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SerVice & Support Lieferantenbeziehung

Lieferantenbeziehun:
in Krisenzeiten
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CORONA setzt Handlern wie Lieferanten zu:
Produktionsausfalle, Absatzschwankungen,
Lieferengpasse, Uberflllte Lager oder extreme
Umsatzunsicherheiten. Markus Rupprecht,

CEO von Traxpay, einer Plattform fir Supply Chain
Finance, nennt die wichtigsten Themen, mit
denen sich Unternehmen jetzt befassen sollten.
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Die Pandemie hat auch massive finanzielle Auswirkungen: zum Beispiel Liquiditatsengpasse und Zahlungsschwierigkeiten, die Abnehmer wie Lieferanten in ihrer Existenz bedrohen.

ieferantenbeziehungen

und ihre Finanzierung

in Krisenzeiten: Was

jetzt zu tun ist und was

sich fiir die Zukunft ler-
nen lésst.

Die Coronapandemie stellt Un-
ternehmen jeder Branche und
Grofle vor ungekannte Heraus-
forderungen. Das ist im Getrin-
kesektor nicht anders. Gerade zu
Beginn der Krise konnten wir ein
vom Normalzustand signifikant
abweichendes Kaufverhalten fest-
stellen. So wurde generell deut-
lich mehr gekauft. Bei manchen
Produkten (iiberstieg sogar die
Nachfrage das in den Mirkten vor-
handene Angebot deutlich. Im
Getriankebereich war etwa Mine-
ralwasser von diesen sogenann-
ten Hamsterkdufen betroffen.
Auch die Absitze von Fruchtsaf-
ten, Wein und Bier stiegen tiber
Wochen hinweg deutlich.

Auf der anderen Seite gab es
aber auch massive Nachfrageein-
briiche: So brach der Branche
durch die Restaurant- und Bar-
schlieffungen praktisch der ge-
samte Gastronomiebereich weg,
ein gerade fiir kleinere Anbieter
lebenswichtiger Markt. Das fiihrte
und fiihrt zu gegenldufigen Be-
wegungen: Zum einen benotigt
der Handel pl6tzlich viel mehr
Ware und das oft in kiirzester
Zeit, zum anderen bleiben Hind-
ler und Hersteller zum Teil auf
Uberkapazititen sitzen.

Liquiditat kann auf beiden
Seiten belastet werden

Dies resultiert in der Notwen-
digkeit zu mehr Flexibilitdt und
der Gefahr teils massiver Liquidi-
tatsengpdsse. Diese konnen kurz-
fristiger Natur sein - etwa, wenn
Lieferanten in kurzer Zeit viel
mehr Ware zur Verfiigung stellen
und somit produzieren miissen.
Aber es gibt auch langerfristige
Auswirkungen: Das Wegbrechen
grofler Teile der Kundschaft fiihrt
bei Handel wie Herstellern zu Um-
satzeinbriichen, deren Ende nicht
absehbar ist.

Verstirkt wird das durch die
Unsicherheit, wie viele der Gast-
ronomiebetriebe die Krise iiberle-
ben werden und wie die Pande-

mie das Verhalten der Konsumen-
ten auf Dauer beeinflussen wird.

Beides kann die Liquiditét bei
Hindlern wie Herstellern belas-
ten. Im ersten Fall etwa konnen
beispielsweise Zahlungsziele von
30 Tagen oder mehr zu unerwar-
tet groflen Liquidititsengpidssen
fiihren. Diese sind etwa bei Mi-
neralquellen, Fruchtsidften oder
auch Bier und Wein nicht uniib-
lich. Der Hersteller muss deutlich
mehr in die Produktion investie-
ren, wartet aber genauso lange
auf sein Geld wie zu Zeiten nor-
maler Produktionsmengen. Weg-
brechende Einnahmen durch feh-
lende Abnehmer in der Gastro-
nomie fithren bei Hiandlern und
Herstellern zudem zu einer Ver-
ringerung des Working Capital.
Dies wird durch steigende Lager-
kosten aufgrund von Uberkapazi-
tdten noch verschirft.

Damit verstirkt sich der ohne-
hin schon immer bestehende
Schereneffekt zwischen den ge-
wiinschten Zahlungszielen bei
Handel und Industrie nochmals
deutlich: Erstere wollen eher spi-
ter zahlen, letztere moglichst friih-
zeitig ihr Geld erhalten. In der
Krise konnen diese extrem unter-
schiedlichen Bediirfnisse schnell
existenzbedrohend werden.

Flexibilitat ist das Gebot
der Stunde

Gerade kleinere Héndler - oft
mit volatiler Abnahme konfron-
tiert - miissten die Zahlungsziele
eigentlich deutlich ausdehnen,
wahrend viele Hersteller (auch
hier oft die kleineren und mittel-
grofden) ihr Geld viel schneller
brauchen. Schon jetzt ist zu se-
hen, dass etwa viele Brauerei-
betriebe, deren Kundschaft vor
allem die regionale Gastrono-
mie ist, vor dem Aus stehen. Un-
glinstige Zahlungsziele kénnen
da schon der letzte Ausléser sein,
um ernsthafte Liquiditdtsproble-
me auszulosen. Und Hersteller,
die aufgrund grofler Nachfrage-
zuwdchse zwar steigende Umsit-
ze erzielen konnten, bendtigen
Working Capital zur Produktions-
steigerung. Bei gleichbleibenden
Zahlungskonditionen ihrer Han-
delspartner bleibt dieses jedoch

aus. Flexibilitiat ist deshalb das
Gebot der Stunde. Besonders
wichtig ist sie bei der Finanzie-
rung innerhalb der Lieferkette.
Dabei kommt es darauf an, Instru-
mente zu finden und zu nutzen,
um Liquidititsengpisse auf Han-
dels- wie auch auf Herstellerseite
zu reduzieren oder gar zu ver-
hindern. Da hilft es wenig, dass
Banken und Finanzdienstleister in
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der Krise natiirlich dazu ten-
dieren, vorsichtiger zu agieren.
Die Folge: Klassische Finanzie-
rungsinstrumente stehen womog-
lich nicht mehr zur Verfiigung,
Zwischenfinanzierungen werden
teurer und sind schwerer zu be-
kommen.

Finanzierungsplattformen, um
Zahlungsziele zu optimieren

Dabei ist es gerade jetzt ent-
scheidend, dass Lieferanten so
schnell wie moglich bezahlt wer-
den und Abnehmer auch bei der
Zahlung die Flexibilitit haben,
schnell auf stark schwankende
Nachfragesituationen zu reagie-
ren. Dies gilt fiir Hersteller wie fiir
den Handel. Finanzierungsplatt-
formen wie die von Traxpay kon-
nen hier eine entscheidende Rolle
spielen. Sie sind in der Lage, bei-
den Seiten entgegenzukommen,
indem sie Abnehmern wie Liefe-
ranten eine automatisierte Mog-
lichkeit bieten, die Zahlungsziele
so optimieren zu konnen, wie es
fiir sie passt - und zwar schnell

und flexibel. Die Zwischenfinan-
zierung erfolgt dabei {iber Finanz-
dienstleister und Banken. Die
Konditionen basieren auf der Ein-
haltung von Wirtschaftlichkeits-
kriterien, die in Krisenzeiten flexi-
bel angepasst werden konnen.
Aber auch eigene Liquiditit kann
von Kauferunternehmen dafiir
eingesetzt werden, mit dem posi-
tiven Nebeneffekt, dass Verwahr-
entgelte vermieden werden.

Besonders grofere Anbieter mit
ausreichend Kapitalreserven sind
auf diese Weise in der Lage, ihren
Lieferanten tagesaktuell entgegen-
zukommen. So konnen sie bei-
spielsweise ihren Partnern die
Moglichkeit geben, auch bei au-
Rerplanmifigen Lieferungen ihr
Geld sofort und automatisch dann
abzurufen, wenn sie liefern - zum
Beispiel bei vorgezogenen Liefer-
terminen, hoherer Frequenz oder
deutlich erhohten Mengen. Ge-
nauso konnen auch Handler oder
Produzenten die Plattform nutzen,
um die Zahlung ihrer Verbindlich-
keiten nach hinten zu verschie-
ben, etwa, wenn die Nachfrage
aus der Gastronomie wegbricht
und gleichzeitig die Lieferanten
piinktlich bezahlt werden miis-
sen.

So konnen alle Beteiligten flexi-
bel auf sich schnell 4&ndernde An-
forderungen reagieren, ausblei-
bende Umsitze linger abfedern
und gleichzeitig steigendes Ein-
nahmenpotenzial nutzen, weil sie
in der Lage sind, mit der Produk-
tion Schritt zu halten. Losungen
und Plattformen aus dem Bereich
der Supply Chain Finance, wie sie
etwa Traxpay bietet, kénnen da-
mit wichtige Bausteine darstellen,
um in Krisensituationen entspre-
chend schnell reagieren und Risi-
ken vermindern zu kénnen.

Gemeinsam mehr erreichen
durch ZusammenschlUsse

Allerdings stehen solche Mog-
lichkeiten noch nicht jedem
Unternehmen zur Verfiigung. Ge-
rade Kkleinere Anbieter - etwa
private Brauereien, aber auch vie-
le Gastronomiebetriebe - weisen
schlicht nicht die Kapitaldecke
auf, die solche Modelle fiir Finanz-
dienstleister umsetzbar machen.

Was uns in die Zeit nach der Krise
fiihrt: Um auch auf die nichste
vorbereitet zu sein, ist es sinnvoll,
diese kritische Masse zu schaffen.
Hier konnte etwa der Milchsektor
Vorbild sein: Dort haben sich vor
langer Zeit schon Produzenten
genossenschaftlich zusammenge-
schlossen, um gemeinsam eine
Grofse zu erreichen, die ihre
Markt- und damit Verhandlungs-
position stirkt, Aufwand und Kos-
ten durch gemeinsamen Verkauf
reduziert und bessere Konditio-
nen ermoglicht.

Dies kann auch fiir andere Be-
reiche Vorbild sein: fiir regionale
Brauereien etwa, die besonders
unter den Gastronomieschlieffun-
gen leiden, zu klein sind fiir fle-
xible Finanzierungsinstrumente
und zu regional aufgestellt, um
fiir groRe Handelsketten interes-
sant zu sein. Wenn sich solche Ak-
teure zusammentun, konnen sie
die Grofennachteile ausgleichen
und zugleich durch den Wegfall
unnotiger Mehrfachstrukturen in
den einzelnen Unternehmen Kos-
ten sparen. So werden sie an-
passungsfihiger und krisenfester.
Gleiches gilt fiir gastronomische
Einrichtungen, die beispielswei-
se durch regionale Zusammen-
schliisse dhnliche Vorteile erzie-
len konnten. Im Zuge und im
Nachgang der Coronakrise wird in
der Branche tiber solche Modelle
nachzudenken sein: Gerade in
Deutschland ist die Wirtschaft
stark mittelstdndisch gepragt.
Kleinere und zersplitterte Struk-
turen sind immer krisenanfilliger
als grofiere.

Nachhaltig wirtschaftende
Unternehmen sind stabiler

Krisen zwingen zum Umden-
ken, und mit dem Klimawandel
steht eine weitere vor der Tiir, die
nicht warten wird. Regionalitit,
Transparenz und Nachhaltigkeit
waren schon vor Corona zuneh-
mende Trends und werden es
nun erst recht sein. Studien zei-
gen, dass nachhaltig wirtschaften-
de Lieferanten meist auch finanzi-
ell stabiler sind. Zudem kénnen
transparente Lieferketten besser
auf Unvorhergesehenes reagieren
und regionale Warenfliisse vielen
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Risiken globaler Krisenszenarien
entgehen, wie wir gerade eines
erleben. Auch hier sind Finanzie-
rungsinstrumente und Plattfor-
men in der Lage, zu helfen: So
lassen sich beschriebene Prozesse
etwa mit Nachhaltigkeitskriterien
anreichern. Lieferanten, die diese
erfiillen, erhalten dann bessere
Konditionen, was zu einer positi-
ven Incentivierung sozial-, um-
welt- und klimagerechten Verhal-
tens fiihrt. Dieses wird belohnt:
durch bessere Zahlungsziele, Nach-
lasse und generell giinstigere Kon-
ditionen fiir Lieferanten.

Das ist auch im Getrankesektor
so - regional wie global. Und not-
wendig, denn Nachhaltigkeit ist
oft kostenaufwendiger. Die Trink-
wassergewinnung ist so ein Bei-
spiel: Diirren und daraus resultie-
rende Wasserknappheit machen
Wasser zu einem zunehmend pro-
blematischen Rohstoff. Die billigs-
ten Quellen sind zuweilen auch
die schidlichsten - weil sie da
Wasser wegnehmen, wo es knapp
ist oder es denen vorenthalten,
die es am noétigsten brauchen.
Hier kénnen Incentivierungspro-
zesse wie die beschriebenen und
Plattformen wie Traxpay helfen:
zum Beispiel mit verbesserten
Konditionen fiir Lieferanten, die
Wasser aus Quellen beziehen, die
soziale oder Umweltprobleme
nicht verstirken, deren Nutzung
aber womoglich deutlich teurer
ist.

Das ist derzeit auf dem deut-
schen Getrankemarkt noch ein
geringeres Problem, wird mit
zunehmender Klimakrise und
gleichzeitig sich fortsetzender
Globalisierung aber ndher riicken.
Wer die derzeitige Krise nutzt,
auf zukiinftige besser vorbereitet
zu sein, tut nicht nur Gutes, son-
dern kann sich Wettbewerbsvor-
teile verschaffen. Wobei am Ende
auch hier gilt, was immer wichtig
bleibt: Der Verbraucher muss mit-
spielen. Mehr Nachhaltigkeit wird
nicht ohne héhere Preise moglich
sein, egal welche anderweitigen
Incentivierungsmechanismen wir-
ken. Aber auch das kann ein Re-
sultat der Krise sein: ein starkeres
Bewusstsein dafiir, was man kauft
und warum.



