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Hauptversammlung 2026 der PVA TePla AG  

Bericht des Vorstands von CEO Jalin Ketter 

Gießen, 16. Juni 2026 

 

Folie 1 

Sehr geehrte Aktionärinnen und Aktionäre,  

sehr geehrte Stimmrechtsvertreter,  

liebe Gründer,  

liebe Kolleginnen und Kollegen,  

sehr geehrte Damen und Herren, 

 

auch ich heiße Sie herzlich zu unserer diesjährigen Hauptversammlung willkommen. 

Sie sind heute hier, um sich von uns auf den neuesten Stand über die Entwicklung 

unserer Gruppe bringen zu lassen.  

Und ich kann Ihnen sagen: Wir sind auf Kurs! 

 

Das gilt, trotz der wirtschaftlichen Gesamtlage, die uns weiterhin vor 

Herausforderungen stellt. Das gilt, obwohl wir die Auswirkungen von verschobenen 

Investitionen bei unseren Kunden spüren. Das gilt, auch wenn wir noch nicht ganz da 

sind, wo wir hinwollen.  

 

Denn wir sehen, dass die Richtung stimmt. Unsere Strategie geht auf und wir sind 

zurück auf dem Wachstumspfad. Die Nachfrage nach unseren Technologien steigt 

und wir gewinnen neue Kundengruppen hinzu. Damit bestätigen sich unsere 

Erwartungen und wir erreichen Schritt für Schritt die gesteckten Ziele. Wir befinden 

uns also in einer außerordentlich spannenden und wichtigen Phase unserer 

Unternehmensgeschichte. 

 

Folie 2 

Das Geschäftsjahr 2025 war für uns ein Jahr der Vorbereitung, in dem wir die 

Weichen für die langfristige Positionierung unseres Unternehmens gestellt haben. 

Erfreulich waren das starke Auftragswachstum und die Kundengewinnung in 

Hightech-Märkten. Besonders hervorheben möchte ich unsere Erfolge im Bereich der 

Ultraschall-Mikroskopie.  

Mit dieser Technologie haben wir wichtige Unternehmen der globalen 

Halbleiterbranche als Kunden gewonnen.  

 

Zudem haben wir unseren Weg konsequent fortgesetzt, in unsere Technologie, in 

unsere Organisation, in Vertrieb und Service, in Produktionskapazitäten und in unsere 

internationale Präsenz zu investieren.  
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Diese Investitionen haben unser Ergebnis kurzfristig belastet. Aber sie waren 

notwendig, um die Chancen auch tatsächlich zu nutzen, die sich in den für uns 

wichtigen Märkten ergeben. 

 

Denn diese Märkte verändern sich rapide. Nur ein paar Beispiele: Künstliche 

Intelligenz erfordert leistungsfähigere Rechenzentren. Neue Chip-Architekturen 

machen die Produktionsprozesse anspruchsvoller. Die Anforderungen an die 

Qualitätskontrolle steigen mit der Komplexität der Produkte.  

 

Und genau an diesen Punkten setzt PVA TePla an. Unsere Technologien ermöglichen 

es, Materialien für Zukunftsanwendungen herzustellen, zu veredeln und zu prüfen. 

Daraus ergibt sich für uns erhebliches Wachstumspotenzial.  

 

Wichtig ist dabei für uns, uns neben dem Geschäft mit hochspezialisierten Anlagen 

für einzelne Kundenprojekte, Märkte zu erschließen, in denen standardisierte 

Lösungen in höheren Stückzahlen gefragt sind. Das gilt insbesondere in der 

Messtechnik für die Halbleiterindustrie, wo unsere Systeme zunehmend ein 

essenzieller Bestandteil der Produktionsprozesse werden.  

 

Dieser Schritt eröffnet uns große Marktchancen. Er erfordert aber auch eine andere 

Aufstellung: mehr Skalierbarkeit, mehr Prozessstabilität, mehr Nähe zu unseren 

internationalen Kunden. 

 

Genau darauf haben wir 2025 hingearbeitet. Wir haben die Grundlagen geschaffen, 

dass aus technologischer Stärke nachhaltiges Wachstum entstehen kann. 

 

Folie 3 

Meine Damen und Herren, ich werde später noch ausführlicher auf unsere 

strategische Entwicklung eingehen. Zunächst möchte ich Sie aber über die finanzielle 

Entwicklung von PVA TePla im Geschäftsjahr 2025 informieren und die Zahlen für Sie 

einordnen. 

 

Folie 4 

Sehr geehrte Aktionärinnen und Aktionäre, sehr geehrte Damen und Herren, wie 

bereits erwähnt, war 2025 für uns ein Vorbereitungsjahr.  

Das spiegeln auch unsere Zahlen wider. Die PVA TePla Gruppe erreichte im 

Geschäftsjahr 2025 einen Umsatz von 244,3 Millionen Euro. Damit lagen wir 

innerhalb der im Jahresverlauf angepassten Prognosebandbreite. Im Vergleich zum 

Vorjahr war der Umsatz jedoch rückläufig. 
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Der wesentliche Grund dafür waren terminliche Verschiebungen bei Projekten. 

Kundenseitige Verzögerungen bei Lieferterminen und Projektabnahmen führten dazu, 

dass Umsätze erst zu einem späteren Zeitpunkt wirksam werden. 

 

Wichtig ist aus unserer Sicht: Wir sprechen hier über Timing-Effekte.  

Die Projekte wurden nicht storniert. Sie haben sich lediglich verschoben und fließen 

dadurch später in den Umsatz ein.   

 

Im vierten Quartal verbesserte sich die Entwicklung bereits. Es war unser 

umsatzstärkstes Quartal 2025. Das zeigt, dass sich die Projektlage im Jahresverlauf 

wieder stabilisiert hat, auch wenn sich die vollständige Erholung noch nicht in allen 

Kennzahlen niederschlug. 

 

Schauen wir auf unsere Produktgruppen: Material Solutions macht weiterhin den 

größeren Umsatzanteil aus. Aber die Metrologie-Sparte hat mit rund 40 Prozent des 

Umsatzes bereits ein erhebliches Gewicht erreicht. Das ist erfreulich, denn Metrology 

soll – wie Sie wissen – künftig eine stärkere Rolle in unserem Wachstumsprofil 

spielen.  

 

Bei der Betrachtung der Regionen sehen wir, dass Europa 2025 unser 

umsatzstärkster Markt war, gefolgt von Asien und Nordamerika. Wir sind also in allen 

wesentlichen internationalen Technologiemärkten präsent. 

Folie 5 

Besonders wichtig für den Blick nach vorne ist der Auftragseingang.  

Er hat sich im Verlauf des Jahres deutlich erholt. Im ersten Quartal lag er noch bei 

rund 46 Millionen Euro. Im vierten Quartal erreichte er bereits rund 91 Millionen Euro. 

Für das Gesamtjahr 2025 summierten sich die Auftragseingänge so auf über 267 

Millionen Euro.  

 

Sehr erfreulich ist, dass sich diese Entwicklung im ersten Quartal 2026 dynamisch 

fortsetzte: Mit mehr als 121 Millionen Euro hatten wir einen der höchsten 

Auftragseingänge in einem Quartal unserer Unternehmensgeschichte. Beide 

Produktgruppen erreichten deutliche Steigerungen.  

 

Damit haben wir bereits einen großen Teil unseres Auftragseingangs für das 

Gesamtjahr in den Auftragsbüchern, der teilweise auch schon in den Umsatz für 2027 

einfließt. Wir erwarten einen unregelmäßigen aber weiterhin deutlichen Zuwachs über 

den gesamten Jahresverlauf.  

 

 

Folie 6 
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Die starke Dynamik im Jahresverlauf sorgte dafür, dass unsere Book-to-Bill-Ratio 

wieder nachhaltig über eins stieg. Das ist ein wichtiges Signal.  

Es zeigt, dass die Nachfrage nach unseren Technologien intakt ist und sich die 

Investitionsbereitschaft unserer Kunden im Jahresverlauf verbessert hat. 

 

Besonders stark war der Beitrag von Material Solutions am Auftragseingang. Das gilt 

insbesondere im zweiten Halbjahr. Gleichzeitig sehen wir auch bei der Metrologie 

eine gute Entwicklung. 

 

Regional war der asiatische Markt ein starker Treiber. Fast die Hälfte entfiel auf diese 

Region. Das spiegelt die Bedeutung der dortigen Halbleiterbranche wider. Gleichzeitig 

gewann auch Nordamerika an Bedeutung. 

 

Folie 7 

Kommen wir zur Ergebnisentwicklung. Unsere Bruttomarge lag im Geschäftsjahr 

2025 bei 31,9 Prozent. Damit blieb sie trotz des rückläufigen Umsatzes und 

temporärer Unterauslastung auf einem stabilen Niveau. Das ist ein wichtiger Punkt. 

Denn es zeigt, dass unser Geschäftsmodell grundsätzlich robust ist. 

 

Das EBITDA belief sich auf 25,3 Millionen Euro. Die EBITDA-Marge betrug 10,4 

Prozent. Wir sehen also einen deutlichen Rückgang gegenüber dem Vorjahr. Dazu 

haben vor allem zwei Faktoren beigetragen:  

 

Erstens führte der niedrigere Umsatz zu einem geringeren absoluten Bruttoergebnis. 

Zweitens hatten wir zusätzliche Aufwendungen für Wachstum und Transformation. 

Dazu zählen der Ausbau von Forschung und Entwicklung, der Aufbau zusätzlicher 

Vertriebs- und Servicekapazitäten sowie Investitionen in organisatorische Strukturen 

und Systeme. 

 

Der Rückgang der EBITDA-Marge ist also kein Ausdruck von struktureller Schwäche. 

Er ist das Resultat unseres Plans, die Gruppe auf ein höheres Geschäftsvolumen und 

auf skalierbare Märkte vorzubereiten. 

 

Folie 8 

An dieser Stelle darf ich Sie auf unsere neue Segmentberichterstattung hinweisen: 

Seit diesem Jahr unterteilen wir unser Geschäft in die Segmente Material Solutions 

und Metrology. Diese Betrachtung berücksichtigt unsere breitere Aufstellung bei den 

Kundenbranchen und macht unsere Berichterstattung transparenter.  

 

Zum Verständnis der Vergleichszahlen schauen wir heute noch einmal auf die alte 

Struktur. Im Segment Semiconductor Systems war der Umsatz durch die bereits 

erwähnten Projektverschiebungen belastet. Gleichzeitig stieg der Auftragseingang 
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deutlich. Das zeigt, dass die Nachfrage nach unseren Halbleiteranwendungen intakt 

ist. 

 

Folie 9 

Im Segment Industrial Systems entwickelte sich der Umsatz stabiler.  

Hier sehen wir wichtige Beiträge aus Anwendungen in Bereichen wie Energie, Luft- 

und Raumfahrt sowie weiteren anspruchsvollen industriellen Märkten. Diese 

Branchen tragen zu einer breiteren Aufstellung bei unseren Kundenzielgruppen bei. 

 

Folie 10 

Meine Damen und Herren, lassen Sie mich an dieser Stelle auch über unser 

Aktienrückkaufprogramm 2024/2025 berichten. 

 

Die Hauptversammlung vom 28. Juni 2023 hatte den Vorstand ermächtigt, eigene 

Aktien bis zu einem Anteil von bis zu 10% des Grundkapitals zurückzukaufen. Auf 

dieser Grundlage haben wir im Zeitraum vom 22. November 2024 bis zum 31. 

Dezember 2025 insgesamt 1.327.398 Aktien der PVA TePla AG erworben. 

 

Der durchschnittliche Kaufpreis lag bei rund 14,23 Euro je Aktie. Das gesamte 

Rückkaufvolumen belief sich auf rund 18,9 Millionen Euro. Tatsächlich zurückgekauft 

wurden Aktien in Höhe von 6,1% des Grundkapitals. Der von der Hauptversammlung 

gesetzte Rahmen wurde damit bewusst nicht vollständig ausgeschöpft. 

 

Aus heutiger Sicht war der Rückkauf wirtschaftlich sehr attraktiv.  

Der aktuelle Aktienkurs liegt bei über 40 Euro und damit deutlich über dem 

durchschnittlichen Erwerbspreis des Programms. Das zeigt, dass wir die bestehende 

Ermächtigung mit Augenmaß und zu einem für die Gesellschaft vorteilhaften 

Kursniveau genutzt haben. 

 

Der Rückkauf diente zugleich dazu, die finanzielle und strategische Flexibilität der 

PVA TePla AG zu stärken. Ein Einzug der zurückgekauften Aktien ist derzeit nicht 

vorgesehen. Stattdessen können die eigenen Aktien für strategische Zwecke 

eingesetzt werden, insbesondere als mögliche Währung für Akquisitionen sowie für 

Management-Vergütungsprogramme und Mitarbeiterbeteiligungsprogramme. 

 

Damit verfügen wir über zusätzliche Handlungsmöglichkeiten für die weitere 

Entwicklung der Gruppe. Wir können eigene Aktien einsetzen, wenn sich strategische 

Chancen ergeben, ohne dafür unmittelbar neue Aktien ausgeben oder zusätzliche 

liquide Mittel einsetzen zu müssen. 

 

Vor diesem Hintergrund schlagen Vorstand und Aufsichtsrat der diesjährigen 

Hauptversammlung erneut eine Ermächtigung zum Erwerb eigener Aktien vor. Auch 
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diese neue Ermächtigung soll den Erwerb eigener Aktien bis zu einem Anteil von bis 

zu 10% des Grundkapitals ermöglichen. Dabei handelt es sich um einen 

Vorratsbeschluss.  

Konkrete Erwerbs- oder Verwendungsabsichten bestehen derzeit nicht. 

 

Der Beschluss soll vielmehr sicherstellen, dass die Gesellschaft auch künftig über die 

notwendige Flexibilität verfügt, eigene Aktien bei Bedarf erwerben und verwenden zu 

können. Über eine mögliche Ausnutzung der Ermächtigung würde der Vorstand zu 

gegebener Zeit unter Berücksichtigung der jeweiligen Situation und im Interesse der 

Gesellschaft entscheiden. 

 

Folie 11 

Meine Damen und Herren, wir können 2025 also wie folgt zusammenfassen: Es war 

ein finanziell anspruchsvolles, aber strategisch wichtiges Jahr. Der Umsatz wurde 

durch Timing-Effekte belastet.  

Die Bruttomarge blieb stabil. Der Auftragseingang hat sich stark erholt.  

Und wir haben bewusst in die Zukunftsfähigkeit des Unternehmens investiert. 

 

Lassen Sie uns nun den Blick nach vorne richten. 

 

Folie 12 

Für uns bei PVA TePla ist der Bereich Metrology ein zentraler Wachstumstreiber. 

Moderne Hochleistungs-Chips bestehen aus hochkomplexen Strukturen. Sie werden 

gestapelt, verbunden und in mehreren Ebenen integriert. Und mit der Komplexität der 

Strukturen steigt auch das Fehler-Risiko. 

 

Das Problem: Wenn Fehler erst spät erkannt werden, entstehen hohe Kosten. Wenn 

sie gar nicht erkannt werden, kann das die Funktionalität des Endprodukts gefährden. 

Zur Einordnung: Ein High-End-Logikchip kann mehrere zehntausend Euro kosten, ein 

einziger nicht erkannter Defekt zerstört diesen Wert. 

 

Für unsere Kunden ist es deshalb von großer Bedeutung, Fehler frühzeitig, 

zuverlässig, schnell und zerstörungsfrei zu identifizieren. Genau das bietet unsere 

akustische Messtechnik. Ich möchte hier gar nicht zu sehr in die technischen Details 

gehen, Ihnen aber unsere Ultraschall-Lösung für 3-D-Chips kurz erläutern. 

 

Entscheidend ist: Unsere Technologie ist die Antwort auf die hohe Nachfrage nach 

Qualitätssicherung in einem stark wachsenden Markt. In der Vergangenheit wurden 

viele unserer Systeme vor allem in Forschung und Entwicklung eingesetzt. Heute 

bewegen wir uns zunehmend in Richtung industrieller Fertigung bei großen 

internationalen Kunden. Das ist ein bedeutender Schritt. 
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Der Einsatz in der Serienproduktion stellt andere Anforderungen als der Einsatz im 

Labor. Unsere Industriekunden benötigen standardisierte Systeme, die zuverlässig 

arbeiten. Und sie erwarten einen qualifizierten Service mit schnellen Reaktionszeiten. 

 

Darauf haben wir uns in den vergangenen Jahren vorbereitet. Wir bauen Kapazitäten 

aus, stärken Service und Vertrieb, erweitern unsere Produktionsmöglichkeiten und 

professionalisieren unsere Prozesse. 

 

Dieser Aufbau kostet Geld und braucht Zeit. Aber er ist die Voraussetzung dafür, dass 

wir die wachsenden Marktchancen im Bereich der Metrologie für uns nutzen können. 

 

Schon jetzt sind wir in diesem Markt gut positioniert. Diese Positionierung werden wir 

mit einem steigenden Marktanteil in den nächsten Jahren weiter ausbauen. 

Gleichzeitig erwarten wir, dass das Gesamtvolumen des Marktes für akustische 

Messtechnik deutlich steigt.  

 

Folie 13 

Die Produktgruppe Material Solutions bleibt ein zentraler Baustein unserer Strategie. 

In diesem Bereich geht es um Technologien für die Herstellung und Bearbeitung 

hochwertiger Materialien. Wir wollen uns hier noch stärker aufstellen. Dafür 

beschäftigen wir uns mit Zukunftsmaterialien, die nicht nur im Halbleiter-Segment 

eine wichtige Rolle spielen, sondern auch in Bereichen wie Energie, Optik, Luft- und 

Raumfahrt sowie weiteren anspruchsvollen industriellen Märkten. 

 

Ein vielversprechendes Beispiel ist Indiumphosphid. Dieses Material ist unter 

anderem für die optische Datenübertragung in modernen Rechenzentren von 

Bedeutung. Daraus können sich neue Chancen für unsere Kristallzuchttechnologien 

ergeben. 

 

Wichtig ist auch hier: Unser Ziel bleibt es, uns von einzelnen Marktzyklen 

unabhängiger zu machen. Mit Forschung und Entwicklung rund um solche 

Materialien wollen wir unsere technologische Basis verbreitern und dort investieren, 

wo Anwendungen langfristig erfolgreich vermarktet werden können. 

 

Folie 14 

Meine Damen und Herren, der Halbleitermarkt ist und bleibt wichtig für uns. Aber es 

gibt weitere Märkte mit einer wachsenden Nachfrage nach unseren Technologien. 

Dazu gehört die Energiewirtschaft, die Luft- und Raumfahrt und die Automotive-

Branche. Die Treiber in diesen Märkten bleiben langfristig intakt und bieten uns viel 

Potenzial. 
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So strebt Europa nach Fortschritten bei der Energieinfrastruktur, beispielsweise wenn 

es um die Speicherung von grünem Strom geht.  

Im Bereich Luft- und Raumfahrt werden spezielle Materialien benötigt, etwa zur 

Effizienzsteigerung und Hitzeresistenz. Die E-Mobilität beschäftigt sich mit 

vielfältigen Themen unter anderem rund um Ladesysteme und Akkukapazitäten. Und 

alle diese Bereiche benötigen zuverlässige Lösungen, um Materialien herzustellen, zu 

verarbeiten und zu kontrollieren, damit Produkte und Systeme den steigenden 

Anforderungen standhalten.  

 

Wir haben es uns bei PVA TePla zur Aufgabe gemacht, diese Märkte mit den 

entsprechenden Innovationen zu unterstützen. Denn technischer Fortschritt ist ein 

zentraler Motor für langfristiges Wachstum. 

 

Folie 15 

Um die Ziele zu erreichen, die wir uns gesteckt haben, ist es notwendig, uns auch 

organisatorisch weiterzuentwickeln. Das haben wir in den letzten Jahren angestoßen 

und setzen es 2026 fort: Wir haben unter anderem im Bereich Metrology Kapazitäten 

erweitert, neue Technologien ins Portfolio geholt, zusätzliche Trainingsmöglichkeiten 

geschaffen, unsere Serviceleistung ausgebaut und vieles mehr. 

 

Um unsere Effizienz zu steigern, haben wir zudem unsere Präsenz in China an einem 

Standort gebündelt. Innerhalb der Metrologie konzentrieren wir unsere Kapazitäten 

auf skalierungsfähige Aktivitäten.  

In diesem Zuge haben wir unseren Standort in Coburg geschlossen und mit einem 

Großteil der Mitarbeitenden wachsende Geschäftsaktivitäten verstärkt. 

 

Gleichzeitig haben wir unsere operativen Prozesse weiter verbessert. Unser Team ist 

nun gut für unsere Wachstumsinitiative aufgestellt. Wir haben unsere Effizienz in der 

Produktion gesteigert und unseren Vertrieb verstärkt.  

 

Alles, was wir gerade vorantreiben, folgt unserem Ansatz „One PVA“.  

Er steht dafür, die Zusammenarbeit innerhalb unserer Gruppe weiter zu stärken. Wir 

wollen Silos abbauen, Wissen besser teilen und unseren Kunden weltweit als ein 

Team gegenübertreten. 

 

Das klingt vielleicht nach einer rein internen organisatorischen Aufgabe. Tatsächlich 

ist es aber ein wichtiger strategischer Hebel für den Erfolg bei unseren Kunden. Denn 

je internationaler und komplexer unser Geschäft wird, desto wichtiger ist es, dass die 

Gruppe als integriertes Unternehmen funktioniert. 

 

Unsere Kunden erwarten nicht nur hervorragende Technologie. Sie erwarten 

Verlässlichkeit. Sie erwarten klare Ansprechpartner. Sie erwarten eine Organisation, 
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die sie bei den unterschiedlichsten Fragestellungen aus einer Hand unterstützen 

kann – und das weltweit. Genau darauf fokussieren wir uns. 

 

Folie 16 

Schauen wir nun auf das laufende Geschäftsjahr. Das erste Quartal war von hoher 

Nachfrage nach unseren Technologien geprägt. Einige Umsätze daraus werden in 

diesem Jahr wirksam, einige aufgrund längerer Durchlaufzeiten und vereinbarter 

Liefertermine erst 2027. Gleichzeitig ist bereits ein wesentlicher Teil der 

Umsatzplanung für 2026 durch den Auftragsbestand abgesichert. 

 

Darauf basierend erwarten wir für 2026 einen Umsatz zwischen 255 und 275 

Millionen Euro und ein EBITDA zwischen 26 und 31 Millionen Euro. Das entspricht 

einem moderaten Wachstum gegenüber 2025. Für die Zeit danach erwarten wir, dass 

sich unsere strategischen Maßnahmen in steigenden Umsätzen niederschlagen. 

 

• Der Bereich Metrology wird einen wachsenden Anteil an unserem Geschäft 

erhalten.  

• Kürzere Herstellungszyklen werden unsere Planungssicherheit verbessern.  

• Unsere Auslastung wird sukzessive steigen.  

• Der Ausbau unserer Service- und Vertriebskapazitäten wird sich ebenfalls positiv 

auswirken.  

 

Meine Damen und Herren, all das zeigt Ihnen: Wir sind auf Kurs. Unsere Ziele sind 

ganz klar gesteckt: PVA TePla steht an einem wichtigen Punkt der 

Unternehmensentwicklung. Wir haben starke Technologien und klare 

Wachstumsfelder. Jetzt werden wir unseren Weg konsequent weitergehen, um die 

sich bietenden Marktchancen zu nutzen.  

 

Ich danke Ihnen, unseren Aktionärinnen und Aktionären, im Namen des Vorstands 

und des Managements und unserer Kolleginnen und Kollegen für Ihr Vertrauen und 

Ihre Unterstützung. Wir freuen uns darauf, auch die nächsten Schritte auf unserem 

spannenden Weg mit Ihnen gemeinsam zu gehen.  

 

Auch unseren Mitarbeitenden danke ich für ihr großes Engagement. Jede und jeder 

von ihnen leistet einen wirksamen Beitrag dazu, dass wir unseren Zielen Schritt für 

Schitt näherkommen. Ohne diese Teamleistung wäre unsere Weiterentwicklung nicht 

möglich.  

 

Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit. 


