MAXDAIA

Das Geschaftgahr 2005 ist fir
MAXDATA eine deutliche Warnung

Thomas Stiegler

Sprecher des Vorstandes
der MAXDATA AG

in der Hauptversammlung am 26. April 2006

Sehr geehrte Damen und Herren,
verehrte Aktionére,

ich begriiRe Sie — auch im Namen
meines Vorstandskollegen Reinhard
Blunck — sehr herzlich zur Hauptver-
sammlung hier in Essen.

Meine Damen und Herren, dies ist
heute kein leichter Gang. Fur Sie als
Aktionére nicht, fir mich als neuem
Vorstandssprecher auch nicht. Das
Unternehmen schreibt tiefrote Zahlen,
muss Mitarbeiter entlassen, der Ak-
tienkurs ist eingebrochen. Alles an-
dere as eine angenehme Situation.
Ich habe mir vorgenommen, weder
Sie noch uns zu schonen. Wenn
MAXDATA aus der Krise herausfin-
den soll — und das wollen Sie ebenso
wie ich — dann hilft kein Beschoni-
gen, kein Vertrosten, kein Zaudern.
Wenn wir MAXDATA zu neuer
Starke fuhren wollen, helfen nur
Klarheit und Wahrheit. Und — verzei-
hen Sie mir die Deutlichkeit — auch
eine Portion Harte.

Wir missen uns von Winschen,
Hoffnungen und Experimenten verab-
schieden und mit der Redlitat ausei-

nandersetzen. Und vor alem: Wir
missen IHR Vertrauen zuriickgewin-
nen. Aber auch das Vertrauen der Me-
dien, der Finanzexperten, der Analys-
ten, der Banker, mit denen wir seit
Jahren zusammenarbeiten. Sie sollen
sich wieder auf Prognosen und Ziele
von MAXDATA verlassen koénnen.
Nicht zuletzt haben Kunden und Mit-
arbeiter einen Anspruch darauf, dass
unsere Ankindigungen eintreffen. An
diesem Anspruch wollen wir uns
messen |assen.

Wir haben unser
Umsatzziel im Jahr
2005 verfehlt und wir
haben einen Fehlbetrag
von fast 40 Mio. Euro
erwirtschaftet.

FuUr unsere heutige Hauptversamm-
lung heildt das: Wir haben unser Um-
satzziel im Jahr 2005 verfehlt und wir
haben einen Fehlbetrag von fast 40
Mio. Euro erwirtschaftet. Unser zen-
trales Problem: Wir sind in den letz-

ten Jahren zu komplex geworden. Die
Folge ist: Unsere Produkte sind zu
teuer. Wir haben hohe Kosten in der
Produktion, wir sind zu breit im Pro-
duktprogramm, wir zahlen zuviel im
Einkauf, wir schaffen den Durch-
bruch in einigen unserer Auslandsge-
sellschaften nicht.

Das Geschéftgahr 2005 ist aus
meiner Sicht eine deutliche Warnung.
Wenn wir jetzt nicht schnell und
grundlegend Verdnderungen herbei-
fUhren, werden wir den Kampf um
die Zukunft verlieren. Noch haben
wir Chancen. Unsere Marktposition
ist respektabel, unsere Marken popu-
l&r und gefragt, die Partnerschaft zu
den Fachhandelspartnern stabil und —
sehr wichtig — unsere Eigenkapital ba-
sis solide. Aber man darf sich nicht
téuschen lassen, konseguentes Han-
deln ist dringend notwendig. Deshalb
ist es meine Pflicht, zusammen mit
meinen Kollegen aus dem Fuhrungs-
team, Ihnen, unseren Aktionéren, ein
Sofortprogramm fur das Jahr 2006
und unsere Strategie fUr die kommen-
den Jahre zu prasentieren. Sie werden
erkennen, dass MAXDATA in vielen
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Feldern gut operiert und richtig auf-
gestellt ist. Sie werden aber auch er-
fahren, dass wir uns auf verédnderte
Markt- und Wettbewerbsbedingungen
einstellen und auf kostenglinstigere
Produkte setzen missen. Dieser Auf-
gabe mochte ich in den néchsten Mi-
nuten nachkommen.

Ich habe meinen Vortrag in drei
Bereiche unterteilt: gestern, heute
und morgen. Oder mit anderen Wor-
ten: Vergangenheit, Gegenwart und
Zukunft. Ich gebe zu, dass ich den
Bereich Vergangenheit am liebsten
gestrichen hétte, aber wir missen die
Krise als Chance begreifen. Der
Blick zurtick kann helfen, Fehler zu
erkennen und daraus die richtigen
Schltusse fur die kommenden Jahre
Zu ziehen.

Grundsatzliches

Eines vorweg: Das Ergebnis 2005
spricht eine eindeutige Sprache:
MAXDATA befindet sich in einer
Krise. Da gibt es nichts zu beschoni-
gen. Wir bendtigen eine Gesamtsicht.
Fur MAXDATA zeigte sich im abge-
laufenen Jahr eine widerspriichliche
Entwicklung: Einerseits konnten wir
die Absatzzahlen gegentiber dem Vor-
jahr in nahezu alen Produktgruppen

Einerseits konnten wir die
Absatzzahlen gegentiber
dem Vorjahr in nahezu
allen Produktgruppen
deutlich steigern.

deutlich steigern. Das heifdt: Nie hat
MAXDATA mehr Desktops, Note-
books, Server und Flachbildschirme
verkauft as im Jahr 2005. Anderer-
seits aber setzte der allgemeine Preis-
verfal  von  Hardwareprodukten
MAXDATA empfindlich unter Druck.
Die Folgen sind ein stagnierender
Umsatz und ein signifikanter Riick-
gang des Betriebsergebnisses. Auch
in den ersten Monaten des Jahres
2006 blieb der Geschéftsverlauf deut-
lich hinter den Erwartungen zuriick,
ich komme spéter darauf zuriick.

Stichwort ,Performance von
MAXDATA':

Die unbefriedigenden Geschéfts-
zahlen zwingen uns, das Unterneh-
men komplett auf den Prifstand zu
stellen. MAXDATA steht vor einer
umfassenden Restrukturierung. Wir

Andererseits aber setzte
der allgemeine Preisverfall
von Hardwareprodukten
MAXDATA empfindlich
unter Druck.

werden eine Reihe von strukturellen
und personellen Mal3nahmen ab so-
fort umsetzen und damit unseren
Break-Even-Point deutlich senken.
Auch im Vorstand gab es deshab
Veradnderungen. Jirgen Renz hat sein
Amt as Vorstandsmitglied und Vor-
standssprecher der MAXDATA AG
im Einvernehmen mit dem Aufsichts-
rat im Mé&rz niedergelegt. Der Vor-
stand wird die Herausforderungen
konsequent angehen. Wir wollen die
strukturellen Kosten nachhaltig sen-
ken und die Absatzzahlen weiter stei-
gern. Das Jahr 2006 wird ein Jahr der
Sanierung und der Restrukturierung.
Unsere Anstrengungen werden jedoch
bereits im kommenden Jahr zu einer
Konsolidierung fuhren. Wir wollen
unsere Marktposition verteidigen,
dann weiter ausbauen und spétestens
ab 2008 wieder profitabel sein. Der
fur die kommenden Jahre prognosti-
zierte Anstieg der weltweiten I T-Aus-
gaben sowie eine verbesserte Kon-
junktur in Deutschland kann uns da-
fur zusétzlichen Ruckenwind geben.

Meine Damen, mene Heren,
MAXDATA ist nach wie vor einer der
fuhrenden Hardware-Hersteller in Eu-
ropa. Wir sind im deutschen Ge-
schaftskundenmarkt mit Belinea die
Nummer Eins bei Monitoren. Gleich-
zeitig verfligen wir Uber eine gute Po-
sition bel den Warenfamilien Desk-
top, Notebook und Server. Grofter
Markt des Unternehmens ist Deutsch-
land mit einem Umsatzanteil von 54,8
Prozent. Der Auslandsanteil ist in den
vergangenen Jahren durch organi-

sches Wachstum stetig gestiegen und
liegt derzeit bei 45,2 Prozent. Wir
streben den systematischen Ausbau
des Auslandsgeschéftes an. Dabei
bauen wir auf unsere acht Landesge-
sellschaften in  Osterreich,  der
Schweiz, Benelux, GrofRbritannien,
Frankreich, Spanien, Italien und Po-
len sowie auf Distributionspartner in
weiteren 18 Léandern mit dem
Schwerpunkt auf Nord- und Osteu-
ropa.

Stichwort ,Geschaftsmodell
von MAXDATA":

Wir zeichnen uns durch ein klares
und eindeutiges Geschéftsmodell aus.
Kernpunkte sind die konsequente Fo-
kussierung auf Geschaftskunden, der
indirekte Vertrieb Uber ein dichtes
Netz loyaer Partner, die Zwei-Mar-
ken-Strategie, der Produktionsstand-
ort in Deutschland sowie das Ferti-
gungskonzept  Built-to-Order, mit
dem wir flexibel auf die Winsche un-
serer Kunden reagieren.

Unsere Kunden profitieren
von einem gunstigen
Preis-Leistungsverhéltnis,
weil wir auf UberflUssige
Produktfeatures
verzichten und zugleich
beste Qualitét liefern.

MAXDATA konzentriert sich auf
die Herstellung marktreifer und effi-
zienter Produkte, die speziell auf die
Kundenanforderungen zugeschnitten
sind. Im Vordergrund stehen Produkt-
qualitdt und Produktflexibilitdt. Un-
sere Kunden profitieren von einem
gunstigen Preis-Leistungsverhdltnis,
weil wir auf Uberflissige Produktfea-
tures verzichten und zugleich beste
Qualitét liefern. Zusétzlicher Plus-
punkt der MAXDATA Produkte ist
die hohe Kompatibilitét mit bestehen-
den IT-Strukturen und -Systemen.
Kunden von MAXDATA sind Unter-
nehmen aller Branchen und jeder
Grof3e sowie Behorden, Verbande und
Institutionen. Unser Credo ist die



HV-Reden: Dokumentationsdienst der ,, Aktiengesellschaft — AG-Report"

MAXDATA AG

konsequente Fokussierung auf Ge-
schéftskunden.

Unser Vertrieb besteht aus europa-
weit etwa 10.000 IT-Héndlern und
Systemhausern — 5.500 in Deutsch-
land und 4.500 im Ubrigen Europa.
Das Leistungsspektrum dieser Ver-
triebspartner reicht von einer erstklas-
sigen Beratung und Implementierung
der Hardware Uber die Optimierung
bestehender IT-Systeme bis hin zu
Wartung und Reparatur. Hinzu kom-
men individuelle Bedarfsanalysen
und ein weit gefachertes Beratungs-
angebot zu allen Fragen der Informa
tionstechnik.

Die moderne Fertigung in
Wirselen bel Aachen
stellt auch bei grof3en

Nachfrageschwankungen

iImmer eine kurze
Lieferzeit bel hochster
Termintreue sicher.

MAXDATA setzt auf ,Qualitét
made in Germany“. Die moderne Fer-
tigung in Wirselen bei Aachen stellt
auch bei grof3en Nachfrageschwan-
kungen — etwa durch Grof3auftrége
oder Auftragsschibe infolge techni-
scher Innovationen — immer eine
kurze Lieferzeit bei hochster Termin-
treue sicher. Um den steigenden
Marktanforderungen gerecht zu wer-
den, haben wir die Produktionsstétte
im Jahr 2005 weiter ausgebaut und
2,5 Mio. Euro in eine neue Kommis-
sionierungsanlage investiert. Damit
konnten wir die Flexibilitdt deutlich
erhéhen. Wir kdnnen auf Nachfrage-
schwankungen jetzt noch schneller
reagieren.

Sehr geehrte Damen, sehr geehrte
Herren, ich habe lhnen wesentliche
Grundzige der Geschéftspolitik von
MAXDATA dargelegt — unser Ge-
schaftsmodell mit seinen zwei Mar-
ken, dem indirekten Vertrieb Uber
Partner und unsere Ausrichtung auf
die Anforderungen von Geschéfts-
kunden. Ich habe lhnen dargelegt,
dass wir uns als européisches I T-Un-
ternehmen verstehen und dass wir die

Maérkte mit PCs, Notebooks und Ser-
vern aus unserer Fertigung aus W(r-
selen bel Aachen bedienen. Lassen
Sie mich bereits an dieser Stelle fest-
halten: Bei MAXDATA wird sich vie-
les éndern, aber nicht alles. Die ge-
nannten Punkte sind Bestandteile un-
serer Strategien. Sie sind Ausgangs-
punkt fir unsere weitere Entwick-
lung.

Vergangenheit: Das
Geschaftgahr 2005

Meine Damen, meine Herren, ich
komme nun zu den Einzelheiten des
Geschéftgahres 2005. Die deutsche
Volkswirtschaft befand sich weiterhin
in einer Konjunkturflaute. Der IT-
Markt blieb von der nur méfdigen
Konjunktur in Deutschland nicht un-
bertihrt. Wahrend der Markt fir Infor-
mations- und Kommunikationstech-
nologie in der Europdischen Union
um 2,9 Prozent wachsen konnte, lag
der Anstieg der |IT-Industrie in
Deutschland bei 2,6 Prozent. Der Be-
reich Computer-Hardware erzielte da-
bei lediglich einen Zuwachs von 0,8
Prozent. In der Europdischen Union
lag die Wachstumsrate hingegen bei
2,1 Prozent.

Der IT-Markt blieb
2005 von der nur maidigen
Konjunktur in Deutschland

nicht unberthrt.

MAXDATA konnte die Absatzzah-
len gegenuiber dem Vorjahr in nahezu
allen Produktgruppen deutlich stei-
gern. So wurden 18 Prozent mehr
Server, 14 Prozent mehr Notebooks
und 22 Prozent mehr Monitore am
Markt abgesetzt. Bei TFT-Flachbild-
schirmen ergab sich sogar ein Absatz-
anstieg von 51 Prozent. In dem fir
MAXDATA wichtigen B-2-B-Ge-
schéft hat der Konzern sowohl im
PC- as auch im Monitor-Bereich
seine Marktstellung in Deutschland
auf Vorjahresniveau gehalten. Der
enorme Preisdruck insbesondere im
Bereich TFT fihrte jedoch dazu, dass
trotz der insgesamt erfreulichen Ab-

satzsteigerungen der Umsatz  bei
657,4 Mio. Euro auf Vorjahresniveau
stagnierte. MAXADTA verfehlte das
gesetzte Umsatzziel in Hohe von 700
Mio. Euro klar. Der Auslandsanteil
am Umsatz betrug 45,2 Prozent vom
Gesamtumsatz. Im Vorjahr lag der
Auslandsanteil bei 41,2 Prozent. Der
Inlandsanteil am Umsatz ging ent-
sprechend auf 54,8 Prozent zurlick.
Im Vorjahr betrug er noch 58,8 Pro-
zent. Vom gesamten Hardware-Um-
satz entfielen 47,9 Prozent auf MAX-
DATA Computersysteme. Die Com-
putersysteme umfassen Desktop-PCs,
Notebooks und Server. Der Ge-
schéftsbereich Belinea Monitore trug
mit 44 Prozent zum Umsatz bel. Der
Anteil sonstige Produkte betrug 8,1
Prozent. Sonstige Produkte umfassen
Peripheriegerdte,  Software  und
Dienstleistungen.

Das EBIT lag 2005 bei
einem Verlust von 34,9
Mio Euro. Im Vorjahr lag
das EBIT bel eilnem Uber-
schuss von 0,3 Mio Euro.

Meine Damen und Herren, sehr
verehrte Aktionére, ich komme zum
Ergebnis. Das EBIT lag 2005 bei ei-
nem Verlust von 34,9 Mio Euro. Im
Vorjahr lag das EBIT bei einem Uber-
schuss von 0,3 Mio Euro. Das Vorjahr
profitierte durch Ruckstellungsaufl6-
sungen in Hoéhe von 5,8 Mio Euro.
Des Weiteren ergeben sich aus dem
gestiegenen Absatzvolumen erhdhte
Transportkosten und Aufwendungen
fUr Garantien. Dartber hinaus gibt es
fr das gesunkene EBIT folgende drei
wesentliche Grinde: Zum Ersten eine
gesunkene Rohertragsmarge: Die
Rohertragsmarge lag 2004 bei 14,3
Prozent. 2005 ist sie Uber alle Pro-
duktgruppen hinweg auf 13,2 Prozent
gefallen. Dieser Rickgang resultiert
aus immer aggressiveren Preisen im
Markt und einer Verschlechterung un-
serer Einkaufsposition. Zum Zweiten
sind Aufwendungen fur Restrukturie-
rungen und zur Stérkung des Vertrie-
bes angefalen. Zum Dritten haben
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wir Zufiihrungen zu Ruickstellungen
fur urheberrechtliche Abgaben fir
PCs verarbeitet. Diese Faktoren ha-
ben wesentlich zur Verfehlung des fir
das Geschéftsjahr 2005 geplanten Ge-
winnzieles beigetragen.

Insgesamt errechnet sich
ein Ergebnis von Minus
1,41 Euro pro Aktie
nach einem Minus
von 5 Eurocent pro
Aktie im Jahr 2004.

Zusammenfassend ergibt sich das
EBIT aso durch einen operativen
Verlust in Hohe von 22,1 Mio Euro,
der zusétzlichen Zufiihrung zur Urhe-
berrechtsriickstellung in Hhe von 8,8
Mio Euro sowie Restrukturierungs-
kosten in Hohe von 4,0 Mio Euro.
Das Finanzergebnis belief sich auf
559 Tausend Euro, nach 421 Tausend
Euro im Vorjahr. Die Ertragssteuern
beliefen sich auf 4,9 Mio Euro nach
1,9 Mio Euro im Vorjahr. Somit be-
lauft sich der Konzernfehlbetrag auf
39,6 Mio Euro, nach einem Konzern-
fehlbetrag von 1,5 Mio Euro im Vor-
jahr. Insgesamt errechnet sich daraus
ein Ergebnis von Minus 1,41 Euro
pro Aktie nach einem Minus von 5
Eurocent pro Aktie im Jahr 2004.
Meine Damen und Herren, keine
Frage: Dieses Ergebnis ist enttau-
schend. Niemand kann mit diesem
Ergebnis zufrieden sein. Lassen Sie
mich noch einige wichtige Bilanz-
kennzahlen ergénzen. Die Eigenkapi-
talquote betrégt 46,1 Prozent. Im Vor-
jahr betrug die Eigenkapitalquote
58,6 Prozent. Der Konzern verfugt
aufgrund dieser Eigenkapitalquote
Uber eine solide Finanz- und Vermo-
genssituation, die eine finanzielle Un-
abhangigkeit gewahrleistet. Die Kapi-
talstruktur wird auch unterstitzt
durch den langfristigen Anteil der
Rickstellungen, der in voller Hohe
auf Garantiertickstellungen entfallt.
Eine gute Bilanzrelation zeigt auch
das Verhdltnis von Eigenkapita zu
Anlagevermdgen in Hohe von 249,5
Prozent. Dieser Wert betrug im Vor-

jahr: 312,1 Prozent. Der Cash-Flow
2005 aus der laufenden Geschéftsté-
tigkeit betrdgt minus 20,8 Mio. Euro
nach minus 5,9 Mio. Euro im Vorjahr.
Die Finanzmittelbestdnde beliefen
sich zum Ende des Geschéftgahres
auf 27,1 Mio. Euro. Last but not least:
MAXDATA hat im abgelaufenen Ge-
schéftgahr 5,5 Mio. Euro investiert.
Der Investitionsschwerpunkt lag wie
bereits im Jahr 2004 auf Beschaffun-
gen fur Fertigung und I T-Infrastruktu-
ren. Die durchschnittliche Mitarbei-
terzahl lag im Jahr 2005 bei 1.243. Im
Vorjahr lag die durchschnittliche Mit-
arbeiterzahl bei 1.234. Der Anteil der
Mitarbeiter im Ausland erhohte sich
von 214 im Vorjahr um rund 10 Pro-
zent auf 235.

Das Ergebnis im ersten

Quartal 2006 zeigt aber-

mals die Notwendigkeit
der umfassenden
Restrukturierung.

Meine Damen und Herren, so weit
meine Ausfiihrungen zum Geschéfts-
jahr 2005, nunmehr einige Anmer-
kungen zum ersten Quartal 2006. Wir
haben die vorlaufigen Zahlen des ers-
ten Quartals letzte Woche per Ad-
hoc-Mitteilung veréffentlicht. Bel ei-
nem Umsatz von 150,3 Mio Euro
weisen wir einen EBIT in Hohe von
minus 17,6 Mio Euro aus. In dem
EBIT von minus 17,6 Mio Euro ist
eine Rickstellung fir Restrukturie-
rung in Hohe von 6 Mio. Euro enthal-
ten. Im Vorjahr erreichten wir einen
Umsatz in Hohe von 162,9 Mio Euro
und einen EBIT in Héhe von minus
0,9 Mio Euro. Dieses Ergebnis ist &u-
Berst unbefriedigend. Es zeigt aber-
mals die Notwendigkeit der umfas-
senden Restrukturierung.

Gegenwart: Das
Geschaftgahr 2006

Ich habe es bereits angesprochen.
Das Geschéftgahr 2005 ist aus mei-
ner Sicht eine ernste Warnung. Mit
ein wenig Verdnderung hier und ein
wenig Verbesserung dort werden wir

den Trend nicht wenden kénnen. Der
Patient MAXDATA ist erkrankt,
ernsthaft erkrankt. Erster Schritt zur

MAXDATA liefert
und leistet zu teuer,
unsere Produkte sind
nicht attraktiv genug
und liegen teillweise
technologisch hinter den
Entwicklungen zurtck.

Gesundung ist die Diagnose — denn
ohne Diagnose kann es keinen wir-
kungsvollen Behandlungsplan geben.
Also: Lassen Sie uns mit der Diag-
nose beginnen und die Probleme un-
geschminkt auflisten: MAXDATA hat
2005 viel Geld verloren. Mit anderen
Worten: Unsere Kunden waren nicht
bereit, fir die gelieferten Produkte
und Dienstleistungen Preise zu zah-
len, die unsere K osten gedeckt hétten:
Im Umkehrschluss — MAXDATA lie-
fert und leistet zu teuer, unsere Pro-
dukte sind nicht attraktiv genug und
liegen teilweise technologisch hinter
den Entwicklungen zurtck: Die
Markteinfihrungszeit unserer Pro-
dukte ist fur eine ,First Follow" zu
lang. Der klare Fokus bei Produkten
und bei der Bearbeitung der Mérkte
ist schleichend verloren gegangen.
MAXDATA verliert Geld —dasist die
einfache und harte Wahrheit. Dies
und nichts anderes zeigen uns die
Zahlen des abgelaufenen Geschéfts-
jahres. Damit ist klar: Wenn wir die
Zukunft gewinnen wollen, reichen
kosmetische Verénderungen nicht
aus, es reicht auch eine Behandlung
mit homdopathischen Mitteln nicht
aus — nein, meine Damen und Herren:
Wir miissen die Wirklichkeit anerken-
nen und die heifd: Wir missen jetzt
ernsthaft handeln. Wir missen jetzt
ernsthaft eingreifen.

Damit der Patient MAXDATA ge-
sunden wird. Das Rezept der Vergan-
genheit war: ,Wachsen um Probleme
zu l6sen.” Dieses Rezept hat nicht ge-
wirkt — es ist passé. Das neue Rezept
ist: , Wir mussen unsere Probleme [6-
sen um zu wachsen.”
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Und genau so ist unser Restruk-
turierungsplan zu verstehen: Es ist
der Behandlungsplan des Patienten
MAXDATA. Die eingeleiteten Re-
strukturierungsmal3nahmen sind um-
fassend, weit reichend und erdéffnen
MAXDATA eine Perspektive fir die
Zukunft. Lassen Sie es mich ganz
deutlich sagen: Wir brauchen einen
Weg nach vorne: einen Weg, der Op-
tionen und Marktchancen ertffnet —
nur so kann MAXDATA die Zukunft
gewinnen.

Die eingeleiteten
Restrukturierungsmal-
nahmen sind umfassend,
weit reichend und
eroffnen MAXDATA
eine Perspektive
fOr die Zukunft.

Bel der Restrukturierung miissen
wir sorgsam, griindlich und schnell
vorgehen:

> Im Rahmen der Restrukturierung
werden wir unsere Kostenstruktu-
ren aufraumen — mit Sinn und Ver-
stand — konsequent und umfassend
und damit, wie bereits erwahnt,
den Break-Even-Point deutlich
senken.

> Wir werden zukinftig Uberflissi-
ges sein lassen und uns auf das
Wesentliche konzentrieren und da-
mit die Komplexitét deutlich redu-
zZieren.

[> Wir werden die Kunden und die
Maérkte im Auge behalten und die
Produkte anbieten, die unsere Part-
ner und Kunden benétigen, und die
Technologievorreiter  Intel  und
AMD begleiten.

> Wir werden unsere Produkte zu an-
gemessenen Preisen und aus
kémmlichen Margen anbieten.
und:

> Wir werden uns mit Wachstum be-
fassen — profitablem Wachstum
und ausschliefdlich profitablem
Wachstum.

Unser Restrukturierungsplan  hat
drei Ansatzpunkte:

[> Beschaffungsmal3nahmen
> Kostenmal3nahmen
> Vertriebliche Mal3nahmen

Ich werde Ihnen den Restrukturie-
rungsplan umfassend erlautern und
begrinden. MAXDATA hat harte Wo-
chen und Monate vor sich. Und esist
in solchen Zeiten notwendig, dass Sie
als Anteilseigner das Vorgehen des
Managements verstehen und mittra-
gen. Ich mochte beginnen mit den
Malinahmen auf der Beschaffungs-
seite, hier am Beispiel Margenopti-
mierung. Wir haben gesehen, dass
MAXDATA im abgelaufenen Ge-
schéftgahr die Marge der Vorjahre
nicht halten konnte — ein Alarmzei-
chen. Was steckt dahinter? Was ist zu
tun? MAXDATA ist in den letzten
Jahren deutlich zu komplex gewor-
den. Die Anzahl von Komponenten
fur unsere PCs, Notebooks und Ser-
ver ist zu hoch. Wir haben zu viele
Monitortypen im Portfolio und auch
die internen Prozesse bei MAXDATA
strotzen vor Vielfat — hiermit machen
wir nunmehr Schluss. Lassen Sie
mich unsere Uberlegungen am Bei-
spiel Komponenten fur PCs, Note-
books und Server erlautern: All diese
Komponenten missen evaluiert, be-
schafft und verbaut werden. Und
nicht zu vergessen: Die Volumina je
Komponente sind klein — so wird op-
timales Einkaufen unndtig erschwert.
Die hohe Vielzahl macht in jeder ein-
zelnen Stufe unndtigen Aufwand.

MAXDATA konnte
im abgelaufenen
Geschéftgahr die Marge
der Vorjahre nicht halten
— ein Alarmzeichen.

Und kénnen wir fir unsere Kunden
durch diese Vielzahl Nutzen erzeu-
gen? Offensichtlich nicht, denn un-
sere Kunden wollen dafiir nicht zah-
len. Kurz gesagt, wir machen hier et-
was falsch. Wir machen es fir Liefe-
ranten und Kunden gleichermal3en
aufwendig mit uns Geschéfte abzuwi-
ckeln: Mit anderen Worten, unsere

»Supply Chain® ist nicht mehr opti-
mal ausgerichtet.

Bei der Anzahl der Komponenten
sind wir weit Uber das Ziel hinausge-
schossen. So erzielt man keinen Nut-
zen fir Kunden und Partner — ansons-
ten wére die Akzeptanz der Kunden
hoher und wir kénnten uns Uber ho-
here Preise freuen. Hier besteht
Handlungsbedarf — ein wesentlicher
Beitrag zur Restrukturierung. Der Ab-
bau der Komplexitét ist demnach ein
entscheidender Hebel zur Wiederer-
langung der Wettbewerbsfahigkeit
von MAXDATA.

Der Abbau von
Komplexitét ist ein
entscheidender Hebel
zur Wiedererlangung der
Wettbewerbsfahigkeit
von MAXDATA.

> Der Abbau von Komplexitdt er-
maoglicht uns den Einkaufsprozess
zu optimieren und wir werden dies
tun.

> Wir werden den Wettbewerb der
Lieferanten erhohen.

> Wir werden uns verstarkt um die

Kundenwiinsche kimmern, wir

werden in  Marktanforderungen

denken und weniger in technischen

Moglichkeiten.

Unsere Partner und Kunden erwar-
ten von MAXDATA Produkte hoher
Qualitét, Produkte mit stimmigem
Preis-Leistungsverhdltnis. Unsere
Partner und Kunden erwarten gute
Serviceleistungen. Unsere Built-to-
Order-Kompetenz ist ebenso wie un-
sere Lieferperformance eine feste
GrofRe. Darauf kdnnen und werden
wir bauen. Wir werden dariber hi-
naus die Attraktivitdt unserer Sorti-
mente steigern. Folgende Beispiele
sollen dies erléutern:
> Wir werden unsere Komponenten-

vielfalt straffen, ohne die Flexibili-
tét zu beeinflussen, und gezielt
marktgerechte Ldsungen anbieten,
um uns so positiv vom Wettbewerb
abzugrenzen, und damit auch kos-
tenglnstiger produzieren.
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> Wir werden neue Technologien
zeitnah anbieten und damit die At-
traktivitdt unserer Produkte erho-
hen.

[> Mit den im Jahre 2005 geschaffe-
nen ,Business-Units* haben wir
Einheiten mit Verantwortung fur
den gesamten Produktlebenszyklus
geschafffen. Die derzeitige Re-
strukturierung wird diesen Einhei-
ten die Mdéglichkeit geben Produkt-
neueinfihrungen deutlich zu be-
schleunigen. Wir werden unsere
» Time-to-Market" verkiirzen.

20.000 neue IT-Fachhéandler und
Systemhéuser europaweit adressie-
ren.

MAXDATA wird das erfolgreiche
indirekte Vertriebsmodell fortfihren.
MAXDATA ist der verlassliche Part-
ner des Fachhandels. Das war so, das
ist so und das wird so bleiben. Hier-
durch unterscheidet sich MAXDATA

Wir werden 300
Arbeitsplétze im In-
und Ausland abbauen.

Wir werden
dartber hinaus die
Attraktivitat unserer
Sortimente steigern.

> Wir werden gezielt vertikale
Mérkte bedienen. Damit bietet
MAXDATA individuelle Lésungen
fur unterschiedliche Nutzergrup-
pen.

> Wir werden die Zusammenarbeit
mit unseren Lieferanten zum beid-
seitigen Vorteil weiterentwickeln,
Stérken bindeln — gemeinsame
Konzepte entwickeln und umset-
zen.

Zur Definition der notwendigen
Kostenmalihahmen werden derzeit
alle Unternehmensbereiche einer kri-
tischen Prifung unterzogen. Wir
werden 300 Arbeitspldtze im In- und
Ausland abbauen. Strukturelle An-
passungen wird es insbesondere in
Grofbritannien, den Beneluxlandern
und Spanien geben. Dort werden wir
die Kostenstrukturen unserer Er-
tragslage anpassen. Das geht einher
mit einer Reduzierung der Infra-
struktur. Im Vertrieb haben wir die
Strukturen optimiert und noch stér-
ker auf die Steigerung des Absatzes
ausgerichtet.  Gleichzeitig  wird
MAXDATA zur Stérkung der Wett-
bewerbssituation in strategischen
osteuropdischen Zielmérkten wei-
tere Expansionen vornehmen, um

vorhandene  Marktpotenziale zu
nutzen. Wir werden mit unse-
rer ,Partner-Win-Kampagne* rund

deutlich vom Wettbewerb — zum
Wohle unserer Partner und deren
Kunden. Wir haben mit dem Ausbau
unserer Partnerprogramme begonnen
und werden dies zur Unterstiitzung
der MAXDATA Partner in diesem
Jahr weiter ausbauen. Die konse-
quente Fortfihrung des indirekten
Vertriebsmodells und die gleichzei-
tige Senkung von Kosten erlaubt es
MAXDATA, mittelfristig wieder zu
wachsen und wieder profitabel zu
werden. Ziel der Maldnahmen ist, die
2005 entstandene Ertragsliicke zu
schliefen und das Unternehmen zu
konsolidieren. Mit anderen Worten:
Wir wollen unseren betrieblichen
Aufwand um 30 Mio. Euro senken.
Dies werden wir in 2007 vollstandig
umgesetzt haben. Als wesentliche
Blocke entfalen 12 Mio. Euro auf
Personalmaldnahmen, weitere 12 Mio.
Euro auf Einspareffekte beim Einkauf
sowie 3 Mio. Euro durch Einsparun-
gen in den auslandischen Standorten,
sowie 3 Mio Euro sonstige Kosten-
einsparungen. Die Restrukturierung
hat begonnen, mit ersten Erfolgen.
Und wir sind im Zeitplan. Der Weg
ist steinig, doch es gibt keine Alterna-
tive fur die Gesundung von MAX-
DATA. Wir stellen vieles, aber nicht
alesin Frage: Wir werden unser Ge-
schaftsmodell grundsétzlich aufrecht-
erhalten. Wir wollen unsere Position
in den bestehenden Mérkten halten
und ausbauen, bevor wir neue Mérkte
erschlieflen. In dieser Phase macht es
absolut Sinn, sich auf das zu besin-
nen, was wir konnen. Die Restruktu-
rierungsmal3nahmen betreffen  aus-

schliefdlich die drei bereits beschrie-
benen Bereiche Beschaffung, Kosten
und Vertrieb.

Meine Damen und Herren, so weit
meine Ausfihrung zu den umfassen-
den  Restrukturierungsmal3nahmen.
Sie dienen dem Kunden, dem Service
und der Verbesserung unserer Stel-
lung im Markt. Wir wollen, nein wir
missen unser Unternehmen noch
schneller, noch flexibler und noch
produktiver machen. Und damit wer-
den wir unsere Ertragsziele erreichen.

Zukunft

Meine Damen und Herren, hiermit
mochte ich meinen Uberblick (iber
das Geschéftsahr 2005 und die ge-
planten Mal3nahmen 2006 abschlie-
fen. Die Malinahmen des Jahres
2006 werden MAXDATA wieder auf
Kurs bringen. Das steht fur mich au-
Rer Frage. Ich warne aber vor lllusio-
nen. MAXDATA wird zur Genesung
Zeit benttigen. Die Arbeiten haben
begonnen und werden unter Hoch-
druck in meiner Verantwortung vo-
rangebracht. Es handelt sich, dies sei
hier  nochmals vermerkt, um
schmerzliche Eingriffe, wir bauen ca.
300 Arbeitsplétze ab. Dies ist mehr
als schmerzlich, tut weh, ist aber un-
vermeidlich.

Wir wollen unseren
betrieblichen Aufwand
um 30 Mio. Euro
senken.

Lassen Sie mich zum Abschluss
einen Ausblick formulieren. Fir uns
entscheidend ist, dass wir die einge-
leiteten Mal3nahmen vollsténdig um-
setzen. Dabei zielen die Anstrengun-
gen sowohl auf Wachstumssteige-
rung, Optimierung der Produkt- und
Prozessqualitét als auch auf nachhal-
tige Verbesserung der Wirtschaft-
lichkeit. Der Vorstand rechnet 2006
mit einem Umsatz von rund 600
Mio. Euro und einem Fehlbetrag von
rund 20 Mio. Euro. Im Geschéftsjahr
2007 greifen die jetzt eingeleiteten
Mal3nahmen vollstandig und fihren
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zu einer deutlichen Ergebnisverbes-
serung. Ziel ist zumindest ,die
schwarze Null“. Spétestens im Jahr
2008 wollen wir wieder profitabel
sein.

Die Mal3nahmen des

Jahres 2006 werden

MAXDATA wieder
auf Kurs bringen.

> MAXDATA wird die Wende schaf-
fen, weil wir unsere Schwachen
abstellen und unsere Starken neu
definieren.

> MAXDATA wird die Wende schaf-
fen, well wir unsere Potentiale nut-
zen und ausbauen.

[> MAXDATA wird die Wende schaf-
fen, well wir unsere Energie in die
Umsetzung der Konzepte stecken
und die Restrukturierung vollstan-
dig umsetzen.

Sehr geehrte Damen und Herren,
den Weg habe ich Thnen mit meinen
Ausfuhrungen erlautert. Ich bitte Sie
um lhr Vertrauen. Ich weil, dass ich
auf motivierte und engagierte Mitar-
beiter setzen kann — dafir vielen
Dank. Ich weil3, dass die Arbeitneh-
mervertreter die Notwendigkeit der
Restrukturierung kennen und verste-

hen. Ich winsche mir, dass wir die
vor uns liegende Strecke gemeinsam
meistern werden. Ich bin davon Uber-
zeugt, dass wir gemeinsam erfolg-
reich sein werden. Ich personlich
werde mich dafir voll einsetzen. Ich
bedanke mich fir lhre Aufmerksam-
keit und stehe lhnen nun zusammen

Spéatestens im
Jahr 2008 wollen wir
wieder profitabel sein.

mit meinem Kollegen Reinhard
Blunck fir Fragen zur Verfigung.
Vielen Dank.
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