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Forderungsmanagement minimiert das Risiko
von Forderungsausfallen

Von Hans-Gunther Gilgan

Das Zahlungsverhaiten der Auftragge-
ber von Steuerberatern verschiechtert
sich zunehmend. Zahlungsfristen zwi-
schen 30 und 60 Tagen sind in
Deutschland die Regel, im europai-
schen Ausland gar bis zu 100 Tagen.

Die Position ,Forderung aus Lieferung
und Leistung® macht in mehr als 30 Pro-
zent den grdften Posten der Bilanz-
summe aus. Das EU-Parlament schatzt,
dass gut 25 Prozent aller Insolvenzen
auf verspitete Zahlungen zuriick zu
flihren sind. Die EU plant daher, die Zah-
lungsfristen im privaten Handel kinftig
auf 21 Tage zu beschrénken.

Die Grinde fur die abnebmende Zah-
lungsmoral, auch gegenliber dem
Steuerberater, sind vielfaltig. Ein we-
sentlicher Grund, neben der ange-
spannten wirtschaftlichen Situation des
Auftraggebers, ist var allem die Scheu
des Steuerberaters, seine berechtigten
Forderungen und Verzugszinsen einzu-
treiben - aus Angst, er kdnnte den Aui-
traggeber verlieran. Vielfach sind es
aber auch die Skrupe! des Steuerbera-
ters, einem Auftraggeber, den man seit
Jahren kennt und betreut hat, durch
konseguentes Eintreiben der Rick-
stande im Zweifel ,,den Rest zu geben®.
Gleichwohl gerét der Steuerberater zu-
nehmend unter Handlungsdruck, wili er
nicht im Hinblick auf ausstehendes Ho-
norar selbst in eina Krisensituation ge-
raten. Davor kann jedoch ein konse-
¢guent betriebenes Forderungsmana-
gement schitzen. Ziel eines modernen
Forderungsmanagements ist es, das
Risiko von Ferderungs- und damit Li-
quiditdtsaustalien bereits von vornher-
ein zu minimieren, Dabei sind folgende
Phasen zu unterscheiden:

1. Auﬂraé_ﬁcrhweisﬁar
dokumentieren

Grundlage des Honoraranspruchs ist
nicht die Berechnung, sondern der
Steuerberatungsvertrag. Er ist zwar
an keine besondere Form gebunden,

jedoch empfiehlt es sich dringend, den
Vertrag schriftlich zu dokumentieren,
damit auch nach léngerer Zeitspanne
noch klar nachvollziehbar ist, worin die
gegenseitigen Verpflichtungen und
Rechte der Vertragsparteien bestehen.
Der BGH hat insoweit geurteilt, dass
der Abschluss bloB mundlicher Ver-
trdge angesichits der Bedeutung und
des Vertrauens, das durch den Vertrag
begrindet wird, absolut unihiich ist.

Neben der vertraglich zu erbringenden
Dienstleistung ist zugleich nach Mdg-
lichkeit auch das Honorar zu regeln.
So lassen sich uniliebsame Uberra-
schungen nach langerer Bearbei-
tungsdauer von vornherein vermeiden.

Nach § 8 StBGebV kann der Steuerbe-
rater fUr seine Dienstleistung jederzeit
bis zur Erledigung / Beendigung der An-
gelegenheait Vorschuss {Abschlag nach
Bearbeitungsfartschritt, monatliche Ab-
schlagszahlung) fordern. Hiervan sollte
unbedingt Gebrauch gemacht werden.

Zur Erleichterung des Zahlungsvor-
gangs empfiehlt sich die Erteilung
einer Einzugsermachtigung durch
den Mandanten.

2. ﬁaﬁung von Einnahmen
und Ausgaben im Rahmen
eines Finanzplans

Forderungsausfalle kénnen die wirt-
schaftliche Existenz des Steuerbera-
ters gefahrden. Die zunehmende An-
zahl der Verfahren auf Widerruf der
Bestellung wegen Vermdgensverfalls
belegen dies ,eindrucksvoll”. Deshalb
empfiehlt es sich, die zu erwartenden
Einnahmenzufliisse in realistischer
Einschdtzung in der Finanzplanung
fUr die Kanzlei zu beriicksichtigen.

3. Bonitat der Auftraggeber
prifen

Bereits vor Annahme eines Auftrages
sollte der Steuerberater die Bonitét des
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Auftraggebers prifen. In dieser Phase
kann er dabei im Wesentlichen nur auf
externe Informationsquellen wie z.B.
Ausklnfte von Wirtschaftsauskunftei-
en, Banken und SCHUFA zurlickgrei-
fen oder Einsicht in verdffentlichte
Jahresabschllsse nehmen, soweit es
sich beim Auftraggeber um eine Kapi-
talgesellschaft (KapG & Co.) handeht.

Im Rahimen eines bereits bestehenden
Mandats stehen dem Steuerberater
dariiper hinaus auch interne Infor-
mationsquellen zur Verfigung. Ins-
besondere aus dem Rechnungswesen
des Auftraggebers lassen sich Griinde
flr dessen Liguiditdtsprobleme ablei-
ten. Dabei handelt es sich insbescn-
dere um die Zahlungsfahigkeit und
das Zahlungsverhalten der Kundan
des Auftraggebers:

Welches vereinbarte Zahlungsziel

nehmen sie in Anspruch?

Wird das Zahlungsziel {iberschrit-

ten und wenn ja, wie oft?

Beantragt der Kunde spétere

Zahlung?

Waren oder sind Inkasso-MaBnah-

men notwendig?

Hinzu kommen Erkenntnisse aus dem

Unternehmen selbst, etwa
Auftragsriickgang (Frihindikator)
Umsatzrickgang (daraus folgend)
Ertragsrickgang (z.B. Kosten-
anstieq)
Liquiditédtsengpass (Zahlungssto-
ckung, Zahlungsunfahigkeit)



Es ist also ratsam, die Entwicklung in
den vorgenannten Bereichen kontinu-
ierlich zu beobachten,

Als Fruhindikator flr die Bonitatssi-
tuation konnte eine eigene Analyse im
Rahmean der Finanzbuchhaltung durch
die Mitarbeiter dienen. Zum Beispiel
bietet es sich an, nicht nur vergan-
genheitsbezogene Stati der Buchhal-
tung zu analysieren, sondern auf Ent-
wicklungen und Trends zu achten. Hier
sind insbesondere Anderungen im
Zahlungsverhalten des Mandanten ge-
genlber dessen Lieferanten interes-
sant (Ausweitung von Zahlungszielen,
Anstieg der Verbindlichkeiten etc.).
Auch ist die Liguiditatsentwicklung
des Mandanten zu beobachten. Die-
ses und weiteres kann z.B. einer Aus-
wertung des Controling-Reportes
(DATEV) turnusmalig entnommen
werden.

4, Leistung strukturiert

erfassen
Als eine Voraussetzung flr die
ordnungsgeméafie Abrechnung einer-
seits und die Kaikulation des Auftra-
ges andererseits ist eine strukturier-
te Leistungserfassung durchzu-
fihren.  Zur evtl. erforderlichen
Begriindung von 1/10-tel-Satzen im
Rechtsstreit ist dieses unerldsslich.
Es bietef sich daher an, eine Zeiter-
fassung fir alle Auftrage und von
allen Mitarbeitern (mdéglicherweise
beschrdnkt auf die Leistungserstelier
excl. Sekretariat 0.A.) durchzuflibren.
Eine Strukturierung kdnnte sich an
den gem. StBGebV abzurechnenden
GebUhrenpositionen orientieren.
Weiterhin kénnte eine Aufteilung in
Hauptleistungen, Vorarbeiten etc.
und ggf. nicht abrechenbare Zeiten
vorgenommen werden. Je nach Art
und Umfang des Auftrages einer-
seits, der Anzanl der mit dem einzel-
nen Auftrag befassten Mitarbeiter
andererseits, bieten sich rein hand-
schriftlich erfasste Daten-/Mandats-
blatter oder EDV-gestitzte Systeme
an. Diese wiederum haben den Vor-
teil, dass eine spatere Auswertung
ebenfalls per EDV erfolgen kann
{Kalkulation, Faktura, Zeitnachweis
zur Rechnung etc.).

Profile

5. Rechnung zeitnah und
ordnur}gig_enjéﬂ erstellen

Sobald die vertraglich geschuldete Leis-
tung erbracht ist, sollte sie in Rechnung
gestellt werden. Dabei ist inshesondere
auf die Einhaltung der Formvorschriften
der 5tBGebV und des UStG zu achten.
Jede Ungenavigkeit, jeder formale Feh-
ler kann vom Mandanten dazu genutzt
werden, die Zahlung hinaus zu zégern
oder zu verweigerm. Dies gilt vor allemn,
wenn der Mandant im Rahmen eines
Beitreibungsverfahrens anwaltlich ver-
treten wird. Letztlich kénnen solche
Verzégerungen sogar die Gefahr der
Verjanrung herauf beschwaren. Folgen-
de Angaben gehoren in eine Rechnung:

a) Pflichtangaben nach
§ 14 Abs. 4 UStG:
Name und Anschrift der Kanzlei
und des Auftraggebers
Steuer- oder Umsatzsteuer-ldenti-
fikationsnummer der Kanzlei
Ausstellungsdatum
Fortlaufende, einmalig vergebene
Rechnungsnummer
Art der erbrachten Leistungen
Zeltpunkt der Leistung
Honorar, aufgeschlisselt nach
Steuersatzen und einzelnen Steu-
erbefreiungen
Steuersatz und Steuerbetrag oder
Hinweis auf eine Steuerbefreiung

b} Pflichtangaben nach
§ 9 StBGebV:
Berechnung und Spezifikation der
Leistung, insbescndere Betrage der
einzelnen GebUhren, Auslagen und
Vorschisse, Bezeichnung des je-
Geblihrentatbestandes,

weiligen

Ein guter Vertrag
bringt Vertrauen zu Papier
- flir den Falf, dass das
Vertrauen spéter nicht
mehr vorhanden isT.

der Auslagen sowie dar angewen-
deten Vorschriften der StBGebV;
bei Wertgeblhren die Angabe des
Gegenstandswertes, Angabe des
(Gesamt-) Betrages der Entgelte fir
Post- und Telekommunikationsleis-
tungen

Unterschrift des Steuerberaters

O
—

zweckmaBige Angaben
Bezug zu Auftrag vom ...
Das Wort ,,Rechnung” in der
Betreffzeile
Rechnungsbetrag (Brutto)
Angabe eines konkreten
Zahlungsziels

Angabe der Bankverbindung

6. Vereinbaru_nE kurzer
Zahlungsziele

Bei der Bestimmung des Zahlungs-
ziels sollte sich der Steuerberater an
die gesetzlichen Vorgaben hahlen. Die
Honararforderung des Steuerberaters
ist eine Entgeltforderung 1.8.d. § 286
Abs. 3 BGB mit der Folge, dass der
Auftraggeber u.a. dann ochne Mahnung
in Verzug gerét, wenn

fur die Leistung eine Zeit nach dem
Kalender bestimmt ist oder

der Auftraggeber nicht innerhalb von
30 Tagen nach Falligkeit und Zugang
einer Rechnung oder gleichwertigen
Zahlungsaufforderung leistet. Ist der
Auftraggeber Verbraucher i.S.d. § 13
BGB, qilt dies nur, wenn auf diese
Folgen in der Rechnung bzw. Zah-
lungsaufsteliung besonders hinge-
wiesen worden ist.

Ceshalb ist es ratsam, die Zahlung zu
einem bestimmten Termin zu verlangen,
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andernfalls den Zugang der Rechnung
nachweisbar zu gestalten. In jedem Fall
ist die Falligkeit der Rechnung Voraus-
setzung, d.h. der Auftrag muss erledigt
cder die Angelegenheit beendigt sein, §
7 5tBGebV, Das Zahlungsziel sollte also
30 Tage nicht Uberschreiten.

?:_Zahlungseingé:mge
kontrollieren

Der Steuerberater muss sicherstellen,
dass Zahlungstermine und Zahlungs-
betrage im Rechnungswesen genaues-
tens lberwacht werden. Der Auftrag-
geber erwartet von seinem Berater zu
Recht plnktliche und einwandfreie
Dienstleistung. Im Gegenzug darf der
Berater die Einhaltung der vereinbarten
Zahlungsziele erwarten. Deshalb solite
er den Zahlungseingang regelmasig
anhand der Kontoausziige kontrollieren.

8. Organisation des
Mahnwesens

Steuerberater scheuen sich vielfach,
ihre Honorare beizutreiben. Dahinter
steht die Angst, Mandanten zu verlie-
ren. Umgekehrt gilt aber: fehit ein ef-
fektives Mahnwesen oder werden die
Zahlungsaufforderungen sehr zurlick-
haltend gehandhabt, geht das Hono-
rar leicht endgultig verloren.

Es sollie in den Vertrdgen eindeutig
geregelt werden, wann die Zahlungen
fallig sind (siehe Ziffer 6) und welche
Folgen die Nichtzahlung bei Falligkeit
hat {Verzugszinsen). Die Rechnungen
sollten auf Wiedervorlage gelegt wer-
den, um rechizeitig reagieren zu kén-
nen.

Folgender Ablauf empfiehlt sich:
Zahlungserinnerung
Erste, zweite und dritte Mahnung
Gerichtlicher Mahnbescheid
Volistreckungshescheid

P_r=;-fi|e__

Dem Steuerberater wird empfohlen,
sein Vorgehen danach zu differenzieren,
ob der Auftraggeber zahlungsunfahig
oder zahlungsunwillig ist. im Falle der
Zahlungsunfdhigkeit kann es ange-
bracht sein, das Honorar zu stunden
oder Ratenzahlung zu vereinbaren, not-
falls aber auch schriftlich auf die insol-
venzrechlliche Rechtslage hinzuweisen.

Ist der Auftraggeber dagegen zah-
lungsfahig, aber zahlungsunwillig, ist fur
ein Entgegenkommen durch den Steu-
erberater kein Raum. Er sollte sein Ho-
norar - notfalls auf dem Rechisweg -
geltend machen und durchsetzen.

étxbtretung / Factoring?

Bisher konnten Steuerberater ihre Ho-
norarforderungen nur dann an Dritte
abtreten, wenn die Forderung rechts-
kraftig festgestellt war und der Man-
dant der Abtretung zugestimmt hatte.
Durch eine Neuregelung im Rahmen
des 8. StBANdG soll die Abtretung da-
gegen alternativ mdglich sein, wenn
die Forderung rechtskraftig festge-
stellt oder der Mandant der Abtretung
zugestimmt hat.

MNach dem neuen § 64 Abs. 2 Satz 1
soll die Abtretung von Honorarforde-
rungen oder die Ubertragung inrer Ein-
ziehung vorbehaltlos gestattet sein,
also auch ohne Einwiligung des Man-
danten. Die Erleichterung der Abtre-
tung soll es Steuerberatern ermogli-
chen, ihre Honorare (ber Verrech-
nungsstellen abzuwicken. Die
Abtretung kann im Rahmen eines Fac-
toring auch als Finanzierungsinstru-
ment genutzt werden.

Mit der Zulassung von Verrechnungs-
stellen erfolgt erneut eine Anpassung
des steuerberaterlichen Berufsrechts
an das der Rechtsanwiélte (Anwélte

kénnen inre Forderungen an Dritte ab-
treten, vergl. nur BGH, Urt. vom 1.
Mérz 2007 - IX ZR 189/05, DB 2007,
969 f und AG Karlsruhe, Urt. vom 24.
Oktober 2006 - 7 C 266/06), die mit
der Neuregelung des § 49 b Abs. 4
BRAQO diese Maglichkeit bereits ge-
setzlich geregelt haben.

In Kenntnis dieser durch das 8. St-
8AndG geplanten Anpassung hat sich
am 24. Mai 2006 die ,Deutsche Ge-
nossenschaftliche Verrechnungsstelle
tir Steuerberater” (DEGEV eG) ge-
grindet (vergl. BBKM 7/2008, S. 184
ff ). Damit besteht flr die Berufsan-
gehorigen schon jetzt die Moglichkeit,
ihre Honorare Uber die DEGEV abzu-
wickeln. Angesichis von Erhebungen
Uber Henorarriicksténde im Berufs-
stand und der nicht unbetréchtlichen
Inanspruchnahme von Arbeitszeiten in
der Kanzlei fiir das Betreiben eines ef-
fektiven  Forderungsmanagements
steilt diese Neuregelung einerseits
eine wesentliche zeitliche Entlastung,
andererseits ein interessantes Finan-
zierungsinstrument fir die Berufsan-
gehdrigen dar, auch wenn es fur den
ein oder anderen ein zunichst unge-
wohnter Gedanke sein mag.

10. Forderungsbesicherung _

Der Steuerberater solite seine Forde-
rungen mit den ihm zur Verfligung ste-
henden Mitteln sichern {vergl. Gilgan,
Moglichkeiten der Honorarsicherung,
StB 2004, S. 33 ff). Hier kommt insbe-
sondere der Vorschuss in Betracht
(vergl. Gilgan, Der Vorschuss, StB
2004, S.148 ff). &
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Der Autor ist Rechtsanwalt und
Geschéaftsfuhrer des Steuerbera-
terverbandes Westfalen-Lippe.
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Der Verband im Internet

Der Steuerberaterverband
Westfalen-Lippe e.V.

www.stbv.de

Die Kanzlei-Management
Seminare

www.kanzlei-
management.de

Die ASW Akademie flr
Steuerrecht und Wirtschaft

www.asw-stbv.de
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