nemen op basis van de in dit rapport 
verstrekte informatie om het even welke schade het betreft, zelfs wanneer 
vooraf geïnformeerd over de mogelijke negatieve gevolgen.

Copyright Atradius N.V. 2016 

Hebt u dit rapport met interesse gelezen? Kijkt u dan ook eens op onze web-
site www.atradius.be. U treft hier nog meer publicaties van Atradius  gericht 
op de mondiale economie, waaronder landenrapporten, sectoranalyses, ad-
vies over creditmanagement en artikelen over actuele onderwerpen. 
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