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Getreide, Mehl und Brot 3/2018

Eigene Liquiditat sichern
durch Konsequenz und Sorgfalt

Zehn Tipps fiir einen effektiven Forderungseinzug

Leider gehort es heutzutage zum Ge-
schiftsalltag vieler Unternehmen, dass
Kunden ihre Rechnungen zu spét oder
gar nicht zahlen — und das stellt nicht
selten eine Gefahr fiir die Liquiditdt be-
troffener Glaubiger dar. ,,Sich angesichts
solcher Entwicklungen wie das Kanin-
chen vor der Schlange zu verhalten und
in Starre zu verfallen, ist der falsche
Weg®, so Bernd Drumann, Geschifts-
fiihrer der Bremer Inkasso GmbH. ,,Man
kann auch schon im Vorfeld durchaus
einiges tun, um den Schaden gering zu
halten oder gar zu verhindern. Zeit ist
dabei ein wichtiger Faktor.“ Nachfol-
gend die nach seiner Erfahrung zehn
wichtigsten Punkte, die fiir einen mog-
lichst erfolgreichen Forderungseinzug
zu beachten sind.

1. Vertrag unbedingt in
Schriftform schlieRen

Angebote sollten schriftlich abgegeben
und die daraus resultierenden Bestellun-
gen ebenso schriftlich bestétigt werden.
Jedes Unternehmen sollte seine eigenen,
individuellen Allgemeinen Geschiftsbe-
dingungen (AGB) haben, die wiederum
unbedingt Regelungen zum normalen
und verldngerten Eigentumsvorbehalt
enthalten sollten — bei eventueller Kun-
deninsolvenz koénnen solche Klauseln
bares Geld wert sein. Der Hinweis, dass
Lieferungen und Leistungen auf der
Basis der eigenen Geschéftsbedingun-
gen erbracht werden, sollte dann weder
im Angebot noch in der Auftragsbesta-
tigung fehlen.

2. Zahlungsziel genau und
unmissverstandlich festlegen

Ein konkret benanntes Datum lésst kei-
nen Raum fiir Interpretationen und er-
hoht die Zahlungsmoral: ,,Der Rech-
nungsbetrag ist bis 15.07.2015 bei uns
eingehend zu zahlen® ist eine eindeutige
Formulierung. Jede Branche hat unter-
schiedliche Zahlungsziele. Handelsiib-
lich sind 10-14 Tage, nach deren Ablauf
die Rechnung zur Zahlung fillig ist.

3. Rechnungszugang
nachweisen kénnen

Nicht selten betreiben sdumige Zahler
die ,,Vogel-StrauB3-Politik”. Kommt dann
ein Rechtsanwalt oder Inkassobiiro ins
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Spiel, wird plétzlich behauptet, niemals
eine Rechnung erhalten zu haben. Méch-
te man als Gldubiger dann etwa An-
walts- oder Inkassokosten vom Schuld-
ner erstattet bekommen, muss man als
Rechnungssteller den Zugang der Rech-
nung im Regelfall beweisen. Rechnun-
gen per Einschreiben bzw. Einschreiben-
Riickschein zu versenden, wire eine
(kostenintensive) Mdglichkeit. Man
kann aber auch vorab die Rechnung
faxen oder per E-Mail schicken und
das Fax-Sendeprotokoll gut aufheben
bzw. eine Mail-Lesebestitigung anfor-
dern und abspeichern. Wer ganz auf
Nummer sicher gehen will, ldsst dem
Kunden die Rechnung von einem Mit-
arbeiter (etwa bei der Auslieferung)
ibergeben.

4. Vertragsgemale
Lieferung/Leistung
bestitigen lassen

Handwerkerleistungen miissen vom
Kunden abgenommen worden sein, da-
mit die Rechnung dafiir fillig wird. Ist
ein Auftrag erledigt, sollte man sich vom
Auftraggeber schriftlich geben lassen,
dass die Arbeit zu dessen Zufriedenheit
ausgefiihrt wurde. Geht es um Waren-
lieferungen, sollte der Kunde den Liefer-
schein unterschreiben, welcher dann gut
aufzubewahren ist.

5. Bei Filligkeit der Rechnung
sofort handeln

Manchmal ist eine unbezahlte Rechnung
nur eine vom Kunden vergessene Rech-
nung. Das kann jedem einmal passieren.
Dann gilt es, den Kunden (der ja auch
Kunde bleiben soll) umgehend mit
freundlicher Bestimmtheit auf sein Ver-
sdumnis aufmerksam zu machen. Zwei
bis drei schriftliche Zahlungsaufforde-
rungen (oder Mahnungen — bitte durch-
géngig bei der einmal gewihlten Formu-
lierung bleiben) im Abstand von sieben
bis zehn Tagen sind kaufménnisch iib-
lich. Formvorschriften gibt es nicht, die
Forderung und ihr Grund sollten aber
eindeutig ersichtlich sein. In der letzten
Zahlungsaufforderung (Mahnung) sollte

eine klare, nach dem Kalender bestimm-
bare Zahlungsfrist gesetzt werden, z. B.
»Zahlung bis zum ... bei uns einge-
hend*.

6. Kunden in Zahlungsverzug
setzen

Der Zahlungsverzug des Kunden ist
Voraussetzung fiir den Ersatz von Ver-
zugsschaden — dazu gehéren die Kosten
der Einschaltung eines Rechtsanwaltes
oder eines fachkundigen Inkassounter-
nehmens. Diesen Verzugsschaden kann
man gegen den Kunden geltend machen.
Mit Eintreffen einer Mahnung beim
Schuldner tritt der Zahlungsverzug ein.
Ohne Mahnung kommt der Kunde nach
§ 286 Abs. 3 BGB automatisch 30 Tage
nach Zugang und Filligkeit der Rech-
nung in Zahlungsverzug, wenn er Unter-
nehmer ist. Ist der Kunde Verbraucher,
muss auf diese besondere Verzugsregé-
lung deutlich in der Rechnung hingewie-
sen werden, sonst gilt sie nicht.

7. Verzugszinsen fordern

Ist ein Kunde in Zahlungsverzug, darf
der Gldubiger Verzugszinsen verlangen.
Der Zinssatz fiir schuldnerische Ver-
braucher betrdgt fiinf Prozentpunkte
tiber dem flexiblen Basiszinssatz, halb-
Jéhrlich neu festgelegt von der Europii-
schen Zentralbank. Ist der Schuldner
Unternehmer, z. B. Handwerker oder
eine GmbH, liegt der Zinssatz bei neun
Prozentpunkten iiber dem Basiszinssatz.

8. Mahngebiihren fordern

Bei Zahlungsverzug ist man als Gliu-
biger grundsitzlich auch berechtigt, Er-
satz seiner Mahnkosten zu verlangen.
Ohne Einzelnachweis akzeptieren viele
Gerichte Pauschalen zwischen 1 und 5
Euro pro Mahnschreiben ab der zweiten
Mahnung. Fiir die erste Mahnung darf
nur dann eine Mahngebiihr erhoben wer-
den, wenn der Kunde schon vorher, bei-
spielsweise wegen Ablaufes der 30-
Tage-Frist, in Verzug war. Von einem
Unternehmer als Schuldner kann der
Glédubiger stattdessen auch eine Pau-

schale von 40 Euro fordern, die aller-
dings wohl auf die Kosten eines Rechts-
anwaltes oder Inkassounternehmens
anzurechnen sind, wenn man spiter auf
deren Hilfe zuriickgreifen muss (§ 288
Abs. 5 BGB).

9. Rechtzeitig Hilfe vom
Fachmann holen

Jeder Gldubiger hat das Recht, anwalt-
liche Unterstiitzung oder die Dienste ei-
nes Inkassounternehmens in Anspruch
zu nehmen, wenn sich sein Schuldner in
Verzug befindet. Die Kosten dieser Un-
terstiitzung sind Verzugsschaden, den
der Schuldner zu ersetzen hat. Man be-
rechnet z.B. im Nichterfolgsfall nur
eine geringfligige Pauschale und die ent-
standenen Auslagen.

10. Gerichtlichen
Mahnbescheid besser nicht
selbst beantragen

Méchten Glaubiger ihre Forderungen im
Wege des gerichtlichen Mahn- und Voll-
streckungsverfahrens einziehen (bzw.
sind sie dazu gezwungen), benétigen sie
dafiir gute Kenntnisse iiber Rechtsfor-
men der Unternehmung und deren Ver-
tretungsverhiltnisse sowie auf den Ge-
bieten der Verjihrung und des Zah-
lungsverzuges. Besonders die Geltend-
machung einer bereits verjéhrten Forde-
rung kann schnell erhebliche Kosten
nach sich ziehen. Ein Gldubiger sollte
vor Beschreiten des gerichtlichen Weges
eine realistische Einschitzung seiner
eigenen Mdglichkeiten und Kenntnisse
vornehmen. Bei der kleinsten Unsicher-
heit sollte er sich umgehend qualifizierte
Unterstiitzung durch einen Rechtsanwalt
oder ein Inkassounternehmen, z. B. fiir
die Beantragung des Mahnbescheides,
holen.

,Diese zehn Punkte*, so Drumann zum
Abschluss, ,,sind kein Allheilmittel. Wer
sie aber konsequent beachtet und ebenso
konsequent und ziigig umsetzt, hat sei-
nen Forderungseinzug im Griff. Und das
wiederum ist aus meiner Erfahrung der
bestmégliche Schutz fiir die Liquiditit
des eigenen Unternehmens.  E.-K.M.



