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Kooperation mit chinesischen Partnern

Stilfragen

bdp trainiert Fihrungskrafte fur China: Die fachliche Qualifikation
reicht nicht aus, notig ist auch interkulturelle Kompetenz

Bei Investitionen in China ist eine der wichtigsten Aufgaben der deutschen Mutterge-
sellschaft, die reibungslose Zusammenarbeit zwischen der chinesischen Tochterge-
sellschaft und der deutschen Zentrale zu gewahrleisten. Um diese Zusammenarbeit
erfolgreich gestalten zu kdnnen, ist es notwendig, ein erfahrenes Management-Team
mit internationaler Fiihrungserfahrung und guten Kenntnissen aus beiden Kulturen
aufzubauen. Eine gute Zusammenarbeit zwischen der chinesischen Tochter- und der
europaischen Muttergesellschaft ist eine grolRe Chance fiir beide Unternehmen, weil
sie gegenseitig voneinander lernen kénnen.

Kommunikationskultur
Die westliche Kultur ist sehr direkt. Im
Vergleich mit dem deutschen Kommu-
nikationsstil ist der chinesische indirekt
und zurlickhaltend. Frieden und Har-
monie werden sehr hoch geschatzt und
dies beguinstigt, dass Widerspriiche und
Streit soweit wie moglich vermieden
werden sollten. In Deutschland ist man
sehr direkt und spricht das aus, was man
denkt. Die Chinesen sind dagegen indi-
rekt und vermeiden Konfrontationen.
Nach einer erfolgreichen Griindung
besteht flir deutsche Unternehmen eine
der groBten Herausforderungen im Chi-
nageschaft in der Suche nach qualifi-
zierten lokalen Mitarbeitern. Kein Land
hat so viele Menschen wie China, aber

dennoch ist es fir deutsche Unterneh-
men sehr schwer, geeignete Mitarbeiter
zu finden.

Mitarbeitersuche und Personalma-
nagement

Bei der Auswahl der Mitarbeiter und
Fihrungskrafte spielen nicht nur fachli-
che Qualifikationen, sondern auch inter-
nationale Erfahrungen eine Rolle. Um
als Fach- und Fuhrungskraft in China zu
arbeiten, sind technische Fahigkeiten
und Fuhrungsqualitaten sowie interkul-
turelle Kompetenz die entscheidenden
Qualifikationen. Die Fuhrungskrafte
mussen in der Lage sein, fachlich erfolg-
reich in einem neuen Umfeld zu arbeiten
und sich an einen neuen Arbeits- und

Kommunikationsstil anzupassen. Daru-
ber hinaus sollten sie zeigen, dass sie
auf Menschen mit anderem kulturellen
Hintergrund zugehen, sie verstehen und
mit ihnen umgehen kénnen. Sie mussen
anpassungsfahig und emotional ausge-
glichen sein sowie generell eine positi-
ve Einstellung gegeniiber einem neuen
Umfeld und Verdanderungen mitbringen.

Andere Arbeits- und Fiihrungsstile
Der chinesische Kommunikations-,
Arbeits- und Fihrungsstil wie auch die
chinesischen Einstellungen, Denk- und
Verhaltensweisen unterscheiden sich
grundlegend von der deutschen Heran-
gehensweise. Die deutschen Mitarbeiter
fuhlen sich fur ihre Aufgaben verant-
wortlich, wahrend die chinesischen Mit-
arbeiter mehr Vorgaben und Kontrollen
erwarten. Das Verhaltnis von Mitarbei-
tern zu ihren Vorgesetzten ist weniger
teamorientiert als in Deutschland.

Die wichtigsten Normen in chinesi-
schen Unternehmen sind: ,Hierarchie
beachten” und , Gesicht wahren”. In
China ist der Chef ein Mentor fir die




Mitarbeiter, fast schon eine Vaterfigur.
Er leitet, fordert und fuhrt. Entspricht
das Verhaltnis nicht den Vorstellungen
der Mitarbeiter, tendieren diese dazu,
das Unternehmen zu verlassen, ohne
aber vorher das Problem thematisiert zu
haben.

Es ist deshalb unbedingt notwendig,
deutsche Manager bestens auf diese
Situation vorzubereiten, damit sie die
Verantwortlichkeit, die Professionalitat
und das Durchsetzungsvermogen ent-
wickeln kénnen, das bei der neuen Auf-
gabe in China gefordert ist.

Wenn eine deutsche Fihrungskraft
chinesische Mitarbeiter fiihren soll, muss
das interkulturelle Training durch eine
spezielle Fihrungskomponente erweitert
werden. Dabei muss vermittelt werden,
wie man gegeniiber seinen chinesischen
Mitarbeitern seine Meinung auert bzw.
Feedback gibt, wie man umgekehrt mit
dem Feedback bzw. den Meinungen der
Mitarbeiter umgeht, wie man Konflikte
erkennt und 10st, Missverstandnisse ver-
meidet und chinesische Verhaltens- und
Denkweisen richtig interpretiert.

Ein paar Tipps und Anmerkungen:

Um in China erfolgreich zu sein, brau-
chen Sie einen langen Atem, die Kennt-
nisse der Grundziige des chinesischen
Denkens und das tiefe Verstandnis fir
Geschichte und Kultur. China ist anders,
in vielerlei Hinsicht.

Wie in allen asiatischen Landern muss
zunachst eine gute personliche Bezie-
hung zum Geschaftspartner aufgebaut
werden. Je besser diese Beziehung ist,
desto einfacher und erfolgreicher laufen
hinterher die Verhandlungen. Mittels-

[Fortsetzung S. 4]

Ein Deal, zwei Gewinner: Eine
Win-win-Situation sollte Ziel jeder Ver-
handlung sein

Editorial

Liebe Leserinnen und Leser,

bei Investitionen in China ist eine der
wichtigsten Aufgaben der deutschen
Muttergesellschaft, die reibungslose
Zusammenarbeit zwischen der chine-
sischen Tochter und der Zentrale zu
gewabhrleisten. Dafilir muss ein Manage-
ment-Team mit internationaler Fuih-
rungserfahrung und guten Kenntnissen
aus beiden Kulturen aufgebaut werden.
Eine gute Zusammenarbeit zwischen der
chinesischen Tochter- und der europai-
schen Muttergesellschaft ist eine grolle
Chance fiir beide Unternehmen. Fang
Fang, Leiterin des bdp-China-Desks,
erlautert, was den Erfolg ausmacht.

Subventionen miissen in China
mit den Behorden frei ausgehan-
delt werden. In den Megacitys Beijing
und Shanghai gibt es so gut wie keine
Unterstiitzung mehr. Anders ist dies in
der Wirtschaftszone TAEA von Tianijin.
bdp-Griindungspartner Dr. Michael
Bormann erklart, wie man dort bei
geschicktem Vorgehen Hilfe beim Kauf
der Betriebsimmobilie erhalten, aber
auch Steuererleichterungen, Beistand
bei der Wohnraumbeschaffung oder
der Finanzierung und dem Import von
Maschinen aushandeln kann.

Mit der Finanzierungsform Sale-and-
Lease-Back stdarken Unternehmen die
Liquiditat und verbessern gleichzeitig
die Bilanzrelationen. Dabei steht insbe-
sondere eine Steigerung der Eigenkapi-
talquote im Fokus. Matthias Kramm,
Geschiftsfilhrer der bdp Venturis,
beschreibt, wie das nicht nur mit bereits
abgeschriebenen beweglichen Gegen-
standen des Anlagevermdgens (vgl. bdp
aktuell 102), sondern auch mit Betriebs-
immobilien funktioniert.

Moderne Buchhaltung ist digitale
Buchhaltung. Viele unserer Mandanten
sind inzwischen umgestiegen, so auch
Eggert Pohlmann, Geschaftsfiihrender-
Gesellschafter der Friedrich Pohlmann
GmbH. Im Interview beschreibt er, wie
er nun nicht nur Papier, sondern auch
sehr viel Zeit spart.

L

Wir informieren mit bdp aktuell unse-
re Mandanten und Geschaftspartner
monatlich Gber die Bereiche

Steuern,

Recht,

Wirtschaftspriifung,
Unternehmensfinanzierung,
Restrukturierung,

M&A sowie

bdp international.

bdp aktuell finden Sie auch online unter
Besuchen Sie uns auf Facebook: n

www.bdp-team.de/facebook
Das gesamte bdp-Team winscht lhnen
viel Spal® bei der Lekture.

lhr

Christian Schitze

Christian Schiitze

ist Steuerberater, Teamleiter
bei bdp Potsdam und

seit 2007 bdp-Partner.




Kooperation mit chinesischen Partnern

Unternehmensberatung
China aus einer Hand

Neben den Leistungen bei der Steuerbe-

ratung, der Buchfiihrung und der Unter-

stitzung bei Firmengriindungen bietet

bdp China den deutschen mittelstan-

dischen Unternehmen interkulturelle

Managementschulungen wie:

B interkulturelle Konflikte erkennen und
richtig l6sen

B Mitarbeiterfiihrung, Motivation und
Bindung

B Erfolgreiche Geschaftsverhandlung

In der Vorbereitungsphase fiihren wir
interkulturelle Trainings in Deutschland
durch, um die betreffenden Mitarbei-
ter auf die neuen Herausforderungen
optimal vorzubereiten. Vor Ort in Chi-
na uUbernimmt bdp China die weitere
Betreuung der Mitarbeiter. Gemeinsam
werden die zentralen Themen festge-
legt und in regelmafigen Treffen oder
bei Bedarf nach Vereinbarung daran
gearbeitet. Die Ergebnisse werden in
einem Entwicklungsplan dokumentiert.

bdp China vermittelt Fach- und
Fiihrungskrafte an deutsche mittelstan-
dische Unternehmen. Wir suchen fir
unsere Mandanten nur die am besten
«passenden” Mitarbeiter, wir prifen, ob
die Kandidaten lber ausreichende fach-
liche Qualifikation verfligen und ob die
Personlichkeit zur Unternehmenskultur
und den jeweiligen Vorgesetzten passt.

Wir fuhren fir Sie Stellenanalysen
durch, entwickeln Anforderungsprofile
und Ubernehmen die Bewerbersuche
und Vorauswahl. Von der Stellenbe-
schreibung, dem Arbeitsvertrag, dem
Mitarbeiterhandbuch bis zur Verschwie-
genheitserklarung auf Englisch und
Chinesisch kimmern wir uns um alle
erforderlichen Schritte bei der Personal-
beschaffung.
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manner spielen bei der Geschaftsan-
bahnung eine zentrale und von vielen

Auslandern immer noch weit unter-
schatzte Rolle. Es sollten Personen sein,
die beiden Seiten gut bekannt sind und
die ihr Vertrauen geniel3en.

Bei Verhandlungen in China darf man
sich auch nicht ablenken lassen oder
erschrocken zeigen, wenn die meist in
zahlenmaRiger Uberzahl erscheinenden
Verhandlungspartner wahrend des Mee-
tings Privatgesprache fiihren, zur Ziga-
rette oder zum Mobile greifen: Alle diese
Verhaltensweisen werden in der chine-
sischen Kultur nicht als unhoflich ange-
sehen.

In China werden die bedeutenden
und wichtigen Geschéfte und Verein-
barungen beim Abendessen bespro-
chen. Das gemeinsame Essen ist ein
Symbol des gegenseitigen Vertrauens in
der chinesischen Kultur.

,Erst der Mensch, dann das
Geschidft”: In China lernt man die
Geschaftspartner zuerst kennen, und
erst im Anschluss riicken die geschaft-
lichen Themen in den Fokus. Chinesen
mochten mehr tber den Geschaftspart-
ner erfahren und dabei auch gerne tber
seine Familie, seine Hobbys und seinen
Alltag. Dieser Small Talk, eine Ubung,
die Deutschen haufig nicht leicht fallt,
ist ein wichtiger Einstand in eine gute
geschaftliche Beziehung. Auch wenn
Chinesen sehr am Geldverdienen inter-
essiert sind, liegt ihnen sehr an langfristi-
gen Geschaftsbeziehungen.

Die Chinesen wissen, dass Auslander,
die den weiten Weg nach China gekom-

men sind, ungern mit leeren Handen
nach Hause kommen. Daher ist es eine
oft gesehene Taktik, auf die andere Seite
kurz vor dem geplanten Abreiseter-
min oder Riickflug Druck auszuiiben.

Ein Deal, zwei Gewinner — das ware
wohl das Wunschergebnis jeder Verhand-
lung. Chinesische Verhandlungskiinstler
sind geduldig und ziehen Verhandlun-
gen gerne in die Lange. Eine Win-win-Si-
tuation sollte Ziel jeder Verhandlung sein
— egal ob mit dem Kollegen, Geschafts-
partner oder Vorgesetzten.

Fazit:

B China ist grofl3, ebenso wie der Unter-
schied zwischen Alt und Jung oder
Land und Stadt. Es ist unmoglich, sich
auf eine allgemeine Erkenntnis pau-
schal zu verlassen. Man muss jede
Situation genau betrachten und diffe-
renziert handeln.

B China sollte nicht nur mit Deutsch-
land, sondern mit ganz Europa ver-
glichen werden. Schon in Frankreich,
Spanien oder Russland wird anders
gefuhrt, kommuniziert und geplant
als in Deutschland.

B Wir mussen nicht alle gleich sein, aber
wir missen eine Kommunikationsba-
sis finden, um gemeinsame Ziele zu
erreichen. Auch wenn wir Walzer lie-
ben, konnen wir Salsa schatzen ler-
nen.

B Zu einer erfolgreichen internationalen
Zusammenarbeit gehdren gegenseiti-
ges Vertrauen, Toleranz, Verstandnis
und Geduld.

Durch eine gute Vorbereitung und pro-
fessionelle Beratung und Begleitung
unterstiitzt bdp China Sie gerne in jeder
Phase lhres Weges nach und in Chinal

Fang Fang

leitet das China Desk
bei bdp Venturis und ist
die erste Anlaufstelle flr
Investitionen in China.




In China mit Behorden verhandeln

In der Wirtschaftszone TAEA von Tianjin sind attraktive Subventionen maéglich

Dr. Michael Bormann
ist Steuerberater

und seit 1992
bdp-Grindungspartner.

Das Thema ,Verhandeln mit Behorden”
lasst sich in zwei Bestandteile zerlegen:
Zum einen umfasst es das Verhandeln
in China selbst, welches dort als eine
grofle Kunst gehandhabt wird und zu
dem Frau Fang ab S.2 wertvolle Hinwei-
se gibt. Zum anderen gibt es Besonder-
heiten beim Verhandlungspartner, den
chinesischen Behorden, zu beachten. In
vielen Rechtsgebieten, so dem Handels-
und Steuerrecht, gibt es mittlerweile in
China eine ahnlich grofRe Gesetzesfiille
wie in Deutschland. Dennoch gibt es
immer wieder Sachverhalte, die man
mehr als in Deutschland direkt mit den
Behordenvertretern bespricht.

Dazu zahlt auch das grolRe Feld der
sogenannten Subsidies, also Subventio-
nen. Diese sind in China, anders als z.B.
im deutschen Investitionszulagengesetz,
nicht gesetzlich geregelt, sondern mus-
sen frei ausgehandelt werden.

In den Megacitys Beijing und Shang-
hai gibt es so gut wie keine Subventio-
nen mehr. Anders ist dies z.B. in der nur

Erste Weihnachtsfeier bei bdp China
Das junge Team von bdp China feierte
am 18.12.2013 seine erste Weihnachts-
feier im altehrwiirdigen Hotel Astoria in
Tianjin, das bereits 1876 unter damals
britischer Leitung gegriindet wurde.
bdp-Griindungspartner Dr. Michael
Bormann betonte in seiner Ansprache
den Willen, das junge Team und die
Dienstleistungen von bdp China weiter
zum Wohle unserer Mandanten auszu-
bauen und die Kooperation zwischen
China und Deutschland zu erweitern.
So kommt z.B. ab Januar 2014 Frau Nik-
ki Yang in das Hamburger Biro der bdp

120 km von Beijing entfernten und mit
dem High Speed Train in 35 Minuten zu
erreichenden Wirtschaftszone TAEA von
Tianjin. Dort kann man bei geschick-
ter Verhandlung attraktive Unterstut-
zungen erhalten, etwa beim Kauf oder
Anmietung der Betriebsimmobilie. Auch
Steuererleichterungen fiir die Firma und
die dort tatigen Arbeitnehmer, Hilfe bei
der (verbilligten) Wohnraumbeschaf-
fung oder Zollfreiheit fiir den Import von
Hightech-Maschinen oder der Finanzie-
rung von Maschinen und Anlagen sind
moglich.

Aber bei allem gilt: Man muss ein-
fuhlsam die Sprache des Verhandlungs-
partners und seine Denkweise verstehen.
Daher empfehlen wir unseren Mandan-
ten dringend, nur in Begleitung von
chinesischen Verhandlungspartnern in
solche Runden zu gehen, die dann auch
sehr schnell die Stimmungen der Gegen-
seite erkennen und aufnehmen kénnen.
Das Team von bdp China steht lhnen
hierfir mit erfahrenen Verhandlungsfiih-
rern zur Verfigung.

Einen sehr guten Einblick in die chine-
sische Denk- und Verhandlungsfiihrung
gibt das Buch von Harro von Senger,
»Die Klaviatur der 36 Strategeme. In
Gegensatzen denken lernen”, welches
2013 im Hanser Verlag erschienen ist.
Es wird wissenschaftlich und trotzdem

Venturis, um die Verzahnung zwischen
den Buros noch enger zu gestalten.

Eingeladen war auch unser ers-
ter Mandant in China, die Herren Dr.
Bartsch und Fournell von der NZWL aus
Leipzig (s.S.6), die von bdp seit 2012
in China betreut werden. Mittlerweile
sind weitere groRRere Automobilzuliefe-
rer, Handelsunternehmen und Dienst-
leister zum Mandantenkreis von bdp
China hinzugekommen.

Im Bild hinten von links: Emily Yao,
CPA und Leiterin des bdp-China-Teams,
Dr. Michael Bormann, bdp-Griindungs-
partner, Thomas Fournell, Werkslei-

verstandlich heraus-
gearbeitet, welche

Harro von Senger
relevanten Unter-

schiede zwischen
Chinesen und Euro-
paern im Denken,
Planen und Handeln
bestehen. Nach der
Lektiire  versteht
man dann so einige
Verhandlungssitua-

tionen im Nachgang besser.

Die teilweise als , listige und gewitzte
Lebensart” beschriebene Verhaltenswei-
se bspw. ist den Europdern nur schwer
erklarlich. In Europa wird z.B. eine in
Verhandlungen eingesetzte List scham-
haft verschwiegen, in China hingegen
wird die List aus dem Intuitiven heraus-
gehoben und auf die Ebene des intel-
lektuellen Erfassens gestellt. Einige der
36 Strategeme, zurlickgehend auf eine
mehr als 2000 Jahre alte chinesische
Kriegskunst, sind ganz bezeichnend:

Die Klaviatur der

3 6 Stratcgeme

In Gegensirzen
denken lernen

MANSEH

B Auf das Dach locken, um die Leiter
wegzuziehen

B Hinter dem Lacheln den Dolch ver-
bergen

B Auf das Gras schlagen, um die
Schlangen aufzuscheuchen

B Ausgeruht den erschopften Feind
erwarten

B |m Osten larmen, im Westen angrei-
fen

B Will man etwas fangen, muss man es
zunachst loslassen

ter Tianjin NZWL, Fang Fang, Leiterin
des bdp China Desk; vorne von links:
Nikki Yang, Assistentin, Dr. Hubertus
Bartsch, Geschaftsfiihrer NZWL, Eva
Liu, Assistentin, Simon Wang, Rechts-
anwalt bdp China.




Kooperation mit chinesischen Partnern

,2Man muss sich der Globalisierung stellen”

Dr. Hubertus Bartsch (NZWL) Uber die Herausforderungen des chi-
nesischen Marktes und die Finanzierungskompetenz von bdp

Seit vielen Jahren gibt es eine intensive Zusammenarbeit zwischen der Neue ZWL
Zahnradwerk Leipzig (NZWL) und bdp Bormann, Demant & Partner. 2009, im Zuge
der Finanzkrise, unterstiitzte bdp den sachsischen Mittelstandler bei der Realisierung
einer Uberbriickungsfinanzierung mithilfe eines KfW-Kredits in Héhe von 2 Mio. Euro.
Jetzt begleitet bdp die NZWL beim Aufbau einer eigenen Produktionsstatte in Chi-
na. Darliber sprach bdp aktuell mit Dr. Hubertus Bartsch (im Bild vorne links), dem
geschaftsflihrenden Gesellschafter der NZWL.

|

____Herr Dr. Bartsch, weshalb gehen Sie
auf den chinesischen Markt?

Dr. Bartsch: Vor gut zwei Jahren wur-
den wir von einem unserer wichtigsten
Kunden, einem Tochterunternehmen
von Volkswagen, gebeten, lber einen
Standort in China nachzudenken. Die
Automobilkonzerne und Baugruppen-
lieferanten bauen die Fahrzeuge inzwi-
schen an eigenen Standorten vor Ort,
um den chinesischen Markt zu beliefern.
Als sogenannter Single Sourcer sind wir
Alleinlieferant fir die Automobilindust-
rie. Unsere Synchronisierungen fir die
energieeffizienten Direktschaltgetriebe
sind hochkomplexe Zulieferkomponen-
ten. Da muss man sich der Globalisie-
rung stellen.

Worin bestand lhre grofite Heraus-
forderung?

Eine Investition von 40 Mio. Euro in Chi-
na zu stemmen. Das ist fur einen Mittel-
standler mit einem Jahresumsatz von 70
Mio. Euro nicht einfach, noch dazu im
Ausland.

_ Warum ist das mit einer so hohen
Investitionssumme verbunden?

Heute geht es nicht mehr, einfach nur
alte Maschinen nach China zu schicken
und auf den Lohnkostenvorteil zu hoffen.
Wir missen in China in den modernsten
Maschinenpark investieren, um wettbe-
werbsfahig zu sein. Das bietet uns dann
aber auch die Moglichkeit, weitere Kun-
den, wie etwa chinesische und asiatische
Automobilbauer und deren Zulieferer,
vor Ort zu akquirieren.

____Wie bekommen Sie die Finanzierung
in den Griff?

In Zusammenarbeit mit bdp haben wir
die Finanzierung so gestaltet, dass sie
sowohl chinesische Eigenheiten bertick-
sichtigt als auch die Einbindung der
deutschen Partner.

__ Was heil8t das konkret?
In China muss ab einer Gesamtinvesti-
tionshohe von 30 Mio. US-Dollar min-
destens ein Drittel Eigenkapital erbracht
werden, um zwei Drittel chinesisches
Darlehen zur Investitionsfinanzierung zu
erhalten. Das ist sehr schwierig fir einen
deutschen Mittelstandler.

Aus diesem Grund ging es fur die
NZWL um zwei Dinge. Erstens: Zunachst
um die Entscheidung fiir einen Stand-

ort. Ahnlich wie in Deutschland stehen
die einzelnen Provinzen miteinander im
Wettbewerb. Hier gibt es Subventio-
nen in Form verbilligter Kredite oder
auch Burgschaften fur Kredite. Deshalb
haben wir uns fir die Provinz Tianjin
entschieden, in deren Sonderwirtschafts-
zone TAEA wir unsere Produktionsstatte
errichten werden.

Zweitens: Eine deutsch-chinesische
Finanzierungslésung. Hier konnten wir
die China Constructions Bank (CCB) aus
Peking und die Commerzbank, die eine
Niederlassung in China hat, als Part-
ner gewinnen. Damit konnten wir den
Wunsch der Chinesen erfiillen, die gern
eine Garantieerklarung der deutschen
Hausbank eines jeden Mittelstandlers
hatten.

____Wie konnte lhnen bdp beim Gang
nach China helfen?

Als wachsendes mittelstandisches Unter-
nehmen bendtigt man die Management-
kapazitaten vor allem im produktiven
Bereich. Gewisse Spezialkompetenz,
dazu zahlt vor allem Finanzkompetenz
und das zielgerichtete Agieren auf dem
chinesischen Markt, welches die Starken
von bdp sind, kann man als mittelstan-
disches Unternehmen nicht vorhalten.
Hier verhilft uns die Zusammenarbeit
mit bdp zu einer héheren Effizienz in der
gemeinsamen Arbeit. Da wir gemeinsam
auch schon Krisen wie 2009 gemeistert
haben, sind wir mittlerweile ein einge-
spieltes Team — jetzt auch in China.

Herr Dr. Bartsch, vielen Dank fiir das
Gesprdich.

Neue Zahnradwerk Leipzig GmbH




Finanzierung

In Stein gebundenes Kapital liquidieren

Sale-and-Lease-Back mit Betriebsimmobilien verbessert die Eigenka-
pitalquote und optimiert die erbschaftsteuerliche Gestaltung

Mit der Finanzierungsform Sale-and-Lease-Back starken Unternehmen die Liquiditat
und verbessern gleichzeitig die Bilanzrelationen. Dabei steht insbesondere eine Stei-
gerung der Eigenkapitalquote im Fokus. In der Ausgabe 102 von bdp aktuell haben
wir im November die Sale-and-Lease-Back-Finanzierung mit bereits abgeschriebenen
beweglichen Gegenstanden des Anlagevermogens dargestellt. In dieser Ausgabe
erlautern wir, wie das Sale-and-Lease-Back-Modell mit Betriebsimmobilien funktio-

niert.

Der Verkauf und eine Riickvermietung
von Anlagen und Maschinen helfen
den Unternehmen, stille Reserven zu

heben und frei gewordene Liquiditat
im Unternehmen einzusetzen. Das Sale-
and-Lease-Back-Modell wird nicht nur
von mittelstandischen Unternehmen als
erganzende Finanzierungsform gewahlt,
sondern auch von Konzernen, Landern
und Kommunen. Das Modell ist auch
aus der Sicht der Hausbanken sinnvoll,
da alternative Finanzierungspartner den
Unternehmen zu neuer Liquiditdt ver-
helfen und die Eigenkapitalsituation der
Bilanz optimieren.

Der Wert der eigenen Immobilien
ist im Verhaltnis zur Bilanzsumme eines
Unternehmens oft eine bedeutende Gro-
Re. Aktives Bilanzstrukturmanagement
und die damit einhergehende Starkung
des Eigenkapitals sind notwendig, um
auch weiterhin die stetig steigenden
Anforderungen beim Rating zu erfiillen.

Aullerdem konnen derartige Modelle
gut bei einer erbschaftsteuerlich opti-
mierten Unternehmensnachfolge helfen.

Die Grundlagen

Die Betriebsimmobilie ist im Anlage-
vermogen des Unternehmens bilanziert
und ist im Idealfall lastenfrei. Letzteres ist
allerdings nicht zwingend fir die Reali-
sierung einer Sale-and-Lease-Back-Struk-
tur. Das Unternehmen erhalt im Wege
eines True Sale von dem Erwerber bzw.
Leasinggeber den Verkaufspreis, in der
Regel in Hohe des Verkehrswertes, und
least die Immobilie liber einen vorab ver-
traglich fest vereinbarten Zeitraum von
bspw. 20 Jahren zur weiteren betriebli-
chen Nutzung zurlick.

Der Geschiftsablauf des Unterneh-
mens wird durch diese Transaktion nicht
gestort. Das Hauptziel der Leasingstruk-
tur ist es, die Finanzierung und Nutzung
des Objektes in der Zukunft bilanzneu-
tral zu gestalten. Weiter verschafft sich
der Leasingnehmer bisher in der Immo-
bilie gebundene Liquiditat zur freien
Disposition und gestaltet die Immobi-
lienfinanzierung eigenkapitalschonend.

Ebenso wie bei der Aufdeckung stiller
Reserven beim Sale-and-Lease-Back-Mo-
dell fur bewegliches Anlagevermogen
werden diese auch bei Betriebsimmobi-
lien aufgedeckt. Beim Heben der stillen
Reserven erfolgt im Regelfall eine sofor-
tige Besteuerung, welche aber bei einer
entsprechenden Leasinggestaltung ver-
mieden werden kann. Insoweit erfolgt
idealerweise ein vollstandiger Zufluss
freier Liquiditat in Hohe des Verkehrswer-
tes des Objektes ohne ertragsteuerliche
Erfassung stiller Reserven. Diese werden
handelsbilanziell sogar dem Eigenkapi-
tal zugefiihrt. Am Ende der vereinbarten
Leasinglaufzeit hat der Leasingnehmer
durch eine klar definierte Erwerbsoption
die Moglichkeit, die Betriebsimmobi-
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lie zu einem festen, vorab vereinbarten
Preis, zu Gbernehmen.

Sale-and-Lease-Back speziell fiir
Betriebsimmobilien

Im Gegensatz zu einem Mietkauf ver-
bleibt die Immobilie nicht in der Bilanz
des Verkaufers, sondern geht in das wirt-
schaftliche Eigentum des Leasinggebers
Uber. Alle bereits vor der Transaktion vor-
handenen Nutzungsrechte bleiben dem
Unternehmen erhalten.

Das Unternehmen profitiert bei dem
Sale-and-Lease-Back Modell auf ver-
schiedene Weise: Die Bilanzstruktur des
Unternehmens verbessert sich bei Eigen-
kapitalquote und Verschuldungsgrad.
Dem Unternehmen wird Liquiditdt in
Hohe des Verkehrswertes des Objektes
zugefiihrt. Die Nutzung des Objektes
bleibt weiterhin vollstandig beim Unter-
nehmen. Der Zugriff auf das Objekt
bleibt durch die Regelungen im Ankaufs-
recht erhalten und ggf. vorhandene
stille Reserven im Objekt konnen ertrag-
steuerlich neutral im Zeitpunkt der Ver-
auBerung realisiert werden.

Die Leasingrate bemisst sich an den
Gesamtinvestitionskosten (GIK). Die
Grundlage der GIK wird durch die Kosten
far Grundstiick, Gebaude und Aufien-
anlage gebildet. Weitere Kosten wie
Grunderwerbskosten, Finanzierungskos-
ten sowie Notar- und Gerichtsgebihren
bleiben in der Regel unberiicksichtigt.
Das Sale-and-Lease-Back-Modell ist in
der Regel auf eine maximale Laufzeit
von 30 Jahren ausgelegt. Das hangt
damit zusammen, dass im Normalfall
eine betriebsgewohnliche Nutzungsdau-
er von 33 1/3 Jahren unterstellt wird. Die
Laufzeit des abzuschlieRenden Immo-
bilienleasing-Vertrages darf wiederum
nicht mehr als 90% dieses Zeitraumes
betragen.

Die Vertragsgestaltung

Als Vertragspartner und Leasinggeber
tritt eine sogenannte Einzelobjektge-
sellschaft auf. Diese ist organisatorisch
immer der Konzernmutter als quasi ope-
rativer Leasinggesellschaft zugeordnet.
Die Einzelobjektgesellschaft wird dabei
exklusiv fir das jeweilige Investitionsvor-

haben in der Rechtsform einer GmbH &
Co. KG gegriindet.

Die Betriebsimmobilie wird im Rah-
men eines Immobilien-Leasingvertrages
vom Leasinggeber an den Leasingneh-
mer zur uneingeschrankten betriebli-
chen Nutzung Uberlassen (verleast).

Die Einzelobjektgesellschaft erwirbt
die Immobilie, wird rechtlicher und wirt-
schaftlicher Eigentiimer und bilanziert
das Leasingobjekt. Die Finanzierung die-
ses Vorhabens wird in der Regel durch
den Leasinggeber strukturiert und reali-
siert. Dabei kann es bei grofRvolumigen
Transaktionen sinnvoll sein, dass sich
mehrere Kreditinstitute an der Finanzie-
rung beteiligen. So besteht bei einem
der grofRen Anbieter, der DAL (DAL
Deutsche Anlagen-Leasing GmbH & Co.
KG, ein Unternehmen aus der Sparkas-
senfinanzgruppe) die Moglichkeit, ein
Konsortium mit mehreren Sparkassen zu
organisieren.

Der Leasingnehmer erhdlt einen ent-
sprechenden Leasingvertrag mit meist
zwei aufeinanderfolgenden Mietperio-
den. Im Rahmen einer ersten Miet-
periode werden die anfallenden
Investitionskosten durch die Leasingra-
ten des Leasingnehmers je nach Modell-
gestaltung entweder vollstandig oder
teilweise amortisiert. Dies erhoht Gestal-
tungsspielraume und Flexibilitat. Zudem
wird parallel zum Immobilienleasing-
Vertrag ein Ankaufsrechtsvertrag zum
Vertragsende geschlossen, welcher die
Wertsteigerungschance am Objekt dem
Ankaufsberechtigten, in der Regel der
Leasingnehmer, zuordnet.

Die steuerlichen Auswirkungen

Grunderwerbsteuerlich bietet die o.g.
gesellschaftsrechtliche Ausgestaltung
der Leasingobjektgesellschaft eine Viel-
zahl von Optimierungsmoglichkeiten.
Ertragsteuerlich ist im Zusammenhang
mit der Hebung stiller Reserven § 6b
EStG ein Losungsansatz. Ziel ist es, die
stillen Reserven bilanziell zu heben, ohne
sofortige steuerliche Belastung zu reali-
sieren. Auch dies wird durch eine ent-
sprechende Beteiligungsstruktur der fir
den Immobilienerwerb gegriindeten
Einzelobjektgesellschaft erreicht.

Last, but not least wird die erbschaft-
steuerlich optimierte Ubertragung von
Immobilien bei der Ausgestaltung von
Sale-and-Lease-Back-Strukturen immer
wichtiger. Hier liegt der Vorteil dar-
in, dass die Betriebsimmobilie der erb-
schaftsteuerlichen Masse entzogen wird,
gleichzeitig der Erbe aber Inhaber des
Ankaufsrechts sein kann.

Fazit

Das Sale-and-Lease-Back-Modell fiir
Betriebsimmobilien kann fiir Unterneh-
men sinnvoll sein, die in Steinen gebun-
denes Kapital liquidieren wollen, um
Wachstum zu finanzieren, Akquisitionen
zu tatigen, bestehende Finanzierungen
zu optimieren oder aktives Bilanzstruk-
turmanagement zu betreiben. Auch
kann damit die Unternehmensnachfol-
ge gezielt und strategisch vorbereitet
werden.

Insbesondere familiengefiihrte Unter-
nehmen stehen einem Verkauf von
Betriebsimmobilien oft misstrauisch
gegenuber. Weil aber die Option fir
eine spatere Ubernahme der Immobilie
vereinbart werden kann, lasst sich dieser,
emotional manchmal schwierige Aspekt,
anders als beispielsweise beim Verkauf
an einen Investor, aber immer im Sinne
des Unternehmens regeln.

Immobilienleasing versteht sich immer
als Teil einer langerfristigen Unterneh-
mensfinanzierung. Gerade in der aktuel-
len glinstigen Zinslandschaft lassen sich
wirtschaftlich tragfahige Konzepte reali-
sieren. Das durch die VerdufRerung erl6s-
te Kapital kann in die Wettbewerbs- und
Zukunftsfahigkeit des Unternehmens
investiert werden.

Matthias Kramm

ist Geschaftsfihrer der
bdp Venturis Manage-
ment Consultants
GmbH.




, Wir sind Teil einer soliden Finanzierung”

Andreas Jantsch (DAL) uber Nutzen, Ausgestaltung und Kosten von
Leasingstrukturen mit Betriebs-Immobilien

Andreas Jantsch

leitet die Geschaftsstel-

le Nord der DAL Deutsche
Anlagen-Leasing GmbH

& Co. KG innerhalb der
Sparkassenfinanzgruppe.

Kontakt: a.jantsch@dal.de
mehr: www.dal.de
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Deutsche Leasing Gruppe

____Welche Immobilien eignen sich fiir Sale-and-Lease-Back und
ab welchem Volumen ist dies sinnvoll?

Grundsatzlich sind alle Arten gewerblich genutzter Immobilien
geeignet fur Immobilienleasing-Strukturen. Diese funktionieren
besonders gut mit klassischen Produktions- und Verwaltungs-
immobilien fir mittelstandische Unternehmen, Logistikobjek-
ten, Sozialimmobilien wie beispielsweise Altenpflegeheime,
normalen Birokomplexen, aber auch spezielleren Immobilien-
typen wie Parkhdusern und Siloanlagen. Sinnvoll ist eine Trans-
aktionsgroRe ab ca. 2 Mio. Euro. Das ist aber auch abhangig
von der jeweiligen Unternehmenssituation und den konkre-
ten individuellen Bedirfnissen des Unternehmers. Transaktio-
nen mit Wohn- und Freizeitimmobilien sind dagegen weniger
gebrauchlich.

____Welche Kosten fallen im Zuge der Strukturierung und dann
wdhrend der Vertragslaufzeit an?

Das kommt sehr auf den jeweiligen Einzelfall an. Hierflr eine
pauschale Gesamtaussage zu treffen, ware schlicht unserios.
Man kann allerdings festhalten, dass eine Leasingfinanzierung
bei alleiniger Betrachtung der Kapitalkosten unter sonst glei-
chen Bedingungen immer um mindestens das Ertragsinteresse
des Leasinggebers teurer ist als eine klassische Darlehensfinan-
zierung.

Aber genau hier steckt der Teufel im Detail oder vielmehr
in der Struktur. Oftmals wird schlicht nicht bericksichtigt,
dass bestimmte Laufzeitbander einer Finanzierung oder auch
Restwertgestaltungen im Wege einer klassischen Darlehens-
finanzierung gar nicht darstellbar sind. Andererseits entste-

hen durch verbesserte Ratingkennzahlen deutlich verbesserte
Finanzierungseffekte in der Zukunft, die berticksichtigt werden
mdssen.

Oder denken Sie an die Renditeerwartungen von Eigen-
kapital, denen sich jeder Unternehmer stellen muss. Mit Sale-
and-Lease-Back hat er die Moglichkeit, Eigenkapital zu deutlich
geringeren (Fremd-)Kapitalkosten zu generieren. Letztlich
kommt es bei den zugrunde zu legenden Strukturkosten aber
immer auf die konkrete Ausgestaltung des Modells, des Objekt-
typus, der Laufzeit, auch der Finanzierungs- und Restwerthohe
sowie der konkreten steuerlichen Ausgestaltung der Objektge-
sellschaft und schliellich auch der Bonitat des Leasingnehmers
an. Alles in allem bewegen wir uns aber immer noch deutlich
unter den Kostenstrukturen fiir Mezzanine-Kapital oder ande-
ren strukturierten Finanzierungsprodukten im Langfristbereich.

____Ist das Modell auch fiir Nachfolgeregelungen attraktiv?
Absolut und mit steigender Tendenz! Gerade in den nicht
enden wollenden Diskussionen um die Besteuerung von
Betriebsvermogen fir den Erbschaftsfall, gerade wenn es sich
wie bei Immobilien ja oft um Verwaltungsvermoégen handelt,
suchen Unternehmer nach echten Alternativen. Hier bietet
sich Sale-and-Lease-Back an. Gerade die Platzierung des beim
Immobilienleasing typischen und rechtlich sicheren Ankaufs-
rechtes beim Erben und/oder Unternehmensnachfolger bietet
viele Moglichkeiten, eine Erbschaft sinnvoll und strategisch gut
vorbereitet zu organisieren. Dartber hinaus kann ein Sale-and-
Lease-Back auch eine exzellente Finanzierungsalternative fir
eine aulerfamiliare (z.B. MBI) Nachfolgeregelung sein.

_ Welche Chance haben Unternehmen, die sich in schwerem
Fahrwasser befinden?

Kurz gesagt: Deutlich schlechtere als Unternehmen in gutem
Fahrwasser. Es ist ein weitverbreiteter Irrtum zu glauben,
Immobilienleasing macht nur derjenige, dessen anderweitige
Finanzierungsquellen erschopft sind. Ganz im Gegenteil. Wir
verstehen uns als Leasinggeber immer als Teil einer soliden
Unternehmensfinanzierung. Unser Interesse ist eine langfristige
Partnerschaft wahrend der gesamten Vertragslaufzeit, an des-
sen Ende der Leasingnehmer bzw. der Ankaufsberechtigte ent-
scheiden soll, was mit seinem Objekt passiert. Wir beurteilen
daher die wirtschaftlichen Verhaltnisse unserer Vertragspartner
im Grunde genauso, wie es die Hausbank auch tut. Immo-
bilienleasing ist definitiv kein Instrument, um beispielsweise
nachhaltige Liquiditatsengpasse zu eliminieren oder als letzter
Rettungsanker geworfen zu werden.




Moderne Buchfiihrung

, Wir sparen viel Papier, vor allem aber Zeit

|¢¢

Beim digitalen Buchen bleiben die Originalbelege im Unternehmen
stets greifbar. Der Steuerberater arbeitet mit den digitalen Kopien

Durch unsere jahrzehntelange Erfahrung in der Steuerberatung kennen wir bei
der Buchhaltung die Unterschiede zwischen dem althergebrachten Buchen mittels
Papierbelegen und dem digitalen Buchen genau. Viele unsere Mandanten sind inzwi-
schen auf die digitale Buchhaltung umgestiegen und sind von den Vorteilen allesamt
Uberzeugt. Um lhnen eine Vorstellung vom digitalen Buchen zu vermitteln, haben
wir Uber die Arbeitsvorgange mit dem bdp-Mandanten Eggert Pohlmann gespro-

chen.

Eggert Pohlmann

ist Geschaftsflihrender-
Gesellschafter der Fried-
rich Pohlmann GmbH

www.pohlmann-
bestattungen.de
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__ Wie waren die Arbeitsabldufe, bevor
Sie auf die digitale Buchhaltung umgestie-
gen sind?

Vorher wurden fir jeden Monat samtli-
che Belege wie Eingang- und Ausgangs-
rechnungen, Konto- und Kassenausziige
sowie ggf. weitere Dokumente gesam-
melt und dann beim Steuerberater
abgeben. Der Steuerberater hat die
Belege verbucht und uns anschlieRend
die betriebswirtschaftlichen und
steuerlichen Auswertungen

zusammen mit den gesamten Buchhal-
tungsordnern zugeschickt.

____Warum sind Sie auf die digitale Buch-
haltung umgestiegen?

Der klassische Vorgang mit dem Sam-
meln der Belege und dem anschlieBen-
den Einreichen beim Steuerberater hat
uns je nach Auftragslage einige Tage
in Anspruch genommen. Des Weiteren
mussten wir auf die betriebswirtschaft-
lichen und steuerlichen Auswertungen,
insbesondere auf die OPOS-Auswertung,
immer warten. Das bleibt uns nun durch
die Tageseinreichung der Belege per Fax
oder Scanner erspart.

_ Welchen Nutzen ziehen Sie (iber die
Softwareangebote der DATEV?

Uber das Internetportal der DATEV nut-
zen wir Unternehmen online und kénnen
so standig Uberprifen, ob noch Auen-
stande vorhanden sind oder nicht, denn
im Unternehmen online wird das Mahn-
wesen vom System zeitnah generiert.
Ein weiterer Vorteil ist, dass wir jederzeit
den Zugriff auf die Original-Unterlagen
im Haus haben und so schneller Sachen
Uberpriifen konnen, insbesondere bei
Riickfragen von Kunden und Lieferan-
ten. Auch kann man uUber Unternehmen
online digitale Kassenblicher generieren,
womit wir viel Papier, aber vor allem
auch Zeit sparen. Generell erfolgt die
Auswertung sowie die Darstellung und
Aufbereitung der Unternehmenszahlen
sehr viel schneller und effizienter.

____Was genau mussten Sie in Ilhrem
Unternehmen umstellen?

Fir das neue System der Buchhaltung
benotigt man lediglich einen Scanner mit
einer TWAIN-Schnittstelle fur die Soft-
wareunterstiitzung und einen schnel-
len Internetzugang sowie von Microsoft
das Betriebs-




lhre Fragen zum digitalen Buchen
beantworten gerne:

Jana Selmert-Kahl
Steuerberaterin
bei bdp Hamburg

Rudiger Kloth
Steuerberater
bei bdp Hamburg

Christian Schiitze
Steuerberater
bei bdp Potsdam

Tina Kriiger
Steuerberaterin
bei bdp Potsdam

system Windows 7 oder neuer. Da wir
selbst im Unternehmen buchen, beno-
tigen wir fur die Softwaredarstellung
Monitore ab einer GrofRe von 22 Zoll.
AuRerdem haben wir, um das Ganze zu
realisieren, einen Vertrag mit DATEV fur
die Nutzung von Unternehmen online
abgeschlossen und fur die Authenti-
fizierung, Verschlusselung etc. bei der
DATEV einen sogenannten mlDentity
Stick bestellt. Die Korrespondenz mit der
DATEV hat bdp fir uns tGbernommen.

_ Welche Kosten sind lhnen durch die
Umstellung im Unternehmen entstanden?
Fir DATEV Unternehmen online inklusive
Belegverwaltung online wird eine monat-
liche Pauschale in Hohe von neun Euro
berechnet. Der erste DATEV mliDentity
Stick ist kostenlos, der zweite kostet ein-
malig 54 Euro. Fir die Speicherung und
Archivierung der digitalisierten Belege in
der Belegverwaltung online (Kanzlei oder
Mandat) im DATEV-Rechenzentrum fal-
len monatlich fur jeweils 500 Megabyte

Gebiihren in Hohe von drei Euro an. Im
Durchschnitt hat eine gescannte DIN-
A4-Seite eine Dateigréfe von nur 50 bis
100 KB. Auf der Internetseite der DATEV
hat man auch die Kosten tber den Spei-
cherplatz stets im Auge.

__ Wie sind Ihre Arbeitsabldufe nach der
Einftihrung der digitalen Buchhaltung?
Zunachst werden die taglichen ein- und
ausgehenden Rechnungen gescannt
und auf Unternehmen online gespielt.
In DATEV pro gibt es eine Verknip-
fung zu Unternehmen online, womit wir
uns zu jeder Buchung auch den digi-
talen Beleg anzeigen lassen konnen.
Es besteht auch die Maoglichkeit, den
Buchungsassistenten zu nutzen, der
wiederkehrende Rechnungen erkennt,
damit die Belege vom Sachbearbeiter
schneller erfasst werden kénnen. Da die
Belege auch in digitaler Form im Unter-
nehmen online gespeichert sind, ist es
bei Fragen zu Rechnungen auch mog-
lich, dem Steuerberater Zugriff auf die
gespeicherten Rechnungen zu ermog-
lichen, sodass eine schnelle Hilfe durch
bdp erfolgen kann. AulRerdem haben wir
fur die Bankbuchungen bei unserer Bank
eine Genehmigung fir die Onlinebereit-
stellung von Kontoauszligen, die uber
DATEV pro auch eingespielt werden kon-
nen. Diese Schnittstelle erleichtert das
Buchen ungemein.

____Wiirden Sie die digitale Buchhaltung
auch fiir andere Unternehmen empfehlen?
Auch fur kleinere Unternehmen, die
nicht selbst im Unternehmen buchen,
entsteht durch das Internetportal von
DATEV Unternehmen online eine wesent-
lich bessere Transparenz, da zu jeder Zeit
Uberprift werden kann, welche Belege
die Buchhaltung schon bearbeitet hat
oder nicht.

Fir expandierende Unternehmen
wie die Pohlmann GmbH empfiehlt es
sich, im Unternehmen selbst zu buchen.
Bei Fragestellungen und Problemen in
der Buchhaltung spielen wir die Daten
der Finanzbuchfiihrung einfach beim
Steuerberater ein, sodass die Steuerbera-
tung uns weiterhin beim Buchen unter-
stitzen und Hilfestellungen geben kann.

Kita Notenzwerge Tempelhof berei-
chert Berliner Bildungslandschaft und
hat noch einige freie Plitze

Seit 01. November 2013 bietet die Rahn
Dittrich Group in der ,Kita Notenzwerge
Tempelhof” Bildungs- und Betreuungs-
angebote fir Klein- und Vorschulkin-
der an. Kinder von 8 Monaten bis zum
Schuleintritt konnen in der Burgermeis-
terstraBe 10 - 11 taglich von 6.00 bis
18.00 Uhr betreut werden. Fiir interes-
sierte Eltern und ihre Kinder gibt es jeden
1. Samstag im Monat einen Tag der offe-
nen Tur. Zusatzlich stehen Kita-Leitung
und Erzieherinnen nach telefonischer
Vereinbarung auch an Wochentagen
zum Kennenlernen und fiir Informa-
tionsgesprache in den neu eingerichte-
ten Raumlichkeiten zur Verfligung.

Im Bereich der Elementarbildung
betreiben die Rahn Schulen seit 1997
erfolgreich Kindertagesstatten und Hor-
te an Standorten in Brandenburg, Sach-
sen und Thiiringen. Sie setzen dabei ein
musikalisch-kiinstlerisches Konzept um,
das Kinder ganzheitlich fordert und auch
in der neuen ,Kita Notenzwerge Tem-
pelhof” zum Tragen kommt.

Mit dem neuen Standort in Berlin
kehren die Rahn Schulen an den Ort
ihrer Entstehung im Jahr 1929 zuriick,
wo Dr. Paul Rahn eine Privatschule griin-
dete. Die Rahn Schulen sind Teil der
Rahn Dittrich Group. bdp hat die Rahn
Dittrich Group bei der Realisierung der
Bildungsanleihe als alternativer Finanzie-
rungsmethode beraten.

Mehr unter:
www.rahndittrich.de/kita-bln
www.die-bildungsanleihe.de
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Fax an bdp Berlin: 030 - 44 33 61 54
Fax an bdp Hamburg: 040 - 35 36 05

Ja, ich mochte gerne weitere Informationen.

[]

I N

Telefon

Ich interessiere mich fiir die Beratungsleistungen von bdp und moéchte

einen Termin vereinbaren. Bitte rufen Sie mich an.

Bitte beliefern Sie mich jeden Monat vollkommen unverbindlich und
kostenfrei mit bdp aktuell.

Ich mochte mehr tber Unternehmensansiedlungen in China wissen.
Bitte informieren Sie mich lber die notwendigen Schritte.

Ich habe Fragen zum digitalen Buchen.
Bitte nehmen Sie Kontakt mit mir auf.

Ich mochte mich Gber Sale-and-Lease-Back-Modelle informieren.
Bitte vereinbaren Sie einen Termin.

Name

Firma

StralRe

PLZ/Ort

Fax

E-Mail

Unterschrift

bd e

Bormann - Demant & Partner Management Consultants

Restrukturierung - Finanzierung
M&A - Interimsmanagement

Rechtsanwalte - Steuerberater
Wirtschaftspriifer
Sozietait —— 8 — GmbH

Berlin - Dresden - Hamburg - Potsdam - Rostock - Schwerin - Tianjin (China)

bdp Berlin

Danziger StralRe 64 - 10435 Berlin
Tel. 030 - 44 33 61 -0
bdp.berlin@bdp-team.de

bdp Dresden

Hubertusstralle 37 - 01129 Dresden
Tel. 0351 - 811 5395-0
bdp.dresden@bdp-team.de

bdp Hamburg

ABC-StralRe 21 - 20354 Hamburg
Tel. 040 - 3551 58 -0
bdp.hamburg@bdp-team.de

bdp Venturis Hamburg
Steinhoft 5 - 7 - 20459 Hamburg
Tel. 040 - 3099 36 - 0
hamburg@bdp-team.de

bdp Potsdam

Friedrich-Ebert-Str. 36 - 14469 Potsdam
Tel. 0331 — 601 2848 - 1
bdp.potsdam@bdp-team.de

bdp Rostock

Kunkeldanweg 12 - 18055 Rostock
Tel. 0381 — 6 86 68 64
bdp.rostock@bdp-team.de

bdp Schwerin

Demmlerstr. 1 - 19053 Schwerin
Tel. 0385-59340-0
bdp.schwerin@bdp-team.de

bdp China

bdp Management Consulting

(Tianjin) Co. Ltd.

No.3 Crowne Plaza, No.5 Central Avenue
TAEA - Tianjin, China 300308

www.bdp-team.de
www.bdp-team.cn
www.bdp-aktuell.de
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