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ESGILT DAS GESPROCHENE WORT

Fritz Oidtmann, Sprecher desVorsandes

Sehr geehrte Aktionérinnen und Aktionére!

Ich mochte Se ganz herzlich — auch im Namen meiner beiden V orstands-
kollegen Michadl Schwetje und Stephan Schubert — zu unserer diegahrigen
Hauptversammlung willkommen heil3en. Bevor meine Kollegen Ihnen unsere
Finanzen und die Lage in den beiden Geschéftseldern ,, Portd” und ,, Lizenzen®
néher erlautern, mochte ich Ihnen zunéchst einen generellen Uberblick geben.

Erwartungen 2001 nicht erfullt

Alswir Thnen vor einem Jahr an dieser Stelle Rechenschaft ablegten, konnten
wir salbstbawusst mitteilen, dass wir uns,,auf Kurs* befinden.

So lautete denn auch die Uberschrift unseres Geschéftsberichtes 2000. Unsere
Zahlenprognosen und auch die quditativen Etappenzide hatten wir dlesamt
erreicht.

Auch heute kénnen wir Uber gelungene Optimierungen und Welter-
entwicklungen unserer Produkte und Uber eine ansehnliche Anzahl zufriedener
Kunden berichten. Ebenso tber erhebliches Umsatzwachstum. Aber wir miissen
auch eingestehen, dasswir die quantitativen Erwartungen an das Geschéftgahr
2001 — auch bedingt durch die Bérsenflaute und die dlgemeine Rezession —
nicht erfillt haben. Wir informieren Se heute ungeschminkt Gber diese schwie-
rige Periode und werden Probleme nicht aussparen. Denn zu den Prinzipien,
denen wir uns beim Dialog mit Ihnen, unseren Aktionédren, und mit der Offent-
lichkeit verpflichtet haben, zahlen Offenheit, Wahrhaftigkeit und Vollsandig-
keit. Dies gilt nicht nur fir Schonwetterperioden, sondern ebenso in ungiinstigen
Zaiten.

Krisenfestes Geschaftsmodell mit sehr guten Per spektiven

Trotz der Unzufriedenheit mit den Ergebnissen des vergangenen Jahres haben
wir eine Erkenntnis gewonnen: Unser Geschéftsmodell ist surmerprobt und hat
sch auch unter unglingigen Umfeldbedingungen grundsétzlich as marktféhig
enwiesen.

Die Hauptbotschaft des heutigen Tages lautet daher: [hr Unternehmen — die
OnVistaAG — verfigt Uber sehr gute Perspektiven, wieder profitabel zu
wachsen, und ist bestens gerlistet, aus dem bereits laufenden Audeseprozess
unter den Marktteilnehmern gestérkt hervorzugehen. Deshab haben wir auch
unserem Geschéftsbericht 2001 den Tite ,, Perspektiven” gegeben.

Bevor ich auf das zurtickliegende Jahr und unsere Zukunftserwartungen zu spre-
chen komme, mochte ich an dieser Stelle unser Geschéftsmodd| erléutern. In der
Offentlichkeit Snd wir in erster Linie durch unser Finanzportal bekannt und
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werden haufig as Internetunternehmen bezeichnet. Wir selbst verstehen uns aber
dtattdessen as Technologie- und Medienunternehmen im eFinance-Bereich.

Umfassende Finanzdatenbank als Unter nehmensmittelpunkt

Das Herzstiick von OnVidaist eine umfangreiche, auf modernster Technologie
bas erende Finanzdatenbank. Sie verkniipft die Marktdaten von mehr as 40
renommierten Content- Lieferanten mit von uns salbst ergtdlten Inhaten und
zahlt in punkto Informationsbreite und -tiefe zu den umfassendsten in ganz
Europa. Die Datenbank speist zum einen unser Porta, d.h. die Thnen vertraute
Website www.onvistade, die wir vor alem Uber Werbesinnahmen finanzieren.
Seigt nach wie vor das me sthesuchte bankenunabhéngige Finanzporta in
Deutschland.

Zum anderen speist unsere Datenbank Internetseiten und zunehmend auch Intra-
nets unserer Lizenzkunden. Dazu zéhlen vor alem Finanzdiendleister wie z.B.
die Advance Bank, Consors oder der Sparkassen Broker, und Medien
unternehmen wie n-tv oder N24, die ihre Kunden und Mitarbeiter mit hoch-
wertigen Finanzinformationen versorgen. Von unseren Lizenzkunden erhalten
wir auf Basis langerfrigiger Vertrége monatliche Lizenzgebihren. Als Lizenz-
geber snd wir einer der grofden Anbieter von Finanzmarktdaten und -
applikationen fur eektronische Medien in Europa

Richtungweisende Technologie-Plattform

Warum greifen die Kunden so gern auf unsere Daten zu? Sie konnen sich auf die
Qudlitét des Angebots absolut verlassen. Dasist aber nur ein Aspekt.

Aufbauend auf moderngter Technologie und eigenen Erfairungen mit dem Bau
von Datenbanken haben wir eine technologische Paitform zur Speicherung,
Verarbeitung und Darstellung von Finanzdaten geschaffen, die Mal3stébe setzt.
Diese Fattform kann auf der einen Seite — da, wo die Daten herkommen —
beliebig vidle Anbieter integrieren und deren Daten harmoniseren. Auf der
anderen Seite— bei der Ausgabe der Inhate — sorgt Sie daftir, dass die Daten bel
unseren Lizenzkunden in einer jewells einheitlichen , Sprache ankommen. Der
grol3e Vortel dabe i, dass unsere Lizenznehmer sich nicht mit den inhdtlichen
und technischen Eigenarten der verschiedenen Datenanbieter beschéftigen mis-
sen. Das sorgt nicht nur fur erhebliche K osteneinsparungen, sondern bietet unse-
ren Kunden zugleich en Hochamal? an Schndligkeit und Fexibilitét.

Auch fir Sie, verehrte Aktionére, hat unser Geschéftsmodell entscheidende
Vortelle: Es profitiert von hohen Skdeneffekten. Das hell¥, da unsere Kosten+
struktur einen relativ hohen Fixkostenanteil enthdlt, entstehen bei jeder weiteren
Anwendung unserer Technologie durch Kunden in der Regel nur unterpropor-
tionde Kogtenzuwachse. Deshalb sind wir bestrebt, mdglichst vide zusétzliche
Kunden im In- und Audand mit unserer Technologie zu versorgen.

Geschéftsfelder als Profit Center gefiihrt

Mene Damen und Herren, Sie konnten meinen Ausfiihrungen zum Geschéfts-
model| entnehmen, dasswir in zwel unterschiedlichen Geschéftsfeldern tétig
snd, dem Lizenzgeschéft und dem Portal geschéft. Die beiden Bereiche sprechen

Seite 3/20



100

105

110

115

120

125

130

135

140

145

unterschiedliche Zielgruppen an und operieren am Markt vallig eigengténdig.
Deshdb haben wir auch die Unternehmensorganisation darauf abgestimmt: Wir
sind im vergangenen Jahr von ener funktionalen Organisation zu einer Organi-
sation nach Geschéftsfeldern Ubergegangen. Beide Geschéftsfelder werden
inzwischen as e genverantwortliche Profit-Center gefiihrt. Das Portd ist einer
der Kunden des Lizenzgeschéfts.

Zid dieser Neuorganisation war es, die Ablaufe effizienter zu gestdten und Ver-
antwortlichkeiten klarer herauszukristaliseren, um damit am Ende die Profita-
hilitét beder Geschéftsfdder und des Gesamtunternehmens zu erhdhen.

Schaffung selbststéndiger juristischer Einheiten

Dieses Jahr mochten wir noch einen konsequenten Schritt weiter gehen. So sol-
len diese belden Geschéftdelder, dieinnerhab der OnVista AG organisatorisch
bereits getrennt Sind, auch rechtlich s GmbHs versabststandigt werden.

Im Zuge dessen wird die OnViga AG zu einer Holding, die die kiinftige
K onzerngirategie bestimmt und steuert sowie innerhab des Konzerns die zent-
rden Aufgaben wahrnimmt.

Unter den Tagesordnungspunkten 5 bis 7 werden wir noch ausfihrlich auf dieses
Thema zu sprechen kommen. Bereits an dieser Stelle mochte ich Sie im Namen
von Vorgtand und Aufschtsrat um Ihre Zustimmung zu diesen Punkten bitten.

Ich betone noch enmd: Es handdt sch lediglich um die rechtlich-formde Aus-
gestaltung dessen, was bereits gelebte Wirklichket ist. Folglich ist weder ein
Strategiewechsd damit verbunden noch der Aufbau von Verwatung und Biro-
kretie.

2001 — Ein Jahr voller Herausfor derungen

Bevor wir mit der Detail- Berichterstattung Uber das zurlickliegende Geschéfts-
jahr beginnen, lassen Sie mich die Rahmenbedingungen beleuchten.

2001 war ein ausgesprochen schwieriges Jahr, das unsvor eine Vielzahl von
Herausforderungen gestdlt hat. Die Konjunktur hat sich im Laufe des Jahres
dramatisch verschlechtert. Das war in diesem Mal3e nicht vorhersehbar, und
unsere Planung baserte auf deutlich positiveren Marktbedingungen. Selbst die
Wirtschaftsforschungs ndtitute mussten ihre Prognosen mehrfach nach unten
korrigieren. Verzeichnete die deutsche Wirtschaft im Jahr 2000 noch ein
Wachstum von drel Prozent, nahm das Bruttoinlandsprodukt im Jahr 2001 nur
noch um 0,6 Prozent zu. Das war — abgesehen vom Rezessiongahr 1993 — das
niedrigste Wirtschaftswachstum seit der deutschen Wiedervereinigung und das
geringste in der ganzen Euro-Zone.

Der Bankensektor, aus dem ein Grofdell unserer Kunden stammt, war aufgrund
des starken Riickgangs der Wertpapiertransaktionen besonders betroffen. Dies
fUhrte zu ener extremen Invedtitionszuriickhatung bis hin zu enem vollstandi-
gen Investitionsstopp bel einzelnen Indtituten.

Nach mehr ds 20 Jahren kontinuierlichen Wachstums gingen dartiber hinaus
auch die Bruttowerbeinvestitionen in Deutschiand um Uber sechs Prozent
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zurtick. Und der Sektor der Internet-Werbung konnte die hoch gesteckten
Erwartungen nicht erfllen. Nach Expertenmeinung stagnierte er bestenfdls.
Dies hat unsin beiden Bereichen, im Porta- und im Lizenzbereich, getroffen.
Mehreren Medien und Internetunternehmen fehlten plétzlich die geplanten Ein-
nahmen, sodass se nicht mehr in der Lage waren, urspringlich geplante 1T-
Projekte durchzufiihren bzw. laufende aufrechtzuerhaten und dafir notwendige
Lizenzprodukte von OnVista zu beziehen.

Trotz Zielverfehlung relativ gut behauptet

Was wurde unter diesen Rahmenbedingungen aus unseren Ziden?

Wir haben im Jahr 2001 einen Umsatz von 12,6 Mio. Euro erwirtschaftet. Damit
haben wir zwar unsere Erl6se im Vergleich zum Vorjahr um mehr ds die Héfte
gesteigert, snd aber hinter den urspriinglichen Erwartungen von 20 Mio. Euro
zuriickgeblieben. Nachdem sich das Ausmal3 der oben beschriebenen Umfeld-
bedingungen abzeichnete, haben wir im August unsere Umsatzprognose auf

13 Mio. Euro reduziert.

Nicht nur der Umsatz, auch das Ergebnis war enttduschend: Der Jahresfehlbetrag
lag bei 9,25 Mio. Euro. Damit haben wir unser selbst gestecktes Zid, erneut pro-
fitabe zu arbeiten, nicht erreicht. Fir den hohen Fehlbetrag waren Gberwiegend
a@nmalige Sondereffekte in Hohe von 7,3 Mio. Euro verantwortlich. Wir mussten
bel einer Reihe von Minderhetsheteiligungen den urspriinglichen Wertansatz
reduzieren. Dabel handdlt es sch Uberwiegend um Internetfirmen, die wir Ende
1999/ Anfang 2000, in der Hochphase der New Economy, erworben hatten, um
unsere Wertschopfungskette zu erweitern.

Aber auch das operative Ergebnis war negativ. Und ich will hier nichts bescho-
nigen: Wir snd damit dles andere a's zufrieden.

Umfangr eiche K ostensenkungsmaf3nahmen

Was haben wir nun getan?

Unmittelbar nachdem wir erkannt haben, dass der Umsatz hinter dem Plan zu-
rick bleiben wiirde, haben wir umfangreiche Mal3nahmen ergriffen. Dawir
ohnehin ein sehr kogtenbewusstes Unternehmen sind, war es mit Eingparungen
bel variablen Kogten nicht getan. Wir mussten schmerzhafte Einschnitte auch bel
den Fixkosten vornehmen. Wir haben uns auf unser Kerngeschéft fokussert und
uns von bisherigen Randaktivitéten getrennt. Erstmal's waren wir gezwungen,
Mitarbeitern betriebsbedingt zu kiindigen.

Entsprechend haben wir auch unsere Internationaiserung erheblich langsamer
vorangetrieben as urspriinglich geplant. Dabei haben wir unsim européischen
Audand auf das Lizenzgeschéft konzentriert, wo wir inzwischen finf Kunden
gewinnen konnten. Im internationaen Portal-Beraich wollen wir in Zukunft mit
geringen Anlaufinvestitionen attraktive Nischen besetzen. Das helldt, Satt breiter
Hnanzportae bringen wir spezidiserte Webstes ins Netz. So haben wir im Mal
dieses Jahres eine italienische Website gestartet, die ausschlieldich Gber
Optionscheine informiert.
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Zu den Mal3nahmen gehtren auch umfassende Wertberichtigungen auf unsere
Betelligungen, die der Hauptgrund fir den hohen Jahresfehlbetrag waren.
Gleichzeitig haben wir vorwértsgerichtet eine Reihe neuer Umsatzpotenzide
erschlossen. Davon werden [|hnen meine Kollegen gleich berichten.

OnVista—kein typischer ,, New-Economy-Fall”

Meine Damen und Herren, Se mogen sich vidleicht fragen: I OnVisanun
auch so ein ,, typischer New- Economy-Fal“?

Dazu sage ich ganz entschieden: Neinl Wir and kein ,, typischer New- Economy-
Fdl“! Wéahrend andernorts Geschéftsmodelle vor die Existenzfrage gestdlIt wur-
den, des 6fteren mit ultimativ negativem Ausgang, konnen wir feststellen: Unser
Geschéftsmoddl| funktioniert und hat sich auch unter stark veranderten Rahment
bedingungen grundsétzlich as marktféhig erwiesen. Wir haben unsere Infra-
struktur auf eine neue richtungwei sende Plattform gehoben. Dies und die Inbe-
triebnahme enes neuen hochlestungsfahigen Rechenzentrums haben unsere
Wettbewerbsfahigkelt weiter gestarkt. Wir sind in unseren beiden Geschéfts-
feldern gut postioniert.

Das Verlassen der Gewinnzone war auf besondere Umstande zurlickzufthren.,
Wir sind zuverschtlich, dass sich dies nicht wiederholen wird. Denn nechdem
wir unsere interne K ostenstruktur konsequent der schlechten Konjunktur ange-
passt haben, snd wir jetzt auch in der Lage, bel angespannter Wirtschafts-
gtuation profitabe zu arbeiten. Nennenswerte K osteneinsparungen haben sich
bereits im vierten Quartal ausgewirkt. Im laufenden Geschéftgahr werden sie
vall zum Tragen kommen. Die Resultate des ersten Quartals zeigen dies bereits.
Die Weichen fir ein profitables Wachstum sind gestellt.

Zusitzlich Schert ene hohe Liquidité den Handlungsspidraum fir Investitions-
und Wachsumsfinanzierung zu gegebener Zeit. Unsere Liquiditédage ist
aul¥erst komfortabel und wird noch besser werden, denn wir erwarten fr das
laufende Jahr einen positiven Cash How.

Hauptzid: Ruckkehr in die Gewinnzone

Meine Damen und Herren, wie Sie Sicherlich verfolgt haben, hat sch der Kurs
der OnVisgta- Aktie im vergangenen Jahr mehr ds habiert.

Wir wissen, dass Sie, verehrte Aktionére, unter dieser Entwicklung gdlitten
haben. Dies bedauern wir sehr. Und: Wir and redlistisch genug, die drastischen
Kursainbufl3en nicht nur der algemeinen Borsenlage und spezid| der Situation
fur Technologie- und I nternetwerte zuzuschreiben, sondern auch unserer eigenen
Geschéfts- und Ergebnisentwicklung. Glauben Sie mir: Uns Firmengriinder und
Vorgténde, die wir insgesamt fast 60 Prozent der Anteile besitzen, hat dieser
Wertverlust auch hart getroffen, und wir werden dles daran setzen, diese Ent-
wicklung wieder umzukehren.

Derzet spiegdt unsere Marktkapitaliserung nicht einma den Wert des Cashr
Bestandes wider — geschweige denn die positiven Perspektiven des Unterneh:
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mens. Unsist bewusst, dass wir verlorenes Anlegervertrauen nur zurtick-
gewinnen kénnen, wenn wir durch profitables operatives Geschéft Uberzeugen.

Daher ist unser Hauptzid fir 2002 die Riickkehr zu schwarzen Zahlen.

Wir werden uns aso weiterhin mit voller Kraft daflr einsetzen, unser und Ihr
Unternehmen gewinnbringend welterzuentwickeln.

Ich mdchte nicht schlief3en, ohne zwel Personengruppen meinen besonderen
Dank auszusprechen.

Dank an aufl3erordentlich engagierte und fahige Mitarbeiter

Im vergangenen Geschéftgahr wurden unter teilwelse stiirmischen Markt-
bedingungen besondere Anforderungen an unsere Mitarbeiterinnen und Mitar-
beiter gestdlt. Ihrem herausragenden Engagement, ihren ausgezel chneten fachr
lichen Qudlifikationen, vor dlem aber auch ihrem Durchhatevermdgen, ihrer
Kredtivitat und ihrem Mut zur Ubernahme von Verantwortung ist es zuzu-
schreiben, dass wir unsere Position gefestigt haben. Dafur bedanken wir, der
Vorgtand der OnVista AG, uns sehr herzlich. Gemensam mit diesem Team, auf
das wir sehr stolz sind, werden wir die Verwirklichung unserer Vison der euro-
paschen Marktfihrerschaft auch zukinftig vorantreiben.

Ungewohnlich grof3er Einsatz des Aufsichtsrats

Aulergewohnlich ist auch der Einsatz unseres Aufsichtsrates. Dies zeigt sich
nicht nur an der Anzahl der Stzungen: Se Ubertrifft mit 7 die vorgeschriebene
Mindestanzahl von 4 bel weitem. Es erwelst Sch vor alem in der Intensitét der
inhdtlichen Ausa nandersetzung und dem hohen Quaitésniveau, das unsere Be-
gorechungen kennzeichnet. Deshab méchten wir uns hier ganz herzlich fir die

kongruktive Kritik und die wertvolle Hilfe bedanken, mit der Se, meine Herren,

die Entwicklung von OnVida begleten!

Soweit meine eher generdlle Einfiihrung. Mein Kollege Michad Schwetje wird
Ihnen nun zunéchs die Zahlen des Berichtgahres im Einzelnen prasentieren und
erlautern sowie anschlief3end tiber das Geschéftsfeld Portal berichten. Danach
wird Sie Stephan Schubert Uber das Geschéftsfeld Lizenzen informieren.

Ich danke Ihnen fir Thre Aufmerksamkelt und freue mich schon jetzt auf eine
rege Diskussion.
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Michad W. Schwetje, Vorstand Portal und Finanzen

Sehr verehrte Aktiondrinnen und Aktionérel

Nachdem Ihnen mein Kollege Fritz Oidtmann bereits das wirtschaftliche Umfeld
im Berichtgahr geschildert hat, mochte ich Ihnen jetzt den Geschéftsverlauf un-
serer Gesdllschaft anhand der wichtigsten Konzern-Kennzahlen vorgdlen,

Umsatz trotz Steiger ung um die Hélfte deutlich unter Plan

Wir haben 2001 einen Umsatz von 12,60 Mio. Euro erwirtschaftet. Damit konn-
ten wir unsere Erlose im Vergleich zum Vorjar zwar um mehr ds die Halfte
geigern, wir Sind aber hinter den urspriinglichen Erwartungen von 20 Mio. Euro
deutlich zurlickgeblieben. Hintergrund der verlangsamten Umsatzsteigerung
waren die bereits beschriebenen Krisen, deren Harte wir nicht vorhersehen
konnten. Nachdem sich das Ausmal3 abzeichnete, haben wir unsere Umsatz
prognose im August auf 13 Mio. Euro reduziert.

Wachstum gab es in beiden Geschéftsfeldern, Lizenzen und Portal. Haupt-
einnahmequdle blieb das Geschéftsfeld Lizenzen, in dem wir den Umsatiz um

85 Prozent auf 8,24 Mio. Euro ausgebaut haben. Der Bereich Lizenzen seuerte
damit 65 Prozent zum Konzernumsatz bel. Die Portalerl 6se stiegen um 15 Pro-
zent auf 4,37 Mio. Euro. Das entspricht enem Umsatzanteil des Geschéftsfeldes
Portal von 35 Prozent.

Ergebnis durch hohe Beteiligungs-Abschr eibungen belastet

Die Ergebniszahlen sind leider wenig erfreulich: Der Jahresfehlbetrag lag bel
9,25 Mio. Euro. Im Vorjahr hatten wir mit 0,31 Mio. Euro noch en leicht posi-
tives Ergebnis nach Steuern erziet. Damit haben wir unser salbst gestecktes Zid,
2001 erneut profitabel zu arbeiten, nicht erreicht. Dieses Ergebnis it dlerdings
erklarungsbedirftig. Fir den hohen Fehlbetrag waren Uberwiegend einmdige
Sondereffekte in Hohe von insgesamt 7,34 Mio. Euro verantwortlich. Dabel
handelt es sch hauptséchlich um die bereits erwdhnten nicht-liquiditéiswirk-
samen Abschreibungen auf Finanzanlagen. Das Gesamtvolumen dieser
Abschreibungen be&uft sch auf 5,77 Mio. Euro. Damit habenwir dle aus hewr
tiger Sicht erkennbaren Risiken bertickschtigt. Der in der Konzern-Bilanz akti-
vierte Restwert dler Finanzanlagen lag Ende Dezember 2001 nur noch bei 1,24
Mio. Euro, nach 7,34 Mio. Euro im Vorjahr.

Auch Betriebsergebnis und EBITDA figlen negativ aus: Das Betriebsergebnis
lag bei minus 5,68 Mio. Euro, nach einem leichten Plusim Vorjahr. Das
EBITDA, das Ergebnis vor Zinsen, Steuern und Abschreibungen, betrug minus
2,56 Mio. Euro. Im Vorjahr konnten wir hier noch ein Plusvon 1,22 Mio. Euro
ausweisen.

Saien Segewiss, liebe Aktionare: Mit dem Verlassen der Gewinnzone und ins-
besondere mit dem negativen operativen Ergebnis snd wir dles andere ds zu-
frieden.
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335 Planmaliger Kostenanstieg in der ersten Jahreshalfte

Im Zusammenhang mit den Ergebniszahlen mochte ich noch néher auf die
K ostenentwicklung eingehen:

In der ersten Ha fte des Berichtgahres verzeichneten wir einen plaamdigen

340  deutlichen Kostenangtieg gegentiber dem Vorjahr. Nachdem sich mit Gewisshelt
abzeichnete, dass der tatschliche Umsatz unter Plan wuchs, haben wir —wie
bereits geschildert — sofort reagiert und tellwelse schmerzhafte K ostensenkungs-
malinahmen eingeletet.

345  Inder Jahresgesamtschau erhdhten sich die Herstellungskosten um knapp 120
Prozent auf 7,16 Mio. Euro. Diesig vor dlem auf die Erweterung unserer
Datenbank zuriickzuftihren.

Die dlgemenen Vewatungskosten stiegen um annéhernd 150 Prozent auf
350 etwas Uber 4 Mio. Euro. Hier machte sich insbesondere der Aufbau der inter-
nationaen Tochtergesellschaften bemerkbar.

Die Marketing- und Vertriebskosten erhéhten sich um etwa 110 Prozent auf
nahezu 4 Mio. Euro. Ursachlich hierfir sind nicht etwa Werbekampagnen, son
355  dern der Aushau unserer Vertriebsmannschaft im In- und Audand.

Mit 1,79 Mio. Euro stiegen die Forschungs- und Entwicklungskosten gegentiber
dem Vorjahr um 42 Prozent an. Diese GuV-Postion besteht fagt ausschliefdich
aus Persondaufwand der I T-Entwicklung sowie Abschreibungen auf sdbst

360 edgdlte Software.

Als mit der deutschen Rechnungdegung vertraute Zuhorer werden [hnen aber

Grof3en wie,, Personalaufwand” oder ,, Abschreibungen” sehr viedl mehr sagen.

Dadiesein dem —in US GAAP Ublichen — Umsatzkostenverfahren auf die eben
365  genannten Podtionen verteilt werden, mochte ich Sie kurz gesondert darstdlen:

Unser Personaaufwand belief sch im vergangenen Jahr auf 8,42 Mio. Euro,
nach 3,34 Mio. Euro im Vorjahr.

370  Die Abschreibungen auf Sachanlagen und immaterielle Vermdgensgegenstande,
lagen bei 2,77 Mio. Euro, nach 1,02 Mio. Euro im Jahr 2000.

Ich mbchte die von meinem Vorredner genannten Restrukturierungsmal3nahmen
weder wiederholen, noch vertiefen, das wiirde den Zetrahmen sprengen. Eswird

375 Sedber interesseren, wie sch die ergriffenen Malinahmen ausgewirkt haben,
und zwar bereitsim 4. Quartal 2001.

Trendwende im zweiten Halbjahr

In dieser Darstellung haben wir die relevanten Ergebnisgrofien um die enma-
380 ligen Sondereffekte bereinigt. Sie sehen, dasswir in dlen drei Ergebniskate-

gorien die Tiefpunkte klar hinter uns gelassen und eine deutliche Trendwende

eingdetet haben. Darliber hinaus verzeichneten wir im vierten Quartal 2001
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erstmals sait dem Borsengang wieder einen positiven Cash Flow. Im laufenden
Geschéftgahr werden die Eingparungen voll zum Tragen kommen, wie die
Resultate des ersten Quartds bereits erkennen lassen.

Cash Flow Uberwiegend investitionsbestimmt

Kommen wir zur Kapitaflussrechnung: Der gesamte Cash How lag im
Geschéftgahr 2001 bel minus 5,77 Mio. Euro.

Zwel Drittd des Kapitaabflusses des letzten Jahres, némlich knapp 4 Mio. Euro,
gammen aus Inveditiongtéigkeit. Wir haben erneut intendv in Sachanlagen in-
vedtiert, Uber 2 Mio. Euro. Dabel ging esin erger Linie wieder um IT-Hardware,
wenn auch nicht in der Hohe des Vorjahres, dswir hierfir Uber 4 Mio. Euro
ausgegeben hatten.

Unsere ausgepragte Innovationskraft, vor dlem die Entwicklung eigener Soft-
ware, schiug sich in den Auszahlungen fir Invedtitionen in dasimmateridle
Anlagevermogen nieder. Sie blieben mit rund 2 Mio. Euro nur leicht unter dem
Vorjahresbetrag von 2,40 Mio. Euro.

Das Minus des operativen Cash Flows war mit gut einer Mio. Euro im Vergleich
zum Jahresfehlbetrag von 9,25 Mio. Euro relativ gering — eine Folge der hohen
nicht-liquiditétswirksamen Abschreibungen.

Solide Bilanzstr uktur

Werfen wir einen Blick auf die Bilanz: Deren Summe lag am 31.12.2001 bel
41,27 Mio. Euro, nach 51,29 Mio. Euro zum Vorjahresstichtag. Auf der Aktiv-
saite sshen Se unsere nach wie vor komfortable Liquiditétdage. Der Finanz-
mittel bestand, der sch aus liquiden Mitteln und Wertpapieren des Umlauf-
vermogens zusammensetzt, betrug zum Stichtag 27,27 Mio. Euro. Das sind 66
Prozent der Bilanzsumme. Unsere liquiden Mittel haben wir nach wievor in
Prandbriefe investiert. Sie stellen eine sehr sichere und gleichzaltig liquide An-
lage dar. 12 Prozent entfielen auf das sonstige Umlaufvermdgen, 22 Prozent auf
das Anlagevermdgen.

Die Passvsdte ist geprégt durch die hohe Eigenkapita quote von 90 Prozent.
Insgesamt belief sch das Eigenkapitd zum Jahresende auf 37,14 Mio. Euro,
nach 47,05 Mio. Euro im Vorjahr. Die kurzfristigen Verbindlichkeiten machten
8 Prozent der Bilanzsumme aus, die langfristigen Verbindlichkeiten lediglich 2
Prozent.

Uber 50 neue Arbeitsplatze geschaffen

Einige Fakten zum Thema Persond: Trotz der schwierigen Situgtion haben wir
im vergangenen Jahr 52 neue Arbeitsplétze geschaffen. Die Anzahl der festen
Mitarbeiter erhthte sch auf 178 zum Ende des Berichtszeitraums. Unsere erst-
mas vollkonsolidierte Beteiligung Trade & Get AG is mit 11 Beschéftigten
enthalten.

Dabel fand das Wachstum Uberwiegend in der ersten Jahreshdfte sait. Auf
Basis der urspriinglich fir 2001 erwarteten Geschéftsentwicklung hatten wir
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zunéchs einige Bereiche persond | ausgebaut. Nach dem sehr schlechten zweiten
Quartad haben wir die Persona planung aber den veranderten Rahmenbedingun-
gen angepasst und 25 Selen gestrichen. Unsere Restrukturierungsmaldnahmen

435  zwangen uns bedauerlicherweise auch, ersmals betriebsbedingte K tindigungen
auszusprechen.

Sowelt der Bericht zum Geschéftgahr 2001. Bevor ich auf unsere Erwartungen
an das laufende Geschéftgahr 2002 im Ganzen eingehe, mochteich Sie noch
440  Kkurz Uber den Verlauf des ersten Quartals 2002 ins Bild setzen.

Erstes Quartal 2002 im Aufwartstrend: Zide erreicht

Und hier lautet das Gesamtfazit: Unter nach wie vor schwierigen Markt-
bedingungen haben wir unsere Zide efllt. Be dlen rdevanten Ergebniskenn-

445  zahlen gibt es einen deutlichen Aufwaértstrend gegentiber den drel voran:
gegangenen Quartalen. Das Konzernergebnis nach Steuern liegt mit nur noch
minus 0,3 Mio. Euro im Plan. Erstmas seit 2000 haben wir auch ein leicht pos-
tives EBITDA ezidt. Entscheidend fUr die Bestétigung des bereitsim vierten
Quartal 2001 erkennbaren positiven Trendsist die erreichte Kostenreduzierung.

450  Auch der erfreuliche Trend beim Cash Flow hat sich fortgesetzt. Sowohl der
gesamte Konzern Cash Flow wie auch der Cash FHlow aus laufender Geschéfts-
tatigkeit waren pogitiv.

Die Ergebniszahlen werten wir insbesondere deshdb as zufriedengtellend, well

455  devor dem Hintergrund einer verhdtenen Umsatzentwicklung zu sehen sind.
Der Umsatz lag im ersten Quartal 2002 bal 2,77 Mio. Euro. Damit fid er im
Vergleich zu dem — noch nicht von der Konjunkturkrise belasteten — ersten
Quarta desVorjahresum 9,5 Prozent.

460  Neben der Vergangenhet interesseren Sie natiirlich besonders die Zukunfts-
auss chten Ihres Unternehmens. Deshdb raumen wir diesem Themaan mehreren
Stellen unseres Vortrags den gebiihrenden Stellenwert ein.

Ruckkehr in die Gewinnzone geplant

465  Ungeechtet der derzeit erschwerten Lage auf den Absatzmérkten von OnVigta
gelten fir unsere Geschéftstétigkat unverandert zwel Megatrends: zum einen die
unaufhaltbar steigende Popularitét des Internets und zum anderen das langfristig
wachsende Interesse an Finanz- und Geldanlagethemen. VVon beidem werden wir
mitte- und langfridtig profitieren.

470
Kurzfrigig ist unser priméares Zid fur 2002, wieder profitabe zu arbeiten. Fir
das Gesamtjahr rechnen wir — gestiitzt durch die Ergebnisse des ersten Quartals
— mit einem leicht positiven Ergebnis nach Steuern. Erstmals gehen wir auch fir
das Gesamtjahr von einem positiven Cash Flow aus. Das schlief nicht aus, dass

475 e indem einen oder anderen Quartal wieder im Minus sain konnte.

Wachstum in beiden Geschaftsfeldern

Wir wollen erneut in beiden Geschéftsfeldern, Lizenzen und Porta, wachsen,
wobe wir den Hauptschub aus dem Lizenzgeschéft erwarten. Der Planung liegt
480  dlerdings aufgrund der konjunkturellen Situation und des Marktumfelds welter-
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hin ein nur verhatenes Umsatzwachstum zugrunde. Wir gehen davon aus, im
Jahr 2002 unsere Einkiinfte aus operativer Tatigkelt auf 14,5 bis 15 Mio. Euro
geigern zu kénnen.

485  Indieser Summe werden biszu 1 Mio. Euro enthaten sain, diein der Postion
»0ongige betriebliche Ertrége’ ausgewiesen snd. Se sammen aus Lizenz-
geblhren, die Kunden fur ihre inzwischen engestdlten Online- Auftritte
vertragsgemald an uns zahlen. Dazwar auf der enen Seite ein Zahlungsstrom
flield, auf der anderen Seite aber keine Leistung mehr erbracht wird, sind diese

490 Enkinfteds, songtige Ertrége’ zu verbuchen, obwohl se dem Wesen nach
Umsatz Snd.

14,5 bis 15 Mio. Euro — das entspréche einem Zuwachs von 15 Prozent oder
mehr. Ich betone aber nochmas. Entscheldend fir unsist, was unter dem Strich

495  herauskommt, also das Ergebnis.

Soweit die Betrachtung der wichtigsten Geschéftsdaten der OnViga AG. Im
zweiten Tell meines Vortrags mochte ich mich nun einigen soezidlen Aspekten
des von mir verantworteten Geschéftsfeldes Portal widmen.

500
Schwieriges Umfed fir Finanzportale

Der Gesamtwerbemarkt ist nach zwei Jahrzehnten des unaufhorlichen Wachs-
tums ersmals geschrumpft. Weit Uberproportiona und geradezu dramatisch
gedtdtete Sch der Einbruch der Bruttowerbeausgaben im Finanzdiengleistungs-

505  sektor — ein Absturz um beinahe die H&lfte. Und der bis dato stark wachsende
Online-Werbemarkt trat bestenfals auf der Stelle. Esist nicht verwunderlich,
dass mit Rezesson und Boérsenbaisse das I nteresse der Bevolkerung an Finanz-
informationen kurzfristig abgenommen hat.

510 In Summe gelte dieses Szenario einen gebdlten Sturm dar, der den Finanz-
portalen entgegenblies. Kein Wunder, dass dadurch der seit geraumer Zeit vor-
hergesagte Konzentrationgprozess im Markt seinen Anfang nahm. Was OnVista
angeht, so flrchten wir die bevorstehende Bereinigung keineswegs. Im Gegent
tal: Angesichts unserer Marktposition und der hohen Finanzreserven werden wir

515  gedtérkt aus der Branchenkonsolidierung hervorgehen.

OnVisa-Webste erfolgreicher alsder Markt

Vor dem Hintergrund der schwierigen Marktbedingungen hat sich unser
Gechéftsfeld Porta im Wettbewerbsvergleich Uberdurchschnittlich gut ent-

520  wickdt. In das Geschéftdfed flief3en Einnahmen aus Werbung, Content-
Partnerschaften und eCommerce.

Wievorhin schon erwéhnt, haben wir einen Umsatz in Hohe von 4,37 Mio. Euro
ezidt. Dasig eine efreuliche Steigerung um 15 Prozent gegentiber dem Vor-
525  jahr. Zwar waren wir in unserer Planung von einem grol¥eren Wachstum ausge-
gangen, vor dem Hintergrund der im Jahresverlauf eingetretenen gravierenden
Umfedveranderungen konnen wir aber mit dieser Entwicklung zufrieden sein.

Angesichts des einbrechenden Online-Werbemarktes werden wir zuweilen ge-
530 fragt, ob essch fir uns tberhaupt noch lohne, ein egenes Portd zu betreiben.
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Die Frage kann ich mit einem klaren ,Jd beantworten. www.onvistade it fir
uns wesentlich mehr as ein Showcase unserer Lizenzprodukte und mehr s die
M oglichkeit, direktes User-Feedback in die Produktentwicklung enzubeziehen.
Schon letztes Jahr haben wir mit dem Porta einen positiven Deckungsbeitrag fr
den Konzern geleigiet. Estrégt sich aso bereits heute selbst. Und wir sind zuver-
schtlich, das Portd dieses Jahr wirklich profitabel machen zu kénnen — und
zwar unter Anrechnung interner Verrechnungspreise, die den Marktpreisen ent-
gprechen, die wir unseren externen Kunden in Rechnung stellen.

Was sind die Griinde daf U, dass unser Finanzportd — anders a's manches Wett-
bewerbsangebot — wirtschatftlich erfolgreich ist?

Das meistbesuchte bankenunabhéngige Finanzportal

Zum enen erreichen wir eine Usargruppe aktiver Anleger mit rdativ hohem
Einkommen, die die OnVista-Website s Werbetrdger hochinteressant macht.
Untersuchungen zeigen, dass Uberdurchschnittlich vide Entscheider und
Menungshildner die OnViga Saiten nutzen. Zum anderen ist die Reichwelite
sehr hoch. OnVidaist das me sthesuchte bankenunabhéngige Finanzportd in
Deutschland. Die grof3e Bdliebtheit bei Internet-Usern it eine Bestéatigung unse
rer Pogtionierung, auf die wir von Anfang an gesetzt haben. Se zeichnet sch
durch Quditét, Innovation, Seriogtét, Neutrditdt und Nutzerfreundlichkelt aus.

Die Reichweite unserer Webdte, die sich durch die Zahl der User, ihre Nut-
zungshaufigkat und -intensitét bestimmt, it zwar, wie eben ausgefuhrt, wichtig,
gdeid aer nicht dles. OnVidaig erfolgreich, well wir auf Innovationen setzen,
diedch nicht nur am Interesse der Nutzer orientieren. Wir richten uns vielmehr
ebenso ganz gezidt an den Wiinschen von Werbekunden aus. Damit sind unsere
Innovationen umsaiz und vor alem ertragsorientiert.

Ertragsorientierte | nnovationen
Lassen se mich kurz einige Be spiele nennen:

Daig zunéchst enmd der OnVida Investor Relations- Service: Seit Ende letzten
Jahres bieten wir borsennotierten Unternehmen die Modlichkeit, Aktiondre und
potenzielle Anleger gezidt Uber ihre Aktie zu informieren, beipielsweise mit
enem Unternehmensportrait, Pressemitteilungen, Downloads von Finanz-
publikationen und K ontaktmaoglichkeiten. Diese Inhdte ergénzen die aktuellen
Daten und Hintergrundinformationen, die wir beraits heute fir jede borsen
notierte Gesdllschaft zusammengtellen. Se snd as IR-Informationen des Emit-
tenten gekennzeichnet.

Der OnVidaInvestor Relations- Service bedeutet einen echten Mehrwert fir
unsere User. Er wird genutzt und beschert unserer Website Seitenzugriffe. Der
Service hat zugleich eine Rethe von Vortealen fir die Unternehmen: So verbes
sert er gerade fur mittlere und kleinere Firmen die Chance, die Aufmerksamkeit
des Kapitalmarktes auf ihre Aktie zu lenken. Daher sind die Unternehmen bereit,
fur die Présenz in unserem Investor Relations- Service zu zahlen.

Zweites Beispid snd unsere Informationen Uber borsengehandelte Fonds: Seit
Anfang dieses Jahres bieten wir umfassende Informationen zu diesen
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sogenannten Exchange Traded Funds an. OnVigta hat as erstes deutsches
Finanzportd eine eigene Platform fir dieses junge Finanzprodukt geschaffen,
das erst seit dem Jahr 2000 zugdlassen ist.

Fur die bei Geldanlagethemen Uberdurchschnittlich verserten User der OnVida
Website ist dieses neue Informationsangebot interessant, well essch hier um ein
Innovatives Finanzprodukt handdt, das rasch an Bedeutung gewinnt. Und fUr die
Emittenten von Exchange Traded Funds bietet sich in diessm Umfeld eine sehr

zZidgruppengenaue Werbemdglichkeit.

Ein drittes Beigpid, das unsere permanente Suche nach zusétdichen Umsatz
quellen unterdreicht, it unser neuer Premium-Bereich: Hier bieten wir sait dem
letzten Jahr sogenannten , Paid Content’ an. Das sind Inhdte und Tools, die nur
gegen Bezahung genutzt werden konnen. Dazu gehdren belspiel sweise ein pro-
fessondlles Kursprognosetool und das Abonnement eines Borsenbriefs.

Wichtig ist, meine Damen und Herren: Das gesamte Angebot, das bidang frei
zur Verfligung stand, bleibt auch in Zukunft kostenlos. Geblhrenpflichtig wer-
den auschlieldich zusitzliche Premium-Produkte.

Die Uber Paid Content erzielbaren Erldse werden allerdings zunéchst rdeiv
gering sein und in diesem Jehr weniger ds funf Prozent zu unserem Portal-
umsatz beisteuern. Dennoch haten wir es fr wichtig, auf diesem Gebiet erste
Erfahrungen zu sammeln, und die Préferenzen unserer User zu erkunden. Denn
langfristig sollte Paid Content eine splirbare Ertragshedeutung gewinnen.

Die Auflisung der berets online geschdteten Produktneuheiten lief3e sich noch
um eniges fortfuhren. Im weiteren Jahresverlauf werden zusiizliche Neue-
rungen folgen. Marktorientierte und damit ertragsorientierte Innovation ist eine
unverzichtbare Voraussetzung und ein Garant fUr unseren Erfolg.

Anerkennung durch User und Presse

Ein Gespirr fur die BedUirfnisse des Marktes bekommen wir durch intensive
Gespréche mit unseren Werbekunden einersaits und durch die rege Resonanz
unserer Nutzer anderersaits.

Wir erhdten jeden Tag um die 100 eéMails, in denen unsere User uns hilfreiche
Anregungen geben und — darauf Snd wir ein wenig stolz — hdufig Anerkennung
aussprechen. Auf der Leinwand sehen Sie ein paar représentative Zitate.

Auch in namhaften Wirtschafts: und Anlegermedien sowie Internet-Zatschriften
wird unsere Website regeméig positiv kommentiert und gewinnt Vergleichs-
tests. Auf dem Chart sind nur einige wenige Beispiele aus ener langen Ligte at
erkennender Presseberichtergtattung zitiert. Verschaffen Se sch selbst enen
Eindruck.

Diesig uns Bestétigung und Angporn zugleich: Wir wollen unser Portal noch
besser und vor alem wirtschaftlich noch erfolgreicher machen.
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Ich bedanke mich fur Ihre Aufmerksamkelt und leite Uber zu meinem Kollegen
Stephan Schubert, der |hnen nun die Entwicklung sowie unsere Strategien und
Zideim Geschéftsfeld Lizenzen erl&utern wird.

Stephan Schubert, Vorstand Lizenzen und I T

Sehr geehrte Aktionarinnen und Aktionére,

wenn wir die Entwicklung des Geschéftsfeldes Lizenzen, fir dasich die Ver-
antwortung trage, richtig einordnen wollen, miissen wir uns nochmas kurz mit
dem Marktumfeld befassen. Lassen Sie mich deshdb an die Bemerkungen mei-
ner Vorredner hierzu ankniipfen.

Sehr schwieriges Marktumfeld im Lizenzgeschaft

Hervorzuheben i, dass die Banken, unsere wichtigste Kundengruppe, nicht nur
aus konjunkturellen, sondern auch aus branchenstrukturellen Griinden besonders
unter Druck standen und heute immer noch stehen. Das wirkt Sch in einem hef-
tigen Zwang zu K ogtensenkung und Restrukturierung aus— in @nem in der
Finanzwelt bidang nicht gekannten Ausmal3.

Die zweitgréfde Kundengruppe fur uns, die Medien und Internetunternehmen,
sahen — und sehen Sch immer noch — mit eénem einbrechenden Werbemarkt
konfrontiert. Da Werbung fiir Sein der Regd die wichtigste Einnahmeguelle
darstellt, waren diverse Medienunternehmen nicht in der Lage, urspriinglich ge-
plante | T-Projekte durchzufiihren bzw. laufende aufrechtzuerhdten.

Woas heif3 das ganz konkret fir uns?

Ergens. Entscheldungen verzogern sich. Wahrend die Zeitspanne zwischen dem
ersten Kundenkontakt und der Auftragserteilung friher in der Regel zwel bis
drei Monate betrug, dauert es jetzt eher sechs bis neun Monate, bisein Vertrag
unterzeichnet i

Und zweitens. Geplante Projekte werden auf Eis gelegt, in enem geringeren
Umfang durchgeftihrt oder — im unglindigsten Fall — vollstandig gestrichen.
Diese Investitionszurtickhatung beeintréchtigt natlirlich unser Lizenzgeschéft.

Dennoch 85 Prozent Umsatzwachstum

Trotz dieses denkbar unglingtigen Szenarios konnten wir unseren Lizenzumsatz
im vergangenen Jahr um 85 Prozent steigern. Wir kamen 2001 auf 8,24 Mio.
Euro, ein Jahr zuvor waren eslediglich 4,46 Mio. Euro. Damit hat das Lizenz-
geschéft seinen Antell an den Gesamterldsen von OnVigta von 54 auf 65 Prozent
ausgebaut, eine Tendenz, die keinesfdls ungewallt ist. Auch hier gilt, dassdie
Ziele zwar noch héher angesetzt waren, aber angesichts der unvorhersehbaren
Wirtschaftsentwicklung haben wir uns reativ gut geschlagen.
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Kundenanzahl erhoht

Auch die Anzahl unserer Lizenzkunden im In- und Audand konnten wir von 38
zum Ende des Vorjahres auf insgesamt 51 per Ende Dezember 2001 erhthen,
aso um eiwaein Drittel — und dies, obwohl enigeihre Vertrége wegen

K ostensenkungsmalinahmen kiindigen mussten. Daraus lasst Sch eine weitere
positive Nachricht ableiten: Wir haben — vor dlem durch Erweterungsauftrége
zufriedener Kunden — den Umsatz pro Kunde gesteigert.

Damit haben wir uns endgliltig ds einer der grofden Anbieter auf dem Markt fir
hochwertige Finanzinformationen und Anaysetools auf Basis von Web-
Technologie etabliert.

Erfolgreiche Schliisselprojekte

Im folgenden will ich einige der Auftrége herausstellen, diein besonderer Weise
Zu der positiven Entwicklung beigetragen haben:

Ein wichtiger neuer Kunde ist beispiel sweise die Sparkassen Finanzgruppe mit
ihrer Website Sparkassen Broker. Wichtig nicht nur, well essch hierbel um die
grolde Finanzgruppe Deutschlands handdlt, sondern auch, weil wir an diesem
Beispid bewe sen konnten, wie breit unser Leistungsspektrum ist: Wir sind eher
bekannt fur ausgeklligelte Profi- Anwendungen. Beim Sparkassen Broker haben
wir aber einen Web-Auftritt gebaut, der — entsprechend der Zielgruppe — auch
fur Internet- Eingtelger und weniger erfahrene Anleger gedignet i<t

Als zweites Beispid fur besonders interessante Auftrége mochte ich das perso-
ndiserbare Angebot ,, myMarketView" im Online- Auftritt der Advance Bank
anftihren. Durch die Einbindung des,,OnVista Persondizers® in die Website der
Advance Bank kdnnen Kunden der Bank ihre personliche Finanzseite mit
Bdrsen- und Finanzinformationen sehr einfach nach ihren individuellen Bedirf-
nissen zusammengtdllen.

Diese Anwendung ig nicht nur ein inhdtliches Highlight. Sie it auch ein Be-
spiel dafr, dass uns zufriedene Kunden immer wieder mit neuen Auftrégen
bedenken.

Zu den im Berichtgahr hinzugewonnenen Kunden zdhlen des weiteren so
bedeutende Adressen wie die Berliner Borse, Credit Suisse, die Deutsche Bank
mit ihrem Online Investment Center maxblue, Fiddlity (die gréfde unabhdngige
Fondsgesdlischaft der Welt) und der Nachrichtensender N24. Ergmas gdang
uns auch die Akquigtion und Redliserung von Kundenauftrégen im Ausland.
Funf Projekte wurden bereits umgesetzt und online geschatet — u.a. fir Consors
Frankreich, fir die Fondsgesdllschaft Swissca und fur Cantor Index, einen briti-
schen Anbieter von sogenanntem Spread Betting, einem derivaten Finanz-
produkt.

Zahlreiche Statements zufriedener Kunden

Ubrigens auern sich nicht nur Presse und User —wie Sie vorhin gendrt haben —
anhatend positiv Uber OnVida.
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Auch unsere Lizenzkunden — ich deutete es bereits an — bringen immer wieder
ihre grof3e Zufriedenheit mit unseren Leistungen zum Ausdruck. Einige State-
ments mdachte ich Ihnen nicht vorenthaten. Se erkennen in ihnen Eigenschaften,
die von unseren Kunden besonders geschétzt werden: die Einmaigkeit unseres
Produktangebots, unsere technologische Vorreiterrolle, Kompetenz und Zuver-
|&ssigkeit, Professonditét und Servicementalitét.

Erfolgsfaktor 1. Unsere zukunftstr&chtige I T-Infrastruktur

Aus unserer Sicht basiert unser Erfolg im Lizenzgeschéft auf vier Kernfaktoren.

Erfolgsfaktor 1 ist unsere hochmoderne, extrem leistungsfahige I T-Infrastruktur,
die uns einen echten Wettbewerbsvorsprung verschafft.

Wir haben erhebliche Anstrengungen unternommen, um in technologischer Hin-
gcht eneVorreiterrolle zu tbernehmen

Zum einen konnten wir letztes Jahr — nach einer einjdhrigen Planungs- und
Bauphase — ein neues Rechenzentrum in Betrieb nehmen, das zu den fortschritt-
lichsten und schersten Internet- Rechenzentren in Deutschiand gehdrt. Zum
anderen haben wir eine tiefgreifende Waeiterentwicklung unserer Hardware- und
Software- Architektur vorgenommen. In den Jahren 2000 und 2001 investierten
wir hierfur insgesamt 10,6 Mio. Euro, das sind 51 Prozent des Umsatzes beider
Jahre. Ich meine, dasist en Uberzeugender Bewels flr unser permanentes
Streben nach Technol ogiefiihrerschaft und unser nachhatiges Engagement.

Ich mdchte noch einmad auf unsere eigenentwickelte I T- Architektur zur Speiche-
rung, Verarbeitung und Darstellung von Daten in eektronischen Medien zu-
riickkommen. Se hat zwe entscheidende Vorteile fiir unsere Lizenznehmer,
durch die wir uns auch von unseren Wettbewerbern abheben:

Unsere Kunden erhdten dle Daten und Applikationen in hoher Quditét und vor
dlemin ener enhatlichen , Sprache’, unabhéngig davon, wie vide Rohdaten+
lieferanten dahinterstecken. Die Lizenznehmer miissen Sch nicht mit den inhalt-
lichen und technischen Eigenarten der verschiedenen Anbieter beschéftigen, so
dass die ansongten sehr zeit- und kostenintensive Integration der Dateninihre
Anwendungen fir e mit geringstem Aufwand zu bewdtigen ist. Dabel i es
ganz unerheblich, weche Anwendungen OnVista- Kunden bestiicken méchten:
saien es Internet- Auftritte, mobile Anwendungen oder auch Host- A pplikationen,
wie se haufig im bankinternen Bereich vorkommen.

Zugleich profitieren unsere Kunden von héchgter Hexibilitét. Sie haben sozu-
sagen einen sandardiserten Zugang zu enem individudl konfigurierbaren Uni-
versum an Finanzdaten und Andysetools. Sie kdnnen sich genau aussuchen,
welche Daten sSe von welchem Primérlieferanten in welcher Form beziehen
machten. Damit kénnen sch unsere Kunden auf der einen Saite die jewells bes-
ten Daten fUr ein bestimmtes Feld aussuchen. Auf der anderen Seite beziehen —
und bezahlen — selediglich den Umfang an Daten, den sie auch tatsachlich
benttigen.
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Erfolgsfaktor 2: Unsere Innovationskr aft

Erfolgsfaktor 2 ist unsere Innovationskraft, die sich unter anderem darin wider-
spiegdt, dass wir unser Produktspektrum kontinuierlich erweitern. 1ch méchte
hier zwel Beispide erfolgversprechender Produkte ansprechen, die wir im letz
ten Jahr neu entwickelt haben.

Ein technisch sehr anspruchsvolles Produkt ist die OnVigta Push Technology.
Hiermit werden Redltimekurse, ganze Wertpapierlisten und Charts automatisch
aktuadisert, ohne dass die Anwendung vom Nutzer neu geladen werden muss.
Sie kénnen sich das so vorstellen, dass bei jeder Anderung der neue Kurs rot
oder gruin aufblinkt. Vidlecht erinnern Sie Sch an die Anwendung, die vor
Beginn unserer Rede auf der Leinwand zu sehen war. Das war Push Techno-
logie. Dieses Produkt wird insbesondere von professiondllen Anwendern stark
nachgefragt.

Ein zweites neues Produkt ist der Persondizer.

Er bietet den Kunden unserer Lizenznehmer die Moglichkeit, beliebige dynami-
sche Finanzinhdte auf ihrer persinlichen Sate zusammenzugtellen und nach
individudllem Wunsch anzuordnen. Ergmaig zur Anwendung kam diese Appli-
kation bei der Advance Bank. Uber das Projekt habe ich eben berichtet.

Erfolgsfaktor 3 —unsereinternationale Ausrichtung

Dritter Erfolgsfaktor ist, dass wir bereits beim Bau der I T-Infrastruktur unserer
I nternationalis erungsstrategie Rechnung getragen haben.

So snd in unserer Datenbank beispidweise nicht nur sdmtliche in Deutschland
handd baren borsennotierten Gesdlschaften enthdten, sondern nahezu dle
Aktien wdtwait.

Dartiber hinaus mdchten britische Anleger etwa Wertpapierkurse in Pfund stait
in Euro sehen, und statt der Wertpapierkennnummer sind se eine SEDOL ge-
wohnt; Kommata werden in englischen Zahlen zu Punkten, und die Kennzahl
,Gewinn je Aktie hall¥ auf Englisch ,,Earnings per share*. All diese unter-
schiedlichen Formate haben wir so angelegt, dass se sozusagen auf Knopfdruck
transformiert werden. Das versetzt unsin die Lage, mit geringst mdglichem
Aufwand Websites fur Kunden aus viden Landern zu ergelen bzw. mit Daten
zu beliefern. Als Beispid empfehleich Thnen, einma unsere eigene deutsche,
britische und italienische Webste miteinander zu vergleichen.

Erfolgsfaktor 4 — Konsequente Erschlief3ung neuer Umsatzpotenziale

Unseren vierten Erfolgsfaktor im Lizenzgeschéft sehen wir darin, dasswir Stén-
dig neue Umsatzpotenzide aufspiiren und erschlielzen.

Um den wesentlichen Fortschritt zu verdeutlichen, den wir im vergangenen Jahr
hierbel gemacht haben, will ich kurz skizzieren, wie bis zum Jahr 2000 das typi-
sche Lizenzkundengeschéft von OnVigta aussah:
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Unser Leisungsumfang kannte ausschliefdich Fullservice- Projekte, bestehend
aus Beratung, Programmierung, Datenlieferung sowie Hosting auf unseren
Servern.

Zielgruppe des fertigen Produkts waren die Kunden unserer Lizenzkunden, also
in der Regd Privatanieger. Typisches Bepid: Ein Online-Broker integriert
OnVigta- Informationen in seine Webste; diese Informationen werden von den
Kunden des Online-Brokers genutzt.

Der Vertrieb erfolgte ausschliefdich durch uns selbst.

Im letzten Jahr haben wir — nicht zuletzt dank unserer wesentlich weiter-
entwickelten Datenbank — unsere Mdglichkeiten in drel verschiedene Richtun-
gen ausdehnen konnen. Wir gehen jetzt unterschiedliche Absatzmérkte Uber
mehrere Vertriehskandle mit einem differenzierteren Produktangebot gezielt an
und erschlief3en uns so neue Umsatzpotenzide.

Ergens Wir bieten mehr Hexibilitét beim Leistungsspektrum.

Ergmads konnen unsere Lizenznehmer nun auch einzelne Bausteine aus dem
Leistungsspektrum auswahlen, etwa die blof¥e Datenlieferung. Dieswurde erst
maglich durch die mit hohem Aufwand eingefiihrte neue Technik- Plattform.
Uber unsere X ML-Schnittstellen kdnnen Kunden bzw. ihre Multimedia-
agenturen nun direkt auf unsere Datenpakete zugreifen und sein ihre Anwen
dungen einbinden — ohne detaillierte Kenntnisse der OnVista- Technik oder des
Finanzmarktes zu haben. In Klammern machte ich hinzufligen, dass wir aber
natUrlich auf Wunsch auch weiterhin Full- Service- Projekte durchfhren.

Zweitens. Wir sprechen neue Ziegruppen fir unsere Produkte an.

Wir haben unsere Datenbank inhatlich erweitert und unsere Technik so aufge-
ristet, dass wir jetzt fir die professionellen Anspriiche von Finanzdiengtleistern
bestens gerlistet Sind. Das unterscheidet uns beispielsweise von einer Rethe
blof3er Finanzportde, die neuerdings — mangds Erfolg am Werbemarkt —
versuchen, Content weiterzuverkaufen.

2001 igt es uns erstmal's gelungen, einen umfangreichen Intranet- Auftrag einer
Grof3pank zu gewinnen — das war bel der Commerzbank — und uns so im bank-
internen Bereich zu profilieren. Inzwischen haben wir ein erses massenfahiges
Standardprodukt entwickelt, das wir unter dem Namen ,, market.pilot 301° in
diesem Jahr auf den Markt gebracht haben. Es handelt sch um en auf Internet-
Technologie bas erendes Kursinformationssystem, das von jedem Computer-
Arbatsplatz aus genutzt werden kann. Das Produkt richtet Sich in ergter Linie an
Kundenbetreuer und Wertpapierberater in Bankfiliden sowie unabhéngige
Vermdgens- und Anlageberater.

Drittens: Wir haben begonnen, einen neuen Vertriebskand zu erschliel2en.

Dazu haben wir unser so genanntes Partner- Programm gestartet, dessen Ziel es
Is, mit ausgewahlten I T-Diengtleistern Kooperationen zur Durchflihrung von
Lizenzprojekten einzugehen. Wir suchen hier die Nahe zu Systemintegratoren,
Softwareentwicklern und Multimediaagenturen, die eéin komplementéres
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Produkt- und Diendtle stungsangebot zu OnVista haben. Wir ermaglichen unse-
ren Partnern, mit hochwertigen OnVista- Technologien und - Daten zu arbeiten.
Diese kdnnen in Software- Projekte eingebunden oder zur Entwicklung eigener
Produkte und Services genutzt werden. Fir uns entsteht durch die Vertriebs-
tétigkeit der Partner zusétdicher Umsatz.

Soweit zum Geschaftsad Lizenzen.

Bestens ger Ustet fur die Zukunft

Meine Damen und Herren, Se sehen, OnVigta bewegt sch welterhin dynamisch
voran. Daher mdchte ich unseren heutigen Vortrag folgendermalien zusammen:
fasen:

OnVigaig in seinen beiden Geschéftsfeldern sehr gut positioniert. Unser
Geschéftsmodd | hat Sch auch in der Rezession grundséizlich bewahrt. Fir die
Herausforderungen der Zukunft sind wir sowohl technologisch as auch betriebs-
wirtschaftlich gerlitet.

Nach konsequenten Restrukturierungen sind wir auch im derzeitigen Konjunk-
turtief in der Lage, profitabd zu arbaten. Wir snd davon tiberzeugt — und die
Zahlen des ersten Quarta's stiitzen uns dabel — in diesem Jahr wieder in die
Gewinnzone zurlickzukehren. Dort wollen wir auch dauerhaft bleiben.

Und schligldich werden wir — auf der Basis einer komfortablen Liquidité — 2002
zum ersten Md auf Jahresbasi's einen positiven Cash FHow erwirtschaften.

Wenn wir diese Ziele erreichen, sollte auch unser Aktienkurs wieder ange-
nehmere Regionen erreichen.

Ich danke lhnen fUr Thre Aufmerksamkait.
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