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Link zum Mitschnitt der INDUS-Hauptversammlung  

 

Es gilt das gesprochene Wort 

 

Sehr geehrte Aktionärinnen und Aktionäre, 

liebe Freunde von INDUS, 

sehr geehrte Mitglieder des Aufsichtsrats, 

die Welt ist im Umbruch. Unser Umfeld verändert sich mit hoher Geschwindigkeit. Umso 

erfreulicher ist es, dass wir uns auch in diesem Jahr wieder in Köln treffen. Eine Sache, auf die wir 

uns verlassen können.  

Es gibt auch heute viel Gutes aus der INDUS-Welt zu berichten. Natürlich müssen wir uns mit 

all den anstrengenden Dingen herumschlagen. Der Einfluss auf unser Geschäft ist nicht zu 

unterschätzen. Hohe Preise, Zölle, gestörte Lieferketten, lästige Bürokratie und die schlechte 

Stimmung sorgen für Investitionszurückhaltung bei unseren Kunden.  

Das sind die Herausforderungen. Wie gehen wir damit um?  

Wir haben dazu einen kleinen Film zusammengestellt. 

Film 1: Herausforderungen  

Meine Damen und Herren,  

wir lassen uns nicht von Dingen ablenken, die wir nicht ändern können. Wir fokussieren uns 

auf das, was uns voranbringt. Wir bauen unsere Stärken aus. Und wir schauen auf die Chancen.  

Grundlage für unser Handeln ist eine gute Strategie. Und die ist dann gut, wenn sie funktioniert. 

EMPOWERING Mittelstand tut genau das. Wir sehen das jeden Tag. Wir machen unsere Arbeit 

verlässlich. Und wir sind erfolgreich. Dabei hilft uns unser breites Portfolio mit mehr als 40 

Beteiligungen. „Irgendwas geht immer“ – das ist leicht gesagt. Aber nur dann, wenn wie bei 

INDUS die Stärken die Schwächen deutlich überkompensieren.  

Unsere Erfahrung hilft uns. Unsere Unternehmen haben inzwischen eine gewisse Routine, mit 

Krisen umzugehen. Grundlage dafür ist, schonungslos ehrlich zu sein. Nicht zu zögern, wenn 

Fehler auszumerzen sind. Nicht zu zögern, wenn andere Märkte besser funktionieren. Auch 

nicht zu zögern, steigende Preise an die Kunden weiterzugeben. Das wird übrigens inzwischen 

auch von vielen Kunden verstanden.  

https://vimeo.com/1201685119?fl=pl&fe=sh
https://vimeo.com/1198082470?share=copy&fl=sv&fe=ci
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Unsere Beteiligungen haben mit INDUS einen starken Partner im Hintergrund. Der sie stützt. 

Der ihnen bei der Finanzierung den Rücken frei hält. Und der sie weiterentwickelt. Mit 

Ergänzungsakquisitionen. Bei der Internationalisierung. Mit Technikkompetenz. Aber auch, 

wenn es darum geht, nach links und rechts zu schauen und Chancen schnell zu nutzen. 

Wie ist das im Jahr 2025 gelungen? Wir haben unsere Hausaufgaben gemacht. Wir haben uns 

auf die richtigen Dinge fokussiert.  

Unsere Erwartungen aus dem Frühjahr 2025 haben sich erfüllt. Umsatz und Quartalsergebnisse 

entwickelten sich im zweiten Halbjahr positiv. Das vierte Quartal erzielte den höchsten Umsatz. 

Im dritten Quartal wurde das beste Ergebnis erreicht. 

Im Jahresvergleich ist der Umsatz leicht gestiegen. Das adjusted EBITA ist etwas gesunken. Hier 

spiegeln sich die vielfältigen Herausforderungen wider. Die Marge des adjusted EBITA lag 

dennoch bei 8,5 %. Damit sind wir in Anbetracht der Lage zufrieden. 

Vielen Dank an dieser Stelle allen Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern in den Unternehmen und 

der Holding. Sie haben trotz aller Widernisse einen wirklich guten Job gemacht.  

Im Jahresdurchschnitt waren rund 8.900 Mitarbeitende bei INDUS beschäftigt und damit rund 

100 mehr als 2024.  

Das Ergebnis nach Steuern lag deutlich über dem Vorjahreswert. Allerdings war der 

Steueraufwand durch Einmaleffekte niedriger als in den Vorjahren.  

Das Ergebnis je Aktie stieg so auf 2,77 EUR. 

Beim Free Cashflow lagen wir mit 124 Mio. Euro deutlich über dem angepeilten Zielwert von 

mindestens 90 Mio. Euro.  

Die Entschuldungsdauer, das Verhältnis von Nettoverschuldung zu EBITDA, betrug 2,5 Jahre. 

Das liegt innerhalb unseres Zielkorridors.  

Wir haben weiter in den Bestand investiert: Rund 10 Mio. mehr als im Vorjahr.  

Das Ziel, die Treibhausgasemissionen um mindestens 6 % zu senken, haben wir übertroffen. 

Wir haben 7,5% geschafft. Wir haben hier eine klare Haltung. Und arbeiten entsprechend. 

Nachhaltiges Handeln ist und bleibt Teil unserer DNA. 

Ein Blick auf die drei Segmente. Die verantwortlichen Vorstände entwickeln ihre Bereiche 

strategisch weiter. 
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In einem zweiten Film erhalten Sie einen kurzen Einblick.  

Film 2: Treiber in den Segmenten 

Ich fasse Ihnen die Geschäftsentwicklung in den Segmenten kurz zusammen.  

Im exportorientierten Segment Engineering gab es 2025 einen leichten Umsatzrückgang. 

Wenn wir uns die Branche ansehen, haben sich die Beteiligungen dennoch gut geschlagen. Die 

Marge des adjusted EBITA lag mit 9,2 % auf einem ordentlichen Niveau. Erfreulich: Der 

Auftragseingang stieg um 26,9 %. Treiber waren vor allem Aufträge im langfristigen Anlagenbau 

mit Schwerpunkt Nordamerika. 

Im Segment Infrastructure konnten sich die Beteiligungen in einem schwierigen Umfeld gut 

behaupten. Der Umsatz stieg im Vergleich zum Vorjahr. Die Marge lag mit 10,4 % im Rahmen 

unserer Erwartungen.  

Im Segment Materials Solutions ging der Umsatz leicht zurück. Rund 14 Mio. EUR entfielen, 

weil wir 2024 den Geschäftsbetrieb von IMECO eingestellt hatten. Auch die US-Zollpolitik, 

chinesische Exportkontrollen und stark steigende Materialpreise hatten ihren Einfluss. Aber wir 

haben zügig Lösungen gefunden. So konnten sich die Beteiligungen wieder besser entwickeln. 

Die Marge in Höhe von 9,4 % lag über Vorjahr.  

Eine Besonderheit war und ist das Thema Wolframcarbid. Seit 2025 ist die 

Hartmetallproduktion unserer größten Beteiligung im Segment von chinesischen 

Exportkontrollen betroffen. Durch gutes Management in der Beteiligung wurde eine Krise 

abgewendet. Die Versorgung wurde gesichert. Wir konnten als zuverlässiger Abnehmer 

Rahmenvereinbarungen mit europäischen Lieferanten abschließen. Vor allem aber hat das 

Unternehmen das Recycling hochgefahren. Zum Thema Wolframcarbid komme ich gleich 

zurück, wenn es um die Prognose geht. Denn die Preise sind inzwischen durch die Decke 

gegangen.  

Für unsere Strategie EMPOWERING MITTELSTAND haben wir drei Wachstumstreiber 

identifiziert: Akquisitionen, Internationalisierung und Technikkompetenz. Und da haben wir 

in 2025 geliefert.  

Zu den Akquisitionen: Wir erwerben Unternehmen im industriellen Umfeld. Zunehmend 

aber auch Unternehmen, die eine starke Dienstleistungskomponente haben. Immer mit 

Technikbezug und Industriefokus. Auf erster Ebene schauen wir nicht mehr nur auf 

https://vimeo.com/1198085263?share=copy&fl=sv&fe=ci
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Akquisitionen im deutschsprachigen Raum. Sondern auch auf benachbarte europäische Länder 

wie BENELUX, Polen und Tschechien. Oder Italien und Spanien. Für Ergänzungen auf zweiter 

Ebene suchen wir weltweit. Sie stärken die bestehenden Beteiligungen weiter – über zusätzliche 

Technikkompetenz, Zugang zu neuen Kundengruppen oder einen erweiterten internationalen 

Footprint. 

Wir haben in 2025 gute Unternehmen gesucht und gefunden. In unserer Ausstellung im 

Erdgeschoss präsentieren sich die jüngsten Zukäufe. 

Los ging es mit Kettler, einem Spezialisten für Einbaugarnituren im Rohrleitungsbau für das 

Segment Infrastructure. Kettler ergänzt unsere Beteiligung Hauff-Technik. Seit jeher ein 

Zugpferd. Wir bauen damit das Zukunftsfeld Infrastrukturnetze aus.  

Die zweite Akquisition war die HBS-Gruppe für das Segment Engineering, die in Dachau und in 

Houston sitzt. Der Spezialist für Bolzenschweiß- und Automatisierungstechnik ist ein Add-on 

für Köco aus unserer Peiseler-Gruppe.  

Nummer drei war Electro Trading aus Schweden. Das Unternehmen handelt mit Produkten für 

Stromnetze und Stromverteilung, erneuerbare Energien sowie Bau und Infrastruktur. Electro 

Trading ergänzt ebenfalls Hauff-Technik.  

Weiter ging es mit Metfab für das Segment Engineering. Der Spezialist für 

Präzisionsmetallfertigung und -bearbeitung sitzt in Massachusetts in den USA. Metfab verstärkt 

unsere Beteiligung MBraun.  

Dann haben wir noch Trigosys aus Thüringen. Das Unternehmen stellt Produkte zur 

Abschalung von Bauteilfugen im Stahlbetonbau her. Große Bewehrungslösungen braucht man 

zum Beispiel bei Tunneln und Brücken. Da wird es in den nächsten Jahren reichlich zu tun 

geben. Trigosys stärkt unsere Beteiligung Betomax.  

Im Januar haben wir den Kauf von Pro Video abgeschlossen. Ein spannendes Unternehmen für 

das Segment Engineering mit Standorten in Berlin und Braunschweig. Pro Video bietet 

professionelle Medientechnik für Großprojekte. Kunden sind Konzerne wie Microsoft, BASF 

und Bertelsmann, aber auch Ministerien und Universitäten. Ein wachsender Markt, weil sich die 

Art der Zusammenarbeit stark wandelt. Pro Video bringt hochqualifizierte Mitarbeiter und 

technisches Know-how mit.  
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Wie schon bemerkt, geht es bei Pro Video und Electro Trading um Dienstleistung und Handel. 

Also nichts unmittelbar Industrielles. Wie passt das zu uns?  

In beiden Unternehmen gibt es herausragende technische Expertise. Ihre Leistungen verkaufen 

sie ausschließlich im B2B-Bereich. Die Unternehmen haben starke Marktpositionen. Und starke 

Marken. Sie bringen Margen mit, die uns das Lächeln ins Gesicht zaubern. Also haben wir diese 

Chancen genutzt. 

Solche Geschäftsmodelle machen für uns Sinn. Das zeigt unsere Beteiligung JST. Sie gehört 

bereits seit 2021 zu unserer Gruppe. Das Unternehmen bietet Komplettlösungen für 

Kontrollräume an. Leitstände für Industrie, Energieversorger, Verkehr und noch andere 

Branchen. Von der Ansteuerungs- und Überwachungstechnik und der eigenen Hard- und 

Softwareentwicklung über Großbildtechnik bis hin zu ergonomischem Mobiliar. Alles aus einer 

Hand. Und das funktioniert prächtig. 

Um Sie einmal mitzunehmen in das Geschäft von JST, schalten wir jetzt live in den 

Kontrollraum-Simulator des Unternehmens. Dort treffen wir den Geschäftsführer, Florian 

Rinck. 

Live-Schalte in den Kontrollraum-Simulator zu JST  

Vielen Dank Herr Rinck, Herr Paltian und Herr Zepp für den Einblick.  

Damit komme ich zum nächsten Wachstumstreiber, zur Internationalisierung. 

Wir machen seit Jahren rund 50 % unseres Umsatzes im Ausland. 2025 ist dieser Anteil 

gestiegen auf nun 53 %. Davon gut 20 % in der EU und 12 % in den USA. Unsere Beteiligungen 

erschließen sich gerade jetzt konsequent neue Märkte. Insbesondere auf dem 

nordamerikanischen Markt sehen wir viel Potenzial. Aber auch Indien ist ein Wachstumsmarkt.  

In Europa sind wir bereits mit 35 Standorten in 17 europäischen Ländern außerhalb 

Deutschlands vertreten.  

In Nordamerika sind 14 Beteiligungen vor Ort. Dabei setzen wir auch auf Synergien zwischen 

den Unternehmen. Ein Beispiel ist der INDUS-Hub in Grand Rapids im US-Bundesstaat 

Michigan. Ich war vor Kurzem beim Grand Opening. Es ist beeindruckend, was dort entstanden 

ist. AURORA hat FS-BF und HAUFF-TECHNIK unter ihre Fittiche genommen. Die Newcomer 

können so die lokale Erfahrung von AURORA nutzen. Und die drei Unternehmen setzen 

gemeinsam auf Shared Services und sparen damit Kosten. 
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In Indien haben wir vier Beteiligungen mit direktem Zugang zum Markt. In China haben wir 

neun Standorte. 

Der Aufbau von Produktionsstätten im Ausland spielt in einem Umfeld, das zunehmend von 

protektionistischen Tendenzen geprägt ist, eine wichtige Rolle. So können wir die 

Auslandsmärkte „Local for Local“ bedienen. 

Bleibt unser dritter Wachstumstreiber Technikkompetenz. Wir lieben Technik. Und wir 

haben Technikexpertise im Vorstand. Es ist eminent wichtig, Zukunftstechnologien zu 

erkennen und in diese zu investieren. Aber auch der Einsatz von Künstlicher Intelligenz oder die 

Zusammenarbeit mit Start-Ups bringen uns hier nach vorn. 

Innerhalb der Segmente bündeln Technologiefelder die Kompetenzen mehrerer Unternehmen. 

Ein Beispiel: 

Für das Technologiefeld Flow Technology haben wir eine eigene Gruppe geschaffen. Unser 

Spezialist für Fluidmanagement, die weltweit aufgestellte HORNGROUP, hat mit den Marken 

Tecalemit, PCL, Flaco, Colson und Eezy die internationale Präsenz bereits stark ausgebaut. GSR 

bringt hohe Kompetenz im Bereich Ventiltechnik mit ein. Um den nordamerikanischen Markt 

noch intensiver zu bearbeiten, haben wir im letzten Jahr eine US-Vertriebsgesellschaft 

gegründet. Alle Marken wurden nun unter einem Dach vereint, um das Know-how zu stärken 

und optimal zu vermarkten. Aus der HORNGROUP wurde so ADVANCED FLOW 

TECHNOLOGIES.  

Unser Fachbereich „Innovation“ unterstützt die Beteiligungen unter anderem bei der 

Digitalisierung. Viele suchen tagtäglich Lösungen für technische Herausforderungen. Oft gibt es 

diese aber schon. Man muss sie nur finden. 

Aus diesem Grund haben wir 2025 unser Venture-Clienting-Programm aufgesetzt. Es hilft, 

Startup-Lösungen direkt in die Prozesse unserer Unternehmen zu bringen. So erhöhen wir die 

Innovationsgeschwindigkeit.  

Um Ihnen das Thema vorzustellen, bitte ich nun Ronja Hohls auf die Bühne. Sie ist eine unserer 

Fachexpertinnen für Innovation und Venture Clienting.  

Live-Talk mit Ronja Hohls, Fachexpertin Innovation / Venture Clienting  

Liebe Ronja, vielen Dank für den Einblick in dieses für INDUS so wichtige Feld. 



 
 
 
 

Seite 7 von 10 

Wenn Sie an weiteren Details interessiert sind, finden Sie Frau Hohls und ihren Kollegen Nils 

Maaßen an einem Stand im Foyer direkt vor den Türen dieses Saals.  

Keine Hauptversammlung mehr ohne das Thema Künstliche Intelligenz. Diese Technologie 

entwickelt sich rasend schnell weiter. Wir sprechen von Innovationszyklen von teilweise 

wenigen Monaten und nicht mehr von Jahren. Wie können unsere Beteiligungen da Schritt 

halten? 

Damit die KI in der Praxis ankommt, braucht es Mut. Und ein Verständnis dafür, was sie leisten 

kann und wem sie nützt. Die INDUS-Förderprogramme unterstützen unsere Beteiligungen 

dabei, dieses Verständnis zu entwickeln: 

Bei Wirus zum Beispiel übernimmt die KI die Aufbereitung der Besuchsberichte des 

Außendienstes. Sprachmodelle übertragen die Stichworte strukturiert in das CRM, das 

Kundenmanagementprogramm. Sie definieren dazu passend die Aufgaben. Wir haben hier eine 

20prozentige Produktivitätssteigerung. 

Bei Obuk bietet eine KI-Plattform Zugriff auf das gesammelte Unternehmenswissen. Mit 

Quellenangaben, Verlinkungen und Handlungsempfehlungen. Jeder Berechtigte kann das, was 

er braucht, ganz schnell und einfach finden und nutzen.  

Bewähren sich die KI-Projekte, machen wir sie auch für die anderen Beteiligungen verfügbar. 

Wie Herr Abromeit erläutert hat, liegt hier noch enormes Potenzial für die Weiterentwicklung 

der Geschäftsmodelle. Eine große Chance für die INDUS-Unternehmen, sich einzigartig zu 

positionieren. 

Liebe Aktionärinnen und Aktionäre, 

nach dem Überblick über das Jahr 2025 nun ein Blick auf das erste Quartal 2026 und die 

Prognose: 

Das Segment Engineering hatte wie in den Vorjahren saisonal bedingt einen schwachen Start. 

Erfreulich ist jedoch der anhaltend gute Auftragseingang auch im ersten Quartal. Damit wird die 

geplante positive Entwicklung im weiteren Jahresverlauf deutlich gestützt.  

Trotz des kalten Winters ist das Segment Infrastructure gut ins neue Jahr gestartet. Wir erwarten 

für das Gesamtjahr ebenfalls einen planmäßigen Verlauf. 

Im Segment Materials Solutions gab es eine Sonderentwicklung bei einer Beteiligung mit 

Auswirkungen auf Umsatz und Ergebnis. Hier liegen wir deutlich über Plan. Hintergrund ist ein 
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extremer Preisanstieg bei Wolframcarbid. Unser größtes Segmentunternehmen, BETEK, 

verarbeitet das Material in erheblicher Menge. Der Preis dafür hat sich seit Jahresbeginn 2026 

noch einmal verdreifacht. Und das nach einer ersten Verdreifachung im vergangenen Jahr!  

Das ist schon ein außergewöhnlich angespanntes Rohstoffumfeld. Wir haben uns im Vorstand 

bewusst entschieden, die Lieferfähigkeit von BETEK dennoch im Rahmen der finanziellen 

Möglichkeiten der Gruppe aufrechtzuerhalten. Wir haben das in enger Abstimmung mit 

unseren größten Kunden und Systempartnern gemacht. Einige von ihnen unterstützen uns 

auch bei der notwendigen Finanzierung des Working Capital.  

Diese Entwicklung hat dazu geführt, dass wir unsere Prognose am 30. April angepasst haben: 

Im Segment Materials Solutions rechnen wir nun mit stark steigendem Umsatz und Ergebnis. 

Auch der Konzernumsatz wird deshalb in diesem Jahr höher als erwartet, im Bereich zwischen 

1,85 und 2,05 Mrd. EUR, liegen. Unser Ergebnis, das adjusted EBITA, erwarten wir im Bereich 

zwischen 160 und 190 Mio. EUR.  

Im Segment Materials Solutions wird es zu einem starken Anstieg des Working Capital 

kommen. Wir rechnen daher nur noch mit einem mindestens ausgeglichenen Free Cashflow. 

Sehr viel weniger als im Vorjahr. Aber es ist aus unserer Sicht sinnvoll, das in diesem Fall zu 

akzeptieren. Wir können damit die Chancen nutzen und eine starke Beteiligung noch stärker 

machen. 

Meine Damen und Herren,  

Prognosen können in diesen Zeiten nur noch Momentaufnahmen sein. Entwicklungen über 

einen längeren Zeitraum hinweg lassen sich nicht mehr vorhersagen – das wissen Sie. Wir 

können heute nicht sagen, wie sich die Zölle zukünftig entwickeln. Oder der Preis für 

Wolframcarbid. Auch die wirtschaftlichen Folgen des Irankriegs und der Sperrung der Straße 

von Hormus sind nicht absehbar. 

Was stimmt uns dennoch zuversichtlich?  

Wie eingangs schon gesagt: Wir konzentrieren uns auf die Dinge, die wir beeinflussen können. 

Wir fokussieren uns auf die Chancen. Und dafür sind wir gut aufgestellt. 

Die Auftragsbestände zum Jahresende 2025 und zum Ende des ersten Quartals lagen deutlich 

über Vorjahr. 
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Der Markt für unsere beiden Segmente Infrastructure und Engineering war in den letzten beiden 

Jahren durch massive Nachfragerückgänge geprägt. Hier sehen wir inzwischen wieder eine 

gewisse Belebung.  

Unsere Akquisitions-Pipeline ist gut gefüllt. Es gibt vielversprechende Projekte im In- und 

Ausland. Vor dem Hintergrund der weiteren Entwicklung des Free Cashflow müssen wir 

schauen, welche Spielräume wir in diesem Jahr haben werden. 

Bereits im Januar haben wir das italienische Unternehmen AMIRA erworben. Als 

Ergänzungsakquisition für unser Beteiligungsunternehmen MBRAUN. AMIRA verfügt über 

lange Erfahrung bei der sterilen Reinigung und beim Entfernen gefährlicher chemischer und 

biologischer Substanzen im Labor- und Produktionsumfeld. Der Zukauf stärkt den INDUS-

Footprint in Südeuropa und verbessert unseren Zugang zu spannenden Zukunftsbranchen.  

Sehr geehrte Damen und Herren,  

wir sehen, dass uns die Strategie EMPOWERING MITTELSTAND durch anspruchsvolle Zeiten 

bringt. Für Sie als unsere Aktionärinnen und Aktionäre soll sich das bezahlt machen. Für das 

Geschäftsjahr 2025 schlagen Vorstand und Aufsichtsrat deshalb eine Dividende von 1,30 EUR 

je Aktie vor. Das sind 10 Cent mehr als im letzten Jahr. Daraus ergibt sich eine 

Dividendenrendite von 4,6 %, bezogen auf den Jahresschlusskurs 2025. 

Wir danken Ihnen, dass Sie an unserer Seite sind.  

Bevor ich nun zum Schluss komme, noch ein kurzer Blick auf die Tagesordnung: 

Neben den Standards bitten wir Sie um Zustimmung … 

… zur erneuten Wahl von Herrn Welcker zum Aufsichtsrat und 

… zur Aufhebung des Genehmigten Kapitals 2021 und zur Schaffung eines Genehmigten 

Kapitals 2026 sowie über eine entsprechende Satzungsänderung.  

Wir als Vorstand würden uns sehr freuen, wenn Sie Herrn Welcker erneut Ihr Vertrauen 

schenken. Er ist für uns aufgrund seiner großen Erfahrung immer ein wertvoller Ratgeber in 

diesen schwierigen Zeiten. 

Das Genehmigte Kapital – daran hat sich nichts geändert – soll uns schnelles, flexibles Handeln 

ermöglichen. So können wir mit Zustimmung des Aufsichtsrats zügig Chancen nutzen.  

Ich komme zum Schluss: Warum kommt INDUS so stabil durch die schwierigen Zeiten? 



 
 
 
 

Seite 10 von 10 

Das Unternehmen ist mit EMPOWERING MITTELSTAND strategisch klar ausgerichtet. Und 

die breite Streuung in unserem Portfolio gibt uns eine hohe Resilienz. 

Krisen sind mittlerweile Alltag. Darauf haben wir uns eingestellt. Unsere mittelständischen 

Beteiligungen passen sich schnell an veränderte Bedingungen an.  

Wir akquirieren dort, wo wir Wachstumspotenziale sehen. Wir unterstützen die Beteiligungen 

bei der Internationalisierung und dem Ausbau der Technikkompetenz. Aber wir unterstützen 

sie auch im täglichen Geschäft – wir coachen die Teams vor Ort bei der Operativen Exzellenz 

und bei der Marktexzellenz. Und wir transformieren die Unternehmen dort, wo wir mit KI und 

Digitalisierung Potenziale heben können. So können sie neue Herausforderungen schneller 

meistern.  

Unsere ambitionierten Mittelfristziele sind Leitsterne für uns. Sie zwingen uns zur 

Fokussierung. 

Wir sind gut aufgestellt. Wir werden unsere Chancen konsequent nutzen. Und wenn sich die 

weltweiten Rahmenbedingungen wieder wirtschaftsfreundlicher zeigen, werden wir 

profitieren. 

Vielen Dank an dieser Stelle an meine Vorstandskollegen und den gesamten Aufsichtsrat für die 

sehr gute, konstruktive Zusammenarbeit. Ich kann es nur wiederholen: Diese Zeiten erfordern 

viele komplexe und schnelle Entscheidungen. Wir haben hohe Kompetenz und starkes 

Vertrauen auf allen Seiten. Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit. 

Damit übergebe ich das Wort wieder an Sie, Herr Abromeit. 


