HVB Group

Dieter Rampl
Sprecher des Vorstands
der HVB Group

in der Hauptversammlung am 12. Mai 2005

Sehr geehrte Damen und Herren,
liebe Aktiondrinnen und Aktionére,

auch im Namen meiner Vorstands-
kollegen darf ich Sie ganz herzlich
zur Hauptversasmmlung 2005 begri-
f3en. Ich freue mich sehr, dass Sie so
zahlreich und aus alen Regionen
Deutschlands, aus Osterreich und Eu-
ropa hier nach Minchen gekommen
sind. Es zeigt mir, welch grof3es Inte-
resse Sie an der HVB haben, und es
zeigt mir, wie wichtig Ihnen die Ge-
schicke unserer Bank sind.

Meine Damen und Herren,

wie bereits im vergangenen Jahr
schaue ich auch heute wieder mit el-
nem lachenden und einem weinenden
Auge auf das Berichtgahr zurlick. Ich
denke, wir dirfen mit Fug und Recht
Uber ein im Kundengeschéft erneut
gutes Jahr sprechen, auch wenn wir
letztlich abermals eine schmerzliche
finanzielle Entscheidung treffen muss-
ten.

Ich habe bereits mit der Ankiindi-
gung der strategischen Neuausrichtung
in der Immobilienfinanzierung im Ja-
nuar, bel Verdffentlichung der vorl&u-

figen Zahlen im Februar und im Ge-
schéftshericht sagen miissen, dass wir
auch dieses Jahr keine Dividende zah-
len, dass wir auch das Geschéftsjahr
2004 mit einem deutlichen Minus ab-
geschlossen haben. Das sind fur mich,
das sind fur uns ausgesprochen be-
tribliche Botschaften.

Andererseits darf dies nicht den
Blick auf die positiven Entwicklun-
gen im Jahr 2004 und auch im ersten
Quartal des laufenden Jahres verstel-
len.

Erstens. Wir haben gehalten, was
wir versprochen haben. Nach einem
starken Schlussspurt im vierten Quar-
tal, in dem wir das mit Abstand beste
operative Ergebnis des gesamten Jah-
res 2004 erzielten, haben wir die un-
tere Zielmarke beim Betriebsergebnis
fir das Gesamtjahr fast noch ge-
schafft. Damit haben wir das Ergebnis
des vorangegangenen Jahres sehr deut-
lich Ubertroffen. Und das, meine Da-
men und Herren, in eéinem Geschéfts-
umfeld und mit einer Konjunktur, die
uns in Deutschland ein weiteres Mal
den ndtigen Rickenwind versagte.

Insbesondere die Bedingungen fiir die
Banken gestalteten sich infolge nied-
rigen Kreditwachstums, einer alge-
mein gebremsten Nachfrage nach Fi-
nanzdienstleistungen und auch gerin-
gen Schwankungen an den Kapital-
mérkten schwierig.

Wir haben bewiesen, dass wir diese
auleren Faktoren durch unsere Auf-
stellung in Europa, mit einer guten
Entwicklung in Osterreich und einem
Rekordergebnis in Zentral- und Ost-
europa kompensieren konnten. Wir
haben uns damit Luft fir den schwie-
rigen Markt in Deutschland verschafft.

Zweitens: Wir haben unsere Strate-
gie zielstrebig umgesetzt. Die HVB
Group hat das vergangene Jahr und
damit auch den Konzernabschluss
2004 erneut genutzt, um ihr Ge-
schéftsprofil weiter zu schéarfen und
einschneidende Entscheidungen mit
weitreichenden Auswirkungen fir die
Zukunft zu treffen. Wir haben das Ge-
sicht unserer Bank in den letzten bei-
den Jahren deutlich veréndert. Wir
haben uns von einem Konzern mit
Schwerpunkt bei der Immobilienfi-
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nanzierung in Deutschland zu einer
viel stérker auf Privat- und Geschéfts-
kunden in Europa ausgerichteten Bank
gewandelt.

Es freut mich, liebe Aktionédrinnen
und Aktionére, dass Sie diesen Pro-
zess der Veranderung mitgegangen
sind. Und ich bin stolz darauf, dass
wir dies alles aus eigener Kraft heraus
geschafft haben. Auf dieser verbes-
serten Ausgangsbasis wollen wir die
Steuerung der HVB Group konse-
quent auf die Wertschaffung fur Sie,
unsere Aktiondre, ausrichten. Dies
haben wir mit unserem Programm
»Mit Europa wachsen* verbunden.
Ein Programm, an das ich glaube,
denn in diesem grof3en Markt Europa
liegt unsere strategische Zukunft.

Meine Damen und Herren,

ich mochte heute natirlich auch
den Jahresabschluss 2004 mit Ihnen
diskutieren. Noch wichtiger als die
Vergangenheitsbeschreibung ist fur
Sie wie fUr uns aber die Schlissal-
frage: Wie geht es jetzt weiter mit der
HVB Group? Werfen wir also ge-
meinsam einen Blick auf unsere
Agenda fir 2005 und die folgenden
Jahre. Im Mittelpunkt steht dabel die
wertorientierte Weiterentwicklung und
Modernisierung der HVB Group.

Erfolgsfaktoren 2004:
Operative Profitabilitat
gesteigert...

Sehr geehrte Damen und Herren,

auf der letzten Hauptversammlung
nannte ich lhnen drei Erfolgsfaktoren
fur 2004: Profitabilitdt kréftig stei-
gern, Wachstumsoptionen erarbeiten
und strategische Gestaltungskraft er-
hohen.

In punkto operative Profitabilitét
erreichten wir gegeniiber dem Vorjahr
die erhofften deutlichen Fortschritte.
Unsere ambitionierten Zielbandbrei-
ten haben wir 2004 gréftenteils gut
erreichen kdnnen. Bei den Kosten la-
gen wir voll im Plan, bei der laufen-
den Risikovorsorge haben wir etwas
besser as geplant abgeschnitten. Die
Bandbreite beim Kriterium ,, Gesamte
operative Ertrége"’ haben wir — insbe-
sondere infolge eines schwéacheren

Handelsergebnisses — letztlich nur
knapp um 3% verfehit. Die Zielkorri-
dore bel der Cost-Income-Ratio und —
wie erwdhnt — beim Betriebsergebnis
konnten wir nahezu erreichen.

Mit 5.656 Mio € zum Jahresende
2004 lag der Zinstberschuss trotz
verminderter Risikoaktiva leicht Uber
dem Vorjahresergebnis und damit voll
im Rahmen unserer Erwartungen. Vor
dem Hintergrund erfolgreich gestarte-
ter Ertragsinitiativen im Kundenge-
schéft stieg der Provisionsiiberschuss
erfreulich um 6,3% auf 2.845 Mio €
an. Im Handel konnten wir infolge
unglnstigerer Bedingungen an den
Kapitalmérkten das Ergebnis des Jah-
res 2003 nicht erreichen. Die gesam-
ten operativen Ertréage lagen mit
9.320 Mio € um 0,7% Uber Vorjahr.

Die Verwaltungsaufwendungen be-
liefen sich im letzten Jahr auf 6.118
Mio € und stiegen gegenuiber 2003
nur geringfiigig an. Die Mal3nahmen
zur Kostenkontrolle greifen. Die Cost-
Income-Ratio lag zum Jahresende bei
65,6% und damit leicht unter Vorjahr.

Was die Kreditrisiken betrifft, konn-
ten wir unsere urspriingliche Erwar-
tung bereits zum Halbjahr 2004 nach
unten korrigieren. Die Kreditrisiko-
vorsorge ging im Gesamtjahr spiirbar
um 20% auf 1.813 Mio € zuriick.
Dazu trugen gesamtwirtschaftliche
Entspannungstendenzen bei; der deut-
liche Ruckgang ist aber in erster Linie
auf unseren strikten und konsequen-
ten Ansatz im Risikomanagement zu-
rackzufiihren. Das Betriebsergebnis
stieg auf 1.389 Mio € und Ubertraf
den Vorjahreswert damit sehr deutlich
um 55%. Das ist ein schoner Erfolg
fr uns.

Auch auf die Entwicklung in den
Geschéftsfeldern mdchte ich kurz zu
sprechen kommen: Das Geschéftsfeld
Deutschland erzielte ein Betriebser-
gebnis in Héhe von 18 Mio €. Ge-
geniiber dem bereinigten Vorjahres-
wert von —233 Mio € legte das Er-
gebnis damit deutlich zu.

Im Geschéftsfeld Austria& CEE
stieg das Betriebsergebnis gegeniiber
dem Vorjahr sehr kréftig um 67% auf
743 Mio €. Be deutlich erhthten

operativen Ertragen trugen hierzu
eine leicht rucklaufige Kreditrisiko-
vorsorge und stabile Verwaltungsauf-
wendungen bei. Mit einem stolzen
Zuwachs beim Betriebsergebnis von
140% war unser Geschéft in Zentral-
und Osteuropa einmal mehr der Er-
gebnismotor. Unsere langfristig ange-
legten Investitionen tragen Friichte.

Die Ertragsentwicklung des Ge-
schéftsfel ds Cor por ates& Markets war
im abgelaufenen Geschéftgahr von
unginstigen  Kapitalmarktbedingun-
gen geprégt. Wahrend die Kreditrisi-
kovorsorge deutlich zurtickging, stie-
gen die Verwaltungsaufwendungen.
Die operativen Ertrage gingen zurtick.
Das Betriebsergebnis reduzierte sich
im Vergleich mit dem Vorjahreswert
um 19,5% auf noch immer sehr ak-
zeptable 827 Mio <.

Meine Damen und Herren,

wir durfen alesin alem von einem
sehr ordentlichen operativen Ergebnis
sprechen. Das Wichtigste: Wir sind
im Kerngeschaft ausgesprochen gut
vorangekommen. Die HVB Group ist
auf dem richtigen Weg.

Weniger erfreulich gestaltet sich
mein Bericht Uber die ,sudliche
Halfte" der Gewinn- und Verlustrech-
nung. Die Zufuhrung zu Sonderwert-
berichtigungen im Zusammenhang
mit dem ,Real Estate Restructuring
Portfolio* hat unsere Erfolgsrechung
mit 2,5 Mrd. € belastet. Ebenso ha-
ben wir 250 Mio € Restrukturie-
rungsrickstellungen fir das Effi-
Zienzsteigerungsprogramm PRO ein-
gestellt. Im Saldo der Ubrigen Ertrége
und Aufwendungen sind der in 2004
letztmals anfallende Risikoschirm fir
die Hypo Real Estate Group im Um-
fang von 130 Mio € sowie auch Ver-
lustibernahmen im Zusammenhang
mit dem Segment Workout Immobi-
lien enthalten.

Das Ergebnis vor Seuern belief
sich infolge der erwdhnten Sonderef-
fekte zum Jahresende 2004 auf knapp
—1,8 Mrd €. Nach Seuern und Fremd-
anteilen erzielte die HVB Group €i-
nen Verlust von annghernd 2,3 Mrd
€. Zudem weist die HVB AG einen
Jahresfehlbetrag von gut 2,5 Mrd €
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fir das abgeschlossene Geschaftgahr
aus. Daher missen wir von der Aus-
schittung einer Dividende Abstand
nehmen. Dies — meine Damen und
Herren — bedauere ich ganz aul3eror-
dentlich. Ich komme gleich darauf zu-
rick.

...Wachstumsoptionen
erarbeitet...

Nun zum zweiten bestimmenden
Faktor des Jahres 2004: den Wachs-
tumsoptionen. Wie Sie wissen, ist die
HVB Group die Bank im Herzen Eu-
ropas. Unser Einzugsgebiet — wenn
ich das mal so nennen darf — umfasst
200 Millionen Einwohner in unseren
Kernmérkten. Damit sind wir in einer
Region hervorragend positioniert, die
in Europa zu den 6konomisch attrak-
tivsten zdhit und mit Zentral- und
Osteuropa Volkswirtschaften umfasst,
die weltweit zu den am stérksten
wachsenden Mérkten gehdren. Mit
Uber 2.000 Geschéftsstellen betreut
die HVB Group uber 9 Millionen Pri-
vat- und Firmenkunden und baut ihre
Marktstellung seit Jahren kontinuier-
lich aus. Mit unserer geographischen
Présenz sind wir in unserem Ertrags-
und Risikoprofil breit diversifiziert
und ich bin stolz darauf, dass sich die
HVB Group as die européischste al-
ler deutschen Banken bezeichnen
kann.

In Zentral- und Osteuropa haben
wir unsere durch die Bank Austria
Creditanstalt ohnehin  beachtliche
Marktstellung  durch  organisches
Wachstum, aber auch mittels gezielter
Akquisitionen im Berichtsiahr weiter
gefestigt. Im November haben wir die
bulgarische Hebros Bank erworben.
Damit erhthen wir unseren Marktan-
teil in Bulgarien von knapp 7% auf
jetzt 10%. Im Dezember wurde der
Kauf der serbischen Eksimbanka ab-
geschlossen. Unser Marktanteil in
Serbien-Montenegro betrégt nun Uber
5%. Der am 1. Mai 2004 vollzogene
EU-Beitritt von acht aufstrebenden
Staaten verleiht unseren Aktivitéten
zusétzliche Schubkraft. Auch in Russ-
land haben wir uns mit der Aufsto-
ckung unseres Anteils an der Interna-
tional Moscow Bank auf eine Mehr-

heitsposition in einem attraktiven Zu-
kunftsmarkt ein starkes Standbein ge-
schaffen.

...und strategische
Gestaltungskraft erhoht

Damit bin ich beim dritten Erfolgs-
faktor angelangt: der strategischen
Gestaltungskraft. Der Abschluss un-
serer Kapitalerhdhung im Frihjahr
2004 war ein schoner Erfolg fir uns.
Im Zusammenspiel mit der Bereini-
gung unserer Marktrisiken haben wir
damit nicht nur den Schlussstein un-
seres Transformationsprogramms ge-
setzt. Dies war gleichzeitig der Auf-
takt unseres Strategieprogramms ,, Mit
Europa wachsen®. Im Jahresabschluss
2004 folgte dann der Befreiungs
schlag bei den Kreditrisiken. Damit
haben wir unsere Wettbewerbsposi-
tion verbessert und uns gréfiere Hand-
lungsspidraume fur die Zukunft er-
Offnet.

Neuausrichtung der
Immobilienfinanzier ung

Meine Damen und Herren,

soviel zu den Erfolgsfaktoren. Ein
weiteres Thema hat den Jahresab-
schluss 2004 entscheidend geprégt.

Aufgrund der anhaltend schwieri-
gen Situation auf den deutschen Im-
mobilienmérkten haben wir eine stra-
tegische Neuausrichtung fur das Ge-
schéftsfeld Deutschland beschlossen.
Zum einen werden in der kommer-
ziellen Immobilienfinanzierung die
Vergabekriterien nochmals verschérft.
Deren Geschaftsumfang wird in Zu-
kunft daher deutlich zuriickgehen.
Die private Baufinanzierung hingegen
bleibt wie bisher integraler Bestand-
teil des Produktangebots der Bank.

Zum anderen trat eine Entscheidung
von noch grélRerer Tragweite hinzu:
Wie Sie nur zu gut wissen, haben Ri-
siken aus Immobilien-Altengagements
unsere Ertragsrechnungen in den ver-
gangenen Jahren aufgrund der uner-
warteten, sich stetig verschlechtern-
den Entwicklung der inléndischen
Immobilienmérkte schwer beeintrach-
tigt. Auch noch in den kommenden
Jahren hétten wir fir die HVB Group

daher mit einer Uberdurchschnittlich
hohen Risikovorsorge rechnen mis-
sen.

Im Interesse der Zukunftsfahigkeit
unserer Bank haben wir uns daher fur
eine Strategiekorrektur entschieden:
Um einen zligigen Abbau der Immo-
bilien-Sanierungsbestdnde zu ermdg-
lichen, war eine Anderung der Be-
wertungsmethode hinsichtlich der Si-
cherheiten erforderlich. Abweichend
vom bisherigen Vorgehen, das in vie-
len Félen auf eine — auch langerfris-
tige — Sanierung ausgerichtet war, er-
folgte nunmehr eine Bewertung zu
Liquidationswerten. Dies erhoht die
Marktgangigkeit der Bestdnde mit
dem Ziel einer schnelleren Eigenkapi-
talfreisetzung sowie der Refinanzie-
rungs- und Kostenentlastung. Mit die-
sem Befreiungsschlag ziehen wir ei-
nen Schlussstrich unter dieses leidige
Thema, durch das die Bank in der
Vergangenheit immer wieder in die
Schlagzeilen geriet.

Sehr geehrte Damen und Herren,

ich hatte es erwahnt: Aufgrund der
erforderlichen Sonderwertberichtigung
und des in der Folge hohen Verlustes
fUr das Geschéaftsjahr 2004 entfallt die
Zahlung einer Dividende: In der Tat,
es ist das dritte Geschéftgahr in
Folge, in dem wir keinen Gewinn er-
zielt haben und auch keine Dividende
zahlen. ,, Schon wieder!" werden viele
von lhnen denken. Und dies ist auch
der Grund dafUrr, dass wir unsim Vor-
stand und ich ganz personlich die
Entscheidung dazu sehr schwer ge-
macht haben. Dennoch bin ich fest
Uberzeugt: Es war die richtige Ent-
scheidung. Diese wirkt sich auch un-
mittelbar positiv aus. Wir rechnen be-
reits ab diesem Jahr mit einer flr uns
normalisierten Risikovorsorge.

Um die Antwort auf die sich an
dieser Stelle aufdrdngende Frage
~War es das jetzt?* gleich vorwegzu-
nehmen: Ja, nach menschlichem Er-
messen haben wir unsere Sanierungs-
besténde im Immobilienbereich nach
dieser Neubewertung jetzt umféanglich
bereinigt. Um jetzt einen schnellen
Abbau der Risiken zu ermdglichen,
haben wir die risikobehafteten Immo-
bilien-Altengagements gebiindelt. Die
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Sanierungsbestédnde des gesamten
deutschen  Immobilienfinanzierungs-
geschéfts der HVB AG sowie die
Restbestédnde des aus dem im Jahr
2000 gegrindeten Segments Workout
Immobilien wurden in das neue Seg-
ment ,Real Estate Restructuring
Uberfuhrt. Mit dem Ergebnis zum ers-
ten Quartal 2005 haben wir dessen
Ergebnisbeitrdge gesondert in der
Segmentberichterstattung  ausgewie-
sen.

Das Segment umfasst ca. vierzig-
tausend Engagements mit einem Be-
stand von ca 15 Mrd €. Nach der
Sonderwertberichtigung wurde das
Geschéftsfeld ,, Real Estate Restructu-
ring* recht komfortabel abgeschirmt.
Ziel ist es, die diesem Geschéftsfeld
zugeordneten Portfolien marktscho-
nend unter Berlicksichtigung der sich
aus der weiteren Entwicklung der Im-
mobilienmérkte ergebenden Chancen
vollstdndig und ziigig abzubauen.
Grundprinzip dabei ist ein intelligen-
ter, preissensibler Workout bei Nut-
zung aler mdglichen Optionen. Sie
kdnnen sicher sein, dass wir uns ehr-
geizige Abbauziele gesetzt haben.
Wir werden uns aber nicht unter Zeit-
druck setzen lassen.

Fest steht: Es geht nicht nur um ei-
nen Verkauf von Bestdnden. Sie ken-
nen die Diskussion vermutlich aus
den Medien. Seitens auslandischer In-
vestoren besteht enormes Interesse
an Problemkreditbesténden deutscher
Banken. Die Preise fir die sogenann-
ten ,Non-Performing Loans® haben
zwischenzeitlich deutlich zugelegt.
Dennoch: Wir wollen im Abbaupro-
zess das bestmdgliche Ergebnis fur
die Bank erzielen und Werte fir Sie,
sehr geehrte Aktiondrinnen und Ak-
tionére, sichern. Entscheidend fur die
Frage der Art und Weise des Abbaus
ist damit nur das schlichte ékonomi-
sche Kakil und nicht die Erkenntnis,
dass die Borse spektakul&re Verkaufs-
transaktionen zumindest kurzfristig
honoriert. Wir werden neben Verdu-
ferungen daher auch unsere hohe, ei-
gene Workout-Expertise einsetzen,
um die Besténde beschleunigt abzu-
bauen.

Von der Transfor-
mation zur wertorientierten
Weiterentwicklung

Sehr geehrte Damen und Herren,

mit dem Abschluss des Geschéfts-
jahres 2004 hat die HVB Group grofie
Schritte im Prozess der Fokussierung
ihres Geschéftsmodells und der Stér-
kung ihrer Wertschopfung realisiert.
Mit dem Transformationsprogramm
hatten wir Meilensteine bei der Ver-
anderung der Konzernstrukturen er-
reicht. Nachdem sich die HVB Group
zum Ende des Geschéftgahrs 2003
und dem anschlief3enden Verkauf von
Aktienpaketen bereits von Marktrisi-
ken aus ihrem Beteiligungsportfolio
befreit hatte, war die Neubewertung
der Immobiliensicherheiten im Kon-
zernabschluss 2004 zur erheblichen
Reduzierung kinftiger Kreditrisiken
nur folgerichtig. Damit haben wir bei
der Optimierung des Risikoprofils un-
seres Konzerns einen entscheidenden
Durchbruch erzielt.

Die Phase grundlegender strategi-
scher Weichenstellungen haben wir
abgeschlossen. Kiinftige Ertragsrech-
nungen haben wir durch al diese
Mal3nahmen in erheblichem Umfang
entlastet. Die HVB Group kann ihre
Ressourcen jetzt voll auf ihr Kernge-
schéft konzentrieren. Damit  haben
wir wesentliche Grundlagen fur unser
Strategieprogramm  ,Mit  Europa
wachsen” gelegt, das wir im Berichts-
jahr gestartet haben und in diesem
Jahr fortsetzen werden.

Mit diesem Programm wechseln
wir den Fokus der HVB Group von
der Restrukturierung des Konzerns
auf die Wertsteigerung im Kundenge-
schéft. Die vier Bausteine von ,Mit
Europa wachsen“ hatte ich Ihnen be-
reits letztes Jahr vorgestellt: Aktives
Kapital- und Risikomanagement, Stér-
kung der operativen Ertragskraft und
kontinuierliche Schéarfung unseres
Geschéftsprofils. In diesem Jahr wer-
den wir unsere Bank konseguent
wertorientiert weiterentwickeln. Esist
unser Ziel, die Eigenkapitalrentabili-
tdt der HVB Group signifikant zu
steigern.

» Mit Europa wachsen*:
Aktives K apitalmanagement
zur Verbesserung der
Kernkapitalquote...

Ich beginne mit dem Kapitalmana
gement. Nach Abschluss unserer Ka-
pitalerhdhung im Frihjahr 2004 hat-
ten wir eine Kernkapitalquote von
mindestens 7% als fur uns verbindli-
ches Ziel definiert. Dies gilt uneinge-
schrénkt auch weiterhin und macht
umso deutlicher, dass wir bei der
Kernkapitalquote nicht gerade kom-
fortabel in das Jahr 2005 gestartet
sind. Daher haben wir den Mérkten
mit der Vorlage unseres vorlaufigen
Jahresergebnisses 2004 bereits Ende
Februar einen Fahrplan zur schnellen
Verbesserung unserer Eigenkapital-
ausstattung vorgelegt. Diesist fir uns
in diesem Jahr ein sicherlich ebenso
wichtiges Ziel wie die weitere Erho-
hung unserer Profitabilitat.

Wir wollen weiterhin in profitablen
Bereichen wachsen und Marktchan-
cen gezielt nutzen. Im Rahmen unse-
rer wertorientierten Eigenkapitalallo-
kation werden wir alerdings sicher-
stellen, dies durch Abbaumalinahmen
in weniger ertragstréachtigen Berei-
chen zu kompensieren. Zur Stérkung
der Kernkapitalquote werden wir da-
her an beiden Stellschrauben drehen.
Auf der einen Seite werden wir Mal3-
nahmen zur Verminderung der Risi-
koaktiva ergreifen. Auf der anderen
Seite werden wir auch unmittelbar
unsere Kapitalbasis strken. Hier steht
die Gewinnthesaurierung im Vorder-
grund. Im Zuge eines in diesem Jahr
weiter deutlichen Anstiegs unserer
Eigenkapitalrentabilitdt und damit un-
serer Thesaurierungskraft erwarten
wir dabei substanzielle Beitrage. Wir
sind Uberzeugt, meine Damen und
Herren, mit diesem Mal3nahmenpaket
unsere Kernkapitalquote zum Jahres-
ende deutlich in Richtung 7% verbes-
sern zu kdnnen.

...striktes Riskomanagement
zeigt positive Auswirkungen...

Damit zum zweiten Baustein von
»Mit Europa wachsen*: Seit Beginn
der Transformation arbeiten wir sehr
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entschlossen an der Verringerung von
Markt- und Kreditrisiken. Die Berei-
nigung unseres Beteiligungsportfolios
zu Jahresbeginn 2004 war bereits ein
wesentlicher Schritt zur umfassenden
Reduktion unserer Marktrisikoposi-
tionen. Mit den Verauf3erungen unse-
rer Beteiligungen an E.ON, an Brau
und Brunnen sowie an Wienerberger
kamen im Verlauf des Jahres weitere
Schritte hinzu. Wir werden uns auch
weiterhin von nicht strategischem Be-
teiligungsbesitz trennen. In der Ver-
gangenheit hatte ich bereits deutlich
gesagt, dass es dabei fur uns keine
heiligen Kiihe gibt.

Was die Kreditrisken anbelangt,
hatte ich Ihnen die Sondermal3nahme
im Jahresabschluss 2004 und ihre
Auswirkungen dargelegt. In den letz-
ten beiden Jahren hat sich die Risiko-
qualitét unseres Neugeschéfts infolge
deutlich  strikterer  Vergabekriterien
klar verbessert. Kunftig planen wir
mit einem Vorsorgeniveau, das ge-
messen an unseren Risikoaktiva bei
rund 0,55% pro Jahr liegen sollte.

...Ertragsinitiativen starken
oper ative Wertschopfung...

Die Steigerung der operativen Er-
trége — der dritte Baustein unseres
Programms — bildete den klaren
Schwerpunkt unserer Kundenaktivité
ten im Berichtgahr. Wie angekiindigt
setzten wir im Kreditgeschaft auf eine
betont risikoadjustierte Margengestal-
tung, wodurch wir die Auswirkungen
der verminderten Risikoaktiva kom-
pensierten. So konnten wir insgesamt
weitere Margenzuwéchse verzeichnen,
auch wenn die Entwicklung in
den verschiedenen Kundensegmenten
durchaus unterschiedlich verlief.

Mit zahlreichen innovativen, kapi-
talmarktorientierten Produkten fir Pri-
vat- und Firmenkunden haben wir den
Ausbau des Provisionsgeschéfts for-
ciert. FUr unsere Kunden konnten wir
somit Mehrwert generieren. Hier zei-
gen sich auch erste positive Auswir-
kungen der Ausweitung des Cross-
Sellings, also der breiteren Produkt-
nutzung durch unsere Kunden. Er-
folge verzeichneten wir auch bei der
Neukundengewinnung. Im Handel

gilt es, die Ergebnisentwicklung wei-
ter zu verstetigen und unsere Kapital-
marktaktivitéten noch stérker mit dem
tbrigen Kundengeschéft zu verzah-
nen.

Die Ausweitung unserer Ertragsini-
tiativen hat auch kinftig oberste Prio-
ritdt fir uns. Ich komme darauf gleich
zurtck.

...und ver stérkte Integration
schéarft Geschaftsprofil

Damit zum vierten Programmbau-
stein, der Schérfung unseres Ge-
schéftsprofils. Die zunehmende Ver-
netzung aler Einheiten der HVB
Group wird unsere Vertriebskraft stér-
ken und die Effizienz steigern. Die
zum Jahresanfang 2005 abgeschlos-
sene Integration der Vereins- und
Westbank ist ein Meilenstein auf die-
sem Weg; sie wird unsere Schlagkraft
im deutschen Markt weiter erhthen.
Der Abbau von Doppel funktionen und
die Zentralisierung wesentlicher Ko-
ordinationsfunktionen erleichtern die
Steuerung unseres Konzerns, reduzie-
ren Komplexitat und straffen damit
die Aufbauorganisation in Deutsch-
land.

Spéter werde ich Ihnen noch unser
Effizienzsteigerungsprogramm PRO
vorstellen, einen weiteren Meilenstein
auf unserem Weg zur umfassenden
Integration aler Einheiten in die
HVB Group. Die bisang durchge-
fuhrten oder verabschiedeten Mal3-
nahmen beziehen sich fast allesamt
auf die HVB AG. Dass wir in Zu-
kunft im Sinne des Aufbaus einer
einhetlichen, konzernweiten Platt-
form — und nur das zahlt letztlich —
auch zu einer stérkeren Einbindung
der Prozesse und Systeme der Bank
Austria Creditanstalt einschliefllich
unserer Tochter in Zentral- und Ost-
europa kommen mussen, steht fir
mich aufer Frage. Hier sind noch er-
hebliche Synergiepotenziale verbor-
gen, die es zu heben gilt.

Agenda 2005: Forcierung
der Ertragsinitiativen...

Meine sehr geehrten Damen und
Herren,

werfen wir doch jetzt gemeinsam
einen Blick auf unsere Agenda flr
2005 und die folgenden Jahre. Klarer
Punkt eins auf dieser Agenda: Der
Ausbau unserer Marktstellung in un-
seren Kernregionen durch Beschleu-
nigung unserer Ertragsinitiativen im
Kundengeschéft.

Welches Kompetenzprofil hat die
HVB Group? Was dirfen unsere
Kunden konkret von uns erwarten?
Den Herausforderungen in den drei
Geschéftsfeldern begegnen wir mit
differenzierten Geschéftsansétzen.

unterstitzt Turnaround im
Geschaftsfeld Deutschland...

Zundchst zum  Geschéftsfeld
Deutschland und damit gleich zu dem
Geschéftsbereich, der zurecht im Mit-
telpunkt des Interesses der Offentlich-
keit und des Kapitamarkts steht. Ich
habe es mehrfach betont: Wir wollen
und missen die noch immer grofie
Licke zwischen unserer ausgespro-
chen guten Performance im Ausland
und der Profitabilitdtsschwéche im
Inland zlgig schliefRen. Dabei sollten
wir aber unterscheiden. Lassen Sie
uns die drei Segmente des Geschéfts-
felds Deutschland jeweils genauer an-
schauen.

Wie Sie den Medien in den letzten
Monaten sicherlich entnommen ha-
ben, entdecken deutsche Banken wie-
der verstarkt das Privatkunden-
geschéft. Dieses Kundensegment ist
trotz hoher Wetthewerbsintensitét
offenbar so attraktiv, dass auch aus-
landische Konkurrenten ihre Bemi-
hungen im deutschen Markt verstér-
ken. Was die HVB anbelangt, so dur-
fen wir fir uns in Anspruch nehmen,
dass es da fir uns nichts grundsétz-
lich Neues zu entdecken gibt. Das
Geschéft mit Privatkunden in allen
Segmenten — vom eher standardisier-
ten Breitengeschéft bis hin zu indivi-
duellen Losungen fir die vermégende
Klientel — gehort traditionell zum
Selbstversténdnis unserer Bank. Das
Renditepotenzial dieses Geschéfts—da
teilen wir die algemeine Marktein-
schétzung — beurteilen wir als unver-
mindert gut. Zugegeben: Die Ertrags-
entwicklung, die wir in den letzten
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Jahren gezeigt haben, kann uns im
Management und Sie als Aktionére
nicht zufrieden stellen. Aber wir sind
davon Uberzeugt, dass wir es viel bes-
ser kénnen, as es die Geschéftszah-
len des vergangenen Jahres noch zei-
gen.

Kompetenz und N&he sowie ein
bedarfsorientierter, ganzheitlicher Be-
ratungsansatz sind die Erfolgsfakto-
ren, mit denen wir unsim Markt posi-
tionieren. Mit einer umfassenden
Neuausrichtung haben wir im vergan-
genen Jahr das Marktprofil der HVB
geschéarft und die Leistungsfahigkeit
beim Kunden erhoht. Vielverspre-
chende erste Erfolge verzeichneten
wir mit unserer Vertriebsinitiative
MOVE - Mit Offensive Verkaufen.
So haben wir aleine im letzten Quar-
tal des vergangenen Jahres und im
ersten Quartal in diesem Jahr mehr
als 56 tausend unserer neuen, ziel-
gruppenspezifischen Leistungspakete
verkauft, davon ca. 20% an Neukun-
den.

Im Bereich der Konsumentenfinan-
Zierung haben wir unser anspruchs-
volles Zidl erreicht. Im Vergleich zum
Vorjahr erhthte sich das Geschéftsvo-
lumen des HVB Sofortkredits um fast
60% auf iber 800 Mio €. Wir haben
dabei 20,000 Neukunden gewinnen
koénnen. Sehr gut hat sich erneut auch
der Absatz von Versicherungen im
Rahmen unserer Partnerschaft mit der
Minchener Riick-Gruppe sowie von
innovativen Investmentprodukten ent-
wickelt.

Insgesamt wollen wir uns im Pri-
vatkundengeschéft klarer als bislang
im Markt positionieren und mehr
Durchschlagskraft entwickeln. In die-
sem Jahr verfolgen wir vorrangig drei
Ziele: Den Anteil der Erstbankverbin-
dungen zu steigern, mehr Produkte an
Bestandskunden abzusetzen und sys-
tematisch Neukunden in definierten
Marktsegmenten zu akquirieren. Da-
bei wollen wir insbesondere unsere
Marktstellung im Geschéft mit ver-
mogenden Privatkunden stérken und
den mobilen Vertrieb ausbauen. Im
Privatkundengeschéft wollen wir im
kommenden Jahr die Kapitalkosten
verdienen.

Sehr erfreulich entwickelten sich
im letzten Jahr unsere Aktivitéten bei
Geschéfts- und Firmenkunden. Un-
sere innovative Produktpal ette und un-
ser breites Beratungsspektrum macht
die HVB zu einem bevorzugten Fi-
nanzpartner des mittleren und geho-
benen deutschen Mittelstands. Wir
haben langst einen Wandel vom klas-
sischen Kreditgeber zum ganzheitli-
chen Problemldser vollzogen. Nahezu
50% unserer Ertrdge erzielten wir
2004 bereits im Einlagen- und Provi-
sionsgeschéft.

Mit kapitalmarktorientierten Ange-
boten konnten wir im Markt
Mal3stébe setzen. So nimmt die HVB
beispielsweise bei Mezzanine-Finan-
zierungen die fuhrende Marktposition
in Deutschland ein. Wir haben im
letzten Jahr gut 100 Unternehmen na-
hezu 1 Mrd € an Mezzanine-Kapital
zur Verfiigung gestellt. In diesem Jahr
werden wir unsere bereits gute Profi-
tabilitdt im deutschen Firmenkunden-
geschéft abermals deutlich steigern.

Die kommerzelle Immobilienfinan-
Zierung steht 2005 ganz im Zeichen
der Restrukturierung. Die Vergabekri-
terien im Neugeschéft und bei Prolon-
gationen haben wir wie erwahnt
nochmals verschérft, um das Ertrags-
und Risikoprofil unserer Portfolien
nachhaltig zu verbessern. Auch mit
Blick auf unsere Zielkunden werden
wir deutlich selektiver agieren. In den
kommenden Jahren werden wir
Marktchancen gezielt nutzen, das Ge-
schéftsvolumen in der gewerblichen
Immobilienfinanzierung  insgesamt
aber verringern. Dadurch schaffen wir
die Voraussetzungen fur eine stetige
Verbesserung der Eigenkapitalrenta
bilitét auch in diesem Segment.

Meine Damen und Herren,

mein Kollege Michael Mendel hat
im Deutschland-Geschéft in den letz-
ten beiden Jahren gute Arbeit geleis-
tet und eine tragfdhige Struktur ge-
schaffen. Auf dieser werden seine
beiden Nachfolger aufbauen. Ich
freue mich, dass wir mit Christine
Licci und Johann Berger zwei profi-
lierte Banker fur uns gewonnen ha-
ben, die in der Finanzbranche einen
exzellenten Ruf genief?en. Sie werden

das Geschéftsfeld gemeinsam verant-
worten und zigig weiter voranbrin-
gen. Ich bin von unserem Potenzial
fest Uberzeugt. Wenn es uns gelingt,
die Vertriebskultur in unserer Bank
weiter zu festigen, wird die HVB bald
die deutsche Privat- und Firmenkun-
denbank sein. Dies ist unser An-
spruch, nicht mehr, aber auch nicht
weniger.

...beschleunigt Wachstum
im Geschéftsfeld Osterreich
& Zentral- und Osteuropa...

Damit zum Geschiftsfeld Oster-
reich und Zentral- und Osteuropa.

Die Bank Austria Creditanstalt, der
im HVB-Konzern die operative Zu-
standigkeit fir unser Geschéft in Os-
terreich sowie in Zentral- und Osteu-
ropa obliegt, hat sich 2004 ganz her-
vorragend entwickelt. In diesem Jahr
werden wir das Kundengeschéft in
diesen beiden Méarkten — trotz der re-
gionalen Verschiedenartigkeit — im
Rahmen enes gemeinsamen Ge-
schéftsansatzes weiterentwickeln. So
kénnen wir Synergien bei der Pro-
duktentwicklung und auf dem Gebiet
der technischen Infrastruktur verstarkt
nutzen.

Unsere Zielsetzung ist es weiter-
hin, in den renditestarken Bereichen
zu expandieren und unsere Ressour-
cen bevorzugt dort einzusetzen. Wir
wollen weiterhin mindestens so schnell
wie der Gesamtmarkt wachsen und
uns a's Vorreiter in Sachen Innovation
und Servicequalitét positionieren. In
Osterreich wollen wir unsere fih-
rende Marktstellung in profitabler
Weise verteidigen. Neben einer Aus-
weitung der Ertrége wird die Opti-
mierung der Kostenbasis anhaltend
im Mittel punkt stehen.

In Zentral- und Osteuropa werden
wir ertragsorientiert und risikobe-
wusst die Uberdurchschnittlich hohen
Wachstumschancen fir uns nutzen.
Unser Anspruch ist es, die bei Wert-
schaffung, Profitabilitdt und Effizienz
fihrende Bank in der gesamten Re-
gion zu sein. Wir streben einen
Marktanteil von mindestens 10% in
jedem Land Zentral- und Osteuropas
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an. Zwar schlief¥en wir auch weiter-
hin gezielte, wertgenerierende Akqui-
sitionen nicht aus. Auf der Basis un-
serer bereits starken Marktprésenz
setzen wir aber auf vorwiegend orga
nisches Wachstum. Insgesamt wollen
wir uns in Zentral- und Osteuropa
kinftig noch stérker auf den Ausbau
unseres Privatkundengeschéfts kon-
zentrieren. Hierzu werden wir 200
neue Filialen in der Region erdffnen.
Esist unser Zidl, bis 2006 eine Eigen-
kapitalrentabilitédt vor Steuern von
25% in der gesamten Region fur un-
sere Aktionére zu erwirtschaften.

..und nutzt Potenziale
im Geschaftsfeld
Corporates & Markets

Auch im vergangenen Jahr haben
wir im Geschéftsfeld Corporates &
Markets unser Modell der integrierten
Kapitalmarktbank kontinuierlich aus-
gebaut. Unsere Aktivitéten richteten
wir mit der Bindelung der Produkt-
kompetenzen Uber die verschiedenen
Asset-Klassen hinweg auf die veran-
derten Marktanforderungen aus. Wir
sind unserem Ziel, Corporates &
Markets als fuhrendes Structured De-
rivatives House in Europa zu positio-
nieren, wieder ein gutes Stiick naher
gekommen. Stellvertretend fur die er-
folgreiche Entwicklung unseres Ge-
schéfts im letzten Jahr mochte ich
auch die Aktivitdten im Bereich
Acquisition and Leveraged Finance
erwéhnen. Wir haben an fuhrender
Position an fast alen européischen
Leveraged Buy-out Transaktionen
teilgenommen. Damit konnten wir
unseren Marktanteil mehr als verdop-
peln und in diesem stark umkampften
Markt zur Spitzengruppe aufschlie-
fZen

Mit Blick auf die Zukunft sehen
wir in unserem Produktentwicklungs-
und Strukturierungs-Know-how un-
sere wesentliche Stérke. Im Bereich
Corporates werden wir auf der Grund-
lage des richtungsweisenden Active
Credit Portfolio Managements unser
Risiko-/Ertragsprofil weiter optimie-
ren. Zudem steht das weitere Wachs-
tum in ertragsstarken Segmenten im
Vordergrund. Im Ressort Markets ist

die konsegquente Umsetzung der Biin-
delung unserer Produktkompetenz im
Handelsbereich ein wichtiger Ansatz-
punkt. Ziel ist es, den Bedarf der
Kunden noch effizienter abzudecken.

Corporates & Markets ist ein inte-
graer Bestandteil der HVB Group
und das Kompetenzzentrum aller Ka-
pitalmarktaktivitaten im Konzern. Ein
schénes Beispiel ist der Bérsengang
der Premiere AG, den die HVB an
fuhrender Position durch ein gelunge-
nes Zusammenspiel zwischen der
Strukturierungskompetenz von Cor-
porates & Markets und der Vertriebs-
kraft des Geschéftsfelds Deutschland
erfolgreich begleitet und platziert hat.

Effizienzsteiger ungspro-
gramm ,, PRO": Strukturelle
Optimierung der Kostenbasis

Ich komme zu Punkt zwei auf un-
serer Zukunftsagenda: Die Erhéhung
der Effizienz im Konzern.

Meine Damen und Herren,

Sie erinnern sich vielleicht. Bereits
im letzten Jahr hatte ich Uber die Not-
wendigkeit weiterer Optimierungen
zu lhnen gesprochen. Ein entspre-
chendes Programm haben wir jetzt
mit PRO — Prozess-Redesign und
-Optimierung — ins Leben gerufen.
Schon der Name lasst erkennen: Es
geht uns nicht um taktische Sparmaf3-
nahmen zur kurzfristigen Ergebnis-
verbesserung. Vielmehr wollen wir
die Kostenbasis des Konzerns struk-
turell optimieren — und zwar mittel-
und langfristig.

PRO betrifft unsere Infrastruktur:
Zentrde Funktionen werden ver-
schlankt, Ablédufe unter die Lupe ge-
nommen. Das Programm konzentriert
sich hierzu auf die Teilprojekte Opti-
mierung der Zentrale und der Stdbe,
Verbesserung der Kreditprozesse und
Optimierung Transaction Banking.
Hauptansatzpunkte sind die Verbesse-
rung von Kapazitdtsmanagement und
Prozessen.

Insgesamt haben wir dabel ein Sy-
nergiepotenzial von jahrlich mindes-
tens 280 Mio € identifiziert. Vom ge-
samten Potenzial werden sich ca. 55
Mio € in Form von niedrigeren Sach-

kosten bereits 2005 positiv auf die
Gewinn- und Verlustrechnung der
HVB Group auswirken. Mehr as
60% des Gesamtpotenzials werden
2006 ergebniswirksam werden. Die
volle Ergebniswirkung wird ab 2007
sichtbar sein. Wir gehen davon aus,
dass die bereits mit Wirkung im Kon-
zernabschluss 2004 gebildete Re-
strukturierungsriickstellung von 250
Mio € zur erfolgreichen Umsetzung
von PRO ausreichen wird.

Liebe Aktiondrinnen und Aktio-
nare,

erlauben Sie mir an dieser Stelle
eine mir ganz wichtige Bemerkung
jenseits der niichternen Zahlen. Wie
Sie wissen, bin ich im Konzernvor-
stand auch fur den Personabereich
verantwortlich. Die haufig zitierte
Weisheit ,,Banking is people’s busi-
ness’ ist fir mich deswegen keine
leere Floskel. Wir brauchen fahige
und motivierte Mitarbeiter mehr asje
zuvor. Sie sind die besten Garanten
unseres Erfolgs. Ich méchte mich da-
her herzlich bei den Mitarbeitern der
HVB Group bedanken. Die gute ope-
rative Entwicklung unserer Bank trotz
schwieriger Rahmenbedingungen ist
eindeutig ihr Verdienst.

Umso schwerer fallen uns perso-
nelle Mainahmen im Rahmen von
PRO. Wir haben es mit Ankiindigung
der Details des Programms Ende Fe-
bruar ganz offen angesprochen: Wir
gehen davon aus, dass bis 2007 zwi-
schen 2.200 und 2.400 Stellen im
Konzern entfallen werden. Eines kann
ich Ihnen aber versichern: In den kun-
dennahen Bereichen, sprich im Ver-
trieb und in den Filialen, wird es
keine Abstriche geben. Ganz im Ge-
genteil: PRO dient ja gerade dazu, die
Arbeit unserer Vertriebsmannschaft
Zu unterstiitzen und sie von adminis-
trativen Tétigkeiten zu befreien.

Wir haben ja bereits im Herbst
letzten Jahres betont, dass die Umset-
zung des langfristig angelegten Pro-
gramms seitens des Chief Operating
Officer ein Engagement erfordert, das
deutlich Uber die Vertragdaufzeit von
Gerhard Randa hinausreicht. Gerhard
Randa wird seine Zustandigkeiten im
Vorstand der HVB Group mit Ablauf
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der heutigen Hauptversammlung nie-
derlegen. Wir sind Gerhard Randa fir
seine erfolgreiche Arbeit in unserem
Konzern sehr dankbar. Als ehemali-
ger Vorsitzender des Vorstands der
Bank Austria Creditanstalt und an-
schlief3end als Vorsitzender |hres Auf-
sichtsrats hat Herr Randa die dynami-
sche Entwicklung der Aktivitdten in
Osterreich und Zentral- und Osteu-
ropa wesentlich gepragt und sich auch
as Chief Operating Officer grof3e
Verdienste fir die HVB Group erwor-
ben. Ich freue mich, dass der Auf-
sichtsrat lhnen vorschlagt, Herrn
Randa heute zum Mitglied des Auf-
sichtsrats zu wéahlen.

Lieber Kollege Randa, ich weil3,
dass wir beide uns sicher sind, dass
wir mit unserem Kollegen Michael
Mendel den Richtigen haben, der Ihre
Aufgaben erfolgreich fortsetzen wird.
Michael Mendel Ubernimmt im Vor-
stand der HVB Group jetzt die Ver-
antwortung fir das Geschaftsfeld Os-
terreich und Zentral- und Osteuropa.

Ambitionierte finanzielle
Ziele 2005

Dritter, letzter und wichtigster
Punkt unserer Agenda: Die Steige-
rung der Wertgenerierung.

Meine Damen und Herren,

nach den Verdnderungsprozessen,
die unsere Bank durchlaufen hat, ha-
ben wir die Konzernstruktur unserer
Strategie gut angepasst. Kiinftig geht
es fir uns schlichtweg nur noch um
eines, ndmlich die Ertrége in unserem
operativen Kundengeschéft kraftig zu
steigern. Deshalb ist , Werte stérken”
auch das Leitmotiv unseres diegjahri-
gen Geschéftsberichts. Bereits fir
2005 haben wir uns da viel vorge-
nommen und uns erneut anspruchs-
volle finanzielle Ziele gesetzt.

Wir wollen eine Eigenkapitalrenta-
bilitdt nach Steuern in Hohe unserer
Kapitalkosten, also 8%-9% errei-
chen. Hierzu wird zunéchst eine ge-
genuber Vorjahr deutlich niedrigere
Risikovorsorge von rund 1,3 Mrd €
beitragen. Mit Blick auf die operati-
ven Ertrége und den Verwaltungsauf-
wand gehen wir jeweils von einer

Steigerung von ca. 6% aus. Beim
Zinsuberschuss planen wir ein Ergeb-
nisin etwa auf Hohe des Jahres 2004.
Beim Provisionsiiberschuss rechnen
wir mit einem guten Zuwachs gegen-
Uber Vorjahr. Auch erwarten wir, dass
sich das Handelsergebnis in diesem
Jahr deutlich erhdhen wird. Einen
Anstieg der Verwaltungsaufwendun-
gen nehmen wir ganz bewusst in
Kauf, um in profitable Geschéftsakti-
vitéten und damit in die Zukunftsf&
higkeit unserer Bank investieren zu
kénnen. In einem angestrebten Ge-
winn von rund 1 Mrd € sehen wir ei-
nen ersten, wenn auch deutlichen
Schritt in Richtung einer akzeptablen
Rentabilitét. Dem miissen wir in den
Folgejahren natirlich weitere, splr-
bare Ergebnissteigerungen folgen las-
sen.

Kursder HVB Aktie:
Gutes Potenzial nach
enttauschendem Ver lauf

Sehr geehrte Damen und Herren,

die erfolgreiche Umsetzung unse-
rer Zukunftsagenda ist sicherlich eine
unerlassliche Voraussetzung fir eine
wieder bessere Entwicklung unseres
Aktienkurses. Ich mache keinen Hehl
daraus. Im letzten Jahr war ich mit
der Performance der HVB-Aktie, die
auf den DAX ca. 12% einbif3te, tber-
haupt nicht zufrieden. Seit Herbst des
vergangenen Jahres zeichnet sich al-
lerdings ein verbesserter Trend ab,
der im bisherigen Jahresverlauf an-
hielt. Seit Jahresbeginn 2005 hat un-
sere Aktie zulegen kénnen und ver-
zeichnet einen Wertzuwachs von
13,2%. Damit hat sie sich klar besser
als der DAX oder die meisten ande-
ren européischen Finanzwerte entwi-
ckelt. Mit einer splrbar verbesserten
finanziellen Entwicklung unserer
Bank wollen wir dafir sorgen, dass
dieser Aufwértstrend weiter anhdlt.

Ergebnis des ersten Quartals
untermauert Ziele 2005

Lassen Sie mich nun auf das Ge-
schéftsergebnis des ersten Quartals
eingehen, mit dem ich sehr zufrieden
bin. Wir haben einen guten Start zum

Erreichen unserer anspruchsvollen
Jahresziele hingelegt. Betriebsergeb-
nis, Ergebnis vor Steuern und Gewinn
Ubertrafen die jeweiligen Vorjahres-
werte deutlich. Dem liegt ein erfreuli-
cher Trend im operativen Geschéft
zugrunde. Was mich besonders freut:
Alle Geschéftsfelder haben substan-
zielle Ergebnisbeitrége geliefert.

Der Zinsiberschuss belief sich im
ersten Quartal auf 1.404 Mio. €. Da
mit konnte er den Vorjahreswert um
9,2% uUbertreffen. Der Provisions
Uberschuss lag mit 757 Mio. € um
8,0% ebenfalls deutlich Uber dem
Wert des ersten Quartals 2004. Mit
322 Mio. € entwickelte sich der Han-
del besonders erfreulich. Den bereits
hohen Vorjahreswert konnten wir um
21,5% steigern. Die gesamten opera-
tiven Ertrage verzeichneten mit 2.471
Mio. € einen Anstieg von 6,5%.

Die Verwaltungsaufwendungen von
1.600 Mio. € erhdhten sich gegen-
Uber dem ersten Quartal 2004 um
3,8% und damit plangemédl. Die
Cost-income-ratio verbesserte sich
per Ende Mérz auf 64,8%. Fur das
Gesamtjahr 2005 erwarten wir eine
Risikovorsorge in Héhe von rund 1,3
Mrd. €, das sind anteilig fur die ers-
ten drei Monate 323 Mio. €. Dies
entspricht einem kréaftigen Rickgang
gegeniiber dem Vorjahreswert von
32,7%. Das Betriebsergebnis von 548
Mio. € hat sich nahezu verdoppelt.
Damit setzte sich die nachhaltige ope-
rative Ergebnisverbesserung aus dem
Geschéftgahr 2004 fort.

Das Finanzanlageergebnis, das mit
34 Mio. € den Verkauf von Anteilen
an der Premiere AG enthdlt, betrug 54
Mio. €. Das Ergebnis vor Steuern er-
reichte nach den ersten drei Monaten
565 Mio. € und hat sich gegentber
Vorjahr annéhernd verdreifacht. Unter
dem Strich gelang es uns einen Ge-
winn von 336 Mio. € zu erzieen;
sechsmal so viel wie im ersten Quar-
tal 2004.

Mit Blick auf das finanzielle Ab-
schneiden der einzelnen Geschéftsfel-
der gestaltete sich unser Ergebnispro-
fil wieder deutlich ausgewogener als
in den vergangenen beiden Jahren. So
zeigte sich das Geschéftsfeld Deutsch-
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land splrbar erholt und vollzog im
ersten Quartal einen kréftigen Turna-
round. Mit einem Betriebsergebnis in
Hohe von 203 Mio € konnten unsere
inldndischen Aktivitdten mit Privat-
und Firmenkunden einen signifikan-
ten Beitrag zum gesamten Betriebser-
gebnis der Bank leisten. Bereinigt um
den 2004 erzielten Veraul¥erungsge-
winn BethmannMaffei stieg das Be-
triebsergebnis vor Risikovorsorge ge-
gentiber dem Vorjahreswert um im-
merhin 15,4% an.

Der Rickgang des Betriebsergeb-
nisses gegeniuber dem Vorjahr ist
durch die Ausgliederung des Seg-
ments Real Estate Restructuring be-
dingt. Daraus resultiert ein positiver
Basiseffekt beim Vorjahreswert fur
die Risikovorsorge, die im ersten
Quartal 2005 ein normalisiertes Ni-
veau ereichte. Dieses steht im Ein-
klang mit der Planung fur das Ge-
samtjahr 2005. Hingegen konnte der
Zinsuberschuss mit 1,4% leicht, der
Provisionstiberschuss mit 13% deut-
lich zulegen. Die Verwaltungsauf-
wendungen verminderten sich eben-
falls um 2%. Hier zeigen sich bereits
die ersten Auswirkungen von ,,PRO".
Die Cost-income-ratio verbesserte sich
leicht auf 64,1%.

Ahnlich positiv verlief die Ent-
wicklung in den beiden anderen Ge-
schéftsfeldern. Das Segment Oster-
reich/CEE verzeichnete mit einem
Betriebsergebnis von 223 Mio. €
abermals einen deutlichen Zuwachs
von 45% gegenilber dem Vorjahr. Mit
222 Mio. € verbesserte sich das Be-
triebsergebnis des Geschéftsfelds
Corporates & Markets um 37%.

Die Eigenkapitalrentabilitdt nach
Seuern stieg im ersten Quartal damit
kréftig von 3,3% auf 11,6% an. Ge-
messen an unserem Jahresziel haben
wir nach drei Monaten also sehr gut
abgeschnitten. Dennoch darf uns dies
nicht dazu verleiten, diesen Wert
schon heute auf das Gesamtjahr 2005
hochzurechnen. Sicherlich miissen wir
beim Handel sergebnis damit rechnen,
die Dynamik der ersten drel Monate
nicht in vollem Umfang Uber die
kommenden Quartale aufrecht erhal-
ten zu konnen. Eines kann ich Ihnen

aber versichern: Wir werden in unse-
ren Anstrengungen im Kundengeschéft
nicht nachlassen.

K onsolidierungsper spektive:
HVB Group mit
aktiver Gestaltung

Meine Damen und Herren,

damit zu einem Thema, das nach
der Akquisition der Abbey National
durch die spanische Santander sowie
die kirzlich fur zwei italienische Re-
gionalbanken angekiindigten Uber-
nahmeangebote wieder einmal an Bri-
sanz gewonnen hat.

Wie Sie wissen, habe auch ich
mich in der Vergangenheit verschie-
dentlich zur ,K-Frage’ der Banken-
branche, also zum Thema Konsolidie-
rung gedulfert. Dabei habe ich stets
betont, dass wir zu den gestaltenden
Kréften im deutschen und européi-
schen Konsolidierungsprozess geht-
ren wollen. Dazu stehe ich. Auch
meiner bisherigen Einschétzung zur
Sinnhaftigkeit der Konsolidierung
habe ich heute keine neuen Erkennt-
nisse hinzuzuftgen.

Die Strukturschwéche des deut-
schen Bankenmarktes ist und bleibt
wohl fir die néchste Zeit ein triftiger
Grund dafir, dass wir in Deutschland
ein Profitabilitatsniveau, das sich mit
den Verhdtnissen in der Finanzbran-
che in vielen anderen européischen
Léandern messen kann, nicht erreichen
kénnen. Solange der offentlich-recht-
liche Sektor den inléndischen Markt
dominieren darf, wird das auch so
bleiben. Echte Konsolidierung in
Deutschland, meine Damen und Her-
ren, kann es nur Uber die drei kinst-
lich voneinander abgeschotteten Bank-
sektoren hinweg geben. Eine Konsoli-
dierung der privaten Banken unterei-
nander bringt uns in dieser Hinsicht
nicht entscheidend weiter.

Ich glaube aber an die européische
Konsolidierung und die jlngsten Bei-
spiele bestétigen mich darin. Was in
anderen Branchen seit vielen Jahren
gellbte Praxis ist, wird auch im Ban-
kensektor funktionieren. Unsere Kun-
den denken und handeln international,
Europa wéchst als einheitlicher Markt

immer stérker zusammen. So grenz-
Uberschreitend wie der Bedarf der
Kunden ist, so sinnvall ist die Zusam-
menlegung von Stdrken zweier Ban-
ken mit komplementdren Heimat-
markten und sich erganzenden Kom-
petenzprofilen zum Erschlieflen des
européischen Marktpotenzials.

Dem zweiten Schritt wird aber ein
erster vorausgehen. Wir konzentrieren
uns zunéchst auf unsere eigene wert-
orientierte Weiterentwicklung. Ich bin
fest davon Uberzeugt, dass die HVB
Group trotz einer in Deutschland un-
vermindert fragmentierten Banken-
landschaft aus eigener Kraft im natio-
nalen wie auch europaischen Wettbe-
werb sehr viel erreichen kann. Auf
dieser Grundlage werden wir uns
sinnvollen — nationalen wie européi-
schen — Konstellationen im Sinne un-
serer Aktiondre, Kunden und Mitar-
beiter nicht verschlief3en.

Schlussbemerkung

Meine Damen und Herren,

erlauben Sie mir noch einige ab-
schlief3ende Bemerkungen.

Mit ihrer guten operativen Entwick-
lung im vergangenen Jahr und der
Sondermalnahmen im  Jahresab-
schluss 2004 hat die HVB Group we-
sentliche Voraussetzungen zum Errei-
chen eines wettbewerbsfahigen Profi-
tabilitétsniveaus und zur Stérkung ih-
rer Thesaurierungskraft geschaffen.
Auf dieser Grundlage werden wir un-
sere Marktposition as fuhrende Bank
im Herzen Europas weiter ausbauen.
Gleichzeitig schaffen wir damit auch
die Voraussetzung fir eine angemes-
sene Dividendenzahlung.

Die Zeit der grundlegenden strate-
gischen Neuausrichtung und der Re-
strukturierung der HVB Group liegt
hinter uns. Dies entbindet uns aber
nicht davon, auch in Zukunft einzelne
Geschéftsmodelle immer wieder zu
hinterfragen und hinsichtlich ihres
Wertbeitrags auf den Prifstand zu
stellen. Wir haben in den vergange-
nen beiden Jahren — trotz schmerzli-
cher Verluste — in vielerlei Hinsicht
geliefert. Mit der gleichen Zuversicht,
mit der ich vor Uber zwei Jahren das
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Amt des Sprechers der HVB Group  trieren und ihre finanziellen Ergeb-  die Treue. Es wird sich lohnen fir Sie

Ubernahm, schaue ich auch heute in  nisse deutlich zu verbessern. und unser Unternehmen.
die Zukunft. Fur die HVB Group Fur unseren kinftigen Weg hoffe
kommt es jetzt darauf an, sich voll ich auch weiterhin auf lhre Unterstit- Ich danke Ihnen fir Ihre Aufmerk-

auf das Kundengeschéft zu konzen-  zung. Haten Sie uns aso weiterhin  samkeit.
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