Vorwort

»Schlieflen zwei Wirtschaftssubjekte einen Vertrag, etwa tiber den Kauf eines Fahrzeuges, so ist
dem Kéufer offenbar das Auto wichtiger (,mehr wert) als der Betrag, den er dafiir bezahlt.
Sonst tauschte er sein Geld nicht gegen das Auto. Und dem Verkaufer ist offenbar der bezahlte
Geldbetrag wichtiger (,mehr wert‘) als das Fahrzeug. Sonst tauschte er sein Auto nicht gegen
das Geld. Gleich ist fiir beide der Preis, der in Form des Kaufpreises von Hand zu Hand geht.
Der Vertrag wird abgeschlossen, weil es einen Unterschied zwischen Preis und Wert gibt. Da-
bei konnen der Vertrag und die Leistung fiir den einen lebenswichtig sein und fiir den anderen
ein weiteres, verhiltnisméflig unwichtiges Geschift. Der eine kann dabei unter Druck stehen,
wihrend der andere mit ihm spielt. Einigen sie sich, so hat jeder am Ende doch nur zuge-
stimmt, weil er das Herzugebende insgesamt im Moment geringer schitzt als das, was er erhalt.
Jeder gewinnt etwas hinzu. Steht der eine Partner unter Druck, weil er zB existenziell wichtige
Giiter eintauschen muss (Kontrahierungsdruck), dann kann der andere Partner das ausnutzen
und die Vertragssituation ausreizen bis zu der Grenze, wo der Kaufer entweder trotz seiner Be-
diirfnisse den geforderten Geldbetrag hoher wertzuschitzen beginnt als die begehrte Ware,
oder wo der Kéufer aufhéren muss zu verhandeln, weil er den Preis wegen des Mangels an Geld
schlicht nicht mehr bezahlen kann.“!

Das ,,aus dem Leben gegriffene“ Beispiel lasst sich gut auf die Bewertung von Unter-
nehmen {ibertragen. Es gibt im konkreten Fall

ein Bewertungsobjekt (das Auto);

zwei Subjekte (Verkdufer und Kaufer);

einen Anlass (den Verkauf des Autos);

einen Zweck (die Bildung eines Preises, zu dem beide Parteien kontrahierungswillig

sind);

e die Funktion des Gutachters (als neutraler Sachverstindiger) wird im konkreten Fall
durch die (freie) Preisbildung am Markt ersetzt; und

e cinen Bewertungsstichtag (den Abschluss des Kaufvertrages).

Das vorliegende Buch setzt sich mit der Praxis der Unternehmensbewertung auseinan-
der und beschrinkt methodische Ausfithrungen auf das notwendige Mafi. Die Schwer-
punkte sind so gesetzt, dass dem Leser einerseits die einschlagigen gesetzlichen und be-
rufsstindischen Normen in der DACH-Region erldutert und im Volltext zur Verfiigung
gestellt werden, andererseits praktische Hilfestellungen bei der Durchfithrung von Unter-
nehmensbewertungen aus dem Blickwinkel verschiedener Berufsgruppen (Wirtschafts-
priifer, Sachverstindige, Investmentbanken) und unterschiedlicher Branchen geboten
werden. Dieses Buch ist keine geschlossene systematische Darstellung der Unternehmens-
bewertung und beschaftigt sich ausschliefllich mit der (anlassbezogenen) Ermittlung von
Unternehmenswerten, nicht jedoch mit daraus abgeleiteten Themen wie zB der wert-
orientierten Unternehmensfithrung.

1 Suhr, Geld ohne Mehrwert (1983).
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Abschnitt A umfasst die Grundlagen der Bewertung. Zunéchst werden Bewertungsgrund-
lagen und Bewertungsverfahren erlautert. Im Anschluss befasst sich dieser Abschnitt
mit den fiir Unternehmensbewertungen relevanten Rechtsgrundlagen und den berufs-
stindischen Normen in der DACH-Region.

Abschnitt B beschaftigt sich mit Branchenspezifika in Form von ausgewéhlten Branchen-
beispielen und stellt damit einen Kernbereich des vorliegenden Buches dar.

Abschnitt C umfasst Sonderthemen aus der Praxis der Unternehmensbewertung.

Der Anhang soll den Leser als Nachschlagewerk unterstiitzen.

Wien, im Februar 2017 Die Herausgeber
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