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Wir haben wiederum in allen drel
Vertriebskanalen sehr profitabel gearbeitet

Alexander Mar garitoff

Vorsitzender des Vorstandes
der Hawesko Holding AG

in der Hauptversammlung am 5. Juni 2003

Meine sehr geehrten Damen und
Herren,

ich begriRRe Sie recht herzlich zur
diegahrigen Hauptversammlung der
Hawesko Holding AG. Der Geschéfts-
bericht 2002 liegt Ihnen vor, und in
diessm Zusammenhang mochte ich
kurz auf die wirtschaftlichen Rahmen-
bedingungen eingehen, die uns im
letzten Jahr begleitet haben.

2002 war fir den deutschen Einzel-
handel das wohl schwierigste Jahr seit
der Wahrungsreform 1948. Die ohne-
hin schwache Konjunktur brach — ent-
gegen den Erwartungen der For-
schungsinstitute — in der zweiten Jah-
reshélfte ein. Im fir uns relevanten
Einzelhandel musste im Gesamtjahr
preisbereinigt ein Rickgang von
2,2% hingenommen werden. Entge-
gen diesem Trend konnte die Ha
wesko Holding AG ihren Umsatz im
vergangenen Jahr um gut 1% erho-
hen. Eine, wie wir meinen, respekta-
ble Leistung in Anbetracht der
schwierigen wirtschaftlichen Lage.
Noch wichtiger ist die Tatsache, dass
wir wiederum in alen drei Vertriebs-

kandlen sehr profitabel gearbeitet ha-
ben — wenn auch geringfligig unter
dem Niveau des Jahres 2001. So
konnten wir fir das letzte Jahr ein
EBIT von etwas mehr als € 14 Mio.

Unsere Dividendenpolitik
ist von Kontinuitét
gepragt. Als Dividende
far 2002 wird € 1,00
pro Aktie vorgeschlagen.

ausweisen — eine Umsatzrendite von
mehr als 5%. Der Free Cashflow be-
wegte sich bei € 9 Mio. weiter auf
hohem Niveau, die Finanzschulden
konnten um € 6 Mio. auf € 41 Mio.
zuriickgefiihrt werden. Dieses Ergeb-
nis ist umso erfreulicher, wenn man
bedenkt, dass wir auch im vergange-
nen Jahr konsequent in die Zukunft
des Unternehmens investiert haben.
Diese Belastungen aufzuschieben ware
auf mittlere Sicht nicht zielfUhrend
gewesen: Wir wéaren namlich in unse-
rer Entwicklung stehen geblieben oder
zurtickgefallen und wiirden das Wachs-

tumspotenzia der kommenden Jahre
anderen Uberlassen. Ein solches Vorge-
hen wére angesichts der Wachstums-
chancen im Bereich des Verkaufs der
hochwertigen Weine, auf die sich Ha
wesko konzentriert, geradezu stréflich.

Meine Damen und Herren, unsere
Dividendenpolitik ist von Kontinuitat
geprégt — wobei natirlich die genaue
Hohe der Ausschiittung mit den Ge-
schéftsergebnissen von Jahr zu Jahr
leicht schwanken kann. Als Divi-
dende fur 2002 wird € 1,00 pro Aktie
vorgeschlagen. Fur 2001 waren es
€ 1,15 gewesen. Die Ausschiittung
bleibt somit ganz in der Nahe des Ge-
winns pro Aktie von € 1,05. Fir
2003 gehen wir von einer Umsatzstei-
gerung von ca. 5% auf € 280 Mio.
aus. Ich glaube, der Umsatz fur die
ersten finf Monate 2003 lasst dieses
Ziel erreichbar erscheinen. Fur die
danach folgenden Jahre gehen wir
von Umsatzsteigerungen jeweils zwi-
schen 5% und 10% aus. Wir halten
nach wie vor an dem Ziel fest, die
EBIT-Marge mittelfristig und nach-
haltig auf 7% anheben zu konnen.
Den Free Cashflow wollen wir auf ei-
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nem hohen Niveau halten: Er bildet
auch die Basis dafUir, dass wir weiter-
hin die Kontinuitét unserer Dividen-
denpolitik verfolgen konnen. Es
bleibt auch unser Bestreben, das Risi-
koprofil des Unternehmens weiterhin
angemessen niedrig zu halten. Wir
bleiben bei dem, von dem wir was

Fir 2003 gehen wir von
einer Umsatzsteigerung
von ca. 5% auf
€ 280 Mio. aus.

verstehen: beim Handel mit Wein.
Mit diesem Profil, in Verbindung mit
den anderen finanziellen Zielen, sind
wir nach unserer Einschétzung dabei,
Hawesko fur ale unsere Investoren
laufend noch attraktiver zu machen.

Meine Damen und Herren, ich
mochte noch einige Bemerkungen
zum deutschen Weinmarkt und zur
Positionierung des Konzerns in die-
sem Markt machen. Seit den 80er und
90er Jahren haben wir in Deutschland
einen deutlichen Konsumkulturwan-
del erlebt. Wéhrend vor zehn, funf-
zehn Jahren Themen wie Sauberkeit,
Hygiene und Haushalt im Vorder-
grund standen, nehmen heute mehr
und mehr Begriffe wie Genuss und
Sinnlichkeit diesen Platz ein. Nach-
dem die elementaren Bedirfnisse
durch den standig wachsenden Le-
bensstandard befriedigt sind, haben
Freizeitthemen und Dinge, die eng
mit dem Begriff Lebensqualitdt ver-
bunden sind, an Bedeutung gewon-
nen. Fernreisen, Freizeitaktivitaten
und kulinarische Genuisse haben heut-
zutage einen bedeutend hoéheren Stel-
lenwert als noch vor einigen Jahr-
zehnten. Geradezu beispielhaft fir
diese Entwicklung ist die wachsende
Bedeutung des Weines in Deutsch-
land geworden. Als Sinnbild fir Le-
bensqualitét, Genuss und Sinnlichkeit
erfreut sich Wein in Deutschland ei-
ner immer groferen Beliebtheit.

In den letzten Jahren haben zwei
weitere Entwicklungen den Weinkon-
sum in Deutschland stark gefordert.
Zum einen haben die grol3en Dis-
counter wie Aldi, Lidl und Penny den
Wein fir sich entdeckt. Fir den Kun-
den sind Discounter-Weine einfache
Einstiegsprodukte. Ein zweiter Trend,
der dem Weinkonsum in Deutschland
stark entgegenkommt, sind Marken-
weine, die mit grofRem Werbeaufwand
in die Regale der Supermérkte ge-
driickt werden. Diese Weine, die ein-
facheren Qualitdtsanspriichen genu-
gen, sind ideale Einstiegsweine fir
den Weinanfanger und verdréngen zu-
nehmend die anderen akoholischen
Getrénke aus dem Warenkorb des
deutschen Konsumenten. Diese Ent-
wicklungen — der Konsumkulturwan-
del in Richtung Genuss und das An-
gebot an einfachen Einstiegsweinen —
haben dazu gefihrt, dass immer mehr
Deutsche den Wein als Ausdruck ei-
nes weltgewandten Lebensstils fir
sich entdecken. 1990 zéhlten etwa

Immer mehr Deutsche
entdecken den Wein
als Ausdruck eines
weltgewandten
L ebensstils fur sich.

62% der Haushalte zu den Weintrin-
kern. Im vergangenen Jahr gehdrten
beinahe 70% der Deutschen zu dieser
Kategorie — Tendenz steigend. Ver-
schiedene Studien gehen davon aus,
dass die Deutschen auch in den
néchsten Jahren immer mehr Wein
konsumieren werden. Parallel zu der
generell wachsenden Nachfrage nach
Wein entsteht aber insbesondere auch
eine steigende Nachfrage nach hoher-
wertigem Wein.

Die Hawesko-Gruppe ist fur die
wachsenden Anspriiche der Konsu-
menten ideal gerUstet. So sollte es uns
auch in diesem Jahr gelingen, schnel-
ler als der Markt zu wachsen. In den

ersten finf Monaten liegt der Kon-
zernumsatz ca. 10% Uber dem ent-
sprechenden Vorjahreszeitraum — und
somit komfortabel Gber den angepeil-
ten 5% fir das Gesamtjahr. Diese po-
sitive Entwicklung durfte sich auch
weiterhin auf unseren Aktienkurs nie-
derschlagen. In den letzten Wochen
ist der Aktienkurs gestiegen. Obwohl
diese Entwicklung durchaus positiv
zu bewerten ist, spiegelt der aktuelle
Kurs noch immer nicht den fairen
Wert der Hawesko-Gruppe wider.

Die Hawesko-Gruppe
ist fir die wachsenden
Anspriiche der
Konsumenten
ideal geriistet.

Wenn auch die Hawesko-Aktie sich
erheblich besser behauptet als der
Markendurchschnitt, so hat auch sie
unter dem allgemeinen Druck auf die
Aktienkurse gelitten. Bei der derzeiti-
gen Bewertung mit dem finffachen
Jahres-Ebit — typisch fir einen soli-
den Konsumtitel wére das acht- bis
zehnfache — hat die Hawesko-Aktie
ein gewaltiges Potenzial nach oben.
Fir dieses Jahr haben wir uns vorge-
nommen, trotz anhaltender Konsum-
flaute den Umsatz im Konzern um ca.
5% zu erhthen und den Gewinn
Uberproportional zu steigern.

Fur die positive Entwicklung des
Unternehmens gilt es nach wie vor
die menschliche Basis — sprich die
Leistung unserer Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter sowie der Partnerin-
nen und Partner von Jacques Wein-
Depot und Wein Wolf zu wirdigen
und zu fordern. Mit lhrer Hilfe wird
es uns auch in 2003 gelingen, die Ha-
wesko ein grof3es Stlick nach vorne
zu bringen.

Vielen Dank fur Ihre Aufmerksam-
keit.
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