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Praxistipps zum Forderungseinzug

Liquiditatssicherung mittels
konsequenten Forderungs-
managements

Praxistipps zum Forderungseinzug

Bernd Drumann®

Unzidhlige Unternehmer kennen die Pro-
bleme mit sdumigen Kunden nur zu gut und
versuchen, offene Forderungen mehr oder
weniger konsequent zu realisieren. Doch
langst nicht alle Unternehmen folgen beim
Forderungseinzug einer klaren, konsequenten
Vorgehensweise. Der Sicherung der Liqui-
ditdt eines Unternehmens sollte aber jeder
Unternehmer mehr Prioritdt einrdumen, da
liber sein eigenes Verhalten viel erreicht
werden kann.

1. Einfiihrung

Die oft vorhandenen Defizite werden mit
einem Inventurvergleich sichtbar: Zwar ist
es in den Unternehmen gang und gébe, zu
einem bestimmten Stichtag eine Inventur
durchzufithren.” Dafiir wird der entspre-
chende Bestand aufgenommen - positiv wie
negativ. Ebenso sollte von Zeit zu Zeit
auch eine ,Bestandsaufnahme* der eigenen
unternehmensinternen Abldufe vorgenom-
men werden. Ein erfolgreicher Forderungs-
einzug z.B. erfordert u.a. Konsequenz und
Genauigkeit und das bereits vom ersten Au-
genblick an. Eine Uberpriifung der eigenen
Vorgehensweisen kann dabei helfen, eventu-
elle Defizite sichtbar zu machen und Fehler
zu beheben. Nachfolgend werden ein paar
Tipps aus fiir den Arbeitsalltag aufgefiihrt,
die helfen sollen, unternehmensinterne Ab-
ldufe fiir einen erfolgreicheren Forderungs-
einzug ggf. neu zu ordnen, zu optimieren
oder auch zu ergénzen.

2. Gestaltungsempfehlungen fiir das
Forderungsmanagement

(1) Ein Vertragsabschluss bedarf der Schrift-
form: Die bereits erwdhnte notige Konse-
quenz und vor allem Genauigkeit vom ersten
Augenblick an (s.0.) ist bereits bei der Ab-
gabe eines Angebots gefragt. Dies sollte dem
Kunden in schriftlicher Form vorgelegt wer-
den, ebenso wie die Bestdtigung einer sich
aus dem Angebot ergebenden Bestellung.
Der Hinweis, dass alle Lieferungen und Leis-
tungen auf der Basis der Allgemeinen Ge-
schiftsbedingungen (AGB) des Unterneh-
mens erbracht werden, sollte dann sowohl
im Angebot als auch in der Auftragsbestiti-
gung enthalten sein. Es ist jedem Unterneh-
mer anzuraten, sich Geschéftsbedingungen -
individuell zugeschnitten auf das eigene
Unternehmen - eventuell mit Hilfe eines An-
walts erstellen zu lassen. So kann man sicher
sein, dass auch alle Alleinstellungsmerkmale
und Besonderheiten des Unternehmens ,ab-
gedeckt” sind. Dass diese Geschéftsbedin-
gungen dann, wenn das Unternehmen Liefe-
rungen erbringt, unbedingt Regelungen zum
normalen und verldngerten Eigentumsvor-
behalt enthalten sollten, sei hier ausdriick-
lich erwdhnt.

(2) Zahlungsziel unmissverstidndlich be-
nennen: 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 ,Anweisungen“ wie etwa
,Der Rechnungsbetrag ist bis 20.8.2018 bei
uns eingehend zu zahlen® mit auf den Weg

gibt, fordert erfahrungsgemas die Zahlungs-
moral des Kunden. Denn auch Kunden lie-
ben klare Vorgaben. Bei der Festsetzung des
Zahlungsziels sollte man sich an den in der
jeweiligen Branche iiblichen Fristen orien-
tieren. Handelsiiblich sind dabei 10 bis 14
Tage, nach deren Ablauf die Rechnung zur
Zahlung fallig ist.

(3) Beweis fiir den Zugang der Rechnung:
Glaubt man der Aussage mancher Schuld-
ner, ist nichts so unsicher bzw. unzuverlassig
wie die Postzustellung im Land. Was da nicht
alles verloren geht... Rechnungszuginge
werden nicht selten rundweg abgestritten.
Dem kann man bestméglich entgegenwir-
ken, indem man die Rechnung im Vorwege
faxt oder per E-Mail versendet und das Sen-
deprotokoll bzw. die Lesebestatigung aufbe-
wahrt. Wenn man ganz sicher gehen will,
kann man die Rechnung von einem Mitar-
beiter personlich und ggf. vor Zeugen iiber-
geben oder sie sogar vom Gerichtsvollzieher
zustellen lassen. Mdchte man als Gldubiger
Anwalts- oder Inkassokosten von einem
Schuldner erstattet bekommen, so ist der Be-
weis, dass dem Schuldner die Rechnung tat-
sdchlich zugegangen ist, dafiir meist zwin-
gend erforderlich, wenn der Schuldner den
Zugang bestreitet!

(4) Schriftliche Bestitigung der vertrags-
maiBigen Lieferung/Leistung: Die Abnahme
von Handwerksleistungen durch den Auf-
traggeber ist ein Muss, damit die Rechnung
dafiir fallig wird! Die Erledigung eines Auf-
trags sowie die Zufriedenheit des Kunden
mit der abgelieferten Arbeit sollte man sich
vom Auftraggeber unbedingt schriftlich ge-
ben lassen. Ein unterschriebener, gut ver-
wahrter Lieferschein bei Warenlieferung
kann ebenfalls Gold wert sein, wenn es zum
Streit kommt.

(5) Aktuelle Buchhaltung erméglicht so-
fortiges Handeln bei Félligkeitsiiberschrei-
tung: Dass einem Kunden einmal eine Rech-
nung ,durchrutscht®, ist menschlich und
kann passieren. In vielen Fillen schafft da
schon eine freundlich bestimmte, umgehend
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1 Inventur kommt von lateinisch invenire ,etwas
finden" oder auch ,auf etwas stoBen". Eine Inventur
soll also etwas zutage fordern.



erfolgende Mahnung/Zahlungsaufforderung
Abhilfe. Manche Kunden brauchen aber lei-
der mehr ,Zuwendung". Zwei bis drei schrift-
liche Mahnungen oder Zahlungsaufforde-
rungen - bitte unbedingt gleichbleibend nur
eine der Formulierungen verwenden - im
Abstand von 7-10 Tagen sind dabei kauf-
méannisch tblich. Formvorschriften gibt es
nicht zu beachten, die Forderung sollte je-
doch deutlich als solche zu erkennen sein
und ihre Grundlage eindeutig benannt wer-
den. In der letzten Mahnung sollte eine ein-
deutige, nach dem Kalender bestimmbare
Zahlungsfrist gesetzt werden (z.B. wie oben
schon erwdhnt: Zahlung bis zum... bei uns
eingehend). Eine, wenn auch nett gemeinte
Formulierung wie ,Vergessen Sie nicht, dass
noch eine Rechnung offen ist* reicht aller-
dings nicht, da konkret die Zahlung verlangt
werden muss.

(6) Ersatz von Verzugsschaden nur bei
Zahlungsverzug des Kunden: Die Kosten fiir
die Einschaltung eines Rechtsanwalts oder
eines fachkundigen Inkassounternehmens
gehoren u.a. zu dem sog. Verzugsschaden.
Diesen kann man gegen den Kunden geltend
machen. Der Zahlungsverzug des Kunden ist
dafiir zwingende Voraussetzung. Mit dem
Eintreffen einer Mahnung beim Schuldner
tritt i.d.R. spatestens der Zahlungsverzug
ein. Ist ein Kunde ein Unternehmer, kommt
dieser auch ohne Mahnung nach §286 Abs.3
BGB automatisch 30 Tage nach Zugang und
Félligkeit 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 verlangen. Der flexible Basis-
zinssatz, der halbjdhrlich von der Europdi-
schen Zentralbank neu festgelegt wird, dient
als Berechnungsgrundlage (aktueller Stand
seit dem 1.7.2018: -0,88%). Ist der Schuld-
ner ein Unternehmer (z.B. Handwerker oder
eine GmbH), liegt der Zinssatz fiir Entgelt-
forderungen bei neun Prozentpunkten iiber
dem Basiszinssatz. Ansonsten betrdgt der
zugrunde zu legende Zinssatz fiinf Prozent-
punkte iiber dem Basiszinssatz.

(8) Mahnkosten ersetzen lassen: Auch wenn
es sich bei Mahnkosten um keine hohen Be-
trdge handelt, sollte man sie sich von einem
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Schuldner in Zahlungsverzug ersetzen las-
sen, denn das steht einem grundsitzlich zu.
Ohne Einzelnachweis werden von vielen Ge-
richten Pauschalen zwischen 1 € und 5 € pro
Mahnschreiben ab der zweiten Mahnung
anerkannt. Fiir die erste Mahnung darf aber
nur dann eine Mahngebiihr erhoben werden,
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 € fordern. Die muss aller-
dings, sollte man spéter auf die Hilfe eines
Rechtsdienstleisters zuriickgreifen miissen,
wohl auf die dafiir entstehenden Kosten an-
gerechnet werden (§288 Abs. 5 BGB).

(9) Stirke beweisen mit Rechtshilfe: Glau-
biger sind durch im Verzug befindliche
Schuldner nicht nur finanziell gefordert,
sondern geben nicht selten auch reichlich
Zeit und Nerven dran. Dann die Unterstiit-
zung eines Rechtsdienstleisters in Anspruch
zu nehmen, ist nur recht und billig - und
steht jedem Glaubiger zu. Die Kosten dieser
Unterstiitzung durch einen Anwalt oder ein
Inkassounternehmen gehéren i.d.R. zum
Verzugsschaden, den der Schuldner zu erset-
zen hat.

(10) Gerichtlichen Mahnbescheid beantra-
gen: SchlieBlich sei als Tipp noch angefiigt,
dass Unternehmer, die ihre Forderungen im
Wege des gerichtlichen Mahn- und Vollstre-
ckungsverfahrens einziehen ,méchten®, dies
am besten und sichersten mit der Unterstiit-
zung eines Rechtsdienstleisters tun sollten.
Dieser verfiigt tiber gute Kenntnisse bei den

Daten & Fakten aus der Wirtschaft

Die Zukunft der Finanzbranche:
Zwischen Niedrigzins und Digitalisierung

Die Finanzwelt erfahrt weltweit aktuell eine
der groBten Umbrtiiche ihrer Geschichte. Na-
hezu alle GroBbanken durchlaufen umfas-
sende Turnaround-Prozesse. Mit der welt-
weiten Niedrigzinspolitik als Katalysator
wird der durch die Digitalisierung getriebene
Verdnderungsprozess der Geschaftsmodelle
der Banken noch einmal deutlich beschleu-
nigt. Die Vorherrschaft der klassischen Grof3-
banken bricht weg und agile Fintechs streben
auf. Vor diesem Hintergrund verfolgten am
25.9.2018 rund 100 Géste beim Diisseldorfer
Restrukturierungsforum die Diskussion zum

Rechtsformen der Unternehmung und deren
Vertretungsverhéltnissen sowie auf den Ge-
bieten der Verjdhrung oder des Zahlungsver-
zugs. Besonders die Geltendmachung einer
bereits verjahrten Forderung kann schnell
erhebliche Kosten nach sich ziehen. Ein
Glaubiger sollte vor Beschreiten des gericht-
lichen Wegs eine realistische Einschidtzung
seiner eigenen Méglichkeiten und Kenntnisse
vornehmen. Schon bei kleinsten Unsicher-
heiten sollte er sich umgehend qualifizierte
Unterstiitzung durch einen Rechtsanwalt
oder ein Inkassounternehmen z. B. fiir die Be-
antragung des Mahnbescheids holen. Selbst-
tiberschdtzung ist hier oft der eigentliche
JFeind"

3. Fazit

Die im Abschn. 2 angefiihrten Tipps stellen
kein ,Allheilmittel* gegen sdumige Kunden
dar, sie konnen aber - konsequent, respekt-
voll und zligig angewandt - einem Kunden
Kompetenz, Verldsslichkeit und Stabilitdt
signalisieren. Bestimmte Kunden werden mit
so einem Unternehmen gern zusammenar-
beiten, anderen wird unmissverstindlich
deutlich gemacht, dass offenen Forderungen
konsequent nachgegangen wird. Und nicht
zuletzt ist fiir das Unternehmen [ den Unter-
nehmer selbst ein klar strukturiertes und
aktuelles Forderungsmanagement der best-
mogliche Schutz fiir die Liquiditdt des eige-
nen Unternehmens. Férdert die o.g. ,Vorge-
hens-Inventur” also Defizite zutage, ist der
erste Schritt zur Gegensteuerung bereits ge-
leistet.

Thema ,Die Zukunft der Finanzbranche:
Zwischen Niedrigzins und Digitalisierung".

Nach den einleitenden Worten von Stefan
Sanne (Deloitte) prisentierte Dr. Christian
Heintze (Partner, BBL Bernsau Brockdorff)
einen impulsgebenden Beitrag zum Thema
des Abends. Zwar seien die aktuelle Niedrig-
zinspolitik und die damit einhergehenden
Anleihenankiufe vieler Zentralbanken in
aller Munde, jedoch seien diese beiden The-
men lediglich der Katalysator fiir den Um-
bruch in der Bankenbranche. Mit fortschrei-
tender Digitalisierung und technologischer

(Fortsetzung auf S. 285)



