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Vorwort

Alle reden über die verfallende Zahlungsmoral und beklagen die Zunahme
nicht bezahlter Rechnungen.

Mit vielen Statistiken wird bewiesen, dass der wirtschaftliche Schaden enorm,
die Moral im Schwinden und die staatlichen Vollstreckungsorgane überlastet
sind. Schaut man hinter die Kulissen und weiß aus eigener Erfahrung, wie der
Hase läuft, ist man gar nicht so überrascht. Die Menschen wie die Unterneh-
men verhalten sich wie zu allen Zeiten: einfach clever. Wer sparen kann, tut es.
Geiz hat sich zu allen Zeiten, zumindest im ersten Moment, ausgezahlt.

Wer den gnadenlosen Preiswettbewerb befürwortet und den mündigen Ver-
braucher fordert, fördert am anderen Ende den cleveren Schuldner. Wer als
Verbraucher fortlaufend Preise, Vertragskonditionen und Kleingedrucktes
kritisch hinterfragen muss, probiert auch einmal das Liegenlassen einer Rech-
nung aus. Kommt dann noch Ärger hinzu, weil irgendwo bei der Leistung
etwas nicht gestimmt hat, fühlt sich der Schuldner zur Zahlungsverweigerung
geradezu herausgefordert. Dann macht er die Erfahrung, dass sein Gläubiger
desinteressiert zu sein scheint, schlecht organisiert und vor allem nicht hinter-
her ist. So entdeckt der kritische Verbraucher eine neue Möglichkeit zum Spa-
ren und nutzt sie.

Bei klarer Rechtslage kann der Schuldner nur so nachlässig sein, wie es der
Gläubiger zulässt. Aber darüber gibt es keine Statistiken, nur die praktische
Erfahrung. Viele Gläubiger wissen nur so ungefähr, was sie dürfen, deshalb
trauen sie sich nicht und schieben das Mahnen auf die lange Bank. Gerne wird
dann das Argument von der Rücksichtnahme auf die Geschäftsbeziehung und
einem möglichen Verlust künftiger Aufträge vorgeschoben. Irgendwann geht
man das unangenehme Problem dann doch an und will, getrieben vom Ärger,
in kurzer Zeit das Versäumte nachholen.

Erst jetzt beginnt das individuelle Katz-und-Maus-Spiel zwischen dem Gläubi-
ger und dem Schuldner.

Wir wollen Ihnen dabei helfen, ein solches Katz-und Maus-Spiel zu vermeiden,
und Ihnen zeigen, wie Sie einen souveränen, zielführenden Umgang mit Ihren
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Schuldnern pflegen können. Wir schöpfen dabei aus den Erfahrungen, die wir
durch jahrelange anwaltliche Inkassoarbeit und Unternehmensberatungen zum
Mahndesign gewonnen haben. Am meisten erweitert hat unseren Horizont das
Inhouse-Training von Inkassosachbearbeitern und in diesem Zusammenhang
insbesondere das Training zum telefonischen Mahnen. All diese Erfahrungen
werden wir Ihnen, liebe Leser, zugute kommen lassen.
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1 Der Gläubiger mit Rechtskenntnissen
setzt sich durch

Gläubiger mit juristischen Kenntnissen sind gefährlicher als solche, die sich
nicht auskennen. Das weiß jeder Schuldner und er richtet sich danach. Zeigen
Sie also juristische Kenntnisse.

Zum 9. Juli 2014 hat sich in Deutschland die Rechtslage geändert. Der Stand
des Buchs entspricht dieser aktuellen Rechtslage. Darüber hinaus haben wir
den gesetzlichen Änderungen ein spezielles Kapitel gewidmet: Worum es bei
den neuen Regelungen im Detail geht und welche Auswirkungen sie auf die
Geschäftspraxis haben, erfahren Sie in Kapitel 1.3.

1.1 Vor jeder Mahnung: Prüfen Sie die Rechtslage!
Wer gemahnt wird, ärgert sich darüber und soll es auch. Wehe aber dem, der
mahnt und nicht im Recht ist. Unberechtigte Mahnungen sind wie ein Bume-
rang. Deshalb: Prüfen Sie vor jeder Mahnung, egal ob schriftlich oder münd-
lich, Ihre Mahnberechtigung. Nur wenn Sie felsenfest davon überzeugt sind,
dass Sie im Recht sind, finden Sie die Formulierung, die sitzt. Umgekehrt: Jede
Unsicherheit führt zur Vorsicht und Vorsicht provoziert zuerst Einwendungen
und dann gar eine offensive Abwehr des Schuldners.

Tipp:
Nur wer die Rechtslage kennt, fühlt sich sicher genug und kann mit Überzeugung mahnen.

1.2 Wann kommt der Schuldner in Verzug?
Bezahlt der Schuldner nicht rechtzeitig, kommt er, wie das Gesetz es nennt, „in
Verzug“. Verzug heißt nichts anderes als „zu spät“. Die Folgen sind aber gra-
vierend: Wer in die Verzugsfalle gerät, ist schadenersatzpflichtig. Der Schuld-
ner hat also dem Gläubiger den bei diesem entstehenden Schaden zu ersetzen.
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Der Schaden des Gläubigers besteht regelmäßig darin, dass er während der
Verzugszeit mit dem ihm vorenthaltenen Geld nicht arbeiten kann. Der
Schuldner hat ihm daher Zinsen zu bezahlen.

Darüber hinaus verpflichtet das Gesetz den Schuldner auch, weitere Schäden zu
ersetzen, die durch den Verzug entstehen. Dies sind alle Aufwendungen, die
dadurch entstehen, dass der Gläubiger sich zur Wehr setzt und versucht, den
Verzug zu beenden, also die alsbaldige Zahlung durchzusetzen. Deshalb sind
auch die Kosten des Anwaltes zu ersetzen, der die Forderungsdurchsetzung
übernimmt oder die Kosten eines Inkassounternehmens. Ferner muss der
Schuldner auch die Kosten eines späteren Gerichtsverfahrens und danach die
Kosten für die Durchsetzung des Urteils, also die Zwangsvollstreckung, ersetzen.

Es gibt zwei Verzugsfallen für den Schuldner:

 Einmal die gesetzlichen Regeln darüber, wann Verzug ohne weiteres Zutun
des Gläubigers entsteht,

 zum anderen die gesetzlichen Regeln über die Mahnung, also einer aktiven
Inverzugsetzung des Schuldners durch den Gläubiger.

Gesetzestexte sind Mahnargumente. Zeigen Sie sich informiert. Deshalb die
gesetzliche Grundlage im Wortlaut:

Gesetzliche Grundlagen
§ 286 BGB (Fassung seit 27.07.2014)
Verzug des Schuldners
(1) Leistet der Schuldner auf eine Mahnung des Gläubigers nicht, die nach dem Eintritt

der Fälligkeit erfolgt, so kommt er durch die Mahnung in Verzug.
Der Mahnung stehen die Erhebung der Klage auf die Leistung sowie die ZustelÕ
lung eines Mahnbescheids im Mahnverfahren gleich.

(2) Der Mahnung bedarf es nicht, wenn
1. für die Leistung eine Zeit nach dem Kalender bestimmt ist,
2. der Leistung ein Ereignis vorauszugehen hat und eine angemessene Zeit für die

Leistung in der Weise bestimmt ist, dass sie sich von dem Ereignis an nach dem
Kalender berechnen lässt,

3. der Schuldner die Leistung ernsthaft und endgültig verweigert,
4. aus besonderen Gründen unter Abwägung der beiderseitigen Interessen der

sofortige Eintritt des Verzugs gerechtfertigt ist.
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(3) Der Schuldner einer Entgeltforderung kommt spätestens in Verzug, wenn er nicht
innerhalb von 30 Tagen nach Fälligkeit und Zugang einer Rechnung oder gleichÕ
wertigen Zahlungsaufstellung leistet; dies gilt gegenüber einem Schuldner, der
Verbraucher ist, nur, wenn auf diese Folgen in der Rechnung oder ZahlungsaufÕ
stellung besonders hingewiesen worden ist. Wenn der Zeitpunkt des Zugangs der
Rechnung oder Zahlungsaufstellung unsicher ist, kommt der Schuldner, der nicht
Verbraucher ist, spätestens 30 Tage nach Fälligkeit und Empfang der GegenleisÕ
tung in Verzug.

(4) Der Schuldner kommt nicht in Verzug, solange die Leistung infolge eines UmÕ
stands unterbleibt, den er nicht zu vertreten hat.

(5) ... (nicht relevant)

Die häufigste Verzugsfalle, in die Schuldner geraten, ist die in § 286 Abs. 3 BGB
(s. oben) geregelte gesetzliche 30-Tages-Frist. Das Gesetz geht dabei aber davon
aus, dass Schuldner, die keine Profis sind, also Verbraucher, diese Gefahr nicht
unbedingt erkennen. Der Gläubiger muss deshalb in der Rechnung darauf
hinweisen, sonst läuft die 30-Tages-Frist nicht an. Mehr über diesen notwendi-
gen Hinweis erfahren Sie im nächsten Kapitel, in dem es um die ordnungsge-
mäße Rechnungserstellung geht.

Achtung: Verbraucherschutz
Über die gesetzliche 30ÕTagesÕFrist kommt ein Verbraucher nur dann in Verzug, wenn
auf die 30ÕTagesÕFrist in der Rechnung hingewiesen wird.

Die andere Verzugsfalle für den Schuldner schafft der Gläubiger durch aktives
Handeln selbst, indem er mahnt. Eine Mahnung liegt vor, wenn dem Schuld-
ner klargemacht wird, dass es jetzt ernst wird. Dazu reicht aus, dass Sie das
Wort „Mahnung“ z. B. im Betreff verwenden oder klare Fristen mit dem Wort
„spätestens“ verbinden. Selbstverständlich liegt immer auch dann eine Mah-
nung vor, wenn konkret gedroht wird, z. B. mit Zinsforderungen oder der
Abgabe der Sache an einen Anwalt.

Die mildere Form, die aber keine rechtlichen Konsequenzen auslöst, ist die
Zahlungserinnerung, die genau das tut, was der Name sagt: nämlich freund-
lich erinnert. Es kommt aber nicht nur auf die Bezeichnung, sondern den In-
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halt an. Eine Zahlungserinnerung, die eine klare Frist setzt, z. B. „Zahlen Sie bis
spätestens ...“, wird durch diesen Inhalt zur Mahnung, auch wenn sie nur als
Zahlungserinnerung bezeichnet wurde.

Der Gläubiger muss den Zugang der Mahnung beweisen, wenn er die 30-
Tages-Frist einseitig verkürzen will. Wartet er die 30-Tages-Frist ab, greift die
gesetzliche Automatik. Es bedarf also dann keiner Mahnung mehr. Da die 30-
Tages-Frist aber vom Rechnungszugang abhängt, muss er den Rechnungszu-
gang beweisen. Der einzig praxistaugliche Beweis ist ein Kontrolltelefonat.

Verbraucher ist jemand, der nicht als Geschäftsmann, sondern als Privatper-
son handelt.

Sind Ihre Kunden also Privatleute, müssen Sie, um die Verzugsautomatik nach
30 Tagen auszulösen, in der Rechnung auf die (neue) Rechtslage hinweisen.
Sind Ihre Kunden Geschäftsleute, dazu gehören auch Selbstständige, die für ihr
Geschäft handeln, müssen sie selbst die Rechtslage kennen. Dieser Kundenkreis
braucht keinen Hinweis auf der Rechnung.

Beispiele aus der Praxis

Die nachfolgenden Beispiele zeigen Rechnungsaufdrucke, die in der Praxis
gebräuchlich sind. Das anschließende „Testergebnis“ beurteilt diese Formulie-
rungen nach der aktuellen Rechtslage.

Muster: Aufdruck Verbraucherrechnung

Bitte bezahlen Sie die Rechnung sofort und ohne Abzug. Als Verbraucher kommen Sie
gem. § 286 (3) BGB in Verzug, wenn Sie nicht spätestens binnen 30 Tagen diese
Rechnung beglichen haben.

Das Muster macht deutlich:

 Der Gläubiger erwartet die Zahlung binnen 30 Tagen, ohne dafür noch
einmal etwas tun zu wollen.

 Der Gläubiger ist mit Paragrafen schnell zur Hand und kennt sich aus.


