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EXPERIENCE MEETS VISION.

» 1rotz der Erschwernisse haben wir uns als
Unternehmen weiter stabilisieren und in wichtigen
Bereichen erfolgreich weiterentwickeln konnen.“

l. BegriiBung

Sehr geehrte Aktiondre und Aktionéarsvertreter,
sehr geehrte Géste,
meine sehr verehrten Damen und Herren,

auch ich darf Sie herzlich zur heutigen Hauptversamm-
lung der Wincor Nixdorf AG willkommen heifSen.

Als ich Sie vor einem Jahr hier von gleicher Stelle aus
begriifite, da standen Freude iiber ein gelungenes
Geschiftsjahr und Zuversicht tiber die weitere Entwick-
lung im Vordergrund. Unsere Neuausrichtung hatte sich
bewdhrt, wir waren auf den Wachstumspfad
zuriickgekehrt.

Mehr noch: Wir waren zum damaligen Zeitpunkt mehr
als optimistisch, diesen Wachstumspfad mit Schwer-
punkt auf den Schwellenlandern fortsetzen zu konnen.
Schliefllich hatten wir dort bis dahin ein deutliches
Wachstum verzeichnet, die Perspektiven schienen also
gunstig.

Wie wir heute wissen, kam alles ganz anders. Zuerst gab
es die — wie es schien - nur inneren Auseinandersetzun-
gen in der Ukraine, die sich jedoch schon bald in einen
Konflikt mit Russland zuspitzten und in der Annexion
der Krim gipfelten. Es folgten Sanktionen des Westens
gegen Russland, die Spuren hinterlielen und
hinterlassen.

Und als ob das alles noch nicht genug wire, kam es
zusétzlich zu einem Einbruch der Wihrungen wichtiger
Schwellenldnder, wie zum Beispiel auch in der Tiirkei.
Trotz dieser Erschwernisse haben wir uns als Unterneh-
men weiter stabilisieren und in wichtigen Bereichen
erfolgreich weiterentwickeln konnen. Bevor ich darauf
naher eingehe, méchte ich Sie noch einmal durch das
zuriickliegende Geschiftsjahr fithren.

Il. Eckpunkte des Jahres- und
Konzernabschlusses 2013/2014

Die Zahlen sind Thnen ja im Wesentlichen bekannt.
Daher will ich nachfolgend nur kurz die wesentlichen
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Eckdaten des Geschiftsjahres 2013/2014 hervorheben.
Und Sie werden sehen, dass es dabei auch Positives zu
vermelden gibt.

1. Der Konzernumsatz lag mit 2,469 Milliarden Euro
geringtiigig iber dem Vorjahreswert. Wobei ich dabei
aber daran erinnern mdchte, dass wir im Vorjahr
beim Umsatz eine neue Bestmarke erreicht hatten.

2. Der Einbruch der Wihrungen wichtiger Schwellen-
lander sowie die Entwicklungen in Russland, Ukraine
und Tiirkei haben uns nach unseren Berechnungen
rund 5 Prozent vom Umsatz gekostet. Doch nicht alle
Schwellenldnder verliefen problematisch fiir uns.
Dazu an anderer Stelle mehr.

3. Im Software/Services-Geschift, das fiir uns immer
wichtiger wird, konnten wir um 5 Prozent zulegen. Es
macht damit nun einen Anteil von 54 Prozent am
Gesamtumsatz des Konzerns aus. Das Hardware-
Geschift btiflte dagegen 5 Prozent gegeniiber Vorjahr
ein.

4. Das operative Ergebnis erhohte sich gegentiber dem
Vorjahr um 17 Prozent auf 155 Millionen Euro. Aller-
dings sind darin 20 Millionen Euro Sondereffekte aus
dem Verkauf des ehemaligen Fertigungsgebidudes in
Singapur enthalten.

5. Das Periodenergebnis stieg um 18 Prozent gegeniiber
dem Vorjahr. Es erreichte 104 Millionen Euro.

6. Beim Cashflow aus betrieblicher Titigkeit mussten
wir hingegen ein deutlich negatives Ergebnis hinneh-
men. Er sank um 48 Prozent auf 84 Millionen Euro.

7. Die Investitionen in Forschung und Entwicklung, die
wir als Investition in die Zukunftsfihigkeit auf
moglichst hohem Niveau halten, lagen mit
98 Millionen Euro in etwa auf Hohe des Vorjahres.
Nach wie vor belauft sich die F&E-Quote auf 4 Prozent
des Gesamtumsatzes.

8. Die Anzahl der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
stieg um 372 auf nunmehr 9.198. Dies war im
Wesentlichen durch den Ausbau der Software- und
Services Near-Shore Center begriindet sowie durch
den Aufbau des Software Headquarters in Utrecht
und der Cashless-Payment-Organisation in Prag.
Dem stand eine Personalreduktion vor allem im

Produktionsbereich gegeniiber. Somit setzte sich ins-
gesamt der merkliche Umbau der Personalstruktur als
Folge der eingeleiteten Neuausrichtung fort.

9. Finanziell stehen wir weiter gut da. Wir erhohten
das Eigenkapital um 44 Millionen Euro auf
427 Millionen Euro und stirkten damit unsere Eigen-
kapitalbasis. Die Nettoverschuldung nahm um
zwei Millionen Euro zu und liegt jetzt bei
126 Millionen Euro.

10. Der Dividendenvorschlag, den Vorstand und Auf-
sichtsrat Thnen heute unterbreiten, liegt bei 1,75 Euro
je Aktie und damit um 18 Prozent hoher als im Vor-
jahr. Dieser Vorschlag folgt der beim Borsengang von
Wincor Nixdorf erkldrten Dividendenpolitik. Danach
soll etwa die Hilfte des jeweils in einem Geschaftsjahr
im Konzern erwirtschafteten Periodenergebnisses als
Dividende ausgeschiittet werden. In der Fortfithrung
dieser Leitlinie sehen wir ein wesentliches Element
der Verlasslichkeit und Kontinuitét gegeniiber Thnen,
unseren Anteilseignern.

So weit zu den Rahmendaten des zuriickliegenden
Geschiftsjahres. Als Eckpunkte kennzeichnen sie vor
allem die quantitative Entwicklung, die Wincor Nixdorf
im zuriickliegenden Geschiftsjahr genommen hat.

Ich mochte jedoch auf einige weitere Aspekte der
Geschiftsentwicklung etwas naher eingehen. Denn sie
geben ein Abbild und eine Momentaufnahme davon, wie
sich Wincor Nixdorf inhaltlich und strategisch weiter-
entwickelt und verbessert hat. Als Meilensteine spiegeln
sie die Neuausrichtung unseres Unternehmens wider, die
wir seit einigen Jahren mit Nachdruck betreiben.

lll. Riickblick - wichtige Meilensteine
auf dem Weg der Veranderung von
Wincor Nixdorf erreicht

Meine Damen und Herren,

wie eingangs bereits erldutert, bestand ein vorrangiges
Ziel fir das zuriickliegende Geschiftsjahr darin, das
Wachstum des Konzerns vor allem durch einen deutli-
chen Geschiftszuwachs in den Schwellenldndern zu
erreichen. Wir hatten uns vorgenommen, den Anteil der
Schwellenldnder am Gesamtumsatz auf mehr als
30 Prozent zu halten. Das haben wir jedoch nicht
geschafft. Die Ursachen dafiir habe ich bereits skizziert.
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Diese Entwicklung sollte allerdings nicht den Blick dar-
auf verstellen, dass wir in der Mehrzahl der Schwellen-
linder unsere Position sehr wohl verbessern konnten.
Und dies vor allem in solchen Regionen, die aufgrund der
demographischen und volkswirtschaftlichen Zukunfts-
perspektiven ein besonderes Gewicht haben. So erzielten
wir in den Regionen Asien/Pazifik und Lateinamerika
jeweils Wachstumsraten, die iiber dem dortigen durch-
schnittlichen volkswirtschaftlichen Wachstum lagen.

Ausschlaggebend fiir diese positive Entwicklung sind die
Anstrengungen, die wir in den zuriickliegenden Jahren
zur Verbesserung unserer Wettbewerbsfahigkeit in
Schwellenldndern unternommen haben. Ein zentraler
Mafinahmenkomplex war dabei die Erweiterung unserer
Zuliefer- und Fertigungskette speziell in der Region
Asien/Pazifik.

Trotz der Konzentration auf die Schwellenldnder ver-
nachlissigen wir in unserer Wachstumsstrategie natir-
lich auch nicht unsere angestammten Mairkte. Das
Gegenteil ist vielmehr der Fall. So bleibt etwa Europa
unveridndert der Markt mit dem fiir uns grofiten Stellen-
wert. Wir erzielen dort weiterhin rund 70 Prozent unse-
res Umsatzes. Diesen Markt, der aufgrund seines
Potenzials als einer der weltweit begehrtesten und
technologisch anspruchsvollsten gilt, betrachten wir als
einziger Européer unter den weltweiten Playern in unse-
rem Geschift als unseren Heimatmarkt. Dabei sind wir
uns sehr wohl bewusst, dass hier wegen der grofien
Wettbewerbsintensitat alle Marktteilnehmer besonders
gefordert sind. Was wiederum zu Spitzenleistungen
anregt, die eine gute Ausgangsbasis fiir andere Markte

bilden.

Vor diesem Hintergrund ldsst sich ermessen, wie wichtig
es fiir uns ist, uns in Europa als Bester und Marktfiithrer
in unserem Geschéft durchzusetzen.

Wie die mit dem iiblichen Zeitverzug erst ein Jahr spater
veroffentlichten Marktanalysen zeigen, ist uns das 2013
gemessen an Auslieferungen erstmals sowohl bei Banking
als auch bei Retail gleichzeitig gelungen. Im Geschift mit
Handelsunternehmen hatten wir diese Position bereits
seit einigen Jahren inne, konnten sie allerdings abermals
festigen.

Uber unsere Nummer 1 Platzierung in Europa konnten
wir auch unsere Platzierung im globalen Ranking der
Wettbewerber auf unseren Geschiftsgebieten stiitzen.

Weltweit sind wir sowohl im Retailbanking als auch im
Handel die starke Nummer 2.

Neben der regionalen ist aber auch die Zusammensetzung
unseres Geschifts nach den Geschiftsarten Hardware,
Software und Services relevant fiir die Zukunft von
Wincor Nixdorf. Und da unsere Kunden immer mehr
Aufmerksamkeit auf das Thema Software richten, ist
Wachstum auf diesem Gebiet fiir uns eine Frage der
zukiinftigen Wettbewerbsfihigkeit. Wir betrachten es
daher als ein strategisches Ziel unserer Unternehmensver-
anderung, auf dem Gebiet Software sowie den damit ver-
bundenen Dienstleistungen — den Professional Services -
deutlich an Stérke zuzulegen.

Wie das zuriickliegende Geschiftsjahr belegt, sind wir
beim Erreichen dieser Zielsetzung ein gutes Stiick weiter-
gekommen. Im Geschift mit Software und Professional
Services konnten wir insgesamt wachsen, auch wenn der
Zuwachs noch nicht in dem zweistelligen Prozentbereich
liegt, den wir uns vorgenommen haben.

Welchen Stellenwert wir mit unserer Software im Markt
schon haben, spiegeln dafiir aber einige herausragende
Beauftragungen des letzten Geschiftsjahres wider. Auf-
trage, die zeigen, in welcher Liga wir bereits heute mit
unserem Software- Angebot spielen. Den beauftragenden
Banken ist dabei gemeinsam, dass sie jeweils iiber sehr
grof3e Netzwerke von Filialen und Selbstbedienungs-
systemen verfiigen.

Im Mittelpunkt der Projekte steht unsere Software fiir
den Betrieb von Geldautomaten. Zudem verfiigen wir
tiber eine Integrations-Plattform, um weitere — und damit
digitale — Vertriebskanale datentechnisch zu verbinden und
zusammenzufithren. Das erlaubt Thnen als Bankkunde
zum Beispiel, dass Sie einen zu Hause online begonnenen
Geschiftsprozess beim Gespriach mit dem Bankmitarbei-
ter in der Filiale fortsetzen konnen. Oder, dass dieser Sie
auf Basis all Ihrer Geschiftsvorginge mit der Bank zielge-
richteter beraten und Sie auch in anderen Geldfragen
unterstiitzen kann.

Daneben iiberzeugte auch unsere herstellerunabhingige
Multivendor-Software, die alle im Markt géngigen Geld-
automaten betreiben und managen kann. Auf diesem
speziellen Gebiet sind wir weltweit sehr erfolgreich unter-
wegs. Das ist insofern erfreulich, als dass dieses Gebiet
stark wichst, weil Banken wegen des Kostendrucks
immer mehr zu Standardisierungskonzepten iibergehen.
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Allen Beauftragungen ist dariiber hinaus gemeinsam,
dass die Banken besonderen Nachdruck auf die Verdnde-
rung ihres Geschifts hinsichtlich der Méglichkeiten und
Herausforderungen der Digitalisierung legen. Auf dieses
Thema werde ich spater noch eingehender zu sprechen
kommen.

Auch im Geschift mit Software fiir den Handel sind wir
vorangekommen. Neben der erfolgreichen Einfiihrung
des nichsten Releases fiir unsere weltweit eingesetzte
Software-Plattform TP.net bauten wir mit der Akquisition
des tschechischen Unternehmens Datec Retail Systems
unser Angebotsportfolio in Richtung Digitalisierung der
Vertriebskandle im Handel weiter aus. Die Datec ist vor
allem auf die Datenintegration von Omnikanal- und
Warenwirtschaftsprozessen spezialisiert.

Die bisher erzielten Fortschritte bestatigen dabei einmal
mehr die Richtigkeit der von uns vorgenommenen Ver-
anderungen und Neuausrichtungen. Grundlage dafiir ist
ein auf mehrere Jahre angelegter Investitions- und
Wachstumsplan, den wir im zuriickliegenden Geschafts-
jahr weiter ausfithrten. Treiber und Steuerungszentrale
war das im niederlindischen Utrecht angesiedelte
Software-Headquarter, das mit Beginn des zurtickliegen-
den Geschiftsjahres an den Start gegangen ist.

Ein weiterer organisatorischer Schritt betraf das stark
wachsende Geschift mit mobilen und bargeldlosen
Bezahllosungen. Hier verfiigen wir bereits {iber
Aktivitdten, die wir gezielt ausbauen wollen. Um dies
zu erreichen, haben wir - ebenfalls mit Beginn des
zurlickliegenden Geschiftsjahres - die Geschiftseinheit
»Cashless Payment Solutions® mit Sitz in Prag gegriindet.
Dort wurden alle bislang bereits existierenden Aktivita-
ten gebiindelt und von dort werden sie konzeptionell
weiterentwickelt und weltweit vermarktet.

Die Bestrebungen zum Ausbau unseres Software-
Geschifts spiegeln sich auch in der Veranderung unserer
Personalstruktur wider. So haben wir im zuriickliegen-
den Geschiftsjahr Neueinstellungen vorrangig auf den
Gebieten Software, softwarebezogene Dienstleistungen
und Services vorgenommen.

Mit dem strategischen Umbau unseres Unternehmens
und insbesondere dem Ausbau unserer Software und
Professional Services-Aktivititen stellen wir uns zudem
darauf ein, an der fortschreitenden Digitalisierung bei
unseren Kunden teilzunehmen.

IV. Digitalisierung ist neben den
Schwellenlandern der Megatrend,
auf den wir uns einstellen

Mein Damen und Herren,

wenn es um die Zukunft des Geschifts in unseren
Mirkten geht, ist neben der Bedeutung der Schwellen-
linder die voranschreitende Digitalisierung der zweite
herausragende Megatrend. Auf den stellen wir uns ein
und den gestalten wir sogar in vorderster Linie in unse-
ren Geschiftsfeldern mit. Zunédchst einmal etwas zum
Markt und zu den Fakten.

Die mobile Revolution setzt sich fort. Fast jeder von uns
verfiigt mittlerweile {iber ein Smartphone. Der Absatz
dieser Gerdte wichst jahrlich um 10 Prozent; er wird bis
2018 auf 1,8 Milliarden Lieferungen pro Jahr ansteigen.
Konsumenten kdnnen sich iiber digitale Medien umfas-
send und tiberall informieren. - Das ,,Internet der Dinge“
spielt eine immer grofiere Rolle in unserem Leben - intel-
ligente Gegenstinde, die uns in unserem Alltag unterstiit-
zen. Bis zum Jahr 2020 werden etwa 50 Milliarden Gerite
mit dem ,Internet der Dinge“ verbunden sein.

Auf den Megatrend der Digitalisierung miissen sich
natiirlich auch die Banken und Handelsunternehmen
einstellen. Denn der Verbraucher will alles jederzeit und
tiberall. Er informiert sich online, wobei der Einfluss der
sozialen Medien weiter zunimmt.

Als Folge der universellen Vernetzung und Informati-
onsverfiigbarkeit entstehen neue Konzepte fiir den
Service. Das gilt auch fiir die Filiale und fiir die Selbst-
bedienung. Der Konsument ist zum Beispiel gewohnt, an
seinem Smartphone mit dem Finger ,,zu wischen. Daher
werden Multitouch-Bedienoberflachen auch an Selbst-
bedienungssystemen oder im Kundenkontakt zur Regel.
Damit verbunden entwickeln sich auch neue
Bezahlverfahren.

Fir Banken und Handel bringt das die Notwendigkeit
einer Neuausrichtung mit sich. Stichworte dafiir sind
unter anderem:

» Filialtransformation

» Omni-Channel Integration

» Maximierung des Kundenerlebnisses
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» Reduzierung der operativen Kosten durch die
Informationstechnologie

» Verbesserung der Sicherheit sowie
» Steigende Regulierungsanforderungen

Bei Banken hat diese Entwicklung zur Folge, dass sich die
Bankfiliale, wie wir sie heute kennen, wandeln wird. Bei
einigen Banken sehr radikal, bei anderen moderater. Das
héngt ganz vom Geschidftsmodell des jeweiligen Geld-
instituts ab. Doch bei aller Veranderung spielt fir die
Banken unverdndert das Geschift in ihren Filialen eine
zentrale Rolle. Nicht ohne Grund, denn die Filiale erftillt
im Kundenkontakt wichtige Funktionen. Je nach Institut
gibt es dabei eine grofle Spannbreite an Konzepten, wie
ich am Beispiel einiger grofier Kundenbanken exempla-
risch aufzeigen will.

Erstes Beispiel: Wandel der Filiale von einem reinen Ser-
vice-Center zu einem Center fiir Beratung und Verkauf.
Dieses Konzept vertritt in den USA etwa die JP Morgan
Chase Bank. Dort ist man der Ansicht, dass 90 Prozent
aller Schalteraktionen an modernen Self-Service Banking
Terminals erledigt werden kénnen. Die freiwerdenden
Kapazititen des Bankpersonals sollen unmittelbar dem
Kundenkontakt zu Gute kommen. Gleichzeitig sollen die
neuen Filialen 25 Prozent kleiner als die bisherigen und
um 25 Prozent niedriger in den Betriebskosten werden.

Zweites Beispiel: Neue Formen der Kundeninteraktion
unter Einbeziehung der Filiale. Dieses Konzept verfolgt
die Barclays Bank in Grofdbritannien. Das Institut will
Bankleistungen {iberall dort und immer so anbieten, dass
es fiir den Konsumenten am bequemsten ist. Barclays
rechnet mit einer Reduzierung der eigenen Bankfilialen
um etwa ein Drittel sowie mit einer Verminderung des
dort beschiftigten Personals um etwa ein Viertel.

Drittes Beispiel: Die Filiale als Platz mitten im Leben der
Verbraucher. Dieses Konzept vertritt die Bawag in
Osterreich. Sie hat groflen Erfolg in der Kundenanspra-
che durch die Kooperation mit der dortigen Post. Dabei
setzt sie voll und ganz auf den Kontakt in der Filiale an
zentralen und gut erreichbaren Standorten. Eben: ,,mitten
im Leben®

Im Handel ist die vollwertige Prasenz iiber alle Vertriebs-
kanile hinweg das Top-Thema, dem alle Anstrengungen
gelten. Das betont zum Beispiel das britische

Unternehmen Marks und Spencer. Aber auch zwischen
Handelsunternehmen gibt es unterschiedliche Akzentu-
ierungen in der Umsetzung der Digitalisierung. So setzt
das britische Handelsunternehmen Tesco zum Beispiel
darauf, Technologie noch mehr zur persénlichen Anspra-
che wund Dienstleistung fiir den Konsumenten
einzusetzen.

Aus all dem lasst sich schlieflen, dass die Digitalisierung
eine dynamische Veranderung der Vertriebskonzepte
von Retailbanken wie auch Handelsunternehmen
bewirkt. Gleichwohl ist die Filiale einziger direkter per-
sonlicher Kontaktpunkt zum Konsumenten in beiden
Branchen. Zugleich variiert jedoch ihre Ausgestaltung im
Orchester der unterschiedlichen Vertriebskanile.

Untersuchungen, die in Retailbanking und im Handel
durchgefiihrt wurden, haben dabei ergeben, dass die
Filiale der wichtigste Vertriebskanal ist. Dies ermittelte
das anerkannte amerikanische IT-Forschungsunterneh-
men International Data Corporation (IDC) in einer Ban-
ken-Kundenumfrage in Frankreich, Deutschland,
Spanien und GrofSbritannien. Dabei erklarten rund zwei
Drittel der Bankkunden, dass fiir sie — wann immer es
um anspruchsvollere Fragestellungen geht - die Bank-
filiale der bevorzugte Kontaktpunkt ist. Allerdings, so
gaben sie auch zu Protokoll, sind sie unzufrieden mit
ungiinstigen Offnungszeiten, mit dem Arbeitstempo, mit
unaufmerksamem Personal oder auch mit der ungtinsti-
gen Lage von Filialen.

In den USA hat eine Umfrage im Handel sogar etwas eher
Unerwartetes ergeben. Dort ist die Filiale bei 90 Prozent
der Kundeneinkdufe der wichtigste Vertriebskanal.
Zusitzlich kaufen weitere 5 Prozent der Kunden online
bei solchen Unternehmen ein, die auch mit ihren Filialen
im Markt préasent sind. Dies sind von der internationalen
Beratungsgesellschaft AT-Kearny ermittelte Ergebnisse.

Vielfach wechseln Handelskunden aber auch zwischen
den unterschiedlichen Kommunikations- und Vertriebs-
kandlen. Denken Sie dabei nur an Ihr eigenes Kauf-
verhalten. Wenn Sie zum Beispiel eine Waschmaschine
kaufen wollen, schauen Sie sich Modelle im Internet an
und gehen dann zum Beispiel zu einem Héndler zur
direkten Begutachtung oder Bestellung. Den Lieferstatus
erfragen Sie wieder iiber Ihr Handy und haben vielleicht
spdter noch eine Frage zur Bedienung, die Sie mit einem
Call-Center kldren. Sie wollen selbst entscheiden, wie Sie
vorgehen und erwarten, dass das Handelsunternehmen
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sich dabei auf Sie einstellt, indem Ihr ,,Fall“ jeweils daten-
technisch verfiigbar ist. Mit diesem Verhalten sind Sie
tibrigens nicht allein. 90 Prozent aller Deutschen kaufen
so ein, wie Berater von KPMG ermittelt haben.

Die Kundenerwartung, die ich Ihnen hier an einem
Beispiel aus dem Handel geschildert habe, gilt firr das
Retailbanking gleichermaflen: Konsumenten erwarten
ein nahtloses Kundenerlebnis iiber alle Kanile hinweg.
Und damit sind wir auch schon bei Wincor Nixdorf.
Denn die Schaffung eines nahtlosen Kundenerlebnisses
lasst sich nur durch eine Zusammenfithrung und Inte-
gration der Datenstrome auf einer Softwareplattform
erreichen.

V. Wie ist Wincor Nixdorf dafiir aufgestelit
Meine Damen und Herren,

was bedeutet also diese Entwicklung fiir uns und unser
Unternehmen? Zunichst einmal ldsst sich sagen, dass die
Felder, auf denen sich Wincor Nixdorf vorrangig betitigt,
genau die der Mitgestaltung der Digitalisierung sind.

Untersuchungen bestitigen, was ich bereits kurz aufge-
zeigt habe: Geldautomat und Filiale sind hochfrequen-
tierte Vertriebskandle bei Banken. Allerdings sind Banken
gefordert, den Kundenservice zu erhohen und gleichzei-
tig die Produktivitit der Filialen zu steigern. Eine
Quadratur des Kreises konnte man meinen. Aber eine,
die sich mit modernster Informationstechnologie l6sen
lasst. Hebel dafiir gibt es genug. So sieht zum Beispiel ein
typisches Mafinahmenbiindel einer Retailbank im Zeit-
alter der Digitalisierung etwa folgendermaflen aus:

> Optimierung der eigenen Préisenz im Markt durch stér-
kere Diversifikation von Grofle und Ausstattung der
Filialen. Géngig sind hier Konzepte wie ,Mini-
»Express- ,Voll-Service-“ oder ,,Flagship-Filialen®

» Zugleich erfolgt die Automatisierung von traditionel-
len Schaltertransaktionen - ein Grofiteil der Schalter-
transaktionen kann SB-fahig gemacht werden

» Damit verbindet sich die Fokussierung der Filial-
mitarbeiter auf Kundenberatung und Vertrieb

» Erginzend bewegen sich die Filialmitarbeiter frei in der
Filiale - angestrebt wird groflere Kundennihe durch
Tablet-basierte Software-Losungen

» Hinzu kommen videobasierte Automatisierungslosun-
gen insbesondere an weniger frequentierten
Standorten

» Es gibt auch etwas fiir das Wohlfiihlen: einladendes,
kommunikationsforderndes und  kundenerlebnis-
orientiertes Design der Filialen

» Und nicht zuletzt: Deutliche Steigerung des Kunden-
service hinsichtlich Erreichbarkeit, Geschwindigkeit
und Komfort

In diesen Entwicklungen liegen grofle Chancen und
Ansatzpunkte fiir Wincor Nixdorf als Transformations-
partner der Banken. Wir bieten ein darauf zugeschnitte-
nes Leistungsportfolio etwa durch Prozess- und Techno-
logieberatung fiir die Transformation von Filialen oder
auch durch Software und Systemintegrationsdienst-
leistungen. Wir ermoglichen die Automatisierung von
Transaktionen sowie die Digitalisierung von Prozessen
und allen dafiir erforderlichen Daten und Informationen.
Und, wie bereits erwahnt: Wir besitzen die Fahigkeit,
Daten zusammenzufiihren.

Zugleich haben wir in unserem Portfolio innovative,
multifunktionale Selbstbedienungslosungen, mit
denen Banken die Prozessautomatisierung voran-
treiben - angefangen bei Bargeld-Recycling und
Scheckverarbeitung tiber Barcode-Scanning und den
kontaktlosen Austausch von Daten per Funktechnik
iiber Near Field Communications (NFC) bis hin
zu Quittungsdruck, Kontoauszugsdrucker oder
Miinzverarbeitung.

Auch im Handel sind wir an vorderster Stelle mit dabei,
die voranschreitende Digitalisierung mitzugestalten. Die
Herausforderungen, vor denen Handelsunternehmen
stehen, sind immens:

» An erster Stelle steht die deutlich gestiegene Komplexi-
tat der Daten und des Kundenkontakts durch den Ver-
trieb iiber Online- und Offline-Kanale.

» Dazu gehort, dass alle Informationen im Handel pas-
send zum Verkaufsangebot und Vertriebskanal
synchronisiert werden miissen. Nur so lassen sich
kanalspezifische = Verkaufsinitiativen fahren. Die
Synchronisation der Daten ist ebenfalls erforderlich
etwa flir vertriebsorientierte Analysen oder fiir
Kundenbindungsprogramme.
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» Die Herausforderung am stationdren Point of Sale des
Handels ist die Integration von mobilen Endgeriten in
der Filiale fiir Angestellte und Kunden.

» Und natiirlich gibt es mittlerweile eine Vielzahl von
Bezahlmoglichkeiten, die im Handel heute gangig sind.
Hierbei geht es um die Integration verschiedener Be-
zahltechnologien und Verfahren, wie etwa Bargeld,
Debit-/Kreditkarten, Schecks, PayPal, Gutscheine am
Point of Sale (POS) oder die jiingst offentlichkeits-
wirksam angekiindigten Google Wallet und Apple Pay.

Fir diese Anforderungen sind wir bestens aufgestellt.
Wir sind auch fiir den Handel der Partner, wenn es um
die Transformation der Geschiftsprozesse ins digitale
Zeitalter geht. Denn wir konnen als Technologie-
integrator die Komplexitat fiir Handelsunternehmen
beherrschbar machen.

Gleichzeitig liefern wir detailliertes Prozess-Know-how.
Wir sind in der Lage, alle Prozesse und Funktionen von
Geschiften, Supermarkten und Warenhéusern in unserer
Standardsoftware TP.net abzubilden. Wir bieten damit
zugleich eine Integrationsplattform zur funktionalen
Koppelung aller Kanile eines Handelshauses.

Dariiber hinaus konnen wir sicherstellen, dass die
gesamte Informationstechnologie im stationéren Verkauf
des Handels stets einsatzbereit und verfiigbar ist. Und das
durch unseren Betrieb zu bestmoglichen Kosten. Fiir
unsere exzellente Leistung hat uns zum Beispiel der
britische Handelskonzern Tesco schon zum zweiten Mal
eine besondere Auszeichnung verliehen.

Alle diese Fortschritte in den Bereichen Banken und
Handel resultieren aus dem von uns strategisch voran-
getriebenen Umbau unseres Unternehmens; sie bestéti-
gen uns, dass wir auf dem richtigen Weg sind.

Ein Weg iibrigens, den wir nur gemeinsam mit unseren
Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern gehen konnten und
weiter gehen werden. Schliefllich sind sie es, die den
Umbau und die Neuausrichtung unseres Unternehmens
mit Leben und Inhalten fiillen. Fiir die engagierte Arbeit,
das hohe Maf3 an Kreativitit und die grof3e Bereitschaft
zur Mitgestaltung mochte ich mich daher an dieser Stelle
stellvertretend fiir den gesamten Vorstand bei allen welt-
weit Beschiftigten von Wincor Nixdorf ganz herzlich
bedanken. — Und ich denke, meine Damen und Herren,
ich kann das auch in Threm Namen tun.

VI. Kurzzusammenfassung der Strategie
Meine Damen und Herren,

ich habe Ihnen bis hierhin erlautert, wie sich unser Unter-
nehmen auch im zuriickliegenden Geschiftsjahr weiter
verandert hat und welche Meilensteine wir in den ver-
gangenen Monaten hinsichtlich Regionen und Geschifts-
arten erreichen konnten. Des Weiteren habe ich mich mit
den Herausforderungen und Chancen der Digitalisie-
rung in unseren Mirkten beschaftigt und wie Banken
und Handelsunternehmen die Transformation ihres
Geschifts annehmen. Und ich erlduterte Thnen, dass und
wie Wincor Nixdorf diese Transformation als einer der
fiihrenden Anbieter fiir Retailbanken und Handelsunter-
nehmen weltweit mitgestaltet.

Die Quintessenz daraus ist: All dies kénnen wir nur tun,
weil wir uns auf die Entwicklungen in unseren Markten
addquat einstellen. Und wenn wir uns darauf vorbereiten,
Trends aufzugreifen und mit zu steuern. Dafiir ist ein
Masterplan erforderlich, auf den ich ebenfalls bereits
mehrfach verwiesen habe. Er gibt uns einerseits die
Richtung vor, in die wir uns verdndern. Er muss anderer-
seits aber auch flexibel genug sein, immer wieder fort-
geschrieben werden zu kénnen, wenn sich neue Entwick-
lungen vollziehen.

Die Rede ist hier von unserer Strategie, die uns bisher
erfolgreich geleitet hat und die wir im zuriickliegenden
Geschiftsjahr adjustiert haben. Ich mochte sie Thnen
nachfolgend nochmals in einer Kurzzusammenfassung
ins Bewusstsein rufen.

Um profitabel wachsen zu kénnen, haben wir vier wesent-
liche Aktionsfelder definiert, in denen wir uns jeweils
quantitative und qualitative Ziele gesetzt haben. Diese
sind Richtschnur und Gradmesser dafiir, was wir bereits
erreicht haben und was wir noch erreichen wollen. Dazu
gehort auch, dass wir unsere eigenen Féhigkeiten etwa
durch Partnerschaften mit anderen Technologiefirmen
oder natiirlich auch Akquisitionen erginzen und
verstirken.

Das erste der von mir angesprochenen vier Felder unserer
Wachstumsstrategie ist globales Wachstum auf Basis
unserer Stirke in Europa. Auch wenn dieser Markt wie
bereits dargestellt sehr wichtig fiir uns ist, miissen wir
auch an der voranschreitenden Verschiebung der
globalen Wirtschaftskrifte in die Wachstumsregionen
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Osteuropa, Afrika/Nahost, Lateinamerika und Asien/
Pazifik teilhaben.

Mogen einige dieser Markte in jiingster Vergangenheit
auch konjunkturelle Schwicheerscheinungen gezeigt
haben, so wird das Wachstum dort allein aufgrund der
demographischen Entwicklung weitergehen. Immer
mehr Menschen wollen und werden in eine wohlhaben-
dere Mittelschicht aufsteigen. Sie eréffnen eigene Bank-
konten und konsumieren immer mehr, wodurch Banken
und Handelsunternehmen wachsen. Das bietet uns grofle
Chancen mitzuwachsen. Wir sind daher zuversichtlich
und legen unsere Aktivititen darauf aus, den Umsatz-
anteil der Schwellenlinder am Gesamtgeschift unseres
Unternehmens wieder auf eine Marke von iiber
30 Prozent zu erhéhen. - Gutes weiteres Wachstums-
potenzial erkennen wir fiir uns zudem auf dem nord-
amerikanischen Kontinent.

Das zweite Feld unserer Wachstumsstrategie sind
Innovationen, mit denen wir unsere Marktpositionen
starken. Wir treiben mit unseren Entwicklungen die Ver-
anderungen der Geschiftsprozesse unserer Kunden
voran. Dadurch sind wir zu einem herausragenden Part-
ner fiir die zukunftsorientierte Transformation des
Banking- und des Retailgeschifts geworden. Jetzt setzen
wir alles daran, diese Position tiber die Kompetenz unse-
rer Mitarbeiter in der Entwicklung sowie iiber konstante
Investitionen in unsere Forschung und Entwicklung auf
hohem Niveau zu erhalten.

Ein bedeutender Schwerpunkt dieser Forschungs- und
Entwicklungsarbeit ist Software, die in Verbindung mit
innovativer Hardware ein wesentlicher Treiber fiir Veran-
derungen bei unseren Kunden ist. Wir haben bei der Ent-
wicklung unseres Software-Geschifts zwar bereits wich-
tige Etappenerfolge erreicht, aber wir sind noch nicht
dort, wo wir hinwollen und bei dem was wir uns vor-
genommen haben.

Aber auch im Hardware-Geschift miissen wir weiter
wachsen. Hier konnen wir durch das Erzielen von
Skaleneftekten ideal zur EBITA-Verbesserung beitragen,
was wir speziell durch den Geschiftsausbau in Schwellen-
landern erreichen kénnen. In den Industrieldndern wol-
len wir dagegen vor allem mit High-End-Systemen zur
Automatisierung wachsen. Diese sind gezielt dafiir ent-
wickelt, die Transformation des Geschifts in Retail-
banking und Handel in Verbindung mit innovativer
Software voranzutreiben.

Bei Innovationen setzen wir neben Bargeld auch auf bar-
geldlose Bezahlverfahren. Angesichts der Vielfalt an
Bezahlmoglichkeiten, iiber die der Konsument heute
gern verfiigen mochte, ist daraus eine enorme Komplexi-
tat fiir unsere Kunden erwachsen. Diese Komplexitat und
Vielfaltigkeit zu reduzieren, ist eine der vorrangigen Auf-
gaben, die wir uns bei der F&E-Arbeit vorgenommen
haben.

Das dritte Feld unserer Wachstumsstrategie bilden hoher-
wertige und besonders anspruchsvolle Dienstleistungen.
Hier bieten vor allem Managed Services und Outsour-
cing ein mit unserer Expertise gut erschliefSbares Wachs-
tumspotenzial fiir die Zukunft. Wir haben uns vorge-
nommen, auf diesen Gebieten im zweistelligen
Prozentbereich zu wachsen und arbeiten mit aller Kraft
auf dieses Ziel hin.

Die Chancen dafiir stehen gut, denn die Marktperspekti-
ven fiir Managed Services und Outsourcing sind
prinzipiell giinstig. Vor allem deshalb, weil sich unsere
Kunden damit in ihrem starken Wettbewerbsumfeld
zusitzliche Kosteneinsparpotenziale beim Betrieb ihrer
IT-Infrastruktur erschliefSen und zugleich die Verfiigbar-
keit ihrer Systeme deutlich steigern kénnen. Last but not
least nehmen wir mit Managed Services und Outsourcing
unseren Kunden auch ein erhebliches Maf} an Komplexi-
tat ab, die fiir sie allein aufgrund der immer vielfiltiger
werdenden Leistungsangebote fiir die Konsumenten
entstehen.

Viertes Feld unserer Wachstumsstrategie ist die Nutzung
unseres Know-hows fiir Anwendungsgebiete, die den
Konzepten von Banking und Retail dhneln. Denn nicht
nur Banken und Handelsunternehmen verfolgen teil-
weise dhnliche Vertriebskonzepte. Auch Unternehmen
mit vergleichbaren Netz- und Filialstrukturen greifen
gern Impulse aus Retailbanking und Handel auf. Das
sechen wir vor allem bei Tankstellen- und
Postunternehmen.

Hier bieten sich sehr gute Chancen, Synergien zu heben,
da wir auf Basis unseres Kerngeschifts mit Banken und
Handelsunternehmen in diesen benachbarten Branchen
zusitzliches Geschiftspotenzial erschlieflen kénnen. Wir
brauchen dafiir unseren Fokus auf Retailbanking und
Handel noch nicht einmal zu vernachlissigen oder zu
erweitern, um erfolgreich zu sein. Die erfolgreiche Ent-
wicklung im Geschift mit Tankstellenbetreibern und
Postunternehmen zeigt, dass wir hier genau richtig liegen.
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VII. Ausblick auf das laufende
Geschaftsjahr und erste Quartal

Dies, meine Damen und Herren, ist der Orientierungs-
rahmen fiir den Ausbau und die weitere Entwicklung
unseres Unternehmens, an den wir uns auch in Zukunft
halten wollen. Auch wenn - oder auch gerade weil - die
Rahmenbedingungen fiir das Geschéft derzeit uniiber-
sichtlich sind. Und damit komme ich zum Ausblick auf
das laufende Geschiftsjahr und zu dem gerade abge-
schlossenen ersten Berichtsquartal.

Wie bereits kurz angedeutet, sind derzeit wesentliche
Rahmenbedingungen fiir unser Geschéft nicht so stabil
und kalkulierbar, wie wir uns das wiinschen wiirden. Die
Perspektiven fiir die Weltwirtschaft stellen sich leider
auch im neuen Jahr noch nicht besser als zu Beginn des
laufenden Geschiftsjahres im Oktober dar.

Die vom Internationalen Wihrungsfonds IWF im
Herbst 2014 fiir die weltwirtschaftliche Entwicklung im
Jahr 2015 benannten geopolitischen Risikofaktoren
bestehen fort. So schwelt der Konflikt zwischen Russland
und der Ukraine mit noch unabsehbarem Ausgang
unverdndert weiter, zugleich entfalten die im Zusam-
menhang damit verhingten Sanktionen ihre Wirkung
auf die russische Wirtschaft. In Kombination mit dem
stark gesunkenen Olpreis hat dies inzwischen zu einem
deutlichen Riickgang der russischen Wirtschaftsleistung
sowie einem drastischen Verfall des Rubels gefiihrt. Die
Auswirkungen davon bekommen auch wir bei Wincor
Nixdorf seit einiger Zeit in unserem Geschift zu
spuren.

Leider ist der Konflikt zwischen Russland und der
Ukraine nicht der einzige Krisenherd - auch die Lage im
Mittleren Osten ist nach wie vor angespannt. Eskalationen
in dieser Region konnten sich rasch nachteilig auf die
dortige wirtschaftliche Entwicklung auswirken und die
ohnehin fragile wirtschaftliche Erholung der Industrie-
linder in Europa in Mitleidenschaft ziehen. Zumal die
Lage in Europa unverindert durch die Eurokrise
gefahrdet ist, wie die aktuell wieder aufflammenden
Diskussionen um Griechenland zeigen.

Um es kurz zu machen: Die Rahmenbedingungen fiir
unser Geschift waren und bleiben volatil und heraus-
fordernd. Das hat sich auch im Verlauf des ersten Quar-
tals unseres laufenden Geschiftsjahres gezeigt, das ins-
gesamt im Rahmen unserer Erwartungen lag. Beim

Umsatz sind wir in etwa auf dem Niveau des Vergleichs-
quartals im Vorjahr, allerdings unterschreitet das opera-
tive Ergebnis den Vergleichswert des Vorjahres um
12 Prozent.

Im Detail sind die Effekte des von uns vorangetriebenen
Umbaus unseres Unternehmens in zwei Dimensionen
erkennbar. So setzt sich das Wachstum in den wichtigen
Zukunftsregionen Asien/Pazifik und Amerika fort.
Zugleich wichst das Software/Services-Geschift, so dass
wir uns in unserer strategischen Schwerpunktsetzung
bestitigt sehen. Dartiber hinausgehend lassen sich die
Entwicklungen anderer Geschiftsbestandteile im ersten
Quartal nicht auf das gesamte Geschiftsjahr hochrech-
nen. Wir sind zuversichtlich, dass wir auf den Feldern,
die jetzt nach drei Monaten noch im Minus sind, weiter
zulegen und aufholen kénnen.

Diese Zuversicht basiert vor allem auf den beiden heute
bereits mehrfach zitierten und sich unverdndert fort-
setzenden Megatrends in unserem Geschéft. Das ist zum
einen die weiter steigende Bedeutung der Schwellenldn-
der. Trotz der derzeit vorhandenen Wachstumsdelle wird
dort allein schon wegen der demographischen Entwick-
lung ein zunehmender Bedarf an Produkten und Dienst-
leistungen fiir Retailbanking und Handel bestehen. Auch
die Digitalisierung als zweiter Megatrend ist ungebro-
chen. Zumal diese Entwicklung ein Selbstlaufer ist, dem
sich nichts und niemand entziehen kann. Was aus unse-
rer Sicht durchaus erfreulich ist, denn zusammen mit den
Schwellenldndern bietet sie Ankniipfungspunkte fiir
Wachstumsszenarien.

Vor diesem Hintergrund - Volatilitit der Rahmen-
bedingungen einerseits und intakte Basistrends ande-
rerseits — gehen wir fir das Gesamtgeschiaftsjahr
2014/2015 beim Umsatz von einer moderaten Steige-
rung gegeniiber dem Vorjahr aus. Auch das operative
Ergebnis soll sich bedingt durch das Geschiftswachs-
tum erh6hen. Ohne den Sondereffekt aus dem Verkauf
des Gebdudes unserer ehemaligen Fertigung in
Singapur hat es im zuriickliegenden Geschiftsjahr
135 Millionen Euro betragen. Ausgehend von diesem
Wert wollen wir beim operativen Ergebnis eine
Zunahme erzielen, die leicht iiber der prozentualen
Umsatzsteigerung liegt.

Dieser Ausblick, meine Damen und Herren, beschlief3t
meine heutigen Erlduterungen zur Lage und zur weiteren
Entwicklung der Wincor Nixdorf AG.
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Ich komme nun noch zu einem Aspekt, den ich aus
formalen Griinden vorzutragen habe.

VIII. Erlduterungen zu Aktienriickkaufen
Meine Damen und Herren,

der § 71 Abs. 3 Aktiengesetz verpflichtet uns zu einem
Bericht iiber den Erwerb und die Verwendung eigener
Aktien. Da sich der Gesamtbestand an eigenen Aktien im
letzten Geschiftsjahr verdndert hat, mochte ich Thnen
iber die jiingste Verwendung eigener Aktien berichten.

Uber die bisherigen Aktienriickkiufe und den Bestand
an eigenen Aktien von 3.308.498 Stiick hatte ich
Thnen ausfithrlich auf der Hauptversammlung am
23. Januar 2012 berichtet. An diesem Gesamtbestand
eigener Anteile hatte sich bis April 2014 nichts gedndert.
Nachdem am 6. April 2014 die 4-jédhrige Haltezeit fiir das
Aktienoptionsprogramm 2010 abgelaufen war, hat die

Gesellschaft die ausgeiibten Aktienoptionen tiber die
Zuteilung von 39.721 eigenen Aktien bedient.

Damit hilt die Wincor Nixdorf Aktiengesellschaft durch
ein verbundenes Unternehmen seit dem 17. April 2014
und am heutigen Tage 3.268.777 eigene Aktien. Dieses
entspricht 9,88 Prozent des Grundkapitals.

Damit, meine Damen und Herren, bin ich am Ende des
Berichts des Vorstands an die Hauptversammlung
angelangt.

Ich mochte meine Ausfithrungen jedoch nicht beenden,
ohne mich bei Thnen als Aktionire fiir Ihre Loyalitdt und
Thre konstruktive Begleitung unseres Unternehmens zu
bedanken. Thr Vertrauen ist uns Verpflichtung, uns mit
aller Kraft fiir den weiteren Erfolg von Wincor Nixdorf
einzusetzen.

Ich bedanke mich fiir IThre Aufmerksamkeit.

Rede von Eckard Heidloff, Vorsitzender des Vorstands der Wincor Nixdorf AG, auf der Wincor Nixdorf Hauptversammlung am 19. Januar 2015.
Es gilt das gesprochene Wort. Beilage zu AnlegerPlus Heft 1 vom 7. Februar 2015.
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