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Der DSO (Days Sales Outstanding), eine zentrale
Kennzahl zur Messung der Inkasso‐
Performance, erreicht in Afrika häufig sehr hohe
Werte. In einigen Regionen liegt er bei über 120
Tagen, was den Liquiditätsbedarf erhöht und
die Rentabilität von Unternehmen
beeinträchtigt.

Vor dem Hintergrund dieser Unterschiede
basiert eine effektive Inkassostrategie auf einem
fundierten Verständnis lokaler Besonderheiten,
einem konsequenten Risikomanagement sowie
dem Einsatz geeigneter Instrumente.

Dieser Guide bietet konkrete Lösungsansätze
und stellt bewährte Best Practices vor, um die
Forderungsbeitreibung in Afrika zu optimieren.

HINWEIS

Zwischen Chancen und
Komplexität

Inkasso in Afrika stellt für
Unternehmen, die auf dem
Kontinent tätig sind, eine zentrale
strategische Herausforderung dar.

Zwar bietet Afrika ein großes
wirtschaftliches Potenzial,
gleichzeitig bestehen jedoch
bedeutende Risiken im Hinblick
auf verspätete Zahlungen und
Zahlungsausfälle.

Die Zahlungsbedingungen
können sich zudem von Land zu
Land erheblich unterscheiden.
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BEISPIEL

In Ghana liegt die Zahlungsquote bei 82%, was auf den
ersten Blick positiv erscheinen mag. Exportierende
Unternehmen sehen sich jedoch weiterhin mit
anhaltender Inflation, einer hohen Staatsverschuldung
sowie einer starken Abhängigkeit von den Preisen für
Gold und Kakao (zwei zentralen Säulen der nationalen
Wirtschaft) konfrontiert. Dieses Umfeld schwächt die
Bonität der Schuldner, trotz auf den ersten Blick solider
Zahlungsindikatoren. Das Beispiel zeigt, dass eine hohe
Zahlungsquote keine Garantie für eine reibungslose
Begleichung der Forderung darstellt.

82%
REALISIERUNGSQUOTE

Wirtschaftliche und
politische Instabilität

Politische und wirtschaftliche Instabilität stellt in vielen
afrikanischen Ländern eine Realität dar. Sie wird durch
Faktoren wie interne Konflikte, häufige Regierungs-
wechsel, eine starke Abhängigkeit von Rohstoffen sowie
unzureichende Devisenreserven beeinflusst.

Diese Faktoren beeinträchtigen die Zahlungsketten und
die Verfügbarkeit von Fremdwährungen, die für die
Begleichung internationaler Rechnungen erforderlich
sind. So erschweren beispielsweise in Nigeria die Volatilität
des Naira sowie Beschränkungen beim Abfluss von
Devisen die Begleichung von Forderungen in
Fremdwährung erheblich.

Der eingeschränkte Zugang zu Devisen stellt daher ein
wesentliches Hindernis für ausländische Unternehmen
dar.

Gleichzeitig liegt die Quote notleidender Kredite (NPL –
Non‐Performing Loans) in einigen Ländern bei über 15% –
ein Hinweis auf ein unter Druck stehendes Bankensystem
sowie ein erhöhtes Kreditrisiko für Lieferanten. Dies
spiegelt die strukturellen Schwierigkeiten vieler Schuldner
wider, ihren finanziellen Verpflichtungen nachzukommen,
mit direkten Auswirkungen auf die Außenstände aus
Lieferungen und Leistungen.

Ebenso können Länder, die stark von Schwankungen
globaler Rohstoffpreise (wie Öl oder Kakao) abhängig sind,
abrupten Liquiditätsengpässen ausgesetzt sein. Dies
beeinträchtigt unmittelbar die Fähigkeit der Schuldner,
ihre Rechnungen zu begleichen

Instabilität, Verzögerungen,
Geschäftspraktiken: Zentrale
Herausforderungen im Überblick
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Wirtschaftliche
Kennzahlen

Inflation:  Angola, Äthiopien und Nigeria
verzeichneten in den letzten zehn Jahren
durchschnittliche Inflationsraten von über 20% –
deutlich über dem allgemein als „hoch“ geltenden
Schwellenwert (ab 10 %). Diese anhaltenden Preis-
steigerungen verringern die Kaufkraft, schwächen die
lokalen Währungen und erschweren Importe (und
damit auch Zahlungen in Fremdwährung).

Die Elfenbeinküste und Senegal profitieren hingegen
von einer insgesamt moderaten Inflation (durch-
schnittlich etwa 2–3 %). Dies ist insbesondere auf ihre
Mitgliedschaft in der WAEMU (Westafrikanische
Wirtschafts- und Währungsunion) sowie die Bindung
des CFA-Franc an den Euro zurückzuführen, was zu
einer höheren Zahlungsstabilität beiträgt.
Im Gegensatz dazu bleibt Gabun, trotz seiner
Mitgliedschaft in der CEMAC, nach wie vor stark von
Öleinnahmen abhängig. Schwankungen der Ölpreise
können plötzlichen Liquiditätsdruck auslösen, was
wiederum zu Zahlungsverzögerungen führen kann.
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NPL: Nigeria und Ghana verzeichnen regelmäßig
Quoten notleidender Kredite (Non‐Performing
Loans, NPL) von über 10%, was auf einen hohen
Anteil an ausstehenden Krediten hindeutet.
Im Vergleich dazu lagen die Quoten in der
Elfenbeinküste und im Senegal in der
Vergangenheit stets in einem niedrigeren Bereich
(etwa 6–8%), aber diese Länder müssen wachsam
bleiben, insbesondere in Zeiten des wirtschaft-
lichen Abschwungs.



Unterschiedliche
Zahlungskulturen

Die Zahlungskultur unterscheidet sich nicht nur erheblich
zwischen einzelnen Ländern sondern auch zwischen
verschiedenen Branchen. In einigen Ländern werden deutliche
Zahlungsverzögerungen im Geschäftsalltag stillschweigend
toleriert, was unter anderem darauf zurückzuführen ist, dass
gerichtliche Inkassoverfahren als ineffektiv oder zu kostspielig
angesehen werden.  Infolgedessen sind sich Schuldner häufig
bewusst, dass bei verspäteten Zahlungen nur ein geringes
Sanktionsrisiko besteht.

In Westafrika können Zahlungsfristen leicht 90 Tage
überschreiten, ohne dass dies unmittelbare Konsequenzen nach
sich zieht.

Im Durchschnitt wird der DSO (Days Sales Outstanding) auf
dem afrikanischen Kontinent je nach Land auf 80 bis 120 Tage
geschätzt. Das bedeutet, dass Unternehmen häufig zwischen
zwei und vier Monaten auf den Zahlungseingang warten
müssen – deutlich länger als in Europa (durchschnittlich etwa
45 Tage, ergänzt durch gesetzliche Verzugszinsen bei
verspäteter Zahlung).

Diese Situation erhöht den Druck auf die Liquidität der
Unternehmen und steigert ihr Risiko durch unbezahlte
Rechnungen. Es wird daher unerlässlich, den DSO regelmäßig zu
überwachen, um mögliche Abweichungen frühzeitig zu
erkennen.

Langwierige
Gerichtsverfahren

In vielen afrikanischen Ländern leiden die Justizsysteme unter
einem Mangel an Ressourcen. Dieses Umfeld führt zu
erheblichen Verzögerungen bei der Bearbeitung von Fällen.

Wenn sich Zahlungsfristen verlängern und der DSO (Days
Sales Outstanding) akzeptable Schwellenwerte überschreitet,
werden rechtliche Schritte häufig unvermeidbar – das kann
jedoch zwischen 12 und 36 Monaten dauern. Dies erhöht die
Kosten der Forderung und verringert gleichzeitig die
Realisierungschancen.
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GUT ZU WISSEN

HERAUSFORDERUNG NR. 1

Informieren Sie sich vorab über die rechtlichen Rahmen-
bedingungen (beispielsweise über Handelskammern).

Bauen Sie direkte Beziehungen zu institutionellen
Akteuren auf (Botschaften, bilaterale Handelskammern).

Verfassen Sie Verträge grundsätzlich zweisprachig (z. B.
Französisch/lokale Sprache) und integrieren Sie
spezifische Rechtsmittelklauseln (z. B. Schiedsverfahren,
anwendbares Recht).

Dokumentieren Sie den Schriftverkehr sowie
Lieferungen und Zahlungen sorgfältig, um im Streitfall
über eine solide Grundlage zu verfügen.

Lösungsansätze

Vertrauen Sie auf eine lokale Anwaltskanzlei oder einen
Korrespondenten: Dies gewährleistet ein fundiertes Verständnis
der rechtlichen Rahmenbedingungen und hilft, im Falle eines
Zahlungsausfalls schnell Druck- und Handlungshebel zu
identifizieren.

Das rechtliche und
kulturelle Umfeld
verstehen

Für ein ausländisches Unternehmen ist es oft
schwierig, die rechtlichen Rahmen-
bedingungen eines afrikanischen Landes
vollständig zu verstehen, selbst wenn es sich
um ein englisch- oder französischsprachiges
Land handelt. Die gesetzlichen Regelungen
können von Land zu Land erheblich variieren,
Dokumentationen sind manchmal unvoll-
ständig oder schwer zugänglich, und die
lokalen gerichtlichen Mechanismen sind sehr
spezifisch.

Häufig sind zudem die wichtigsten
Entscheidungsträger nicht eindeutig zu
identifizieren oder die Zuständigkeiten
verteilen sich auf mehrere Ministerien oder
öffentliche Stellen. Hinzu kommen
ausgeprägte kulturelle Unterschiede im
Umgang mit Verträgen, Fristen und
mündlichen Zusagen, die bereits in der
Verhandlungsphase zu Missverständnissen
führen können.

In den Mitgliedstaaten der OHADA (Organisation
zur Harmonisierung des Wirtschaftsrechts in
Afrika) ist das Mahnverfahren zwar harmonisiert,
seine Wirksamkeit variiert jedoch von Land zu
Land. Dies ist insbesondere auf die Auslastung
der Gerichte sowie den hohen Anteil
notleidender Kredite (NPLs) in einigen lokalen
Bankensystemen zurückzuführen, der die
Bonität der Schuldner beeinträchtigt.

Operative Herausforderungen
und strategische
Lösungsansätze
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HERAUSFORDERUNG NR. 2

GUT ZU WISSEN

In Afrika werden mehr als 2.000 Sprachen und
Dialekte gesprochen. Selbst in Ländern, in denen
Französisch oder Englisch die Amtssprache ist,
kann sich die Sprache der Geschäfts- und
Verwaltungsdokumente von der im Alltag
verwendeten Sprache unterscheiden. Daraus
ergibt sich die Notwendigkeit einer geeigneten
lokalen Unterstützung.

Führen Sie innerhalb von 15 Tagen nach Fälligkeit ein
systematisches Follow-up durch, beginnend mit einer
höflichen Erinnerung (schriftlich oder mündlich).

Passen Sie Ihre Kontaktkanäle an lokale Gepflogenheiten
an: etwa über WhatsApp, direkte Anrufe oder
gegebenenfalls persönliche Besuche vor Ort.

Dokumentieren Sie alle Follow-ups schriftlich oder in
Form von Gesprächsnotizen, da diese im Falle eines
Rechtsverfahrens von Bedeutung sein können

Passen Sie Ihre Nachfassaktionen nach Möglichkeit an die
lokale Sprache an, um Engagement und Nähe zu
demonstrieren.

Identifizieren Sie risikoreiche Kunden oder solche mit
hoher geschäftlicher Exponierung, um Art, Häufigkeit
und Ton Ihrer Inkassomaßnahmen gezielt anzupassen.

Lösungsansätze

Inkassostrategie
an das Kunden-
profil anpassen

Forderungsbeitreibungen in Afrika können
besonders sensibel sein, insbesondere wenn es
sich um einen wichtigen lokalen Kunden oder
eine öffentliche Institution handelt. Die Sorge,
eine strategische Geschäftsbeziehung zu
gefährden oder einen wichtigen Kunden zu
„verlieren“, hält deutsche Unternehmen
manchmal davon ab, ihre Forderungen
konsequent einzutreiben.

Hinzu kommt eine große Vielfalt an Praktiken:
In einigen Ländern wird ein Telefonanruf oder
eine WhatsApp‐Nachricht positiv
aufgenommen, während in anderen nur ein
persönlicher Besuch wirklich Wirkung zeigt.
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HERAUSFORDERUNG NR. 3

Lassen Sie sich vor Ort zu steuerlichen Verpflichtungen
beraten, insbesondere in Bezug auf Meldungen,
Steuerbefreiungen oder Sonderregelungen.

Bewahren Sie Liefer- und Empfangsnachweise auf
(unterzeichnete Lieferscheine, Fotos, Scans, bei Bedarf
Geolokalisierung).

Arbeiten Sie mit Partnerbanken zusammen, die in der
Lage sind, Zahlungsströme im Vorfeld zu überprüfen
(Zahlung gegen Dokumente, Treuhandvereinbarungen).

Setzen Sie bewährte Sicherheitsinstrumente ein:
Integrieren Sie Instrumente wie die Kreditversicherung,
Akkreditive oder Bankgarantien in Ihre Verträge.
Verlangen Sie eine Anzahlung, bevor Sie mit der
Produktion oder Lieferung beginnen.

Halten Sie jede Vereinbarung in einem unterzeichneten
Vertrag fest, auch bei kleinen Aufträgen.

Lösungsansätze

Transaktionen
frühzeitig absichern

In vielen Fällen sind unbezahlte Rechnungen
auf eine unzureichende Antizipation bereits bei
Vertragsabschluss zurückzuführen. Bar-
zahlungen, fehlende Sicherheiten und das
Fehlen einer klaren Klausel für den Fall eines
Zahlungsverzugs sind allesamt Faktoren, die
die Position des Gläubigers erheblich
schwächen.

Informelle Zahlungsgepflogenheiten, die in
einigen Ländern weit verbreitet sind,
erschweren zudem die Nachverfolgung von
Geldflüssen und verkomplizieren spätere
rechtliche Schritte. Hinzu kommen:

Geringe finanzielle Rückverfolgbarkeit,
insbesondere in Volkswirtschaften mit
einem hohen Anteil an Barzahlungen oder
Transaktionen in Landeswährung.

Steuerliche und regulatorische
Komplexität, da sich Anforderungen wie
Mehrwertsteuer, Zölle und
Registrierungsanforderung von Land zu
Land unterscheiden und bei
Nichteinhaltung zu Zahlungsblockaden
führen können.
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HERAUSFORDERUNG 4

Wenn es zu einem Rechtsstreit kommt und
keine gütliche Einigung erzielt werden kann,
kann sich der Gang vor die örtlichen Gerichte als
langwierig, kostspielig und häufig wenig
zielführend erweisen. Dies gilt insbesondere im
Umgang mit öffentlichen oder halböffentlichen
Einrichtungen, die unter Umständen von einer
gewissen Immunität profitieren oder Einfluss
auf das Justizsystem ausüben können. 

Erschwert wird diese Situation zusätzlich durch
die Herausforderung, die richtigen
Entscheidungsträger zu identifizieren,
insbesondere innerhalb öffentlicher oder
komplexer Strukturen, in denen die
Entscheidungswege lang, intransparent oder
häufigen Veränderungen unterworfen sind.
Diese mangelnde organisatorische Transparenz
kann Lösungsprozesse erheblich verzögern oder
vollständig blockieren.

GUT ZU WISSEN

Bei Streitigkeiten mit Schuldnern, die in Ländern mit
hohen NPL-Quoten tätig sind, empfiehlt es sich,
bereits bei ersten Anzeichen eines Zahlungsausfalls
auf internationale Schieds- oder Mediationsverfahren
zurückzugreifen. Dadurch lassen sich
Gerichtsverfahren vermeiden, die in überlasteten
Rechtssystemen übermäßig langwierig, nur
eingeschränkt wirksam oder im Einzelfall sogar
wirkungslos sein können.

Für die Einleitung formaler Mediationsverfahren sollten
erfahrene Rechtsberater hinzugezogen werden.

Bereits in der Vertragsphase sollten die Entscheidungs-
wege auf Kundenseite identifiziert werden (Entschei-
dungsträger, Budgetverantwortliche, Finanzabteilungen)

Außergerichtliche Streitbeilegung sollte in Vertrags-
klauseln priorisiert werden: Schiedsklauseln oder
vorgelagerte Mediationsregelungen sind systematisch
zu verankern, idealerweise unter Bezugnahme auf
anerkannte Institutionen oder Regelwerke (z. B. ICC,
UNCITRAL, OHADA).

Im Vorfeld sollten geeignete und zugängliche Schieds-
institutionen in der Zielregion identifiziert werden.

Sämtliche Kommunikation sowie alle Phasen der
Leistungserbringung sollten sorgfältig dokumentiert
werden.

Ein dediziertes Budget sollte eingeplant werden, um bei
Bedarf Verfahren einleiten zu können.

Lösungsansätze

Mediation und
Schiedsverfahren zur
Lösung von Blockaden
nutzen
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HINWEIS

Durch die regelmäßige Beobachtung von DSO-
Kennzahlen (durchschnittliche Forderungslaufzeit),
Inflationsraten und Quoten notleidender Kredite auf
Länderebene können die Experten von Coface ihre
Inkassostrategien an tatsächliche Risiken und lokale
Gegebenheiten anpassen. Diese Indikatoren fließen
in ihre Scoring-Modelle ein, um potenzielle
Zahlungsausfälle frühzeitig zu erkennen und
Inkasso- oder Mediationsmaßnahmen gezielt zu
steuern.
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Die Zusammenarbeit mit
einem Spezialisten: eine
strategische Entscheidung

Angesichts der Komplexität wirtschaftlicher,
rechtlicher und kultureller Rahmenbedingungen in
Afrika kann das eigenständige Einziehen von
Forderungen schnell zu einem zeitaufwändigen,
kostspieligen und mit Unsicherheiten behafteten
Prozess werden. Interne Teams verfügen nicht
immer über die erforderlichen zeitlichen Ressourcen,
die spezifische Expertise oder die notwendigen
lokalen Kenntnisse, um Verhandlungen effektiv zu
führen, insbesondere im Umgang mit Schuldnern im
Ausland, in Ländern, in denen sich
Geschäftspraktiken, Sprachen und rechtliche
Rahmenbedingungen erheblich unterscheiden.
Darüber hinaus können direkte Inkassomaßnahmen
durch den Gläubiger bestehende strategische
Geschäftsbeziehungen schnell beeinträchtigen.

Diese Aufgabe einem führenden Partner wie Coface
anzuvertrauen, bedeutet, sich auf ein Netzwerk von
Experten mit lokaler Präsenz zu stützen. Die
Fachleute verbinden juristische Expertise mit
ausgeprägten Verhandlungsfähigkeiten und sind in
der Lage, Inkassostrategien gezielt an den jeweiligen
Kontext anzupassen. Dank der fundierten Kenntnisse
der lokalen Geschäftswelt, der internationalen
Reputation sowie eines erfolgsbasierten
Vergütungsmodells („Erfolgshonorare“) erzielen
Coface häufig schnellere und verlässlichere
Einigungen, und ermöglichen es Ihnen gleichzeitig,
Geschäftsbeziehungen zu erhalten und sich auf Ihr
Kerngeschäft zu konzentrieren.
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https://www.coface.de/


https://www.linkedin.com/company/coface/
https://www.youtube.com/@cofaceindeutschland1365
http://www.coface.de/
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