Redaktionsgesprach mit Hans-Dieter Brenner

Ein ,lberaus zufriedenstellendes Jahres-
ergebnis" fiir 2012, ein reibungsloser
Ubergang des Verbundgeschdftes der neu
hinzugekommenen Sparkassen aus NRW
und Brandenburg, das Festhalten an ei-
nem konservativen Risikoprofil und allge-
mein die Bewdhrung einer stabilen stra-
tegischen Geschdftsausrichtung in den
Zeiten der Finanzkrise, das alles sind
wichtige Attribute, mit denen Hans-Dieter
Brenner den aktuellen Zustand seines
Hauses umschreibt. Bei allem Bedeu-
tungszuwachs der Landesbank Hessen-
Thiiringen in der deutschen Sparkassen-
organisation und den Chancen in neuen
oder ausgebauten Geschdftsfeldern wie
dem Zertifikatebereich betont der Vor-
standsvorsitzende im Redaktionsgesprdch
die dienende Funktion seines Hauses fiir
die Realwirtschaft und legt
Wert auf eine solide Eigenka-
pital- und Liquiditdtsausstat-

tung. (Red.)
I. Herr Brenner, nach
dem ,besten Halbjah-
resergebnis” hat lhr Haus
auch das Gesamtjahr 2012
erfolgreich  abgeschlossen,
trotz oder wegen der West-
LB-Ubernahme: Was ma-
chen Sie besser als andere?

Die Beantwortung der Frage,
ob wir ,etwas besser machen”
mochte ich gerne anderen
liberlassen. Es ist richtig, dass
wir unser bisher bestes Jahres-
ergebnis aus dem Vorjahr (492
Millionen Euro vor Steuern)
nochmals auf 512 Millionen
Euro verbessert haben, was
uns {beraus zufriedenstellt.
Die Ubernahme des Verbund-
bank-Portfolios der ehemali-
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.Grundsatzlich pflegen wir einen
sehr intensiven und institutionalisierten
Austausch mit den Sparkassen”

gen WestLB in Hohe von rund 40 Milliarden
Euro hat sich aber hier nicht nennenswert
ausgewirkt. Sie beeinflusst zwar unsere
Bilanzstruktur, in die GuV geht die Transak-
tion aber nur mit einem leicht positiven
Beitrag ein.

I. Was waren 2012 die wesentlichen
Treiber des Geschafts?

Auch im Geschéftsjahr 2012 sind wir durch
das realwirtschaftliche Umfeld in unserer
Geschéfts- und Ertragsentwicklung positiv
beeinflusst worden. Zwar hat sich das BIP-
Wachstum in Deutschland wegen der an-
haltenden Staatsschuldenkrise in der Euro-
zone und der Rezession in zahlreichen
EU-Léndern im Jahresverlauf verlangsamt.
Gleichwoh!l haben wir in unseren Kern-

geschaftsfeldern von sehr stabilen Ent-
wicklungen profitiert. Hinzu kommt die
mafBgeblich durch die EZB bewirkte Stabi-
lisierung der Finanzmirkte. Sie hat die
Ertragsentwicklung in 2012 durch sehr
positive Bewertungseffekte im Handelser-
gebnis gepragt.

I Wie beurteilen Sie die Margensitu-

ation in den relevanten Geschifts-
feldern - ist Entspannung spiirbar oder
wirkt sich der wieder zunehmende Kon-
kurrenzdruck aus?

Wahrend sich in einzelnen Geschéafts-
feldern, insbesondere im Retailbanking so-
wie im Mittelstandsgeschift, der Wettbe-
werbsdruck deutlich verscharft, haben sich
insbesondere im langfristigen Kredit- und
Projektfinanzierungsgeschaft
Wettbewerber, auch aus dem
Ausland, zuriickgezogen. Hier-
durch ergeben sich fiir Kre-
ditinstitute mit stabilen Re-
finanzierungsstrukturen und
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Fokussierung auf einzelne Kerngeschafts-
felder Maoglichkeiten zur Stirkung und
zum Ausbau unserer Marktposition.

Dies ist aber fiir uns kein Anlass, von be-
wahrten Finanzierungsgrundsdtzen abzu-
weichen. Nehmen wir zum Beispiel das Im-
mobilienkreditgeschaft, unser groBtes und
ertragsstarkstes Geschaftsfeld. Wir bewei-
sen seit Jahren, dass wir im Wettbewerb
mit anderen dieses Geschadft nachhaltig
und profitabel, das heiBt mit auskdmm-
lichen Margen betreiben kdnnen. Das liegt
auch daran, dass wir unseren Finanzie-
rungskriterien stets treu geblieben sind.
Von unseren Kunden erwarten wir ein
nachhaltiges Commitment zu ihren Invest-
ments. Entsprechend legen wir Wert auf
einen angemessenen Eigenkapitaleinsatz
und eine nachhaltige Wirtschaftlichkeit
des Finanzierungsobjektes. Wir achten
stets auf ein risikoaddquates Pricing. Auf
keinem Geschéftsfeld ist es unser vorran-
giges Ziel, moglichst hohe Marktanteile zu
gewinnen. Langfristig wertige Kundenbe-
ziehungen sind fiir uns ein wichtigerer
Schliissel fiir den nachhaltigen Erfolg.

Ahnlich ist es im Corporate Banking, ein
flr uns ebenfalls zentrales Geschaftsfeld.
Die Suche nach angemessenen Risiken und
die verstirkte Konzentration auf das Cor-
porate Banking im deutschen Heimatmarkt
hat die Konkurrenzsituation splirbar ver-
scharft. Der Wettbewerb lduft aber nicht
ausschlieBlich Gber den Preis. Kunden wis-
sen durchaus zwischen Banken zu unter-
scheiden, die aufgrund ihres Geschéafts-
modells und ihrer Risikopolitik Kontinuitat
und Stabilitdt bewiesen haben, und sol-
chen, die mit glinstigen Preisen locken,
aber im Belastungsfall sich als Wackel-
kandidaten erweisen. Aus Erfahrung legen
Unternehmen Wert auf die Qualitat der
Kundenbetreuung und auf eine langfristi-
ge Beziehung. Genau dies ist der Ansatz
der Helaba im Kreditgeschaft - und zwar
auf allen Geschaftsfeldern und nicht erst
seit der Finanzkrise.

I Verschiedene Landesbanken und

nun auch die Deka-Bank emittie-
ren Zertifikate: macht das Sinn oder
sollte man auch hier iiber eine Biinde-
lung der Krifte nachdenken?

Erst einmal zeigt der Markteintritt der
Deka, dass es sich bei Zertifikaten um eine
von den Kunden anerkannte und fiir sie
attraktive Anlageform handelt. Auch wenn

.konservativere”  Produktstrukturen im
Vordergrund des Interesses stehen, setzen
die Kunden der Sparkassen auf ein breites
Produktspektrum. Dies bietet Raum fiir
mehrere Anbieter und deren jeweilige
.Spezialitaten”.

Allerdings ist der Zertifikatemarkt ausge-
sprochen kompetitiv. Die Eintrittsbarrieren
und die Anforderungen, die ein neuer
Emittent gegeniiber den Kunden erfiillen
muss, sind hoch. Der Kunde erwartet mehr
als nur aktuelle Produkte und attraktive
Konditionen. Gerade die ,weichen" Ver-
triebsfaktoren, wie zum Beispiel aktuelle
Informationen im Internet, eine kontinu-
ierliche Begleitung bis zur Félligkeit der
Produkte durch den Emittenten und eine
qualifizierte Beratung der Anleger sind
entscheidende Faktoren im Wettbewerb.

Wir achten stets
auf ein risikoadaquates Pricing."

Insbesondere nach der Ubernahme des
Zertifikategeschaftes des ehemals fiihren-
den Anbieters WestLB, und in Kombination
mit der erprobten Helaba-Kompetenz, se-
hen wir uns hier aktuell und auch fiir die
Zukunft gut aufgestellt.

I Wie sieht der Vorstandsvorsitzende

der Helaba die Aufstellung der
S-Verbundpartner, die Arbeitsteilung
unter den Verbianden und zwischen Ver-
binden, Landesbank und Primirstufe —
was kann, was muss verbessert werden?

Als Vorstandschef der Helaba mochte ich
mich lieber auf Themen unseres Hauses
und unserer gerade etwas groBer gewor-
denen Sparkassenregion konzentrieren.
Und hier kann ich sagen, dass wir mit der
Ausiibung der Verbundbankfunktion in
nunmehr vier Bundeslandern nicht nur als
Helaba, sondern auch als Sparkassenorga-
nisation insgesamt einen groBen Schritt
nach vorne gemacht haben. Die Zusam-
menarbeit mit unseren ,alten" und ,neu-
en" Tragern funktioniert sehr gut. Die Ko-
operation mit den Sparkassen ist in allen
Kernregionen von dem Willen zum ge-
meinsamen Erfolg getragen. Ein Blick auf
andere ,Baustellen" der Sparkassenorgani-
sation auBerhalb unserer Kernregion ver-
mittelt mir zudem den Eindruck, dass man

dort die bestehenden Themen mit 3dhn-
lichem Elan bearbeitet wie bei uns.

I Welche Herausforderungen kom-

men auf die Helaba durch die
Ubernahme des Verbundgeschiftes der
WestLB zu?

Hier empfiehlt sich zunachst ein Blick auf
die zugrunde liegende Transaktion. Sie war
mit Bezug auf ihre GroBe und ihre Kom-
plexitat nicht alltaglich, und es gab keine
Blaupause fiir die Umsetzung. Ubernom-
men wurde eine Bilanzsumme von rund 43
Milliarden Euro sowie risikogewichtete Ak-
tiva (RWA) in Héhe von 8,6 Milliarden Euro
sowie 415 Beschaftigte.

Die Verbundbank sollte zu einem Unter-
nehmenswert von null Euro Ubertragen
werden. Dabei ist
ein Punkt beson-
ders wichtig: In die
Ermittlung des Un-
ternehmenswertes
Null ist auch eine
gemeinsam erstellte
optimistische Prog-
nose tiber den Umfang und die Intensitat
der zukiinftigen Zusammenarbeit mit den
Sparkassen in NRW eingeflossen. Die ge-
meinsame Herausforderung besteht nun
darin, die Verbundzusammenarbeit mit Le-
ben zu erfiillen und diese ambitionierten
Ziele auch zu erreichen.

I Was erwarten Sparkassen von

«ihrer" Landesbank Helaba, was
erwartet die Helaba von ,ihren" Spar-
kassen?

Mir ist zundchst wichtig, dass wir trotz
aller Schwierigkeiten und zeitlichen Verzo-
gerungen bei der Umsetzung der Transak-
tion eine positive Zwischenbilanz ziehen
kénnen. Der Ubergang des Verbundge-
schafts ist im GroBen und Ganzen nahtlos
erfolgt. Fiir uns entscheidend war, die
Handlungsfahigkeit der Sparkassen wah-
rend und nach dem Ubergang sicherzu-
stellen. Dass wir dies gerduschlos und ohne
groBere Friktionen geschafft haben, wurde
uns auch aus dem Kreis der Sparkassen
vielfach bestatigt. Das Verbundgeschaft ist
also erfolgreich angelaufen.

Grundsatzlich pflegen wir einen sehr in-
tensiven und institutionalisierten Aus-
tausch mit den Sparkassen. Mit allen
beteiligten Sparkassen wurden entspre-
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chende Gespriche gefiihrt. Sie verfolgen
das Ziel, die Bediirfnisse jeder Sparkasse
auf den definierten Geschaftsfeldern - Pri-
vatkunden, Firmenkunden und Eigenge-
schaft - zu ermitteln und in eine gemein-
same Planung des Geschiftsjahres zu
tberfiihren. Wir erheben dariiber hinaus
regelmaBig die Kundenzufriedenheit. Ins-
gesamt sind wir zuversichtlich, dass wir
tiber diese Instrumente und Prozesse zu ei-
ner Konvergenz der Erwartungen in der
gemeinsamen Marktbearbeitung kommen
werden.

Zusétzlich dazu wurde die Zusammenar-
beit mit den Sparkassen mit vertraglichen
Regelungen unterlegt. Es existieren Rah-

.Mit dem Verbundkonzept
verfligen wir tber das vielleicht intensivste
Modell der Zusammenarbeit.”

menvereinbarungen zwischen den betei-
ligten Verbdnden und der Helaba sowie
Einzelvertrage der Helaba mit den jeweili-
gen Sparkassen. Sie halten fest, dass die
Sparkassen mit uns als ,bevorzugter Ver-
bundbank” in allen relevanten Geschéfts-
feldern zusammenarbeiten. Wir streben
eine intensive Verbundzusammenarbeit an
und setzen dazu auch auf eine im Ta-
gesgeschdft einzuldsende gegenseitige
Loyalitat. Mittelfristig streben wir eine im
Wettbewerb mit anderen Anbietern zu er-
zielende Verbundquote von 60 bis 80 Pro-
zent an.

I Welche Produkte, welche Dienst-

leistungen kann die Helaba sofort
anbieten, fiir welche braucht es noch
Zeit?

Die Helaba ist ja nicht erst seit der Uber-
nahme der Verbundbankfunktion in NRW
und Brandenburg als Zentralbank der
Sparkassen aktiv. Mit dem Verbundkonzept
der Sparkassen-Finanzgruppe Hessen-Thii-
ringen verfligen wir {iber das vielleicht in-
tensivste Modell der Zusammenarbeit. Wir
haben somit sehr viel Erfahrung. Dennoch
hat jede Region, ja jede Sparkasse, ihre Be-
sonderheiten. Entscheidend ist daher der
permanente Austausch Uber die gegen-
seitigen Erwartungen. Wir haben daher in
strukturierten Interviewserien die Bediirf-
nisse und Erwartungen jeder Sparkasse er-
mittelt und die Ergebnisse in den zustandi-
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gen Arbeitskreisen und in dem Verbund-
beirat zur Diskussion gestellt. Heraus kam
eine gemeinsame Palette von Produkten
und Leistungen, die wir den Sparkassen
anbieten.

I Wie grofB ist der Integrationsauf-

wand, vor allem auch auf der
IT-Seite? Sind schon alle Hiuser ange-
bunden?

Die IT-Integration des Verbundbankge-
schafts gliedert sich in zwei groBe The-
menbereiche. Zum einem missen die
Bestinde, Geschéfte und die zugrunde lie-
genden Produkte, die noch in den
Systemen der Portigon liegen, in die Syste-

me der Helaba mig-

riert werden. Zum

anderen (iberneh-
men wir zusatzlich
einige  IT-Systeme

von der ehemaligen
WestLB, um Konti-
nuitat fir die tber-
nommenen Kunden und Sparkassen zu
gewahrleisten, sowie einen erhdhten Ser-
viceumfang fiir alle Kunden der Helaba zur
Verfligung zu stellen. Fiir die angeschlos-
senen Sparkassen in NRW und Branden-
burg adndert sich technisch zunachst
nichts. Nach Anpassung unserer Systeme
erfolgt die Migration der Geschifte zur
Helaba, und die
Sparkassen und de-
ren Kunden nutzen
dann die Helaba-
Systeme. Gemein-
sam mit dem zent-
ralen IT-Outsourcer
der Sparkassen-Fi-
nanzgruppe (Finanz Informatik) werden
wir den Ubergang reibungslos gestalten.

I Welchen Zusatznutzen verspricht

sich der Vorstandsvorsitzende der
Helaba von der Ubernahme und der
deutlich gréBeren Zahl der zu bedienen-
den Sparkassen? Wann werden wir Ef-
fekte in der GuV sehen?

Der Zusatznutzen ist zunédchst einmal stra-
tegischer Natur. Durch die Transaktion sind
wir - wie von uns und unseren Trdgern
angestrebt - zu einer der fiihrenden Ver-
bundbanken in der deutschen Sparkassen-
organisation geworden - mit Zustindig-
keit flir fast 170 Sparkassen in den
Bundeslandern Hessen, Thiringen, Nord-
rhein-Westfalen und Brandenburg. Auch

dank der neuen Tragerstruktur sind wir
noch starker in der Sparkassen-Finanz-
gruppe verankert.

Unter betriebswirtschaftlichen Erwdgun-
gen gilt: Eine leistungsfahige Verbundbank
starkt die Geschaftsbank. Eine leistungsfa-
hige Geschaftsbank ist wiederum die Basis
flr eine leistungsfahige Verbundbank. Und
Leistungsfahigkeit ist generell die Basis fir
eine gute Ertragskraft. Mittelfristig werden
wir sicher positive Effekte auch in der GuV
sehen. Diese werden sowohl aus zusatzli-
chen Ertrégen als auch aus Effizienzgewin-
nen und GroBenvorteilen resultieren. Im
Moment befinden wir uns aber eindeutig
in der Phase der ErschlieBung eines zumin-
dest teilweise neuen Marktes. Bevor hier
geerntet werden kann, miissen wir zu-
nachst kraftig investieren.

I. Die Helaba ist ausgesprochen gut
durch die Finanzkrise gekommen,
trotzdem muss sie sich auch den zahlrei-
chen neuen Regulierungsentwiirfen und
Anforderungen unterwerfen: Mit wie
viel Zorn und mit wie viel Sorge be-
trachten Sie die gegenwirtigen Ent-
wicklungen?

Die Finanzmarkt- und Bankenregulierung
ist nach meinen Erfahrungen kein Feld
zum Ausleben von Emotionen. Was ist aus

.Bevor geerntet werden kann, missen wir
zunachst kraftig investieren."

meiner Sicht in diesem Zusammenhang
entscheidend? Die neuen Regulierungen
enthalten viele Aspekte, die sich fiir die
Institute in hoheren Kosten niederschla-
gen: Die quantitativen und qualitativen
Anforderungen an das Eigenkapital stei-
gen. Parallel wird eine hohere Qualitat der
Wertpapiere zur Liquiditdtssteuerung ein-
gefordert. Dies alles kostet Geld und die
Uberwilzbarkeit dieser Kosten auf die
Kunden schétze ich als eher liberschaubar
ein. Es steht auBer Frage, dass die hoheren
Eigenkapitalanforderungen die Rentabili-
tat der Institute belasten wird.

Neben den genannten Regulierungsmal3-
nahmen schwichen bereits heute Banken-
abgabe und die stiandig steigenden Bank-
strukturkosten die Branche. Sie erhdhen
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den Kostendruck und verkleinern den
Spielraum zur Thesaurierung des dringend
bendtigten Eigenkapitals. Sie stehen damit
dem Ziel entgegen, dass Banken sich aus
eigener Kraft heraus starken.

I Was ist fiir Sie der gréBte Unsinn,
der auf regulatorischer Ebene der-
zeit gemacht wird?

Uber Emotionen und Regulierung hatte ich
bereits etwas gesagt. AuBerdem erkenne
ich ausdriicklich an, dass der Bankensektor
grundsatzlich seinen Beitrag zur Stabilisie-
rung der Finanzméarkte und zur Rickge-
winnung des Vertrauens in unsere Branche
leisten muss. Den gewiinschten Erfolg
konnen entsprechende MaBnahmen aber
nur bringen, wenn wir verniinftig, koordi-
niert und grenziiberschreitend vorgehen.
Im Klartext: Regulierung ja, Uberregulie-
rung und nationale Alleingange nein!

I Konnen Sie deutsche Alleingdnge

wie beispielsweise beim Trennban-
ken-Gesetzesentwurf  nachvollziehen?
Muss Deutschland als Europas groBte
Volkswirtschaft vielleicht sogar voran-
gehen?

Nein, das kann ich nicht nachvollziehen.
Ich bin nicht liberzeugt, dass die geplante
Einflhrung eines Trennbankensystems den
Finanzsektor tatsdchlich stabiler macht.
Auch aus Sicht der Helaba, einer regional
fokussierten Universalbank mit einem er-
folgreichen Geschaftsmodell, kann ich
diese Frage nicht bejahen. Durch unser Ge-
schaftsmodell sind wir extrem eng mit der
Realwirtschaft verbunden. Unsere Aufgabe
sehen wir darin, der Realwirtschaft zu die-
nen. Und diesen Auftrag erfiillen wir seit
Langem erfolgreich im Sinne unserer Kun-
den in unserer krisenbewdhrten Organisa-
tionsstruktur.

Aus meiner Sicht - und damit stehe ich
nicht alleine - taugen Eingriffe in diese
Geschaftsmodelle nicht, um die Stabilitdt
des Finanzmarktes zu erhdhen. Sehr wohl
wiirden sie aber die Funktionsfahigkeit der
deutschen Kreditwirtschaft und die inter-
nationale Wettbewerbsfahigkeit der Un-
ternehmen beeintrachtigen. Umso mehr
beunruhigt es mich, dass dieses Thema zu
einem zentralen Wahlkampfthema avan-
ciert ist.

I. Durch die Entwicklungen in der
Schweiz ist auch hier in Deutsch-

land eine neue Neiddebatte um Mana-
gergehidlter entbrannt - wie stehen Sie
zu der Diskussion?

Diese Diskussion verfolge ich mit Gelassen-
heit. Steilvorlagen zu diesem Thema hat
der Bankensektor zweifelsohne selbst ge-
liefert, auch durch unangemessene Bonus-
Zahlungen auf Ebenen unterhalb des Vor-
stands. Die Deckelung von Banker-Boni im
Zuge der neuen EU-Kapitalrichtlinie (CRD
IV) ist quasi beschlossene Sache.

Aus dem politischen Blickwinkel betrach-
tet sind diese MaBnahmen nachvollzieh-
bar. Ja, vielleicht sogar ,alternativios" Ob
sie tatsachlich die gewiinschte Wirkung
zeigen, wage ich zu bezweifeln. Es dréngt
sich schon der Eindruck auf, dass es aus
vordergriindigen Motiven darum geht, den
aktuellen Wahlkampf in Teilen auf dem
Riicken der Banken auszutragen.

I Noch eine visiondare Frage: Wie
sieht die Helaba beim nichsten
Sparkassentag im Jahr 2016 aus?

Ihre Frage mag visiondr sein. Meine Ant-
wort ist es wohl eher nicht. Aus meiner
Sicht haben wir bereits vor und erst recht
nach dem Wegfall der Gewahrtragerhaf-
tung Schritt um Schritt die entscheiden-
den strategischen Weichen gestellt. Wir
gehoren nicht zu den Instituten, die sich
nach der Finanzkrise grundsatzlich neu er-
finden mussten. Dazu besteht auch jetzt
kein Anlass. Ich bin davon uberzeugt, dass
unsere zentralen Erfolgsfaktoren weiterhin
Bestand haben werden: Das strategische
Geschaftsmodell einer integrierten Univer-
salbank mit starkem regionalem Fokus,
ausgewahlter internationaler Prdsenz und
enger Integration in die Sparkassenorgani-
sation. Wir werden weiterhin Wert legen
auf ein konservatives Risikoprofil in Ver-
bindung mit einem wirksamen Risikoma-
nagement und einer soliden Eigenkapital-
und Liquiditatsausstattung. Eine starke
Verankerung im Kundengeschaft, ein lang-
fristig angelegtes Liquiditdtsmanagement
sowie ein hoher Stellenwert des Sparkas-
senverbund- und des offentlichen Forder-
und Infrastrukturgeschiftes wird uns auch
in Zukunft auszeichnen.

Notwendige Verdnderungen sehe ich bei
uns nicht im Grundsatzlichen, sondern
eher auf der Ebene der kontinuierlichen
Optimierung von Prozessen und der damit
verbundenen Effizienzsteigerung. e





