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Die digitale Personalakte

Bremer Inkasso: „Kein Unternehmer sollte auf eigene 
Geschäftsbedingungen verzichten.“
In einer aktuellen Pressemitteilung weist die Bremer Inkasso GmbH 
darauf hin, warum es für Unternehmer essenziell ist, Allgemeine Ge-
schäftsbedingungen (AGB) zu haben. 

Geschäftsbedingungen regeln und beinhalten die Bedingungen, die bei ei-
nem Geschäftsabschluss die eine Vertragspartei an die andere stellt. Allge-
meine Geschäftsbedingungen (AGB) werden formuliert, damit im unterneh-
merischen Alltag bei Geschäftsabschlüssen immer wiederkehrende Abläufe 
bzw. Vertragsinhalte grundsätzlich geregelt sind und man sie nicht jedes Mal 
neu schriftlich niederlegen und verhandeln muss. Die Inhalte der Allgemeinen 
Geschäftsbedingungen sind für beide Vertragspartner bindend, wenn das Ge-
schäft unter Einbeziehung der AGB geschlossen wurde. Sie gelten also nur für 
die am Vertragsabschluss Beteiligten und nicht für jedermann. In den §§ 305 
ff. Bürgerliches Gesetzbuch (BGB) wird das Recht der AGB geregelt.

AGB – große Chance für den Unternehmer
„Durch die Regelungen, die ein Unternehmer in den Geschäftsbedingungen 
z. B. zu den Zahlungsmodalitäten, dem genauen Leistungsumfang (wie z. B. 
der Verpackung, dem Transport, der Versicherung), der Lieferzeit usw. vor-
gibt, wird für beide Vertragsparteien Sicherheit geschaffen“, erklärt Bernd 
Drumann, Geschäftsführer der Bremer Inkasso GmbH. „Der Unternehmer 
kann also (im Rahmen der gesetzlichen Bestimmungen) festlegen, wie er 
‚die Geschäftsabwicklung gerne hätte‘ und der Kunde kann anhand der Vor-
gaben abwägen, ob er zu diesen Bedingungen das Geschäft abschließen 
möchte oder nicht. Klarheit für beide Seiten.“

Auf die Formulierung kommt es an
„Die AGB werden im Volksmund gern als ‚das Kleingedruckte‘ bezeichnet, 
was nach viel Text und nach ‚wohl nicht so wichtig‘ klingt. Das Gegenteil 

aber ist der Fall, zumindest was die Bedeutung angeht“, so Drumann. „Das, 
was in den AGB geregelt wird – oder eben nicht – ist sogar so wichtig, dass 
es u. U. einen Unternehmer vor dem Totalverlust seiner Forderungen bewah-
ren kann. Ich kann daher jedem Unternehmer nur raten, auf gar keinen Fall 
auf Geschäftsbedingungen zu verzichten, sondern u. U. sogar ‚etwas Geld in 
die Hand zu nehmen‘, um sich von einem Anwalt individuell auf das eigene 
Unternehmen zugeschnittene AGB formulieren zu lassen. Ein Anwalt haftet 
für die Rechts- und Abmahnsicherheit der von ihm erstellten Klauseln. Die 
Kosten für diese Rechtsdienstleistung liegen vielfach noch im dreistelligen 
Eurobereich (netto). Genaueres sollte man aber im Vorfeld beim jeweiligen 
Anwalt erfragen. Richtige Formulierungen sind ggf. bares Geld wert. Kein 
Unternehmen gleicht dem anderen. KFZ-Werkstatt ist z. B. nicht gleich KFZ-
Werkstatt, und KFZ-Werkstatt schon gar nicht gleich Juwelier oder Tischle-
rei. Man sollte daher also lieber auch nicht einfach etwas vom ‚Kollegen‘ 
abschreiben (selbst abgesehen von möglichen Urheberrechtsverletzungen) 
oder ohne Überarbeitung Standardtexte aus dem Internet übernehmen. Un-
terstützung bekommt man (als deren Mitglied) z. B. in vielen Fällen auch bei 
Verbänden, Innungen und Kammern.“

Die wohl wichtigste Regelung in den AGB: Der Eigentumsvorbehalt
„Wenn ich aufgrund meiner jahrelangen Erfahrung einem Unternehmer einen 
Rat in Bezug auf die Führung, Strukturierung und die Geschäftsabwicklung 
seines Unternehmens geben sollte, so fällt mir sofort dieser Rat ein: Unbe-
dingt alle Geschäfte unter Einbeziehung der eigenen Geschäftsbedingungen 
tätigen, in denen eine Regelung zum normalen und verlängerten Eigentums-
vorbehalt auf keinen Fall fehlen darf“, so Drumann nachdrücklich.

(a) Der normale Eigentumsvorbehalt
„Diese Regelung kann im Falle einer Kundeninsolvenz wirklich bares Geld 

Wer bislang noch Arbeitsverträge, Lebensläufe, Zeugnisse und weitere Doku-
mente seiner Mitarbeiter in Aktenordnern aufbewahrt, der könnte zu Beginn 
des neuen Jahres vielleicht einmal über die Einführung einer digitalen Perso-
nalakte nachdenken, um Abläufe effizienter zu machen und zudem Platz so-
wie Papier zu sparen. Dadurch reduziert sich nicht nur die Menge der ge-
druckten Unterlagen, sondern auch die Kosten eines digitalen Personal-Ma-
nagements sind langfristig geringer. Weiterer Vorteil ist sicherlich die Zeiter-
sparnis, da die gesuchte Information per Mausklick wesentlich schneller griff-

bereit ist als durch langwieriges Blättern in Aktenordnern – gerade bei großer 
Mitarbeiterzahl. Noch dazu ist die Akteneinsicht standortübergreifend, von je-
dem beliebigen Computer oder Smartphone aus möglich, abhängig von den 
vergebenen Zugriffsrechten. Das optimiert die administrativen Prozesse der 
Personaler sowohl innerhalb eines Hauses als auch bei mehreren Filialen ei-
nes Unternehmens, wenn diese zentral vom Hauptsitz aus verwaltet werden. 
Kurz sei erwähnt, dass sich auch für die Mitarbeiter Vorteile ergeben, da unter 
anderem Urlaubsanträge digital gestellt werden können.  mvc  

Whitepaper „Freiräume schaffen mit der digitalen Personalakte“, https://www.hamburger-software.de/whitepaper/digitale-personalakte 
Whitepaper „Schneller Einstieg in die Digitalisierung“, https://www.aconso.com/aktuelles/downloads/whitepaper_digitale_personalakte/ 
Whitepaper „Projekt Personalakte – Digitalisierung und Einführung“, 
https://www.forcont.de/produkte/forpeople-der-personalmanager/ebook-bestellung/whitepaper-projekt-personalakte-digitalisierung-und-einfuehrung

Für weiterführende Informationen zum Thema „digitale Personalakte“
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In diesem Artikel wollen wir Ihnen die Möglichkeiten darstellen, die 
Ihnen die sozialen Medien bieten und wie Sie „vom Schreibtisch aus“ 
neue Kunden generieren können. Trotz dieser Überschrift ist dabei 
zu bedenken, dass die Kunden „nicht im Schlaf“ gewonnen werden, 
sondern eine mentale Anstrengung gefordert ist. In der Informati-
onsmenge und Reizüberflutung des Internets müssen Sie nämlich 
noch viel mehr auffallen als mit Ihrem Ladengeschäft oder Ihrem 
Versandprospekt. 

Bereits in den Ausgaben 10/2016, 03/2016 und 11/2015 haben wir über das 
Auffallen im Web 2.0, über Facebook für Firmen und über virales Marketing 
berichtet. In dieser Ausgabe möchten wir uns insbesondere der Neukun-
den-Gewinnung widmen.
Grundsätzlich ist in den sozialen Netzwerken Ihre Authentizität und Ihr 
Fachwissen Trumpf. Wenn Sie interessante Inhalte präsentieren, wird dies 
honoriert werden – nicht nur von ihren Kunden, sondern beispielsweise 
auch von Facebook. Denn Fotos oder Videos, die Facebook-Nutzer tat-
sächlich interessieren, werden diesen vermehrt von den berühmt-be-
rüchtigten Facebook-Algorithmen angezeigt. Hintergrund ist das Unter-
nehmensziel von Facebook: Die Nutzer sollen für sie interessante Inhalte 
sehen, um möglichst viel Zeit auf der Plattform zu verbringen. Interessant 
ist für den Kunden aber keine Werbung – diese Möglichkeit ist für viele 

Unternehmen unserer Branche, beispielsweise bei Facebook, sowieso 
stark eingeschränkt ist – sondern Inhalte, die ihn wirklich interessieren, 
die er sich freiwillig ansieht. Hier kommt Ihre Stärke ins Spiel: Zeigen Sie 
in den sozialen Medien Ihre Stärken, Ihr Fachwissen und den Mehrwert, 
den Sie den Kunden bieten können. 
Wenn Ihnen das gelingt, wird Ihre Reichweite fast automatisch größer und 
die Zahl Ihrer Fans, Follower oder Anhänger und damit die Menge Ihrer po-
tenziellen Kunden stetig wachsen. Menschen neigen dazu, Dinge, die Ihnen 
gefallen,  anderen Menschen zu empfehlen. Sie können diese Neigung zum 
„Weitersagen“ nutzen und ihre bestehenden Fans um Interaktionen und 
Empfehlungen bitten. Beliebt sind Aufforderungen wie „Markiere einen 
Freund unter dem Video, dem das gefallen könnte“ oder „Teile unseren Bei-
trag, um am Gewinnspiel teilzunehmen“. 
Wenn Sie Fotos hochladen, vergessen Sie auf keinen Fall, Personen, 
die darauf zu sehen sind, zu verlinken oder die Firmen im Beitrag zu 
erwähnen, um die es geht – vorausgesetzt die Personen sind damit 
einverstanden, dass Bilder, auf denen sie zu sehen sind, veröffentlicht 
werden. Partner und Lieferanten freuen sich über die Erwähnungen 
und werden sich revanchieren – denn in den sozialen Medien gilt: 
„Sharing is caring“. Ein lustiger Beitrag zwischendurch lockert auf 
und kann auch für weitere Kundenkreise interessant sein. Mit stei-
gender Reichweite werden mehr Menschen auf Ihre Beiträge auf-

wert sein“, betont Drumann noch einmal. „Der normale Eigentumsvorbehalt 
besagt vereinfacht ausgedrückt, dass der Unternehmer so lange Eigentum 
an einer Sache behält, bis diese vollständig bezahlt ist. Das gilt selbst dann, 
wenn sich die Sache schon im Besitz des Käufers befindet.

Insolvenzfall – normaler Eigentumsvorbehalt
Gerät der Kunde in die Insolvenz, so hat der Unternehmer als Noch-Eigentü-
mer an der Sache ein Aussonderungsrecht. Mit diesem Aussonderungs-
recht kann er geltend machen, dass die betreffende Sache, obwohl im Be-
sitz des Insolvenzschuldners befindlich, dennoch nicht zur Insolvenzmasse 
gehört. Der Unternehmer ist somit kein Insolvenzgläubiger und nimmt nicht 
am Insolvenzverfahren teil. Er hat stattdessen gegenüber dem Insolvenz-
verwalter einen Anspruch auf Herausgabe der Sache oder auf den vollen 
vereinbarten Preis (und nicht nur die Insolvenzquote), sollte der Insolvenz-
verwalter die Sache verwerten wollen.“

(b) Der verlängerte Eigentumsvorbehalt
„Beim verlängerten Eigentumsvorbehalt handelt es sich um eine Erweite-
rung des normalen Eigentumsvorbehalts. Der verlängerte Eigentumsvorbe-
halt trägt den üblichen Geschäftsgebaren und –abläufen noch mehr Rech-
nung als der normale. Er besagt, dass ein Kunde z. B. das Holz, das er ge-
kauft hat, bereits weiter z. B. zu einem Schrank verarbeiten und diesen dann 
auch verkaufen darf, noch bevor das Holz vollständig bezahlt ist, der Liefe-
rant aber dennoch weitestgehend abgesichert bleibt. Die Ansprüche, die 
der Holzkäufer dann nämlich wiederum gegen seinen Schrankkunden hat, 
gehen zur Sicherung der Forderung des Unternehmers (ganz oder teilwei-
se) auf diesen über. Durch die Weiterverarbeitung des Holzes zu einem 
Schrank und durch dessen Veräußerung gibt also der Unternehmer zwar 

das Eigentum daran auf, erwirbt dafür aber als Sicherheit die Ansprüche 
des Holzkäufers gegen dessen Schrankkunden.“

Insolvenzfall – verlängerter Eigentumsvorbehalt 
„Hat man sich den verlängerten Eigentumsvorbehalt gesichert und es 
kommt bei einem Kunden zur Insolvenz, so hat man als Gläubiger noch ganz 
gute Karten“, so Drumann. „Auch wenn der Insolvenzverwalter die verarbei-
tete Ware bzw. die Forderung aus dem Weiterverkauf (Sicherungsgut) durch 
Veräußerung oder Einziehung verwertet, ist man als pfiffiger Gläubiger mit 
verlängertem Eigentumsvorbehalt vor den anderen Gläubigern aus dem Er-
lös zu befriedigen. Zuvor darf der Insolvenzverwalter allerdings noch eine 
Feststellungspauschale von 4 Prozent vom Erlös sowie Kosten für die Ver-
wertung in Höhe von ca. 5 Prozent geltend machen.“

Zusammengefasst
„Wer als Unternehmer seine Geschäfte nicht unter Einbeziehung seiner Ge-
schäftsbedingungen abwickelt, handelt m. E. fahrlässig“, so Drumann ener-
gisch. „Von grober Fahrlässigkeit kann man schon fast sprechen, wenn ein 
Unternehmer gar keine eigenen Geschäftsbedingungen hat. Wie beim Haus-
bau muss auch bei Geschäften ein besonderes Augenmerk dem ‚Fundament‘ 
gelten. Die AGB sind eine außerordentlich gute Basis, die allen Geschäftsab-
läufen zugrunde liegen sollte. Man sollte seine Geschäftsbedingungen kennen 
und ihren Inhalt auch verstehen. Eigene Geschäftsbedingungen sind keine 
hundertprozentige Garantie gegen Verluste, aber wenn sie eine Regelung zum 
normalen und zum verlängerten Eigentumsvorbehalt beinhalten, sind sie 
nach meinem Dafürhalten“, so Drumann, „eine gute Absicherung für einen Un-
ternehmer, Forderungen bei Kundeninsolvenz nicht komplett abschreiben zu 
müssen. www.bremer-inkasso.de Bremer Inkasso   

Neue Kunden vom Schreibtisch aus!




