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Dynamic Discounting: Skonti flexibel nutzen
und Liquidität gezielt steuern
Dynamic Discounting bezeichnet eine Methode des Lieferantenfinanzmanagements, bei der

Zahlungsziele und Skontoabzüge nicht starr vereinbart, sondern individuell ausgehandelt und

berechnet werden. Der Einkauf zahlt freiwillig früher als vertraglich vereinbart und erhält dafür

einen rabattierten Rechnungsbetrag, dessen Höhe sich am tatsächlichen Zahlungstermin

orientiert. Für Einkäufer ist Dynamic Discounting damit ein Instrument, um überschüssige Liquidität

übermarktlich verzinst einzusetzen, während Lieferanten ihre Finanzierungskosten senken können.

Das Wichtigste in Kürze
• Dynamic Discounting erlaubt flexible Rechnungsreduzierungen in Abhängigkeit vom tatsächlichen

Zahlungstermin innerhalb eines definierten Korridors.

• Typische Discount-Sätze liegen in der Praxis häufig zwischen 2 und 12 Prozent p. a. und damit

deutlich über klassischen Bankanlagen.

• Der Lieferant entscheidet selbst, ob er einen Rabattangeboten annimmt, und behält Kontrolle über

seine Liquiditätsplanung.

• Voraussetzung sind stabile Freigabe- und Zahlungsprozesse, insbesondere ein funktionierender

Approval Workflow Einkauf.

• Im Gegensatz zu Supply Chain Finance werden Rechnungen beim Dynamic Discounting direkt und

rabattiert vom Kunden bezahlt, nicht von einer Bank vorfinanziert.

Definition: Dynamic Discounting
Dynamic Discounting ist ein Verfahren des Liquiditätsmanagements, bei dem der Rechnungssteller dem

Rechnungsempfänger Rabatte auf unterschiedlich frühe Zahltermine anbietet oder umgekehrt der

Käufer bei vorzeitiger Zahlung einen Skontoanteil verlangt. Die Kombination aus Rabattsatz und

Zahlungstag wird dynamisch je Rechnung festgelegt und oft über eine digitale Plattform verhandelt.

Damit unterscheidet sich das Verfahren vom klassischen Skonto mit fixer Frist und fixem Satz.

Abgrenzung zum klassischen Skonto

Beim statischen Skonto gilt ein fester Satz, etwa zwei Prozent bei Zahlung binnen vierzehn Tagen,

unabhängig davon, wann tatsächlich gezahlt wird. Dynamic Discounting dagegen staffelt den Abzug

tagesgenau: Je früher die Zahlung, desto höher der Rabatt. In der Praxis erfolgt dies über eine

gewichtete mathematische Funktion, die den effektiven Jahreszins über den gesamten

Zahlungszeitraum konstant hält. Einkäufer können so binnen eines definierten Zeitfensters jeden

beliebigen Zahlungstermin wählen und erhalten automatisch den passenden Abschlag.

Abgrenzung zur Lieferantenfinanzierung (Supply Chain Finance)

Beim Reverse Factoring oder Supply Chain Finance finanziert eine Bank die Rechnungen vor, und der

Käufer zahlt später zum verlängerten Ziel – der Rabatt stammt aus der Bankfinanzierung. Beim
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Dynamic Discounting zahlt der Käufer dagegen aus eigener Kasse früher und direkt an den Lieferanten.

Es entsteht kein Fremdkapital auf der Bilanz des Lieferanten, was dessen Bilanzkennzahlen verbessert.

Beide Verfahren werden in Unternehmen gelegentlich kombiniert, treffen aber unterschiedliche

Liquiditätssituationen.

Methoden und Vorgehen: Dynamic Discounting im Einkauf
einführen
Die Einführung folgt typischerweise einem dreistufigen Vorgehen: Vorbereitung der Datenbasis,

Definition der Discount-Funktion und Betriebsaufnahme über die Zahlungsplattform. Zentrale

Erfolgsvoraussetzung ist eine saubere Rechnungsbearbeitung, da ungeklärte Rechnungen nicht

frühzeitig freigegeben werden können.

Datenbasis und Prozessvoraussetzungen schaffen

Dynamic Discounting setzt voraus, dass Rechnungen schnell und verbindlich geprüft werden können.

Dazu gehören klare Freigabegrenzen Einkauf, ein dokumentierter Abweichungsworkflow Preis bei

Abweichungen zwischen Bestellung und Rechnung sowie eine verbindliche Bestellbestätigungspflicht

im Bestellprozess, damit Mengen und Preise frühzeitig stimmen. Liefern mehrere Standorte an, müssen

auch Anlieferkonzepte und Empfängerdaten konsistent gepflegt sein. Ohne diese operativen

Grundlagen verfallen Discount-Fenster unbutzt, weil Rechnungen erst spät freigegeben werden.

• Rechnungseingangsprozess mit definierten Prüfzeiten und Eskalationsprozess bei Blockern

• Saubere Stammdaten für Lieferanten, Bankverbindungen und Zahlungskonditionen

• Automatisierte Abstimmung Bestellung, Wareneingang und Rechnung

Discount-Funktion und Zahlungsziele definieren

Zunächst legt der Einkauf fest, für welche Lieferanten und Rechnungsklassen Dynamic Discounting

angeboten wird – üblicherweise nach Umsatzvolumen, Region und strategischer Bedeutung aus der

Lieferantenlandschaftsanalyse. Anschließend wird die Rabattfunktion kalibriert: der maximale Rabatt bei

frühestmöglicher Zahlung, das Enddatum ohne Rabatt und die gewünschte Verzinsungsuntergrenze. In

der Praxis liegt die interne Hürde häufig oberhalb der kurzfristigen Geldmarktrendite, sodass der

Einsatz freier Liquidität eine messbare Zusatzrendite bringt.

Annahme- und Auszahlungslogik betreiben

Die Plattform unterbreitet dem Lieferanten nach Rechnungsfreigabe ein individuelles Angebot, zum

Beispiel neunzig Prozent des Betrags bei Zahlung in fünf Tagen oder dreiundneunzig Prozent in

zwanzig Tagen. Der Lieferant akzeptiert, lehnt ab oder macht ein Gegenangebot. Nach Annahme löst

das System die Zahlung automatisch zum gewählten Termin aus. Ergänzend kann der Bestellvorlauf

genutzt werden: Über den Bestellvorschlag und einen daran gekoppelten Discount-Anreiz lässt sich das

Zahlungsverhalten bereits bei der Auftragserteilung beeinflussen.

Wichtige KPIs: Erfolg von Dynamic Discounting messen
Dynamic Discounting lässt sich über wenige, klar messbare Kennzahlen steuern. Entscheidend ist die

Kombination aus Rendite-, Nutzungs- und Prozesskennzahlen, da jede einzelne allein ein verzerrtes

Bild liefert.
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Rendite- und Finanzkennzahlen

Die zentrale Kennzahl ist der annualisierte effektive Zinsertrag der genutzten Discounts, gemessen als

Return on Invested Capital auf die vorgezogenen Zahlbeträge. Darüber hinaus relevant sind der

durchschnittlich realisierte Discount-Satz pro Rechnung und das Volumen der vorzeitig ausgezahlten

Beträge. Zum Vergleich dient die Opportunitätskostenquote: Welche Rendite hätte das gebundene

Kapital alternativ erbracht, etwa in der kurzfristigen Geldanlage oder bei der Reduzierung von

Kreditlinien?

Partizipations- und Prozesskennzahlen

Die Akzeptanzrate misst, welcher Anteil der angebotenen Rechnungen von Lieferanten tatsächlich

rabattiert wurde. Sie hängt stark von deren eigener Liquiditätssituation ab und schwankt daher

konjunkturell. Daneben sollte die Quote fristgerecht freigegebener Rechnungen verfolgt werden, denn

nur vollständig geprüfte Rechnungen kommen überhaupt in das Discount-Fenster. Nicht zuletzt gibt die

Quote automatisch zahlbarer Rechnungen Auskunft über die Prozessqualität im Rechnungswesen und

im Approval Workflow Einkauf.

• Akzeptanzrate der Discount-Angebote pro Lieferantensegment

• Anteil rabattierten Rechnungsvolumens am Gesamtzahlungsfluss

• durchschnittliche Rechnungsdurchlaufzeit bis zur Freigabe

Risiken und Kontrollen: Fallstricke vermeiden
Dynamic Discounting ist organisatorisch anspruchsvoll. Die Hauptrisiken liegen in Inkonsistenzen

zwischen Rechnungsprüfung und Zahlungsauslösung, in Preisabweichungen sowie in ungünstigen

Nebenwirkungen auf Lieferantenbeziehungen.

Preis- und Mengenabweichungen im Prozess

Wird eine Rechnung mit Preisabweichungen rabattiert und später reklamiert, entsteht ein aufwendiger

Rückforderungsfall. Deshalb gehört der Abweichungsworkflow Preis zur Grundausstattung:

Abweichungen zwischen Bestellbestätigung, Wareneingang und Rechnung müssen vor der

Zahlungsauslösung geklärt sein. Auch Gutschriften, Skontoüberlagerungen und Teilrechnungen

erfordern klare Systemregeln. Eine doppelte Rabattierung derselben Rechnung ist technisch zu

unterbinden.

Kontrolle, Governance und Compliance

Frühzeitige Zahlungen entziehen dem Payment-Workflow die natürliche Kontrollphase. Hence empfiehlt

sich eine dokumentierte Governance mit definierten Freigabegrenzen Einkauf, einer

Vier-Augen-Prüfung bei Ausnahmen und revisionssicheren Protokollen aller Discount-Vereinbarungen.

Wer als Käufer zusätzliche Audits vereinbart, sollte dabei das Auditrecht gegenüber dem Lieferanten

unberührt lassen. Auch die Haftungsbegrenzung aus Rahmenverträgen sollte nicht durch mit Discount

verbundene Zusatzzusagen unterlaufen werden. Bei grenzüberschreitenden Zahlungen sind zudem

steuerliche und währungsbezogene Aspekte im Einzelfall zu prüfen.

• Revisionssichere Dokumentation jedes Discount-Abschlusses

• Trennung von Freigabe, Angebotsentscheid und Zahlungsauslösung

• Regelmäßige Abstimmung zwischen Einkauf, Treasury und Controlling
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Auswirkungen auf die Lieferantenbeziehung

Nicht jeder Lieferant will oder kann Discount-Angebote annehmen; Kleine Unternehmen mit knappem

Cashflow bevorzugen gelegentlich längere Zahlungsziele ohne Abzug. Der Einkauf sollte Druck

vermieden und Dynamic Discounting als freiwilliges, transparentes Angebot kommunizieren. Sonst

drohen latente Preiserhöhungen über folgende Verhandlungen oder indirekte Kompensation über

Preise, Frachten oder Konditionen – ein Effekt, der sich in der Gesamtkostenrechnungnegativ

niederschlagen kann.

Aktuelle Entwicklungen: Dynamic Discounting im Wandel
Zins- und Liquiditätsumfeld bestimmen seit Jahren die Attraktivität des Instruments. Zugleich

verschieben Digitalisierung und Nachhaltigkeitsagenda die Einsatzschwerpunkte.

Zins-Umfeld und Kapitalkosten

Die Rendite aus Dynamic Discounting steht in direktem Wettbewerb mit alternativen Geldanlagen und

mit den Finanzierungskosten des Unternehmens. In Phasen niedriger Leitzinsen lohnt sich der

Kapitalabfluss aus der eigenen Bilanz oft kaum; bei höheren Zinsniveaus steigt dagegen zugleich das

Interesse der Lieferanten an früheren Zahlungen, was die Akzeptanz erhöht. Treasury und Einkauf

sollten die Hürden daher regelmäßig neu kalibrieren und in die Beschaffungsstrategie integrieren.

Digitalisierung, Plattformen und KI

Moderne E-Rechnungs- und Zahlungsplattformen automatisieren Angebot, Annahme und Auszahlung

weitgehend; machine learning unterstützt dabei die Vorhersage, welche Rechnungen sich eignen und

welche Akzeptanz zu erwarten ist. Die Integration in Bestell- und Freigabeprozesse – vom

Bestellvorschlag bis zum Approval Workflow Einkauf – reduziert manuelle Schnittstellen. Standardisierte

elektronische Rechnungsformate machen den Prozess in der DACH-Region zusätzlich beschleunigbar.

Nachhaltigkeit und Lieferantenstabilisierung

Dynamic Discounting wird zunehmend auch als Instrument der Lieferantenentwicklung gesehen:

Schnellere Zahlungen stärken die Liquidität kleinerer und mittlerer Zulieferer und reduzieren

Ausfallrisiken in kritischen Versorgungslagen. Im Rahmen einer Bottleneck-Analyse lässt sich so gezielt

jenen Lieferanten finanzielle Stabilität geben, deren Ausfall die eigene Produktion gefährden würde.

Eine versorgungsorientierte Beschaffungsstrategie nutzt das Instrument damit strategisch statt rein

finanzgetrieben.

Typische Kennzahlen
Effektiver Jahreszinsertrag der Discounts: typischerweise 4–10 % p. a.
abhängig von Zinsumfeld und Discount-Funktion

Akzeptanzrate der Angebote: häufig 20–60 %
stark konjunktur- und lieferantenabhängig

Anteil fristgerecht freigegebener Rechnungen: > 95 %
Voraussetzung für genutzte Discount-Fenster

Durchschnittliche Rechnungsdurchlaufzeit: < 5 Arbeitstage
automatisierte Prüfung vorausgesetzt
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Praxisbeispiel
Ein mittelständischer Maschinenbauer mit rund 400 Lieferanten führte Dynamic Discounting zunächst

für Standardkomponenten und Dienstleistungen ein. Im Vorfeld wurden der Rechnungsdurchlauf

verkürzt, Freigabegrenzen Einkauf verschärft und ein Eskalationsprozess bei blockierten Rechnungen

etabliert. Innerhalb eines Jahres beteiligten sich in der Praxis erfahrungsgemäß vor allem finanzstärkere

und mittelständische Zulieferer, während kapitalintensive Strukturisten seltener aktiv wurden.

• Kalibrierung der Discount-Funktion oberhalb der eigenen Opportunitätsrendite mit monatlicher

Neubewertung

• Segmentierung der Lieferanten nach Volumen, kritischer Versorgungsrelevanz und Finanzsituation

• Automatische Zahlungsanweisung nur für vollständig freigegebene, abgestimmte Rechnungen

• Quartalsweises Review von Akzeptanzraten, Rendite und Prozessdurchlaufzeiten gemeinsam mit

Treasury

Fazit
Dynamic Discounting verbindet Liquiditätsmanagement, Lieferantenfinanzierung und operative

Exzellenz im Einkauf. Der Ertrag hängt weniger vom Rabattsatz ab als von der Geschwindigkeit und

Sauberkeit der Rechnungsbearbeitung – ohne solide Freigabeprozesse bleibt das Instrument

theoretisch. Gleichzeitig eröffnet es die Chance, strategisch wichtige Zulieferer finanziell zu stabilisieren

und damit die Versorgungssicherheit zu verbessern. Einkäufer sollten das Verfahren klar abgrenzen von

Lieferantenfinanzierungen durch Banken, Governance und Compliance früh verankern und die

Konditionen periodisch dem Zinsumfeld anpassen. Wer diese Voraussetzungen schafft, nutzt freies

Kapital renditestark und stärkt zugleich die Lieferpartnerschaft.

Häufige Fragen

Was ist Dynamic Discounting einfach erklärt?

Beim Dynamic Discounting zahlt der Kunde eine Lieferantenrechnung früher als vereinbart und erhält

dafür einen Rabatt, dessen Höhe vom gewählten Zahlungstermin abhängt. Je früher gezahlt wird, desto

höher der Abzug. Angebot und Annahme erfolgen meist digital, Rechnung für Rechnung.

Wie hoch ist der typische Discount beim Dynamic Discounting?

In der Praxis bewegen sich die annualisierten Sätze typischerweise zwischen etwa zwei und zwölf

Prozent, abhängig von Vorlaufzeit, Bonität und Marktumfeld. Der effektive Zins wird rechnerisch über

den gesamten Zahlungszeitraum konstant gehalten, auch wenn der absolute Prozentsatz je Rechnung

variiert.

Was ist der Unterschied zwischen Dynamic Discounting und Supply Chain Finance?

Beim Dynamic Discounting zahlt der Käufer früher aus eigener Kasse direkt an den Lieferanten. Beim

Supply Chain Finance finanziert eine Bank die Rechnungen vor, und der Käufer zahlt später zum

verlängerten Ziel. Dynamic Discounting eignet sich für Käufer mit Liquiditätsüberschuss, Supply Chain

Finance für solche, die Zahlungsziele verlängern wollen.

Warum profitieren Lieferanten von Dynamic Discounting?

Lieferanten erhalten Zahlungen schneller und planbarer, was ihre Finanzierungskosten senkt und

Bilanzkennzahlen verbessert, da keine Bankverbindlichkeit entsteht. Sie behalten die
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Entscheidungsfreiheit, ob sie ein Rabattangebot annehmen oder zum regulären Ziel abrechnen.

Welche Voraussetzungen braucht Dynamic Discounting im Unternehmen?

Entscheidend sind ein schneller, automatisierter Rechnungseingangsprozess, saubere Stammdaten

und klare Freigaberegeln. Rechnungsabweichungen müssen vor der Zahlungsauslösung geklärt sein.

Erst wenn der Prozess zuverlässig läuft, lässt sich das Discount-Fenster wirtschaftlich nutzen.


