ANZAG

Dr. Thomas Trumper

Vorstandsvorsitzender
der ANZAG

in der Hauptversammlung am 2. Méarz 2005

Guten Tag, meine Damen und Her-
ren,

ich begrife Sie — auch im Namen
meiner Kollegen im Vorstand — recht
herzlich zur diegahrigen Hauptver-
sammlung der Andreae-Noris Zahn
AG.

Erstmals nimmt Herr Wolfgang
Traut als neuer Vorstand Rechnungs-
wesen und Finanzen heute teil. Herr
Traut gehdrt dem Vorstand seit dem 5.
Mai 2004 an. Er war vorher lange
Jahre Ressortleiter Controlling unse-
res Unternehmens.

Ihr Interesse an der ANZAG, ver-
ehrte Aktiondrinnen und Aktionare,
Aktiondrsvertreter und Vertreter der
Presse wie auch Gaste, freut uns. Wir
werden Sie umfassend Uber das Un-
ternehmen und die Branche informie-
ren. Natirlich steht der Rickblick auf
das vergangene Geschéftsjahr im Mit-
telpunkt meiner Ausfihrungen. Doch
bevor ich darauf néher eingehe, vor-
weg zwei erfreuliche Nachrichten. Sie
zeigen, dass unsere Leistung am
Markt steigende Anerkennung findet
— und dass wir mit unserer Strategie,

den Dienstleistungsgedanken als L eit-
bild in allen Bereichen des Unterneh-
mens noch stérker zu verankern, auf
dem richtigen Weg sind.

Jedes Jahr stimmen in einer Befra-
gung der PharmaRundschau Apothe-
ker Uber ihre ,Besten Apotheken-
Partner* ab. Dabei wurde die AN-
ZAG in der Kategorie ,, Grothandler”
zum dritten Mal in Folge mit der Sil-
bermedaille ausgezeichnet. Wir erhal-
ten damit bel der deutschen Apothe-
kerschaft eine Zustimmung, die Uber
unsere Marktposition hinausgeht.

Besonders gefreut haben wir uns
jedoch darliber, dass die deutschen
Apotheker bei der Wahl ihrer ,Besten
Apotheken-Partner 2005* die von uns
initiierte Apothekenpartnerschaft vi-
vesco auf Platz 3 gesetzt haben, direkt
hinter den bereits seit vielen Jahren
tétigen Kooperationen. vivesco ist
nicht die grofte Kooperation, aus-
schlaggebend in der Einschdtzung der
Apotheken war offensichtlich die
Leistungskraft. Nur so ist zu erkléren,
dass vivesco bereits ein Jahr nach
dem Start und nur ein halbes Jahr

nach dem Beginn der aktiven Marke-
ting-Kommunikation und Pressearbeit
eine derart hohe Anerkennung findet.

Doch kommen wir zuerst zum ver-
gangenen Geschéftgahr. Dann werde
ich darauf eingehen, wie sich lhr In-
vestment, die ANZAG Aktie, entwi-
ckelt hat. Anschliefend berichte ich
Uber die Auswirkungen der Gesund-
heitspolitik auf unser Geschéft. Ich
werde Ihnen darlegen, mit welchen
Konzepten und neuen Aktivitéten die
ANZAG darauf antwortet. Dabei
nehme ich auch zur aktuellen Ge-
schéftslage und zu den Aussichten fir
das laufende Geschéftgahr Stellung.

GESCHAFTSJIAHR
2003/2004

Die Veranderungen der politischen
Rahmenbedingungen und die damit
verbundenen Marktentwicklungen ha-
ben es uns im letzten Geschéftgahr
nicht gerade leicht gemacht. Doch
konnten wir uns insgesamt erfolg-
reich behaupten und unser Ergebnis
spirbar verbessern.
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Das Wachstum im deutschen Arz-
neimittelmarkt hat sich deutlich ver-
langsamt. Im Geschéftgahr der
ANZAG wuchs der Markt nur noch
um 5,2%, gegentber 8,1% und 6,1%
in den Vorjahren. In den ersten 8 Mo-
naten 2004 kam das Marktwachstum
fast vollig zum Erliegen.

Der Hauptgrund dafir liegt be-
kanntlich im Gesetz zur Modernisie-
rung der gesetzlichen Krankenversi-
cherung, dem GKV-Moaodernisierungs-
gesetz, das Anfang 2004 in Kraft trat.
Durch die Praxisgebihr gingen die
Arztbesuche und somit auch die Ver-
ordnungen stark zurtick. Nicht-rezept-
pflichtige Préparate sind nun weitge-
hend von der Erstattung durch die
Kassen ausgeschlossen, dadurch ha
ben sich die Verschreibungen in die-
sem Bereich mehr als halbiert. Die er-
hohten Zuzahlungen der Patienten
wirkten sich ebenfalls negativ auf die
Nachfrage nach Arzneimitteln aus.

Wie in den Jahren zuvor wuchs der
Markt des pharmazeutischen Grof3-
handels langsamer a's der Apotheken-
markt. In den ersten 8 Monaten des
Jahres 2004 ging der Umsatz im
Grofthandel gegeniiber dem Vorjah-
reszeitraum sogar leicht zurtick.

Der Grund fur diese Entwicklung
liegt nach wie vor in den zunehmen-
den Direktbelieferungen der Indus-
trie, die in unserem Geschéftgahr bei
durchschnittlich 13,4% vom gesam-
ten Arzneimittelmarkt lagen — Ten-
denz weiter steigend. Einer der Trei-
ber fir diese Entwicklung ist die
Konzentration im OTC-Markt: Die
grofRen Hersteller gewinnen hier deut-
lich Marktanteile. Die Ursache dafir
liegt vor alem in der erwédhnten Wei-
chenstellung des GKV-Modernisie-
rungsgesetzes, dass der Grofiteil der
nicht-rezeptpflichtigen  Arzneimittel
nun nicht mehr verschreibungsféhig
ist. Die Nachfrage der Verbraucher
konzentriert sich auf wenige bekannte
Marken.

Wie haben sich diese Marktent-
wicklungen im Umsatz und im Ergeb-
nis der ANZAG niedergeschlagen?
Falls nicht besonders hervorgehoben,
beziechen sich ale nachfolgenden
Zahlen auf die AG.

Die ANZAG konnte ihre Markt-
stellung als verlésslicher Partner der
selbststéandigen Apotheke in Deutsch-
land weiter festigen — ein Erfolg un-
serer Leistungskraft, die von unseren
Kunden honoriert wird: Die Umsatz-
erlose stiegen um 5,6% auf 3,33 Mrd.
Euro, der ANZAG Konzern erzielte
einen Umsatz von 3,37 Mrd. Euro.

Der Rohertrag erhdhte sich um
7,1% auf 208,0 Mio. Euro, die Roh-
ertragsquote stieg leicht. Die kontinu-
ierliche Erosion der Ertrdge konnte
also gestoppt werden, und dies trotz
des weiterhin scharfen Wettbewerbs.
Die SchlUsselfaktoren dafir waren
unsere ertragsorientierte Vertriebspo-
litik, aber auch unser verfeinertes Be-
standsmanagement.

Die sonstigen betrieblichen Ertrége
stiegen um 24,9% auf 20,5 Mio.
Euro. Ausschlaggebend dafur war die
zusétzliche Fakturierung von Dienst-
leistungen in der Arzneimitteldistri-
bution.

Die Personalkosten nahmen um
3,6% auf 95,2 Mio. Euro zu. Dies
liegt neben den TariferhGhungen auch
an der leichten Erhéhung der Mitar-
beiterzahl.

Sie stieg im Konzern von umge-
rechnet 2.188 auf 2.227 Vollbeschéf-
tigte im Jahresmittel. Insbesondere
zur Verbesserung unserer Leistungs
fahigkeit in den Niederlassungen,
aber auch fur den Aufbau unseres Ko-
operationssystems vivesco haben wir
neue Arbeits- und Ausbildungsplétze
geschaffen.

Die Zahl der Auszubildenden ist
von 108 auf 127 im aktuellen Ge-
schéftgahr gestiegen. Seit Jahren ge-
horen wir zu den Unternehmen, die
ihre Aus- und Fortbildungsaktivitdten
gezielt ausbauen. Wir sind Uberzeugt,
dass langfristig angelegte Nach-
wuchsférderung die beste Investition
in die Zukunft ist. Andererseits sehen
wir es as unsere Verpflichtung an,
jungen Menschen einen Einstieg in
das Berufsleben zu erméglichen. Das
Engagement und die Kompetenz un-
serer Mitarbeiter sind die Schllssel
fur unseren Erfolg am Markt und das

hohe Ansehen der ANZAG in der
Apothekerschaft.

Zurick zur Gewinn- und Verlust-
rechnung: Die sonstigen betrieblichen
Aufwendungen sanken um 1% auf
80,5 Mio. Euro. Lediglich die Pro-
jektaufwendungen, zum Beispid fir
den Aufbau der vivesco Apotheken-
Partner GmbH, die Einfihrung von
SAP R/3 und die Implementierung
unseres neuen Dynamischen Informa-
tionss und Vertriebssystems DIVA,
haben sich leicht erhoht.

Die Ertrage aus Beteiligungen stie-
gen um 1,6 Mio. Euro auf 5,4 Mio.
Euro. Zu diesem Beteiligungsergeb-
nis haben insbesondere Ergebnisiiber-
nahmen der ANZAG Immobilien-
Vermietungsgesellschaft mbH & Co.
KG, der ANZAG Grundstucksver-
waltungsgesellschaft mbH & Co.
OHG und unserer Zentrallagergesell-
schaft CPL Pharma Lager und Ver-
trieb GmbH beigetragen.

Die Zinsen sind fir uns als Han-
delsunternehmen  weiterhin  vorteil-
haft. Unser negativer Zinssaldo er-
hohte sich daher nur leicht von 2,1
Mio. Euro auf 2,3 Mio. Euro.

Im vergangenen Jahr musste ich an
dieser Stelle ein klar unbefriedigen-
des Geschéftsergebnis vermelden. Im
Berichtgiahr konnten wir uns deutlich
verbessern: Das Ergebnis der ge-
wohnlichen Geschéftstétigkeit stieg
von 32,0 Mio. Euro auf 47,4 Mio.
Euro.

Jedoch mdchte ich betonen, dass
wir uns damit nicht zufrieden geben.
Das Niveau vor den folgenschweren
Eingriffen der Politik in das Gesund-
heitssystem wurde damit noch nicht
wieder erreicht.

Der PharmagrofRhandel ist durch
das GKV-Modernisierungsgesetz in
besonderem Mal3e betroffen: Anfang
2004 ist die Grofthandelsspanne hal-
biert worden. Der Gesetzgeber wollte
damit die vormals gewéhrten Rabatte
an die Apotheken vollstandig ein-
kassieren. Doch ist der Wettbewerb
im Pharmagrohandel unverandert
scharf, so dass der urspriingliche
Wille des Gesetzgebers im Markt
nicht umgesetzt werden konnte.
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Wéhrend im Vorjahr korper-
schaftssteuerliche  Guthaben den
Steueraufwand reduzierten, fuhrte
im Berichtgahr die Ruckstellung fur
eine laufende Betriebspriifung zu
Uberproportionalen Belastungen bei
den Ertragssteuern. Sie stiegen von
8,3 Mio. Euro auf insgesamt 21,8
Mio. Euro.

In einem Markt, dessen Dynamik
durch die Politik immer wieder aus-
gebremst wird, sieht sich auch die
Apotheke einem verscharften Wettbe-
werb gegentiber. lhr entscheidender
Wettbewerbsvorteil, zum Beispiel ge-
gentiber Internet-Apotheken und Ver-
sandhandel, besteht darin, dass sie ih-
rem Kunden fast jedes Medikament
innerhalb weniger Stunden beschaf-
fen kann. Dies wird durch unser Lo-
gistiksystem ermdglicht. Es gilt seit
Jahren auch im européischen Mal3stab
als marktfiihrend und wird kontinu-
ierlich optimiert.

Wie im vergangenen Jahr liegt
auch im aktuellen Geschaftgahr hier
der Investitionsschwerpunkt: Insge-
samt haben die ANZAG und ihre
Tochtergesellschaften 27,6 Mio. Euro
investiert — 13,5 Mio. Euro mehr as
im Vorjahr. Das Abschreibungsvolu-
men stieg um 0,3 Mio. Euro auf 9,1
Mio. Euro.

Wichtigste Investition ist unsere
neue Niederlassung Rostock. Sie wird
die Niederlassung Gustrow ersetzen
und unsere Marktprasenz in Nordost-
Deutschland deutlich verbessern. Das
Investitionsvolumen fir die neue Nie-
derlassung betrdgt insgesamt 15,4
Mio. Euro. Die Inbetriebnahme ist fir
Juni dieses Jahres geplant.

Doch auch unsere bestehenden Be-
triebe werden kontinuierlich moderni-
siert und weiter automatisiert: im ver-
gangenen Geschéftgahr vor allem die
Niederlassungen Stuttgart und Ndrn-
berg.

Der zweite Schwerpunkt bei den
Investitionen lag im Erwerb des
Grundstiicks und Geb&udes der Flie-
den Logistik Center GmbH. Das neue
Zentrallager der ANZAG im nordhes-

sischen Flieden ging im Oktober 2003
in Betrieb. Insgesamt steht dies mit
12,3 Millionen Euro zu Buche.

Noch ein Blick auf die Bilanz des
Konzerns: Die Vermdgens- und Fi-
nanzlage der ANZAG ist nach wie
vor stabil. Die Bilanzsumme erhohte
sich um 2,2% auf 650,9 Mio. Euro.

Auf der Aktivseite mochte ich auf
zwei Entwicklungen im Umlaufver-
mogen aufmerksam machen: Die Vor-
réte gingen um 0,4% zurlck — ein Er-
folg unseres verfeinerten Bestands
managements. Die Forderungen aus
Lieferungen und Leistungen reduzier-
ten sich um 0,23% auf 307,4 Mio.
Euro.

Auf der Passivseite der Bilanz ver-
minderten sich die Lieferantenver-
bindlichkeiten um 10,3 Mio. Euro auf
insgesamt 119,5 Mio. Euro.

Der operative Cashflow aus laufen-
der Geschéftstétigkeit war mit 32,7
Mio. Euro deutlich positiv. Im Vor-
jahr mussten wir noch einen negati-
ven Cashflow von 29,1 Mio. Euro
verbuchen.

Als Folge konnte das verzindiche
Fremdkapital reduziert werden. Die
Eigenkapitalquote erhthte sich von
40,5% auf 42,7%, sie liegt weiterhin
deutlich Uber dem Durchschnitt ver-
gleichbarer Pharmagrofthandler.

ANZAG AKTIE

Der Jahresiiberschuss nach Steuern
in der AG erhéhte sich um 8,2% auf
25,2 Mio. Euro. Hiervon sind vorab
12,5 Mio. Euro in die Ricklagen ein-
gestellt worden. Der verbleibende Be-
trag zuzlglich des Gewinnvortrags
aus dem Vorjahr beléuft sich auf ins-
gesamt 15,6 Mio. Euro.

Vorstand und Aufsichtsrat  der
ANZAG schlagen lhnen heute vor,
aus diesem Betrag wie im Vorjahr
eine Grunddividende in Hohe von
1,10 Euro auszuschitten. Darlber hi-
naus sollen Sie als unsere Anteilseig-
ner durch einen Bonus von 15 Cent

zusdtzlich vom gestiegenen Jahres-
Uberschuss profitieren.

Mit einer Ausschittungsquote von
etwa 53% bleibt die ANZAG ihrer
anlegerorientierten Ausschittungspo-
litik treu — wir entsprechen damit den
Empfehlungen von Interessengemein-
schaften der Aktionére.

Bei einem Borsenkurs von exakt
28 Euro am Bilanzstichtag entspricht
die vorgeschlagene Ausschittung ei-
ner Dividendenrendite von 4,5%.

Auch die Entwicklung anderer
Kennziffern kann sich sehen lassen:
Das EBIT je Aktie stieg von 2,80
Euro auf 4,10 Euro, der Cashflow aus
laufender Geschéftstatigkeit erhohte
sich von minus 2,24 Euro auf plus
2,84 Euro je Aktie.

Der Borsenwert der ANZAG Aktie
blieb im abgelaufenen Geschéaftgahr
stabil. Der Kurs lag zum Anfang wie
auch zum Ende des Geschéftgahrs
bei 28 Euro. Zu Beginn des laufenden
Geschéftgahrsist der Kurs kréftig ge-
stiegen. Die Griinde dafur konnen wir
natlrlich nur vermuten. Zeitweise
mogen die Ubernahmespekulationen
um die ANZAG, die immer wieder
aufflammen, eine Rolle gespielt ha
ben. Doch entscheidender ist sicher-
lich, dass Aktien des Pharmagrof3han-
dels generell nun wieder stérker ge-
handelt werden — hier wird eine zu-
kunftstrachtige Branche offensichtlich
wieder entdeckt. Und dann ist natir-
lich auch die Dividendenrendite der
ANZAG Aktie von 4,5% ein starkes
Argument.

AUSBLICK 2004/2005

Soviel zum abgelaufenen Ge-
schaftsjahr und zur Entwicklung der
ANZAG Aktie.

Bevor ich auf die aktuellen Ent-
wicklungen in unserem Markt und auf
den Ausblick fur das laufende Ge-
schéftsahr eingehe, mochte ich Sie
jetzt noch Uber das laufende Kartell-
verfahren informieren. Sie haben in
der Presse darliber gelesen.
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Am 14. November 2003 erfolgte
auf Antrag des Bundeskartellamts
eine Durchsuchung der Geschéfts-
raume der ANZAG. Dieser Durchsu-
chung hat nach Mal3gabe des Durch-
suchungsbeschlusses das Ermittlungs-
verfahren gegen die Verantwortlichen
der Celesio u. a. wegen des Verdachts
wettbewerbsheschrénkender  Verein-
barungen von Pharmagrofzhandlern zu
Grunde gelegen. Hiertiber hatte ich
auf der letzten Hauptversammliung
berichtet.

Ende Januar 2005 hat das Bundes-
kartellamt der ANZAG mitgeteilt,
dass es gegen die ANZAG, Herrn
Traut und mich ein Ordnungswidrig-
keitsverfahren wegen des Verdachts
ordnungswidriger Verstof3e gegen das
Gesetz gegen Wettbewerbsbeschran-
kungen eingeleitet hat. Derzeit kon-
nen wir uns zu den Vorwirfen des
Kartellamts noch nicht detailliert au-
f3ern, da wir uns noch im Stadium der
Sachverhaltsaufklérung befinden. Ak-
teneinsicht ist beantragt, aber noch
nicht gewahrt worden.

Im Kern geht es um den Vorwurf
unerlaubter Absprachen zwischen
den fuhrenden Pharmagrof3handlun-
gen mit dem Ziel der Abgabe von
Marktanteilen im Zeitraum Septem-
ber bis November 2003. Hier soll die
ANZAG Umsatz- und Marktanteils-
gewinne, die sie im ersten Halbjahr
2003 erzielt hatte, wieder zugunsten
der anderen Pharmagrof3handler
ruckgéngig gemacht haben. An die-
ser Stelle mochte ich lediglich fest-
stellen, dass die Marktanteile der
ANZAG im fraglichen Zeitraum ge-
stiegen sind.

Nun zum aktuellen Geschéftgjahr:

Immer deutlicher wird, dass das
GKV-Modernisierungsgesetz  direkt
auf den  Arzneimittelverbrauch
durchschlagt: Die gesetzlichen Kran-
kenkassen gaben im Jahr 2004 Uber
2,5 Mrd. Euro oder rund 11,2% we-
niger fur die Arzneimittelversorgung
ihrer Versicherten aus as ein Jahr
ZUVOr.

Dementsprechend ist der Arznei-
mittelmarkt im Jahr 2004 nur noch
um 0,4% gewachsen. Der Umsatz mit

den nicht-rezeptpflichtigen Medika
menten ist um fast 14% gesunken.
Auch im Freiwahlbereich waren die
Umsétze stark rickléufig. Offensicht-
lich lief3en die sonstigen Belastungen
des GKV-Modernisierungsgesetzes,
vor allem die Praxisgebihr und die
Zuzahlungen, eine Ausweitung des
Budgets fur Arzneimittel bei den Pa-
tienten nicht zu. Die Haushaltsein-
kommen steigen ja kaum noch.

Erstmals ist auch der Absatz stark
rucklaufig: Die Zahl der verkauften
Packungen sank durch die Gesund-
heitsreform im vergangenen Jahr um
10,1%. Dieser Trend hat sich von
September bis Dezember 2004, den
ersten vier Monaten des neuen Ge-
schéftgahrs, noch einmal verstarkt.
So sank die Zahl der abgesetzten Pa-
ckungen im Dezember um 16,4% ge-
gentiber dem Vorjahresmonat. Die ne-
gative Entwicklung betrifft erstmals
alle Bereiche, sowohl den rezept-
pflichtigen wie auch den rezeptfreien
Bereich und die Freiwahl.

Im rezeptpflichtigen Bereich wird
diese Entwicklung vor allem durch
die zunehmende Verschreibung von
Grofjpackungen verursacht. Dieser
Trend wirkt sich direkt auf den Um-
satz und vor alem auf die Spanne des
pharmazeutischen Grof3handels aus.

Insgesamt ist auffélig, dass der
Umsatz immer stérker von wenigen,
innovativen Originalprodukten getrie-
ben wird, die nicht im Wettbewerb
mit Generika stehen.

Wohin der Markt sich entwickeln
wird, ist schwer vorherzusagen — vor
allem weil nicht abzusehen ist, wel-
che Eingriffe der Politik wir noch
hinnehmen miissen und wann die ent-
sprechenden Maldnahmen ggf. in
Kraft treten konnten.

Die Spitzenverbande der gesetzli-
chen Krankenversicherung hatten
Ende 2004 davor gewarnt, dass die
Arzneimittelausgaben in diesem
Jahr um mehr als 10% steigen kénn-
ten — unter anderem weil der Rabatt
der Hersteller von 16% auf 6%
sinkt.

AuRerdem lauft das zweijahrige
Preismoratorium aus. Allerdings ha-

ben sich die Befurchtungen der Kran-
kenkassen, dass die Hersteller die
Preise erhbhen konnten, bisher nicht
bestdtigt — im Gegenteil: Der Preisin-
dex fir Medikamente sank von 97,5
im Dezember 2004 auf 96,6 im Ja
nuar 2005. Das ist alerdings auch
eine Folge der im Januar in Kraft ge-
tretenen Festbetrége. Die AuRerungen
der Herstellerverbande weisen ein-
deutig in die Richtung, dass Preiser-
héhungen am Markt nur in wenigen
Bereichen durchsetzbar sind.

Ein weiterer Unsicherheitsfaktor ist
die angestrebte neue Festbetragsrege-
lung, sie soll bei den Einnahmen der
GKYV die Reduzierung der Hersteller-
rabatte ausgleichen. Wenn die Preise
fur so genannte Scheininnovationen
mit geringem oder keinem therapeuti-
schen Nutzen gedeckelt wiirden, hétte
dies direkte Folgen auch fir den Um-
satz des pharmazeutischen Grofthan-
dels. Das Einsparvolumen der Festbe-
tragsregelung soll bis zu 1 Milliarde
Euro pro Jahr betragen. Allerdings
hat sich die Festlegung der Produkt-
gruppen verzogert, so dass die Um-
setzung noch auf sich warten lassen
wird.

Gleichzeitig versuchen auch die
Apotheken, ihren Ertragsdruck an den
Grofthandel weiterzugeben. Dies ist
nur alzu versténdlich. Doch hohlen
sie so langfristig die Leistungskraft
ihres natirlichen Partners, des Phar-
magrofdhandels, aus.

In einem insgesamt stagnierenden,
in einigen Marktsegmenten sogar
rackléufigen Markt ist der Wettbe-
werb im  PharmagrofBhandel  seit
Mitte 2004 kontinuierlich scharfer
geworden. Dazu kommt der unver-
anderte Trend zur Direktbelieferung
durch die Industrie. Das hat dazu ge-
fuhrt, dass der Umsatz der ANZAG
in den ersten vier Monaten des lau-
fenden Geschéftsjahrs leicht unter
Vorjahr lag.

Unsere Ziele fur das laufende Ge-
schéftgahr sind eine marktkonforme
Umsatzentwicklung und ein operati-
ves Ergebnis in der Grofenordnung
des Vorjahrs. Ob wir diese Ziele errei-
chen koénnen, hangt von der Markt-
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entwicklung und nicht zuletzt von den
Entscheidungen der Politik ab.

ZUKUNFTS
PERSPEKTIVEN

Das GKV-Modernisierungsgesetz
hat unmittelbare Auswirkungen auf
unser laufendes Geschaft. Noch be-
deutender sind alerdings die struktu-
rellen Weichenstellungen des Geset-
zes, die ihre ganze Wirkung sicherlich
erst in den néchsten Jahren entfalten
werden. Nach jahrelanger Verkrus-
tung verdndert sich derzeit kaum ein
Gesundheitsmarkt in  Europa so
schnell wie der deutsche. Dies betrifft
grundlegende Strukturen und Tradi-
tionen.

Durch die Entscheidungen der Po-
litik, aber auch durch Entwicklungen
in der Gesellschaft und in den Mérk-
ten stehen die ANZAG und ihre
Marktpartner, die selbststdndigen mit-
telstdndischen  Apotheken,  vdllig
neuen Herausforderungen und Wett-
bewerbern  gegenlber.  Stichworte
sind hier die Lockerung des Mehrbe-
sitzverbots fur Apotheken, der Inter-
net-Versandhandel als aggressiver, fi-
nanzstarker Wettbewerber und vor al-
len Dingen die Praxis- und Rezeptge-
buhr. Diese Gebiihren haben den
Trend verstérkt, dass viele Menschen
bei leichten Beschwerden oder auch
vor dem Urlaub nicht mehr zum Arzt,
sondern direkt in die Apotheke gehen.

Dort erwarten sie, dass sie zu Indi-
kationen wie Erkédltung und Allergie
oder auch bei der Vorbereitung auf
die Reise in fremde Lander kompe-
tent und umfassend beraten werden.
Die Apotheke geniefdt bei den Men-
schen nach wie vor hohes Vertrauen,
wie Befragungen immer wieder zei-
gen. Dementsprechend groR sind ihre
Chancen in neuen Méarkten, wie zum
Beispiel im Wellness-Bereich.

Von vielen Apothekern werden
diese Herausforderungen als Bedro-
hung fur die eigene Zukunft wahrge-
nommen. Doch das ist meiner Mei-
nung nach die falsche Sichtweise! Die
Uber 160 Jahre alte Geschichte der
ANZAG ist durch stdndigen Fort-

schritt und die Orientierung an den
Marktbedingungen geprégt. Wir bei
der ANZAG sehen in Verénderungen
nicht nur Risiken, sondern auch neue
Maoglichkeiten.

Das wichtigste Projekt, mit dem
die ANZAG auf die neuen Herausfor-
derungen und veranderten Rahmenbe-
dingungen im Arzneimittelmarkt ant-
wortet, ist vivesco — unser Zukunfts-
konzept fir die selbststandige Apo-
theke. Im Ausbau dieser Apotheken-
Kooperation sehen wir eine Schlis-
selaufgabe der nachsten Jahre.

Die vivesco Apotheken-Partner
GmbH wurde im September 2003 ge-
grindet — sie ist eine 100-prozentige
Tochtergesellschaft der ANZAG.
Ausgangspunkt war die Uberlegung,
dass die einzelne Apotheke als loka-
les mittelsténdisches Unternehmen
die genannten Herausforderungen
nicht alein bewéltigen kann, sondern
nur gemeinsam mit anderen Apothe-
ken und vor allem gemeinsam mit ei-
nem starken Partner. Unser Koopera-
tionsmodell ist a's echte Partnerschaft
angelegt: Die Apotheker sind in ei-
nem gemeinsamen Unternehmen as
stiller Gesellschafter am Erfolg betei-
ligt, ohne dass sie ihre unternehmeri-
sche Eigenstandigkeit und Individua-
litét verlieren.

Das Ziel des vivesco Apotheken-
Kooperationssystems ist es, den Er-
folg der Apotheke auch unter veran-
derten Marktbedingungen langfristig
sicherzustellen.

vivesco unterstiitzt die Apotheke
umfassend in alen Bereichen, die fur
ihren Erfolg wichtig sind:

> Die Kooperation bietet ein Cate-
gory Management auf professio-
nellem Einzel handel sniveau.

> Um bestehende Kunden und neue
Zielgruppen anzusprechen und die
Kundenfrequenz deutlich zu stei-
gern, setzt vivesco auf lokales Mi-
kromarketing in der Apotheke und
in ihrem Umfeld. Gemal? dem
Grundsatz ,All business is local”
wird der Apotheker zum lokalen
Marketing-Manager.

> Professionelle Marketing-Kommu-
nikation und Pressearbeit machen

die Marke ,vivesco — Gesundheit
erleben* und die Leistungen von
vivesco in ganz Deutschland be-
kannt.

> Fortbildungen und  Schulungen
steigern die Management-Kompe-
tenz des Apothekeninhabers und
vermitteln den Apotheken-Teams
die notwendigen Kompetenzen.

Ein Finanzmodul rundet das Leis
tungspaket ab.

Innerhalb eines Jahres hat vivesco
ale wesentlichen Leistungsbausteine
entwickelt und flachendeckend in
ganz Deutschland umgesetzt.

Das wird zunehmend anerkannt,
dies zeigt die Entwicklung der Mit-
gliederzahlen. vivesco gehtért zu den
am schnellsten wachsenden Koopera-
tionen im Markt: Anfang 2004 ging
vivesco mit neun Apotheken an den
Start. Alsich vor einem Jahr hier an
dieser Stelle das Zidl ,1.000 Mitglie-
der bis Ende 2004" verkiindete, haben
wahrscheinlich nur wenige geglaubt,
dass wir das schaffen wirden. Doch
das hochgesteckte Ziel wurde er-
reicht: Ende 2004 zéhlte vivesco ge-
nau 1.003 Mitglieder.

Parallel zu den gewachsenen Auf-
gaben hat die vivesco Apotheken-
Partner GmbH eine schlagkréftige
Organisation aufgebaut. Im Jahres-
durchschnitt beschéftigte die Gesell-
schaft 15 Mitarbeiter. Entsprechend
der Mitgliederentwicklung werden
wir vor allem den Aul3endienst weiter
ausbauen, um eine qualifizierte und
dichte Betreuung der vivesco Partner
flachendeckend zu gewéhrleisten.

Wir werden die Leistungen von
vivesco konsequent ausbauen und die
Umsetzung weiter verbessern. Wie
die Wahl zum ,Besten Apotheken-
partner* gezeigt hat, sind wir dabei
auf einem guten Weg!

Mit vivesco haben wir eingetretene
Pfade verlassen. Wer im Wandel er-
folgreich sein will, darf sich keine
Scheuklappen anlegen. Wir miissen
klar sehen, dass die Umsatzrenditen
im deutschen Pharmagrof3handel seit
Jahren rucklaufig und weitere Ein-
griffe der Politik in das Distributions-
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system fir Arzneimittel zu befirchten
sind.

Die Notwendigkeit, diese Risiken
wenigstens teilweise auszugleichen
und unserem Unternehmen neue
Wachstumschancen zu eréffnen, hat
uns bewogen, uns erstmals auch au-
lferhalb Deutschlands zu engagieren:
Ende des letzten Jahres hat die
ANZAG 49% der Anteile an dem
kroatischen Pharmagrof3héndler Oktal
Pharma d.o.0 erworben. Die Anteile
wurden von privaten Gesellschaftern
abgegeben, die jedoch weiterhin 51%
halten.

Gleichzeitig wird das Kapital der
Gesdllschaft deutlich erhoht, und
zwar mit dem Ziel, in Wachstum zu
investieren.

Sicherlich ist Ihnen der kroatische
Markt nicht so gut vertraut, weshab
ich lhnen Oktal Pharma und die dorti-
gen Marktbedingungen kurz vorstel-
len mochte. Mit einem Volumen von
rund 720 Mio. Euro und einer durch-
schnittlichen  Wachstumsrate von
15,5% in den letzten fUnf Jahren gilt
der kroatische Pharmamarkt als star-
ker Wachstumsmarkt. Die politischen
Verhdltnisse wie auch die sonstigen
Rahmenbedingungen in Kroatien gel-
ten als stahil.

Oktal Pharma wurde 1992 gegriin-
det und ist mit einem Marktanteil von

rund 17% der drittgrofite Pharma-
handler des Landes. Im Jahre 2003 er-
wirtschaftete das Unternehmen mit
200 Mitarbeitern einen Umsatz von
umgerechnet 115 Mio. Euro, es ver-
zeichnet seit Jahren Uberdurchschnitt-
liche Wachstumsraten.

Wir sehen in dieser Beteiligung
weit mehr as ein Finanzinvestment.
Die Zusammenarbeit mit Oktal
Pharma ist als strategische Partner-
schaft angelegt.

Weil zur Aktionarsstruktur jedes
Jahr Fragen kommen, mdchte ich Sie
auch Uber die aktuellen Entwicklun-
gen zu diesem Thema informieren.
Auf dem Schaubild sehen Sie die der-
zeitigen Verhdltnisse, die sich seit der
letzten Hauptversammlung im We-
sentlichen nicht verandert haben. Be-
kannt ist auch, dass die Sanacorp die
Anteilsmehrheit an der ANZAG Uber-
nehmen mdchte und daftr eine Kauf-
option auf weitere 25% der Anteile
besitzt. Diese Ubernahme ist vom
Kartellamt nicht genehmigt worden,
seitdem wird der Gerichtsweg be-
schritten. Zuletzt war das Verfahren
beim Bundesgerichtshof anhéngig.
Dieser hat mit Beschluss vom 13. Juli
2004 das Verfahren an das Oberlan-
desgericht Disseldorf zurlickverwie-
sen. Zu einer ersten Anhorung wird es
im April kommen.

Der weitere zeitliche Ablauf ist nur
schwer abzuschatzen.

Diese Ausfiihrungen mégen genu-
gen, um zu verdeutlichen, dass sich
an der seit Jahren bestehenden Situa-
tion wenig gedndert hat. Unsere Auf-
gabe im Vorstand besteht unveréndert
darin, die Marktstrategie der ANZAG
kontinuierlich weiterzuentwickeln
und die entsprechenden Mal3nahmen
konsequent umzusetzen — so dass das
Unternehmen auch weiterhin erfolg-
reich ist und sein Wert kontinuierlich
weiter steigt.

Es ist unsere Pflicht, alle Optio-
nen zu prifen und zu ergreifen, die
zu unserem Profil als Grofthandels-
Partner der selbststdndigen Apo-
theke passen. Prifstein fir unsere
Konzepte ist immer der Erfolg am
Markt — darUber sind wir uns als
Handler stets im Klaren. Die beiden
Auszeichnungen fir die ANZAG
und vivesco als ,Beste Apotheken-
Partner" sind Zeichen dafir, dass wir
uns dabei im vergangenen Jahr er-
folgreich geschlagen haben. Wir
werden nicht nachlassen in dem Be-
muhen, unsere Attraktivitdt fur un-
sere Marktpartner und unsere Aktio-
nére weiter zu erhthen.

Meine Damen und Herren, damit
endet mein Vortrag. Ich bedanke mich
fur Ihre Aufmerksamkeit
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