Unternehmenspraxis Finanzen

Professionelles Mahnwesen

Korrektes Anmahnen von Rechnungen ist (k)eine Kunst -
was Werkstdtten dariiber wissen sollten

Haufen sich offene Rechnungen von Werkstattkunden, ist nicht selten die Liquiditat des Kfz-Betriebs

gefahrdet. So bleibt nichts anderes Ubrig, als saumige Zahler zu mahnen. Ein leidiges Thema, aber

unumgdanglich, will man die eigene Existenz nicht geféhrden. Wie korrektes Anmahnen von Rech-

nungen geht, erklart die Bremer Inkasso.

war hat sich die Zahlungsmoral in

Deutschland in den letzten Jahren

gebessert, doch immer noch ge-
horen Auflenstdnde zum Alltag von
Werkstattinhabern. Manch einer tut sich
jedoch schwer damit, seine Kunden dar-
auf hinzuweisen. ,Haufig ist der Grund
falsch verstandene Sorge, den Kunden zu
verargern. Aber viele sind sich auch tber
die Formulierung und den richtigen Zeit-
punkt fir eine Mahnung nicht im Klaren.
Fatal ist es in jedem Fall, aus Unsicherheit
gar nichts zu tun’, erkldrt Bernd Dru-
mann, Geschéftsfiihrer der Bremer In-
kasso. Und gibt Tipps fiir eine ,richtige”
Mahnung.

Keine Formvorschrift
fiir Mahnungen

Fir eine Mahnung gibt es keine Formvor-
schrift. Sie kann mundlich oder auch
schriftlich erfolgen. Weil eine Mahnung
eine Aufforderung an den Kunden ent-
hélt, etwas Bestimmtes zu tun, sollte sie
stets hoflich, aber bestimmt und eindeu-
tig formuliert sein. Aus ihr muss der klare
Wille hervorgehen, dass man sein Geld
mochte. Saloppe Spriiche, derer man sich
in der Hoffnung bedient, dem Ganzen
die mogliche Schérfe zu nehmen, sind
wenig zielfiihrend. Formulierungen wie
LLieber Herr XY, vergessen Sie nicht, dass
noch eine Rechnung offen ist” lesen sich
vermeintlich netter, sind im Zweifel aber
nicht ausreichend. Zudem ist aus Grin-
den der Dokumentation eine schriftliche
immer einer mindlichen Mahnung vor-
zuziehen.
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Zahlungserinnerung
oder Mahnung?

Das Kind braucht einen Namen. Ob man
nun Mahnung oder Zahlungserinnerung
schreibt, ist egal, wichtig ist nur, durch-
gangig bei einer Formulierung zu blei-
ben. Eine wahlweise Benutzung mal des
einen und mal des anderen Begriffs kann
(vor allem im Wiederholungsfall) dazu
fuhren, dass der Schuldner die Zahlungs-
erinnerung ausnahmsweise nicht als ge-
gebenenfalls verzugsauslésende Mah-
nung begreifen muss. Wir sprechen hier
im Weiteren von ,Mahnungen”. So muss-
te es dann klar und eindeutig lauten:
1. Mahnung, 2. Mahnung, 3. Mahnung.

Erforderlichkeit
der Mahnung

Rutscht einem Kunden einmal eine Rech-
nung durch, ist es flr einen Unternehmer
schon aus kaufménnischer Sicht zwin-
gend, den sdumigen Zahler unmissver-
standlich anzumahnen (oder ihn an seine
Zahlung zu erinnern). Zudem kann eine
Mahnung aus rechtlichen Griinden er-
forderlich sein, damit der Schuldner in
Verzug kommt und den Verzugsschaden
(u. a. Kosten eines Inkassounternehmens
oder Rechtsanwalts) ersetzen sowie Ver-
zugszinsen zahlen muss. Ohne Mahnung
tritt Verzug dann ein, wenn das Gesetz
oder der Vertrag die Falligkeit genau re-
gelt oder wenn bei Entgeltforderungen
30 Tage sowohl ab Falligkeit als auch ab
Zugang einer Rechnung verstrichen sind.
Letzteres gilt bei Verbrauchern aber nur

dann, wenn in der Rechnung darauf aus-
driicklich hingewiesen worden ist.

Nicht vor Falligkeit der
Rechnung mahnen

Neben dem Fehler, gar nichts zu tun,
ware ein weiterer, eine offene Rechnung
vor deren Falligkeit anzumahnen. Nicht
nur, dass es dem Kunden gegeniber
nicht in Ordnung wadre, ist eine Mahnung
vor Félligkeit unwirksam! Das heif3t, eine
vor der Rechnungsfilligkeit erstellte
Mahnung setzt den Schuldner nicht in
Zahlungsverzug. Das hat zur Folge: Gibt
man eine solche Forderung an einen
Rechtsanwalt oder ein Inkassounterneh-
men ab, braucht der Schuldner dessen
Kosten unter Umstdnden nicht zu erset-
zen. Daflir wére namlich der Zahlungs-
verzug eine Voraussetzung (siehe oben).

Im Idealfall enthélt der der Forderung
zugrundeliegende Vertrag eine Regelung
zur Félligkeit (etwa in den AGB), sonst tritt
Félligkeit im gesetzlichen Normalfall so-
fort mit dem Vertragsschluss ein. In der
Praxis ist es aber selbst ohne vertragliche
Absprache Ublich, dem Kunden ein Zah-
lungsziel einzurdumen - oft erst gerech-
net ab Lieferdatum, Leistung oder Rech-
nungsstellung; damitwird gegebenenfalls
die Falligkeit hinausgeschoben.

Wichtig sind Inhalt
und Formulierungen

Jede Mahnung sollte deutlich als solche

zu erkennen sein, also eine Uberschrift
wie ,1. Mahnung” tragen. Ebenso sollte
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in jeder Mahnung das Datum der ur-
springlichen Rechnung sowie auch de-
ren Rechnungsnummer (oder Liefer-
scheinnummer) zu finden sein. ,Zudem
empfehle ich, eine Rechnungskopie bei-
zufligen und noch einmal die erbrachte
Leistung genau zu benennen’, erklart der
Inkassospezialist Drumann. ,Jede Mah-
nung sollte deutlich als eine Aufforde-
rung zur Zahlung zu erkennen, dennoch
in respektvollem und hoflichem Ton for-
muliert sein.”

Der Kunde hat fir die Kosten (Ver-
zugsschaden), die er durch seinen Zah-
lungsverzug verursacht, selbst aufzukom-
men. Dartiber sollte er in der Mahnung
informiert werden. Ist ein Kunde durch
Zugang der 1. Mahnung bereits in Zah-
lungsverzug, kénnen ihm (in diesem Fall
ab der 2. Mahnung) Mahnkosten berech-
net werden. Die von vielen Gerichten
ohne Einzelnachweis akzeptierten Pau-
schalen bewegen sich zwischen 1 € und
5 € pro Mahnschreiben. Ebenso kénnen
bei Geldforderungen Verzugszinsen ver-
langt werden: normalerweise in Hohe von
fanf Prozentpunkten (iber dem Basiszins-
satz, bei Entgeltforderungen unter Unter-
nehmern sogar in Hohe von neun Pro-
zentpunkten Uber dem Basiszins. Weitere
(rechtliche) Schritte anzukiindigen, kann
dann Bestandteil zum Beispiel der drit-
ten, noch deutlicher ,letzte(n)” Mahnung
sein. ,Angekindigtes muss unbedingt
umgesetzt werden, sonst verliert man
seine Glaubwiirdigkeit!”, so Drumann.
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Miindliche Mahnung
unbedingt dokumentieren

Bei Mahnungen am Telefon oder person-
lich ist dringend zu raten, immer ein Ge-
sprachsprotokoll zu fihren. Dieses sollte
der Schuldner dann mit dem Hinweis
Ubergeben oder gesandt bekommen, er
moge es durch seine Unterschrift und
Rickgabe/Riicksendung des Protokolls
bestatigen. Andernfalls lassen sich Ge-
sprache nur schwer beweisen. Solche
mindlichen Mahnungen sollten be-
stimmt, aber freundlich sachlich ausge-
sprochen werden - und in begrenzter
Anzahl, da sonst die mahnende Wirkung
verpufft. Denn weniger ist mehr. Wer im-
mer noch eine und noch eine Mahnung
verschickt, wird letztlich nicht mehr ernst
genommen. Mehr als drei Mahnungen
im Abstand von sieben bis zehn Tagen
sollten es nicht sein - das ist auch kauf-
mannisch Ublich.

Wenn alles Mahnen
erfolglos bleibt ...

... dann kann der Werkstattinhaber ver-
suchen, mit Hilfe eines Anwalts oder ei-
nes Inkassounternehmens doch noch zu
einer auB3ergerichtlichen Einigung zu ge-
langen. Haufig lasst sich mit professionel-
ler Hilfe ein Gerichtsverfahren doch noch
vermeiden.

Die Kosten, die durch die Inanspruchnah-
me der Rechtsdienstleister entstehen,
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zahlen meist zum erwdhnten Verzugs-
schaden, so dass sie vom Schuldner zu
tragen sind.

Sind alle Bemiihungen um eine au-
Bergerichtliche Einigung im Sande ver-
laufen, bleibt nur der Gang zum Gericht.
Spatestens jetzt sollte man sich an einen
Rechtsanwalt oder ein Inkassounterneh-
men wenden. Auch diese Kosten sollte
der Glaubiger nicht scheuen, denn in der
Regel hat auch sie der Schuldner zu
tragen.

Eigenes Denken und
Handeln liberpriifen

+Aus meinem Arbeitsalltag weil3 ich, dass
es in erster Linie gar nicht die Handha-
bung des Mahnwesens ist, die einen er-
folgreichen Forderungseinzug erschwert,
sondern bereits die Vorstellung dessen:
Einen Kunden zu mahnen, ihn dadurch
moglicherweise zu verargern, zu ver-
graulen, schlechte Stimmung zu machen
und damit Nachfolgegeschéfte zu verlie-
ren — das ist vielen Werkstattbetreibern
mehr als unangenehm, und so kommt
es zu Untétigkeit oder Strukturlosigkeit.
Doch kann ich aus meiner langjéhrigen
Erfahrung sagen, dass ein konsequentes
Mahnwesen iberwiegend als Zeichen fir
ein gutes Firmenmanagement gewertet
und somit eher positiv wahrgenommen
wird. Eben auch in Bezug auf weitere
Geschéfte! Hier tate ein Umdenken gut!”,
rat der Spezialist. w
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