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AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Zahlungsbedingungen: Skonti, Laufzeiten
undLiquidität im Einkauf steuern
Zahlungsbedingungen regeln, wann und in welcher Form ein Käufer die Rechnung des Lieferanten

zu begleichen hat. Sie umfassen Zahlungsziel, Skonto, Zahlungsart sowie Absicherungen wie

Anzahlungen oder Bürgschaften. Für industrielle Einkäufer sind sie ein zentraler Einkaufs- und

Finanzierungshebel, der Liquidität, Lieferantenbeziehungen und Einstandspreis gleichermaßen

beeinflusst.

Das Wichtigste in Kürze
• Zahlungsbedingungen legen Zahlungsziel, Skonto, Zahlungsart und ggf. Absicherungen verbindlich

fest und sollten stets schriftlich im Vertrag oder in der Bestellung vereinbart sein.

• Übliche Richtwerte in der Industrie sind 14 bis 60 Tage netto; längere Laufzeiten sind in der Praxis

eher Ausnahme als Regel.

• Ein Skonto von 2 % bei 14 Tagen statt 30 Tagen netto entspricht rechnerisch einem annualisierten

Zinssatz von rund 36 % – eine Prüfpflicht für jeden Einkäufer.

• Die Days Payable Outstanding (DPO) messen, wie lange ein Unternehmen Rechnungen im

Durchschnitt tatsächlich begleicht.

• Verlängerte Zahlungsziele wirken wie ein Lieferantenkredit, belasten aber die Liquidität des

Zulieferers und können Preis- oder Lieferrisiken erzeugen.

• Im Streitfall sind entgegen den AGB des Vertragspartners die zwischen den Parteien wirksam

vereinbarten Bedingungen maßgeblich.

Definition: Zahlungsbedingungen
Zahlungsbedingungen sind die vertraglichen Regelungen über Fälligkeit, Fristen, Skontogewährung und

Zahlungsmodalitäten zwischen Käufer und Lieferant. Sie sind Teil jeder Bestellung, jedes

Rahmenvertrags und jeder Bestellbestätigungspflicht und bilden die finanzielle Seite der

Lieferantenbeziehung ab.

Bestandteile im Einzelnen

Zu den Zahlungsbedingungen zählen typischerweise: Zahlungsziel in Tagen (z. B. 30 Tage netto),

Skonto (z. B. 3 % bei 7 Tagen, 2 % bei 14 Tagen), akzeptierte Zahlungsarten (Überweisung, Wechsel,

LC), Fälligkeitsauslöser (Rechnungsdatum, Warenzugang oder beides) sowie eventuelle Anzahlungen

oder Abschlagszahlungen.

• Zahlungsziel: Frist bis zur Fälligkeit

• Skonto: Preisnachlass bei vorzeitiger Zahlung

• Zahlungsart: Überweisung, Lastschrift, LC, Wechsel

• Auslöser der Frist: Rechnungseingang, Warenzugang oder Leistungsabnahme
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Rechtlicher Rahmen

In Deutschland gelten allgemeine kaufmännische Grundsätze; bei Verträgen mit Verbrauchern und

kleinen Unternehmen greifen gesetzliche Grenzen für Zahlungsziele. AGB-Klauseln unterliegen einer

Amtlich-Vertragskontrolle, sodass überlange Laufzeiten oder einseitige Abwehrklauseln unwirksam sein

können. Im Einzelfall – besonders bei internationalen Verträgen und Auswahl des anwendbaren Rechts

– sollte eine juristische Prüfung erfolgen. Grundsätzlich gilt: Die tatsächlich wirksam vereinbarten

Bedingungen, etwa in der Bestellung oder im Rahmenvertrag, gehen entgegenstehenden AGB des

Vertragspartners vor, sofern diese wirksam einbezogen wurden.

Typische Ausgestaltung: Skonto, Laufzeiten und Absicherungen
Die Ausgestaltung der Zahlungsbedingungen sollte zur Beschaffungssituation passen. Bei

Standardkatalogware sind kurze Wege und Skonto üblich, bei Investitionsgütern und Neuentwicklungen

dagegen Anzahlungen, Meilensteinzahlungen und Retentionen.

Skonto als Einkaufshebel

Skonto ist faktisch ein Zinsgeschäft: Ein Rabatt von 2 % bei Zahlung 14 Tage vor Fälligkeit entspricht

hochgerechnet einem annualisierten Ertrag von rund 36 %. Ist die eigene Kapitalbindung günstiger, ist

Skonto fast immer attraktiv – besonders bei strategischen A-Lieferanten mit stabiler Marge. Einkäufer

sollten Skonto deshalb nicht pauschal als Preisnachlass, sondern als eigenständige

Finanzierungsentscheidung bewerten und im Preisformblatt transparent ausweisen.

Laufzeiten nach Beschaffungsart

In der Industrie haben sich typische Richtwerte etabliert: 14 bis 30 Tage netto bei C-Teilen und

Katalogware, 30 bis 60 Tage bei Serienkomponenten, bei Großprojekten oft gestaffelte

Meilensteinzahlungen. Längere Laufzeiten erhöhen die eigene DPO, verschieben aber

Finanzierungsdruck auf den Zulieferer. Bei kleinen Lieferanten oder monopolartigen Positionen ist das

kontraproduktiv, da es Preiserhöhungen und Prioritätsverlust in der Beschaffungslogistik begünstigen

kann.

Anzahlungen und Absicherungen

Bei Investitionsgütern, Werkzeugen oder Erstmustern sind Anzahlungen üblich, häufig zwischen 20 %

und 40 %. Einkäufer sichern sich dabei über bankbürgschaften, eine Parent Company Guarantee oder

Abnahmen von Vorleistungen ab. Die Zahlungsfreigabe sollte an messbare Meilensteine gekoppelt sein,

etwa Bestätigung der Musterlieferung oder Eingang der Bestellbestätigung.

Methoden und Vorgehen: Zahlungsbedingungen verhandeln und
operationalisieren
Zahlungsbedingungen werden idealerweise nicht isoliert verhandelt, sondern als Teil des Gesamtpakets

aus Preis, Lieferbereitschaft und Qualität. Vorbereitung, Verhandlung und Operationalisierung folgen

einem klaren Ablauf.

Vorbereitung und Verhandlungsstrategie

Vor der Nachverhandlung oder Neuanlage eines Rahmenvertrags analysiert der Einkäufer die eigene

Liquiditätssituation, die DPO-Ausgangsbasis und die Bedeutung des Lieferanten. Bei strategischen
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Lieferanten kann ein verzichtetes Skonto gegen Preisstabilität oder bessere Kapazitäten getauscht

werden. Wichtig ist Transparenz: Zahlungsziele, Skontostaffeln und Verzugsfolgen gehören in jedes

Preisformblatt und werden bei Preisänderungen – etwa über einen Preisindex oder einen definierten

Abweichungsworkflow Preis – mitgeprüft.

Operationalisierung im Bestellprozess

Im operativen Einkauf müssen Zahlungsbedingungen maschinell verarbeitbar sein: in der Bestellung, in

der Bestellbestätigung und im ERP-System. Abweichungen zwischen Bestellung und Bestellbestätigung

– etwa beim Zahlungsziel – gehören in einen definierten Abweichungsworkflow, bevor die Rechnung

freigegeben wird. Die Kontierung der Rechnung erfolgt nach den vereinbarten Konditionen;

Skontoabbuchungen werden sauber dokumentiert, um Reklamationen zu vermeiden.

Zahlungsauslöser definieren

Praxisrelevanter Streitpunkt ist der Start der Frist: Rechnungsdatum oder Warenzugang? In der Praxis

hat sich vielfach der spätere der beiden Termine als Regel durchgesetzt. Bei komplexen Produkten

empfiehlt sich die Kopplung an die Abnahme oder ein Inventurverfahren bei der Warenannahme, um

Doppelzahlungen bei Mängeln zu vermeiden.

Wichtige KPIs: Zahlungsbedingungen messbar machen
Zahlungsbedingungen lassen sich über Finanz- und Beschaffungskennzahlen steuern. Zentrale Größe

ist die Days Payable Outstanding (DPO) – die durchschnittliche Dauer zwischen Rechnungseingang

und Zahlung.

Days Payable Outstanding (DPO)

Die DPO zeigt, wie lange ein Unternehmen tatsächlich zahlt. Sie wird berechnet als Verbindlichkeiten

aus Lieferungen und Leistungen dividiert by Wareneinsatz, multipliziert mit 365 Tagen (oder als

Tagesdifferenz Rechnung–Zahlung im Einzelfall). Hohe DPO-Werte entlasten die eigene Liquidität,

extreme Werte signalisieren aber Lieferantenstress und sollten vor allem bei strategischen

A-Lieferanten kritisch hinterfragt werden.

Skontoausnutzung und Cash-Discounter

Die Skontoausnutzung misst, welcher Anteil der skontoberechtigten Rechnungen tatsächlich mit Rabatt

bezahlt wird. Werte deutlich unter 100 % deuten auf Prozess- oder Liquiditätsprobleme hin. Zusätzlich

lohnt die Kennzahl Cash Conversion Cycle, die Kunden- und Lieferantenkredite gegenüberstellt und die

Kapitalbindung der gesamten Einkaufsplanung abbildet.

Risiken und Kontrollen: Fallstricke im Zahlungsmanagement
Zahlungsbedingungen bergen mehrere Risiken: verlorenes Skonto, Fehlzahlungen, Verzug mit

Zinsfolgen und Reputationsverlust beim Lieferanten. Solide Kontrollprozesse minimieren diese

Gefahren.

Verlorener Skonto und Falschzahlungen

Häufigste Verlustquelle ist der verpasste Skonto wegen langer Freigabestrecken. Automatisierte

Rechnungs workflows mit klaren Freigabe-Limiten und Fristenmonitoring helfen hier. Falschzahlungen

entstehen zudem durch Doppelrechnungen oder falsche Kontierung – eine vier-Augen-Prüfung und
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Abgleich mit Warenzugang und Bestellbestätigung sind Mindeststandard.

Lieferantenfinanzierung und Lieferrisiken

Extrem verlängerte Zahlungsziele wirken wie ein Zwangskredit an den eigenen Konzern zulasten des

Zulieferers. Das kann bei klein- und mittelständischen A-Lieferanten zu Liquiditätsengpässen,

Prioritätsverlust in der Beschaffungslogistik oder sogar Ausfällen führen – mit direkten Folgen für

On-Time Delivery (OTD). Im Rahmen von Compliance-Anforderungen wie der Corporate Sustainability

Due Diligence Directive (CSDDD) rücken zudem faire Zahlungspraktiken gegenüber Lieferanten stärker

in den Fokus.

AGB- und Compliance-Risiken

Einseitig verlängerte Zahlungsziele in AGB können unwirksam sein; Verzug und Mietzinsfolgen treten

dann früher ein als erwartet. Bei internationalen Beschaffungen, etwa durch Offshoring, kommen

Akkreditive (LC), Devisenrisiken und abweichende Usancen hinzu. Die konkrete Vertragsgestaltung

sollte im Einzelfall juristisch geprüft werden.

Aktuelle Entwicklungen: Digitalisierung,
Supply-Chain-Finanzierung und ESG
Zahlungsbedingungen stehen unter doppeltem Druck: Digitalisierung macht Prozesse schneller und

transparenter, während Nachhaltigkeits- und Lieferkettengesetze faire Zahlungspraktiken stärker

einfordern.

E-Rechnung und automatisierte Prozesse

Die flächendeckende Einführung strukturierter E-Rechnungen beschleunigt Rechnungseingang,

Prüfung und Zahlungsauslösung. Kürzere Durchlaufzeiten ermöglichen es, Skontofristen zuverlässig zu

nutzen, und machen Zahlungsziele von 14 Tagen realistischer. Gleichzeitig steigt der Automationsgrad

in der Einkaufsplanung, sodass Zahlungsbedingungen systematisch und nicht mehr per Einzelfall

überwacht werden.

Supply-Chain-Finanzierung

Instrumente wie Factoring oder Reverse-Factoring erlauben es Lieferanten, Forderungen vor Fälligkeit

zu monetarisieren, während der Käufer sein Zahlungsziel behält. Diese Modelle sind ein Mittel gegen

den Zielkonflikt zwischen langer DPO und Lieferantenliquidität, bergen aber Bilanz- und

Transparenzanforderungen, die im Einzelfall mit Finanz- und Steuerabteilungen geprüft werden sollten.

Fairness und Nachhaltigkeit

Unter Nachhaltigkeitsaspekten – etwa im Kontext der Corporate Sustainability Due Diligence Directive

(CSDDD) – werden Zahlungspraktiken zunehmend als Teil der Sorgfaltspflicht entlang der Lieferkette

bewertet. Unverhältnismäßig lange Zahlungsziele können als Druckinstrument gegenüber Zulieferern

wahrgenommen werden und sollten bei strategischen Partnern vermieden werden.

Typische Kennzahlen
Days Payable Outstanding (DPO): typischerweise 30–60 Tage
Durchschnittliche Dauer von Rechnungseingang bis Zahlung; zu hohe Werte belasten Lieferanten.
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Skontoausnutzung: > 95 %
Anteil der skontoberechtigten Rechnungen, die fristgerecht mit Rabatt bezahlt werden.

Annualisierter Skontoertrag: bei 2 %/14 Tage ca. 36 % p. a.
Rechnerische Rendite des Skontos; Vergleich mit eigenen Finanzierungskosten.

Rechnungsdurchlaufzeit: typischerweise < 10 Tage
Vom Rechnungseingang zur Zahlungsfreigabe; Grundlage für zuverlässige Skontonutzung.

Praxisbeispiel
Ein mittelständischer Maschinenbauer mit rund 400 Lieferanten analysiert seine Zahlungslandschaft:

Die durchschnittliche DPO liegt bei 42 Tagen, die Skontoausnutzung aber nur bei 55 % – vor allem

wegen langer Freigabestrecken in der Buchhaltung. Gleichzeitig klagt ein strategischer A-Lieferant für

Präzisionsteile über Liquiditätsdruck und kündigt Preiserhöhungen an. Das Unternehmen greift das

Thema im Rahmen einer umfassenden Nachverhandlung auf.

• Skontostaffeln (2 % bei 14 Tagen) in alle Rahmenverträge und ins Preisformblatt aufnehmen und die

Skontoausnutzung quartalsweise reporten

• Automatisierter Abgleich von Bestellung, Bestellbestätigung und Rechnung inkl. definiertem

Abweichungsworkflow Preis

• Beim strategischen A-Lieferant Zahlungsziel von 60 auf 30 Tage verkürzen – im Gegenzug

Preisgarantie über 24 Monate und Prioritätszusage in der Beschaffungslogistik

• Anzahlungen bei Investitionsgütern künftig nur gegen Bürgschaft und an messbare Meilensteine

gebunden

Fazit
Zahlungsbedingungen sind weit mehr als eine Formalie am Ende der Bestellung. Sie beeinflussen

Einstandspreis, Liquidität, Lieferantenbeziehung und sogar die Lieferzuverlässigkeit. Einkäufer sollten

Skonto als Zinsgeschäft bewerten, Zahlungsziele differenzieren nach Lieferantenkritikalität und jeden

Auslöser der Frist vertraglich präzise regeln. Systematisch gemessen über DPO und

Skontoausnutzung, werden Zahlungsbedingungen zu einem planbaren Einkaufshebel. Wer sie in

Verhandlung, Systemlandschaft und Kontrolle sauber verankert, senkt Kosten und stärkt zugleich die

Resilienz der Lieferkette.

Häufige Fragen

Was sind übliche Zahlungsbedingungen im B2B-Industrie-Einkauf?

In der Praxis haben sich Zahlungsziele von 14 bis 60 Tagen netto etabliert, je nach Branche und

Warensorte. Häufig sind 30 Tage netto, bei C-Teilen teils 14 Tage, bei Investitionsgütern gestaffelte

Meilensteinzahlungen. Skonto-Kombinationen wie 2 % bei 14 Tagen oder 3 % bei 7 Tagen sind

verbreitet. Maßgeblich ist immer die konkret vereinbarte Klausel, nicht die Branchenübung.

Lohnt sich Skonto für den Käufer?

Rechnerisch fast immer: Ein Skonto von 2 % bei Zahlung 14 Tage vor Fälligkeit entspricht einem

annualisierten Ertrag von rund 36 %. Solange die eigene Liquiditäts- oder Finanzierungskost weniger

kostet, ist Skonto vorteilhaft. Bei strategischen Lieferanten kann ein Skontoverzicht aber bewusst gegen

Preisstabilität oder Liefervorteile getauscht werden.
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Was bedeutet DPO (Days Payable Outstanding)?

Die Days Payable Outstanding (DPO) geben an, wie viele Tage im Durchschnitt zwischen

Rechnungseingang und tatsächlicher Zahlung vergehen. Sie werden typischerweise aus

Verbindlichkeiten, Wareneinsatz und 365 Tagen berechnet. Hohe DPO-Werte entlasten die eigene

Liquidität, sehr hohe Werte können Lieferanten jedoch belasten und Risiken in der Beschaffungslogistik

auslösen.

Ab wann beginnt das Zahlungsziel – Rechnungsdatum oder Warenzugang?

Das hängt von der Vereinbarung ab; gesetzlich gilt der Zeitpunkt, zu dem die Leistung empfangen und

die Rechnung erhalten wurde. In der Industrie hat sich vielfach der spätere der beiden Termine als

Fristbeginn durchgesetzt. Einkäufer sollten den Auslöser ausdrücklich in Bestellung und Rahmenvertrag

festlegen, um Streitfälle zu vermeiden.

Wie lange dürfen Zahlungsziele in AGB maximal sein?

Für B2B-Verträge gelten in Deutschland gesetzliche Leitplanken, etwa 30 Tage ab Zugang der

Rechnung als Regelvermutung; abweichende Vereinbarungen sind unter Bedingungen möglich, bei

Verbrauchern gelten strengere Grenzen. Überlange oder einseitige AGB-Klauseln können unwirksam

sein. Die konkrete Zulässigkeit sollte im Einzelfall juristisch geprüft werden.

Was tun bei Lieferanten, die kürzere Zahlungsbedingungen fordern?

Zunächst die Kritikalität des Lieferanten bewerten: Bei strategischen A-Lieferanten kann eine

Verkürzung sinnvoll sein, wenn sie gegen Preisstabilität, Kapazitätssicherung oder bessere On-Time

Delivery (OTD) getauscht wird. Alternativen sind Supply-Chain-Finanzierung, mit der der Lieferant

Forderungen vor Fälligkeit monetarisiert. Wichtig ist, die Änderung vertraglich festzuhalten und

systemisch umzusetzen.


