JWeitere Zukaufe sind
immer denkbar®

Wolfgang Driese hat an der Spitze der DVB Bank die einst verschlafene Bahn-Tochter zu einem der

weltweit fiihrenden Transportfinanzierer gemacht. Im Gesprach mit der .Deutschen Seeschifffahrt”

positioniert er die Bank als Qualitdtsanbieter mit starkem Wachstumswunsch. rotos: Stefan Kiefer

_ DEUTSCHE SEESCHIFFFAHRT: Wie hat sich die
DVB Bank in zehn Jahren verindert?
WOLFGANG DRIESE: Als ich vor genau zehn
. Jahren zur Bank kam, die damals noch als
L Deutsche Verkehrs-Kreditbank firmierte,
. war es eine andere Bank. Sie war aus-
_ schliefSlich in Deutschland aktiv und hatte
praktisch keinen Bezug zum Verkehrsge-
schiift. Sie war eine allgemeine Geschifts-
bank ohne jeglichen Fokus. Mit diesem
_ Gemischtwarenladen konnte man nicht
_ profitabel werden.

0S: Was haben Sie geandert?

ORIESE: Wir haben alle alten Aktivititen in

| den darauf folgenden Jahren eingestellt.

_ Wir haben ein Flugzeugkreditportfolio
_einer japanischen Bank und eine hollan-
dische Schifffahrtsbank dazugekauft. Der
Name hat uns eigentlich gesagt, was das
Programm werden sollte. Wir hatten davon
nur gar nichts im Portfolio.
DS: Welche Art Bank sind Sie heute?
DRIESE: Wichtig ist, dass wir nicht mehr

HWORT DVB BANK

eine reine Kreditbank sind, sondern uns
viel weiter spezialisiert haben. Wir sind
also sowohl eine Kreditbank als auch eine
Investmentbank und werden eines Tages
wahrscheinlich mehr eine Merchant Bank
sein. Dabei bleibt die Finanzierung weiter
eine Kernfunktion der DVB.

D8: Gibt es national oder international eine
vergleichbare Bank ?

DRIESE: Wir haben bis heute in der ganzen
Welt keine Bank gefunden, die so aus-
schliefSlich auf den Transportsektor fokus-
siert ist wie wir. Zuerst war es nur ein Wer-
bespruch, jetzt kénne wir das nachweisen:
Wir sind einmalig,

DS: Aber es gibt doch andere grofie Player
im Markt?

DRIESE: Es gibt nattirlich Groflbanken, die
haben Schifffahrt und/oder Aviation im
Angebot. Aber da sind das dann oftmals
zwei oder drei Prozent der weltweiten Bi-
lanzsumme. Die Frage ist wie bei einer sol-
chen relativen Bedeutung dieser Bereiche in

rlatiferinistitut der DVB Bank AG st die 1923 vo mehreren Barker in Berlin
grindete Deytschie Verkehrs-Kredit-Bank AG. 1924 Uberiiahem die Reichsbahn

chst 51% tes Aktienkapitals und 1925 die vollsts

g Kontrolle. 1949 wurde

Sitzidei Bank, nunmiehreine Tochter der Deutschen Bundeshahin, nach Frank-

rtam Malnverlagert. 1988 viurde die Bark an die Borse gebracht und 24,9%

s Aktienkapitals breit gestreut. 1995 stieg die DZ BANK [vormals UG BANK] als
rheitsaktiondr eif und-bayte schrittweisé ihren Adteilshesitz his auf gegenwar:

193,2% aus: 1999 kam ies 2 einer Unifirmiorurg der Bankin Dettschie Verkehis-

nk AG. Im Jahr 2002 erfolgte eine nochmialige Umfirmierunhg zur DVB Bank AG.

einer Abschwungphase reagiert wird. Wir
dagegen haben nichts Anderes und stehen
damit in allen Phasen zur Verfiigung.

DS: Aber Sie haben die DZ Bank als Mutte-
gesellschaft, die ja auch nicht klein ist?
DRIESE: Das ist richtig, aber es gibt keine
unmittelbaren Geschiftsbeziehungen zur
DZ Bank. Wir sind fiir sie mehr ein Finanz-
investment. Allerdings ein gutes, bei 20
Prozent Return on Equity!

DS: Wiire es nicht ein guter Zeitpunkt fiir
die DZ Bank, Ihre Bank zu verkaufen?
DRIESE: Die Dinge bewegen sich immer. Vor
vier Jahren wurde das einmal ernsthaft
tiberlegt, denn wir sind keine Kernaktivitit
der DZ Bank. Aber zurzeit gibt es keinerlei
Anzeichen dafir.

BS: Kénnten Sie sich eine Fusion oder einen
Zukauf vorstellen, um weiter zu wachsen?
DRIESE: Weitere Zukiufe sind immer denk-
bar. Wir sind ja in unserer heutigen Form
erst durch die beiden erfolgreichen Kéufe
entstanden. Man kann sich den Zeitpunkt
ja nie genau aussuchen. Aber wenn iiber-
haupt, dann erst in einer Phase, in der sich
andere aus dem Geschift zuriickziehen. Im
Moment ist zuviel Euphorie im Markt.

DS: Werden Sie in Zukunft in Hamburg
oder an anderen deutschen Schifffahrts-
standorten aufflliger auftreten?

DRIESE: Wir haben ja ein Biiro am Ham-
burger Ballindamm. Und wir haben unser
Personal dort aufgestockt, denn wir wollen
unser Geschift mit deutschen Kunden ger-
ne erheblich ausbauen.

0S: Warum ist ihr Marktanteil in Deutsch-
land so klein? Sind Sie im Kreditmonitoring
fur deutsche Kunden zu streng? -
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=% DRIESE: Nein, das wiirde ich nicht sagen.
Der deutsche Markt ist weiterhin ,,over-
banked®. Die Kunden sind verwohnt. Es
gibt fiir die Schifffahrt eine Reihe Spezial-
banken, die bei den Konditionen eine gro-
Rere Beweglichkeit zeigen. Wir wollen uns
auf der Qualititsseite positionieren.

DS: Spiiren Sie denn, dass Thr Angebot
wahrgenommen wird?

DRIESE: Ja, dafiir gibt es sehr konkrete Anzei-
chen. Ich bin sicher, dass unsere Qualititen
gerade in der Beratung noch viel stirker
zum Tragen kommen, wenn die Phase der
starken Uberzeichnung zu Ende geht.

DS: Sie sagen, Sie suchen nur Chancen jen-
seits des ,,Mainstreams”? Mit welcher Art
Ideen sollten Kunden zu Thnen kommen?
DRIESE: Die deutschen Reeder sind sehr er-
folgreich im Containermarkt. Trotz der Or-
dersituation gibt es da noch viele Nischen,
die lohnenswert sein konnen. Es gibt ande-
re Segmente wie den Offshore-Bereich, die
sehr interessant sind. Aber es kommt im-
mer auf das einzelne Asset, auf das einzelne
Projekt an. Wir moch-

jekten. Wir konnen da nicht fiihrend wer-
den, wir kénnen nicht Konsortialfiihrer
werden. Wir wollen aber in den Bereichen,
in denen wir tétig sind, fithrend sein. Daher
haben wir uns entschlossen, unsere Enga-
gements auslaufen zu lassen.

DS: Ist das nicht ungewdhnlich? Ausgerech-
net jetzt boomen beispielsweise Hafenpro-
jekte und erzielen Spitzenwerte?

DRIESE: Wir lieben Assets, die man bewegen
kann. Ein Flugzeug oder ein Schiff kann
man immer in ein anderes Land bringen
und irgendwo auf der Welt verwerten. Mit
einer Umgehungsstrafle oder einem Hafen
werden Sie sich da schwer tun.

DS: Halten Sie Partnerschaften der 6ffent-
lichen Hand mit privaten Geldgebern (PPPs)
fir sinnvoll?

BRIESE: Trotz des nicht gerade erfolgreichen
Warnowtunnels ldsst sich sagen, dass sol-
che Projekte sehr erfolgreich sein kénnen.
Wenn ein wirtschaftlich denkender
Investor dabei ist, kann man von
einer ziigigen und im Budget

ten mit einem Kunden
zur beiderseitigen
Zufriedenheit gerne
zehn Jahre und linger
Zusammen sein.

D$: Werden Sie sich
an bestimmten inter-

nationalen Standorten . "
starker aufstellen? KundenhGZIEhungen'
DRIESE: Wir sind ja
schon sehr breit auf-

WOLFGANG DRIESE

gestellt. Rotterdam ist
unsere Schifffahrts-

.Uns geht es nicht um
quantitatives Wachstum.
Uns geht es um nachhaltige

zentrale, dazu kom-

men Hamburg, Pirdus, London, Bergen,
New York, Singapur und Hongkong. Wir
haben uns intensiv mit dem Mittleren Os-
ten beschiftigt, aber zurzeit ist die weltweite
Abdeckung sehr zufriedenstellend.

DS: Die Borsenginge von Schifffahrtsunter-
nehmen nehmen in New York und Singa-
pur und selbst in Deutschland zu. Kénnen
Sie so etwas auch begleiten?

DRIESE: Wir haben in New York eine eigene
Abteilung daftir und haben schon Firmen
mit an die Borse begleitet. Ganz wichtig ist
mir, dass wir dazu fiir Schifffahrtsfirmen,
die so etwas planen, eine umfassende Bera-
tungskompetenz haben.

DS: Sie haben sich von Threr Unit Transport
Infrastructure getrennt. Warum?

DRIESE: Das war eine schwere Entscheidung.
Die Abteilung hatte 2006 das beste Jahreser-
gebnis in der Geschichte bei uns abgeliefert.
Aber Infrastrukturmafinahmen erreichen
oft Groflenordnungen von Milliardenpro-
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bleibenden Fertigstellung ausgehen. Viel
wichtiger ist aber noch, dass wir weder in
Deutschland noch international ausrei-
chend Erfahrungen mit Verkehrsprogno-
sen haben.

DS: Was bedeutet das?

DRIESE: Jedes Projekt geht nur auf, wenn der
Verkehr hinterher wirklich fliefit. Man muss
moglicherweise Verkehre umlenken. Nicht
nur der Tunnel muss technisch einwandfrei
funktionieren. Eigentlich miissen die Um-
gehungsmoglichkeiten erschwert werden.
DS: Im Dezember letzten Jahres hat Stan-
dard & Poor’s das Rating der DVB Bank
von A- zu einem glatten A verbessert. Ex-
warten Sie eine weitere Verbesserung?
DRIESE: Mit dem glatten A sind wir gut auf-
gestellt. Auch im Rahmen der Mitbewerber
stehen wir damit sehr gut da.

DS: Fiir einen Banker ungewohnlich beto-
nen Sie, dass das Asset vor der Bonitit der
Firma geht. Was heif3t das?

DRIESE: Das heifdt, wir geben keine ung
deckten Kredite. Wir haben in den Tran
portmirkten so viele Unternehmen kom
men und gehen sehen. Auch grofie Name
haben sich schnell veriandert. Deshal
kommt es bei uns auf jeden einzelnen Dea
an. Alleine auf einen Namen verleihen wi
kein Geld. Auf ein gutes Asset zusamme
mit einem soliden Business Case und e
fahrenem Management gerne.
DS: Luftverkehr und Seeschifffahrt sind e
trem volatile Mérkte. Wie sichern Sie sic
gegen das Risiko?
DRIESE: Das ist ja gerade Teil unseres G
schiftsmodells. Es beginnt fiir uns imme
bei der Betrachtung und Analyse des Asset
Wichtig ist unser eigenes Research Team
Diese Leute kommen alle aus der Verkehr:
branche, das sind nur selten Banker. Wi
wollen die Hardware, in die wir investiere
wirklich kennen und verstehe
Daneben handeln wir imme
$0, dass wir nachhaltig mi
den Kunden zusam

menbleiben konnen. Ein Asset Portfoli
muss Schwankungen von mindestens 2
Prozent aushalten kénnen. Der Eigenkap
talpuffer muss also dafiir ausreichend gro
sein. Beleihungen von 90 Prozent oder ga
mehr sind niemals gut fiir ein nachhaltige
Geschift und eine lange Kundenbeziehun
D8: Ist Thre Nische hilfreich oder hinderlic
bei der Gewinnung neuer Mitarbeiter?
DRIESE: Zu Anfang war es nicht immer leicht.
Denn wir hatten ja noch gar nichts von dem,
was die DVB Bank einmal werden sollte..
Jetzt hat sich ein Sog entwickelt. Die Mit-
arbeiter merken, dass wir das, was wir uns -
vornehmen, mit Leidenschaft, nachhaltig
und mit groflem Erfolg umsetzen.

DS: Wie ist Ihr Wachstumspotenzial?
DRIESE: Uns geht es nicht um quantitatives
Wachstum. Uns geht es um nachhaltige gute
Kundenbeziehungen. Wir sind schon sehr weit
gekommen. Wir haben aber hochstens 50
Prozent unseres Potenzials ausgeschopft. B




