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Warum Liquiditatssicherung
auch in der eigenen Hand liegt

Unternehmer kennen die Probleme mit sdumigen Kunden nur zu gut und versuchen, offe-
ne Forderungen mehr oder weniger konsequent zu realisieren. Doch langst nicht alle Un-
ternehmen folgen beim Forderungseinzug einer klaren, konsequenten Vorgehensweise.

Die Sicherung der Liquiditdt eines Un-
ternehmens hat aber jeder Unternehmer
ein ganzes Stiick weit selbst in der Hand
und lenkt sie nicht zuletzt durch sein ei-
genes Verhalten. In Unternehmen ist es
gang und gibe, zu einem bestimmten
Stichtag eine Inventur durchzufiihren.
Inventur kommt von lateinisch inveni-
re ,,etwas finden* oder auch ,,auf etwas
stolen. Eine Inventur soll also etwas
zutage fordern. Dafiir wird der entspre-
chende Bestand aufgenommen, positiv
wie negativ. Von Zeit zu Zeit auch so
eine ,,Bestandsaufnahme® der eigenen
unternehmensinternen Abldufe vorzu-
nehmen, kann man jedem Unternehmer
nur raten. Ein erfolgreicher Forderungs-
einzug zum Beispiel erfordert unter an-
derem Konsequenz und Genauigkeit
und das bereits vom ersten Augenblick

an. Eine Uberpriifung der eigenen Vor-
gehensweisen kann dabei helfen, even-
tuelle Defizite sichtbar zu machen und
Fehler zu beheben.

1. Vertragsabschluss

bedarf der Schriftform

Die bereits erwéhnte notige Konse-
quenz und vor allem Genauigkeit vom
ersten Augenblick an ist bereits bei
der Abgabe eines Angebotes gefragt.
Dies sollte dem Kunden in schriftlicher
Form vorgelegt werden ebenso wie die
Bestitigung einer sich aus dem Ange-
bot ergebenden Bestellung. Der Hin-
weis, dass alle Lieferungen und Leis-
tungen auf der Basis der Allgemeinen
Geschiftsbedingungen (AGB) des Un-
ternehmens erbracht werden, sollte
dann sowohl im Angebot als auch in

der Auftragsbestitigung enthalten sein.
Es ist jedem Unternehmer anzuraten,
sich Geschiftsbedingungen, individuell
zugeschnitten auf das eigene Unternch-
men, eventuell mit Hilfe eines Anwaltes
erstellen zu lassen. So kann man sicher
sein, dass auch alle Alleinstellungs-
merkmale und Besonderheiten des Un-
ternehmens ,abgedeckt® sind. Dass die-
se Geschiftsbedingungen dann, wenn
das Unternehmen Lieferungen erbringt,
unbedingt Regelungen zum normalen
und verldngerten Eigentumsvorbehalt
enthalten sollten, sei hier noch einmal
ausdriicklich erwéhnt.

2. Unmissverstindliches

Zahlungsziel benennen

Um Genauigkeit geht es auch hier:
Wird dem Kunden ein genaues Datum
als Zahlungsziel genannt, bleibt kein
Raum fiir (Fehl-)Interpretation. Wer
dem Kunden dann auch noch klare ,An-
weisungen® wie etwa ,,Der Rechnungs-
betrag ist bis 20. August 2018 bei uns
eingehend zu zahlen.” mit auf den Weg
gibt, férdert nach unserer Erfahrung die
Zahlungsmoral des Kunden. Denn auch
Kunden lieben klare Vorgaben. Bei der
Festsetzung des Zahlungsziels sollte
man sich an den in der jeweiligen Bran-
che tblichen Fristen orientieren. Han-
delsiiblich sind dabei 10 bis 14 Tage,
nach deren Ablauf die Rechnung zur
Zahlung fillig ist.

3. Beweis fiir den

Zugang der Rechnung

Glaubt man der Aussage mancher
Schuldner, ist nichts so unsicher oder
unzuverldssig wie die Postzustellung



im Land. Was da nicht alles verloren
geht... Rechnungszuginge werden nicht
selten rundweg abgestritten. Dem kann
man bestmoglich entgegenwirken, in-
dem man die Rechnung im Vorwege
faxt oder per E-Mail versendet und das
Sendeprotokoll beziehungsweise die
Lesebestitigung aufbewahrt. Wer ganz
sicher gehen will, kann die Rechnung
von einem Mitarbeiter personlich und
gegebenenfalls vor Zeugen iibergeben
oder sie sogar vom Gerichtsvollzieher
zustellen lassen. Mdchte man als Gldu-
biger Anwalts- oder Inkassokosten von
einem Schuldner erstattet bekommen,
so ist der Beweis, dass dem Schuldner
die Rechnung tatsdchlich zugegangen
ist, daflir zwingend erforderlich, wenn
der Schuldner den Zugang bestreitet!

4. Schriftliche Bestitigung

der Lieferung

Die Abnahme von Handwerksleis-
tungen durch den Auftraggeber ist ein
Muss, damit die Rechnung dafiir fallig
wird! Die Erledigung eines Auftrages
sowie die Zufriedenheit des Kunden mit
der abgelieferten Arbeit sollte man sich
vom Auftraggeber unbedingt schriftlich
geben lassen. Ein unterschriebener, gut
verwahrter Lieferschein bei Warenlie-
ferung kann ebenfalls Gold wert sein,
wenn es zum Streit kommt.

5. Rechnung fillig: handeln!

Dass einem Kunden einmal eine Rech-
nung ,,durchrutscht”, ist menschlich
und kann passieren. In vielen Féllen
schafft eine freundlich bestimmte, um-
gehend erfolgende Mahnung/Zahlungs-
aufforderung Abhilfe. Manche Kunden
brauchen mehr Zuwendung. Zwei bis
drei schriftliche Mahnungen oder Zah-
lungsaufforderungen — bitte unbedingt
gleichbleibend nur eine der Formulie-
rungen verwenden — im Abstand von
sieben bis zehn Tagen sind kaufmin-
nisch iiblich. Formvorschriften gibt es
nicht zu beachten, die Forderung soll-
te deutlich als solche zu erkennen sein
und ihre Grundlage eindeutig benannt
werden. In der letzten Mahnung sollte
eine eindeutige, nach dem Kalender be-
stimmbare Zahlungsfrist gesetzt werden.

Zum Beispiel ,,Zahlung bis zum ... bei
uns eingehend®. Eine, wenn auch nett
gemeinte Formulierung wie ,,Vergessen
Sie nicht, dass noch eine Rechnung of-
fen ist* reicht nicht, da konkret die Zah-
lung verlangt werden muss.

6 . Zahlungsverzug des Kunden

Die Kosten fiir die Einschaltung eines
Rechtsanwaltes oder Inkassounterneh-
mens gehdren zu dem so genannten Ver-
zugsschaden. Diesen kann man gegen
den Kunden geltend machen. Der Zah-
lungsverzug des Kunden ist dafiir zwin-
gende Voraussetzung. Mit dem Eintref-
fen einer Mahnung beim Schuldner tritt
in der Regel spitestens der Zahlungs-
verzug ein. Ist ein Kunde ein Unterneh-
mer, kommt dieser auch ohne Mahnung
nach § 286 Absatz 3 BGB automatisch
30 Tage nach Zugang und Failligkeit
der Rechnung in Zahlungsverzug. Ist
der Kunde hingegen Verbraucher, ist
auf diese besondere Verzugsregelung
deutlich in der Rechnung hinzuweisen,
sonst kommt sie nicht zur Anwendung.

7. Verzugszinsen verlangen

Der Glaubiger darf von einem Kunden
in Zahlungsverzug Verzugszinsen ver-
langen. Der flexible Basiszinssatz, der
halbjéhrlich von der Europdischen Zen-
tralbank neu festgelegt wird, dient als
Berechnungsgrundlage (aktueller Stand
seit dem 1. Juli -0,88 Prozent). Ist der
Schuldner ein Unternehmer, zum Bei-
spiel Handwerker oder eine GmbH,
liegt der Zinssatz flir Entgeltforderun-
gen bei neun Prozentpunkten {iber dem
Basiszinssatz. Ansonsten betrdgt der
zugrunde zu legende Zinssatz finf Pro-
zentpunkte {iber dem Basiszinssatz.

8. Mahnkosten ersetzen lassen

Kleinvieh macht auch Mist! Auch wenn
es sich bei Mahnkosten um keine hohen
Betrége handelt, sollte man sie sich von
einem Schuldner in Zahlungsverzug
ersetzen lassen, denn das steht einem
grundsitzlich zu. Ohne Einzelnachweis
werden von vielen Gerichten Pauscha-
len zwischen einem und fiinf Euro pro
Mahnschreiben ab der zweiten Mah-
nung anerkannt. Fiir die erste Mahnung
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darf aber nur dann eine Mahngebiihr er-
hoben werden, wenn der Kunde vorher
schon um Beispiel aufgrund des Ab-
laufs der 30-Tages-Frist in Verzug war.
Von einem Unternehmer als Schuldner
kann der Gldubiger ersatzweise auch
eine Pauschale von 40 Euro fordern.
Die muss allerdings, sollte man spéter
auf die Hilfe eines Rechtsdienstleisters
zuriickgreifen miissen, wohl auf die da-
fiir entstehenden Kosten angerechnet
werden (§ 288 Abs. 5 BGB).

9. Stirke beweisen: Hilfe einholen
Gléaubiger sind durch im Verzug befind-
liche Schuldner nicht nur finanziell ge-
fordert, sondern geben nicht selten auch
reichlich Zeit und Nerven dran. Dann
die Unterstiitzung eines Rechtsdienst-
leisters in Anspruch zu nehmen, ist
nur recht und billig - und steht jedem
Glaubiger zu. Die Kosten dieser Unter-
stiitzung durch einen Anwalt oder ein
Inkassounternechmen gehéren zum Ver-
zugsschaden, den der Schuldner zu er-
setzen hat.

10. Gerichtlichen

Mahnbescheid beantragen
Unternehmer, die ihre Forderungen
im Wege des gerichtlichen Mahn- und
Vollstreckungsverfahrens einziehen
mochten, konnen dies am besten und
sichersten mit der Unterstiitzung eines
Rechtsdienstleisters tun sollten. Dieser
verfligt iiber gute Kenntnisse bei den
Rechtsformen der Unternehmung und
deren Vertretungsverhiltnisse und ver-
fiigt Tiber Kenntnisse auf den Gebieten
der Verjdhrung oder des Zahlungsver-
zuges. Besonders die Geltendmachung
einer bereits verjahrten Forderung kann
schnell erhebliche Kosten nach sich
ziehen. Ein Gléaubiger sollte vor Be-
schreiten des gerichtlichen Weges eine
realistische Einschdtzung seiner eige-
nen Moglichkeiten und Kenntnisse vor-
nehmen. Bei der kleinsten Unsicherheit
sollte er sich umgehend qualifizierte
Unterstiitzung etwa fiir die Beantragung
des Mahnbescheides holen. Selbstiiber-
schitzung ist hier oft der eigentliche
,Feind“.
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