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AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Payment Terms: Zahlungsbedingungen im
industriellen Einkauf souverän gestalten
Payment Terms bezeichnen die vertraglich vereinbarten Zahlungsbedingungen zwischen Käufer

und Lieferant, insbesondere Zahlungsziel, Zahlungsart und etwaige Rabatte wie Skonto. Sie sind

ein zentrales Instrument des Working-Capital-Managements und beeinflussen Liquidität,

Lieferantenbeziehungen und Einstandskosten gleichermaßen. Für technische Einkäufer im

DACH-Raum ist die saubere Regelung der Zahlungsbedingungen deshalb sowohl finanzieller

Hebel als auch Element einer stabilen Lieferantenkooperation.

Das Wichtigste in Kürze
• Payment Terms umfassen typischerweise Zahlungsziel, Zahlungsart, Skonto, Rechnungsstellung

und Verzugsregelungen.

• Standard-Zahlungsziele liegen in der Praxis häufig zwischen 14 und 60 Tagen; Branche und

Marktposition bestimmen den realistischen Korridor.

• Skonto von 1 bis 3 Prozent bei Zahlung innerhalb von 7 bis 14 Tagen entspricht bei annualisiert oft

einer zweistelligen Rendite und ist häufig attraktiver als klassisches Factoring.

• Zahlungsbedingungen müssen zu Steuer- und Rechtsvorgaben passen; Änderungen bedürfen einer

Prüfung im Einzelfall, insbesondere bei langen Laufzeiten.

• Lange Zahlungsziele belasten die Liquidität kleiner Zulieferer und können sich über Preis- oder

Risikozuschläge mittelbar verteuern.

• Digitalisierung per EDI und ein klarer Skontoprozess senken Rechnungslaufkosten und verbessern

die Termintreue deutlich.

Definition: Payment Terms
Payment Terms – im deutschen Sprachgebrauch Zahlungsbedingungen oder Zahlungsziel – regeln,

wann und wie der Käufer eine Rechnung nach Wareneingang oder Leistungserbringung begleicht. Sie

sind Bestandteil nahezu jedes Kaufvertrags und werden in Bestellbedingungen, Rahmenverträgen und

Einzelbestellungen fixiert.

Kernbestandteile der Zahlungsbedingungen

Vollständige Payment Terms bestehen aus mehr als der bloßen Frist. Einkäufer sollten die folgenden

Elemente prüfen und einheitlich dokumentieren:

• Zahlungsziel in Tagen, bezogen auf Rechnungsdatum, Wareneingang oder Leistungsprüfung

• Zahlungsart (Überweisung mit BIC/SWIFT, Lastschrift, ggf. Kartenzahlung bei kleinen Beträgen)

• Skontofrist und Skontosatz

• Datum der Fälligkeitsauslösung: Rechnungseingang, Wareneingang oder beides

• Teilrechnungen, An- und Abschlagszahlungen bei Projektgeschäft

• Verzugszinsen und Mahnverfahren im Falle verspäteter Zahlung
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Abgrenzung zu angrenzenden Begriffen

Payment Terms sind nicht zu verwechseln mit Zahlungszielen aus gesetzlichen Verzugsregelungen oder

mit Supply-Chain-Finanzierungsmodellen, bei denen ein Dritter die Rechnung vorfinanziert. Auch das

Konsignationslager verschiebt den Zahlungszeitpunkt: Erst die Entnahme aus dem Lager löst die

Zahlungspflicht aus, was die Payment Terms ergänzt, aber nicht ersetzt. Im Supplier Onboarding

werden die Bedingungen typically einmalig Stammdaten erfasst und bei jeder Bestellung referenziert.

Payment Terms im Einkaufsprozess verankern
Zahlungsbedingungen wirken nur dann planbar, wenn sie konsequent über Systeme und Prozesse

durchgesetzt werden. Der Startpunkt liegt häufig schon vor der ersten Bestellung.

Supplier Onboarding und Stammdaten

Im Supplier Onboarding legt der Einkauf zusammen mit der Finanzabteilung die Zahlungsbedingungen

je Lieferant fest und hinterlegt sie in den Lieferantenstammdaten. Eine saubere

Stammdaten-Governance stellt sicher, dass abweichende Angaben auf Rechnungen nicht automatisch

zu geänderten Fälligkeiten führen. Ohne diese Kontrolle drohen Doppelzahlungen, verspätete

Skontonutzung und unnötige Rückfragen im Rechnungslauf.

Bestellprozess und Approval Workflow Einkauf

Jede Bedarfsanforderung (BANF) läuft idealerweise über einen Approval Workflow Einkauf, in dem auch

die Zahlungsbedingungen gegen den Rahmenvertrag geprüft werden. Abweichende Konditionen aus

Lieferantenangeboten – etwa ein verkürztes Zahlungsziel gegen Preisnachlass – müssen vor Freigabe

bewertet werden. Bei Standardteilen aus der Approved Vendor List (AVL) sind die Bedingungen bereits

verhandelt; Neu- oder Prototypenbeschaffung erfordert dagegen eine individuelle Prüfung, da kleine

Spezialisten oft klare Erwartungen an kurze Zahlungsziele haben.

Rechnungsverarbeitung und Skontoprozess

Im Rechnungseingang entscheidet der Skontoprozess über die operative Umsetzung:

Rechnungserfassung per EDI, automatischer Abgleich mit Bestellung und Wareneingang

(Three-Way-Match) und termingerechte Zahlungsfreigabe. Je kürzer dieser Durchlauf, desto

verlässlicher sind vereinbarte Skontofristen einhaltbar. In der Praxis erreichen gut organisierte

Abteilungen hier Verarbeitungsraten, die Skontonutzung zur Regel statt zur Ausnahme machen.

Verhandlungsmanagement: Zahlungsziel, Skonto und Preis im
Zusammenhang
Zahlungsbedingungen sind Teil der Gesamtkalkulation. Einkäufer, die sie isoliert verhandeln,

verschenken entweder Liquiditätsvorteile oder beschädigen die Lieferantenbeziehung.

Wirtschaftlichkeit von Skonto bewerten

Ein Skonto ist im Kern ein Zinsgeschäft. Ein üblicher Satz von 2 Prozent bei Zahlung binnen 14 Tagen

statt 30 Tagen entspricht annualisiert deutlich über zehn Prozent Rendite auf gebundenes Kapital. Ob

sich das lohnt, hängt von den eigenen Kapitalkosten und der Liquiditätslage ab. Finanzabteilung und

Einkauf sollten daher eine gemeinsame Entscheidungsmatrix nutzen, die je Rechnungsbetrag

automatisch die günstigere Option – Skonto, Standardziel oder Early-Payment-Programm – vorschlägt.
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Verhandlungstaktik bei Zahlungszielen

Im Verhandlungsmanagement gilt: Zahlungsziel und Einstandspreis gehören an einen Tisch. Verlängerte

Zahlungsziele verursachen beim Lieferanten Kapitalkosten, die er häufig über den Preis refinanziert.

Transparenz hilft: Wer offenlegt, dass Skonto regulär genutzt wird, kann kürzere Ziele gegen attraktivere

Konditionen tauschen. Umgekehrt sollten Einkäufer bei kritischen, kapitalarmen Zulieferern moderat

bleiben – ein Liquiditätsengpass beim Lieferanten gefährdet Versorgung und Qualität.

Branchenübliche Korridore

In der Industrie sind je nach Branche Zahlungsziele zwischen 14 und 60 Tagen verbreitet; im Handel

können deutlich längere Laufzeiten vorkommen. Als Orientierung dient der Branchenstandard:

Abweichungen nach oben brauchen eine Begründung, etwa Mengenrabatte oder

Rahmenvertragsvolumina. Bei Notfallbestellungen oder kurzen Vorlaufzeiten akzeptieren Lieferanten oft

nur verringerte Ziele oder Vorkasse – diese Ausnahmen sollten im Approval Workflow Einkauf

dokumentiert werden.

Wichtige KPIs für Payment Terms
Ohne Messung bleibt die Steuerung von Zahlungsbedingungen ein Blindflug. Vier Kennzahlen haben

sich in der Praxis bewährt.

Skontoquote und Skontorendite

Die Skontoquote gibt an, wie viel Prozent des skontofähigen Rechnungsvolumens tatsächlich mit Rabatt

bezahlt wurde. Werte über 80 Prozent gelten in gut organisierten Einkaufsorganisationen als typisches

Ziel. Die Skontorendite setzt die ersparten Beträge ins Verhältnis zum eingesetzten Kapital und macht

den Vorteil gegenüber alternativen Kapitalanlagen sichtbar.

Days Payable Outstanding (DPO)

Die DPO-Kennzahl zeigt, wie viele Tage im Durchschnitt zwischen Rechnungseingang und Zahlung

liegen. Sie lässt sich über konsequente Zahlungszielsteuerung heben, darf aber nicht auf Kosten der

Termintreue bei kritischen Lieferanten gehen. Ein zweistufiger Blick – DPO insgesamt und DPO je

Lieferantenklasse – verhindert, dass strategische Partner in der Masse untergehen.

Termintreue und Prozesslaufzeiten

Zwei operative Kennzahlen runden das Bild ab: der Anteil pünktlich bezahlter Rechnungen und die

Durchlaufzeit von Rechnungseingang bis Zahlungsfreigabe. Beide wirken direkt auf

Lieferantenvertrauen und Skontonutzung. Lieferrückstände oder Stop Shipment-Anordnungen wegen

offener Forderungen lassen sich über eine hohe Termintreue vermeiden.

Risiken und Kontrollen bei Zahlungsbedingungen
Payment Terms bergen rechtliche, finanzielle und lieferkettenbezogene Risiken, die mit klaren

Kontrollen beherrschbar sind.

Rechtliche Rahmenbedingungen

Zahlungsziele in B2B-Verträgen unterliegen gesetzlichen Rahmenbedingungen zur

Zahlungsverzugsregulierung, die Obergrenzen für vertraglich vereinbarte Laufzeiten und Verzugszinsen

definieren. Sehr lange Zahlungsziele stehen zudem zunehmend im Fokus von
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Lieferkettendue-Diligence-Anforderungen; das Lieferkettengesetz verpflichtet größere Unternehmen,

auch finanzielle Belastungen entlang der Lieferkette im Blick zu behalten. Jede einzelne Regelung sollte

deshalb im Einzelfall rechtlich geprüft werden; dieser Artikel gibt keine Rechtsberatung.

Abtretungsverbote und Forderungsfinanzierung

Viele Standardbestellbedingungen enthalten ein Abtretungsverbot, das Lieferanten die Abtretung

offener Forderungen an Dritte – etwa Factoring-Gesellschaften – einschränkt. Für Einkäufer ist relevant,

dass Zahlung an den falschen Empfänger Schadensersatzrisiken birgt. Bei Änderungen von

Bankverbindungen gilt daher: strikte Verifizierung über Stammdatenprozesse, Rückruf beim bekannten

Ansprechpartner und Vier-Augen-Prinzip. BIC/SWIFT-Daten gehören zu den sensibelsten

Lieferantenstammdaten überhaupt.

Lieferantenausfall und Zahlungsstopps

Zahlungsbedingungen sind auch ein Hebel in Krisensituationen. Ein vereinbartes Stop Shipment oder

gestundete Zahlungen bei Qualitätsmängeln setzen Lieferanten unter Druck – bergen aber

Eskalationsrisiken. Vorbereitend helfen eine Lieferantenselbstauskunft zur Finanzlage, laufende

Bonitätsbeobachtung im Fehlteilmanagement und alternative Bezugsquellen aus der Approved Vendor

List (AVL). So bleibt die Versorgung gesichert, auch wenn ein Zahlungsstreit eskaliert.

Aktuelle Entwicklungen: Digitalisierung und
Supply-Chain-Finanzierung
Der Zahlungsverkehr im Einkauf digitalisiert zügig. Rechnungseingang, Prüfung und Freigabe laufen

immer häufiger systemgestützt und weitgehend ohne Papier.

EDI und automatisierte Rechnungsverarbeitung

Elektronischer Datenaustausch (EDI) überträgt Rechnungsdaten direkt ins ERP-System und verkürzt

den Three-Way-Match auf Minuten. Ergänzend klassifizieren Lösungen zur Automatischen

Spend-Klassifizierung das Zahlungsvolumen nach Warengruppen, was dem Verhandlungsmanagement

belastbare Argumente liefert. Je digitaler der Prozess, desto verlässlicher sind kurze Skontofristen

einhaltbar – ein oft unterschätzter Zusatznutzen der Automatisierung.

Supply-Chain-Finance und dynamisches Zahlungsziel

Supply-Chain-Finance-Programme erlauben Lieferanten, Rechnungen vor Fälligkeit gegen Diskont an

eine finanzierende Bank abzutreten, während der Käufer das ursprüngliche Zahlungsziel behält. Solche

Modelle entzerren den Zielkonflikt zwischen Liquidität beider Seiten. Voraussetzung sind saubere

Rechnungsdaten und rechtlich geprüfte Vertragskonstruktionen, insbesondere zum Abtretungsverbot.

Bedeutung für Nachhaltigkeit und Resilienz

Zahlungsbedingungen wirken zunehmend als Resilienz- und Nachhaltigkeitshebel. faire, planbare

Fälligkeiten stärken kleinere Zulieferer und reduzieren Ausfallrisiken in kritischen Lieferketten. Im

Zusammenspiel mit Fehlteilmanagement, Losgrößenoptimierung und Capable to Promise (CTP) in der

Disposition zahlen verlässliche Zahlungsbedingungen damit unmittelbar auf Liefertreue und

Versorgungssicherheit ein.
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Typische Kennzahlen
Skontoquote: > 80 %
Anteil des skontofähigen Volumens, das mit Rabatt bezahlt wird; typisches Ziel gut organisierter

Einkaufsorganisationen

Days Payable Outstanding (DPO): 30–60 Tage
üblicher Korridor in der Industrie; je Lieferantenklasse getrennt auswerten

Termintreue Zahlungen: > 98 %
Anteil pünktlich bezahlter Rechnungen; Basis für Lieferantenvertrauen

Rechnungsdurchlaufzeit: < 3 Tage
vom Rechnungseingang bis zur Zahlungsfreigabe; mit EDI oft Stunden statt Tage

Annualisierte Skontorendite: > 15 %
bei 2 % Skonto in 14 Tagen vs. 30 Tagen Ziel; gegen eigene Kapitalkosten abwägen

Praxisbeispiel
Ein mittelständischer Maschinenbauer mit rund 400 aktiven Lieferanten wies stark streuende

Zahlungsbedingungen auf: Kleinteilige Freeservice-Beschaffungen liefen teils mit Vorkasse, strategische

Zulieferer mit 60 Tagen Ziel ohne Skonto. Im Rechnungslauf verloren sich Skontofristen, weil der

Wareneingang manuell erfasst wurde. Der Einkauf startete eine zweistufige Initiative: Zunächst wurden

alle Stammdaten bereinigt und Standardbedingungen je Lieferantenklasse definiert, anschließend die

Rechnungsverarbeitung auf EDI-basierten Three-Way-Match umgestellt.

• Standardzahlungskonditionen je Lieferantenklasse im Supplier Onboarding fixiert und in

Stammdaten hinterlegt

• Skontoprozess mit automatischer Entscheidungslogik aufgebaut: Skonto ab definierter annualisierter

Rendite

• Rechnungseingang per EDI angebunden, Durchlaufzeit von Tagen auf Stunden reduziert

• Verhandlungsmanagement kombinierte verlängerte Zahlungsziele gezielt mit Preisnachlässen bei

Rahmenvertragspartnern

Fazit
Payment Terms sind weit mehr als ein Verwaltungsdetail: Sie steuern Liquidität, Einstandskosten und

die Robustheit der Lieferkette zugleich. Einkäufer tun gut daran, Zahlungsbedingungen systematisch im

Supplier Onboarding zu verankern, sie im Verhandlungsmanagement zusammen mit dem Preis zu

betrachten und ihre Umsetzung über klare KPIs zu messen. Digitale Rechnungsprozesse machen

Skonto planbar und senken den Verarbeitungsaufwand spürbar. Gleichzeitig verlangen lange

Zahlungsziele Fingerspitzengefühl gegenüber kapitalarmen Zulieferern und eine rechtliche Prüfung im

Einzelfall. Wer Zahlungsbedingungen als integralen Teil der Einkaufsstrategie begreift, schafft Mehrwert

auf beiden Seiten der Geschäftsbeziehung.

Häufige Fragen

Was bedeutet Payment Terms im Einkauf?

Payment Terms sind die vertraglich vereinbarten Zahlungsbedingungen zwischen Käufer und Lieferant.

Sie umfassen typischerweise Zahlungsziel, Zahlungsart, Skontoregelungen und Verzugsfolgen. Im
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industriellen Einkauf werden sie meist im Supplier Onboarding als Lieferantenstammdaten hinterlegt

und bei jeder Bestellung automatisch angewendet.

Welche Zahlungsziele sind im B2B üblich?

In der Industrie sind Zahlungsziele zwischen 14 und 60 Tagen verbreitet, je nach Branche, Marktposition

und Vertragsart. Bei Notfallbestellungen oder Musterlieferungen sind kürzere Fristen oder Vorkasse

häufig. Gesetzliche Obergrenzen für vertragliche Zahlungsziele sind zu beachten; die konkrete

Auslegung sollte im Einzelfall rechtlich geprüft werden.

Lohnt sich Skonto wirklich?

Ein üblicher Skonto von 2 Prozent bei Zahlung binnen 14 Tagen anstelle von 30 Tagen entspricht

annualisiert oft einer Rendite deutlich über zehn Prozent. Ob sich das lohnt, hängt von den eigenen

Kapitalkosten und der Liquiditätslage ab. Wichtig ist ein kurzer Rechnungslauf, damit die Skontofrist

tatsächlich eingehalten werden kann.

Wie verhandelt man längere Zahlungsziele, ohne den Lieferanten zu schädigen?

Zahlungsziel und Preis sollten gemeinsam verhandelt werden, da längere Ziele beim Lieferanten

Kapitalkosten verursachen. Transparenz über zuverlässige, pünktliche Zahlung und geplantes Volumen

schafft Verhandlungsspielraum. Bei strategisch wichtigen oder finanziell schwachen Zulieferern ist

Zurückhaltung ratsam, um Versorgungssicherheit nicht zu gefährden.

Was ist ein Abtretungsverbot in Bestellbedingungen?

Ein Abtretungsverbot untersagt dem Lieferanten, offene Forderungen aus der Geschäftsbeziehung an

Dritte wie Factoring-Gesellschaften abzutreten. Es schützt den Käufer vor Mehrfachzahlungsrisiken. Bei

Zahlungen ist stets die verifizierte Bankverbindung aus den Stammdaten zu verwenden; Änderungen

müssen über kontrollierte Prozesse geprüft werden.

Wie digitalisiert man Payment Terms am besten?

Bewährt ist die Kombination aus elektronischem Rechnungseingang (EDI), automatisiertem

Three-Way-Match mit Bestellung und Wareneingang sowie einem systemgestützten Freigabeworkflow.

Zusätzlich zahlen saubere, zentral gepflegte Lieferantenstammdaten auf Verlässlichkeit ein. So lassen

sich Skontofristen zuverlässig einhalten und Kennzahlen wie Skontoquote und DPO laufend auswerten.


