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1. Forderungsmanagement - Warum?

Unter ,Forderungsmanagement“ versteht man die Uberwachung
von Zahlungseingdngen bzw. der gewdhrten Zahlungsziele. Ziel des
Forderungsmanagements ist es, Forderungsausfille zu minimieren
und die Liquiditdt des Unternehmens nachhaltig zu sichern. Inso-
fern leistet ein gut funktionierendes Forderungsmanagement einen
wichtigen Beitrag zur Existenzsicherung Thres Unternehmens. Es ist
daher unverzichtbar.

Viele mittelstdndische Firmen vernachldssigen ihr Forderungsma-
nagement und verschlechtern damit ihre Liquiditdt erheblich. Durch
schleppende Zahlungseingdnge entsteht zusdtzlicher Arbeitsauf-
wand in den Abteilungen fiir Rechnungswesen und Controlling.

Um der Gefahr ausbleibender Zahlungen trotz erbrachter Leistung
zu begegnen, sollte sich der Unternehmer pro aktiv mit diesem The-
ma auseinandersetzen. Dies bedeutet, sich mit diesem wichtigen Be-
standteil unternehmerischen Erfolgs laufend und auch bereits vor
dem Erstkontakt zum Kunden zu befassen.

Schon bei der Auftragsannahme werden die Weichen gestellt. Dies
gilt sowohl bei Bestands- als auch bei Neukunden. Sie als Unterneh-
mer sollten schon von Anfang an mit Thren Kunden {iber Geld spre-
chen, auch wenn es ,unbequem*® ist.

Die vorliegende Mandanteninformation mdchte Sie dabei unterstiit-
zen, den Erfolg Ihrer Firma langfristig zu erhalten. Die Programme
der DATEV eG bieten dariiber hinaus viele Hilfsmittel, mit denen
Ihr Steuerberater Sie dabei unterstiitzen kann, Ihr Unternehmen zu
steuern und die Liquiditdt zu sichern.
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2. Der Umgang mit langjahrigen
Geschiftspartnern

Auch bei Bestandskunden ist es wichtig, dass das Forderungsma-
nagement effizient abgewickelt wird.

Hilfreich und unverzichtbar sind hier klare Spielregeln sowie eine
liickenlose und zeitnahe Umsetzung der Finanzbuchfiihrung.

Auch bei einer langjahrigen Geschiftsbeziehung verbessern klare
Absprachen das Verhdltnis zum Kunden und dessen Zahlungsver-
halten und damit die eigene Liquiditdt. Es empfiehlt sich, die Bezie-
hung dahingehend regelmafiig zu hinterfragen und zu iiberpriifen
(—siehe auch ,,Checkliste Erstkontakt®, Seite 3).

3. Der Erstkontakt zu einem neuen Kunden

Auch wenn der grofle Umsatz winkt: Bereits fiir den Erstkontakt mit
einem neuen Kunden sollte der Grundstein gelegt werden fiir eine
gute Geschaftsbeziehung mit klaren Regeln fiir beide Seiten.

Folgende Punkte sollten Sie versuchen beim ersten Kontakt zu kla-
ren:

B Woher kommt der Neukunde?
B Warum hat er mein Unternehmen ausgewdhlt?

Handelt es sich um eine Empfehlung von einem Ihrer Bestandskun-
den, so ist das ein gutes Zeichen! Weiterempfehlungen sind zum
einen ein Gradmesser des eigenen Erfolges, zum anderen besteht
eine natiirliche Scheu davor, jemanden weiter zu empfehlen, der ein
schlechtes Bild auf einen selbst zuriickwerfen konnte.

Das bedeutet: Thr Kunde wird keine Weiterempfehlung aussprechen,
wenn er nicht halbwegs sicher ist, dass der neue Kunde zu Ihnen
»passt”.
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Vergewissern Sie sich aber, dass die Weiterempfehlung tatsdchlich
erfolgt ist.

Wenn Sie sich bei dem Empfehlenden personlich bedanken, ist es
ein Zeichen grofRer Wertschitzung. Sollte die Empfehlung fiktiv sein,
dann werden Sie es ebenfalls durch ein personliches Telefonat erfah-
ren.

B Wo hat der potenzielle Kunde vorher bestellt?

B Was veranlasste ihn den Lieferanten/den Dienstleister zu wech-
seln?

Aus den Schilderungen werden Sie sich ein erstes Bild vom ,,neuen*”
Kunden machen kénnen. Handelt es sich um einen ,,echten” Kun-
den? Oder mdchte er vielleicht nur ein Angebot, um einen Preisver-
gleich zu einem Konkurrenten zu haben?

Kldaren Sie auch die Bereitschaft ab, Vorschiisse zu leisten. Was in
der Bauwirtschaft gang und gdbe ist, sollte in jedem Geschiftsbe-
reich - gerade bei grofleren Auftragen - moglich sein.

Bei grofien Auftrdgen mit hohem Kapitaleinsatz kann es empfehlens-
wert sein, die Bonitdt Thres zukiinftigen Kunden vorab zu priifen.
Dazu bietet es sich an, iiber Ihren Steuerberater eine renommierte
Wirtschaftsauskunftei zu beauftragen. Ihr Steuerberater hat durch
die DATEV eG die notwendigen Verbindungen dahin.

Checkliste Erstkontakt

Woher kommt der Kunde?

Warum mdchte er mit mir eine Geschéftsbeziehung?
Handelt es sich um eine Empfehlung?

Mit wem hatte der Kunde vorher Geschéftsbeziehungen?

Konnen Vorschiisse vereinbart werden?

Wurde eine Bonitdtsauskunft eingeholt?
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4. Die rechtlichen Rahmenbedingungen des
Forderungsmanagements

Um ein besseres Forderungsmanagement in der eigenen Firma zu
installieren, ist es wichtig folgende Punkte zu kennen.

4.1 Zahlungsverzug

Die gesetzliche Grundlage des Zahlungsverzugs finden Sie im Biir-
gerlichen Gesetzbuch (BGB). Durch das im Jahr 2014 verkiindete
neue Gesetz zum Zahlungsverzug wurden die Rechte des Glaubigers
sehr gestdrkt.

Ein Novum ist die Einfiihrung eines Pauschbetrages bei Zahlungs-
verzug.

Hohere Kosten kdnnen neben dem Pauschalbetrag per Einzelnach-
weis ebenfalls geltend gemacht werden (§ 288 Abs. 5 BGB neu!).

Wesentliche Eckpunkte im Zahlungsverkehr sind:
B Wann setzt der Zahlungsverzug ein?
B In welcher Hohe diirfen Verzugszinsen berechnet werden?

B Welche Formalien sind zu beachten?

Wichtig!

Es ist immer zu unterscheiden zwischen geschaftlichen Be-
ziehungen zweier oder mehrerer Unternehmer und einem
Geschdft an einen sog. Endverbraucher. Der Gesetzgeber
sieht hier unterschiedliche Konditionen vor. Hier sollten
Sie unbedingt auf die Unterstiitzung durch Ihren steuerli-
chen Berater bauen.
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4.2 Die Verjahrungsfristen

Die regelmdfdige Verjahrungsfrist nach § 195 BGB betrdgt drei Jahre.
Soweit keine besonderen Verjdhrungsfristen gelten oder vereinbart
wurden, verjdhren nach dieser Frist alle Anspriiche.

Die regelmaflige Verjdhrungsfrist beginnt mit dem Ende des Jahres,
in dem der Anspruch entstanden ist. Grundbedingung dafiir: Der
Glaubiger muss Kenntnis von der Schuld und dem Schuldner haben.

Von der regelmafliigen Verjahrungsfrist (3 Jahre) sind titulierte An-
spriiche ausgenommen (Urteil, Vollstreckungsbescheid oder sonsti-
ge vollstreckbare Urkunde). Diese verjdhren nach 30 Jahren und die
Frist beginnt mit der Rechtskraft der Gerichtsentscheidung oder der
Ausfertigung der vollstreckbaren Urkunde (§ 197 Abs. 1 Nr. 3. und
4. BGB).

5. Die Einrichtung des
Forderungsmanagements in der Firma

Folgende Punkte sollten zusammen mit [hrem Steuerberater in Ih-
rer Firma gekldrt werden, um ein effektives Forderungsmanagement
einzurichten.

Wie sind die Zahlungsbedingungen?

Es bietet sich an, fiir alle Kunden eine einheitliche Zahlungsbedin-
gung festzulegen. Ist dies nicht so ohne Weiteres fiir langjahrige
Bestandskunden mdoglich, sollten Sie aber zumindest beim Neukun-
dengeschaft davon nicht abweichen.
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Sind Thre Zahlungsbedingungen noch zeitgemaf}?

Lange Zahlungsfristen wirken zwar sehr generds, aber die Vorteile
daraus zieht allein Thr Kunde!

Orientieren Sie sich bei den Zahlungsfristen an den brancheniib-
lichen Fristen und bewegen Sie sich im untersten Rahmen dieser
,von-bis Spanne*“.

Was sind Ihre Parameter beim Zahlungsverzug?

Haben Sie also selbst Verbindlichkeiten mit entsprechender Zinsbe-
lastung, sollte der Verzugszins, den Sie dem Kunden in Rechnung
stellen, nie unter Threr eigenen Belastung liegen.

Wie hoch ist das Skonto, das Sie gewdhren? Ist das Skonto nach
Tagen gestaffelt?

Gewdhren Sie generell Skonto oder nur beim Bankeinzug?

Wenn Sie bisher nicht mit Skonto gearbeitet haben: Die Vorteile sind
immens!

Beispiel:  Bei 2 % Skonto und 14 Tagen Differenz zwischen der
Skontoabzugsfrist und dem Zahlungsziel fiir den Ge-
samtnettobetrag ergibt sich nach der sog. Faustformel
folgender Zinsvorteil fiir den Kunden:

Jahreszinssatz = (2 % * 360 Tage)/14 Tage =51,43 %

Durch den Kostenvorteil werden Ihre Kunden animiert schneller zu
zahlen. So gelangen Sie wiederum schneller an liquide Mittel und
konnen Thre eigenen finanziellen Verbindlichkeiten fristgerecht be-
gleichen.

Gewdhren Sie Skonto, so achten Sie auf eine eindeutige Formulie-
rung, um ,Missverstdndnisse” und Arger zu vermeiden.
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Beispiel:  ,2 % Skonto bei Zahlung innerhalb von 14 Tagen, maf3-
geblich sind das Rechnungsdatum und der Zahlungs-
eingang. Ein Skontoabzug auf Teilzahlungen ist nicht
zuldssig.”

Wie gehen Sie mit dem Skontoabzug nach Uberschreiten der Skon-
tofrist um? Legen Sie auch hier einheitliche Standards fest. Wird
das Skonto generell angemahnt? Wird das Skonto innerhalb einer
Schonfrist gar nicht angemahnt? Erfolgt die Mahnung erst ab einem
bestimmten Betrag?

Wie hoch sollen die Mahnkosten sein?

Sind diese Mahnkosten nach Mahnstufe gestaffelt oder gleichblei-
bend?

Ab welchem Verzug wird erstmals angemahnt? Wann erfolgt die
zweite/dritte Mahnung? Wann erfolgt die Ubergabe an eine rechtli-
che Verfolgung?

Legen Sie auch im Vorfeld fest, ab wann Sie die Geschiftsbeziehung
abbrechen bzw. auf Vorauskasse bestehen. Erfolgt das bei der zwei-
ten Forderung, deren Bezahlung angemahnt wurde oder erst nach
der dritten sdumigen Forderung? Oder legen Sie den Abbruch/die
Vorauskasse an einem bestimmten Betrag fest?

Fixieren Sie diese Parameter schriftlich, dann sind sie auch fiir Sie
verbindlich.

Teilen Sie eventuell dem Kunden bereits bei der Aufnahme der Ge-
schéftsbeziehung mit, wann er mit einem Lieferstopp zu rechnen
hat.
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Wer ist verantwortlich fiir die Uberwachung der Forderungen?

Sind Sie selbst derjenige, der fiir den Mahnlauf verantwortlich ist,
machen Sie unbedingt einen Termin mit sich selbst! Tragen Sie die-
sen Zeitblock in Ihren Terminkalender ein und am besten als Seri-
entermin. Trotz aller Arbeit, die auf Sie wartet, nehmen Sie diesen
Termin sehr ernst und halten ihn ein, koste es was es wolle.

Wer iibernimmt die rechtliche Durchsetzung der Interessen?

Der sdumige Kunde, der bis zur dritten Mahnung nicht bezahlt hat,
wird auch nicht bei einer Drohung zahlen. Kiimmern Sie sich also
im Vorfeld um rechtlichen Beistand, den Sie in Anspruch nehmen
konnen.

Wie oft sollte ein Mahnlauf erfolgen?

® Hinweis

Die Mahnungsabstdande sollten zwei Wochen nicht {iber-
steigen.

Der Regelfall dabei sind drei Mahnstufen.

Checkliste zur Einrichtung eines Forderungsmanagements
B Welche Zahlungsbedingungen existieren?

B [st ein Zinssatz festgelegt?

B Sind die Mahnkosten/Fristen definiert?

B st klar, wann die Geschaftsbeziehung abgebrochen wird?
B Wer iiberwacht das Mahnwesen?

B Wer ist Thr rechtlicher Beistand?
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Thre Steuerberatungskanzlei starkt Sie als Mandant in Threm Handeln
und bietet diverse Dienstleistungen an. Durch die erstellte Buchfiih-
rung hat Ihr Steuerberater alle Grundlagen, um Sie beim Mahnwesen
zu unterstiitzen. Damit er Sie dabei effizient unterstiitzen kann, be-
darf es jedoch einer kurzfristigen Bearbeitung der Buchfiihrung.

Ist diese Grundvoraussetzung gegeben, kdnnen nach Angabe Ihrer
Mahnkonditionen (Zinssatz und Mahngebiihr, sowie die Mahnfris-
ten) Mahnbriefe/Mahnlisten erstellt werden, die Sie in Ihrer Firma
weiterbearbeiten.

Alternativ konnen Sie auch das Steuerbiiro beauftragen, die Mah-
nungen in Threm Namen und mit Threm Briefkopf zu versenden.

Zudem konnen individuelle Mahntexte verwendet werden.

Mahnungen sind neben der deutschen Sprache auch in Englisch,
Spanisch, Italienisch und Franzdsisch moglich.

Bei Bedarf sprechen Sie Thren steuerlichen Berater an, um die Zu-
sammenarbeit auch auf diesem Gebiet zu kladren.

Exkurs: Forderungsausfall ist Gewinnausfall!

Das nachfolgende Beispiel soll verdeutlichen, wie sich ein notwen-
diger Mehrumsatz zur betragsmafiigen Kompensation von Forde-
rungsausfallen bestimmen ldsst.

Beispiel:  Bei einem jdhrlichen Umsatz von 1.200.000 Euro und
einem Forderungsausfall von 5 % vermindert sich der
Gewinn um 60.000 Euro.

Um diesen Gewinnausfall auszugleichen, muss das Un-
ternehmen bei einer Umsatzrendite von 10 % einen zu-
sdtzlichen Umsatz von 600.000 Euro stemmen.
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6. Die laufende Uberwachung
der Forderungen

Neben den Mahnldufen sollten Sie Thre Forderungen und Ihre Kun-
den auch auf andere Kriterien tiberpriifen.

Welche Kunden zahlen verspatet, aber immer vor der ersten Mah-
nung?

Welche Kunden zahlen immer nach der ersten Mahnung?

Bestehen erhebliche Umsatzabweichungen gegeniiber der Vergan-
genheit sowohl nach oben als auch nach unten? Wenn ja, versuchen
Sie die Griinde herauszufinden. Expandiert der Kunde? Hat sich das
Bestellvolumen reduziert? Wirkt sich das verdnderte Bestellvolumen
auf das Zahlungsverhalten aus?

Fiihren Sie eine ABC-Analyse Threr Kunden durch. Die ABC-Analyse
hilft Thnen, Thre Kundenstruktur und damit verbundene kritische
Abhdngigkeiten darzustellen.

Hierzu konnen Sie die Daten nach unterschiedlichen Kriterien, wie
z. B. Auftragsvolumen auswerten.

Eine Einteilung erfolgt in die Gruppe A (Kunden mit hohen Rech-
nungsbetrdgen), Gruppe B (Kunden mit mittleren Rechnungsbetra-
gen) und Gruppe C (Kunden mit niedrigen Rechnungsbetrdgen).

So wird ersichtlich, ob Sie mit einem geringen Kundenanteil grofie
Teile Thres Umsatzes erwirtschaften und damit eine kritische Abhan-
gigkeit zu diesen Kunden vorliegt.

10
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Gehen Sie nicht nur nach Umsatz und Deckungsbeitrag, sondern
nehmen Sie unbedingt auch das Zahlungsverhalten als Kriterium
auf.

Eine wirksame Unterstiitzung bietet Thnen dafiir die sogenannte
Debitorenanalyse.

Mit dieser ist der Zahlungsverzug in Tagen ersichtlich; aufgegliedert
sowohl nach den einzelnen Kunden als auch nach Gesamtzahl.

Durch die Eingabe eines fiktiven Zinssatzes ist ersichtlich, was fiir
ein Zinsschaden durch nur geringfiigig verspatete Zahlungen entste-
hen kann.

Ebenso konnen Sie dadurch den Zinsertrag ablesen, der Thnen durch
besonders piinktlich zahlende Kunden entsteht.

11
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7. Der Lastschrifteinzug

Ein wirksames Mittel, um die eigene Liquiditdt zu sichern, ist der
Einzug der Forderungen mittels Lastschrift. Um Ihre Kunden fiir
dieses Thema zu gewinnen, lohnt es sich sogar noch einen kleinen
Extra-Rabatt einzurdumen.

Die Vorteile fiir Sie:

Durch eine hohe Quote an Lastschrifteinziigen kdnnen Sie Thre Li-
quiditdt besser steuern.

Geplatzte Lastschriften sind zudem ein gutes Frithwarnsystem fiir
einen zahlungsschwachen Kunden.

Voraussetzung fiir den Lastschrifteinzug ist, neben der Einwilligung
des Kunden, eine sogenannte Gldubiger-Identifikationsnummer.
Diese kann im Internet bei der Deutschen Bundesbank beantragt
werden.

Ein Beispiel fiir ein SEPA-Lastschriftmandat sehen Sie nachfolgend.

13
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MUSTER GMBH, ROSENWEG 2, 00000 IRGENDWO

Glaubiger-Identifikationsnummer DE99Z2Z2705678901234
Mandatsreferenz 987543CB2

SEPA-Lastschriftmandat

Ich erméchtige die Muster GmbH, Zahlungen von meinem Konto mittels
Lastschrift einzuziehen. Zugleich weise ich mein Kreditinstitut an, die von
der Muster GmbH auf mein Konto gezogenen Lastschriften einzuldsen.

Hinweis: Ich kann innerhalb von acht Wochen, beginnend mit dem
Belastungsdatum, die Erstattung des belasteten Betrages verlangen. Es
gelten dabei die mit meinem Kreditinstitut vereinbarten Bedingungen.

Vorname und Name (Kontoinhaber)

StraBe und Hausnummer

Postleitzahl und Ort

Kreditinstitut (Name und BIC)
DE

IBAN

Datum, Ort und Unterschrift

Es bestehen zwei Arten von Lastschriften, die SEPA-Basislastschrift
und die SEPA-Firmenlastschrift: Wahrend die Basislastschrift mit
dem bisherigen Einzugsverfahren vergleichbar ist, ist die Firmenlast-
schrift das Pendant zum bisherigen Abbuchungsverfahren.

14
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Grofdter Unterschied:

Bei der Firmenlastschrift kann jedoch der Schuldner keinen Wider-
spruch erteilen. Abgebucht ist dann abgebucht. Bei der Basislast-
schrift ist das Handling einfacher, aber es besteht ein achtwdchiges
Riickrufrecht.

® Hinweis

Sinnvoll kann es auch sein, bereits bei Auftragsannahme
als Zahlungsart ,Vorkasse“ zu vereinbaren. Dies sichert
die Liquiditdt und eine Uberwachung der Forderung kann
fiir diesen Auftrag entfallen.

8. Ausbleibende Zahlungen - Schriftliche
Mahnungen

Der Regelfall sind drei Mahnstufen. Die Schreiben sollten auch ent-
sprechend so aufgebaut sein, dass die wachsende Dringlichkeit ein-
deutig aus den Schreiben hervorgeht. Das bedeutet: Wenn auch die
erste Mahnung noch originell abgefasst werden kann, sollte jedoch
das Schreiben eindeutig als Mahnung mit entsprechender Verzugs-
setzung erkennbar sein.

Versenden Sie die erste Mahnung nicht direkt nach der Falligkeit.

Es konnte ja sein, dass die Banklaufzeit sich mit der Mahnung iiber-
schneidet. Und ein Kunde der bezahlt hat und gemahnt wird, fiihlt
sich erst einmal pikiert und zu Unrecht verddchtig.

Die Abstdnde der Mahnungen sollten zehn bis vierzehn Tage nicht
iibersteigen. Die zweite Mahnung ist nachdriicklicher zu formulie-
ren. Weisen Sie direkt noch einmal auf die anfallenden Verzugszin-
sen hin.

15
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Die dritte Mahnung sollte sich von den iibrigen Mahnungen unter-
scheiden. Verwenden Sie zum Beispiel andersfarbiges Papier.

Weisen Sie explizit auf die folgenden rechtlichen Schritte hin und
agieren Sie auch entsprechend. Fiir den Fall, dass Sie die Forderung
bedingungslos eintreiben mdchten, iibergeben Sie den weiteren Ver-
lauf Threm Rechtsbeistand, einem Inkassounternehmen oder begin-
nen Sie das gerichtliche Mahnbescheidverfahren.

» Praxistipp

Was ist jedoch zu tun, wenn der Schuldner plétzlich nicht
mehr unter seiner Adresse erreichbar ist?

Fiir solche Fille bieten sich Adresssuchdienste an. Ein
Beispiel dafiir ist die Firma ,Supercheck”, die auch mit
DATEV eG kooperiert. Unter www.datev.supercheck.de
konnen Sie so die neuen Adressen ermitteln, um die Mah-
nungen korrekt zuzustellen.

9. Die Mahnwege

Beim Einrichten des Forderungsmanagements sollte auch geklart
werden, auf welchem Wege die Mahnungen erfolgen.

Zumindest ab der zweiten Mahnung sollte darauf geachtet werden,
dass der tatsdchliche Zugang beim Schuldner dokumentiert werden
kann.

Der Zugang der Mahnung ldsst sich durch einfachen Brief nicht errei-
chen. Daher sollten andere Mahnwege genutzt werden.

16
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Das Einschreiben bewirkt den Beweis, dass ein Schreiben an einem
bestimmten Tag aufgegeben wurde. Es ist allerdings kein Beweis da-
fiir, dass es sich um eine Mahnung handelte, die versandt wurde.

Das gleiche Manko gilt bei einem Einschreiben mit Riickschein.

Damit wird bewiesen, dass der Schuldner ein bestimmtes Schreiben
erhielt, aber der Inhalt des Schreibens ist nicht dokumentiert.

Beweissicherer an dieser Stelle und zudem sehr kostenglinstig ist
zum Beispiel ein Fax mit Sendebericht. Der Sendebericht zeigt eine
Kopie des Dokumentes und wann dieses erfolgreich gefaxt wurde.

Moglich ist auch der Versand einer E-Mail, welcher die Mahnung
als Anlage beigefiigt ist. Bei entsprechender Aktivierung erhalt der
Absender eine Empfangsbestdtigung vom System und evtl. auch eine
Lesebestdtigung. Letztere kann jedoch vom E-Mail-Empfanger auch
abgelehnt werden.

Weitere Moglichkeiten fiir einen beweissicheren Zugang einer Mah-
nung sind:

Beauftragung eines Boten

Wichtig!

Im Beisein des Boten miissen Sie das Schreiben kuvertie-
ren und dem Boten vorher zur Kenntnis geben.
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Beauftragung eines Gerichtsvollziehers

Bereits fiir die Zustellung einer Mahnung konnen Sie die Hilfe eines
Gerichtsvollziehers in Anspruch nehmen. Dieser erhdlt auch eine
Zweitausfertigung des Schreibens. Diese Zweitausfertigung wird
dann mit der Bestdtigung der Zustellung an Sie zuritickgesandt.

Checkliste Mahnwege
Vorteil Nachteil
Versand per Brief kostengiinstig kein Zugangsnachweis
Versand per Nachweis kein Inhaltsnachweis

Einschreiben der Zustellung

Versand per Nachweis kein Inhaltsnachweis

Einschreiben mit der Zustellung

Riickschein

Zustellung per Boten | Zugangsnachweis hohe Kosten

Zustellung Zugangsnachweis hohe Kosten

Gerichtsvollzieher

Versand per Fax kostengiinstig/ o

(Sendebericht) Zugangsnachweis

Versand per E-Mail kostengiinstig/ ggf. kein Zugangsnach-
Zugangsnachweis weis
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Exkurs: Die Beauftragung eines Inkassounternehmens

Reagiert der Schuldner nach der dritten Mahnung nicht, ist eine
Moglichkeit der Forderungseintreibung die Beauftragung eines In-
kassounternehmens. Das hat folgende Vorteile:

B Das Inkassounternehmen iibernimmt die negativ besetzte Rolle
des Mahners.

B Das Inkassounternehmen wirkt als ,neutraler Vermittler®. Es bil-
det eine Pufferzone.

Vor der Wahl eines Inkassounternehmens sollten Sie sich genau tiber
die Kosten und die Arbeitsweise des Unternehmens informieren.

Wichtig!

Dieser Schritt will genau iiberlegt sein und sollte evtl. auch
abhdngig gemacht werden von der Hohe der ausstehenden
Forderung.

Die Beauftragung eines Inkassounternehmens fiihrt i. d. R.
auch zur Beendigung der Geschdftsbeziehung.
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10. Das gerichtliche Mahnverfahren

Dieses Mahnverfahren ist unter dem Begriff ,,Mahnbescheid“ geldu-
fig. Sind die bisherigen Mahnungen erfolglos geblieben konnen Sie
beim zustdndigen Amtsgericht einen Mahnbescheid beantragen.

» Praxistipp

Das gerichtliche Mahnverfahren sollte nur dann eingelei-
tet werden, wenn die Forderungen anerkannt ist und nicht
bereits im Vorfeld bestritten wurde. Ansonsten wird der
Schuldner auch beim Erlass eines Mahnbescheides Wider-
spruch einlegen.

Die Folge wdre, dass ein Gerichtsverfahren eingeleitet wer-
den muss und Sie einen Rechtsanwalt beauftragen miis-
sen.

Wem ein Mahnbescheid wegen nicht bezahlter Rechnungen zuge-
stellt wird, muss die offenen Forderungen umgehend an den Gladu-
biger bezahlen oder Widerspruch einlegen, wenn die Forderungen
nicht berechtigt sind. Wird nichts unternommen, kann nach Ablauf
einer Frist der Vollstreckungsbescheid bei Gericht vom Gldubiger
erwirkt werden und die anschlieffende Zwangsvollstreckung in Auf-
trag gegeben werden.

Mit einem Vollstreckungsbescheid kdnnen Sie einen Gerichtsvollzie-
her beauftragen, um die Zwangsvollstreckung in das Vermogen des
Schuldners durchzufiihren.
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11. Das Factoring

Eine andere Moglichkeit, um seine Liquiditat zu sichern, ist das so-
genannte Factoring.

Beim Factoring werden die Forderungen bereits vor Falligkeit an
ein Kreditinstitut oder ein Spezialinstitut iibertragen. Diese Ubertra-
gung ist in der Regel gegeniiber dem Schuldner offenzulegen. Die
Uberweisung erfolgt dann direkt an ein durch das Institut benanntes
Bankkonto.

Es werden zwei Arten von Factoring unterschieden: das echte und
das unechte Factoring. Beim unechten Factoring verbleibt das Ri-
siko bei Thnen. Beim echten Factoring wird das Risiko des Forde-
rungsausfalls auf den Factor mit iibertragen. Diese Risikoiibernahme
lasst sich der Dienstleister natiirlich entsprechend bezahlen. Je nach
Hohe der zu iibertragenden Forderungen sind die Gebiihren gestaf-
felt. Grundsatzlich gilt, dass Sie nicht nur die immer wieder sdumi-
gen Zahler iibertragen konnen, sondern dass die Ubertragung der
Forderungen im Block passiert.

Die Gebiihren des Factors setzen sich in der Regel aus einer Fac-
toring-Gebiihr auf den Umsatz und aus Zinsen fiir die in Anspruch
genommene Liquiditdt zusammen. Dabei ist zu beachten, dass auch
eine nicht unerhebliche Serviceleistung durch das Factoringunter-
nehmen tibernommen wird. Das bringt Zeit und Personalkapazitat,
die durch die Abtretung der Forderungen freigesetzt wird.

Durch den Verkauf der Forderungen erhoht sich auch die Eigenka-
pitalquote in Ihrem Unternehmen. Die Verbesserung der Eigenkapi-
talquote wirkt sich wiederum positiv auf eventuell aufzunehmende
Finanzierungen und deren Konditionen aus.
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12. Fazit

Haufig besteht eine enge Bindung zwischen Firmenchefs und Thren
Kunden, was es dem Unternehmer bei einem Zahlungsverzug oder
-ausfall erschwert, konsequent vorzugehen. Auch werden im Vorfeld
oft Angebote unvollstdndig kalkuliert, einzelne Leistungen mit dem
Kunden erst nachtrdglich besprochen oder Vereinbarungen iiber-
haupt nicht dokumentiert.

Der Steuerberater kann dabei unterstiitzen, hierzu klare Spielregeln
im Unternehmen zu entwickeln und ein effizientes Forderungsma-
nagement aufzubauen. Eine tages- oder wochenaktuelle Buchfiih-
rung ist Voraussetzung dafiir und wird deshalb als unerldsslich emp-
fohlen.

Die tdgliche Verarbeitung von digitalen Belegen ist technologisch
langst machbar. Auch hat der Gesetzgeber die rechtlichen Grund-
lagen hierfiir schon lange geschaffen. Fragen Sie auch hierzu Ihren
Steuerberater!
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