Rubrikschwerpunkt EDV

Effizientes Vertragsmanagement
von Kai M. Birkigt, Lawconsult GmbH

Den ,,IT-Einsatz in der erfolgreichen Rechtsabteilung® habe ich in
NJW 47/2006 im Allgemeinen beleuchtet. Klarheit in eine der wich-
tigsten Teilaufgaben der Rechtsabteilung, dem Contract Manage-
ment, soll dieser Beitrag bringen. Er zeichnet Strukturen in den Auf-
bau eines integrierten Softwaresystems zum Vertragsmanagement
und liefert Hinweise zur Beschaffung desselben.

Wem ganz selbstverstandlich vorkommt, dass Aufgaben nach Befahi-
gung verteilt werden, der muss sich fragen lassen, warum dann in vie-
len Unternehmen Vertrage von Personen entworfen werden, die beim
Wort Jura ans Wandern in der Schweiz denken. Es ist bittere Realitit
in vielen Unternehmen: Millionen gehen verloren, weil Vertrige von
Nichtjuristen erstellt, nicht iberwacht, mitunter grundlos (weiter)be-
zahlt werden und andersherum nicht das nachgefordert wird, was
durch Mebhrlieferung, Verzogerungen und anderen Storungen auf
Auftraggeberseite dem Auftragnehmer zustiinde. Aus der Angst her-
aus, fur irgendeinen Fall irgendeine Klausel vergessen zu konnen,
bldht etwa die Einkaufsabteilung die Vertridge mit den Lieferanten auf.
So werden monstrose Vertragswerke geschaffen. Je dicker die von den
letztlich Rechtsunkundigen geschaffenen Vereinbarungen aber wer-
den, desto sicherer widerspricht sich irgendwo etwas und desto hoher
wird die Wahrscheinlichkeit, dass im Streitfall erneut Kosten entste-
hen — durch Unterliegen im Prozess.

Sogar Schulungen zur Vertragsgestaltung fiir Ingenieure, Betriebs-
wirte und Techniker werden durchgefihrt; der erste grofle Kosten-
block. Und doch prasseln, natiirlich, weiterhin tiglich Anfragen auf
die Rechtsabteilung ein. Die dort verlorene Zeit ist ein weiterer Kos-
tenfaktor. SchliefSlich wird der Kontrakt aber dann doch ohne Juristen
gemacht und fernab von diesen aufbewahrt.

Geld geht auch verloren, weil Leasingraten fur Geradtschaften bezahlt
werden, die lingst nicht mehr im Einsatz sind und Fristen fiir Kiindi-
gungen verstreichen, die man besser wahrgenommen hitte. Riickver-
gutungen verfallen, weil dezentral Rohstoffe eingekauft werden und
dadurch Kontingente nicht optimiert werden kénnen.

Und selbst die im Legal Department gefuhrten Vertrage sind nicht ver-
lasslich unter Kontrolle, wenn sie nur in Excelsheets verwaltet wer-
den. Dass solche Excel-Tabellen noch dazu unvollstindig sind, weil
Vereinbarungen teils im Original, teils mehrfach in Kopie in unter-
schiedlichen Abteilungen abgelegt werden, tragt zu grofler Unzufrie-
denheit in vielen Unternehmen bei.

Abhilfe schafft nur ein zentrales, softwarebasiertes Vertragsmanage-
ment mit allen Konsequenzen und zwar dort, wo es hingehért: in die
Rechtsabteilung. Kaum jemand denkt bei der Beschaffung an die viel-
faltigen Moglichkeiten, die ein solches Programm bieten kann. Ver-
tragsmanagementsysteme fiir den Vertrieb gibt es etliche. Auch allge-
meiner ,,im ganzen Unternehmen einsetzbare“ Losungen finden sich
fir KMU ohne eigenen Inhouse Counsel. Aber so tberzeugend im
Einzelfall die Funktionen sein mogen, sie kranken alle an der man-
gelnden Integration mit anderen Aufgabenkreisen der Rechtsabtei-
lung, sind also nicht wirklich reif fiir den dortigen Einsatz.

Vertragsmanagement besteht aus mehreren Bereichen und ist nichts
Statisches. Auch insofern greifen blofSe Contract Managing-Pro-
gramme zu kurz, denn sie realisieren nicht ansatzweise den Gedanken
an Arbeitsabldufe. Vertragsmanagement beginnt ja mit dem Verhan-
deln tber Projekte, Beschaffungen oder Verkaufe: der Erstellung von
Entwiirfen also. Verhandelt man in der Praxis iiber Klauseln, muss die
Software schon genau diese verwalten konnen, nicht erst den ganzen
Vertrag oder Vorlagen hierzu. Die Klauselaussage ist die kleinste sinn-
tragende rechtliche Einheit im Vertrag — darunter kommen nur noch
Begriffe, die man bestenfalls als Rechtsworterbuch zusammenhanglos
erfassen kann. Klauseln sind also strukturiert zu handhaben.

Eine solche Vertragsklauselverwaltung soll es aber nicht nur ermogli-
chen, Entwiirfe von Vertragen zusammenzustellen, sie hat auch den
Charme, gepriifte, konzerneinheitliche und versionierte Formulierun-
gen zu verwenden, die auch dann Rechtswissen bewahren, wenn ein
Justiziar geht und der andere kommt. Strukturiert nach Vertragsge-
bieten (IT, Transport & Logistik, Bau, Leasing von Fahrzeugen etc.)
sollten einschligige Klauselbereiche (wie Haftung, Gewahrleistung,
Nutzungsrecht, Kiindigung, Anwendbares Recht etc.) zur Verfiigung
stehen. Klauseln mussen in verschiedenen Fassungen bereitstehen: op-
timiert unternehmensfreundlich als Standardfassung, nachgiebiger
fiir Situationen wie den Einkauf von Stahl am Weltmarkt, wo Bedin-
gungen derzeit wohl eher schwer vorzugeben sind und schliefSlich
»minimal akzeptabel“ als Grenzpflock.

Kategorisierungen wie ,verhandelbar® oder ,,unabdingbar® sind
ebenso sinnvoll wie die tibersetzte Fassung fiir die Sprachen, in denen
man Geschifte macht. Es wire praxisfremd, zu bestreiten, dass man
in vielen Fillen von der eigenen, hinterlegten Formulierung abwei-
chen kann, ja muss. Aber schon die Tatsache, dass man sich maximal
auf eine entgegenkommendere ,,gepriifte und freigegebene* Fassung
einlassen wiirde, zieht Grenzen und festigt Verhandlungspositionen.
Nichts anzubieten ist allemal die schlechtere Option.

Dort, wo Vertrige wiederkehrend gleich sind, wire es komfortabel,
Zusammenstellungen als komplette Vertragsvorlagen zu benennen
und abzuspeichern. Wenn die Software intelligente Platzhalter in Ver-
tragsklauseln akzeptierte, entfiele auch die manuelle Korrektur durch
Legal Assistants, die Parteibezeichnungen dekliniert dort anzupassen,
wo keine Firma eingesetzt wird. Eine Zuordnung von Klauselversio-
nen zu Rechtsquellen wie Beschliissen, Aufsitzen oder nicht juristi-
schen Quellen wie Vorstandsdirektiven wire hilfreich, um den Grund
fiir eine Versionierung zu erkennen.

Wer sich nach all dem fragt, wie man die zahlreichen bereits vorhan-
denen Vertrage und die darin enthaltenen Klauseln und alle Vertrags-
muster aus den diversen Verzeichnissen des sogenannten Abteilungs-
laufwerks in eine solche Datenbank bekommt, dem diirfte eine Im-
portfunktion mit automatischer Klauselanalyse weiterhelfen.
Zugegeben: im Ergebnis ist die Erkenntnis immer richtig, dass ein sol-
ches Softwaresystem erst mit zunehmender Betankung von Daten
seine Leistungsfahigkeit entwickelt. Das sind freilich Fragen der Or-
ganisation und Einfithrung, also des Wie und nicht des Ob.

Ist der Vertrag dann geschlossen, sollte der zweite Bereich, die Ver-
tragsverwaltung, zur Verfigung stehen. Hier werden die aus der Er-
stellung bereits rudimentir zur Erzeugung der Entwiirfe eingegebenen
Eckdaten sinnvollerweise erginzt um weitere Angaben zur Uberwa-
chung. Fine ordentliche Kategorisierung in die Vertragstypen ist
ebenso wichtig wie die Bezeichnung des Gegenstands, der Vertrags-
status, die Laufzeit, Volumina, das Budget und eventuelle Sicherhei-
ten. Auch die Risiken zum Vertrag mussen darstellbar sein. Zu den
Rahmendaten gehort auch das eingescannte Dokument selbst und die
Moglichkeit, andere Dokumente zu verlinken (Rahmenvertrag,
Nachtrige).

Selbstredend miissen Wiedervorlagen und Fristen aus einem feiertags-
fiahigen Kalender mit Vertragen verkniipfbar sein, wobei automatisch
gesendete E-Mails an Fachabteilungen grofsen Sinn ergeben. Selbstre-
dend sind Anbindungen an Lotus Notes und Outlook wichtig, um ein-
gegangene Mails an Vertragsdatensitze anzubinden.

Um anderen Abteilungen den Zugriff auf bestimmte Informationen zu
geben, sind so etwas wie Sichtlizenzen oder ,, Viewer* erforderlich. Ob
diese im Intranet webbasiert oder durch zu installierende fat clients
die Daten zeigen, ist individuell zu entscheiden. In jedem Fall ist ein
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rollenbasiertes Berechtigungskonzept mit den Rechten sehen/dn-
dern/16schen bis auf Dateiebene hinunter zu fordern. Die Vertragsdo-
kumente sollten als PDF o. 4. archiviert werden, damit man ohne das
Original auf Papier sofort am Bildschirm Zugriff hat.

Zu den ublichen Suchfunktionen der strukturierten Datenbanksuche
ist eine Volltextsuche iiber alle Dokumente unabdingbar. Nur wenn
man auch unstrukturiert suchen kann, etwa nach Produktnamen oder
einer Produktspezifikation, ist die Suche wirklich hilfreich. Kann man
das nicht, hat man eine Vertragsverwaltung mit nutzloser, weil halber
Suche. Ein unterstiitzendes Dokumentenmanagementsystem mit
OCR und Volltextsuche ist daher absolutes Muss.

Ist der Vertrag geschlossen, gehen Softwarelosungen meist nur noch
von Uberwachungsaufgaben (Kiindigung, Optionsausiibung, Bud-
getiiberschreitung) aus. Dabei ist die falsche Vertragsabwicklung je-
denfalls iiber die Jahre wegen nicht geltend gemachter Nachforderun-
gen ein Millionenverlust. Mich jedenfalls tiberzeugt sofort, wenn man
aus einem Projekt am Ende Mehrerlose von 25% erzielt. Nur ein zu
Ende gedachtes IT-gestiitztes Vertragsmanagement und die uber-
wachte Abwicklung der Vertragserfillung machen das moglich.

Riickmeldungen von Leistungsstorungen miissen an den Vertragsma-
nager erfolgen, die von diesem in einem Reklamations- und Abwick-
lungsmodul direkt am Vertrag dokumentiert werden. Die Beteiligten
miissen also auch geschult werden, sonst kommt eine Riickmeldung
garantiert nie. Anderungen auf der Organisationsebene gehoren
ebenso dazu wie die Implementierung der Software auf der techni-
schen Ebene selbst. Mit diesem dritten Teil des Vertragsmanagements,
der Kontrolle der Vertragserfullung, ist am Ende nicht nur ein Stapel

Papier bzw. ein Dutzend MB in Form von PDF-Dateien verfiigbar. Die
chronologische Feststellung der Abldufe wie etwa wihrend des Pro-
jektlaufs (haufig mindlich) geschlossener Vereinbarungen zum Hand-
ling von Verzogerungen, Besprechungsprotokolle, Baustellenberichte
etc. miissen dokumentiert werden. Beziige zu den Seiten der Vertrige
und den Klauseln sollten herstellbar sein. Kurz, eine Tatigkeitsverfol-
gung im Faktischen zu den einzelnen Projektabschnitten mit verein-
barten Rechtsfolgen und Verweisen auf das Regelwerk ist gefordert.
Vermag die Rechtsabteilung das personell nicht (auch noch zusitz-
lich) zu leisten, sollte ein Vertragsmanager eingestellt werden.

Vertragsmanagement ist eine Methode im Projektmanagement, eine
Projektdienstleistung. Sie sollte schon in der Verhandlungsphase be-
gonnen und bei der gesamten Durchfiihrung, der Vertragserfiillung,
systematisch angewandt werden. Nur so kann schliefSlich das Claim
Management, das Erzielen von Nachforderungen im Rahmen der Ver-
tragserfiillung funktionieren. Ubrigens ist das nichts Verwerfliches,
sondern nur die iibliche juristische Arbeit: eine Auflistung der Rechts-
anspriiche auf Vergiitung erbrachter Leistungen. Nebenbei konnen
auch Kanzleien hier neue Geschiftsfelder bei Outsourcing des Ver-
tragsmanagements durch die Unternehmen ohne eigene Rechtsabtei-
lung finden (Vertragsmanagement als Service!).

Gute Vertragsmanagementsoftware und ihr systematischer Einsatz
bringen also Kostenreduzierung und Risikominimierung, Mehrerlose
und hohere Gewinne. Nicht erst seit Basel IT weif$ man, dass der Un-
ternehmenswert auch durch klare und dokumentierte Abldufe im Ma-
nagement steigt. Bleibt die Frage nach den Kosten: der Return on In-
vestment wird nach unseren Erfahrungen bald, teils sogar innerhalb
von zwolf Monaten erreicht — das nennt man dann budgetneutral.
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