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Bewährt.  Zuverlässig.  Geschätzt.



Vortragsthemen

• Beurteilung der Marktchancen
• Methoden für den Markteintritt
• Attraktive Geschäftsbereiche
• Kapitalquellen zur Finanzierung der Erweiterung• Kapitalquellen zur Finanzierung der Erweiterung 

Ihres US-Geschäftes
• Möglichkeiten zur technologischen ZusammenarbeitMöglichkeiten zur technologischen Zusammenarbeit
• Zusammenfassung

Bewährt.  Zuverlässig.  Geschätzt.



Grundfrage

Könnte mein Unternehmen seinen Umsatz 
steigern und/oder mit Niederlassungen in den 

Zu berücksichtigende Faktoren:          

USA profitabler werden?

Marktchancen und Gewinnpotenzial …
• Marktnachfrage, Trends, und Kundenkonzentration
• Routen zu Markt und Vertriebskosten

il b b b i d SA• Vorteile gegenüber Wettbewerbern in der USA
• Produktions- und Kostenfragen

• Produzieren in den USA oder importieren?
• Transport und Import/Export-Gebühren• Transport und Import/Export-Gebühren
• Vergleichspreis für Rohstoffe, Energie, und Arbeit

• Allgemeine Vor- und Nachteile USA-Expansion

Bewährt.  Zuverlässig.  Geschätzt.



Beurteilung der Marktchancen

• Verstehen Sie die Kernkompetenzen Ihres 
Unternehmens / Führen Sie eine SWOT-
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Wettbewerbsvorteile bestehen

• Führen Sie "Deep Dives" auf ausgewählten 
Endmärkten und/oder AnwendungenEndmärkten und/oder Anwendungen

• Größe der adressierbare Marktchance

Bewährt.  Zuverlässig.  Geschätzt.



Probe Markteintrittsanalyse
Aromenindustrie

Jahresumsatz in den USA mehr als $3 Mrd. 

Unternehmenstärken
Creamers          Bars    
Nutrition Protein 

Sales

Bewährt.  Zuverlässig.  Geschätzt.



Markteintrittsoptionen

Machen gegen Kaufen gegen “Partner” …

• Machen “leicht” – Büro, um den Verkauf              
von Produkten aus Deutschland zu verwalten     
(direkt und/oder indirekt)

Viele 
deutsche 

Unternehmen (direkt und/oder indirekt)
• Machen “schwer” – Produktion und Direktverkauf
• Partner – Allianz bilden, um eine erweiterte 

P d k li i E dk d li f

beginnen mit 
einem 

Vertriebs-
mitarbeiter Produktlinie an Endkunden liefern

• Kaufen – Erwerben synergistischer Unternehmen mit 
Routen auf den Markt und ergänzende Produkten

mitarbeiter 
vor der 

Prüfung eine 
lokale g

• Strukturen erweitern sich im Laufe der Zeit 
typischerweise 

Präsenz

Bewährt.  Zuverlässig.  Geschätzt.



Markteintritt – “Machen”

• Vertriebsmitarbeiter
• Niedrigste Kosten
• Herausforderungen bzgl des Markenwerts• Herausforderungen bzgl. des Markenwerts                               

und der direkten Kontrolle
• Kundenbeziehungen sind am stärksten an                             

der repräsentativen Stufeder repräsentativen Stufe
• Vertriebsbüro

• Höhere Kosten, aber eine verbesserte Kontrolle und direkte 
Kunden- und PartnerbeziehungenKunden und Partnerbeziehungen

• Produktion und Verkaufs
• Größere Investition … Amortisationszeit?
• Höherer Gewinn von reduzierten KostenHöherer Gewinn von reduzierten Kosten
• Reduzierte Versandkosten und Lieferzeit
• Lokale R&D/technische Unterstützungseinheit

Bewährt.  Zuverlässig.  Geschätzt.



Markteintritt – “Partner”

• Allianz
• Vertragsverhältnis für Dinge wie                                           

Co-Entwicklung, Co-Marketing, oder                                  
Co-Verkaufen

• Könnten Form von Lizenzabkommen sein
L i t f d Kü di T i• Leistungsanforderungen, Kündigung Triggern, usw.

• Könnte sich in ein Joint Venture oder Erwerb verwandeln
• Joint Venture

A fb i U t h it A t B it ä• Aufbau eines neuen Unternehmen mit Asset-Beiträge von 
beiden Joint Venture-Partner

• Kann Stärken beider Unternehmen nutzen
• Governance kann eine Herausforderung sein• Governance kann eine Herausforderung sein
• Gemischte Geschichte von Erfolgen
• Ein Unternehmen erwirbt häufig das andere

Bewährt.  Zuverlässig.  Geschätzt.



Markteintritt – “Kaufen”

• Detaillierte Prozess … mehrere Überlegungen:
• Integrationspotenzial

Strategy 
and 

Criteria g p
• Strategischer Fit
• Kultureller Fit
• Operational Fit

Scouting 
and 

Contact
Integrate

• Zukunftswert
• Angemessene Preisgestaltung

• Neue Märkt / neue Produkte

Assess and 
IOI/LOI

Due 
Diligence

Deal 
Coord. 

and Close

Neue Märkt / neue Produkte
• Sofortige Verkäufe, Markenwert, Wege zu 

Märkten, und Kundenbeziehungen
Ri iki b i Abl k äh d d M&A• Risikin bei Ablenkungen während des M&A-
Prozess und Integration Herausforderungen

Bewährt.  Zuverlässig.  Geschätzt.



Expansion deutscher Unternehmen in den USA

Geschäftsausweitung in den 
USA gerade im den letzten 

Monaten bekannt gegeben …

Motivierung für USA-Expansion: Erhöhung von Umsatz
und Gewinn, Energie- und Arbeitskosten, Rohstoffpreise, 
von Kunden motiviert, lokale Anreize, Skaleneffekte, … 

Bewährt.  Zuverlässig.  Geschätzt.



Marktchancen in den USA

Niedriger Energie und Erdgaspreise helfen mehrere Branchen:

• Chemikalien (insbesondere von 
Kunststoffen und Gummi)

• Computer und Elektronik
• Fabriziert Metallprodukte
• Nahrungsmittel und Getränke
• Möbel und verwandte Produkte

i d k• Papierprodukte
• Erdöl
• Primärmetalle
• Stahl• Stahl
• Textilfabriken

Bewährt.  Zuverlässig.  Geschätzt.



Markchancen – “Follow the Money”

Venture Capital
Investments (USA)

Q2 2015

Q1 2015

Source: PWC Moneytree

Bewährt.  Zuverlässig.  Geschätzt.



Markchancen – “Follow the Deals”

H1 2015 M&A Heat Chart: Companies for Sale

Source: Mergermarket

Bewährt.  Zuverlässig.  Geschätzt.



Erweiterungs Finanzierungsmöglichkeiten

• Formen von Kapital erhältlich für Unternehmen:
• “Senior Debt” SchuldSenior Debt  … Schuld
• Alternative Finanzierung
• Mezzanine Schuld
• Eigenkapitalg p
• Andere (regierungs, Stiftung, usw.) 

• In eine Akquisition, Verkäufer Finanzierung eines Teils 
des Kaufpreises ist häufigdes Kaufpreises ist häufig

Bewährt.  Zuverlässig.  Geschätzt.



Expansion Finanzierungsvorschriften

• Schulden und alternative Finanzierung
• Typischerweise erfordert mindestens ein Jahr für              

den Betriebsgeschichte and Reingewinn positiv
• Eigentümern von 20% oder mehr eines            

Unternehmens (mit begrenzten Geschichte) sind                
ft f d li h d D l h " ö li h ti "oft erforderlich, um das Darlehen"persönlich zu garantieren"

• Alternative Finanzierungsquellen haben geringeren 
Anforderungen im Gegenzug zu höhere Zinsen

• Mezzanine Finanzierungen höheres Risiko aber mit• Mezzanine-Finanzierungen – höheres Risiko, aber mit 
hohen Zinsen und einigen Eigenkapital "Haken"

• Equity-Investoren nehmen das höchste Risiko und 
erfordern oft "Liquiditätspräferenzen" und erwarten 
eine Zukunft "Liquiditätsereignis"

Bewährt.  Zuverlässig.  Geschätzt.



Expansionsfinanzierung - Regierungs

• Hauptmotivation: Beschäftigung erhöhen, um 
Steuerbemessungsgrundlage zu erhöhen

• Verfügbar auf allen Ebenen der Regierung
• Lokale •   Grafschaft 
• Bundesstaat •   Bundesebene

• Forschung Stipendien und Darlehen (e.g., SBIR)
• Beispiele:

• IEDC – gab Jäger $0.5M Steuergutschriften; mehr von La Porteg g $ g ;
• Kentucky – geben Dr. Schnieder bis zu $4M in Anreize
• Mississippi – $2M Darlehen, und $2.6M in Infrastruktur

Bewährt.  Zuverlässig.  Geschätzt.



Technologiekooperation - Universitäten

• Universitäten suchen aggressiv nach Geschäftspartnern 
zur Entwicklung und Vermarktung von Technologieng g g

• Unternehmen bieten oft die Finanzierung, einige 
Ressourcen, und verfügen über ausgereifte Technologien 
gegen geringe Gebühr an Universitätengegen geringe Gebühr an Universitäten

• Technologieparks sind oft mit Universitäten verbundenen 
und konzentrieren sich häufig auf bestimmte Technologien

• Bieten starke Kooperationsmöglichkeiten für 
Unternehmen mit Präsenz in den Parks

Bewährt.  Zuverlässig.  Geschätzt.



Technologiekooperation – Forschungszentren

• Mehrere Entwicklungsprogramme mit “national laboratories”
• Typischerweise große Multi-Millionen-Dollar-Projekte mitTypischerweise große, Multi Millionen Dollar Projekte mit 

mehreren kooperierenden Unternehmen und Organisationen
• Technologie Besitzstruktur komplex, aber beherrschbar

h t i b Z t i d USA• hat sieben Zentren in den USA ...
• Coatings and Laser Applications •   Digital Media Technologies
• Experimental Software Engineering •   Laser Technology
• Molecular Biotechnology •   Manufacturing Innovation
• Sustainable Energy Systems

Bewährt.  Zuverlässig.  Geschätzt.



Zusammenfassung

• Dauerhaft global wettbewerbsfähig: treibende Kraft für viele 
deutsche Unternehmen ihre Präsenz in den USA ausbauen

• Umfassendes Verständnis der Märkte, Kosten/Nutzen, 
Anforderungen usw. und gründliche Planung wird Erfolg 
maximieren

• In den nächsten Jahren wird die Kostenlücke in Energie und Öl und 
Gas Rohstoff zwischen den USA und Deutschland wird groß sein

• Mehrere evolutionären Möglichkeiten für den Markteintritt oder• Mehrere, evolutionären Möglichkeiten für den Markteintritt oder 
Expansion vorhanden

• Mehrere Finanzierungs- und Kooperationsforschung Quellen

Bewährt.  Zuverlässig.  Geschätzt.



Kontakte
David Gates

Managing Director
+1 302 428-1338 x16

dgates@GatesAndCompany comdgates@GatesAndCompany.com

Tracy Morgan
Principal

+1 302 428-1338 x10+1 302 428 1338 x10
tmorgan@GatesAndCompany.com

Stephan Schulte-Frankenfeld
Principal – Germany (NRW)

Larry Schulz

Principal Germany (NRW)
+49 151 1180 0097

sschulte-frankenfeld@GatesAndCompany.com

www.GatesAndCompany.de

y
Principal – Germany (Bayern)

+49 89 985 984
lschulz@GatesAndCompany.com

Bewährt.  Zuverlässig.  Geschätzt.









1© Rödl & Partner

Achieve Together

Steuern zahlen in den USA 



2© Rödl & Partner

Rödl & Partner weltweit

3.700 Mitarbeiter – 94 Niederlassungen – 42 Länder

Brasilien ▪ Bulgarien
Deutschland ▪ Estland 
Frankreich ▪ Georgien
Großbritannien 
Hong Kong ▪ Indien
Indonesien ▪ Italien  
Kasachstan ▪ Kroatien 
Lettland ▪ Litauen
Malaysia  ▪ Mexiko 
Moldawien ▪ Österreich 
Polen ▪ Rumänien 
Russische Föderation 
Schweden ▪ Schweiz 
Serbien ▪ Singapur 
Slowakei ▪ Slowenien ▪ Spanien 
Südafrika ▪ Thailand ▪ Tschechische 
Republik ▪ Türkei ▪ Ukraine ▪ Ungarn 
USA ▪ Vereinigte Arabische Emirate 
Vietnam ▪ VR China ▪ Weißrussland 
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Agenda 

01 Fallstrick #1: did you forget anything?

02 Fallstrick #2: Grad des Markteintritt (haben Sie schon eine Betriebsstätte?)

03 Fallstrick #3: Unterschätzen der Komplexität der US-Steuern

04 Fallstrick #4: falsche Rechtsform

05 Fallstrick #5: United (???) States – die Bundesstaaten

06 Fallstrick #6: Verrechnungspreise

07 Fallstrick #7: Umsatzsteuer ≠ Sales & Use Tax

08 Ihr Ansprechpartner
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Fallstrick #1: did you forget anything?

Phasen des US-Investments

1. Orientierung
2. Gründung
3. Anlauf
4. Betrieb
5. Expansion
6. Exit

US-Verrechnungspreis-
Dokumentation

US-Unternehmens-
rechtsform

Mitarbeiterentsendung

Steuerpflichten in 
Deutschland

US-Jahresabschluss

Auswahl der US-Berater Markteinstiegsform

Standortwahl, 
Fördermittel

Eigen- bzw. 
Fremdfinanzierung

US-Steuerpflichten –
Bund 

US-Steuerpflichten –
US-Bundesstaat(en)

Strukturierung des US-
Immobilieninvestments

HB II für deutschen 
Konzernabschluß

US-Finanz- und 
Lohnbuchhaltung
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 Export über Vertriebspartner (ohne US-Tochtergesellschaft)

 Kooperation mit einem US-Vertriebsunternehmen (ohne US-Tochterges)

 Export über eigenes US-Büro (ohne US-Tochtergesellschaft)

 Export über eigene US-Tochtergesellschaft

 Produktion in der eigenen US-Tochtergesellschaft

 Joint Venture mit US-Unternehmen

 Beteiligung an einem US-Unternehmen

 Akquisition eines US-Unternehmens

Fallstrick #2: Grad des Markteintritt (haben Sie schon eine 
Betriebsstätte?)



6© Rödl & Partner

KundeKunde

Sales Agent

Deutsches
Unternehmen

D

USA

► Gewinn in D steuerpflichtig
► Fallstrick: US-Bundesstaatenbesteuerung

Umsatz

Fallstrick #2: Grad des Markteintritt (haben Sie schon eine 
Betriebsstätte?)
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U.S.-
Tochterunternehmen

Deutsches 
Unternehmen

D

USA

Umsatz

KundeKunde

Vermittlung
U.S.-

Tochterunternehmen

KundeKunde

Handel

Umsatz

Deutsches 
Unternehmen

Umsatz

Fallstrick #2: Grad des Markteintritt (haben Sie schon eine 
Betriebsstätte?)
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Fallstrick #3: Unterschätzen der Komplexität der US-
Steuern

Ertragsabhängig Ertragsunabhängig
Steuern des Bundes
(Federal taxes)

 Einkommensteuer (Federal individual 
income tax)

 Körperschaftsteuer (Federal corporate 
income tax)

 Sozialversicherungsabgaben – Renten-, 
Alterskranken- u. Arbeitslosenversicherung 
(Federal social security taxes)

 Nachlaß- u. Schenkungsteuer (Federal
estate & gift tax)

 Konsumsteuern – z.B. auf Tabak, 
Kraftstoffe (Federal excise taxes)

Steuern der 
Bundesstaaten
(State taxes)

 Einkommensteuer (State individual 
income tax)

 Körperschaftsteuer (State corporate 
income or franchise tax) 

 Sozialversicherungsabgaben – hier nur
Arbeitslosen- u. Unfallversicherung 
(State social security taxes)

 Umsatzabhängige Steuern (z.B. commercial  
activity tax, franchise tax, business and
occupation tax)
 Gewerbekapitalsteuern (z.B. state corporate

license, net worth, business privilege taxes)
 Erbschaft- u. Schenkungsteuer (State

estate, inheritance or death tax & gift tax)
 Konsumsteuern – z.B. auf Tabak, 

Kraftstoffe (State excise taxes)
 Umsatz- u. Verbrauchsteuern (Sales & use tax)
 Grundsteuer (State property tax)
 Grunderwerbsteuer (State real estate transfer 

tax)     

Steuern der Städte und 
Kommunen (Cities and 
municipalities) und 
Landkreise (Counties)

 Einkommensteuer (Local individual 
income tax)

 Körperschaftsteuer (Local corporate
income tax)

 Umsatz- u. Verbrauchsteuer (Local sales &
use tax)

 Grundsteuer (Local property tax)
 Grunderwerbst. (Local real estate transfer tax)



9© Rödl & Partner

Fallstrick #4: falsche Rechtsform

Limited
Partnership

Limited
Partnership

CorporationCorporation

LLCLLC LLPLLP
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Tax Burden Overview USA/Germany 2014 – Repatriation of profits to ultimate owners
Industries: Manuf., trade, distribution, services, media – as of 1/1/14

GmbH GmbH 
& Co. 
KG

2 3 4 6

- U.S. federal, Georgia  and German income taxes, German solidarity surtax, no church tax
- Top rates; individuals’ U.S. income > $406,750 (not married) or $ 228,800 (married)
- No LOB rules of tax treaty violated; German parent company’s stock ownership (voting power) in U.S. subsidiary > 80%
- No debt financing; repatriation of profits to ultimate  German owners (individuals); German taxation under progression not considered
- Ultimate owners’ investments qualify as business property under German law (part-income method rather than flat rate taxation)

57.0 % 56.3 % 55.8 % 38.9 % or 
41.9 %

43.2 %
U.S. estate tax!

GmbH 
& Co. 
KG

LPLP

5

69.8 %

LLC

GmbH GmbH

Corp. 
LP

GmbH 
& Co. 
KG

Corp.

Combined U.S. and German income tax burden
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Fallstrick #5: United (???) States – die Bundesstaaten
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Fallstrick #6: Verrechnungspreise

Deutsche Steuerhoheit

Deutsche

Muttergesellschaft

Amerikanische

Tochtergesellschaft

US-amerikanische Steuerhoheit

Lieferung oder
Leistung

Vergütung
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Fallstrick #7: Umsatzsteuer ≠ Sales & Use Tax

Die Sales & Use Tax (abgekürzt: SUT) unterscheidet sich vom österreichischen 
Mehrwertsteuersystem vor allem in den folgenden Punkten:
 keine Umsatzbesteuerung auf Bundesebene

 keine einheitliche Umsatzbesteuerung auf Bundesstaatenebene

 kein Vorsteuerabzug

Auf Bundesebene kennen die USA derzeit keine Umsatzbesteuerung
Dafür erheben fast alle Bundesstaaten, viele Regierungsbezirke (Counties) und Städte eine 
SUT auf der Ebene des Endverbrauchers
Dies entspricht technisch einer Einphasenumsatzsteuer ohne Vorsteuerabzug
Insgesamt gibt es ca. 7.500 erhebungsberechtigte Stellen
Die Art, Erhebung und Höhe der Steuern sind von Bundesstaat zu Bundesstaat und z. T. von 
County zu County verschieden



15© Rödl & Partner

„Jeder Einzelne zählt“ – bei den Castellers und bei uns.

Menschentürme symbolisieren in einzigartiger Weise die Unternehmenskultur von Rödl & Partner. Sie verkörpern unsere Philosophie von 
Zusammenhalt, Gleichgewicht, Mut und Mannschaftsgeist. Sie veranschaulichen das Wachstum aus eigener Kraft, das Rödl & Partner zu 
dem gemacht hat, was es heute ist. „Força, Equilibri, Valor i Seny“ (Kraft, Balance, Mut und Verstand) ist der katalanische Wahlspruch aller 
Castellers und beschreibt deren Grundwerte sehr pointiert. Das gefällt uns und entspricht unserer Mentalität. Deshalb ist Rödl & Partner eine 
Kooperation mit Repräsentanten dieser langen Tradition der Menschentürme, den Castellers de Barcelona, im Mai 2011 eingegangen. Der 
Verein aus Barcelona verkörpert neben vielen anderen dieses immaterielle Kulturerbe.

8. Ihr Ansprechpartner

Arnold Servo
Dipl.-Kfm., MBA, CPA
Partner

Rödl Langford de Kock LLP
Certified Public Accountants, Wirtschaftsprüfer, Steuerberater
1900 West Loop South
Houston, TX 77027, USA
Tel.: +1-713-325-9111
Arnold.Servo@roedlUSA.com
www.roedl.com/us

Bild
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Hinweise

Der Inhalt der vorliegenden Präsentation beruht weitgehend auf der modellhaften Darstellung
der steuerrechtlichen Regelungen, sowie auf bestimmten und je nach Darstellung
unterschiedlichen Sachverhaltsannahmen, und ist keine vollständige und umfassende
Abbildung der jeweils einschlägigen rechtlichen (auch steuerrechtlichen) Regelungen.

Mit der vorliegenden Präsentation ist keine Rat- oder Auskunftserteilung bezweckt und der
Nutzer sollte eine solche auch nicht als gegeben voraussetzen, sondern sollte eine auf seine
persönlichen Verhältnisse bezogene fachliche Beratung in Anspruch nehmen, bevor er
Entscheidungen trifft, die er aus dem Inhalt dieser Präsentation ableitet.

Nach Maßgabe der Berufsrichtlinien der US-Finanzverwaltung („Circular 230“) sind wir
verpflichtet mitzuteilen, dass die in dieser Präsentation enthaltenen Ausführungen auf dem
Gebiet des US-Bundessteuerrechts nicht verfasst worden sind - und auch nicht in der Absicht
verfasst worden sind - damit sie vom Nutzer zur Vermeidung von US-steuerlichen Bußgeldern
bzw. Strafzuschlägen (Bund oder Bundesstaat) verwendet werden.
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Bill Taylor
Economic Development Partnership of Alabama
Business Partnering with Business

A presentation with

September 2015



Business Partnering with Business

 History
 Products
 Employees
 Strengths
 Integration

(Opportunity)



Business Partnering with Business

 Selection of Key 
People
 Human Resources 

Manager
 Operations Manager

 Orientation
 Sequencing
 Integration



Business Partnering with Business



Business Partnering with Business

Able to 
Train Basic Skills

With 
Assistance

Without 
Assistance

(Train‐The‐Trainer)



Business Partnering with Business

Company

Leadership 
Style

Hybrid 
Organization

Problems and 
Opportunities

Ownership



Business Partnering with Business


