Horst Enzelmuller

Vorsitzender des Vorstands
der TECHEM AG

in der Hauptversammlung am 2. Méarz 2006

Meine Damen und Herren, ich darf
Sie — auch im Namen meiner Vor-
standskollegen — sehr herzlich zur
Hauptversammlung der Techem AG
hier in Frankfurt begrifRen. Danke,
dass Sie sich die Zeit genommen ha
ben, heute zu uns zu kommen.

Sie haben sicherlich in der Presse
gelesen, dass Frau Ursula Felten und
Herr Dr. Martin Ott Mitte letzten Mo-
nats ihre Anteile in Hohe von 25% an
unserem Unternehmen verkauft ha-
ben. Sie haben mir versichert, dass
ihre Grinde allein im Wunsch nach
Diversifizierung ihres Vermogens la-
gen.

Das Aktienpaket wurde national
und international breit gestreut, so
dass es aktuell keinen neuen Grof3ak-
tiondr gibt. Techem ist a'so zu 100%
im Streubesitz, was unser Gewicht im
MDAX erhoht. Wir werden dadurch
bei der Marktkapitalisierung im
MDAX rund 10 Pléatze gut machen.

Auch auf der ,Vorstandsbank” hat
es Veranderungen gegeben, da sich
Herr Rainer Schamoni zu meinem
grofiten Bedauern entschieden hat,

nach Uber 20 Jahren fir Techem ganz
andere Wege zu gehen. Im Oktober
wurden deshalb zwei neue Vorsténde
berufen: Hans-Lothar Schéfer, der in
Uber 20 Jahren die technologischen
Entwicklungen entscheidend mitge-
prégt hat, ist fir das Ressort Dienst-
leistung und Technik verantwortlich;
Bernd Sllberg hat das Ressort Ver-
trieb  Deutschland  Gbernommen.
Beide gehen mit einem hohen An-
spruch ins Rennen, denn Techem ist
die Nr. 1 in der Technologie, und Te-
chem ist die Nr. 1 im Kernmarkt der
Verbrauchserfassung und -abrech-
nung in Deutschland. Insofern kénnen
Sie die Aufteilung dieses Schlissel-
ressorts al's programmatische Aussage
verstehen:

Wir wollen unsere filhrende Posi-
tion nicht nur verteidigen, wir wollen
sie offensiv ausbauen.

Ich bin jetzt im vierten Jahr fur die
Techem AG tétig. Und ich muss sa-
gen: jedes Jahr fuhle ich mich wohler
dabei, das Unternehmen nach aufRen
zu vertreten. Mein gutes Gefiuhl bei
Techem néhrt sich ganz  wesentlich

aus einer anderen Quelle: Aus der
Uberzeugung, ein Unternehmen re-
présentieren zu kénnen, bei dem die
»gesellschaftliche Verantwortung” de-
ckungsgleich ist mit dem Geschéfts-
modell.

Lassen Sie mich das noch etwas
naher erlautern, bevor ich auf das Fi-
nanzergebnis eingehe.

Im letzten Sommer hat die EU-
Kommission das sogenannte Grin-
buch Uber Energieeffizienz herausge-
geben. Das rund 50 Seiten starke
Werk hélt die Regierungen aler Mit-
gliedsstaaten an, Mal3nahmen zu einer
weiteren deutlichen Reduzierung des
Energieverbrauchs zu ergreifen. Dem
Grunbuch zufolge koénnen die EU-
Staaten rund 20 Prozent ihres jetzigen
Energieverbrauchs einsparen, wenn
sie strikte Sparprogramme in alen
Bereichen der Gesellschaft — Privat-
haushalte, Geschéftsgebaude, Fabrik-
anlagen, Verkehr — einfihren wirden.
Wohlgemerkt: Es geht im Grinbuch
nicht um alternative Energien, es geht
um Energieeffizienz, also um Ein-
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sparungen im Rahmen der heute ein-
gesetzten Technologien.

Kurz nach der Veroffentlichung
des Grunbuchs hatte Techem bei einer
Veranstaltung Herrn Luc Werring, ei-
nen der Autoren und hochrangigen
Umweltexperten der Kommission, zu
Gast. In seinem Vortrag lobte er Te-
chem auf ene bemerkenswerte
Weise. Das Lob mochte ich lhnen
nicht vorenthalten. Denn als Aktio-
nare haben Sie ja auch daran teil. Er
sagte, dass man das Grinbuch zur
Energieeffizienz in weiten Teilen fast
as eine Art , Techem Programm” le-
sen konne. Insbesondere unsere Mit-
arbeiter in den neuen oder kiinftigen
EU-Mitgliedsstaaten in  Osteuropa
kénnten mit dem Grinbuch in der
Hand die Menschen dort von den
Vorteilen, ja geradezu von der Not-
wendigkeit unserer Methode Uberzeu-
gen.

Weas soll ich dazu mehr sagen als:
Er hat Recht. Der Name Techem steht
fir den sparsamen und effektiven
Umgang mit Energie und Wasser.

Als seinerzeit das System der Heiz-
kostenverteilung in Deutschland ver-
pflichtend eingefiihrt wurde, hatte
eine ganze Reihe von Vergleichsstu-
dien Einsparungen von 15 bis 20 Pro-
zent bestétigt.

Einsparungen, die sich allein da
raus ergeben, dass die richtigen An-
reize gesetzt werden. In vielen Lan-
dern zwischen Prag und Peking ist
der Effekt eher noch hther anzuset-
zen. Denn dort werden Heizkosten
oft nicht gesondert betrachtet, son-
dern sind pauschal in der Miete ent-
halten. Die Heizkdrper lassen sich oft
gar nicht regulieren. Die Menschen
haben dann Uberhaupt keine Mdglich-
keit, mit Energie vernunftig umzuge-
hen. Deshalb montieren wir in vielen
Félen gleichzeitig mit unseren Heiz-
kostenverteilern auch noch Thermo-
statventile in den Wohnungen.

Wenn Sie jetzt davon ausgehen,
dass auf der nordlichen Halbkugel 40
Prozent des Energieverbrauchs einer
Nation fr die Raumwarme im guten
Sinne des Wortes ,,verheizt* werden,
und sich davon ein Funftel durch die

verbrauchsgerechte Abrechnung ein-
sparen 18sst, dann senkt das die natio-
nale Energierechnung um etwa 8 Pro-
zent. Ohne grol3e Investitionen, ohne
erneuerbare Energien, nur mit den
richtigen Anreizen. Allein damit kon-
nen viele européische Lander schon
knapp die Halfte des EU-Zieles errei-
chen.

Daneben spart jeder einzelne Woh-
nungsinhaber ebenfalls ein Finftel
seiner Energiekosten. Umweltschutz a
la Techem entlastet auch den Geld-
beutel, das ist das Besondere.

Aber das ist erst der Anfang der
Techem-Story. Denn bisher habe ich
nur Uber das klassische Kerngeschéft
von Techem gesprochen. Wir verfi-
gen mittlerweile darlber hinaus Uber
eine regelrechte , Energiesparlinie”,
die wir systematisch ausbauen. Ich
mochte lThnen einige Beispiele nen-
nen.

An erster Stelle erwéhne ich unsere
Sparte Energy Contracting. Nicht nur,
dass sie mit einem atemberaubenden
Tempo waéchst, sie senkt durch einen
professionellen Betrieb von Hei-
zungsanlagen den Energieverbrauch
bei den Kunden. In diesem Jahr
macht dieser Geschéftsbereich den
ersten groflen Sprung Uber die
Grenze. Wir bauen mit Partnern ein
Fernwarmekraftwerk in der nordgrie-
chischen Stadt Serres, das Uber das
Prinzip der Kraft-Warme-Kopplung
den Stadtkern mit Fernwérme versor-
gen und auch Strom produzieren
wird. 2008 wollen wir bereits den
Break-even erreichen, und wir wer-
den mit dieser Anlage jéhrlich rund
40.000 Tonnen Kohlendioxid einspa-
ren.

Ein nadher liegendes Projekt der
Energiesparlinie, das viel Aufsehen
erregt hat, finden Sie in der sauerlén-
dischen Stadt Olpe. Es gehért zu un-
serem Geschéftsbereich Energy Ser-
vices. Wir rufen die Daten fir den
Wéarme- und Wasserverbrauch tages-
genau Uber Mobilfunk ab und liefern
unserem Kunden detaillierte Ver-
brauchsanalysen. Auf dieser Basis
kann er die Heizungsanlage optimie-
ren und zum Beispiel auch den Ver-
brauch im Leerstand tiberwachen.

In einigen Stadtbauémtern Bayerns
und Thiringens wiederum gibt es be-
geisterte Anhanger unseres Energie-
sparsystems assisto. Angepasst an die
Besonderheiten von Schulen und an-
deren offentlichen Liegenschaften er-
spart es den angespannten offentli-
chen Kassen jéhrlich vier bis flinfstel-
lige Betrdge pro Objekt fur Heizol
oder Gas. Denn mit assisto lasst sich
die Temperatur von Raum zu Raum
bedarfsgerecht regeln.

Oder, einfach gesagt, assisto heizt
nur dann, wenn die Raume belegt
sind.

In einer s&chsischen Kreisstadt ha
ben wir im letzten Sommer fir einen
Kunden ein Vergleichsprojekt durch-
gefuihrt. Von drei identischen Wohn-
gebduden haben wir eines mit
Techem-Know-how anlagentechnisch
optimiert, die beiden anderen nicht.
Ergebnis: Der optimierte Block ver-
brauchte in den Monaten September
bis Januar 107 Megawattstunden
Heizenergie, die beiden anderen je-
weils 127 Megawattstunden. In Ol
gerechnet sind das tber 2.000 Liter.
In nur funf Monaten.

Diese Erfolgsgeschichten konnte
ich noch eine ganze Weile fortsetzen.
Was ich deutlich machen méchte: Wir
sind nicht nur ein Messdienstunter-
nehmen, das Verbrauche erfasst und
Kosten verteilt, wir sind ein ,,Energie-
spardienstleister”. Und unsere Leis
tung wird mit jedem Cent Preissteige-
rung beim Heizél oder Gas wertvol-
ler. Auf der Grundlage der aktuellen
Trendswird die EU im Jahre 2030 bei
Ol zu 90 Prozent und bei Gas zu 80
Prozent von Importen abhéngig sein.
Was das angesichts des Energiehun-
gers von Staaten wie China oder In-
dien bedeutet, will ich nicht ausma-
len.

Energiesparen ist ein Megatrend
dieses Jahrhunderts, und Techem se-
gelt auf diesem Trend vorneweg.

Es gibt noch einen zweiten, sehr
dhnlich gelagerten Megatrend, der
aber in weiten Teilen der Welt viel
kritischer ist: die zunehmende Knapp-
heit von Trinkwasser. Denn zu Trink-
wasser gibt es keine Alternativen.
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Auch hier sind wir dabei, L&sungen
anzubieten: durch die verbrauchsge-
rechte Erfassung beim Endverbrau-
cher. Menschen reduzieren die Ver-
geudung von Trinkwasser, wenn sie
fur den Verbrauch bezahlen missen.
So haben wir in Sao Paulo gerade
unsere erste slidamerikanische Toch-
tergesellschaft gegrindet. Nach plau-
siblen Schéatzungen erhélt dort nur ein
Zehntel der Bevodlkerung sauberes
Trinkwasser. Um diesen Mangel
wirksam zu beheben, braucht es na
tarlich viel mehr as die verbrauchs-
gerechte Abrechnung von Wasser.
Aber unsere Leistung ist ein Teil des
umfassenden Umdenkprozesses, der
dort vonstatten gehen muss.

Denn wie fur alle anderen Giter
gilt auch fir Heizungswarme und
Trinkwasser, dass die Menschen nur
dann sorgsam mit lhnen umgehen,
wenn genau abgerechnet wird. Und
niemand kann zur Entschuldigung mit
dem Finger auf den Nachbarn zeigen,
der fur die Verschwendung verant-
wortlich ist. Dieser Mechanismus
funktioniert aber nicht, wenn nach
Quadratmetern oder nach Kopfzahl
abgerechnet wird. Entscheidend ist
die Genauigkeit und Vollstandigkeit
der Erfassung und Abrechnung. Te-
chem ist dafir international erste
Wahl, weil unsere Technologie
schlicht die beste im Markt ist.

Meine Damen und Herren, nicht
nur die Zukunftsperspektiven fur Te-
chem sind hervorragend. Auch der
Blick zurtick auf das Geschéftgahr
2004/2005 ist sehr erfreulich. Zumal
es uns im letzten Jahr gelungen ist,
nicht nur ein sehr gutes Ergebnis zu
erzielen, sondern mit der Ubernahme
der heimer Concept GmbH in Giters-
loh, der Nr. 6 im Markt, unsere Posi-
tion als Marktfihrer noch einmal
deutlich auszubauen.

Lassen Sie mich zundchst auf den
Abschluss des letzten Geschéftsjahres
eingehen.

Die wichtigsten Eckdaten:

[> Techem betreut 655.000 Kunden
mit 7,3 Mio. Wohnungen und
knapp 40 Mio. installierten Geré-
ten. Der Zuwachs von Uber 40.000

Kunden und knapp drei Millionen
Gerdten stammt Uberwiegend aus
dem Bestand von heimer Concept.
Unsere Wettbewerber treten ange-
sichts des stagnierenden Neubaus,
teilweise sogar Rickbaus von
Wohnungen in Deutschland auf
der Stelle.

> Aufgrund der Ubernahme ist die
Zahl der Mitarbeiter zum Ge-
schéftsjahresende auf 2407 ange-
wachsen. Die Restrukturierung und
Integration von heimer in die Te-
chem-Gruppe ist in vollem Gange,
so dass diese Zahl wieder zurlick-
gehen wird, dafir bauen wir im
Ausland Personal auf.

> Techem konnte den Umsatz um
8,1% auf rund 466,8 Mio. Euro
steigern

[>und erzielte ein EBIT von 84,4
Mio. Euro, trotz der Ubernahme
nur en moderates Minus von
1,7%. Rechnet man die Belastun-
gen durch heimer heraus, lage das
EBIT bel 92,7 Mio. Euro und da-
mit rund 8% hdher als im Vorjahr.

> Der Jahresiiberschuss ging, eben-
falls Ubernahmebedingt, von 44,3
auf 39,9 Mio. Euro zuriick.

Der Kauf der heimer Concept
GmbH wurde am 4. August 2005
wirksam. Daher konnten wir nur Um-
sitze fir zwel Monate verbuchen.
Andererseits haben wir Rickstellun-
gen gebildet, so dass sich die Trans-
aktion im vorliegenden Geschéftsbe-
richt fast nur als Aufwand bemerkbar
macht.

[> Techem hat im vergangenen Jahr
Investitionen von rund 126,9 Mio.
Euro getétigt, gegentiber 59,9 Mio.
im Jahr davor. Davon entfiel der
Lowenanteil —rund 58 Mio. Euro —
auf die mit heimer Concept erwor-
benen immateriellen Vermodgens-
werte. Die Investitionen in  ver-
mietete Anlagen sind von 29,6 auf
38,3 Mio. Euro angestiegen, davon
entfallen wiederum 6,2 Mio. auf
heimer. In Sachanlagen haben wir
13,2 Mio. Euro investiert, ein Mi-
nus von 1,2 Mio. Euro.

I nvestitionsvolumen
naturgemald im

> Das hohere
spiegelt  sich
Cashflow wieder:

> Der operative Cashflow lag bei
rund 115 Mio. Euro nach 108 Mio.
Euro im Vorjahr, fur Investitionen
setzten wir 106 Mio. Euro ein — da-
von netto 48,9 Mio. fur heimer —
im Vorjahr waren es 59,2 Mio.
Euro.

> Der freie Cashflow hat sich des
halb deutlich reduziert und lag bei
9 Mio. nach 49 Mio. Euro im Vor-
jahr.

> Das Eigenkapital betrug zum Bi-
lanzstichtag 206,6 Mio. Euro, ein
Plus von 40 Mio. Euro.

> Damit ist die Eigenkapitalquote
nochmals von 31% auf 33,6% ge-
stiegen.

> Umgekehrt ist die Nettoverschul-
dung von 216 auf 208 Mio. Euro
zuriickgefuihrt worden. Ohne den
Nettokaufpreis fur heimer in Hohe
von 49 Mio. Euro wéren wir bei
rund 159 Mio. Euro angekommen
und hdatten unser urspriingliches
Ziel noch Ubertroffen.

Nun zum abgelaufenen Geschéfts-
jahr, zunéchst die geographische Ver-
teilung:
> Wir sind heute in 20 Landern au-

Rerhalb Deutschlands mit eigenen

Tochtergesellschaften vertreten und

> Wir erreichten im letzten Ge-
schéftgahr international ein Um-
satzvolumen von 59,3 Mio. Euro.
Das entspricht einem Zuwachs
von 9%. In Westeuropa ohne
Deutschland konnten wir den Um-
satz erneut um rund 5% auf 38,9
Mio. Euro steigern; in Osteuropa
nahm er von 17,5 auf 20,4 Mio.
Euro zu.

> Unsere Politik der umsichtigen Ex-
pansion fuhren wir konsequent
weiter. Unser Ziel ist es, standig
eine Liste von 10 bis 15 Landern
zu haben, um jedes Jahr zwei bis
drei erschlief3en zu kénnen, sobald
der regulatorische Rahmen im Ent-
stehen ist. Wir mussen ja schon
vorher im Land présent sein, um
diesen Rahmen mitgestalten zu
kénnen, und um zu dem Zeitpunkt,
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wenn das Rennen losgeht, vorne zu
liegen. , First mover heif3t das im
Englischen.

Die Erfahrung in alen Mérkten hat
gezeigt, dass nach der Erdffnung ei-
ner Niederlassung noch zwei bis finf
Jahre vergehen, bevor sich grélere
Umsétze einstellen.

> Im November 2004 haben wir eine
Tochtergesellschaft in China ge-
grindet. Davon habe ich bereits
letztes Jahr berichtet. Wir haben in
drei nordchinesischen Stédten Pi-
lotprojekte mit unseren Heizkos-
tenverteilern ausgestattet. Diese
Projekte haben die erwarteten Ein-
sparergebnisse gebracht. Aber: Wir
—und damit auch Sie — mussen uns
an andere Zeitvorstellungen ge-
wohnen. Wir denken hier in Quar-
talen, die Chinesen eventuell in
Finf-Jahreszeitraumen oder sogar
in Dekaden. Wir verhandeln Uber
weitere Pilotprojekte, wir betreiben
unsere Lobbyarbeit weiter, doch
ich kann keine Prognose abgeben,
wann das Geschéft in erwéhnens-
wertem Umfang anlaufen wird.

[>Im November 2005 haben wir
Tochtergesellschaften in Russland
und Kasachstan gegrindet. Sie se-
hen, wir erschlief3en uns nach Ost-
europa jetzt den asiatischen Raum.

Mein Fazit: Wir verfolgen das
Auslandsgeschéft im Vorstand mit ei-
ner hohen Prioritét. Neben der Heiz-
kostenabrechnung nehmen wir uns
auch zunehmend der Wasserthematik
an. In zahlreichen Regionen der Erde
ist Trinkwasser bereits sehr knapp ge-
worden. Neben der bereits erwdhnten
Niederlassung in Sao Paulo strecken
wir unsere Flhler in den arabischen
Raum aus.

Meine Damen und Herren, nun
zum operativen Geschéft im Inland
und damit zum Herzstiick unseres
Konzerns.

[> Auch in Deutschland ist der Um-
satz gestiegen, und zwar um 7,9%
auf 407,5 Mio. Euro.

> Allerdings wird unser Geschéft in

Deutschland nach wie vor vom sta-
gnierenden Neubau sowie dem

weiteren Rickbau im Osten, zum
Teil auch im Westen beeinflusst.

[> Wachstum im Kerngeschéft ist da-
her nur durch hoherwertige Pro-
dukte moglich oder durch Wetthe-
werbsverdréngung, sowie durch
Ubernahme kleinerer Konkurren-
ten, wie wir es ja getan haben.
Jetzt eine kurze Betrachtung der

Geschéftsfelder:

[> Unser Kerngeschéft und wichtigs
ter Umsatztrdger im In- und Aus-
land ist nach wie vor Energy Ser-
vices mit einem Anteil von rund
84%.

> In Zahlen: der Umsatz betragt 391
Mio. Euro, ein Plus von 3,8%.

[>196,5 Mio. Euro Umsatz erzielen
wir mit Ablese- und Abrechnungs-
dienstleistungen (Vorjahr 190 Mio.
Euro),

[> 122,7 Mio. Euro in der Miete (Vor-
jahr 119 Mio. Euro),

[> der Verkauf zieht mit 45,3 Mio.
Euro wieder etwas an (Vorjahr 41,7
Mio. Euro) und

[> der Umsatz in der Wartung bleibt
mit 26,5 Mio. Euro nahezu kon-
stant.

> Wir sind Marktfihrer in der zu-
kunftsweisenden Funktechnologie.
In Deutschland sind jetzt tber 20%
unserer Erfassungsgeradte mit Funk-
technik ausgestattet.

[> Der Funkanteil am Gesamtabrech-
nungsbestand in Europa lag am
Ende der Berichtsperiode bei
16,7% gegenuber 12,2% im Vor-
jahr.

[> Energy Contracting ist nach wie
vor unser am schnellsten wachsen-
des Geschéftsfeld und trégt jetzt
14% zum Gesamtumsatz bei, das
sind

[> 67,2 Mio. Euro, ein Plus von Uber
40% gegeniiber dem Vorjahr.

[> Hierbei handelt essich um dieLie-
ferung von Wéarme, Kéte und
Strom auf Basis von langfristigen
Contracting Vertragen.

[> Techem bietet hier ein modulares
Leistungsspektrum: Planung, Fi-
nanzierung, Instalation und Be-
trieb der Heizungs- und Klimaanla-

gen einschliefdlich Wartung, In-
standhaltung und Verbrauchsab-
rechnung.

> Als dritter Bereich ist IT Services
mit einem Anteil von knapp 2%
am Gesamtumsatz zu nennen.

[> Der Umsatz stieg von 7,5 Mio.
Euro auf 8,6 Mio. Euro.

[> Techem IT Services bietet unseren
Kunden hochspeziadisierte Soft-
warelésungen und Beratungseis-
tungen fur die Immobilienwirt-
schaft — ein wichtiges Angebot,
mit dem wir unser Dienstleistungs-
spektrum fur den Kunden komplet-
tieren.

[> Mit dem Kernprodukt, der immo-
bilienwirtschaftlichen Software
wodis arbeiten ca. 350 Kunden.
Wodis steht sowohl als inhouse-
wie auch als ASP-Lésung Uber un-
ser Rechenzentrum in Eschborn
zur Verfligung.

> Mit dem Release wodis 4.0, das
seit Sommer 2005 die Standardver-
sionist, bieten wir der Immobilien-
wirtschaft eine Unternehmenssoft-
ware mit voller Funktionalitat auf
dem neuesten Stand der Technik,
die praxiserprobt und sofort ein-
setzbar ist.

Erlauben Sie mir einige grundsétz-
liche Anmerkungen, bevor ich auf
einzelne Punkte der Tagesordnung
eingehe.

[ Die Funkerfassung ist nach wie vor
das Topthema in unserem Kernge-
schéft. Unsere Kunden schétzen
die offenkundigen Vorteile sehr:
kein Betreten der Wohnung, die
Abrechnung kommt schneller und
ist weniger fehlerbehaftet, dadurch
weniger Arger mit dem Mieter.
Wichtig: Die Mietkosten fur die
Erfassungsgerdte konnen auf den
Mieter umgelegt werden.

[>In der Funkerfassung liegen wir
technologisch vorne, und wir
bauen unsere Technologiefthrer-
schaft weiter aus. Wir sind die ers-
ten, die die Erfassung Uber das
Mobilfunknetz in Serie gebracht
haben. Genauso beherrschen wir
die Ubermittlung der Verbrauchs-
daten Uber ISDN oder Breitband-
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kabel. Dadurch besitzen wir alle
Instrumente, um bei entsprechen-
der Flachendeckung ganze Stadt-
viertel direkt aus dem Rechenzen-
trum ablesen zu kénnen.

[>In diessm Frdhjahr werden wir
eine weitere spannende Innovation
in den Markt einfihren: Wir wer-
den unsere Funkgeréte mit der Hei-
zungssteuerung  kommunizieren
lassen. Mehr will ich jetzt noch
nicht verraten, aber das ist eine
neue Mal3nahme unter dem Motto:
Intelligent Energie sparen mit Te-
chem.

> Wir sind das einzige Unternehmen
in unserem deutschen Hauptmarkt,
das Uber mehr a's ein Geschéftsfeld
verflgt. Wir haben deshalb in der
Breite wie auch in der Tiefe ein
Kundenpotenzial, um das uns un-
sere Konkurrenten beneiden.

Um dieses Potenzial effektiv aus-
schopfen zu kénnen, hatten wir in den
letzten beiden Jahren unsere drel Ver-
triebsorganisationen  zusammenge-
fasst.

[>In diesem Jahr gehen wir das
néchste organisatorische Grof3pro-
jekt an. Wir verandern die Struktur
unserer Standorte in Deutschland.
Ziel ist es, grofRRere Einheiten zu
schaffen, die innerhalb einer Nie-
derlassung mehr Flexibilitdt im
Einsatz der Mitarbeiter in der Pro-
duktion ermdglichen. Ebenso wol-
len wir die Speziaisierung von
Mitarbeitern erleichtern:

[> Auch ohne Personalabbau haben
wir dabei eine nachhaltige Kosten-
senkung im Blick. Wir vereinfa-
chen unsere Strukturen und setzen
die vorhandenen Kréfte effektiver
ein. Als ersten Schritt der Reorga-
nisation haben wir die Zahl der Te-
chem-Regionen und damit der Re-
gionalleitungen von finf auf vier

reduziert und die zugeordneten
Niederlassungen neu verteilt.

[> Wir werden uns jedoch nicht aus
der Flache zurlickziehen. Kleinere
Niederlassungen, die bereits heute
zum Tell als AuRRenstellen fungie-
ren, werden zu Servicestellen fur
die Kunden vor Ort. Allerdings
fassen wir die Erstellung unserer
Dienstleistung in gréf3eren Einhei-
ten zusammen.

[> Flankiert wird sowohl die Um-
struktierung im Inland wie auch
die Expansion im Ausland durch
eine grundlegende Neugestaltung
der IT-Landschaft. Wir haben die
Anbindung der Niederlassungen an
die Zentrale verandert und die Pro-
zesse vor Ort komplett umgearbei-
tet. Diese IT-Architektur soll si-
cherstellen, dass kinftig Umsatz-
wachstum bel unterproportionalen
K ostensteigerungen moglich ist.

Techem ist heute ein schlankes Un-
ternehmen mit einer motivierten Mit-
arbeiterschaft und einer innovativen
Produkt- und Dienstleistungsinie.
Mit Energy Services, Energy Con-
tracting und IT Services bieten wir
alle Bausteine von Planung und Bau
einer Heizungsanlage bis zur Erstel-
lung der Abrechnung fur die einzel-
nen Nutzer. Die Voraussetzungen sind
nach wie vor hervorragend, aber Still-
stand ware Rickschritt. , The road to
success is aways under con-
struction”, in diesem Sinne treiben
wir auch kinftig die Weiterentwick-
lung unserer Organisation voran.

Mit der heutigen Hauptversamm-
lung schlagen Aufsichtsrat und Vor-
stand vor, eine Dividende in Hohe
von 50 Cent je Stiickaktie zu zahlen:

> Wir haben trotz der heimer-Uber-
nahme die Nettoverschuldung wei-
ter reduzieren konnen. Die Eigen-
kapitalquote ist nochmals gestie-

gen. Zudem haben wir die Finan-
zierung auf eine neue Basis ge-
stellt, so dass unsere Zinslast deut-
lich geringer geworden ist.

> Wir sind deshab von der nachhal-
tigen Stérke des Unternehmens
Uberzeugt: Wir verfigen Uber die
Innenfinanzierungskraft zum wei-
teren Ausbau der Geschéftsfelder
und kénnen daher mit einem guten
Gefuhl eine Dividende zahlen.

> Wie Sie aber von uns nicht anders
erwarten, gehen wir das Thema
vorsichtig an. Vorrang haben auch
in Zukunft Investitionen in profita-
ble Wachstumsfelder. Mit 50 Cent
pro Aktie setzen wir ein Signa in
der Ausschittungspolitik, und wir
lassen uns noch Optionen fur die
néchsten Geschéftsjahre offen.

Ich habe ihnen das Bild eines kern-
gesunden, leistungsfahigen Unterneh-
mens vermittelt, das weiter wachsen
wird. Entsprechend haben wir die
Ziele fur 2005/06 gesetzt: Realistisch,
aber ehrgeizig.

> Wir wollen den Umsatz auf 510 bis
514 Mio. Euro steigern. Dazu soll
das Ausland 67 bis 69, Energy
Contracting 79 bis 81 Mio. Euro
beitragen.

> Das EBIT soll 97 bis 100 Mio.
Euro erreichen.

> Die Nettoverschuldung wollen wir
auf 180 bis 190 Mio. Euro reduzie-
ren.

> Die Investitionen werden zwischen
64 und 70 Mio. Euro betragen.

Die Prognose entspricht unserer
gelebten Tradition: Mehr Luft nach
oben als nach unten. Wir bleiben bei
unserem konservativen Ansatz, bei
dem die Chancen groR3er sind als die
Risiken.
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