TAKKTAG

6. Hauptversammlung der TAKKT AG
am 3. Mai 2005 in Ludwigsburg

Rede von Georg Gayer,
Vorstandsvorsitzender der TAKKT AG

Es gilt das gesprochene Wort

Sehr geehrte Aktionarinnen und Aktionare,
sehr geehrte Aktionarsvertreter und Vertreter der Presse,

sehr geehrte Damen und Herren,

im Namen des Vorstands begriRe ich Sie herzlich zur
6. Hauptversammlung der TAKKT AG hier im Ludwigsburger Forum am
Schlosspark. In den kommenden Minuten werde ich Ihnen einen Uberblick
Uber das Geschéftsjahr 2004 geben und die Perspektiven des
Unternehmens fur die Zukunft skizzieren.

Bevor ich auf den Geschaftsverlauf eingehe, mdchte ich einige Worte zum
Tod von Gunther Hulse sagen. Herr Dr. Triutzschler hat eben mit
treffenden Worten beschrieben, welch herausragende Personlichkeit
Gunther Hilse war. Die Nachricht seines Todes hat im Unternehmen tiefe
Betroffenheit ausgeldst. Herr Hiilse hat die TAKKT-Gruppe Uber Jahre mit
seiner sachlichen und menschlichen, aber stets zielorientierten Art

gepragt. Wir sind ihm zu grollem Dank verpflichtet und werden die

1/34



TAKKTAG

erfolgreiche Arbeit bei TAKKT nach seinen Wertvorstellungen und seinem
Vorbild fortsetzen.

Ruckblick 2004: Impulse durch das Projekt , Perfect Service*®
Meine Damen und Herren,

vor genau einem Jahr habe ich lhnen hier im Forum unsere Erwartungen
fur das Geschaftsjahr 2004 geschildert. Damals habe ich ein
wahrungsbereinigtes Umsatzwachstum von drei Prozent in Aussicht
gestellt. Heute kann ich sagen: Die TAKKT AG hat dieses Ziel mit 5,8
Prozent deutlich tGbertroffen.

Ein wichtiger Erfolgsfaktor war das Projekt ,Perfect Service“. Mit dieser
Qualitatsinitiative verbessern wir konsequent unsere Leistungen in allen
Geschaftsbereichen. Zwar sind wir schon heute sehr gut: TAKKT hat
zufriedene Kunden und niedrige Reklamationsquoten. Dennoch dirfen wir
uns nicht auf dem Erreichten ausruhen, wenn wir unsere flihrende
Marktposition ausbauen wollen.

Versandhandel ist Distanzhandel. Das bedeutet, es gibt keine Nahe zum
Kunden wie etwa bei lhrem Friseur, von dem Sie sich regelmafig Ihr
Haupt verschonern lassen.

Der Versandhandel muss sich die Kundenbindung durch ein optimales
Produktangebot und einen erstklassigen Service erarbeiten — Auftrag fur
Auftrag.
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Nur wenn wir spurbar besser sind als die Wettbewerber und nahezu keine
Fehler machen, erreichen wir dies. Unser Markt ist riesengrol3, unsere
Wachstumschancen auch.

Sie werden sich vielleicht denken, was ist am Projekt ,Perfect Service" so
besonderes — damit wirbt doch jeder. Andere wiederum meinen,
hochwertiger Service koste zu viel Geld.

Dass alle Uber Service reden, mag schon stimmen. Doch jeden Tag
perfekten Service zu bieten, das ist eine grol3e Aufgabe.

Service bei TAKKT fangt damit an, dass jeder Telefonanruf eines Kunden
innerhalb von 10 Sekunden angenommen werden muss. Service
bedeutet, dass wir Bestellungen optimal und schnell aufnehmen. Denn fir

uns und unsere Kunden ist Zeit gleich Geld.

Service bedeutet auch, dass wir unseren Kunden gegebenenfalls
alternative Produkte flr ihre geplanten Investitionen vorschlagen.

Und Service hei3t fir uns, dass wir Fehlerquellen konsequent
identifizieren. Wir besprechen gute und schlechte Leistungen mit unseren
Mitarbeitern und Partnern und versuchen, gemachte Fehler in Zukunft zu

vermeiden — oftmals leichter gesagt als getan.

Wir haben ein Bonus-/Malussystem entwickelt, mit dem wir unsere
Partner, aber auch unsere Mitarbeiter motivieren, hohe Qualitatsstandards
einzuhalten und kontinuierlich Verbesserungen einzubringen.
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Sehr ermutigend ist dabei die Entwicklung des betrieblichen
Vorschlagswesens. Innerhalb von zwei Jahren haben sich die
Auszahlungen fur Verbesserungsvorschlage verdreifacht.

Auch die Ausgaben fir das Bonus-/Malussystem mit einem Teil unserer
Partner sind hoher als die Einnahmen. Das ist gut investiertes Geld, weil
wir besser geworden sind.

Kommen wir nun zu den anderen Bedenken, die da lauten: ,Service kostet
Geld und reduziert damit die Profitabilitat.”

Alle, die so denken, liegen falsch.

Service, perfekter Service, spart definitiv Kosten, erhéht die
Kundenbindung und den Umsatz.

Zwei Beispiele hierzu:

Wir haben ermittelt, dass eine Reklamation bei uns das funf- bis
zehnfache eines normalen Auftrags kostet. Ein Fehler weniger spart also
Geld und Kundenverluste.

Das zweite Beispiel:

Sie wissen es vielleicht: In Japan gibt es einen besonders erfolgreichen
und profitablen Automobilkonzern und ein Unternehmen der gleichen
Branche, das bestandig durch negative Schlagzeilen auf sich aufmerksam
macht.
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Der erfolgreiche Automobilkonzern baut Autos mit der besten
Pannenstatistik. Fehler vermeiden und kontinuierliche Verbesserungen
sind das Ziel und die Strategie. Es sind dieselben Werte, die auch TAKKT

verfolgt.

Der andere Konzern baut Autos und LKWSs, die zahlreiche Méangel
aufweisen. Reklamationen werden in Postsacken gesammelt, aber nicht
abgestellt. Das Resultat: grofl3te wirtschaftliche Schwierigkeiten.

Perfekter Service spart also Kosten. Service ist jedoch nicht nur ein
Kostensparprogramm, sondern auch ein  Wachstumstreiber -

unspektakular, aber sicher.

Ruckblick 2004: Erwartungen Ubertroffen

Ein zweiter Schwerpunkt unserer Geschéftstatigkeit war — im Jahr der
EU-Erweiterung — der Ausbau unserer Marktposition in Osteuropa. Die in
den vergangenen Jahren in der Region gegriindeten Gesellschaften — von
Ungarn bis Estland — erreichten hohe Wachstumsraten: Umséatze und

Ergebnisse haben unsere Erwartungen Ubertroffen.

Doch nicht nur in Osteuropa wurde gute Arbeit geleistet. Auch in nahezu
allen anderen Markten liegen die tatsachlich erzielten Kennzahlen tber

den Planungen.

Der Umsatz der TAKKT-Gruppe stieg um 1,9 Prozent auf rund 728
Millionen Euro. Wahrungsbereinigt erhéhten sich die Erlése — wie eben
erwahnt — um fast sechs Prozent. Dies ist vor allem darauf
zurtckzufiihren, dass alle drei Wachstumstreiber — die Auftragszahlen, der
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durchschnittliche Auftragswert und die Neukundengewinnung — gestiegen
sind.

Auch die Profitabilitét verbesserte sich weiter, so dass die
Ergebniskennzahlen tberproportional zunahmen. Das Ergebnis pro Aktie
stieg zum Beispiel um mehr als 33 Prozent.

An dieser Stelle mdchte ich mich bei allen Mitarbeiterinnen und
Mitarbeitern der TAKKT-Gruppe und bei unseren Partnern bedanken. Sie
haben entscheidend dazu beigetragen, dass 2004 ein erfolgreiches
Geschaftsjahr war.

E-Business bei TAKKT: stetig steigende Bedeutung

Wichtige Wachstumsimpulse erhalten wir auch durch unsere
E-Commerce-Angebote. In allen drei Geschaftsbereichen hat sich das
Internet als zusatzlicher Vertriebskanal etabliert. Der Anteil des Online-
Geschafts am Gesamtumsatz lag im Geschaftsjahr 2004 bei 7,4 Prozent.
Das entspricht einer Steigerung von rund 30 Prozent gegeniber dem
Vorjahr. Spitzenreiter in der TAKKT-Gruppe ist Topdeq USA: Die
Gesellschaft erzielt derzeit bereits 20 Prozent des Umsatzes mit Online-
Bestellungen.

KAISER + KRAFT EUROPA und K + K America realisieren dartiber hinaus
mit zunehmendem Erfolg E-Procurement-Projekte mit GrofRkunden. Bei
dieser Sonderform des E-Commerce werden elektronische Kataloge direkt
in die Computernetzwerke der Unternehmen eingebunden. Dadurch
konnen wir die Kunden starker an uns binden und das Umsatzvolumen
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deutlich erhdhen. Aktuell gibt es bei den TAKKT-Gesellschaften weit mehr
als 200 E-Procurement-Projekte.

Wir werden unsere E-Commerce- und E-Procurement-Angebote
konsequent ausbauen — denn wir gehen davon aus, dass sich die
Bestellung per Mausklick in Zukunft immer weiter durchsetzen wird. Es ist
aber auch sicher, dass der gute Printkatalog nicht zu ersetzen ist.

Versandhandel: Vorteile B2B gegentber B2C
Meine Damen und Herren,

ganz ohne Aufregung verlief das Jahr 2004 fir die Versandhandels-
branche nicht: Ein groRer B2C-Versandhandler sorgte durch seine — zum
Teil hausgemachten — wirtschaftlichen Probleme fir negative
Schlagzeilen, die sich kurzzeitig auch auf den Aktienkurs von TAKKT
auswirkten. Zu Unrecht, denn unser Unternehmen ist in einem anderen
Bereich tatig und auch strategisch anders aufgestellt. Ich moéchte deshalb
die Gelegenheit nutzen, um lhnen einige wesentliche Unterschiede

zwischen B2C- und B2B-Versandhandel aufzuzeigen.

Im B2B-Bereich — also dem Handel mit Equipment fir Business-Kunden,
wie wir ihn bei TAKKT betreiben — bestimmt der Bedarf der Unternehmen
das Geschaft. Durch Preisnachldsse lasst sich kaum ein zusatzlicher
Bedarf erzeugen. Kein Kunde legt sich ein Regal in den Keller, weil es
jetzt gerade mit 50 Prozent Rabatt im Sonderangebot ist. Wir sind dadurch
in der komfortablen Situation, dass wir mit unseren Produkten nicht unter
hohem Preisdruck stehen. Service und Qualitdt — die Kernkompetenzen
von TAKKT - sind unseren Kunden wichtiger als der Preis.
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Anders sieht es im Versandhandel mit den privaten Verbrauchern aus,
dem B2C-Bereich. Hier ist es moglich, durch umfangreiche Werbung und
Preisnachlasse eine starkere Nachfrage zu generieren. Das bedeutet aber
auch, dass sich die Versandhandler in diesem Segment in einem
standigen, harten Preiskampf befinden.

Auch hierzu ein kleines Beispiel:

Es gibt Manner, die haben zahllose Krawatten im Schrank und damit jeden
Morgen das Problem: ,Welche Krawatte ziehe ich an?* Das Geschéft X
bietet nun tolle Krawatten mit 30 Prozent Nachlass an. Der besagte Mann
hat eigentlich keinen Bedarf, kauft aber trotzdem zwei Krawatten und
macht damit sein morgendliches Problem noch gréRer.

Vielleicht fuhlen sich jetzt einige Manner auf den Schlips getreten. Ich
kann Sie trosten: Frauen verhalten sich bei Schuhen oder Blusen nicht
anders.

Im privaten Bereich ist Einkaufen oft ein Erlebnis. Etwas per
Versandhandel einzukaufen, anzuprobieren und zurickzuschicken, ist
ganz normal. Doch dies treibt die Retourenquote und die Kosten hoch.

Im B2B-Bereich ist das Bestellen Arbeit, die man effizient erledigen will.
Die Retourenquote ist deshalb gering.

Auch die Forderungsverluste sind im B2C-Bereich um ein Vielfaches
hoher. Erstens, weil im privaten Bereich oft Uber Bedarf gekauft wird.
Zweitens, weil es sich bei einer AuftragsgrofRe von durchschnittlich 350
Euro fur unsere Kunden nicht lohnt, die Zahlung zu strecken.
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Und beim Produktangebot ist ein B2B-Versandhandler wie TAKKT
ebenfalls im Vorteil. Unser Sortiment lasst sich in vielen Landern
vertreiben, ohne dass wir die speziellen Bedirfnisse eines Marktes
beriicksichtigen mussen: Sackkarren, Tische oder Bdurostihle sind
universell einsetzbar. Bei vielen B2C-Produkten ist es dagegen notwendig,
sie an lokale Gegebenheiten anzupassen — das verursacht zusatzliche
Kosten.

Anders als im B2C-Bereich bekommen unsere Kunden aber auch
Produkte nach Mal} oder in den Firmenfarben. Unser bestverkauftes
Produkt ist eines, das nicht im Katalog zu finden ist — die Sonder-
anfertigung.

Sie sehen an diesen Beispielen, wie erheblich die Unterschiede zwischen
B2B- und B2C-Versandhandel sind. Eine vollstdndige Aufzahlung wirde
jetzt jedoch den Rahmen sprengen, deshalb zuriick zum Jahr 2004.

Umsatz TAKKT-Gruppe: wahrungsbereinigte Steigerung um
5,8 Prozent

Schauen wir uns die Zahlen der TAKKT AG im Einzelnen an. Das Chart
zeigt die Umsatzentwicklung der vergangenen Jahre. Nach einer Phase
mit schwierigen wirtschaftlichen Rahmenbedingungen sind wir 2004
wieder gut gewachsen. Ohne Wechselkurseffekte hatte der Zuwachs 5,8
Prozent betragen. Alle drei Geschaftsbereiche — KAISER + KRAFT
EUROPA, Topdeq und K + K America — haben zu diesem Umsatzplus
beigetragen.
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Die Zunahme beruht darauf, dass die drei wesentlichen KenngréRen fir
unser Geschéft gestiegen sind: Sowohl die Kunden- und Auftragszahlen
als auch die durchschnittichen Auftragswerte legten zu. Durch
verbesserte und neu entwickelte Werbemittel und Angebote sowie durch
eine unverandert intensive Neukundenwerbung und unser Projekt ,Perfekt
Service" haben wir 2004 unseren Kundenstamm um mehr als 100.000
Kunden erhéhen kdnnen.

Umsatz TAKKT-Gruppe: internationale Prasenz von Vorteil

Unsere starke internationale Prasenz in mehr als 20 Landern ist ein groR3er
Vorteil. Sie tragt erheblich dazu bei, Konjunkturschwankungen in

einzelnen Regionen abzufedern.

Auf diesem Chart sehen Sie, wie sich der Umsatz prozentual auf die

verschiedenen Regionen verteilt.

Der Anteil des deutschen Marktes erhohte sich leicht auf 24,8 Prozent. In
den anderen europaischen Markten von TAKKT war der Anstieg etwas
starker: Hier erwirtschafteten wir 36 Prozent der Erlése. Bei den
amerikanischen Gesellschaften sank der Umsatzanteil durch den
schwachen US-Dollar auf 39,1 Prozent. In den sonstigen Regionen — das
sind Japan und Mexiko — erzielten wir 0,1 Prozent unserer Erlose. Japan
ist die zweitgrof3te Wirtschaftsmacht der Welt. Ein deutlicher Fingerzeig fur
unsere Wachstumschancen.

Alles in allem belegen die Zahlen des Jahres 2004, wie stabil die
Umsatzstruktur der TAKKT-Gruppe ist. Lediglich der schwache US-Dollar

hat unsere Zahlen etwas nach unten verandert.
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Rohertrag: Marge steigt auf 40,8 Prozent

Stabile Strukturen sind auch das Stichwort flr unsere Rohertragsmarge.
Es ist uns 2004 gelungen, die Marge nochmals leicht von 40,5 auf 40,8
Prozent zu steigern. Diese erfreuliche Entwicklung ist auf mehrere
Faktoren  zurlckzufihren. So  haben  wir erneut bessere
Einkaufskonditionen erzielt — insbesondere durch die verstarkte
internationale Beschaffung. AuRerdem wirkte sich die Erweiterung des
Versandhandelszentrums in Kamp-Lintfort positiv aus: Mit dem
Lagergeschéatft erwirtschaften wir generell héhere Rohertragsmargen als

mit dem Streckengeschatft, weil wir die Einkaufsvolumina bindeln kénnen.

EBITA: Marge am oberen Ende des Zielbereichs von 9 bis 11 Prozent

Die operative Kennzahl EBITA, also das Ergebnis vor Zinsen, Steuern
vom Einkommen und Ertrag sowie Abschreibungen auf Firmen- und
Geschaftswerte, stieg um 11,1 Prozent auf 78,2 Millionen Euro. Auch die
Profitabilitat verbesserte sich weiter: Die EBITA-Marge erhdhte sich von
9,8 auf 10,7 Prozent. Sie liegt damit am oberen Rand unseres

langfristigen Zielbereichs von neun bis elf Prozent.

Fur den Anstieg der Marge gibt es unterschiedliche Grinde: Die Basis
haben wir durch die hohere Rohertragsmarge gelegt. Hinzu kommt, dass
die Produktivitdt zugenommen hat. Und durch verbesserte Werbemittel
und aktuellere Adressen haben wir die Kaufhaufigkeit gesteigert und damit

die Werbekosten relativ gesenkt.

Beim betrachten dieses Charts konnte man auf den Gedanken kommen,
dass sich bei TAKKT seit dem Jahr 2000 nichts grof3artig Positives bewegt
hat. Trotz Verbesserung der Produktivitat, trotz eines grol3eren
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Kundenstammes schlagt sich dies nicht im Ergebnis nieder. Wo ist die
Verbesserung?

Hier macht uns das schon mehrfach erwahnte Kursverhdltnis des US-
Dollars zum Euro einen Strich durch die Rechnung. Oder, besser gesagt,
der schwache Dollar verschleiert unsere gute Entwicklung. Auf Basis des
Dollar-Euro-Wechselkurses von 2000 hatte TAKKT 2004 ein EBITA von
mehr als 87 Millionen Euro erzielt.

Dies ist aber nur ein Aspekt. Viel wichtiger ist meines Erachtens der zweite
Grund: Die beschleunigte Ausweitung unseres Geschafts in neue
Regionen. Jede Neugrindung verursacht zuerst einmal Anlaufverluste.
Wenn wir nun das Tempo unserer Expansion beschleunigen und diese
Neugrindungen auch noch in groReren Regionen stattfinden,
beeintrachtigt dies unsere Profitabilitat.

TAKKT 2004: Neugriundungen seit 2000

Wir sind inzwischen auf drei Erdteilen vertreten. Seit 2000 haben wir neun
neue Gesellschaften gegrindet und damit die Basis fur die kinftige
Geschaftsentwicklung verbessert. Ohne die planmafRigen Anlaufverluste
dieser Neugriindungen ware das EBITA noch héher.

Jahresiberschuss vor Minderheitenanteilen: gutes Ergebnis bei
geringerer Steuerquote

Ich komme nun zu einer zentralen Kennzahl — dem Jahresiiberschuss vor
Minderheitenanteilen. Wir erzielten hier ein Plus von Uber 35 Prozent
gegeniuber dem Vorjahr: Der Jahrestberschuss erhohte sich von 24,4 auf
33,0 Millionen Euro. Die Marge verbesserte sich auf 4,5 Prozent.
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Neben den bereits erwéhnten Einflussfaktoren
- héherer Umsatz
- héhere Rohertragsmarge
- verbesserte Produktivitat

trugen geringere Zinsaufwendungen — die wir durch die Tilgung von
Schulden reduziert haben — und eine niedrigere Steuerquote zur
Verbesserung des Ergebnisses bei. Die Steuerquote reduzierte sich von
40 auf ca. 36 Prozent. Ursache war im Wesentlichen eine Steuer-
rickerstattung in Deutschland.

Kennzahlen pro Aktie: Dividendenerhéhung um 50 Prozent geplant

Was Sie, meine sehr geehrten Damen und Herren Aktionare, natirlich
besonders freuen wird: Das Ergebnis je Aktie legte um 33 Prozent auf 44
Cent zu. Wir sind dadurch in der Lage, die Dividende um 50 Prozent zu
erhohen: Vorstand und Aufsichtsrat empfehlen, eine Dividende von 15
Cent pro Stuckaktie zu beschlieBen. Das entspricht einer
Ausschuttungsquote von rund 34 Prozent des Jahresiiberschusses.

Trotz einer um 50 Prozent erhdéhten Dividende, die Ihr Engagement bei
TAKKT noch attraktiver macht, sind wir weiter in der Lage, unser
Wachstum durch zuséatzliche Neugrindungen zu finanzieren, unsere
Schulden planméRig abzubauen und — wenn es klappt — kleinere oder
mittlere Akquisitionen zu stemmen.

Meine sehr geehrten Damen und Herren, Sie sind Aktionére einer
Gesellschaft, die ein  erfolgreiches und  zukunftsorientiertes
Geschaftsmodell betreibt.  Wir verbinden aulerst effizient das
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Produktangebot tausender Lieferanten mit unseren 2,6 Millionen Kunden —
und schaffen so Mehrwert fur alle Marktteilnehmer.

Cashflow: hohes Niveau belegt Ertragskraft

Der Cashflow hat mit 57,7 Millionen Euro eine Rekordmarke erreicht. Da
sich die Abschreibungen und Amortisationen im Rahmen des Vorjahrs
bewegten, ist der Anstieg in erster Linie durch das bessere Ergebnis
bedingt — ein Beleg fir die hohe operative Ertragskraft der TAKKT-
Gruppe. Die Cashflow-Marge stieg auf 7,9 Prozent.

Free Cashflow: Schuldentilgung und weiteres Wachstum gesichert

Da die Investitionen 2004 mit 8,6 Millionen Euro auf normalem Niveau
lagen, wuchs der Free Cashflow um 20,6 Prozent und erreichte mit 49,1
Millionen Euro ebenfalls einen neuen Rekordwert. Der hohe Free
Cashflow ermdéglicht es uns, die Verbindlichkeiten wie geplant zu tilgen,
die Dividende zu erh6hen und weiteres Wachstum aus eigener Kraft zu

finanzieren.

Motivierte Mitarbeiter ermdglichen héhere Produktivitat
Meine Damen und Herren,

hinter den erfreulichen Zahlen steht die engagierte und gute Arbeit, die
viele Menschen weltweit fur die TAKKT AG leisten: Wir haben unsere
Produktivitat in den vergangenen Jahren deutlich verbessert. Dadurch
konnten wir das hohere Auftragsvolumen mit einer nahezu unveranderten
Zahl von Mitarbeitern abwickeln. Zum 31. Dezember 2004 beschétftigte die
TAKKT-Gruppe insgesamt 1.840 Angestellte auf Vollzeitbasis. In der
Konzern-Holding TAKKT AG waren 26 Mitarbeiter beschéftigt.
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Kompetenz und Wissen der Mitarbeiter sind fir den Erfolg unseres
Unternehmens entscheidend. TAKKT legt deshalb grol3en Wert auf eine
hochwertige Aus- und Fortbildung. Um das Know-how im Konzern stetig
und gezielt zu verbessern, flihren wir jedes Jahr eine Vielzahl von
Schulungen durch. AulRerdem vergrol3ern wir sukzessive unsere
Ausbildungsangebote. Im Jahr 2004 haben wir die Ausbildung zur
Fachkraft fir Lagerlogistik neu aufgenommen.

TAKKT-Geschaftsbereiche: starke Marken mit einzigartigem Service

Sehen wir uns jetzt die drei Geschéftsbereiche der TAKKT-Gruppe an.
Bevor ich zu den konkreten Zahlen fir das vergangene Jahr komme,
mdchte ich Ihnen die drei Unternehmen noch einmal in Erinnerung rufen.

Unser gro3ter und umsatzstarkster Geschéaftsbereich ist KAISER +
KRAFT EUROPA. Seine vier Marken sind in 20 Landern Europas und in
Japan vertreten. Sie bieten ihren Kunden ein sehr vielseitiges Sortiment
von rund 33.000 hochwertigen Produkten fur Biro, Betrieb und Lager: von
der einfachen Sackkarre Uber Schreibtische bis hin zu kompletten
Blrocontainern. Mit etwa einer Million Kunden ist der TAKKT-
Geschaftsbereich Europas Marktfihrer im Versandhandel mit Business
Equipment.

Topdeq vertreibt eine exklusive Auswahl von rund 3.000 hochwertigen
Designprodukten. Zu diesen Buromoébeln und Accessoires zahlen
beispielsweise Stuhle von Philippe Starck, eine Schreibtischserie von Sir
Norman Foster oder die berihmte Tischleuchte von Wilhelm Wagenfeld.
Der Geschaftsbereich beliefert in seinen funf Markten etwa 450.000
Kunden, vor allem aus dem Dienstleistungsbereich.
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Ahnlich wie KAISER + KRAFT EUROPA vereint auch der dritte TAKKT-
Geschaftsbereich, K + K America, mehrere Versandhandelsunternehmen
unter einem Dach. Sie verkaufen Betriebs- und Lagerausstattungen,
Produkte fur die Arbeitssicherheit sowie Bedarfsartikel und Ausristungs-
gegenstande fur Einzelhandel und Gastronomie. Zusammen haben die
funf Gesellschaften von K + K America das umfangreichste Sortiment aller
TAKKT-Geschéftsbereiche: Die rund 1,2 Millionen Kunden in den USA,
Kanada und Mexiko kdénnen aus mehr als 70.000 Produkten wahlen.

KAISER + KRAFT EUROPA: Hauptumsatztrdger mit hoher
Profitabilitat

Bei KAISER + KRAFT EUROPA verlief das Geschéftsjahr 2004 sehr
erfreulich: Mit 379,5 Millionen Euro ubertraf das Unternehmen den Umsatz
des Vorjahrs um 6,1 Prozent. Ausschlaggebend fir den Anstieg war vor
allem eine hohere Zahl von Auftragen. Aber auch der durchschnittliche
Auftragswert legte zu.

Nahezu alle Gesellschaften von KAISER + KRAFT EUROPA haben zu
diesem positiven Trend beigetragen. Deutliche Zuwachse erwirtschafteten
die Tochterunternehmen in Japan, Osteuropa, Norwegen, der Schweiz
und Frankreich. Auch der Umsatz in Deutschland verbesserte sich nach
einem enttauschenden ersten Quartal wieder spirbar. Lediglich in den
Niederlanden war das Geschéaft schwach.

Die Profitabilitat von KAISER + KRAFT EUROPA ist auf hohem Niveau
weiter gestiegen: Der Geschaftsbereich erwirtschaftete ein EBITA von
61,2 Millionen Euro. Die EBITA-Marge nahm von 15,7 auf sehr gute 16,1
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Prozent zu. Ursachen hierflr waren die h6here Rohertragsmarge und eine

bessere Produktivitat.

Topdeq: Aufwendungen fir Neuausrichtung

Wenden wir uns Topdeq zu: Unser zweiter Geschaftsbereich hat sich in
einem unverandert schwierigen Umfeld relativ gut behauptet. Auch 2004
belastete die Schwéache des Biromdbelmarkts in Europa den Umsatz des
Unternehmens. Die Auswirkungen waren jedoch geringer als 2003.
Topdeq erzielte wie im Vorjahr einen Umsatz von 74,6 Millionen Euro.
Wenn wir allerdings konstante Wechselkurse zugrunde legen, ergibt sich

ein Umsatzwachstum von 1,7 Prozent.

In Deutschland, der Schweiz und insbesondere in den Niederlanden war
die Nachfrage nach Biromdbeln weiter schwach. Topdeq Frankreich
entwickelte sich dagegen weiter gut. Die Umséatze der amerikanischen
Tochtergesellschaft stagnierten im ersten Halbjahr noch, stiegen dann
jedoch wieder spiurbar an. Der US-Markt hat nun endguiltig die
Preisanpassungen akzeptiert, die Topdeq USA wegen des niedrigen

Dollarkurses im ersten Quartal vorgenommen hatte.

Der schwache US-Dollar hat sich jedoch negativ auf die Rohertragsmarge
der Topdeg-Gruppe ausgewirkt. Aul3erdem haben Personalmalinahmen
auf der Fuhrungsebene das Ergebnis einmalig belastet. Das EBITA sank
entsprechend auf minus 2,2 Millionen Euro. Die EBITA-Marge lag bei

minus 2,9 Prozent.

Die Entwicklung des Ergebnisses EBITA seit 2000 bedarf noch einer

naheren Betrachtung.
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Im Jahr 2000 bestand die Topdeq-Gruppe aus einer erfolgreichen,
hochprofitablen Gesellschaft in Deutschland und zwei Neugrindungen —
1995 in der Schweiz und 1996 in den Niederlanden — , die gerade die
Gewinnschwelle erreicht hatten. Hinzu kam das erste volle operative Jahr
von Topdeq Frankreich mit einem grofRen, aber planmaligen
Anlaufverlust. In der Summe ergab dies die 7,7 Millionen Euro, die Sie auf
dem Chart sehen.

2001 kam dann noch der geplante Anlaufverlust von Topdeq USA hinzu.
Wenn wir auch umsichtig zuerst nur den Osten der USA erschlossen
haben, hatte der Verlust doch einen spirbaren Einfluss auf das
Gruppenergebnis.

Bis hier lief alles planmafig. Im selben Jahr 2001 begann dann aber die
bislang grofdte Krise im Buroausstattungsbereich das Ergebnis der
Gesellschaften in Deutschland, der Schweiz und den Niederlanden nach
unten zu dricken. Wir verzeichneten dadurch statt einer schwarzen Null

ein negatives Gruppenergebnis.

In den Jahren 2002 und 2003 litt Topdeq weiter unter der Krise und zwar
nicht nur in Europa, sondern auch in den USA.

Die Anpassung der Kapazitaten sowie die Verbesserung von
Produktpalette und Serviceleistungen gelangen nur teilweise, so dass wir
uns von drei Geschaftsfuhrern der Gruppe trennten.
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Die Zahlen des 1. Quartals 2005 zeigen, dass der Turn-around geschafft
wurde. Der Umsatz von Topdeq stieg wahrungsbereinigt um 12,8 Prozent.

Das Ergebnis vor Steuern wechselte das Vorzeichen. Nach einem Verlust
von 0,2 Millionen Euro im ersten Quartal 2004 erzielte Topdeq im ersten
Quartal 2005 ein Plus von 0,9 Millionen Euro.

K + K America in US-Dollar: gute Zuwachse bei Umsatz und Ergebnis

Auf diesem Chart sehen Sie die Zahlen fir unseren dritten
Geschéftsbereich, K + K America. Das Unternehmen erwirtschaftete 339,8
Millionen US-Dollar, 7,0 Prozent mehr als 2003.

Die Tochtergesellschaften von K + K America entwickelten sich fast alle
erfreulich. Bei C&H Distributors und Hubert Company war die bessere
konjunkturelle Lage deutlich zu spuren. Auch unsere kanadische Tochter
Avenue Industrial Supply legte gute Zahlen vor. Und bei der Neugriindung
C&H Mexiko hat der Auftragseingang ebenfalls die Erwartungen
ubertroffen. Anders war die Situation bei Conney Safety Products: Hier
wirkte sich die geringere Zahl von Beschéftigten im verarbeitenden
Gewerbe negativ auf das Geschéaft aus. Allerdings bessert sich die
Situation seit Mitte des Jahres, so dass wir vorsichtig optimistisch fur die

weitere Entwicklung sind.

K + K America hat seine Profitabilitdt deutlich gesteigert: Das EBITA
erreichte 33,4 Millionen US-Dollar. Die EBITA-Marge lag damit bei 9,8
Prozent. Fur das gute Ergebnis gibt es vor allem zwei Grinde: Der
Geschaftsbereich nutzt zum einen seine Kapazitaten effizienter aus und
hat zum anderen bei den Werbekosten gespart, ohne jedoch die Auflagen

der Kataloge zu reduzieren.
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Konzernbilanz: reduzierte Bilanzsumme und gestarkte Eigenkapital-
quote

Kommen wir nun zur Konzernbilanz, die von einer unverandert soliden
Finanzstruktur gepragt ist. Insgesamt verringerte sich die Bilanzsumme
von TAKKT durch Wé&hrungseffekte und Abschreibungen um 4,6 Prozent
auf 457,8 Millionen Euro.

Das Anlagevermdgen von TAKKT reduzierte sich von 311,8 auf 285,9
Millionen Euro. Ursachen hierfur sind die angesprochenen Wechselkurs-
veranderungen, die planmafigen Abschreibungen auf Geschaftswerte,
immaterielle Vermogensgegenstande und das Sachanlagevermégen
sowie Investitionen in normaler Hohe. Die kurzfristigen Forderungen und
Vermogenswerte legten durch das grof3ere Umsatzvolumen im letzten
Quartal 2004 auf 166,5 Millionen Euro zu.

Auf der Passivseite ergibt sich ein sehr erfreuliches Bild: Das Eigenkapital
erhohte sich durch den guten Jahrestberschuss auf 181,1 Millionen Euro
— ohne die Schwankungen der Wechselkurse waren es noch 3,4 Millionen
mehr gewesen. Die Eigenkapitalquote erreichte den Rekordwert von 39,6

Prozent.

Die Finanzverbindlichkeiten verringerten sich im Vergleich zum Vorjahr um
insgesamt 52,3 Millionen Euro. Dabei verwendete TAKKT 43,6 Millionen
Euro des Cashflows, um Schulden zu tilgen. Zudem reduzierten
Wechselkurseffekte die Verbindlichkeiten um weitere 8,7 Millionen Euro.
Zum Bilanzstichtag 31. Dezember 2004 betrug die Nettofinanz-
verschuldung 182,3 Millionen Euro.
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Fazit: Eine gesunde Bilanzstruktur mit reduzierten Verbindlichkeiten und
einer guten Eigenkapitalquote ist eine gesunde Basis fur weiteres
Wachstum.

TAKKT-Aktie: Kurssteigerung spiegelt Potenzial wider
Meine Damen und Herren,

Umsatze, Ergebniszahlen und Dividende - sofern Sie zustimmen -
werden steigen; die Bilanzstruktur verbessert sich erneut — es ist also ein
durchweg positives Bild, das ich Ihnen heute préasentieren kann. Das gute
Geschaftsjahr spiegelt sich auch in der Kursentwicklung der TAKKT-Aktie
wider.

Die Gesamtzahl unserer Aktien lag im Berichtsjahr unveréndert bei 72,9
Millionen. Zum 31. Dezember 2004 entsprach das einer Markt-
kapitalisierung von rund 570 Millionen Euro.

Auch die Aktionarsstruktur der TAKKT AG ist gegentber dem Vorjahr im
Wesentlichen gleich geblieben: Unser Hauptaktionar, die Franz Haniel &
Cie. GmbH in Duisburg, halt 72,7 Prozent der Anteile. Die restlichen 27,3
Prozent sind international breit gestreut.

Sehen wir uns jetzt den Kursverlauf der TAKKT-Aktie an. Der Kurs stieg
von 5,90 Euro am Jahresende 2003 auf 7,75 Euro zum Berichtsstichtag
2004. In der zweiten Jahreshalfte haben wir die Performance des SDAX
sogar ubertroffen. Uber das gesamte Jahr hinweg hat die Aktie mehr als
31 Prozent zugelegt — wir hoffen, dass Sie mit diesem Wertzuwachs
zufrieden sind.
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Meine sehr geehrten Aktionarinnen und Aktionare,

an dieser Stelle mochte ich auf die Tagesordnungspunkte 2 (Dividende), 6
(Wahl der Aufsichtsratsmitglieder), 7 (neues genehmigtes Kapital) und 8
(Erwerb eigener Aktien) eingehen.

Zum Tagesordnungspunkt 2 ,Beschlussfassung uber die Verwendung des
Bilanzgewinns des Geschéftsjahrs 2004 habe ich schon einiges gesagt.

In meinem Bericht habe ich die Cashflow-Starke von TAKKT erlautert.
Durch unser perfektioniertes Systemgeschéaft besteht zudem ein relativ
geringer Investitionsbedarf und mit einer Eigenkapitalquote von nahezu 40

Prozent sind wir gut finanziert.

Wir wollen Sie, liebe Aktionarinnen und Aktionare, am Erfolg teilhaben
lassen und schlagen deshalb eine 50-prozentige Erhéhung der Dividende
von 10 auf 15 Cent pro Stiickaktie vor.

Die Ausschittungsquote betragt damit mehr als 33 Prozent. Vorstand und
Aufsichtsrat bitten um lhre Zustimmung.

Ich komme nun zum Tagesordnungspunkt 6 ,Wahl der Aufsichtsrats-
mitglieder*:

Dieser Tagesordnungspunkt wurde in der lhnen vorliegenden Einladung
zur heutigen Versammlung ausfuhrlich beschrieben und erlautert. Ich
werde mich deshalb mit meinen Ausfiihrungen auf das Wesentliche

beschréanken.
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Erstens:

Die Wahl der Mitglieder steht turnusgemaf an. Alle derzeitigen Mitglieder
stellen sich zur Wiederwahl. Der Vorstand unterstitzt die Wiederwabhl, weil
durch die profunden Kenntnisse des Gremiums eine positive
Weiterentwicklung der TAKKT-Gruppe gewahrleistet ist.

Zweitens:

Die Nachfolge des verstorbenen Aufsichtsratsmitglieds Herr Gulnther
Hulse soll gemalR dem Vorschlag des Aufsichtsrats Herr Professor Dr.
Theo Siegert antreten, der Vorstandsvorsitzende der Franz Haniel & Cie.
GmbH. Herr Dr. Tritzschler wird vor der Wahl zum Aufsichtsrat Herrn

Prof. Dr. Siegert die Gelegenheit geben, sich vorzustellen.

Der Vorstand unterstitzt den Vorschlag des Aufsichtsrats.

Drittens:

Die Wahl der Aufsichtsratsmitglieder soll — wie es die Satzung erlaubt —
bis zur Hauptversammlung, die Uber die Entlastung des Aufsichtsrats fur
das Geschaftsjahr 2006 beschliel3t, erfolgen.

Ich weise nochmals darauf hin, dass Sie an die Wahlvorschlage der
Verwaltung und des Aufsichtsrats nicht gebunden sind.

Sehr geehrte Aktionarinnen und Aktionéare,

Vorstand und Aufsichtsrat erbitten aul3erdem Ihre Zustimmung zum
Tagesordnungspunkt 7 ,Beschlussfassung Uber die Aufhebung des
bestehenden genehmigten Kapitals und die Schaffung eines neuen
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genehmigten Kapitals in Hohe von 36.450.000 Euro sowie die damit

zusammenhangende Satzungsanderung.”

Die Ermachtigung, die Sie uns vor funf Jahren erteilt haben, lauft am 31.
Mai 2005 aus. Unter Aufhebung des bisherigen genehmigten Kapitals soll
ein neues genehmigtes Kapital in gleicher Hohe geschaffen werden.
Dadurch wollen wir uns die Maoglichkeit eroffnen, bei grol3eren
Akgquisitionen schnell mit KapitalmaRnahmen reagieren zu kdnnen.

Ich komme nun zum letzten Tagesordnungspunk.

Die Erméachtigung zum Erwerb eigener Aktien gemald § 71 Absatz 1 Nr. 8
Aktiengesetz zielt in dieselbe Richtung wie Tagesordnungspunkt sieben.

Der Erwerb eigener Aktien ist in erster Linie dazu gedacht, einen
eventuellen Kauf von Unternehmen, Unternehmensanteilen oder
Unternehmensbeteiligungen zu erleichtern. Wir erhalten dadurch mehr
finanzielle Flexibilitdtt — und das erspart uns unter Umstanden teure
Losungswege. Wir beabsichtigen auch weiterhin nicht, das Programm zum
Einzug von Aktien zu nutzen. Es dient auch nicht als Aktienoptions-

programm.

Mit diesem Beschluss — die Bestandteile der Ermachtigung sind im
Wesentlichen unveréndert gegentber dem Beschluss des vergangenen
Jahres — wollen wir die auslaufende Ermachtigung erneut um 18 Monate
verlangern. Auch bei diesem Vorhaben bitten die Verwaltung und der
Aufsichtsrat um Ihre Zustimmung.
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Corporate Governance

Bevor ich Ihnen unsere Erwartungen fur das Geschaftsjahr 2005 schildere,
mdchte ich das Thema Corporate Governance ansprechen. Fur uns, das
Management von TAKKT, hat es seit jeher hochsten Stellenwert, das
Unternehmen transparent und verantwortungsvoll zu fihren. Aus diesem
Grund bekennen wir uns auch ausdricklich zu den Regelungen des
Deutschen Corporate Governance Kodex, dessen Empfehlungen TAKKT
bis auf die zwei folgenden Ausnahmen vollstandig einhalt.

Da der Aufsichtsrat der TAKKT AG vergleichsweise klein ist, sehen wir
nach wie vor keinen Bedarf, einen Prufungsausschuss fur das Gremium
einzurichten.

AulRerdem werden wir Kkeine individualisierten Angaben Uber die
Vergutung der Vorstands- und Aufsichtsratsmitglieder machen. Wir sind
davon Uberzeugt, dass individualisierte Angaben nur unwesentlich mehr
aussagen als die Summe der Bezlige. Sie wirden jedoch die Privatsphare
der Gremiumsmitglieder beeintrachtigen.

Unsere Entsprechenserklarung finden Sie im vollen Wortlaut auf unserer
Website und im Geschéftsbericht.

Meine Damen und Herren,

noch ein paar Worte zu den nicht abreiRenden Diskussionen uber eine
individuelle Vero6ffentlichung aller Beziige und Nebenleistungen von
deutschen Vorstanden.
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Das Beispiel der USA zeigt deutlich, wozu eine solche Offenlegung fihrt:
Die Bezuge sinken nicht, sondern sie gleichen sich trotz unterschiedlicher
Leistungen nach oben an — weil jeder genauso viel verdienen will wie sein
Kollege. Das ware eine teuer erkaufte Transparenz — vor allem auch fir
Sie, meine Damen und Herren Aktionéare.

Zugleich wuirde eine Offenlegung das Recht auf informationelle
Selbstbestimmung verletzen: Dies zeigt sich bspw. in einem Urteil des
Bundesverfassungsgerichts, nach dem jeder Mensch das Recht hat,
selbst Uber die Preisgabe und Verwendung seiner personlichen Daten zu
bestimmen. Zudem heil3t es auch im Gesetz, dass keine Angaben
gemacht werden mussen, die individuelle Gehélter offen legen. Wer
nachlesen mochte, den verweise ich auf 8 286.4 des Handels-

gesetzbuchs.

Wir sollten die monatelange Diskussion uber dieses Thema daher rasch
beenden — unsere Gesellschaft hat wesentlich wichtigere Probleme zu

[6sen.

Ausblick 2005: Zahlen Q1

Damit sind wir bei meinem letzten Thema, dem Ausblick auf 2005. Wie
wird sich das Geschaft von TAKKT in diesem Jahr entwickeln?

Ein erster Trend lasst sich aus den Zahlen flr das erste Quartal ablesen,

die wir vor wenigen Tagen veroffentlicht haben.

Der Umsatz der TAKKT-Gruppe stieg im ersten Quartal 2005 um

3,3 Prozent gegeniiber dem Vorjahr — wahrungsbereinigt waren es
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4,8 Prozent mehr. Bereinigt man den Umsatz zusatzlich noch um
Arbeitstage, betragt der Zuwachs sogar mehr als sechs Prozent. Eine
erfreuliche Zahl.

Vergleicht man jedoch die Wachstumsrate des ersten Quartals 2005 mit
der des vierten Quartals 2004, muss man eine Abflachung feststellen. Die
Ursache fur den Performance-Ruckgang ist die konjunkturelle Entwicklung
in Europa. Die sich mehr und mehr verschlechternde Stimmung verhindert
einen nachhaltigen Aufschwung.

Der rucklaufige Konsum - das Resultat eines immer schwieriger
werdenden Arbeitsmarkts — hat negative Auswirkungen auf die
Investitionsbereitschaft. Hinzu kommen die Reformunwilligkeit aller
Parteien und gravierende handwerkliche Fehler der Europaischen Union
bei der Osterweiterung.

In grol3er Hektik wird jetzt nach Mindestlohnen gerufen. Unternehmen
werden an den Pranger gestellt, wenn sie Subventionen und niedrige
Steuersatze in Anspruch nehmen.

Die allgemeine Verunsicherung ist kaum noch zu steigern. Zusatzlich wird
mit Halbwahrheiten die Lage schon geredet.

Ein Beispiel dafir ist die Aussage: ,Solange wir Exportweltmeister sind,
kdnnen unsere Kosten nicht zu hoch und die Bulrokratie nicht das
Hemmnis sein.”
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Dabei wird aber verschwiegen, dass wir nur durch die Verlagerung von
Arbeitsplatzen Exportweltmeister sind. Denn das deutsche Auto, das Sie
fahren, wird heute zum gréf3ten Teil in anderen Landern produziert. Nur
die Montage findet noch in Deutschland statt. Uberspitzt formuliert: Wir
sind Exportweltmeister im Rechnungen schreiben. Dadurch schaffen wir
aber keine Arbeitsplatze.

Wir — die TAKKT AG — werden Deutschland nicht den Ricken kehren.
Unsere grofRten Entwicklungsmoglichkeiten liegen aber mit Sicherheit im
Ausland.

Doch zurlick zur Gegenwart, zum Geschaftsjahr 2005:

Unser Ziel war es seit jeher, besser zu sein als der Durchschnitt, besser
zu sein als der Wettbewerb. Auch wenn die deutsche Wirtschaft in diesem
Jahr nur um 0,7 Prozent wachsen sollte: Wir wollen starker zulegen. Wie
berichtet, ist uns das im ersten Quartal 2005 wieder gelungen.

Neben dem Umsatz stiegen auch der Rohertrag und die
Rohertragsmarge. Und obwohl wir unser Werbebudget nennenswert
erhoht haben, konnten wir durch stabile Personal- und Sachkosten das
EBITA im ersten Quartal um 6,2 Prozent verbessern.

Im Gegensatz zu den vergangenen Jahren hat sich beim
Umsatzwachstum die interne Rangliste von TAKKT verschoben.

Spitzenreiter ist die Topdeq-Gruppe mit einem Umsatzanstieg von 12,2
Prozent. Im Zuge dieser Geschéaftsausweitung hat Topdeq ein EBITA von
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1,0 Millionen Euro verbucht. Im Vorjahresquartal erwirtschaftete der
Geschaftsbereich noch ein Ergebnis von lediglich 0,3 Millionen Euro.

An zweiter Stelle liegt K + K America: Das Geschaft entwickelte sich
weiter auf dem guten Niveau von 2004. Auf US-Dollar-Basis stieg der
Umsatz um 6,9 Prozent. Alle Gesellschaften haben zu diesem Wachstum
beigetragen. Das Quartalsergebnis auf EBITA-Ebene erhdhte sich
Uberproportional um 17,2 Prozent auf 9,7 Millionen US-Dollar.

KAISER + KRAFT EUROPA hat den Umsatz um 2,5 Prozent gesteigert.
Das EBITA liegt nahezu unverandert bei 17,4 Millionen Euro. Mit 17,3
Prozent Marge ist KAISER + KRAFT EUROPA weiter die profitabelste
Gruppe im TAKKT-Portfolio.

Lassen Sie mich an dieser Stelle noch einmal kurz auf unser Projekt
.Perfect Service* zurickkommen. Unsere niederlandische Tochter-
gesellschaft ,Vink Lisse* hat den Unternehmerpreis ,sterkste Schakel” fur
den besten Service erhalten. An dem Wettbewerb nahmen mehr als
31.500 Unternehmen teil.

Vink Lisse — wen wundert es — ist unsere profitabelste Gesellschaft in
einem derzeit schwierigen hollandischen Markt. Wir gratulieren dem Team
fur die gute Leistung!

Ausblick 2005: vorsichtig optimistisch

Das erste Quartal verlief nach Plan. Die Frage ist nun, wie geht es in den
kommenden Monaten weiter? Wie wird sich das konjunkturelle Umfeld
entwickeln?
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Fur das gesamte Jahr 2005 zeichnet sich eine Abschwachung der
weltweiten Konjunktur ab: Experten rechnen damit, dass die
Wachstumsraten der Volkswirtschaften niedriger sein werden als 2004. So
soll das Bruttoinlandsprodukt der Eurozone um 1,8 Prozent oder weniger
steigen. Die Wirtschaft in den USA legt voraussichtlich um 3,3 Prozent zu;
das ware ein deutlich geringerer Zuwachs als noch im vergangenen Jahr.
Da fur TAKKT insbesondere die Veréanderungen der Wachstumsraten
wichtige Indikatoren sind, erwarten wir in Nordamerika und speziell in
Europa kaum konjunkturelle Impulse. Vor allem in Deutschland ist noch
kein nachhaltiges Wirtschaftswachstum zu erkennen.

Was sind die Gruinde daflir?

Ursachen gibt es viele — einige habe ich schon erwahnt:

- die groRen Haushaltsdefizite diesseits und jenseits des Atlantiks,
- die hohen Rohstoffpreise,

- das ungunstige Wechselkursverhéltnis des Euro zum US-Dollar

- und die Untatigkeit der Regierungen in der Wirtschaftspolitik.

Ausblick 2005: Expansion und Perfect Service im Vordergrund

Meine Damen und Herren,

trotz der konjunkturellen Situation sind wir bei TAKKT vorsichtig
optimistisch. Unsere solide Ertrags- und Finanzlage gibt uns eine gute
Ausgangsbasis, um weiter zu wachsen: Im Jahr 2005 konzentrieren wir
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uns darauf, unser erfolgreiches Geschaftsmodell auf aussichtsreiche
Markte zu Ubertragen. In den kommenden Monaten werden finf neue

Gesellschaften auf drei Kontinenten das operative Geschaft aufnehmen.

Ein besonders spannendes Projekt ist dabei die Grindung von KAISER +
KRAFT China. Die erfreuliche Entwicklung unserer japanischen
Gesellschaft zeigt, dass unser Geschaftsmodell auch in Asien gut
funktioniert. Daher wollen wir jetzt von den Chancen der aufstrebenden
chinesischen Wirtschaft profitieren. Wenn die Behorden die notwendigen
Genehmigungen erteilen, werden wir den ersten Katalog im Herbst 2005
versenden. Das Land der Mitte ist jedoch nicht nur als Absatzmarkt,
sondern auch fir den Einkauf interessant. KAISER + KRAFT EUROPA
und K + K America werden kiinftig verstarkt Produkte aus China beziehen
— immer vorausgesetzt, die Artikel erfullen die hohen Qualitats-
anforderungen von TAKKT.

Darlber hinaus ist KAISER + KRAFT jetzt auch in der Tirkei vertreten.
Das neue Tochterunternehmen mit Sitz im Gro3raum Istanbul bietet die
erfolgreichsten Artikel aus dem Sortiment von KAISER + KRAFT an. Diese
Woche versendet die Gesellschaft die ersten Kataloge in der wirtschaftlich
bedeutendsten Region des Landes, die zwischen den Metropolen
Istanbul, 1zmir und Ankara liegt.

Die dritte Neugrindung unseres Geschaftsbereichs KAISER + KRAFT
EUROPA ist KWESTO Rumaénien. Die auf Osteuropa spezialisierte Marke
KWESTO wird in dem Land der erste namhafte B2B-Versandhéndler sein
— beste Voraussetzungen, um den Markt als Pionier entscheidend zu
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pragen. Den ersten Katalog will das Unternehmen im Herbst 2005

versenden.

Topdeq erschliel3t ebenfalls einen neuen Markt. Der Geschaftsbereich
wird eine Gesellschaft im GroRraum Brissel grinden. Dank des neuen
Warenwirtschaftssystems kann das Unternehmen seinen belgischen
Kunden einen 24-Stunden-Lieferservice bieten: Die Kunden erhalten die
Produkte direkt aus dem Versandhandelszentrum in Pfungstadt. Die
ersten Kataloge in franzésischer und flamischer Sprache werden in den

nachsten Tagen versandt.

Und auch bei K + K America ist das Thema Expansion wieder aktuell. Vor
drei Jahren hatte das US-Tochterunternehmen Hubert erstmals einen
Katalog nach Kanada versandt. Inzwischen hat sich das Geschéft so gut
entwickelt, dass Hubert 2005 eine Gesellschaft im Grof3raum Toronto

grianden wird.

Alle funf Neugrindungen haben eines gemeinsam: Sie fangen nicht bei
Null an, sondern tbernehmen die bewéhrten Sortimente und Systeme
ihrer jeweiligen Marken. Ein enormer Vorteil, denn das Risiko ist dadurch

gering und der Aufwand relativ Gberschaubar.

Doch nicht nur in Sachen Marktpréasenz haben wir uns fir 2005 ehrgeizige
Ziele gesetzt: Bei der Qualitat wollen wir ebenfalls weiter zulegen. Wir
werden das Projekt ,Perfect Service* deshalb konsequent fortsetzen. Sie
sehen, wir haben in diesem Jahr noch viel vor.
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Welche Zahlen erwartet der TAKKT-Vorstand vor diesem Hintergrund fur
20057

Wir gehen davon aus, dass TAKKT ein wahrungsbereinigtes organisches
Wachstum von mindestens drei Prozent erreichen wird.

Die Investitionen in die Neugriindungen werden sich auf den Umsatz mit
rund 0,5 Prozent auswirken. Anders sieht es bei der Profitabilitdt aus.
Dadurch, dass wir mit funf neuen Gesellschaften an den Start gehen,
belasten die planméaRigen Vorlauf- und Katalogkosten unsere Profitabilitat.

Die EBITA-Marge wird durch Verbesserungen bei den etablierten TAKKT-
Gesellschaften aber trotzdem erneut zwischen neun und elf Prozent
liegen.

Wir rechnen sogar mit einem Wert in der oberen Halfte dieses
Zielbereiches, das heif3t zehn Prozent plus.

Gute Grinde, in TAKKT zu investieren

Meine Damen und Herren,

ich bin davon Uberzeugt, dass wir hervorragend aufgestellt sind, um die
Erfolgsgeschichte der TAKKT AG in den kommenden Jahren
fortzuschreiben. Wir haben ein erfolgreiches, zukunftsorientiertes
Geschaftsmodell — die Zahlen fur 2004 belegen das eindrucksvoll. Mit den

Neugrindungen und dem Projekt Perfect Service legen wir die Basis
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dafr, um weiter dynamisch zu wachsen und unsere Marktposition
auszubauen. Dafir werden wir — das Management und die Mitarbeiter —
unsere ganze Arbeitskraft und unser Kénnen einsetzen. Es lohnt sich
deshalb, in TAKKT zu investieren.

Mit dieser erfreulichen Perspektive mochte ich meine Ausfuhrungen
beenden.

Vielen Dank fur Ihre Aufmerksamkeit!
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