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TAKKT im Uberblick




TAKKT: Geschaftsuberblick

Geschafts- o Vertriebskanal: B2B Versandhandel

tatigkeit o Produkte: Ausristungsgegenstande

. o Weltweite Prasenz: mehr als 25 Lander
Regionale :

o Umsatzaufteilung: ~ 60 % Europa/

Ausweitung

~ 40 % Nordamerika

Kunden: > 2 Mio.

Kennzahlen o Versandte Werbemittel pro Jahr: ~ 55 Mio.
o Mitarbeiter (Vollzeit): ~ 2.000

Finanz- o Umsatz 2005: 773 Mio. Euro
ennzahlen o Wachstum (CAGR 1985 — 2005) 12 % p. a.
o EBITDA Marge (1985 — 2005) >10 %
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TAKKT: vier Saulen der Produktpalette

Betriebs-/Lager- Blro- Arbeits- Foodservice-
ausstattung ausstattung sicherheit ausstattung
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Strategische Erfolgsfaktoren




TAKKT: Wettbhewerb in einer sehr attraktiven Branche

Lieferanten-
macht

Niedrig —
fragmentierte
Lieferanten-
struktur

Niedrig —

hohe Bedroht

Eintrittsbarrieren | durch
durch Verluste Neu-
Neugriindungen

eintritte

Branchen-
rivalitat

Niedrig — . Bedroht
Internet=nachster

logischer Schritt durch
fur Versand-
handel

Ersatz

= keine Anderung in naher Zukunft

TAKKTAG nach Michael Porter (1980) “Competitive Strategy”

Niedrig —
kein Kunde
>19% Umsatz,
preisunem-
pfindlich

Niedrig —
innerhalb Versand-
handel.
Hauptkonkurrenz:
“Laden um die
Ecke”




TAKKT: langjahriger Wachstumspfad

UMSATZ TAKKT KONZERN

@ 1985 — 2005
in Mio. Euro

800 -

1985 — 2005
700 -
600 4 o Wachstum: CAGR +12 %
500 - « EBITDA Marge:10 - 12 %
400 -
. B Andere
AU Nordamerika

100 - I Ubriges Europa

Il Decutschland

[ -» Wachstum: ~ %2 organisch, ~ ¥2 Akquisitionen
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TAKKT: strategische Erfolgsfaktoren

klarer
Geschafts-
fokus

klare
Wachstums-
strategie

NEE
Organisations-
struktur

klarer
Mehrwert fur
Kunden
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TAKKT Erfolgsfaktoren: klarer Geschaftsfokus

Fokus 1 o keine Ladengeschafte / Outlets
Versandhandel e kein Aul3endienst

BZFBOEIJJSndZen e keine Privatkunden

Fokus 3 » keine Verbrauchsgiter

Ausrustungs- _ _ o
gegenstande o keine preisempfindlichen Produkte
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TAKKT Erfolgsfaktoren: Geschaftsmodell und Marktlbersicht

Produkt

Verbrauchs:

guter

Systemgeschaft mit stabiler Rohertragsmarge

TAKKTAG

Produkte
preisunempfindlich
Manutan _
Schéfer Shop Z Auftragswert €375
Electro- breite Produktpalette

—

Hagemeyer

Buhrmann
Office Depot
Staples

W.W.Grainger omponents
MSC Industrial

Vertriebskanal
reiner Versandhandel
Lager-/Strecken-
geschaft

Vertriebs- zentrale Lagerhaltung

Grol3-

handel

Einzel-
handel

> Kkanal




TAKKT Erfolgsfaktoren: klarer Mehrwert fir Kunden

One-Stop-Shop

operative Exzellenz

geringste
Gesamtbeschaffungs-
kosten

internationale
Prasenz

Flexibilitat

breite Produktpalette
Vorauswabhl

herausragende Servicequalitat an jedem Punkt
der Wertschopfungskette

geringe Informationskosten
geringe Transaktionskosten

Kunden kénnen in Uber 25 Landern bei TAKKT
einkaufen

Katalogoptionen (Druck, Web, PDF, Intranet)
nach Kundenwunsch gefertigte Produkte

TAKKTAG




TAKKT Erfolgsfaktoren: klare Organisationsstruktur

e Wissen
TAKKT AG .
} e Synergien/
GrolRenvorteile
KAIS:JRR:—)EEAFT Topdeq K + K America ¢ Elnkan /
Werbemittel
o Logistik
o Kundendatei
[ KAISER+ KRAFT o E-Commerce
AVENUE .
gaerner } o Vert”ebS'
= gesellschaften
Gerdlmams
o Hubert
KWESTO Business Furniture’

=» zentrale Steuerung und Marktnéahe
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TAKKT Erfolgsfaktoren: klare Wachstumsstrategie

- Topdeq 1994

1. Akquisitionen (Plattform) - (SRl ey feels

- Hubert 2000
- NBF 2006
- z.B. Topdeq USA 2000
2. Neugrindungen (Duplizierung) - z. B. KAISER + KRAFT Japan 2002
- 2. B. KWESTO Rumaénien 2005
A )

3. Steigerung der Marktdurch- 504 }Q’ﬂ?oe_m'ttd —
dringung durch Auflagen- L] . . .
steigerung und Angebots- 25 — . . . .
erweiterung 111

11
O_IIIIIIIIII

=» in den letzten 15 Jahren: mind. 1 Neugrindung oder Akquisition pro Jahr
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TAKKT Erfolgsfaktoren: klares Wachstumspotenzial

Produkt
N

andere
Foodservice
Ausstattung/Spez
Safety
designorientierte
Buro-
ausstattung

Buro-
ausstattung

Betriebs-
ausstattung

.............................................

..................................................................

.............................................

........................................

..................................................

....................................

.............................................

...........................

Umsatz-
anteile

Europa Nordamerika Asien

> Region

=» Ziel: diversifiziertes Produktportfolio durch Duplizieren des Systemgeschafts
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Finanzkennzahlen 2005




Umsatz: wahrungsbereinigtes Wachstum von 5,9 Prozent

UMSATZ TAKKT KONZERN

Ed 2001 - 2005

In Mio. Euro

824,1
O o o 2 mm
w.1H 1 I B B
. 1H I I BH B
w. 1 H I I B B
w. 1H H H B B
. 1H 1 I B B
o« 1H IH BH B B
il B B N N
2001 2002 2003 2004 2005
+8,0% 4,9% -8,9% +1,9% +6,3%
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A
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Veranderung




Umsatz: Anstieg dank hoherer Anzahl Auftrage und @ Auftragswert

ANZAHL AUFTRAGE @ AUFTRAGSWERT
Ed 2004 - 2005 Ed 2004 - 2005
In Tausend In Euro
2.008* 2.035
2.000 - i 400 - 356 375
1,500 4 N 300 - [
= -
1.000 - 200 -
[ ] [ ]
500 - - 100 - -
[ ] [ ]
L] ]
2004 2005 2004 2005
1,3% Anstieg 5,3% Anstieg

TAKKTAG * Umstellung der Zahlweise



Umsatz: diversifiziertes Portfolio

UMSATZ nach Geschéaftsbereichen UMSATZ nach Regionen
@ 2005 @ 2005

KAISER + KRAFT
EUROPA 51,9 %

Topdeq
4— 10,6 %

K + K America
37,5 %

Nordamerika

/ 39,5 %

____ Deutschland
23,8 %

Sonstige
NS 0.3%

Ubriges Europa
36,4 %

1
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Rohertrag: Steigerung der Marge auf 41,4 Prozent

ROHERTRAGSMARGE
inMio. Euro e
800 - — - 40
H EH _ . =
. H H H B H
H BH B BH B
w. 11 H H H N
H BH B B B
200 ~ = = = = = N Rohertragsmarge
Rohertrag
| . . . . . I Umsatz

2001 2002 2003 2004 2005
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Kostenstrukturen: im Durchschnitt stabil

Geschaftsmodell generiert hohen Free Cashflow

stabile
Rohertrags-
marge

hoher Free
Cashflow

stabile
;86 Margen hoher
S , Cashflow
= niedrige
T Investitionen
[
©
P

AfA

B
c
®)
)
(@)
bt
L

Ergebnis

=
)
#
z
=
o
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EBITDA: Marge erh6ht trotz Neugrindungen

EBITDA
Ed 2001 - 2005
In Mio. Euro
98,4
100 - ’
86,6 857 g72 1N
oo, wmm U mm HH
B B BB B B
- 1H 1 Il B BB
B B BB B B
o 1H I BB B B
B B BB B B
.. 1H 1 BB B
B B BB B B
I B B BN B
2001 2002 2003 2004 2005
10,5% 10,9% 11,2% 12,0% 12,7% Marge
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>
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EBITA: Marge oberhalb des Zielkorridors von 9 bis 11 Prozent

EBITA

Ed 2001 - 2005

In Mio. Euro
- 88,9
76,4 75,1 78,2 -
20/ HEN mm B
B B B B
- 1 B B B
B B B B
». 1R I B B
B BB B B
o 1IH IR B B
B B
2001 2002 2003 2004 2005

9,3% 9,6% 9,8% 10,7% 11,5% Marge




Ergebnis vor Steuern: deutliche Steigerung unter anderem durch IFRS 3

ERGEBNIS VOR STEUERN

@ 2001 — 2005
in Mio. Euro

80 -

60 -

\l
22
\]

o1
=
ol

2002 2003 2004 2005

4,3% 5,0% 5,7% 7,1% 10,2%  Marge




Cashflow: hohes Niveau belegt Ertragskraft

CASHFLOW

Ed 2001 - 2005

70 +
60 -
50 -
40 -
30 ~
20 -
10 -

2001

In Mio. Euro

2002

2003

2004

2005

Latente Steuern
I Abschreibungen
Il Periodenergebnis

6,1%

6,8%

7,3%

8,3%

8,9%

Marge




Investitionen: wie geplant etwas hdoher und in Zielbereich

INVESTITIONEN

@ 2001 — 2005
in Mio. Euro

8.6 9,8

2001 2002 2003 2004 2005

8,6 8,9

ubliche Investitionen
inkl. Leasing

2,9% 1,1% 1,4% 1,2% 1,2%  Marge
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Konzernbilanz: Wachstums- und Wahrungseffekte verlangern Bilanzsumme

AKTIVA
Langfristiges Vermogen
Sachanlagen 68,0 13,6 68,0 14,8
Geschafts- u. Firmenwerte 227,5 45,5 211,4 46,2
Andere immaterielle VG* 9,3 1,9 6,3 1,4
Sonstige 0,4 0,1 0,4 0,1
Latente Steuern 51 1,0 5,1 1,1
Kurzfristiges Vermdgen
Vorrate 66,0 13,2 56,7 12,4
Forderungen aus L. u. L. 95,9 19,2 82,8 18,1
Sonstige 27,7 5,5 27,1 5,9
499,9 100,0 457,8  100,0

TAKKTAG * VG = Vermdgensgegenstande



Konzernbilanz: gestarkte Eigenkapitalquote von 46,1 Prozent

PASSIVA
Konzerneigenkapital
Eigenkapital 230,6 46,1 181,0 39,6
Minderheitenanteile 2,4 0,5 3,0 0,6
Pensionsriuckstellungen 9,9 2,0 9,3 2,0
Sonstige Ruckstellungen 12,9 2,6 10,6 2,3
Finanzverbindlichkeiten 162,2 32,5 186,3 40,7
Verbindlichkeiten aus L. u. L. 28,2 5,6 26,4 5,8
Sonstige Verbindlichkeiten 53,7 10,7 41,2 9,0
499,9 100,0 457,8  100,0

TAKKTAG



TAKKT Aktie: Kurssteigerung spiegelt Potenzial wider

KURSENTWICKLUNG
|E| in Euro o Prime Standard seit
52-Wochen-Vergleich 01.01.2003

o 72,9 Mio. Aktien

» Marktkapitalisierung:
~940 Mio. Euro

11,06 - o Aktionarsstruktur:

- Free Float: 27,3 %
- Franz Haniel & Cie.
9,48 GmbH: 72,7 %

12,64 -

7,90 = TAKKT Aktie

=  SDAX (indiziert)
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NBF: Uberblick

National
Business Furniture | , US-Marktfiihrer im B2B-Versandhandel fiir Biromobel

National =5

Susiness Fumitwe ™% | o Hauptsitz in Milwaukee, Wisconsin
» Gegriindet 1975 von George (66) und Julie Mosher (61)
o Vertrieb Gber 5 Marken

= o Umsatz 2004 / 2005e: 114 /125 Mio. USD
o EBITA-Marge 2004 / 2005e: 415 %
o Artikel im Sortiment: > 11.000
o Mitarbeiter: 120

TAKKTAG



NBF: logische Weiterentwicklung des Portfolios

andere
Spezialartikel

.........................................

designorientierte
Blro-
ausstattung

..................................................

? Umsatz-

Biro- anteile
ausstatiung [ (R (L ® \Br.
O

Anteil

Betriebs-
ausstattung

> Region

Europa Nordamerika Asien
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Warum NBF?

o NBF passt zu TAKKT Geschaftsmodell
- B2B Versandhandler
- Duplizierungspotenzial in andere Lander
- fragmentierte Kunden- und Lieferantenstruktur
- preisunempfindliche Produkte aus den Bereichen langlebige
Gebrauchsguter

o NBF starkt strategische Position von TAKKT
- internationale Diversifizierung
- Reduzierung Abhangigkeit vom verarbeitenden Gewerbe
- Starkung Kundenbasis im Uberproportional wachsenden
Dienstleistungssektor
- Synergieeffekte v. a. im Einkaufsbereich (Transport-, Tele-
kommunikations- und Druckdienstleistungen)

TAKKTAG



NBF: Kaufpreisaufteilung (Indikation)

o Behandlung geméafl US Steuergesetzgebung

- steuerbare immaterielle Vermdgenswerte 78,6 Mio. USD
- Abschreibungszeitraum 15 Jahre
- jahrliche Abschreibung 5,2 Mio. USD

» Iidentifizierbare immaterielle Vermégenswerte (IFRS 3)
- Kundenstamm und -liste
- Kataloge
- Website, Datenbanken, Domanennamen
- Handelsmarken

o jahrliche Abschreibung aufgrund Kaufpreisaufteilung (IFRS 3)

- Jahre 1-3 ~ 4.7 Mio. USD
- Jahre 4 -5 ~ 2.8 Mio. USD
- Jahre 5-10 ~ 0,5 Mio. USD

TAKKTAG



Berichterstattung: kinftig EBITDA zentrale Profitabilitats-Kennzahl

» Ubergang von EBITA auf EBITDA durch IFRS 3 notwendig

o Bei Neuerwerbungen mussen bisher als Goodwill bilanzierte Werte so weit
wie moglich auf immaterielle Vermogensgegenstande verteilt und
planmalig abgeschrieben werden (z. B. Kundenlisten)

o Anwendung gilt ausschlie3lich fiir neue Gesellschaften
-» Vergleich mit bestehenden Gesellschaften auf Ebene EBITA Marge
schwierig

» Ubergangsweise wird auch tiber Entwicklung EBITA Marge berichtet

o Langfristiger Zielkorridor flir EBITDA Marge 10 bis 12 Prozent

TAKKTAG
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Ausblick




Ausblick: konjunkturelle Rahmenbedingungen

BIP Wachstum in % 2005 2006 2007
Europa 1,3 1,8 1,8
Deutschland 0,6 1,5 1,0
USA 3,6 3,3 2,5

» Konjunktur in Europa auf niedrigem Niveau leicht verbessert

» Konjunktur in Deutschland positiv beeinflusst durch steigende
Binnennachfrage im Vorfeld der geplanten Mehrwertsteuererh6hung

o Wachstum in USA 2007 schwacher wegen Zinserh6hungen und
Normalisierung am Immobilienmarkt

TAKKTAG



Ausblick 2006: Wachstumsinitiativen

1. Akquisitionen (Plattform)

2. Neugrtindungen (Duplizierung)

3. Steigerung der Marktdurch-
dringung durch Auflagen-
steigerung und Angebots-
erweiterung

- NBF 2006
?

- KAISER + KRAFT China 2006

- Gaerner Frankreich 2006

- Topdeq Osterreich 2006

/

50

25+

N\
Werbemittel

0 .

=» MalRnahmen flr langfristiges Wachstum

t




Ausblick 2006: TAKKT-Kennzahlen

o Organisches wahrungsbereinigtes Wachstum von 4 bis 5 Prozent

o Umsatzsteigerung mit NBF um mindestens 18 Prozent

e Neugrindungen und NBF beeinflussen Profitabilitat

o Rohertragsmarge bleibt oberhalb 40 Prozent

» EBITDA Marge im oberen Bereich des Zielkorridors von 10 bis 12 Prozent

TAKKTAG



Gute Grinde, in TAKKT zu investieren

o Produktdiversifikation
o Fragmentiertes Kunden- und Lieferantenportfolio
o Regionale Diversifikation

Ausgewogenes
Risikoportfolio

Duplizierbares Systemgeschaft
Eintritt in neue Markte / Produktgruppen
Expansion / Durchdringung etablierter Markte

Nachhaltiges
Wachstumspotenzial

o Stabile Rohertragsmarge
o Stabile EBITDA Marge
e Hoher (Free-) Cashflow

Hohe + stabile

Ertragskraft

TAKKTAG
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NBF: theoretische Auswirkung auf Passiva der TAKKT in 2005

PASSIVA
Ed in Mio. Euro 31/12/2005
IST NBF |pro forma IST

Konzerneigenkapital 233,0 0,0 233,0 184,0
Finanzverbindlichkeiten 162,2 76,5 238,7 186,3
Sonstige Verbindlichkeiten 104,7 3,6 108,3 87,5
Bilanzsumme 499,9 80,1 580,0 457,8
Konzerneigenkapitalquote 46,6 % - 40,2 % 40,2 %
Gearing 0,7 - 1,0 1,0

identische Finanzstruktur wie zum Jahresende 2004
Vorstand und Aufsichtsrat schlagen fir 2005 gleiche Dividende vor
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KAISER + KRAFT EUROPA: Hauptumsatztrager mit hoher Profitabilitat

UMSATZ EBITA
2001 — 2005 2001 — 2005
In Mio. Euro in Mio. Euro
401,3
400 4 383,3 367,2 3795 _——_ 65,6
B Bﬂa B - 60 56.0 61,2
0/l H H H H B 1832 > o2
H B B E BN
o/ H H H H B 40 -
H B EE N
w/il H H B B 20 -
H B B E BN
H B EEs
4 2001 2002 2003 2004 2005 2001 2002 2003 2004 2005
Marge 13,9% 15,0% 15,7% 16,1% 16,3%
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Topdeq: Neuausrichtung gelungen

UMSATZ EBITA
2001 — 2005 2001 — 2005
iIn Mio. Euro iIn Mio. Euro
830 g3 82,1 21
80 | m— : 746 74,6 1,0
X K B B e
60 04 -15 -12 -22
H E EE B 0 4
o/ H 1 H H B B .
H E EE B 7
o/1H I B ]
H B EE s
B B B E BB
1 2001 2002 2003 2004 2005 2001 2002 2003 2004 2005
Marge -05% -1,9% -16% -2,9% +1,3%
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K + K America in US-Dollar: gute Zuwachse bei Umsatz und Ergebnis

UMSATZ EBITA
2001 — 2005 2001 — 2005
in Mio. USD in Mio. USD
400 - 360,2 40 - 37,4
3205 3180 3177 o0 — 33,4
300 I mEE . [ ] 30 4 27 3
H B EEE 261w 255
o/ H H H H B i
H B B EE
w/ il H H H B 104
H B B E BN
H B B E B
1 2001 2002 2003 2004 2005 2001 2002 2003 2004 2005
Marge 8,1% 8,6% 8,0% 9,8% 10,4%
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K + K America: kaum Wahrungseffekte

UMSATZ EBITA
[ 2001 - 2005 B3] 2001 — 2005
In Mio. Euro In Mio. Euro

40043579

= 374 29,1 289 s0:1
s00/ BN B 14 2735 2990 . ik

H E e - =
200 4 - - - - - 20 1

H B E NN
100 - - - - - 10 -

EEEE N

2001 2002 2003 2004 2005

N
o
o
(I
N
o
o
N
N
o
o
w
N
o
o
=
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o
o
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Marge 8,1% 8,6% 8,0% 98% 10,4%
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Kennzahlen GuV

S
Umsatz 824,1 783,7 713,9 727,6 773,2
EBITDA 86,6 85,7 80,1 87,2 98,4
EBITA 76,4 75,1 70,3 78,2 88,9
EBIT 57,7 57,0 53,9 62,5 88,9
Ergebnis vor Steuern 35,5 39,0 40,6 51,5 78,7
Periodenergebnis 19,4 24,5 24,4 33,0 50,4
Cashflow 50,3 53,3 51,8 60,5 65,5
Free Cashflow 26,3 44,7 42,0 51,9 56,6
EPS (in EUR) 0,26 0,33 0,33 0,44 0,68
CEPS / CFPS (in EUR) 0,69 0,73 0,71 0,83 0,90
Ausschiuttungsquote (in %) 39,0 30,7 30,8 33,8 22,0
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Kennzahlen Bilanz / Covenants

ﬂ In Mio. Euro / andere
2001 2002 2003 2004 2005

@ Nettofinanzverschuldung -363,3 -321,7 -260,4 -211,8 -170,2
Nettofinanzverschuldung -353,0 -285,7  -234,3 -182,3 -156,5

Investitionen 24,0 8,6 9,8 8,6 8,9
Anderung Working Capital -13,6 -0,3 7.8 2,8 11,5
Gearing 2,4 1,9 1,5 1,0 0,7
Zinsdeckung 3,4 4,2 5,3 7,2 8,6
Entschuldungsdauer (Jahre) 7,2 6,0 5,0 3,5 2,6
Eigenkapitalquote in % * 24,8 27,7 32,8 39,6 46,1

TAKKTAG * ohne Minderheitenanteile



Kennzahlen Personal

Iﬂ In Tausend Euro / andere
2001 2002 2003 2004 2005

Mitarbeiter (& Vollzeitbasis) = 1.973 1.932 1.888 1.851 1.848

Umsatz pro Mitarbeiter 418 406 378 393 418
Personalkosten pro MA 50,8 52,3 50,3 51,7 53,3
Cashflow pro Mitarbeiter 25,5 27,6 27,5 32,7 35,5

Mitarbeiter (Vollzeit 31.12.) 1.964 1.914 1.860 1.840 1.868

TAKKTAG



Finanzkalender 2006

e 16/01/2006
e 16/02/2006
e 23/03/2006
o Marz/April
» 04/05/2006
» 31/05/2006
o 03/08/2006
o 02/11/2006

o November

Cheuvreux German Corporate Conference
vorlaufige Zahlen 2005

Bilanzpressekonferenz + DVFA Analystenkonferenz
Roadshows Edinburgh, London, Paris
Zwischenbericht 1. Quartal 2006
Hauptversammlung, Ludwigsburg

Zwischenbericht 1. Halbjahr 2006

Zwischenbericht erste neun Monate 2006

Herbst Roadshows

TAKKTAG




Kontakt

TAKKT AG
Presselstralle 12
/70191 Stuttgart
Deutschland

Tel.: +49 711 34658-0
Fax: +49 711 34658-100
E-Malil: service@takkt.de
www.takkt.de

ZA Finanzen/Investor Relations
Herr Joachim Eschke

Tel.: +49 711 34658-222

Fax: +49 711 34658-104
E-Mail: joachim.eschke@takkt.de
www.takkt.de
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