
¡€!  Ich will mein Geld!  ¿¥!
Ein Ratgeber für alle, die auf ihr Honorar warten
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Wie benutze ich diese Broschüre?

Der Job ist fertig, abgeschickt, erledigt. Alles wunderbar, fehlt nur 
noch die Bezahlung. 

Jetzt heißt es: Warten.
Und warten. 
Noch ein bisschen warten.
Irgendwann hast du das Gefühl, dass es nun lange genug gedauert 

hat, bis das Geld endlich auf deinem Konto landet. Also: nachfragen.  
Je nach Haltung und Situation schüchtern oder höflich oder auch  
genervt. Oft genug bekommst du dann Ausreden zu hören: „Leider 
total vergessen …“, „... ist schon auf dem Weg“, „... spätestens in 
zwei Tagen …“

Und wieder: Warten … 
Irgendwann ist jeder mit der Geduld am Ende. Aber was jetzt?

Die folgenden Tipps sind keine Handlungsanleitung, die ihr einfach 
übernehmen könnt. Diese Broschüre beschreibt einige Möglichkeiten, 
um den Auftraggeber / die Auftraggeberin dazu zu bringen, das aus-
stehende Honorar zu bezahlen, und wir warnen vor Fehlern, die es 
dabei zu vermeiden gilt. 

Wie ihr tatsächlich vorgeht, muss auf eure individuellen Umstände 
passen. Zum Beispiel: Kann der Auftraggeber nicht zahlen oder will 
er nicht? Verbindet euch eine langfristige Geschäftsbeziehung, oder 
war es der erste Auftrag? Oder auch: Müsst ihr schnell an euer Geld 
kommen? Wie viel Zeit und Energie wollt ihr auf die Auseinander-
setzung verwenden? Der Weg über ein gerichtliches Klageverfahren 
beispielsweise dauert länger und bedeutet in der Regel den Verlust des 
Auftraggebers, ist aber dafür „gründlicher“. 

Warum wir diese Broschüre gemacht haben

Gedacht war dieser kleine Ratgeber eigentlich für Beschäftigte aus 
der Kultur- und Medienbranche. Künstlerinnen oder freie Journa-
listen, aber auch Zahnärzte oder freiberufliche Handwerker wurden  
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traditionell mit Honoraren bezahlt: eine bestimmte Geldsumme für 
eine bestimmte Arbeit, ohne dass zwischen beiden Seiten ein dauer- 
hafterer Arbeitsvertrag besteht. Mittlerweile werden zunehmend  
Beschäftigte auch in anderen Branchen als Selbstständige behandelt. 
Werkverträge und Dienstverträge gibt es heute fast überall – vor allem 
deswegen, weil Unternehmer keine Beiträge für Sozial- und Rentenver- 
sicherungen bezahlen und Arbeitsrechte wie Kündigungsschutz oder 
die betriebliche Mitbestimmung aushebeln wollen. Deshalb müssen 
immer mehr Lohnabhängige ihre Arbeitsleistung in Rechnung stellen, 
auch außerhalb der sogenannten freien Berufe  – und oft müssen sie 
darum kämpfen, ihr Honorar wie vereinbart zu erhalten. 

Direct Action Gets the Goods 

Für uns als Gewerkschaft sind rechtliche Mittel eigentlich wenig  
attraktiv. Der Klageweg kostet Zeit und Geld und manchmal auch 
Durchhaltewillen. Die Beschäftigten können außerdem nur ein-
zeln eine Klage bei Gericht einreichen, auch wenn ein Unternehmer  
gewohnheitsmäßig Honorare nicht oder zu spät oder nur unvoll- 
ständig bezahlt. 

Die beste Alternative zum rechtlichen Weg sind direkte Aktionen, 
möglichst direkte gemeinsame Aktionen: öffentliche Protestaktio-
nen, Blockaden, Streiks, Dienst nach Vorschrift, Krankschreibungen 
... Flugblätter über die Geschäftspraktiken eines Unternehmens vor 
dessen Zentrale zu verteilen, wirkt oft schneller und besser als eine  
Zahlungserinnerung, die ungelesen im Papierkorb landet. Gemeinsame 
Aktionen haben hohe Erfolgsaussichten und stärken den Zusammen-
halt und das Selbstbewusstsein der Beschäftigten. Das ist unser Ziel 
als Gewerkschaft.

Dennoch führt manchmal kein Weg daran vorbei, alleine und 
mit möglichst wenig Aufwand vorzugehen und sich dabei auf das  
Vertrags- und Arbeitsrecht zu berufen. Diese Broschüre ist für solche 
Fälle gedacht. 

Worauf muss ich bei den Vertragsverhandlungen achten?

Klare Absprachen zwischen euch und dem Auftraggeber / der Auftrag- 
geberin schützen vor Missverständnissen – und vor Lohnprellerei!  
In jede Vereinbarung, ob nun schriftlich oder mündlich getroffen,  
gehören:

•	 der Umfang der Arbeit – welche Leistung werdet ihr genau erbringen?
•	 der Zeitraum, in dem sie erledigt wird 
•	 die Höhe des Honorars
•	 der Zeitpunkt, an dem es gezahlt wird

Existiert ein schriftlicher Vertrag, gilt er im Zweifelsfall mehr als  
zusätzliche oder abweichende  Vereinbarungen. Wenn die Verein- 
barung nicht aufgeschrieben wird, gelten die mündlichen Absprachen, 
die ihr getroffen habt – und im Zweifels- und Streitfall das Arbeits-
recht. Das muss nicht unbedingt schlecht sein, kann sich aber auch zu 
deinem Ungunsten auswirken, etwa wenn der Auftraggeber später das 
Zustandekommen des Vertrags abstreitet, das Honorar drückt, neue 
Leistungen einfordert oder Mängel erfindet. Im Zweifelsfall lohnt es 
sich, nach dem Telefonat eine Email zu schicken und sich die münd-
liche Vereinbarung bestätigen zu lassen. Vielleicht so: „Lieber Herr 
Chef, vielen Dank für das nette Gespräch. Wie vereinbart werde ich bis 
zum 12. Juni … “

Mündlich oder schriftlich, es ist wichtig, die zu erbringende Leis-
tung möglichst genau zu beschreiben. Nach der Abgabe kann ein Auf-
traggeber das Honorar nicht verweigern, weil es ihm nicht gefällt oder 
„er sich etwas anderes vorgestellt hat“. Er darf das Honorar nur dann 
nicht zahlen, wenn das Werk nicht den Vereinbarungen entspricht. 

Darf’s ein bisschen mehr sein? 

Gerade prekäre Solo-Selbständige sehen sich oft in einer schwachen 
Verhandlungsposition. Wer auf Folgeaufträge hofft oder sich als Berufs- 
anfänger erst einen Kundenstamm aufbauen muss, ist schnell bereit, 
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weniger Geld zu verlangen als gedacht. Irgendwie verständlich, aber 
du tust weder dir selbst, noch deinen Kolleginnen und Kollegen einen 
Gefallen, wenn du die branchenüblichen Standards unterbietest! Such 
den Kontakt zu anderen Leuten in deiner Branche und informiere dich, 
was sie verdienen.

Bevor du ein Angebot machst, rechne dir aus, wie viel Zeit du brauchen  
wirst (und vergleiche im Nachhinein kritisch, wie viel Zeit tatsächlich  
für den Job draufgegangen ist). Dazu gehören auch Akquise (Aufträge  
einwerben), Materialkosten, Recherche, Beratung und vieles, vieles 
mehr. Gerade bei neuen Aufträgen unterschätzt fast jeder den Zeit-
aufwand. Und denk daran, dass du im Gegensatz zu einem sozialver- 
sicherungspflichtigen Arbeitsverhälnis ein ungleich höheres persönliches 
Risiko trägst (Krankheit, Versicherungen und so weiter). 

Wenn Du bei größeren Aufträgen nach Argumenten für dein Honorar 
suchst, schlüssele die Summe auf und benenne die unterschiedlichen 
Tätigkeiten. Zum Teil wissen Auftraggeberinnen und Auftraggeber  
einfach nicht, was alles in einem Projekt drinsteckt.

Praktische Tipps für die Verhandlung

Vor einem Telefonat mit dem Auftraggeber empfiehlt es sich, Stich-
punkte aufzuschreiben und während des Gesprächs abzuhaken, dann 
vergisst du nichts. Was die Bezahlung angeht – deine Arbeit ist etwas 
wert! Setz die Honorarsumme lieber etwas zu hoch an und lass dich 
dann runter verhandeln. Im Nachhinein nach oben korrigieren, ist 
schwierig. Die Frage nach dem Honorar muss nicht unbedingt als erste 
kommen, aber spätestens als die letzte!
Bei größeren Aufträgen ist unter Umständen eine Anzahlung sinnvoll. 
Es können auch Abschlagszahlungen vereinbart werden, zum Beispiel 
nach Lieferung eines Konzepts.

Infos über die übliche Höhe von Honoraren: 
www.mediafon.net/empfehlungen.php3
prekaereswissen.wordpress.com/honorartabelle-prekare-beschaftigung

Allgemeine Geschäftsbedingungen 

Wenn Du regelmäßig Verträge abschließt, lohnt es sich manchmal, 
Allgemeine Geschäftsbedingungen (AGB) zu verwenden. Du kannst sie 
zum Beispiel auf deine Website stellen und auf sie im Vertrag oder im 
Mailverkehr hinweisen. So können ohne großen Aufwand auch Details 
geregelt werden. 

Vorsicht: Sobald der/die Auftraggeber/in dir mit dem Verweis auf ihre 
AGBs antwortet, sind letztere gültig. Allerdings kannst Du nicht belie-
bige Regeln in Deine AGBs schreiben, sondern diese müssen rechtssi-
cher sein (sonst sind sie schlicht wertlos), was du von einem Juristen 
überprüfen lassen solltest.

Wofür ist eine Zahlungserinnerung gut?

Wenn das Geld trotz der klaren Absprache doch nicht wie verspro-
chen auf dem Konto landet, schicken viele Kolleginnen und Kollegen  
zunächst eine Erinnerung an den Auftraggeber. Das ist in vielen  
Fällen sinnvoll, rechtlich vorgeschrieben ist es eigentlich nicht. Nach 
§ 286 BGB kommt der Auftraggeber automatisch 30 Tage nach der  
vereinbarten Fälligkeit und Zugang der Rechnung in Verzug. Ab  
diesem Zeitpunkt könnt ihr auch Verzugszinsen verlangen.

Eine Zahlungserinnerung hat also eher einen symbolischen Wert. Ihr 
appelliert an den säumigen Auftraggeber, seine Schulden endlich  
zu begleichen und zeigt, dass ihr es ernst meint. Ob das zum  
Erfolg führt, ist natürlich nicht gesagt. Wenn sich der Auftraggeber 
von der ersten Zahlungserinnerung nicht beeindrucken lässt, macht  
es wenig Sinn, noch weitere hinterherzuschicken. Es nützt  
auch nichts,  vermeintlich einschüchternde Wendungen zu benutzen –  

AGBs lassen sich beispielsweise hier erstellen: 
www.agb.de
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„fordere ich Sie hiermit letztmalig auf ...“ – lieber im Ton freundlich-
sachlich bleiben. 

Nützliche Formulierungen sind beispielsweise: 
„Auf meine Rechnung vom 1. Mai 2016 (Rechnungsnummer XXX) 
habe ich bis zum Ausstellungstag keinen Zahlung erhalten. Ich bitte 
Sie, die Rechnung spätestens bis zum 15. Mai 2016 zu begleichen.“ 

Ein realistischer Zeitraum ist dabei empfehlenswert, beispielsweise 
zwei Wochen.

„Sollten Sie die Rechnung bereits beglichen haben, betrachten Sie 
dieses Schreiben bitte als gegenstandslos.“ 

Eine Zahlungserinnerungen schickt ihr am besten als Brief oder Email. 
Wenn der Auftraggeber dann als Reaktion anruft, solltet ihr eine  
Gesprächsnotiz über den Inhalt der Unterhaltung mit Datum und  
Unterschrift anfertigen.

Online kann man manchmal auch Kollegen finden, denen derselbe 
Kunde Geld schuldet und sich über wirksame Methoden austauschen. 
Möglicherweise gibt es ein Bewertungsportal für deine Berufsgruppe,  
wo der Schuldner mit schlechter Zahlungsmoral negativ bewertet  
werden kann. 

Was bringt eine Mahnung?

Ein Mahnbescheid ist dann nötig, wenn im Vertrag keine Fälligkeit 
vereinbart wurde und der Auftraggeber eine Privatperson ist. Im  
Juristensprech heißt das „in Verzug setzen“. Bei Geschäftskunden – 
Unternehmen – ist das nicht notwendig.

Die Alternative zu einem Mahnverfahren ist eine Klage vor Gericht 
(siehe Seite 10). Grundsätzlich ist Mahnen billiger und geht schneller 
als eine Klage – aber eben nur dann, wenn Aussicht besteht, das der 
Auftraggeber nachgibt und eure Forderung nicht bestreitet! Wenn ihr 
eine Mahnung abschickt, prüfen die Gerichte den Fall zunächst nicht 
selbst, sondern verlassen sich erst einmal auf eure Angaben. 

Was müsst ihr machen, wenn ihr mahnen wollt?
1.	 „Vordruck für den Mahn- und den Vollstreckungsbescheid“ besorgen, 
2.	 ausfüllen und zum Amtsgericht schicken
3.	 einen Vorschuss bezahlen – die Höhe richtet sich nach dem Streit-

wert, also der vereinbarten Honorarhöhe, mindestens aber 32 Euro

Mahnen geht auch online: www.online-mahnantrag.de 

Wenn der Auftraggeber innerhalb von zwei Wochen gegen deine  
Mahnung einen Widerspruch einlegt, bleibt doch nur eine Klage vor 
Gericht. Lässt er dagegen diese Frist verstreichen, erlässt das Gericht  
einen Vollstreckungsbescheid. Sobald du deinen vollstreckbaren Titel 
hast, kannst du beim Amtsgericht gegen geringe Gebühr die Voll- 
streckung verlangen. Der Vollstreckungstitel wird dem Schuldner „von 
Amts Wegen“ zugestellt, woraufhin ihr einen Gerichtsvollzieher los-
schicken könnt, der das Honorar pfändet. 

Für Auftraggeber kann das Mahnverfahren ziemlich unangenehm 
sein. Es kann zu einem SCHUFA-Eintrag führen (Kreditunwürdigkeit), 
eventuell sogar zu einer Kontopfändung.

Wann kann ich Verzugszinsen und Mahngebühren verlangen?

Im Prinzip: immer! Verzugszinsen und Mahngebühren signalisieren  
dem Auftraggeber die Entschlossenheit, seine Schulden einzu- 
treiben. Sie aus berechtigter Frustration in die Höhe zu treiben, nutzt 
allerdings nichts. Ob Verzugszinsen Sinn machen, hängt von der  
Vorgeschichte und der Situation ab. Wenn du beispielsweise auf eine 
weitere Zusammenarbeit Wert legst, solltest du dem Auftraggeber die 
Möglichkeit geben, seine Schulden zu begleichen. Manchmal wird eine 
fällige Honorarüberweisung ja auch wirklich vergessen. Musstet du 
aber lange auf dein Geld warten, obwohl du telefonisch oder schriftlich 
erinnert hast, können Verzugszinsen eine angemessene Entschädigung 
für euren Ärger und die verlorene Zeit sein. Und Unternehmen, deren 
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Geschäftsmodell darauf beruht, dass Gläubiger irgendwann entnervt 
aufgeben, sollten auf jeden Fall zur Kasse gebeten werden!

Die Verzugszinsen dürfen laut Bürgerlichem Gesetzbuch (§ 288) 
bis zu neun Prozentpunkte über dem Basiszinssatz der Europäischen  
Zentralbank zum Zeitpunkt der Fälligkeit liegen (Achtung: Bei einem 
negativen Zinssatz von zwei Prozent könnt ihr sieben Prozentpunkte 
Verzugszinsen geltend machen.)

Die Mahngebühren richten sich nach der Höhe der Kosten, die durch 
den Aufwand entstehen, um das Honorar einzutreiben, beispielsweise das 
Porto oder die Arbeitszeit, die du für das Mahnverfahren aufgewendet hast. 

Der Vorteil eines Inkassoverfahrens besteht darin, dass ihr eure 
Forderung abtretet und mit der Sache nichts mehr zu tun habt. Der 
Nachteil ist allerdings, dass ihr in der Regel auf einen Teil der aus- 
stehenden Honorare verzichten müsst. 

Wann ist eine Klage vor Gericht sinnvoll?

Ein Mahnverfahren ist auch ohne Rechtsanwalt möglich, eine Klage 
nicht. Die Verfahren können sich außerdem hinziehen und die Anwalts- 
und Gerichtsgebühren müssen vorgestreckt werden. Die Höhe dieser 
Gebühren richtet sich nach der Höhe der ausstehenden Honorare (dem 
„Streitwert“). Bei einem Honorar von 2000 Euro, beispielsweise, liegen 
die Anwalts- und Gerichtsgebühren bei etwa 250 Euro. Gibt das Gericht 
dir Recht, bekommst du diese Kosten von dem Beklagten erstattet. 
Bekommst du teilweise recht, werden die Gerichts- und Anwaltskosten 
aufgeteilt (sprich: du musst immer noch einen Teil bezahlen). 

Ihr könnt (und solltet!) Beratungshilfe und Prozesskostenhilfe bean-
tragen, wenn ihr über wenig Vermögen beziehungsweise Einkommen 
verfügt. Die Anträge gibt es beim zuständigen Amtsgericht. 

anwaltverein.de/de/service/prozesskostenrechner

Was kann ich machen, wenn der Auftraggeber 
nicht in Deutschland sitzt?

Gegen EU-Auftraggeber kann man ein europäisches Mahnverfahren 
(EUMAV) einleiten. Das zuständige Gericht in der Bundesrepublik  
(europäisches Mahngericht) ist das Amtsgericht Berlin-Wedding. 
Auf der Homepage findet man den Link zum elektronischen Antrags- 
formular. Das muss man ausfüllen, drucken und absenden. Man muss 
nicht belegen, dass die Forderung berechtigt ist, nur falls der Schuldner  
widerspricht.

Wenn der Schuldner nicht widerspricht, erhält man einen europäischen 
Zahlungsbefehl (European Payment Order, EPO). Somit ist die Forderung 
tituliert, verjährt also erst nach 30 Jahren und kann gepfändet werden. 
Die Kosten richten sich nach dem inländischen Mahnverfahren und die 
Beantragung dauert insgesamt etwa sechs Wochen.

Mit dem Zahlungsbefehl allein kann man schon versuchen, den Schuldner 
unter Druck zu setzen. Wenn er kalt bleibt, muss man über ein Gericht 
in seinem Land die Pfändung erwirken. Zum Beispiel in Großbritannien 
geht das auf Englisch und online (Kreditkarte benötigt). 

Die Eintreibung über ein Anwaltsbüro oder Inkasso-Unternehmen 
vor Ort kann einfacher sein. In manchen Staaten arbeiten Inkasso-
Büros rein erfolgsbasiert, man muss also keine Vorkasse leisten. Aber 
vorerst werden deine Ausgaben leicht ansteigen. 

Wenn du oft für wechselnde Kunden an entfernten Orten arbeitest, 
lohnt sich vielleicht eine Rechtschutz- oder Forderungsausfall- 
versicherung. Besonders bei ausländischen Kunden gilt: Vorsorgen ist  
besser als Heilen. Es schadet nicht, vorher über Kollegen oder Berufs-
portale Informationen zur Zahlungsmoral des Kunden einzuholen. 

berlin.de/gerichte/amtsgericht-wedding/
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Kontakt:
faub-medien@fau.org

Web: berlin.fau.org
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