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(Auszug)

Meine sehr gehrten Damen und
Herren,

ales ist in Bewegung. Das galt in
besonderer Weise fir das abgelaufene
Geschéftsahr. Denn 2007 hat sich
mehr bewegt, als in einem normalen
Jahr Ublich. Fur Praktiker, fUr unsere
Kunden — und fur unsere Aktionére.
Ich nenne nur drei Stichworte.

[> 2007 war das Jahr mit dem bisher
hoéchsten Umsatz und dem besten
operativen Ergebnis unserer Ge-
schichte.

[> 2007 war das Jahr, in dem der
Praktiker Konzern starker as je zu-
vor in die Zukunft investiert hat. In
Deutschland, wo wir mit Max Bahr
eine Perle der deutschen Bau-
marktszene Ubernommen und er-
folgreich integriert haben. Und im
Audand, wo wir Tempo und
Schlagzahl unserer Expansion for-
ciert haben.

[> 2007 war aber auch das Jahr, in
dem wir lernen mussten, dass die
Borse nicht nur einen, sondern
zwel schwer berechenbare Kurs-

treiber hat: den Bullen und den Bé&-
ren.

Wechselhaftes Bor senjahr
2007

Lassen Sie mich zuerst da ankniip-
fen, wo der Bar gegenwaértig sein Un-
wesen treibt: am Kapitamarkt. Mit
dem Kurs unserer Aktie war es bis
Juni letzten Jahres nur aufwérts ge-
gangen. Praktiker war einer der Spit-
zen-Performer im MDAX. Seit Mitte
des Jahres 2007 blést uns nun am Ka-
pitalmarkt der Wind ins Gesicht. Aber
nicht nur uns. Die meisten Titel, die
mit Bauen, Wohnen und Konsum zu
tun haben, sind Uberdurchschnittlich
stark unter Druck geraten.

Wie der Kapitalmarkt unser Unter-
nehmen bewertet, ist seine Sache. Un-
sere Sache als Management ist es, das
Unternehmen so zu fihren und weiter
zu entwickeln, dass ein werthaltiges
Wachstum gewéhrleistet ist. Darauf
konzentrieren wir uns, das haben wir
auch in der Vergangenheit getan: Der
Praktiker Konzern ist profitabel ge-

wachsen und hat seine Marktpositio-
nen im In- und Ausland ausgebaut.

Wenn wir auch die Kursentwick-
lung unserer Aktie nur bedingt beein-
flussen kénnen, wollen wir doch dafur
sorgen, dass unsere Aktiondre wieder
angemessen am Unternehmenserfolg
beteiligt werden. Deshalb schlagen wir
der Hauptversasmmlung — wie in den
vergangenen zwei Jahren — eine Divi-
dende in Hohe von 45 Euro-Cent je
Aktie vor.

Jahresabschluss 2007:
Rekor der gebnisse zum
30jahrigen Jubildum

Lassen Sie mich nun zu den De-
tails eines Jahresabschlusses kom-
men, der sich wirklich sehen lassen
kann. Ich will zun&chst in vier Punk-
ten zusammenfassen, was aus meiner
Sicht das Geschéftsjahr 2007 gekenn-
zeichnet hat:

[> Erstens: Die Praktiker Gruppe hat
dle Ziele erreicht, die sie sich fir
2007 gesetzt hat. Sie ist mit einem
Konzernumsatz von 3,95 Milliar-
den Euro ausgestiegen und hat da-
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mit die ,rund vier Milliarden” er-
reicht, die angepeilt waren. Auch
das operative Ergebnis (EBITA)
liegt im Soll: Knapp 126 Millionen
Euro vor Erflllung der Kartell-
amtsvorgaben zur Akquisition von
Max Bahr.

[> Zweitens: Die Praktiker Gruppe
hat ihre Heimatbasis nachhaltig ge-
stérkt. Durch die im Berichtgahr
eingeleitete und weitgehend voll-
endete Integration von Max Bahr
haben wir einen méchtigen Sprung
nach vorn gemacht.

Die Praktiker Gruppe hat
das internationale Geschaft
massiv verbreitert.

[> Drittens: Die Praktiker Gruppe hat
die zweite, wichtige Saule ihres
Fundaments massiv verbreitert —
das internationale Geschéaft. Wir
haben das organische Wachstum
aulerhalb Deutschlands forciert
und den Auslandsumsatz um 23
Prozent auf rund 1,1 Milliarden
Euro gesteigert. Mit einem EBITA
in Hohe von 75 Millionen Euro hat
die Ertragsseite des internationalen
Geschéfts ebenfalls eine neue Qua-
litét erreicht.

> Viertens: Wir haben kréftig in die
Zukunft investiert. So erreichte das
Investitionsvolumen 2007 den Re-
kordwert von 168 Millionen Euro.
Das sind knapp 100 Millionen
Euro mehr as im Vorjahr.

Deutschland: Quantensprung
durch Ubernahme Max Bahr

Im hart umkampften deutschen
Markt konnte die Marke Praktiker
ihre Marktstellung erneut starken und
hat sich klar besser behauptet als die
Branche. Die Einbuf3en lagen netto
und bereinigt um sieben geschlossene
oder abgegebene Mérkte bei nur 3,6
Prozent — ,,nur* sage ich bewusst im
Blick auf die sechs Prozent Branchen-
verlust laut BHB. Die konsequente
FortfUlhrung unserer preisaggressiven,
discount-orientierten Strategie schlagt

sich in diesem relativen Markterfolg
erkennbar nieder.

Dem Praktiker Konzern insgesamt
ist in Bezug auf Marktanteile in
Deutschland sogar ein Quantensprung
gelungen. Durch die Ubernahme von
Max Bahr haben wir eine neue Gro-
enordnung erreicht. Dass Grof3e Er-
trag bringt, haben wir 2007 aus eige-
ner Erfahrung feststellen kénnen. Die
Integration von Max Bahr hat rund 20
Millionen Euro an Synergien einge-
bracht, der unmittelbare Ergebnisbei-
trag von Max Bahr lag in einer &hnli-
chen Grofenordnung.

Das EBITA in Deutschland wird
im Geschéftsbericht mit 41,1 Millio-
nen Euro ausgewiesen. Um die opera-
tive Ertragsstérke des Inlandsge-
schéfts im Jahr 2007 mit der des Vor-
jahrs sinnvoll vergleichen zu kdnnen,
musste man diese Zahl alerdings um
einige Aufwendungen bereinigen.
Beispielsweise um die 9,8 Millionen
Euro, die es uns gekostet hat, die
Vorgaben des Bundeskartellamts zur
Freigabe der Akquisition von Max Bahr
zu erfullen. Berlcksichtigen wir zu-
sétzlich die einmaligen Integrations-
kosten fir Max Bahr in H6he von
rund sechs Millionen Euro und die
Aufwendungen von rund 25 Millio-
nen Euro fir die Umwandlung von 60
Praktiker-Mérkten auf das Easy-to-
Shop Konzept, dann kommen wir auf
ein adjustiertes EBITA in Hohe von
81,9 Millionen Euro.

Wir kommen auf
ein adjustiertes EBITA
in Hohe von
81,9 Millionen Euro.

Unsere operative Leistungsfahig-
keit in Deutschland ist also nicht
schlechter geworden, selbst wenn es
das ausgewiesene Ergebnis zunéchst
vermuten l&sst. Sie wird nur durch die
soeben erwahnten Sonderbel astungen
verdeckt.

In Deutschland sind wir somit bes-
tens aufgestellt, um von einer weite-
ren Konsolidierung des Marktes zu
profitieren. Praktiker hatte mit der In-

tegration von Max Bahr diesen Pro-
zess in Gang gebracht. Weitere Ak-
quisitionen sorgten in der Branche fir
eine erste Verdnderung in Richtung
groRerer Einheiten. Ich meine, dass
das nicht das Ende der Entwicklung
ist. Je mehr Zeit vergeht, desto
schwerer werden es jene Unterneh-
men haben, denen es an Profil, Grofke
und internationalem Standing man-
gelt. Wir beobachten diese Entwick-
lung aufmerksam. Wenn sich die
Chance bietet, kdnnen wir aktiv wer-
den.

I nternational:
Wachstumsmotor fir
Umsatz und Ertrag

Unser Auslandsgeschéft war auch
2007 der wesentliche Wachstumsmo-
tor fur Umsatz und Ertrag. Erstmals
entfiel ein Umsatzbeitrag von Uber ei-
ner Milliarde Euro auf das Segment
International. Das sind stolze 202,7
Millionen Euro oder 23 Prozent mehr
als vor einem Jahr.

Das hat einerseits mit dem be
schleunigten  Expansionstempo in
Osteuropa zu tun. So wurden im ab-
gelaufenen Geschéftgahr 15 neue Fi-
lidlen eroffnet. Das hat aber auch mit
der abermals verbesserten Flachen-
produktivitdt der bestehenden Aus-
landsstandorte zu tun. Denn selbst auf
vergleichbarer Fléche konnten wir un-
sere Umsatzerlése um 11,4 Prozent
steigern.

Mit dem forcierten Wachstums-
tempo sind auch die Investitionen
kréftig gestiegen. 2007 wurden im
Ausland knapp 114 Millionen Euro
investiert. Wir konnten uns das leis-
ten, weil das Ausland nicht nur beim
Umsatz, sondern auch im Ergebnis
der Wachstumstreiber war. Insgesamt
konnte im Segment Internationa das
EBITA um uUber 42 Prozent auf 75
Millionen Euro gesteigert werden.

Was uns daran besonders freut:
Fast alle unsere Landesgesellschaften
hatten Anteil an dieser positiven Ent-
wicklung. Das gilt vor alem fir un-
sere  Wachstumsmotoren Ruménien
und Bulgarien, das gilt fir den tradi-
tionell strksten Auslandsmarkt, un-
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sere ,Cash cow" Griechenland. Po-
len, wo es ebenfalls einen sehr inten-
siven Wettbewerb in der Baumarkt-
landschaft gibt, hat im vergangenen
Jahr den Turnaround geschafft und
liefert nun einen positiven Ergebnis-
beitrag ab.

2008 erfolgreich gestalten

Wir haben im Jahr 2007 unsere
Ziele erreicht. Das sind gute Voraus-
setzungen fir weiteres profitables
Wachstum. Wir wissen auch, dass uns
dieser Erfolg nicht in den Schol} fal-
len wird. Wir werden weiter hart da-
ran arbeiten missen. Am Erfolg ar-
beiten, heil3t aber auch, getroffene
Entscheidungen immer wieder kri-
tisch hinterfragen, aus Erfahrungen
lernen und, wenn nétig, Fehlentwick-
lungen erkennen und korrigieren.

An zwei Stellschrauben haben wir
gedreht. Beide betreffen das Inlands-
geschéft der Marke Praktiker. Es han-
delt sich um unsere Uber die Jahre ge-
wachsene, auf den Preis fokussierte
Werbestrategie und um das Thema
Easy-to-Shop, das uns seit dem Boér-
sengang begleitet.

Easy-to-Shop weiter
verbessern

Easy-to-Shop, das an nunmehr 77
Standorten umgesetzte neue Markt-
konzept, hat sich ohne Zweifel be-
waéhrt. Die umgestellten Easy-to-
Shop-Maérkte haben sich in Summe
besser entwickelt, als der Rest unse-
res Markt-Portfolios in Deutschland.
Wahr ist aber auch: Sie haben die in
sie gesetzten Erwartungen nicht ganz
erfillt. Wir sahen uns daher einein-
halb Jahre nach Eréffnung der ersten
sechs Pilotmérkte veranlasst, eine
Zwischenbilanz zu ziehen, mdgliche
Schwachstellen zu analysieren, Ver-
besserungspotentiale zu suchen und
auszuschopfen.

Heute kann ich Ihnen sagen: Wir
haben unsere Hausaufgaben gemacht
und wir werden aus der Bestandsauf-
nahme, die nun hinter uns liegt, Kon-
sequenzen ziehen. Die wichtigste
Konsequenz ist, dass wir uns ab dem
dritten Quartal die bestehenden Easy-

to-Shop-Mérkte alle noch einmal vor-
nehmen und andern werden, was
ohne allzu groflen finanziellen Auf-
wand zu andern ist.

Marketingstrategie neu
ausrichten

Der zweite Punkt, an dem wir an-
setzen, ist die Neuausrichtung im
Marketingauftritt der Marke Prakti-
ker. Es war eine bewusste, strategi-
sche Weichenstellung, as wir ent-
schieden haben, hier neue Akzente zu
setzen. Wir werden die 20-Prozent-
Aktionen nicht aufgeben, in Anzahl
und Taktung aber deutlich verringern.

Bis Ende 2008 wollen wir
Uber 1.200 Artikel noch
gunstiger a's bisher
anbieten.

Gleichzeitig investieren wir stérker in
die Regalpreise — und das durchaus
mit einem niedrigen zweistelligen
Millionenbetrag. Die ersten Preissen-
kungswellen haben wir schon hinter
uns. Bis Ende 2008 wollen wir in
zwolf Wellen Uber 1.200 Artikel, die
in besonderer Weise im Kundenfokus
stehen, noch ginstiger als bisher an-
bieten. Wir versprechen uns davon,
dass unsere Kunden uns noch intensi-
ver as Preisfuhrer wahrnehmen.

Was die Umsétze betrifft, aber
mehr noch was den Rohertrag betrifft,
sind wir voll im Plan. Unsere Erlose
waren im April schon besser als im
Vorjahr — und das in einem witte-
rungsbedingt bemerkenswert schlech-
ten Monat. Und auch im Mai setzte
sich dieser positive Trend fort. Nach
einem schwierigen ersten Quartal ha-
ben wir im zweiten Quartal also eine
Aufholjagd begonnen, die uns wieder
einen Zugewinn an Marktanteilen
bringt. Das hat sehr stark damit zu
tun, dass unser neuer Marketing-Mix
offenbar greift. Preisfuhrerschaft ist
kein Markenimage, das man sich
selbst verleiht. Es bildet sich im Be-
wusstsein der Kunden — und es muss
immer wieder von neuem erkdmpft
werden.

Jahresprognose bestatigt

Aulerhalb Deutschlands sind die
makro-dkonomischen Wachstumser-
wartungen fur praktisch alle Lander,
in denen Praktiker prasent ist, unver-
andert positiv. Der Nachholbedarf
an Renovierung, Modernisierung
und Sanierung des Wohnumfelds ist
enorm.

In Deutschland ist die Lage kom-
plizierter. Wirtschaftswachstum und
Konsum werden zwar weiterhin leicht
positiv eingeschétzt. Und der Konsum
sollte davon profitieren, dass die Ar-
beitslosigkeit weiter abnimmt und die
verflgbaren Einkommen derer stei-
gen, die Arbeit haben. Auf der ande-
ren Seite verliert das Wirtschafts-
wachstum insgesamt an Fahrt, nach
Aussagen der Experten soll es nur
noch etwa eineinhalb Prozent errei-
chen. Wir erleben also eher einen fra-
gilen als einen stabilen Aufschwung.
Hinzu kommt eine steigende Infla-
tionsrate, die nur unzureichend wie-
dergibt, wie sehr sich die existenziel-
len Lebenshatungskosten verteuert
haben.

Auch wir drehen an
der Preisschraube
— aber nach unten.

Umso mehr Bedeutung kommt
dem zu, was ich soeben zur Verénde-
rung unserer eigenen Marketingstrate-
gie ausgefuhrt habe. Unsere Kernbot-
schaft lautet: Auch wir drehen an der
Preisschraube — aber nach unten. In
einer Zeit, in der alles teurer wird, ist
das ein psychologisch nicht zu unter-
schétzendes Signal gegen die Infla
tionsangst der Bevolkerung.

Der Umsatz des Praktiker Kon-
zerns dirfte 2008 um eine mittlere
einstellige Rate zunehmen. Um die
Expansion im Ausland weiter zu fuh-
ren, planen wir zahlungswirksame In-
vestitionen von mehr as 150 Millio-
nen Euro. Und wir wollen trotzdem
das operative Ergebnis weiter stei-
gern. Wir rechnen mit einem EBITA
zwischen 135 und 140 Millionen Euro.
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Als bdrsennotiertes Unternehmen
mussen wir den Erwartungen des Ka-
pitalmarktes gerecht werden und Jahr
fur Jahr eine marktgerechte Verzin-
sung des eingesetzten Kapitals erwirt-
schaften. Fur uns gilt daher, dass wir
die jeweils richtige Balance finden
mussen zwischen kurzfristiger Ge-
winnorientierung und unseren strate-
gischen Zielen. Fir Praktiker ist es
besonders wichtig, den Preisdruck

im Wettbewerb aufrecht zu erhalten
und so zur weiteren Konsolidierung
im Markt beizutragen. Die Vermitt-
lung zwischen diesen beiden Zielen
gleicht bisweilen dem Ritt auf der
legendéren Rasierklinge. Doch alles
in allem haben wir diesen Balance-
akt, denke ich, bisher gut gemeistert.
Und das soll auch in Zukunft so
bleiben.

Einen ganz besonderen Dank
mdchte ich an dieser Stelle unseren
nahezu 30.000 Mitarbeitern im In-
und Ausland aussprechen. Auf ihre
Fahigkeiten und auf ihr fortwahren-
des Engagement sind wir stolz. Durch
ihr Handeln werden unsere Strategien
erst lebendig. Sie sind es, die sie
drauf3en, im direkten Kundenkontakt,
umsetzen. Sie ermoglichen erst unse-
ren Erfolg im Markt.
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