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Zahlungsbedingungen im Außenhandel 
terms of payment in international trade 

 
 

 Vorauszahlung Anzahlung Dokumentenak-
kreditiv 

Ware gegen 
Kasse 

Dokumenteninkasso Verkauf / Kauf 
auf Ziel Dokumente ge-

gen Zahlung 
Dokumente ge-

gen Akzept 
englische Be-
zeichnung / 
Kürzel 

payment 
in advance 

down 
payment 

letter of credit 
(L/C) 

cash on delivery 
(c.o.d.) 

documents 
against payment 
(D/P) 

documents 
against accep-
tance 
(D/A) 

sale / purchase 
on account 

Erklärung Zahlung des ge-
samten Kaufprei-
ses vor Lieferung 

Teilzahlung vor 
Lieferung 

Der Importeur 
beauftragt seine 
Bank, den Kauf-
preis an den Ex-
porteur gegen 
Vorlage der Ver-
sanddokumente 
zu zahlen. 

Lieferung Zug-
um-Zug in der 
Regel durch Ein-
schaltung von 
Vertrauensper-
sonen (z.B. 
Paketservice, 
Spediteur) 

Der Exporteur 
beauftragt seine 
Hausbank, den 
Kaufpreis gegen 
Übergabe be-
stimmter Doku-
mente einzuzie-
hen. 

wie D/P, anstelle 
der Zahlung ak-
zeptiert der Im-
porteur jedoch 
einen Wechsel 

Der Importeur 
erhält die Ware 
auf Rechnung 
mit einem Zah-
lungsziel, ohne 
jede weitere Ab-
sicherung. 

Anwendung / 
Bewertung 

 bei Exporten in 
politisch unsi-
chere Länder 

 bei problemati-
schen oder 
neuen Kunden 

 bei Großaufträ-
gen 

 die Abnahme 
der Lieferung 
wird gesichert 

 für Geschäfts-
partner, die 
sich nur wenig 
kennen 

 Einschaltung 
der Hausbank 
des Importeurs 
als Treuhänder

 sicherer Zah-
lungs- und Wa-
reneingang 

 Vertrauensver-
hältnis erfor-
derlich 

 Risiko, dass 
der Importeur 
die Ware ver-
spätet oder 
nicht annimmt 

 vorwiegend im 
innergemein-
schaftlichen 
Handel 

 Vertrauensver-
hältnis erfor-
derlich 

 Risiko, dass 
der Importeur 
die Dokumente 
verspätet oder 
nicht entge-
gennimmt 

 vorwiegend im 
innergemein-
schaftlichen 
Handel 

 wie D/P 
 zusätzlich ge-

währt der Ex-
porteur ein 
durch Wechsel 
gesichertes 
Zahlungsziel 

 sehr großes 
Vertrauens-
verhältnis er-
forderlich 

 bei langjähri-
ger Ge-
schäftsbezie-
hung 

 Risiko, dass 
der Importeur 
verspätet, nur 
teilweise oder 
nicht bezahlt 

 vorwiegend im 
innergemein-
schaftlichen 
Handel 

 
 
 Sicherheit für den Exporteur

Sicherheit für den Importeur


