Der Wert des Architekturbiiros

WAS IST MEIN BURO WERT?

Wenn fiir Unternehmer der Planungs-
branche der Verkauf ihres Lebenswer-
kes ansteht, dannstehensie nebenemo-
tionalen Themen auch vor der Frage,

Wie bewertet man Leidenschaft oder echte
Errungenschaften wie ein gutes Team oder
wiederkehrende Auftraggeber? Die Aus-
gangslage fiirdie Frage nach dem Wert eines
Architekturbiirosist nicht ganz einfach - aber
es gibt fiir die Bewertung eines Architektur-
biros verschiedene praktikable Methoden,
die neben der reinen Substanz eines Unter-
nehmens auch die iber Jahre aufgebauten
immateriellen Werte beriicksichtigenkdnnen.

Substanzwertmethode

Mit der Substanzwertmethode werden Gut-
haben, Anlagen, Mobilien oder Einrichtungen
als Substanz bewertet. Der Unternehmens-
wertistdie Summe aller materiellen Aktiven
(der gesamten materiellen Substanz) abziig-
lich der Verpflichtungen gegeniiber Dritten
(Fremdkapital). Diese Methode ist vor allem
furKleinstunternehmen und stark personen-
abhangige Gesellschaften geeignet. Aller-
dingssind die meist nicht bilanzierten imma-
teriellen Vermdgenswerte (z. B. Know-how,
Patentrechte, Goodwill) im Substanzwert
nicht enthalten.
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wie ihr Unternehmen richtig bewertet
wird. Eine Expertin stellt verschiedene
Bewertungsmethoden vor.
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Ubergewinnverfahren

Das Ubergewinnverfahren ist eine Ergén-
zung zur Substanzwertmethode. Hier wird
der Goodwill alsimmaterielles Vermdgen zur
Substanz zugezdhlt. Das Unternehmen hat
sichaus (Uber-)Gewinnen Werte generieren
kénnen, die alsimmaterielle Werte (Goodwill,
Markennamen, Patente etc.) bewertet wer-
den.Damitistder Unternehmenswert schlis-
sigerermitteltalsim Substanzwertverfahren.

Ertragswertmethode

Eine weitere geldufige Variante zur Ermitt-
lung des Unternehmenswertes ist die
Ertragswertmethode. Hier steht der zu
erwartende Ertrag im Vordergrund. So wer-
den einzig kiinftig zu erwartende, kapita-
lisierte und auf den Verkaufsstichtag dis-
kontierte Ertrdge ermittelt. Die Berechnung
hangtallerdings von Faktoren ab, die nie mit
absoluter Objektivitdt ermittelt werden kon-
nen, so insbesondere den kiinftig zu erwirt-
schaftenden Ertrdgen und dem Diskontie-
rungssatz. Ertragswertmethoden empfehlen
sich insbesondere bei zukunftstrachtigen
Branchen.

Praktikermethode

Last but not least ist die sogenannte Prak-
tikermethode ein typisch schweizerisches
und erprobtes Bewertungsverfahren. Mit
dieser Methode wird der Mittelwert aus Sub-
stanz- und Ertragswert errechnet. Sie setzt
allerdings voraus, dass der Ertragswert hoher
istals der Substanzwert. Ublicherweise wer-
den fir die Errechnung des Unternehmens-
wertes der Ertragswert doppelt und der
Substanzwert einfach gewichtet.

Objektive Preisvorstellungen
Den meisten Unternehmerninder Planungs-
branche ist sehr wohl bewusst, dass sich
kaum so hohe Preise durchsetzen lassen
wie in manch anderen Branchen. Sie haben
ihre Unternehmen oft auch nicht gegriin-
det, um sie eines Tages teuer weiterverkau-
fen zu kdnnen, sondern in erster Linie, um
sich selbst zu verwirklichen. Und doch haben
viele zu hohe Kaufpreisvorstellungen, ausge-
|6st oft auch durch Treuhdander oder Berater,
denen die Gesetzmdssigkeiten der Branche
nichtvertrautsind. Dabeiistder Wunsch nach
einem hohen Verkaufspreis durchaus nach-



vollziehbar. Denn nicht zuletzt denken viele
Inhaber — wenn auch meist viel zu spat — an
ihre eigene Altersvorsorge und sind bestrebt,
mit dem Verkauf ihres Lebenswerkes ihren
kiinftigen Lebensunterhalt zu sichern.

Die richtige Methode

Um zu wissen, welche Methode die richtige
oder ideale ist, ist im Vorfeld einer Unter-
nehmensbewertung eine sogenannte «Due
Diligence»-Priifung sinnvoll. Diese Analyse
ermittelt die Risiken und Chancen sowie die
Stdrken und Schwdchen des Unternehmens.
Indieser Analyse werden Aspekte mit exter-
nem (Branche, Mitbewerber, Absatzmarkt
etc.) und internem Fokus (Marketing, Fih-
rung, Organisation etc.) beleuchtet. Dieser
Part kann im Grunde nur schwer vom Unter-
nehmer selbst objektiv durchgefiihrt wer-
den. Insofern macht es Sinn, externe - aber
branchenkundige - Experten fir diese Ana-
lyse hinzuzuziehen. Sowohl Kaufer als auch

Verkdufer lassen dann den Wert des Unter-
nehmens aufgrund einer der genannten
Methoden ermitteln, um so ihr Kaufs- oder
Verkaufsangebot zu stiitzen. Der Verkdu-
fer ist nicht zuletzt zu Recht stolz auf seine
Leistung und versucht, sie einzubringen. Es
liegtin der Natur der Sache — undistim Rah-
men der Gesetzgebung auch legitim - dass
der Verkdufer erkennbare Marktchancen mit
einkalkuliert, wahrend der Kduferdas firihn
erkennbare Potenzial lieber vorsichtig dar-
stellen mochte. Alles Weitere ist Verhand-
lungssache.

Nichts ist unmadglich

Nicht zuletzt sind die Verkaufsverhandlun-
gen auch emotional nicht zu unterschdtzen.
Der Teufel liegt - wie man sagt - im Detail
des Verhandlungsverlaufes. Experten, die
sich genauestensinder Branche auskennen,
sind geboten, den Prozess mdglichst sach-
lich und zielorientiert zu einem fiir beide

Seiten befriedigenden Ergebnis zu fihren.
Die Praxis zeigt, dass hier sowohl im lang-
fristigen Erfolg alsauch im Verkaufserlds ein
grosser Spielraum maglich ist. m
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