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Mit Messen neue Märkte 
erschließen

Kontakte knüpfen, Präsenz zeigen, Produkte vorstellen und Kunden gewinnen
– all das macht Messeauftritte zu einem geeigneten Instrument für den Auf-
und Ausbau der Geschäfte eines Unternehmens.  

EFFIZIENTES MARKETING

Was brauchen Unternehmen – vor
allem kleine und mittelständi-
sche – für die Erschließung

neuer Märkte? Sie brauchen Kontakte zu
potenziellen Kunden, sie brauchen Ver-
triebs- und Servicepartner und sie brau-
chen Plattformen für die öffentliche Prä-
sentation der Produkte und des Un ter-
nehmens. 

Um diese Ziele zu erreichen, sind eine
Vielzahl einzelner Instrumente erforder-
lich – oder eine gut vorbereitete Messebe-
teiligung. Denn Messen haben von allen

Marketinginstrumenten das mit Abstand
breiteste Funktionsspektrum: Messen
dienen dem Aufbau und der Pflege von
Kundenbeziehungen, der Suche nach
Partnern und Personal und der Positio-
nierung des Gesamtunternehmens. Mes-
sen sind Testmärkte für neue Produkte
und damit Marktforschungsinstrument
und natürlich dienen Messen auch der
Vorbereitung und Realisierung von Ge-
schäften. Das ist vor allem für kleinere
und neu gegründete Unternehmen wich-
tig, denn ihnen fehlt oft das Geld, ein brei-

tes Spektrum von Marketinginstrumenten
einzusetzen. Ein Vielzweck-Instrument
wie die Messe ist deshalb gerade für sol-
che Unternehmen besonders effizient. 

Messen in Deutschland können diese
Vielzahl von Funktionen besonders gut
erfüllen, denn sie haben eine hohe Ak-
zeptanz als Beschaffungsinstrument.
Und viele Besucher deutscher Messen
können direkt Entscheidungen treffen:
Über 60 Prozent der Besucher deutscher
Messen haben zumindest mitwirkenden
Einfluss auf Beschaffungsentscheidun-

märkte und trends
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gen. Das garantiert eine hohe Kontakt-
qualität bei Gesprächen auf dem Messe-
stand. 

Die meisten Aussteller sind 
Mittelständler
Die Bedeutung von Messen für kleine Un-
ternehmen spiegelt sich auch in der
Struktur der Aussteller wider: Über die
Hälfte der Unternehmen hat weniger als
50 Mitarbeiter, fast 90 Prozent unter 500
Beschäftige. Das ergab der AUMA-Messe-
Trend 2017, eine repräsentative Befragung
von 500 deutschen ausstellenden Unter-
nehmen durch TNS Emnid im Auftrag des
Verbands der deutschen Messewirtschaft
(AUMA). Firmen dieser Größe geben fast
die Hälfte ihrer B2B-Kommunikations-
etats für Messebeteiligungen aus. Im
Durchschnitt aller Firmen liegt der Messe-
anteil bei etwa 45 Prozent. Vor rund zehn
Jahren waren dies noch 40 Prozent. 

Entsprechend hoch ist die Zahl der
Messestände, die die deutschen Unter-
nehmen realisieren: Im Durchschnitt fast
zehn Beteiligungen innerhalb von zwei
Jahren, davon gut sechs in Deutschland
und fast vier im Ausland. Die Zahl der
Messebeteiligungen steigt außerdem
deutlich mit dem Umsatz der Firmen:
Wer über 125 Mio. Euro pro Jahr umsetzt,
kommt im Schnitt auf 25 Messebeteili-
gungen in zwei Jahren. 

Face-to-Face-Kommunikation hat al -
so unverändert Konjunktur. Denn auf
Mes sen trifft man nicht nur Geschäfts-
partner, man kann auch Produkte und
Leistungen gemeinsam bewerten und
Stärken und Schwächen diskutieren. Das
wissen viele Firmen sehr zu schätzen, ge-
rade angesichts vieler einseitiger Bewer-
tungen, die online in Umlauf sind. Dem-
entsprechend betrachten 28 Prozent der
Unternehmen Messen als zentrales Ins -
trument ihrer B2B-Kommunikation, 46
Prozent sehen Messen als gleichrangig
zu anderen Instrumenten. 

Starke Position in der 
B2B-Kommunikation
Im Spektrum der Business-to-Business-
Kommunikation haben Messen weiter
eine starke Position. 83 Prozent der be-
fragten ausstellenden Unternehmen be-
trachten sie als wichtig oder sehr wich-
tig, fast genauso viele wie vor fünf Jah-

Prozent eine geringere Bedeutung, und
fast keines (ein Prozent) der heute aus-
stellenden Unternehmen will künftig auf
Messebeteiligungen verzichten. 

Unter den Zielen, die sich ausstel-
lende Unternehmen setzen, hat die Ge-
winnung neuer Kunden die Spitzenposi-
tion übernommen: 83 Prozent der Aus-
steller haben dieses Ziel genannt; fast
gleichauf liegt die Stammkundenpflege,

ren. Die eigene Website liegt bei 89 Pro-
zent, der Außendienst bei 74 Prozent. 
Mit deutlichem Abstand folgen Direct-
Mailing (48 Prozent) und Werbung in der
Fachpresse (37 Prozent). Auch die Zu-
kunftsperspektiven des Marketinginstru-
ments Mes se sind offensichtlich nicht
schlecht: Über drei Viertel der Unterneh-
men sehen in den nächsten fünf Jahren
eine stabile bis steigende Bedeutung, 22

Statement

Messeeinstieg mit 
wertvollen Kontakten 
und ersten Aufträgen 

Die Support Q GmbH ist ein Qualitäts-
bildungs- und Beratungsunterneh-
men; wir bieten technologieübergrei-
fende und individuell angepasste Leis -
tungen für Kunden in verschiedenen
Bereichen der Industrie an. Training
sowie Beratung im Zusammenhang mit
den verschiedenen automobilen Stan-
dards werden durch unsere Spar te
Qualitätskontrollen ergänzt. Zum Un-
ternehmen gehört ein weiterer Stand-
ort in Leipzig sowie Schwestergesell-
schaften in Polen, Tschechien und der
Slowakei mit über 650 Mitarbeitern. 

Wir haben 2017 erstmals an Mes-
sen der Automobilbranche im Inland
und Ausland teilgenommen. Unser
Ziel war es, sich am Markt zu zeigen
und die Messeauftritte als effiziente
Marketing- und Kommunikationsplatt -
form zu nutzen. Den Auftakt bildete
die »Z«-Messe in Leipzig im März. Sie
gehört zu den führenden Messen für
die Zulieferindustrie in Europa und
bietet eine wichtige Präsentationsflä-
che für Zulieferer der mittleren und
unteren Produktionsstufen. Im Sep-
tember folgte der Messehöhepunkt des
Unternehmens – die Teilnahme an der
67. IAA Pkw Frankfurt/Main. Das »Au-
toland Sachsen« präsentierte mit ei-
nem Gemeinschaftsstand die sächsi-
schen Unternehmen der Automobil-
branche und wir gehörten mit dazu.

Unsere Firmenmitarbeiter konnten auf
der Messe Geschäftspartner begrüßen
und auch neue Kontakte knüpfen. In-
teressant waren auch die Begegnun-
gen mit Vertretern von Delegationen
aus den USA, aus Korea und dem Iran.
Erfolgreich gestaltete sich der Kontakt
mit Teilnehmern der mexikanischen
Delegation. Für unsere  Schwesterge-
sellschaft in Mexiko konnten wir zwei
Aufträge abschließen. 

Den Sprung ins ausländische Mes-
segeschehen haben wir mit der Teil-
nahme an der Autoshow Nitra in der
Slowakei im Oktober gewagt. Diese 
internationale Automobilausstellung
gab uns Gelegenheit, Produkte und
Sys temlösungen in der Qualitätssiche-
rung erstmals im osteuropäischen Wirt-
schaftsraum vorzustellen. Gleiches ge-
lang uns dann während der Teilnahme
an der Maintenance International Kra-
kow in Polen, ebenfalls im Oktober. Sie
bildete den Abschluss eines spannen-
den und ereignisreichen Messejahres
für unser Unternehmen.                        

Simone Urbanek, Kauffrau für Büro -
management des Görlitzer Unter-
nehmens Support Q GmbH, schil-
dert ihre ersten Messe erfahrungen.

Fo
to

: S
up

po
rt

 Q
 



58 ihk.wirtschaft  dresden 12/2017

märkte und trends

gefolgt von der Steigerung der Bekannt-
heit und die Präsentation neuer Pro-
dukte und Leistungen. Bemerkenswert
ist, dass das Ziel »Vertragsabschlüsse
während oder nach der Messe« wieder
an Bedeutung gewinnt und jetzt von
zwei Dritteln der Aussteller verfolgt wird.
Die Gewinnung neuer Mitarbeiter hat
sich als wichtiges Nebenziel etabliert. Es
wird von einem Fünftel der Befragten ge-
nannt und sogar von einem Drittel der et-
was größeren Firmen mit über 50 Mio.
Euro Umsatz. 

Zwar wird der Nutzen von Messen für
die Präsentation von Innovationen hier
und da bezweifelt, die Ergebnisse von
Aussteller- und Besucherbefragungen
sprechen allerdings eine andere Sprache:

Die Präsentation von Innovationen ist ei-
nes der vier wichtigsten Messeziele der
Aussteller und die Information über neue
Produkte und Leistungen sogar das wich-
tigste Messeziel der Fachbesucher. Und
auf deutschen Messen ist es leicht, die
richtigen Zielgruppen anzusprechen.
Denn es gibt für fast jede Branche eine
eigene Fachmesse, vom Fahrrad bis zu
Windenergie, von Teppichen bis zur Bio-
technologie. Pro Jahr gibt es rund 170
Messen mit internationaler oder nationa-
ler Bedeutung auf der Besucherseite. 

Messebesucher aus aller Welt
Messen in Deutschland sind aber nicht
nur für den interessant, der Kontakte zu
deutschen Unternehmen sucht. Denn

Die IHK Dresden ist seit 1991 kompetenter Ansprechpartner für Messen als
zentrales Instrument des Exportmarketings, berät interessierte Unternehmen
zu Teilnahme- sowie Fördermöglichkeiten und organisiert Firmengemein-
schaftsstände. 

Waren anfänglich für ostdeut-
sche Unternehmen vor allem
Messen im Ausland interes-

sant, ist der heutige Messeschwerpunkt
überwiegend in Deutschland zu finden.
Deutschland hat sich zum Messeland mit
der höchsten Internationalisierung ent-
wickelt. Mehr als die Hälfte der Ausstel-
ler und mehr als ein Viertel der Besucher
kommen aus dem Ausland. Zudem fin-
den zwei Drittel der Weltleitmessen in
Deutschland statt. Eines der effizientes-
ten Marketinginstrumente spielt sich so-
mit direkt vor der Haustür deutscher Un-
ternehmen ab. Auslandsmessen haben
aber auch weiterhin an Attraktivität

Firmengemeinschaftsstände 
sind ein Schlüssel für Erfolg

WEGBEREITER ZU MESSEN  

viele Messen haben sich zu Treffpunkten
von Ausstellern und Besuchern aus aller
Welt entwickelt und sind heute die welt-
weit führenden Veranstaltungen ihrer
Branche. Über die Hälfte der Aussteller
kommt im Durchschnitt aus dem Aus-
land, davon ein Drittel aus Ländern au-
ßerhalb Europas. Von den Besuchern reis-
ten fast 30 Prozent aus dem Ausland an,
von den Fachbesuchern sogar über ein
Drittel, und die kommen nicht nur aus
den Nachbarländern: Im Jahr 2016 wur-
den von insgesamt 3,2 Mio. ausländischen
Besuchern etwa 90.000 aus China regis-
triert, 80.000 aus den USA und 75.000
aus Indien. Gerade KMU  können so quasi
vor der Haustür erste Exportkontakte
knüpfen. Auf der anderen Seite findet ein

nicht verloren, können sie doch der ent-
scheidende Weg zur Prüfung des ent-
sprechenden Marktes sein und einen sol-
chen Eintritt erheblich erleichtern. 

Seit einigen Jahren koordiniert die Au-
ßenwirtschaftsinitiative Sachsen (AWIS)
die außenwirtschaftlichen Schwerpunkte
im Freistaat Sachsen. AWIS – das ist die
gemeinsame Koordinierungsstelle von
Kammern und Verbänden mit der Wirt-
schaftsförderung und den Ministerien des
Freistaates Sachsen. Sie ist aktiv, um die
Maßnahmen und Angebote zum Einstieg
in die Weltmärkte – darunter zählen un-
ter anderem Messen, Unternehmerreisen
oder auch Kooperationsbörsen – für

sächsische Firmen optimal zu koordinie-
ren und zu bündeln. Auf diese Weise
wollen die AWIS-Partner mit ihren jewei-
ligen Kompetenzen und Angeboten die
überwiegend kleinen und mittleren Un-
ternehmen in Sachsen für internationale
Aktivitäten gewinnen und auf dem Weg
dahin unterstützen. Die Firmengemein-
schaftsstände auf internationalen Mes-
sen in Deutschland und im Ausland sind
ein Teil dieser Aktivitäten, die sich jedes
Jahr im Landesmesseprogramm wieder-
finden. 

Mit der Beteiligung an Firmenge-
meinschaftsständen wird klein- und mit-
telständischen Unternehmen (KMU) die
Möglichkeit gegeben, ihre Produkte und
Dienstleistungen zu günstigen Konditio-
nen einem internationalen Fachpubli-
kum zu präsentieren. Synergie-Effekte
reduzieren dabei nicht nur die Beteili-
gungskosten, sondern auch den adminis -
trativen Aufwand in der gesamten Vor-
bereitungsphase, der durch die jeweili-
gen Messeorganisatoren abgenommen
wird. Hinzukommt die Möglichkeit, aus-
gewählte Messeförderprogramme in An-
spruch zu nehmen, die durch den Bund
und durch den Freistaat Sachsen bereit-
gestellt werden. Dies gilt für die Teilnah -
me an den sächsischen Gemeinschafts -
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Der sächsische Gemeinschaftsstand der Zulieferindustrie auf der Hannover Messe 2017. 
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AUMA-Messedatenbank: 
Unter www.auma.de (Verband der
deutschen Messewirtschaft e.V.)
kann aus rund 30.000 Messetermi-
nen weltweit die in Frage kom-
mende Messe/Veranstaltung recher-
chiert und beispielsweise die Größe
der Messe wie auch Aussteller- und
Besucherzahlen in Erfahrung ge-
bracht werden. 

Messe-Nutzen-Check: 
Das kostenlose Effizienztool des
AUMA (www.toolbox.auma.de) un-
terstützt bei der Bewertung der eige-
nen Messebeteiligung und zeigt den
Nutzwert-Kosten-Vergleich auf. 

Messeförderung:
Einen ersten Überblick zur Messe-
förderung gibt die Broschüre »Zu-
schuss, Darlehen & Co.«, die auf 
der Internetseite der IHK Dresden
(www.dresden.ihk.de, docID: D61587)
zu finden ist. Die Ansprechpartner
der IHK beraten gern individuell,
neutral und unabhängig zu den von
Bund und Land bereitgestellten För-
dermitteln. 

Landesmesseprogramm 2018:
Das jährlich neu aufgelegte Pro-
gramm sächsischer Firmengemein-
schaftsstände der AWIS ist unter dem
Themenfeld »Messen« auf der Home-
page der IHK Dresden zu finden. 

Außenwirtschaftsnachrichten:
In der Zeitschrift »Außenwirtschafts-
nachrichten« erhalten Unternehmen
zehnmal im Jahr kompakte Informa-
tionen und konkrete Praxistipps
rund um das Auslandsgeschäft, un-
ter anderem mit aktuellen Messeter-
minen und Messeinformationen. Für
Mitgliedsunternehmen ist das Abon-
nement kostenfrei. Weitere Informa-
tionen gibt es unter www.dresden.
ihk.de und der docID: D34414.       

Tipps und Links für
den Messeauftritt  

Importeur ein breites Spektrum von Pro-
dukten aus aller Welt und kann dabei
Qualitäten und Preise unmittelbar ver-
gleichen. 

Aufgrund des hohen Qualitätsstan-
dards haben deutsche Messen ein exzel-
lentes Preis-/Leistungsverhältnis: Im in-
ternationalen Vergleich haben sie ein
moderates Standmieten-Niveau. Sie bie-
ten günstige Preise pro Besucher-Kon-
takt im Vergleich zu ausländischen Mes-
sen, aber auch zu anderen Medien. Wer
es noch günstiger haben will, sollte prü-
fen, welche Förderprogramme Bund und
Länder offerieren. So bietet das Bundes-
wirtschaftsministerium Unterstützung
für junge, innovative Unternehmen, die
sich über Gemeinschaftsbeteiligungen

bei internationalen deutschen Messen
präsentieren wollen. Unternehmen, die
ganz bestimmte Länder und Regionen
als Exportmärkte erschließen wollen,
soll ten sich ergänzend zu ihrem Engage-
ment in Deutschland mit einer Präsenz
auf Auslandsmessen beschäftigen. Auch
hier können Firmen auf verschiedenste
Förderprogramme zurückgreifen (mehr
Informationen: www.auma.de).

Wie stark der Zusammenhang zwi-
schen Messebeteiligung und Exportge-
schäft ist, lässt sich schwer nachweisen.
Tatsache ist aber, dass deutsche Firmen
besonders exportstark sind. Drei Viertel
von ihnen exportieren und erzielen
durch Export ein Drittel ihres Gesamtum-
satzes.                 (Autor: Harald Kötter)  

beteiligungen wie auch für Aussteller
mit eigenem Stand. Gern berät die An-
sprechpartnerin der IHK Dresden inter-
essierte Firmen zur Auswahl geeigneter
regionaler, nationaler und internationa-
ler Messen und informiert zu den Förder-
möglichkeiten.                                (C.H.) 

Ihr Ansprechpartner

Christin Hedrich
Tel. 0351 2802-185

hedrich.christin@dresden.ihk.de
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Bereits in der Vorbereitung auf internationale Vertriebsgeschäfte werden die entschei-
denden Weichen gestellt. Eine Veranstaltung im Januar informiert über Grundlagen der
Vertragsgestaltung, über Konsequenzen bei Vertragsverletzungen und das UN-Kaufrecht. 

Für internationale Vertriebsgeschäfte
ist heutzutage eine gute juristische
Vorbereitung unerlässlich. Welche

rechtlichen Aspekte im konkreten Fall
eine wichtige Rolle spielen und welche
juristischen Überlegungen notwendig an-
zustellen sind, sind Themen der IHK-Ver-
anstaltung am 23. Januar in Dresden. Zum
Thema »Rechtssicher im Ausland vertrei-
ben – Vertragshändlerverträge und inter-
nationales Recht« konnte die IHK Dres-
den erfahrene Juristen als Referenten
gewinnen. Die folgenden Beiträge geben
einen Vorgeschmack auf deren Vorträge: 

Der Dresdner Rechtsanwalt Dr. Axel
Schober ist seit über 20 Jahren im Bereich
des internationalen Handelsrechts und
der Schiedsgerichtsbarkeit tätig. Er refe-
riert insbesondere über Vertriebsformen,
Vertragsgestaltung, Rechtswirkungen
und Rechtsfolgen: »Die Wahl der passen-
den Form des Vertriebssystems sowie die
Ausgestaltung rechtlicher Rahmenbedin-
gungen bereiten den Unternehmen oft
Probleme. Eigentlich sollte man denken,
alle Unternehmen hätten im Rahmen ih-
res betrieblichen Risikomanagements be-
reits standardisierte Vertragsmodelle für
wesentliche Geschäftstypen vorrätig, die
im Einzelfall nur noch an die Umstände
des konkreten Falles angepasst werden
müssen. Weit gefehlt. Leider zeigt die all-
tägliche Praxis, dass sich zahlreiche Un-
ternehmen noch nicht einmal bewusst
sind, welcher Vertriebsform sie sich be-
dienen, und dass sie bereits Vertrags-
händlerverträge abschließen, geschweige
denn, welche Entstehungsvoraussetzun-
gen und welche Rechtswirkungen dies
mit sich bringt. Andere Unternehmen sind
sich zwar des Vertragshändlervertrages
als  typisches Regelungsmodell bewusst,
vernachlässigen jedoch die notwendige
Sorgfalt bei der Ausformulierung der we-
sentlichen Konditionen, die in so einen

Vertrag hineingehören. Manche haben
auch einen sorgfältig ausformulierten
Vertrag und stehen vor der strategischen
Frage, was zu tun sei, wenn sich der Ver-
tragspartner plötzlich nicht mehr an ge-
troffene Abmachungen hält, ob man den
Vertrag beenden könne, Schadenersatz
fordern, ob man bei Vertragsbeendigung
etwa noch eine Abfindung bezahlen
müss te und überhaupt, wie man das
Ganze effizient rechtlich durchsetzt (über
die staatliche Gerichtsbarkeit oder die
Handelsschiedsgerichtsbarkeit).« 

Die Volljuristin Silvia Cabinakova, Re-
ferentin für Europa- und Internationales
Recht bei der IHK Dresden, spricht in ih-
rem Vortrag über die Geltung des UN-
Kaufrechts sowie dessen wichtige Vor-
und Nachteile: »Schließen die Unterneh-
men mit ihren im Ausland eingesetzten
selbstständigen Absatzmittlern konkrete
Vertriebshändlerverträge ab, steht dem
Verkauf sowie dem Absatz ihrer Produkte
im Ausland zunächst in der Regel nichts
im Wege. Allerdings ist hierbei von enor-
mer Bedeutung, welches Recht überhaupt
auf die einzelnen Lieferungen und Kauf-
verträge, die innerhalb eines Vertrags-
händlervertrages vorgenommen werden,
Anwendung findet. Zahlreiche Unterneh-
men greifen zwecks passender rechtlicher
Basis bei internationalen Kaufverträgen
auf das sogenannte UN-Kaufrecht (United

Nations Convention on Contracts for the
International Sale of Goods, CISG) zurück.
Sie wenden diese Regelungen im tägli-
chen internationalen Geschäft an und
profitieren von deren Vorteilen. Grund
dafür ist insbesondere der Charakter der
UN-Kaufrechts-Regelungen. Das Rege-
lungswerk wurde gerade für den interna-
tionalen Handelskauf ausgehandelt und
berücksichtigt speziell die internationalen
kaufmännischen Handelsbräuche. An-
ders als die Regelungen des deutschen
Bürgerlichen Gesetzbuches oder des deut-
schen Handelsgesetzes. Diese nationalen
Regelungen wurden vordergründig für
den nationalen Handel konzipiert.« 

Die Veranstaltung am 23. Januar in
Dresden bietet Informationen zum inter-
nationalen Vertragsrecht und zur Gestal-
tung von Vertragshändlerverträgen. Die
Referenten werden zudem über ihre Er-
fahrungen aus der Beratungstätigkeit
sprechen und sich den Fragen der Teil-
nehmer stellen.                      (S.C./H.K.) 

VERTRAGSHÄNDLERVERTRÄGE UND INTERNATIONALES RECHT

Grundlagen für den Vertrieb im Ausland

Ihr Ansprechpartner

Silvia Cabinakova
Tel. 0351 2802-187

cabinakova.silvia@dresden.ihk.de
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Erleben Sie die Digitalisierung
der Wirtschaftsauskunft.
Die SCHUFA-B2B-Expertise

Die digitale Revolution hat die Art, wie wir Geschäfte machen, grundlegend 
verändert. Genau hier setzen wir an. Mit unseren volldigitalen Prozessen der 
Informationsbeschaffung, -verarbeitung und -bereitstellung bieten wir Ihnen einzigartige 
Schnelligkeit, Objektivität und exzellente Datenqualität. Für passgenaue Prognosen und 
kalkulierbare Geschäftsrisiken. Die Zeit ist reif für Risikomanagement einer neuen Generation.

Mehr erfahren auf www.schufa.de/b2bexpertise

Erhalten Sie

Auskünfte zu 

Unternehmen.

Wesentliche Voraussetzungen für eine erfolgrei-
che Unternehmensnachfolge sind eine präzise
Planung und ein geordneter Ablauf. Jedem Un-
ternehmer sollte bewusst sein, dass sich dieser
Prozess insgesamt über mehrere Jahre hinzie-
hen kann.  Unstrukturierte Nachfolgen sind ein
Risiko für jegliche Finanzierungen. Externe Ka-
pitalgeber achten deshalb besonders auf ein
langfristig tragfähiges Geschäftsmodell mit
einer stabilen Leitungs- und Eigentümerebene.
Die Nachfolge kann in verschiedenen Formen
vollzogen werden. Aus steuerlicher Sicht ist von
Interesse, ob eine entgeltliche Übertragung (Ver-
kauf Einmal- oder Ratenzahlung), eine unent-
geltliche Übertragung (Schenkung) oder eine
Mischform, eine teilentgeltliche  Übertragung,
geplant ist.

Die entgeltlichen Lösungen werden in den meis-
ten Fällen über eine Fremdfinanzierung, z.B.
durch die Hausbank, realisiert. Die in diesem
Fall ausgelösten Einkommensteuern auf der
Seite des Veräußerers sind mit einzuplanen, da
sie häufig aus dem Kaufpreis entrichtet werden
und somit nicht mehr für andere Zwecke zur Ver-
fügung stehen.

Erfolgt die Übertragung des Unternehmens un-
entgeltlich als Schenkung oder teilentgeltlich
(Verkauf unter dem Marktwert des Unterneh-

mens), sind in die Nachfolgeüberlegungen mög-
liche Schenkungssteuern einzubeziehen. Diese
Liquidität muss auf Seiten des Beschenkten
zur Verfügung stehen. Eine Übernahme der
Steuerlast durch den Schenker stellt eine neue
Schenkung dar und löst zusätzliche Steuern
aus.

Bevor über die Finanzierung eines Kaufpreises
verhandelt wird, ist dieser zu bestimmen. Dem
abgebenden Unternehmer ist anzuraten, eine
professionelle Unternehmensbewertung durch-
führen zu lassen. Auch wenn es nicht den einen,
richtigen Unternehmenswert gibt, so zieht der
Unternehmer aus dem Gutachten verschiedenen
Nutzen:

1.  Der Bewertung wird eine detaillierte Planung
zugrunde gelegt. Somit ist der Unternehmer ge-
zwungen, sich mit den Prozessen und der Nach-
haltigkeit seines Unternehmens auseinander-
zusetzen.

2.  Er erhält selbst Klarheit über den Wert seines
Unternehmens und eine Verhandlungsbasis für
die Gespräche mit potenziellen Erwerbern.

3.  Das Gutachten kann die Grundlage für die Fi-
nanzierung darstellen. Es bildet u.a. die Kapital-
dienstfähigkeit ab.

4.  Steigt ein möglicher Erwerber in die Detail-
prüfung des Unternehmens ein, werden aus dem
Gutachten bereits wichtige Schlüsse gezogen.

Aus Sicht des Erwerbers kann die Rechtsform
des zu erwerbenden Unternehmens interessant
sein. Hier können sich Abschreibungsmöglich-
keiten, z.B. beim Erwerb einer Personengesell-
schaft (GmbH & Co. KG; OHG, GbR u.a.), und
somit zusätzliche steuerliche Vorteile ergeben.

Unsere Erfahrungen zeigen, dass der Steuerbe-
rater einer der ersten Ansprechpartner zu die-
sem Thema sein sollte. Er ist in der Lage,
aufgrund der ihm zur Verfügung stehenden um-
fassenden Informationen zum Unternehmen
und dem Privatbereich des Veräußerers den ge-
samten Prozess federführend zu begleiten.

Steuerliche Aspekte der Finanzierung 
einer Unternehmensnachfolge 

Kanzlei:
SGK 
Künzel Schmidt & Partner
Steuerberatungsgesellschaft

Tel.: 03529/56610
steuerberater@sgk-dresden.de
www.sgk-dresden.de

Eine Unternehmensnachfolge kann unerwartet, also völlig ungeplant,
erfolgen, sollte sie aber nicht! Deshalb legen wir unser Augenmerk im
Folgenden auf eine rechtzeitig und vernünftig durchdachte Unterneh-
mensnachfolge.

Dipl.-Kfm. (FH) Jörg Loos, Steuerberater
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Das BGB, welches im Wesentlichen noch aus dem
Jahr 1900 stammt, enthält naturgemäß keine aus-
drücklichen Regelungen zum Coworking. Das Bun-
despatentgericht war sich jedenfalls im Jahr 2016
nicht zu schade, sich in einer Entscheidung die bei
Wikipedia aufgefundenen Angaben zu eigen zu ma-
chen: Coworking Spaces seien Arbeitsplätze und In-
frastruktur wie Netzwerk, Drucker, Scanner, Fax,
Telefon, Beamer und Besprechungsräume, welche
auf Tages-, Wochen- oder Monatsbasis flexibel zur
Verfügung gestellt werden, wodurch Gemeinschaf-
ten entstehen, die voneinander profitieren.

Die Gebrauchs- und Nutzungsüberlassung von
Wirtschaftsgütern gegen Entgelt ist in rechtli-
cher Hinsicht ein schlichtes Mietverhältnis.
Ebenso wie beim Leasing, welches als atypi-
scher Mietvertrag angesehen wird, können
dabei die Grundregeln des Mietrechts individu-
ell im Rahmen der allgemeinen Vertragsfreiheit
modifiziert werden.

Problematischer ist aber die rechtliche Einord-
nung der unternehmerischen Kooperationen
oder gemeinsamer Projekte, die sich oftmals
erst nach und nach entwickeln und von den Be-
teiligten erst zu spät oder gar nicht als rege-
lungsbedürftig erkannt werden. Wenn zwei oder
mehr natürliche und/oder juristische Personen
einen gemeinsamen Zweck verfolgen, welcher
durch partnerschaftliche Gleichordnung geprägt
ist, und sie gemeinschaftlich Leistungen erbrin-
gen, zu denen sie allein nicht oder nicht in der-

selben Weise imstande wären, kann eine GbR
entstehen, auch wenn den Beteiligten dies gar
nicht bewusst ist. In diesem Fall kann zwar man-
gels eines ausdrücklich vereinbarten Grün-
dungszeitpunktes der genaue Zeitpunkt der
Entstehung der BGB-Gesellschaft nicht festgestellt
werden. Ein Gesellschaftsvertrag nach den gesetz-
lichen Regelungen kann freilich im Einzelfall still-
schweigend bereits dadurch abgeschlossen
werden, dass die Beteiligten, die auf Erreichung
ihres gemeinsamen Zwecks gerichteten Tätigkei-
ten tatsächlich aufnehmen, entsprechende (Leis-
tungs-)Beiträge erbringen und sich Kosten und
Erträge projektbezogen teilen.

Dies ist solange unschädlich, wie es sich um eine
reine Innengesellschaft ohne eigenes Gesamt-
handvermögen handelt, welche im Gegensatz zur
Außengesellschaft nicht als GbR am Rechtsver-
kehr teilnimmt. Die bloße Kenntnis Dritter von
einer internen Arbeitsteilung der Beteiligten ist

ebenfalls unerheblich. Sobald allerdings die Be-
teiligten oder Kooperationspartner zusammen als
Auftragnehmer, Arbeitsgemeinschaft oder sonst
wie gemeinsam ein Angebot abgeben oder in
einem Vertrag mit Dritten zusammen genannt
sind, ist die Grenze zur Außengesellschaft über-
schritten, welche bekanntlich u.a. erhebliche Haf-
tungsrisiken mit sich bringen kann.

Wichtigste Folge der Annahme einer GbR ist die
sog. Durchsetzungssperre, d.h. dass Einzelfor-
derungen der Gesellschafter gegeneinander
nicht isoliert geltend gemacht und durchgesetzt
werden können, sondern Gegenstand einer Aus-
einandersetzungsrechnung sein müssen.

Es ist vor diesem Hintergrund in jedem Fall zu
empfehlen, einen vertragslosen Zustand der Ko-
operation mit einem gemeinsamen Ziel zu vermei-
den und zumindest negativ festzuschreiben, dass
die Begründung einer BGB-Gesellschaft auch kon-
kludent nicht gewollt ist. Auch an Klauseln zum
Kunden- und Know-how-Schutz, zur Berechtigung
der Verwertung von Arbeitsergebnissen oder an
Auslauffristen im Falle einer Beendigung der Ko-
operation sollte gedacht werden. Absprachen und
Regelungen sollten für die Finanzverwaltung, aber
vor allem zu Beweiszwecken grundsätzlich schrift-
lich abgefasst werden. 

Eine fundierte Beratung und Vertretung erhal-
ten Sie jederzeit durch unsere erfahrenen
Rechtsanwälte und Fachanwälte für Handels-,
Gesellschafts- und Steuerrecht. Besuchen Sie
uns an einem unserer Standorte oder im Inter-
net – Sie finden bei uns Spezialisten für nahezu
alle Rechtsgebiete.

Coworking und Coworking Space: 
Rechtliches Neuland oder alter Wein in neuen Schläuchen? 

Seit einiger Zeit sind neue Formen der Zusammenarbeit populär, welche mit Begriffen wie Coworking oder Coworking
Space bezeichnet werden. Zunächst maßgeblich von der Gründer- und Start-up-Szene sowie der Kreativwirtschaft geprägt,
sind diese Formen der unternehmerischen Kooperation mittlerweile branchenübergreifend ein Synonym für Flexibilität,
schlanke Kosten und den freien Ideenaustausch. Nicht selten kommt es dabei zu gemeinsamen Projekten mit klaren
wirtschaftlichen Interessen der Beteiligten. Was bedeutet dies aber in rechtlicher Hinsicht?

BSKP Dresden
Fetscherstraße 29 • 01307 Dresden
Tel.: 0351 31890-0 • dresden@bskp.de • www.bskp.de

Fo
to

: B
SK

P



Verlagsspecial:         Anzeigenseite 64         Unternehmensfinanzierung/-nachfolge < < <

Umsatzsteuerrisiken 
für Amazon-Händler

Viele Marketplace-Händler, die Ihre Ware auf der Internetplattform des
Online-Versandhändlers Amazon anbieten, konzentrieren sich in den
nächsten Tagen auf das Weihnachtsgeschäft. Um möglichst viele Kun-
den zu erreichen, nehmen zunehmend Händler am sogenannten Pan-
EU-Programm des Handelsriesen teil. Hierbei ist Amazon berechtigt,
die Ware des Händlers auch in anderen EU-Ländern zu lagern.

Mit nur wenigen Klicks ist der Einstieg in den
grenzüberschreitenden Handel durch die von
Amazon angebotenen Lager- und Versand-
dienste möglich. Dies führt beim Händler zu
steuerlichen Registrierungs- und Erklärungs-
pflichten im Ausland.

Grund hierfür sind zum einen die Versandhan-
delsregelungen im Umsatzsteuerrecht der EU
bei der grenzüberschreitenden Lieferung von
Waren an Nichtunternehmer. Überschreitet der
Händler in einem Land die gesetzlich geregelte
Lieferschwelle, so ist die Lieferung in diesem
Zielland umsatzsteuerpflichtig. Folglich muss
sich der Unternehmer in dem Zielland steuerlich
registrieren und die Umsatzsteuer erklären. Bei
der Rechnungslegung sind die Vorschriften des
Ziellandes zu berücksichtigen. So ist es zum Bei-
spiel für Gutschriften im Rahmen von Waren-

rücksendungen mit Lieferort in Polen notwen-
dig, vom Kunden eine schriftliche Bestätigung
einzuholen, dass der Kunde die Gutschrift erhal-
ten hat. Fehlt ein solcher Nachweis, kann die
Umsatzsteuer aus der Gutschrift nicht vom pol-
nischen Fiskus zurückerstattet werden. Des
Weiteren muss sich der Unternehmer bei Um-
lagerung der Ware in ein anderes EU-Land
zwingend in diesem EU-Land steuerlich regis-
trieren lassen, da die Umlagerung als innerge-
meinschaftliches Verbringen zu deklarieren ist.
Für das Umlagern sind zusammenfassende
Meldungen sowie Pro-Forma-Rechnungen zu
erstellen.

Bei Nichtbeachtung der steuerlichen Rahmen-
bedingungen können empfindliche Steuernach-
forderungen seitens der ausländischen Steuer-
behörden entstehen. Es ist daher,  vor der Teil-

nahme an den Amazon-Vertriebsmodellen,  dem
Händler unbedingt zu empfehlen, sich umfas-
send steuerlich beraten zu lassen.

Diplom-Kauffrau Roxane Finn-Mitzschke, Steuerberaterin
Fachberaterin für Unternehmensnachfolge (DStV e.V.)

DT Steuerberatungsgesellschaft
Abt & Kaden Partnerschaft
Bodenbacher Straße 143 | 01277 Dresden

Telefon:   0351 259 010
Telefax:   0351 259 0120
Internet:  www.dt-steuer.com

Scheitern als Wachstumschance

Scheitern gilt gerade im Geschäftsleben als In-
begriff des Versagens. Jedoch steckt in ihm die
Chance, es besser zu machen. „Denn Scheitern
und Erfolg liegen nah beieinander. Wer erfolg-
reich ist, riskiert es zu versagen. Gleichzeitig
kann ein Fehlschlag auch der Beginn eines er-
folgreichen Neustarts sein”, weiß Oliver Kerner,
professioneller Vertriebstrainer aus Bremen.
Dabei ist ein Wiederaufstehen sowohl die größte
Hürde als auch die beste Möglichkeit, neue Ziele
zu definieren und diese vorbereiteter zu errei-

chen. Insbesondere die Fähigkeit, in kritischen
Situationen nicht aufzugeben, kann trainiert
werden und letztendlich als Karrierefaktor die-
nen. „Jeder Fehler ermöglicht Fortschritte, denn
nur so weiß man, wie etwas funktioniert, und
begeht diesen kein zweites Mal”, betont Kerner.

Drei Tipps im Umgang mit Niederlagen:

1. Akzeptiere Fehler

Im ersten Schritt gilt es, eigene Fehltritte einzu-
gestehen und nicht die Schuld bei anderen zu
suchen. Äußere Einflüsse tragen niemals die al-
leinige Schuld. Für Fehler sind nur die eigenen
Entscheidungen verantwortlich.

2. Analysiere und richte neu aus

Es gilt, sowohl die eigenen Schwachpunkte als
auch die eigenen Fähigkeiten herauszufiltern,
um diese entsprechend zu verbessern oder aus-
zubauen. Beispielsweise kann eine spezielle

Abrechnungssoftware bei der Buchhaltung helfen,
falls dort die eigenen Difizite zutage treten.

3. Setzte konkrete Ziele

Nur eine klare Zielsetzung und Kundenbestim-
mung führt zu einem erfolgreichen Unternehmen.
Anhand einer genauen Zielkundenermittlung ist
ein Fahrplan zu erstellen: Wer kommt als Kunde
infrage? Wo finde ich ihn?

Nach Beantwortung dieser Fragen gilt es zu er-
mitteln, wie mit welchen Zwischenzielen und bis
wann das Vorhaben erreicht werden kann. 

(Gisela Bauer, Chemnitz)

G R O W T H

Hallen- und Stahlbau GmbH
Tel. 0961/39163-0 · Fax -33
www.hallenbau-merkl.de
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HCONSULT GmbH – 
der Spezialist für Nachfolgeregelungen
Nachfolge im Mittelstand ist ein wichtiger und notwendiger Schritt zur
Erhaltung von Wissen und Fertigkeiten, aber auch von Arbeitsplätzen in
den Betrieben. Das unternehmerische Lebenswerk in eine neue Generation
zu überführen, ohne Stress, mit viel Freude und zu einen guten Preis –
das ist der Grundsatz der HCONSULT GmbH.

Seit 2008 agiert die HCONSULT GmbH im Bereich
Unternehmensnachfolge und Unternehmensver-
kauf  recht erfolgreich am Markt. „Wir begleiten
jährlich 12 – 15 Unternehmen in eine neue Ei-
gentümerschaft”, so der geschäftsführende Ge-
sellschafter Thomas Hoyer. „Jeder Unternehmer
muss sich zwangsläufig früher oder später mit
seiner Nachfolge beschäftigen und es ist nicht
immer leicht „loszulassen“. Eine rechtzeitige
Beratung verschafft Ihnen eine perfekte Grund-
lage, rechtzeitig die richtigen Weichen zu stellen
für eine erfolgreiche Unternehmsnachfolge. Un-
sere Firma hat sich auf die gesamte Themenviel-
falt der Nachfolge im Mittelstand spezialisiert
und ist deutschlandweit aktiv. Wir durchleuch-

ten Ihr Unternehmen in allen Aspekten und
geben Ihnen anschließend konkrete Empfehlun-
gen ab. Dabei arbeiten wir  mit Fachanwälten,
Steuerberatern und Wirtschaftsprüfern zusam-
men, Unternehmensbewertungen werden von
uns selbst erstellt. Eine Nachfolgeregelung wird
von uns als ganzheitlicher Prozess betrachtet,
der festgelegten Abläufen unterliegt, egal ab die
kommende Besetzung aus einem externen Be-
reich und familienintern kommt.“

Wichtige Kriterien, die analysiert werden sind:

- Gesellschafterstruktur und Eigentumsverhältnisse
- Steuerrechtliche Situation und Steuerfolgen

- Struktur der Unternehmensbilanzen
- Markt – und Kundenanalysen
- Unternehmensbewertung
- Verkauschancen bzw. Übernahme

Thomas Hoyer, 
geschäftsführender Gesellschafter der HCONSULT GmbH

Bahnhofsplatz 15 | 07545 Gera

Fon:          0365 | 83 36 99 04
Fax:          0365 | 43 28 15 16
Web:        www.hconsult.info

Die 69 IHK-Zeitschriften in Deutschland gehören zur Pflichtlektüre vieler Unter-
nehmer, die über eine Geschäftsbeziehung mit Ihrem Haus entscheiden. Denn die 
IHK-Zeitschriften erzielen eine Reichweite von 1,564 Millionen Leser pro Ausgabe 
(LpA).* Schalten Sie Ihre Anzeigen dort, wo Sie Ihre Kunden erreichen und neue 
Geschäfts beziehungen aufbauen wollen. An Ihrem Standort, in mehreren IHK-Regionen 
Ihrer Wahl oder bundesweit mit der IHK-Nationalkombi. Planungsunterstützung, 
Angebote und Abwicklung aus einer Hand durch unsere Serviceorganisation.

Werben Sie in den wichtigsten
deutschen Entscheidermedien

GeGeG scscscscscschähähähähääftftftftftfts ss ss s ss bebebebebebebezizizizizziehehehehehehunununununu gegegegennnnnn auauauaua fbfbfbbauauaueneneee wwwololleleen.n.n AAAnnn IhIhIhrereerem mm mm StStSSttanannaandododododortrtrtrt,,, inininini mmmmmehehehehehrererer rererennnnn IHIHIHHK-K-K-ReReReRReRegigigiggig onononnenenenene  
IhIhhIhhhrererererererer r r rrrr WaWaWaWaWW hlhlhlhlhlh oooddeddederr bubuundndesesse weweeeitittit mmmittit dddererere IIIHKHKHKHK-N-NNNNatata ioiooonananaanalklklklkomomommombibibibbi. . PlPlPPlP ananana ununununngsgsggsgsunununu teteteeersrsrsrsrsr tütütütütüt tztztztztzzununununung,g,g,g,  
AnAnAnAnAnAnA gegegeegeebobobbobobotetet uuundndd AAAbwbwbwicicicklklklununungggg auauauaa s s ss eieieieeinenenenenerr r r HaHaaHandndnndnd dddddurururururrchchchchch uuuuuunsnsnsnsn ererererere e e ee SeSeSeSeS rvrvrvicicicceoeoeoeorgrgrgrggananananisisisisatatatatioioioion.n.n.n

* Quelle: Reichweitenstudie Entscheider im Mittelstand 2015, TNS Infratest/DIHK. 
Informationen zur Studie, MDS Online und Download der Berichtsbände: www.entscheider-mittelstand.de

Reichweite:
Platz 1

Berufliche 
Pflichtlektüre:

Platz 1

Mittelstands-
relevanz:
Platz 1 Regional oder national:

IHK-Zeitschriften eG
Tel: 0611 23668-0, office@ihkzeitschriften.de

www.ihkzeitschriften.de
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terminkalender

Veranstaltung                                                                   Ort                        Termin                                 Telefon

Unternehmerfrühstück Recht Riesa 6. Dezember 03525 5140-56

Aktuelles Vergaberecht sowie Entwicklungen und 
Tendenzen 2017/2018 in der Vergaberechtsprechung Dresden 7. Dezember 0351 2802-402

Interkultureller Kniff. Das Geheimnis der erfolgreichen
deutsch-polnischen Kooperation Görlitz 7. Dezember 03581 4212-22

IHK-Praxisseminar »Aktuelles Abfallrecht« Leipzig 7. Dezember 0351 2802-130

Patent- und Erfinderberatung
Bautzen

Dresden

7. Dezember / 4. Januar
1. Februar
7. Dezember

03591 3513-00

0351 463-32791

Mitgliederversammlung Netzwerk Ernährungsgewerbe 
Sachsen Dresden 7. Dezember 03591 3513-03

Gründerabend / Existenzgründervortrag

Zittau
Kamenz
Dresden
Riesa
Bautzen

7. Dezember
12. Dezember / 9. Januar
12. Dezember
18. Januar / 1. Februar
30. Januar

03583 5022-35
03578 3741-12
0351 2802-123
03525 5140-56
03591 3513-04

Außenwirtschaft in der Praxis: Global Sourcing – 
der unterschätzte Erfolgsfaktor Dresden 11. Dezember 0351 2802-182

Finanzierungssprechtag Dresden
Niesky

13. Dezember
14. Dezember

0351 2802-147
03581 4212-21

Steuer-, Handels- und Gesellschaftsrecht 2018 Dresden 13. Dezember 0351 2802-146

Regionaler Sprechtag Radeberg
Ottendorf-Okrilla

19. Dezember / 16. Januar
9. Januar / 2. Februar

03578 3741-12
03578 3741-13

Fachkräftebörse »wiederda« Bautzen 27. Dezember 03591 3513-03

Wirtschaft trifft Wissenschaft Zittau 11. Januar 03583 5022-30

IHK-Unternehmerstammtisch –
Wirtschaft trifft Wissenschaft Zittau 11. Januar 03583 5022-31

Wirtschaftsfrühstück Hoyerswerda 11. Januar 03578 3741-12

Messeschulung Zittau 12. Januar 03583 5022-30

Neujahrsbrunch der Görlitzer Wirtschaft Görlitz 14. Januar 03581 4212-10

Informationen zur Baustellenplanung in und um Görlitz Görlitz 15. Januar 03581 4212-31

Aktuelle Änderungen im Zoll- und Außenwirtschaftsrecht
zum Jahreswechsel 2017/2018

Dresden
Zittau

15. Januar /16. Januar
17. Januar 0351 2802-175

Das neue BGB-Bau-Vertragsrecht 2018 Dresden 17. Januar 0351 2802-151

KarriereStart Dresden 19. bis 21. Januar 0351 2802-124

Herausforderung Kasse: Auswirkungen des Kassengesetzes
vom 22. Dezember 2016 Zittau 22. Januar 03583 5022-33

Kassenprüfung – neue Kassensysteme im Gebrauch Meißen 24. Januar 03525 5140-56

Sprechtag CE Görlitz 25. Januar 03581 4212-31
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terminkalender

Veranstaltung                                                                   Ort                         Termin                                 Telefon

Zukunftsnavi Bautzen 27. Januar 03578 3741-00

Berufepark Zittau 27. Januar 03583 5022-31

Sprechtag Unternehmensnachfolge Görlitz 31. Januar 03581 4212-31

Datenschutz-Grundverordnung: 
Was bedeutet das für mich und mein Unternehmen?

Zittau
Görlitz
Dresden

31. Januar
8. Februar
14. Februar

03583 5022-31
03581 4212-21
0351 2802-194

Energiestammtisch Dresden 1. Februar 0351 2802-138

Nicht nur Kunde, sondern Fan Görlitz 5. Februar 03581 4212-31

IHK Tourismus-Talk: Kalkulation im Gastgewerbe Löbau 6. Februar 03583 502233

Unternehmerinnensalon Görlitz 7. Februar 03581 4212-31

Unternehmerinnenstammtisch Riesa 13. Februar 03525 5140-56

Treffen des Netzwerkes Ernährungsgewerbe Sachsen Burkau 13. Februar 03591 3513-03

Weitere Informationen zu den Veranstaltungen stehen unter: www.dresden.ihk.de/veranstaltungen

Das Team von pdv-systeme Sachsen bedankt sich herzlich  
bei Ihnen für das uns entgegengebrachte Vertrauen und die  

angenehme Zusammenarbeit in diesem Jahr.  
Wir wünschen Ihnen und Ihren Familien ein frohes und  

besinnliches Weihnachtsfest, viel Glück,  
Gesundheit, Erfolg sowie uns gemeinsam neue, spannende  

Projekte und Herausforderungen im Jahr 2018. 

pdv-systeme Sachsen GmbH · Zur Wetterwarte 4 · 01109 Dresden
Geschäftsstelle Leipzig · Torgauer Straße 231 · 04347 Leipzig

www.pdv-sachsen.net

Bauen? - Mit Sicherheit! 

Fachkundelehrgang zum Sicherheits- und Gesundheits-
schutzkoordinator (SiGeKo) kompakt - Anlage B/C

24.01.2018 - 10.02.2018
Annegret Böker | 0351 2866-565 | boeker.annegret@bildungszentrum-dresden.de

www.bildungszentrum-dresden.de

ANZEIGEN



börse

Ihre Kontaktwünsche für die Unternehmens-, die Kooperations- sowie die Auslandsbörse senden Sie bitte
per E-Mail mit Angabe der Chiffre-Nr. an den jeweiligen Ansprechpartner in der IHK Dresden. Die Zuschriften wer-
den ohne Prüfung an den jeweiligen Inserenten weitergeleitet, damit dieser mit Ihnen Kontakt aufnehmen kann. 

Angebote

Dienstleistungsunterneh-
men im Bereich der Baum-
pflege, Strauch- und Garten-
pflege zu verkaufen. Angebo-
ten werden Baumpflege und
Baumfällungen mit Seilklet-
tertechnik und Hubsteiger,
Baumpflanzungen, Handel
mit Feuer- und Kaminholz,
Garten- und Grünanlagen-
pflege für größere Eigentü-
mergemeinschaften und Pri-
vatpersonen in Dresden. Gro-
ßer aktiver Kundenstamm in
Dresden und Umland. Sehr
gute Wachstumsmöglichkei-
ten. Das Geschäft wird aktiv
geführt und die Bekanntheit
weiter erhöht. Fahrzeug, An-
hänger, Motorsägen und
sonstige Werkzeuge sind Be-
standteil des Verkaufs.
                             Chiffre-Nr.: U 26/17

Verkaufe Restaurant. Zum
Verkauf steht ein voll aus -
gestattetes Restaurant mit 
ca. 45 Sitzplätzen, Kellerge-

wölbe, das für Veranstaltun-
gen genutzt werden kann,
und einem Außenbereich mit
ca. 50 Sitzplätzen. Das Res-
taurant liegt an einer beleb-
ten Kreuzung in Dresden und
hat sich auf moderne, deut-
sche Küche spezialisiert.
                            Chiffre-Nr.: U 116/17

Nachfolger für Einkaufs-
markt gesucht. Ich suche aus
Altersgründen in den nächs-
ten Jahren einen engagierten
Nachfolger für meine Kauf-
halle mit ca. 350 qm Verkaufs-
fläche, großem Nebengelass,
ca. 3.500 qm Grundstück in-
klusive Parkplatz für ca. 15
Pkw zum Verkauf oder Ver-
pachtung. Die Kaufhalle um-
fasst ein umfangreiches Ange-
bot an Lebensmitteln, Geträn-
ken, Zeitschriften, Spielwa-
ren, Kurzwaren, Wolle, Prä-
senten, ausgefallenen Kerzen
und Seifen, Haushaltwaren,
Schreibwaren und diversen
Textilien. Sie befindet sich im
Umkreis von Bautzen (12 km)
im ländlichen Raum, in der
Ortsmitte vor einem größeren
Wohngebiet. Im Eingangsbe-
reich befindet sich ein sehr
gut florierender, einheimi-
scher Bäcker zur Miete.

Chiffre-Nr.: U 118/17

Verlag steht zum Verkauf.
Sächsischer, überregional
und international agieren-
der, mittlerweile in 7. Genera-
tion geführter Verlag und da-
mit einer der weltweit ältes-
ten Ansichtspostkartenver-
lage steht im Rahmen einer
Altersnachfolge im Landkreis
Meißen zum Verkauf. Das

Unternehmen ist spezialisiert
auf antike und qualitativ sehr
hochwertig gestaltete Motive,
die in eigens produzierten
Postkarten oder Adventska-
lendern zur Geltung kom-
men. Beispielhaft werden
Weihnachtskalender des Un-
ternehmens selbst in Japan
vertrieben. Das Unternehmen
besitzt einen eigenen Web-
shop mit ca. 500 Produkten,
welcher nachhaltig wächst
und darüber hinaus weitere
Wachstumsmöglichkeiten im
Einklang mit der Digitalisie-
rung bietet. Das im Eigentum
befindliche Geschäftshaus in
absoluter Zentrumslage mit
ca. 800 qm vermietbarer Flä-
che steht ebenfalls zum Ver-
kauf und könnte samt Unter-
nehmen übernommen wer-
den. Landkreis Meißen.

Chiffre-Nr.: U 119/17

Caravanhandel sucht Nach-
folger. Der Anfang der neun-
ziger Jahre gegründete Cara- 
vanhandel im Landkreis Baut-
zen mit angeschlossener Werk -
statt beschäftigt sich mit dem
Verkauf, der Vermietung so-
wie der Reparatur von Reise-
mobilen, Wohnwagen sowie
dem Handel von Zubehör und
bietet dabei alles, was das
Herz des freiheitsliebenden
Reisenden begehrt. Daneben
ver fügt das organisch gewach -
sene Unternehmen über ein
eingespieltes und loyales Mit-
arbeiterteam, welches sämtli-
che Dienstleistungen als auch
Inspektions- und Garantiear-
beiten im Sinne des Kunden
umsetzt. Weiterhin ist das Un-
ternehmen Spezialist für tech-

Ihr Ansprech-
partner

Grit Fischer
nachfolge@
dresden.ihk.de

www.nexxt-change.org

Unternehmens-
börse

nische Anforderungen, die im
Rahmen von Umrüstungen,
Aufrüstungen, Wartungen so-
wie Reparaturen durchgeführt
werden. Das Unternehmen
wird nunmehr im Rahmen ei-
ner Altersnachfolgeregelung
verkauft. Die Inhaber stehen
gern für eine längere Einarbei-
tungszeit zur Verfügung.         

Chiffre-Nr.: U 120/17

Nachfolger für einen gelis-
teten Online-Shop gesucht. In-
ternet-Fachhändler im Land-
kreis Bautzen – Spezialist für
Freizeit- und Sportartikel so-
wie im Teamsportbereich und
in der Sporternährung – sucht
einen Nachfolger. Der beste-
hende Online-Shop ist seit vie-
len Jahren gelistet und kann
auch jederzeit erweitert wer-
den. Vorteilhaft wäre, wenn
der Interessent Fachwissen in
den oben genannten Berei-
chen mitbringt und wenn er
Erfahrung mit Online-Shops
sowie im kaufmännischen Be-
reich hat.          Chiffre-Nr.: U 121/17

Zum Verkauf steht ein Res-
taurant (Burger). Es handelt
sich um ein voll ausgestattetes
Burger-Restaurant in einer ost-
sächsischen Kleinstadt mit 
Internetauftritt (Website/Face-
book), Marke, Kundenstamm
und allem, was man so benö-
tigt. Sitzplätze: 24 (erweiter-
bar). Das Restaurant ist genau
im Stadtinneren (Umgebung:
3 Schulen, Theater und Ein-
kaufscenter) mit sehr viel
Durchgangsverkehr. Über-
nahme des Kochs ist möglich.
Landkreis Bautzen
                             Chiffre-Nr.: U 122/17
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börse  

Zukunftsorientiertes Green
Fast Food Franchise. Franchise
in der Stadt Dresden mit enor-
mem Entwicklungspotenzial
und klarer Perspektive! Unser
Konzept wurde als Franchise
in 2014 begonnen. Aus Alters-
gründen möchten wir nun an
einen innovativen und ziel-
strebigen Nachfolger überge-
ben. Gesucht wird ein Gene-
ralist mit Schwerpunkt im
Vertrieb. Der Standort ist frei
wählbar, da es sich um die
Systemzentrale handelt. Eine
Unterstützung bei der Einar-
beitung in das System und
Übergabe ist selbstverständ-
lich. Weitere Kenntnisse sind
nicht nötig, ausgenommen
eine Affinität zur gesunden Er-
nährung! Die Franchise Ge-
sellschaft besitzt eine einge-
tragene Marke und bietet zwei
Konzepte: Laden mit und
ohne Lieferservice oder auch
nur einen Lieferservice. Die
bestehenden und zukünftigen
Partner (ca. 14) werden über-
geben.               Chiffre-Nr.: U 123/17

Gastlokal in der Dresdner
Neustadt. Setz Dich ins ge-
machte Nest! Starte durch mit
neuen Ideen und nutze die
hervorragende Lage des Lokals
in der Dresdner Äußeren Neu-
stadt, um eigenes Geld zu ver-
dienen. Lange am Markt mit
schönem Biergarten, extra Par-
tyräumen und gutem Image.
Hier kann man sich verwirk- 
lichen und auf alt Bewährtem
aufbauen. FP 75.000 Euro. Un-
ternehmensbewertung liegt
vor. Kein Investitions- oder Re-
paraturstau.       Chiffre-Nr.: U 125/17

Regionaler Messdienst
sucht Nachfolger. Regionaler
Messdienst im Landkreis Mei-
ßen mit 350.000 Euro Jahres-
umsatz, 5.000 WE, sucht aus
Altersgründen mitarbeitenden
Gesellschafter (50%) mit Bran-
chenkenntnis. Auch Verkauf
des gesamten Unternehmens
möglich.           Chiffre-Nr.: U 128/17

Gesuche

Hausverwaltung zum Kauf
gesucht. Gesucht wird eine
Hausverwaltung zum Kauf in
Mitteldeutschland. Käufer ist
seit 10 Jahren aktiv am Markt
tätig und möchte expandie-
ren. Fortführung des Ge-
schäftsbetriebs und Über-
nahme von Mitarbeitenden
ist angestrebt. Chiffre-Nr.: U 117/17

Dipl.-Ing. (FH) sucht pro -
duzierendes Unternehmen.
Dipl.-Ing. (FH) Maschinenbau
mit derzeitiger Gesamtverant-
wortung in den Bereichen
Konstruktion/Entwicklung
sucht ein mittelständisches
Maschinenbauunternehmen
oder produzierendes Gewerbe
zur Übernahme im Rahmen
einer Unternehmensnach-
folge.                 Chiffre-Nr.: U 124/17

Pension gesucht. Suche ei-
genes kleines Unternehmen
als neue Herausforderung und
zweites Standbein: eine kleine
Pension oder Ferienwohnung
in Dresden, die nebenberuflich
betrieben und später eventuell
noch weiter ausgebaut werden
könnte.              Chiffre-Nr.: U 126/17

die Projektvorbereitung und
Projektdokumentation für eine
Zentralanlage zur Verarbeitung
von Abwasser für zwei Städte
sowie die vorläufige und end-
gültige Gestaltung einer Reihe
größerer Wasserverteilungs-
systeme. (engl.)

Chiffre-Nr.: DD-A-17-40_EEN

Holzwollballen – Zulieferer
gesucht. Französisches Un-
ternehmen produziert Holz-
woll-Lösungen für Transport
und Verpackung von zer-
brechlichen Produkten und
Hausgeflügel. Das Unterneh-
men sucht einen Lieferanten
von Holzwollballen für eine
Herstellungsvereinbarung.

Chiffre-Nr.: DD-A-17-41_EEN

Vertriebsangebot für medi-
zinische Ausrüstung. Seit 12
Jahren im Vertrieb von medi-
zinischer Ausrüstung aktives
Unternehmen, das u.a. mit un-
garischen, deutschen und
amerikanischen Herstellern
von Ausrüstungen und Gerä-
ten für Radiochirurgie, Neph-
rologie, Dermatologie, ENT
(Hals/Nasen/Ohren-Heilkun -
de), Urologie und Gynäkologie
zusammenarbeitet, bietet sei -
ne Vertriebsdienstleistung für
den rumänischen Markt an.
Das Unternehmen hat sich ein
Vertriebsnetzwerk aus Privat-
kliniken, individuellen Praxen
sowie öffentlichen und priva-
ten Gesundheitseinrichtungen
im gesamten Land aufgebaut
und bietet neben dem Vertrieb
auch technische Service dienst -
leistungen an.
                Chiffre-Nr.: DD-A-17-42_EEN

Auslands-
börse 

Vermittlungsdienste in den
Bereichen Wasser- und Abwas-
serindustrie. Ein serbisches Be-
ratungsunternehmen bietet
Projektmanagement und wei-
tere Leistungen in den Berei-
chen Wasser- und Abwasserin-
dustrie an. Das Unternehmen
kann als Vermittler (Handels-
vertreter) von Projekten in Re-
gionen tätig werden, in denen
es selbst bereits aktiv ist: Ser-
bien, Nord-Afrika, Russland
und dem Westbalkan. Die
jüngsten Referenzen umfassen

Ihr Ansprech-
partner

Katja Hönig
hoenig.katja
@dresden.ihk.de

Unternehmen mit Entwick-
lungspotenzial gesucht. Elek-
troingenieur mit Erfahrungen
im Bereich Prozess- und Au-
tomatisierungstechnik und
kaufmännischen Erfahrun-
gen sucht bestehendes, klei-
neres Unternehmen mit Ent-
wicklungspotenzial im Raum
Dresden, vernehmlich aus
dem technischen Bereich.
Gleitender Übergang bevor-
zugt.                   Chiffre-Nr.: U 127/17

Onlinebörsen – finden und gefunden werden

Recyclingbörse – www.ihk-recyclingboerse.de +++ Lehrstellenbörse – www.dresden.ihk.de/azubi +++ Sachse komm
zurück – Fachkräfte für Sachsen – www.sachsekommzurueck.de +++ Bundesweite Börse für Unternehmensnachfolge –
www.nexxt-change.org +++ Verzeichnis der bestellten und vereidigten Sachverständigen – www.svv.ihk.de
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Frohes Fest den Lesern 
der „ihk.wirtschaft“ wünschen

http://de.freepik.com/fotos-vektoren-kostenlos/hintergrund
Hintergrund bilder durch Jcstudio - Freepik.com entwickelt

Agentur 
Uta Mittelbach

Ihre Ansprechpartnerin 
für Anzeigen:

Uta Mittelbach 
Verlagsrepräsentantin 
„ihk.wirtschaft” 
Endriß & Schnitzer GmbH
www.endriss-schnitzer.com

Ein schönes Weihnachtsfest und
ein erfolgreiches Jahr 2018

� 03 64 83 / 20 55 82 
ihk@agentur-mittelbach.de
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»Ernst Hirsch – 
Das Auge von Dresden«

Autobiografie des bekannten 
Kameramannes mit 340 Abbildungen
Umschlag Hardcover 
240 Seiten
Preis 24,90 EUR
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NOCH KEIN GESCHENK
UNTERM WEIHNACHTS-
BAUM?

SPREEWALD THERME GmbH
Ringchaussee 152
03096 Burg (Spreewald)

GUTSCHEINBESTELLUNG:

Telefon: 035603 18850
E-Mail:   onlineshop@spreewald-therme.de
Onlineshop: www.spreewaldtherme-shop.de

Eintritts- und
Wellness-
gutscheine
Spreewald Therme

Übernachtungs-
gutscheine
Spreewald
Thermenhotel

Unser Tipp für 
Kurzentschlossene: 
Gutscheine im
Onlineshop kaufen
und einfach selbst 
ausdrucken.

GESCHENK-
TIPPS

rätsel  

Aus allen Einsendungen mit dem richtigen Lösungswort wird ein Gewinner ermittelt. Dieser er-
hält einen Gutschein von der Spreewald Therme in Burg. Der Gutschein ist ausgestellt für eine
Person und ein Arrangement für einen »Spreewaldtag. Natürlich schön von Kopf bis Fuß« im
Wert von 131 Euro. 

Schicken Sie das Lösungswort bis 31. Dezember 2017 an die Redaktion (IHK Dresden, Redaktion
»ihk.wirtschaft«, Langer Weg 4, 01239 Dresden). Dann entscheidet das Los – der Rechtsweg ist
ausgeschlossen. 

Auflösung des Rätsels aus 
Heft 11/2017
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kulturtipp

ausblick impressum

Neue Chancen erkennen

Die Rahmenbedingungen für internatio-
nale Geschäfte verändern sich immer
wieder, neue Brennpunkte entstehen, in
anderen Regionen verbessert sich die
Lage. Ganz wichtig in diesem Umfeld
sind Informationen zu den Entwicklun-
gen, zu neuen Zollvorschriften und indi-
viduelle Beratungsmöglichkeiten.  

titelthema

wirtschaft und region

bildung und zukunft

Marketingpreis

Gute Arbeit 

Die Nominierten für den Dresdner Marketingpreis 2017 stehen bereits fest. Die Aus-
zeichnungsveranstaltung und damit die Bekanntgabe der Sieger findet aber erst nach
dem Redaktionsschluss statt – also ein Thema für Heft 1-2/2018!

Als »Vorbildlicher Ausbildungsbetrieb« werden zum Jahresende sieben Unternehmen
geehrt. Es sind kleine und größere Firmen aus verschiedenen Branchen. Was sie aus-
zeichnet, sind besondere Aktivitäten bei der Nachwuchsgewinnung und -förderung. 

Spielwaren des 20. Jahrhunderts, die in
Dresden hergestellt wurden, zeigt eine
Ausstellung im Stadtmuseum Dresden.
Zu Teddy, Puppenklinik und Modell -
eisenbahn gibt es im Dezember weih-
nachtliche Musik und im Februar ein
extra Ferienprogramm (www.stadtmu-
seum-dresden.de). Auch in Pirna lädt
das Stadtmuseum ein zu einer Sonder-
schau. Hier wird Spielzeug aus 40 Jah-
ren DDR-Produktion präsentiert und in
Funktion vorgeführt (www.pirna.de/
Veranstaltungen.4148). 
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Ihr Ansprechpartner

Dr. Hannelore Kirsten
Tel. 0351 2802-231

kirsten.hannelore@dresden.ihk.de
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Hinweis zur Gender-Formulierung: Bei allen Bezeichnun-
gen, die auf Personen bezogen sind, meint die gewählte
Formulierung beide Geschlechter, auch wenn aus Grün-
den der leichteren Lesbarkeit die männliche Form steht.
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Beilagen:
In dieser Ausgabe wurde ein Mitteleinhefter der Firma
Haufe-Lexware eingeheftet. Wir bitten unsere Leser um
freundliche Beachtung. 

Ausflug in die Kindheit

Grafik: Holger Friebel



www.büromöbel-müller.de

Gute Büromöbel unterstützen sämtliche 
Tätigkeiten und schaffen dank eines  
hohen Wohlfühlfaktors ausgezeichnete 
Arbeitsbedingungen. Das Ergebnis ist ein 
Stück mehr an Lebensqualität. 

 
Wir sind darauf spezialisiert, unschlagbar 
schnell unsere Leistungen abzuliefern: 
Starker Service und Büromöbel zu richtig 
günstigen Preisen.

Erleben Sie das Leistungspaket in  
Dresdens großer Fachausstellung für  
Büroeinrichtungen und Bürostühle.
Lassen Sie sich von der unschlagbaren Auswahl an Büromöbeln vor Ort begeistern.  
Sie können alles gleich testen. Anfassen, reinsetzen und vergleichen ist ausdrücklich erwünscht.  
Unsere Experten helfen Ihnen gerne bei der richtigen Auswahl, bei Analyse und Planung.  
Und: Dank des großen Lagers haben Sie alle Chancen, dass Sie Ihre Favoriten sofort mitnehmen können. 
 
Büromöbel Müller Dresden GmbH · Berliner Str. 1-3 · 01067 Dresden · Tel. (0351) 3 18 53-0 · Fax: (0351) 3 18 53-53 
E-Mail: dresden@bmsofort.de · Öffnungszeiten: Mo-Fr: 9-19, Sa: 10-14 Uhr

WILLKOMMEN IM  
WOHLFÜHLBÜRO. 

ANZEIGE



Wegweisende Innovationen, deutsche Ingenieurskunst, zeitgemäßer Komfort: Opel bietet Ihnen für Ihre geschäftlichen Ansprüche genau das Passende – vom kompakten Kombi bis hin zum
flexiblen Kleintransporter. Verstärken Sie Ihren Fuhrpark jetzt mit einem wirtschaftlichen Opel Modell und lassen Sie sich von unseren maßgeschneiderten Lösungen, professionellem Opel
Flottenmanagement und umfassendem Service überzeugen. All das erhalten Sie zu erstklassigen Konditionen. Sprechen Sie uns an – unsere erfahrenen Spezialisten beraten Sie gerne.

Kraftstoffverbrauch in l/100 km, innerorts: 7,7; 
außerorts: 4,9; kombiniert: 6,0; CO2-Emission, 
kombiniert: 136 g/km (gemäß VO (EG) Nr. 
715/2007). Effizienzklasse B

Autohaus Hohlfeld � Bautzen � Neusalzaer Straße 53 � Tel. 03591/3128-0 � www.opel-hohlfeld-bautzen.de
Autohaus Hohlfeld � Sohland � Am Pilzdörfel 29 � Tel. 035936/3840 � www.opel-hohlfeld-sohland.de
Autohaus Henke � Niesky � Jänkendorfer Straße 1 � Tel. 03588/25090 � www.opel-henke-niesky.de
Autohaus Weisswasser � Weißwasser � Industriestraße Ost 1 � Tel. 03576/21560 � www.opel-aco-weisswasser.de

UNSER LEASINGANGEBOT FÜR GEWERBEKUNDEN

für den Opel Insignia Sports Tourer Selection,
1.5 Direct Injection Turbo, 103 kW (140 PS)
Start/Stop Manuelles 6-Gang-Schaltgetriebe

Leasingsonderzahlung (exkl. MwSt.): 0,– € Laufzeit:
36 Monate, Laufleistung: 10.000 km/Jahr. 
Angebot zzgl. 546,22 € Überführungskosten (exkl. MwSt.).
Ein Angebot der Opel Leasing GmbH, Mainzer Straße 190,
65428 Rüsselsheim, für die AutoCenter Oberlausitz AG als unge-
bundener Vermittler tätig ist. Alle Preise verstehen sich zzgl.
MwSt. und Überführungskosten. Angegebot freibleibend und nur
gültig bei Vertragseingang beim Leasinggeber bis 31.12.2017.
Das Angebot gilt ausschließlich für Gewerbekunden.

i n d i v i d u e l l .  g u t .  b e r a t e n d .

Abb. zeigt Sonderausstattungen.

für den Opel Combo Kastenwagen L1H1, 1.4,
70 kW (95 PS) Start/Stop Manuelles 5-Gang-
Getriebe

für den Opel Astra Sports Tourer, Selection,
1.0 ECOTEC® Direct Injection Turbo, 77 kW
(105 PS) Start/Stop Manuelles 5-Gang-Getriebe

für den Opel Mokka X Selection, 1.6, 85 kW
(115 PS) Start/Stop Manuelles 5-Gang-Schalt-
getriebe

Kraftstoffverbrauch in l/100 km, innerorts: 9,4-
9,2; außerorts: 5,9-5,7; kombiniert: 7,2-7,0; CO2-
Emission, kombiniert: 167-163 g/km (gemäß
VO (EG) Nr. 715/2007). Effizienzklasse -

Leasingsonderzahlung (exkl. MwSt.): 0,– € Laufzeit:
48 Monate, Laufleistung: 10.000 km/Jahr. 
Angebot zzgl. 595,- € Überführungskosten (exkl. MwSt.).
Ein Angebot der Opel Leasing GmbH, Mainzer Straße 190,
65428 Rüsselsheim, für die AutoCenter Oberlausitz AG als unge-
bundener Vermittler tätig ist. Alle Preise verstehen sich zzgl.
MwSt. und Überführungskosten. Angegebot freibleibend und nur
gültig bei Vertragseingang beim Leasinggeber bis 31.12.2017.
Das Angebot gilt ausschließlich für Gewerbekunden.

Kraftstoffverbrauch in l/100 km, innerorts: 5,5-
5,4; außerorts: 4,0-3,9; kombiniert: 4,6-4,5; CO2-
Emission, kombiniert: 105-103 g/km (gemäß
VO (EG) Nr. 715/2007). Effizienzklasse A

Leasingsonderzahlung (exkl. MwSt.): 0,– € Laufzeit:
36 Monate, Laufleistung: 10.000 km/Jahr. 
Angebot zzgl. 546,22 € Überführungskosten (exkl. MwSt.).
Ein Angebot der Opel Leasing GmbH, Mainzer Straße 190,
65428 Rüsselsheim, für die AutoCenter Oberlausitz AG als unge-
bundener Vermittler tätig ist. Alle Preise verstehen sich zzgl.
MwSt. und Überführungskosten. Angegebot freibleibend und nur
gültig bei Vertragseingang beim Leasinggeber bis 31.12.2017.
Das Angebot gilt ausschließlich für Gewerbekunden.

Kraftstoffverbrauch in l/100 km, innerorts: 8,6-
8,5; außerorts: 5,6-5,5; kombiniert: 6,7-6,6; CO2-
Emission, kombiniert: 155-153 g/km (gemäß
VO (EG) Nr. 715/2007). Effizienzklasse D

Leasingsonderzahlung (exkl. MwSt.): 0,– € Laufzeit:
36 Monate, Laufleistung: 10.000 km/Jahr. 
Angebot zzgl. 546,22 € Überführungskosten (exkl. MwSt.).
Ein Angebot der Opel Leasing GmbH, Mainzer Straße 190,
65428 Rüsselsheim, für die AutoCenter Oberlausitz AG als unge-
bundener Vermittler tätig ist. Alle Preise verstehen sich zzgl.
MwSt. und Überführungskosten. Angegebot freibleibend und nur
gültig bei Vertragseingang beim Leasinggeber bis 31.12.2017.
Das Angebot gilt ausschließlich für Gewerbekunden.

ANZEIGE


