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AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Skontoprozess: Zahlungsziele, Fristen und
Liquidität im Einkauf steuern
Der Skontoprozess umfasst alle Schritte von der Bestellung bis zum fristgerechten Skontoabzug:

Prüfung der Zahlungsbedingungen, Freigabe der Rechnung, terminierte Zahlungsauslösung und

Verbuchung des Preisnachlasses. Für Einkäufer ist er ein direkter Hebel auf die Liquidität und die

effektiven Beschaffungskosten, denn ein Abzug von typischerweise 2 bis 3 Prozent bei Zahlung

innerhalb von 10 bis 14 Tagen entspricht rechnerisch oft einer Rendite, die klassische Geldanlagen

deutlich übersteigt. Gleichzeitig erfordert der Prozess eine abgestimmte Zusammenarbeit von

Einkauf, Kreditorenbuchhaltung und Treasury. Wer den Skontoprozess systematisch organisiert,

senkt Materialkosten, ohne den Lieferantenpreis verhandeln zu müssen.

Das Wichtigste in Kürze
• Skonto ist ein Preisnachlass für Zahlung innerhalb einer kurzen Frist, häufig 2–3 % bei 10–14 Tagen.

• Der rechnerische Skontozins liegt bei üblichen Konditionen oft im zweistelligen Jahresbereich und

macht Skonto zu einer der attraktivsten kurzfristigen Kapitalanlagen.

• Der Prozess erfordert saubere Abstimmung zwischen Einkauf, Kreditorenrechnungswesen und

Treasury.

• Lieferanten können Skontonutzung durch Preisanpassungsklauseln oder angepasste

Lieferantenkonditionen ausgleichen.

• Digitale Rechnungsworkflows mit PO-Flip und automatisierter Dokumentenprüfung verkürzen

Bearbeitungszeiten und sichern Skontofristen.

• Skontoverzichte sollten dokumentiert und monetär bewertet werden, sonst verlieren sie die Kontrolle

über echte Liquiditätskosten.

Definition: Skontoprozess
Der Skontoprozess beschreibt den vollständigen Ablauf von der Bestellung über den

Rechnungseingang bis zur zahlungsauslösenden Freigabe innerhalb der Skontofrist. Er ist Teil des

Finanzkreislaufs im Einkauf und verbindet kaufmännische Zahlungsdisposition mit Beschaffungslogistik

und Lieferantenmanagement.

Abgrenzung zu Rabatt und Bonus

Skonto ist zeitgebunden und wird bei Zahlung innerhalb der vereinbarten Frist abgezogen. Ein Rabatt

gilt unabhängig vom Zahlungszeitpunkt, eine Bonusvereinbarung wird meist rückwirkend auf Basis von

Jahresmengen abgerechnet. In der Praxis überschneiden sich diese Instrumente: Viele

Rahmenverträge kombinieren Listpreisrabatt, Boni und Skonto. Einkäufer sollten die drei Hebel getrennt

bewerten, weil sie unterschiedliche Wirkungen auf Deckungsbeitrag, Liquidität und

Lieferantenbeziehung haben. Ein Verzicht auf Skonto zugunsten eines höheren Rabatts kann sich

rechnerisch lohnen, muss aber gegen das entstehende Lieferantenrisiko abgewogen werden.
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Typische Konditionen im B2B-Geschäft

In der DACH-Industrie sind Zahlungsziele von 30 Tagen mit 2 % Skonto bei Zahlung binnen 10 Tagen

verbreitet; bei Rohstoff- und Handelswaren finden sich auch 14 Tage netto oder gestaffelte Modelle. In

einigen Branchen, etwa im Maschinen- und Anlagenbau, sind Skonti von 1 % bis 3 % üblich. Die

rechnerische Verzinsung folgt der Formel Skontoprozent geteilt durch (100 minus Skontoprozent),

multipliziert mit 360 geteilt durch die Fristdifferenz. Bei 2 % Skonto in 10 Tagen bei 30 Tagen Ziel ergibt

das rund 36,7 % p. a. – ein Richtwert, der die strategische Bedeutung unterstreicht.

Methoden und Vorgehen im Skontoprozess
Ein funktionierender Skontoprozess verbindet Vertragsdesign, Prozessdisziplin und Zahlungsdiposition.

Er beginnt bereits bei der Konditionenvereinbarung im Lieferantengespräch und endet erst mit der

verbuchten Gutschrift.

Konditionen im Lieferantengespräch verankern

Skontobedingungen gehören in Angebotsanfragen, Rahmenverträge und die Bestellanforderungen –

nicht nur in allgemeine Geschäftsbedingungen. Einkäufer sollten Skontostaffeln verhandeln, also etwa 2

% bei 10 Tagen und 1 % bei 20 Tagen, um Flexibilität in der Liquiditätssteuerung zu behalten. Bei

Lieferanten mit knappem Cashflow kann eine Lieferantenfinanzierung oder Factoring-Anbindung

alternativ geprüft werden; steuerliche und bilanzielle Fragen sind dabei im Einzelfall zu klären. Wichtig

ist die einheitliche Dokumentation in Stammdaten, damit die Kreditorenbuchhaltung korrekt abrechnen

kann – hier schließt die Datenqualität im Lieferantenstamm direkt an.

Rechnungsbearbeitung und Fristenkontrolle

Der Engpass liegt selten im Willen, sondern in der Durchlaufzeit: Eingangsrechnungen müssen

rechtzeitig geprüft und freigegeben werden. Digitale Workflows mit automatisierter Dokumentenprüfung,

Abgleich gegen Bestellung und Wareneingang sowie einem PO-Flip – der Umwandlung der

Lieferantenrechnung in eine interne Kontierung – verkürzen die Durchlaufzeit typischerweise von

mehreren Tagen auf wenige Stunden. Teilbestellungen und Abrufbestellungen erfordern eine saubere

Zuordnung, damit kein Skonto durch unklare Kontierung verfällt. Eine strukturierte Bestellhistorie liefert

die Grundlage für Streitfallanalyse und Fristenmonitoring.

Zahlungsdiposition und Treasury-Abstimmung

Ob Skonto gezogen wird, entscheidet die Liquiditätsplanung. Treasury sollte wöchentlich definieren,

welche Zahlungen im Skontofenster liegen und welche Prioritäten gelten. In der Praxis bewährt sich

eine Eskalationsregel: Bei Zahlungszielunterschreitung wird automatisch priorisiert, bei

Liquiditätsengpässen entscheidet ein Gremium nach festen Kriterien. Transparenz über den

Skontoverzicht – betrag und Grund – schafft die Basis für spätere Verhandlungen.

Wichtige KPIs und Bewertung des Skontoprozesses
Ohne Messung bleibt Skonto eine Gefälligkeit. Gesteuert wird über Quote, Zinssatz und Verlustquote.

Skontonutzungsquote und -verlustquote

Die Skontonutzungsquote setzt gezogene Skonti ins Verhältnis zu skontofähigen Rechnungsbeträgen.

In gut organisierten Unternehmen liegt sie in der Praxis häufig über 90 %; Werte unter 70 % deuten auf

Prozessprobleme hin. Die Verlustquote ergänzt dies: Sie zeigt, welcher Betrag an Skonti verfallen ist



Amplifa Marketplace · Einkaufslexikon amplifa-marketplace.com/lexikon/skontoprozess

und welcher Zinsverschenkt wurde. Beide Kennzahlen sollten monatlich nach Lieferantengruppen

ausgewertet werden.

Effektiver Skontozins und Liquiditätswirkung

Der effektive Skontozins wird mit den realen Finanzierungskosten des Unternehmens verglichen. Liegt

der Skontozins über den Eigenkapitalkosten, lohnt sich der Abzug fast immer; liegt er darunter, kann der

Verzicht – etwa bei kurzfristig gebundenem Working Capital – rational sein. Die Liquiditätswirkung lässt

sich über das Working Capital und den Cash Conversion Cycle abbilden: Skontonutzung verkürzt die

Zahlungsdauer, verlängert aber ggf. die eigene Nettoverschuldung. Beides gehört in die Bewertung.

Verbindung zu ROI im Einkauf

Gezogene Skonti sind direkter ROI im Einkauf: Der Betrag fließt als Kostensenkung auf die

Ergebnisrechnung, ohne dass eine Preisanpassungsklausel oder Neuausschreibung nötig wäre. Bei

Jahresvolumina im zweistelligen Millionenbereich summiert sich das schnell auf einen sechstelligen

Jahresbeitrag. Einkaufsleitungen sollten Skontoerfolge deshalb im Wertbericht sichtbar machen und

nicht als selbstverständliche Buchhaltungsaufgabe abtun.

Risiken und Kontrollen im Skontoprozess
Skonto birgt operative, finanzielle und kaufmännische Risiken, die mit klaren Kontrollmechanismen

beherrschbar sind.

Fristversäumnis und Prozessfehler

Der häufigste Verlust entsteht durch versäumte Fristen: späte Rechnungszustellung, lange

Freigabeketten, fehlende Zuordnung bei Gutschriften oder Stornorechnungen. Kontrollen setzen an der

Ursache an: Rechnungsannahme per E-Mail oder Portal mit automatischer Zeitstempelung,

vier-Augen-Prüfung nur bei Schwellenbeträgen, Fristwarnung drei Tage vor Ablauf. Auch die

Dublettenerkennung bei Rechnungseingang verhindert Doppelzahlungen, die Skontofristen und

Reputation beschädigen. Bei internationalen Lieferanten sind Zeitzone und Banklaufzeiten einzuplanen.

Kaufmännische Fallstricke bei Konditionen

Nicht jeder Skonto ist vorteilhaft: Bei sehr kurzen Zahlungszielen oder hohen Skontosätzen kann der

Lieferant den Nachlass in seine Preise eingerechnet haben. Eine Gegenrechnung über die

Bestellhistorie und Benchmarkpreise zeigt, ob das Skonto tatsächlich einen echten Vorteil darstellt. Bei

Rahmenverträgen mit Preisband oder Preiskorridor sollte geklärt sein, ob Skonto auf den Nettopreis

oder den Bruttopreis wirkt – Abweichungen sind ein häufiger Streitpunkt in der Dokumentenprüfung.

Zudem sind Besteuerungs- und Verbuchungsfragen (Skonto als Ertrag oder Preiskorrektur) im Einzelfall

mit Steuer- und Rechnungswesen abzustimmen.

Abhängigkeit und Lieferantenbeziehung

Dauerhafte Skontonutzung bei kleinen oder stark abhängigen Lieferanten kann deren Liquidität

belasten und Ausfallrisiken erhöhen. Wer befristete Verträge oder Vorfinanzierungen mit Lieferanten

gestaltet, greift auf Instrumente wie eine Bankgarantie/Bürgschaft oder eine Parent Company

Guarantee zurück, um das Gegenrisiko abzusichern. Skontoverzichte in engen Partnerschaften – etwa

in der Serienanlaufphase (SOP) oder bei kritischen Qualifizierungen nach APQP – sollten bewusst und

kommuniziert erfolgen, nicht still. Eine Preferred Supplier Richtlinie kann definieren, welche

Lieferantengruppen priorisiert bezahlt werden.
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Aktuelle Entwicklungen: Digitalisierung und dynamische
Konditionen
Der Skontoprozess wird zunehmend digital gesteuert: dynamische Zahlungsbedingungen,

Rechnungsportale und Datenanalysen verändern die Spielregeln.

Dynamisches Skonto und Supply-Chain-Finanzierung

Dynamisches Skonto erlaubt flexible Abzüge je nach Zahlungstag – etwa 0,1 % pro Tag früherer

Zahlung. Damit lässt sich Liquidität bedarfsgerecht einsetzen, statt starre Fristen zu bedienen. Im

Zusammenspiel mit Supply-Chain-Finanzierung können Unternehmen Zahlungsziele verlängern und

gleichzeitig dem Lieferanten Früzahlung anbieten; die Skontobetrachtung wird dann zum Teil eines

breiteren Working-Capital-Designs. Rechtliche und bilanzielle Einordnung solcher Instrumente ist im

Einzelfall zu prüfen.

Automatisierung, Datenqualität und KI

Rechnungseingangsprozesse werden zunehmend mit OCR, KI-gestützter Kontierung und

automatischer Abstimmung gegen Bestell- und Wareneingangsdaten versehen. Voraussetzung ist eine

hohe Datenqualität in Stammdaten und Bestellhistorie – hier schließt der Kreis zur Dublettenerkennung

und Datenkontrolle. Weitere Einkaufsthemen wie Rollout Management bei Systemwechseln oder Proof

of Concept Beschaffung für neue Zahlungsplattformen zeigen: Der Skontoprozess ist ein Kernstück

digitaler Einkaufstransformation, nicht ein Randthema der Buchhaltung.

Typische Kennzahlen
Skontonutzungsquote: > 90 %
Anteil gezogener Skonti an skontofähigem Rechnungsvolumen; in der Praxis häufig 70–95 %.

Effektiver Skontozins: typischerweise 20–40 % p. a.
Richtwert bei 2 % Skonto in 10 Tagen bei 30 Tagen Ziel; Vergleich mit Finanzierungskosten erforderlich.

Rechnungsdurchlaufzeit: < 3 Werktage
Voraussetzung, um Skontofristen bei 10-tägiger Frist zuverlässig zu halten.

Skontoverlustquote: < 2 %
Verfallenes Skontovolumen bezogen auf skontofähiges Gesamtvolumen.

Praxisbeispiel
Ein mittelständischer Maschinenbauer mit rund 180 Mio. € Jahreseinkauf entdeckte bei einer

Prozessanalyse, dass nur 68 % der skontofähigen Rechnungen fristgerecht bezahlt wurden. Ursachen

waren langwierige Freigabeketten, fehlende Fristwarnungen und unklare Skontokonditionen in

Stammdaten. Das Unternehmen führte einen digitalen Rechnungsworkflow mit PO-Flip ein, bereinigte

die Konditionsdaten im Lieferantenstamm und definierte mit dem Treasury eine wöchentliche

Zahlungspriorisierung.

• Einführung automatisierter Fristwarnung und vier-Augen-Freigabe nur ab definierten

Schwellenbeträgen

• Konditionsbereinigung im Lieferantenstamm inklusive Dublettenerkennung und Datenkontrolle

• Wöchentliches Treasury-Meeting zur Priorisierung der Skontozahlungen

• Monatliches Reporting von Skontonutzungsquote und Verlustquote nach Lieferantengruppen
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Fazit
Der Skontoprozess ist ein einfaches Instrument mit außergewöhnlicher Rendite – vorausgesetzt, er wird

diszipliniert geführt. Erfolgsfaktoren sind klar verhandelte Konditionen, kurze Rechnungsdurchlaufzeiten,

eine funktionierende Treasury-Abstimmung und transparente Kennzahlen. Wer Skontoverzichte monetär

ausweist, schafft die Grundlage für fundierte Liquiditätsentscheidungen und spätere Verhandlungen.

Digitalisierung senkt dabei die Prozesskosten und macht dynamische Modelle praktikabel. Einkäufer tun

gut daran, Skonto nicht der Buchhaltung zu überlassen, sondern als aktiven Werttreiber im

Lieferantenmanagement zu steuern.

Häufige Fragen

Was ist der Skontoprozess?

Der Skontoprozess umfasst alle Schritte von der Bestellung über den Rechnungseingang bis zur

fristgerechten Zahlung mit Skontoabzug. Er verbindet Einkauf, Kreditorenbuchhaltung und Treasury. Ziel

ist es, den vereinbarten Preisnachlass zuverlässig und wirtschaftlich zu nutzen.

Lohnt sich Skonto für den Einkäufer immer?

In den meisten Fällen ja, weil der rechnerische Skontozins bei üblichen Konditionen typischerweise im

zweistelligen Jahresbereich liegt. Ausnahmen gelten bei akutem Liquiditätsmangel, teurerer

Fremdfinanzierung unter dem Skontozins oder wenn der Lieferant das Skonto in seine Preise

eingerechnet hat. Eine Gegenrechnung über die Bestellhistorie schafft Klarheit.

Wie berechnet man den Skontozins?

Die Formel lautet: Skontoprozent geteilt durch (100 minus Skontoprozent), multipliziert mit 360 geteilt

durch die Fristdifferenz zwischen Skontofrist und Zahlungsziel. Bei 2 % Skonto in 10 Tagen bei 30 Tagen

Ziel ergibt das rund 36,7 % p. a. Der Wert ist ein Richtwert zur Bewertung, keine Garantie.

Was tun, wenn die Skontofrist verpasst wurde?

Ein verpasster Skontoabzug ist grundsätzlich verloren, in der Praxis tolerieren manche Lieferanten aber

Kulanz bei Erstverstößen oder kurzfristiger Ankündigung. Langfristig hilft nur Prozessverbesserung:

kürzere Freigabewege, automatische Fristwarnung und saubere Stammdaten. Verlorene Skonti sollten

dokumentiert werden, um sie in künftigen Lieferantengesprächen zu verhandeln.

Wie unterscheidet sich Skonto von Bonus und Rabatt?

Skonto ist ein Nachlass für schnelle Zahlung und wird direkt bei der Rechnung abgezogen. Rabatt gilt

unabhängig vom Zahlungszeitpunkt auf den Listenpreis, eine Bonusvereinbarung wird meist

rückwirkend nach Jahresmenge abgerechnet. Im Einkauf sollten die drei Instrumente getrennt bewertet

werden, da sie unterschiedlich auf Liquidität und Deckungsbeitrag wirken.

Wie hoch ist ein üblicher Skonto im B2B-Geschäft?

In der DACH-Industrie sind typischerweise 2 % Skonto bei Zahlung innerhalb von 10 Tagen bei einem

Zahlungsziel von 30 Tagen verbreitet. Je nach Branche und Verhandlungsmacht finden sich auch 1 %

bis 3 % sowie gestaffelte Modelle. Ausschlaggebend sind die im Vertrag festgelegten Konditionen.


