Gmplifd EINKAUFSLEXIKON

Skontorechnung: Skonto nutzen
und Zahlungsziele systematisch
optimieren

Die Skontorechnung ist eine Rechnung, bei der der Lieferant dem Kaufer fiir Zahlung
innerhalb einer kurzen Frist einen Preisnachlass einraumt — typischerweise zwei Prozent bei
Zahlung binnen zehn Tagen, sonst Zahlung des vollen Betrags innerhalb von 30 Tagen. Fur
technische Einkaufer ist Skonto eines der wenigen Instrumente, mit dem sich Liquiditéat
unmittelbar in messbaren Einsparungen auf der Zukaufseite umsetzt. Der Artikel erklart
Aufbau, Bewertung, Prozessintegration und Kontrollen rund um die Skontorechnung im
industriellen Einkauf.

Stand Oktober 2026 - amplifa-marketplace.ai/lexikon/skontorechnung

Das Wichtigste in Kiirze

01 Skonto ist ein Preisnachlass des Lieferanten fur Zahlung innerhalb einer vereinbarten
Vorfrist, Ublicherweise 2—3 % bei 8-14 Tagen.

02 Die rechnerische Rendite von 2 % Skonto bei 14/30 Tagen betragt in der Praxis rund
36—-37 % p. a. und Ubertrifft nahezu jede externe Finanzierung.

03 Ob Skonto genutzt wird, entscheidet der Liquiditatsstand und die Kapitalkosten — nicht
der Rabatt allein.

04 Skontorechnungen missen in der Buchhaltung sauber vom Lieferantenkonto, der
Umsatzsteuer-Reduktion und dem Falligkeitsmanagement begleitet werden.

05 Skonto ist verhandelbar: In der Praxis lassen sich Konditionen bei
Volumenverlagerung,Preferred-Supplier-Beziehungen oder langerfristigen
Rahmenvertragen verbessern.

06 Digitale Kreditlinien und dynamisches Discounting erweitern das klassische starre
Skontomodell.

Amplifa Marketplace - Einkaufslexikon Seite 1von 7



G Skontorechnung: Skonto nutzen und Zahlungsziele systematisch optimieren

| Definition: Skontorechnung

Eine Skontorechnung ist eine handelstibliche Rechnung, die neben dem Zahlungsziel einen definierten
Abzugsbetrag (Skonto) fur vorzeitige Zahlung ausweist. Skonto ist rechtlich grundsétzlich ein
Preisnachlass, der die Bemessungsgrundlage fiir die Umsatzsteuer mindert, sofern tatsachlich in
Anspruch genommen. Die Details regelt der Kaufvertrag bzw. die Bestellanweisung.

Abgrenzung zu Rabatt, Bonus und Lieferantenkredit

Skonto unterscheidet sich vom Mengenrabatt durch die Kopplung an eine
Zahlungsverhalten-Voraussetzung und vom Jahresbonus dadurch, dass er pro Rechnung und sofort
wirkt. Gegentiiber dem Lieferantenkredit ist Skonto der Preis fiir die vorzeitige Inanspruchnahme des
Kreditzeitraums. Wichtig fur Einkaufer: Skonto wird auf den Rechnungsbetrag netto gerechnet; die
Umsatzsteuer reduziert sich anteilig mit, wenn der Abzug erfolgt. Bei Exportabwicklung mit
abweichenden Incoterms wie CPT ist zusatzlich zu klaren, ob Transportkosten in die Skontogrundlage
einflielBen oder separat fakturiert werden.

Typische Konditionsstrukturen

In der Industrie dominieren drei Muster: 2 % / 14 Tage, netto 30 Tage als Standard; 3 % / 8-10 Tage bei
geringem Verhandlungsspielraum des Lieferanten; sowie 1 % / 30 Tage, netto 60 Tage bei langerem
Zahlungsziel. Bei Capex-Gitern und Projektlieferungen sind Skonti haufig staffel je Meilenstein; bei
MRO- und C-Teilen dominiert das Standardmodell. Die Konditionen sollten einheitlich in der
Einkaufsrichtlinie fir MRO vs. Capex verankert sein, damit Eink&aufer nicht je Vorgang neu bewerten.

| Methoden und Vorgehen: Skonto bewerten und verhandeln

Die Entscheidung pro oder contra Skonto folgt einer einfachen Rentabilitatslogik: Die Ersparnis wird
auf den entgangenen Kapitalnutzungszeitraum annualisiert und mit den eigenen Kapitalkosten
verglichen.

Rechnerische Bewertung

Die Effektivrendite ergibt sich ndherungsweise aus Skontosatz dividiert durch (100 Skontosatz)
multipliziert mit 360 geteilt durch die Skontofrist in Tagen. Bei 2 % und 14 Tagen (bei 30 Tagen netto)
ergibt das typischerweise rund 36—-37 % p. a. Solange diese Rendite tiber den eigenen Kapitalkosten
und der Rendite kurzfristiger Anlagen liegt, ist Skonto wirtschaftlich. Bei Liquiditdtsengpass ist die
Verzinsung eines Kontokorrentkredits die VergleichsgroRle.

Verhandlung und Konditionengestaltung

Skonto ist Teil des Gesamtpakets neben Preis, Zahlungsziel und Lieferleistung. Hebel sind
Volumenbiindelung, Verlangerung der Rahmenlaufzeiten, Umstellung auf Rahmenabrufe oder die
Zusicherung bevorzugter Zuteilung tber eine Preferred Supplier Richtlinie. Praxisregel: Skontosatz und
Zahlungsziel immer gemeinsam verhandeln, da der Lieferant seinen Kapitalbedarf einkalkuliert. Ein
hoher Skonto bei kurzem Netto-Ziel kann teurer sein als moderater Skonto bei langem Ziel.
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Integration in den Bestellprozess

Damit Skonto tatsachlich gezogen wird, missen Bestellung, Bestellbestatigungspflicht, Wareneingang
und Rechnungsprifung reibungslos verzahnen. Jede Klarung von Rechnungsabweichungen kostet Zeit
und gefahrdet die Skontofrist. Ein konsequentes Three-Way Match zwischen Bestellung, Wareneingang
und Rechnung sowie eine hohe Fill Rate bei zuverlassigen Lieferanten sind die operationalen
Voraussetzungen. Zahlungsplan und Félligkeitssteuerung der Finanzabteilung missen Skontofristen
aktiv Uberwachen.

| Wichtige KPIs und Kennzahlen rund um Skontorechnungen

Skontomanagement lasst sich messen. Die folgenden Kennzahlen zeigen, ob Potenziale ausgeschopft
oder Fristen verpasst werden.

Skontonutzungsquote und Skontoertrag

Die Skontonutzungsquote setzt in Anspruch genommene Skonti ins Verhaltnis zu allen skontoféahigen
Rechnungen. In der Praxis liegen gut organisierte Einkaufe hier bei tiber 90 %. Der Skontoertrag wird
meist als Abschlag vom Rohertrag verrechnet und sollte im Spend Analytics-Reporting sichtbar
bleiben, sonst verschwindet die Ersparnis statistisch im Preis.

Verpasste Skontofristen und Durchlaufzeiten

Die Quote verpasster Fristen und die Rechnungsdurchlaufzeit vom Wareneingang bis zur Freigabe
sind die entscheidenden Frihindikatoren. Liegt die Durchlaufzeit typischerweise tUber der Skontofrist,
ist der Skonto faktisch wertlos, egal wie hoch der Satz ist. Ursachen liegen haufig in Reklamationen
ohne klar definierte Abnahmekriterien oder in fehlender Priifanweisung fuir Eingangsprifungen.

Liquiditats- und Working-Capital-Perspektive

Skontonutzung verkirzt die Days Payable Outstanding und erhoht den kurzfristigen Mittelbedarf. Die
Verbindung zum Bestandsmanagement ist eng: Ein hoher Skontoertrag kann durch schlechte
Bestandsreichweite und Kapitalbindung im Lager aufgezehrt werden. Ein Inventory Health Dashboard
hilft, beide Effekte gemeinsam zu steuern.

| Risiken und Kontrollen bei Skontorechnungen

Skonto birgt operationale und buchhalterische Fallstricke, die ohne klare Kontrollen zu Fehlbetrégen
oder Verbindlichkeiten bei der Umsatzsteuer fiihren.

Fehlerguellen in Verarbeitung und Verbuchung

Haufige Fehler: Skonto wird auf brutto statt netto abgezogen, Teillieferungen oder Gutschriften werden
nicht berilicksichtigt, oder der Abzug erfolgt trotz beanstandeter Leistung. Auch die steuerliche
Behandlung der Umsatzsteuer-Minderung ist korrekt abzubilden. Die allgemeinen Hinweise hierzu
sollten im Einzelfall steuerlich gepriift werden, insbesondere bei grenziiberschreitenden Vorgangen mit
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Exportabwicklung.

Betrugs- und Falschungsrisiken

Rechnungsanderungen zu Lasten von Bankverbindungen kurz vor Skontoablauf sind ein bekanntes
Betrugsmuster, da der Zeitdruck die Prifprozesse unterlauft. Kontrollen: Vier-Augen-Prinzip bei
Anderungen von Zahlungsdaten, Abgleich von BIC/SWIFT und IBAN mit dem Stammdatenbestand,
Ruckverifikation Uber bekannte Kontakte. Skontofristen diirfen niemals als Rechtfertigung fur
abgekuirzte Prifprozesse dienen.

Organisatorische Kontrollen

Wirksame Kontrollen sind: klare Abnahmekriterien und dokumentierter Leistungsnachweis vor
Freigabe, Fristenautomatik im ERP mit Sperrlogik bei offenen Beanstandungen sowie regelmafige
Abstimmung zwischen Einkauf und Finanzbuchhaltung. Der Zahlungslauf sollte so terminiert sein, dass
die Skontofrist nicht durch interne Taktung verschenkt wird.

| Aktuelle Entwicklungen: vom klassischen Skonto zum
dynamischen Discounting

Das starre Modell 2 %/14/30 wird zunehmend durch flexiblere Abwicklungsformen ergénzt, die
Lieferanten- und Kauferseite unabhangiger machen.

Dynamisches Discounting und Lieferantenfinanzierung

Beim dynamischen Discounting bestimmt der Kéufer je Rechnung, wann er zahlt, und der Rabattsatz
staffelt sich nach der Vorlaufzeit. Das entkoppelt Skonto von festen Fristen und passt sich dem
Liquiditatsstand an. Abzugrenzen ist dies von Supply-Chain-Finanzierung, bei der eine Bank den
Lieferanten friher bezahlt und der Kaufer sein Zahlungsziel verlangert — hier flie3t kein Skontoertrag,
sondern ein Finanzierungsmehraufwand.

Digitalisierung und Datenbasis

Ohne saubere Rechnungsdaten und Zahlungsdaten ist Skontomanagement Blindflug. Spend Analytics
Uber Lieferanten und Konditionen zeigt, wo Skonti ungenutzt bleiben oder Uiberbewertet werden.
Elektronische Rechnungsstellung und automatisierte Freigaben reduzieren die Durchlaufzeit und
machen selbst kurze Skontofristen von acht bis zehn Tagen realistisch nutzbar.

Zinsumfeld und Verhandlungsverschiebungen

Steigende Kapitalkosten erhohen fir beide Seiten den Wert von Zahlungslaufzeit: Lieferanten wollen
friher kassieren, Kaufer wollen langer zahlen. Skontokonditionen stehen dadurch haufiger auf der
Verhandlungsagenda — auch im Rahmen von Lieferantenkonsolidierung und Risikodiversifikation, bei
denen neue Zulieferer teils mit attraktiven Konditionen gewonnen werden.
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| Typische Kennzahlen

Kennzahl Typischer Wert

Skontonutzungsquote > 90 %
Anteil fristgerecht genutzter Skonti an skontofahigen Rechnungen; in
der Praxis sind 90 %+ ein gutes Niveau

Skontoertrag (p. a.) ca. 36 % bei 2 %/14
Annualisierte Effektivrendite des Standardkonditions 2 %/14/30

Rechnungsdurchlaufzeit < 5 Werktage
Vom Wareneingang zur Zahlungsfreigabe; muss unter der Skontofrist
liegen

Verpasste Skontofristen <5%

Anteil versdumter Skontoabzuge; direkter Kennwert fiir
Prozessqualitat

| Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer mit rund 80 Mio. € Jahreszufuhrvolumen stellte fest, dass nur
etwa 60 % der skontofahigen Rechnungen fristgerecht bezahlt wurden. Hauptursachen waren lange
Rechnungsfreigabewege und haufige Reklamationen ohne standardisierte Abnahmekriterien. Nach
Analyse in Spend Analytics wurden vier Malinahmen umgesetzt:

e Einfihrung eines Three-Way-Match mit automatischer Freigabe bei glatter Abweichungsfreiheit,
dadurch Reduktion der Durchlaufzeit auf unter 5 Werktage

e Verankerung einheitlicher Skontokonditionen in der Einkaufsrichtlinie fiir MRO vs. Capex inklusive
Bewertungsformel fur Einkaufer

e Verhandlung angepasster Konditionen bei den Top-20-Lieferanten im Rahmen der Preferred
Supplier Richtlinie, Muster: 2 %/10/30 statt 2 %/14/30 gegen Zusicherung von Volumen

e Fristenautomatik im Zahlungsplan mit Sperrkennzeichnung beanstandeter Rechnungen und
BIC/SWIFT-Abgleich bei Zahlungsdatenanderungen

| Fazit

Die Skontorechnung ist mehr als ein Rabattfeld auf der Rechnung: Sie verbindet Preisverhandlung,
Liquiditatssteuerung und Prozessqualitat im Einkauf. Wer Skonto systematisch bewertet, in Konditionen
verhandelt und operativ durch kurze Durchlaufzeiten sicherstellt, realisiert renditestarke Einsparungen
ohne Lieferantenwechsel. Voraussetzung sind saubere Kontrollen, ein funktionierendes Three-Way
Match und ein Zahlungsplan, der Skontofristen aktiv managt. Erganzt durch dynamisches Discounting
wird Skonto zum flexiblen Steuerungsinstrument fiir Working Capital. Technische Einkaufer sollten die
Kennzahlen dazu regelmafig reporten und nicht im Preis untergehen lassen.
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| Haufige Fragen

?

Was bedeutet Skonto auf einer Rechnung?

Skonto ist ein Preisnachlass des Lieferanten, den der Kaufer erhalt, wenn er innerhalb einer
verklrzten Frist zahlt — typischerweise 2 % bei Zahlung binnen 14 Tagen. Zahlt er spéater, ist der
volle Rechnungsbetrag innerhalb des Zahlungsziels fallig. Skonto mindert bei Inanspruchnahme
auch die Umsatzsteuer, da es sich um einen Preisnachlass handelt.

Lohnt sich Skonto wirklich? Wie rechne ich die Rendite?

Die Effektivrendite errechnet sich naherungsweise aus Skontosatz durch (100 Skontosatz),
multipliziert mit 360 geteilt durch die Skontofrist in Tagen. Bei 2 % Skonto und 14 Tagen Frist ergibt
das in der Praxis rund 36—37 % pro Jahr. Das Ubersteigt Ubliche Kontokorrentzinsen deutlich,
sodass Skonto bei ausreichender Liquiditat fast immer sinnvoll ist.

Wie viel Prozent Skonto ist Gblich?

In der Industrie sind 2 % bei Zahlung binnen 10 bis 14 Tagen bei 30 Tagen Nettozahlungsziel der
haufigste Standard. Vereinzelt finden sich 3 % bei sehr kurzen Fristen oder 1 % bei langeren Zielen.
Der Satz ist verhandelbar und hangt vom Kapitalbedarf des Lieferanten sowie der
Geschaftsbeziehung ab.

Wann lohnt sich Skonto nicht flr den Kaufer?

Skonto lohnt sich nicht, wenn die eigene Liquiditat nicht ausreicht und der benétigte Kredit teurer
ware als der Skontoertrag, oder wenn die Kapitalkosten tber der Skontorendite liegen. Auch wenn
interne Prozesse die Skontofrist regelmafig verpassen, ist der Skonto faktisch wertlos. Dann ist es
oft besser, ein langeres Zahlungsziel ohne Skonto zu verhandeln.

Wie bucht man eine Skontorechnung richtig?

Der Skontoabzug wird als Preisnachlass gebucht, der den Wareneinsatz bzw. die Aufwendungen
mindert; die Umsatzsteuer reduziert sich anteilig. Wichtig ist die korrekte Zuordnung zum
Lieferantenkonto und die Trennung von Skontoverlust bei Fristversdumnis. Die konkrete Kontierung
und steuerliche Behandlung sollte im Einzelfall mit der Steuerberatung gepriift werden.

Was ist der Unterschied zwischen Skonto und Bonus?

Skonto wird pro Rechnung sofort bei Zahlung innerhalb der Vorfrist abgezogen, wéhrend ein Bonus
meist am Jahresende aufgrund des Gesamtvolumens riickwirkend vergutet wird. Skonto ist an das
Zahlungsverhalten gekoppelt, der Bonus an die Abnahmemenge. Beide lassen sich in
Verhandlungen kombinieren, sollten aber getrennt bewertet werden.
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Passende Anbieter auf Amplifa finden

Geprufte Industrieanbieter aus der DACH-Region. Bedarf beschreiben und vergleichbare
Angebote erhalten.
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