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Markt und Zukunftstrends
Leasing ist weiterhin attraktiv —Ansatze zur Weiterentwicklung erkennbar

Die steigenden Investitionen* der Leasing-Wirtschaft ... ... schlagen sich im Erfolg des Sektors nieder
|

F28%>——

+ Wirtschaftlich erfolgreich
Konstantes Geschaftswachstumsjahr im Immobilien- und im
Mobilien-Bereich

+ Umfangreiche Asset-Kompetenz
Markterfahrung auf Basis passgenauer Mobilienleasing- und
Mietkaufkonzepte flir Firmenkunden

- Digitalisierung vorangetrieben
EinfUhrung erster innovativer Finanzierungsprodukte nach dem
~Pay-per-Use" Ansatz

» Diversifizierte Kundenportfolien
SME und gréBere Firmenkunden aktuell in der Mehrzahl mit
Engagements von weniger als 200 TEUR; vereinzelt

[ [ GroBkunden mit Engagements von mehr als 10 Mio. EUR

- Diversifiziertes Vertriebsnetz
Eigenvertrieb und Vertrieb Gber Partnerstrukturen und Banken.
Verscharfung der Wettbewerbssituation durch Spezial-

I Leasing I Mietkauf Leasinganbieter aus der Industrie

2011 2013 2015 2017 2019e 2021e

* In Mrd. EUR
Quelle: ifo Institut, BDL
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Markt und Zukunftstrends

Mehrwertservices auf Basis herausragender Asset- und Kundendatenkompetenz bieten
Chancen fur differenzierte Leasingangebote hinsichtlich Asset und Kunde ...

Steigende Nachfrage nach
individuellen Produkten

(Standardisierte) Produkte mit
Margendruck und hohen
Anforderungen an (Kosten-)Effizienz

Relevante Daten als Asset fur
Mehrwertangebote und flexiblere

Geschafts- und Betriebsmodelle

Implikationen fur Leasingunternehmen

Besseres und umfassendes Kundenverstandnis durch
Sicherstellung der Schnittstellen zu Kunden, Vendoren und
Banken/Vertriebskanalen sowie Digitalisierung der Kunden-
schnittstelle

Strategische Positionierung/Reputation und Auftritt/Nutzung
digitaler Kanale

Preistransparenz (lber das Gesamtprodukt/ Laufzeit

Individualisierung von Lésungen und Produkte versus
Standardisierung

Deloitte 2019

Ausbau Assetkompetenz sowie Sicherstellung der Betreuungs-
und Assetkompetenz im Vertrieb vor Ort

(Objekt-)Daten und der schnelle 5G-Mobilfunkstandard als
Chance zur Differenzierung Uiber neue Produkte/Services (IoT-
Internet of Things)

Angebot von Lifecycle Losung (klassische Produkte und Beyond
Finanzierung) anstelle reiner Finanzierung

Flexibleres Geschafts- und Betriebsmodell durch Orchestrierung/
Netzwerkmodelle als Alternative zum klassischen Bankvertrieb

Asset




Markt und Zukunftstrends

... und erfordern ein Verstandnis von neuen Technologien und deren Implikationen auf
das Geschafts- und Betriebsmodell

Mega-Technologietrends Relevanz ausgewahlter Technologien
flir Leasinganbieter

L . Verstandnis von neuen Technologien
D'Stz:;gtciihl';?ger/ D'g'talljilgiglctlr and und deren Implikationen auf Geschafts-

(1) Analytics und Betriebsmodelle entscheidend fur

(2) Cloud Artificial Zukur!_ftsféihigkeit und Differenzierung
o _ intelligence/ Cloudification gegenuber dem Wettbewerb
(3) Digital Experience machine learning

N Spezifische Assetkompetenz
(4) Core Modernization Autonomous agents anstelle allgemeiner Finanzierung

Cyber Security

(5) Business of Technology and things (IoT) .. ..

Individuelle Losungen anstelle
(6) Cyber Connectivity of RPA. Bots von (Standard-)Produkten
7) Cognitive : ' '
(7) .g _ Objects (IoT) Workflow Daten-Intelligenz rund um das
(8) Distributed Ledger Asset und den Kunden als Basis flr

(Blockchain) Intelligent sensors Virtual and self- Mehrwertangebote

(9) Digital and miniaturization organizing NWs

,Open Leasing" erdffnet zudem neue
Handlungsradume und smarte
Platform economy 3D printing Geschéaftsmodelle durch Offnung
der Wertschopfungskette

Quelle: Deloitte Research Tech Trends 2019

" Mehrwertangebote rund um das Asset DKostenefﬁzienz und Compliance
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Einblick — Asset-basierte Mehrwertservices

Zukunftige Leasing-Losungen im Be- und Vertrieb werden den Bedarf der Parteien
besser adressieren

i . Ziel des
ilf;diisz;w:::rig ' Leasinggebers:
! Gesicherte

kostengulinstige,

flexible Losungen Ruckzahlung, Marge

und Transparenz
Volatiles / saisonales

Geschaft Risikomanagement
Zustand finanzierter —

Guter / Maschinen Leasing/Fin.-

Kunde < . :| Geber
Kundenindividuelles Pricing

Zahlungsziele Marge / Kosten

Externe Einflisse Verbesserte Refinanzierung
Produktgestaltung

Vorausschauender Service

» Schwankungen der Nutzung und Ertrage aus « Nutzung der verfligbaren Daten zur Preis-
finanzierten Maschinen und Betriebsmitteln | | und Vertragsgestaltung als differenzierendes

« Kunde profitiert von flexibilisiertem Pricing in Merkmal am Markt

Abhangigkeit von Nutzung und Zustand der
Maschine - und damit von seinen Ertragen gg « Berechtigung des Datenzugriffs flir Dritte je

- Maschinen verfiigen bereits heute lber nach Bedarf, z.B. Versicherungen

Sensorik, die relevante Daten erhebt Dritte
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Ausblick
Aktuelles Angebot als tragfahiger Nukleus — Erweiterung durch neue Leistungen zu
spezifischen Losungen und Mehrwertservices

Hoch

Verdanderungsumfang

Gering

Deloitte 2019
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form-Entwicklungs-

fen - rvi

nd Produk

BEYOND FINANZIERUNG - ASSET BEZOGENE LEISTUNGEN
Integration von ,fremden" Leistungen in das eigene Angebot, zur Abrundung von

Lésungsangeboten

BERATUNGS-FOKUS

Integration ,wertstiftender®
Beratungsdienstleistungen in das klassische Angebot
unter Nutzung digitaler Technologien, bspw.

NUKLEUS

Klassische Produkte rund um

das Asset
» Hohe Kundenrelevanz

+ RegelmaBige Kunden-
interaktion

+ Standardprodukte

Beispiele:

» Assetdaten, bspw.

Wartungs-Services

Prognose der
Wartung

Nutzungs-
Flexibilitat

End-of-Lease
Loésungen

Klassische Produkte

Produktportfolio

Beispiele:

Kurzfrist-Miete nach
Lease-End oder zur
Uberbriickung von
Spitzen

Beratung zur Bilanzierung

Asset-Einkaufs- und
Verkaufsplattform

Benchmark-Daten Uber
Assets und deren Nutzung

Sicherheiten-Management
far Dritte

Abwicklung Asset-
basierter Zahlungsverkehr
far Dritte

Neue Angebote

Anmgrkgnggn

Notwendige Bedingung:
Relevanz flir Kunden in der
Nutzung

Aktive Kommunikation
der neuen Services an
Vertrieb bzw. prominente
Positionierung in
Direktkanalen

Offnung des Geschéafts- und
Betriebsmodells
Bereitstellung Angebot lber
eigene oder
Kooperationsangebote
API-Technologie als Basis
um Dritte flexibel anbinden
zu kénnen -> Vorteile bzgl.
~Time to Market"

Definierte Governance flr
neue Produkte um aktive
Einbindung in bestehende
Produkte zu gewahrleisten
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Einblick - 360° Kundenfokus

Optimierte Vertriebsansatze auf Basis neuer Produkte und Geschaftsmodelle er6ffnen

neue Ertragschancen

Anwendungsfalle Relevanz flr Leasing Gesellschaft (exemplarisch)

Neue Geschaftsmodelle (informationsgetrieben)

Starkung Eigenvertrieb durch Vendoren-netzwerke als
Erganzung zu Bank-Vertrieb

Neue Produkte in bestehenden Modellen

Kombination klassischer und Beyond Finanzierungs-
Produkten (Lésungen)

Ausbau Kundenverstandnis und Gewinnung neuer
(GroB-)kunden

Kombination von Asset und Kundenintelligenz

Ausbau Kundenverstandnis und Compliance

Compliance

Verbesserung Risiko Management durch frihe
Risikoindikation

Ertrags- _
Fokus Sales- & Lead-Generierung
Reputationsmanagement
Know your customer (KYC)
Geldwasche- & Transaktionsmonitoring
Betrugsfall-Aufdeckung
Kosten- _ Underwriting
Fokus
Cyber Risiko
Operations

Vereinfachung Vertragsprozesse
Abwicklung Asset-basierter ZV fir Dritte

Daten-Konsolidierung

= ACICH=ICHICRECH "X "X _

Enterprise Al Operating System als Basis fir
Informationsgewinnung (“Daten-Dienstleister”)
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Einblick — Asset-basierte Mehrwertservices

Differenzierung und Margenoptimierung durch spezifische Kundenlosungen auf Basis
Sensor- und Blockchaintechnologie generiert Zusatznutzen fur die Netzwerkpartner

Vendoren-Netzwerke

Hersteller 1 % ~7~7 71 Automatische

Automatische
Zahlung

Maschine 1.1

I Ersatzteilbestellung

Drittkunde 1.1

A

—>» Leasinggeber «--,
I
A L= FI<-\->I\iI [ ]
| PayperUse !
Kundenvermittlung Automatische :
Refinanzierung Ratenanpassung |
Pay per Use
'Versicherung
Bank v

Versicherung

) Maschine n
Deloitte 2019

FI: Finanzinformationen

" ] ‘ NI: Nutzugsinformationen

Nutzung

Asset-basierte Mehrwertservices
|

« Finanzinformationen

— Automatisierung Zahlungsverkehr:
Eigenstandige ZV-Abwicklung durch virtuelle
Accounts

— Pay-per-Use Finanzierung:
Dynamische Anpassung von
Finanzierungsraten abhangig von Nutzung

— Transparente Restwertermittlung:
Automatische Adjustierung des Restwerts auf
Basis von Nutzungsdaten sowie Aufbau
Remarketingstrategie

* Nutzungsinformationen

— Pay-per-Use-Versicherung:
Nutzungsbasierte Anlagenversicherung

— Anbindung an Herstellernetzwerk:
Automatisierte Ersatzteilbestellung

— Frihzeitige Vertriebsansatze:
Dynamische Wartungsprognose

<—— Bestehende Liefer- und Leistungsbeziehungen

< - - Zukinftige IoT-basierte Mehrwertservices
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