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AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Net: Zahlungsziele und Zahlungsbedingungen
im Einkauf verstehen
Net bezeichnet im Einkauf die Vereinbarung, eine Rechnung netto – also ohne Abzug von Skonto –

innerhalb einer festgelegten Frist zu bezahlen, typischerweise ausgedrückt als „net 30“ für 30 Tage.

Die Angabe gehört zu den Payment Terms und ist eines der wichtigsten Instrumente zur Steuerung

des Working Capital. Für Einkäufer ist die richtige Gestaltung von Net-Zahlungszielen ein direkter

Hebel auf Liquidität, Lieferantenbeziehung und in der Praxis auch auf Einstandspreise.

Das Wichtigste in Kürze
• Net gibt an, innerhalb welcher Frist eine Rechnung netto – ohne Skontoabzug – zu zahlen ist.

• In der Praxis häufig üblich sind net 14 bis net 60; im Maschinen- und Anlagenbau sind 30 Tage

verbreitet.

• Längere Zahlungsziele verbessern die Liquidität des Käufers, können aber höhere Preise oder

schlechtere Konditionen verursachen.

• Net-Zahlungsbedingungen gehören zu den Payment Terms und sind eng mit Skonto,

Lieferantenkredit und Payment Terms-Kombinationen verknüpft.

• Rechtsgrundlage ist die Vereinbarung im Kaufvertrag; Zulieferer können in der Praxis nicht ohne

Weiteres zu längeren Zielen gezwungen werden.

• Lieferanten bewerten Net-Ziele zunehmend als Teil der Gesamtkonditionen und preisen

Kapitalkosten häufig in den Preis ein.

Definition: Net
Net beschreibt eine Zahlungsbedingung, bei der der Rechnungsbetrag ohne Abzüge vollständig

innerhalb der vereinbarten Frist fällig wird. Die Schreibweise „net 30“ bedeutet: Zahlung binnen 30

Tagen ab Rechnungsdatum, sofern vertraglich nicht ein anderer Referenzpunkt wie Wareneingang

definiert ist. Net-Ziele sind damit das Gegenstück zum Skonto, bei dem gegen einen Preisnachlass

früher gezahlt wird.

Abgrenzung zu Skonto und Lieferantenkredit

Bei Net-Zahlung erhält der Käufer keinen Preisnachlass, sondern lediglich einen Zinsvorteil, weil er das

Kapital während der Frist kostenlos nutzen kann. Skonto hingegen tauscht einen Rabatt (üblicherweise

1–3 %) gegen eine sehr kurze Zahlungsfrist, häufig 7 bis 14 Tage. Wirtschaftlich liegt Net vor, wenn die

eigene Kapitalrendite über der impliziten Skontorendite liegt – eine Abwägung, die pro Lieferant

getroffen werden sollte.

Referenzpunkte für Fristbeginn

Der Fristbeginm wird vertraglich definiert: klassisch das Rechnungsdatum, in der Praxis aber auch

Wareneingang, Abnahme oder Leistungsprüfung. Gerade bei Anlagen-/Dienstleistungsbestellungen mit

Abnahmeprozessen ist der Wareneingangs- oder Abnahmebezug für Einkäufer vorteilhaft, da er
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Rechnungsstellung und Leistungsprüfung koppelt. Klare Regelungen vermeiden Streit über

Verzugsbeginn und Säumnisfolgen.

Typische Net-Zahlungsziele und deren Gestaltung
Die konkrete Fristlänge hängt von Branche, Größe der Partner, Verhandlungsposition und Warengruppe

ab. Standardwerte bilden eine Spanne von sofortzahlbar bis 90 Tage; alles darüber hinaus ist in der

Praxis eher Ausnahme als Regel.

Gängige Praxiswerte

Im industriellen Einkauf haben sich typischerweise folgende Niveaus etabliert: net 14 bis net 30 für

laufende Materialdisposition, net 45 bis net 60 bei Verhandlungsdruck oder großen Konzernen, sowie

Vorzahlungen oder sofortige Zahlung bei Neulieferanten, Sofortbedarf und teils bei Kleinstbestellungen.

Bei strategischen Partnern mit Vendor Managed Inventory (VMI) wird das Zahlungsziel oft an das

Abrechnungsmodell gekoppelt, etwa monatliche Sammelabrechnung.

Verhandlungstaktik: Zahlung gegen Preis

Erfahrene Einkäufer behandeln das Zahlungsziel als Verhandlungsgröße gleichberechtigt neben Preis,

Menge und Servicegrad. Wer ein kurzes Ziel akzeptiert, kann dafür Preisvorteile oder schnellere

Lieferfähigkeit fordern; wer ein langes Ziel durchsetzt, muss mit Preisaufschlägen rechnen, wenn der

Lieferant seine Finanzierungskosten einpreist. Transparenz über die eigene Kapitalkostenrechnung

macht diese Verhandlung sachlich.

Sonderformen: Absicherungen bei internationalen Geschäften

Bei Geschäften mit neuen oder ausländischen Lieferanten kann statt reiner Net-Vereinbarung ein Letter

of Credit oder eine Vorauskasse-Zahlung treten, insbesondere bei Hohe-Wert-Lieferungen oder

prekären Kreditratings. Incoterms wie EXW oder Incoterms FOB beeinflussen zwar primär Lieferung

und Gefahrübergang, bestimmen aber indirekt, wann die Rechnung gestellt wird – und damit, wann die

Net-Frist zu laufen beginnt.

Wichtige KPIs rund um Net-Zahlungsziele
Die Wirkung von Net-Bedingungen zeigt sich in mehreren Kennzahlen des Working Capital

Managements. Einkäufer und Finance sollten diese gemeinsam steuern, da Preis- und Liquiditätseffekte

eng gekoppelt sind.

Days Payable Outstanding (DPO)

Der DPO misst, wie viele Tage im Durchschnitt zwischen Rechnungseingang und Zahlung liegen. Ein

hoher DPO entlastet die Liquidität, ein Wert, der dauerhaft deutlich über dem vertraglichen Ziel liegt,

kann jedoch Lieferantenbeziehungen beschädigen. In der Praxis liegt der DPO bei produzierenden

Unternehmen häufig zwischen 30 und 60 Tagen.

Cash Conversion Cycle und Skontoquote

Der Cash Conversion Cycle verbindet DPO mit Lagerdauer und Days Sales Outstanding – Net-Ziele

wirken hier direkt als Verkürzer. Die Skontoquote zeigt, welcher Anteil der Rechnungen trotz

Skontooption netto gezahlt wird; sinkt sie, lohnt eine Prüfung, ob die implizite Rendite des Skontos die

eigene Kapitalkosten übersteigt.
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Rechnungsdurchlaufzeit

Neben der vertraglichen Frist entscheidet die interne Prozessgeschwindigkeit: Wer Rechnungen spät

prüft und freigibt, verzichtet faktisch auf Zahlungsziel oder gerät in Verzug. Kurze Durchlaufzeiten sind

daher eine Voraussetzung, um mit Lieferanten faire, kurze Ziele vereinbaren zu können.

Risiken und Kontrollen beim Einsatz von Net-Bedingungen
Net-Ziele sind kein kostenloses Instrument. Sie verschieben Liquidität zulasten des Lieferanten und

erzeugen Risiken, die systematisch kontrolliert werden müssen – besonders in angespannten

Lieferketten.

Finanzielle Belastung des Lieferanten

Lange Zahlungsziele können Zulieferer – gerade kleine Mittelständler – in Liquiditätsengpässe bringen.

Das wirkt sich mittelbar auf Verfügbarkeit, Qualität und Bereitschaft zu Investitionen aus und kann im

Worst Case mit Instrumenten wie der Bow-Tie-Analyse als Ausfallrisiko im Lieferantennetzwerk

bewertet werden. Einkäufer sollten Zahlungsfähigkeit kritischer Lieferanten im Blick behalten, etwa über

Bonitäts- und Lieferantenbankdatenprüfung.

Rechtliche und prozessuale Kontrollen

Zahlungsziele sind Vertragsbestandteil und sollten sauber im Leistungsverzeichnis bzw. in den

Allgemeinen Einkaufsbedingungen festgehalten sein. Vor Vertragsabschluss empfiehlt sich in der Praxis

eine IBAN-Prüfung der Zahlungsempfänger sowie die Lieferantenbankdatenprüfung, um Fälle von

Rechnungs- und Zahlbetrugs-Fraud zu verhindern. Änderungen von Bankverbindungen nur gegen

verifizierte Bestätigung freigeben.

Doppelzahlungen und Stammdatenqualität

Ungenaue Lieferantenstammdaten führen zu Doppel-Stammsätzen und versehentlichen

Doppelzahlungen. Ein Dublettenscore in der Stammdatenpflege hilft, solche Fehler früh zu erkennen.

Ergänzend sollte das Prüfmittelmanagement bzw. die Rechnungsprüfung prüfen, ob Zahlungsziel,

Skontofrist und Beträge mit der Bestellung übereinstimmen.

Aktuelle Entwicklungen: Net-Ziele im Wandel
Die Gestaltung von Zahlungszielen ist in Bewegung. Mehrere Trends verändern, wie Einkäufer

Net-Bedingungen einsetzen und mit Lieferanten über sie sprechen.

Fokussierung auf resiliente Lieferketten

Nach den Störungen der letzten Jahre legen viele Unternehmen Wert auf stabile Partnerschaften. Ein

zu lang gezogenes Net-Ziel wird zunehmend als Belastung des Lieferantennetzwerks erkannt und kann

die Bereitschaft zu Safe Launch-Prozessen oder priorisierten Aufträgen bei Engpässen – etwa im

Rahmen der Auftragspriorisierung – mindern. Zahlungsverhalten ist damit auch ein Faktor der

Lieferantentreue.

Digitale Rechnungs- und Zahlungsprozesse

Elektronische Rechnungsstellung, automatisierte Prüfung und Bankeigene Prozesse verkürzen die

Durchlaufzeit und machen auch kürzere Net-Ziele praktikabel, ohne dass Skonto oder Rabatte verloren

gehen. parallele Standardisierung wie die Global Location Number (GLN) erleichtert die eindeutige
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Zuordnung von Rechnungen zu Lieferanten im Datenaustausch.

Zinswende und Working-Capital-Fokus

Mit gestiegenen Zinsen steigt der Wert jedes Tages Zahlungsziel – sowohl für Käufer als auch für

Lieferanten. Beide Seiten verhandeln dadurch schärfer, und Instrumente wie Supply-Chain-Finance

oder factorgestützte Lösungen gewinnen an Bedeutung, ohne dass die Net-Vereinbarung selbst

geändert werden muss. Für Einkäufer heißt das: Zahlungsziele brauchen eine aktive, datengestützte

Steuerung statt pauschaler Standardvorgaben.

Typische Kennzahlen
Days Payable Outstanding (DPO): typischerweise 30–60 Tage
Misst die durchschnittliche Zeit zwischen Rechnungseingang und Zahlung; Zielniveau hängt von strategischer

Ausrichtung ab.

Skontoquote: häufig > 50 % bei aktiv genutzten Programmen
Anteil der Rechnungen, die trotz Net-Vereinbarung mit Skonto gezahlt werden.

Rechnungsdurchlaufzeit: idealerweise < 5 Werktage
Kurze Durchlaufzeiten sind Voraussetzung für verlässliche Net-Einhaltung und gute Lieferantenbeziehungen.

Praxisbeispiel
Ein mittelständischer Maschinenbauer mit rund 400 aktiven Lieferanten arbeitete bislang mit pauschal

60 Tagen Ziel, unabhängig von Warengruppe und Lieferantengröße. Eine Bestandsanalyse der Payment

Terms zeigte, dass viele kleine Zulieferer faktisch Vorfinanzierer des Konzerns waren und zunehmend

Zuschläge in Angebote einpreisten. Das Unternehmen führte eine differenzierte Zahlungsstrategie ein

und verhandelte Zahlungsziele fortan im Paket mit Preis und Lieferkonditionen.

• Differenzierung nach Warengruppe: net 30 für kritische A-Teile, net 60 für standardisierte

Kommodities mit alternativen Bezugsquellen.

• Verknüpfung der Zahlungsstrategie mit der Lieferantenbewertung, unter anderem über den

Servicegrad und die Fill Rate in den Vorperioden.

• IBAN-Prüfung und Lieferantenbankdatenprüfung vor jeder Neuanlage, um Zahlungsrisiken und

Betrugsfälle auszuschließen.

• Skontoregelung gezielt genutzt: wo die implizite Rendite über den Kapitalkosten lag, wurde trotz

Net-Zahlung kurzfristig gezahlt.

Fazit
Net-Zahlungsziele sind mehr als ein formales Vertragsdetail: Sie beeinflussen Liquidität, Einstandspreis

und die Stabilität des Lieferantennetzwerks gleichermaßen. Kluge Einkäufer verhandeln die Frist nicht

isoliert, sondern im Kontext von Preis, Skonto und Lieferleistung. Die Kennzahlen DPO, Cash

Conversion Cycle und Skontoquote zeigen, ob die gewählte Strategie tatsächlich wirkt. Wichtig ist eine

saubere vertragliche Fixierung inklusive Referenzpunkt für den Fristbeginn sowie eine belastbare

Stammdaten- und Prüfmittelmanagement-Basis im Prozess. Wer Zahlungsverhalten als Teil der

Lieferantenpartnerschaft versteht, gewinnt auf beiden Seiten: Liquidität und Liefersicherheit.
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Häufige Fragen

Was bedeutet net 30 im Einkauf?

Net 30 bedeutet, dass die Rechnung binnen 30 Tagen ohne Abzug – also ohne Skonto – vollständig zu

bezahlen ist. Der Fristbeginm ist meist das Rechnungsdatum, kann vertraglich aber auch auf den

Wareneingang oder die Abnahme gelegt werden. Die Regelung gehört zu den Payment Terms und

sollte im Kaufvertrag bzw. im Leistungsverzeichnis klar festgehalten sein.

Was ist der Unterschied zwischen net und skonto?

Bei Net-Zahlung zahlt der Käufer den vollen Rechnungsbetrag innerhalb der Frist und nutzt das Kapital

kostenlos. Skonto bedeutet, dass der Käufer bei Zahlung innerhalb einer kurzen Frist (oft 7–14 Tage)

einen Rabatt, häufig 1–3 %, erhält. Ob Net oder Skonto günstiger ist, entscheidet sich am Vergleich der

impliziten Skontorendite mit den eigenen Kapitalkosten.

Welche Zahlungsziele sind in der Industrie üblich?

In der Praxis finden sich typischerweise net 14 bis net 30 für laufende Materialbestellungen und net 45

bis net 60 bei größeren Unternehmen oder Verhandlungsdruck. Vorzahlungen oder kurze Ziele sind bei

Neulieferanten, Sonderanfertigungen oder internationalen Geschäften häufig, teils abgesichert über

einen Letter of Credit. Branchen- und Länderspezifika sollten jeweils geprüft werden.

Darf ein Einkäufer Zahlungsziele beliebig verlängern?

Rechtlich ist ein Zahlungsziel grundsätzlich verhandelbar und muss zwischen beiden Parteien

vereinbart werden; einseitig vorgeschriebene sehr lange Ziele sind in vielen Jurisdiktionen begrenzt

oder eingeschränkt. Im Einzelfall sollte die Rechtslage mit der Rechtsabteilung geklärt werden.

Praktisch lässt sich ein langes Ziel meist nur gegen Gegenleistungen oder bei starker

Verhandlungsposition durchsetzen.

Wie wirkt sich ein langes Zahlungsziel auf Lieferanten aus?

Lange Ziele binden Liquidität beim Lieferanten und können dessen Wachstum, Investitionsbereitschaft

und Qualität negativ beeinflussen. Besonders kleine und mittlere Zulieferer reagieren empfindlich und

preisen Kapitalkosten in den Preis ein. Ein zurohnender Zahlungsverhalten kann auch die Bereitschaft

zu priorisierten Lieferungen bei Engpässen mindern.

Wann beginnt die Zahlungsfrist bei net-Bedingungen?

Das kommt auf die vertragliche Vereinbarung an. Häufigster Referenzpunkt ist das Rechnungsdatum,

aber auch Wareneingang, Abnahme oder Leistungserbringung sind verbreitet. Für Einkäufer ist der

Wareneingangs- oder Abnahmebezug oft günstiger, da er Fälligkeit und Leistungsprüfung koppelt und

Streit über Fristbeginn vermeidet.


