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Mehr Volatilität mit neuen Regeln?
Revenue Recognition 
Das International  
Accounting Standards Board 
(IASB) überarbeitet die 
Rechnungslegungsregeln 
zur Umsatzerfassung. Je 
nach gewähltem Modell 
wird dies zu volatileren  
Ergebnissen führen.

Roland Ruprecht

Die Zeiten, als Rechnungs-
legungsstandards für län-
gere Zeit Gültigkeit hat-

ten, sind vorbei. Finanzverant-
wortliche, Aktionäre, Analysten 
oder Kreditgeber werden sich da-
ran gewöhnen müssen, dass sich 
die Regeln laufend ändern und 
tendenziell komplexer werden. 
Das IASB fokussiert dabei insbe-
sondere auf die Definition von Ak-
tiven und Verbindlichkeiten (Asset 
and Liability Model), wobei die 
Marktwert-Bewertung laufend an 
Bedeutung gewinnt. Dies hat zur 
Folge, dass die Volatilität der Er-
gebnisse zunimmt, zusätzlich 
noch begünstigt durch Darstel-
lungsvorschriften. So erlaubt der 
ab 2009 gültige revidierte Interna-
tional Accounting Standard IAS 1 
die Offenlegung eines sogenann-
ten Comprehensive Income inner-
halb der Erfolgsrechnung. Damit 
wird die Summe des «normalen» 
Gewinns sowie aller Elemente von 
Erfolgen, die bisher lediglich im 
Eigenkapitalnachweis (z. B Fremd
währungserfolge aus der Kon
solidierung) erfasst wurden, be-
zeichnet. 

Diskussionspapier
Das US-amerikanische Finan-

cial Accounting Standards Board 
(FASB) und das IASB entwickeln 
seit 2002 gemeinsam neue Regeln 
zur Umsatzerfassung. Mit dem 
nächsten Diskussionspapier wird 
im 2. Quartal dieses Jahres gerech-
net. Es ist jedoch noch nicht be-
kannt, wann die neuen Regeln in 
Kraft treten. Der neue Standard 
löst die beiden bestehenden Stan-
dards (IAS 11 zu Fertigungsaufträ-
gen und IAS 18 zu Revenue Recog
nition) ab. Während es unter Inter-

national Financial Reporting Stan-
dards (IFRS) nur relativ wenig  
Vorschriften zur Umsatzerfassung 
gibt, wird diese unter US GAAP mit 
ca. 200 Standards und Interpreta
tionen geregelt. Da es sich beim 
Umsatz zudem oft um die grösste 
Zahl innerhalb von Bilanz und Er-
folgsrechnung handelt, ist dieses 
Projekt von zentraler Bedeutung. 

Grund für die Ablösung der be-
stehenden Vorschriften ist der 
Umstand, dass der Umsatz heute 
erst erfasst wird, wenn bestimmte 
Ereignisse eingetreten sind (nor-
malerweise Übergang von Nutzen 
und Schaden der verkauften Pro-
dukte). Dieses seit vielen Jahren 
gültige Konzept widerspricht je-
doch dem Asset- und Liability-
Modell. Zur Diskussion stehen 
nun gegenwärtig zwei Konzepte, 
das Measurement- und das Allo-
cation-Modell.

Measurement-Modell
Umsatz wird in diesem Modell 

als Zunahme von Aktiven und als 
Abnahme von Verbindlichkeiten 
aus einem durchsetzbaren Vertrag 
definiert. Die Aktiven und Verbind
lichkeiten werden als Ausstiegs-
preise (Exit Price) bemessen, also 
den Preis, den ein unabhängiger 
Dritter bezahlen würde respektive 
den an einen unabhängigen Drit-

ten bezahlt werden müsste. Proble-
matisch an diesem Modell ist si-
cherlich die Tatsache, dass die ge
forderten Marktpreise in der Form 
von Ausstiegspreisen oft nicht vor-
handen sind. In der Bilanz würde 
jeweils eine Nettoposition erfasst 
(Netto-Aktivum beziehungsweise 
Netto-Verbindlichkeit) und ent-
sprechend als Umsatz ausgewiesen. 
Verbindlichkeiten können entste
hen aus noch nicht geleisteten Ar-
beiten, aus Verlusten oder aus Ga-
rantieansprüchen (siehe Kasten). 

Allocation-Modell
Während die wichtigsten Be-

griffe wie beim Measurement-Mo-
dell definiert werden, ist die prak-
tische Anwendung im Allocation-
Modell unterschiedlich. Die Rech-
te werden den einzelnen Leis
tungsverbindlichkeiten zugeord-
net, womit sich bei der Vertrags-
unterzeichnung ein Wert von null 
ergibt. Der Vertrag wird in einzel-
ne Elemente unterteilt, und jedes 
Element ergibt einen Anspruch 
auf Umsatz, sofern diese, einzeln 
betrachtet, einer im Vertrag defi-
nierten Lieferung oder Dienstleis
tung entsprechen. 

Umsatzerfassung ist schon 
heute oft die Ursache von Fehlern 
in der Jahresrechnung, dies ob-
wohl die wichtigsten Elemente 
(Ereignisse) gut identifizierbar 
sein sollten. Das Measurement-
Modell beinhaltet viele praktische 
Schwierigkeiten, welche detailliert 
zu regeln wären: Bewertung der 
vertraglichen Rechte und Verbind-
lichkeiten in der Abwesenheit von 
Fair Values und Sonderfälle. Dieses 
Modell führt insbesondere bei 
langfristigen, profitablen Verträ-
gen zu einer frühzeitigen Umsatz
erfassung und somit auch zu 
Volatilität. Den beiden Modellen 
gemeinsam ist eine Aufteilung  
der Rechte und Verbindlichkeiten 
bei langfristigen Verträgen auf  
verschiedene Perioden, was eben-
falls mit praktischen Herausforde-
rungen verbunden ist. Das Alloca-
tion-Modell liegt jedoch näher  
bei den heutigen Regeln und  
dürfte somit einfacher umzuset-
zen sein.

Roland Ruprecht, Partner Ernst & Young, 

Mitglied IFRS Desk Schweiz, Zürich.
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Die Lieferung einer neuen Maschine kann je nach Rechnungslegung ganz unterschiedlich verbucht werden.

Fallbeispiel

Measurement-Modell  
in der Praxis 

Umsatz Unternehmung A unter-
zeichnet mit Unternehmung B ei-
nen Vertrag zur Lieferung einer 
Maschine für 1000 Fr. Der Fair 
Value der Verbindlichkeit zur 
Herstellung und Lieferung der 
Maschine beträgt 900 Fr. Dies 
bedeutet, dass bei der Vertrags-
unterzeichnung ein Umsatz von 
100 Fr. gebucht würde. Ändern 
sich die Parameter während der 
Laufzeit der Vertragsunterzeich-
nung, führt dies zu einer Anpas-
sung der bilanzierten Werte. Ei-
ne Anpassung, die nicht aus der 
normalen Vertragsabwicklung 
erfolgt (zum Beispiel Anstieg der 
Stahlpreise) würde nicht als Um-
satz, sondern separat in der Er-
folgsrechnung dargestellt. 

Die Unternehmensbewertung wird vernachlässigt
KMU  Die Nachfolgeplanung 
kommt bei Schweizer  
Familienbetrieben zügig  
voran. Lücken öffnen  
sich aber bei der  
Unternehmensbewertung. 

Kurt Speck 

Die Nachfolgeplanung gewinnt in 
der Schweiz an Bedeutung. Wäh-
rend es auf globaler Ebene bei  
jedem vierten Unternehmer zu 
einem Eigentümerwechsel kommt, 
ist das in der Schweiz fast jeder drit-
te Familienbetrieb. Zu diesem 
Schluss kommt die Studie «Global 
and Swiss Family Business Survey 
2007/08» von Pricewaterhouse-
Coopers. Mehr als die Hälfte der 
befragten  Gesellschaften gehen 
bereits von einem Handwechsel in 
den nächsten ein bis zwei Jahren 
aus. «In der Schweiz planen ledig-
lich 22% der vor einem Eigen
tümerwechsel stehenden Unter-
nehmen eine familieninterne 
Übergabe», sagt Peter Schmid von 
PwC Schweiz. Das kommt nicht 
überraschend. Frühere Untersu-
chungen zeigen, dass sich bei alt-
eingesessenen Familienbetrieben 
spätestens nach zwei bis drei 
Generationen meist eine hohe 
Aufsplitterung im Aktionariat er-
gibt, wobei die Vorstellungen  
über die künftige Führungsstruk-

tur oft stark voreinander abwei-
chen. 

Private-Equity-Firmen haben 
sich für verkaufswillige Familien-
mitglieder in der jüngsten Vergan-
genheit zu einer wichtigen Alter-
native entwickelt. Von den be-
fragten Unternehmen stufen 28% 
einen solchen Verkauf als die 
wahrscheinlichste Variante ein. 
Damit rangiert die Schweiz im  
internationalen Vergleich klar an 
der Spitze. In Europa sind es  
22%, in den Schwellenländern 20% 
und in Nordamerika lediglich  
15%, die eine Veräusserung an  
eine Beteiligungsgesellschaft be
vorzugen. 

Beliebt Private-Equity-Firmen
Bei den Schweizer Familienbe-

trieben sind aber auch der Verkauf 
an ein Drittunternehmen, ein Ma-
nagement Buyout (MBO) und der 
Börsengang beliebt, obwohl das 
letztere Szenario mit der allgemei-
nen Eintrübung am Aktienmarkt 
etwas in den Hintergrund gerückt 
ist. Insgesamt ziehen rund zwei 
Drittel der Unternehmen einen 
Verkauf der internen Familien-
nachfolge vor. Bei der hohen Be-
reitschaft, sich von der eigenen 
Firma zu trennen, müssten eigent-
lich auch klare Vorstellungen über 
den Unternehmenswert vorhan-
den sein. Gemäss der PwC-Studie 
haben jedoch nur knapp 40% der 
befragten Gesellschaften ihr Un-

ternehmen während der letzten 
zwölf Monate einer Bewertung 
unterzogen. 

Das erstaunt. Immerhin gilt  
die Unternehmensbewertung als 
Kerngrösse bei einem Firmen
verkauf. Beteiligungsgesellschaften 

operieren mit einem professio-
nellen Stab im Bereich des Ac-
counting. Diese Leute stützen sich 
auf Firmen- und Aktienbewer-
tungen, wie etwa der Discounted-
Cashflow-Methode (DCF). Als Ba-
sis jeder Unternehmensbewertung 
dient eine zukunftsorientierte In-
vestitionsrechnung. Dabei ent-
spricht der Unternehmenswert 
dem Barwert der künftigen Net-
toeinnahmen des Investors. 
Wichtig sind die Kenntnisse 
der bisherigen Entwicklung 
des Unternehmens und 
dessen Stärken und 
Schwächen für die Zu-
kunft, um das Er-
folgs- und Wachs
tumspotenzial 
abzuschätzen. 
Ausschlagge-
bend für 

den Unternehmenswert ist die  
Höhe des angenommenen zukünf-
tigen Wachstums der Gesellschaft. 
Das Gewinnwachstum zählt ent-
sprechend mehr als alles andere. 

Anhand der PwC-Untersu-
chung zeigt sich auch, dass eine 

überraschend hohe Zahl der be-
fragten Familienunternehmer ihr 
Steuerrisiko hinsichtlich einer 
Übertragung des Unternehmens 
nicht kennt. «Es bedarf eines  

strategischen Business-
planes und einer 

Unternehmensbe
wertung, damit 
überhaupt klar 

wird, von wel-
chen Werten 
gesprochen 

wird und wel-
che  Steuerbelas

tungen auf einen 
zukommen», sagt 

Marcel Widrig 
von PwC Schweiz.�

Fakten

Bewertungen des  
Unternehmens

Vielfältige Bewertungsanlässe 
für börsenkotierte und privat 
gehaltene Gesellschaften:
• Kauf und Verkauf von Unter-
nehmen und Unternehmens-
teilen.
• Umwandlung, Verschmel-
zung  und Einbringung von  
Unternehmen.
• Steuerliche Umstrukturie-
rungen, Ermittlung eines Teil-
wertes.
• Eintritt und Austritt (oder 
Ausschluss) von Gesellschaf-
tern.
• Erbrechtliche Auseinander-
setzungen.
• Börseneinführungen.
• Fairness Opinions  
(Zweitmeinungen).
• Privatisierungen.
• Squeeze-out.
• Value-based Management.
• Kaufpreisallokationen.
• Impairment Tests.
� Quelle: KPMG               
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Die Generationen 
wollen den Wert  ihres 

Familienbetriebes 
kennen.  


