PASCHEN Rechtsanwailte

Fachhandel

3

Zeitgemaldes Forderungsmanagement

uch wenn sich die wirtschaftliche Situation derzeit freundlich
A prisentiert, gilt es, durch ein zeitgemifRes Forderungsmanagement
Forderungsausfille moglichst zu vermeiden. In einer Serie von drei
Artikeln, beginnend mit dieser telering-news-Ausgabe, soll geschildert
werden, welche Mindestbedingungen erfullt werden sollten und wo
eine Optimierung moglich ist.

Teil 1 - Die Grundlagen

Auch wenn die Mehrzahl Threr Kunden die ihnen gestellte Rechnung
plinktlich begleichen wird, macht es Sinn, in vertretbarem Mafie be-
reits beim Zustandekommen des Geschifts flir den Fall vorzusorgen,
dass die geschuldete Zahlung ausbleibt.

Wie die Praxis in der anwaltlichen Forderungsbeitreibung zeigt,
fehlt es hiufig bereits an einer genauen Identifizierung des in Aussicht
genommenen Vertragspartners. Weniger problematisch sind in diesem
Zusammenhang Geschiifte mit Privatpersonen, wird aber an ein Un-
ternehmen geliefert, so sollte neben der genauen Bezeichnung in jedem
Falle auch die Rechtsform des Unternehmens festgehalten werden, um
dem manchmal béswillig betriebenen Verwirrspiel mit Unternehmen
dhnlichen Namens vorzubeugen.

Um eine klare Rechtsgrundlage fiir Streitfdlle zu schaf-
fen, sollten nach Maglichkeit Allgemeine Geschéaftsbedin-
gungen verwandt werden. Da die Regelungen iiber die Wirksam-
keit solcher Bedingungen einer stindigen Weiterentwicklung durch die
Rechtsprechung unterliegen, ist dringend zu empfehlen, auf die Ak-
tualitit der jeweils verwandten Bedingungen zu achten. Ebenso wichtig
ist, dafiir Sorge zu tragen, dass im Falle eines spiteren Streits die wirk-
same Einbeziehung der Bedingungen in das Geschift nachgewiesen
werden kann. Hierfur reicht nicht, dass diese Bedingungen auf dem
Lieferschein oder gar der Rechnung abgedruckt sind. Als weitge-
hend sicherere Losung fiir diesen Fall empfiehlt sich ein
Abdruck der Bedingungen auf dem Bestellformular selbst,
verbunden mit dem ausdriicklichen Hinweis, dass diese Bedingungen
fiir die Abwicklung der Bestellung mafigeblich sind.

Sollen Kunden stindig auf Rechnung beliefert werden, empfiehlt
sich neben der Einrichtung eines Kundenkontos zur Pflege und Nach-
verfolgung des dem Kunden jeweils eingerdumten Kreditlimits die
Anfertigung eines Kundenstammblattes, welches die wichtigsten In-
formationen iiber den Kunden enthilt und von diesem nach Méglich-
keit auch unterzeichnet werden sollte.

In der praktischen Abwicklung der einzelnen Bestellungen ist
dringend zu empfehlen, ein System einzurichten, welches nicht nur
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die Einhaltung der fiir den Kunden eingerichteten Limite sicherstellt,
sondern auch dafiir sorgt, dass die jeweiligen Bestellungen mit dem
Zeitpunkt der Bestellung und dem Namen des Bestellers festgehalten
werden sowie in diesem Zusammenhang auch vermerkt ist, wer die
Bestellung entgegengenommen hat. So kann ohne tibermiiffigen Auf-
wand sichergestellt werden, dass in einem eventuellen spiteren Streit-
fall der Beweis fiir den ordnungsgemiflen Ablauf der Bestellung
erbracht werden kann.

Sollen Waren beim Kunden angeliefert werden, ist es
in jedem Falle sinnvoll, einen Abliefernachweis vorzusehen,
bei dem die Person des Abnehmers der Ware sowohl in Druckbuch-
staben festgehalten wird als auch ein entsprechendes Unterschriftenfeld
vorgesehen ist. Wichtig ist auch, in diesem Zusammenhang festzuhal-
ten, wer die Ware angeliefert hat, damit eine gegebenenfalls spiter
notwendige Beweisfithrung gesichert ist.

Bei der Ubersendung der Rechnung schlieflich ist nicht nur aus
Liquidititsgriinden, sondern auch unter ,schuldnerpsychologischen®
Gesichtspunkten wichtig, dass diese zeitnah nach Lieferung tibersandt
wird. Liegt die Lieferung bereits geraume Zeit zuriick, so
hat sich der Schuldner an den gelieferten Gegenstand be-
reits ,gewdhnt”, was die Zahlungsbereitschaft messbar
verringert.

Um Schuldnerausfliichten vorzubeugen, ist bei Lieferung an ge-
werbliche Abnehmer unbedingt darauf zu achten, dass die Rechnung
den umsatzsteuerrechtlichen Anforderungen geniigt. Bei privaten
Abnehmern ist - wie bereits in dem Artikel zu Verzugszinsen in den
telering-news August 2007 ausgefithrt — wichtig, dass diese einen
Hinweis auf den automatischen Eintritt des Verzuges 30 Tage nach
Ubersendung der Rechnung enthiilt.

Haben Sie die geschilderten Anforderungen simtlich erfiillt, sind
Sie fiir den Fall fehlender Zahlungsbereitschaft Thres Kunden bereits
gut gewappnet.

Wie Sie Thr kaufminnisches Mahnwesen optimal gestalten und
damit weitgehend auf eine Inanspruchnahme der Gerichte verzichten
konnen, lesen Sie in der nichsten Ausgabe der telering-news im zwei-
ten Teil dieser Artikelserie.

Lutz Paschen, Rechtsanwalt
Mehr zum Thema Forderungsmanagement finden Sie im

telering-Extranet unter: Dienstleistungen ,,Betriebliche
Organisation” Forderungsmanagement.
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