COMMERZBANK 3%

Das Jahr 2001 brachte uns einen
Einbruch der Ertrige
und hohe Sonderbelastungen

Klaus-Peter Miiller

Sprecher des Vorstands
der Commerzbank AG

in der Hauptversammlung am 31. Mai 2002

(gekiirzte Fassung)

Sehr geehrte Aktiondrinnen und
Aktiondre,

sehr geehrte Aktionérsvertreter,
meine Damen und Herren,

auch im Namen meiner Vorstands-
kollegen begriifle ich Sie herzlich hier
in der Jahrhunderthalle Frankfurt. Mit
der heutigen Hauptversammlung set-
zen wir den Schlusspunkt unter ein
fiir uns — und da standen wir wirklich
nicht allein — schwieriges Geschiifts-
jahr 2001.

Wir hatten mit widrigen Marktbe-
dingungen und einer lahmenden Kon-
junktur zu kdmpfen. Dariiber hinaus
belasteten uns die Folgen der unfass-
baren Ereignisse des 11. September.

Uber unseren Jahresabschluss ha-
ben wir seit Anfang Februar berichtet;
zunédchst wurden die vorldufigen Eck-
daten veroffentlicht. Anfang April
folgte dann unsere Pressekonferenz
mit der Darstellung der endgiiltigen,
testierten Zahlen. Das hat seinen aus-
fiihrlichen Widerhall in der Presse ge-
funden. Sie als unsere Aktiondrinnen
und Aktiondre haben zudem mit der
Einladung zur Hauptversammlung die

Kurzfassung unseres Geschiftsbe-
richts erhalten und sich entsprechend
informieren konnen.

Entwicklung im
laufenden Geschiiftsjahr

Wie sieht nun unsere weitere Pla-
nung aus? Wie sehen wir unsere Zu-
kunft?

Fiir das Jahr 2002 insgesamt gehen
wir — ohne Ertrige aus Beteiligungs-
verkdufen — von einem Ergebnis vor
Steuern in Hohe von 700 bis 800 Mil-
lionen Euro aus. Das bedeutet, dass
wir in den kommenden drei Quartalen
jeweils gut 200 Mio Euro vor Steuern
verdienen miissen. Die uns bisher
dazu vorliegenden Zahlen zeigen,
dass wir auf diesem Weg gut voran-
kommen.

Aus der Entkonsolidierung der
Rheinhyp erwarten wir im laufenden
Jahr einen steuerfreien Ertrag von 600
bis 700 Mio Euro. Uber die Ver-
schmelzung zur neuen Eurohypo be-
schlieBen die Hauptversammlungen
der drei Hypothekenbanken im Juni.
An der neuen Gesellschaft werden

wir zundchst mit 35% beteiligt sein.
Durch die Einbringung weiterer Akti-
vititen durch Dresdner und Deutsche
Bank wird sich unser Anteil voraus-
sichtlich leicht verringern.

Fiir das Jahr

2002 insgesamt gehen

wir — ohne Ertrige aus
Beteiligungsverkéufen —

von einem Ergebnis

vor Steuern in Hohe von

700 bis 800 Millionen

Euro aus.

Gravierende Verdnderungen des
Marktumfelds haben uns dazu veran-
lasst, in Verhandlungen mit Deutscher
und Dresdner Bank iiber eine Fusion
der drei Hypothekenbanken einzutre-
ten. Die kiinftige Eurohypo AG wird
sich als einer der stirksten europii-
schen Anbieter auf den Finanz- und
Kapitalmérkten etablieren, sei es in
der Immobilienfinanzierung, der
Staatsfinanzierung oder der Emission
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von Pfandbriefen. Und wir als Aktio-
nir werden vom groBen Wachstums-
potenzial der fusionierten Bank profi-
tieren.

Insgesamt bleiben wir in unserer
Rendite 2002 noch weit hinter der in-
ternational {iblichen Zielmarke von
15% nach Steuern zuriick. Aus dem
operativen Geschift erwarten wir eine
Eigenkapitalrendite von 4 bis 5 %;
einschlieBlich des Ertrags aus Beteili-
gungsverkdufen und der Entkonsoli-
dierung der Rheinhyp sollte die Ren-
dite auf 9 bis 10% steigen.

Insgesamt haben wir
im ersten Quartal
dieses Jahres eine

Eigenkapitalrendite

von 2,5 % und eine

Aufwandsquote von

77,5 % erzielt.

Lassen Sie mich nun einige An-
merkungen zu unseren Perspektiven
und zu unserer strategischen Ausrich-
tung machen: Insgesamt haben wir im
ersten Quartal dieses Jahres eine Ei-
genkapitalrendite von 2,5% und eine
Aufwandsquote von 77,5% erzielt.
Diese Kennzahlen — mit denen wir in
keiner Weise zufrieden sein konnen —
werden wir im Laufe des Jahres ver-
bessern. Dazu trigt entscheidend un-
ser Turnaround-Programm bei, in
dem wir das Ertragsprogramm CB 21,
die Kostenoffensive, unseren Kredit-
portfolio-Check und weitere struktu-
relle MaBnahmen zusammengefasst
haben.

CB 21, das Ihnen Herr Kohl-
haussen auf der letztjahrigen Haupt-
versammlung ausfiihrlich erldutert
hat, mussten wir an die veridnderten
Marktverhiltnisse und an deutlich re-
duzierte Erwartungen im Allfinanzge-
schift anpassen. Wir gehen heute auf
Grund der drastisch verdnderten Rah-
menbedingungen davon aus, bis 2003
nur noch knapp 40 % des urspriinglich
erwarteten Erfolgsbeitrags zu errei-
chen. Wir werden aber versuchen,
durch erginzende Malnahmen die
entstandene Liicke zu verkleinern.

Umgesetzt haben wir bisher die glo-
bale Verantwortung im Treasury, den
Einsatz von Data-based-Marketing im
Geschift mit Individualkunden sowie
die Reduzierung unseres Filialnetzes
auf inzwischen 789 Standorte. Dane-
ben haben wir im Zuge der Uberprii-
fung unserer Auslandsstiitzpunkte die
Filiale Mumbai in eine Repridsentanz
verwandelt sowie die Vertretungen in
Warschau und Rio de Janeiro ge-
schlossen.

Zu den Eckpfeilern
des CB 21-Programms
gehort die Verzahnung

von Corporate und

Investment Banking.

Zu den Eckpfeilern des CB 21-Pro-
gramms gehort die Verzahnung von
Corporate und Investment Banking.
Wir wollen unsere fiihrende Position
als Bank des erfolgreichen deutschen
Mittelstands weiter ausbauen. Unsere
Kredite an diese Zielgruppe haben
wir in den letzten drei Jahren um ins-
gesamt 50% erhoht. Das bedeutet
jihrliche Steigerungsraten zwischen
12 und 18%. Ich denke, meine Da-
men und Herren, das ist ein ein-
drucksvoller Beweis dafiir, dass wir
uns keineswegs aus dem Mittelstand
zuriickziehen.

Es ist erfreulich festzustellen, dass
diese Kundengruppe zunehmend auch
Investment Banking-Produkte ver-
langt. Mit reinem Kreditgeschift l4sst
sich heute keine Firmenkundenbezie-
hung mehr nachhaltig festigen oder
gar ausbauen. Dieser Nachfrage wer-
den wir mit der Integration von Cor-
porate und Investment Banking ge-
recht. Firmenkundenbetreuer und In-
vestment Banking-Spezialisten arbei-
ten zusammen, um dem einzelnen
Kunden mafgeschneiderte Produkte
anbieten zu konnen. Wir haben uns
also auf das verdnderte Finanzie-
rungsverhalten der deutschen Unter-
nehmen gut und gezielt vorbereitet.

Lassen Sie mich in diesem Zusam-
menhang kurz auf das gerade aktuelle
Thema ,,Mittelstandsbank™ eingehen.

Die Griindung neuer 6ffentlich-recht-
licher ,Mittelstandsbanken” wire
meiner Meinung nach ein vollig fal-
sches Signal. Es gibt mehr als genug
Kredit- und Forderinstitute, aber noch
nicht genug Ideen und kreative Lo-
sungen fiir die spezifischen Probleme
des Mittelstands. Dort, wo der Einsatz
offentlicher Mittel sinnvoll ist, miis-
sen Forderprogramme flexibler ge-
staltet und vereinfacht werden.

Zuriick zum Thema: Unsere Kos-
tenoffensive, die wir im zweiten
Quartal 2001 beschlossen haben, ba-
siert auf einem Benchmarking-Pro-
zess, einem Vergleich mit dem je-
weils besten im Wettbewerb. Dabei
konnte erhebliches FEinsparpotenzial
identifiziert =~ werden.  Allerdings
mochte ich betonen, dass es uns nicht
um  kurzfristige = Sparmafinahmen
geht. Wir wollen mit unserer Offen-
sive langfristig einen anderen, einen
effizienteren Umgang mit den vor-
handenen Ressourcen erreichen.

Im Rahmen der Kostenoffensive
haben wir beschlossen, 1700 vakante
Stellen sofort zu streichen und darii-
ber hinaus bis Ende kommenden Jah-
res rund 3400 Arbeitsplitze abzu-
bauen. Wir sind zuversichtlich, dass
wir den Abbau zum grofiten Teil oder
gar vollstindig ohne betriebsbedingte
Kiindigungen realisieren konnen.

Bis zum Jahresende
wollen wir unser
Ziel von 725 Filialen
erreicht haben.

Im laufenden Jahr werden wir die
Zentralisierung von Organisation und
Backoffice vorantreiben und die
Straffung des Filialnetzes weiterfiih-
ren. Bis zum Jahresende wollen wir
unser Ziel von 725 Filialen erreicht
haben. Mit dieser MaBnahme haben
wir vor allem auf das verdnderte Kun-
denverhalten reagiert. Die Kunden
fordern heute verschiedene Zugangs-
wege zu ihrer Bank; es gibt praktisch
keine Alternative mehr zur so ge-
nannten ,,Multi-Channel-Bank”, die
per Telefon, Internet oder iiber die
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traditionelle Filiale erreichbar ist. Un-
sere virtuelle Filiale fiir Privatkunden
~commerzbanking.de” ist bereits im
Test. Auch die telefonische Erreich-
barkeit ist durch unser Call Center
praktisch rund um die Uhr gewihr-
leistet.

Fiir unsere Firmenkunden haben
wir Internet-Portale geschaffen, iiber
die sie Zugang zu unseren E-Com-
merce-Leistungen erhalten. Im Zuge
der Straffung unseres Filialnetzes sind
grofBere Einheiten entstanden, die so-
wohl die erforderliche Spezialisierung
der Berater als auch lingere Off-
nungszeiten ermoglichen. Alle diese
Anstrengungen zeigen, dass die Kun-
denzufriedenheit keineswegs auf der
Strecke bleiben muss, wenn man zu-
satzlich neue so genannte unpersonli-
che Systeme anbietet. Ganz im Ge-
genteil, sie bleibt fiir uns als Dienst-
leister nach wie vor oberstes Ziel.

Wie bereits erwihnt, umfasst unser
Programm auch strukturelle und per-
sonelle MaBnahmen. Hier ist zum ei-
nen die Bildung zweier neuer Zentral-
abteilungen zu nennen. Mit Beginn
des neuen Monats — also genau ge-
nommen ab morgen — wird Private
Banking als eigenstindiges Ge-
schéftsfeld gefiihrt werden. Wir sind
der Auffassung, dass es durch die
neue Struktur moglich sein wird, die-
ses ertragsstarke Segment noch ge-
zielter zu betreuen und weiteres
Marktpotenzial zu erschlieBen. Zur
Jahresmitte wird die Stabsabteilung
Financial Controlling die Arbeit auf-
nehmen und unsere bisherigen An-
strengungen auf diesem Gebiet weiter
verstiarken. Fiir ein effizientes Con-
trolling und die Steuerung des gesam-
ten Konzerns ist es unerlédsslich, diese
Aufgabe in einer unabhingigen Ein-
heit anzusiedeln.

Hervorzuheben ist unter den perso-
nellen Verdnderungen die Berufung
von Regionalvorstinden fiir das Fir-
men- und Privatkundengeschift, die
im Januar die Arbeit aufgenommen
haben. Sie sind fiir die Betreuung un-
serer anspruchsvollen Kunden zustén-
dig. Im Firmenkundengeschift haben
sie gleichzeitig den Auftrag, die Bank

bei der Integration von Corporate und
Investment Banking voranzubringen.

Mit Beginn des neuen
Monats wird Private
Banking als eigen-
standiges Geschiftsfeld
gefiihrt werden.

Unsere strategische Neuausrich-
tung betrifft auch das Geschiftsfeld
Asset Management, das von der Bor-
sen-Baisse besonders stark betroffen
war. Auflerdem hatte unser Expansi-
onskurs nicht die notwendigen Syner-
gien gebracht. Wir stellen uns daher
strategisch neu auf und werden:

1. die internationalen Aktivitéiten stér-
ker konzentrieren, und zwar ein-
deutig auf den europdischen Markt;

2. unsere deutschen Gesellschaften in
einer groBen Kapitalanlagegesell-
schaft, der Cominvest, zusammen-
fassen;

3. die Fihrungsstruktur des Asset
Management verdichten und ver-
einfachen;

4. unsere Fondspalette deutlich straf-
fen und

5. durch den Aufbau neuer Produkt-
felder und die Gewinnung institu-
tioneller Kunden die Ertragsbasis
stirken.

GroBe Chancen sehen wir fiir die
Zukunft weiterhin bei privaten und
betrieblichen Altersvorsorgeproduk-
ten. Daher haben wir zum Beispiel in
Zusammenarbeit mit der Hofer Vor-
sorge-Management unser Angebot fiir
Unternehmen im Bereich der betrieb-
lichen Altersvorsorge erweitert: Un-
ser Gemeinschaftsunternehmen PEN-
SOR Pensionsfonds AG hat Ende
April als erster branchenunabhingiger
Fonds vom Bundesaufsichtsamt fiir
das Versicherungswesen die Zulas-
sung zum Geschiftsbetrieb erhalten.

AbschlieBend sei beim Thema
Neuausrichtung noch darauf hinge-
wiesen, dass wir unsere Kreditorgani-
sation bereits jetzt den ,,Mindestan-
forderungen an das Kreditgeschift”
(MaK) angepasst haben. Diese neuen
Regelungen treten sukzessive im Ver-

lauf des Jahres 2002 in Kraft; die
Umsetzung muss bis Ende 2003 er-
folgt sein. Die Einfiihrung der MaK-
konformen Kreditorganisation in un-
serer Bank verbinden wir im inlédndi-
schen Firmenkundengeschift mit der
Zentralisierung auf die zwanzig Ge-
bietsfilialen und im Privatkundenbe-
reich auf sechs Kreditzentren. Diese
MaBnahme wird bis 2005 zu einer zu-
sitzlichen Einsparung von 150 bis
250 Vollzeitkriften fiihren.

GroBe Chancen sehen
wir fiir die Zukunft
weiterhin bei privaten
und betrieblichen
Altersvorsorgeprodukten.

Meine Damen und Herren,

mit diesen Ausfithrungen habe ich
Sie auf den neuesten Stand bei unse-
ren strategischen und geschéftspoliti-
schen Vorhaben gebracht. Dass wir
schon ein gutes Stiick vorangekom-
men sind und durchaus beachtliche
Erfolge vorweisen konnen, verdanken
wir nicht zuletzt dem Engagement un-
serer Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
ter. Sie haben im vergangenen Jahr
schnell erfasst, wie ernst die Lage ist.
Sie haben von Anfang an unsere not-
wendigen, teils sehr harten Mafinah-
men mitgetragen und dadurch Solida-
ritdit bewiesen. Dafiir mochte ich
mich an dieser Stelle herzlich bedan-
ken. Gleichzeitig richtet sich an un-
sere Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
mein Appell, sich weiter mit Ideen,
groBem Engagement sowie hohem
Kosten- und Ertragsbewusstsein fiir
die Commerzbank einzusetzen.

Unsere Strategieprogramme, un-
sere strukturellen und personellen
MafBnahmen dienen letztlich dazu,
das Profil der Bank zu schirfen, uns
im Wettbewerb sichtbarer, unter-
scheidbarer zu machen: Wir sehen
uns als kompetenten Finanzdienst-
leister fiir den anspruchsvollen priva-
ten Kunden in Deutschland. Dariiber
hinaus sind wir die kreative Bank fiir
den erfolgreichen deutschen Mittel-
stand, fiir groe Firmenkunden und
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Institutionen in Europa sowie fiir
multinationale Unternehmen aus aller
Welt.

Wir sehen uns als
kompetenten Finanz-
dienstleister fiir den
anspruchsvollen privaten
Kunden in Deutschland.

Wir sind davon iiberzeugt, dass wir
mit dieser Fokussierung auf Kernziel-
gruppen und Kernregionen den richti-
gen Weg eingeschlagen haben, um die
Commerzbank zu Ertragsstirke und
damit zu einem fiir uns alle wieder at-
traktiven Aktienkurs zuriickzufiihren.

Es gibt in Deutschland kaum noch
Banken, die flichendeckend alle Ziel-
gruppen im Privatkunden- und im ge-
samten Firmenkundengeschift bedie-
nen konnen und wollen. Unsere Bank,
die Commerzbank, ist, wie ich schon
sagte, hier besonders gut aufgestellt.
Wir arbeiten partnerschaftlich, kom-
petent und selbstbewusst, aber nicht
arrogant. Wir stellen den Kunden in
den Mittelpunkt unserer Arbeit; nur
so konnen wir hohere Marktanteile
gewinnen.

Unterstiitzt von Mitarbeitern, die
wissen, dass auch unsere Arbeits-
plitze nur von zufriedenen Kunden
gesichert werden, arbeiten meine Vor-
standskollegen und ich hart daran,

den Wert unserer Bank wieder deut-
lich zu steigern. Dies tun wir in en-
gem und vertrauensvollem Dialog mit
unserem Aufsichtsrat.

Wir danken unseren privaten und
institutionellen Aktionédren im In- und
Ausland fiir ihre Verbundenheit in
schwieriger Zeit. Wir danken aber
auch all den Kunden, ohne deren Ver-
trauen in unsere Service- und Leis-
tungsfihigkeit alle Bemiihungen ver-
geblich wiren. Wir wissen, meine
sehr verehrten Damen und Herren —
ob Sie nun Aktionidre oder Kunden,
sinnvollerweise beides, sind —, was
Sie von uns erwarten. Wir wollen und
werden Sie nicht enttduschen.

Ich danke Ihnen.
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