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Teilnahme- Master-Studium

ngen .
voraussetzunge Kenntnisse der Unternehmensbewertung und -analyse aus Lehrstuhl-Veranstaltungen

sind unbedingt erforderlich, der Konzernrechnungslegung wiinschenswert.

An-/Abmeldefrist | Anmeldung bis spadtestens 16. Mdrz 2025 (23:59 Uhr) per Online-Formular auf der
Lehrstuhlhomepage.

Die Auswahl der Teilnehmer/innen erfolgt spatestens bis 21. Marz 2025. Verbindliche
Bestatigung der Teilnahme per E-Mail mit gleichzeitiger Anmeldung zur Prifung.

Eine fristgerechte Abmeldung ist bis spatestens 28. Marz 2025 (12:00 Uhr) mdéglich. Bei
nicht fristgerechter Abmeldung wird eine Nichtteilnahme an der Prifung als ,nicht be-
standen" gewertet.

Zeitplan Das Seminar findet im Prasenzformat statt.

e Nach Ablauf der Abmeldefrist (28. Marz 2025) werden die Arbeitsgruppen einge-
teilt und eine Fallstudie verteilt, die Grundlage des Seminars und der Bewertungs-
aufgaben wird.

e Firden 1. Seminarblock bereitet jedes Team eine integrierte Planung (GuV, Bilanz,
Cash-Flow) vor.

¢ 1. Seminarblock am Montag, 28. April 2025 (10:00 Uhr (c.t.) bis 18:00
Uhr): Einfihrung / Wiederholung Grundlagen der Bewertung, Présentation und Dis-
kussion integriertes Planungsmodell, Verteilung der (Seminar-)Aufgaben (Bewer-
tungsaufgabe, Kaufangebot)

e Online-Fragestunde am Mittwoch, 14. Mai 2025 (17:05 Uhr (s.t.) bis 18:25
Uhr)

e Abgabe Unternehmensbewertung (Base Case) und Bewertungsaufgabe sowie ver-
bindliche Kaufpreisangebote und Angebotsprasentation: Montag, 28. Mai 2025,
12:00 Uhr (per E-Mail an die Dozenten und den Modulbeauftragten)

e 2. Seminarblock am Freitag, 6. Juni 2025 (10:00 Uhr (c.t.) bis 18:00 Uhr):
Vorstellung der Ergebnisse zur Unternehmensbewertung und zum Binding Offer
durch die Teams, Gruppendiskussion der Ergebnisse, Verhandlungssimulation




Raum

Wird noch bekannt gegeben

Teilnehmer/innen

Mind. 9, max. 15 Studierende

Credits

6 ECTS

Lernziele /
Kompetenzen

Anhand eines Fallbeispiels werden ausgewdhlte Themengebiete der Unternehmensbe-
wertung vertieft. Die Studierenden sollen 6konomische Grundlagen und Zusammen-
hange erldutern und Bewertungsthemen fachlich diskutieren.

Schwerpunkt ist die praktische Ahwendung der Bewertungstheorie anhand ei-
nes Praxisfall. Auf Basis einer integrierten Planungsrechnung (Base Case) soll in ei-
nem DCF-Modell ein Unternehmenswert abgeleitet werden Eine bewertungsspezifische
Fragestellung wird unter Praxisgesichtspunkten bearbeitet. Auf Basis der Bewertung soll
ein individuelles Kaufangebot (Binding Offer) aus der Sicht eines strategischen oder Fi-
nanzinvestor erstellt und erldutert werden.

Die Studierenden sollen in Teamarbeit eine Bewertung durchfiihren und Folgerungen fir
eine gedachte Transaktion ziehen: Sie sollen ihre Ergebnisse entscheidungs- und adres-
satenorientiert prasentieren und erlautern. Ihre Positionen und Ergebnisse sollen nach-
vollziehbar, knapp und verstandlich dargestellt werden. In einer Verhandlungssituation
sollen sie ihre Argumente vertreten, (Rick-)Fragen beantworten und kritische Einwande
behandeln, um die simulierte Verkaufsverhandlung erfolgreich abzuschlieBen.

Inhalte

1. Fallstudie zur Planungserstellung und -plausibilisierung (1. Seminarblock) am 28.

April 2025

e Die Teilnehmer/innen werden durch die Dozenten in Teams konkurrierender po-
tenzieller Kaufer eingeteilt.

e Die Teams erhalten circa 2 Wochen vor der Veranstaltung Informationen zum Be-
wertungsobjekt sowie zur Planungsrechnung (inklusive einer vorbereiteten Excel-
Datei). In Teamarbeit bereiten sie unter Berlcksichtigung von historischen Zah-
len und Planungsannahmen das Planungsmodell vor. Die Planung wird dann in
der Veranstaltung von den Teams prasentiert und gemeinsam diskutiert.

e Auf Basis des Planungsmodells werden bewertungsrelevante Cashflows fiir das
Bewertungsobjekt abgeleitet.

e Ziel des 1. Termins ist die Finalisierung einer integrierten und verabschiedeten
Planungsrechnung (Gewinn- und Verlust-Rechnung, Bilanz- und Cash-Flow-Pla-
nung) sowie die Berechnung der bewertungsrelevanten Cash-Flows. Diese stellen
die Grundlage fur die Durchfiihrung der Bewertungsaufgaben sowie die Ermitt-
lung der Kaufangebote dar (,Base Case").

2. Online-Fragestunde am 14. Mai 2025
e Die Teams erhalten Zusatzinformationen zum Bewertungsobjekt, die sich im
Rahmen einer Vendor Due Diligence ergeben haben und Einfluss auf den Kauf-
preis haben kénnen.
e Weitere Fragen der Teams zum Verkaufsprozess, Angebotsbedingungen, etc.
kénnen gestellt werden.

3. Abgabe Bewertungsthema und verbindliches Kaufpreisangebote bis 28. Mai
2025
¢ Alle Teams erstellen eine Bewertung des Base Case (Entity und Equity Ansatz).
¢ Jedes Team erhalt zwei Aufgabenstellungen zur Fallstudie und bereitet hierzu Er-
gebnisprasentationen vor:

1. Ein individuelles bewertungsrelevantes Thema (bspw. Ableitung Peer Group,
Multiples, Beta-Faktoren). Es soll mégliche Herangehensweisen und eine
Handlungsempfehlung zur Umsetzung in die Praxis dargestellt werden.

2. Den Teams werden bestimmte Rollen im Bieterprozess (z.B. als Private Equity-
Investor) zugewiesen. Aus der Bewertung des Base Case sowie des angepass-
ten subjektiven Bieter-Case leitet es sein verbindliches Kaufpreisangebot (Bin-
ding Offer) ab. Dieses soll (mindestens) die angewandten Verfahren, die we-
sentlichen Préamissen, den Entity- und den Equity-Value, die Herleitung des
Angebotspreises und qualitative Argumente sowie Bedingungen enthalten.

¢ Wahrend der Angebotsphase kann jedes Team schriftlich bis zu 3 Fragen an das
Management (Dozenten) richten (Q&A).




Bis zum 28. Mai 2025, 12:00 Uhr sind beide Prasentationen (Base Case mit be-
wertungsrelevantem Thema, verbindliche Kaufpreisangebote) sowie die ergan-
zende Dokumentation (z.B. Excel-Modell) abzugeben.

3. Prasentationen der Unternehmensbewertungen und Binding Offer (2. Seminar-
block) am 6. Juni 2025

In der 1. Runde stellen die Teams ihre Bewertungsergebnisse des Base Case kurz
dar.

Schwerpunkt ist die ausfiihrliche Prasentation der Ergebnisse zu den individuell
zugewiesenen bewertungsrelevanten Fragestellungen (Prasentation 1).

In der 2. Runde erldutern die Teams ihre Kaufangebote ausfihrlich (einschlieBlich
Uberleitung vom Base Case zum Angebot).

Die jeweils anderen Teams haben die Aufgabe, diese Angebote als fiktive Berater
des Verkaufers bzw. Konkurrenten kritisch zu hinterfragen (Prasentation 2).

Prifungsform

Schriftliche Hausarbeit mit Referat:

Schriftliche Ausarbeitung der Fallstudie in Teams (Bearbeitungszeit: 4 Wochen)
(50 % der Gesamtnote)

pro Team: 2 Referate / Prasentationen, jeweils 15 Minuten mit anschlieBender
Diskussionsrunde (50 % der Gesamtnote)

Die Einzelleistungen der einzelnen Teammitglieder werden auch bei Teamarbei-
ten separat bewertet. Daher sind sowohl bei der schriftlichen Ausarbeitung als
auch der Prasentation die individuellen Beitrage der einzelnen Teammitglieder
kenntlich zu machen. Es ist auf eine ausgewogene Arbeitsaufteilung, Prasentati-
onszeit sowie ein ausgewogenes Redeverhaltnis bei den Referaten zu achten.

Erganzende
Hinweise

Die Dozenten stehen fiir Rickfragen (telefonisch oder per E-Mail) im Rahmen
der Vorbereitung zur Verfiigung.

Die Fallstudie ist von allen Teilnehmer/innen in Teams zu bearbeiten. Die Aufga-
benverteilung innerhalb der Teams ist selbst eigenverantwortlich zu vereinba-
ren.

Die Prasentation der Fallstudie, das Kaufpreisangebot und die Angebotsprasen-
tation sind bis zum Abgabetermin als PowerPoint- und als PDF-Datei per E-Mail
an die Dozenten und an die Modulbeauftragten des Lehrstuhls zu senden. Wei-
terhin sollen das Bewertungsmodell sowie die den Aufgaben zugrundeliegenden
Berechnungen als Excel-Datei Gbermittelt werden.

Die Prasentationen sollten so gestaltet werden, dass die wesentlichen Arbeits-
schritte und Uberlegungen auch aus den schriftlichen Unterlagen nachvollzieh-
bar sind.

Die jeweils prasentierenden Teams werden Ausdrucke oder Dateien ihrer Pra-
sentation den Teilnehmern/innen der anderen Teams zur Verfligung stellen.
Literaturquellen sind zu recherchieren und heranzuziehen, insbesondere fiir
Prasentation 1, sowie ein Literaturverzeichnis beizufiigen. Die in den IDW
Standards S 1 und S 8 dokumentierten Bewertungsgrundsatze sollten reflek-
tiert werden.

Es gelten die wissenschaftlichen Standards fiir Quellenangaben sowie die
Richtlinien zur Anfertigung von wissenschaftlichen Arbeiten des Lehrstuhls.

Die vom Lehrstuhl herausgegebenen "Richtlinien zur Anfertigung von wissen-
schaftlichen Arbeiten" sind auf die Prasentationen anzuwenden und nicht die un-
ter Punkt 5 (S. 20 der "Richtlinien zur Anfertigung von wissenschaftlichen Arbei-
ten") angegebenen Hinweise fiir Prasentationen! Dies heiBt insbesondere, dass
der Inhalt mit entsprechenden Quellen (Zitationsregeln fiir Seminararbeiten be-
achten!) zu untermauern und mit einem Literaturverzeichnis zu belegen ist!
Den Unterlagen ist eine eidesstattliche Erklarung zu ihrer Einhaltung (vgl.
Prifungsordnung) beizufiigen.




