AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Skonto: Zahlungsziel nutzen und Liquiditat
steuern

Skonto ist ein Preisnachlass, den ein Lieferant gewahrt, wenn der Rechnungsbetrag innerhalb
einer kurzen Frist, typischerweise 8 bis 14 Tagen, beglichen wird. Fur Einkaufer ist Skonto ein
zentrales Instrument der Zahlungsfahigkeits- und Liquiditatssteuerung im Beschaffungsprozess.
Der Artikel erklart Definition, Berechnung, Konditionsverhandlung, Kontrollen und typische
Fallstricke aus Sicht der DACH-Industrie.

Das Wichtigste in Kurze

« Skonto ist ein Rabatt fir vorzeitige Zahlung, haufig 1 bis 3 % des Rechnungsbetrags bei einer Frist
von 8 bis 14 Tagen.

« Der jahrliche Effektivzinseffekt liegt in der Praxis oft zwischen 15 und 60 % und Ubersteigt damit
typischerweise kurzfristige Kreditkosten deutlich.

« Skonto wird juristisch als remuneratorisch, also als Entgelt flir vorzeitige Zahlung, behandelt und ist
keine Pflicht des Lieferanten.

- Die Wechselkursentscheidung trifft die Finanzabteilung, aber die Kondition werden im Einkauf
verhandelt und gehort auf die Bestellung.

* Wichtig sind saubere Freigabeprozesse, Pflichtfelder fur Skontokonditionen und eine funktionierende
Terminverfolgung der Skontofristen.

Definition: Skonto

Skonto bezeichnet einen vom Lieferanten eingeraumten Preisnachlass, der nur unter der Bedingung
gilt, dass der Rechnungsbetrag innerhalb der vereinbarten Skontofrist gezahlt wird. Die Kondition wird
Ublicherweise auf der Rechnung und in den Geschéftsbedingungen genannt, zum Beispiel ,3 % Skonto
bei Zahlung innerhalb von 14 Tagen*.

Abgrenzung zu Boni und Rabatten

Skonto ist nicht mit Mengenrabatten, Volumenboni oder Jahresskonti zu verwechseln. Mengenrabatte
gelten unabhangig vom Zahlungszeitpunkt, wahrend Skonto an das Zahlungsverhalten gekoppelt ist.
Ein Jahresbonus wird rickwirkend auf Jahresmengen gewéhrt und wirkt als Nachtrabatt; Skonto wirkt
direkt im Zahlungszeitpunkt und mindert sofort den Liquiditatsbedarf.

Juristische Einordnung

Nach allgemeiner Auffassung in der Rechtsprechung handelt es sich um einen remuneratorischen
Anspruch, also eine Vergltung fur vorzeitige Zahlung. Der Lieferant ist nicht verpflichtet, Skonto
einzuraumen, und ein Anspruch auf Skonto besteht nicht automatisch, wenn keine ausdruckliche
Vereinbarung vorliegt. Wird der Rechnungsbetrag auch ohne Abzug verspatet oder erst nach der
Skontofrist gezahlt, entfallt der Nachlass grundséatzlich. Ob Mitteilungspflichten oder Kulanzregelungen
gelten, sollte individuell geprift werden.
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Berechnung und wirtschaftliche Bewertung

Die Eink&uferseite bewertet Skonto Ublicherweise als Rendite auf das eingesetzte Kapital. Die Frage
lautet: Lohnt sich die Vorfinanzierung der Rechnung, um den Nachlass zu erhalten?

Formel und typische GroRenordnungen

Haufig wird der Effektivzinssatz tiber die Formel (Skontoprozent x 360) + (Zahlungsziel minus
Skontofrist in Tagen) abgeschatzt. Bei 2 % Skonto innerhalb von 10 Tagen bei einem Zahlungsziel von
30 Tagen ergibt das rund 45 % p. a. In der Praxis liegen tbliche Skontokonditionen zwischen 1 und 3 %,
meist bei Fristen von 8 bis 14 Tagen. Schon 1 % bei kurzer Spanne kann einen zweistelligen
Effektivzins bedeuten und damit die Eigenkapitalrendite vieler Investitionen tbertreffen.

Liquiditat versus Zinsvorteil

Der Effektivzins ist nur eine Seite. Der Skontoabruf bindet Liquiditat friiher und kann Lieferanten
adjustments stéren, wenn Zahlungsspitzen entstehen. Sinnvoll ist ein Vergleich mit den kurzfristigen
Finanzierungskosten und der geplanten Liquiditatslinie. In Zeiten hdherer Zinssatze wird Skonto fiir
zahlungsfahige Abnehmer attraktiver; bei knappem Cashflow kann der Verzicht auf Skonto dagegen die
richtige Entscheidung sein.

Skonto aus Lieferantensicht

Fur Lieferanten ist Skonto ein Instrument zur schnellen Cash-Konversion und zum Abbau des
Debitorenrisikos. Wer die eigene Liquiditatsplanung sicherer gestalten will, kann Uber giinstigere
Skontostaffeln nachdenken, statt teurere Einlagenkredite zu ziehen. Eink&ufer, die das
Zahlungsverhalten ihres Lieferanten verstehen, verhandeln realistische Konditionen und stéarken die
Partnerschaft.

Verhandlung und Steuerung von Skontokonditionen

Skontokonditionen sind verhandelbar und gehéren in die Vertrags- und Bestellunterlagen. Je besser die
eigene Zahlungsfahigkeit und das Zahlungsverhalten belegt sind, desto besser die
Verhandlungsposition.

Verhandlungshebel im Einkauf

Wichtige Hebel sind ein sauberes Verhandlungsprotokoll, ein dokumentierter Vergabevermerk und die
Verknupfung mit Volumen- oder Rahmenvertragen. Eink&ufer sollten die Kondition aktiv in
Ausschreibungen und Rahmenvertrage aufnehmen, statt sie vom Lieferanten einseitig auf der
Rechnung zu bestimmen. Auch Staffelmodelle sind Ublich: zum Beispiel 2 % bei 8 Tagen, 1 % bei 14
Tagen und 0 % bei 30 Tagen. Der Einkauf sollte Konditionen segmentieren, also je nach Warengruppe,
Lieferkritikalitdt und Margenlage des Lieferanten differenzieren.

Verankerung in Bestell- und Rechnungsprozessen

Damit Skonto nicht in der Praxis verloren geht, muss die Kondition strukturiert erfasst werden. Sinnvoll
sind Pflichtfelder fiir Skontoprozent und Skontofrist im Bestellsystem sowie eine Priifung, ob die
Rechnung mit der Bestellung Ubereinstimmt. Die Bestellprozessoptimierung und eine automatische
Kontozuordnung reduzieren manuelle Reibungsverluste und sorgen dafiir, dass Skontofristen im
Zahlungslauf termingerecht berticksichtigt werden. Terminverfolgung und Mahnwesen im
Forderungsmanagement der Lieferanten-Seite unterstiitzen den rechtzeitigen Ausgleich.
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Rolle der Finanzabteilung

Die Entscheidung, ob Skonto gezogen wird, trifft in der Praxis meist die Finanzabteilung, oft gemeinsam
mit dem Einkaufer. Klare interne Regeln sind wichtig: Ab welchem Effektivzins wird Skonto gezogen?
Wer gibt Zahlungen mit Skonto frei? Wie wird mit Reklamationen, Belastungsanzeigen oder
Nachforderungen von Unterlagen umgegangen, die die Frist sprengen? Ein gemeinsamer Workflow
vermeidet Konflikte und verhindert, dass Skonto trotz berechtigter Kondition verfallt.

KPIs und Reporting zum Skonto

Ohne Kennzahlen bleibt Skonto eine Nebensache. Messbar werden Skontoquote, realisierter Nachlass
und Effektivzins der genutzten Konditionen.

Zentrale Kennzahlen

Typische Kennzahlen sind die Skontonutzungsquote (Anteil der Rechnungen, bei denen Skonto
gezogen wurde), der realisierte Skontobetrag pro Periode und der durchschnittliche Effektivzins der
gezogenen Konditionen. Erganzend sinnvoll: der verlorene Skonto bei Rechnungen, die zwar Kondition
enthielten, aber zu spéat oder ohne Abzug bezahlt wurden, sowie die durchschnittliche Dauer zwischen
Rechnungseingang und Zahlung. Diese Werte flieBen in das Reporting des Einkaufs und der
Finanzabteilung.

Reporting-Praxis

In der Praxis hat sich ein monatlichesReporting bewéhrt, das die Skontonutzung pro Warengruppe und
Lieferant ausweist. Die Werte lassen sich gut mit dem Zahlungsverhalten und dem Supplier Scorecard
koppeln. Wer in der Category Governance arbeitet, nutzt die Zahlen, um Konditionen je Kategorie neu
zu verhandeln. Erganzende Risikoanalyse zur Lieferantenfinanzierung zeigt, ob Skontozugriffe einzelne
Lieferanten stark belasten.

Risiken und Kontrollen

Skonto birgt wirtschaftliche und prozessuale Risiken, wenn Fristen, Prifprozesse oder Datenqualitat
versagen. Kontrollen sollten praventiv ansetzen.

Typische Fehlerquellen

Haufige Fehler: Die Rechnung enthalt keine Skontokondition, obwohl sie verhandelt wurde; die
Skontofrist [&uft ab, bevor die Rechnung freigegeben ist; die Zahlung erfolgt ohne Abzug, weil das
Kreditorenkonto die Kondition nicht automatisch erkennt; die Rechnung wird bei offenen Reklamationen
oder Nachforderung von Unterlagen spéter ausgezahlt und der Skonto verfallt. Auch Zinsmehrkosten
durch unndtige Vorfinanzierung sind méglich, wenn das Portfolio an Skontokonditionen nicht auf
Effektivzins gepruft wird.

Kontrollen und interne Prozesse

Wirksame Kontrollen: Pflichtfelder im Bestellsystem, automatische Fristiiberwachung, ein
Vier-Augen-Prinzip bei Zahlungen mit Abzug, und ein dokumentierter Prozess, der Rechnungseingang,
Freigabe und Zahlungslauf verzahnt. Wichtig ist die Sanktionslistenpriifung und KYC im Einkauf beim
Onboarding neuer Lieferanten, da die Zahlungskondition Teil der Vertragsbeziehung ist. Auch die Frage,
ob ein Skonto bei Beanstandungen abweichender Leistungen gezogen wird, sollte im
Verhandlungsprotokoll festgehalten werden.
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Steuerliche und buchhalterische Hinweise

Skonto wird in der Buchhaltung typischerweise als Erlésminderung beim Lieferanten bzw. als
Aufwandsminderung beim Abnehmer behandelt. Die Umsatzsteuer wird in der Praxis haufig auf den
skontierten Betrag berechnet; ob die Vorsteuer bei Nichtziehung anzupassen ist, hangt vom Einzelfall
ab und sollte steuerlich gepruft werden. Diese Ausfihrungen sind allgemein und ersetzen keine
Beratung im Einzelfall.

Aktuelle Entwicklungen: dynamisches Skonto und digitale
Prozesse

Skonto wird digitalisiert und zunehmend dynamisch gestaltet. Neue Instrumente verbinden klassische
Skontokonditionen mit Supply-Chain-Finanzierung.

Dynamisches Skonto und Supply-Chain-Finance

Beim dynamischen Skonto passt sich der Nachlass an den tatsachlichen Zahlungstermin an: je friiher
gezahlt wird, desto héher der Abzug. Solche Modelle lassen sich mit Supply-Chain-Finanzierung
kombinieren, bei der eine Bank oder ein Finanzierungspartner den Lieferanten vorfinanziert. Fur
Einkaufer entsteht so ein Kontinuum zwischen reinem Skonto und klassischem Factoring bzw. Reverse
Factoring. Wichtig ist Transparenz tiber Kosten, Buchungslogik und Bilanzauswirkungen auf beiden
Seiten.

Automatisierung im Rechnungsworkflow

Digitale Rechnungsworkflows, OCR-Erfassung und automatische Kontozuordnung verkiirzen die Zeit
zwischen Rechnungseingang und Freigabe. Das ist Voraussetzung daftir, kurze Skontofristen tiberhaupt
nutzen zu kénnen. Auch der Lieferanten-Onboarding-Prozess mit D-U-N-S Number (DUNS) und
Risikoprufung erleichtert es, Skontokonditionen konsistent im Stammdatenbestand zu hinterlegen.
Bestellprozessoptimierung und die Verknipfung von Bestellung, Wareneingang und Rechnung
reduzieren Nachfragen und entschérfen kurze Fristen.

Zinsumfeld und Verhandlungslogik

In Phasen hoherer Marktzinsen steigt die Rendite des Skontoabzugs aus Abnehmersicht, wahrend
Lieferanten unter Druck geraten, Liquiditat zu binden. Die Verhandlungslogik verschiebt sich
entsprechend: Lieferanten verlangen bei frihen Zahlungen mehr Nachlass, Abnehmer priifen, ob sie
den Vorteil nutzen kdnnen. Szenarioplanung Risiko hilft, die Skontostrategie an Zins- und
Konjunkturzyklen anzupassen.

Typische Kennzahlen

Skontonutzungsquote: > 80 %
Anteil der Rechnungen mit Kondition, bei denen Skonto gezogen wurde

Verfallener Skonto: <2 %
Anteil des potenziellen Skontos, der durch versaumte Fristen verloren geht

Effektivzins Skontokonditionen: > 20 % p. a.
Richtwert ab dem Skontozugriff in der Regel sinnvoll ist
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Durchlaufzeit Rechnung bis Zahlung: < 10 Tage
Voraussetzung, um kurze Skontofristen zu nutzen

Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer bezog Blechzuschnitte von rund 40 Lieferanten.
Skontokonditionen waren teils mindlich vereinbart, tauchten aber nicht auf der Bestellung auf und
gingen im Zahlungslauf verloren. Nach einer Prozessiberprifung wurden vier MaBnhahmen umgesetzt.

« Einfihrung von Pflichtfeldern fur Skontoprozent und Skontofrist im Bestellsystem und Nachpflege
der Lieferantenstammdaten.

* Verknupfung von Rechnungseingang, Wareneingang und Freigabe, sodass Rechnungen mit kurzer
Skontofrist priorisiert in den Zahlungslauf gelangen.

* Neuverhandlung von Skontostaffeln mit den wichtigsten Blechlieferanten und Dokumentation im
Verhandlungsprotokoll.

* Monatliches Reporting von Skontoquote und verfallenem Skonto an Einkauf und Finanzabteilung.

Fazit

Skonto ist mehr als ein Nachlass auf der Rechnung: Es ist ein Liquiditats- und Verhandlungsinstrument
mit messbarem Effektivzinseffekt, der in der Praxis héaufig deutlich tGber kurzfristigen
Finanzierungskosten liegt. Entscheidend ist die prozessuale Verankerung: klare Konditionen auf der
Bestellung, Pflichtfelder, automatische Fristverfolgung und ein sauberes Reporting. Wer Skonto
systematisch steuert, verbessert Liquiditat und Ergebnis zugleich und schafft ein solides Fundament fir
dynamische Zahlungsmodelle. Der Verzicht auf Skonto ist nur bei knappem Cashflow oder ungiinstigen
Konditionen wirtschatftlich sinnvoll.

Haufige Fragen

Was bedeutet Skonto einfach erklart?

Skonto ist ein Preisnachlass, den ein Lieferant gewéhrt, wenn der Rechnungsbetrag innerhalb einer
kurzen Frist gezahlt wird. Ublich sind 1 bis 3 % bei 8 bis 14 Tagen. Der Abzug gilt nur, wenn die Zahlung
termingerecht erfolgt.

Wie hoch ist der Effektivzins beim Skonto?

Der Effektivzins ergibt sich ndherungsweise aus (Skontoprozent x 360) + (Zahlungsziel minus
Skontofrist). Bei 2 % Skonto bei 10 Tagen und 30 Tagen Zahlungsziel liegt er bei rund 45 % p. a. In der
Praxis liegt der jahrliche Effektivzinseffekt Gblicherweise zwischen 15 und 60 %.

Darf der Lieferant Skonto verweigern?

Ja, Skonto ist keine Pflicht des Lieferanten. Gibt es keine ausdriickliche Vereinbarung, besteht kein
Anspruch auf den Abzug. Es empfiehlt sich, die Kondition vertraglich und auf der Bestellung
festzuzurren.

Was passiert, wenn die Skontofrist versaumt wird?

In der Regel verféllt der Nachlass und der volle Rechnungsbetrag ist fallig. Manche Lieferanten raumen
aus Kulanz einen Nachlass ein, das ist aber nicht einklagbar. Gute Prozesse mit Terminverfolgung
verhindern den Verlust in der Praxis weitgehend.
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Wann lohnt sich Skonto nicht?

Skonto lohnt sich nicht, wenn der Effektivzins unter den eigenen Finanzierungskosten liegt oder wenn
der Verzicht auf Liquiditat betriebskritisch wére. Auch bei offenen Reklamationen oder unklaren
Leistungen kann es sinnvoll sein, den Abzug zurlickzuhalten, bis die Sache geklart ist.

Wie unterscheidet sich Skonto vom Lieferantenkredit?

Beim Lieferantenkredit, also beim normalen Zahlungsziel, nutzt der Abnehmer die Liquiditat des
Lieferanten kostenfrei. Beim Skonto zahlt der Abnehmer friher und erhélt dafiir einen Preisnachlass.
Beide Instrumente lassen sich kombinieren, etwa Uber Staffelkonditionen.

Amplifa Marketplace - Einkaufslexikon amplifa-marketplace.com/lexikon/skonto



