
Wirtschaftsauskünfte als sinnvolle Ergänzung 

Vertrauen ist gut und wichtig, 

Kontrolle auch 
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Das Einholen von Wirtschaftsauskünften kann Unternehmen vor Verlusten bewahren helfen. Darauf weist die Bremer 

Inkasso GmbH hin. 
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»Meine Mitarbeiter und ich werden in unserem Büroalltag im Gespräch mit Mandanten manchmal mit Sätzen 

wie: ‚Hätte ich das gleich gewusst, hätte ich erst gar nicht ….‘, konfrontiert«, so Bernd Drumann, 

Geschäftsführer der Bremer Inkasso GmbH dazu. Zumeist gehe es da um säumige (häufig: Neu-)Kunden dieser 

Mandanten, denen sie zu blind vertraut haben. Zudem versäumten sie meist, im Vorfeld eine Wirtschaftsauskunft 

über ihre Kunden einzuholen, weil sie die Kosten dafür gescheut haben oder schlichtweg nichts von solch einer 

Möglichkeit wussten. 

Wirtschaftsauskünfte können vor 

Forderungsverlusten schützen 

Gerade bei Neukunden können aber Wirtschaftsauskünfte eine sinnvolle Ergänzung zur eigenen Einschätzung 

sein. Sie helfen einem Unternehmer, sich ein Gesamtbild von dem künftigen Kunden zu machen. »Auch wir 

beschäftigen uns seit über 25 Jahren, national wie international, neben dem Einzug von Forderungen mit der 

Verarbeitung und Auswertung von Wirtschaftsauskünften«, so Drumann. »Wir nutzen diese Daten z. B. für die 

Prüfung und Überwachung harter Negativdaten und Beobachtung der Entwicklung des Bonitätsindexes 

(Maßstab zur Beurteilung der Ausfallwahrscheinlichkeit: in der Regel geringer Wert – geringes Ausfallrisiko, 

hoher Wert – hohes Ausfallrisiko), während der Bearbeitung eines Inkassoauftrages, um unsere Mandanten vor 

sinnlosen Maßnahmen und damit verbundenen Kosten zu bewahren.« 

Wer kann Wirtschaftsauskünfte erhalten? 

Wirtschaftauskünfte werden nur Firmen erteilt, die ein berechtigtes Interesse nachweisen können. Dieses müssen 

die Unternehmen nach dem Bundesdatenschutzgesetz glaubhaft darlegen. Gründe, die zur Einholung von 

Auskünften berechtigen, können z. B. sein: Geschäftsanbahnungen, offene Forderungen, Bonitätsprüfung, 

Kreditanfragen etc. 
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»Kommen wir im Gespräch mit Mandanten zu Forderungen, die sie uns zum Einzug übergeben haben, auf die 

Frage, warum sie die Möglichkeit der Datenabfrage nicht genutzt haben«, so Drumann, »erhalten wir nicht 

selten als Antwort: ‚Man will ja nicht gleich zu Beginn so misstrauisch sein. Das fühlt sich an, als spioniere man 

den Kunden aus‘. Man hat also Sorge, durch zu viel eigenes Misstrauen eine neue Geschäftsbeziehung zu 

gefährden. 

Neben der Tatsache, dass auch ein Kunde mit sehr schlechter Bonität die Geschäftsbeziehung gefährdet, haben 

wir dazu eigene, etwas andere Erfahrungen gemacht: Kunden, die nichts zu verbergen haben, haben durchaus 

zu Beginn einer neuen Geschäftsbeziehung Verständnis dafür, wenn sie um Vorkasse gebeten werden. Solch ein 

Ansinnen kann durchaus als Indiz dafür wahrgenommen werden, dass der Geschäftspartner seinen Betrieb 

solide absichert und keine Geschäftsabschlüsse zu jedem ,Preis‘ tätigt. Kunden gehen dann eher im Weiteren 

davon aus, dass ihr Geschäftspartner auch in anderen Bereichen genauso sorgfältig arbeitet«, berichtet 

Drumann. »Ja, selbst dann, wenn einem ehrlichen Kunden mal eine Rechnung durchrutscht, und er deshalb 

konsequent und zügig angemahnt wird, wird das, so ist unsere Erfahrung, eher positiv gewertet. Der Kunde 

nimmt wahr, dass er es mit einem gut strukturierten und sehr gut organisierten und ebenso arbeitenden 

Unternehmen zu tun hat, und das weckt eher Vertrauen, als für die Zukunft abzuschrecken.« 

Vertrauen ist gut und wichtig im Geschäftsalltag. Ein Unternehmen durch Sorgfalt und Um- und Vorsicht 

abzusichern, aber mindestens ebenso. Die Sorge, einen potentiellen Kunden durch ein solches Verhalten 

eventuell abzuschrecken, sollte dabei der klaren Sicht auf die Dinge weichen: Nicht immer bedeutet Verzicht 

auch Verlust. 

 


