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Vorstandsvorsitzender
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auf der Hauptversammlung am 26. April 2007

Herr Vorsitzender, sehr geehrte Ak-
tiondre und Géste, meine sehr geehr-
ten Damen und Herren,

zur diegahrigen Celesio-Hauptver-
sammlung heile ich Sie ganz herzlich
willkommen.

Ich kann lhnen heute wieder viel
Erfreuliches berichten. Lassen Sie
mich dazu mit dem Verlauf des letz-
ten Geschéftsjahres, des Jahres 2006,
anfangen.

Freuen Sie sich mit mir, dass Cele-
sio ihre Leistungen auch im Ge-
schéftgahr 2006 — gegeniiber 2005 —
gesteigert hat.

Das Jahr 2006 war damit das 20.
Jahr in Folge, das wir mit einer Stei-
gerung von Umsatz und Gewinn ab-
geschlossen haben. Dies hatte ich Ih-
nen hier und vor einem Jahr als unser
festes Ziel angekindigt. Meine Da-
men und Herren, heute kann ich fest-
stellen: Wir haben einmal mehr Wort
gehalten.

Wichtig ist mir dabei, Sie vor al-
lem auf eines hinzuweisen: Auch im
letzten Jahr ist unser Ergebnis starker
als unser Umsatz gewachsen. Dies

bedeutet nichts anderes, als dass wir
auch im letzten Jahr die Profitabilitéat
von Celesio verbessert haben. Aus
Konzernsicht war 2006 damit wieder
ein wirtschaftlich sehr erfolgreiches
Jahr. Dies gilt — wenn auch in unter-
schiedlicher Ausprégung — fur alle
drei Geschéftsbereiche von Celesio —
also fir die traditionellen Bereiche
Grofthandel und Apotheken genauso
wie fUr unseren relativ jungen Be-
reich Services mit seinem Angebot
innovativer Dienstleistungen rund um
das Arzneimittel.

Lassen Sie mich nun unsere Zahlen
etwas naher betrachten:

Den Konzernumsatz haben wir ge-
genuber 2005 um 5,3 Prozent von
20,49 Milliarden Euro auf 21,57 Mil-
liarden Euro gesteigert.

Zu diesem Wachstum trugen neben
den Akquisitionen des letzten Jahres
auch Akquisitionen aus dem Jahr
2005 bei. Sie erinnern sich vielleicht,
dass wir Ende 2005 eine grof3e briti-
sche Apothekenkette mit 110 Apothe-
ken gekauft hatten. Diese Apotheken-
kette konsolidierten wir zum 1. De-

zember 2005. Den erstmaligen Ganz-
jahreseffekt dieser Akquisition sahen
wir im letzten Jahr. Organisch, also
ohne Unternehmenskaufe und -ver-
kéufe, wéare Celesio im letzten Jahr
um 2,6 Prozent gewachsen.

Meine Damen und Herren,

ich habe schon erwédhnt und Sie
ale wissen: Steigende Umsatzzahlen
sind ein wichtiger Wachstumsindika-
tor. Doch das allein gentigt nicht. Wir
legen besonderen Wert darauf, dass
das Ergebniswachstum das Um-
satzwachstum Jahr um Jahr tbertrifft
und damit die Profitabilitdt des Kon-
zerns Jahr fir Jahr steigt. Auch das
haben wir 2006 wieder geschafft.

Der Rohertrag ist um 8,8 Prozent
auf rund 2,43 Milliarden Euro gestie-
gen und wir haben unsere Rohertrags-
marge wieder verbessert. Sie stieg um
36 Basispunkte von 10,91 Prozent in
2005 auf 11,27 Prozent im letzten Ge-
schéftsjahr. Besonders zu erwéahnen
ist, dass der absolute Rohertrag, den
unsere Apotheken im Jahr 2006 er-
wirtschaftet haben, erstmals tiber dem
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absoluten Rohertrag des Grof3handels
lag.

Das EBITDA, aso das von Zinsen,
Steuern und Abschreibungen unbe-
einflusste operative Ergebnis, stieg
2006 um 7,8 Prozent von 745,9 auf
803,7 Millionen Euro. Das Ergebnis
vor Steuern haben wir um 6,4 Prozent
von 554,5 auf 590,1 Millionen Euro
gesteigert.

Dieses gute Konzernergebnis ha-
ben wir erreicht, obwohl wir im letz-
ten Jahr belastende Sondereffekte von
insgesamt 31,7 Millionen Euro zu
verkraften hatten. Auf diese Sonde-
reffekte werde ich noch zuriickkom-
men. Soviel aber schon an dieser
Stelle: Ohne Sondereffekte wére das
Ergebnis vor Steuern um rund 10 Pro-
zent gewachsen.

Angesichts der Wachstumsraten
der Vorjahre konnte man versucht
sein zu sagen: Celesio ist beim Vor-
steuerergebnis ,,nur‘ um 6,4 Prozent,
gewachsen. Ganz abgesehen davon,
dass die Wachstumsrate des letzten
Jahres durch einmalige Sondereffekte
negativ belastet war, ginge ein sol-
ches ,Nur” an der Sache vorbei. 2004
haben wir unser Vorsteuerergebnis
um 26,4 Prozent und im Jahr 2005
nochmals um 12 Prozent, aso im
Durchschnitt dieser beiden Jahre je-
weils um etwas mehr als 19 Prozent,
gesteigert. Trotz dieser hohen Wachs-
tumsraten in den beiden Vorjahren ha-
ben wir auch im Jahr 2006 unser Er-
gebnis wieder deutlich erhoht. Dies
zeigt: Auch nach Phasen sehr starken
Wachstums geht Celesio nicht die
Kraft fir weiteres Ergebniswachstum
aus. Dies gibt Ihnen als Aktionére die
Sicherheit, dass es bei uns keine kurz-
fristige Ergebnisoptimierung auf Ko-
sten spéterer Wachstumschancen gibt.

Wenn die Gewinne starker wach-
sen als der Umsatz, steigt die Umsatz-
rendite. Sie lag mit 2,74 Prozent, ge-
messen am Vorsteuerergebnis, um 3
Basispunkte Uber der Umsatzrendite
des Jahres 2005.

Der um den Sondereffekt der Ge-
werbesteuerriickerstattung des Jahres
2005 bereinigte Jahresiiberschuss
2006 stieg um 10,3 Prozent, ndmlich

von 386 auf 425,6 Millionen Euro.
Das Ergebnis je Aktie ist — unter
Berticksichtigung des von lhnen im
letzten Jahr genehmigten Aktiensplits
und wiederum bereinigt um die Ge-
werbesteuerriickerstattung — von 2,24
Euro auf 2,49 Euro gestiegen.

Bereinigt um den Effekt der Ge-
werbesteuerriickerstattung ist unser
Cashflow gegentiber dem Vorjahr um
fast 100 Millionen Euro auf 590 Mil-
lionen Euro im Jahr 2006 gestiegen.
Dies entspricht einer Wachstumsrate
von 20 Prozent.

Mit dem Cashflow des Jahres 2006
haben wir die Dividenden fur das Jahr
2005 und ale laufenden Investitionen
und alle Akquisitionen des letzten
Jahres finanziert. Zudem haben wir
unsere Finanzverschuldung zuriickge-
fuhrt. Dies schlagt sich in unserer Bi-
lanzstruktur nieder. Zum Ende des
letzten Jahres betrug unsere Eigenka-
pitalquote 33,2 Prozent. Sie lag damit
um fast drei Prozentpunkte Uber der
Eigenkapitalquote zum 31. Dezember
2005. Mit dieser Eigenkapital ausstat-
tung sind wir flr normales weiteres —
auch externes — Wachstum hervorra-
gend positioniert.

Unsere Bilanzsumme ist insgesamt
gestiegen. Durch Zugénge aus Akqui-
sitionen ist das langfristige Vermoégen
weiter gewachsen. Dadurch hat sich
die Struktur der Aktivseite zugunsten
des langfristigen Vermdgens verscho-
ben. Unser Nettoumlaufvermégen ist
im Vergleich zu 2005 leicht zurlickge-
gangen. Aufgrund unseres hohen Cas-
hflows haben wir unsere Finanzver-
bindlichkeiten — trotz unserer Akqui-
sitionen —um fast 173 Millionen Euro
zurtckgefuhrt. Unsere kurzfristigen
Verbindlichkeiten sind nur leicht ge-
stiegen.

Unser geschéftlicher Erfolg erlaubt
uns eine stetige Verbesserung unserer
Finanzkennzahlen. Unsere guten Fi-
nanzkennzahlen waren ein ganz we-
sentlicher Grund dafiir, dass ale 20
Banken, die wir im letzten Jahr einlu-
den, uns einen syndizierten Kredit
von 600 Millionen Euro zur Verfi-
gung zu stellen, dies ausnahmslos ta-
ten. Diese Akzeptanz zeigt, welch ho-
hes Vertrauen Celesio bei Banken ge-

nie}t. Dieses hohe Vertrauen haben
wir uns durch ein grof3es Mal3 an Ver-
|asslichkeit erworben. Diese Verléss-
lichkeit kénnte es ohne die Unterstit-
zung und Rickendeckung unserer
mehr als 36.000 Mitarbeiter nicht ge-
ben. Ohne ihre Unterstlitzung hétten
wir die Bestmarken 2006 nicht er-
reicht. Daflr sage ich allen unseren
Mitarbeitern an dieser Stelle ganz
herzlich danke.

Meine Damen und Herren,

mit dem Erfolg 2006 haben wir an
die gute Entwicklung der Jahre zuvor
angeknUpft.

Es ist aso nur konsequent, wenn
wir auch mit dem Dividendenvor-
schlag an die Vergangenheit anknip-
fen. Unseren Vorschlag zur Dividende
haben Sie schon den Medien und der
Einladung zu dieser Hauptversamm-
lung entnommen. Aufsichtsrat und
Vorstand schlagen eine Dividende
von 75 Cent je Aktie vor. Das ent-
spricht einer gegeniber dem Vorjahr
um 11 Prozent erhthten Dividende.
Bel diesem Vorjahresvergleich ist die
2006 aus der Gewerbesteuerriicker-
stattung des Jahres 2005 gezahlte
Sonderdividende von 3 Cent nicht
berticksichtigt. Mit der Dividende von
75 Cent bleiben wir unserer langjahri-
gen Dividendenpolitik treu und schiit-
ten wieder rund 30 Prozent unseres
operativen Jahrestiberschusses an un-
sere Aktiondre aus. Mit einer Divi-
dende von 75 Cent je Aktie wird so-
viel wie noch nie, ndmlich insgesamt
127,6 Millionen Euro, an unsere Ak-
tiondre ausgekehrt.

Im letzten Jahr habe ich im Zusam-
menhang mit unserem Dividenden-
vorschlag 2005 gesagt, die Entwick-
lung der Celesio-Aktie zeige, dass un-
sere langjahrige Dividendenpolitik
die Zustimmung unserer Aktionére
findet. Dazu hatte ich auf die Kurs-
entwicklung der Celesio-Aktie seit
1990 verwiesen. Die steigende Wert-
schétzung unserer Aktie hat sich auch
in den vergangenen zwolf Monaten
fortgesetzt.

Dazu darf ich lhnen zunachst ein-
mal mitteilen, dass sich unsere Erwar-
tung erfillt hat, die wir mit dem Akti-
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ensplit des letzten Jahres verknupft
hatten. An der Borse werden heute —
wertmal3ig — deutlich mehr Celesio-
Aktien gehandelt, als dies vor dem
Aktiensplit der Fall war. Nur zum
Vergleich: Im ersten Quartal 2006,
also vor dem Aktiensplit, wurden im
Durchschnitt pro Handelstag 275.000
Aktien im Wert von 10,55 Millionen
Euro gehandelt. Im ersten Quartal
2007 wurden pro Handelstag durch-
schnittlich 434.000 Celesio-Aktien im
Wert von 19,14 Millionen Euro an der
Borse umgesetzt.

Die Celesio-Aktie hat sich aber
auch wertmafdig erfreulich entwickelt.
Auf unserer letztjdhrigen Hauptver-
sammlung konnte ich noch darauf
verweisen, dass die Marktkapitalisie-
rung der Celesio AG im Jahr 2005
erstmals die 6-Milliaden-Euro-Marke
Uberschritten hatte. Heute kann ich —
nicht ohne Stolz — feststellen, dass im
Berichtgahr 2006 die Marktkapitali-
sierung der Celesio AG die Marke
von 7 Milliarden Euro Uberschritten
und im laufenden Jahr 2007 schon die
8-Milliarden-Euro-Marke Ubersprun-
gen hat. Wir liegen im DAX-Ranking
heute auf dem 36. Platz und sind ei-
nes der Schwergewichte im MDAX.

Meine Damen und Herren, lassen
Sie mich das Geschéftsahr 2006 in
dem einfachen Satz zusammenfassen:
Celesio hat ihren Erfolg auch in 2006
fortgesetzt. Letztes Jahr nannte ich
Ihnen an dieser Stelle die wesentli-
chen Faktoren fur diesen anhaltenden
Erfolg. Lassen Sie uns einen kurzen
Blick darauf werfen, wie wir diese
Erfolgsfaktoren im Jahr 2006 umge-
setzt haben.

1. Wir haben uns auch im letzten
Jahr nicht verzettelt. Wir konzen-
trierten uns mit alen unseren
Aktivitdéten auf den Pharma
markt. Dies gilt auch fir neue
Aktivitdten wie unsere Koope-
ration mit und Beteiligung an
pharmexx. pharmexx ist eines
der weltweit fihrenden Unter-
nehmen, das die Pharmaindustrie
mit Pharmareferenten unterstiitzt.

2. Wir stehen sachlich und geogra-
fisch auf vielen Beinen. Mit
zwei  Grofthandel sakquisitionen

in Danemark haben wir uns ein
neues geografisches Standbein
erschlossen. Nach dem Erwerb
von K.V. Tjelesen und Max
Jenne sind wir mit einem Mark-
tanteil von rund 30 Prozent die
Nummern zwel im danischen
Pharmagrofthandel.

3. Wir bauen unser Geschéft in allen
drei Bereichen weiter aus. Neben
den Grof3handelsakquisitionen in
einem reifen Markt haben wir mit
unserem Beteiligungserwerb an
pharmexx in  enen jungen
Wachstumsmarkt investiert. Da-
neben haben wir 63 Apotheken
gekauft und 14 neu eroffnet. Fast
140 unserer bestehenden Apothe-
ken haben wir grundlegend mo-
dernisiert. Auch 2006 haben wir
keinen unserer Geschéftsbereiche
vernachlassigt.

4. Wir passen unsere Organisation
—wenn notig — den Herausforde-
rungen des Markts an.

Um unseren Anspruch ,von den
Besten lernen* auch konzernintern
noch besser zu erflllen, haben wir
zum 1. Dezember des letzten Jahres
unsere Apotheken- und Grof3handel-
saktivitdten jeweils in Regionen zu-
sammengefasst.

Die Chefs der einzelnen Lander be-
richten jetzt an die fir die Region
Verantwortlichen. Die Regionalver-
antwortlichen berichten an meine
Vorstandskollegen Herrn Meister be-
ziehungsweise Herrn Méhr. Herr
Maéhr ist — wie Sie wissen — seit Ok-
tober 2006 neu bei uns im Vorstand
und dort fur den Celesio-Grofthandel
und Movianto zustandig.

Neu in unserer organisatorischen
Struktur ist unser erweiterter Vorstand,
unser Group Executive Committee.
Ihm gehdren neben dem Vorstand die
Chefs der Regionen und Vertreter der
einzelnen Geschéftseinheiten des Be-
reichs Services an. Mit dieser Struktur
erreichen wir eine noch stérkere Zu-
sammenarbeit der Lander und der ver-
schiedenen Bereiche, also zwischen
Apotheken, GroRhandel und Services.
Damit haben wir auch fir unser Top-
Management die Plattform geschaffen,

um ,,von den Besten im Konzern ler-
nen“ zu kénnen.

Ausgehend von den genannten Fak-
toren sind wir 2006 unsere strategi-
schen Prioritéten angegangen, nam-
lich:

1. Auf Veranderungen der Phar-
mamérkte mit neuen Dienstlei-
stungen und Geschéftsmodellen
Zu reagieren, also Veranderungs-
prozesse als Chance fur zusétzli-
che positive Ergebnisbeitrége zu
nutzen sowie

2.in unseren angestammten Ge-
schéftsbereichen  weiter  zu
wachsen, organisch und durch
Akquisitionen.

Wie haben sich nun unsere drei
Geschéftsbereiche auf dieser Grund-
lage im Einzelnen im Berichtgahr
2006 entwickelt?

Wenn ich jetzt ndher auf unsere
drei  Geschéftsbereiche  eingehe,
mochte ich Sie nicht mit alzu vielen
Zahlen konfrontieren. Statt dessen
werde ich auf die jeweils wesentli-
chen Entwicklungen eingehen.

Lassen Sie mich mit unserem
Grof3handel beginnen. Der Celesio-
Grofhandel war auch 2006 die Num-
mer eins im europdischen Pharma-
grohandel. Unsere Apothekenkun-
den beliefern wir aus unseren 135 eu-
ropdischen Niederlassungen schnell,
sicher, zuverldssig und zu attraktiven
Konditionen. Dies ist aber nicht ales.
Wir setzen auch sonst alles daran, un-
sere Grofdhandelskunden in ihrem Ta-
gesgeschéft zu unterstiitzen, um sie
mit ihrer Apotheke unternehmerisch
erfolgreich zu machen. Dabei kom-
men unserem Grofthandel natlrlich
al die Erfahrungen zugute, die wir
mit unseren eigenen Apotheken ma-
chen. Fir unsere Grof3handel skunden
zahlt sich damit unmittelbar aus, dass
wir im Konzern breiteste Erfahrung
dazu haben, wie man Apotheken er-
folgreich fuhrt.

All das, was unser Grof3handel ver-
trieblich im letzten Jahr getan hat,
und all das, was er zur weiteren Ver-
besserung der betrieblichen Effizienz
getan hat, konnte die Negativeffekte,
die uns saatliche Eingriffe in
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Deutschland und in Frankreich sowie
ein unsinniger  Wettbewerb in
Deutschland beschert haben, nicht
ausgleichen.

Obwohl die Umsdtze in unseren
beiden groften Grofdhandelsmérkten
Frankreich und Deutschland im Ver-
gleich zum Vorjahr leicht ricklaufig
waren, hat der Celesio-Groflthandel
seinen Gesamtumsatz um 3,1 Prozent
auf 17,5 Milliarden Euro erhoht.
Dazu, dass dies trotz der negativen
Entwicklung in Frankreich und
Deutschland moglich war, hat die
gute Entwicklung in Grofbritannien
beigetragen, aber natlrlich auch die
neu erworbenen danischen Unterneh-
men Max Jenne und K.V. Tjellesen,
die wir seit dem dritten Quartal 2006
konsolidieren.

Die gute Nachricht ist also, dass
unser Grofdhandelsbereich trotz eines
leichten Umsatzriickgangs in seinen
beiden groften Mérkten insgesamt
gewachsen ist. Dies zeigt einma
mehr, wie wichtig unsere geografi-
sche Diversifizierung ist. Aber, run-
dum zufrieden waren wir mit der Ent-
wicklung in unserem Grof3handelsbe-
reich naturlich nicht. Das schwéchere
Umsatzwachstum wurde namlich
auch noch von einem Riickgang unse-
rer Rohertragsmarge begleitet. Zwar
ist unser absoluter Rohertrag im
GrofRhandelsbereich um 0,7 Prozent
auf 1,1 Milliarden Euro gestiegen.
Mit 0,7 Prozent ist der Rohertrag al-
lerdings weniger stark gestiegen als
der Umsatz. Dies bedeutet, dass un-
sere Rohertragsmarge sank, und zwar
um 15 Basispunkte auf 6,31 Prozent
nach 6,46 Prozent im Jahr 2005.

Meine Damen und Herren, Sie
konnen sicher sein, dass wir alles tun,
um unsere Rohertragsmarge wieder
Zu verbessern. Sie wissen ja, Ziel un-
seres Grofthandels ist, seine Roher-
tragsmarge im mehrjghrigen Durch-
schnitt mindestens stabil zu halten.
Aber eines mussen wir nattirlich — ob
wir wollen oder nicht — zur Kenntnis
nehmen: Abgesehen davon, dass un-
sere Rohertragsmarge staatlicher Re-
gulierung und staatlichen Einflussen
unterliegt, kann unsere Rohertrags-
marge immer nur so stabil sein, wie

der Wettbewerb vernlnftig ist. In
Deutschland war die Wettbewerbssi-
tuation im Jahr 2006 nicht verniinftig.
Vor alem Einkaufsgruppierungen von
Apothekern haben dem Grofshandel
Rabattkonditionen abgepresst, die
man im Einzelhandel as ,unter Ein-
standspreis’ bezeichnen wirde. Da es
bei den Einkaufskooperationen je-
weils um recht grof3e Volumen geht,
ist es fur den Grofhandel sehr
schwer, dem Rabattdruck Stand zu
halten. Der Verlust einer solchen Ein-
kaufskooperation bedeutet ndmlich in
vielen Féllen weniger Arbeit in unse-
ren Niederlassungen, aso geringere
Kapazitatsaudastung und damit ge-
ringere Effizienz von einem Tag auf
den anderen. Der Wegfall solcher
Einkaufskooperationen geféhrdet also
immer Arbeitspldtze. Aus diesem
Grund muss der Grofthandel, missen
wir, fast alles tun, um solche Grol3-
kunden zu halten. Trotzdem hat
GEHE im letzten Jahr in Deutschland
eher auf Umsatz verzichtet, als auf
jede Wettbewerbskondition einzustei-
gen. Diese Entscheidung ging natur-
lich zu Lasten des Marktanteils. Die-
ser  Marktanteilsentwicklung  kann
GEHE — auch im Interesse ihrer Mit-
arbeiter — nicht weiter zusehen.
GEHE ist deshalb in diesem Jahr mit
dem klaren Ziel angetreten, die Mark-
tanteilsverluste des letzten Jahres
wieder wettzumachen. Ich kann nur
hoffen, dass dies in diesem Jahr in ei-
nem wettbewerblich etwas verninfti-
gerem Umfeld geschehen wird.

Der Rlckgang der Rohertrags-
marge hat natirlich auch das opera-
tive Ergebnis, das EBITDA und das
Ergebnis vor  Steuern  unseres
Grofhandels beeinflusst.

Das EBITDA ging in 2006 um 1,6
Prozent auf 426 Millionen Euro
zurick. Die  Entwicklung  des
EBITDA war im letzten Geschéfts-
jahr zusétzlich noch durch einmalige
Sondereffekte negativ  beeinflusst.
Zum einen sind in unserem Grof3han-
dels-EBITDA schon 8,6 Millionen
Euro fUr die Restrukturierung unseres
franzosischen  Niederlassungsnetz-
werks in Form einer Ruckstellung
verarbeitet. In Frankreich optimieren

wir unser Niederlassungsnetz weiter
und reduzieren die Zahl unserer Be-
triebe. Dieser Prozess wird sich noch
Uber etwa eineinhalb Jahre hinziehen.
Zusétzlich zu diesem Restrukturie-
rungsaufwand war unser Grofhan-
delsEBITDA 2006 durch ene en-
malige Sonderzahlung im Rahmen
der Contribution Exceptionnelle, also
im Rahmen der Sondersteuer fur fran-
zOsische  Pharmadistributeure, in
Hohe von 6,9 Millionen Euro bela-
stet.

Das Ergebnis vor Steuern des
Grofthandels lag mit 333,8 Millionen
Euro gleichfalls unter dem Vorjahres-
wert von 356,3 Millionen Euro. Die
Umsatzrendite auf Basis des Vor-
steuerergebnisses ging um 19 Basis-
punkte auf 1,91 Prozent zurlck.

Das Vorsteuerergebnis umfasst ne-
ben den schon erwahnten belastenden
Sondereffekten noch einen weiteren,
aus der Abschreibung eines IT-Pro-
jektes resultierenden Sonderaufwand
in Hohe von 16,2 Millionen Euro.
Ziel des IT-Projekts war es, eine fir
unsere groflen Grofthandel sgesell-
schaften einheitliche Softwareland-
schaft zu schaffen. Es musste aufge-
geben werden, weil sich abzeichnete,
dass das urspriingliche Ziel weder im
geplanten Zeit- noch im geplanten
Kostenrahmen zu erreichen war.

Wenn man das Ergebnis unseres
Grofdhandelshereichs betrachtet, darf
man aso nicht vergessen, dass darin
einmalige, belastende Sondereffekte
von insgesamt 31,7 Millionen Euro
enthalten sind. Bereinigt um diese
Sondereffekte ware die Entwicklung
des EBITDA und des Vorsteuerergeb-
nisses positiv gewesen. Das Vorsteue-
rergebnis ware um 2,6 Prozent ge-
wachsen und die Umsatzrendite hétte
mit 2,09 Prozent nur ganz knapp un-
ter der Umsatzrendite des Vorjahres
in Hohe von 2,10 Prozent gelegen.

Diesen Hinweis auf das ,was wére
gewesen, wenn“ mache ich nur, um
Ihnen zu zeigen, dass unser Grof3han-
del der ricklaufigen Entwicklung sei-
ner Rohertragsmarge natiirlich nicht
tatenlos zugesehen hat, sondern auf
der Kostenseite sehr stark gegenge-
steuert hat. Ohne die negativen Ein-
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maleffekte hétte der Grofthandel auf
der Ebene Vorsteuerergebnis deshalb
seine Umsatzrendite auch stabil ge-
halten, obwohl er beim Rohertrag 19
Basispunkte seiner Marge verloren
hatte. Dies macht deutlich, dass unser
Grofthandel ales tut, um — auch in
schwierigem Fahrwasser — seine er-
reichte, hohe Profitabilitét zu halten.

Erlauben Sie mir an dieser Stelle
ein paar kurze Bemerkungen zu unse-
rer Minderheitsbeteiligung an der
Andreae-Noris Zahn AG, der Num-
mer 3 im deutschen Pharmagrof3han-
del. Wie Sie dle wissen, hatten wir
von der DZ-Bank eine Minderheits-
beteiligung von 12,5 Prozent an der
Andreae-Noris Zahn AG erworben
und halten heute eine Beteiligung von
13,2 Prozent. Bis Ende letzten Jahres
hatte die DZ-Bank eine Riickkaufsop-
tion.

Die Ertrage aus der Beteiligung an
der Andreae-Noris Zahn AG, aso
primé&r die Dividendenzahlungen,
weisen wir im Segment ,Sonstige"
als Beteiligungsertrage aus. Das Aus-
laufen der Rickkaufsoption der DZ-
Bank zum Ende des letzten Jahres hat
— vereinfacht gesagt aufgrund der
hoheren Marktkapitalisierung  der
Andreae-Noris Zahn AG zum 31. De-
zember 2006, zu einem einmaligen
positiven Sondereffekt in Hohe 11,3
Millionen Euro im Segment ,Son-
stige* gefuhrt. Ich erwéhne dies an
dieser Stelle, well dieser positive ein-
malige Sondereffekt aus einem — las-
sen Sie es mich so formulieren —
Grof3handel sengagement resultiert
und damit in nattrlichem Zusammen-
hang mit meiner Grof3handelsbericht-
erstattung steht.

Wenn Sie mich jetzt fragen, was
nun eigentlich mit der Anzag-Beteili-
gung geschieht, kann ich Ihnen darauf
keine abschlieffende Antwort geben.
Wir warten jetzt einfach einma ab,
welche Optionen sich uns in néchster
Zeit bieten.

Lassen Sie mich an dieser Stelle
noch auf einige aktuelle Entwicklun-
gen im europdischen Pharmagrofhan-
del eingehen. Sie haben der Presse
vielleicht entnommen, dass einer un-
serer deutschen, genossenschaftlichen

Wettbewerber sich mit einem franzo-
sischen genossenschaftlichen
Grofthandel zu einem Gemeinschafts-
unternehmen zusammentut. Nach vie-
len vergeblichen Versuchen des Ge-
nossenschaftsgrofthandels, seine
Strukturen zu internationalisieren,
scheint dies nun zum ersten Mal reali-
siert zu werden. Auch Celesio hat ihre
Internationalisierung vor 14 Jahren
mit dem Erwerb eines franzosischen
Unternehmens gestartet. Wir kénnen
den Schritt der beiden Genossen-
schaften also bestens nachvollziehen.
Negative Auswirkungen auf unsere
Wettbewerbssituation in Frankreich
oder Deutschland erwarten wir as
Folge dieses Zusammenschlusses
nicht.

Von einer zweiten Entwicklung im
européischen Pharmagrofthandel ha-
ben Sie vidlleicht auch schon gelesen.
Die Pharmahersteller formulieren
neue Anforderungen an ihre Distribu-
tionspartner und an den pharmazeuti-
schen Grofhandel. Zum Tell sind
diese Anforderungen produktspezi-
fisch. Zum Teil resultieren sie aus ei-
ner verénderten Vertriebspolitik. Sol-
che veranderten Anforderungen der
Pharmaindustrie an die Distribution,
den Vertrieb und das Marketing hat-
ten sich in der Vergangenheit abge-
zeichnet und wurden von uns erwar-
tet. Gerade deshab haben wir vor
Jahren begonnen, mit Movianto, der
ersten Geschéftseinheit unseres Be-
reichs Services, die veranderten Dis-
tributionsanforderungen der Pharma-
industrie zu adressieren und der Phar-
maindustrie aufzuzeigen, was wir as
Konzern mit den vielfétigen Akti-
vitéten unserer Divisionen an partner-
schaftlicher  Unterstiitzung  bieten
konnen.

Zurzeit macht allerdings ein Distri-
butionsmodell besonders von sich
horen. In den letzten Jahren hat ein
US-amerikanischer Hersteller mehr-
fach versucht, in verschiedenen eu-
ropdischen Léndern ein Direktver-
tricbsmodell fir seine Arzneimittel
einzuftihren.  Direktvertriebsmodell
bedeutet, dass die Arzneimittel vom
Hersteller nicht mehr an den Pharma-
grofhandel, sondern unmittelbar an

die Apotheker verkauft werden. Da
durch erhofft sich der Hersteller eine
vermeintlich bessere Kontrolle und
Transparenz des Vertriebswegs. In
Kontinental europa konnte ein solcher
Direktvertrieb aus rechtlichen Grin-
den nicht etabliert werden. Nach ent-
sprechender Ankiindigung im zweiten
Halbjahr 2006 hat der US-amerikani-
sche Hersteller dies jetzt alerdingsin
Grofl3pritannien getan. Ein solches Di-
rektvertriebsmodell wére in Grof3pori-
tannien eigentlich gar nichts Beson-
deres. Ein solches Modell hat ein an-
derer Hersteller ndmlich schon vor
vielen Jahren in Grofbritannien ein-
gefiihrt. Dieser Hersteller vertreibt
seine Arzneimittel seither Uber die
britischen  Pharmagrohandler im
Rahmen eines Kommissionsagentur-
systems unmittelbar an britische Apo-
theken, dispensierende Arzte und
Hospitéler. Das Besondere des jetzt
neu eingefiihrten Direktvertriebes ist,
dass die Arzneimittel nur noch Uber
einen einzigen Pharmagrofthandler als
Logistikpartner in Grof3britannien ex-
klusiv vertrieben werden. Aus unserer
Sicht ist ein solches exklusives Ver-
triebssystem rechtlich nicht zul&ssig.
In jedem Fall ist es fur das Gesund-
heitswesen insgesamt in hohem, ja
hochstem Mal3e unwirtschaftlich. Es
fdhrt namlich zwangslaufig zu redun-
danten Vertriebsorganisationen und
zu einem erheblichen Mehraufwand
for die Abnehmer. Es wundert des-
halb nicht, dass nach einem britischen
Zeitungsbericht mehr als 500 Be-
schwerden bei der britischen Wettbe-
werbsbehorde gegen dieses Vertriebs-
modell eingegangen sind. Und erst
vor ein paar Tagen hat die britische
Wettbewerbsbehorde, das Office of
Fair Trade, entschieden, eine Markt-
untersuchung durchzufihren, auf de-
ren Grundlage sie dann Uber weitere
Mal3nahmen entscheiden wird.

Meine Damen und Herren, lassen
Sie mich jetzt zu unseren Apotheken
kommen. Die relative Bedeutung un-
serer Apotheken innerhalb des Cele-
sio-Konzerns ist im Jahr 2006 weiter
gestiegen.

Ende des letzten Jahres haben wir
europaweit 2.100 Apotheken betrie-
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ben. Unsere Apotheken setzten 2006
mit 3,27 Milliarden Euro 10,9 Prozent
mehr um als im Vorjahr. Der starke
Umsatzanstieg ist zu einem Teil ak-
quisitionsbedingt. Aber auch orga
nisch ist unser Apothekengeschaft
sehr erfreulich gewachsen.

Das Umsatzwachstum unserer bri-
tischen Apothekenkette Lloydsphar-
macy mit einem Zuwachs von 11,9
Prozent gegenuber dem Jahr 2005
war mal3geblich durch die im Dezem-
ber 2005 erworbenen 110 Cohens and
Scholes-Apotheken getrieben. Diese
Apotheken sind im Verlauf des Jahres
2006 nahtlos und sehr erfolgreich in
unsere Lloydspharmacy-Kette inte-
griert worden.

Beim Rohertrag haben die Celesio-
Apotheken kréftig zugelegt. lhr Ro-
hertrag lag 2006 um 16,8 Prozent
Uber dem Vorjahr. Mit einem Roher-
trag von 1,18 Milliarden Euro hat der
absolute Rohertrag erstmals den vom
Grofthandel erwirtschafteten Roher-
trag Ubertroffen.

Wie erfolgreich die Celesio-Apo-
theken im Jahr 2006 unterwegs wa-
ren, zeigt sich vor alem an der Ent-
wicklung der Rohertragsmarge. Nach-
dem die Rohertragsmarge schon im
Jahr 2005 um 153 Basispunkte auf
34,22 Prozent verbessert worden war,
haben unsere Celesio-Apotheken
diese Marke im letzten Jahr nochmals
Ubertroffen. Sie verbesserten ihre
Bruttomarge um 183 Basispunkte auf
nunmehr 36,05 Prozent.

Dementsprechend tberproportional
ist auch das operative Ergebnis
EBITDA gestiegen. Es wuchs um
17,4 Prozent auf 394,5 Millionen
Euro. Das Vorsteuerergebnis ist sogar
noch stérker, ndmlich um 17,6 Pro-
zent auf 276,6 Millionen Euro gestie-
gen. Die Umsatzrendite gemessen am
Vorsteuerergebnis haben die Celesio-
Apotheken damit erneut deutlich ver-
bessert, namlich um 49 Basispunkte
auf nunmehr 8,46 Prozent.

Bel dieser Entwicklung wundert es
Sie sicher nicht, dass unsere Apothe-
kendivision zum einen stolz auf das
Erreichte und zum anderen hoch mo-
tiviert ist, ihr Geschéaft — wo immer es

geht — auszubauen. Ich bin der festen
Uberzeugung, dass dies schon in
Kurze in immer mehr Apotheken-
mérkten mdglich sein wird. Darauf
gehe ich etwas ndher ein, weil dies
zum einen enormes Potenzia fur Ce-
lesio enthélt und auf der anderen
Seite nicht vdllig frei von Risiken
oder Ubertriebenen Erwartungen ist.

Meine Damen und Herren, neue
Apothekenmérkte fir Celesio, wann
und welche? Lassen Sie mich
Zunachst mit einem etwas weiter ent-
fernt liegenden Markt beginnen.

Nach Norwegen hat sich Schweden
als zweites skandinavisches Land die
Liberalisierung des Apothekenmarkts
vorgenommen. Dies steht auf der po-
litischen Agenda der neu gewahlten
schwedischen Regierung. Eine Regie-
rungskommission soll bis Jahresende
Vorschlage fur die Auflésung des zur-
zeit noch bestehenden staatlichen
Apothekenmonopols und fur einen li-
beralisierten schwedischen Apothe-
kenmarkt erarbeiten. Ob Schweden
im Falle einer Liberalisierung ein at-
traktiver Apothekenmarkt sein wird,
hangt sehr stark davon ab, wie die
derzeitig 850 staatlichen Apotheken
in die wettbewerbliche Freiheit ent-
lassen werden. Celesio wird auf jeden
Fall und sehr nachdriicklich fir eine
faire Liberalisierung des schwedi-
schen Apothekenmarkts eintreten.
Dabei wird uns unsere breite Erfah-
rung im Apothekengeschéft, insbe-
sondere im Bereich der nahversorgen-
den Apotheke, helfen und zugute
kommen.

Auch in Portugal werden sich die
Rahmenbedingungen fur Apotheken
andern, wenn es nach dem Willen der
derzeitigen portugiesischen Regie-
rung geht. Daneben zeichnet sich eine
gewisse Liberalisierung des spani-
schen Apothekenmarkts ab. Aber we-
der das, was die portugiesische Re-
gierung, noch das, was die spanische
Regierung an Liberalisierungsschrit-
ten auf den Weg gebracht hat, ent-
spricht dem, was die EU-Kommission
fir notwendig erachtet. Ihre weiterge-
hende Auffassung versucht die EU-
Kommission in einem Ende letzten
Jahres vor dem EuGH anhangig ge-

machten Vertragsverletzungsverfah-
ren gegen die italienische Regierung
durchzusetzen. Die EU-Kommission
gibt sich aber keineswegs mit diesem
Verfahren gegen die italienische Re-
gierung zufrieden. Die Européische
Kommission hat im letzten Jahr auch
die 6sterreichische Regierung und die
spanische Regierung aufgefordert,
ihre nationalen Restriktionen des
Apothekenmarkts zu rechtfertigen.
Und erst vor ein paar Wochen hat die
EU-Kommission auch die franzosi-
sche Regierung dartber informiert,
dass neben anderen Restriktionen des
franzésischen Apothekenmarkts das
Fremd- und Mehrbesitzverbot bei
Apotheken nicht mit EU-Recht ver-
einbar ist. Das breit angelegte Vorge-
hen der EU-Kommission gegen natio-
nale Fremd- und Mehrbesitzverbote
bei Apotheken geht auf ein inzwi-
schen zwei Jahre altes Urteill des
EuGH zu einem entsprechenden Ver-
bot fur griechische Optiker zuriick.
Der Européische Gerichtshof hat in
diesem Urtell sehr klar gemacht, dass
es fur die mit einem Fremd- und
Mehrbesitzverbot verbundene Be-
schrénkung der Niederlassungsfrei-
heit — jedenfalls bei Optikern — keine
sachliche Rechtfertigung aus Grinden
des Gesundheitsschutzes gibt.

Seit diesem Urteil des EuGH ha-
ben wir bei Celesio die sehr redle Ge-
fahr gesehen, dass das Urteil des
EuGH von den nationalen Gerichten
1:1 auf die entsprechenden Regelun-
gen des Apothekenmarkts Ubertragen
wird. Wir waren und sind der Mei-
nung, dass die so wichtige Frage, wer
und unter welchen Voraussetzungen
wo eine Apotheke betreiben darf,
durch die dazu berufenen politischen
Organe, aso durch die Parlamente,
entschieden werden muss. Deshalb
haben wir seit mehr as eineinhab
Jahren bei  Entscheidungstrégern
dafir geworben, dass die politisch
Verantwortlichen die Initiative fir
eine Neuregelung des Apotheken-
markts ergreifen. Wir haben das Pri-
mat der Politik eingefordert, um si-
cherzustellen, dass der fir die Arznei-
mittelversorgung wichtige Bereich ei-
ner sachgerechten und EU-konformen



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

Celesio AG

Regelung zugefuhrt wird. Mit diesem
Ansatz wollten wir gerade das verhin-
dern, was jetzt im Saarland geschehen
ist, dass namlich anstelle der Politik
die Gerichte Uber die Zulassigkeit des
deutschen Fremd- und Mehrbesitzver-
botes bei Apotheken entscheiden. Ge-
richtliche Entscheidungen sind immer
nur ,ja* oder ,nein“ und nie ,ja,
aber. Unser proaktiver Ansatz stief?
in Deutschland bei politischen Ent-
scheidungstrégern auf viel Versténd-
nis, aber wenig Umsetzungsbereit-
schaft. Sie vermissten die Unterstiit-
zung unseres Vorschlags durch die
Verbénde der Apothekerschaft. Also
haben wir auf politischer Ebene
nichts in Bewegung setzen konnen.
Statt dessen haben in Deutschland
nun — wie von uns befirchtet — die
Gerichte die ,Liberalisierung® des
deutschen  Apothekenmarkts Uber-
nommen. Sie haben sicher gelesen,
dass dem hollandischen Unternehmen
DocMorris die Erlaubnis zum Betrieb
einer deutschen Apotheke erteilt
wurde. Diese Erlaubnis ist — jeden-
falls vorlaufig — rechtens. Dies hat
das Oberverwaltungsgericht des Saar-
lands mit einem ausfihrlich begrin-
deten Beschluss entschieden. Damit
kann DocMorris bis auf Weiteres in
Saarbriicken die eigene DocMorris-
Apotheke (weiter) betreiben. Doc-
Morris ist heute also nicht mehr nur
eine Versandapotheke, die ebenso wie
weitere 1.400 lizensierte, deutsche
Versandapotheken Arzneimittel ver-
sendet. DocMorris ist in Deutschland
heute die wohl einzige, jedenfalls
aber die stérkste, sprechbare Apothe-
kenmarke mit einem klaren Fran-
chise-Konzept und zudem eine deut-
sche Présenzapotheke. Der saarlandi-
sche Gesundheitsminister, der Doc-
Morris die Betriebserlaubnis erteilt
hat, und das saarlandische OVG ha-
ben mit ihrem VorstoR die Tur fur die
Liberalisierung des deutschen Apo-
thekenmarkts gedffnet. Dies ist Fakt.
Ob es uns passt oder nicht, wir haben
uns darauf einzustellen. Wir missen
uns damit abfinden, dass eine Libera-
liserung des deutschen Apotheken-
marktes nun offenbar in einer anderen
Weise erfolgt als die, fur die wir uns

eineinhalb Jahre ohne Unterstiitzung
der Apothekerverbande und deshalb
vergeblich engagiert hatten. Ubrigens,
meine Damen und Herren, in Frank-
reich scheint dies anders und eher in
der Weise zu laufen, wie wir uns dies
auch fur Deutschland gewlinscht hét-
ten. Ausgehend von dem schon er-
wahnten Abmahnschreiben der EU-
Kommission scheint die politische
Haltung in Frankreich dahin zu ge-
hen, den Fremd- und Mehrbesitz zu
erlauben, aber gleichzeitig dafir zu
sorgen, dass es keine schrankenlose
Welle von Neuer6ffnungen von Apo-
theken und damit keine Verwésserung
des Apothekenmarkts gibt.

All diese moglichen, europarecht-
lich begriindeten und von der européi-
schen Kommission getriebenen und
betriebenen Veranderungen der Apo-
thekenmérkte  bergen  potentielle
Wachstumschancen fir unser Apothe-
kengeschéft, jedenfalls mittelfristig.
Diese Wachstumschancen werden wir
—wo immer sinnvoll — nutzen und das
Feld auf keinen Fall anderen, und
schon gar nicht marktfremden Unter-
nehmen Uberlassen.

Meine Damen und Herren, dies
bringt mich unmittelbar zu einer Ent-
scheidung, die Sie heute noch nicht in
der Zeitung lesen konnten, da wir sie
erst vor wenigen Stunden mit unse-
rem Aufsichtsrat getroffen haben. Sie
wurde vor wenigen Minuten als Ad
hoc-Mitteilung veroffentlicht.

Ich freue mich, lThnen mitteilen zu
kénnen, dass wir — sofern das Bun-
deskartellamt zustimmt — DocMorris
gekauft haben.

Jetzt wollen Sie natirlich wissen,
warum wir DocMorris gekauft haben:

Der Kauf von DocMorrisist die lo-
gische Konsequenz aus der sich in
Deutschland abzeichnenden Entwick-
lung, namlich die logische Konse-
quenz daraus, dass eine Liberalisie-
rung des deutschen Apothekenmarkts
in einem ersten Schritt offenbar juri-
stisch — und nicht, wie von uns ge-
wollt — politisch-parlamentarisch er-
folgt. Unter diesen Umsténden war
und musste es fir uns selbstverstand-
lich sein, die mit Abstand stérkste

deutsche Apothekenmarke fur uns zu
sichern und sie nicht auslandischen
Interessen oder apothekenfernen Un-
ternehmen auszuliefern.

DocMorris hat nach einer brandak-
tuellen GfK-Studie eine gestiitzte Be-
kanntheit von knapp 40 Prozent und
eine ungestitzte Bekanntheit von 14
Prozent. Diese Bekanntheit Ubersteigt
die Bekanntheit aller anderen Apothe-
kenmarken um ein Vielfaches.

Vor alem aber, und dies hangt un-
mittelbar mit der Markenbekanntheit
von DocMorris zusammen, ist Doc-
Morris as Franchise-Geber ausge-
sprochen erfolgreich unterwegs. Doc-
Morris bietet seit Jahresbeginn unab-
hangigen deutschen Apothekern die
Marke DocMorris a's Franchise-Kon-
zept an. Die Resonanz, die das Fran-
chise-Konzept in der deutschen Apo-
thekerschaft und beim Endverbrau-
cher fand, zeigt, dass DocMorris fir
den Individualapotheker und dessen
Kunden eine hoch attraktive Marke
ist. Heute, also nur dreieinhalb Mo-
nate nachdem DocMorris seine erste
Franchise-Apotheke erdffnet hat, gibt
es schon 20 DocMorris-Apotheken.
Insgesamt haben — ungeworben, also
initiativ — mehr as 420 deutsche
Apotheker eine DocMorris-Franchise
beantragt. Gegenuber der Vielzahl
von Bezeichnungen, die von Apothe-
kengruppierungen und vom Pharma-
grofhandel im deutschen Apotheken-
markt platziert werden, hat die Marke
DocMorris einen Uberragenden Vor-
sprung.

Mit DocMorris haben wir aber
nicht nur eine starke Apotheken-
marke, sondern auch ein Versandge-
schéft gekauft, das sich in den letzten
Jahren immer besser entwickelt hat.
DocMorris hat seinen Umsatz von 51
Millionen Euro im Jahr 2003 auf 178
Millionen im Jahr 2006 erhoht. Trotz
der zahlenmaRlig grofen Konkurrenz
von rund 1.400 lizenzierten Versanda-
potheken in Deutschland ist DocMor-
ris die mit Abstand grofite Versanda-
potheke in Europa.

Sie werden sich jetzt sicher daran
erinnern, dass ich mich auf den
Hauptversammlungen der letzten
Jahre nicht fir einen Arzneimittelver-
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sand begeistern konnte. Ich sagte Ih-
nen immer, dass unter den gegebenen
Rahmenbedingungen der Versand von
Arzneimitteln in Deutschland kein
wirtschaftlich attraktives Geschéft ist.
Die Rahmenbedingungen haben sich
nun aber aufgrund des zum 1. April
dieses Jahres in Kraft getretenen
GKV-WSG — also nach dem Willen
des deutschen Gesetzgebers — so ver-
andert, dass wir davon ausgehen, dass
der Versand von Arzneimitteln kunf-
tig ein fester Bestandteil der Distribu-
tion von Arzneimitteln sein wird.

Dass DocMorris daneben auch
noch eine eigene Apotheke in Saar-
bricken hat, féllt angesichts der Zu-
kunftsperspektiven des bestehenden
DocMorris-Geschéfts nur am Rande
ins Gewicht. Allerdings hat gerade
der Umstand, dass DocMorris eine
Erlaubnis zum Betrieb einer eigenen
Apotheke erteilt wurde, erhebliches
internationales Interesse an DocMor-
ris hervorgerufen. Dieses ausandi-
sche Interesse stammt dabei keines-
wegs nur von apothekennahen Unter-
nehmen.

Vor diesem Hintergrund und den
von uns erwarteten Entwicklungen in
Deutschland mussten wir sehr rasch
und im Interesse unserer Grofdhan-
delskunden, unserer GEHE-Kunden
handeln. Niemand, weder die unab-
hangigen deutschen Apotheker, noch
wir, haben ein Interesse oder kénnen
ein Interesse daran haben, dass sich
apothekenferne Unternehmen Uber ein
Unternehmen wie DocMorris im deut-
schen Apothekenmarkt etablieren.

Ich mdchte auch nochmals unter-
streichen, dass die jungsten Hinweise,
die uns zugegangen sind, deutlich ge-
macht haben, wie unmittelbar solche
Entwicklungen bevorstanden. Zudem
haben wir mit der Marke DocMorris
und dem darauf aufbauenden Fran-
chise-Konzept nun ein weiteres, at-
traktives Angebot fir unsere GEHE-
Kunden und damit fir die inhaberge-
fuhrte Apotheke. Dass das Konzept
fir die inhabergefihrte Apotheke
hoch attraktiv ist, belegen die Reak-
tionen der Apothekerschaft der letz-
ten drei Monate.

Natlrlich wird es jetzt im deut-
schen Apothekenmarkt Aufregung
geben. Ich gehe aber davon aus, dass
all digenigen Apotheker, die die ak-
tuelle Entwicklung niichtern betrach-
ten, unseren Schritt verstehen, darin
eine grofle Chance fir sich und ihre
Zusammenarbeit mit unserem Phar-
magrofhandel GEHE sehen und nun
mit uns fir eine gesetzlich geordnete
Liberalisierung werben. Eine vom
Primat der Politik getragene Liberali-
sierung des deutschen Apotheken-
markts haben wir mit Schreiben von
heute bei politischen Entscheidungs-
trégern nochmals eingefordert.

Der Ausbau unseres européischen
Apothekennetzes ist nicht zuletzt des-
halb wichtig, weil sich unser Apothe-
kengeschéft unmittelbar an den Pati-
enten, also den Nachfrager nach Ge-
sundheit, wendet. Mit dem Ausbau
unserer Apothekenprésenz  machen
wir damit in immer groRerem Um-
fang fir jedermann sichtbar und er-
lebbar, dass bei uns die Menschen im
Mittelpunkt unseres unternehmeri-
schen Handelns stehen. Zugleich ge-
winnen wir as Celesio noch mehr
Profil in der Offentlichkeit und damit
automatisch auch bei den Entschei-
dungstragern. Wie wichtig dies ist,
haben wir in den letzten Jahren erfah-
ren, als wir versuchten, Entschei-
dungstrager fir eine proaktive Neure-
gelung des Apothekenmarkts zu ge-
winnen.

Ubrigens. Ob der Mensch im Mit-
telpunkt unternehmerischen Handelns
steht, ob also — etwa in einer Apo-
theke — ein Kunde ,,als Mensch* be-
handelt wird, hangt nicht davon ab,
wer Eigentimer der Apothekeist, und
ob die Apotheke zu einer Apotheken-
kette gehort oder nicht. In alen unse-
ren Apotheken stellen wir die Men-
schen mit ihren Gesundheitsbedirf-
nissen schon immer in den Mittel-
punkt unserer Aktivitéten. Dass wir
dies tun, hat nichts mit Altruismus zu
tun, sondern ist die Grundlage unse-
res seitherigen und kunftigen, wirt-
schaftlichen Erfolgs. Unsere Apothe-
ker brauchen beileibe nicht die Auf-
forderung dieses Berichts einer Apo-
thekerzeitung, die sich ausschliefdlich

an unabhangige Apotheker wendet
und die nicht aus dem letzten Jahrtau-
send, sondern vom Februar dieses
Jahres stammt.

Meine Damen und Herren, lassen
Sie mich nun zu unserem dritten Ge-
schéftsbereich, Celesio-Services,
kommen.

So wie die Celesio-Apotheken und
der Celesio-Grofthandel ihre Kunden
ganzheitlich begreifen und betreuen,
begreift auch Celesio-Services seine
Kunden ganzheitlich. Das heil3t, Cele-
sio-Services baut ein Leistungsange-
bot auf, das die Dienstleistungsnach-
frage der Kunden umfassend adres-
siert und abdeckt.

Auf dem Weg zu einem umfassen-
den, ganzheitlichen L eistungsangebot
fur Pharmahersteller as Kunden ist
Celesio-Services mit der Kooperation
und Betelligung an pharmexx ein
gutes Stick weitergekommen. Movi-
anto und pharmexx bieten der Phar-
maindustrie heute gemeinsam umfas-
sende Distributions-, Logistik-, La-
ger-, Vertriebs-, Marketing- und Per-
sonall6sungen.

Ich kenne Ubrigens kein Unterneh-
men, das fir die Pharmaindustrie ein
derart kompaktes Dienstleistungsan-
gebot hat, wie dies Celesio as Kon-
zern mit Celesio-Services, den Res
sourcen von Celesio-Grofthandel und
dem Zugang zum Patienten Uber Ce-
lesio-Apotheken anbieten kann.

Auch unser junger Geschaftsbe-
reich Celesio-Services hat sich 2006
wirtschaftlich und in Zahlen ausge-
driickt gut entwickelt. Er hat seinen
absoluten Rohertrag, aso die ent-
scheidende ErfolgsgroRe, im Jahr
2006 um 14,3 Prozent auf 150 Millio-
nen Euro erhoht. Dazu trug natlrlich
unser britischer Marktfuhrer Health-
care Logistics bei, der 2006 erstmals
ganzjahrig konsolidiert wurde. Mit ei-
nem Rohertrag von 150 Millionen
Euro hat Celesio-Services schon 6,2
Prozent zum Konzernrohertrag beige-
tragen. Das operative Ergebnis
EBITDA stieg um 1,7 Prozent auf
24,3 Millionen Euro, wéahrend das
Vorsteuerergebnis — erwartungsgemald
—um 7,5 Prozent auf 15,5 Millionen
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Euro zurtickging. Die Entwicklung
des EBITDA und des Vorsteuerergeb-
nisses spiegelt den Umstand wider,
dass wir bei Celesio-Services in un-
reife, junge Markte investieren und
einen entsprechenden Anlaufaufwand
zu verarbeiten haben.

Obwohl wir pharmexx erst ab dem
dritten Quartal 2006 konsolidiert ha-
ben, hat pharmexx schon im letzten
Jahr positiv zur Entwicklung von Ce-
lesio-Services beigetragen. Das auf
Celesio entfallende Ergebnis von ph-
armexx geht dabel in das Betelili-
gungsergebnis ein.

Die Entwicklung von pharmexx
war im Gesamtjahr 2006 hervorra-
gend. Der Umsatz von pharmexx
stieg von 70,4 Millionen Euro in 2005
auf 127 Millionen Euro in 2006. Zum
Ende des letzten Jahres war pharmexx
weltweit schon in 24 Landern ge-
schéftlich aktiv. Dabei hat pharmexx
alein im letzten Jahr seine geografi-
sche Présenz um 14 neue Mérkte er-
weitert.

Unser Bereich Celesio-Services ist
ein noch junger und im Konzernkon-
text ein noch kleiner Bereich. Trotz-
dem — soviel abschlieffend — macht er
viel Freude und wird mittel- bis lang-
fristig ein immer wichtigerer Treiber
fr unser Ergebniswachstum sein.

Meine Damen und Herren, wir
wissen, dass gute Zahlen aleine nicht
ausreichen, um Aktionére zufrieden
zu stellen. Auch eine offene und enge
Kommunikation zwischen Aktiondren
und Unternehmen ist wichtig. Weil
wir den kurzen Draht zu unseren Ak-
tionéren suchen, haben wir im letzten
Jahr unsere Aktiengattung auf Na-
mensaktien umgestellt. Heute kann
ich Thnen sagen, dass die Umstellung
ein voller Erfolg war. Nicht nur des-
halb, weil sie technisch problemlos
durchgefiihrt wurde, sondern vor al-
lem, well sich unsere damit verbunde-
nen Erwartungen bestétigt haben.

Nur ein paar Beispiele, wie wir
heute dank der Umstellung direkter
Kontakt mit Thnen aufnehmen kon-
nen. So konnten wir Ihnen die Unter-
lagen fir die heutige Hauptversamm-
lung unmittelbar zustellen. Wir haben

aullerdem einen E-Mail-Service fir
unsere Aktionére eingerichtet. Dieser
E-Mail-Service ist bei IThnen auf ganz
breite  Zustimmung gestofen. Bis
heute haben sich schon 13 Prozent
unserer zirka 25.000 Aktiondre fir
den Mail-Versand registrieren lassen.

Viele von Ihnen haben auch bereits
den neuen Hauptversammlungs-On-
line-Service genutzt. Als erstes
MDAX-Unternehmen haben wir |h-
nen die Moglichkeit geboten, sich
schnell, zuverlassig und ganz bequem
online fur die Hauptversammlung an-
zumelden sowie lhre Eintrittskarten
online zu bestellen und gegebenen-
falls auch online Weisungen zu ertei-
len.

Ich glaube, dass Sie mir heute alle
darin zustimmen, dass diesen Vortei-
len aus der Umstellung auf Namens-
aktien keinerlei Nachteile gegentiber-
stehen.

Zu einer guten und offenen Kom-
munikation gehoren natdrlich nicht
nur die sachlichen Voraussetzungen,
sondern vor alem auch die Inhalte.
Und zum Inhalt einer guten Kommu-
nikation gehdrt, lhnen ein Geflhl
dafur zu geben, was das laufende Jahr
bringen wird. Dort, wo es sachlich
gepasst hat, habe ich lhnen schon
Uber das abgelaufene Geschéftgahr
2006 hinaus berichtet.

Lassen Sie mich nun noch auf die
jungsten Entwicklungen und auf das
eingehen, was wir vom Gesamtjahr
2007 erwarten.

Wie in der Vergangenheit kann ich
auch in diesem Jahr die Zukunft nicht
verlasslich vorhersagen und die end-
gultigen Zahlen fir das erste Quartal
werden wir erst am 14. Mai 2007 ver-
offentlichen. Ich kann Ihnen deshalb
nur sagen, was ich personlich fir un-
sere Markte im Jahr 2007 erwarte.

1. In dem einen oder anderen Land
werden wir — auch auRerhalb
von Deutschland — noch in die-
sem Jahr eine verdnderte Apo-
thekenlandschaft antreffen. Diese
Einschdtzung wird Sie nach
meinen heutigen Ausfiihrungen
nicht Uberraschen.

2.In Deutschland ist zum 1.
April das GKV-WSG, das
GKV-Wettbewerbsstarkungs-
gesetz, in Kraft getreten. Fur
erste, verlassliche Aussagen
Uber die Auswirkungen dieses
Gesetzes ist es noch zu frih.
Ich rechne alerdings damit,
dass das GKV-WSG in ein-
zelnen Bereichen des Pharma-
markts zu strukturellen Verén-
derungen und zu einer Ver-
schiebung der  Gewichte
flhren wird.

3. Die Nachfrage der Pharmaindu-
strie und anderer Marktteilneh-
mer nach externen Servicel Gsun-
gen wird zunehmen. Pharmaher-
steller werden verstarkt partner-
schaftliche Ldsungsansétze fur
ihre Distributionsanforderungen
suchen.

4. Schliefdlich:  Der  européische
Pharmamarkt wird weiter wach-
sen. Fir den europaischen Markt
rechnen wir ohne Beriicksichti-
gung von staatlichen Maf3nah-
men mit einer Wachstumsrate
von rund 5 Prozent.

Auf die Verdnderungsprozesse im
Pharmamarkt ist Celesio gut vorberei-
tet. Diese Veranderungsprozesse be-
gleiten wir auf der politischen Ebene
und gegentiber Entscheidungstrégern
in einer konstruktiven Weise, sowohl
in den nationalen Mérkten as auch
europaweit in Briussel. Auf diese
Weise stellen wir sicher, dass wir
richtig positioniert und rechtzeitig mit
den richtigen Geschéftsmodellen zur
Stelle sind. Abgesehen von kurzfristi-
gen und befristeten Belastungen, die
jede Verdnderungsanpassung mit sich
bringt, begreifen wir die Veranderun-
gen, die sich jetzt abzeichnen, mittel-
fristig al's groRRe Chance fir Celesio.

Trotz moglicher, kurzfristiger Be-
lastungen erwarte ich fir Celesio ein
weiteres, positives Gesamtjahr 2007,
das die Geschichte der letzten 20
Jahre weiterschreibt. So gehe ich da-
von aus, dass unser Umsatzwachstum
2007 im Konzern tber dem Markt-
wachstum nach staatlichen Maf3nah-
men liegen wird und dass unsere Ro-
hertragsmarge im Konzern Uber der
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des Jahres 2006 liegen wird. Dies
wird vor allem vom margenstarkeren
Apothekengeschéft und von Celesio-
Services getragen werden. Beide Ge-
schéftsbereiche werden im Konzern
weiter an Bedeutung gewinnen.

Da sich belastende staatliche Mal3-
nahmen des letzten Jahres erst in der
zweiten Jahreshdfte und zum Teil —
vor allem in Grof3britannien — erst im
vierten Quartal 2006 auswirkten, wer-
den die Ergebniswachstumsraten in
den ersten drei Quartalen 2007 unter
den Wachstumsraten des Gesamtjah-
res 2007 liegen. Im vierten Quartal
2007 wird — neben dem Basiseffekt —
auch der Wegfall der belastenden
Sondereffekte aus dem Jahr 2006 zu
einem Uberproportionalen Ergebnis-
anstieg flhren.

Im Gesamtjahr 2007 wird der An-
stieg des Ergebnisses vor Steuern vor-
aussichtlich Uber den Wachstumsraten
des vergangenen Jahres liegen.

Meine Damen und Herren, Sie se-
hen also, wir blicken optimistisch in
das Jahr 2007.

Diese optimistische Erwartung fur
das laufende Jahr steht unter keinem,
irgendwie gearteten Vorbehalt, etwa
im Hinblick auf die kiinftige EigentU-
merstruktur eines unserer européi-
schen Wetthewerbers. Die damit zu-
sammenhangenden  Vorgéange und
Gerlichte haben wir als Celesio in den
letzten Wochen nicht kommentiert.
Wir werden dies auch heute nicht tun.
Ich bin sicher, dass Sie dafur Ver-
standnis haben.

Meine Damen und Herren, nach so
viel sachlicher Information kann ich
es Ihnen zum Ende meiner Rede nicht
ersparen, mit mir noch einen kurzen
Blick auf die Formalien der heutigen
Hauptversammlung zu werfen. Bei
den Tagesordnungspunkten 1, 2, 3, 4
und 5 handelt es ich um die Ublichen
Regularien, Uber die Sie auf jeder
Hauptversammlung abzustimmen ha
ben.

Unter Tagesordnungspunkt 6 bitten
wir Sie, uns nach § 71 Absatz 1 Num-
mer 8 Aktiengesetz zum Erwerb und
zur Verwendung eigener Aktien und
zum Ausschluss des Bezugsrechts zu
erméchtigen. Der Beschlussvorschlag
regelt die Voraussetzungen und die
Moglichkeiten des Erwerbs und der
anschlief3enden Verwendung eigener
Aktien. Die erbetene Erméchtigung
ist bis zum 25. Oktober 2008 befri-
stet.

Meine Damen und Herren, die Er-
méchtigung der Gesellschaft zum Er-
werb und zur Verwendung eigener
Aktien und zum Ausschluss des Be-
zugsrechts — wie von uns unter Tages-
ordnungspunkt 6 vorgeschlagen —
entspricht heutigem Standard bei bor-
sennotierten Gesellschaften. Uber den
Beschlussvorschlag haben wir in der
Einladung zur heutigen Hauptver-
sammlung ausfuhrlich berichtet. Auf
diesen Bericht des Vorstands nehme
ich nochmals Bezug. Ich darf auch
nochmals mit grof3em Nachdruck klar
stellen, dass derzeit keine konkreten
Pléne bestehen, von einer durch die
Hauptversammlung erteilten Erméch-
tigung zum Erwerb eigener Aktien
Gebrauch zu machen.

Unter Tagesordnungspunkt 7 bitten
wir Sie, die Aufhebung des bestehen-
den genehmigten Kapitals und die
Schaffung eines neuen genehmigten
Kapitals in Hohe von 43.545.600
Euro zu beschliefen. Dieser Be-
schluss wird notwendig, da das bis-
lang in § 3 Absatz 2 unserer Satzung
enthaltene genehmigte Kapital in
Ho6he von 43.545.600 Euro am 7. Mai
2007 auslauft. Wir schlagen deshab
vor, das nicht genutzte genehmigte
Kapital in Hohe von 43.545.600 Euro
aufzuheben und ein neues genehmig-
tes Kapital in derselben Hohe im
Wege der Satzungsanderung zu schaf-
fen, das bis zum 25. April 2012 befri-
stet sein soll. Auch zu diesem Tages-
ordnungspunkt haben wir in der Ein-
ladung zur heutigen Hauptversamm-

lung im Einzelnen berichtet. Auf die-
sen Bericht verweise ich.

Unter Tagesordnungspunkt 8 hitten
wir Sie schliefdlich, eine Neufassung
von § 12 unserer Satzung zu be
schlieffen. Mit der Neufassung soll
die Gesdllschaft erméchtigt werden,
Informationen an ihre Aktionére auch
im Wege der Datenferntibertragung
zu Ubermitteln. Dies ist nach & 30b
Absatz 3 Wertpapierhandel sgesetz
unter bestimmten Voraussetzungen
und mit Zustimmung der Hauptver-
sammlung ab dem 1. Januar 2008
zuldssig. Wenn das Gesetz eine solche
Maoglichkeit eroffnet, ist es eine
Selbstversténdlichkeit, dass wir diese
Maoglichkeit nutzen.

Auch in diesem Jahr méchte ich
meine Rede mit der ganz grundsétzli-
chen Feststellung schlief3en, dass nur
ein nachhaltig profitables Unterneh-
men seine Eigentimer zufrieden stel-
len und seiner sozialen Verantwor-
tung gerecht werden kann. Deshalb
ist mir wichtig, hier darauf hinzuwei-
sen, dass wir Uber das Jahr 2007 hin-
aus daran festhalten, dass unser Er-
gebnis vor Steuern im mehrjdhrigen
Durchschnitt  zweistellig  wachsen
wird.

Diese Erwartung ist ndmlich die
Grundlage dafir, dass wir uns als Un-
ternehmen weiter sozial engagieren
konnen. Nur auf dieser Grundlage
kénnen wir unsere Zusammenarbeit
mit den Arzten fir die Dritte Welt
ausbauen und unsere Aktivitaten hier
vor Ort und im Zusammenhang mit
der Schwabischen Tafel fortfihren.
Und ich werde Sie jetzt nicht ohne
den Hinweis darauf in den weiteren
Verlauf unserer Hauptversammlung
entlassen, dass wir am kommenden
Samstag, den 28. April, zusammen
mit dem Deutschen Arzteorchester
hier in Stuttgart in der Liederhalle ein
Benefizkonzert zugunsten von ,Hilfe
far Afrika' veranstalten. Ich wirde
mich freuen, wenn ich moglichst
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