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12 gute Griinde fiir das Factoring bei Adi DentalFinanz ()Adi

DentalFinanz

E. Svatek
Dentalzentrum Stid GmbH,
Waldenbruch

~
¢ ,Das Verhaltnis zwischen Zahnarzt und Zahn-

| techniker basiert auf viel Vertrauen, denn die 1

I Patienten sind nur zufrieden, wenn wir Hand in I
Hand zusammenarbeiten. Dabei konnen

| Mahnungen schon kleine Storer sein, deshalb |
bin ich froh, dass Adi DentalFinanz unser

\ Mahnwesen iibernommen hat.” p
~ Cd
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Factoringgrund Nr. 4:
Ausfallschutz --> Finanzielle Sicherheit!

Sehr geehrte Damen und Herren / Sehr geehrte Kundin und sehr geehrter Kunde,

erst einmal mochten wir uns fiir das positive Feedback auf unsere Infobrief-Reihe bedanken. Wir freuen uns dariiber, dass
sie so gut aufgenommen wird. Diesmal geht es um ein Thema, das vielen von Ihnen in Ihrem Laboralltag ein Dorn im
Auge ist: das Mahnwesen. Lesen Sie, wie sehr einer lhrer Kollegen durch unseren Service entlastet wurde.

»+Mahnungen zu schreiben, gehorte schon immer zu den Aufgaben, die ich am wenigsten mochte. Dabei geht es
nicht um die Tatigkeit an sich, die sicherlich auch nicht erquickend ist, aber das Mahnen ist immer mit einer
gewissen Portion Peinlichkeit verbunden. Obwohl das natiirlich Unsinn ist, denn die Leistung, die ich anmahne,
habe ich ja auch erbracht. “ Axel Schneemann, Schneemann Zahntechnik, Langenhagen

Factoringgrund Nr. 4: Ausfallschutz --> Finanzielle Sicherheit!

Zum Gliick ist es jetzt damit vorbei. Denn seit einiger Zeit bernimmt Adi DentalFinanz diese Aufgabe. Zahlen meine
Kunden mal nicht piinktlich, werden sie von Adi héflich daran erinnert. Das ist etwas, was mir besonders gut an Adi gefallt
— die diskrete Art und Weise, wie sie mit meinen Kunden umgehen. Selbstverstandlich bleibe ich lber alle Vorgange immer
auf dem Laufenden. Dazu erhalte ich (iber ein abgesichertes Internetportal jederzeit Einblick tiber den Zahlungsstatus mei-
ner Kunden. Das Beste: Fiir diesen Service fallen keine zusatzlichen Kosten an. Insgesamt habe ich jetzt mehr Zeit fiir
meine Kunden und fiir die wesentlichen Dinge des Laboralltags.

Die mit mir zusammen arbeitenden Praxen, die sich fiirs Partnerfactoring entschieden haben, konnen den Service tibrigens
auch kostenlos nutzen. Fiir sie lohnt er sich besonders, da angemahnte Patienten, aufgrund von Scham oder Eitelkeit, hdu-
fig nicht mehr in die Praxis kommen und die Behandlung abbrechen. Wenn ein Dritter, also Adi mahnt, passiert das nicht.

,Profitieren auch Sie von unseren Factoring-Produkten mit Mehrwert und sichern Sie so
die Zukunft Ihres Unternehmens. Unsere Fachberater informieren Sie gerne schnell und
kompetent. Wir freuen uns auf lhre Anfrage!”

Mit freundlichen GriiRen
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Nils Nullmeier Peter Rottmann
Geschaftsfiihrer Vertrieb

P.S. Vorschau nachster Monat: Factoringgrund Nr. 5 --> Rating

Adi DentalFinanz GmbH e BergstralRe 94 « 58095 Hagen © Tel. 0 23 31 — 370 46-0  Fax 0 23 31 - 370 46-20 ¢ team@adi-dentalfinanz.de * www.adi-factoring-portal.de
Geschaftsfiihrer: Nils Niillmeier o Sitz der Gesellschaft: Hagen ¢ AG Hagen: HRB 8074 o Gerichtsstand: Hagen e StNr.: 321/5730/2680
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KonzeptFinanz

Wettbewerbsvorteil Factoring

Manche Teamwork
Konzepte sind
unschlagbar, wir
helfen dabei mit

Adi-Factoring!

Factoring fiir Teamworker — Franchiseunternehmen
Mehr Liquiditat, mehr Sicherheit, mehr Zeit fiir das Wesentlichd

Sehr geehrte Damen und Herren,

@ der 11. April 2008 war ein wichtiger Tag fiir alle Steuerberater. Wahrscheinlich wissen Sie nicht mehr, @
was Sie seinerzeit gemacht haben, aber seit diesem Datum diirfen Steuerberater aufgrund des 8. StBANG,
das in Kraft trat, sowie einer Neufassung des §64 Abs. 2 StBerG ihre Gebiihrenforderungen an Dritte
abtreten und Factoring in Anspruch nehmen. Wussten Sie das und nutzen Sie es? Oder haben Sie wegen
der Schweigepflicht gegeniiber Ihren Mandanten dabei kein gutes Gefiihl und verzichten darauf?

Nun, die {iber ein Jahrzehnt lange Erfahrung der Adi-Gruppe mit Arzten, die auch der Schweigepflicht
unterliegen, zeigt, dass sich Factoring bestens bewéhrt hat. Dabei sind wir darauf spezialisiert, besonders
diskret zu agieren. Sie erlangen eine kontinuierliche Liquiditat aus bestehenden Aufenstdnden und sogar
kiinftigen Forderungen. Dadurch ist Geld immer planbar vorhanden und kann zeitnah investiert werden.

Bei der Adi KonzeptFinanz liegt die Hohe der Sofortauszahlung bei 90 Prozent. Darliber hinaus bieten wir
Ihnen individuell gestaltete Zahlungsziele fiir lnre Mandanten an, also ein maRgeschneidertes Factoring,
das die Bediirfnisse Ihrer Mandanten beriicksichtigt. Zudem konnen Sie mit Factoring lhr
Dienstleistungsportfolio erweitern und es an lhre Mandanten weiterempfehlen. Das verschafft Ihnen
doppelte Liquiditat und lhren Mandanten eine bessere Zahlungsfahigkeit.

Haben wir Sie (iberzeugt? Wenn ja, freuen wir uns darauf, Sie noch detaillierter zu informieren. Nutzen Sie
dazu bitte das beigefiigte Faxformular.

iy

Michael Brune Frank Rauber

Geschéftsfihrer Vertrieb
P.S. Damit Sie sich selbst (iberzeugen kdénnen, bieten wir extra fiir Steuerberater ein 6-Monate-Schnupper-
Factoring an! Probieren Sie es aus!

Adi KonzeptFinanz GmbH e Bergstrale 94 ¢ 58095 Hagen o Tel. 0 23 31 - 377 53 9-0 ¢ Fax 0 23 31 - 377 53 920 ¢ team@adi-konzeptfinanz.de ® www.adi-konzeptfinanz.de
Geschaftsfiihrer: Michael Brune o Sitz der Gesellschaft: Hagen ¢ AG Hagen: HRB 7511 e Gerichtsstand: Hagen ¢ StNr.: 321/5730/2534
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Sehr geahrter Mitarbeiter,

Meetings missen sein. Um sich
personlich abzustimmen, kreative
Ideen zu entwickeln oder Kunden
live vor Ort von sich zu
dberzeugen, Damit sie aber
wirklich Sinn machen und nicht nur
Zeit verschwenden, muissen sie gut
vorbereitet und durchgefGhrt
werden, Apropos: Was haiten Sie
von einem Meaeting in unserem
Konferenzraum? Wir schenken
Ihnen einen halben Tag!

Viel Spall beim Lesen!
Inr Tim Ldghausen

Zitat des Monats

~Das Leben ist zu kurz flr lange
Meetings." Klaus Klages

Erfolgreicha Mestings sind
keln Zufall

Damit Meetings nicht zur
reinen Zeitverschwendung
werden, miissen sie perfekt
organisiert sein. Mit diesen
Tipps bringen Sie Schwung in
Ihre Besprechungen.

Die richtige Teiinehmerzahl: 5
bis 7 sindg ideal. Mehr als 1C sind
unubersichtlich. Zur effektiven
Lasungserarbeitung halten Sie den
Teilnenmerkreis so klein wie
moglich.

Formulieren Sie Meeting-Ziele:
«Weshalo? Auf welche Weise? Mit
welchem messbaren Ergebnis? Bis
wann?" Das sind die wichtigen
Fragen.

Agenda jst das A und O: Die
Agenda ist der rote Faden fur jedes
Meeting. Gibt es sie nicht, ist die
Cefahr grof sich zu verzetteln.

Direkt startfertig: Planen Sie eine
Laptop-Prasentation bei Ihrem
Kunden, fahren Sie méglichst den
Rechner hoch, bevor Thre
Castgeber den Raum betreten,
mehr

Empiehiungen aus der
Business-Walt und Best
Practices

Ausgabe Februar 2014

Inre Veranstaltung
im TELIAS Xonferenzeaum

Sie brauchen einen
Konferenzraum, um einen
wichtigen potenzietlen Kunden
in einem professionellen
Umfeld zu empfangen? Oder
Sie mochten sich mit Ihren
deutschlandweit verteilten
Kollegen zentral treffen?

Wir laden Sie jetzt ein, unseren
Konfarenzraum einen hatben Tag
zu testen!

Ihre Angebotsvorteile auf einen
Blick*:

= Empfangen Sie Thre Gaste in
einem professionellen
Ambiente!

= Nutzen Sie modernste
Prasentationstechnik!

= Sparen Sie 99 Euro!

Sie mochten unseren
Konferenzraum einen halben
Tag nutzen? Gerne! Sie
erreichen uns unter der
kostenlosen Rufnummer 0800~

60 90 100 oder schreiben Sie

uns eine E-Mail an

office@telias.de!

* Dieses Angebot gilt bis zum 31.
Marz 2014.

Termine im Februar/Marz

s 27.02.: Weiberfastnacht,



Office DEPOT

Taking Care of Businers

Work & Life
April 2007

ﬂ News & Highlights " Body & Brain

ﬂ Infos & Specials

.. jetzt mitmachen und
einen von 10 Blumen-
strduBen gewinnen!

a Fun & Win

Ihr interaktiver Newsletter mit echtem Mehrwert!

Office Depot — Ihr Lieferant fur Buroartikel und Losungs-
anbieter fir modernes Bliromanagement.

Liebe Leserinnen und Leser,

erst einmal méchten wir uns bei lhnen fiir das zahlreiche
positive Feedback auf die erste Ausgabe unseres inter-
aktiven Newsletters bedanken.

Auch diesmal halten wir fiir Sie Office-Depot-News be-
reit, wie zum Beispiel iber die erst jlingst geschlossene
Partnerschaft mit Retarus oder die letzte Kundenveran-
staltung der ,work & life“-Reihe bei Airbus.

AuBerdem geben wir Ihnen, angelehnt an unser Green
BookTM, Tipps zum ,Griinen Biro®“. Denn: Umweltschutz
hért nicht im Buro auf. Im Gegenteil: Gerade am Arbeits-
platz gibt es zahlreiche Méglichkeiten umweltschonend
zu handeln. Damit nicht nur die Arbeit, sondern auch das
Essen im Buro schmeckt und gesund ist, haben wir fiir
Sie Tipps zur gesunden Ernéhrung am Arbeitsplatz zu-
sammengestellt. So tanken Ihre Mitarbeiter neue Energie
und steigern ihre Leistungsféahigkeit.

Wir wiinschen Ihnen viel SpaB beim ,Durchklicken® un-
seres neuen Newsletters und freuen uns jederzeit tiber
Anregungen und Vorschlage.

I news & Highlights

Kooperation mit starkem Synergieeffekt
Office Depot und Retarus vereinbaren strategische Part-
nerschaft

Einen verbesserten Service und innovative Zusatzdienst-
leistungen, wie zum Beispiel die elektronische Rech-
nungsstellung mit rechtssicherer digitaler Signatur, eine
effizientere Kundenanbindung und die Integration spezi-
fischer Kundenldsungen bietet die frisch geschlossene
Kooperation mit der deutschen Nummer eins der elektro-
nischen Unternehmenskommunikation. » mehr...

Kundenveranstaltungen, die mehr wert sind
Ein Tag bei Airbus in Hamburg

,Mehr als Buroartikel — Lésungen, die Worklife inspirie-
ren, ist das Motto einer Reihe von Kundenveranstal-
tungen, die Office Depot dieses Jahr durchfiihrt.
So kamen bei Airbus in Hamburg am 20. Februar 2007
65 Kunden zusammen, um sich eine Ubersicht iiber das
Leistungsportfolio, neue Geschaftsfelder und zukinftige
Perspektiven zu verschaffen. Insbesondere wurden die
beiden Bereiche E-Business und Training vorgestellt.

» mehr...

Office Depot auf der e_procure & supply 2007

Auch dieses Jahr ist Office Depot auf der Messe flir Be-
schaffungs- und Lieferanten-Management e_procure &
supply vom 25. bis 27. April in Nirnberg vertreten.

Auf 40 Quadratmetern werden Lésungen zum Thema
E-Procurement vorgestellt. Selbst eines der weltweit
fiihrenden Unternehmen, wenn es um Beschaffungsma-
nagement geht, prasentiert Office Depot seine Online-
shop-Solutions. ,Wir haben fur jede UnternehmensgroBe
die richtige E-Business-Lésung. Ganz gleich, ob es sich
dabei um den kleinen Handwerker oder den groBen Kon-
zern handelt. Denn unsere E-Procurement-Tools sind mit
allen bestehenden Warenwirtschaftssystemen kompa-
tibel”, erlautert Stephan Waldeis, E-Business Manager
Deutschland/Schweiz. Der Kooperationspartner Phoenix

Druckeffizienz — Was heiBt das wirklich?

Hewlett Packard, weltweiter Hersteller von Technologie-
I6sungen rund um Computing und Printing, geht bei der
Entwicklung neuer Drucksysteme gezielt der Frage nach,
was Druckeffizienz ist und wie sie gemessen werden
kann. Wir fassen die neusten Ergebnisse fir Sie zu-
sammen. » mehr...

Bild: Office Depot

Safe Deutschland GmbH vervollstandigt das Ausstellungs-
Portfolio um zwei Datensicherheitssafes.

Besuchen Sie uns in der Halle 12, Stand 503. Wir freuen
uns auf Sie.
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CyBio AG
Goschwitzer StraBe 40
D-07745 Jena

Tel. +49/3641/3510
Fax +49/3641/351409
E-mail:info@cybio-ag.com
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Vorwort

Sehr geefrte Aktiondrinnen,
sefr geehrte Aktionre,

seit der Initialztindung durch den BioRegio-Wettbewerb des Bundes-
ministeriums far Bildung und Forschung im Jahr 1995/96 hat die deut-
sche Biotech-Branche eine Entwicklung genommen, die europaweit
ihresgleichen sucht. Damals hatte die Region Jena einen Sonderpreis
bekormmen, der mit ein Grund for die erfolgreiche Etablierung der
Region in dieser Zukunftstechnologie war. Allein im Jahr 2000 erwirt-
schafteten die 10,600 Mitarbeiter in der deutschen Biotechbranche
786 Mio. Euro - 52 Prozent mehr als 19991

Fir das Jahr 2001 st in der Biotechnologie und auch in der Pharma-
branche eine Entwicklung zu beobachten, deren Zeichen auf Konso-
lidierung stehen: ein Grund auich fr CyBio, die mittelfistigen Ge-
schaftszahlen konservativ neu zu planen.

Die allgemeine Wirtschaftslage ist fir CyBio einer der wesentlichen
Gronde da, dass die aviserten Absatzzahlen nicht erreicht wurden
Der Umsatz liegt mit 6,83 Mio. Euro um 30 Prozent unter den Vorjahres-
zahlen (10,18 Mio. Euro).

Trotz des diesjahrigen Halbjahresergebnisses blicken wir optimistisch
in die Zukunft. Mit unserer gestarkten Vertriebsmannschaft versuchen
wir das sich fir unsere Gesellschaft bietende Marktpotenzial zukiinftig
schneller umsetzen zu konnen und neve Markte zu erschiiefen. Manage-
ment und Mitarbeiter in Service und Vertrieb sorgten in den letzten
Monaten dafur, dass sich CyBio mehr und mehr vom Anbieter von
Technologieplattformen fir die medizinische Wirkstoffsuche zum inte-
grierten Systemdienstlester entwickelt hat. Dammit kbnnen unsere Tochter
nun in den regionalen Markten die wichtigen Servicedienstiistungen
direkt vor Ort anbieten. Besonders erfreuiich verlaufen die Geschafte

mit unseren asiatischen Partnern; hier erwarten wir durch einen jangst
abgeschlossenen Handlervertrag mit der koreanischen CM Corporation
weitere postive Impulse fir die Gesellschaft.

Der néichste Schritt wird sein, unsere AKtivitat neben unserem Kern-
geschatsfeld auf den Ausbals neuer Markte (Umwelt, Landwirtschat
und Emahrungssektor) zu konzentrieren. Denn wir sind sicher: Hier
bieten sich fur unsere Gesellschaft neben dem Pharmamarkt weitere
Wachstumsmérkte. Dardber hinaus kommen wir unserem Ziel, der
Biokybernetik, immer naher. Ein weiteres Standbein it die Naturstoff-
forschung, in der wir ein viel versprechendes Marktpotenzial sehen

Fir Forschung und Entwicklung auf diesem Gebiet sorgt unsere Tochter
CyBio Screening GmbH, ein Joint-Venture mit dem renommierten
Hanns-Knol-institut fr Naturstoffforschung

Jena, im August 2001

JM(.J» P

Heinz Daugart D. Petra Strumper
Vorstand Vorstand
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Ubersicht tiber die Eigenkapital-
entwicklung im Konzern

Zum 31. Dezember 1999 und 2000 und Juni 2001
‘Grundkapital

ol | et
pre— —— onon | osgen G | beng | owng | el

Stand zum
31. Dezember 1998 0 [ 511 746 369 [ 0 1626
Konzernjahresiberschuss 110 110
2ufiihrung zur
Kapitalriicklage 1023 1.023
Aktien aufgrund der
Umwandlung von
Stammkapital in 1489 | 1489 [
Grundkapital 2000000 2000 -2.000 0
Kapitalerhohung gegen
Bareinzahlung (netto) 1900000 1.900 29192 31.092
Wahrungsumrechnung 3 3
Zahlungsunwirksame
Ausgabe von Aktien-

ptionen an Mitarbeiter 3694 -3.694 [
Variabler Ausgleichs-
betrag zur Ausgabe
von Aktienoptionen 147 147
stand zum
31. Dezember 1999 3.900.000 3.900 0 33166 479 3547 3 33.995
Konzernjahresfehlbetrag 2,082 2082
Kapitalerhohung
gegen Bareinzahlung
(Greenshoe) 100.000 100 1.503 1603
Zahlungsunwirksame
Ausgabe von Aktien-
optionen an Mitarbeiter
und Anpassung Aktien-
optionsplan 7.915 7915 4
Variabler Ausgleichs-
betrag zur Ausgabe
von Aktienoptionen 4412 4412
Wahrungsumrechnung S125 125
Stand zum
31. Dezember 2000 4.000.000  4.000 0 42588 1603 -7.050 128 37.803
Konzernperioden-
fehlbetrag -5.840 -5.840
Zahlungsunwirksame
Ausgabe von Aktien-
optionen an Mitarbeiter
und Anpassung Aktien-
optionsplan 710 710 [
Variabler Ausgleichs-
betrag zur Ausgabe
von Aktienoptionen 2101 2101
Wahrungsumrechnung 565
Dividenden -1.360 -1.360
Stand zum
30. Juni 2001 4.000.000 4.000 0 41874 8803 4239 437 33269

e ioung tm onzam 11
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Vertrieb & Service

Unsere Basis fiir den Erfolg

Den individuellen Anforderungen unserer Kunden noch besser nachzu-
ommen - dies veranlasste die CyBio AG, den Vertrieb zu verstarken.
CyBio sieht in der Anpassung langfrisiges Potenzial in den Punkten
Scnelokei ffienz. Qualit und Kundentindung, Denn unsere
esch ner setzen voraus, dass dort, wo sie Gerate und Anlagen
G konnen, atich ein kompetenter Ansprechpartner fr den Vor-Ort-
Service zur Verfliqung steht. Im ersten Halbjah is diese Nevausrichtung
des CyBio Vertriebs- und Servicenetzes erfolgreich eingeleitet worden:
CyBio Central Europe in Jena steuert Vertrieb und Service fur Mittel-
und Siideuropa. Service und Vertrieb fir die USA delegiert weiterhin
die CyBio US. Inc. mit Sitz in Boston. CyBio UK. Inc. und Combitech
bedienen als CyBio Northern Europe Ltd. den nordeuropaischen Markt
in Japan agiert unser Vertriebspartner Toyobo Engineering, Osaka

Mit dem Erwerb der britischen Combitech ist CyBio ein wahrer Glicks-
griff im Bereich Service gelungen: Das Unternehmen enwirtschaftete
bisher 75 Prozent seines Umsatzes durch Servicevertrage. Kurz nach der
erfolgreichen Integrierung konnten erste wichtige Erfolge vermeldet
Werden: Ata Zeneca Schweden unterzechnetscinen Jshesietiag
(ber die Wartung von neun CyBi™-Well-Systemen. Auch Pfize
beauftragte Cybio for swl Monate mitdem Support sener CyBI™-
ell-Geréte. Mit dem englischen Unternehmen Syngenta wurde ein
Servicevertrag Gber die Wartung von sechs CyBim-Well-Systemen
‘abgeschlossen. Der Gesamtumfang der Vertrage beluft sich auf
17.000 Euro pro Jahr.

CyBio Central Europe konnte fir das 3. Quartal 2001 ebenfalls Vertrage
abschiieBen: Sie erhielt einen Auftrag der Boehringer Ingelheim Austria
GmbH Gber die Lieferung einer CyBi™-Screen-machine in Hohe von dber
510.000 Euro. Die Anlage wird fir Hochdurchsatz-Tests bei der Suche
nach Wirkstoffen gegen Krebs eingesetzt. Die CyBi™-Screen-machine
[l g o B e Ik soie e erte

Di

Gosihat emhandeltvoer Folgeoufiage
CyBio goes Asia

Unser Vertriebspartner CM Corporation in Korea konnte Samsung und
KAIST (Korean Advanced Institute of Science and Technology) von der
Prazision und Geschwindigkeit des CyBiT™-Well Uberzeugen. Gesamt-
wert des Auftrags: knapp 140.000 Euro. Fir Herbst 2001 sind weitere
Geschate im asiatischen Markt geplant.

Effizienter Vertrieb durch neue Handler

Aufgrund der iiberaus erfolgreichen Zusammenarbeit mit unserem
Vertriebsparter Toyobo Engineering haben wir gerade den Vermark-
tungs-Vertrag fur die CyBio Produkipalette bis 2003 verlangert,

CM Corporation in Korea ist unser neuer Partner vor Ort mit einem
Erstvertrag bis 31. Dezember 2002. In Australien, China und Indien
stehen wir vor dem Abschluss von Handlervertragen.

4 vertieb & senvice
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Ausblick

Biokybernetik wird konkret

Die Forschungskooperation mit dem Max-Planck-Institut fur Dynamik
komplexer technischer Systeme in Magdeburg st ein weiterer Schritt in
Richtung Biokybernetk: In erster Linie werden Just-in-time Optimierungs-
verfahren far das HTS im vollautomatischen Labor entwickelt. Wertvolle
Erkenntnisse ergeben sich dabei fur unsere Scheduiing Software.

CyBios Konzept eines weltumspannenden Netzwerks der Biotechnologie
wird durch derartige Entwicklungen immer realistischer: Uber immer Kiei-
nere die miteinander kénnen,

mit rasaner durch
Vielleicht werden die Prozess-Parameter schon bald direkt von Screening-
Systernen aus der ganzen Welt in eine globale Datenbank eingespeist —
Biokybernetik soll eine Plattform aus Hardware und Software sein, die
ortlich voneinander getrennte Forschungseinrichtungen integriert.

Vertriebsaktivititen stérker vernetzen

Netzwerke spielen nicht nur in der Forschung von CyBio, sondern auch
im Vertrieb eine wichtige Rolle. Der Weltvertriebsleiter kimmert sich um
die zentrale Steuerung der Vertriebsstrukturen. Wichtige Zukunftsmarkte
werden als zweitgroBte Volkswirtschaft der Welt der chinesische Markt
mit einem groBen Potenzial fir Laborsysteme und der koreanische Markt
sein, wo bereits erste Vertriebserfolge vermeldet werden konnen.

Forschung und Produktentwicklung

ist die
Noch geringere Volumina bestimmen CyBios Systeme im Liquid Handling
Kosten und Zeit werden so gespart. Unsere Produkte werden imrmer
naher am Markt entwickelt. Aufgaben sind beispielsweise auch die
Lagerung von Testsubstanzen sowie die Probenvorbereitung. Biokyber-
netische Losungen ermdglichen mehr und mehr die vollstandige
Automatisierung von HTS und UHTS. Das grofte Entwicklungsziel
i die nachsten zwei Jahre heiBt allerdings: Die Testverfahren von
300.000 Proben pro Tag weiter zu steigern und die Miniaturisierung
von l-MaBstab auf Nanoliter zu verkleinern

[

Konzern-Gewinn-
und-Verlust-Rechnung

Zum 30. Juni 2001 und 2000
30. Juni 2001
TEUR

30. Juni 2000
TEUR

Unsstzerse etc) 6830 10.179
Umsatzkos 3842 3312
vom Umsatz 2.988 6.867
Allgemeine Verwaltungs- und Vertriebskosten 5225 3916
Forschungs- und Entwicklungskosten (netto) 3061 1218
ar 2,101 2206
Sonstige betriebliche Ertrage (Aufwendungen), netto (482) (923)
Operatives Ergebnis -7.881 -1.39
Zinsertrége 339 380
Zinsaufwendungen 303 8
Unrealisierte Ertrage (netto) aus
Wertpapieren des Unlaufvermogens 410 192
Ergebnis aus der gewdhnlichen Geschaftstitigkeit vor
Ertragsteuern und auBerordentlichem Ergebnis 832
Ertragsteu 597
Ninderheenanteie
1429
Ergebnis je Aktle in EURO pro Aktie
it -146 0,36
Verwassert 146 0,36
Durchschnittliche und gewichtete Anzahl ausgegebener Aktien
Unverwassert 4.000.000 4.000.000
Verwassert 4.000.000 4,000,000

T
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Systemhaus erhoht
Wachstumsquote

Als Klaus Groenewold die MD Mardware & Service GmbM 1991 in
Emden grindate, war damals noch nicht absehbar, dass aus einem
ursprunghich reinen IT-Trainingscenter elnmal ein ksssisches Sys-
temhaus mit einer kompletten Hard- und Soltware-Palette werden
wiirde. Mittlerwoilo beschaftige er 40 Mitarboiter und bedient
sowohl regionale als auch weltwelt agierende Kunden, Credo des
Unternohmens: mit allon Menschen, die mit dem Unternehmen
agleren, respektvoll umzugehen.
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