
Meine Damen und Herren, sehr ge-
ehrte Aktionäre der EPCOS AG: 

Als die Eigentümer heiße ich Sie –
auch im Namen meiner Vorstandskol-
legen – zur Hauptversammlung 2006
herzlich willkommen. Ich danke so-
wohl Ihnen hier im Saal wie auch je-
nen unter Ihnen, die per Internet an-
wesend sind, für Ihr Interesse. Wir
freuen uns, dass Sie sich als Investo-
ren in unserem Unternehmen enga-
gieren. Und wir, also die Führungs-
mannschaft und die Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter in der EPCOS-Welt,
sind uns sehr wohl bewusst, wie sehr
wir Ihnen verpflichtet sind. 

Des Weiteren begrüße ich die Ak-
tionärsvertreter und unsere Gäste so-
wie die Damen und Herren von den
Medien: Ihnen danke ich für die Be-
richterstattung, die Sie uns im vergan-
genen Jahr haben zuteil werden lassen
und die für uns so wichtig ist. 

Zum abgelaufenen Geschäftsjahr
2005:

Es war ein schwieriges Jahr, das
uns vor große Herausforderungen ge-
stellt und unsere Schwachstellen

deutlich aufgezeigt hat. Eine weitere
Tatsache ist, dass wir es im Berichts-
zeitraum nicht geschafft haben, alle
unsere Probleme zufrieden stellend zu
lösen. Gleichzeitig haben wir aber
auch in wichtigen Bereichen Fort-
schritte gemacht. Der positive Ge-
schäftsverlauf von 2004 setzte sich in
2005 leider nicht fort – der damalige
Wirtschaftsaufschwung erwies sich
als nicht dauerhaft. Im Gegenteil: Der
Bedarf unserer Kunden fing an, gegen
Ende des Geschäftsjahres 2004 deut-
lich zurück zu gehen. In den Folge-
monaten war das Nachfrageverhalten
des Marktes alles andere als normal. 

Im 1. Halbjahr des Geschäftsjahres
2005 haben Lagerbestands-Bereini-
gungen bei unseren Kunden die Ge-

schäftsentwicklung massiv belastet.
Zu spät wurde uns klar, dass die aus-
gesprochen gute Nachfrage im Ge-
schäftsjahr 2004 zum Teil übertrieben
war. In Erwartung besserer Geschäfte
hatten viele unserer Kunden damals
zu hohe Stückzahlen geordert. Vor al-
lem Mobiltelefone und Unterhal-
tungselektronik-Geräte füllten die Lä-
ger bei Herstellern und Händlern. In
der Folge bestellten unsere Kunden
erheblich weniger Bauelemente oder
drosselten sogar ihre Produktion. Der
Abbau dieser Lagerbestände dauerte
bis in unser 3. Quartal 2005 hinein –
und damit deutlich länger als von uns
erwartet. 

Wegen fehlender Bestellungen
konnte die Bauelemente-Industrie
ihre Fertigungskapazitäten nicht wie
geplant auslasten – auch unsere Wett-
bewerber hatten den Marktbedarf
falsch eingeschätzt. Die Überkapazi-
täten wirkten sich schließlich auf die
Preise negativ aus, die – trotz des
enorm hohen Preisverfalls in den ver-
gangenen Jahren – weiter unter Druck
kamen. Verstärkt wurde der Preisver-
fall im 1. Halbjahr 2005 auch von der
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ungünstigen US-Dollar-Euro-Rela-
tion. 2005 war das vierte Jahr in
Folge mit einem überdurchschnittlich
hohen Preisverfall. 

Meine Damen und Herren:

Seit 2002, also innerhalb von nur
vier Jahren, sind die Preise für die
Produkte von EPCOS um rund 800
Millionen Euro gefallen. Diese Zahl
zeigt eindrucksvoll, welch’ gewaltige
Herausforderung unser Unternehmen
zu meistern hat. 

In der 2. Hälfte der Berichtsperiode
hat sich das Geschäft dann zuneh-
mend stabilisiert und gegen Ende des
Geschäftsjahres sogar wieder kräftig
belebt. Es freut mich, Ihnen mitteilen
zu können, dass diese Verbesserung
des Geschäftsklimas bis heute anhält. 

Neben den Einflussfaktoren von
außen, die wir nicht beeinflussen kön-
nen, waren wir in 2005 leider auch
mit internen Problemen konfrontiert: 

So hatten wir beim Hochlauf eini-
ger unserer neuen Produkte erhebli-
che Anlaufschwierigkeiten – und da-
mit auch höhere Kosten als angenom-
men. Gemeint sind unsere neueste
Generation von Piezo-Aktuatoren und
die Tantal-Polymer-Kondensatoren.
Die Ausbeuten, also der Anteil fehler-
freier Produkte in der Fertigung, wa-
ren hier erheblich geringer als in der
Planung unterstellt. Unsere für 2005
gesteckten Ziele waren in beiden Fäl-
len nicht zu erreichen, weil wir unsere
technologische Leistungsfähigkeit
überschätzt hatten:

Für das Geschäftssegment Kerami-
sche Bauelemente beispielsweise, zu
dem auch unsere Piezo-Aktuatoren
gehören, war ein deutlich positives
Ergebnis geplant – herausgekommen
ist am Geschäftsjahresende aber ein
großer Verlust. 

Nach wie vor sind wir mit unseren
Piezo-Aktuatoren für Diesel-Ein-
spritzsysteme Weltmarktführer und
die fortlaufenden Verbesserungen bei
Fertigungsprozessen und Produktqua-
lität greifen. Nur: Weitere Rück-
schläge können und dürfen wir uns in
diesem für EPCOS so wichtigen, weil
innovationsträchtigen Segment nicht
mehr leisten! Die Schwachstellen bei

den Keramischen Bauelementen müs-
sen bis Ende 2006 beseitigt sein! 
EPCOS zog deshalb auch beim ver-
antwortlichen Management Konse-
quenzen: Sowohl im Vorstand wie
auch in der Geschäftsbereichsleitung
– technisch wie kaufmännisch – wur-
den personelle Änderungen vorge-
nommen. Außerdem haben wir die
Mannschaft im technischen und im
kaufmännischen Bereich verstärkt.

Ähnlich gelagert war die Situation
bei den Tantal-Polymer-Kondensato-
ren, bei denen es uns – trotz größter
Anstrengungen – nicht gelungen ist,
unsere Schwierigkeiten so schnell wie
nötig in Griff zu bekommen. Dazu
kam, dass wir bei den herkömmlichen
Tantal-Manganoxid-Kondensatoren
zuletzt den Marktpreisen nicht mehr
folgen konnten. Eine Sanierung unse-
rer Tantal-Aktivitäten aus eigener
Kraft wäre sowohl langwierig als
auch sehr kostspielig gewesen, und
hätte dennoch keine führende Markt-
position gesichert. Deshalb haben wir,
nachdem uns der amerikanische Kon-
densatoren-Hersteller KEMET sein
Interesse signalisiert hatte, unsere
Tantal-Aktivitäten verkauft.

Mit diesem Verkauf war bei 
EPCOS auf der Ergebnisseite eine er-
hebliche Sonderaufwendung verbun-
den. Sie macht den Löwenanteil einer
Reihe von Einmal-Belastungen aus,
die unsere Leistungsbilanz im abge-
laufenen Geschäftsjahr negativ ge-
prägt haben und die ich Ihnen im
Laufe meines Berichts noch näher er-
läutern werde. 

Schon jetzt aber möchte ich darauf
hinweisen, dass der mit Abstand
größte Teil dieser Sonderaufwendun-
gen aus Maßnahmen anfiel, mit denen
wir mittelfristig die Zukunftsperspek-
tive Ihres Unternehmens klar verbes-
sert haben. Für EPCOS ist die Tren-
nung von seinen verlustreichen Tan-
tal-Aktivitäten eine weitere, dringend
erforderliche Maßnahme zur Stärkung
seiner Wettbewerbsfähigkeit und da-
mit zur Sicherung des Gesamtunter-
nehmens und seiner Arbeitsplätze. 

Mir ist klar, dass dies angesichts
des rückläufigen Aktienkurses im
vergangenen Geschäftsjahr für Sie

möglicherweise Worte sind, die erst
einmal nur schwachen Trost spenden
können. Ja, auch das muss nämlich
nüchtern festgestellt werden: Unsere
Aktie ist – über die gesamte Berichts-
periode gesehen – kein attraktiver Ti-
tel gewesen und ihre Entwicklung
war genauso unbefriedigend wie un-
ser Geschäftsverlauf.

Ich bitte Sie, dabei aber nicht zu
übersehen, dass sich EPCOS auf an-
deren Gebieten positiv weiterentwi-
ckelt hat:

Sehr geehrte Aktionäre,
auch wenn 2005 ein schwieriges

und im Ergebnis unbefriedigendes
Jahr für uns alle war, dann heißt das
nicht, dass wir keine Erfolge erzielt
hätten: EPCOS konnte seit Oktober
2004 bei seinem Wandel zu einem
global wettbewerbsfähigeren Unter-
nehmen große Fortschritte machen.
Die wichtigsten möchte ich hier zu-
sammenfassen:
� Unser Tantal-Geschäft haben wir

inzwischen verkauft und damit die
größte Verlustquelle im Unterneh-
men trocken gelegt und die Um-
strukturierung und Neuausrichtung
von EPCOS beschleunigt.

� Bei den Keramik-Kondensatoren
setzen wir – wie schon bei den Fer-
riten erfolgreich umgesetzt – einen
neuen strategischen Akzent und
konzentrieren uns stärker auf Teil-
märkte. Entsprechend haben wir
unser Keramik-Portfolio gestrafft
und die Voraussetzungen für posi-
tive Ergebnisse verbessert. 
In diesem Zusammenhang bitte

Vorsicht vor Missverständnissen! 
Bei der Konzentration auf Teil-

märkte handelt es sich um eine Strate-
gie, bei der wir uns auf anwendungs-
und kundenspezifische Produkte und
Lösungen fokussieren, die einen sol-

HV-Reden: Dokumentationsdienst der „Aktiengesellschaft – AG-Report“

2

EPCOS AG



chen Kundennutzen bieten, dass wir
uns vom Wettbewerb klar differenzie-
ren. Diese Akzentuierung ist eine
Maßnahme, um die Ausgangsbasis
für dauerhaften Erfolg zu festigen.
Dieses Vorgehen gilt aber nur für we-
nige Teilbereiche unseres Komplett-
Portfolios, in welchen wir absehbar
zwar keine führende Weltmarktposi-
tion erreichen können, deren Techno-
logiebasis wir uns aber erhalten wol-
len. EPCOS in seiner Gesamtheit
bleibt ein Hersteller eines sehr breiten
Spektrums an Standard- und Spezial-
produkten und -lösungen. EPCOS
wird kein Nischenanbieter!

Weiter mit unseren Fortschritten
im abgelaufenen Geschäftsjahr 2005:

� Unser COMPETE-Programm, das
für Verbesserungen beim Kosten-
Management, bei der Prozessbe-
herrschung und bei der Zeiteffi-
zienz steht, haben wir im abgelau-
fenen Geschäftsjahr vorangetrie-
ben. Zum einen konnten wir unsere
Kosten um weitere 110 Millionen
Euro senken. Das heißt, dass wir
seit dem Start in 2002 rund 600
Millionen Euro eingespart haben.
Zum anderen haben wir die Quali-
tät unserer Produkte und Dienst-
leistungen spürbar verbessert.

� Gleichzeitig haben wir die Arbeit
an unseren Innovationsprojekten
intensiviert und damit die Grund-
lage für künftigen Geschäftserfolg
gefestigt: Unseren Umsatz mit
neuen Produkten konnten wir im
Berichtsjahr um mehr als 40 Pro-
zent steigern. Rund ein Drittel un-
seres Gesamtumsatzes machen wir
bereits mit Produkten, die jünger
als 3 Jahre sind.

� Diesen Umsatzbeitrag wollen wir
weiter steigern. So erwarten wir
uns aus den Innovationsprojekten,
die wir entweder neu gestartet oder
dem Markt jüngst vorgestellt ha-
ben, über die nächsten Jahre ein
zusätzliches Umsatzpotenzial von
insgesamt weit über einer halben
Milliarde Euro. 

Nach wie vor und gerade im Hin-
blick auf die wachsende Zahl von Bil-
liganbietern aus Fernost gilt, dass ein-

wandfreie Qualität und überlegene In-
novationskraft – selbstverständlich
gepaart mit konkurrenzfähigen Kos-
ten – unsere wichtigsten Erfolgsmerk-
male im globalen Wettbewerb sein
müssen. Die Aktivitäten, mit denen
wir diese Vorgaben bereits erreicht
haben, müssen wir vorantreiben und
unsere führende Marktstellung absi-
chern und weiter ausbauen. Und bei
jenen Aktivitäten, die diesen Vorga-
ben noch nicht entsprechen, werden
wir alles daransetzen, die vorhande-
nen Defizite zu beseitigen. 

Ebenfalls positiv entwickelt haben
sich im Verlauf des abgelaufenen Ge-
schäftsjahres 2005 die Werte des Auf-
tragseingangs und des Umsatzes nach
Quartalen. 

EPCOS ist, von einem – zugege-
ben – niedrigen Niveau ausgehend,
im Auftragseingang und im Umsatz
von Quartal zu Quartal kontinuierlich
gewachsen. 

Was den Auftragseingang betrifft,
so hat sich die positive Entwicklung
im 1. Quartal 2006 beschleunigt. Der
Auftrageingang stieg im Gesamtge-
schäft um 10 Prozent auf 357 Millio-
nen Euro.

Der Umsatz konnte dem Auftrags-
eingang im 1. Quartal 2006 allerdings
noch nicht folgen und lag im Gesamt-
geschäft mit 328 Millionen Euro um
4 Prozent unter dem verhältnismäßig
sehr guten Wert des Vorquartals.
Diese Entwicklung ist unter anderem
darin begründet, dass unser Umsatz-
anstieg im Vorquartal – in erhebli-
chem Umfang – durch den Abbau
von Beständen getragen war. Außer-
dem machten sich das Geschäftsjah-
resende bei vielen Kunden und die
Ferienzeit rund um die Weihnachts-
feiertage negativ bemerkbar. Dazu
kommt dann noch, dass – im Ver-

gleich zu den anderen Monaten – der
Dezember drei Abrechnungstage we-
niger hatte, was sich entsprechend
nachteilig auf den möglichen Umsatz
auswirkte.

Das Verhältnis von Auftragsein-
gang zu Umsatz hat sich im abgelau-
fenen Quartal im Gesamtgeschäft auf
rund 1,1 verbessert, was uns für die
weitere Geschäftsentwicklung recht
zuversichtlich stimmt. 

Der Drei-Jahres-Vergleich wichti-
ger Konzern-Kennzahlen macht deut-
lich, dass der eingangs erläuterte
Nachfrage-Einbruch und die Ergeb-
nis-Sonderbelastungen bei EPCOS
tiefe Spuren hinterlassen haben:

Der Auftragseingang sank im Jah-
resvergleich um 13 Prozent auf 1,21
Milliarden Euro, der Umsatz ging um
9 Prozent auf 1,24 Milliarden Euro
zurück.

Das Ergebnis vor Zinsen und Steu-
ern, also das EBIT, betrug im Be-
richtsjahr minus 88 Millionen Euro.
Für diesen EBIT-Verlust sind sowohl
operative Verluste wie auch die be-
reits erwähnten Einmal-Belastungen
verantwortlich, die ich Ihnen jetzt
aufschlüsseln werde:

Den Preisverfall von rund 100 Mil-
lionen Euro gegenüber Vorjahr konn-
ten wir durch unsere Einspar-Erfolge
von rund 110 Millionen Euro mehr
als ausgleichen. 

3

HV-Reden: Dokumentationsdienst der „Aktiengesellschaft – AG-Report“ EPCOS AG



Dazu kamen negative EBIT-Ein-
flüsse in Höhe von insgesamt 61 Mil-
lionen Euro, vor allem bedingt durch
fehlendes Volumen und einem gegen-
über Vorjahr ungünstigeren Produkt-
mix. 

Trotz dieser operativen Hagel-
schläge wären wir noch oberhalb der
Null-Linie geblieben, hätten im Ge-
schäftsjahr 2005 also ein positives
EBIT erwirtschaftet – wenn da nicht,
zum einen, die eingangs erwähnten
außerordentlich hohen Anlaufkosten
bei neuen Produkten in Höhe von ca.
33 Millionen Euro und, zum anderen,
die einmaligen Sondereffekte in Höhe
von insgesamt 69 Millionen Euro un-
ser Ergebnis belastet hätten.

Die 69 Millionen Euro setzen sich
wie folgt zusammen: Für Bestandsab-
wertungen bei den Keramik-Konden-
satoren und – im Zuge der endgülti-
gen Sanierung der Ferrite – für die
Schließung unseres Ferrite-Werks in
Bordeaux und die damit verbundene
Firmenwert-Berichtigung fielen ins-
gesamt 23 Millionen Euro an. Die
größte EBIT-Belastung war mit dem
Verkauf unserer Tantal-Aktivitäten
verbunden. Im Zuge der Verkaufsge-
spräche hatte sich eine Bewertung des
Tantal-Geschäfts ergeben, die unter
den Buchwerten unseres dort gebun-
denen Vermögens lag. In der Folge
mussten wir eine Buchwert-Abschrei-
bung in Höhe von 46 Millionen Euro
vornehmen. 

Meine Damen und Herren Aktio-
näre, diese Anhäufung von Sonderbe-
lastungen muss als Ausnahmefall be-
trachtet werden. Sie drückt zum einen
die unbefriedigende Geschäftsent-
wicklung des abgelaufenen Jahres
aus. Zum anderen aber sind diese Be-
lastungen – wie ich erneut betonen
möchte – die Folge von Maßnahmen,
mit denen wir unsere noch offenen
Baustellen schneller schließen können
und die Zukunftsperspektive Ihres
Unternehmens EPCOS verbessern.
Sie unterstützen uns bei der notwen-
digen weiteren Anpassung von 
EPCOS an die sich – teils dramatisch
– verändernden Marktbedingungen.
Wie ich Ihnen später noch darlegen
will, agieren wir in einem schwieri-

gen Umfeld gegen Wettbewerber, die
in einem zyklischen, schwer vorher-
zusagenden Markt häufig von günsti-
geren Ausgangsbedingungen profitie-
ren. Deshalb dürfen wir in unseren
Anstrengungen nicht nachlassen und
müssen sogar noch einen Gang zule-
gen. 

Bei dem Wandel unseres Unterneh-
mens werden wir auch künftig da und
dort auf Schwierigkeiten stoßen,
keine Frage. Die Rückschläge – und
ganz besonders die schmerzhaften
Restrukturierungsmaßnahmen – stel-
len für unsere Mitarbeiter eine große
Belastung dar. Und trotzdem haben
wir auf vielen Gebieten schon heute
gute Fortschritte gemacht. Ich möchte
deshalb die Gelegenheit nutzen, um
unseren 17.000 Beschäftigten welt-
weit für diese, ihre Leistung herzlich
zu danken!

Gerade angesichts der Ergebnisent-
wicklung müssen wir uns aber gleich-
zeitig auch immer bewusst sein:
Wenn EPCOS im globalen Wettbe-
werb dauerhaft erfolgreich sein will,
dann müssen wir laufend noch besser
und noch leistungsfähiger werden! 

Dass da noch einiges an Arbeit vor
uns liegt, zeigt die Leistungsbilanz
unserer Geschäftssegmente im Be-
richtsjahr. 

Die insgesamt rückläufige Ge-
schäftsentwicklung in 2005 hat in al-
len vier Segmenten zu Umsätzen und
Ergebnissen geführt, die unter den
Vorjahreswerten lagen. 

Dabei sind die Oberflächenwellen-,
kurz: OFW-Komponenten, – was das
Ergebnis angeht – positiv hervorzuhe-
ben. Wir waren hier mit einem Um-
satzrückgang in Höhe von 80 Millio-
nen Euro gegenüber Vorjahr konfron-
tiert. Das entspricht einem Minus von
immerhin 18 Prozent! Obwohl dieses

Segment damit im Berichtsjahr die
höchste Umsatzeinbuße zu verdauen
hatte, konnte ein positives EBIT in
Höhe von 29 Millionen Euro erzielt
werden. 

In den anderen Segmenten waren
die Ergebnisbeiträge nicht nur wegen
des fehlenden Umsatzes negativ, son-
dern zusätzlich durch die erläuterten
Sonderaufwendungen belastet. Rech-
net man diese im Segment Induktivi-
täten und Ferrite heraus, dann haben
wir hier in 2005 – trotz eines Umsatz-
rückgangs um 8 Prozent – erneut ein
nahezu ausgeglichenes EBIT erreicht.
Die Lage in den beiden Segmenten
Kondensatoren und Keramische Bau-
elemente war – neben den Sonderbe-
lastungen – von den erwähnten Rück-
schlägen beim Hochlauf neuer Pro-
dukte gekennzeichnet. 

Nun, meine Damen und Herren,
ein Blick auf die wesentlichen Ent-
wicklungen unserer Umsätze nach
wichtigen Abnehmerbranchen und
Regionen: 

Die Branchenstruktur unseres Ge-
schäfts stellt sich heute relativ ausge-
glichen dar. Wesentliche Anteilsver-
schiebungen gab es über die letzten 5
Jahre bei der Automobil-Elektronik
und der Telekommunikation: 

So hat sich der Anteil der Automo-
bil-Elektronik am Konzernumsatz seit
2000 auf 23 Prozent weit mehr als
verdoppelt. Der Anstieg gegenüber
Vorjahr um nochmals 4 Prozent-
punkte ist vor allem auf den Hochlauf
der Piezo-Aktuatoren zurückzufüh-
ren. Seit dem 3. Quartal 2005 ist die
Automobil-Elektronik unsere umsatz-
stärkste Abnehmerbranche.

In diesem Zusammenhang freut es
mich, erwähnen zu können, dass die
Piezo-Einspritzsysteme von Bosch
und Siemens im November 2005 mit

HV-Reden: Dokumentationsdienst der „Aktiengesellschaft – AG-Report“

4

EPCOS AG



dem Deutschen Zukunftspreis für In-
novation ausgezeichnet worden sind.
EPCOS liefert an beide Unternehmen
die dafür nötigen Piezo-Schaltele-
mente und damit das Herzstück dieser
wirtschaftlichen und umweltfreundli-
chen Einspritz-Technologie. Auch
wenn uns bei der neuesten Piezo-Ge-
neration Anlaufschwierigkeiten gro-
ßes Kopfzerbrechen bereiten, so füh-
ren wir mit den Piezo-Aktuatoren
doch ein innovatives Produkt in unse-
rem Portfolio, welches über sehr gute
Zukunftschancen verfügt.

Auf 24 Prozent nahezu halbiert hat
sich seit 2000 der Anteil unseres Um-
satzes mit Produkten für die Telekom-
munikation. Zu den wichtigsten
Gründen für den in 2005 nochmals
deutlichen Anteilsrückgang zählen
der bereits geschilderte Bestandsab-
bau bei unseren Kunden zu Beginn
des Jahres sowie der gerade bei den
Produkten für Mobilfunkanwendun-
gen überdurchschnittlich hohe Preis-
verfall.

Womit ich bei der regionalen Ent-
wicklung unseres Geschäftes wäre. 

Auch bei dieser Betrachtung sind
zwei wesentliche Trends erkennbar: 

Erstens ist über die Jahre der
Asien-Anteil an unserem Geschäft
um rund 10 Prozentpunkte gestiegen.
Allerdings ist das Asien-Geschäft im
Berichtsjahr hinter unseren Erwartun-
gen zurückgeblieben. Der Anteil die-
ser Region am EPCOS-Gesamtum-
satz ging gegenüber Vorjahr um einen
Prozentpunkt auf 28 Prozent zurück.
In dieser Zahl spiegeln sich erneut der
Bestandsabbau bei unseren Kunden
und der überdurchschnittlich hohe
Preisverfall.

Der Elektronikmarkt in Asien –
und da speziell in China – ist der am
schnellsten wachsende, aber auch der

am härtesten umkämpfte. Um in die-
ser Region noch erfolgreicher zu wer-
den, müssen wir unter anderem un-
sere Präsenz vor Ort weiter stärken.

Deshalb haben wir im Geschäfts-
jahr 2005 beispielsweise das OFW-
Filter-Geschäft für Multimedia-An-
wendungen in Singapur konzentriert
– also auch die weltweite Geschäfts-
verantwortung. Damit sind nicht nur
die Fertigung, sondern auch die Pro-
duktentwicklung, das Marketing so-
wie die Leitung dieses Geschäftsge-
bietes dort angesiedelt.

Außerdem kommen wir in China
mit der Gründung von Gemein-
schaftsunternehmen gut voran – doch
dazu mehr im zweiten Teil meiner
Ausführungen. 

Auffallend ist auch der leicht hö-
here Anteil Europas am Gesamtum-
satz trotz der anhaltenden Verschie-
bung des Marktschwerpunkts nach
Asien. Darin spiegelt sich die starke
Position Europas in der Industrie- und
Automobil-Elektronik – beide
Märkte, in denen EPCOS besonders
erfolgreich tätig ist und von den vie-
len erfolgreichen Unternehmen profi-
tiert, die nach wie vor in dieser Re-
gion beheimatet sind.

Meine Damen und Herren, sehr ge-
ehrte Aktionäre,

ich möchte Ihnen nun unsere wich-
tigsten kurz- und mittelfristigen Maß-
nahmen und Ziele darlegen, mit de-
nen wir sicherstellen, dass EPCOS
wieder zurück in die Gewinnzone fin-
det und nachhaltig positive Ergeb-
nisse erwirtschaften kann.

Unser Ziel hat sich seit dem Bör-
sengang Ende 1999 nicht geändert:
Wir wollen ertragsorientiert wachsen!
Lassen Sie mich eine Zwischenbilanz
ziehen, in dem ich unsere Geschäfts-
entwicklung seitdem in Stichworten
skizziere:

� Ertragsorientiert zu wachsen gelang
uns in den Jahren 2000 und 2001
ohne Probleme. Wir alle erinnern
uns an diese außergewöhnlichen
Wirtschafts-Boom-Jahre, die als
Messlatte aber nicht mehr taugen.

� 2002 führte dann der weltweite
Konjunktureinbruch – wie in der

gesamten Bauelemente-Industrie –
auch bei EPCOS zu einem Ein-
bruch bei Umsatz und Ergebnis.
Die tiefste Krise in der Geschichte
der elektronischen Bauelemente
hinterließ ihre Spuren.

� 2003, trotz schwacher Weltkon-
junktur und anhaltender Bauele-
mente-Krise, erzielte EPCOS wie-
der ein positives Ergebnis.

� 2004 war vor allem in der ersten
Jahreshälfte von einer positiven
Geschäftsentwicklung geprägt, die
sich gegen Ende unseres Ge-
schäftsjahres dann aber deutlich
abschwächte. Dennoch schaffte
EPCOS die Rückkehr zu Umsatz-
wachstum und ein, im Vergleich
zum Vorjahr, nochmals deutlich
verbessertes EBIT.

� 2005 dann der Ihnen vorhin ge-
schilderte Rutsch zurück in die
Verlustzone. 
Zusammenfassend gesagt: Unser

Geschäftsverlauf ist bisher von gro-
ßen Schwankungen und keinem  kla-
ren Trend gekennzeichnet ... wohlge-
merkt, wir waren in unserer Industrie
nicht die einzigen, die nach dem
Wirtschaftseinbruch 2002 von den
Turbulenzen stark gebeutelt wurden.
Warum aber konnte sich EPCOS bis-
lang noch nicht stabilisieren? 

Da sind zum einen selbstverständ-
lich die Faktoren, die von EPCOS be-
einflusst werden können und bei de-
nen noch erhebliches Verbesserungs-
potenzial nicht ausgeschöpft ist bzw.
nicht schnell genug erschlossen
wurde. Alle Mitarbeiter im Unterneh-
men sind aufgerufen, diese Schwach-
stellen schnell und ein für alle Mal
auszumerzen!

Daneben gibt es aber auch noch
jene Faktoren, die wir nicht in der
Hand haben:
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Dazu zählen die wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen im Markt der
Passiven Elektronischen Bauele-
mente. Dieser Markt war schon im-
mer von zyklischem Nachfragever-
halten und hoher Volatilität gekenn-
zeichnet, und das wird auch künftig
der Fall sein. Neu ist die Dynamik,
mit der sich das Umfeld – gerade in
den letzten Jahren – teilweise sogar
dramatisch verändert hat:

� Mehr und mehr Kunden verlagern
ihre Produktion nach Asien, insbe-
sondere nach China.

� Immer mehr Wettbewerber entste-
hen in dieser Region und fordern
uns zunehmend auch in unserem
Heimmarkt Europa heraus.

� Der Wettbewerb – weltweit – ver-
schärft sich zusehends, vor allem
im Bereich der Standard-Produkte.

Der globale Wettbewerb hat also
deutlich an Härte gewonnen. Von Be-
ginn an waren Unternehmen wie 
EPCOS, die in Ländern mit ver-
gleichsweise sehr hohen Personalkos-
ten beheimatet sind, im Nachteil.

� Dazu kamen dann auch Verschie-
bungen in den Währungsrelatio-
nen, die für Euro-basierte Unter-
nehmen wie dem unseren ungüns-
tig, für US-amerikanische und asia-
tische Wettbewerber jedoch von
Vorteil sind. Denken Sie nur daran,
dass im Frühjahr 2000, also kurz
nach unserem Börsengang, 1 Euro
gerade einmal 0,95 US-Dollar kos-
tete. 5 Jahre später, im Frühjahr
2005, kostete 1 Euro schließlich
1,37 US-Dollar, also über 40 Pro-
zent mehr!

� Über die immer wieder auftreten-
den Überkapazitäten und die nega-
tiven Auswirkungen des anhalten-
den Preisdrucks habe ich bereits
berichtet. 

Diesen Veränderungen unseres
Marktumfeldes hat EPCOS die letz-
ten vier Jahre nicht tatenlos zuge-
schaut. Als Reaktion auf diese He-
rausforderungen justieren wir ent-
scheidende Stellschrauben des Unter-
nehmens neu und ergreifen Maßnah-
men, um EPCOS für den globalen
Wettbewerb fit zu machen und fit zu

halten. Mit unserem COMPETE-Pro-
gramm sei in diesem Zusammenhang
nur eine Maßnahme aus einem gan-
zen Bündel genannt. Dennoch bleibt
festzustellen, dass uns – als in einer
Hochkostenregion verankertem Un-
ternehmen – die Globalisierung be-
sonders hart getroffen hat. Deshalb
sind wir auch besonders stark gefor-
dert, uns schnell, umfassend und fort-
laufend anzupassen und zu verändern.
Die Zeit drängt.

Aber auch dies sei unmissverständ-
lich gesagt: 

EPCOS ist in einem Markt aktiv,
dessen Wachstumsperspektiven
durchaus intakt sind!

Mit aller Kraft und Entschlossen-
heit werden wir daran arbeiten, die
von uns beeinflussbaren Faktoren zu
verbessern. Wir müssen diese so ge-
stalten, dass wir die an uns gestellten
Ansprüche auch wirklich erfüllen und
das Ziel des ertragsorientierten
Wachstums zuverlässig erreichen
können – zumindest in Jahren mit
normalen Wirtschaftsbedingungen
und -entwicklungen.

Das heißt, dass wir – kurzfristig,
bis Ende 2006 – folgende Maßnah-
men umsetzen und wichtige Zwi-
schenziele erreichen wollen:
� Wir müssen unsere Schwachstellen

– ein für alle Mal – beseitigen. Das
gilt für alle Bereiche und alle Ebe-
nen bei EPCOS.

� Dazu zählt ausdrücklich auch, dass
sich unsere Prognosesicherheit
grundsätzlich verbessert.

� Im Zuge unseres COMPETE-Pro-
gramms und unserer Qualitätsof-
fensive werden wir unsere Kosten
weiter senken und die Qualität so-
wohl unserer Prozesse und Verfah-
ren wie auch unserer Produkte und
Dienstleistungen klar verbessern.

� In dieser Aufzählung zwar an letz-
ter Stelle, aber nicht minder wich-
tig und dringend nötig: Wir werden
unsere Innovationskraft stärken.
Dies erreichen wir mit mehreren
Maßnahmen, von denen ich zwei
nennen will: erhöhter Effizienz bei
unseren Forschungs- und Entwick-
lungsaktivitäten sowie engerer Ver-
netzung der in den Geschäftsberei-
chen vorhandenen unterschiedli-
chen Technologiekompetenzen.

Oder anders ausgedrückt: EPCOS
wird sich bei Qualität und Innovation
– durchgehend – im Spitzenfeld des
Wettbewerbs festsetzen.

Mit der Umsetzung dieser Vorga-
ben ist – davon bin ich überzeugt –
die Ausgangslage geschaffen, um aus
eigener Kraft wachsen zu können.

Doch dieses so genannte endogene,
also von innen getriebene Wachstum
reicht nicht aus, um die Herausforde-
rungen des globalisierten Wettbe-
werbs bei den passiven elektroni-
schen Bauelementen dauerhaft zu
meistern und eine führende Welt-
marktstellung einnehmen zu können.
Wir werden zunehmend auch exoge-
nes, also von außen gestütztes Wachs-
tum benötigen.

Und das heißt, dass wir uns mit
Partnern verstärken müssen, die vor-
zugsweise in Asien beheimatet sein
sollten und uns dabei unterstützen,
EPCOS insbesondere in dieser Re-
gion noch besser zu verankern. Meh-
rere Instrumente stehen dafür zur Ver-
fügung: Die Verstärkung kann sowohl
in Form der Rückwärtsintegration wie
auch in Form von Kooperationen und
Gemeinschaftsunternehmen, als Ak-
quisitionen oder als Fusion erreicht
werden. 

Mittelfristig sehe ich vor allem auf
folgenden drei Technologie- und Pro-
duktgebieten Bedarf an Verstärkung
von außen: bei keramischen Stan-
dard-Bauelementen, bei Induktivitä-
ten und bei den Kondensatoren, deren
technischer Aufbau auf elektrochemi-
schen Prozessen basiert.

Was die letzten beiden Punkte an-
geht, so haben wir im abgelaufenen
Geschäftsjahr schon einen ersten An-



fang gemacht. Wie ich in meinem ers-
ten Redeteil berichten konnte, sind
wir in China mit der Gründung von
Joint Ventures vorangekommen: 

Mit dem chinesischen Mischkon-
zern XINDECO haben wir ein Ge-
meinschaftsunternehmen gegründet,
das Aluminium-Elektrolyt-Kondensa-
toren herstellen wird – überwiegend
für den Einsatz in der Industrie-Elek-
tronik. Mit dem chinesischen Herstel-
ler von EMV-Bauelementen BEIJING
JONES haben wir ein Joint Venture
auf dem Gebiet der EMV-Filter ge-
gründet. EMV steht für Elektromag-
netische Verträglichkeit. Diese Filter
schützen elektronische Geräte und
Systeme vor elektromagnetischen
Störungen, werden also auch in der
Industrie-Elektronik eingesetzt.

Mit diesen Gemeinschaftsunter-
nehmen erschließen wir uns – zum ei-
nen – neue chinesische Kunden und
beschleunigen damit den Prozess der
Verankerung von EPCOS in diesem
so wichtigen Zukunftsmarkt. Zum an-
deren schaffen wir uns eine kosten-
günstige Produktionsbasis in Asien,
von der aus wir später auch den Welt-
markt bedienen können.

Unsere bisherigen Maßnahmen für
exogenes Wachstum, meine Damen
und Herren, sind nur ein Anfang –
EPCOS wird sich diesbezüglich noch
stärker anstrengen müssen. Dazu ge-
hört auch die Identifizierung neuer
Tätigkeitsfelder, die wir – lassen Sie
es mich etwas salopp formulieren –
an unser bestehendes Technologie-
Portfolio andocken können. Wir su-
chen also keine völlig neuen Inhalte,
sondern Aktivitäten, die unseren aktu-
ellen Technologie-Kompetenzbereich
sinnvoll erweitern. Mit Sicherheit

werden wir hier nicht von heute auf
morgen fertige Lösungen präsentieren
können – ich denke, dieses Thema
wird uns über einen längeren Zeit-
raum begleiten und wir werden dafür
auch mehr Ressourcen bereitstellen
müssen. Ich hoffe, Ihnen in der Zu-
kunft über konkrete Ergebnisse be-
richten zu können.

Am wichtigsten ist für uns derzeit
aber, dass wir die Probleme im eige-
nen Haus lösen. Denn alle Akquisitio-
nen sind nur dann möglich und haben
Chancen auf Erfolg, wenn das Mut-
terunternehmen gesund und wettbe-
werbsfähig ist.

Sehr geehrte Damen und Herren
Aktionäre,

lassen Sie mich zum Schluss dieses
Berichts zusammenfassen: Ein
schwieriges Geschäftsjahr liegt hinter
uns. Trotz widriger Rahmenbedingun-
gen haben wir 2005 den notwendigen
Wandel von EPCOS ein gutes Stück
vorangetrieben, aber noch nicht weit
und nicht schnell genug. Das heißt für
das Geschäftsjahr 2006, dass die fort-
laufende Verbesserung unserer Wett-
bewerbsfähigkeit weiterhin an aller-
erster Stelle steht:

� Unser COMPETE-Programm und
unsere Qualitätsoffensive werden
wir mit Nachdruck vorantreiben
und

� den Umsatz mit neuen Produkten
überproportional steigern.

� Unsere Produktivität werden wir
erhöhen.

� Auf den Gebieten, wo wir schon
heute unter den weltweit Top 3
sind, werden wir unsere führenden
Marktpositionen festigen und aus-
bauen. Dort, wo wir keine Spitzen-
plätze erreichen können, uns aber
dennoch die vorhandene Technolo-
giekompetenz erhalten wollen,
konzentrieren wir uns – stärker als
bisher – auf Teilmärkte.

Die Alternative, ein Geschäft zu
beenden, behalten wir uns vor.

Dies alles zusammengefasst bedeu-
tet, dass EPCOS im laufenden Ge-
schäftsjahr im fortgeführten Geschäft,
also im Geschäft ohne Tantal-Kon-
densatoren, zu Umsatzwachstum und
zu einem positiven EBIT zurückkeh-
ren wird. Darüber hinaus erwarten
wir einen deutlich positiven Netto-
Cash-Flow. Wir werden in 2006 den
Turnaround schaffen.

Meine Damen und Herren,

Sie haben uns in schweren Zeiten
die Treue gehalten. Dafür sind wir Ih-
nen sehr verpflichtet und dafür
möchte ich Ihnen auch im Namen
meiner Vorstandskollegen und aller
EPCOS-Mitarbeiter danken. Ich bin
davon überzeugt, dass der eingeschla-
gene Weg – trotz aller Hindernisse
und Rückschläge – der richtige ist,
um den Wandel von EPCOS hin zu
einem nachhaltig erfolgreichen Unter-
nehmen zu schaffen.

Vielen Dank für Ihre Aufmerksam-
keit.

Nächste Hauptversammlung am
14. Februar 2007.
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