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Strategie, Geschaftsmodell und Ergebnisse

Brief des
Aufsichtsratsvorsitzenden

MDie HVB spielt
eine wichtige
Rolle fur die
ambitionierte
Wachstums-
strategie der Uni-
Credit Gruppe.
Deutschland ist
einer unserer
Schlusselmarkte
und genieft
deshalb hochste
Prioritat. €€

Sehr geehrte Aktionare,

die Integration der HVB in die UniCredit
Gruppe konnte im Laufe des Jahres 2006
in den wesentlichen Punkten abgeschlos-
sen werden. Wir sind mit den erreichten
Ergebnissen der HVB duBerst zufrieden,
wissen aber auch, dass wir in unserer
Dynamik und Entschlossenheit nicht nach-
lassen dirfen. Wir mochten auch weiter-
hin eine Vorreiterrolle fir Innovationen

im Finanzsektor einnehmen und dartiber
hinaus unsere flihrende Position an den
europdischen Finanzmarkten ausbauen.
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Die HVB spielt eine wichtige Rolle fiir die
ambitionierte Wachstumsstrategie der
UniCredit Gruppe. Deutschland ist einer
unserer Schltisselmarkte und genieBt
deshalb hdchste Prioritét. Tatséchlich ist
der deutsche Markt der groBte in ganz
Europa — und zwar nicht nur im Hinblick
auf seine Wirtschaftskraft, sondern auch
gemessen an der Bevolkerungszahl sowie
an der Zahl von Unternehmen und Kunden
im gehobenen Segment. Wir sind davon
Uiberzeugt, dass die HVB nun Uber die
personellen und finanziellen Ressourcen
verfligt, um auf diesem wichtigen und
chancenreichen Markt erfolgreich zu
agieren. Hierflir wird sie alle relevanten
und externen Wachstumschancen aus-
schopfen.

Mit der Einfilhrung von spezialisierten
»Divisionen« haben wir die Fokussierung
auf ausgewdahlte Kundensegmente
verstarkt. Unser Ziel ist es, in Sachen
Kundenzufriedenheit, Servicequalitdt und
Profitabilitdt zur Nummer eins aufzustei-
gen —am deutschen Markt und auch an
anderen Markten, die fiir uns von groBer
Bedeutung sind. Dies hat uns ermdglicht,
unsere flinrende Rolle im Firmenkunden-
geschéft weiter auszubauen und uns in
der Vermdgensverwaltung als innovative
Kraft positioniert.

Wir wollen das vorhandene Finanzpoten-
zial in Deutschland und die Vorteile unse-
res internationalen Konzernnetzwerks
optimal nutzen. Die Kompetenzen der
UniCredit Markets & Investment Banking
Division werden deshalb kiinftig in Miin-
chen gebiindelt. Dieser Bereich hat bereits

unter Beweis gestellt, dass er die Erfah-
rungen der UniCredit, der Bank Austria
sowie der HVB erfolgreich fir sich und
seine Kunden einzusetzen versteht.

Weitere wesentliche Bausteine in unserer
Strategie zur Starkung der HVB sind die
MaBnahmen zur Kostenrationalisierung,
Risikoreduzierung und Optimierung des
Kapitalmanagements. In diesem Kontext
ist auch die Ubernahme der Beteiligungen
an zentral- und osteuropaischen Banken
durch die Bank Austria zu sehen. Letzt-
lich ist es unser Ziel, die HVB mit der
erforderlichen finanziellen Stabilitit und
Flexibilitit auszustatten, damit sie auf
Erfolg versprechende Chancen, die

ihre marktflihrende Position festigen,
rasch und angemessen reagieren kann.
UniCredit hat angekiindigt, die Aktien der
restlichen Anteilseigner zu tibernehmen.
Dadurch werden die Entscheidungs-
prozesse im Konzern deutlich schneller
und effizienter. Wir sehen darin die nattir-
liche Fortflihrung des erfolgreichen Inte-
grationsprozesses. Diese Transaktion ist
gin wichtiger Schritt, um die operative
Effektivitat der HVB innerhalb der neuen
UniCredit Gruppe zu verbessern. Sie ist
sicherlich kein Signal daf(r, dass wir uns
aus Deutschland zuriickziehen wollen.

Die im vorliegenden Geschaftsbericht
dargelegten Betriebs- und Geschéfts-
ergebnisse bekraftigen noch einmal, dass
unsere strategischen und operativen

MaBnahmen bislang liberzeugend begriin-

det waren. Von noch groBerer Bedeutung
flir unseren Erfolg war jedoch das auBer-
ordentliche Engagement der HVB-Mit-
arbeiter. Trotz der Unsicherheiten und des
immensen Drucks, der auf unseren Mit-

arbeiterinnen und Mitarbeitern lastete,
haben wir dieses hervorragende Ergebnis
erreicht. Daftir mdchte ich ihnen allen
meinen tiefen Dank aussprechen.

Wir werden uns auch weiterhin fir die
Starkung unserer Identitat einsetzen, die
sich in den gemeinsamen Werten und der
kulturellen Vielfalt innerhalb der UniCredit
Gruppe manifestiert.

Wir wollen nicht nur die Wertschopfung
weiter steigern und unsere ehrgeizigen
Ergebnisvorgaben erfilllen — unser Ziel ist
es auch, das erreichte Wachstum nach-
haltig zu verankern, indem wir das Anse-
hen der HVB und aller anderen Unter-
nehmen der UniCredit Gruppe auf breiter
Basis festigen. Wir werden uns erst

dann zufrieden geben, wenn wir das
Zusammengehdrigkeitsgefiihl innerhalb
der HVB und der UniCredit Gruppe ver-
starken konnen und jeder die Chance
erhélt, sich aktiv einzubringen und seinen
Teil zu unseren gemeinsamen und an-
spruchsvollen Zielsetzungen beizutragen.

Alessandro Profumo
Aufsichtsratsvorsitzender
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Strategie, Geschaftsmodell und Ergebnisse Fortsetzung

Aktionarsbrief

»Das Jahr 2006
hat uns eine
hervorragende
Basis fur die
Fortfuhrung
unserer Offensive
im Deutschland-
geschaft
verschafft. ¢¢

Sehr geehrte Aktiondre,
sehr geehrte Geschaftspartner
und Freunde unseres Hauses,

»Das Geheimnis des Erfolges liegt in der
Zielstrebigkeit«, hat der britische Politiker
und Schriftsteller Benjamin Disraeli einst
geschrieben. Das erfolgreiche Geschéfts-
jahr 2006 unserer HypoVereinshank
bestétigt diese Aussage: Ohne die Ziel-
strebigkeit, die unser Haus im operativen
Geschéft mit unseren Kunden sowie mit
dem Zusammenschluss mit UniCredit
gezeigt hat, wére dieser Erfolg nicht
maglich gewesen! Was sich bereits 2005
abzeichnete, hat sich im vergangenen
Jahr beschleunigt fortgesetzt.
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Unsere Einbindung in die UniCredit Gruppe
ermdglicht es uns, lokale Nahe und das
konzentrierte Engagement auf unseren
Markten mit einem dicht gekniipften,
wachstumsstarken europdischen Banken-
netzwerk zu kombinieren. Dies macht

uns zur ersten wirklich europdischen Bank
und verschafft uns Vorteile im Wettbe-
werb. Vorteile, die auch flir unsere Kunden
splrbar sind und unsere Mannschaft neu
motiviert haben. Ich bin auf das im ver-
gangenen Jahr Geleistete in vielerlei
Hinsicht durchaus stolz.

Wir sind erfolgreich auf einen nachhal-
tigen Wachstumspfad zurtickgekehrt und
bieten unseren Kunden eine innovative
Produktpalette sowie ein umfassendes
Betreuungskonzept an. Dariiber hinaus
verfligen wir als operativ eigensténdig
handelnder Teil einer europdischen Ban-
kenfamilie iber ein Geschaftsmodell,
das jeden Tag mehr unter Beweis stellt,
wie gut es ins zusammenwachsende
Europa passt. Regionalitét zu leben, Unter-
schiede zu nutzen statt zu nivellieren und
Zentralitdt erganzend einzusetzen, statt
sie zum Ziel an sich zu erkldren, sind sehr
europadische Prinzipien der Kooperation
und des Miteinanders. Im Ergebnis ist

an vielen Stellen unseres Hauses eine
schwungvolle Aufbruchsstimmung spir-
bar. Auch wenn ich keinesfalls leugnen
will, dass der notwendige Anpassungs-
prozess in den letzten Monaten auch
Vielen Vieles abverlangt hat.

So hat der schneller und reibungsloser als
erwartet verlaufende Integrationsprozess
fr unsere Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter durchaus erhebliche Mehrbelas-
tungen und manche Unsicherheiten mit
sich gebracht. Unsere Mannschaft hat in
dieser Situation aber nicht nur beeindru-
ckende Verénderungsbereitschaft gezeigt.
Sie hat auch dafiir gesorgt, dass wir
2006 einen signifikanten Anteil zum
Gesamterfolg der UniCredit Gruppe bei-
tragen konnten. Dafiir mdchte ich mich bei
allen Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern
ganz herzlich bedanken!

Mit der im vergangenen Jahr eingeflihrten
Integrity Charter haben wir den Umgang
miteinander im HVB-Teilkonzern und in
Ubereinstimmung mit den Werten der
gesamten UniCredit Gruppe im Arbeitsall-
tag auf eine neue Grundlage gestellt. Die
Integrity Charter ist das schriftlich nieder-
gelegte Wertesystem, sozusagen die
»ethischen Grundnormenc, der UniCredit
Gruppe, auf die sich jeder Mitarbeiter,
aber auch unsere Kunden und Geschafts-
partner verbindlich berufen konnen. Die
gruppenweite Verbindlichkeit der Integrity
Charter driickt auch aus, dass wir unsere
Unternehmenskulturen zusammenwach-
sen lassen und eine gemeinsame europai-
sche Identitat fordern wollen. Nur wer
gemeinsame Werte hat, kann auch Werte
schaffen. Die europdische ldentitét erganzt
unsere Verankerung in den einzelnen
nationalen Markten und untermauert den
Anspruch der UniCredit Gruppe, eine
wirklich europdische Bankengruppe

zu sein (zur Integrity Charter siehe die
Rubrik »Human Resources und Corporate
Social Responsibility« in diesem Bericht).

Das Jahr 2006 stand fir die HypoVereins-
bank im Zeichen einer neuen Organisati-
onsstruktur fur unser Geschéft. Wir haben
die Divisionen »Privat- und Geschéfts-
kunden«, »Firmen- und Kommerzielle
Immobilienkunden« sowie »Wealth
Management« auf die Anspriiche unserer
unterschiedlichen Kundengruppen noch
klarer zugeschnitten. So gewahrleisten
wir, jeder Kundengruppe die fiir ihren
Bedarf optimalen Produkte und Dienst-
leistungen zur Verfligung zu stellen und
unser Leistungsprofil gezielt weiter-
zuentwickeln. Dartber hinaus wird die
UniCredit Gruppe ihre gesamten Invest-
mentbanking-Aktivititen bei der Hypo-
Vereinsbank bindeln. Unsere verdnderte
Aufbauorganisation in Deutschland fligt
sich in die Struktur der UniCredit Gruppe
ein, sodass unsere Kunden von dieser
europaweit transparenten und klaren
Verantwortungsstrukturen iiber die
gesamte UniCredit Gruppe hinweg profi-
tieren konnen. Wir haben so die Voraus-
setzungen geschaffen, grenziiberschrei-
tend Synergien auch fiir unsere Bank zu
nutzen und von den Best-Practice-Losun-
gen ohne Zeitverlust in der gesamten
Gruppe ebenfalls zu profitieren.

Parallel zur Neuaufstellung unserer Divi-
sionen wurde das Geschéftsjahr 2006 von
den Vorbereitungen des konzerninternen
Verkaufs unseres Osterreich- und Zentral-
und Osteuropageschafts gepragt. Einem
entsprechenden Beschluss von Vorstand
und Aufsichtsrat der HVB stimmten unsere
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Strategie, Geschaftsmodell und Ergebnisse Fortsetzung

Aktionarsbrief Fortsetzung

Aktiondre auf einer auBerordentlichen
Hauptversammlung am 25. Oktober des
vergangenen Jahres zu. Die Ubertragung
der Anteile der Bank Austria Creditanstalt,
der International Moscow Bank und der
HVB Bank Latvia erfolgte schlieBlich im
Januar dieses Jahres; der Vollzug der
weiteren Transaktionen — HVB Bank
Ukraine und baltische Niederlassungen —
wird nach Vorliegen der weiteren Voraus-
setzungen bald abgeschlossen sein.

Die HypoVereinsbank verfiigt dank dieser
Transaktionen dber eine im Wettbewerb
herausragende Finanzkraft. Wir werden
diese neu gewonnenen finanziellen Frei-
rdume dazu nutzen, unsere Eigenkapital-
basis weiter zu stérken und so die not-
wendigen Voraussetzungen fur ein
beschleunigtes Wachstum innerhalb, aber

auch auBerhalb Deutschlands zu schaffen.

Alle Divisionen haben eine klare Strategie,
um ihre Geschaftsvolumina, ihre Markt-
anteile und ihre Profitabilitat erheblich zu
steigern und fir die jeweiligen Kunden-
gruppen noch attraktiver zu werden.
Bereits im vergangenen Jahr haben wir
uns mit einer Vielzahl von Produkt- und
Beratungsinitiativen erfolgreich im
Wettbewerb zurtickgemeldet. Das MaB-
nahmenbUndel, mit dem wir in die Offen-
sive gehen, umfasst neue Betreuungs-

modelle und attraktive Produkte wie
beispielsweise das kostenlose Willkom-
menskonto im Privatkundengeschéft.
Dartiber hinaus verfolgen wir — insbeson-
dere im Firmenkundengeschaft und im
Wealth Management — einen weiteren
Ausbau unserer regionalen Prasenz. Die
beachtliche Anzahl von Neukunden, die
wir im vergangenen Jahr gewinnen konn-
ten, belegt, dass wir auch hier auf dem
richtigen Weg sind.

GroBe Chancen ergeben sich fiir uns auch
aus dem Ausbau der HypoVereinsbank
zum Kompetenzzentrum fiir das Invest-
mentbanking der gesamten UniCredit
Gruppe. Ziel ist es, diesen Geschafts-
bereich in der européischen Spitzen-
gruppe der Investmentbanken zu etablie-
ren. Die HypoVereinsbank erntet mit dieser
Entscheidung die Friichte ihrer hervor-
ragenden Positionierung und ihrer nach-
haltigen geschaftlichen Erfolge in diesem
Geschaftssegment.

Wir setzen jedoch nicht nur auf organi-
sches Wachstum, sondern wollen die uns
zur Verfligung stehenden Mittel auch dazu
verwenden, unsere Wettbewerbsposition —
wo es sich rechnet — durch Zukaufe
gezielt zu stérken. Wir werden dies jedoch
nur tun, wenn entsprechende Aktivitaten
geschéftspolitisch zu uns passen, einen
Mehrwert fir unsere Bank und unsere
Gruppe generieren und eine nachhaltige,
langfristige Starkung unseres Geschéfts
darstellen.

Ich bin davon Gberzeugt, dass sich im
wirtschaftlich wieder erstarkten Deutsch-
land sinnvolle Ergdnzungen unseres
Geschaftes ertffnen werden. Dies gilt
besonders dann, wenn das Drei-Séulen-
Modell der deutschen Finanzwirtschaft
durchlassiger wird. Hier stehen wir aller-
dings erst ganz am Anfang. Noch ver-
hindern nicht ausgewogene ordnungs-
politische Rahmenbedingungen eine
umfassende Konsolidierung im deutschen
Bankgewerbe. Diese ist aber notwendig,
um die deutschen Banken hinsichtlich
ihrer Profitabilitat im internationalen MaB-
stab noch nédher an die Spitze der euro-
paischen Wettbewerber heranzufiihren.
Die Entwicklung der UniCredit Gruppe in
Italien ist ein sehr gutes Beispiel fiir die
positiven Folgen einer Integration von
Instituten aus verschiedenen »Banken-
welten«. Urspriinglich entstanden aus der
Fusion von verschiedenen ehemals offent-
lich-rechtlichen Instituten, gehort die
UniCredit Gruppe heute zu den erfolg-
reichsten und groBten privat-rechtlichen
Bankengruppen in Europa.

Die angesprochenen erfreulichen Entwick-
lungen in der HypoVereinsbank innerhalb
der UniCredit Gruppe haben in Verbindung
mit einer auBerordentlich positiven Wirt-
schaftsentwicklung in Deutschland und
einem glinstigen Kapitalmarktumfeld dazu
gefiihrt, dass wir 2006 den Erfolg unseres
neuen Geschéaftsmodells deutlich an
unserem Zahlenwerk ablesen konnen.

12 HypoVereinsbank - Geschéftsbericht 2006



So konnten wir die bereits in den Vorjah-
ren eingeleitete stetige Verbesserung
unseres operativen Geschaftsergebnisses
im vergangenen Jahr fortsetzen und
unsere finanziellen Ziele leicht tbertreffen.
Der Gewinn nach Steuern der HVB Group
neu — also ohne Berticksichtigung der auf-
gegebenen Geschaftshereiche — belief
sich auf 1640 Mio €, nach einem Verlust
im Vorjahr von 127 Mio €; bereinigt um
Sondereffekte konnten wir den Vorjahres-
gewinn fast vervierfachen. Bereinigt um
VerduBerungsgewinne und auBerordent-
liche Belastungen lag unsere Eigenkapital-
rentabilitdt nach Steuern bei erfreulichen
15,2%. Alle Divisionen konnten dabei

ihre Ergebnisse gegeniiber dem Vorjahr
steigern und trugen positiv zum guten
Gesamtergebnis bei.

Natdrlich wollen wir Sie, unsere Aktio-
ndrinnen und Aktiondre, angemessen an
unserem finanziellen Erfolg beteiligen.
Der Vorstand wird der Hauptversammlung
daher vorschlagen, die Dividende fir das
Geschéftsjahr 2006 auf 0,40 € je Aktie zu
erhohen.

Das Jahr 2006 hat uns eine hervorra-
gende Basis flr die Fortflihrung unserer
Offensive im Deutschlandgeschaft ver-
schafft. Diesen Riickenwind wollen wir

im laufenden Geschéftsjahr nutzen. »Dem
weht kein Wind, der keinen Hafen hat,
nach dem er segelt«, hat der franzosische

Schriftsteller Michel de Montaigne bereits
im 16. Jahrhundert festgestellt. Wir haben
uns daher fiir dieses und die folgenden
Jahre sehr ambitionierte finanzielle Ziele
gesetzt, deren Grundziige auf dem Capital
Markets Day der UniCredit Gruppe Anfang
Juli 2006 vorgestellt wurden. Wir werden
die wertorientierte Neuausrichtung unse-
rer Bank weiter vorantreiben. So streben
wir an, in Bezug auf Profitabilitat zu

den flihrenden Banken in Deutschland zu
gehoren.

Aber auch Uber die Finanzziele hinaus
haben wir uns flir 2007 einiges vorge-
nommen. Wir wollen weiterhin zu denen
gehoren, die auf dem Markt agieren und
nicht nur reagieren. Wir wollen weitere
Menschen von unseren Leistungen tber-
zeugen und langfristig als Kunden an uns
binden. Und wir wollen die Zufriedenheit
unserer Kunden mit uns weiter steigern.
Denn Kundenzufriedenheit ist flir uns
der entscheidende Gradmesser unseres
Erfolges.

Diesen Zielen dient nicht zuletzt auch die

im Januar dieses Jahres von der UniCredit

bekannt gegebene Entscheidung, die
Anteile der Minderheitsaktionare der HVB
erwerben zu wollen. Mit diesem Schritt
zielt UniCredit auf eine Vereinfachung der
operativen Prozesse bei der HVB, um

die Reaktionsgeschwindigkeit auf Markt-
verdnderungen weiter zu erhohen. Die
UniCredit erhoht durch den Squeeze-out
ihr finanzielles Commitment im deutschen
Markt und stérkt damit die Rolle der HVB
innerhalb der Gruppe.

Unsere Vision, die erste wirklich euro-
paische Bankengruppe mit aufzubauen,
ist zu einem guten Teil bereits Realitéat
geworden. Fir die Fortfiihrung dieses
Weges in eine erfolgreiche Zukunft der
HypoVereinshank als integraler Bestandteil
der UniCredit Gruppe bitte ich um Ihr Ver-
trauen und lhre Unterstiitzung. Ich person-
lich wiirde mich sehr freuen, wenn Sie —
soweit Sie es nicht schon sind — kiinftig
zum Aktiondrskreis der UniCredit gehéren
und auf diesem Weg weiter an der positi-
ven Entwicklung der HypoVereinsbank

im europdischen Rahmen partizipieren
wirden.

Mit freundlichen GriiBen

Aoy

Wolfgang SpriBler
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Strategie, Geschaftsmodell und Ergebnisse Fortsetzung

Ergebnisse
nac'h Divisionen
im Uberblick

Die Divisionen der HVB Group trugen
2006 ausnahmslos zur deutlichen
Verbesserung der operativen Profi-

tabilitdt im Vergleich zum Vorjahr bei.

Diese Ergebnisse sind angesichts
des umfassenden Divisionalisie-
rungsprozesses, den wir im Laufe
des vergangenen Geschéftsjahres
erfolgreich abschlieBen konnten,
besonders positiv zu bewerten.
AuBerdem gingen in samtlichen
Divisionen neue Projekte an den
Start, mit denen wir die Profitabilitat
auch in Zukunft weiter verbessern
wollen.

1 Es handelt sich jeweils um einen Anstieg

des operativen Konzernergebnisses

Das operative Konzernergebnis stieg im Vergleich zum Vorjahr um 70%.
Hier die Ergebnisse im Detail:

Privat- und Geschéftskunden — Anstieg" um mehr als 100%. Hinzu kam ein
deutlicher Riickgang bei den operativen Kosten (—8,7% gegentber Vorjahr).

Wealth Management — Anstieg? von 17,6% (gegeniiber Vorjahr) trotz des
Verkaufs der Activest. Im Private Banking konnten wir dank des zweistelligen
Umsatzwachstums ein Plus von 45% (gegentiiber Vorjahr) erwirtschaften.

Firmen- & Kommerzielle Immobilienkunden — Anstieg' von 9,8% (gegentiber
Vorjahr). Hierflir ist in erster Linie die deutliche Verbesserung im Firmen-
kundengeschéft verantwortlich, das von hoheren Ertrégen bei gleichzeitig
niedrigeren Kosten profitierte. Die bestandige Neustrukturierung des Immo-
biliengeschafts konnte bislang ohne signifikante Belastungen fiir das
operative Ergebnis vorangetrieben werden.

Markets & Investment Banking — Anstieg’ von 43,3% (gegeniiber Vorjahr).
Dank verstérkter Aktivitaten in allen wichtigen Segmenten verbesserten
sich die operativen Ertrdge um mehr als 20%.

Die neue Global Banking Services Division konsolidierte erfolgreich ihre
Serviceeinheiten und bewerkstelligte bereits eine nachhaltige Kostensenkung
in der HVB Group.

14 HypoVereinsbank - Geschéftsbericht 2006




Wichtige Kennzahlen nach Divisionen’

PRIVAT- UND WEALTH FIRMEN- & KOMMERZIELLE MARKETS &
in Mio € GESCHAFTSKUNDEN MANAGEMENT IMMOBILIENKUNDEN INVESTMENT BANKING
Operative Ertrage
2006 1728 550 1103° 1994 2279
2005 1694 569 1043° 2334 1889
Verwaltungsaufwand
2006 —-1422 —336 — 4443 —514 - 1163
2005 —1557 —387 — 4593 - 824 -1110
Operatives Ergebnis
2006 306 214 6593 1484 1116
2005 137 182 5843 1514 779
Ergebnis vor Steuern
2006 17 746 4478 844 969
2005 -174 133 3603 -764 700
Cost-Income-Ratio? in %

2006 82,3 61,1 40,3° 25,64 51,0
2005 91,9 68,0 44,03 35,24 58,8

1 Fiir detaillierte Angaben siehe Notes
2 Gemessen an den operativen Ertragen
3 Firmenkunden

4 Kommerzielle Immobilienkunden

k=]
o
5
>
k=)
=]
=
j2]
2
=
B
=
=]
17}
>
S
)
j=2)
D
=
<
i
=
»n

Ergebnisse

Geschaftsbericht 2006 - HypoVereinsbank 15



Strategie, Geschaftsmodell und Ergebnisse
Division
Privat- und Geschaftskunden

Divisionalisierung stérkt Privat- und Geschéftskunden: Standorte in Deutschland
die Wachstumschancen

72

Mit der zur Jahresmitte erfolgten ®
Divisionalisierung der Bank wurden 30 S ony ® = B
die Kundenbereiche Wealth Manage-
ment, Firmenkunden sowie Privat- .
und Geschaftskunden in der neuen 2% T o @ g .
UniCredit Gruppe einheitlich auf- o e ) "
gestellt. Damit wurde eine dauerhafte .
Struktur fr Wachstum geschaffen. 19 o 10
14 ° ® JJSHA 9
22 PS
T
24 PS
° 371
Geschaftsstellen nach Bundesléndern
BUNDESLAND 31.12. 2006 %
Baden-Wiirttemberg 24 3,7
Bayern 371 57,9
Berlin 7 1.1
Brandenburg 8 1,2
Hamburg 30 4,7
Hessen 14 2,2
Mecklenburg-Vorpommern 8 1,2
Niedersachsen 26 4,1
Nordrhein-Westfalen 19 3,0
Rheinland-Pfalz 22 3,4
Saarland 9 1,4
Sachsen 10 1,6
Sachsen-Anhalt 12 1,9
Schleswig-Holstein 72 11,2
Thiringen 9 1,4
Gesamt' 641 100,0

1 Die Gesamtzahl der Geschaftsstellen der HVB Group neu betragt 788 (siehe Notes Nr.82).
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Bedarfsgerechtes Produkt-

und Serviceangebot

Die nunmehr homogenen Kundengruppen
sind damit besser in der Lage, ein bedarfs-
gerechtes Produkt- und Serviceangebot als
Basis fur eine langfristige Kundenzufrieden-
heit bereitzustellen sowie die Effizienz in
der Produktion und Abwicklung deutlich zu
steigern.

In die Division Privat- und Geschaftskun-
den wurde damit das Kundensegment Ge-
schéftskunden integriert; hierzu zahlen alle
Kunden mit einem jahrlichen Umsatz von
bis zu 3 Mio €. Dies geht einher mit einer
Stérkung der Filialbank und erreicht fiir
unsere Geschaftskunden und Freie Berufe
noch gréBere Kundennéhe sowie die ganz-
heitliche Betreuung der betrieblichen und
privaten Seite im Lebenszyklus unserer
Geschéaftskunden aus einer Hand. Gleich-
zeitig konnten die erfolgreich gelebten
Betreuungsmodelle flir die Geschéftskunden
in Form von standardisierten Angeboten
(iber den Vertriebsweg Telefon sowie indivi-
dualisierte Losungen vor Ort bis hin zu
unserem spezialisierten Ansatz fiir die Ziel-
gruppe Heilberufe erhalten bleiben.

Im Rahmen eines kundenorientierten und
systematischen Transferprozesses ist es
gelungen, innerhalb weniger Wochen rund
320000 Kunden (iberzuleiten, wobei in den
meisten Féllen auf einen Betreuerwechsel
verzichtet werden konnte. In einer eigens
durchgeflihrten Kundenbefragung wurden
der Bank keine negativen Effekte der Uber-
leitung auf die Zufriedenheit und die Loya-
litdt unserer Kunden bescheinigt.

Ergebnisentwicklung in der Division
Privat- und Geschéaftskunden

Im Jahr 2006 hat die Division Privat- und
Geschaftskunden ein operatives Ergebnis
vor Risikovorsorge in Hohe von 306 Mio €
erwirtschaftet und somit einen guten Beitrag
zum Gesamtergebnis der HypoVereinsbank
geleistet. Die operativen Ertrdge konnten
um 2% gesteigert werden, der Verwaltungs-
aufwand reduzierte sich um 8,7% (siehe
auch Note Nr.22 des Konzernabschlusses
flr eine ausflihrliche Kommentierung der
Ergebnisse).

Verbesserte Beratungsprozesse
unterstiitzen den Anstieg der
Cross-Selling-Quote

Insbesondere in den anspruchvolleren
Kundensegmenten spielen systematische
und nachhaltige Beratungsprozesse eine
entscheidende Rolle. Die HVB setzt den ein-
geschlagenen Kurs konsequent fort. In des-
sen Weiterentwicklung ist es uns gelungen,
durch kompetente Beratungsansétze nach
den Wiinschen und Zielen der Kunden und
deren Risikoaffinitdt die Cross-Selling-Quote
weiter nachhaltig zu steigern. Dabei wurden
erstmals die Beratungsprozesse des neu
integrierten Kundensegmentes Geschéfts-
kunden angewendet.

Im Jahr 2006 wurden dafiir die Beratungs-
prozesse BasisDialog und PremiumDialog
uberarbeitet. Neben der Verschlankung von
Bearbeitungsschritten und funktionalen
Vereinfachungen stand eine Vernetzung mit
bestehenden Produktabschlusstools im
Fokus der Systemanpassungen. Im Sinne
der ganzheitlichen Beratungsstrategie hat
der Vertrieb damit umféngliche Mdglich-
keiten, Kundendaten zu erfassen, zu konso-
lidieren und Giber Customer-Relationship-
Management-Funktionalititen zielgerichtet
auswerten zu lassen.

Alternative Vertriebswege

weiter ausgebaut

Es ist weiter gelungen, unseren Vorsprung
im Online-Convenience-Bereich auszu-
bauen. Alle Basisprodukte konnen nunmehr
kundenfreundlich und kostensparend auch
direkt online abgeschlossen werden. So
stellen wir eine nachhaltige Unterstitzung
des stationdren Vertriebs in der Neukun-
dengewinnung und im Cross-Selling sicher.
AuBerdem erfolgte eine Ausweitung der
Dienstleistungspalette im Internetbanking
(zum Beispiel die Erfassung und Anderung
von Freistellungsauftragen) zur Steigerung
der Kundenzufriedenheit und Verbesse-
rung der Kundenbindung.

Neukundengewinnung

konsequent verfolgt

Das Angebot eines einzigartigen Kontopake-
tes auf dem Markt (HVB Willkommenskonto)
hat es uns ermdglicht, im zweiten Halbjahr
2006 fast 60000 Neukunden zu gewinnen.
Diese weisen durch die konsequent ge-
flihrten Beratungsgesprache und die daraus
generierten Produktabsétze bereits jetzt eine
hohe Cross-Selling-Quote und einen tber-
durchschnittlich hohen Ertrag auf. Diese
Entwicklung werden wir 2007 — auch mit
besonderen Angeboten flr unsere Bestands-
kunden — weiter fortsetzen.
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Strategie, Geschaftsmodell und Ergebnisse Fortsetzung
Division
Privat- und Geschaftskunden Fortsetzung

Wertpapiergeschéft verzeichnet

gute Zuwéchse

Das Wertpapiergeschéft konnte die Wachs-
tumsdynamik des Vorjahres, trotz Abspal-
tung der Division Wealth Management zur
Jahresmitte, verstérkt fortsetzen. Mit tiber
16% Ertragswachstum war das Geschéft
auch 2006 der Wachstumsmotor der
Division.

Dabei konnten alle Produktfelder deutlich
zulegen. Besonders dynamisches Wachstum
verzeichnete das Geschéaft mit strukturierten
Produkten mit einem Bruttoabsatz von Giber
2,5 Mrd €. Vor allem die 2006 erstmals
aufgelegten Zertifikate auf Fonds erfreuten
sich groBer Beliebtheit und trugen signifikant
zum Wachstum bei.

Durch die Fusion von Activest und Pioneer
Investments steht unseren Privatkunden
eine noch breitere Palette an hochwertigen
Fondsprodukten des eigenen Hauses zur
Verfiigung, die auch 2006 deutliche Volu-
menszuwéchse aus dem Privatkundenge-
schéft verzeichnete. Mit iiber 6,6 Mrd €
stellte die Activest-TotalReturn-Fondsfamilie
nunmehr den groBten Fonds dieser Art
Deutschlands.

Neben dem Ertragswachstum stand das
Jahr 2006 ganz im Zeichen der Optimierung
der Ertragsstrukturen. Ziel ist eine signifi-
kante Verstetigung der Ertrage und damit
eine Reduzierung der Abhéngigkeit von
Kapitalmarktbewegungen. Mit dem Relaunch
der standardisierten Fondsvermdgensver-
waltung HVB KombiAnlage konnte ein
riesiger Schritt dorthin getan werden.

Die HVB KombiAnlage konnte alleine im

4. Quartal einen Volumenszuwachs von tiber
1 Mrd € erreichen und gehort mit insgesamt
tber 5,25 Mrd € nunmehr zu den gréBten
Fondsvermdgensverwaltungen Deutsch-
lands. Auf Grund der j&hrlichen Vermdgens-
verwaltungsvergutung sichert dies einen
betrachtlichen Ertragssockel fir die kom-
menden Jahre. Die auBergewdhnlich hohe
Produktqualitdt der HVB KombiAnlage wurde
durch den Testsieg der Studie von Fonds-
Consult (03/2006) und die erneute Zertifizie-
rung durch das Institut flir Vermdgensaufbau
(Q4/2006) bestétigt.

HVB gewinnt Marktanteile im
Ratenkreditgeschéft

Im Jahr 2006 konnte die HVB ihren Markt-
anteil im Ratenkreditgeschaft trotz stagnie-
rendem Markt auf 1,8% ausbauen. Inno-
vative Angebote wie die Mdglichkeit der
Ratendynamisierung unterstiitzen dabei die
Ausarbeitung kundenorientierter Losungen
bei gleichzeitig standardisiertem Verfahren.
Die fortlaufende Weiterentwicklung der
Beratungs- und Ratingsysteme im Raten-
kreditgeschéft sichern dabei kunden-
individuelle Finanzierungslosungen und
ermdglichen gleichzeitig eine zutreffende
Prognose der Ausfallrisiken dieser Kredite.

Sehr erfreuliche Entwicklung im
Versicherungsgeschéft

Das Versicherungsgeschaft verzeichnete

mit einem Wachstum von nahezu 20% im
Bereich Kapitalversicherungen und iber
30% bei Sach- und Personenversicherungen
eine sehr erfreuliche Entwicklung. Einen

der Schwerpunkte bildete dabei die staatlich
geférderte Riester-Rente mit einem Zuwachs
des Abschlussvolumens von (iber 60%.

Fiir den Bereich Geschaftskunden wurde das
Portfolio der Versicherungsprodukte erfolg-
reich neu an den Bediirfnissen der Kunden
ausgerichtet. Insgesamt ist es gelungen, den
Vertrieb von Versicherungsprodukten in die
Breite der einzelnen Kundengruppen zu
bringen und damit die Provisionseinnahmen
entsprechend nachhaltig zu steigern.

Einlagengeschift weiter erhdht

Das Einlagengeschaft gehorte auch 2006

zu den groBten Ertragsquellen der Division.
Durch eine konsequente Konditionenpolitik
konnte der Zinskonditionenbeitrag Passiv
nochmals deutlich um fast 15% gesteigert
werden. Dabei wurde gleichzeitig die Ein-
lagenqualitat als Garant flir zukiinftige
Ertrdge verbessert. Das im November 2005
neu eingeflihrte Produkt HVB KomfortSparen
konnte bereits nach einem Jahr mehr als
100000 neue Kunden verzeichnen, wobei
liber 85% der Kunden das Produkt monatlich
besparen und damit das Wachstum fir die
ndchsten Jahre sichern.
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Immobilienfinanzierung als
Basisprodukt fiir Cross-Selling

Die Immobilienfinanzierung ist nach wie
vor ein Kernprodukt im Geschaft mit Privat-
und Geschaftskunden. Es wurde die Stra-
tegie fortgesetzt, den Fokus auf risiko-
armes und profitables Geschéft zu legen.
Speziell hier war der Markt gekenn-
zeichnet von einem starken Wettbewerb
und entsprechend hohem Margendruck.
Trotz dieses schwierigen Marktumfeldes
konnte 2006 ein zufriedenstellendes Neu-
geschaft abgeschlossen werden. Es ist
gelungen, im Zuge dieser Neuabschllisse,
auch die Cross-Selling-Quote zu steigern,
um sowohl die Ertrége der einzelnen
Kundenverbindungen als auch die Kunden-
bindung zu erhohen.

eBusiness und Cash Management
deutlich ausgebaut

Die HVB konnte das Electronic-Banking-
und Cash-Management-Geschéft mit Kun-
den im Jahr 2006 deutlich aushauen. So
stiegen die Kundenzahlungen im Inland auf
550 Mio Posten (+10% gegeniiber Vorjahr)
und im Ausland auf 2,5 Mio Posten (+20%
gegentiber Vorjahr). Die Bruttobeitrdge

im Zahlungsverkehr konnten um ca. 7,5%
gesteigert werden. Damit konnten wir die
Ertragssituation trotz weiter zuriickgehender
Margen in diesem Geschéft gegen den
Markttrend ausbauen.

Im Cash Management haben wir 49 neue
Mandate (grenzliberschreitende Cash Pools)
gewonnen und unsere Position in Mittel-
und Osteuropa weiter ausgebaut.

Ausblick: optimierte Beratung

im Mittelpunkt

Im Jahr 2006 wurde ein konsequentes
Konzept entwickelt, um die Vertriebsober-
flache weiter zu vergroBern und zu optimie-
ren. Dabei werden 2007 im Privatkunden-
geschéft die Kosten gesenkt und die Ertrdge
gesteigert. Dies ist die Grundlage zur Errei-
chung unseres ambitionierten Drei-Jahres-
Planes. Die Eckpunkte sind eine optimierte
Beratung durch konsequente Zuordnung
der Kunden, der Einsatz von mehr Mitarbei-
tern im Vertrieb und eine Aktivierung von
passiven Kunden durch ein neuartiges
Betreuungskonzept. Dazu werden wir auch
in die Aus- und Weiterbildung unserer Mit-
arbeiter investieren.

Passgenaues Produkt-
und Serviceangebot
fur alle Kundengruppen

Privatkunden
Bedarfsorientiertes Betreuungs-
und Produktangebot

Private Banking
Bedarfsorientiertes Betreuungs-
und Produktangebot mit dem
Schwerpunkt Vermégensanlage

Geschaftskunden
Bedarfsorientiertes Betreuungs-
und Produktangebot rund um den
Unternehmer
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Strategie, Geschaftsmodell und Ergebnisse Fortsetzung
Division
Wealth Management

Marktumfeld mit groBen Wealth Management: Standorte in Deutschland
Wachstumschancen

, )
Der Wealth-Management-Markt in ®
Deutschland bietet beachtliche 2 S TS
Wachstumschancen: Das private
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Vermadgen in diesem Segment soll

bis zum Jahr 2009 um etwa 6% i ) e
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Geschaftsstellen nach Bundesléndern
BUNDESLAND 31.12. 2006 %
Baden-Wiirttemberg 4 9,3
Bayern 20 46,5
Berlin 1 2,3
Hamburg 2 4,7
Hessen 3 7,0
Niedersachsen 1 2,3
Nordrhein-Westfalen 2 47
Rheinland-Pfalz 4 9,3
Saarland 1 2,3
Sachsen 2 47
Sachsen-Anhalt 1 2,3
Schleswig-Holstein 2 4,7
Gesamt' 43 100,0

1 Die Gesamtzahl der Geschéftsstellen der HVB Group neu betragt 788 (siehe Notes Nr.82).
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Personliche, unabhédngige und
vorausschauende Beratung

Nach einer Prognose von Barclays Wealth
Insight ist Deutschland eines der Lander, das
in den ndchsten Jahren den hochsten rela-
tiven Zuwachs an Milliondren verzeichnen
wird. An diesem Wachstum wollen wir (iber-
proportional partizipieren und uns zu einer
der ersten Adressen flir Wealth Management
entwickeln. Unsere Kunden tiberzeugen wir
mit personlicher, unabhangiger und voraus-
schauender Beratung, hoher Kompetenz

und ganzheitlichen Strategien sowie inno-
vativen und individuellen Losungen.

Ergebnisentwicklung in der

Division Wealth Management

Im Zusammenhang mit der Integration der
HypoVereinsbank in die UniCredit Gruppe
wurden die Segmente zum dritten Quartal
2006 neu geordnet. Diese Reorganisation
betraf vor allem das ehemalige Geschéfts-
feld Deutschland. Aus dem Ressort Privat-
kunden wurden die Divisionen Privat- und
Geschaftskunden und Wealth Management
gebildet. Daneben fanden Kunden- und
Mitarbeiterwanderungen vom bisherigen
Ressort Firmenkunden und Freie Berufe
(Geschéftskundensegment) in die neue
Division Privat- und Geschaftskunden und
Wealth Management statt. 90% der an-
gesprochenen Kunden entschieden sich,
das neue Angebot der HVB anzunehmen und
ins Wealth Management zu wechseln.

Die Ergebnisse in der Division Wealth
Management (WEM) sind in 2006 auch
gepréagt vom VerduBerungsgewinn aus dem
Verkauf der Activest-Gesellschaften (Activest
Investmentgesellschaft mbH, Minchen,
Activest Investmentgesellschaft Luxem-
bourg S.A., Luxemburg, sowie Activest
Investmentgesellschaft Schweiz AG, Bern)
an Pioneer Investments. Durch diesen Ver-
kauf wurde ein VerduBerungsgewinn in
Hohe von 543 Mio € erzielt, der im Finanz-
anlageergebnis ausgewiesen wird. Die

Activest-Gesellschaften sind mit Wirkung
zum 1. Juli 2006 aus dem Konsolidierungs-
kreis ausgeschieden. Somit sind die Ergeb-
nisse des Jahres 2006 nicht vergleichbar
zum Vorjahr, aber die bereinigten Zahlen
konnen flr Vergleiche herangezogen
werden.

Die Division Wealth Management hat im Jahr
2006 ein operatives Ergebnis vor Risiko-
vorsorge in Hohe von 214 Mio € generiert
und damit einen sehr positiven Beitrag zum
Gesamtergebnis der HypoVereinsbank ge-
leistet. Der operative Verwaltungsaufwand
blieb trotz Neugriindung der Division stabil
(siehe auch Note Nr. 22 des Konzern-
abschlusses fir eine ausfiihrliche Kommen-
tierung der Ergebnisse).

HVB Wealth Management

mit Start Nr. zwei im deutschen
Wealth-Management-Markt

Unsere Ausgangsposition ist ausgezeichnet:
In Bezug auf die Assets-under-Management
unserer Kunden befinden wir uns bereits
heute auf einem hervorragenden 2. Platz im
deutschen Wealth-Management-Markt.

Im Rahmen der neuen Divisionalisierung
wurden vermdgende Kunden aus dem Pri-
vatkunden- und dem Firmenkundengeschaft
der HVB AG (ibernommen. Die neue Division
ist mit einem Finanzanlagevolumen von
mehr als 31 Mrd € ausgestattet und betreut
tiber 37000 vermdgende Kunden. Das
operative Ergebnis sowie die wichtigen
Profitabilitdtskennziffern spiegeln die her-
vorragende Ausgangssituation der Hypo-
Vereinshank in diesem wichtigen Geschéfts-
bereich wider.

Um unsere Wachstumsziele zu erreichen,
haben wir die Anzahl unserer Standorte und
unserer Mitarbeiter erhéht. Bundesweit sind
wir jetzt mit mehr als 40 Standorten vertre-
ten. Damit decken wir iiber 90% des Mark-
tes ab und sind flr alle unsere Kunden

gut erreichbar. Mit der flichendeckenden
Présenz und der dadurch sichergestellten
Kundenndhe heben wir uns von vielen
Wettbewerbern ab.

Strategie und Werthebel der neuen
Division bieten klare Vorteile

Wir bieten die Individualitit und Exklusivitat
einer Privatbank und verbinden sie mit

der Kompetenz, der Sicherheit und dem
internationalen Netzwerk einer GroBbank,
der UniCredit Gruppe. Dieses Netzwerk
umfasst 40 L&nder, unter anderem Luxem-
bourg, Osterreich, Italien, Schweiz, die CEE-
Lander und die Vereinigten Staaten. Dariiber
hinaus kénnen wir neben der Vermdgens-
verwaltung auch eine ausgepragte Kom-
petenz im Finanzierungsbereich, bei der
Immobilienfinanzierung und vor allem auch
im Stiftungsmanagement vorweisen. Das
Wealth Management der HVB AG umfasst
den Vertrieb fiir vermégende Privat- und
Geschéaftskunden in Deutschland, das Pri-
vate-Banking-Geschaft in Luxemburg, die
Aktivitaten der DAB-Bankengruppe sowie
die Produktion und den Vertrieb von Sach-
werten, gebindelt in der in Griindung begrif-
fenen Tochtergesellschaft WealthCap.

Wir betreuen in der HVB AG Kunden mit
einem liquiden Vermdgen ab 500000 € im
Rahmen eines speziell auf die Bediirfnisse
gehobener Kunden zugeschnittenen Be-
treuungsansatzes. Fiir Kunden mit einem
adressierbaren Gesamtvermdgen ab

30 Mio € wird dieser um spezifische Family-
Office-Leistungen erweitert. Zusétzlich
unterstltzt unser Beteiligungsmanagement
unsere Kunden beim Kauf oder Verkauf von
Unternehmensbeteiligungen oder Private-
Equity-Produkten. Dabei begleiten wir den
vollstandigen Prozess von der Investitions-
beratung bis hin zum Vertragsabschluss.
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Strategie, Geschaftsmodell und Ergebnisse Fortsetzung
Division
Wealth Management Fortsetzung

Betreuungsmodell auf

ganzheitliches Vermogens-
management ausgerichtet

Sechs Kundensegmente bilden insgesamt
die Grundlage unseres auf ganzheitliches
Vermdgensmanagement ausgerichteten
Betreuungsmodells: Family-Office-Kunden,
bei denen die ganzheitliche Beratung in
Bezug auf sehr groBe und komplexe Ver-
mogen im Vordergrund steht, vermogende
Privatkunden mit dem Schwerpunkt auf indi-
viduellen Vermdgensstrategien, Freiberufler
und Geschaftskunden, bei denen die Ver-
mogensmehrung und die Unternehmens-
finanzierung im Mittelpunkt stehen, sowie
Stiftungen und private Vermdgensanlage-
gesellschaften mit Schwerpunkt auf dem
professionellen Management groBer Vermo-
gen. Ferner betreuen wir die private Seite
von Unternehmensinhabern und tiberneh-
men bei bestimmten Depotkonten (von
Offentlichen Kunden und Freien Berufen)
das professionelle Vermdgensmanagement.

Qualifizierte Mitarbeiter — eine
Voraussetzung fiir unsere Kunden
Engagierte, bestens ausgebildete und —in
vielen Fallen — zertifizierte Mitarbeiter mit
besonderen Beratertugenden sind die Vor-
aussetzung daftr, den hohen Anspriichen
unserer Kunden gerecht zu werden. In die-
sem Sinne legen wir groBen Wert darauf,
dass sich unser Leistungsversprechen im
taglichen Handeln aller unserer Mitarbeiter
widerspiegelt: Kundenorientiert, kompetent
und innovativ sind die Eigenschaften, die
wir von unseren Mitarbeitern erwarten.

Wir gehen konsequent neue Wege, um uns
nachhaltig als flihrender Wealth-Manager in
Deutschland zu positionieren: Die Zufrieden-
heit unserer Kunden ist dabei eine Schilis-
selgroBe unseres geschéftspolitischen
Handelns. Die Vergiitung unserer Mitarbeiter
richten wir wesentlich an diesem MaBstab
aus.

MaBgeschneiderte Mandats- und
Portfoliolosungen wurden u.a. durch
das unabhéngige Institut fiir Ver-
mogensaufbau IVA und die Rating-
agentur firstfive mit fiinf Sternen
ausgezeichnet

Wir verfligen (iber Expertise in allen relevan-
ten Kompetenzfeldern mit exklusiven und
mehrfach ausgezeichneten Produkten. So
bieten wir unseren Kunden die HVB Ver-
mdgensverwaltung FIRST an, die vom
unabhéngigen Institut fiir Vermogensaufbau
IVA mehrfach mit finf Sternen ausgezeichnet
wurde. Sie richtet sich an Kunden, die ein
Anlagevolumen von mehr als 250000 € in
dieses Produkt investieren wollen.

Auch unsere bereits seit 25 Jahren erfolg-
reiche individuelle HVB Vermdgensverwal-
tung First Flex wurde erneut vom unab-
hangigen Ratinginstitut firstfive beurteilt und
ebenfalls mehrfach mit der Hochstnote von
flinf Sternen ausgezeichnet. Die HVB Ver-
mdgensverwaltung First Flex erzielte mit
ihrem strategischen, rendite-/risikoorientier-
ten Investmentansatz eine durchschnittliche
jahrliche Rendite von 9%. Neben den Man-
datslésungen bieten wir unseren Kunden
auch maBgeschneiderte Portfolioldsungen
mit verschiedenen Risikoprofilen an. Fiir jede
Risikoklasse verfiigen wir Uber testierte
Qualitatsdepots. Sie bieten die Grundlage fiir
den Berater, der dann die Zusammensetzung
gemeinsam mit dem Kunden optimiert. Wir
legen groBen Wert auf Transparenz durch
nachvollziehbare Preise und umfassendes
Reporting.

Generationsiibergreifend

durch spezielle Expertise im Erb-

und Stiftungsmanagement

Mit unserem Erb- und Stiftungsmanagement
bieten wir unseren Kunden auch eine gene-
rationstibergreifende Vermdgensplanung,
die den hohen Anspruch unserer Beratungs-
qualitdt unterstreicht. SchlieBlich gehért
etwa die Planung der eigenen Vermdgens-
nachfolge im Bereich der Finanzberatung

zu den personlichsten Fragen (iberhaupt.
Unsere zertifizierten Erb- und Stiftungs-
manager betreuen sowohl Erben und Erb-
lasser als auch Stiftungen und potenzielle
Stiftungsgriinder von der ersten Idee bis zum
VermGgensmanagement.

Das Financial Planning richtet sich speziell
an Kunden mit sehr umfangreichen Vermo-
gen. Speziell ausgebildete und zertifizierte
Finanzplaner bieten kompetente und ganz-
heitliche Finanzberatung.

HypoVereinsbhank verkauft Activest
an Pioneer Investments

Die Einbindung in die UniCredit Gruppe
kommt unserer Beratung zugute, da wir dort
auf ausgezeichnetes weltweites Know-how
zurlickgreifen kénnen, zum Beispiel im
Bereich Asset Management: Durch die
Zusammenflhrung von Activest mit Pioneer,
einer weltweit aktiven und seit vielen Jahr-
zehnten duBerst erfolgreichen Fondsgesell-
schaft, er6ffnen wir unseren Kunden ein
noch groBeres Leistungsspektrum fir inter-
nationale Geldanlagen. Die Vorteile eines
starken, globalen Asset-Management-Part-
ners nutzen wir, um unseren Kunden eine
breite, weltweite Produktpalette bereitzustel-
len.
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Gute Erfolge fiir die
Tochtergesellschaften von

Wealth Management

Die DAB Bank erzielte 2006 das beste
Ergebnis ihrer Unternehmensgeschichte.
Erstmalig werden mehr als 1 Mio Depots
verwaltet. Das verwaltete Vermogen wurde
um 19% gegeniber dem Vorjahr gesteigert.
Mit knapp 30 Mrd €, wovon etwa 14 Mrd
B2B-vermittelte Fonds sind, ist die DAB
Deutschlands groBte unabhédngige Fond-
splattform. Ein erfolgreiches Borsenjahr
sorgte flir knapp 11 Mio Transaktionen auf
der DAB-Plattform.

HVB Luxembourg Private Banking konnte im
Jahr 2006 als Ergénzung ihrer erfolgreichen
WEM-Aktivititen die Gesellschaft Family
Trust Management Europe S.A. (FTME)
etablieren, die sich auf das Management
von international diversifiziertem Vermdgen
in einer Luxemburger Kapitalgesellschaft
spezialisiert hat.

Die Wealth Management Capital Holding
GmbH in Griindung strebt an, einer der fiih-
renden Sachwerte-Initiatoren in Deutschland
zu werden. Durch die Zusammenfiihrung der
Tochtergesellschaften H.F S. (Hypo-Fonds-
beteiligungen fiir Sachwerte GmbH), Blue
Capital und HVBFondsFinance GmbH werden
die drei Kompetenzen in den Bereichen Pri-
vate Equity, Immobilien Deutschland und
Immobilien International zusammengefasst.
Hiervon erwarten wir uns eine First-Mover-
Position bei der Entwicklung und Umsetzung
innovativer Sachwerteprodukte.

Ausblick: Konsequente

Ausrichtung des Geschéaftsmodells
und organisches Wachstum

Im Jahr 2007 wird das organische Wachs-
tum in den Vordergrund gestellt, insbeson-
dere durch eine geplante Erhdhung der ver-
walteten Kundengelder, der Neukunden-
gewinnung und eine Optimierung des Pro-
duktangebots. Die konsequente und durch-

Wealth Management unter-
scheidet sechs Kunden-
zielgruppen; davon sind zwei
Teil eines gemeinsamen

Betreuungsmodells / Kooperation

mit Firmenkunden (FKD)
Kundenzielgruppe Produktportfolio
Family-Office-Kunden S e Individuelles Vermdgensmanagement flir
§ sehr wohlhabende Familien
Z (Geldanlage und Finanzierung)
Vermogende = * Gesamtes Angebot an Wealth-Management-
Privatkunden E Produkten und -Dienstleistungen
E (mit Schwerpunkt auf Geldanlage)
Freie Berufe / GK = ° Gesamtes Angebot an Wealth-Management-
g Produkten und -Dienstleistungen
g (Geldanlage und Finanzierung)
Private Stiftungeninkl. 5  ® Professionelles Portfoliomanagement
private Asset-Manage- £
ment-Gesellschaften E

Unternehmer mit Bank-
verbindung zur Firmen-
kundendivision

Individuell

e Gesamtes Angebot an Wealth-Management-
Produkten und -Dienstleistungen
(Geldanlage und Finanzierung)

Firmenkunden
(6ffentliche Korper-
schaften)

Institutionell

Kunden voll nach Wealth Management allokiert
M Ertragsteilung (Kunden teilweise
zu Wealth Management geschliisselt)

gangige Ausrichtung des Geschaftsmodells
an den Bediirfnissen der definierten Ziel-
gruppen spielt hierbei eine wichtige Rolle.
Wir werden unser Geschéftsmodell weiter
ausbauen. Die Zusammenarbeit mit und
zwischen unseren Tochtergesellschaften
soll intensiviert werden. Fiir die kommenden
Jahre verfolgen wir sechs Wachstumsziele:

e Spezifische Asset-Management-Produkte und
-Dienstleistungen
(getrenntes Depotkonto und Kontokorrentkonto)

die Erhdhung der Kundenzufriedenheit, eine
starkere Kundenbindung, eine Steigerung
der Kundenzahl, die deutliche Erhohung

des Anteils der Vermdgensverwaltung an
unseren Kundengeldern und eine dynami-
sche Entwicklung von Fresh Money sowie
Synergien aus der stirker vernetzten Zu-
sammenarbeit zwischen den WEM-Einheiten.
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Strategie, Geschaftsmodell und Ergebnisse Fortsetzung

Division Firmen- & Kommerzielle
Immobilienkunden

Firmenkunden

1984 Mitarbeiter an 93 Standorten
in ganz Deutschland (HVG AG) erwirt-
schafteten das Ergebnis mit rund
70000 Kunden und 40 Mrd € Kredit-
und 20 Mrd € Einlagenvolumen.

Firmenkunden: Standorte in Deutschland

L
6 FED YN ® e 2
TV
@5 2 1
—~ [ j
P 2
6 3
o
2
B (XJ PS Y
! °
T vy
z °
° 43
Geschéftsstellen nach Bundesldndern
BUNDESLAND 31.12. 2006 %
Baden-Wiirttemberg 7 75
Bayern 43 46,2
Berlin 1 11
Brandenburg 1 11
Hamburg 6 6,5
Hessen 3 3,2
Mecklenburg-Vorpommern 2 2,2
Niedersachsen 6 6,5
Nordrhein-Westfalen 6 6,5
Rheinland-Pfalz 1 11
Saarland 1 11
Sachsen 8 3,2
Sachsen-Anhalt 2 2,2
Schleswig-Holstein 9 9,7
Thiringen 2 2,2
Gesamt' 93 100,0

1 Die Gesamtzahl der Geschaftsstellen der HVB Group neu betrégt 788 (siehe Notes Nr.82).
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Werttreiber Nummer eins:

Uberzeugte Kunden, giinstiges Markt-
umfeld und positive Aussichten

Mit einem Marktanteil von etwa 5,9 Prozent,
bezogen auf das Kreditvolumen in Deutsch-
land, ist die HVB die flinfgroBte Firmenkun-
denbank — nicht jedoch, was die Meinung
der Kunden betrifft: Sie wurde von 100000
Kunden der Zeitschrift »Markt und Mittel-
stand« zur »Firmenkundenbank des Jahres
2007« gewahlt. Ausschlaggebend fiir diese
Wahl waren »die hohe Qualitat der Produkt-
und Dienstleistungspalette«, die den Firmen-
kunden von der HVB geboten wird. Die
Erfahrungen aus vielen Kundengesprachen
zeigen auch, dass der Zusammenschluss
mit der UniCredit als Vorteil empfunden wird.
Die HVB ist, was Marktprasenz und Bedeu-
tung betrifft, im Kunden-Ranking weit nach
oben gertickt. Dabei geht es nicht nur
darum, dass die Kunden von der Prasenz
der UniCredit Gruppe in 20 europaischen
Landern profitieren — darunter nicht nur die
Wachstumsstaaten in CEE, sondern auch
die wichtigsten Exportlander der EU. Es ist
vor allem auch die gewachsene Expertise

im komplexer werdenden Firmenkunden-
geschaft, die die Kunden Uberzeugt.

Ebenso haben ein relativ stabiles Marktum-
feld und eine positive Konjunkturentwicklung
das Ergebnis positiv beeinflusst. Vor allem
im Export haben die deutschen Unternehmen
die Mdglichkeiten, die sich ihnen zur Verbes-

serung ihrer Wettbewerbsféhigkeit eroffnet
haben, nutzen kénnen. Deutschland ist nach
wie vor die groBte Exportnation der Welt

und konnte 2006 seine Marktanteile weit-
gehend behaupten. Diese Entwicklung wird
auch von steigenden grenziiberschreitenden
Direktinvestitionen begleitet und ist Aus-
druck der Internationalisierung von Produk-
tion und Unternehmen. Davon konnte die
HVB tberdurchschnittlich vor allem auf
Grund ihrer Expertise im AuBenhandels- und
Cash-Management-Geschéft sowie im Liqui-
ditats- und Finanzrisikomanagement bei
Anlage-, Zins-, und Wahrungsprodukten im
Geschaftsjahr 2006 profitierten.

Auch das groBe Branchen-Know-how und
die engen Kundenbeziehungen in Export-
Schitisselbranchen wie Maschinen- und
Werkzeugbau sowie im Automobilzuliefer-
bereich trugen entscheidend zu dem positi-
ven Ergebnis 2006 bei. Der zunehmende
Wettbewerbsdruck auf Entgelte und Kredit-
margen konnte iberkompensiert werden,
wird aber weiterhin anhalten.

Ein geschatztes Kreditvolumen in Deutsch-
land von 1,2 Billionen € sowie der gestiegene
Bedarf an Kapitalmarkt-Know-how in breite-
ren Kundenschichten (Mid-Caps) bieten fiir
das kommende Geschéftsjahr genligend
Raum fiir weiteres Wachstum. Wir rechnen
damit, dass das Kreditvergabevolumen an
Firmenkunden um rund 5% wachsen wird.
Auch gehen wir davon aus, dass sich das
sonstige Marktumfeld im deutschen Firmen-
kundengeschéft 2007 dhnlich giinstig ent-
wickelt.

Werttreiber Nummer zwei:

Gestiegene Beratungskompetenz und
passende Produktantworten

Mit dem Programm GO (Growth Opportuni-
ties) wurden 2006 zwolf Initiativen gestartet,
die unser kiinftiges Wachstum unterstltzen
und unsere Wertschopfung weiter verbes-
sern. Dabei gelten vor allem die Investition in
Beratung und eine effiziente Kundenbetreu-
ung als unabdingbare Voraussetzung flir
das Nutzen der Marktchancen. Die Betreuer
sollen neben einem gesteigerten Know-how,
durch eine klare Kundensegmentierung
mehr Spielraum bekommen, um Kunden
nachhaltig betreuen, kompetent beraten und
Produktspezialisten effektiv und kunden-
gerecht einbinden zu kdnnen. Um dies zu
optimieren, wurden im Rahmen der Neu-
ordnung der Divisionen neue Betreuungs-
modelle eingefiihrt. Unterschieden wird
dabei in vier Kundensegmente:

— GroBkunden (Large-Caps/6000 Kunden),
— Gehobener Mittelstand (Mid-Caps/27 000),
— Mittelstand (Small-Caps 32000) und

— Offentliche Kunden (OEK/5000).

Die durch die Neusegmentierung und die
Neuordnung der Divisionen hierzu erforder-
lichen Kundentiberleitungen wurden zur
Jahresmitte 2006 erfolgreich abgeschlos-
sen. Die Geschéftsaktivitdten wurden
dadurch nicht beeintrdchtigt, es konnten
sogar signifikant Neukunden hinzugewonnen
werden.
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Strategie, Geschaftsmodell und Ergebnisse Fortsetzung

Division Firmen- & Kommerzielle
Immobilienkunden Fortsetzung

Weiterer positiver Nebeneffekt dieser Neu-
segmentierung ist eine zielgenauere
Schulung der Mitarbeiter: 2006 wurden
unter anderem alle Betreuer im Mid- und
Large-Cap-Bereich im strategischen Dialog
mit dem Kunden geschult. Zudem konnen
mit der 2006 eingeflihrten »HVB Branchen-
und Benchmarkanalyse«, der »HVB Firmen-
kunden-Bonitdtsanalyse« und der »HVB
Strukturanalyse fir den Mittelstand«
Betreuer auf Augenhéhe ihren Kunden auf-
zeigen, wo sie im Branchenvergleich stehen
und welche Chancen und Mdglichkeiten sich
fr ihr Unternehmen erdffnen.

Das Verhéltnis zwischen Zins- und Provi-
sionstiberschuss lag bei 70:30 und macht
Klar, dass das Kreditgeschéaft auch 2006 das
Kerngeschéft war. Die Bestrebungen zielen
aber darauf ab, mittelstdndischen Firmen-
kunden innovative Alternativiésungen, die
den Kklassischen Kredit ergénzen, wie zum
Beispiel Mezzanine-Produkte unter Einbezie-
hung des Kapitalmarktes (PREPS™), anbie-
ten zu kdnnen. Diese gemeinsam mit dem
Partner CEG eingeflihrte und hoch innovative
Genussrechtsplattform eréffnet dem Mittel-
stand die Mdglichkeit der Finanzierung direkt
tiber den Kapitalmarkt. Mit der 6. Trans-
aktion im 1. Quartal 2007 platzierte der
Bereich Firmenkunden Mittelstandsunter-
nehmen tiber die PREPS™-Plattform (iber
2,0 Mrd € Nachrangkapital.

Im Bereich der Mezzanine-Finanzierungen ist
die HVB Marktftihrer in Deutschland. Neben
anspruchsvollen, Tool-gestlitzten Beratungs-
dienstleistungen bieten wir einer breiten
mittelstdndischen Unternehmerschaft ver-
starkt strukturierte Finanzierungen an,
ebenso wie die Analyse und die Finanzierung
des Umlauf- (Working Capital) und Anlage-
vermogens. Das Geschaft mit nachrangigen
Finanzierungsmitteln, kleinen und mittleren
Finanzierungen von Unternehmenstrans-
aktionen sowie Projektfinanzierungen wird
dabei weiter ausgebaut. Dartiber hinaus
kénnen wir den mittelstandischen Kunden
das ganze Produktspektrum der Division
Markets & Investment Banking (MIB) und
damit den Zugang zum Kapitalmarkt eroff-
nen.

Im Herbst 2006 haben wir mit M-ABS,
einem Asset-Backed-Securities-Programm
flr mittelstdndische Unternehmen, ein neues
Produkt eingefihrt. Darin wird die hohe
Kompetenz der UniCredit Gruppe im Ver-
briefungsbereich optimal genutzt.

Als Nummer eins in Zentral- und Osteuropa
bildet die Begleitung unserer Kunden in
diese Mérkte einen Hauptschwerpunkt
unserer Geschéftsaktivititen. Im Jahr 2006
nahmen nahezu 4000 HVB-Kunden dieses
Angebot wahr und investierten in einem oder
mehreren CEE-Landern. Unsere Dienstleis-
tungen reichten von der vereinfachten Kon-
toerdffnung bis hin zu komplexen Cash-
Management-Losungen, grenziilberschrei-
tenden Kreditangeboten und Leasing-
Produkten. Der Zusammenschluss mit der
UniCredit Gruppe stellt diese grenziiber-
schreitenden Geschéftsaktivititen auf eine
noch breitere Basis.

Ergebnisentwicklung im Bereich
Firmenkunden

Das Firmenkundengeschéft leistet nach wie
vor einen erheblichen Ergebnisbeitrag zum
Konzernergebnis der HVB Group. Das opera-
tive Ergebnis vor Kreditrisikovorsorge ent-
wickelte sich mit einem Anstieg um 12,8%
gegeniiber dem Vorjahr auf 659 Mio € sehr
positiv. Obwohl hohere Ertrége erwirtschaftet
wurden, konnten die Verwaltungsaufwen-
dungen um 3,3% gegeniiber dem Vorjahr
verringert werden. Die Kreditrisikovorsorge
stieg leicht um 5,8% auf 201 Mio €. Auf
Grund der Ertragssteigerung und der Kos-
tensenkungen verbesserte sich die Cost-
Income-Ratio um 3,7%-Punkte leicht auf
40,3%. (siehe auch die Segmentberichter-
stattung in den Notes des Konzernabschlus-
ses). Die gegentiber dem Vorjahr um solide
5,8% verbesserten operativen Ertrdge waren
auf einen hoheren Zinstberschuss (+6,4%)
und den erfreulichen Aufwartstrend beim
Provisionsiiberschuss (+4,9%) zuriickzu-
flhren, der von héheren Einnahmen aus
Beratungsentgelten im Rahmen strukturier-
ter Finanzierungen profitierte.

Ausblick: Wachstumsinitiativen

in mehreren Geschéftsfeldern

Auch 2007 will sich das Firmenkunden-
geschaft als Werttreiber fiir die Kunden und
als der Marktteilnehmer mit der hdchsten
Kundenzufriedenheit prasentieren. Wir
wollen im Zeichen der zunehmenden Inter-
nationalisierung des Mittelstands das
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Wachstum unserer Kunden unterstiitzen

sowie als Treiber der Prozess- und Produkt-

innovation im Firmenkundengeschéft gelten.

Hierzu wird der Bereich Firmenkunden 2007

weitere Wachstumsinitiativen lancieren:

— Organisches Wachstum (Aufbau und
Akquisition neuer Firmenkundenbetreuer)
sowie Neugriindung von fiinf Nieder-
lassungen in Regionen mit noch geringer
Marktdurchdringung (Stidwestdeutsch-
land, Nordrhein-Westfalen, Niedersach-
sen).

— Verstérkte Konzentration auf Sektoren und
Branchen, in denen die HVB mit ihren
Kernkompetenzen weitere Potenziale
erschlieBen kann: ¢ffentliche Finanzierung,
erneuerbare Energien, globale Schiffs-
und Seefahrtindustrie.

— Weiterer Ausbau in innovativen Produkt-
bereichen (Derivate, strukturierte Finanzie-
rung, AuBenhandel, Cash Management,
Corporate Finance).

— Leasing-Produkte und Dienstleistungen:
Im Leasing-Geschéft spielt die Corporate
Division der Unicredit Gruppe eine heraus-
ragende Rolle in Europa. Diese wollen wir
mit der HVB Leasing auch auf Deutschland
Ubertragen.

Damit sind der Ausbau der Marktanteile, ein
striktes Kostenmanagement sowie das
Management des Risikos bei gesteigertem
Volumen die strategischen wirtschaftlichen
Eckpunkte fir das Jahr 2007,

Unser Firmenkundengeschaft
richtet sich an vier Kunden-
segmente, die mit maB-
geschneiderten Produkten und
Dienstleistungen bedient
werden.

Kundensegment Produktangebot

e Ganzheitliches Spektrum an Produkten
& Tools

e Schwerpunkt: internationales Geschaft
und Investment-Banking-Produkte

GroBkunden
Umsatz >250 Mio €

e Tool-basierte Analyse

und Beratungsinstrumente
e Schwerpunkt:

strukturierte Finanzierungen

Gehobener Mittelstand
Umsatz 15-250 Mio €

e Finanzierung

e Cash Management
e AuBenhandel

e Derivate

Mittelstand
Umsatz 3—15 Mio €

e Strukturierte Produkte, insbesondere PPP
e Derivate
e Asset-Management-Produkte

Offentliche Kunden
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Strategie, Geschaftsmodell und Ergebnisse Fortsetzung

Division Firmen- & Kommerzielle
Immobilienkunden Fortsetzung

Kommerzielle
Immobilienkunden

Fir unser kommerzielles Immobilien-
geschéft stand auch das Jahr 2006
im Zeichen der konsequenten Um-
setzung des Geschéftsmodells der
Gruppe beziiglich der gewerblichen

Immobilenfinanzierung in Deutschland.

Umsetzung des Geschaftsmodells
Zum einen wurde das vorhandene Immobi-
lienportfolio umstrukturiert; zum anderen
setzten wir weiterhin auf Geschéftsaktivita-
ten mit hohem Mehrwert (zum Beispiel
Dienstleistungen und Produkte mit hoherem
Beratungsanteil). Die neue Struktur, die wir
2005 einfiihrten, besteht aus regionalen
Betreuungsteams an sechs deutschen
Standorten (Berlin, Diisseldorf, Frankfurt,
Hamburg, Miinchen und Niirnberg), unter-
stiitzt durch Spezialisten flir strukturierte
Finanzierungen in Miinchen. Diese Struktur
bewahrte sich und wurde deswegen 2006
ohne Abstriche beibehalten.

Im Zuge der neuen konzernweiten Divisio-
nalisierung wurde das kommerzielle Immo-
biliengeschéft im Laufe des Jahres 2006 in
die Division Firmenkunden & Kommerzielle
Immobilienkunden integriert. Dadurch erziel-
ten wir noch stérker Synergien bei Produkten
und Dienstleistungen im Provisionsgeschaft
und profitierten auch von der hohen Kompe-
tenz unseres Firmenkundengeschéfts in
Bezug auf strukturierte Produkte.

Zu den wichtigsten Aktivitdten im Berichts-
jahr gehdrten auch die strategische Analyse
des Kundenportfolios sowie die Ubertragung
nicht strategischer Bestandteile auf das
»Special Credit Portfolio« (siehe auch den
HVB Zwischenbericht zum 30. September
2006, Seite 7). Dies ermdglicht eine starkere
Fokussierung der Vertriebstatigkeit auf
unsere Zielkunden.

Entwicklung auf den Immobilien-
markten

Getragen von einer (iberraschend guten
gesamtwirtschaftlichen Entwicklung und
einigen branchenspezifischen Einfliissen
entwickelten sich die deutschen Immobilien-
mérkte 2006 ausgesprochen positiv. Dies
gilt sowohl fir Investitionen als auch fiir
Mieten und Preise. Immobilien- und Port-
foliotransaktionen, die bereits in den Vorjah-
ren deutlich zugelegt hatten, erreichten
Rekordniveaus.

Die positivere Entwicklung auf den Wohn-
und Gewerbeimmobilienmérkten schldgt sich
auch in allmahlich riicklaufigen Leerstands-
quoten nieder, die in der Vergangenheit die
Mérkte belasteten. Auch die Anzahl der
Zwangsversteigerungen verringerte sich
leicht. In einigen Bliromérkten Deutschlands
flihrte eine duBerst geringe Neubautatigkeit
in Verbindung mit hohen Abnahmequoten zu
einem spiirbaren Abbau des Uberangebots.
Erste Anzeichen von steigenden Biiromieten
in guten Lagen sind erkennbar.
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Neuer Geschéaftsansatz und
Entwicklung im Jahr 2006
Ungeachtet der weiteren Aufhellung des
Marktumfelds gingen wir &uBert vorsichtig
bei der Neukreditvergabe vor. Wir stellen
nach wie vor hohe Anforderungen an die
Qualitét der finanzierten Immobilien sowie
an die Bonitét der Investoren und Kéufer.
AuBerdem richten sich unsere Preisvorgaben
systematisch nach dem Risikoprofil der
jeweiligen Transaktion.

Dank dieser strengen Kredit- und Preispolitik
konnten wir 2006 die Profitabilitat des Neu-
geschafts in der kommerziellen Immobilien-
finanzierung trotz eines gewissen Margen-
drucks in einzelnen Sektoren stabilisieren.
Im Verlauf des Jahres 2006 blieb unsere
Kreditvergabepolitik stets risikoorientiert;
auBerdem legten wir groBen Wert auf die
Marktgangigkeit und Ubertragbarkeit der
Kreditprodukte, um die Risikomanagement-
potenziale fiir das Portfolio noch zu erwei-
tern.

Ergebnisentwicklung

Die Ubergangsphase, in der sich Commercial
Real Estate Financing (Kommerzielle Immo-
bilienfinanzierung) im Geschéftsjahr 2006
befand, sowie der klare Restrukturierungs-
kurs flihrten zu EinbuBen bei den operativen
Ertrdgen (in Hohe von 14,6% gegeniiber
dem Vorjahr), wobei vor allem der deutliche
Abbau der zinstragenden Aktiva zum gerin-
geren Zinsiiberschuss beitrug. Allerdings
hatten die erfolgreichen AnpassungsmaB-
nahmen auf Grund der effektiven Kiirzung
der dem Kompetenzcenter CREF zugeordne-
ten Ressourcen auch eine sehr deutliche
Verringerung des Verwaltungsaufwands um
37,8% gegentiber dem Vorjahr zur Folge.
Dartiber hinaus fiihrten das geringere Kredit-
volumen und die durchgeflihrten Anpas-
sungsmaBnahmen zu einem massiven Riick-
gang der Kreditrisikovorsorge.

Ausblick: Fortgesetzte Konzentration
auf Premiumsegmente

Die Chancen einer anhaltenden Erholung der
Immobilienmérkte sind durch die positive
Konjunkturentwicklung zum Jahresauftakt
2007 beglinstigt worden. Allerdings muissen
unterschiedliche Entwicklungen in einzelnen
Marktsegmenten und Regionen bedacht
werden. Der Wohnimmaobilienmarkt wird
dieses Jahr voraussichtlich etwas mehr in
den Hintergrund treten, nachdem dieses
Segment in den letzten beiden Jahren von
verschiedenen Sonderfaktoren (zum Beispiel
dem Abbau von Subventionen) profitieren
konnte. Dagegen erwarten wir eine deutliche

Belebung beim Bau von Gewerbeimmobilien.
Die einzelnen Mérkte weisen nach wie vor
regionale Unterschiede auf, die auch im
Verlauf des Jahres 2007 kaum abnehmen
werden.

Angesichts dieser Branchenentwicklung
werden wir unser kommerzielles Immobilien-
geschéft auch weiterhin vorrangig auf die
Betreuung unserer Zielkunden (insbesondere
Investoren, Bautrdger und Wohnungsbau-
gesellschaften) fokussieren. Entsprechend
unserer strategischen Richtlinien werden wir
nicht rentable Portfolioteile weiter abbauen,
unsere Dienstleistungsertrige weiter stei-
gern und im Neugeschaft weiterhin selektiv
vorgehen.
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Strategie, Geschaftsmodell und Ergebnisse Fortsetzung
Division
Markets & Investment Banking

MIB besteht aus vier Organisationseinheiten:
den beiden operativen Bereichen Markets
und Investment Banking, dem COO-Bereich
und dem Bereich Markets & Credit Risk.
Dariiber hinaus unterstitzt Global Research
als Querschnittsfunktion das gesamte
Produktfranchising in allen Asset-Klassen
und Kundengruppen.

Unser Kompetenzzentrum
fUr Kapitalmarkt- und
Investment Banking Services

Die Division Markets & Investment
Banking (MIB) der HVB ist im Juli 2006
aus nahezu allen im Geschéftsfeld
Corporates & Markets zusammen-

gefassten Aktivititen entstanden. Integriertes Geschaftsmodell

Unser integriertes Geschéftsmodell deckt die
gesamte Wertschopfungskette des Kapital-

nationale Unternehmen und Firmenkunden
werden mit dem Leistungsspektrum von
Origination, Trading, Strukturierung und
Distribution versorgt. Dariiber hinaus ent-
wickelt MIB Produkte fiir alle (ibrigen Divisio-
nen — Privat- und Geschaftskunden, Wealth
Management, Firmen- & Kommerzielle
Immobilienkunden.

MIB weist einen starken Track Record in den
Kernbereichen Structured Derivatives, Struc-
tured Finance, Cash Trading und Structured

markt- und Investment Banking-Geschéfts Credit auf.
ab. MIB orientiert sich an den strategischen
Zielsetzungen seiner Kunden. Institutionelle
Kunden, 6ffentliche Einrichtungen, multi-
Markets & Investment Banking: Operative Standorte weltweit
12

LONDON

DUBLIN @

LUXEMBURG

ZURICH
MAILAND
MUNCHEN
ATHEN
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So konnte die Division 2006 ein (iberzeugen-
des Finanzergebnis liefern und gleichzeitig
die Integrationsprozesse der UniCredit
Gruppe im Bereich Investment Banking
erfolgreich voranbringen.

2006: Ein weiteres Jahr

mit iiberzeugendem Finanzergebnis
Im Geschaéftsjahr 2006 erhohte sich das
operative Ergebnis auf 1116 Mio € und
Ubertraf damit das bereits hohe Niveau des
Vorjahres um 43,3%, hauptsachlich getra-
gen von einem soliden Wachstum der opera-
tiven Ertrdge in Héhe von 20,6% entlang
aller Ertragslinien. Der Zinsiiberschuss
erhohte sich um 11,2% auf 1171 Mio €. Das
Handelsergebnis verzeichnete gegeniiber
2005 einen bedeutenden Anstieg von 52,9%
auf 737 Mio €. Der Provisionsiiberschuss
verbesserte sich im Jahresvergleich um
8,9% auf 366 Mio €. Wesentliche Wert-
treiber des Ertragswachstums waren kraftige
Kundenstréme im Bereich Fixed Income,
Currencies & Commodities (FICC), eine bei-
spiellose Transaktionspipeline im Bereich der
strukturierten Finanzierungslésungen und
ausgezeichnete Erlose aus strukturierten
Derivaten.

Trotz eines Anstiegs der operativen Kosten
infolge erhohter leistungsorientierter Bonus-
zahlungen um 4,8% gegeniiber dem Vorjahr,
verbesserte sich die Cost-Income-Ratio um
7,8%-Punkte auf 51%.

Dank der tiberzeugenden operativen Leis-
tung lag das Ergebnis vor Steuern, trotz
eines Einmalaufwandes in Hohe von

153 Mio € auf Grund einer Anderung von
Parametern bei der Ermittlung des Fair Value

flr Finanzinstrumente, mit einem Plus von
fast 40% deutlich tiber Vorjahresniveau.
Ohne diese Sonderbelastung hétte das
Ergebnis vor Steuern mit nahezu 60% einen
noch betrédchtlicheren Zuwachs gegentiber
dem Vorjahr verzeichnet.

Markets: Erstklassiger »Gountry
Broker« im Bereich FICC sowie
exzellente Expertise in der Strukturie-
rung von Derivaten

Der Bereich Markets umfasst Handels-,
Strukturierungs- und Vertriebsaktivitaten.
Structured Derivatives, Global Distribution,
FICC, Equities und Corporate Derivatives
sind die wesentlichen Einheiten.

Erklértes Ziel des Bereichs ist es, entlang
der gesamten Wertschopfungskette neue
Geschaftspotenziale in Kernmérkten zu
erschlieBen und Marktanteile auszubauen.
Neben einem in finanzieller Hinsicht hervor-
ragendem Jahr 2006 erhielt der Bereich
Markets zahlreiche Branchenauszeichnun-
gen, was seine Fahigkeit unterstreicht, kom-
plexe, kundenorientierte Losungen flr eine
globale Klientel zu entwickeln.

Die Entwicklung bedeutender

Produktlinien im Bereich Markets

e Bei den Structured Derivatives konnten
wir unsere Spitzenstellung im Markt besté-
tigen und unseren Innovationsvorsprung
weiter ausbauen. Von wesentlichem Vorteil
gegeniiber unseren Wettbewerbern sind
unsere schnellen Produktentwicklungs-
und Time-to-market-Zyklen flir innovative
L6sungen im Aktien-, Index- und Cross-
Asset-Bereich. Zum dritten Mal in Folge
haben wir, in 2006 fiir unser »HVB Express
Zertifikat EURO STOXX 50/Nikkei 225¢,
den Preis »Zertifikat des Jahres« gewon-
nen, wodurch unsere Uberragende Stérke
in der Strukturierung von Produkten ins-
besondere fiir das Retailsegment reflek-
tiert wird (Quelle: Zertifikate Award).

e Global Distribution betreut unsere institu-
tionellen Kunden umfassend in Fragen der
strategischen und taktischen Asset- Allo-
kation. Die Einheit positionierte sich erfolg-
reich als globale Vertriebsorganisation mit
guter Marktdurchdringung bei der Bera-
tung und im Verkauf von Kapitalmarkt-
produkten. Mit einem kundenzentrierten
Ansatz trug Global Distribution zum
hervorragenden Ergebnis des Bereichs
Markets im Berichtsjahr bei. Anhaltend
starke und nachhaltige Beitrdge leisteten
hier die hervorragende Entwicklung im
strukturierten Privatkundengeschéft und
ein stabiles Geschaft mit institutionellen
Kunden.

Wie alle kapitalflussgetriebenen Geschéfts-
linien erwirtschaftete FICC einen sehr
guten Ergebnisbeitrag.

Das Geschaft mit Corporate Derivatives
war wesentlich von unserem einzigartigen
Beratungsansatz gepragt unseren Kunden
ganzheitliches Finanzrisikomanagement zu
hieten, anstatt bloBe Produktplatzierung

in Zielmérkten zu betreiben.

Equities verzeichnete in einem guten
Marktumfeld bei verstérkter Kundenakti-
vitét eine kréftige Entwicklung. Ein neues
Kundenbetreuungsmodell half Cross
Selling Potenzial zu fordern.

Investment Banking: Innovative
Losungen und eine starke Position
bei strukturierten Finanzierungen
Wesentliche Einheiten des Bereichs Invest-
ment Banking sind: Financing, Loan Syndi-
cation, Structured Credit und Regional
Investment Banking (umfasst Corporate
Coverage, Corporate Finance, Equity Capital
Markets (ECM) und Mergers & Acquisitions
(M&A) Advisory).
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Strategie, Geschaftsmodell und Ergebnisse Fortsetzung
Division
Markets & Investment Banking Fortsetzung

Ziel des Bereichs Investment Banking ist es,
sich als Topanbieter in den Kernmérkten zu
etablieren. In enger Zusammenarbeit mit der
Division Firmen- & Kommerzielle Immobilien-
kunden sowie der UniCredit CEE-Division
zielen wir auf den erfolgreichen Einsatz inno-
vativer L6sungen auch in den Wachstums-
mérkten des »New Europe« ab. Investment
Banking verzeichnete 2006 ein sehr gutes
Jahr und leistete trotz verstarkten Wettbe-
werbs einen wesentlichen Beitrag zum
Gesamtergebnis der Division.

Die Entwicklung wichtiger Einheiten
im Bereich Investment Banking

* Financing erreichte mit Ubernahmefinan-
zierungen, Projektfinanzierungen, struktu-
rierten Rohstofffinanzierungen und ande-
ren strukturierten Transaktionen ein
Rekordvolumen. An einem der bisher
groBten deutschen Leveraged-Buy-out
(LBO) Transaktionen »KION« waren wir als
Bookrunner und Mandated Lead Arranger
(MLA) beteiligt.

Loan Syndication konnte durch fundierte
Kenntnisse in komplexen Transaktionen
und Platzierungskraft die gute Markt-
position weiter festigen. Die Mérkte wiir-
digten unsere Gesamtleistung in 2006
unter anderem mit der Auszeichnung

als Nummer eins unter den deutschen
LBO-Bookrunnern (Quelle: Dealogic).
Structured Credit verzeichnete ein weite-
res erfolgreiches Jahr mit dem Ansatz,
unseren Kunden Zugang zu einzigartigen
Produkten in der Asset-Klasse Kredit zu
bieten.

Structured Credit filhrte 2006 eine Reihe
innovativer Transaktionen durch, die bei
den Investoren auf rege Nachfrage stie-
Ben. In Mittel- und Osteuropa verzeichne-
ten wir bedeutende Erfolge mit Asset-
backed-Securities (ABS). Unter anderem
boten wir unseren Kunden als erste Bank
Zugang zum russischen Konsumenten-
kreditmarkt durch eine in Euro denomi-
nierte ABS-Emission. Eine weitere starke
Transaktion war Breeze I, die als »Senior
Debt Deal des Jahres 2006« ausgezeich-
net wurde (Quelle: Euromoney/Ernst &
Young).

Active Credit Portfolio Management
(ACPM), Teil des strukturierten Kredit-
geschafts, wurde vom Markt zum »Kredit-
Portfolio-Manager des Jahres« erklart
(Quelle: Deutsches Risk Magazin). Dies
bestétigt die Weiterentwicklung dieser
Einheit von der reinen Verwaltung von
Kreditengagements hin zu einem Kredit
Portfolio Manager.

Als Teil des Regional Investment Bankings
sind ECM und M&A starke Anbieter im
lokalen Small- und Mid-Cap-Segment.
Wahrend das Senior-Banker-Konzept
einen strategischen Dialog mit unseren
Firmen- und multinationalen Kunden bis
auf Managementebene ermdglicht, liefert
das neue Corporate Finance die analyti-
sche Expertise. Dies fiihrt im Ergebnis zur
Entwicklung innovativer Produktideen flr
unsere Kunden.

Global Research: Herausragende
Expertise in Deutschland

Global Research bietet institutionellen In-
vestoren hochwertige Aktien- und Anleihe-
analysen, volkswirtschaftliche Studien sowie
FI/FX und Cross-Asset-Strategien.

Gemeinsam mit der flir Beratung und Ver-
trieb zustandigen Einheit Global Distribution
veranstaltete Global Research die German
Investment Conference, die groBte und
bedeutendste Konferenz dieser Artin
Deutschland. Die Teilnehmerzahl erreichte
2006 ein Rekordniveau: 240 Vertreter von
100 gelisteten deutschen Unternehmen
sowie 500 institutionelle Investoren trafen
sich zu Erfahrungsaustausch und Net-
working.

Zahlreiche wichtige Auszeichnungen, da-
runter auch der »AktienAnalystenAward«
belegen die herausragende Expertise des
HVB Global Research Teams im deutschen
Markt (Quelle: Bérsenzeitung).

Ausblick: Integration und

wichtige Wachstumsinitiativen

im Blickpunkt

In 2007 werden wir unsere Integrationsakti-
vitdten fortsetzen. Eines unserer wichtigsten
Ziele besteht darin, unsere Division Markets
& Investment Banking zu einem Kompetenz-
zentrum des gesamten Investment Banking
der UniCredit Gruppe mit Sitz in Miinchen
auszubauen.

Die fortschreitende Integration unterstiitzt
uns, Mehrwert zu generieren, indem wir
Transferpotenziale ausschdpfen, das
paneuropédische Netzwerk der Division wirk-
sam nutzen und in ausgewdahlten Geschéfts-
feldern mit attraktiven Wachstumschancen
Investitionen tatigen.
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Ausgewdhlte Wachstumsstrategien
fiir 2007

Markets wird sich auf die Ausweitung sei-
nes Geschafts im FICC-Bereich konzen-
trieren und dartiber hinaus das Potenzial,
das im Bereich Equities durch das vorhan-
dene Netzwerk besteht, noch stérker nut-
zen. Im Geschéaft mit strukturierten Deriva-
ten werden sowohl Kundenpotenziale als
auch das Produktangebot stérker ausge-
schopft (zum Beispiel: Risk-Management-
Beratung fiir multinationale Firmen-
kunden).

Im Investment Banking wird das Geschéft
im Bereich ECM und M&A weiter wachsen,
dariiber hinaus wird Corporate Finance
weiter ausgebaut. Im Bereich Financing
zielen wir mit unseren innovativen, maB-
geschneiderten Produkten auf die
ErschlieBung neuer Markte. Structured
Credit wird sich verstérkt auf kundenorien-
tierte Losungen und Verbriefungsaktivi-
taten ausrichten.
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Leveraged Finance

Als Mandated Lead Arranger, Bookrunner und
Agent trug MIB entscheidend zum Erfolg des
KION-Buy-outs bei — einer richtungsweisenden
Transaktion in Deutschland im Jahr 2006.

Der Deal unterstreicht die starke Stellung von MIB
im Leveraged-Buy-out-Markt.
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Breeze Il - Senior Debt Deal

des Jahres 2006

Breeze Il ist ein ausgezeichnetes Beispiel fiir die inno-
vativen Strukturierungskompetenzen von MIB. Als
erste Bank Europas entwickelte die HVB eine maB-
geschneiderte Finanzierungsstruktur fiir Wind-
parkportfolios. Die Auszeichnung unterstreicht die
unangefochtene Spitzenstellung der HVB in der

By SF Finanzierung erneuerbarer Energien (iber die Kapital-
markte.
o Bester Anbieter fiir

iz, IR

strukturierte Produkte
Strukturierte Derivate trugen 2006 wesentlich zur
guten Leistung der HVB bei. Deutsches Risk honorierte

Bant Provider of die maBgeschneiderten Losungen mit attraktivem
Bnafured Prodiuct Risiko-Rendite-Profil, die wir unseren Kunden bieten.
Die HVB ist dartiber hinaus Mitglied im Derivate Forum,
das sich flr transparente Standards im deutschen
Retailmarkt einsetzt.
po— AktienAnalystenAward

Biirsen-Leitung

Aktiendnalyitenfvard
for Gicbal Aessarch

fiir Global Research

Die diesjahrigen »AktienAnalystenAwards« der
Borsenzeitung wirdigten die Leistungen von HVB Equity
Research mit mehreren Spitzenpldtzen. Erneut
bestdtigte ein externes Ranking, dass die HVB qualitativ
zu den flihrenden Wertpapierhdusern Deutschlands
gehort.
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Strategie, Geschaftsmodell und Ergebnisse Fortsetzung

Division Global Banking Services

Entstehung
einer neuen Division

Per Januar 2006 wurden alle Dienst-
leistungseinheiten der Bank, die bis
dahin sowohl im Chief Operating
Officer (COO) Bereich als auch in den
Geschéftsfeldern angesiedelt waren,
unter dem COO gebiindelt. Mit dieser
Konzentration verfligt die HVB heute
Uber einen zentralen und integrierten
Bereich im Sinne des globalen
Konzeptes der UniCredit Gruppe.

Ausgaben fiir
Informationstechnik (IT)
(in Mio €)'

05 6902

1 IT-Ausgaben ohne Abschreibungen, inkl. Investitionen
2 Ohne BA-CA, CEE, Activest

Breites Dienstleistungsspektrum

Das angebotene Dienstleistungsspektrum
reicht von der IT-Anwendungsentwicklung
und Betrieb, Einkauf, Organisation, Logistik
& Facility Management, Cost Management
bis zu den Back-Office-Funktionen flr
Kredit, Konto, Zahlungsverkehr, Wertpapier-
abwicklung als auch Foreign Exchange,
Money Market und Derivate Back Office.
GBS ist auf Group-Ebene eine eigenstandige
Division.

PRO: Fortfithrung der

begonnenen Initiativen

Das 2005 begonnene Programm zur
Steigerung der Effizienz Prozess-Redesign
und -Optimierung (PRO) wurde auch in
2006 erfolgreich fortgesetzt. Sowohl im
Back Office als auch fiir das Corporate-
Center konnten Steuerungsaufgaben und
Prozesse vereinfacht und somit Kosten-
einsparungen erzielt werden. Fir das Jahr
2007 stehen nur noch wenige MaBnahmen
aus. Das Projekt wird seine gesteckten
Ziele voraussichtlich in vollem Umfang
erreichen.

Cost Management: Nachhaltige
Kostensenkung durch systematisches
Kostenmanagement

Ein wichtiger Bestandteil zur wertorientierten
Weiterentwicklung der HVB ist das Anfang
2006 eingefiihrte Kostenmanagement. Die
neugeschaffene Funktion zielt auf eine konti-
nuierliche Verschlankung der Bankprozesse
sowie weitere Effizienzsteigerungen in der
Ressourceninanspruchnahme. Bereits 2006
konnten im Rahmen des Kostenmanage-
ment-Programms Sachkosteneinsparungen

von mehr als 60 Mio € realisiert werden.
Diesen Einsparungen lagen uber 40 Einzel-
initiativen zugrunde. Sie reichen von der
Straffung relevanter Verbrauchsmittel iiber
die Verbesserung von Standards und Richt-
linien hin zu einer nachhaltigen Optimierung
der Werbemittelbudgets. Dabei profitiert
die HVB auch von der Volumensbiindelung
innerhalb der UniCredit Gruppe sowie dem
systematischen Austausch und der Imple-
mentierung von Best-Practice-Ansétzen zur
Kostensenkung. 2007 wird eine Vielzahl
weiterer kostensenkender MaBnahmen ent-
lang aller wesentlichen Kostenarten zusétz-
liche Einsparungen erzielen.

Back Office: Neu gebiindelt

Zum 1. November 2006 wurden alle Back-
Office-Einheiten unter einer Verantwortung
gebindelt. Mit diesem Schritt wurden klare
Strukturen und Verantwortlichkeiten und
damit faktisch eine Back-Office-Fabrik
geschaffen.

Im Bereich Payments wurde zum 1. Januar
2007 die mit der Abwicklung des Zahlungs-
verkehrs beauftragte Tochter HVB Payment
and Services (PAS) an die Postbank-Tochter
Betriebscenter fiir Banken (BCB) verkauft.
Dadurch kénnen noch einmal betrdchtliche
Kosteneinsparungen bei gleich bleibendem
Qualitats- und Leistungsumfang erzielt
werden. Ferner wurde zur Vorbereitung

auf die Einflihrung der Single European
Payments Area (SEPA) mit der Anpassung
der relevanten Produkte, Prozesse und
IT-Systeme begonnen. Der Schwerpunkt lag
in allen Back-Office-Funktionen in der
Fokussierung auf die Kernkompetenzen.

Im Bereich Securities Services wurden 2006
neben einer weiteren Optimierung der ope-
rativen Effizienz Weichenstellungen fiir die
strategische Neuausrichtung vorgenommen.
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GemaB der Gruppenstrategie wurde ein Pro-
jekt zur Ubertragung der Wertpapierabwick-
lung flir Retail, Private Banking und Firmen-
kunden auf die ITS (International Transaction
Services GmbH) gestartet. Darliber hinaus
wurden Kooperationsgesprache mit mog-
lichen Partnern zur Ubertragung des Clea-
ring- und Custody-Geschéfts gefiihrt.

Die im Rahmen des Projektes PRO initiierten
MaBnahmen zur Verschlankung der Back-
Office-Prozesse fiir den Filial- und Immo-
bilienfinanzierungsbereich wurden 2006
planmaBig fortgefiihrt und zur Umsetzung
gebracht. SchlieBlich stand im Bereich
Abwicklung der Auslandsniederlassungen
das Jahr 2006 im Zeichen der Konsolidie-
rung der Back Offices in allen Standorten,
an denen die UCI und die HVB gleicher-
maBen vertreten sind. Durch entsprechende
MaBnahmen sind bereits 2006 erhebliche
Synergien erzielt worden.

Informationstechnik: Biindelung

der Starken im Rahmen Group-
adjustierter IT-Governance-Prozesse
Die IT-Ausgaben konnten 2006 im Vergleich
zum Vorjahr gesenkt werden. Insbesondere
in den Konzernbereichen und im Bankbetrieh
konnten teilweise zu Gunsten der Geschéfts-
felder deutliche Einsparungen erreicht
werden.

In der Division Privat- und Geschaftskunden
wurden mit der Implementierung von Pro-
zessautomatisierungen fir das Mengen-
geschaft die Konsolidierung weiter fortge-
setzt und mit der Optimierung bestehen-
der und der Einflihrung neuer Produkte

die Weichen in Richtung Kundenwachstum
gestellt. Der Ausbau einer Beratungs- und
Portfoliomanagementplattform stand neben

der geschéftlichen Neuausrichtung im
Mittelpunkt der Division Wealth Manage-
ment. In der Division Firmen- & Kommer-
zielle Immobilienkunden wurde insbesondere
die Einfiihrung von SEPA weiter vorangetrie-
ben. Die IT-Schwerpunkte in der Division
Markets & Investment Banking lagen beim
Ausbau innovativer Kapitalmarktprodukte,
zum Beispiel Strukturierter Produkt/Cross-
Asset-Derivative.

Dartiber hinaus stand 2006 im Zeichen der
konzernweiten Konsolidierung der IT-Platt-
formen. Der Schwerpunkt lag hierbei auf der
Analyse von méglichen Einsatzfeldern und
des nétigen Entwicklungsbedarfs eines
landeriibergreifenden Kernbanksystems, um
auch in den kommenden Jahren die Reali-
sierung weiterer Synergiepotenziale zu
ermdglichen.

Im Rahmen einer Group-adjustierten Unter-
nehmenssteuerung wurden fir die HVB
einheitliche IT-Governance-Prozesse mit
einer zentralen IT-Steuerung eingefiihrt

und erfolgreich umgesetzt. Der Zusammen-
schluss der beiden IT-Téchter HVB Info

und HVB Systems im April 2006 fiihrte zu
einer Blindelung der Starken der beiden
Gesellschaften. Durch Prozessoptimierun-
gen und Schnittstellenreduzierungen ent-
standen erhebliche Synergieeffekte. Das
Leistungsspektrum des zusammengefiihrten
[T-Providers umfasst neben dem IT-Betrieb
und -Service auch die Anwendungsent-
wicklung und eine kompetente Beratung
rund um die Geschéftsprozesse der IT-Kun-
den und der IT-Systemlandschaft.

Neuorganisation CLF:

Logistik & Facility Management

Im 3. Quartal 2006 wurde die neue Organi-
sation CLF konzipiert, die die Verwaltung
von Gebduden neu unter einem Dach ver-
eint. Es ist beabsichtigt, diese Organisation
2007 wie folgt umzusetzen:

1. Corporate Real Estate Asset Management:
Die Zielsetzung fur das Kerngeschaft und
die administrativen Dienste lautet, opti-
male und einheitliche Arbeitsplatze und
die dazugehdrigen Flachen bereitzustel-
len sowie das eigene Immobilienportfolio
werterhaltend, das heiBt strategisch
mittel- und langfristig nach vorgegebenen
Investitionskriterien, zu bewirtschaften.

2. Corporate Facility Management und
Logistik Services: In diesem Bereich
geht es darum, die bankgenutzten Ge-
bdude vor Ort im Tagesgeschéft optimal
zZu bewirtschaften, das heiBt bei gleich-
bleibend hohem Qualitatsstandard die
Belegungskosten laufend zu senken, und
samtliche Banklogistik-Dienstleistungen
(Cash & Belege, Post, Druck, Fuhrpark,
Versicherungen, Telefon, Buchhaltung &
Reisekostenabrechnungen, Catering)
sowie flr die HVB Subgroup Konzern-
sicherheit (im Jahr 2006 starker Fokus
auf Business Continuity Management)
sicherzustellen.

3. Real Estate Development & Disposition:
Hier ist der nicht strategische Immobilien-
besitz (nicht betriebsnotwendige Gebaude
und Grundstlicke) zusammengefasst mit
der Zielsetzung, diesen mdglichst zeitnah
zu verwerten. Im Zuge der Umsetzung
dieser Strategie — sich von Geschéfts-
feldern zu trennen, die nicht zur Kernkom-
petenz gehoren — wurde im Dezember
2006 mittels eines internationalen Bieter-
verfahrens ein nicht strategisches Immo-
bilienportfolio mit 88 sich in Deutschland
befindlichen Bliroliegenschaften an einen
US-Investor als Gesamtpaket verkauft.
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