


Openstaande facturen zorgt vaak voor veel frustratie bij ondernemers. 

Het kost immers extra tijd en geld om openstaande vorderingen 

alsnog betaald te krijgen. Betalingsherinneringen sturen, bellen naar 

uw debiteur… En als dat geen effect heeft een externe specialist 

inschakelen om alsnog betaald te krijgen voor de geleverde producten 

of diensten. Daar zit u helemaal niet op te wachten wanneer u een 

opdracht of levering heeft afgerond.  

 

Daarom geldt ook hier: voorkomen is beter dan genezen. Uit onze 

praktijk weten wij dat veel incassozaken voorkomen hadden kunnen 

worden. Benieuwd wat uw organisatie kan doen om het aantal 

wanbetalers te verminderen in de toekomst? In dit e-book geven onze 

incassospecialisten en advocaten tips hoe u incasso’s kunt voorkomen.  

 

Want wij helpen u uiteraard graag met het oplossen van incasso’s en 

betalingsconflicten, maar uiteindelijk is het beter dat deze helemaal niet 

meer voorkomen. Wij streven namelijk naar een wereld zonder 

wanbetalers.  
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nieuwe klanten



1. Tips om incasso’s  
te voorkomen
Het kan gebeuren dat een klant de factuur niet op tijd 

betaalt. Maar openstaande facturen wilt u natuurlijk het 

liefste voorkomen. Benieuwd hoe u dat doet?  

Lees de tips van incassospecialisten en advocaten.  
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Voordat u gaat zakendoen met een nieuwe klant, is het belangrijk om een 
kredietcheck te doen. Check het betaalgedrag en de kredietwaardigheid 
van uw klant. Bij diverse bedrijven kunt u een actueel financieel rapport 
opvragen van uw klant. Daarnaast zijn er verschillende manieren om 
meer info te verkrijgen over uw nieuwe klant. Zo kunt u kredietrisico’s 
beter inschatten en komt u achteraf niet voor verrassingen te staan. 

Lees meer

2. Leg afspraken schriftelijk vast in een contract

Incasso’s, betalingsconflicten en andere zakelijke conflicten kunt u het 
beste voorkomen door vooraf duidelijke afspraken te maken met een klant 
of leverancier. Zo weten alle partijen wat er precies wordt verwacht. Leg 
deze afspraken vervolgens vast in een contract. Hiermee heeft u altijd iets 
om op terug te vallen, mochten er onverhoopt toch misverstanden of 
discussies ontstaan.

3. Maak goede afspraken over de betaling

Door vooraf goede afspraken te maken over de betaling, voorkomt u 
problemen in een later stadium. Zo kunt u betalingsvoorwaarden afspreken 
die u opneemt in de algemene voorwaarden. 

Lees meer

Lees meer

1. Doe een credit check voordat u zaken gaat doen

Hoofdstuk 1 : Tips om incasso’s te voorkomen
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Een klant die snel even een grote order doet, en het op rekening geleverd wil 
krijgen. Het kan heel verleidelijk zijn om hierin mee te gaan. Want een klant 
die een grote bestelling is natuurlijk heel interessant. Ons advies is echter om 
altijd eerst na te denken voordat u zaken meegeeft of diensten levert op 
rekening. Het zou zomaar kunnen dat die interessante klant helemaal niet zo 
interessant is, en dat u uiteindelijk kunt fluiten naar uw geld. 

 
 
Wanneer u afspraken maakt over de betaling, worden er doorgaans ook 
afspraken gemaakt over de prestatie die u moet verrichten; het leveren van 
goederen of een bepaalde dienstverlening. Zorg ervoor dat u zich ook aan de 
gemaakte afspraken houdt, door bijvoorbeeld de juiste producten te leveren 
of door een opdracht op tijd af te ronden. Afspraken nakomen geldt immers 
voor beide partijen. 
 
Is uw klant ondanks uw inspanningen niet tevreden? Probeer het probleem 
dan zo snel mogelijk op te lossen. Hiermee voorkomt u dat er in een later 
stadium betalingsconflicten ontstaan. 

4. Ga bewust om met het leveren op rekening

Lees meer

Hou u aan de afspraken:  
Lever goede service of producten

5.

Hoofdstuk 1 : Tips om incasso’s te voorkomen
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Om het betalingsproces te versnellen is het belangrijk dat u direct na de 

levering een factuur stuurt. Zorg er bovendien voor dat er duidelijke facturen 

verstuurd worden. Het moet voor de klant namelijk direct duidelijk zijn 

waarvoor de factuur is gestuurd. Daarnaast is belangrijk dat direct duidelijk 

is wat er wordt verwacht: welk bedrag moet worden betaald en naar welk 

rekeningnummer moet het worden overgemaakt.  

Tips bij openstaande facturen 
 

Met deze tips zorgt u ervoor dat het aantal openstaande facturen een stuk 

minder wordt. Toch kan het natuurlijk altijd voorkomen dat een klant de 

factuur niet betaalt. Benieuwd hoe daar mee om moet gaan? In ons e-book 

over incasseren leest u allerlei tips over incasseren. Hiermee zorgt u ervoor 

dat er alsnog wordt betaald!

 
 

Zorg voor een strak debiteurenbeheer. Check daarom op regelmatige basis 

uw openstaande facturen, zodat u op tijd kunt ingrijpen als facturen niet 

tijdig worden betaald. 

 

Hoewel u niet alle openstaande facturen kunt voorspellen, zijn er wel 

degelijk signalen die erop kunnen wijzen dat uw klant de factuur niet gaat 

betalen. Bijvoorbeeld wanneer een klant die altijd op tijd betaalde, ineens 

regelmatig pas na de betaaltermijn betaalt. Lees meer welke signalen er nog 

6. Stuur correcte facturen

Lees meer

7. Check maandelijks uw debiteuren

Lees meer
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2. Doe een creditcheck
Voordat u zaken gaat doen met een nieuwe klant, is het 

verstandig om dit bedrijf te checken op kredietwaardigheid. 

Zo voorkomt u dat u in later stadium te maken krijgt met 

onbetaalde facturen.  

 

Weten met wie u zakendoet, is bovendien een belangrijke 

manier om fraude te voorkomen. Onze incassospecialisten 

geven u graag een aantal tips hoe u kunt achterhalen of 

uw nieuwe klant betrouwbaar en kredietwaardig is.  



Vraag een uittreksel op uit het nationale handelsregister 
 
Ieder land heeft een handelsregister waar bedrijven staan ingeschreven. Ga na of 

uw potentiële klant in dit register staat ingeschreven en vraag een uittreksel op. 

Het feit dat een bedrijf in het handelsregister staat betekent niet meteen dat dit 

bedrijf ook daadwerkelijk een betrouwbaar bedrijf is, wel kunt u hier zien of een 

bedrijf ook voor de wet staat ingeschreven. Daarnaast kunt u controleren welke 

personen bevoegd zijn om te handelen namens het bedrijf.   

 
Kamer van Koophandel 
 
In Nederland staan bedrijven ingeschreven bij de Kamer van Koophandel. Hier 

kunt u de bedrijfsgegevens opvragen, zoals de handelsnaam, adresgegevens, wie 

tekenbevoegd is en wie aansprakelijk is. Zorg ervoor dat wanneer u een contract 

tekent, de juiste naam en rechtsvorm van uw klant op het contract vermeld staan. 

Een verkeerde naam kan vervelende gevolgen hebben in de toekomst, aangezien 

het contract dan niet geldig is.  

 

Handelsregister bij Europese bedrijven 
 

Elk land heeft een eigen handelsregister. Sommige hebben ook een Engelstalige 

variant, andere hebben alleen een handelsregister in de eigen taal. Voor Europese 

bedrijven kunt het Europees e-justitieportaal raadplegen. U kunt hier de gegevens 

uit nationale handelsregisters opvragen en inkijken. Bijna alle EU-landen, IJsland, 

Liechtenstein en Noorwegen zijn hierbij aangesloten.  
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Kredietcheck 
 
Voordat u gaat zakendoen met een nieuwe klant, is het belangrijk om een 

kredietcheck te doen. Check hoe het betaalgedrag en de kredietwaardigheid van 

uw klant. Bij diverse bedrijven zoals Altares – Dun & Bradstreet, kunt u een actueel 

financieel rapport opvragen van uw klant. Vaak geven zij een score waarin de 

kredietwaardigheid van uw klant wordt aangegeven. Zo kunt u kredietrisico’s 

inschatten en komt u achteraf niet voor verrassingen te staan.  

 
Check lidmaatschap van een brancheorganisatie 
 

Is uw potentiële klant aangesloten bij een brancheorganisatie? In de meeste 

gevallen is dit een signaal dat u te maken heeft met een betrouwbaar bedrijf. Vaak 

hanteren brancheorganisaties bepaalde kwaliteitsnormen, waar aangesloten 

bedrijven aan moeten voldoen. Lidmaatschap van een brancheorganisatie is 

daarom meestal een positief teken.  

 
Doe research via internet 
 

Om te kunnen beoordelen of u te maken heeft met een betrouwbaar bedrijf is het 

ook verstandig om het bedrijf te googlen. Check recensies bij reviewwebsites 

zoals Kiyoh en Trustpilot om te zien hoe anderen het bedrijf beoordelen. Dit geeft 

vaak een goede indicatie hoe het bedrijf met zijn klanten omgaat. Daarnaast kunt 

u ook de social mediakanalen van het bedrijf checken om te achterhalen hoe het 

bedrijf zich profileert op internet en hoe anderen daarop reageren.  

 

Bezoek de website van het bedrijf 
 

Naast dat u research doet op externe webpagina’s, is het ook belangrijk dat u de 

website van het bedrijf zelf checkt. Staat het personeel op de website, of is er 

alleen gebruik gemaakt van de zogenoemde stock-foto’s? Bekijk ook de 

contactgegevens: waar is het bedrijf gevestigd? Zijn er mogelijkheden om contact 

op te nemen? Een bedrijf dat alleen een postbusadres heeft en gebruik maakt van 

een mobiel nummer is een stuk minder betrouwbaar. Dit geldt ook voor het e-

mailadres: een zakelijk e-mailadres komt professioneler over dan een Hotmail of  
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Yahoo e-mailadres. Controleer daarnaast het bedrijf via google maps de locatie 

van het bedrijf of daar onregelmatigheden te zien zijn. Zo is het natuurlijk vreemd 

wanneer een productiebedrijf gevestigd is in een woonwijk.  

Hoofdstuk 2 : Doe een creditcheck

Neem contact op

Internationale klanten 

Tegenwoordig is er veel informatie op het internet te vinden. Maak daar gebruik 

van, zorg dat u weet met wie u zaken gaat doen. Zo voorkomt u dat u achteraf 

met een onbetrouwbare partij te maken krijgt. Dit geldt ook voor internationale 

klanten. Ook hierbij kunt u een check doen om te achterhalen met wat voor partij 

u te maken heeft.  

Heeft u twijfels en wilt u graag weten waar u precies op moet letten? Neem dan 

gerust contact met ons op. Onze internationale incassospecialisten geven u altijd 

een duidelijk en eerlijk advies.  
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3. Leg afspraken vast  
in een contract
Incasso’s, betalingsconflicten en andere zakelijke 

conflicten kunt u het beste voorkomen door vooraf 

duidelijke afspraken te maken met een klant of 

leverancier. Zo weten alle partijen wat er precies wordt 

verwacht. Leg deze afspraken vervolgens vast in een 

contract. Hiermee heeft u altijd iets om op terug te vallen, 

mochten er onverhoopt toch misverstanden of discussies 

ontstaan. 



Maatwerk contracten 
 

Het opstellen van een contract is bijna altijd maatwerk. Het doel van een contract 

is immers om risico’s te beperken, en die risico’s zijn in elke situatie weer anders. 

U kunt daarom een contract het beste laten opstellen door een specialist, oftewel 

een advocaat of jurist die gespecialiseerd is in het contractenrecht. Die zorgt voor 

juridische sterke contracten waar uw organisatie profijt van heeft.  

 
Checklist contract opstellen  
 
Wilt u toch zelf een contract opstellen? Volg dan deze tips voor het opstellen van 

een zakelijk contract met uw leverancier, huurder of klant.  

 

1. Leg afspraken schriftelijk vast 

In Nederland zijn overeenkomsten vormvrij. Dat wil zeggen dat u op elke manier 

een contract mag afsluiten. Mondeling, maar ook via e-mail of whatsapp. Deze 

afspraken zijn gewoon rechtsgeldig. Het wordt alleen wat lastiger als er discussie 

ontstaat over de gemaakte afspraken. Wanneer deze niet schriftelijk zijn 

opgesteld, is er geen bewijs dat dit ook daadwerkelijk is afgesproken. Zorg er 

daarom voor dat de afspraken op papier staan.  

 

2. Denk na over de soort contract 

Er zijn verschillende soorten contracten. Zo worden afspraken over huur en 

verhuur vastgelegd in een huurcontract. Afspraken over de koop van een product 

in een koopcontract. Afspraken over een bouwwerk in een aanneming van werk 

overeenkomst. En zo zijn er nog een heleboel meer zakelijke contracten. Gebruik 

het juiste contract voor uw afspraken. Zo is voor iedereen meteen duidelijk om 
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wat voor soort contract het gaat. Houd er rekening mee dat elk contract zijn eigen 

aandachtspunten heeft.  

 

3. Controleer de vertegenwoordigingsbevoegdheid 

Voor een geldig contract is het belangrijk dat degene die het contract tekent ook 

hiertoe bevoegd is. Hoe weet u of de andere partij vertegenwoordigingsbevoegd 

is? Bij de Kamer van Koophandel kunt u een uittreksel van de andere partij 

opvragen. Hierin staat ook vermeld wie er bevoegd is om het bedrijf te 

vertegenwoordigen. Controleer bij het tekenen van het contract de identiteit van 

de ondertekenaars.  

 

4. Schrijf op waar het contract voor bedoeld is 

Waarom gaan partijen samenwerken? Schrijf op wat het doel is van beide partijen 

om samen een overeenkomst aan te gaan en wat de intenties van beide partijen 

zijn. Dit kan een belangrijke rol spelen wanneer er een discussie ontstaat en beide 

partijen naar de rechter moeten. Een rechter neemt dit namelijk ook mee in zijn 

beoordeling over het conflict.  

 

5. Vermeld de afspraken 

Uiteraard is het belangrijk om de daadwerkelijke afspraken te vermelden in het 

contract. Zorg dat in ieder geval de volgende onderdelen in het contract worden 

opgenomen: 

      •  De namen van de betrokken partijen 

      •  Wat er precies geleverd wordt of wat de werkzaamheden zijn 

      •  De duur van het contract 

      •  Welke algemene voorwaarden er van toepassing zijn op de overeenkomst 

      •  Afspraken over aansprakelijkheid 

      •  Afspraken over geheimhouding 

      •  Afspraken over de betaling 

      •  Het opzeggen, ontbinden of beëindigen van het contract 

      •  Welk recht van toepassing is bij conflicten.  

 

6. Overhandig de algemene voorwaarden 

Zijn er algemene voorwaarden van toepassing op de overeenkomst? Maak dat 

dan kenbaar voordat het contract wordt gesloten. Verwijs in het contract naar de 
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algemene voorwaarden en zorg ervoor dat u ze op een juiste wijze overhandigd. 

Zo kunt u ook nog eens terugvallen op de bepalingen in de algemene 

voorwaarden.  

 

7. Onderteken de overeenkomst 

Als laatste moet het contract altijd ondertekend worden door beide partijen. Zorg 

ervoor dat beide partijen een getekend exemplaar hebben van het contract. Naast 

een handtekening dient er ook een datum en plaats van ondertekening ingevuld te 

worden. Hierdoor is er bewijs dat een contract op een bepaalde datum of plaats is 

getekend.  
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4. Het gebruik van  
betalingsvoorwaarden
In de betalingsvoorwaarden kunt u afspraken maken over 

de betaling. Duidelijke afspraken zorgen ervoor dat 

betalingsproblemen voorkomen kunnen worden. 

Bovendien staat u hiermee sterker mocht er een conflict 

ontstaan met uw klant. 



Wat zijn betalingsvoorwaarden? 
 

Betalingsvoorwaarden zijn afspraken over de betaling. Wanneer u zaken gaat 

doen met een andere partij, maakt u doorgaans afspraken over het de levering 

van goederen of diensten en welke vergoeding (betaling) hier tegenover staat. 

Maar ook binnen welke termijn er vervolgens betaald moet worden. Om de 

betaling zo soepel mogelijk te laten verlopen, is het raadzaam om deze afspraken 

schriftelijk vast te leggen in de betalingsvoorwaarden. 

 
Voordelen van goede schriftelijke betalingsvoorwaarden 
 

      •  Minder discussies met uw klanten door duidelijke afspraken 

      •  Beter betalingsgedrag en dus minder openstaande facturen 

      •  Sterk bewijs wanneer wanbetaling een juridisch conflict wordt 

 

Wat staat er in de betalingsvoorwaarden? 
 

De inhoud van de betalingsvoorwaarden is afhankelijk van de afspraken die u 

maakt. Over het algemeen staan de volgende onderdelen hierin opgenomen: 

 

Bedrag 

In de betalingsvoorwaarden wordt vastgelegd welk geldbedrag er betaald moet 

worden voor de geleverde diensten of goederen.  

 

Facturatie 

Wanneer wordt er gefactureerd? Nadat de goederen zijn geleverd, of wordt er 

bijvoorbeeld elke maand een factuur gestuurd voor de werkzaamheden die de 
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maand ervoor zijn verricht? In de bouwsector is het gebruikelijk dat er een 

getekend mandagenregister wordt bijgevoegd bij de factuur. 

 

Betalingstermijn 

Binnen welke termijn moet er betaald worden? De wettelijke betalingstermijn is 30 

dagen. Bij uitzondering kunt u echter ook afspreken dat er binnen 60 dagen 

betaald dient te worden.  

 

Betalingswijze 

Op welke wijze dient er betaald te worden? Incasso of banktransactie.  

 

Gevolgen bij overschrijding betalingstermijn 

Wat als er niet binnen de vastgestelde betalingstermijn wordt betaald? Wordt er 

dan een betalingsherinnering of aanmaning gestuurd? Wordt er direct rente en 

kosten in rekening gebracht? Wettelijke incassokosten. 

 

Forumkeuze 

Mocht er door wanbetaling een juridisch conflict ontstaan, kunt u de rechter 

vragen om hier een oordeel over te geven. Doorgaans bepaalt de woonplaats van 

de tegenpartij naar welke rechtbank u moet. Door middel van een forumkeuze 

kunt u zelf voor een rechtbank kiezen en dit vastleggen. Zeker wanneer u 

internationale handel heeft, is het raadzaam om voor de rechter in uw eigen land 

te kiezen. 

WWW.BIERENSGROUP.COM
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Betalingsvoorwaarden of algemene voorwaarden? 
 
Betalingsvoorwaarden zijn meestal een onderdeel van de algemene voorwaarden. 

Houd er rekening mee dat er in de algemene voorwaarden meer afspraken 

worden vastgelegd dan in de betalingsvoorwaarden. Hierin worden namelijk ook 

bepalingen opgenomen over de leveringsvoorwaarden, garantie, beëindiging van 

de overeenkomst, aansprakelijkheid, klachten, etc. Om uw risico’s op juridische 

conflicten zoveel mogelijk te beperken, raden wij u aan om u niet te beperken tot 

opstellen van betalingsvoorwaarden, maar om ook algemene voorwaarden op te 

stellen.  

 

Betalingsafspraken vastleggen 
 
Het is belangrijk dat de afspraken rondom de betaling goed worden vastgelegd. 

Hoe duidelijker de afspraken, hoe minder kans er is op discussies of conflicten. U 

kunt de betalingsafspraken op diverse manieren vastleggen: op de offerte, in een 

contract, in de algemene voorwaarden of in de facturen.  

 

1. Offerte 

Maakt u gebruik van offertes? Zet dan hier de betalingsvoorwaarden in. Zo is het 

voor uw toekomstige klant meteen duidelijk welke betalingsvoorwaarden uw 

organisatie hanteert. 

 

2. Contract 

Wanneer u met een partij gaat zakendoen, kunt u afspraken vastleggen in een 

overeenkomst. Dit geldt ook voor de betalingsafspraken.  

 

3. Algemene voorwaarden 

Werkt u met algemene voorwaarden? Verwerk dan uw betalingsvoorwaarden in 

dit document. Zo hoeft u niet steeds opnieuw de betalingsvoorwaarden op te 

stellen, maar gelden deze voor alle overeenkomsten die u sluit. Belangrijk hierbij is 

dat u de algemene voorwaarden op de juiste manier gebruikt. Anders zijn uw 

algemene voorwaarden (en dus de betalingsvoorwaarden) niet geldig.  

 

In de praktijk komt dit helaas regelmatig voor: een partij wil beroep doen op de 
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bepalingen in de algemene voorwaarden, maar de algemene voorwaarden blijken 

niet juist gebruikt te zijn. De inhoud is dan ongeldig. Wilt u dit voorkomen? Vraag 

dan advies aan onze advocaten over het gebruik van algemene voorwaarden en/

of betalingsvoorwaarden. Zo voorkomt u dat u niet kunt terugvallen op deze 

bepalingen. 

 

4. Facturen 

Uiteraard is het ook slim om de betalingsvoorwaarden ook op de factuur te 

vermelden. Met name de betalingstermijn is belangrijk om op de factuur te 

vermelden.  

 

Houd er rekening mee dat wanneer de betalingsvoorwaarden alleen op de factuur 

staan, deze niet juridisch niet geldig zijn. Afspraken maak je namelijk voordat je 

een contract sluit, niet pas daarna. Zorg er daarom voor dat de 

betalingsvoorwaarden en/of algemene voorwaarden voor het sluiten van een 

contract worden gecommuniceerd. 

 

Gebruik van betalingsvoorwaarden 
 

Wanneer u afspraken heeft gemaakt over de betaling, is het belangrijk dat u zich 

hier ook aan houdt. Stuur daarom facturen tijdig naar uw klant zoals in de 

betalingsvoorwaarden is afgesproken. Check vervolgens of uw klant deze 

facturen op tijd betaald. Wordt er niet op tijd betaald? Neem dan contact op om 

uw klant te wijzen op de eerder maakte afspraken. Zo zorgt u ervoor dat de 

betalingsvoorwaarden ook worden nageleefd. Dit geldt natuurlijk ook voor uw 

eigen aandeel. Zorg ervoor dat er op tijd wordt geleverd en dat de producten of 

diensten aan de verwachte kwaliteitsnorm voldoen. 

 

Betalingsvoorwaarden up-to-date houden 
 

De wetgeving verandert regelmatig. Algemene voorwaarden en 

betalingsvoorwaarden kunnen daardoor verouderd raken. Het is zaak om uw 

voorwaarden om de paar jaar te laten checken om te zien of ze nog up-to-date zijn.  
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Voorbeeld betalingsvoorwaarden 
 

Onze advocaten stellen regelmatig betalingsvoorwaarden op voor bedrijven. Hier 

vindt u een standaardset die u kunt gebruiken. Maar let op, dit is een standaardset 

en mogelijk niet de beste oplossing voor uw situatie. Het gebruiken van deze 

voorbeeldtekst is dus op eigen risico. Ons kantoor aanvaard geen 

aansprakelijkheid voor de gevolgen als u deze tekst gebruikt.  

 

Wilt u er zeker van zijn dat uw betalingsvoorwaarden up-to-date zijn én afgestemd 

op uw situatie? Laat dan uw betalingsvoorwaarden altijd checken door een 

gespecialiseerde advocaat. Zo voorkomt u dat u een mooie set voorwaarden 

heeft die in de praktijk helemaal niets waard zijn.  
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Artikel 1 Betaling 

 

1.1  De betalingstermijn bedraagt 30 dagen na factuurdatum, tenzij uitdrukkelijk   

        schriftelijk anders is overeengekomen. 

 

        De betalingstermijn (artikel 1.1) is een fatale termijn. Bij overschrijding   

        daarvan is Koper direct in verzuim, derhalve zonder dat een sommatie of    

        ingebrekestelling nodig is.   

 

        Het is Koper niet toegestaan (ook in het geval van klachten): 

              a. betaling geheel of gedeeltelijk op te schorten; 

              b. tot verrekening en korting over te gaan. Verrekening is uitdrukkelijk   

                    uitgesloten.  

 

        Vanaf het moment van verzuim (artikel 9.1), is Koper: 

              b. een rente verschuldigd van 1,5% per maand over het totaal openstaande    

                  bedrag. Een gedeelte van een kalendermaand geldt als hele kalendermaand; 

              c. een boete verschuldigd, welke wordt vastgesteld op tenminste 15% van    

                  het verschuldigde bedrag inclusief btw, met een minimum van €   

                  500,00 exclusief btw, onverminderd het recht van Verkoper op    

                  vergoeding van andere schade; 

             d. alle door Verkoper te maken gerechtelijke kosten verschuldigd, teneinde 

 

 

1.2  

 

 

 

1.3  

 

  

 

 

1.4 
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                  nakoming van de verplichtingen van Koper te bewerkstellingen. Onder      

                  de gerechtelijke kosten worden mede begrepen de kosten voor een    

                  faillissementsaanvraag, bij wijze van incassomiddel.  

 

1.5  Betalingen van Koper strekken steeds eerst in mindering op de verschuldigde 

        rente en kosten en daarna op facturen die het langst open staan. Dit  

        ongeacht de mededeling/ het betalingskenmerk dat Koper vermeldt bij de betaling. 

 

1.6  Alle vorderingen van Verkoper zijn direct opeisbaar en Koper is direct in  

        verzuim in ieder geval de volgende gevallen. Deze lijst is niet allesomvattend: 
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Koper komt een van de verplichtingen uit hoofde van enige 

Overeenkomst met Verkoper, daarmee samenhangende Overeenkomst, 

daarvoor of daarna gesloten Overeenkomst niet, niet tijdig of niet 

behoorlijk na;  

Koper een verzoek tot surseance van betaling heeft ingediend of 

voornemens is zulks te doen of in surseance van betaling verkeert; 

Er door Koper of tegen Koper een verzoek tot faillietverklaring wordt 

ingediend, Koper of een derden voornemens is een aanvraag tot 

faillietverklaring in te dienen of in het geval Koper in staat van 

faillissement is verklaard; 

Er bij Verkoper anderszins gerede twijfel bestaat omtrent de 

betalingscapaciteit van Koper, waardoor Koper niet aan zijn 

verplichtingen kan voldoen, dit ter beoordeling van Verkoper; 

Er door Koper een aanvraag Wet Schuldsanering Natuurlijke Personen 

(WSNP) is ingediend of de WNSP op Koper van toepassing wordt 

verklaard; 

Er door een derde (conservatoir of executoriaal) beslag wordt gelegd 

ten laste van Koper; 

In geval van een rechtspersoon Koper wordt ontbonden en geliquideerd 

of indien Koper natuurlijk persoon is, Koper overlijdt of niet meer bij 

machte is zijn bedrijf uit te oefenen; 

Na staking of overdracht van de onderneming door Koper. 

a. 

 

 

 

b. 

 

c. 

 

 

 

d. 

 

 

e. 

 

 

f. 

 

g. 

 

 

h. 



1.7  Verkoper is in ieder geval in deze gevallen (a tot en met h), doch niet    

        gelimiteerd, bevoegd de levering van de Producten op te schorten, totdat 

        Koper betaling vooraf of behoorlijke (aanvullende) zekerheid voor de     

        vorderingen en/of betaling van de te leveren Producten heeft verschaft. Zulks    

        ter beoordeling van Verkoper. Koper dient op eerste verzoek van Verkoper    

        betaling of behoorlijke (aanvullende) zekerheid te bieden. 

 

1.8  Nadat Koper alsnog aan zijn verplichtingen heeft voldaan en /of voldoende     

        zekerheid heeft gesteld, staat Verkoper de leveringstermijn ter beschikking die,                

        rekening houdende met alsdan in het bedrijf van Verkoper en/of in het bedrijf     

        van de toeleveranciers van Verkoper bestaande mogelijkheden, voor levering    

        van de Producten nodig is; 
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Neem contact op

Betalingsvoorwaarden opstellen 

Wilt u betalingsvoorwaarden laten opstellen? Onze advocaten helpen u graag met 

een goede set betalingsvoorwaarden. Neem gerust contact met ons, dan bekijken 

we samen met u wat de mogelijkheden zijn. Samen zorgen we ervoor dat er 

duidelijke betalingsafspraken op papier worden gezet, zodat u met een gerust hart 

zaken kunt doen.   
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5. Omgaan met  
ontevreden klanten
Wilt u wanbetaling voorkomen? Zorg er dan voor dat u 

zich ook aan de gemaakte afspraken houdt. Tevreden 

klanten zijn sneller geneigd om de factuur te betalen dan 

ontevreden klanten. Bovendien kan een ontevreden klant 

niet alleen leiden tot een openstaande factuur, het kan ook 

een negatieve invloed hebben op het trekken van nieuwe 

klanten. Wanneer een klant een negatieve review plaatst 

op uw website of op een op een beoordelingssite, kan dat 

een negatief effect hebben op potentiële klanten.



Maak vooraf duidelijke afspraken 
 
Zorg ervoor dat vooraf duidelijk is wat er verwacht wordt. Maak duidelijke 

afspraken en leg deze vast. Zo kunt u hier in een later stadium op terugvallen, 

mochten er discussies ontstaan met uw klant. Zorg er daarom voor dat u met een 

contract, offerte of opdrachtbevestiging werkt waar alle werkzaamheden in 

omschreven staan. 

 

Hanteer een klachtenregeling 
 
Wat als een klant niet tevreden is over de geleverde producten of dienstverlening? 

Hoe gaat u daar mee om? Maak een duidelijke klachtenregeling zodat het voor 

klanten duidelijk is waar zij met hun klacht terecht kunnen. Hiermee heeft u inzicht 

in de klachten van klanten en kunt u voorkomen dat de relatie met uw klant 

onnodig verstoord raakt.  

 

In een klachtenregeling worden de volgende zaken opgenomen: 

      • Waar kunnen klachten worden ingediend? 

      • Hoe worden klachten vastgelegd in uw organisatie? 

      • Hoe worden klachten afgehandeld? 

      • Hoe controleert u of de klacht goed is behandeld? 

 

Luister naar uw klant 
 
Geeft uw klant aan niet tevreden te zijn over uw dienstverlening of geleverde 

producten? Luister naar zijn verhaal. Ga niet meteen in verweer, maar laat uw 

klant zijn verhaal doen. Door echt te luisteren, geeft u uw klant het gevoel serieus 
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genomen te worden. Vaak helpt dit om een groot deel van de woede bij uw klant 

weg te nemen.  

 

Blijf zakelijk 
 

U hebt een zakelijke relatie met uw klant, stel u dan ook zakelijk op. Laat u niet 

verleiden om emotioneel te reageren op de klacht van uw klant. Wanneer u zelf 

rustig blijft, heeft dat uiteindelijk een positief effect op het gesprek met uw klant.  

 

Bied excuses aan 
 

Zelfs als u niet fout zit: geef aan dat u het vervelend vindt dat uw klant niet 

tevreden is over de dienstverlening of producten. Maak duidelijk dat een goede 

dienstverlening of hoogwaardige producten erg belangrijk is voor uw organisatie 

en dat u het probleem graag zo snel mogelijk wilt oplossen.  

 

Zoek de klacht tot op de bodem uit 
 

Ga vervolgens intern uitzoeken wat er precies aan de hand is. Heeft de klant 

gelijk? Wat is er precies gebeurd? Hoe zou het probleem eventueel opgelost 

kunnen worden? Zoek dit uit en koppel dit ook terug aan de klant. Zo heeft uw 

klant ook het gevoel dat zijn klacht serieus genomen wordt.  

 

Blijkt het dat uw klant ongelijk heeft? Dat u zich wel degelijk heeft gehouden aan 

de afspraken uit het contract? Koppel dit dan ook terug. Geef aan dat er duidelijke 

afspraken zijn gemaakt en dat u zich hieraan hebt gehouden. En dat u dit ook van 

uw klant verwacht met betrekking tot de betaling. 
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6. Signalen dat uw klant  
niet gaat betalen
Een openstaande factuur komt vaak niet uit de lucht 

vallen. In veel gevallen zijn er al eerder signalen dat een 

klant niet gaat betalen.  

Benieuwd waar u op moet letten en hoe u hierop in kunt 

spelen? Onze incassospecialisten en advocaten leggen uit 

op welke signalen u moet letten dat een klant niet gaat 

betalen, dat er een naderend faillissement aankomt of dat 

er sprake is van fraude. 



Signaal 1 : Late betalingen 
 

Betaalt uw klant de facturen pas na de verstreken datum? Vaak is dat een teken 

aan de wand dat de financiële administratie van een bedrijf niet op orde is. Of dat 

er niet voldoende middelen zijn om de facturen op tijd te betalen. Zeker als uw 

klant voorheen wél de facturen op tijd betaalde. Neem daarom contact met uw 

klant op om dit bespreken. Zo kunt u mogelijk achterhalen waar het veranderende 

betalingsgedrag vandaan komt.. 

 

Signaal 2 : Veranderend aankoopgedrag 
 
Heeft u een vaste klant die altijd op regelmatige basis uw producten of diensten 

afneemt en wordt dit ineens een stuk meer of minder? Dat is altijd een signaal 

waarop uw organisatie actie dient te ondernemen. Als een bedrijf goed loopt, 

probeert de ondernemer zijn inkoop zoveel mogelijk te stroomlijnen.  

 

Wanneer er ineens minder wordt ingekocht, kan het zijn dat uw klant minder 

tevreden is over uw dienstverlening of geleverde goederen. Maar het kan ook 

zomaar zijn dat het minder goed gaat bij uw klant en dat deze daarom minder 

bestellingen bij u doet. Het is hoe dan ook een reden om snel contact met uw 

klant op te nemen om dit te bespreken.  

 

Dit geldt ook als uw klant opeens heel veel wil bestellen. Ook dat kan duiden op 

moeilijkheden. Soms koopt een klant die op een faillissement afstevent opeens 

veel meer in. Hij weet namelijk dat hij over enige tijd nergens meer terecht kan 

voor zijn inkopen, of alleen nog maar tegen contante betaling goederen kan 

inkopen. Wees hier daarom ook alert op.  
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Signaal 3 : Verzoek om uitstel van betaling 
 

Vraagt u klant om de betalingstermijn te verzetten of doet uw klant een voorstel 

voor een betalingsregeling? Wanneer het gaat om een goede klant, kan het 

aantrekkelijk zijn om u flexibel op te stellen omtrent de betaling. Wees u er wel van 

bewust dat het een signaal is dat de financiële situatie van uw klant op dit 

moment niet gezond is.  

 

Wanneer u hierin mee wilt gaan, is het altijd verstandig om hierover duidelijke 

afspraken te maken en deze schriftelijk vast te leggen. Zie het coulant omgaan 

met de betalingstermijn bovendien als een incident, en ga er zeker geen gewoonte 

van maken om betalingen van klanten uit te stellen. Zo voorkomt u dat de 

facturen zich opstapelen en u hier uiteindelijk niet voor betaald krijgt.  

 
Signaal 4 : Verandering van personeel 
 
Wanneer een bedrijf een nieuw management aanstelt, kan dit een signaal zijn dat 

er zaken niet op orde zijn binnen het bedrijf. Ook wanneer er veel 

personeelswisselingen zijn, kan dit een indicatie zijn dat er moeilijkheden zijn 

binnen het bedrijf. Dit geldt met name voor het hoger management en de beter 

betaalde werknemers. Deze werknemers kijken namelijk snel uit naar ander werk 

als ze in de gaten krijgen dat het bij hun werkgever niet goed gaat. Wees hier 

daarom alert op.  

 

Signaal 5 : Communicatie verloopt slecht 
 
Wanneer u zakendoet met een bedrijf is het prettig dat de communicatie 

onderling goed verloopt. Merkt u dat het lastiger wordt om met het bedrijf in 

contact te komen? Bijvoorbeeld omdat het bedrijf slecht telefonisch bereikbaar is 

en dat er op mails niet of laat wordt gereageerd? Ook dat kan een teken zijn dat 

het financieel niet goed gaat binnen het bedrijf. Ondernemers die hun bedrijf ten 

onder zien gaan, vertonen namelijk vaak vluchtgedrag. Veelal ontloopt deze 

ondernemer zijn schuldeisers liever, dan te vechten voor het voortbestaan van zijn 

bedrijf. Of hij ontkent of hij bagatelliseert de verslechterde situatie. 
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Samenwerken met andere afdelingen 
 
Late betalingen en verzoeken om uitstel van betalingen zijn zaken waarmee de 

afdeling Finance wordt geconfronteerd. Maar een medewerker debiteurenbeheer 

is vaak niet op de hoogte van veranderend aankoopgedrag. Dit is namelijk iets 

waar de afdeling Sales mee te maken krijgt. Zorg er daarom voor dat er intern 

wordt samengewerkt. Als alle krachten worden gebundeld, kunnen openstaande 

facturen beter voorkomen worden.  
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Neem contact op

Meer informatie 

Herkent u één van deze signalen en heeft u het idee dat uw klant mogelijk 

financiële problemen heeft? Neem dan gerust contact met ons op voor meer 

informatie. Wij geven u graag een eerlijk en duidelijk advies hoe u het beste om 

kunt gaan met niet betalende klanten.  
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7. Waar moet een factuur  
aan voldoen?
Wanneer u een product of dienst heeft geleverd aan uw 

klant, wilt u hier natuurlijk voor betaald krijgen. Om 

wanbetaling te voorkomen is het belangrijk om snel een 

goede factuur te sturen. Als uw klant precies weet wat er 

wordt verwacht omtrent de betaling, is de kans groter dat 

een factuur ook daadwerkelijk wordt betaald. Maar waar 

moet een goede factuur nou precies aan voldoen?



Verplichte gegevens op de factuur vermelden 
 
Een factuur moet een aantal eisen voldoen. Zo zijn er een aantal gegevens die u 

verplicht op de factuur moet vermelden. Doet u dat niet? Dan is uw factuur niet 

rechtsgeldig. Uw ontvanger kan dan bijvoorbeeld geen gebruik maken van de btw-

aftrek. Zorg daarom dat de volgende gegevens op uw factuur staan vermeld:  

 

      • Uw btw-nummer 

      • Uw kvk-nummer 

      • Een factuurnummer; een uniek volgnummer 

      • Factuurdatum; datum waarop de factuur is uitgereikt 

      • Uw naam en adresgegevens 

      • De naam en adresgegevens van de klant 

      • Datum van levering goederen of dienst 

      • Omschrijving van de geleverde diensten of goederen 

      • Aantal goederen of diensten dat is geleverd 

      • Het bedrag dat u in rekening brengt exclusief btw 

      • Het btw-tarief dat u in rekening brengt 

      • Het btw-bedrag 

 

Zorg ervoor dat de factuur overeenkomt met de offerte 
 
Bij het aangaan van een overeenkomst maakt u doorgaans afspraken over de prijs 

van de producten of diensten. Zorg ervoor dat de factuur overeenkomt met deze 

afspraken. Wanneer er ineens allerlei extra kosten of toeslagen worden gerekend, 

kunt u ervan uitgaan dat uw klant hier bezwaar tegen maakt. Mochten er 

tussentijds extra kosten gemaakt worden, communiceer dat direct aan de klant. 

Zo is de factuur geen grote tegenvaller voor uw klant, met de kans dat uw factuur 

helemaal niet wordt betaald.  

 

Vermeld de betalingsgegevens op de factuur 
 

Het klinkt misschien nogal vanzelfsprekend, maar als u wilt dat uw factuur snel 

wordt betaald is het belangrijk om de betalingsgegevens duidelijk op de factuur te 

vermelden. Naar welk bankrekeningnummer moet het bedrag worden 
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gegevens duidelijk op de factuur staan en dat uw klant niet eerst moet zoeken 

waar het geld naar toe moet worden overgemaakt. 

 

Hanteer een betalingstermijn 
 
Laat uw klant weten wanneer de betaling voor de factuur binnen moet zijn. Heeft 

u hier eerder afspraken over gemaakt, bijvoorbeeld in de algemene voorwaarden? 

Hanteer dan deze betalingstermijn. Voor zakelijke klanten is een betalingstermijn 

tussen 14 en 30 dagen gangbaar. Zijn er geen afspraken gemaakt? Dan geldt 

automatisch de wettelijke betalingstermijn van 30 dagen.  

 

Indien beide partijen instemmen, is een betaaltermijn van 60 dagen ook 

toegestaan. Contracten met een betalingstermijn langer dan 60 dagen zijn niet 

meer geldig. Sinds 1 juli 2017 is er namelijk een wet van kracht gegaan die het 

MKB moet beschermen tegen onredelijk lange betalingstermijnen. 

Betaaltermijnen van 90 of 120 dagen zijn daarom niet langer toegestaan.  

 

Geef duidelijke betalingsinstructies 
 

Naast de betalingsgegevens is het ook belangrijk om duidelijke 

betalingsinstructies te geven. Wanneer moet de betaling voor de factuur binnen 

zijn? Het is beter om een concrete datum te noemen in plaats van ‘betaling binnen 

14 dagen’. Moet uw klant daarnaast een factuurnummer of een klantnummer 

vermelden bij de betaling? Zet dit er dan duidelijk bij. Hoe duidelijker u bent met 

uw instructies, hoe groter de kans dat uw factuur snel wordt betaald.  

 

Stuur de factuur zo snel mogelijk 
 

Wacht niet te lang met het sturen van uw factuur. Het beste is om direct na het 

afronden van de werkzaamheden de factuur te sturen. Dan is dit nog ‘top of mind’ 

voor uw klant. Gaat dat om een bepaalde reden niet? Zorg er dan voor dat u uw 

factuur stuurt uiterlijk vóór de 15e van de maand die volgt op de maand waarin u 

hebt geleverd.  

 

Levert u producten op 1 september? Dan moet u uiterlijk 14 oktober de factuur 

hebben verstuurd.   
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Digitale facturen of per post? 
 
Het maakt niet uit of u de factuur per post of per e-mail naar uw klant verstuurd. 

Beiden zijn rechtsgeldig. Het is aan te raden om hetzelfde communicatiemiddel te 

gebruiken als u ook in andere correspondentie gebruikt. Gaat alles via e-mail? Dan 

kunt u de factuur prima ook per e-mail versturen.  

WWW.BIERENSGROUP.COM

33

Hoofdstuk 7 : Waar moet een factuur aan voldoen?



34

WWW.BIERENSGROUP.COM

8. Toch openstaande  
facturen?
Hoewel u veel maatregelen kunt nemen om openstaande 

facturen tegen te gaan, kan het natuurlijk altijd voorkomen 

dat er klanten niet betalen. Onze incassospecialisten en 

advocaten kunnen u in dat geval helpen met het 

incasseren van uw vordering. Maar u hoeft ons echt niet 

meteen in te schakelen bij een openstaande factuur. Er 

zijn namelijk nog een aantal dingen die u zelf kunt doen 

voordat u een externe incassopartij inschakelt. Zoals 

bijvoorbeeld het sturen van een goede betalingsherinnering 

of door het bellen van uw debiteur.  

 

Benieuwd hoe u dit effectief 

aanpakt? Lees dan ons e-book ‘De 

beste incassotips voor het MKB’ 

voor meer concrete tips en 

voorbeeld templates van onze 

incassospecialisten.  

Hoofdstuk 8 : Toch openstaande facturen?
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