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Fritz Oidtmann, Sprecher desVorstandes

Sehr geehrte Aktiondrinnen und Aktionére!

Auch in diesem Jahr mdchte ich Sie — zusammen mit meinen beiden Vorstands-
kollegen Michael Schwetje und Stephan Schubert — ganz herzlich zu unserer
Hauptversammlung willkommen heif3en. Esist die dritte seit unserem Bdrsengang
im Februar 2000.

Bevor meine Kollegen Ihnen das Zahlenwerk von OnVistaund die Lage in den
beiden Geschéftsfeldern Media und Technologies im Einzelnen erléutern, werde
ich Ihnen zun&chst einen generellen Uberblick geben.

Gesamtfazit 2002: Starkein der Krise

Das vergangene Jahr war erneut ein auf3erst schwieriges Jahr. Wirtschaftslage und
Bdrsensituation haben sich noch weiter verschlechtert. Und dennoch werden Sie
uns heute deutlich positiver gestimmt erleben, als dies noch vor zwdlf Monaten
der Fall war.

Warum ist das so? Durch konsequentes und ziel gerichtetes Arbeiten haben wir
unser Hauptziel erreicht: Wir schreiben wieder schwarze Zahlen. Dies ist weniger
durch einen positiven Markttrend bedingt; esist vielmehr der Erfolg unseres

K ostensenkungsprogramms, dessen Umsetzung wir bereits vor zwei Jahren
begonnen hatten und dessen konsequente Fortsetzung sich 2002 voll im Ergebnis
niedergeschlagen hat.

Beide Geschéftsfelder, in denen wir tétig sind, haben die Gewinnschwelle
Uberschritten. Im Geschéftsfeld Technologiesist es uns gelungen, neue Kunden
zu gewinnen und den Umsatz zu steigern. Unser Finanzportal www.onvista.de,
das im Geschéftsfeld Media angesiedelt it, ist eine der wenigen deutschen
Websites, die profitabel arbeiten.

Damit haben wir in der Krise Stérke bewiesen. Nicht nur wir selbst — auch
Finanzmarkte und Medien — werten das als respektablen Erfolg.

Wer wir sind

Meine Damen und Herren, nicht immer ist es fir Aul3enstehende leicht, die
Geschéftstéatigkeit und die Produkte von OnVista zu verstehen. Deshalb mdchte
ich sie kurz erlautern:
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Wir verstehen uns als I T- und Medienunternehmen und sind in zwel Geschéfts-
feldern aktiv. Daist zum einen das Geschéftsfeld Technologies — friher haben wir
es, Lizenzen" genannt -, dasim Wesentlichen aus der hundertprozentigen
Tochter OnVista Technologies GmbH besteht. Dieses IT-Unternehmen ist einer
der groften européischen Systemanbieter im Bereich Finanzmarktinformationen.

Was heil3t das genau? Schauen Sie: Finanzdienstleister bendtigen permanent eine
Fulle von Marktdaten — sowohl fur ihre Kunden als auch fir ihre Mitarbeiter. Das
konnen bei spiel swei se aktuelle und historische Borsenkurse und Kennzahlen,
Stammdaten von Emittenten oder Analystenschétzungen sein. OnVista
Technologies hat eine hochspezialisierte I T-Plattform geschaffen, die wir market
data gateway nennen. Mit dessen Hilfe kénnen beispiel sweise Banken und Bérsen
europaweit alle elektronischen Anwendungen und Systeme, in denen Finanz-
marktdaten bendtigt werden, in einer fur sie einheitlichen technischen , Sprache’
betreiben.

Was sind die Vorteile fir Finanzdienstleister? Die Nutzung des OnVista market
data gateway reduziert die technische Komplexitét dieser Materie ganz wesent-
lich, erhéht zugleich die Flexibilitat und spart erhebliche Kosten bel der
Beschaffung, Zusammenfiihrung und Bereitstellung der Daten. Mein Vorstands-
kollege Stephan Schubert wird in seiner Rede noch detailliert darauf eingehen.

Mit unseren Kunden im Geschéftsfeld Technol ogies schlief?en wir langerfristige
Lizenzvertrage ab. Wir erhalten monatlich Gebuhren fir die Nutzung des OnVista
market data gateway bzw. der darauf basierenden Anwendungen.

Einer der Kunden von OnVista Technologiesist die OnVista Media GmbH,
unsere zweite hundertprozentige Tochter. Wie der Name schon sagt, versteht sich
das Unternehmen als Medienunternehmen. Es betreibt und vermarktet mit der
Website www.onvista.de das fihrende bankenunabhéngige Finanzportal im
deutschsprachigen Internet. Und genau wie ein Verlagshaus tritt OnVista Media
an Werbekunden heran, die ihre Botschaften tiber diese Website verbreiten und
daflr entsprechend zahlen.

Kerngeschéaft in eigenstandige Gesellschaften ausgegliedert

So weit zur Kurzvorstellung der beiden Geschéftsfelder. Wie Sie wissen, haben
wir im letzten Jahr auf Basis eines entsprechenden Hauptversammlungs-
Beschlusses diese in Form der OnVista Technologies GmbH und der OnVista
Media GmbH juristisch versel bststandigt.

Warum war uns das wichtig? Nun, unsere beiden Geschéftsfelder Technologies
und Media sprechen unterschiedliche Zielgruppen an und operieren am Markt
vaollig eigenstandig. Deshalb sind wir schon im Jahr 2001 von einer funktionalen
Organisation zu einer Profit-Center-Organisation nach Geschéftsfeldern Gberge-
gangen. Mit der Ausgliederung haben wir die bereits Anfang 2001 vorgenom-
mene organisatorische Trennung der Bereiche im vergangenen Sommer nun auch
juristisch nachvollzogen. Damit ist also weder ein Strategiewechsel verbunden

Seite 3/21



noch der Aufbau von Verwaltung und Blrokratie. Ziel ist eszum einen, die
Profitabilitét beider Geschéftsfelder und damit des Gesamtunternehmens zu
steigern. Dasist uns auf Anhieb recht gut gelungen. Zum anderen wollen wir die
Transparenz erhohen. So ist es uns zum Beispiel fUr das Berichtgahr erstmals
moglich, eine detaillierte Segmentberichterstattung vorzulegen.

DieOnVistaAG selbst ist jetzt eine reine Holding. VVon hier aus steuern wir die
Konzernstrategie und erbringen zentrale Dienstleistungen fur die Gruppe. Meine
beiden V orstandskollegen und ich nehmen in Personalunion die Geschéftsfihrung
der beiden GmbHs wahr. Die operativen Zusténdigkeiten im Vorstand der
OnVista AG haben sich dadurch nicht gedndert.

Gegen den Trend erfolgreiches Jahr fir OnVista

Lassen Sie mich zurtickkommen auf die wirtschaftliche Entwicklung im Ge-
schéaftgahr 2002. Trotz des schwierigen Umfelds kdnnen wir fir OnVistavon
einem erfolgreichen Jahr sprechen, mit dem wir allesin allem zufrieden sind. Ich
will Ihnen die drei Hauptgriinde nennen:

Erstens. Wir hatten ein positives Ergebnis vor Steuern in Héhe von rund 50.000
Euro geplant und haben unser Ziel mit etwas Uber 150.000 Euro gut erreicht.
Grund hierfir ist in erster Linie unsere wirkungsvolle Restrukturierung. Esist uns
gelungen, die Kosten deutlich zu senken. AulRerdem verzeichnen wir trotz des
schwierigen Umfelds erfreuliche Erfolge unseres verstérkten Vertriebs.

Was den angestrebten positiven Cash Flow fir das gesamte Jahr betrifft, so ist
unser Ziel ebenfalls erreicht, er betragt Gber 1 Million Euro.

Lassen Sie sich nicht dadurch beirren, dass unser Konzern-Ergebnis nach Steuern
mit fast 2,5 Millionen Euro so deutlich Gber dem V orsteuer-Ergebnis liegt. Das
Plusin dieser Hohe ist nicht operativ begrindet und hat einen rein bilanztech-
nischen Hintergrund im Zusammenhang mit der beschriebenen gesellschafts-
rechtlichen Ausgliederung unseres operativen Geschéfts. Mein Kollege Michael
Schwetje wird Ihnen diesim Zusammenhang mit den anderen Finanzdaten naher
erlautern.

Zum zweiten Grund: Unser Umsatz ist mit rund 12,6 Millionen Euro stabil
geblieben. Diese Zahl |asst die Erlose allerdings geringer aussehen, alssie
eigentlich sind. Wir hatten 2002 ndmlich zusétzliche Einkinfte aus Lizenzver-
tragen in Hohe von knapp 900.000 Euro, die nicht in der Position ,,Umsatz*,
sondern unter ,, sonstigen betrieblichen Ertragen” ausgewiesen werden. Diese
EinkUnfte stammen aus Lizenzgebihren, die Kunden fir ihre zwischenzeitlich
eingestellten Online-Auftritte vertragsgemal? an OnVista zahlten. Da zwar auf der
einen Seite ein Zahlungsstrom floss, auf der anderen Seite aber keine Leistung
mehr erbracht wurde, sind diese Einkunfte bilanztechnisch als ,, sonstige Ertrége”
zu verbuchen, entsprechen ihrem Wesen nach aber eher einem Umsatz.
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Die gesamten Einkiunfte aus operativer Tétigkeit summieren sich somit auf knapp
13,5 Millionen Euro und liegen damit immerhin 7% Uber dem Vorjahr. Das andert
freilich nichts daran, dass unsere Planung in Hohe von 14,5 bis 15 Millionen Euro
zu optimistisch war. Unsere potenziellen und vorhandenen Kunden aus der
Finanzdienstlei stungsbranche haben ihre Investitionen vielfach noch starker
gebremst, alswir es bereits erwartet hatten.

Was aus unserer Sicht aber wichtiger ist: Die OnVista-Geschéftspolitik ist nicht
umsatz-, sondern ertragsgetrieben. Da wir trotz des verfehlten Umsatzziels das
angestrebte Ergebnis erreicht haben, konnen wir dennoch insgesamt zufrieden
sein. Das Resultat deutet an, Uber welches Ertragspotenzial wir unter 6konomisch
besseren Rahmenbedingungen verfiigen.

Dritter Grund: Auch die Einschatzung unserer Aktienkursentwicklung fallt fur
2002 positiver aus as noch vor einem Jahr. Mit einem Plus von 9% haben wir
samtliche Vergleichsindizes und die meisten Technologiewerte klar geschlagen.

Nun wollen wir dies nicht zu positiv bewerten, denn zum einen hatten wir 2001
Uberdurchschnittlich verloren, und zum anderen ist das absolute Kursniveau von
4,80 Euro zum Jahresende noch kein Grund zur Freude, weil unsere Marktkapi-
talisierung nur wenig tber unserem Finanzmittel bestand lag und in keiner Weise
den Wert der OnVista AG realistisch widerspiegelt.

Und dennoch: Die Anleger scheinen unsin diesen schweren Zeiten weit Uber-
durchschnittlich zu vertrauen — zu Recht, wie wir meinen. Wenn sich in Zukunft —
wann auch immer — der Wind an den Borsen dreht, werden wir von der Aufwarts-
bewegung sicher besonders profitieren.

In diesem Zusammenhang méchte ich erwadhnen, dass wir im Zuge der Neu-
strukturierung der Frankfurter Wertpapierborse den Neuen Markt verlassen
haben. Seit dem 1. Januar 2003 werden wir im Prime Standard des Geregelten
Marktes gehandelt.

Erstes Quartal 2003 ver halten positiv

Lassen Sie uns nun einen kurzen Blick auf das erste Quartal des neuen Geschéfts-
jahres werfen. Auch 2003 steht nicht unter besseren Vorzeichen als das Vorjahr.
Und trotzdem: Der Umsatz ist im Vergleich zum entsprechenden Vorjahres-
quartal um gut 2% auf 2,84 Millionen Euro gestiegen.

Das EBITDA — Ergebnis vor Steuern, Zinsen und Abschreibungen — liegt mit
60.000 Euro deutlich tber Vorjahr. EBIT — Ergebnis vor Steuern und Zinsen —
und EBT — Konzern-Ergebnis vor Steuern — sind leicht verbessert, aber erwar-
tungsgemal’? noch negativ. Das Konzern-Ergebnis nach Steuern war durch die
Bildung aktiver latenter Steuern mit 6.000 Euro leicht positiv.
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FuUr die insgesamt etwas verbesserte Ertragslage waren erneut Erfolge beim

K ostenmanagement ausschlaggebend: So gingen die operativen Kosten um knapp
8% gegenlber dem ersten Quartal des Vorjahres zurtick. Und auch der Cash Flow
ist erneut positiv.

Wer sich tiefer mit den Zahlen des ersten Quartal s befassen machte, den verweise
ich auf den vollstandigen Quartalsbericht, der hier zur Einsicht ausliegt und auch
auf unserer Homepage im Bereich , Investor Relations' abrufbar ist.

Mittelfristig Wachstumspotenzial

Meine Damen und Herren, nachdem wir in den letzten Jahren mutig recht kon-
krete Prognosen abgegeben haben, reihen wir uns diesmal in die Vielzahl von
borsennotierten Gesellschaften ein, die mit einer VVorhersage fr das laufende Jahr
sehr vorsichtig sind. Zu unkalkulierbar sind fur uns die weitere Dauer und die
Folgen der Bankenkrise sowie der Borsenbaisse. Insgesamt erwarten wir 2003
noch keine Besserung des gesamtwirtschaftlichen Rahmens.

Unabhangig von der konjunkturellen Lage sind wir sowohl auf der Kosten- und
Finanzseite als auch auf der Produktseite gut aufgestellt und erkennen im Zwang
der Finanzdienstleister zur K ostensenkung eine grof3e Chance fur OnVista. Ande-
rerseits gehen wir jedoch angesichts der unverandert sehr unsicheren Umfeld-
bedingungen davon aus, dass im laufenden Geschéftgjahr die Steigerungsmaglich-
keiten von Umsatz und Ertrag eher begrenzt sein durften. Auch Stagnation oder
sogar EinbulRen kdnnen wir nicht vollkommen ausschlief3en. Konkrete Zahlen-
prognosen mochten wir jedoch nicht abgeben.

Mittelfristig sind wir fest tberzeugt, Gberdurchschnittlich von einem Aufschwung
zu profitieren. Unsere langfristige Vision ist es, auf unseren Mérkten eine bedeu-
tende Rolle in Deutschland und eine immer wichtigere in Europa zu spielen. In
einigen Jahren soll keine Bank und keine Bérse mehr Uber Finanzinformations-
systeme nachdenken, ohne mit OnVista Technologies das Gesprach zu suchen.
Und fur OnVista Media mochten wir erreichen, dass Werbekunden unser Portal
dauerhaft als bevorzugte Plattform im Internet sehen und nutzen. Dass sich das
Ganzein einer zunehmenden Profitabilitét der OnVista AG niederschlagen soll,
ist wohl selbstverstandlich.

Corpor ate Gover nance-Empfehlungen weitestgehend eingehalten

Erlauben Sie mir einige Worte zum Thema Corporate Governance. Vorstand und
Aufsichtsrat der OnVista AG haben sich mit den Empfehlungen der Regierungs-
kommission ,, Deutscher Corporate Governance Kodex* intensiv befasst. Der

Kodex fasst die Standards guter und verantwortungsvoller Unternehmensfiihrung
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in Uber 70 Punkten zusammen. Diese wiederum enthalten jeweils mehrere Einzel -
empfehlungen. OnVistafolgt den Soll-Vorschriften des Kodex’ bis auf ganz
wenige begriindete Ausnahmen — es handelt sich um genau drei Empfehlungen.
Fur Details verweise ich auf den Ihnen vorliegenden Geschéftsbericht.

Dank an ein hervorragendes Team

Meine Damen und Herren, das Jahr 2002 hat mit seinen dauerhaft schwierigen
Marktbedingungen erneut grof3e Anforderungen an alle Mitarbeiter gestellt. Ohne
die fachliche Qualifikation und das herausragende Engagement unserer Mitarbei-
ter hétten wir unser Hauptziel, die operative Trendwende, nicht erreicht. DafUr
bedanken meine Vorstandskollegen und ich uns sehr herzlich!

Diese Leistung ist umso beeindruckender, wenn Sie sich folgendes vor Augen
fuhren: Zum Jahresende waren 133 Mitarbeiter bei unstétig, ein Jahr zuvor waren
es noch 161. Somit hat sich der Personalbestand in der Stichtagsbetrachtung um
28 Mitarbeiter beziehungsweise 17% reduziert. Der Riickgang ist Gberwiegend
eine Folge der Kindigungen, die wir Mitte 2001 aussprechen mussten. Diese
wurden teilweise erst im Berichtszeitraum wirksam. Von den insgesamt 133
Mitarbeitern arbeiten 64% im Geschéftsfeld Technologies, 16% im Geschéftsfeld
Media und 20% in der Holding.

Fokus auf Personalentwicklung

Glicklicherweise bedeutet Uber unser Personalwesen zu berichten weit mehr, as
nur Zahlen zu nennen. Gute Personalarbeit findet im Qualitativen statt: Ihre
Schwerpunkte haben sich seit Griindung unseres Unternehmens deutlich verscho-
ben. Wahrend esin der ersten starken Wachstumsphase vor allem um die Rekru-
tierung neuer Mitarbeiter ging, stand in der Berichtsperiode das Thema Personal -
entwicklung im Vordergrund. Unsere Mitarbeiter nahmen an zahlreichen internen
und externen Fortbildungsveranstaltungen teil. Eine wichtige Rolle spielten dabel
V ertriebsschulungen.

Besonderen Stellenwert hat bei uns die Férderung von Berufseinsteigern und
jungen Professional's. Im vergangenen Jahr boten wir rund 60 Praktikanten, meist
Wirtschafts- und I T-Studenten, die Gelegenheit zur Mitarbeit in unserem Unter-
nehmen. Auf diese Weise lassen sich Potenziale identifizieren, die bereits mehr-
mals zu einer Festanstellung nach erfolgtem Studienabschluss geftihrt haben.

Meine Damen und Herren: Wir dle, der gesamte Vorstand, sind stolz auf unser
Team und auf das, was wir mit den Mitarbeitern erreicht haben.
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Dank an den Aufsichtsrat

Aul¥ergewohnlich ist auch der Einsatz unseres Aufsichtsrates. Dies zeigt sich
nicht nur an der Anzahl der Sitzungen: Sie Ubertrifft mit 8 die vorgeschriebene
Mindestanzahl von 4 bei weitem. Das Engagement erweist sich vor allem in der
Intensitét der inhaltlichen Auseinandersetzung und dem hohen Qualitétsniveau,
das unsere Besprechungen kennzeichnet. Deshalb mdchten wir uns hier ganz
herzlich fur die konstruktive Kritik und die wertvolle Hilfe bedanken, mit der Sie,
meine Herren, die Entwicklung von OnVista begleiten!

So weit meine Einfuhrung. Michael Schwetje wird Thnen nun zunéchst die Zahlen
des Berichtgahres im Einzelnen prasentieren sowie anschlief3end tber das von
ihm verantwortete Geschéftsfeld Media berichten. Danach informiert Sie Stephan
Schubert Uber das Geschéftsfeld Technologies.

Ich danke Ihnen fir Ihre Aufmerksamkeit und freue mich auf eine rege
Diskussion.
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Michad W. Schwetje, Vorstand M edia und Finanzen

Guten Tag, sehr verehrte Aktionarinnen und Aktionére!

Nachdem mein Kollege Fritz Oidtmann Ihnen einen Uberblick tiber die allge-
meinen Rahmenbedingungen sowie die wesentlichen Resultate unseres Geschéfts-
jahres 2002 gegeben hat, mochte ich Ihnen jetzt Einzelheiten aus der OnVista-
Zahlenwelt darstellen.

Verhaltene Umsatzentwicklung

Sie haben bereits gehort, dass der buchhalterisch zutreffende Umsatz von 12,6
Millionen Euro nicht sehr aussagekréftig ist und statt dessen fur einen Vergleich
die Einkuinfte aus operativer Tétigkeit heranzuziehen sind. Sie belaufen sich auf
knapp 13,5 Millionen Euro. Das entspricht einem Zuwachs im Vergleich zum
Vorjahr von 7%.

Der offizielle Konzern-Umsatz von 12,58 Millionen verteilte sich zu etwas Uber
70% auf das Geschéftsfeld Technologies und zu knapp 30% auf das Geschéftsfeld
Media

Positive Entwicklung aller Ergebniskategorien

Wie prognostiziert, sind wir 2002 in die Gewinnzone zurlickgekehrt, haben unser
wichtigstes Ziel erreicht und ein Konzern-Ergebnis vor Steuern — EBT —in Hohe
von 150.000 Euro erwirtschaftet. Im Vorjahr hatte das EBT noch bei minus 9,8
Millionen Euro gelegen. Dass uns diese markante V erbesserung gelungen ist, liegt
einerseits daran, dass wir 2002 — anders alsim Vorjahr — kaum Finanzanlagen
abschreiben mussten, zum anderen zeugt es von der Effektivitat unserer Restruk-
turierung.

Das EBIT — Ergebnis vor Zinsen und Steuern —war mit rund minus 1,2 Millionen
Euro wie angekiindigt negativ. Es hat sich aber stark verbessert, im Vorjahr hatte
es noch fast minus 5,7 Millionen Euro betragen.

Das EBITDA — Ergebnis vor Zinsen, Steuern und Abschreibungen —ist mit gut
1,4 Millionen Euro jetzt deutlich positiv —nach minus 2,5 Millionen im Vorjahr.

Die grofdte Veranderung weist das Konzern-Ergebnis nach Steuern auf: Es bel auft
sich auf plus 2,45 Millionen Euro nachdem wir — Sie werden sich erinnern — 2001
noch einen Fehlbetrag von 9,25 Millionen ausweisen mussten.
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Aber, wie Sie schon gehort haben, ist das hohe Plus beim Nachsteuer-Ergebnis
rein bilanztechnischen Ursprungs und nicht das Resultat unserer Geschéafts-
tétigkeit. Einziger Grund ist die Ausgliederung unserer beiden operativen
Geschéftsfelder Technologies und Media in eigenstandige GmbHSs. Dieser
Vorgang hat auf der einen Seite zur Auflésung aktiver latenter Steuern und auf
der anderen zur Bildung aktiver latenter Steuern in der Konzern-Bilanz gefthrt.
Per Saldo wurden mehr latente Steuern gebildet als aufgel0st. Dies resultierte in
einem hoch positiven Nachsteuer-Ergebnis in der Konzern-Gewinn- und Verlust-
rechnung — ein einmaliger Effekt ohne materielle Auswirkung auf die wirtschaft-
liche Situation des Unternehmens. Weder erhalten wir eine tatsachliche Steuer-
rickzahlung, noch wird die Liquiditétssituation dadurch verandert. Je Aktie
errechnet sich ein positives Ergebnis von 37 Cents, nach minus 1,39 Euro im Jahr
2001.

Durch Hebung stiller Reserven im Zuge der Ausgliederung errechnet sich im
Einzelabschluss der OnVista AG auch nach HGB erstmals ein Jahresiiberschuss.
Da es sich jedoch um reine Buchgewinne handelt, die nicht operativ erwirtschaftet
sind, schlagen Vorstand und Aufsichtsrat vor, keine Dividende auszuschutten.

Kosten deutlich reduziert

Verantwortlich fur die positive Entwicklung der operativen Ergebnislage war
unser konsequentes K ostenmanagement. Die operativen Kosten konnten wir auf
gut 15 Millionen Euro senken. Das sind 11% weniger alsim Vorjahr.

Der Blick auf die Gewinn- und Verlustrechnung zeigt, dass wir fast alle

K ostenpositionen senken konnten. Einen Teil der operativen Kosten mochte ich
exemplarisch herausgreifen: Obwohl wir unsere Vertriebsmannschaft im Laufe
des Jahres ausgebaut haben, konnten wir auch bel den Marketing- und
Vertriebskosten erhebliche Einsparungen vornehmen, namlich um 17% oder
700.000 Euro. Nur ein verschwindend geringer Anteil der insgesamt rund 3,3
Millionen Euro entfiel auf externe Marketingausgaben. Auf teure
Werbekampagnen haben wir wie in den Vorjahren vollstéandig verzichtet.

Ausschlaggebend fur die Senkung der operativen Kosten war insbesondere der

Personal aufwand, der sich nach dem in US GAAP Ublichen Umsatzkostenver-

fahren in der Gewinn- und Verlustrechnung auf verschiedene Kostenpositionen
verteilt.

Er verringerte sich im Berichtgahr auf weniger as 7,5 Millionen Euro. 2001
waren es noch 8,4 Millionen. Das entspricht einem Rickgang von 11%. Esist uns
also gelungen, nicht nur bel den variablen, sondern auch bel den fixen Kosten zu
Sparen.
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Die Persona kostenquote sank dadurch von 67 auf 59% des Umsatzes. Parallel
zum Stellenabbau ist es uns gelungen, unsere Produktivitét zu steigern. Auf jeden
fest angestellten Mitarbeiter entfallen 91.000 Euro Umsatz. Im Vorjahr waren es
lediglich 81.000 Euro.

Die bereits Mitte 2001 eingel eiteten Restrukturierungsmaldnahmen kamen also im
Berichtgjahr voll zum Tragen. Dabei haben wir darauf geachtet, unsere Kapazi-
téten der aktuellen Marktsituation anzupassen, ohne das langfristige Entwick-
lungspotenzial des Unternehmens zu gefahrden.

Positiver Cash Flow

Gestatten Sie mir nun einige Worte zur Kapitalflussrechnung. Bei unseren
Prognosen waren wir —wie sich der eine oder andere erinnern mag — von einem
positiven Cash Flow fir das Gesamtjahr ausgegangen. Auch dies haben wir
erreicht: Der Konzern-Cash Flow lag bei fast 1,2 Millionen Euro, nachdem er sich
im Vorjahr mit 5,8 Millionen noch deutlich im Minus bewegte.

Wie Sie sehen, sind sdmtliche Teilpositionen des Cash Flow ebenfalls positiv. Ein
Wort zum Cash Flow aus Investitionstétigkeit, bei dem die Abweichung zum
Vorjahr besonders auffallig ist: Hier fiel insbesondere ins Gewicht, dasswir —
nach der Fertigstellung unseres Rechenzentrums im Jahr 2001 — die Investitionen
in das Sachanlagevermdgen um 90% zurtickschrauben konnten. Sie betrugen nur
noch gut 200.000 Euro.

Der gesamte Finanzmittelbestand, inklusive der jederzeit veraulRerbaren Pfand-
briefe, betrug zum 31. Dezember 2002 insgesamt 27,5 Millionen Euro.

Gesunde Bilanzstruktur

Ich komme zur Bilanz, wobei ich mich kurz fassen werde, weil sich die Struktur
gegentiber dem Vorjahr kaum verandert hat. Das wichtigste: Unsere Bilanz-
struktur ist nach wie vor gesund. Die Bilanzsumme zum 31. Dezember 2002 lag
mit 43,1 Millionen Euro nahezu auf Vorjahresniveau.

Auf der Aktivseite der Bilanz manifestiert sich unsere unverandert gute Liquidi-
tétssituation, die ich gerade schon erwahnte. Sie macht 64% der Bilanzsumme
aus. 27% entfallen auf das Anlagevermogen, das mit 11,8 Millionen bewertet
wird. Es erhohte sich aufgrund der latenten Steuern im Vergleich zum 31.
Dezember 2001 um ein Drittel. Der Wert der Sachanlagen ging um denselben
Anteil zurtick.

Auf der Passivseite erhohte sich das Eigenkapital um 9% auf 40,4 Millionen Euro.
Hier wirkte sich das hohe positive Nachsteuer-Ergebnis aus. Das entspricht einer
Eigenkapital quote von 94%. Die kurzfristigen Verbindlichkeiten machten 6% der
Bilanzsumme aus, langfristige V erbindlichkeiten waren nicht vorhanden.
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Wenig Dynamik im Online-Werbemar kt

Nun zum Geschéftsfeld Media, fir das ich im Vorstand neben dem Finanzbereich
die Verantwortung trage. In diesem Geschéftsfeld betreiben wir das Portal
www.onvista.de, fir das unser Unternehmen vor allem bekannt ist. Unsere Web-
site ist das fuhrende bankenunabhangige Finanzportal Deutschlands. Einnahmen
erzielt OnVista Media aus Werbung sowie aus Content-K ooperationen.

Finanzportale wie OnVista waren in besonderer Weise vom Einbruch des Werbe-
marktes betroffen. Die Hauptkunden in diesem Bereich, die Finanzdienstleister,
reduzierten ihre Brutto-Werbeausgaben aufgrund der schlechten Branchenlage
weit Uberdurchschnittlich um 20%.

Profitabel trotz Umsatzr iickgang

Vor dem Hintergrund des sehr schwierigen Umfelds sind wir besonders stolz,
dass es uns im Geschéftsjahr 2002 erstmals gelungen ist, ein positives Segment-
Ergebnis zu erwirtschaften. Das V orsteuer-Ergebnis des Geschéftsfelds Media
betrug 400.000 Euro. Damit gehort www.onvista.de zu den wenigen Online-
Angeboten in Deutschland, die schwarze Zahlen schreiben. Insbesondere eine
Umsatzrendite von 11% ist im Branchenvergleich sicherlich Uberdurchschnittlich.

Dieses Ergebnis haben wir erreicht, obwohl der Umsatz des OnVista-Portals
zurlickging. Der Gesamtumsatz betrug im Berichtgahr 3,5 Millionen Euro. Der
reine AulRenumsatz lag bei 3,4 Millionen. Verglichen mit dem Vorjahreswert von
4,4 Millionen ergibt sich ein Riickgang um 22%.

Allerdings sind die Umsatzzahlen der beiden Jahre nicht direkt miteinander ver-
gleichbar. Der zum Vergleich herangezogene V orjahres-Umsatz profitierte von
einem Sondereffekt. Betrachtet man die Umsatzentwicklung bereinigt um diesen
Sondereffekt, so verringert sich das Minus auf knapp 6%.

Deutliche Reichweiten-Fiihr er schaft

Stolz sind wir auch darauf, dass wir die Marktfihrerschaft unter den bankenunab-
hangigen Finanzportalen erneut behaupten konnten! Das Chart zeigt, mit welchem
imposanten Abstand OnVista das gefragteste Finanzportal ist: Wir erzielten im
Monatsdurchschnitt 50% mehr Seitenaufrufe als die Nr. 2 im Markt.

Wichtig ist in diesem Zusammenhang, dass die User unserer Website sich durch
Uberdurchschnittliche Werte bel Einkommen und Bildung auszeichnen. Dass sie
dartiber hinaus aktive Anleger und einflussreiche Multiplikatoren sind, macht
unsere Website als Werbetrager hoch interessant.
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Reichweite und Userstruktur sind jedoch nur indirekte Zielgréf3en. Von ent-
scheidender Bedeutung fir das wirtschaftliche Ergebnisist, wie es uns gelingt,
diese Vorzige an die Werbewirtschaft zu vermarkten. Und damit sind wir bei der
Frage: Worauf beruht der kommerzielle Erfolg unseres Portal s?

Inhalte-Strategie der ertragsorientierten Innovationen

Ein Schliissel zum Erfolg liegt darin, dass wir unsere Prioritdt auf Neuerungen
legen, die sowohl den Interessen unserer User als auch denen unserer Werbe-
kunden gerecht werden. Mit anderen Worten: Wir bedenken bereits bei der
Planung von Inhalten, wie sich dieselben refinanzieren lassen.

Ich nenne ein Beispiel aus 2002: Wir haben als erstes deutsches Finanzportal eine
eigene Rubrik fur so genannte Exchange Traded Funds oder auch X TFs einge-
fuhrt — das sind borsengehandelte Fonds. Bei X TFs handelt es sich um ein relativ
junges Finanzprodukt, das erst 2000 in Deutschland eingefiihrt wurde. Das Seg-
ment erfreut sich grof3er Beliebtheit, gerade auch bei Privatanlegern, und hat sich
innerhalb dieser kurzen Zeit zu einer festen Grof3e im européi schen Finanzmarkt
entwickelt. Von daher ist unsere X TF-Rubrik hoch spannend fir unsere User.
Gleichzeitig gibt es eine wachsende Anzahl von Emittenten in diesem Segment,
die ihre Produkte bewerben wollen. OnVista bietet daftr das geeignete Umfeld.

Ein anderes Beispiel: Im Optionsschein- und Zertifikatebereich setzen wir seit
2002 die von uns selbst entwickelte Real Push-Technol ogie neu ein. Dadurch
werden die Kurse verschiedener Emittenten in Echtzeit automatisch aktualisiert,
wahrend eine Seite aufgerufen ist. FUr Derivate-Anleger ist Kursaktualitét ein
entscheidender Vorteil bei der Kaufentscheidung. Daher schétzen sie dieses
Feature. Und die Emittenten sind sich bewusst, dass digjenigen Produkte, deren
Kurse im Real Push-V erfahren angezeigt werden, sich méglicherwel se besser
verkaufen. Daher sehen sie darin eine sinnvolle Marketingmal3nahme, fur die sie
bereit sind, ein Entgelt an OnVista zu entrichten.

Und schliefdlich tragen auch vielfaltige Kooperationen zum wirtschaftlichen
Erfolg bei. Exemplarisch nenne ich die Zusammenarbeit mit der Société
Générae-Tochtergesell schaft ClickOptions. Das franzési sche Unternehmen
vertreibt seit 2002 eine neue Generation von Derivaten, die ausschliefdich online
gehandelt werden. ClickOptions hat uns a's strategischen Partner fir seinen
Eintritt in den deutschen Markt gewahlt.

Kompetente Ver marktung

Neben der beschriebenen Inhalte-Strategie tragt unsere Vermarktungskompetenz
ganz entscheidend zum kommerziellen Erfolg bei. Wir haben ein Team aufgebaut,
das auf der einen Seite ein tiefes Verstandnis der Finanzprodukte und -mérkte und
auf der anderen Seite Erfahrung mit effektivem Online-Marketing hat. Wir verste-
hen uns daher nicht als blof3er Anbieter von Online-Werbeplézen, sondern bera-
ten unsere Kunden umfassend bel der Planung und Platzierung ihrer Kampagnen.
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Unser Zidl ist es, einen messharen Werbeerfolg fur unseren Kunden zu erreichen.
Ein Ansatz, der seine Bedurfnisse gerade in Zeiten enger Marketingbudgets exakt
trifft.

Profitables Wachstum im 1. Quartal 2003

Meine Damen und Herren, offensichtlich haben unsere Inhalte-Strategie und
unsere Vermarktungskompetenz auch in den ersten Monaten des laufenden Jahres
Frichte getragen: Wir haben im ersten Quartal namlich abermals Umsatz und
Ergebnis des Geschéftsfelds Media verbessern konnen. Wahrend die Erldse um
12% zulegten, hat sich das V orsteuer-Ergebnis sogar mehr als verdoppelt. Es
betrug 210.000 Euro.

Zielefur 2003

Fur 2003 haben wir wieder etliche kleinere und einige grof3ere Neuentwicklungen
auf unserer Website geplant. Naturlich immer unter der Pramisse, dass sie sowohl
unseren Usern als auch unseren Werbekunden gerecht werden. Dazu gehort

bei spielsweise eine Anleithen-Rubrik, die wir im Sommer starten wollen. Damit
schlief3en wir die letzte grof3e Lucke in unserem Finanzinformationsangebot und
decken die komplette Bandbreite der Wertpapiergattungen ab. Anleihen erfreuen
sich gerade im aktuellen Umfeld grof3er Beliebtheit.

Bei der Beratung unserer Werbekunden werden wir verstérkt auf Direktmar-
keting-K onzepte setzen, mit denen wir derzeit auf grof3es Interesse stof3en.
Online-Direktmarketing verfolgt das Ziel, den User zu einer direkten Reaktion per
Mausklick zu bewegen. Unsere Kunden wollen so Adressen sammeln oder neue
Kunden gewinnen und letztlich ihren Vertriebserfolg steigern. Damit nutzen wir
die Vorteile des Mediums Internet — seine Interaktivitét, Aktualitét und Schnellig-
keit —auf ideale Weise. OnVista erhdlt fir die Schaltung von Direktmarketing-
Kampagnen eine tberwiegend erfolgsabhéngige Vergitung.

Aber keine Sorge: Die User unserer Website werden dadurch nicht automatisch
zum glésernen Kunden; erfasst wird nur derjenige, der an einem Angebot
interessiert ist und hierflr seine Daten angibt. Selbstverstandlich halten wir uns
hier streng an die Datenschutzbestimmungen.

Insgesamt sind wir mit unserem Ansatz auf gutem Wege, den profitablen Kurs
unseres Portals fortzufhren.

Damit beende ich meinen Vortrag und Ubergebe an Stephan Schubert, der Sie
Uber das Geschéftsfeld Technologiesins Bild setzen wird.
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Stephan Schubert, Vorstand Technologies

Liebe Aktiondrinnen und Aktionére,

auch im Geschéftsfeld Technologies, fur dasich im Vorstand verantwortlich
zeichne, blicken wir auf ein erfolgreiches Geschaftgahr zurtick. Wir haben
unseren Umsatz gesteigert und Gewinne erwirtschaftet.

Wenn wir die Entwicklung unseres Lizenzgeschéftes richtig einordnen wollen,
muissen wir uns zundchst ein wenig mit dem Marktumfeld befassen.

Fortgesetzte Investitionszur tickhaltung durch Bankenkrise

Unsere Hauptkunden in diesem Geschéftsfeld sind Finanzdienstleister — vor alem
Banken, Broker, Borsen sowie Emittenten von Fonds und Derivaten. Diese
Zielgruppe war in Deutschland und auf den européischen Auslandsmarkten in
mehrfacher Weise von den negativen Entwicklungen betroffen. Aufgrund der
Konjunkturkrise und der damit verbundenen zunehmenden Unternehmens-
insolvenzen mussten Banken und Sparkassen das Kreditgeschéft merklich
zurtickfahren. Im Zuge der Borsenbaisse kam das Geschéft mit |POs nahezu zum
Erliegen, das Wertpapi er-Handel svolumen ging deutlich zuriick, und auch die
bankeigenen Vermdgensverluste waren beachtlich.

Auf den bestehenden Kostendruck und die anhaltende Ertragsschwéache reagierten
die Finanzdienstleister mit massiven Restrukturierungsprogrammen und einer
extremen Investitionszuriickhaltung, gerade auch im IT-Bereich. Durch die Nach-
frageschwéache geriet der Lizenzmarkt flr Finanzdaten und Marktinformations-
systeme unter Preisdruck. Sofern tberhaupt noch in die Versorgung mit Finanz-
marktdaten investiert wurde, lag der Schwerpunkt auf effizienten Lésungen, die
auf Kostenersparnis und Umsatzsteigerung abzielen. Ein Bedurfnis, dem wir mit
unserem Produktangebot entgegenkommen.

Die zweitwichtigste Kundengruppe im Geschéftsfeld Technologies sind Medien-
unternehmen, die zusétzlich zu ihren Printobjekten oder Fernsehsendern ein
Internet-Portal betreiben. Die Medienbranche sah sich mit einbrechenden Werbe-
einnahmen konfrontiert, die fUr sie in der Regel die bedeutendste Erlésquelle
darstellen. Erschwerend kam das gesunkene Interesse der Privatanleger an
Finanzinformationen hinzu. Das fuhrte bei den Wirtschaftsmedien zu sinkenden
Reichweiten sowie riicklufigen Werbeprei sen — und dadurch zu Einnahmen-
einbulen. Als Konsequenz schrankten etliche Medienhauser ihre Online-
Finanzangebote stark ein.

Es gibt aktuell auch Trends, die Chancen fur uns bieten. Zum Beispiel das Bestre-
ben der Banken, durch Outsourcing von Nicht-K erngeschéftsfeldern ihre Kosten-
seite zu entlasten. Eine weitere Entwicklung, von der OnVista Technologies mit
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seiner spezifischen Ausrichtung profitieren kann, ergibt sich aus der zunehmend
international angelegten Strategie grol3er Finanzdienstleister. Diese gehen namlich
dazu Uber, ihre Websites in mehreren Landern zu konsolidieren und auf eine
Basis zu stellen. Auch hier sind wir aufgrund unserer fihrenden Technologie der
richtige Partner.

Profitables Wachstum

Der insgesamt negativen Rahmenentwicklung haben wir uns mit voller Kraft und
ganzem Einsatz unseres Teams entgegengestemmt - und zwar erfolgreich! Soist
es uns gelungen, unseren AulRenumsatz im Geschéftsfeld Technologies um 10%
auf 9,1 Millionen Euro zu steigern. Die gesamten Einkinfte, inklusive des
Innenumsatzes und der bereits beschriebenen umsatzaquivalenten Ertrége, lagen
bei rund 11,2 Millionen Euro.

Noch wichtiger als der Umsatzanstieg ist fir uns, dass wir profitabel gearbeitet
haben. Das V orsteuer-Ergebnis Geschéftsfeld Technologies lag bei 630.000 Euro.

Wichtige neue Lizenznehmer

Der Umsatzzuwachs speist sich sowohl aus Neugeschaft mit bereits vorhandenen
als auch mit neu hinzugewonnen Kunden.

Bel der Gewinnung neuer Geschéftspartner haben wir eine Relhe sehr bedeu-
tender Erfolge erzielt. Dazu zahlt bei spiel sweise die deutsche E* TRADE Bank
AG. Die E*TRADE Group ist eine der weltwelt fuhrenden Online-Banken.
Kurzlich ist Gbrigens auch noch deren britische Tochtergesell schaft hinzuge-
kommen. Weltere grole Namen sind die renommierte Privatbank Sal. Oppenheim
und die Investmentbank HSBC Trinkaus & Burkhardt.

Internationale Auftrage wie von der HypoV ereinsbank Luxemburg, von Consors
Spanien oder Egg Frankreich — die Muttergesell schaft ist eine der erfolgreichsten
britischen Online-Banken — zeigen, dass OnVista zunehmend auch im Ausland zu
einem wettbewerbsfahigen Anbieter mit Marktbedeutung heranwéchst.

Einige Folgeauftrage gab es von zufriedenen Bestandskunden, darunter
Sparkassen Broker und Consors. Sie schdtzen OnVista aufgrund der Verlass-
lichkeit und Qualitét der Produkte, unserer Serviceorientierung, der flexiblen
Umsetzung von Kundenwtinschen und der absoluten Kosten- und Termintreue.

Aber auch von Kindigungen sind wir leider nicht verschont geblieben. Einige
Lizenznehmer mussten ihre Vertrége aufgrund von Sparmal3nahmen ktindigen.

Per Saldo ist die Zahl der Lizenznehmer im In- und Ausland zum Jahresende
2002 von 51 auf 59 gestiegen — derzeit sind es 60.
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Rekordauftrag von Euronext

Einen internationalen Grof3auftrag mochte ich herausheben. Mit Euronext haben
wir eine der grof3ten Borsen Europas als Lizenzkunden gewonnen. Euronext hat
uns mit dem Bau einer umfassenden Datenbank-Plattform zur Speicherung,
Verarbeitung und Darstellung von eigenen Bérsenkursen und externen Finanz-
marktdaten betraut. Das Projekt stellt den grofiten Auftrag dar, den wir bislang
erhalten haben. Uber die mehrjahrige Vertragslaufzeit werden wir einen Gesamt-
umsatz im mittleren einstelligen Millionenbereich erzielen.

Euronext N.V. ist aus einem Zusammenschluss der Borsen Paris, Briissel,
Amsterdam, Lissabon und der Londoner Derivate-Borse LIFFE entstanden. Es
handelt sich um die erste vollintegrierte paneuropéische Borse. Auf Basis der von
OnVista Technologies im Pariser Euronext-Rechenzentrum angelegten Plattform
wird unser Kunde in einem ersten Schritt die Website www.euronext.com
programmieren. Diese mehrsprachige Informationsseite soll im Laufe dieses
Jahres einem umfassenden Relaunch unterzogen werden. Neben der einmaligen
Zahlung fir die Installation der Plattform erhalten wir wahrend der mehrjahrigen
Vertragslaufzeit monatliche Lizenzgebthren fir deren Wartung und Weiterent-
wicklung. Dariiber hinaus beinhaltet der Vertrag die Moglichkeit fir Euronext,
Daten und Applikationen an Dritte weiterzulizenzieren. Das ist flr unsinteres-
sant, well wir einen Tell der Lizenzeinnahmen als ErlGsbeteiligung erhalten.

Besonders stolz sind wir darauf, dass wir unsim Wettbewerb um den Euronext-
Auftrag gegen mehr als zehn Wettbewerber aus mehreren europaischen Landern
und den USA durchgesetzt haben. Und das Vertrauen von Euronext empfiehlt uns
jetzt natdrlich fur weitere international e Projekte dieser Grof3enordnung.

Finanzmar ktdaten wichtiger Erfolgs- und K ostenfaktor

Meine Damen und Herren, dasist die passende Stelle fur einen kleinen Exkurs.
Was macht OnVista eigentlich so enorm wettbewerbsfahig im internationalen
Lizenzgeschéft fur Finanzmarktdaten und -technologien? Es ist unsere
Technologie-Plattform, der OnVista market data gateway.

Um Ihnen zu erkldren, was sich dahinter verbirgt, ein paar Worte zu den Anforde-
rungen unserer Kunden: Finanzmarktdaten sind ein wichtiger Erfolgs- und
Kostenfaktor fur Finanzdienstleister aller Art. Diese bendtigen die Daten fur ihre
Kundenberater, Mitarbeiter im Callcenter, zur Kursvalidierung, auf ihren Internet-
seiten zur Kundeninformation, zur aktuellen Berechnung der Depots und fir viele
weitere Anwendungen.

Viele Datenlieferanten verkaufen nur komplette Produktpakete und zwingen ihre
Abnehmer oft dazu, umfangreiche Datensammlungen und I T-Anwendungen zu
kaufen, obwohl nur kleine Teile davon bendtigt werden.
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Die IT-Kosten fir die Datenintegration, also die Einbindung in bankinterne
Software-Anwendungen, kénnen schnell genauso hoch werden wie die Kosten fir
die Informationen selbst. Denn die Rohdaten der verschiedenen Lieferanten besit-
zen in der Regel unterschiedliche Codierungen, Formate und Schnittstellen. Sie
alle missen in die Datenbank der Kunden so integriert werden, dass deren Mitar-
beiter nach einem einheitlichen Schitissel Daten tberhaupt abrufen kénnen. Je
mehr Lieferanten integriert werden, umso grof3er ist der Aufwand, die Besonder-
heiten eines jeden genau zu verstehen und damit umzugehen.

Unbefriedigend: Die Wah! deskleineren Ubels

Vor diesem Hintergrund mussten sich die Banken bisher zwischen zwel
unbefriedigenden Teill6sungen entscheiden:

Entweder sie kaufen alles von einem Datenlieferanten, um auf diese Weise die
Komplexitét zu mindern und Aufwand zu vermeiden. Sie genief3en dann zwar den
Vortell einer einheitlichen Infrastruktur, bleiben aber abhéngig von Umfang,
Qualitdt und Kosten dieses einen Anbieters — mal abgesehen davon, dassein
einziger Datenlieferant in der Regel nicht allen Beduirfnissen eines Kunden
gerecht werden kann.

Oder sie fuhren die Datenstrome mehrerer Lieferanten zusammen. Das erlaubt
ihnen zwar, die best geeigneten Daten fur jede Anwendung zu nutzen, aber sie
muissen selbst die jeweils optimalen aus allen verfligbaren Quellen auswéhlen,
alle Datenstrome miteinander harmonisieren und den konsolidierten Datenstrom
schliefdich in alle Applikationen integrieren. Diesist ein &uflerst zeit- und kosten-
intensiver Prozess. Aul3erdem wird moglicherweise fir eine Information mehr-
fach bezahlt, weil sie in mehreren Datenpaketen von verschiedenen Lieferanten
enthalten ist.

Der OnVista market data gateway als optimaler Probleml|dser

Esliegt also auf der Hand: Keine der beiden Lésungen stellt zufrieden. Jetzt
kommt der OnVista market data gateway ins Spiel. Der market data gateway wird
zwischen Kunde und Datenlieferanten geschaltet. Er erméglicht den Zugang zu
Finanzmarktdaten von vielen Datenlieferanten tber eine unabhéngige, neutrale
Schnittstelle. Das heifdt, alle Daten werden in einer einheitlichen technischen
,Sprache’ geliefert.

Der market data gateway weist einen echten Ausweg aus diesem Dilemma, denn
er bietet eine hohe Datenqualitét bel niedrigen IT-Kosten. Was sind die konkreten
Kundenvorteile bei Nutzung der OnVista-Technol ogie?
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Erstens: Zugriff auf unsere umfangreiche Datenbank. Wir konsolidieren die Daten
der vom Kunden ausgewahlten Quellen. Heute sind bereits mehr a's 40 renom-
mierte Datenlieferanten an den OnVista market data gateway angebunden.
Weitere werden hinzukommen, und bel Bedarf kann jeder vom Abnehmer ge-
wuinschte Lieferant angeschlossen werden. Unsere Plattform ist also vendoren-
unabhéngig. Ebenso lassen sich interne Daten unserer Kunden leicht in jede
Applikation integrieren. Wir liefern heute schon Informationen zu allen Wert-
papieren von Uber 100 internationalen Borsen. Und sdmtliche Inhalte sind in
mehreren Sprachen lieferbar.

Zweiter Vortell: hohe Flexibilitét. Daten und Anwendungen sind streng vonein-
ander getrennt. Unsere Kunden kdnnen so zuerst die beste Anwendung fir die
jeweilige Aufgabe auswahlen und vollig separat Uber die geeignetsten Daten fir
diese Anwendung entscheiden. OnVista bietet zudem ein breites Spektrum an
Schnittstellen, diein jede beliebige IT-Umgebung eingefligt werden kénnen, ohne
dass die Bank, wie sonst tblich, eine eigene Software zur Verarbeitung des
Datenstroms aufbauen muss. Die Flexibilitét der Schnittstellen ermdglicht es, die
Daten in fast jeder Anwendung —ich nenne nur die Stichworte Internet,
Mobilfunk, Java, Excel — und Uber alle Endgeréte wie Laptop, Bildschirm-
arbeitsplatz, PDA, Handy etc. zu nutzen. Es muss keine zusétzliche Hard- oder
Software eingesetzt werden.

Und drittens: betrachtliche Kostenvorteile. Gegentiber einem von ihm selbst
programmierten oder betriebenen Datenmanagement kann der Kunde bei der
Entwicklung und im Betrieb 60 bis 80% der K osten einsparen.

Dasist sicher eine stark vereinfachte Darstellung. Der Fachmann, der sich mit
dem market data gateway beschéftigt, wird schnell eine Vielzahl weiterer
erheblicher Vorteile erkennen, so zum Beispiel die Hochstgeschwindigkeit bei der
Ubertragung riesiger Datenmengen.

L eistungsspektrum erheblich ausgedehnt

Unsere einmalige I T-Plattform hat unsin die Lage versetzt, unser Leistungs-
spektrum wesentlich zu erweitern. Wahrend wir vor einigen Jahren ausschliefdlich
Webseiten bauten, sind wir heute wesentlich breiter aufgestellt.

So bieten wir jetzt auch Losungen fur die unterschiedlichsten internen Informa-
tionsanforderungen. Das konnen individuelle, nach Kundenwunsch mal3geschnei-
derte LAsungen sein, aber auch preiswerte Standardprodukte wie beispielweise
unser Marktinformationssystem market.pilot. Der market.pilot ist ein auf Wertpa-
pierberater in Banken und Sparkassen zugeschnittenes Produkt, das auf Internet-
Technologie basiert und ohne Install ationsaufwand von jedem Computerarbeits-
platz genutzt werden kann. Der market.pilot ist wesentlich preisginstiger als
herkdmmliche Terminal-L6sungen und gleichzeitig extrem benutzerfreundlich.

Seite 19/21



Aber wie das Euronext-Projekt zeigt, gehen wir jetzt auch ins so genannte
Backend des Kunden. Denn wir stellen den Trend fest, dass Kunden ihre
Frontends, also zum Beispiel ihren Webauftritt, zunehmend selbst kontrollieren
und Anpassungen eigenstandig vornehmen wollen. Dafir missen Sie sich auf
eine gute Backend-Quialitét, also auf eine zuverlassige, flexible Datenbank-
Technologie, verlassen kdnnen.

1. Quartal 2003: Unverandertes Marktumfeld

Noch kurz einige Informationen zum ersten Quartal des laufenden Geschéfts-
jahres. Der Gesamtumsatz des Geschéftsfelds Technologies ging um 4%, der
Aullenumsatz um 2% gegeniiber dem entsprechenden V orjahresquartal zuriick.

Ausschlaggebend fur die Umsatzentwicklung war, dass einige Kunden aufgrund
von Sparmal3nahmen ihre Webauftritte oder internen Marktinformationssysteme
einschranken bzw. vollkommen aufgeben mussten. In der Folge reduzierten sie
den von uns bezogenen Leistungsumfang oder kiindigten ihre Vertrége sogar
vollstéandig. Auch wenn die Zahl der Lizenzkunden per Saldo auf 60 stieg — zum
V orjahresstichtag waren es noch 47 —, konnten wir den durch Kindigungen
entgangenen Umsatz nur zum Teil Gber Neugeschéft kompensieren. Als Folge
verzeichneten wir beim V orsteuer-Ergebnis ein Minus von 410.000 Euro.

Zielefur 2003

Unser Hauptziel im Geschéftsfeld Technologies fir 2003 ist, die Vorteile des
OnVista market data gateway fir unsere Kunden noch klarer zu kommunizieren.
Esgilt, das Verstandnis fir seine M églichkeiten bei den potenziellen Abnehmern
auszubauen und hierdurch Neugeschéaft zu akquirieren. Damit wir das erfolgreich
umsetzen kénnen, werden wir unsere V ertriebsaktivitaten weiter intensivieren.

Den fir uns strategisch bedeutsamen Euronext-Auftrag wollen wir fur die
Akquisition weiterer anspruchsvoller Grof3projekte nutzen — innerhalb wie
aul3erhalb Deutschlands.

Meine Damen und Herren, gegenwartig befinden wir unsin erfolgversprechenden
Verhandlungen mit mehreren potenziellen Kunden. Dabei missen wir immer
wieder feststellen, dass sich die Entscheidungszeitraume fir 1 T-Investitionen
wesentlich verlangert haben und nicht verlasslich kalkulierbar sind. Das heif, es
ist nur schwer vorhersehbar, wann Vertrdge gegebenenfalls unterzeichnet werden
und wann wir den Zufluss erster Erldse erwarten konnen.

Wir setzen alles daran, den bislang entgangenen Umsatz tiber Neugeschéft zu
kompensieren oder besser noch zu Ubertreffen. Im aktuellen Marktumfeld ist
jedoch nicht sicher zu prognostizieren, inwieweit uns dies gelingen wird.
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Gesamtfazit

Verehrte Zuhorer, ich komme zum Ende unseres dieg ahrigen Rechenschafts-
berichtes und fasse noch einmal zusammen:

* Unsere Hauptziele fir 2002 haben wir erreicht: Wir haben ein schwarzes
Ergebnis erwirtschaftet und einen ebenfalls positiven Cash Flow.

*  Wir verflgen tber eine sehr komfortable Liquiditétslage.

* OnVistaist weiterhin in seinen beiden Geschéftsfeldern bestens
positioniert. Ich denke, wir konnten Ihnen Uberzeugend darlegen, dass wir
fr die Zukunft technologisch und betriebswirtschaftlich sehr gut gertstet
sind.

Wegen der unveréndert schlechten und sehr unsicheren Wirtschaftslage, gekenn-
zeichnet auch durch sich lange hinziehende Verhandlungsphasen bei Lizenz-
vertragen, konnen wir diesmal keine konkreten Prognosen abgeben. Grol3e
Springe sind aber nicht zu erwarten.

Unser eher verhaltener Ausblick entspringt einer konservativen, vorsichtigen
Geschéftsfiihrung, der wir unsim Interesse unserer Aktiondre und Mitarbeiter
verpflichtet fuhlen. Sie darf aber keinesfalls zu dem Eindruck fuhren, wir séhen
pessimistisch in die Zukunft. Im Gegenteil, wir sind voller Zuversicht und
Selbstbewusstsein, dass wir auf Basis unserer krisenfesten Verfassung beste
Entwicklungschancen in einer insgesamt besser gestimmten Okonomie haben
werden.

Bestétigt und ermutigt werden wir darin tbrigens auch durch fachkundige
Medien. So ordnete uns bei spielsweise das Anlegermagazin , Going Public’ in
seiner April-Ausgabe ein unter ,, 3 Aktien, die Sie brauchen”. Und das ,Handels-
blatt’ urteilte: ,OnVista hat vieles richtig gemacht — eine Aktie fur die Zeit nach
der Krise“. Dem ist nichts hinzuzuftigen.

Ich danke lhnen.
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