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Offene Forderungen: Das eigene Vorgehen priifen

Viele Unternehmer und auch Arzte kennen die Probleme mit sdumigen Kunden/Patienten nur zu gut
und versuchen, offene Forderungen mehr oder weniger konsequent zu realisieren. Die folgenden
Tipps sollen helfen, interne Ablaufe fur einen erfolgreicheren Forderungseinzug gegebenenfalls neu
zu ordnen, zu optimieren oder auch zu ergénzen.

»Die Sicherung der Liquiditat ei-
nes Unternehmens hat jeder Un-
ternehmer ein ganzes Stlick weit
selbst in der Hand”, sagt Bernd
Drumann, Geschaftsfihrer der
Bremer Inkasso GmbH, ,und
lenkt sie nicht zuletzt durch sein
eigenes Verhalten.” In Unterneh-
men ist es gang und gébe, zu ei-
nem bestimmten Stichtag eine In-
ventur durchzufthren. Inventur
kommt von lateinisch invenire
~€twas finden” oder auch ,auf
etwas stofBen”. Eine Inventur soll
also etwas zutage férdern. Dafur
wird der entsprechende Bestand
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aufgenommen, positiv wie nega-
tiv. Drumann rat jedem Unter-
nehmer, von Zeit zu Zeit auch so
eine ,,Bestandsaufnahme” der ei-
genen unternehmensinternen
Abldufe vorzunehmen. Ein er-
folgreicher  Forderungseinzug
beispielsweise erfordere unter
anderem  Konsequenz  und
Genauigkeit bereits vom ersten
Augenblick an. Eine Uberpriifung
der eigenen Vorgehensweisen
kénne dabei helfen, eventuelle
Defizite sichtbar zu machen und
Fehler zu beheben. Nachfolgend
gibt Drumann dazu ein paar hilf-

reiche Tipps aus seinem Arbeits-
alltag.

1. Ein Vertragsabschluss
bedarf unbedingt der
Schriftform

Die bereits erwahnte nétige Kon-
sequenz und vor allem Genauig-
keit vom ersten Augenblick an ist
bereits bei der Abgabe eines Ange-
botes gefragt. Dies sollte dem Kun-
den in schriftlicher Form vorgelegt
werden ebenso wie die Bestéti-
gung einer sich aus dem Angebot
ergebenden Bestellung. Der Hin-




weis, dass alle Lieferungen und
Leistungen auf der Basis der Allge-
meinen  Geschaftsbedingungen
(AGB) des Unternehmens erbracht
werden, sollte dann sowohl im
Angebot als auch in der Auftrags-
bestatigung enthalten sein.

Es ist jedem Unternehmer anzura-
ten, sich Geschaftsbedingungen,
individuell zugeschnitten auf das
eigene Unternehmen, eventuell
mit Hilfe eines Anwaltes erstellen
zu lassen. So kann man sicher sein,
dass auch alle Alleinstellungsmerk-
male und Besonderheiten des
Unternehmens abgedeckt sind.
Dass diese Geschaftsbedingungen
dann, wenn das Unternehmen
Lieferungen erbringt, unbedingt
Regelungen zum normalen und
verlangerten Eigentumsvorbehalt
enthalten sollten, sei hier noch ein-
mal ausdrlcklich erwahnt.

2. Unmissverstandliches
Zahlungsziel benennen

Um Genauigkeit geht es auch hier:
Wird "dem Kunden ein genaues
Datum als Zahlungsziel genannt,
bleibt kein Raum fur (Fehl-)Inter-
pretationen. Wer dem Kunden
dann auch noch klare Anweisun-
gen wie etwa , Der Rechnungsbe-
trag ist bis 20.08.2018 bei uns ein-
gehend zu zahlen” mit auf den
Weg gibt, fordert nach Drumanns
Erfahrung die Zahlungsmoral des
Kunden. Denn auch diese liebten
klare Vorgaben. Bei der Festset-
zung des Zahlungsziels solle man
sich an den in der jeweiligen Bran-
che Ublichen Fristen orientieren.
Handelstblich sind dabei 10 bis 14
Tage, nach deren Ablauf die Rech-
nung zur Zahlung fallig ist.

3. Beweis flir den Zugang
der Rechnung

Glaube man der Aussage man-
cher Schuldner, sei nichts so unsi-
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cher bzw. unzuverlassig wie die
Postzustellung im Land. Was da
nicht alles verloren gehe
Rechnungszugédnge werden
nicht selten rundweg abgestrit-
ten. Dem kann man bestmdglich
entgegenwirken, indem man die
Rechnung im Vorwege faxt oder
per E-Mail versendet und das
Sendeprotokoll bzw. die Lese-
bestatigung aufbewahrt. Wenn
man ganz sicher gehen will, kann
man die Rechnung von einem
Mitarbeiter persénlich und ggf.
vor Zeugen Ubergeben oder sie
sogar vom Gerichtsvollzieher zu-
stellen lassen.

Méchte man als Glaubiger An-
walts- oder Inkassokosten von ei-
nem Schuldner erstattet bekom-
men, so ist der Beweis, dass dem
Schuldner die Rechnung tatsach-
lich zugegangen ist, daftr zwin-
gend erforderlich, wenn der
Schuldner den Zugang bestreitet.

4. Schriftliche Bestatigung
der vertragsmaBigen
Lieferung/Leistung

Die Abnahme von Handwerks-
leistungen durch den Auftrag-
geber ist ein Muss, damit die
Rechnung dafur fallig wird! Die
Erledigung eines Auftrages sowie
die Zufriedenheit des Kunden mit
der abgelieferten Arbeit sollte
man sich vom Auftraggeber un-
bedingt schriftlich geben lassen.
Ein unterschriebener, gut ver-
wahrter Lieferschein bei Waren-
lieferung kann ebenfalls Gold
wert sein, wenn es zum Streit
kommt.

5. Aktuelle Buchhaltung
= Rechnung féllig
Handeln!

Dass einem Kunden einmal eine
Rechnung  durchrutscht, st
menschlich und kann passieren.
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In vielen Féllen schafft da schon
eine freundlich bestimmte, um-
gehend erfolgende Mahnung/
Zahlungsaufforderung Abhilfe.
Manche Kunden brauchen aber
leider mehr Zuwendung, Zwei
bis drei schriftliche Mahnungen
oder Zahlungsaufforderungen -
bitte unbedingt gleichbleibend
nur eine der Formulierungen ver-
wenden - im Abstand von sieben
bis zehn Tagen sind dabei kauf-
mannisch Gblich. Formvorschrif-
ten gibt es nicht zu beachten, die
Forderung sollte jedoch deutlich
als solche zu erkennen sein und
ihre Grundlage eindeutig be-
nannt werden. In der letzten
Mahnung sollte eine eindeutige,
nach dem Kalender bestimmbare
Zahlungsfrist gesetzt werden.
Zum Beispiel wie oben schon er-
wahnt: ,Zahlung bis zum ... bei
uns eingehend.” Eine, wenn auch
nett gemeinte Formulierung wie
«Vergessen Sie nicht, dass noch
eine Rechnung offen ist”, reicht
allerdings nicht, da konkret die
Zahlung verlangt werden muss.

6. Ersatz voh Verzugs-
schaden nur bei Zahlungs-
verzug des Kunden

Die Kosten fur die Einschaltung
eines Rechtsanwaltes oder eines
fachkundigen Inkassounterneh-
mens gehoéren u. a. zu dem soge-
nannten Verzugsschaden. Diesen
kann man gegen den Kunden
geltend machen. Der Zahlungs-
verzug des Kunden ist dafiir zwin-
gende Voraussetzung. Mit dem
Eintreffen einer Mahnung beim
Schuldner tritt in der Regel spa-
testens der Zahlungsverzug ein.
Ist ein Kunde ein Unternehmer,
kommt dieser auch ohne Mah-
nung nach § 286 Abs. 3 BGB auto-
matisch 30 Tage nach Zugang und
Falligkeit der Rechnung in Zah-
lungsverzug. Ist der Kunde hinge-
gen Verbraucher, ist auf diese
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Bernd Drumann, Geschéaftsfuhrer der
Bremer Inkasso GmbH, gibt Tipps fiir einen
erfolgreichen Forderungseinzug
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besondere Verzugsregelung
deutlich in der Rechnung hinzu-
weisen, sonst kommt sie nicht zur
Anwendung.”

7.Verzugszinsen
verlangen

Der Glaubiger darf von einem
Kunden in Zahlungsverzug Ver-
zugszinsen verlangen. Der flexi-
ble Basiszinssatz, der halbjahrlich
von der Européischen Zentral-
bank neu festgelegt wird, dient
als Berechnungsgrundlage (aktu-
eller Stand seit dem 01.07.2018: -
0,88 %). Ist der Schuldner ein Un-
ternehmer, z.B. Handwerker
oder eine GmbH, liegt der Zins-
satz fur Entgeltforderungen bei
neun Prozentpunkten tUber dem
Basiszinssatz. Ansonsten betragt
der zugrunde zu legende Zinssatz
fanf Prozentpunkte Uber dem
Basiszinssatz.

8. Mahnkosten ersetzen
lassen

Auch wenn es sich bei Mahnkos-
ten um keine hohen Betrége han-
delt, sollte man sie sich von einem
Schuldner in  Zahlungsverzug
ersetzen lassen, denn das steht
einem grundsétzlich zu. Ohne
Einzelnachweis werden von vie-
len Gerichten Pauschalen zwi-
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schen 1,00 und 5,00 Euro pro
Mahnschreiben ab der zweiten
Mahnung anerkannt. Fiir die ers-
te Mahnung darf aber nur dann
eine Mahngebuhr erhoben wer-
den, wenn der Kunde vorher
schon z. B. aufgrund des Ablaufs
der 30-Tages-Frist in Verzug war.

Von einem Unternehmer als
Schuldner kann der Glaubiger
ersatzweise auch eine Pauschale
von 40 Euro fordern. Die muss al-
lerdings, sollte man spater auf die
Hilfe eines Rechtsdienstleisters
zurlckgreifen mussen, wohl auf
die dafur entstehenden Kosten
angerechnetwerden (§ 288 Abs. 5
BGB).

9. Starke beweisen - Hilfe
vom Fachmann einholen

.Gléubiger sind durch im Verzug
befindliche Schuldner nicht nur
finanziell gefordert, sondern ge-
ben nicht selten auch reichlich
Zeit und Nerven dran. Dann die
Unterstitzung eines Rechts-
dienstleisters in Anspruch zu neh-
men, ist nur recht und billig—und
steht jedem Glaubiger zu”, sagt
Drumann. Die Kosten dieser
Unterstitzung  durch  einen
Anwalt oder ein Inkassounter-
nehmen gehdéren zum Verzugs-

schaden, den der Schuldner zu

ersetzen hat.

10. Besser nur mit Hilfe:
Gerichtlichen Mahn-
bescheid beantragen

Alsletzten Tipp figt Drumannan,
dass Unternehmer, die ihre For-
derungen im Wege des gericht-
lichen Mahn- und Vollstreckungs-
verfahrens einziehen méchten,
dies am besten und sichersten mit
der Unterstitzung eines Rechts-
dienstleisters tun sollten. Dieser
verflige Uber gute Kenntnisse bei
den Rechtsformen der Unterneh-

mung und deren Vertretungsver-
héltnisse und Gber Kenntnisse auf
den Gebieten der Verjahrung
oder des Zahlungsverzuges.
Besonders die Geltendmachung
einer bereits verjdhrten Forde-
rung kénne schnell erhebliche
Kosten nach sich ziehen.

Ein Glaubiger solle vor Beschrei-
ten des gerichtlichen Weges eine
realistische Einschatzung seiner
eigenen  Moglichkeiten  und
Kenntnisse vornehmen. Bei der
kleinsten Unsicherheit solle er
sich umgehend qualifizierte Un-
terstltzung durch einen Rechts-
anwalt oder ein Inkassounter-
nehmenz. B. fir die Beantragung
des Mahnbescheides holen.
Selbstuberschatzung sei hier oft
der eigentliche Feind.

Fazit

Die Tipps stellen kein Allheil-
mittel gegen sdumige Kunden
dar, sie kénnen aber, konse-
quent, respektvoll und zigig
angewandt, einem Kunden Kom-
petenz, Verlasslichkeit und Stabi-
litdt signalisieren. Die einen
Kunden werden mit so einem
Unternehmen gern zusammen-
arbeiten, den anderen wird
unmissverstandlich deutlich ge-
macht, dass offenen Forderun-
gen konsequent nachgegangen
wird.

Und nicht zuletzt ist fur einen
selbst ein klar strukturiertes und
aktuelles  Forderungsmanage-
mentder bestmégliche Schutz fur
die Liquiditat des eigenen Unter-
nehmens. Férdert eine ,Vor-
gehens-Inventur” also ein Defizit
zu Tage, sollte man dies positiv
sehen: Gefahr erkannt, Gefahr
gebannt.  Quelle: Bremer Inkasso



