MAXDAIA

Die MAXDATA AG hat sich in der
Krise so gut geschlagen wie nur
wenige Wettbewerber im Markt

Holger Lampatz

Vorstandsvorsitzender
der MAXDATA AG

in der Hauptversammlung am 29. Mai 2002

Liebe Aktionirinnen,
liebe Aktionire,

sehr geehrte Damen und Herren,

ich freue mich sehr, Sie im Namen
des Vorstandes der MAXDATA AG
hier in Dortmund zur diesjdhrigen
Hauptversammlung unserer Gesell-
schaft begriiBen zu diirfen. Ebenso
freut mich die groie Zahl, in der Sie
erschienen sind — zeigt sie doch Ihre
Verbundenheit mit dem Unternehmen
und Thr grofes Interesse an seiner
Entwicklung. Haben Sie darum be-
reits an dieser Stelle herzlichen Dank
fiir Thr Kommen.

Die MAXDATA AG ist unser ge-
meinsamer Konzern. Darum mochte
ich als ihr Vorstandsvorsitzender
heute die Gelegenheit nutzen, Ihnen,
unseren Aktioniren, die aktuelle Lage
des Unternehmens zu erldutern. Wir
wollen allen Thren Fragen Rede und
Antwort stehen und freuen uns auf
den konstruktiven Dialog, den wir si-
cherlich im Anschluss an meine Aus-
fiihrungen fiihren werden.

Meine sehr verehrten Damen und
Herren, es gibt ein Sprichwort, das
sagt: ,.Der Fluss schwillt nicht an,
ohne triibe zu werden”“. Dieses
Schicksal steigender Fliisse scheint in

den vergangenen beiden Jahren auch
dem Neuen Markt beschieden gewe-
sen zu sein. Die Begeisterung fiir im-
mer neue Borsenginge trat tiber die
Ufer der Vernunft und hat vielen In-
vestoren, Analysten und Fondsmana-
gern den Blick fiir die Realitdt ge-

Tatsachlich findet zurzeit
eine starke Riickbesinnung
auf fundamentale
Werte und profitable
Unternehmen statt.

triibt. Statt Umsatz, Ertrag oder
Marktanteil zdhlten wihrend des
Booms vor allem Fantasie und
Wunschdenken.

Wie Sie alle wissen, ist ldngst Er-
niichterung eingekehrt. Drastische
Verfehlungen von Umsatz- und Ge-
winnprognosen und zunehmende In-
solvenzen charakterisieren viele Un-
ternechmen am Neuen Markt.

Doch so verriickt es klingt, meine
Damen und Herren: Uns kommt diese
Flurbereinigung gar nicht so ungele-
gen. Denn endlich besinnen sich die
Analysten wieder auf das entschei-
dende Kriterium bei der Beurteilung

von Unternehmen. Auf ein Kriterium,
das sich bereits in Luft aufgelost zu
haben schien: ndmlich messbare un-
ternehmerische Substanz. Tatsdchlich
findet zurzeit eine starke Riickbesin-
nung auf fundamentale Werte und
profitable Unternehmen statt.

Genau damit spielen die Analysten
einem Unternehmen wie MAXDATA
langfristig in die Hidnde. Denn wie
wihrend unserer heutigen Veranstal-
tung deutlich werden wird, ist unser
Konzern ein auflerordentlich solides
Unternehmen mit auffélliger Ertrags-
kraft und groem Potenzial. Oder,
wenn Sie so wollen: MAXDATA ist
ein Konzern, der wie geschaffen ist,
eine schwierige Zeit wie die gegen-
wirtige bestens zu meistern. Davon
bin ich zutiefst iiberzeugt.

Nichtsdestotrotz machen die jiings-
ten Entwicklungen an den Aktien-
mirkten alles andere als Freude. So
biilte die MAXDATA Aktie im ver-
gangenen Geschiftsjahr rund 37 Pro-
zent ihres Wertes ein. Dies ist ein Re-
sultat, das uns auBerordentlich ent-
tduscht — auch wenn wir mit unserem
Ergebnis vergleichsweise gut wegge-
kommen sind. Und ich sage Ihnen
auch warum: Im Kontrast zum ,,NE-
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MAX-All-Share und zum ,NE-
MAX-Technologie-Index* im vergan-
genen Jahr zeigte der Kurs der
MAXDATA Aktie einen iiberdurch-
schnittlichen Verlauf. Denn diese In-

Die MAXDATA Aktie
biilte im vergangenen
Geschiftsjahr rund
37 Prozent ihres
Wertes ein.

dizes verloren im Gegensatz zu uns
mehr als 50 Prozent. Sie sehen also,
meine Damen und Herren: Die Aktio-
nire der MAXDATA AG waren trotz
der Kursriickgdnge deutlich besser
gestellt als der Durchschnitt der Anle-
ger am Neuen Markt. Aber noch ein-
mal: Gemessen an den einstigen
Kursstinden der MAXDATA Aktie
konnen wir mit diesem Abschluss na-
tiirlich nicht zufrieden sein.

Zum 24. Mai — also zum Kurs-
schluss der letzten Woche — weist die
MAXDATA Aktie bei einem Kurs-
stand von 5,80 Euro eine Marktkapi-
talisierung von rund 168 Millionen
Euro auf. Das heifit: Diesem Betrag
steht ein um mehr als 23 Prozent ho-
heres Eigenkapital von 207 Millionen
Euro gegeniiber. Da Analysten zudem
die gute Marktposition unseres Unter-
nehmens sowie einen Cash-Flow je
Aktie von 1,61 Euro beriicksichtigen,
bescheinigen sie der MAXDATA AG
zu Recht eine iiberaus moderate Ak-
tienbewertung.

Verehrte Damen und Herren: Ob-
wohl die wirtschaftlichen und kon-
junkturellen Rahmenbedingungen
momentan so schlecht sind wie sel-
ten, kann ich Ihnen berichten, dass
sich die MAXDATA AG in der Krise
so gut geschlagen hat wie nur wenige
Wettbewerber im Markt. Und aus die-
sem Grund — soviel sei schon hier ge-
sagt — konnen wir unseren Anteilseig-
nern — und dies als eines der wenigen
Unternechmen am Neuen Markt — eine
Dividende auszahlen.

Klar ist aber: Wir wiirden nicht zur
ersten Garde der europdischen IT-Un-
ternehmen zédhlen, wiren wir gliick-

lich iiber diese Entwicklungen. Da
gibt es nichts zu beschonigen.

Und trotzdem: Tatsache ist, dass
wir im abgelaufenen Geschiftsjahr
412.000 PC-Systeme mit dem
MAXDATA Schriftzug verkauft ha-
ben. Damit gehoren wir zu den Top
Ten der IT-Anbieter im europdischen
Markt.

Tatsache ist auch, dass wir mit
954.000 abgesetzten Monitoren unse-
rer Marke ,Belinea” im Jahr 2001
nach wie vor den Rang des gréften
Monitor-Produzenten in Deutschland
und Europa bekleiden.

Und trotzdem:
Tatsache ist, dass
wir im abgelaufenen
Geschiiftsjahr 412.000
PC-Systeme mit dem
MAXDATA Schriftzug
verkauft haben.

Dass wir in einem Umfeld, wie es
hérter kaum sein kann, diese Positio-
nen sichern konnten, hat mit verschie-
denen Aspekten zu tun. Auf sie werde
ich spiter noch detailliert eingehen.
Schon jetzt aber mochte ich auf un-
sere schlagkriftige indirekte Ver-
triebsstruktur zu sprechen kommen.
Unsere mehr als 10.000 Vertriebspart-
ner tragen europaweit dazu bei, dass
MAXDATA seiner fast ausschlieSlich
gewerblichen Klientel so nahe sein
kann wie kaum ein anderer Wettbe-
werber. Dafiir gebiihrt Thnen unser
besonderer Dank.

Meine verehrten Damen und Her-
ren, MAXDATA gehort nicht zu den
vielen Luftnummern am Neuen
Markt, die in der gegenwirtigen Krise
auf dem harten Boden der Realitét
aufschlagen. Die erkennen miissen,
dass ihnen fiir ihre hochfliegenden
Ambitionen die Substanz fehlt. Die
ihre Produkte, ihre Vertriebsstruktu-
ren und ihre Kunden erst noch defi-
nieren und die sich in der rauen Busi-
ness-Wirklichkeit erst  behaupten
miissen.

Im Gegenteil: MAXDATA ist kein
launisches Schonwetter-Unterneh-

men, sondern ein seit nunmehr 15
Jahren hochgradig gesunder und ro-
buster Konzern — auch in turbulenten
Zeiten. Dafiir gibt es viele Anzeichen.
Eins davon ist unsere konstant hohe
Eigenkapitalquote von rund 60 Pro-
zent, die uns finanziell auB3erordent-
lich unabhzngig macht.

MAXDATA gehort nicht
zu den vielen Luftnummern
am Neuen Markt, die in
der gegenwirtigen Krise
auf dem harten Boden
der Realitit aufschlagen.

Meine Damen und Herren, sicher
ist: MAXDATA hat kein strukturelles
Problem. Vielmehr steuern wir —
ebenso wie alle anderen Marktteil-
nehmer auch — durch eine hartnéckige
Rezession. Allerdings tun wir das mit
den besten Voraussetzungen. Und ge-
nau dies unterscheidet uns von vielen
anderen im IT-Geschiift.

Dies gilt heute und dies gilt auch
fiir die Zukunft. Warum? Weil wir die
Krise genutzt haben. Weil wir die
Krise genutzt haben, um uns noch fit-
ter fiir den Wettbewerb zu machen.
Weil wir in den vergangenen beiden
Jahren unsere Konzernstrukturen er-
heblich modernisiert haben.

Gestatten Sie mir nun, bevor ich
konkreter auf die betriebswirtschaftli-
che Lage des Unternehmens eingehe,
noch ein Wort zu unseren Mitarbei-
tern. Denn unser Personal zihlt zu
den zentralen Erfolgsfaktoren der
MAXDATA AG. Dessen ungeachtet
hat sich unsere Mitarbeiterzahl im
vergangenen Jahr von durchschnitt-
lich 1.305 auf 1.222 Beschiftigte ver-
ringert. Der Grund dafiir liegt in der
Verbesserung logistischer und pro-
duktionstechnischer Prozesse, von de-
nen spiter noch die Rede sein wird.

Meine Damen und Herren, die IT-
Firmen befinden sich zurzeit auf allen
Absatzmarkten in einer mehr als heik-
len Lage. Unternehmen fuhren im
Jahr 2001 ihre Investitionen auf das
absolut Notwendige zuriick. Geplante
Neuinstallationen wurden verscho-
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ben, bereits verabschiedete Projekte
verkleinert oder auf Eis gelegt. Mar-
genverluste der gesamten IT-Industrie
waren die Folge. Vergleicht man zum
Beispiel die Durchschnittspreise des
vergangenen Novembers mit den
Marktpreisen des Vorjahresmonats,
wird dies tiberdeutlich: Laut einer
Studie des Marktforschungsinstitutes
GfK sanken die Preise stichtagsbezo-
gen in Deutschland fiir PC-Systeme
um 6 Prozent, fiir Notebooks um 23
Prozent und fiir Flachbildschirme so-
gar um 50 Prozent.

Dieser Preisverfall ist vor allem
eine Folge der auffilligen Schwiche
in der Nachfrage nach IT-Produkten,
die auch zu einem erheblich gestei-
gerten Wettbewerbsdruck gefiihrt hat.
Einem Wettbewerbsdruck, den natiir-
lich auch MAXDATA zu spiiren be-
kam. Dennoch sage ich noch einmal:
Wir haben uns vergleichsweise gut
behauptet. Warum, mochte ich Thnen
nun genauer darstellen.

Damit verzeichnen wir in
unserem Kerngeschift —
also der Produktion und

dem Vertrieb unserer

Eigenmarken MAXDATA

und Belinea sowie
ergidnzendem Zubehor —
einen Umsatzriickgang
von 15,8 Prozent im
Vergleich zum Vorjahr.

Im Geschiftsjahr 2001 haben wir
einen Umsatz von 752 Millionen
Euro erzielt. Damit verzeichnen wir
in unserem Kerngeschift — also der
Produktion und dem Vertrieb unserer
Eigenmarken MAXDATA und Beli-
nea sowie erginzendem Zubehor — ei-
nen Umsatzriickgang von 15,8 Pro-
zent im Vergleich zum Vorjahr. Doch
erlauben Sie mir zu betonen, dass
diese Zahl der allgemein riicklaufigen
Marktentwicklung entspricht.

Das heilit auch: Selbst wenn unser
Umsatz im strategischen Kernge-
schéft um 141 Millionen Euro gesun-
ken ist, traf der allgemein beklagte

Anlass dafiir — ndamlich die riickldufi-
gen Absatzzahlen bei sinkenden
Durchschnittserlosen pro Stiick —
viele Wettbewerber ungleich hirter
als uns.

Dies zeigt ebenfalls ein Blick auf
unser Betriebsergebnis. In den Mona-
ten des Jahres 2001 haben wir in un-
serem Kerngeschift ein EBIT von 16
Millionen Euro erwirtschaftet. Wenn
Sie dieses Ergebnis mit dem EBIT
des Jahres 2000 vergleichen, erken-

In den Monaten des Jahres
2001 haben wir in unserem
Kerngeschift ein EBIT
von 16 Millionen Euro
erwirtschaftet — ein
Anstieg von 107 Prozent
im Vergleich zum Vorjahr.

nen Sie eine klare Steigerung — ndm-
lich einen Anstieg von 107 Prozent.
Wihrend also eine ganze Reihe von
Wettbewerbern im Berichtszeitraum
tiefrote Zahlen schrieben oder zumin-
dest Gewinneinbriiche verzeichnen
mussten, haben wir uns gut behauptet.

Lassen Sie mich an dieser Stelle
kurz eingehen auf die Anteile unserer
Produkte am Gesamtumsatz im In-
und Ausland. Wihrend Monitore und
Displays der Marke Belinea mit 33,4
Prozent zum Umsatz unseres Unter-
nehmens beitrugen, wurde mit
MAXDATA PCs, Servern und Note-
books ein Umsatzanteil von rund 56,6
Prozent erzielt. Erginzende Produkte
wie Zubehor, Software und Dienst-
leistungen schlugen mit etwa 10 Pro-
zent zu Buche.

Mit der Produktion und mit dem
Vertrieb dieser Produkte und Leistun-
gen haben wir wie gesagt unser EBIT
von 7,8 Millionen Euro im Vorjahr
auf 16,1 Millionen Euro im Jahr 2001
verdoppeln konnen. Diese positive
Entwicklung des operativen Ergebnis-
ses wurde begleitet von einer ebenso
erfreulichen Verbesserung des Cash
Flows. Er wuchs um rund 69 Prozent
auf 62,5 Millionen Euro.

Allerdings: Trotz der Zunahme des
Betriebsergebnisses lag unser Kon-

zernjahresiiberschuss mit 11,4 Millio-
nen Euro knapp unter dem Niveau
des Vorjahres. Dies resultiert aus der
Aktivierung latenter Steuern auf im
Jahr 2000 aufgebaute steuerliche Ver-
lustvortrédge, die sich aus einem Step-
up Modell im Konzern ergeben.

Auch und vor allem die Ergebnisse
des ersten Quartals im aktuell laufen-
den Geschiftsjahr sind eingebettet in
eine anhaltend schwierige konjunktu-
relle Gesamtsituation. Die Talfahrt
der Wirtschaft hat sich sogar noch
weiter verstirkt. In den ersten drei
Monaten des Jahres 2002 erzielte der
Konzern einen Umsatz von 152 Mil-
lionen Euro. Doch trotz eines Um-
satzriickgangs im Vergleich zum Vor-
jahresquartal von 61 Millionen Euro
konnen wir wieder auf ein positives
EBIT verweisen. Die Rohertrags-
marge liegt im ersten Quartal dieses
Jahres bei 14,3 Prozent.

Trotz der Zunahme des
Betriebsergebnisses
lag unser
Konzernjahresiiberschuss
mit 11,4 Millionen Euro
knapp unter dem
Niveau des Vorjahres.

Meine Damen und Herren, ich
werde oft gefragt, wie wir die positi-
ven Rohertrige des Konzerns bei der-
art ungiinstigen Rahmenbedingungen
realisieren konnen. Meine Antwort
lautet: durch beherzte Kosten- und
Margenverbesserungen. Zum Beispiel
haben wir im vergangenen Jahr un-
sere Einkaufsvolumen stringent ge-
biindelt. Dies fiihrte zu einer signifi-
kanten Senkung der Einstandspreise
bei unseren Vorlieferanten. So konn-
ten wir die traditionell guten Bezie-
hungen zu unseren Lieferanten weiter
verstirken.

Dariiber hinaus haben unsere Leis-
tungen in den Kostenarten fiir Ge-
wihrleistung und Personal sowie un-
sere Leistungen innerhalb eines ver-
besserten  Forderungsmanagements
die deutliche Steigerung unseres
EBIT unterstiitzt.
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Eine andere Malinahme war die
Optimierung unserer Sortimentspoli-
tik. Konkret: Wir haben unser Pro-
duktportfolio konsequent auf margen-
starkere Linien wie TFT-Flachbild-
schirme oder die Server-Technologie
ausgerichtet.

Wir haben
unser Produktportfolio
konsequent auf margen-
starkere Linien wie TFT-
Flachbildschirme oder die
Server-Technologie
ausgerichtet.

Und das ist nicht alles: Zusétzlich
zu diesen MaBinahmen haben wir uns
noch stdrker auf unsere internationale
Vorrangstellung in der Built-to-Order-
Produktion besonnen: Heute ist aus-
nahmslos jeder PC, jedes Notebook
und jeder Server, der unsere Werks-
hallen verldsst, eine Malanfertigung.

Dieses Alleinstellungsmerkmal
wurde entschieden durch umfangrei-
che Investitionen unterstiitzt. 10,5
Millionen Euro investierte
MAXDATA im abgelaufenen Ge-
schiftsjahr in die Optimierung aller
Systeme und Prozesse im Unterneh-
men. Damit haben wir unser Investiti-
onsprogramm erfolgreich zum Ab-
schluss gebracht.

Durch die Aufwendungen im Be-
richtsjahr ist es uns gelungen, alle wa-
renwirtschaftlichen Systeme durch-
gingig miteinander zu verbinden. Das
heilt: MAXDATA hat es nun mit
vollstindig  integrierten ~ Beschaf-
fungs- und Absatzmirkten zu tun.
Grundlage dafiir ist eine konzernweit
einheitliche  Transaktionslandschaft
mittels SAP/R3.

Meine Damen und Herren, aus der
allgemeinen wirtschaftlichen Situa-
tion folgt eine klare Erkenntnis. Nim-
lich die, dass Unternehmen, die etwas
fiir ihren Erfolg tun wollen, derzeit
offensiver denken miissen denn je.
Und ich versichere Thnen, meine Da-
men und Herren: Was ein solches
Denken  betrifft, ist es um
MAXDATA nicht schlecht bestellt.

Denn das Unternehmen ist bereit, sich
mit aller Kraft neue Marktanteile zu
erschlieflen.

Dies soll einerseits auf dem deut-
schen Markt geschehen, der im Ge-
schéftsjahr 2001 einen Anteil von 68
Prozent am Gesamtumsatz hatte.

Doch ungleich stirker sehen wir
unsere Chancen auf dem auslidndi-
schen Markt: Wir streben an, durch
stetiges Wachstum auf zusitzlichen
europdischen Mirkten den Auslands-
anteil von gegenwirtig 32 Prozent
weiter zu erhohen.

Konkret: Wir haben mit der im
Mirz dieses Jahres erfolgten Griin-
dung einer Niederlassung in Spanien
unseren bestehenden Vertriebsgesell-
schaften in Deutschland, Osterreich,
der Schweiz, GroBbritannien, Frank-

Wir streben an, durch
stetiges Wachstum
auf zusitzlichen
europdischen Mirkten
den Auslandsanteil von
gegenwirtig 32 Prozent
weiter zu erhShen.

reich, den Niederlanden und Belgien
eine weitere hinzugefiigt. Und unser
Expansionsstreben hilt an: Neue Ge-
sellschaften in Polen und in Italien
sind derzeit in Vorbereitung bezie-
hungsweise in Planung.

Sie sehen also: Auf Grund der an-
gesprochenen wichtigen Strukturmal-
nahmen haben wir beste Wachstums-
chancen. Und dies gilt eben vor allem
fiir die internationalen Miérkte, denen
wir uns gerade auflerordentlich offen-
siv zuwenden. Denn dort werden die
eigenstindig und ganz im Sinne unse-
res Geschiftsmodells operierenden
Vertriebsgesellschaften stark von den
getétigten Innovationen profitieren.

Meine Damen und Herren, lassen
Sie mich nun einige Sitze zur Kon-
zern-Bilanz sagen. Die Bilanzsumme
betrdgt im Jahr 2001 insgesamt 349
Millionen Euro. Damit erhohte sie
sich gegeniiber dem Vorjahr um 4,5
Prozent.

Der Anteil liquider Mittel ist er-
heblich gestiegen — und zwar von 42
Millionen auf 108 Millionen Euro.
Damit ist festzustellen: Die
MAXDATA AG ist nicht nur ein du-
Berst solide finanzierter Konzern. Die
MAXDATA AG ist auch ein Unter-
nehmen, das dariiber hinaus im opera-
tiven Geschift iiber erhebliche Mittel
verfiigt. Damit besitzen wir einen ho-
hen Grad an finanzieller Unabhiingig-
keit, um den uns nicht wenige Markt-
teilnehmer beneiden.

Den Cash Flow
aus der laufenden
Geschiftstatigkeit haben
wir um rund 69 Prozent
auf 62,5 Millionen Euro
steigern konnen.

Ebenso konnten wir durch ein ver-
bessertes Bestandsmanagement die
Vorrite von 84 Millionen Euro auf 60
Millionen Euro senken.

Den Cash Flow aus der laufenden
Geschiftstitigkeit haben wir um rund
69 Prozent auf 62,5 Millionen Euro
steigern konnen. Diese Entwicklung
hat nicht nur mit der angesprochenen
Verbesserung unseres operativen Er-
gebnisses zu tun, sondern auch mit
der deutlichen Reduzierung des so ge-
nannten Working Capitals um gut 57
Millionen auf 28,4 Millionen Euro.

Insgesamt hat dies dazu gefiihrt,
dass wir unsere Finanzmittelbestinde
zum Ende des vergangenen Ge-
schiftsjahres um fast 45 Millionen
auf knapp 86 Millionen Euro erhéhen
konnten — dies entspricht einer Zu-
nahme von annéhernd 110 Prozent.

Unsere Eigenkapitalquote befindet
sich weiterhin auf einem konstant ho-
hen Niveau von 59,3 Prozent. Und
wenn wir diese Eigenkapitalquote um
eine zum 31. Dezember 2001 berei-
nigte US-Dollar-Swap Position be-
trachten, betrdgt die FEigenkapital-
quote sogar 63,3 Prozent.

Die tibrigen Verinderungen in den
Bilanzpositionen spiegeln im Wesent-
lichen die Geschiftsentwicklung wi-
der.
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Liebe Aktiondrinnen und Aktio-
nire, ich mochte nun zu einem Punkt
kommen, der Sie alle sicherlich be-
sonders interessiert. Es geht um Thre
Dividende.

Wie bereits erwihnt, gehort
MAXDATA derzeit zu den wenigen
Unternehmen am Neuen Markt, die in
der Lage sind, ihren Anteilseignern
tiberhaupt eine Dividende auszuzah-
len.

Vorstand und
Aufsichtsrat schlagen
vor, eine Dividende in

Hohe von 50 Euro-Cent
je dividendenberechtigter
Stiickaktie auszuschiitten.

Erwerb eigener Aktien bis zum 28.
November 2003 zu verldngern, und
zwar bis zu einer Hohe von 10 Pro-
zent des derzeitigen Grundkapitals.
Dies entspricht einer Anzahl von 2,9
Millionen Aktien. Den vollstindigen
Beschlussvorschlag sowie den dazu-
gehorigen Bericht des Vorstandes an
die Hauptversammlung entnehmen
Sie bitte Threr Einladung.

Bis zum heutigen Tag hat die
MAXDATA AG eine Million Aktien
mit einem Anteil am Grundkapital
von einer Million Euro zu einem Ge-
genwert in Hohe von 9.269.740 Euro
gekauft.

Im Berichtszeitraum wurden davon
259.819 Aktien zu einem Gesamt-
preis von 2.333.182 Euro erworben.

Vorstand und Aufsichtsrat der
MAXDATA AG schlagen vor, eine
Dividende in Hohe von 50 Euro-Cent
je dividendenberechtigter Stiickaktie
auszuschiitten. Dies entspricht insge-
samt einer Dividendensumme von 14
Millionen Euro. Weitere Einzelheiten
zu diesem Beschlussvorschlag bitte
ich Sie Threr Einladung zu entneh-
men.

Die Dividende wird brutto fiir
netto ausgezahlt. Auf der Grundlage
des Aktienkurses von 5,80 Euro vom
24. Mai 2002 entspricht diese Divi-
dende einer tiberdurchschnittlich at-
traktiven Nettorendite von 8,6 Pro-
zent.

Wie Sie vielleicht dem Geschiéfts-
bericht entnommen haben, ist die Di-
vidende fiir Kleinaktiondre in
Deutschland grundsitzlich steuerfrei.
Der Grund dafiir liegt darin, dass die
Leistungen aus dem steuerlichen Ein-
lagekonto gemif3 Paragraph 27 des
Korperschaftsteuergesetzes ohne Ka-
pitalertragsteuerabzug erfolgen.

Meine Damen und Herren, lassen
Sie mich nun die zur Beschlussfas-
sung  vorgeschlagenen  Tagesord-
nungspunkte 6, 7 und 8 ndher erldu-
tern.

Unter  Tagesordnungspunkt 6
mochten wir Sie bitten, uns, dem Vor-
stand der MAXDATA AG, die be-
reits bestehende Ermédchtigung zum

Im Berichtszeitraum
wurden 259.819 Aktien
zu einem Gesamtpreis von
2.333.182 Euro erworben.

Der Vorstand hat sich dadurch die
Moglichkeit geschaffen, bei der Fi-
nanzierung zukiinftiger Beteiligungs-
projekte flexibler reagieren zu kon-
nen. Konkrete Vorhaben bestehen je-
doch derzeit nicht. Der Anteil am
Grundkapital der Gesellschaft betrigt
damit weiterhin 3,45 Prozent.

Unter Tagesordnungspunkt 7 wol-
len wir Sie um Zustimmung zu dem
Gewinnabfiihrungsvertrag  zwischen
der MAXDATA AG wund der
MAXDATA Systeme GmbH bitten,
der am 19. Dezember 2001 geschlos-
sen wurde.

Anlass fiir diese Bitte ist folgender:
Der Bundesgerichtshof hat besondere
Voraussetzungen fiir die zivilrechtli-
che Wirksamkeit von Gewinnabfiih-
rungsvertragen mit GmbHs geschaf-
fen. Gemdll dieser Voraussetzungen
ist ein zwischen einer Aktiengesell-
schaft und einer GmbH geschlossener
Gewinnabfiihrungsvertrag erst dann
wirksam, wenn sowohl die Gesell-
schafterversammlung der GmbH als
auch die Hauptversammlung der Ak-
tiengesellschaft diesem Vertrag zu-
stimmen. Dieser Rechtsprechung des

Bundesgerichtshofs fiir die steuerli-
che Anerkennung von Gewinnabfiih-
rungsvertragen hat sich auch die Fi-
nanzverwaltung angeschlossen.

Der vorgelegte Gewinnabfiihrungs-
vertrag wurde zur Vermeidung steuer-
licher Nachteile eingegangen. So stel-

Wir wollen um Zustimmung
zu dem Gewinnabfiihrungs-
vertrag zwischen der
MAXDATA AG und
der MAXDATA
Systeme GmbH bitten.

len wir einen laufenden Ergebnisaus-
gleich sicher und konnen auf diese
Weise die MAXDATA Systeme
GmbH in den steuerlichen Organkreis
der MAXDATA AG eingliedern.

Auch den Inhalt dieses Vertrages
konnen Sie vollstindig in der Einla-
dung zur heutigen Hauptversamm-
lung nachlesen.

Der Vorstand der MAXDATA AG
und die  Geschiftsfiihrung  der
MAXDATA Systeme GmbH haben
gemil Paragraph 293 a des Aktienge-
setzes einen gemeinsamen Bericht er-
stattet.

Die Bestimmung einer Ausgleichs-
und Abfindungsregelung gemill dem
Paragraph 304 und Paragraph 305 des
Aktiengesetzes war entbehrlich, da
die MAXDATA AG die Alleingesell-
schafterin der MAXDATA Systeme
GmbH ist und somit keine auBlenste-
henden Gesellschafter im Sinne des
Aktiengesetzes an der MAXDATA
Systeme GmbH beteiligt sind. Dem-
zufolge eriibrigten sich auch die Prii-
fung des Gewinnabfiihrungsvertrages
sowie die Erstellung eines Priifungs-
berichts.

Weitere Einzelheiten stehen in dem
gemeinsamen Bericht des Vorstandes
der MAXDATA AG und der Ge-
schiftsfiihrung der MAXDATA Sys-
teme GmbH, der in den Riumen der
heutigen Hauptversammlung ausliegt.

Abschliefend bitten wir Sie unter
dem Tagesordnungspunkt 8§ um Zu-
stimmung zu dem Gewinnab-
fihrungsvertrag zwischen der
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MAXDATA AG und der MAXDATA
International GmbH.

Dieser Vertrag ist inhaltlich nahezu
identisch mit dem unter Tagesord-
nungspunkt 7 abgedruckten Gewinn-
abfiihrungsvertrag. Was seine grund-
satzlichen Bedingungen betrifft, ver-

Abschlieflend bitten wir
um Zustimmung zu dem
Gewinnabfiihrungsvertrag
zwischen der MAXDATA
AG und der MAXDATA
International GmbH.

weise ich daher auf meine Ausfiihrun-
gen zum Tagesordnungspunkt 7. Den
vollstandigen Abdruck dieses Vertra-
ges finden Sie ebenso in Threr Einla-
dung.

Die MAXDATA  International
GmbH ist ebenfalls eine hundertpro-
zentige  Tochtergesellschaft  der
MAXDATA AG. Da es demnach
auch in diesem Fall keine auBen-
stehenden Gesellschafter der
MAXDATA International GmbH gibt,
sind von der MAXDATA AG weder
Ausgleichszahlungen noch Abfindun-
gen zu leisten. Auf die Priifung des
Gewinnabfiihrungsvertrages  sowie
die Erstellung eines Priifungsberichts
konnte darum verzichtet werden.

Weitere Einzelheiten dazu erfahren
Sie aus dem gemeinsamen Bericht
des Vorstandes der MAXDATA AG
und der Geschiftsfilhrung  der
MAXDATA International GmbH, der
gleichfalls hier in der Hauptversamm-
lung ausliegt.

Zur MAXDATA e-business GmbH
ist an dieser Stelle zu sagen, dass die
Gesellschaft im Juli des abgelaufenen
Geschiftsjahres ihre 26,1-prozentige
Beteiligung an der Panvision GmbH
und die 40,2-prozentige Beteiligung
an der PANSITE GmbH an die Panvi-
sion GmbH veriduBert hat.

Liebe Aktiondrinnen und Aktio-
nire, meine sehr verehrten Damen
und Herren: MAXDATA verfiigt iiber
das, worauf es heute ganz besonders
stark ankommt: ndmlich unternehme-
rische und Dbetriebswirtschaftliche

Substanz bis ins Mark. Fiir diese Qua-
litait bildet unser schliissiges Ge-
schéftsmodell die Basis. Ein Modell —
und das sage ich nicht ohne Stolz —
wie es tatsdchlich in Deutschland und
Europa seinesgleichen sucht. Mit ihm
grenzen wir uns nicht nur von unse-
ren Wettbewerbern ab — es bringt uns
auch viele 6konomische Vorteile.

Das beginnt bereits mit unserer
Konzentration auf die Zielgruppe der
Business-Kunden. Sie verschafft uns
in diesem Markt einen einzigartigen
Namen. Wir gelten — und das zu
Recht — als ein Unternehmen mit ei-
nem tiefen Verstidndnis fiir die IT-An-
forderungen gewerblicher Klientel.

Mit unserem
Geschafsmodell
grenzen wir uns

nicht nur von unseren

Wettbewerbern ab —
es bringt uns auch viele
okonomische Vorteile.

Und das lésst sich belegen. Denn aus
welchem Grund sonst wiren wir
marktfiihrend unter den IT-Herstel-
lern bei mittelstindischen Unterneh-
men in Deutschland?

Diese strikte zielgruppenspezifi-
sche Ausrichtung des Unternehmens
auf die Bediirfnisse der Geschifts-
kunden hilft uns aber auch, Betriebs-
kosten zu sparen. Und unter anderem
sind es eben diese Ersparnisse, die
das giinstige Preis-/Leistungsverhélt-
nis unserer Produkte ermoglichen und
damit dazu beitragen, dass wir im
Markt ein sehr attraktiver Anbieter
sind — und das auch bleiben, meine
Damen und Herren.

Oder nehmen Sie unseren indirek-
ten Vertrieb. Gerade er macht uns ja
bei unseren Kunden in letzter Konse-
quenz so erfolgreich: Europaweit sor-
gen unsere deutlich tiber 10.000 Ver-
triebspartner fiir einen extrem kun-
dennahen Service — und in der Folge
fiir unsere beeindruckende Markt-
durchdringung.

Das ist ein Riesengewinn fiir alle.
SchlieBlich konnen IT-Produkte fiir

professionelle Nutzer heutzutage nur
dann in vollem Umfang profitabel
sein, wenn sie nicht nur eine Kette
von Einzellosungen bieten, sondern
alle technischen Komponenten zu ei-
nem sinnvollen Ganzen integrieren.
Und genau dies leisten unsere Partner

Gerade unser indirekter
Vertrieb macht uns ja bei
unseren Kunden in letzter
Konsequenz so erfolgreich.

— von der Bedarfsermittlung iiber die
Implementierung bis zur Wartung.
Und Fakt ist, dass diese Integrations-
kompetenz in der komplexen IT-Welt
immer wichtiger wird.

Uberlegen Sie einmal, verehrte Da-
men und Herren: Wo sonst finden Sie
einen Hersteller von internationalem
Zuschnitt, der gleichzeitig als ganz
personlicher Spezialist fiir alle An-
wenderbediirfnisse auftritt? Fiir An-
wenderbediirfnisse, die noch so indi-
viduell und auBlergewohnlich, die
noch so beratungs- und betreuungsin-
tensiv sein konnen? Lassen Sie es
mich so sagen: MAXDATA hat einer-
seits die Power und das Know-how
eines grof3en Unternehmens von Rang
und andererseits das ganz konkrete
Gesicht eines Fachhindlers vor Ort!

Aber wir profitieren von der indi-
rekten Vertriebsidee auch im ganz be-
triebswirtschaftlichen Sinne. SchlieB3-
lich ersparen unsere vielen Kooperati-
onspartner MAXDATA den Einsatz
eigener, kostenintensiver  Aufen-
dienstmitarbeiter — und machen uns
dadurch noch wettbewerbsfihiger!

Apropos  Wettbewerbsfihigkeit:
Die Wurzeln fiir die herausragen-
de Wettbewerbsfihigkeit der
MAXDATA AG liegen vor allem in
ihrem Geschiftsmodell, das ist klar.
Doch hin und wieder muss man auch
das Blitterwerk, das diesen Wurzeln
entspriefit, ein wenig stutzen, um iiber
die Konkurrenz hinauszuwachsen.
Damit will ich sagen, dass wir in der
jlingsten Vergangenheit unsere Orga-
nisationsstruktur beschnitten haben,
um sie noch schlagkriftiger zu ma-
chen. Konkret: Wir haben die
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MAXDATA AG neu in zwei Siulen
gegliedert. Und zwar in die Sdulen
Factory* bzw. ,.Services* sowie ,,In-
ternational Sales®.

Der Bereich ,Factory* fasst alle
Einkaufsaktivititen, die PC-Fertigung
sowie alle logistischen Zentralfunk-
tionen zusammen. Damit diese Séule

Wir haben die
MAXDATA AG neu in
zwei Sdulen gegliedert.

reibungslos arbeiten kann, haben wir
ihr ein Paket verschiedener Service-
leistungen zugeordnet. Es befasst sich
mit Aufgaben der Produkt-Evaluie-
rung, des Supports und der Reparatur-
dienstleistung. Durch diese Gliede-
rung gelingt es uns nachweislich, Kos-
ten zu minimieren und zudem unsere
Kundenorientierung noch weiter aus-
zubauen.

Und im Bereich ,International
Sales“ biindeln wir alle nationalen
Vertriebsgesellschaften, die sich als
schlanke und schlagkriftige Einheiten
ausschlieBlich dem Absatz und dem
Ertrag widmen. Damit fassen wir alle
vertriebsorientierten Aktivitidten des
Konzerns zusammen und richten alle
Units klar und deutlich auf ihre kon-
kreten Ziele aus. Diese Struktur ist
ein grofler Gewinn fiir den Konzern,
denn mit ihr vermeiden wir unnotige
und vor allem kostspielige Zielkon-
flikte.

Mit dieser Einteilung in zwei Séu-
len haben wir die Weichen fiir ein so-
lides und kraftvolles Wachstum ge-
stellt.

Aber nicht nur diese organisatori-
schen Maflnahmen werden uns in Zu-
kunft weiter nach vorne bringen. Wir
haben auch die Abldufe entschieden
verbessert. Darum sage ich Ihnen:
Wenn ich Unternechmen kenne, die
sich in der letzten Zeit einem vorbild-
lichen Fitness-Programm unterzogen
haben, dann gehoren wir dazu: Un-
sere Investitionen im Umfang von 25
Millionen Euro in den vergangenen
beiden Jahren machen uns mittelfris-
tig zu einem besonders kraftvollen

und aussichtsreichen Marktteilneh-
mer.

Und das zeichnet sich ja schon
heute ab: Wir erbringen nachweislich
produktionstechnische und logistische
Spitzenleistungen. Was heifit das kon-
kret? Konkret heif3t das beispielweise,
dass MAXDATA iiber den Partner-
vertrieb schneller liefert als jeder Di-
rektanbieter. Wie uns das Marktfor-
schungsinstitut GfK in schoner Re-
gelmiBigkeit bestitigt, gehort
MAXDATA seit Jahren zu den Mar-
ken-Herstellern mit den durchschnitt-
lich schnellsten Lieferzeiten der
Branche.

Wir erbringen nachweislich
produktionstechnische
und logistische
Spitzenleistungen.

Und das aktuelle Umfeld — daran
gibt es nichts zu deuteln, meine Da-
men und Herren — ist auBerordentlich
prekidr. Oder noch deutlicher: Es ist
miserabel. Alle Indizien der gegen-
wirtigen konjunkturellen Lage stag-
nieren nicht nur — sie sind sogar nega-
tiv. Viele setzen da auf das Prinzip
Hoffnung. Und die Wirtschaftsinsti-
tute geben ihnen zumindest nicht Un-
recht — wenn auch nur zogerlich. Sie
rechnen ab der zweiten Jahreshilfte
mit einer Konjunkturbelebung.

Wir sind da allerdings skeptisch.
Denn bloBe Zuversicht ist fiir
MAXDATA keine Planungsgrund-
lage. Darum gehen wir in diesem Jahr
von keiner Verbesserung der allge-
meinen Lage aus. Im Gegenteil: Wir
werden es weiterhin mit einem sehr
harten Wettbewerb und mit noch wei-
ter sinkenden Durchschnittspreisen zu
tun haben.

Im Verein mit unserer Built-to-Or-
der-Produktion auf hochstem Niveau
verringern wir so unsere Lagerkosten
auf ein Minimum. Darum kann ich
Thnen versichern: Wenn Sie unter den
Hardware-Herstellern ein schlankeres
Unternehmen als MAXDATA finden
wollen, miissen Sie sehr lange suchen
— und das beileibe nicht nur hierzu-
lande.

Meine Damen und Herren, lassen
Sie mich zum Abschluss einen Blick
in die nahe Zukunft werfen. Eine Zu-
kunft, die im IT-Sektor von einem
knallharten Verdringungsmarkt ge-
priagt sein wird. Und damit in eine
Zukunft, in der sich offenbaren wird,
welche Unternehmen profitabel arbei-
ten und am Markt bestehen konnen
und welche nicht.

Nach dem bereits Gesagten werden
Sie verstehen, dass ich MAXDATA
ganz klar der ersten Gruppe zuordne.
Denn mit unserer schlagkriftigen Or-
ganisation, mit unseren stark nachge-
fragten Produkt- und Dienstleistungen
und mit unseren gefestigten Vertriebs-
strukturen verfiigen wir {iber die bes-
ten Voraussetzungen, um uns in je-
dem Umfeld — und sei es auch noch
so prekir — durchzusetzen.

Wir werden es weiterhin
mit einem sehr harten
Wettbewerb und mit
noch weiter sinkenden
Durchschnittspreisen
zu tun haben.

Trotzdem beabsichtigen wir fiir
dieses Jahr, unser Umsatzniveau von
rund 750 Millionen Euro zu halten.

Da werden Sie jetzt mit einigem
Recht fragen: Wie um alles in der
Welt wollen die das bei den aktuellen
Rahmenbedingungen schaffen?

Ich will es Thnen sagen: durch ein
deutliches Stiickzahlenwachstum.
Denn anders konnen Sie das gar nicht
hinbekommen.

Hand aufs Herz: Dass wir eine
Mannschaft mit erfrischenden Offen-
sivqualititen sind, haben wir schon
oft unter Beweis gestellt. Nehmen Sie
zum Beispiel unseren Erfolg im Seg-
ment der TFT-Displays. Kaum war
der Trend erkennbar, haben wir alles
daran gesetzt, unserem Ruf als Euro-
pas Champion im Monitorverkauf ge-
recht zu werden und auch in der TFT-
Liga zu zeigen, wer Herr auf dem
Platz ist. Und das haben wir getan:
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Wie die GfK belegt, hat Belinea den
Absatz in diesem Bereich zwischen
Dezember 2000 und November 2001
um 230 Prozent gesteigert. Dieses Er-
gebnis bertrifft die allgemeine
Marktentwicklung um das Dreifache
und beschert Belinea somit einen
Platz auf dem Siegerpodest der TFT-
Displays.

Dass uns dies so schnell gelungen
ist, hat tibrigens auch zu tun mit ei-
nem wichtigen Prinzip unseres Ge-
schiftsmodells, ndmlich der Strategie,
den Markt mit zwei voneinander un-
abhidngigen Marken — Belinea und
MAXDATA - zu bedienen.

Natiirlich wollen wir auch in Zu-
kunft in diesem attraktiven Markt
weiter fiir Furore sorgen — genauso
wie bei den Notebooks. Auch da grei-
fen wir mit breiter Brust an. Und
zwar mit eindeutig aggressiv bepreis-
ten Produkten! Oder bei den Netz-
werk-Servern: MAXDATA ist es sei-
nem guten Ruf als Business-Spezia-

Wir sind deutscher
Marktfiihrer bei
den mittelstdndischen
Betrieben. Das ist
eine tolle Sache, aber
sicher nicht das Ende
der Fahnenstange.

list schon beinahe schuldig, hier mehr
als nur Akzente zu setzen. Und das
werden wir tun — iibrigens auch mit
schlagkriftigen Kooperationspartnern
wie dem Chiphersteller Intel. Und wir
nutzen dazu zum Beispiel unsere
Partnerschulungen, die wegen ihrer
MAXDATA-typischen hohen Praxis-
relevanz einen exzellenten Ruf haben.

Wie gesagt: Wir sind deutscher
Marktfiihrer bei den mittelstdndischen
Betrieben. Das ist eine tolle Sache,
aber sicher nicht das Ende der Fah-
nenstange. Denn auch Grofunterneh-
men profitieren von unserem Know-
how. Und das sollen sie in Zukunft
noch deutlich mehr tun. Darum inves-
tieren wir im Moment stark in die Un-
terstiitzung von Corporate Resellern
mit bundesweitem Filialnetz. Mit ih-

nen werden wir in Zukunft GroBun-
ternechmen noch effektiver bedienen —
und dadurch auch in diesem Bereich
starker wachsen als in der Vergangen-
heit.

Wie schon mehrfach angesprochen,
wollen wir aber vor allem internatio-
nal zulegen. Eben mit der neuen
MAXDATA Iberia in Madrid und
bald auch mit Gesellschaften in Polen
und Italien. Und wenn ich sage zule-
gen, meine Damen und Herren, dann
meine ich dies sehr konkret. Denn das
heiflit, dass die neuen Griindungen
nach den notwendigen Anfangsinves-
titionen bereits im Laufe des Ge-
schéftsjahres 2003 positive Ertrige
zum Konzernergebnis beisteuern sol-
len.

Allerdings: In diesem
Jahr werden sich
unsere Investitionen
noch nicht besonders
spiirbar auszahlen.

Eins ist ganz klar: Wachstum be-
deutet fiir uns immer ertragreiches
Wachstum. Verlassen Sie sich darauf,
meine Damen und Herren:
MAXDATA ist ein mutiges und zupa-
ckendes Unternechmen — aber fiir ris-
kante Manover sind wir nicht zu ha-
ben.

Allerdings: In diesem Jahr werden
sich unsere Investitionen noch nicht
besonders spiirbar auszahlen. Solche
Expansionen brauchen eben Zeit.
Aber dennoch ist diese Zeit sehr iiber-
schaubar. Dies gilt auch fiir die Inves-
titionssummen. Denn mit unserer neu
geschaffenen Transaktionslandschaft
haben wir eine optimale Infrastruktur,
um schnell und profitabel in diesen
neuen internationalen Mirkten arbei-
ten zu konnen.

Und wir improvisieren nicht,
meine Damen und Herren, im Gegen-
teil. Wir setzen auf ausgereifte,
marktrelevante Produkte und be-
wihrte  Vertriebsstrukturen.  Eine
Kombination, die MAXDATA seit
immerhin 15 Jahren schwarze Zahlen
schreiben l4sst.

Darum ist MAXDATA im besten
Sinne pragmatisch und profitabel.
Und wir sind sehr prdsent. Warum?
Weil wir jeden Weg nutzen, um un-
sere Leistung so gut wie irgend mog-
lich zugénglich zu machen. Da ist na-
tiirlich unser indirekter Vertrieb mit
seiner Arbeit direkt beim Kunden ein
ganz entscheidender Punkt. Aber

Wir setzen auf ausgereifte,
marktrelevante Produkte
und bewihrte
Vertriebsstrukturen.

auch das Internet ermdglicht es uns
letztlich, bei unseren Kunden jeder-
zeit Gewehr bei Full zu stehen — etwa
in Form von online-Bestellungen, die
immer mehr zunehmen. Allerdings in
Erginzung zu unseren Vertriebspart-
nern — und nicht in Konkurrenz zu ih-
nen!

Zu dieser Philosophie der gleicher-
mafen kompetenten, schnellen und
unkomplizierten Verfiigbarkeit tragt
auch unser neu gestaltetes Kommuni-
kationskonzept bei. Nehmen wir zum
Beispiel unseren Katalog, der in einer
Auflage von tiber einer halben Million
Exemplaren sowohl den Handel als
auch Entscheider in Unternehmen
zeitnah informiert. Er gibt Auf-
schluss tiber unsere Produkte, Zube-
horartikel und gefragte Dienstleistun-
gen. Dadurch schafft die Publikation
eine Transparenz, wie man sie kaum
ein zweites Mal in unserer Branche
antrifft. Und darum ist das Feedback
zum Katalog auch schnell auf den
Punkt zu bringen: Die Nutzer sind be-
geistert. Durch seine Transparenz,
seine Nutzerorientierung und durch
seine Kompetenz spiegelt der Katalog
die Vorteile eines nach den gleichen
Kriterien organisierten indirekten
Vertriebs. Und gleichzeitig paart er
sie mit den Vorziigen einer sehr direk-
ten Kommunikation.

Meine Damen und Herren, es ist
moglich, dass der eine oder andere
von Thnen denkt: Das ist ja alles
schon und gut, was der Lampatz da
sagt, aber was niitzt es, wenn der PC
— wie er sich heute darstellt — keine



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

MAXDATA AG

Zukunft hat! Meine Damen und Her-
ren: Ich kenne diese Unkenrufe auch,
die da immer wieder durch die Me-
dien quaken. Aber ich sage Ihnen:
Selbst wenn es so kdme: Das wire
uns vollig egal! Warum? Weil wir
eben ein pragmatisches Unternehmen
sind, das immer exakt das anbietet,
was der Markt verlangt. Ohne Kom-

Das Feedback zu
unserem Katalog ist
schnell auf den Punkt
zu bringen: Die Nutzer
sind begeistert.

iiberlassen wir anderen — dafiir sind
wir einfach zu erwachsen.

Und weil wir eben allen Anlass ha-
ben selbstbewusst zu sein, wollen wir
auch nicht gesundschrumpfen, wie es
andere als unumgénglich zu akzeptie-
ren scheinen. Nein: Wir werden atta-
ckieren. Mit unserer beherzten Ab-
satzoffensive streben wir dieses Jahr
ein Betriebsergebnis von 8 bis 9 Mil-
lionen Euro an. Und ich bin mir si-
cher: Wenn die Konjunktur — und dies
ist lediglich eine Frage der Zeit — wie-
der anspringen wird, werden wir die
flauen Jahre schnell kompensieren
und deutlich zulegen.

promisse. Und der Markt wird I'T-Pro-
dukte verlangen — in welcher Form
auch immer. Oder konnen Sie sich
etwa eine Welt ohne Datenverarbei-
tung vorstellen? Also wenn Sie mich
fragen: heute sicher weniger als je-
mals zuvor.

Wir haben also allen Grund, selbst-
bewusst in die Zukunft zu schauen.
Wir miissen uns die Dinge auch nicht
schonreden. Das Pfeifen im Walde

Wir haben also allen
Grund, selbstbewusst in
die Zukunft zu schauen.

Meine Damen und Herren: Wir,
der Vorstand der MAXDATA AG,
wissen um die hervorragende Leis-
tungskraft unseres Konzerns. Wir
wissen, dass unsere Markenzeichen —
die flexible und hochmoderne Pro-

duktion ausgereifter Produkte, die
ideale Partnerstruktur und das benei-
denswert logische Geschiftsmodell —
nachhaltige Erfolge mehr als nur nahe
legen. Wir sind vielmehr tiberzeugt:
Diese Faktoren bringen den Erfolg
zwingend mit sich!

Mit unserer beherzten
Absatzoffensive
streben wir dieses Jahr
ein Betriebsergebnis von
8 bis 9 Millionen Euro an.

Und weil das so ist, liebe Anlege-
rinnen und Anleger der MAXDATA
AG, bieten wir IThnen mit der Aktie
unseres Konzerns ein ehrliches und
viel versprechendes Investment. Ein
Investment, das voller Potenzial
steckt und beste Perspektiven eroft-
net. Heute und erst recht in Zukunft.

Vielen Dank fiir Ihre Aufmerksam-
keit. Meine Vorstandskollegen und
ich stehen Thnen nun fiir Fragen gerne
zur Verfiigung.



MAXDATA AG HV-Reden: Dokumentationsdienst der ,,Aktiengesellschaft — AG-Report*

Beilage zu: ,,.Die Aktiengesellschaft* Heft 7, Juli 2002 ISSN 0177-0624

10



