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Die Trendwende Ende 2003/2004 lief3
uns erfolgreich ins neue Jahr starten.
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Meine sehr geehrten Damen und
Herren,

die HIRSCH AG hat im vergange-
nen Geschéftgahr zwei sehr gegen-
sétzliche Phasen erlebt. Der Beginn
war von Umsatzriickgdngen gekenn-
zeichnet. Zum Ende des Jahres splir-
ten wir dann deutlich positive Im-
pulse in der Geschaftsentwicklung.
Diese setzten sich erfreulicherweise
im laufenden Geschaftgahr fort. Wir
haben es im ersten Halbjahr des Ge-
schaftsahres 2003/2004 nicht ge-
schafft, uns von der negativen Bran-
chenentwicklung abzukoppeln. Zwar
war unser Ergebnis noch negativ —
aber trotzdem schon deutlich besser
als im Jahr zuvor. Vor allem die Ten-
denz zum Ende des Jahres und der
Start ins neue Jahr zeigen, dass unser
Weg richtig ist. Die Anstrengungen
der Vergangenheit, das Unternehmen
wieder profitabel zu machen, weisen
in die richtige Richtung.

Das Jahr 2004 war fur die Beklei-
dungsbranche kein erfreuliches. Der
Umsatzriickgang der Branche lag bei
3 Prozent. Das Minus wére noch

deutlich hoéher ausgefallen, wére der
Export nicht stabil gewesen. Fir den
Einzelhandel war 2004 — gemessen

Zum Ende des Jahres
spurten wir dann deutlich
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Geschéaftsentwicklung.

am Umsatzminus — sogar das schlech-
teste in der Geschichte.

Wie hat sich HIRSCH auf diese
Entwicklung eingestellt? Die Han-
delspartner tendieren dazu, ihre Sorti-
mente stérker zu straffen, was mit ei-
ner Lieferantenkonzentration einher-
geht. Gleichzeitig ist eine klare Profi-
lierung und bessere Présentation der
Marken zu erkennen, was wir sehr
befurworten. Flachenpartnerschaften
und Vertriebsallianzen mit dem Han-
del sind aktueller denn je. Doch es
zeigt sich immer wieder, dass die
Qualitét dieser Partnerschaften sehr
unterschiedlich sein kann.

Unsere Kooperation mit dem Han-
del beginnt bereits bei der Kollekti-

onserstellung. Wir haben die Struktur
unserer Kollektion weiter gestrafft
und sie noch besser auf den Point of
Sale zugeschnitten. Parallel dazu
Ubernehmen wir mehr Verantwortung
fur den Erfolg unserer Ware auf den
Flachen des Einzelhandels. Durch
Einkaufsvorschlége von uns sowie
eine intensive Kooperation in der Or-
derphase mit unseren Partnern wer-
den Sortiment und Aussage auf den
Fléachen von HIRSCH stérker beein-
flusst. Dies starkt den Markengedan-
ken. Besonders herausheben mdchte
ich hier die Projekte mit Engelhorn in
Mannheim und Ludwig Beck in MUn-
chen, die sich sehr erfreulich entwi-
ckelt haben. Hier konnten wir Um-
satzsteigerungen erzielen, die deutlich
im zweistelligen Prozentbereich la-
gen.

Meine Damen und Herren, lassen
Sie mich Ihnen nun die Geschéftsent-
wicklung im abgelaufenen Berichts-
jahr erlautern. Unser Umsatz lag
2003/2004 bei 29,5 Mio. Euro. Das
ist ein Minus von 10,7 Prozent. Damit
war der Riuickgang nicht so grof, wie
es der schlechte Beginn des Jahres
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hétte vermuten lassen. Das 2. Halb-
jahr war deutlich besser als die ersten
sechs Monate. Insbesondere zum Jah-
resende hin konnten wir eine sehr er-
freuliche Trendwende bei Umsatz und
Ertrag verzeichnen. Hauptverantwort-
lich dafir war en deutliches Anzie-
hen der Export-Umsétze.

Unser Umsatz lag
2003/2004 bel 29,5 Mio.
Euro. Das ist ein Minus

von 10,7 Prozent.

Die positive Trendwende kam ab
Juli/August 2004. Die erste Winter-
ware verkaufte sich im Handel bereits
gut ab. Gleichzeitig konnten wir mit
sehr guten Kaollektionsthemen der
Frahjahr/Sommer-Kollektion 2005
ausgezeichnete Vororders verbuchen.
Auch die internationalen Order- und
Umsatzzahlen zogen nach der CPD
im August 2004 deutlich an. Das Plus
lag stellenweise bei 30 Prozent. Alle
internationalen Kunden lagen Uber ih-
ren Vorjahreswerten. Leider konnte
diese gute Entwicklung zum Jahres-
ende hin das Minus aus dem 1. Halb-
jahr nicht mehr ausgleichen. Aber sie
stimmt zuversichtlich fur dieses Jahr!

In der Entwicklung der einzelnen
Produktgruppen gab es im Berichts-
jahr zum Tell grof3e Unterschiede. Er-
freuliches Highlight waren die Rocke.
Hier wird uns eine Uberragende Kom-
petenz bescheinigt, die uns zum fuh-
renden Rocklieferanten im Markt ge-
macht hat. Uns zeichnet im Rock-
Segment unser Gesplr fir Trends, die
gute Verarbeitung unserer Ware und
die guten Passformen aus. Durch die
modische Entwicklung gewinnt der
Rock augenblicklich wieder deutlich
an Bedeutung. Das Rock-Segment
steht fur 40 Prozent unserer Umsétze.
Im Jahr zuvor lag dieser Anteil bei 33
Prozent. Nicht so erfreulich war die
Entwicklung bei Coordinates. Sie ha-
ben leider die Zurlckhatung des
Handels am stérksten zu spiiren be-

kommen. Aber sie sind fir HIRSCH
unverzichtbarer Bestandteil der Zu-
kunftsstrategie, da sie fir unsere Ver-
triebsallianzen mit dem Handel und

unsere eigenen Retail-Aktivitdten die
Grundlage bilden.

Wir haben es 2004 zumindest ge-
schafft, die Ertragsentwicklung von
den sinkenden Umsétzen abzukop-
peln. Wir konnen noch keinen Ge-
winn vorweisen und damit sind wir
nicht zufrieden. Aber mit einem Mi-
nus von 0,6 Mio. Euro beim Ergebnis
vor Zinsen und Steuern lagen wir bes-
ser als im Vorjahr. Die Verbesserung
betrug 0,3 Mio. Euro.

Mit einem Minus von 0,6
Mio. Euro beim Ergebnis
vor Zinsen und Steuern
lagen wir besser alsim
Vorjahr.

Dass wir 2003/2004 das zweite
Verlustjahr in Folge verbuchen muss-
ten, ist sehr unerfreulich, ganz be-
sonders nach den Anstrengungen der
Vergangenheit, das Unternehmen
schlanker aufzustellen und wieder
nachhaltig rentabel zu machen. Eine
Anayse der Rohertragsmarge zeigt,
dass HIRSCH bei anziehenden Um-
sétzen auch wieder sehr schnell in
die Gewinnzone zurtickkommen
wird.

Unsere Eigenkapitalausstattung ist
auch nach dem schwierigen Jahr
2003/2004 solide. Zwar ging das Ei-
genkapital entsprechend des angefal-
lenen Jahresfehlbetrages zuriick. Die
Quote liegt aber nach wie vor bei
45,7 Prozent. Im Vorjahr waren es
48,9 Prozent. HIRSCH verflgt also
nach wie vor Uber eine solide finan-
zZielle Basis.

Meine Damen und Herren, lassen
Sie mich den Ausblick auf das lau-
fende Jahr mit der Entwicklung der
ersten 5 Monate beginnen. Diese en-
deten fir uns bereits am 31. Mérz

2005. Ich habe es schon angedeutet:
Diese ersten 5 Monate verliefen fir
uns erfreulich. Die Impulse, die wir
bereits zum Ende des vergangenen
Jahres sahen, bestétigten sich. Der
Netto-Umsatz in diesem Zeitraum ist
um 4,7 Prozent auf 12,8 Mio. Euro
gestiegen. Das beste Ergebnis erziel-
ten wir im Export. Hier stiegen die
Umsétze um 30 Prozent.

In den ersten 5 Monaten
des laufenden Jahres ist
der Netto-Umsatz um 4,7
Prozent auf 12,8 Mio.
Euro gestiegen.

Die nicht einfache Marktsituation —
und das gilt ganz besonders fir
Deutschland — bietet auch Chancen.
Diese sehen wir in Flachenpartner-
schaften und dem engen Schulter-
schluss mit dem Handel. Zu den be-
stehenden 3 HIRSCH-Shops in Ko-
operation mit renommierten Handels-
partnern und mehr als 40 Depots wer-
den 2005 zusétzliche Fléchen kom-
men. Vier Vereinbarungen sind be-
reits unterzeichnet. Auch eigene Sto-
res werden wir in diesem Jahr eroff-
nen. Ausbauen wollen wir unsere Pr&-
senz im Ausland. Die Zahl der 21
HIRSCH-Shops und den ebenso vie-
len Shop-in-Shops wird ebenfalls er-
hoht. Auch hier sind bereits per heute
5 Projekte in Osteuropa und der
Schweiz redlisiert.

Insgesamt planen wir mit einem
Umsatz, der rund 10 Prozent Uber
dem des Vorjahres liegt. Auch die
Margen sollen 2005 weiter steigen.
Ein wichtiger Faktor wird der Aus-
landsumsatz sein. Auf der Beschaf-
fungsseite sind noch kleine Anpas-
sungen und Optimierungen maoglich.
Wir nutzen China und interessante
européische Standorte. Das alles soll
dazu beitragen, dass wir 2004/2005
mit einem positiven Ergebnis ab-
schliefen werden.
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