Interview

Redaktionsgesprach mit Roland W. Chalons-Browne

Die Finanzaktivititen im Siemens-Konzern
dienen in erster Linie der Absatzférderung.
Das ist der maBgebliche Tenor des Redak-
tionsgesprdches mit Roland W. Chalons
Browne. Neue Madglichkeiten im Bereich
der Refinanzierung sowie im konzernwei-
ten Risikomanagement wertet der Vorsit-
zende der Geschdftsfiihrung von Siemens
Financial Services (SFS) eher als angeneh-
me Nebeneffekte. Angefangen vom Devi-
sen- und Derivatemarkt bis hin zum Kon-
sortialgeschdft mit Emissionen sieht er
die vielfdltigen Beziehungen des Mutter-
konzerns zu Banken durch die hauseige-
nen Finanzaktivitdten dabei
nicht gefihrdet. Fiir SFS selbst
rechnet er sich nicht zuletzt in
der gezielten Projektfinanzie-
rung gute Marktchancen aus.
(Red.)

I Wie sind Siemens Fi-

nancial Services und die
Siemens Bank in den Konzern
eingebunden?

Siemens  Financial  Services
(SFS) ist ein Cross-Sector Busi-
ness des Konzerns. Als sektor-
ubergreifender  Finanzdienst-
leister fiir alle Geschaftssparten
bieten wir internationale Fi-
nanzlésungen im Business-to-
Business-Bereich. SFS besteht
dabei aus vielen Einheiten in
wichtigen Wachstumsregionen
der Welt, die teilweise an Ge-
sellschaften vor Ort angebun-
den sind. Die Siemens Bank ist
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«Erklartes Ziel bleibt die Unterstlitzung
des Absatzes des Siemens-Konzerns
durch profitables Finanzgeschaft”

hingegen als unabhédngige Tochtergesell-
schaft rechtlich direkt unter der Siemens
AG angesiedelt. Dariiber hinaus gehdren
zur SFS schon seit Jahren Gesellschaften
mit Banklizenzen in anderen Lindern, zum
Beispiel in GroBbritannien, Frankreich und
Schweden. Aufgestellt ist SFS in sieben
Geschaftsgebieten sowie dem Segment
Venture Capital (siche Ubersicht).
I In welchen Geschaftsfeldern und
mit welchen Produkt- und Dienst-

leistungsangeboten ist SFS iiberwiegend
tatig?

Unsere Aktivitdten orientieren sich an den
Geschaftsbereichen des Siemens-Kon-
zerns, also im Wesentlichen Energie, Ge-
sundheit, Industrie sowie Infrastruktur
und Stidte. Das Leistungsspektrum reicht
von Leasing und Ausriistungsfinanzierung
tiber Projekt- und strukturierte Finanzie-
rung bis hin zu Leverage-Finance- und
Versicherungslosungen. Darliber hinaus
stellen wir Kapital fiir Siemens-Kunden
und andere Unternehmen bereit und agie-
ren als Manager fir die Finanzrisiken im
Siemens-Konzern. Auf all diesen Feldern
unterstiitzen wir den Konzern ubergrei-
fend. Wir haben dazu weltweit
Spezialisten vor Ort, die Markte
gezielt bearbeiten, Partner-
schaften pflegen und dabei zu-
nehmend eng mit dem Vertrieb
der Konzernsektoren zusam-
menarbeiten. Vor knapp einem
Jahr haben wir die Zusammen-
arbeit mit den Konzernsekto-
ren noch einmal verstarkt, in-
dem wir unsere Organisation
starker am operativen Geschaft
des Siemens-Konzerns ausge-
richtet und unsere Kompeten-
zen in weltweiten Verantwort-
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lichkeiten gebiindelt haben. Damit wollen
wir weitere Synergieeffekte erschlieBen.

I. Welche Vorteile haben Sie auf
diesen Geschiftsfeldern gegeniiber
externen Finanzdienstleistern?

Die Einbindung in den Konzern bringt uns
branchenspezifisches Wissen und Produkt-
Know-how sowie einen tieferen Einblick in
die Risiken der fiir unser Geschaft relevan-
ten Wirtschaftssektoren. Das erweist sich
bei vielen Geschaftsabschliissen als forder-
lich. Wenn wir uns an einem Finanzie-
rungsvorhaben beteiligen, hat das oft po-
sitive Signalwirkungen auf andere Partner
aus dem Finanzsektor, etwa bei der Zusam-
menstellung von Konsortien zur Projektfi-
nanzierung.

I Wieso haben Sie zuletzt auch in

Deutschland eine Banklizenz bean-
tragt und im Jahre 2010 die Siemens
Bank gegriindet?

Der letztlich ausschlaggebende Gesichts-
punkt fiir die Griindung der Bank hier in
Deutschland war die schon seit einigen
Jahren zunehmende Nachfrage unserer
Kunden nach Angeboten der Kreditfinan-
zierung. Wir kdnnen iber die Siemens
Bank nun Bankkredite in Deutschland an
deutsche Kunden oder aus Deutschland
heraus vergeben.

.Mit der Siemens Bank haben wir uns
sehr gut als Konsortialpartner positioniert.”

Gerade im europdischen und asiatischen
Projektfinanzierungsmarkt sind wir mit der
Siemens Bank als regulierter Einheit nun
sehr gut als Konsortialpartner positioniert.
Ferner haben wir dadurch auch allgemein
unser Produkt- und Dienstleistungsange-
bot erweitert. Mit der Verschirfung der
Bankenkrise kam dann als weiterer Grund
die Erhdhung des Freiheitsgrades bei der
Konzernrefinanzierung hinzu.

I. Stichwort Refinanzierung: Im La-
gebericht des Bundesanzeigers
wird als eines von drei wesentlichen
Uberlegungen fiir die Griindung der Sie-
mens Bank eine bessere Flexibilisierung
in der Konzernfinanzierung genannt.
Was ist damit konkret gemeint? Welche
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Rolle spielt die neue Bank fiir die Refi-
nanzierung des Siemens-Konzerns?

Die neu erworbene Banklizenz eroffnet nun
die Mdoglichkeit, fiir die verschiedenen Un-
ternehmenseinheiten des Konzerns kurzfris-
tig Geld bei der Europiischen Zentralbank
sicher zu deponieren, statt es ausschlieBlich
bei Geschaftsbanken anzulegen, oder auch
das Refinanzierungsinstrumentarium der
Europdischen Zentralbank zu nutzen. Zum
Zweiten haben wir in der Bank als der am
stirksten regulierten Einheit ganz bewusst
das gesamte Risi-
komanagement ge-
bilindelt. Dieses wird
damit zum Kernge-
schaft beziehungs-
weise zum Nukleus
des neuen Instituts.

I Sind die neuen Einheiten der Bank
aus SFS heraus aufgebaut worden?

Ja, das Know-how war zum groBen Teil
schon bei SFS vorhanden, musste aber or-
ganisatorisch in die Bank Uberfiihrt wer-
den. Dies betrifft beispielsweise das Risk
Controlling, die Bonitatseinschdtzung von
Kunden, oder Ratingaktivitaten bis hin zur
Limitliberwachung des Back-Offices von
Siemens Treasury.

I (Wozu) braucht der Siemens-Kon-
zern neben SFS und der hauseige-
nen Bank noch andere Kreditinstitute?

Diese Frage wird allein schon durch unsere
GroBe relativiert. Gemessen an dem Ge-

samtgeschidft in unseren Geschaftsfeldern
ist SFS klein und bescheiden. Bei vielen Fi-
nanzierungen agieren wir nach wie vor
eher in Partnerschaft oder parallel zu den
groBen Hausbankbeziehungen des Kon-
zerns. Aufgrund seiner GroBe und der glo-
balen Aufstellung, pflegt Siemens zudem
vielfdltige Beziehungen zu Banken, bei-
spielsweise am Devisen- und Derivate-
markt oder im Konsortialgeschaft bei
Emissionen. Allein aus Griinden der Streu-
ung des Adressrisikos muss jede Bankbe-
ziehung in einem gréBeren Kontext gese-
hen werden. Des Weiteren konkurriert SFS
mit anderen Siemens-Einheiten um das
knappe Risikokapital des Konzerns. Da wir
tiber keine externe Funding-Basis verfl-
gen, konzentrieren wir uns auf den Teil
des Geschiftsvolumens, bei dem das Risk-/
Return-Profil fiir uns am attraktivsten ist.
Grundsatzlich ist der Bankensektor als
Makler zwischen Angebot und Nachfrage
auf den Geld-, Kapital- und Kreditmarkten
unverzichtbar.

I Miissen sich die anderen Banken

mit der Griindung der hauseigenen
Siemens Bank nicht dennoch herausge-
fordert fiihlen?

Nein, denn in erster Linie stehen wir als
Partner fiir Finanzierungen bereit. Es ist
zum Beispiel oft der Fall, dass andere Ban-
ken uns mit am Verhandlungstisch haben
mochten, da wir nicht nur das Technolo-
giewissen des Siemens-Konzerns mitbrin-
gen, sondern durch unsere Finanzierung
auch ein hohes Commitment zur eigenen
Siemens-Technologie abgeben.
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I Welche Rolle spielt das Einlagen-
geschidft, und welche Ambitionen
hat die Bank in diesem Bereich?

Das Einlagengeschaft wird nur fiir Sie-
mens-Gesellschaften und fiir institutionel-
le Kunden genutzt und auch in diesen
Segmenten nicht sonderlich forciert, son-
dern aktuell eher defensiv betrieben. Das
Geschaft mit Privatkunden spielt Uber-
haupt keine Rolle und gehort auch nicht
zu den angedachten Optionen.

I Zuriick zu SFS: Die Kreditwirt-

schaft leidet unter dem Vorwurf,
sich mit ihren Geschiftsmodellen zu
stark von der Realwirtschaft zu entfer-
nen. An dieser Stelle diirfte SFS dem-
nach keine Probleme haben.

Das ist eine richtige Vermutung. Solche
Vorwiirfe tangieren uns iiberhaupt nicht.
Unsere Daseinsberechtigung ist in erster
Linie der Forderung des Absatzes des Sie-
mens-Konzerns unterstellt. Das machen
wir mit einem breiten Produkt- und
Dienstleistungsspektrum, angefangen von
kleinen und groBen Leasinggeschiften
Uber Eigenkapital-Investments in Projekt-
gesellschaften bis hin zu langfristigen Pro-
jektfinanzierungen mit durchaus gréBeren
Volumina und Laufzeiten bis zu 20 Jahren.

Dartiber hinaus investieren wir im Segment
Venture Capital seit vielen Jahren in junge
Technologieunternehmen. Ergdnzt wird die
Konzern-Absatzfinanzierung durch selekti-
ves Geschaft mit Dritten, wobei wir uns
auch hier auf die Kernmérkte des Konzern

.Das Geschaft mit Privatkunden gehort
nicht zu den angedachten Optionen.”

fokussieren. Dies erlaubt es uns, mit hoher
Kompetenz ein angemessen diversifiziertes
Portfolio aufzubauen.

I. Wie hat sich die Struktur lhrer
Geschiafte entwickelt, sind sie eher
kleinteilig oder eher groBvolumig.

Nach wie vor spielt auch das kleinteilige
Geschaft eine wichtige Rolle, aber der Ten-
denz nach nehmen die Geschdfte mit
einem groBen Volumen zu, wobei zuneh-
mend ein gemischtes Angebot aus Fi-
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nanzierung und passgenauen Services
nachgefragt wird - beispielsweise in Form
von Public Private Partnerships.

Auch unter diesem Blickwinkel ist es des-
halb wichtig, selbst auf dem Bankenmarkt
aktiv zu sein, um auf dem Laufenden zu
sein, zu welchen Bedingungen und Kondi-
tionen die moglichen
Partner bereit sind,
sich an Investitionen
zu beteiligen.

I Ist Siemens Fi-
nancial Servi-
ces an dieser Stelle
auch fiir eine Konsortialfiihrerschaft
gewappnet?

Derzeit sind Bankensyndikate unter unse-
rer Flihrung recht selten. Dafiir sind wir
noch zu klein. Aber wir streben das in
Zukunft verstarkt an. Bei zwei unserer jln-
geren GroBprojekte sind wir in der Tat fe-
derfiihrend. Dort haben wir Eigenkapital
investiert und bemiihen uns nun um Part-
nerschaften mit ausgewahlten GroBban-
ken auf Seiten der Fremdkapitalfinanzie-
rung.

I Allem Eindruck nach ist die Pro-

jektfinanzierung in den vergange-
nen Jahren schwieriger geworden? Wer
kann iiberhaupt noch GroBprojekte von
der Dimension eines Staudamms finan-
zieren?

Das ist allein schon der zunehmenden Ei-
genkapitalanforderungen wegen eine sehr
berechtigte Frage.
Dieses Geschaft er-
fordert von den in-
frage kommenden
Banken eine klare
Positionierung, mit
welchen Produkten
sie in welchen Lin-
dern agieren mochten.

Angesichts der anstehenden Umsetzung
der regulatorischen Vorgaben werden sich
die Preise und Kosten fast zwangslaufig
erhéhen. Zudem wird der Zugang zu zu-
verlassigen Fundingquellen in unterschied-
lichen Wéhrungen zu einem vertretbaren
Preis schwerer.

Aber natiirlich sind die groBen Kreditinsti-
tute nach wie vor an solchen Geschéften
interessiert. Vielfach wird von den Banken

versucht, solche Projekte zu strukturieren
und breit am Markt zu platzieren. Dabei
kommen neuerdings in diesem Bereich
auch Versicherer auf die groBen Finanzie-
rer zu und bekunden ihr Interesse an
Assets, die ihnen auf lange Sicht eine Ver-
zinsung versprechen, mit der sie ihren
Renditeversprechen gerecht werden kon-

.Die Vertriebsseite dndert sich derzeit

gewaltig.”

nen. Mit anderen Worten: Die Vertriebssei-
te dndert sich derzeit gewaltig. Die Banken
halten diese Dinge nicht mehr in den eige-
nen Biichern, sondern geben sie verstarkt
an den Markt weiter.

I Wie schitzen Sie generell die

Chancen fiir lhr Haus in diesem
Geschiftsfeld der Projektfinanzierung
ein? Wie hat sich die Wettbewerbsfi-
higkeit in den vergangenen Jahren ent-
wickelt?

Wir haben unsere Position kontinuierlich
gestarkt, weil wir das geballte Industriewis-
sen des Siemens-Konzerns viel starker und
gezielter als in der Vergangenheit einset-
zen, um sachgerechte Projektfinanzierun-
gen zu entwickeln. Wir kénnen in den vom
Siemens-Konzern vorgegebenen Kernberei-
chen maBgeschneiderte Finanzierungen
aus einer Hand anbieten. Das ist ein riesiger
Wettbewerbsvorteil. Viele Banken ziehen
sich der Tendenz nach aus dem langfristi-
gen Kreditgeschaft zurtick.

I Weshalb sollte das fiir Ihr Haus
anders sein, nur wegen der Ver-

bindungen zum Konzern und der Einbin-

dung in dessen Verkaufsforderung?

Wir profitieren innerhalb der Siemens Fi-
nancial Services nicht nur von dem breiten
Technologiespektrum des Konzerns, son-
dern haben auch eine sehr vielfiltige Pa-
lette an Finanzl6sungen, angefangen von
Eigenkapitalinvestments, liber das Kredit-
geschaft und das Leasing bis hin zu struk-
turierten Produkten, mit denen wir indivi-
duelle Losungen anbieten konnen. Wir
kombinieren industrielle mit finanzieller
Logik. Dariiber hinaus sind wir offen fir
die Verlagerung zu syndizierten Finanzie-
rungen, wie der Markt sie verlangt. Wir ar-



rangieren uns flexibel mit neuen Marktge-
gebenheiten, etwa dem Interesse vieler
Banken, einen Versicherer im Konsortium
zu haben.

I. In welchen Produktbereichen spielt
das Leasing-Geschift eine beson-
dere Rolle, und wie ist es organisiert?

Neben dem Gesundheitsbereich und dem
Industriegeschaft, etwa bei Kompressoren
und Turbinen, wird das Leasing als Finan-
zierungsinstrument wie auch zur Ver-
kaufsforderung eingesetzt. Organisato-
risch geschieht das teilweise durch eigene
Gesellschaften, die von unserer Leasing-
Plattform profitieren. Die gréBten Markte
flr unser Geschaft sind zurzeit Deutsch-
land, England, die USA, China und Russ-
land. Kleinere Einheiten arbeiten in Frank-
reich, Spanien und Skandinavien. Wenn
wir es in einem neuen Markt als sinnvoll
erachten, griinden oder kaufen wir dort
eine eigene Leasinggesellschaft.

I. Welche strategischen Ziele hat
SFS? Und welche Schritte sind
derzeit besonders im Fokus?

Erklartes Ziel ist und bleibt die Unterstiit-
zung des gesamten Absatzes des Siemens-
Konzerns durch profitables Finanzgeschéft.
Um das zu erreichen, schlagen wir in Ab-
hangigkeit von der jeweiligen Region und
den Produktbereichen, die wir unterstut-
zen wollen, verschiedene Wege ein. Das
kann der Kauf neuer Einheiten in Entwick-
lungslandern und Emerging Markets sein.
Es kann aber auch den Aufbau neuer Fi-
higkeiten im eigenen Haus bedeuten. So
haben wir in Indien im Herbst 2011 eine
Non-Bank Financial Institution gegriindet,
die stark expandiert. Wir bauen das Fran-
chise-Geschéft in China neu auf. Anderer-
seits unterstiitzen wir unser Unternehmen
etwa in Deutschland oder anderen europa-
ischen Landern durch eine Verbreiterung
unserer Produktpalette.

Ein Feld mit besonderen Anforderungen ist
die Eigenkapitalbeteiligung an Projektge-
sellschaften. Mit solchen Initiativen treiben
wir oft das ganze Regelwerk dieser Varian-
te voran. Insbesondere bei neuen Technolo-
gien ist es von besonderer Bedeutung, den
Absatz durch nennenswerte Teilfinanzie-
rungen und langerfristige Risikolibernahme
zu begleiten. Das wird von den potenziellen
Partnern als zusatzliche Bestdtigung fiir ein
eigenes Engagement geschatzt.

Fiihrend sind wir auch bei der Bereitstel-
lung von flexiblen Finanzierungsmodellen
fir den Einsatz neuer Produkte und
Dienstleistungen genau nach Kundenbe-
darf. Wie kann man beispielsweise einem
interessierten Krankenhaus die Mdglich-
keit eroffnen, ohne den Kauf eines eige-
nen Computertomografen, pro Woche
oder pro Tag eine bestimmte Anzahl von
Aufnahmen zu machen? Solche Aktivita-
ten wie man sie ja im Prinzip auch aus
dem Autoleasinggeschaft kennt, lassen
sich durchaus auf andere Produktbereiche
ubertragen.

I Angenommen, der Siemens-Kon-
zern will eine neue Produktlinie

vorantreiben, sei es im Gesundheits-

oder im Energiesektor. Wird SFS an die-

ser Stelle schon

im Vorfeld einge-

bunden?

ohne direkten Bezug zu einem Siemens-
Geschaft mit SFS zusammenarbeiten?

Weil wir gute Leistungen anbieten, die am
Markt ihre Nachfrage finden. Das gelingt
hervorragend. Sicher basiert der GroBteil
unserer Aktivitdten auf einer Zusammen-
arbeit mit Siemens-Kunden. Aber wir ha-
ben auch gute Erfolge mit unseren Aktivi-
taten im Drittgeschaft. Ein Beispiel bieten
die in Russland aufgebauten Leasingaktivi-
taten. Wir brauchten in dem Land eine kri-
tische Masse, um dort mit Leasing FuB3 zu
fassen. Aber nachdem diese mittlerweile
erreicht ist, profitiert auch der Siemens-
Konzern hervorragend von dieser neuen
Einheit. Mit einem qualifizierten Team
bauen wir dieses Geschaft gerade weiter
aus und werden weiter investieren. In sol-

.Wir haben gute Erfolge

Anders als bei gro-
Ben Infrastruktur-
vorhaben ist in die-
sem Stadium der
Produktentwicklung die Zusammenarbeit
bei der Industrieproduktion noch nicht so
eng. Wir kommen erst richtig ins Spiel,
wenn der Verkauf fiir ein neues Produkt
ansteht. In der Zukunft mdchten wir hier
noch enger mit den jeweiligen Siemens-
Einheiten zusammenarbeiten.

I Durchschaut SFS technische Neu-

entwicklungen des Siemens-Kon-
zerns besser als herkommliche Fi-
nanzanbieter. Besteht nicht stindig die
Gefahr einer wohlwollenden Unter-
schitzung der Risiken?

Ganz und gar nicht. Bevor wir ein Engage-
ment eingehen, machen wir uns mit den
hausinternen Mdglichkeiten der Infor-
mationsbeschaffung ein genaues Bild von
der technischen Risikolage. Dies hat kiirz-
lich dazu beigetragen, im Zuge der Ent-
wicklung einer groBen Gasturbine in
Russland ein Finanzierungs- und Versiche-
rungspaket zu schniiren und dabei auch
andere Partner mit in die Finanzierung
einzubinden.

I Noch einmal zuriick zum Verhilt-

nis zum Konzern: Die Zielsetzung
der Begleitung der Konzernaktivititen
klingt iiberzeugend und glaubwiirdig.
Aber lohnt sich das Third-Party-Ge-
schift wirklich? Weshalb sollten Dritte

mit unseren Aktivitdten im Drittgeschaft."

chen Fillen dient das Third-Party-Geschaft
nicht zuletzt der Diversifikation. Es ermdg-
licht uns einen Einblick in die Bediirfnisse
des Marktes.

I Welche Rolle spielt das Auslands-
geschdft? Und welche Regionen
sind fiir SFS wichtig?

Unser Auslandsgeschaft ist stark von der
historischen Entwicklung gepragt. Nach
wie vor stammt ein groBer Teil aus den
USA und natiirlich aus Europa. Die Linder
mit den groBten Wachstumsraten sind
Russland, China, Indien und allgemein die
Emerging Markets.

Die Siemens Bank betreibt zurzeit eine
Niederlassung in London. Der Aufbau wei-
terer Niederlassungen ist denkbar, hdangt
aber auch von den regulatorischen Anfor-
derungen ab.

I Gibt es fiir SFS Renditevorgaben
seitens des Konzerns, und werden
diese derzeit erreicht?

Ein Return on Equity (RoE) nach Steuern
von 15 bis 20 Prozent ist die Vorgabe
des Mutterkonzerns, die von SFS gefordert
wird. Flr das dritte Quartal des bis
Ende September laufenden Geschaftsjah-
res wurden 20,2 Prozent gemeldet.
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