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Sehr geehrte Damen und Herren,
liebe Aktionarinnen und Aktionare,

ich begrifle Sie, auch im Namen des Vorstands und unserer Mitarbeiter, sehr
herzlich zur achten ordentlichen Hauptversammlung der Klockner & Co SE hier in
Dusseldorf. Ebenso herzlich mdchte ich die Aktionarsvertreter, unsere Gaste, die
Vertreter der Medien und Banken sowie unsere Belegschaftsvertreter willkommen
heillen. Ich begrifRe darlber hinaus auch diejenigen, die uns Uber das Internet
verfolgen.

Mein Redetext und die Charts werden im Anschluss an meine Ausfuhrungen am
Wortmeldetisch ausliegen. Darlber hinaus stehen diese Unterlagen selbstverstandlich
auch auf unserer Internetseite als Download zur Verfiigung.

Folie: Stahlnachfragein 2013 vor allem in Europa sehr schwach

Beginnen mochte ich meine Ausfihrungen mit einem Blick auf die Entwicklung der
fir uns relevanten Stahlméarkte im letzten Jahr. Leider war deren Verlauf wieder
einmal enttduschend. Insgesamt hat sich die Stahlnachfrage in Europa und in den
USA entgegen den Erwartungen nur seitwérts entwickelt. Damit liegt der Stahlver-
brauch in Europa immer noch um 30 % unter dem Vorkrisenniveau. Auch wenn in
den USA eine starkere Erholung zu verzeichnen war, lag hier der Stahlverbrauch
noch um 9 % unter dem Niveau von 2007.

Noch starker betroffen von der schwachen Nachfrageentwicklung war in beiden
Regionen die Distributionsstufe. Obwohl in Europa bereits Anfang des Jahres ein
Ruckgang von 1 bis 2 % erwartet wurde, brach die Nachfrage auf dieser Stufe
schliel3lich um 7 % ein. In den USA wurde das erwartete Wachstum von 3 bis 4 %
durch erneut aufkommende Unsicherheiten zunichtegemacht. Ubrig blieb nur ein
marginaler Anstieg der Nachfrage von 0,3 %. Insbesondere der US-Haushaltsstreit
hat die Unternehmen verunsichert und ihr Investitionsverhalten entsprechend
negativ beeinflusst.

Folie: Preisentwicklung und Kapazitatsauslastung weiterhin tUberwiegend
racklaufig

Auch die Preisentwicklung war vor dem Hintergrund der schwachen Nachfrage
Uberwiegend weiter rucklaufig. Leichte Erholungstendenzen gab es erst gegen
Ende des Jahres in den USA. Problematisch sind nach wie vor die weltweit sehr
hohen Uberkapazitaten, die keine nachhaltige Erholung der Preise zulassen. So
lag die durchschnittliche Auslastung der globalen Stahlkapazitdten zum Ende des
letzten Jahres bei nur 74 %. Zur Durchsetzung eines nachhaltig hoheren Preisni-
veaus ware hingegen eine Auslastung von etwa 85 % erforderlich.

Folie: Negative Markteffekte weitgehend kompensiert durch Restrukturie-
rungsprogramm KCO 6.0

Wir konnten uns den negativen Markteffekten grundsatzlich nicht entziehen. Es ist uns
aber gelungen, durch den EBITDA-Beitrag aus unserem Restrukturierungsprogramm in



Hohe von 61 Mio. € einen Grofteil der marktbedingt negativen Ergebniseffekte in Hohe
von 78 Mio. € zu kompensieren.

Im Zuge dessen haben wir die Kosten im letzten Jahr um 84 Mio. € gesenkt.
Gegenlaufig entwickelte sich der durch die Schliel3ung von Niederlassungen und der
Aufgabe niedrigmargiger Geschafte um 23 Mio. € reduzierte Rohertrag. Insgesamt
konnten wir inklusive Einmalertrdge das EBITDA vor Restrukturierungsaufwendun-
gen von 137 Mio. € im Vorjahr auf 150 Mio. € steigern.

Folie: Restrukturierungsprogramm KCO 6.0 zum Jahresende 2013 vollstandig
implementiert

Das Restrukturierungsprogramm KCO 6.0 wurde bereits im September 2011 aufge-
setzt. Damals zeichnete sich ab, dass sich die Stahlmarkte nach einer Erholungs-
phase von Anfang 2010 bis Mitte 2011 wieder schwécher entwickeln wirden. Da die
Nachfrage noch starker einbrach als erwartet, haben wir das Programm in zwei
Schritten weiter verschérft.

Letztendlich wurden im Rahmen der MalRnahmen 71 Standorte geschlossen oder
veraul3ert und die Belegschaft um etwas mehr als 2.300 Mitarbeiter reduziert. Dies
entspricht rund 25 % aller Standorte und etwa 20 % der Belegschatft. Der jahrliche
EBITDA-Beitrag des Programms von insgesamt 150 Mio. € wird zum ersten Mal
vollstandig im laufenden Geschéftsjahr realisiert.

Wie im Vorjahr mochte ich mich an dieser Stelle — auch gerne in Ihrem Namen — fir
das Verstandnis und die konstruktive Unterstitzung bei der Umsetzung der harten,
aber wirtschaftlich notwendigen MaflRnahmen bei unseren Mitarbeiterinnen und
Mitarbeitern sowie den Belegschaftsvertretern bedanken.

Folie: Rohertrags- und EBITDA-Marge kontinuierlich verbessert

Dank der erfolgreichen Umsetzung der Mal3nahmen konnten wir die Rohertrags-Marge
trotz des Preisdrucks kontinuierlich von einem Niveau von 17,5 % im Vorjahr auf
18,7 % verbessern. Dazu hat insbesondere die Aufgabe oder Reduzierung niedrig-
margiger Geschéfte beigetragen. Als Beispiel sei hier das Tragergeschaft far
GroRkunden genannt, das aufgrund des direkten Wettbewerbs mit den Produzenten
keine auskdmmlichen Preise mehr ermdéglicht. Die EBITDA-Marge vor Restrukturie-
rungsaufwendungen konnten wir von 1,8 % im Vorjahr auf 2,4 % steigern.

Folie: Ergebnis und Cashflow in 2013 gesteigert

Insgesamt haben wir im letzten Geschéftsjahr ein EBITDA von 124 Mio. € erzielt,
gegenuber 60 Mio. € im Vorjahr. Zu bericksichtigen ist, dass beide Jahre durch
Restrukturierungsaufwendungen in erheblicher Hohe belastet waren. Diese betru-
gen fur das letzte Jahr 26 Mio. € und fur das Vorjahr 77 Mio. €. Ohne
Bericksichtigung dieser Aufwendungen wurde das EBITDA wie erwahnt um
13 Mio. € auf 150 Mio. € gesteigert.

Das Konzernergebnis war zusatzlich durch Wertberichtigungen auf immaterielle
Vermogenswerte aus Unternehmenserwerben in Hohe von 24 Mio. € belastet. Dabei
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handelt es sich insbesondere um Vermdgenswerte unserer Beteiligung in Brasilien.
Deren Kundenbeziehungen und den Handelsnamen haben wir aufgrund der weiter-
hin angespannten Marktlage um 16 Mio. € abgeschrieben. Daruber hinaus wurden
die Geschafts- und Firmenwerte unserer Landesgesellschaft in GroRRbritannien in
Hohe von 6 Mio. € wertberichtigt.

Nicht zuletzt diese zusatzlichen Belastungen fuhrten im vergangenen Jahr zu einem
Konzernergebnis von -90 Mio. €. Allerdings konnte auch hier gegenuber dem
Vorjahreswert von -203 Mio. € eine spurbare Verbesserung erreicht werden. Gleich-
wohl ist das Konzernergebnis selbstverstandlich unbefriedigend.

Erfreulich entwickelt hat sich hingegen der Cashflow aus betrieblicher Tatigkeit mit
einer Steigerung um 42 Mio. € auf 143 Mio. €. Auch der Free Cashflow, der zusatz-
lich die Investitionstatigkeit bertcksichtigt, wurde weiter um 40 Mio. € auf 107 Mio. €
erhoht. Wie im Vorjahr haben wir somit trotz der negativen Ergebnisse liquide Mittel
generiert. Unterm Strich waren dies in den letzten zwei Jahren insgesamt 174 Mio. €.

Folie: Trotz des Konzernverlusts weiterhin starke Bilanz

Nicht zuletzt diese Entwicklung hat dazu beigetragen, dass die Bilanzstruktur unge-
achtet der Verlustjahre weiterhin sehr solide ist. So ist die Eigenkapitalquote mit 40 %
aufgrund der Bilanzverkiirzung durch den Abbau von Net Working Capital sogar noch
leicht gestiegen. Auch die liquiden Mittel verblieben, trotz der Ruckfiihrung von
Finanzverbindlichkeiten, mit 595 Mio. € auf dem hohen Niveau des Vorjahres.

Die Netto-Finanzverbindlichkeiten wurden insgesamt um 97 Mio. € auf 325 Mio. €
abgebaut. Das Gearing, also das Verhaltnis der Netto-Finanzverbindlichkeiten zum
Eigenkapital, konnte analog dazu von 29 % auf 23 % gesenkt werden. Auch dieser
vergleichsweise niedrige Wert spiegelt die Soliditat unserer Bilanz wider.

Folie: Aktienkursentwicklung in 2013 noch nicht zufriedenstellend, aber
Outperformance in 2014

Mit einem Kursanstieg unserer Aktie im letzten Jahr um 11 % konnten wir zwar den
relevanten Vergleichsindex um 10 Prozentpunkte schlagen. Gleichwohl lagen wir
damit unterhalb der Kursentwicklung des MDAX® und des DAX®.

Im laufenden Jahr hat sich die Klockner-Aktie zumindest bisher erfreulich entwickelt.
Mit einem Kursanstieg von 22 % haben wir splrbar besser abgeschnitten als der
MDAX® und DAX®, die sich im gleichen Zeitraum lediglich seitwérts bewegt haben.

Das Interesse der Finanzgemeinde an Klockner & Co ist weiterhin ungebrochen hoch.
So konnte die sogenannte Analystencoverage, also die Anzahl der Banken und
Wertpapierhauser, die regelmaiig eine Einschatzung zu unserer Aktie abgeben, auf
32 Institute ausgebaut werden. Aktuell empfehlen 17 Wertpapierhduser unsere Aktie
zum ,Kauf‘, 9 Hauser geben die Empfehlung zum ,Halten“ und 6 empfehlen den
,Verkauf. Auf unserer Homepage bieten wir im Ubrigen stets eine aktuelle Ubersicht
Uber die Anlageempfehlungen.



Folie: Substantielle EBITDA-Verbesserung im 1. Quartal 2014 erneut durch
KCO 6.0-MalRnahmen

Die vergleichsweise erfreuliche Entwicklung des Aktienkurses wurde im ersten
Quartal des laufenden Geschéftsjahres unterstitzt durch die Steigerung des EBITDA
um 16 Mio. € auf 45 Mio. €. Wesentlich dazu beigetragen hat in Héhe von 14 Mio. €
erneut das Restrukturierungsprogramm KCO 6.0. Im Zuge dessen wurde auch die
EBITDA-Marge um 1,1 Prozentpunkte auf 2,9 % verbessert.

Folie: Rohertrags- und EBITDA-Marge auch im 1. Quartal 2014 weiter gesteigert

Die Steigerung verlief analog zur Entwicklung der Rohertrags-Marge, die wir sukzessive,
nach 17,5 % im Jahr 2012 Gber 18,7 % im Jahr 2013 auf 19,2 % im 1. Quartal dieses
Jahres verbessert haben. Auch der Anstieg der EBITDA-Marge von 1,8 % im Jahr
2012 Uber 2,4 % im Jahr 2013 auf aktuell 2,9 % verdeutlicht den kontinuierlichen
Verbesserungsprozess aus eigener Kraft.

Folie: Konzernergebnis im 1. Quartal nach Turnaround erstmals wieder positiv

Insgesamt konnten wir damit nach dem Turnaround erstmalig wieder ein positives
Quartalsergebnis erzielen. Auch wenn dieses mit 3 Mio. € noch moderat ausfiel, so
ist dies doch ein wichtiger Schritt nach vorne. Der Cashflow war im 1. Quartal im
Wesentlichen saisonal bedingt negativ.

Folie: Anziehen der Stahlnachfrage in Europa und noch starker in den USA in
2014 erwartet

Nach der enttduschenden Nachfrageentwicklung fir Stahlprodukte im letzten Jahr
gehen wir fur das laufende Jahr sowohl fur Europa und insbesondere fur die USA
von einer spurbaren Erholung aus. Selbst fur die Bauindustrie in Europa rechnen wir
mit einem — wenn auch eher kleinen — Zuwachs. Besser sieht es in den USA aus,
wo zunehmende Investitionen in den Wirtschaftsbau spurbar positiv auf die Stahl-
nachfrage wirken.

Auch fir den Maschinen- und Anlagenbau erwarten wir in beiden Regionen einen
Zuwachs, der ebenfalls in den USA starker ausfallen sollte. Getrieben wird das
Wachstum in den USA insbesondere durch die niedrigen Energiepreise, die vor
allem auch die Ansiedlung von energieintensiven Industrien nach sich ziehen. Fur
den Automobilbau sind die Erwartungen in beiden Regionen sehr positiv.

Basierend auf diesen Annahmen gehen wir davon aus, dass die Stahlnachfrage in
Europa um etwa 2 % zulegen wird, wahrend wir in den USA mit einem Wachstum
zwischen 3 und 4 % rechnen.



Folie: Positives Konzernergebnis und Wiederaufnahme der Zahlung einer
Dividende angestrebt

Auch unser Absatz sollte vor allem saisonal bedingt im 2. Quartal des laufenden
Geschaftsjahres ungeachtet der nachwirkenden RestrukturierungsmalRnahmen
leicht zulegen. Analog dazu erwarten wir auch beim EBITDA einen weiteren Anstieg
auf 50 bis 60 Mio. €.

Fur das Gesamtjahr 2014 gehen wir ebenfalls von einer leichten Steigerung des
Absatzes aus. Wegen des weiteren Abbaus niedrigmargiger Geschéafte wird diese
aber vermutlich unterhalb des Marktwachstums liegen.

Beim EBITDA rechnen wir hingegen mit einer deutlichen Zunahme gegeniber dem
Vorjahr. Dazu beitragen werden die verbleibenden Effekte aus dem abgeschlosse-
nen Programm KCO 6.0 in H6he von 41 Mio. €. Aus dem Nachfolgeprogramm
KCO WIN, auf das ich gleich noch ndher eingehen werde, erwarten wir einen
Beitrag in Hohe von 20 Mio. €. Weitere 10 Mio. € sollte die im Fruhjahr getatigte
Akquisition des Schweizer Bewehrungsstahlspezialisten Riedo beisteuern.

Insgesamt rechnen wir auf dieser Basis auch fur das Gesamtjahr mit einem positi-
ven Konzernergebnis. Dieses sollte unterstitzt durch um rund 25 Mio. € niedrigere
Zinsen und Abschreibungen ausreichend hoch fir eine angemessene Dividende
ausfallen. Mit der Wiederaufnahme einer Dividendenzahlung héatten wir ein sehr
wichtiges Etappenziel erreicht, was sicherlich auch von Ihnen, liebe Aktionarinnen
und Aktionare, so gesehen wird.

Folie: Weitere Verbesserung der Ergebnisse durch umfassende Transformation

Gleichwohl ist die Ertragskraft noch nicht hoch genug, um die angestrebte starkere
Resistenz gegenuber zyklischen Schwankungen zu erreichen. Wir haben daher als
Teil unserer Konzernstrategie ,Klockner & Co 2020“ eine umfassende Transformation
eingeleitet, die zu grolRen Teilen bereits bis zum Jahr 2016 umgesetzt werden soll.

Die Basis dazu wurde mit dem erfolgreichen Abschluss des Programms KCO 6.0
geschaffen. Mit dem Folgeprogramm KCO WIN werden wir insbesondere Vertrieb,
Logistik und Einkauf weiter optimieren. Wachsen wollen wir aufgrund der positiveren
Aussichten nach wie vor starker in den USA als in Europa.

Ein weiterer Kernpunkt der Strategie ist die Differenzierung insbesondere gegenuber
unseren kleinen und mittelgroBen Wettbewerbern. Um uns hier dem ruindsen
Wettbewerb vor allem bei Standardgiten sukzessive zu entziehen, wollen wir vor
allem in hoherwertige Anarbeitungsdienstleistungen und Produkte investieren.
Darlber hinaus soll die Supply-Chain, also die Lieferkette, durchgangig optimiert und
digitalisiert werden. Unterstitzt wird die Umsetzung unserer Strategie durch einen
kontinuierlichen Ausbau der Personal- und Managemententwicklung sowie durch
fortschrittliche Controlling- und IT-Systeme.



Folio: Zusatzlich kurzfristig wirksame Ergebniseffekte durch KCO WIN

Mit dem Optimierungsprogramm KCO WIN wollen wir vor allem das Vertriebsma-
nagement und die Preisgestaltung verbessern. Dartiber hinaus soll die Effizienz von
Einkauf, Logistik und Lagermanagement gesteigert werden. Bei der Optimierung des
Vertriebs geht es im Wesentlichen darum, eine brancheniblich eher auf Volumen
ausgerichtete Vertriebsorganisation sukzessive auf margenstarkere Produkte und
Anarbeitungsleistungen auszurichten. Begleitet wird diese Umstellung durch ein
klares Zielsystem auf allen Ebenen, erganzt durch regelmaflige Leistungskontrollen
und -beurteilungen der Vertriebsmannschaft sowie entsprechende Anreizmodelle.

Vor allem die Preisgestaltung ist vor dem Hintergrund des Vertriebs von etwa
200.000 unterschiedlichen Produkten, deren Preise sich zum Teil taglich andern,
anspruchsvoll. Vorgesehen ist, durch laufend anzupassende Mindestpreisvorgaben
sicherzustellen, dass unsere Produkte nicht unterhalb einer Mindestmarge und
damit vor allem nicht mit Verlust verduRert werden. Erreicht werden soll dies unter
anderem durch eine systematische Transaktionsiiberwachung und entsprechende
Kennzahlensysteme.

Im Rahmen der Effizienzsteigerung von Einkauf, Logistik und Lagermanagement
wollen wir durch weitere Biindelungen uber die verschiedenen Landesorganisationen
hinweg zusatzliche Einkaufsvorteile realisieren. Die Effizienz der Lagerstandorte soll
durch die Einfuhrung papierloser Lagersysteme und den verstarkten Einsatz moder-
ner Lagertechnologien gefordert werden.

Insgesamt wollen wir mit diesen MalRnahmen bis zum Ende des né&chsten Jahres
einen zusatzlichen EBITDA-Beitrag von insgesamt 50 Mio. € erwirtschaften,
20 Mio. € davon bereits in diesem Jahr.

Folie: Klare Akquisitionsstrategie zur Unterstlitzung des Wachstums von
margenstarkeren Geschaften

Nachdem wir im Fruhjahr mit dem Erwerb des Schweizer Bewehrungsstahlspezialis-
ten Riedo unsere erste Akquisition seit 2011 erfolgreich abgeschlossen haben,
werden wir unser Wachstum auch wieder durch Unternehmenskaufe vorantreiben.
Dabei gehen wir sehr fokussiert vor und konzentrieren uns auf Unternehmen, die
insbesondere unsere Strategie des Ausbaus margenstarkerer Anarbeitungsdienst-
leistungen unterstutzen. Die potentiellen Akquisitionskandidaten sollten daher tber
entsprechende Verarbeitungsanlagen, moderne Systeme sowie eine erfahrene
Vertriebsmannschaft verfugen. Hierbei handelt es sich in der Regel eher um kleinere
bis mittelgroRe Unternehmen.

Dartber hinaus sind wir an Unternehmen mit hochmargigen Produkten interessiert,
die in unser Netzwerk integriert werden konnen. Das bedeutet im Umkehrschluss,
dass wir weniger an Distributoren interessiert sind, die zwar hochwertige Metallpro-
dukte vertreiben, aber nicht zu uns passen. Da wir in solchen Féllen keine Syner-
gien realisieren und die Kaufpreise meist eher hoch sind, kénnen wir damit keinen
Mehrwert schaffen. Dies gilt insbesondere fur ein Umfeld mit schwachem Wachstum.



Unternehmen, die diese Kriterien nicht erfiillen, sind nur im Falle einer besonders
gunstigen Gelegenheit von Interesse.

Organisches Wachstum sehen wir derzeit tUberwiegend in den USA. Wie bereits
erwahnt, fihren vor allem die niedrigen Energiekosten, aber auch geringere Arbeits-
kosten und eine bessere demographische Entwicklung dazu, dass vermehrt Unter-
nehmen in den USA Produktionsstatten aufbauen. Das gilt insbesondere fir ener-
gieintensive Unternehmen, wie zum Beispiel fir einen der groRRen deutschen
Chemiekonzerne. Dieser wird aus den genannten Grinden die grofite Einzelinvesti-
tion in der Geschichte wahrscheinlich in den USA durchfihren.

Wir werden von dieser Entwicklung durch unser landesweites Netzwerk von Uber
50 Standorten profitieren. Der Wachstumsfokus liegt dabei wie in Europa auf
héherwertigen Produkten und Anarbeitungsdienstleistungen.

Folie: Langfristig soll der Anteil h6hermargiger Produkte und Anarbeitung auf
Uber 50 % gesteigert werden

Ihr Anteil lag im Jahr 2013 bei jeweils 15 %. Weitere 43 % unseres Umsatzes haben
wir mit Standardprodukten, wie zum Beispiel Tradgern und einfachen Stahlblechen,
erzielt. Der Anteil konventioneller Anarbeitung, wie zum Beispiel Sagen und Spalten,
betragt rund 27 %.

Den eher niedrigmargigen Handel mit Standardprodukten und die ebenfalls ertrags-
schwache konventionelle Anarbeitung wollen wir bis zum Jahr 2017 auf 37 % bzw.
20 % unseres Umsatzes reduzieren. Im Gegenzug soll der Anteil hoherwertiger
Produkte, wie zum Beispiel Edelstahl und Aluminium, auf 18 % und die margenstar-
kere Anarbeitung auf 25 % gesteigert werden.

Insgesamt wirden wir damit unseren Anteil hohermargiger Geschéfte bis zum Jahr
2017 bereits von derzeit 30 % auf 43 % ausbauen. Damit kamen wir unserer
Zielmarke, mindestens 50 % unseres Umsatzes aul3erhalb von Standardprodukten
und konventioneller Anarbeitung zu erzielen, bereits sehr nahe.

Folie: Uberproportional steigendes Margenpotential bei hdherwertiger
Anarbeitung

Am Beispiel eines Stahlbauhohlprofils mdchte ich verdeutlichen, warum die héher-
wertige Anarbeitung so attraktiv fir uns und unsere Kunden ist.

Das reine Handelsgeschaft mit Standardprodukten, wie beispielsweise einem
Stahlbauhohlprofil, ist fir uns tGberwiegend unattraktiv. Wir stehen hier im Wettbe-
werb mit vielen anderen, insbesondere auch kleinen und mittelgrol3en Wettbewer-
bern. Eingeschrankte Differenzierungsmdglichkeiten bestehen allenfalls tGber einen
zuverlassigen Lieferservice. Der Anreiz fir den Kunden, das Produkt bei uns statt
beim Wettbewerb zu bestellen, ist somit nicht besonders hoch. Der Wettbewerb
findet Uberwiegend Uber den Preis statt. Entsprechend hoch ist der Druck auf die
Marge.



Auch das Sagen als eher einfacher Anarbeitungsservice ermoglicht allenfalls eine
mafige Verbesserung der Profitabilitdt. Die meisten Wettbewerber, die Stahlbauhohl-
profile anbieten, verfigen Uber dafur erforderliche Bandsagen. Das sogenannte
Ablangen ist oftmals eine Voraussetzung, um solch ein Produkt tGberhaupt anbieten
zu kdnnen, da viele Kunden nur bestimmte Abmessungen kaufen. Die realisierbaren
Zuschlage sind daher allenfalls marginal.

Erst die Bearbeitung beispielsweise mit einem 3D-Rohrlaser ermdglicht durch die
Herstellung eines einbauféhigen Prazisionsteils eine signifikant hthere Marge. Bei
hoher Auslastung eines 3D-Lasers ist die Fertigung deutlich kostengunstiger als die
konventionelle Bearbeitung, da mehrere Prozesse, wie zum Beispiel Bandségen,
Bohren, Frasen und Anfasen, auf einmal durchgefihrt werden kénnen. Daruber
hinaus erfolgt die Bearbeitung mit einem 3D-Laser schneller und wesentlich praziser.
Der Kunde erhalt damit ein qualitativ hoherwertiges Produkt zu einem glnstigeren
Preis als bei der konventionellen Fertigung.

Aufgrund der vergleichsweise hohen Investition ist allerdings eine hohe Auslastung
des Lasers erforderlich. Diese kénnen wir aufgrund unseres grof3en Kundenpotenti-
als uber unser Netzwerk darstellen. Dies ist hingegen einem regional begrenzten
kleineren oder mittleren Wettbewerber kaum maoglich. Damit ist der geplante Aufbau
von 3D-Rohrlaser-Centern eine weitere attraktive Differenzierungsmoéglichkeit im
Wettbewerb.

Folie: Weitere Potentiale durch Webshops und Online-Anbindung unserer
Lieferanten

Wir sehen aber zuséatzliche Potentiale nicht nur in der prozessintensiveren Anarbei-
tung, sondern auch durch die Digitalisierung der gesamten Lieferkette. Die konven-
tionelle Lieferkette in der Stahldistribution ist immer noch Uberwiegend ineffizient
und damit zu kostenintensiv. Ublicherweise existiert kein durchgangiger Informati-
onsfluss. Die Produkte werden, oftmals verbunden mit erh6htem Transportaufwand,
mehrfach umgelagert. Daruber hinaus liefern die Produzenten haufig unzuverlassig.

Uber eine durchgehende Digitalisierung der Lieferkette kénnten aufgrund eines
konsistenten Informationsflusses viele der derzeitigen Ineffizienzen behoben werden.
Die Online-Anbindung von Lieferanten ermoglicht uns den direkten Zugriff auf deren
Bestande und macht so eine weitere Zwischenlagerung in einem unserer Zentral-
lager vielfach uberflussig.

Mit einem grol3en Lieferanten fur Rohre haben wir in Deutschland bereits eine
entsprechende Anbindung realisiert. Die Vorteile fur alle Beteiligten ergeben sich
insbesondere daraus, dass wir jetzt dreimal so viele Produkte des Lieferanten
zeitnah anbieten kénnen als bisher. Darlber hinaus konnten wir unser Zentrallager
fur die entsprechenden Rohre schliel3en und damit erhebliche Kosten einsparen.

Auf der Vertriebsseite erwarten wir durch die konzernweite Einfiihrung unseres jetzt
erstmals in den Niederlanden verbreiteten neuen Webshops ein erhebliches
Potential. Mit dem Webshop ist die Bestellung fir den Kunden sehr viel einfacher
und effizienter. Wir sind daher zuversichtlich, damit nicht nur den Anteil des Umsat-
zes pro Kunde zu erh6hen, sondern auch neue Kunden hinzuzugewinnen. Dartber
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hinaus wird die gesamte Abwicklung eines Auftrags spurbar kostenginstiger und
weniger fehleranfallig.

Aufgrund der vielen Vorteile werden bis Ende nachsten Jahres samtliche Landesge-
sellschaften die neue Webshop-Ldsung einfihren. Wir haben es uns zum Ziel
gesetzt, in den nachsten funf Jahren mindestens 50 % unseres Umsatzes online zu
erzielen.

Folie: Zielsetzung ist die Integration aller Online-Applikationen in einer B2B-
Exchange

Um die Potentiale einer durchgéangigen Digitalisierung umfassend zu realisieren,
sollen in einem weiteren Ausbauschritt samtliche Applikationen in einer sogenann-
ten B2B-Exchange zusammengefihrt werden. B2B steht flr Business-to-Business,
also die Geschaftsabwicklung zwischen Unternehmen, im Gegensatz zu B2C, das
sich auf die Geschéaftsbeziehung zwischen Unternehmen und Konsumenten
bezieht. Die Integration in einer B2B-Exchange vereinfacht die Einbeziehung
weiterer Lieferanten, da allen Interessenten eine Standardschnittstelle zur Verfi-
gung gestellt werden kann.

Wir sehen uns bei der Digitalisierung der Lieferkette in einer Vorreiterrolle mit
weiterem Differenzierungspotential. Kleine und mittlere Wettbewerber kbnnen keine
flachendeckende Belieferung anbieten, womit deren potentielle Webshops allenfalls
regional und fur ein begrenzteres Produktprogramm zur Verfigung stehen wirden.
Auch den Online-Zugriff auf die Bestande werden Lieferanten nur grof3en Distributo-
ren wie Klockner ermdéglichen, da nur diese entsprechende Abrufmengen gewahr-
leisten.

Folie: Die konsequente Umsetzung aller MaBnahmen ermdglicht erhebliche
Verbesserungspotentiale

Zusammenfassend gehen wir davon aus, durch die genannten MalRnahmen erhebli-
che Verbesserungspotentiale zu realisieren. Die Stabilisierung der Ergebnissituation
haben wir durch KCO 6.0 erreicht. Weitere Mal3nahmen zur Steigerung der Profitabi-
litat sind mit dem Nachfolgeprogramm KCO WIN definiert und befinden sich in der
Umsetzung. Organisches Wachstum erwarten wir Uberwiegend in den USA und
auch Akquisitionen sind fur uns wieder eine Option. Uber hoherwertige Produkte
und Anarbeitungsdienstleistungen sowie eine optimierte und digitalisierte Liefer-
kette werden wir uns zunehmend vom Wettbewerb differenzieren. Unterstitzt
werden diese MalRBnahmen durch eine zielgerichtete Management- & Personalent-
wicklung sowie fortschrittliche Controlling- und IT-Systeme.

Folie: Erhohung der EBITDA-Marge auf 5 % bis 2017 angestrebt

Wir sind auf dieser Basis zuversichtlich, unsere EBITDA-Marge von 2 % vor Rest-
rukturierungsaufwendungen und Einmaleffekten im Jahr 2013 auf 5 % im Jahr 2017
aus eigener Kraft zu steigern. Im 1. Quartal haben wir mit knapp 3 % gezeigt, dass
wir auf dem richtigen Weg sind. Nach wie vor verfolgen wir die Zielsetzung einer
EBITDA-Marge von 6 %, wobei aus heutiger Sicht dazu auch eine Verbesserung
des Marktumfelds erforderlich wére.
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Um es abschliel3end noch einmal sehr deutlich zu machen. Auch wenn wir trotz des
schwierigen Marktumfelds aus eigener Kraft wieder ein positives Konzernergebnis
erreicht haben, reicht dieses Ergebnisniveau nicht aus, um langfristig in dem durch
Uberkapazitaten gepragten Markt erfolgreich bestehen zu kénnen. Eine weitere
Verbesserung der Ergebnissituation ist daher nicht das Sahnehaubchen nach einer
erfolgreichen Restrukturierung, sondern zwingend erforderlich.

Klarstellen mdchte ich in diesem Zusammenhang auch, dass die erforderliche
Verbesserung der Ergebnissituation nicht mehr allein durch Kostensenkungsmalf3-
nahmen erreichbar ist. Das hiermit realisierbare Potential ist weitgehend ausge-
schopft. Daher sind die Ansatzpunkte, mit denen wir unser Ziel erreichen wollen, auf
Optimierung und Differenzierung ausgerichtet. Optimierung mit unserem Programm
KCO WIN und Differenzierung mit der dargestellten Weiterentwicklung unseres
Produkt- und Anarbeitungsportfolios sowie der durchgéngigen Digitalisierung
unserer Supply-Chain. Dies wird noch mal ein enormer Kraftakt fir alle Beteiligten
und insbesondere fir unsere Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter, aber es fuhrt kein
Weg daran vorbei.

Ich méchte mich daher an dieser Stelle zunachst bei allen Mitarbeiterinnen und
Mitarbeitern fur ihren unermudlichen Einsatz in dieser schwierigen Zeit sehr
herzlich bedanken. Dem Aufsichtsrat danke ich fir den stets konstruktiven Dialog
bei den flr uns wichtigen strategischen Weichenstellungen im vergangenen Jahr.
Bei lhnen, liebe Aktionarinnen und Aktionare, bedanke ich mich fur Ihr Vertrauen,
Ihre Geduld und Ihre Unterstiitzung, die fur uns alle von gréf3ter Wichtigkeit sind,
herzlichen Dank!
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