loT-based Finance —
mit Daten Risiken managen

DIGITALISIERUNG

Neue Geschaftspotenziale durch Risk-and-Revenue-Sharing

Das Asset lernt sprechen und tibermittelt Daten. Finanzdienstleister, die asset-
basierte, nutzungs- oder ergebnisabhangige Finanzierungen ermaoglichen, er-
schlieBen sich weitere Ertragsquellen, ibernehmen aber auch zusatzliche un-
ternehmerische Risiken. Erfolgreich wird sich derjenige in diesem neuen Markt
positionieren, der das Asset liber seinen gesamten Lebenszyklus begleitet, in
entsprechenden Okosystemen Partner und deren Services orchestriert — und
mit den vom Asset libermittelten Daten die Steuerung seiner Risiken optimiert.

Das Internet of Things (loT) ist dabei der Schliissel zum Erfolg.

(Red.)

Hersteller suchen nach neuen Méglich-
keiten der Absatzférderung, ihre Kun-
den mochten jedoch nicht Kapital bin-
den, nicht investieren, sondern flexibel
bleiben: von Capital Expenditure (Cap-
Ex) zu Operational Expenditure (OpEx).
Und die Finanzierung? Embedded. Sol-
len dabei die anfallenden Kosten in Ein-
klang gebracht werden mit erzielbaren
Ertragen, so spannt sich ein magisches
Dreieck auf — mit Herstellern, Kunden
und deren Finanzierern als Beteiligten,
mit unterschiedlichen Interessen sowie
mit Chancen und Risiken, die es ent-
sprechend der jeweiligen Positionie-
rung zu verteilen gilt.
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Bei der Finanzierung wird seitens des
Finanzdienstleisters meist auf die Boni-
tat der Beteiligten abgestellt. Das Asset
spielt —aufder im Leasing — oft eine nur
untergeordnete Rolle — als Sicherheit,
deren Wert bereits mit der Inbetrieb-
nahme signifikant gesunken sein kann.

Transformation aufgrund der Mega-
trends Industrie 4.0, Digitalisierung und
Nachhaltigkeit, die mit schnellen Veran-
derungen im Kundenverhalten einher-
geht, erfordert aber eine erhohte Flexi-
bilitat. Statt Kauf aus Liquiditat oder
kreditfinanziert mit fester Annuitat wah-
rend einer vertraglich vereinbarten Lauf-
zeit, statt Besitz- und RisikoUbergang
vom Verkaufer auf den Kaufer und Nut-
zer einer Maschine sind Finanzierungs-
modelle gefragt, die den (neuen) Inter-
essen der Beteiligten Rechnung tragen.
Und Finanzdienstleister und/oder Inves-
toren? Als Spezialisten fir Risikobeur-
teilung und -steuerung erwarten diese
bei zusatzlicher Risikolbernahme auch
eine adaquate Risikomarge. Gleichzeitig
mUssen sie darauf achten, dass die (ho-
heren) Kosten einer ,,.atmenden” Finan-
zierung nicht die Vorteile aus der ge-
wonnenen Flexibilitat beim Nutzer
Uberkompensieren.

Begriffs- und Angebotsvielfalt

Kaufvertrags- und Mietrecht, bestimmt
Uber § 433 ff. Birgerliches Gesetzbuch

(BGB) und 8§ 535 ff. BGB, bilden die
Eckpunkte. Kredit und Leasing haben
feste Regeln. Fir flexiblere Finanzierun-
gen hat sich hingegen eine Formen-
und Begriffsvielfalt entwickelt, die im
Folgenden unter PPX zusammenge-
fasst wird:

> vom altbekannten Pay-per-Use mit
entsprechenden MalRgrofRen fir
.Usage” im Sinne von Output wie
zum Beispiel Kilometer (Auto), Clicks
(Kopierer) oder Quadratmeter (Reini-
gungsmaschinen)

) Uber sogenannte Smart-Performance-
Finance-Lésungen flr Equipment,
Technologie und Software mit in gro-
Reren Abstdnden notwendigen Er-
neuerungen oder Migrationen

> zum Pay-for-Outcome, ergebnisorien-
tiert entsprechend einem passenden
Key-Performance-Indicator (KPI) wie
verpackte Einheiten (Verpackungsma-
schinen) oder Ernteertrag (Landma-
schinen).

Weitere Modelle finden sich unter dem
Begriff ,,as-a-Service” (aaS), wahlwei-
se als Asset-, Equipment- oder Eve-
rything-as-a-Service (AaaS / EaaS /
XaaS) bezeichnet. Sie unterscheiden
sich unter anderem in den Zahlungs-
strukturen (fest / fest und flexibel / fle-
xibel) oder Leistungsversprechen (ver-
flgbarkeits- oder ergebnisorientiert).
Allen damit beschriebenen Nutzungs-
und Finanzierungangeboten ist gemein,
dass sie einer expliziten Definition und
einer spezifischen vertraglichen Verein-
barung der Rechte und Pflichten bedir-
fen, die die Vertragsparteien in der je-
weiligen Rolle und Konstellation
allgemein oder in Bezug auf das Asset
zu erflllen haben. Dies ist zugleich ein
Teil der Komplexitat, die es zu beherr-
schen gilt.
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Nicht jedes Asset kommt fir loT-based
Finance in Betracht. Als (demnachst
auch selbst-)fahrende Computer sind
Autos fur nutzungsbasierte Modelle
sehr geeignet. In dieser Hinsicht gilt
.Business-to-Business follows Busi-
ness-to-Consumer”, denn die Auto-
Abo- und weiteren Mobilitatsangebote
haben sich im Segment ,, Automotive
Finance” bereits fest etabliert und hel-
fen dem meist privaten Nutzer Uber eine
Kaufentscheidung hinweg. Beispiels-

faltige Sensoren verbunden mit dem In-
ternet der Dinge, kann es Orts-, Zu-
stands- und Nutzungsdaten in die Cloud
Ubertragen — fir industrielle Use-Cases
(Predictive Maintenance) ebenso wie
flr versicherungsspezifische oder finan-
zierungsrelevante Angebote.

loT mindert die Abhangigkeit vom Nut-
zer. Er muss keine Kilometerangaben
machen (beim Kilometer-Leasing),
nicht mehr die Anzahl der Kopien able-

»Mit dem digitalen Wandel und - konkreter - der loT-based Finance
kommt es zu einer naturlichen Evolution des Leasing-Geschafts. Fur die
Leasing-Wirtschaft wird ein \weiter wie bisher' auch in einer Nische nicht

ausreichen. Es ist erforderlich, dass sich die Branche proaktiv weiter-

entwickelt. Das eigene bisherige Geschaftsmodell muss auf den Prufstand
gestellt werden, bevor es andere tun. Dabei sind interne Prozesse genauso
zu Uberdenken wie externen Auswirkungen zu hinterfragen.

Die Evolution des Leasing-Geschafts fordert einen enormen Change-Prozess,
nicht nur im Bereich der IT, sondern vor allem fur die Mitarbeiter.
Bestehende Kompetenzen in den Leasing-Gesellschaften mussen neu
gedacht und weiterentwickelt werden. Der Vertrieb und die
GeschaftsfUhrung werden zunehmend IT-Kompetenz benotigen. Es wird
mehr qualifiziertere Mitarbeiter brauchen. Beschaftigte mussen
mitgenommen, geschult und weitergebildet werden. Gezielte Personal-
planung muss dem generellen Fachkraftemangel und Nachwuchsthemen
entgegengesetzt werden .«

DR. CLAUDIA CONEN, HAUPTGESCHAFTSFUHRERIN
DES BUNDESVERBANDS DEUTSCHER LEASING-UNTERNEHMEN E. V.

weise, weil dieser aufgrund neuer Ar-
beitsbedingungen (Homeoffice) oder
sprunghaft héherer Betriebskosten sein
kinftiges Nutzungsverhalten nicht kennt.

Ob mobil oder immobil: Entscheidend
ist die mogliche Nutzung eines Assets
durch weitere Nutzer, am besten auch
an einem anderen Ort. Die Standardma-
schine schlagt die Sonder- und Spezial-
maschine, Flexibilitat im Einsatz schlagt
Single-Use. Umgekehrt ist das richtige
Asset allein nicht Garant fur den Erfolg.
Vielmehr ist es eine notwendige, aber
noch nicht hinreichende Voraussetzung.

loT — das Asset lernt
sprechen

Ermdglicht werden die Finanzierungs-
und Abrechnungsmodelle durch das As-
set selbst — und das Internet of Things
(loT). Das Objekt ist loT-siert: Uber viel-

sen und Ubermitteln (im Pay-per-Click-
Modell). Das Asset weil3, wie lange der
Toner reicht und bestellt einen Neuen
— oder fordert den Wartungstechniker
an, der bereits die passenden Er-
satzteile zum Beispiel fir eine
Produktionsmaschine mit deren sys-
tembedingten technischen Unterschie-
den mitbringt.

Dabei steht loT-based-Finance noch am
Anfang. Daher sind vielféltige Fragestel-
lungen zu beantworten: Welches sind
die finanzierungsrelevanten Daten je
Assetklasse? In welcher Frequenz be-
ziehungsweise in welchem Aggrega-
tionsgrad werden diese bendtigt? Wie
kénnen die Daten manipulationssicher
gemacht werden? Wie robust ist das
System bei zeitweiligem Verlust der
Konnektivitat? Kénnen variable Abrech-
nungen transparent erstellt und beim
Kunden effizient geprift und abgerech-
net werden? Der Weg ist das Ziel — und

mit jedem Geschaft wachst die Erfah-
rung.

Datenschutz und
-sicherheit

Zentrale Fragestellungen ergeben sich
aus den neuen Daten: Wer ist der Ei-
gentimer der Daten, die das Asset
Ubermitteln kann? Wie dirfen diese Da-
ten genutzt werden? Daraus ergeben
sich weitere Anforderungen, die sicher-
zustellen sind, leiten sich doch Aktio-
nen aus den vom Asset Ubermittelten
Daten ab: Ist die jederzeitige Vertrau-
lichkeit, Integritat und Verfligbarkeit ge-
wahrleistet?

Ist das Teilen der Daten zwischen Her-
steller und Nutzer eines Assets oft
noch gestaltbar, so ist die Einbeziehung
des Finanzdienstleisters meist proble-
matischer. Dieser darf durch Datenan-
forderungen nicht die Sicherheit oder
Effizienz der Produktion geféhrden.
Welche Schllsse darf er aus den Daten
ziehen? Der Kunde wird der Nutzung
der Daten nur zustimmen, wenn ein
entsprechender Vorteil flr ihn entsteht:
do ut des.

Gelingt es nicht, potenzielle Nachteile
auszuschlieflen (etwa Rickschllsse
aus der Nutzung des Assets auf Pro-
duktionsverfahren und -geheimnisse),
wird sich der Datenbesitzer verwei-
gern. Insbesondere, wenn das Vertrau-
en in den Finanzierungspartner fehlt,
kénnte dieser doch aufgrund der erhoh-
ten Transparenz aus einer Nicht-Nut-
zung des finanzierten Assets eine sich
verschlechternde Bonitét des Finan-
zierungsnehmers ableiten und seine
Konsequenzen ziehen, zum Beispiel
Klrzung einer eingerdumten Finanzie-
rungslinie. Und ebenso kénnen sich fir
den Finanzdienstleister neue — techno-
logische oder auch regulatorische —
Herausforderungen ergeben: aus einer
noch nicht etablierten Cloud-Nutzung,
gegebenenfalls aus der Auslagerung
von rechnungslegungsrelevanten
Abrechnungsprozessen und andere
mehr.

Bislang nur selten finden sich ,True-
Pay-per-Use-Finanzierungen”: der Nut-
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zer zahlt ausschlielRlich entsprechend
der festgelegten KPI, das Risiko der
Nicht-Nutzung des Assets oder einer
nicht ausreichenden Performance tragt
allein der Hersteller oder Finanzierer, da
dem Kunden keine ,Grundmiete” in
Rechnung gestellt wird. Auch vom Rest-
wertrisiko oder dem Risiko einer weite-
ren Verwendung beziehungsweise Ver-
wertung ist der Nutzer bei einem echten
Pay-per-Use befreit — rechtlich gesehen
handelt es sich um eine Miete.

Risiken bestimmen das
Finanzprodukt

Im Vorteil sind bei einem echten Pay-
per-Use die Captives, die herstellerei-
genen Finanzierungsgesellschaften wie
Autobanken, aber auch die Financial-
Service-Einheiten groRRer Hersteller, die
sich in enger Kooperation im Konzern
diese Risiken von der Herstellerseite
abfedern lassen: der Hersteller kennt
sein Produkt am besten, kann es auffri-
schen, wenn es aus einem Einsatz zu-
rickkommt, und Uber die auflaufende
Nachfrage nach Gebrauchtmaschinen
oder in einem eigenen Mietpark erneut
zum Einsatz bringen. Dies erfordert je-
doch ein Management des Produktle-
benszyklus, das bei vielen Herstellern,
aber ganz sicher bei einem reinen Fi-
nanzdienstleister, tber ein Okosystem
zunachst aufzubauen ist.

Aus dem Umfang der Verlagerung der
aufgefihrten Risikoarten wird deutlich,
dass die beim Nutzer entstehende Fle-
xibilitdt und Freiheit ihren Preis hat —
und durch den Risikotrager zu kalkulie-
ren und in Rechnung zu stellen ist
(Abbildung 1).

Chancen und Grenzen
eines Herstellers

Ein Hersteller, der — wie beschrieben —
sein Asset Uber den gesamten Lebens-
zyklus mit zusatzlichen Services beglei-
tet, vergroRert gegendber einem bisher
getatigten One-Time-Sale die Ertrags-
potenziale und kann Uber Finanzie-
rungs- und Vertragsbedingungen Ein-
fluss nehmen auf den laufenden
Support, die Wartung und im Scha-
densfall die Reparatur et cetera. Eine
derart intensivierte Kundenbeziehung
er6ffnet meist Potenzial flr weitere er-
gebnis- oder leistungsbasierte Mehr-
wertdienste. Entscheidend fir den
Erfolg des Herstellers sind die konse-
quente Entwicklung beziehungsweise
Ausweitung der Geschaftsmaoglichkei-
ten, das Erzielen von Wettbewerbsvor-
teilen sowie die Generierung kontinu-
ierlicher Umsatzstrome.

Erste Studien aus dem Automobilbe-
reich, aber auch aus dem Maschinen-
und Anlagenbau zeigen, dass die Er-

Einfach immer die richtigen Zahlen

Nach diesem Motto bieten wir
Finanzdienstleistern modernste
Business Intelligence Lésungen,
fachlich und technologisch aus
einer Hand.

Wir unterstitzen bei Strategie,
Planung und Umsetzung und
statten Start-Ups und etablierte
Gesellschaften mit der Analyse-
kraft von GroRkonzernen aus.

»lhr High-Tech Booster fiir aktives Controlling.”

tragspotenziale aus der Betreuung des
Assets Uber einen Lebenszyklus in der
Spitze das Flnffache erreichen kénnen.
Selbst im Schnitt sind das Zwei- bis
Dreifache des aus dem einmaligen
schnellen Verkauf Erzielbaren erreich-
bar. Nur wenige Hersteller konnen sich
jedoch die Finanzierung ihrer Assets
leisten. Die Verkaufserlése des heuti-
gen Geschaftsmodells fallen fir die be-
reitgestellten Assets sofort weg, die
Cashflows (und die in ihnen liegenden
Ergebnisbeitrage) flieRen erst Gber die
Laufzeit in das Herstellerunternehmen
zurlck — bei rein nutzungs- oder ergeb-
nisabhangen Modellen mit einem zuvor
nicht bestimmbaren Zuflussplan in
Bezug auf Zahlungszeitpunkte oder -be-
trage.

Diese Transformation gilt es zu mana-
gen, zumal auch die genannten Zu-
satzertrage aus der Pflege und mehr-
fachen Vermarktung des Assets erst
spater anfallen. Sofort hingegen wirkt
die Bilanzverlangerung aus dem Nicht-
Verkauf des Assets, die einhergeht mit
einer Verschlechterung von bonitatsre-
levanten Kennzahlen wie dem Verschul-
dungsgrad, der Eigenkapitalguote und
zunachst sicher auch -rentabilitat. We-
sentliche Aufgaben fir den Hersteller
sind daher, das fir Kunden passende
Geschéaftsmodell zu finden, die Finan-
zierung sicherzustellen, die Risiken ab-
zusichern sowie die digitale (loT-)Trans-
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Interest Group Finance and
Insurance

Wie kann die Finanzindustrie loT-Daten
sinnvoll nutzen?

Diese Frage steht im Mittelpunkt der
Mindsphere World Interest Group Fi-
nance and Insurance. Denn sowohl
Banken als auch Leasing-Unterneh-
men, Erst- und Ruckversicherer mus-
sen sich verstarkt mit der Frage
auseinandersetzen, wie sie mit Daten
der durch sie finanzierten/versicherten
Assets Risiken transparenter erfassen
kdnnen. Das resultiert nicht nur in einer
verbesserten Risikosteuerung, es eroff-
net auch zusatzliche Ertragspotenziale.
Gleichzeitig entstehen in direkter Ko-
operation mit der Industrie neue Ge-
schaftsmodelle, von denen alle Betei-
ligten profitieren.

Weitere Schwerpunkte bilden die Di-
gitalisierung und Automatisierung von
regulatorischen Berichts-, Dokumen-
tations- und Nachweisanforderungen
sowie die gemeinsame Entwicklung
neuer Ubergreifender Standards und
Richtlinien. Schon heute zdhlen zu
regelmafiigen Mitgliedern der Interest
Group mehr als 20 namhafte Unter-
nehmen aus der Finanz- und Versiche-
rungsbranche.

formation zu meistern. Kann der sich
beteiligende Finanzdienstleister an den
Ergebnisbeitragen partizipieren, muss
auch ein True-Pay-per-Use (TPPU)
bei allen Kalkulationsbestandteilen fir
Ubernommene Risiken fur den (End-)
Kunden nicht teurer sein.

Motive der Kunden

Der Erfolg wird sich aber erst einstel-
len, wenn auch der Kunde seine durch
ein TPPU erreichte hohere Flexibilitat
wertschatzt. Fir den Umfang dieser
Wertschatzung ist unter anderem das
Motiv entscheidend, das er mit einer
nutzungsbasierten und/oder ergeb-

nisorientieren Finanzierung verfolgt.
Folgende Kundentypen haben sich
bei internen Analysen der Siemens Fi-
nancial Services GmbH herauskristalli-
siert:

> Der Outsourcer mochte die Verant-
wortung Uber das Asset und die
Auslastung verlagern und verfolgt
konsequent ein Qutsourcing der
(Nicht-Kern-)Aktivitdten — und ist
auch bereit, daflir gut zu zahlen.

> Der Technikaffine liebt State-of-the-
Art-Technologie und sieht sich gege-
benenfalls durch die sich aktuell
verstarkende ESG-Thematik im Nach-
haltigkeitsstreben bestatigt. Er be-
treibt gern die neueste Technologie
und profitiert und realisiert kontinuier-
liche Verbesserungen; in der Regel ist
ihm dies auch etwas wert.

> Der Teil-Auslaster hat volatiles Ge-
schaft zu managen oder braucht nur
zeitweise —zum Beispiel zur Abwick-
lung eines grofReren Auftrags — zu-
satzliche Kapazitaten. Er vermeidet
sprungfixe (Investitions-)Kosten und
wandelt diese durch ein Pay-per-Use-
Modell in variable Kosten. Vorteile
sieht er, ist aber — je nach Vorhersag-
barkeit seiner Auftragslage — nur be-
dingt bereit, andere partizipieren zu
lassen.

> Der Bilanzorientierte ist getrieben
durch Finanz-KPI, moéchte eine Cap-
Ex-zu-OpEx-Verschiebung realisieren,
wird aber — je nach anzuwendenden
Accounting-Standards — vor die He-
rausforderung gestellt, eine Struktur
zu finden, die die Bilanzierung des As-
sets aulRerhalb seiner Bilanz realisiert
und eine steuerliche Zurechnung ver-
meidet. Dem misst er meist einen
eher Uberschaubaren Wert bei — es
sei denn, er mdéchte bewusst seine
Marktkapitalisierung im Sinne der Er-
kenntnisse der Deutschen Bank ver-
bessern: ,US stock markets love
companies that are asset-light.”

PPX-Basismodelle

Je nach Beziehung zwischen den
Parteien haben sich vier Basismodelle

herausgebildet, die aus Sicht des Finan-
zierers bezeichnet werden konnen als

> Refinanzierungsmodell: Der Finanz-
dienstleister refinanziert den Herstel-
ler, der einem Kunden ein TPPU ohne
eine Basismiete bietet. Diese Refi-
nanzierung erfolgt unabhéangig vom
PPX-Grundgeschaft des Herstellers
mit dem Kunden, bevorzugt Uber ei-
nen ,atmenden” Kredit oder ein Sale-
and-lease-back, moglichst kongruent,
moglichst bilanzverklrzend.

> Finanzierungsmodell: Der Finanz-
dienstleister finanziert dem Nutzer
das Asset mit einem volatilen Zah-
lungsstrom zum Beispiel Uber einen
PPX-Kredit oder ein PPX-Leasing.
Hierzu bendtigt er fir die Rechnungs-
stellung die abrechnungsrelevanten
Daten des Assets, die er beispiels-
weise aus der Cloud bezieht und dann
verarbeiten und in seinem Enterprise-
Resource-Planning-System flexibel
abbilden kénnen muss.

> Mietmodell: Der Finanzdienstleister,
typischerweise eine Captive, eher
eine Leasing-Gesellschaft als eine
Bank, vermietet das Asset meist mit
weiteren Services und bilanziert es
auch. Im Rahmen der Kooperation
Ubernimmt der Hersteller technische
Risiken oder die Aufbereitung und Lo-
gistik vor einem zweiten oder dritten
Lebenszyklus.

> Intermediarmodell: Der Finanzdienst-
leister oder spezialisierte Berater
strukturiert die Finanzierung fir eine
Kapitalmarkttransaktion oder einen
Investor.

Ein schneller Einstieg gelingt einem
Finanzdienstleister Giber das Refinanzie-
rungsmodell, die weiteren Entwick-
lungsstufen Finanzierungs- und Miet-
modell sind Zwischenschritte vor der
.High-end-Lésung” Intermediarmodell;
diese ist jedoch nicht fir jedes Asset
geeignet und aufgrund der Kosten fir
die initiale Konstruktion nur lohnend bei
hochskalierenden Assets oder umfang-
reichen (Maschinen-)Pools.

Die in Abbildung 2 angeflihrten Refe-
renzen stellen jeweils typische Beispie-
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le fur die vier Modelle dar. Je nach spe-
zifischem Bedarf kénnen aus diesen
vier Grundformen weitere Mischfor-
men abgeleitet werden.

Beratungsbedarf

Aufgrund der Unterschiedlichkeit der
Geschéaftsmodelle ist stets ein PPX-
Modell so zu gestalten, dass es den An-
forderungen aller Beteiligten Rechnung
tragt. Die Ausarbeitung sollte in den fol-
genden vier Schritten erfolgen:

) vertriebsorientierte Analyse eines
neuen PPX-Geschéaftsmodells mit
Beispielen und Ideen, Hirden und
Maéglichkeiten fir den Hersteller,

> ausgehend von den Basismodellen
Erarbeitung von Finanzierungskonzep-
ten und Risikoabsicherung respektive
-verteilung auf die Partner,

> Ausarbeitung der technischen Umset-
zung und Gestaltung der Prozesse

und Rahmenbedingungen,

> Umsetzung und Implementierung.

Im Sinne des Plan-Do-Check-Act-An-
satzes sollte dann ein nachster Rund-
lauf zur Optimierung eingeleitet wer-
den. Die Komplexitat ergibt sich unter
anderem im Detail.

Folgende Fragen, die unter den Part-
nern, meist aber durch den Finanz-
dienstleister geklart beziehungsweise
geldst werden mussen, kdnnen dies
exemplarisch untermauern: Wer Uber-
nimmt die Beschaffungsrolle mit dem
Beschaffungsrisiko? Wer generiert die
Forderungen gegenlber den Endkun-
den? Wer Gbernimmt die (monatliche)
Rechnungslegung, das Forderungsma-
nagement, das Risiko der Wiederver-
mietung und die Weitervermarktung
der Assets? Welche regulatorischen
Anforderungen sind zu beachten?

Diese Fragen zeigen, dass

> derjenige Finanzdienstleister, der im
Rahmen einer Kooperation oder als
Captive Ruckgriff auf den Hersteller
nehmen kann, Vorteile hat,

) es weiterer Partner in einem aufzu-
bauenden Okosystem bedarf,

Abbildung 1: Die Risiken bestimmen das Finanzprodukt

> Vorbereitungen innerhalb der Orga-
nisation des Finanzdienstleisters zu
treffen sind, um alle sich ergebenden
Aufgabenstellungen effizient abwi-
ckeln zu kénnen - insbesondere,
wenn das Geschaft skaliert werden
soll.

So erklart es sich auch, dass sich man-
che Fintechs auf dieses Marktsegment
spezialisiert haben und entsprechende
Services anbieten, orchestrieren und/
oder selbst planen, Risiken zu Gberneh-
men oder zu strukturieren und bei In-
vestoren oder am Kapitalmarkt zu plat-
zieren.

Restwertrisiko

Aus Sicht einer Leasing-Gesellschaft ist
eine der wesentlichen, den Erfolg des
Geschéfts bestimmenden Risiken das
Restwertrisiko eines Assets, zum Bei-
spiel nach dem typischerweise finan-
zierten ersten Lebenszyklus. Bewer-
tungsdivergenzen ergeben sich stets,
da der technische Wert, der Zeitwert
und der Marktwert zu unterscheiden
sind.

Risikoart

Kurzbeschreibung

Kauf/Darlehen

Leasing inklusive

Echtes Pay-per-Use

OplLease

Lieferrisiko Bekommt der Nutzer die Ware? Kunde Leasing-Geber auf Kunde  Leasing-Geber alleinig
Abnahmerisiko Nimmt der Nutzer ab? Verkaufer Leasing-Geber auf Kunde  Leasing-Geber alleinig
Gewabhrleistungsrisiko Herstellungsmangel? Verkaufer/Kunde  Leasing-Geber auf Kunde  Leasing-Geber alleinig
Untergangsrisiko Bei Transport im Betrieb Kunde Leasing-Geber auf Kunde  Leasing-Geber alleinig
Fehlbedienung Durch Mitarbeiter Kunde Kunde Leasing-Geber alleinig
Betriebsunterbrechung  Durch Ausfall der Maschine Kunde Kunde Leasing-Geber alleinig
Performance Risiko Leistet die Maschine, was sie soll? Kunde Kunde Leasing-Geber
(ohne Gewahrleistungsdeckung) (gegebenenfalls Kunde)
Auslastungsrisiko Gib es genug Auftrage? Kunde Kunde Leasing-Geber alleinig
Erlésrisiko Erwirtschaftet die Maschine Kunde Kunde Kunde beziehungs-
Deckungsbeitrage? weise Wegfall
Markwertrisiko Wird der erwartete Kaufbreis bei Kunde Leasing-Geber/Kunde Leasing-Geber alleinig
Abverkauf erzielt?
Wiedervermarktungs- Findet man einen Kaufer und wie Kunde Leasing-Geber/Kunde Leasing-Geber alleinig
risiko schnell?
Entsorgungsrisiko Wenn kein Marktwert, was kostet Kunde Leasing-Geber/Kunde Leasing-Geber alleinig
Entsorgung?
Steuerliches Risiko Import/Export, Kapitalsteuern, Kunde Leasing-Geber/Kunde Leasing-Geber alleinig

CO,-Steuern et cetera

Quelle: Stdleasing GmbH
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Abbildung 2: Beispiele flir PPX-Basismodelle

Erstausrlster PPX
A

Sales-and-lease-back
(Vollamortisation)

Finanzdienst-
leister FDL

Eintritt

FDL

Refinanzierungsmodell

zusatzlich buchbare Services oder
Software-basierte Optionen

N g N

Verkauf/
Kauf
Verkauf/
Kauf
u PP?( Zweck-
(Mietvertrag) gesellschaft
FDL

Mietmodell

Kunde

v
PPX-Kredit oder -Leasing
(Vollamotisation)
Grundrate + PPX-Zahlung
(Leasing mit Restwert oder
operatives Leasing)

Finanzierungsmodell

Angebot
OEM —> Kunde
@ PPX

(Mietvertrag)

¢ > Investor

Beteiligungs-

kapital Intermediarmodell

Quelle: Siemens Finance & Leasing GmbH

Perspektivisch ist ein Echtzeitgutachten
zu einem Asset per Klick moglich, wenn
es loT-siert ist, also im Sinne eines Log-
buchs Nutzung und regelmafige War-
tung nachweisen kann. Das Vertrauen
in ein gebrauchtes Asset ist dann
hoher, wenn es sachgerecht zum Ein-
satz gekommen und scheckheftge-
pflegtist. Der damit bestimmbare tech-
nische Wert kann erganzt werden um
notwendigen Instandhaltungsaufwand
und dynamische Zeitwerteinflisse, so-
dass ein Sicherungswert ermittelt wer-
den kann.

Der Marktwert hingegen wird auch
weiterhin aufgrund von Sonderfaktoren
abweichen, etwa wenn eine neue Mo-
dellreihe mit zusatzlicher Funktionalitat
oder geringerem CO,-Fufsabdruck ein-
geflhrt wurde. Somit wird es auch in
absehbarer Zukunft keine fixen Relatio-
nen zwischen Betriebsstunden oder an-
deren KPls einerseits und Marktpreis
andererseits geben.

Eine weitere Facette, die nicht unbe-
achtet bleiben darf, ist die Refinanzie-
rung des Geschéfts — insbesondere flr
eine Leasing-Gesellschaft als Finanz-
dienstleister in den genannten Basis-

modellen. Soweit rein nutzungs- oder
ergebnisabhangig Zahlungen durch den
Nutzer erfolgen, gibt es keinen be-
stimmbaren Cashflow, der sich durch
einen Refinanzierer im Rahmen einer
Forfaitierung refinanzieren lieRRe.

Refinanzierung

Insofern bliebe fir die Leasing-Gesell-
schaft nur eine (Darlehens-)Finanzie-
rung, die auf die Bonitat abstellt — und
damit gegebenenfalls im Wettstreit um
andere zu finanzierende Bilanzkategori-
en (zum Beispiel Working Capital) inner-
halb eines bestehenden Finanzierungs-
rahmens stande.

Die Bildung von Assetpools (zum Bei-
spiel bei einem Flottenbetreiber oder
Uber mehrere Nutzer hinweg in einem
virtuellen Maschinenpark) kénnte ein
maglicher Losungsansatz sein, Uber
den einem Refinanzierungsinstitut ein
mit hoher Wahrscheinlichkeit zuflieRen-
der (Ruck-)Zahlungsstrom nachgewie-
sen werden kann. Damit geht es um die
Verstetigung der variablen Cashflows
einzelner Assets zu einem mdglich
schwankungsarmen Zahlungsstrom

Uber alle Assets hinweg (Portfolio-An-
satz).

Ein langer Weg zum
Erfolg?

Erfolgreich skalierbare PPX- bezie-
hungsweise XaaS-Geschaftsmodelle
erfordern ein gutes Verstandnis der
Stellhebel und unternehmerisches
Agieren. Einerseits muss der Finanz-
dienstleister flr sich selbst die erfor-
derlichen Voraussetzungen schaffen;
dies kann er durch Einbeziehung spe-
zialisierter Dienstleister. Anderseits
sollte er —wenn das Geschéaft wachsen
soll —auch den Hersteller und Kunden
in spezifischen Entwicklungsschritten
unterstltzen koénnen. In jedem Fall
gilt es, den Vertrieb von vornherein
einzubinden, zu schulen (Financial
PPX Education) — und auch zu incen-
tivieren.

Doch eine wesentliche Hirde bleibt: die
temporare Diskrepanz von Angebot und
Nachfrage. In Zeiten schwieriger wirt-
schaftlicher Perspektiven gibt es zwar
eine hohe Nachfrage der Nutzer und ein
grolRes Interesse der Hersteller, aber
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FINANZIERUNG
LEASING
FACTORING

die Finanzdienstleister sind risikobe-
dingt zurtckhaltend. Umgekehrt verhalt
es sich in guten Zeiten. Dann besteht
bei hoher Maschinenauslastung eine
nur geringe Nachfrage, wohingegen
das Angebot der Finanzdienstleister
aufgrund niedriger Risikoerwartung
steigt.

Monetarisierung von
Daten

Diese grundsatzliche Diskrepanz kann
Uber unterschiedliche Entwicklungsstu-
fen auf dem Weg vom Produkt zum
Okosystem relativiert werden. Zu-
nachst kommt der Hersteller vom klas-
sischen Produktverkauf, bevor er seine
Maschinen loT-siert und Daten senden
ldsst. Um im nachsten Schritt von loT-
sierten Produkten zu Produktservices
zu gelangen, muss er den Wert der Da-
ten und deren Nutzen verstehen — und
ihre Vermarktbarkeit verproben: zum
klassischen Produktverkauf kommen
Nutzungs- beziehungsweise Abonne-

mentgeblhren hinzu. Um die Kunden-
beziehung dauerhaft zu intensivieren,
muss Output verkauft werden: das Pro-
dukt als Service (XaaS), etwa im Full-
Service mit entsprechenden Verflgbar-
keitsabsicherungen.

Die hochste Stufe ist erreicht, wenn es
gelingt, Mehrwerte zu verkaufen. Denn
dann steht nicht mehr das Asset im Vor-
dergrund, sondern dessen Leistung.
Die Nutzungs- respektive Abonnement-
gebihren kénnen so um weitere Mehr-
wert- beziehungsweise leistungs- oder
ergebnisabhangige Geblhren erganzt
werden.

Innovation braucht
Community

Ist zwischenzeitlich ein entsprechendes
Okosystem entstanden, kénnen gege-
benenfalls weitere Vermittlungsgebih-
ren erzielt werden — durch den Verkauf
zusatzlicher Leistungen rund um die an-
gefragte Losung, die in einem Partner-

Die Softwareldsung fiir Leasing, Kredit und Finanzierung

Mehr Zeit fur lhre
Entspannung!

..weil wir fiir Technologie, Sicherheit
und Risikominimierung sorgen!

netzwerk gemeinschaftlich angeboten
werden. Der Finanzdienstleister beglei-
tet, finanziert, tragt Risiken, partizipiert.
loT-based-Finance wird zum Game-
Changer.

Damit nicht ein Finanzdienstleister al-
lein vor den vielfaltigen Aufgaben steht,
wurde im Frihjahr 2021 im Rahmen der
Mindsphere World e.V. die Interest
Group Finance and Insurance gegrin-
det. Die groRen Marktteilnehmer — Ban-
ken, Leasing-Gesellschaften und auch
Captives — sind vertreten und tauschen
sich vertrauensvoll Uber die zu I6senden
Themenkreise aus.

Gemeinsam werden in einem wettbe-
werbsfreien Rahmen die Voraussetzun-
gen flr eine erfolgreiche —idealerweise
sich an herausbildenden Standards und
Usancen orientierende — vertragliche,
aufsichtliche und technische Umset-
zung geschaffen, um so dem vom Her-
steller und dessen Kunden gewlinsch-
ten Zukunftsmarkt zum Durchbruch zu
verhelfen.

info@cic-software.de

e“e CIC Software )
www.cic-software.de
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