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[FRS 15 im Vertriebs-
Controlling nutzen

Nicht nur fiir das Service-Controlling, sondern auch fiir das Vertriebs-Controlling bietet

der neue Standard fir die bilanzielle Realisierung von Umsatzerlésen eine Chance.

Gerade im mehrstufigen Vertrieb schafft er mehr Transparenz und verhindert falsche

Schlusse. Voraussetzung ist jedoch, dass die IT-Systeme entsprechend angepasst werden.

Clemens Pelster, Christian Herold

Die neuen Standards des International Accounting Standards
Boards (IASB) 16sen bei Controllern nicht immer Begeiste-
rungsstiirme aus. Dies gilt insbesondere auch fiir den Stan-

dard zur Umsatzrealisierung IFRS 15, der im April 2016 sei-
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ne letzte Fassung erhielt und fiir Geschiftsjahre nach dem 1.
Januar 2018 gelten wird. In den vorangegangenen Beitridgen
dieser Serie haben wir dargelegt, dass sich ein naherer Blick
auf die neuen Vorgaben fiir Controller lohnt (vergleiche Pels-
ter/Herold 2017a und 2017b). Denn insbesondere im Service-
und Vertriebs-Controlling machen die standardisierten Um-
satzzahlen aus Kundenvertragen (Revenue from Contracts
with Customers) nicht nur die Abschliisse vergleichbarer, son-
dern sie kdnnen auch als operative Key Performance Indica-
tors (KPIs) genutzt werden und bisher géngige KPIs ersetzen.

Auch wenn bei der Bilanzierung einfacher Verkaufstransak-
tionen keine wesentlichen Anderungen durch IFRS 15 zu er-
warten sind, gibt es im mehrstufigen Handel durchaus neue
Fragen zu beantworten: Inwieweit und wann miissen beispiels-
weise Erlosschmilerungen beim Lieferanten eines Grof$hidnd-
lers beriicksichtigt werden, wenn mit dem Kunden dieses
GrofShéndlers parallel individuelle Rabattvereinbarungen ge-
schlossen wurden? Und wie kann eine solche Erl6sschmilerung
quantifiziert werden, wenn zum Zeitpunkt der Lieferung an
den Grof$handler noch nicht klar ist, welcher indirekte Kunde

dieses Gerat mit welcher Rabattvereinbarung kauft?

Bewertung von Vertriebsvereinbarungen

So wie bei Service-Vertragen, sind auch im Vertrieb die Ver-
trage mit Kunden nach IFRS in fiinf Schritten zu priifen, um
Umsatzerlose bilanziell zu realisieren (vergleiche Pelster/He-

rold 2017a und 2017b). So kann es sein, dass ein Heizungs-
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hersteller, der ein Bauvorhaben ausstattet, mit dem Installa-
teur, dem Grof8handler und dem Bautréger jeweils vertragli-
che Beziehungen hat (vergleiche Abbildung 1). Hier muss
gepriift werden, inwieweit diese Vertréige bei der Bestimmung
eines Transaktionspreises zusammengefasst werden miissen.
Bei der fiir IFRS 15 notwendigen Bestimmung der vertragli-
chen Leistungsverpflichtungen miissen im Vertrieb unter
Umstanden neben dem verkauften Produkt auch weitere Leis-
tungsverpflichtungen beriicksichtigt werden, wie zum Bei-
spiel eine , kostenlose® Anlieferung, eine erweiterte Garantie
oder Sonderkonditionen im Rahmen eines Bonusprogramms.
Der Transaktionspreis fiir die Erfassung der Vertriebsumsit-
ze muss fiir IFRS 15 manchmal geschitzt werden, da zum
Zeitpunkt der Lieferung des Gerits an den Grofshidndler noch
nicht klar ist, welche Erlosschmiélerung noch zu zahlen ist be-
ziehungsweise welche andere Leistungsverpflichtung besteht.
Bei der Wertermittlung miissen alle Vertrage mit allen Partei-
en und deren Zusammenhange beriicksichtigt werden, um ei-
nen Erwartungswert berechnen zu konnen (IFRS 15.53). Da-
mit beeinflussen jede Vertragsinderung sowie die Anlage
neuer Vertridge den Erwartungswert. Es ist wichtig, die IT-Sys-
teme so aufzusetzen, dass diese Berechnung automatisiert
durchgefiihrt werden kann. Welche Moglichkeit es dabei bei-
spielsweise fiir die Abbildung von Vertriebsvereinbarungen
mit unterschiedlichen Kunden gibt, wird im nachfolgenden
Kapitel dargelegt.

»Durch eine Verkniipfung aller relevanten
Vertrige kann die Prognosegenauigkeit
erhoht werden.

Vertriebsvereinbarungen mit unterschiedli-
chen Kunden

In einem mehrstufigen Vertrieb werden meist Vertriebsver-
einbarungen mit unterschiedlichen Kunden geschlossen. Da-
bei kénnen fiir das gleiche, an den Grofhindler gelieferte Ge-
rat Pramien an unterschiedliche Kunden gezahlt werden, die
nach IFRS 15.50 und 15.51 oder gegebenenfalls nach IFRS
15.70 zum Zeitpunkt der Umsatzrealisierung bereits als Er-
l6sschmalerung zu berticksichtigen sind. Da zu diesem Zeit-
punkt aber noch nicht die gesamte Distributionskette fest-
steht, konnen fiir die Erlosschmélerungen lediglich Annah-
men getroffen werden. Durch eine Verkniipfung aller
relevanten Vertrige — wohlgemerkt nicht im Verstandnis von

IFRS 15.29, der eine mogliche Zusammenfassung von Waren
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Quelle: eigene Darstellung

und Dienstleistungen regelt — kann die Prognosegenauigkeit

jedoch erhoht werden.

Multi-Party-Agreement

Bei einem Multi-Party-Agreement werden mehrere Einzel-
vertrage mit unterschiedlichen Kunden geschlossen, die sich
jedoch auf die gleichen Gerite beziehen (vergleiche Abbildung 1).
Beispielsweise konnte mit einem Bautrager die Spezifikation
von 8.000 Geriten vertraglich fixiert werden, die dem Bautra-
ger vom Hersteller mit 200 Euro pro Gerit vergiitet wird. Die-
se Gerite werden von einem Installateur verbaut, dem vom
Hersteller 225 Euro Pramie pro Gerit zugesagt wurden. Die
durchschnittliche Erlosschmélerung dieser Gerite betragt da-
mit 425 Euro. In der Vergangenheit legte der Vertrieb — ge-
trieben durch das IT-System und die Prozesse — zwei unab-
hingige Vertrage dafiir an, denn es handelt sich auch um zwei
mit unterschiedlichen Parteien geschlossene Vertrage. Im
Rahmen des Monatsabschlusses ermittelte dann das Control-
ling nicht Vertrage fiir 8.000, sondern Vertrage fiir 16.000 Ge-
riate (= 2 * 8.000) und damit eine durchschnittliche Erlos-

schmalerung von 212,50 Euro.
Project-Agreement

Bei einem Project-Agreement hingegen nehmen unterschied-

liche Installateure an einer Ausschreibung teil. Jeder dieser In-
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stallateure hat mit dem Gerétehersteller eine individuelle Pra-
mienvereinbarung, deren Hohe sich aus dem gekauften Volu-
men der Vergangenheit ableitet. Bei einem Projekt kénnte es
beispielweise um 6.000 Gerate gehen, fiir die drei Installateu-
re pro Gerit eine unterschiedliche Pramie erhalten: Moore
Plumbing 300 Euro, Wakely Plumbing 400 Euro und C. Pels-
ter & Daughters 500 Euro. Da keine weiteren Informationen
vorliegen, kann fiir die 6.000 Gerite eine durchschnittliche
Erlosschmalerung von 400 Euro erwartet werden. Wiirde man
auch hier die Vertrige einzeln und nicht im Zusammenhang
eines Projektes betrachten, so wiirde man zwar die gleiche
durchschnittliche Erldsschmilerung von 400 Euro erwarten,
aber man wiirde von einem Absatz von 18.000 (= 3 * 6.000)
Geriten ausgehen.

»Aus Controlling-Sicht sollte das (IT)-
Vertragssystem Auswertungsmaoglich-
keiten enthalten.

Stepped-Agreement

Bei einem Stepped-Agreement erhoht sich die nachtrégliche
Vergiitung pro Gerit in Abhéngigkeit der bereits abgenom-
menen Gerdte. Beispielsweise werden Volumina bis zu 3.000

Geridten mit 400 Euro pro Gerit, Volumina zwischen 3.000

und einschlie8lich 6.000 Geraten mit 500 Euro pro Gerit und
Volumina iiber 6.000 Gerite mit 550 Euro pro Gerit vergii-
tet. Bei einem erwarteten Absatz von 6.000 Geréten wird
demnach eine Erlosschmilerung von 500 Euro pro Gerit er-
wartet. Zu beachten ist, dass nach IFRS 15 bereits bei Ver-
tragsbeginn die Bestimmung der variablen Gegenleistung zu
erfolgen hat, sodass eine Schitzung vorgenommen werden
muss, welches Vergiitungs-Cluster der jeweilige Kunde errei-
chen wird. Entsprechend sind auch die Umsatzerlose pro ver-
kauftem Gerit als Durchschnittspreis zu realisieren und da-
mit abweichend vom tatsdchlich fakturierten Betrag. Jedoch
konnen nicht alle Vertragssysteme Stepped-Agreements ver-
walten. Haufig wurden daher bisher vom Vertrieb in solchen
Féllen im System drei separate Vertrage mit dem gleichen
Kunden angelegt, was zu einem erwarteten Volumen von
15.000 (= 3.000 + 6.000 + 6.000) Geraten und einer durch-
schnittlichen Erlésschmilerung von 500 Euro pro Gerit
fithrte.

Abbildung 2 fasst die durchschnittlichen Erl6sschmalerun-
gen zusammen. Wenn die Vertrage richtig verkniipft werden,
ergeben sich durchschnittliche Erlésschmélerungen von 440
Euro pro Gerit fiir 20.000 Gerdte. Werden die Vertrige da-
gegen nicht verkniipft, konnte von einem Volumen von
49.000 Geriten bei einer durchschnittlichen Erlosschmile-

rung von 438,78 Euro pro Gerit ausgegangen werden.

Abb.2 Ermittlung der durchschnittlichen Erlésschmalerung

Verkniipfung keine Verkniipfung
Volumen Erldsschmédlerung  Volumen Erlosschmélerung
Multi-Party 8.000 425,00 16.000 425,00
Project 6.000 400,00 18.000 400,00
Stepped 6.000 500,00 15.000 500,00
Durchschnitt 440,00 438,78
Absatz GroBhandel 60.000 146,67 60.000 358,33
davon unterVertrag 20.000 140,00 49.000 438,78
ohneVertrag  40.000 11.000

Quelle: eigene Darstellung
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Aus Controlling-Sicht stellen die Volumina unter Vertrag
(20.000 beziehungsweise 49.000 Gerite) eine wichtige Infor-
mation fiir den Forecast dar. Diese Information wird mit dem
Orderbuch der Groflhandler abgeglichen. Sollte beispielwei-
se das Orderbuch 60.000 Gerdte umfassen und sollte in der
Vergangenheit der Grof$handel etwa ein Drittel der Geréte an
Kunden mit einem Vertrag weiterverkauft haben, so kénnte
das (nicht-verkniipfte) Volumen von 49.000 als zu hoch ein-
geschitzt werden: ,,Der Vertrieb ist mal wieder sehr optimis-
tisch.“ Bei dieser Fehleinschétzung wiirde man pro Gerit den
Umsatz um 146,26 Euro (= 1/3 * 438,26) mindern, was in
Summe eine Erlésschmilerung von 8.775.600 Euro ergibe.
Wiirde man hingegen dem (falschen) Vertriebs-Forecast trau-
en und der Erfahrung, dass es zu einem Drittel der Gerite
Vertrage mit indirekten Kunden gibt, so konnte das Order-
buch auf 147.000 korrigiert werden. Dies wiirde zu dem
Schluss fiihren: ,Der Grofshandel schitzt die Marktentwick-

lung falsch ein.“ Man konnte daraus aber auch félschlicher-
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weise folgern, dass mittlerweile 82 Prozent der Gerite an in-
direkte Kunden mit Vertrag verkauft werden und der Grof3-
héndler nur noch eine geringe Marketing-Relevanz hat.

Kann man jedoch auf die verkniipften Volumina zugreifen
(20.000 Gerite), so werden das Orderbuch und damit die Pro-
gnosequalitit des Vertriebsbereichs bestitigt. Sollten an den
GrofShandel in Summe 60.000 Gerite geliefert worden sein,
so wiirden die Umsétze um 146,67 Euro pro Gerit gemindert
und nicht, wie im Fall der fehlenden Vertragsverkniipfung,
um 358,33 Euro. Aus Sicht des Controllings hat diese Erlos-
schmailerung, die auch Zahlungen an indirekte Kunden um-
fasst, den Vorteil, dass schon zum Zeitpunkt der Lieferung an
die Grof3héndler die richtige Profitabilitit im tédglichen Ma-
nagement-Reporting abgebildet wird.

Wiahrend die durchschnittliche Erlésschmaélerung fiir einen
Geritetyp noch mit Excel berechnet werden kann, sind die
Vertrige in der Realitdt wesentlich komplexer. Mit Kunden

werden meist unterschiedliche Preisnachldsse oder Pramien

Abb. 3 Ermittlung der durchschnittlichen Erl6sschmalerung bei mehreren Geratetypen

Einheiten Erl6sschmalerung

Umsatz-
Forecast per

Total 280.230 Anteil Unit EcoTecA EcoTecB EcoTecC EcoTecD EcoTecE EcoTecF CLP

any WHB 25% 23571 5,89 5,89 5,89 5,89 5,89 5,89 5,89

any Eco 6,5% 276,67 17,91 17,91 17,91 17,91 17,91 17,91

EcoTec A 30.600 588% 405,56 238,56

EcoTec B 54.000 556% 416,67 231,48

EcoTec C 37400 588% 497,73 292,78

EcoTec D 148992 526% 114,20 60,10

EcoTec E 3.000 0,0 % 0,00

EcoTec F 4.000 0,0 % 0,00

CLP 2.238 0,0 % 0,00
Erl6sschmalerung/Einheit 262,36 255,28 316,58 83,91 23,80 23,80 5,89
Einheiten im Forecast 30.600 54.000 37.400 148.992 3.000 4.000 2.238
Summe Erlésschmdlerung 8.028.347 13.785.319 11.840.202 12.501.459  71.407 95.209 13.177

Quelle: eigene Darstellung
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fiir unterschiedliche Geridtetypen und unterschiedliche Ge-
ritehierarchien vereinbart. Abbildung 3 zeigt hierzu ein Bei-
spiel. Es gibt drei Geritetyphierarchieebenen:
1. EcoTec A-E, CLP, ein spezieller Geritetyp,
2. Eco: eine Geratefamilie, also in diesem Fall die Geritety-
pen EcoTec A-F nicht aber den Gerétetyp CLP, und
3. WHB, ein Geritesegment, also in diesem Fall die wand-
hidngenden Heizgerite, zu denen zum Beispiel Warme-
pumpen nicht gehéren.
Auf der einen Seite werden Vertrage mit Kunden auf einer die-
ser drei Ebenen geschlossen. Auf der anderen Seite wird jedoch
ein Sales-Forecast fiir die an Grof8héndler verkauften Gerite auf
Geritetypebene erstellt. In unserem Beispiel wird ein Absatz von
280.230 Geriten geplant. Diese teilen sich auf die Gerétetypen
EcoTec A (30.600 Gerite), EcoTec Bund CLP (2.238 Gerite) auf.
Zur Ermittlung der Erlésschmalerungen miissen Vertriebs-Fore-
cast (Orderbuch) und Vertréige zusammengebracht werden. Bei-
spielsweise werden Gerite des Typs EcoTec D in 52,6 Prozent der
Vertrige mit einer durchschnittlichen Erlosschmiélerung von
114,20 Euro angefiihrt. Fiir jeden an Grof$hindler verkauften
EcoTec D miissen daher Erlésschmilerungen von 60,10 Euro (=
114,20 Euro * 52,6 %) berticksichtigt werden. Da aber ein EcoTec
D Teil der Geritefamilie Eco und des Geratesegments WHB ist,
missen zusétzlich noch Erlésschmalerungen von 17,91 Euro fiir
Eco und 5,89 Euro fiir WHB beriicksichtigt werden. Dies bedeu-
tet, dass von einem zu 1.000 Euro netto fakturierten EcoTec D

lediglich Umsatzerl6se von 916,09 Euro realisiert werden diirfen.

Zusammenfassung

o IFRS 15 definiert, welche Leistungsverpflichtungen
bei der Ermittlung eines Transaktionspreises in Ver-
kaufstransaktionen zu beriicksichtigen sind.

® Bei komplexen Geschiftsbeziehungen mit indirekten
Kunden legt der neue Standard fest, zu welchem Zeit-
punkt Leistungsverpflichtungen in der Umsatzreali-
sierung zu beriicksichtigen sind.

¢ Die automatische Bewertung unterschiedlicher Ver-
tragstypen und deren Verdichtung in einer Erlos-
schmailerung konnten dem Controlling wertvolle
Hinweise zu kritischen Vertrdgen geben.

e Die IT-Systeme miissen so angepasst werden, dass sie
eine Ermittlung der Erlésminderungen nach IFRS 15
moglich machen.
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Anforderungen an die IT

Nach IFRS 15.17 miissen Vertrége, die sich auf die gleiche
Leistungsverpflichtung, nimlich den Verkauf eines Gerites,
beziehen und zeitnah mit einem Kunden oder einer dem Kun-
den nahestehenden Person abgeschlossen wurden, zusam-
mengefasst werden. Das IT-System muss daher die Erfassung
mehrerer Vertragsparteien und der Erlosminderungen dieser

Vertragsparteien erlauben.

»Das Vertriebs-Controlling sollte IFRS 15
als Chance begreifen und die Vorgaben
des neuen Standards fiir seine Zwecke
nutzen.”

In der betriebswirtschaftlichen Realitdt konnen mehrere
Parteien Pramien fiir dasselbe verkaufte Gerit erhalten, und
nach IFRS 15.70 miissen diese Zahlungen bei der Ermittlung
des Transaktionspreises und damit bei der Erlosschmalerung
berticksichtigt werden. Die zu einem Gerét gehorenden
Vertrige miissen daher in einem (IT-) Vertragssystem zusam-
mengefiihrt, das heifit verkniipft werden. Dabei muss die Art
der Verkniipfung fiir weitere Auswertungen klassifiziert wer-
den. So miissen bei einem Multi-Party- Agreement die Erl6ss-
chmilerungen addiert werden, wéhrend bei einem Project-
Agreement der gewichtete Durchschnitt zu ermitteln ist. Aus
Controlling-Sicht sollte das Vertragssystem Auswertungs-
moglichkeiten enthalten. So sollte es berechnen, wie viele Ge-
rite unter Vertrag sind und mit welchem Betrag diese vergii-
tet werden. Im Zusammenspiel mit dem Orderbuch kann
dann auf Artikelebene die zu berticksichtigende Erlosschmé-
lerung berechnet und dem Finanzbereich zur Verfiigung ge-
stellt werden. Der Abschluss neuer sowie die Anderung oder
Kiindigung bestehender Vertrige durch den Vertrieb miissen
automatisch auch zu einer Aktualisierung der zu beriicksich-
tigenden Erlosschmalerung fithren. Ein Exception-Reporting
kénnte herangezogen werden, um iiber die Zeit wesentliche
Veranderungen bei den Erlosschmalerungen auf Artikelebe-
ne aufzuzeigen. Es wiirde zudem die Vertrige und deren An-
derungsdatum identifizieren, die zu diesen Veranderungen
gefithrt haben. Ein solches Exception-Reporting wiirde dem
Controlling einen Hinweis geben, welche Vertrige es mit dem
Vertriebsbereich diskutieren sollte. Eingebunden in einen
Workflow kénnten die simulierten Veranderungen der Erloss-
chmilerungen den Genehmigungsprozess im Vertriebsbe-

reich steuern.
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Schlussbetrachtung

Das Vertriebs-Controlling sollte IFRS 15 als Chance begreifen
und die Vorgaben des neuen Standards fiir seine Zwecke nut-
zen. Komplexe Vertragsbeziehungen zwischen Lieferanten und
Kunden miissen abgebildet werden, um falsche Schlussfolge-
rungen zu verhindern. Voraussetzung ist allerdings, dass die I'T-
Systeme die Kundenvertrige entsprechend erfassen und Erlos-
schmalerungen richtig zuordnen. Hier ist das Controlling ge-
fordert, die notwendigen Anpassungen zu identifizieren, dem
Management und dem Vertrieb die Vorteile einer solchen An-
passung deutlich zu machen und die IT-Abteilungen entspre-
chend anzuleiten. Ein Schwerpunkt liegt dabei in den Vorga-
ben zur automatischen Berechnung von Erlésschmélerungen

in Abhangigkeit von den einzelnen Vertragstypen.
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