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»Iim zuruckliegenden Geschaftsjahr ist Wincor Nixdorf
auf den Wachstumspfad zuriickgekehrt.”

l. BegriiBung

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

auch ich darf Sie herzlich zur heutigen Haupt-
versammlung der Wincor Nixdorf AG begriiflen.
Einer Hauptversammlung, das mochte ich gleich
hinzuftigen, die sowohl beim Ruckblick als auch
beim Blick nach vorn durchaus Anlass zur Zuversicht

gibt.

Vor einem Jahr habe ich mich an dieser Stelle beztiglich
der Aussichten auf das Geschiftsjahr 2012/2013 noch
vorsichtig optimistisch  gezeigt. Unsere Restruktu-
rierungsmafinahmen schienen zu greifen, unser einge-
schlagener Weg schien richtig zu sein.

Heute kann ich Ihnen sagen: Mein verhaltener
Optimismus hat sich als richtig erwiesen und ist sogar
noch ibertroffen worden. Denn im zuriickliegenden

Geschiftsjahr ist Wincor Nixdorf auf den Wachstums-
pfad zuriickgekehrt. Doch nicht nur deshalb liegt ein
wichtiges Geschiftsjahr hinter uns.

Wir haben auch weitere und deutliche Fortschritte in der
Neuausrichtung unseres Unternehmens gemacht und
entscheidende Weichenstellungen fiir die Zukunft einge-
leitet. Dazu gehoren vor allem die stiarkere Ausrichtung
auf die Schwellenldnder und der begonnene Ausbau
unseres Software-Geschifts. Auf beides werde ich spéter
noch niher eingehen.

Nur so viel schon einmal vorweg: Das von uns
angestrebte deutliche Wachstum in den Schwellen-
landern haben wir erreicht und damit eines unserer
wichtigsten Ziele umgesetzt. Denn mit einem deutli-
chen Plus in diesen Regionen konnten wir die anhal-
tende Schwiche in unserem Kernmarkt Europa mehr
als ausgleichen.

Was wir im Einzelnen erreicht haben, lasst sich am besten
an den Finanzkennziffern ablesen.
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Il. Eckpunkte des Jahres- und
Konzernabschlusses 2012/2013

Die Zahlen sind Ihnen grundsitzlich bekannt. Daher
mochte ich nachfolgend nur noch einmal kurz die
wesentlichen Eckdaten des Geschiftsjahres 2012/2013
hervorheben. Das Positive dabei: Wir konnten uns bei
allen Finanzkennziffern deutlich verbessern.

1. Den Konzernumsatz erhéhten wir um 5 Prozent auf
eine neue Bestmarke von 2,465 Milliarden Euro.

2. Der Anteil der Schwellenlinder am Gesamtumsatz
des Konzerns erhohte sich deutlicher als wir es uns
vorgenommen hatten - er stieg auf mehr als
30 Prozent. Besonders erfolgreich waren wir dabei in
Russland, der Tirkei sowie in Asien/Afrika.

3. Im Hardware-Geschift sind wir nach einigen Jahren
der Stagnation oder des Riickgangs wieder zuriick auf
einem Wachstumskurs. Hier konnten wir um
8 Prozent zulegen, wobei sich auch dieses Geschaft
vor allem in den Schwellenlindern positiv entwi-
ckelte. Trotz des deutlichen Wachstums bei Hardware
hielten wir den Umsatzanteil von Software/Services
am Gesamtumsatz des Konzerns bei tiber 50 Prozent.

4. Beim operativen Ergebnis, d.h. dem Ergebnis vor Zin-
sen, Steuern und Amortisation (EBITA), hatten wir
uns vorgenommen, es gegeniiber dem Vorjahr er-
kennbar zu steigern. Auch dies ist uns gelungen: Wir
konnten es gegeniiber dem Vorjahr um 31 Prozent auf
132 Millionen Euro verbessern. Damit haben wir
unser selbstgesetztes Ziel von 120 Millionen Euro
deutlich tibertroffen.

5. Das Periodenergebnis stieg um 40 Prozent gegeniiber
dem Vorjahr. Es erreichte 88 Millionen Euro.

6. Beim Cashflow aus betrieblicher Tatigkeit konnten
wir sogar noch deutlicher zulegen. Er stieg um
82 Prozent auf 160 Millionen Euro.

7. Die Aufwendungen fiir Forschung und Entwicklung,
die wir als Investition in die Zukunftsfihigkeit
auf moglichst hohem Niveau halten, lagen mit
99 Millionen Euro um 10 Prozent iiber Vorjahr.
Schwerpunkte waren hier die Weiterentwicklung
unseres CINEO-Produktportfolios, ein neues Modul
fir die Scheckverarbeitung sowie die Entwicklung

eines mobilen Gerdtes fiir den bargeldlosen Zah-
lungsverkehr. Und selbstverstdndlich spiegelte sich
auch der neue Schwerpunkt ,,Software” in den F&E-
Investitionstatigkeiten wider.

8. Die Anzahl der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter ver-
ringerte sich um 231 auf nunmehr 8.826. Dies war im
Wesentlichen eine Folge der Restrukturierungsmaf3-
nahmen. Diese hatten in Deutschland und Europa zu
einem Abbau von insgesamt ca. 500 Mitarbeiterstellen
in den letzten beiden Geschiftsjahren gefithrt. Zudem
bauten wir mehr als 200 Stellen in der Fertigung am
Standort Singapur ab. Parallel dazu haben wir in den
Gebieten Software und Services aber auch Personal auf-
gebaut. Damit setzte sich der merkliche Umbau der
Personalstruktur als Folge der Restrukturierungs-
aktivititen sowie der eingeleiteten Neuausrichtung fort.

9. Wir haben unsere Bilanz weiter gestirkt und die
finanzielle Stabilitit nochmals gefestigt. Wir erh6hten
das Eigenkapital um 54 Millionen Euro auf
383 Millionen Euro und stirkten damit unsere Eigen-
kapitalbasis. Die Nettoverschuldung fiithrten wir um
75 Millionen Euro auf nunmehr 124 Millionen Euro
zuriick.

10. Die Dividende steigt spiirbar. Der Dividendenvor-
schlag, den Vorstand und Aufsichtsrat Thnen heute
unterbreiten, sieht eine deutliche Erhohung von
1,05 Euro im Vorjahr auf nunmehr 1,48 Euro je Aktie
vor. Der Vorschlag folgt dabei der beim Borsengang
von Wincor Nixdorf erklirten Dividendenpolitik.
Danach soll etwa die Halfte des jeweils in einem
Geschiftsjahr im Konzern erwirtschafteten Perioden-
ergebnisses als Dividende ausgeschiittet werden. In
der Fortfiihrung dieser Leitlinie sehen wir ein wesent-
liches Element der Verldsslichkeit und Kontinuitét
gegeniiber Thnen, unseren Anteilseignern.

Il. Riickblick
Meine Damen und Herren,

wenn ich eingangs davon sprach, dass dies ein wichtiges
Geschiftsjahr war, dann auch deshalb, weil wir unser
Unternehmen ein Stiick weit zukunftsorientierter aus-
gerichtet haben. Das wurde vor allem durch das plan-
méflig  abgeschlossene Restrukturierungsprogramm
erreicht. Es schuf zugleich gute Voraussetzungen fiir die
néchste Stufe der Neuausrichtung.
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Hier nun eine kurze Zusammenfassung dessen, was wir
unternommen haben.

Neuausrichtung des weltweiten
Vertriebs- und Services-Netzwerks

Durch den Umbau und die Zusammenfassung von Lan-
derorganisationen haben wir Skaleneffekte in Vertrieb
und Service erreicht. Indem wir Lander zu Landergrup-
pen biindelten, konnten Management-, Unterstiitzungs-
und Administrationsfunktionen zusammengefasst wer-
den. Zugleich strukturierten wir das globale
Service-Geschift neu. Ziel dabei war es, das Portfolio und
die Leistungserbringung durchgéngig zu standardisieren
sowie Ressourcen zu biindeln. Zusitzlich haben wir
Shared Service Center fiir Service und Administration in
Betrieb genommen. Dabei haben wir gleiche, aber an
unterschiedlichen Orten bearbeitete Prozesse standardi-
siert und an wenigen Standorten gebiindelt.

Starkere Konzentration und
Refokussierung unserer Forschungs-
und Entwicklungsaktivitaten

Im Zuge der stirkeren Ausrichtung unserer Unter-
nehmensaktivititen auf die Schwellenldnder nahmen wir
Ergénzungen und Anpassungen unseres Produktport-
folios vor. Am stdarksten wird das im Hardware-Bereich
an unserer ,,ProCash“-Produktlinie deutlich, auf die ich
spater noch detaillierter eingehen werde.

Im Entwicklungsbereich haben wir die industrietiber-
greifende Biindelung der Kompetenzen zur Standardisie-
rung und Modularisierung unseres Leistungsportfolios
vorangetrieben. Wir wollen damit zusétzliche Synergie-
potenziale im Hinblick auf das Know-how und die ver-
fiigbaren Ressourcen erschliefien. Damit verbunden ver-
stairkten wir unser globales F&E-Netzwerk, wozu der
eingeleitete Ausbau der Entwicklungskapazititen in
Singapur gehort. Neben der Verstirkung des F&E Netz-
werkes im Hardware-Bereich, bauen wir unsere Entwick-
lungskapazititen auch im Bereich Software, besonders
am Standort Kattowitz, weiter aus.

Neuausrichtung unseres globalen
Logistik- und Fertigungsnetzwerkes

Um die fiir die globale Wettbewerbsfihigkeit im Hard-
ware-Geschift notwendigen Kostenstrukturen zu opti-
mieren, haben wir zwischen dem eigenen Pro-

duktionsverbund und externen Partnern neue Formen
der Arbeitsteilung implementiert. So verlagerten wir
etwa eigene Fertigungsprozesse noch starker als bisher
auf ausgewdhlte strategische Lieferanten, von denen viele
in Low-Cost-Countries angesiedelt sind. Erganzend dazu
beziehen wir preissensitive Produkte kiinftig verstirkt
aus unserem Werk in China. Insgesamt setzen wir damit
die schrittweise Verlagerung unserer Wertschopfung in
die Region Asien/Pazifik fort, also dorthin, wo wir in
Zukunft weiterhin starkes Wachstum erwarten.

Im Zuge der Verlagerung von Teilen der Fertigung auf
das Werk in China sowie auf externe Lieferanten wurde
das seit 30 Jahren in Singapur anséssige Werk geschlos-
sen. Zuletzt waren dort mehr als 200 qualifizierte und
langjahrig beschiftigte Mitarbeiter tétig.

Trotz dieses Schrittes behélt der Standort Singapur fiir
Wincor Nixdorf eine hohe Bedeutung. Und dies in drei-
facher Hinsicht: als Sitz des Regional Headquarters fiir
die strategische Wachstumsregion Asien/Pazifik, als
Standort fiir F&E-Aktivititen in Richtung Schwellen-
lainder sowie zur Steuerung unseres asiatischen
Lieferanten- und Logistiknetzwerks.

So wichtig alle diese skizzierten Verdnderungen auch
waren, so stellen sie doch nur eine Etappe auf dem Weg
von Wincor Nixdorf in die Zukunft dar. Um diesen Weg
weiterhin erfolgreich zu gestalten, haben wir weitere
Weichenstellungen vorgenommen. Insgesamt ergibt sich
mit den bereits absolvierten und den neu eingeleiteten
Schritten eine Neuausrichtung, die das Bild von
Wincor Nixdorf deutlich und nachhaltig verdndern wird.

IV. Trends und Entwicklungen
Meine Damen und Herren,

damit Sie nachvollziehen konnen, warum wir unser
Unternehmen so stark verandern, méchte ich kurz einige
Trends und Entwicklungen ansprechen. Sie veranschauli-
chen, wie dynamisch sich unsere Mérkte entwickeln.

Lassen Sie mich zunichst auf die Schwellenlidnder ein-
gehen. Sie bleiben das wichtigste Element des weltweiten
volkswirtschaftlichen Wachstums und sind ein bedeuten-
der Wachstumstreiber fiir das Geschift von Banken und
Handelsunternehmen. Denn in diesen Landern wachsen
Wohlstand und weltweite Kaufkraft auf absehbare Zeit
am stérksten. Ein Gradmesser dafiir ist die Ausbreitung
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der Mittelschicht, also der sozialen Gruppe, die in der
Breite tiber die grofite Kaufkraft verfiigt. Diese Mittel-
schicht wird sich im Zeitraum bis etwa 2028 weltweit auf
rund 4,2 Milliarden Menschen verdoppeln. Am stirksten
wichst dabei die Mittelschicht in den Schwellenlindern
(McKinsey Quarterly).

Auch eine andere Studie zur Kaufkraftentwicklung hebt
die Bedeutung der Schwellenlinder hervor. Sie bezieht
sich auf die Entwicklung des Handelsgeschifts in den
27 weltweit groiten Stddten. Demzufolge dominieren auf
absehbare Zeit zwar noch Grof3stadte der Industriestaaten
wie Tokio, London oder New York den Markt. Doch bis
2025 wird sich dieses Verhéltnis verdndern. Dann wird
rund die Halfte aller Konsumgiiter in den Metropolen der
Schwellenldnder iiber die Ladentheke gehen (Wirtschafts-
priifungsgesellschaft Price Waterhouse Coopers).

Fir Retailbanken und Handelsunternehmen bedeutet
diese Entwicklung ein grofles Wachstumspotenzial und
immense Chancen. SchlieSlich besteht in der Bevolkerung
ein Bedarf nach grundlegenden Bankdienstleistungen, der
kontinuierlich grofer wird. Dies fithrt zum Beispiel gerade
in den Schwellenlédndern zu einer Ausweitung der Geld-
automaten-Netzwerke, um auch dort die Bargeldversor-
gung sicherstellen zu kénnen. Getrieben durch diese Ent-
wicklung wird sich die Anzahl der Geldautomaten weltweit
bis zum Jahr 2018 von jetzt etwa 2,6 Millionen Systemen
auf bis zu 3,7 Millionen Systeme erhchen (britisches
Marktforschungsunternehmen Retail Banking Research).

Zunehmende Kaufkraft und Bevolkerungswachstum las-
sen den privaten Konsum steigen. Daher weiten auch glo-
bale Handelskonzerne und Markenartikelhersteller ihre
Prisenz aus. Dabei tibertragen sie zumeist ihre internati-
onal erfolgreichen Geschaftsmodelle auch auf die Schwel-
lenlander. Wenn sie dort ihre Filialnetze vergrofiern, tref-
fen sie auf rasant wachsende lokale Handelskonzerne.
Auch diese beteiligen sich mit der Ausdehnung ihrer
Netze am Wettbewerb um die Konsumenten.

Interessant in diesem Zusammenhang ist, dass Bargeld
weltweit das wichtigste Zahlungsinstrument bleibt. So
nehmen die weltweiten Bargeldbestinde weiter zu — um
etwa 6 Prozent pro Jahr allein in den Industrieldindern
und noch starker in den Schwellenldndern. Die Angabe,
dass rund 9 von 10 Bezahltransaktion in bar vorgenom-
men werden, ist unverdndert giiltig (Mastercard 2013).
Als direkte Folge davon wird die Nutzung von Geldauto-
maten zunehmen, um sich mit Bargeld zu versorgen. So

werden die Auszahlungen an Geldautomaten bis zum
Jahr 2018 um jeweils 9 Prozent pro Jahr zulegen (Retail
Banking Research).

Wihrend Bargeld also seine Attraktivitat als Zahlungs-
mittel behilt, steigt parallel die Nutzung der mobilen
Bezahltransaktionen, - also solcher Bezahlungen, die
zum Beispiel iiber Smartphones vorgenommen werden.
So soll das Volumen mobiler Bezahltransaktionen im
Zeitraum bis 2017 jahrlich um 35 Prozent weltweit zule-
gen (IT-Marktforschungsunternehmen Gartner).

V. Anforderungen an unsere Kunden
Meine Damen und Herren,

wie ich bereits anfiihrte, bergen alle diese Entwicklungen
fiir unsere Kunden grofle Wachstumschancen. Zugleich
stehen Banken und Handelsunternehmen aber auch in
den Industrienationen vor grofien Herausforderungen,
die zu Verdnderungen fiihren. Sie unterliegen dort einem
enormen Wettbewerbs- und Differenzierungsdruck. Dies
fithrt einerseits dazu, dass beide Branchen ihre Vertriebs-
wege fortlaufend erweitern. Sie miissen sich den von den
Konsumenten vorangetriebenen Markt- und Technolo-
gietrends anpassen. Andererseits sind sie gezwungen,
ihre Anstrengungen zur Effizienzsteigerung und Kosten-
reduzierung weiter zu intensivieren.

Speziell an den Schnittstellen zu ihren Kunden sehen sich
Banken und Handelsunternehmen mit zahlreichen He-
rausforderungen konfrontiert: Das Konsumentenverhalten
verandert sich immer rasanter, das Off- und Online-
Geschift wachsen zusammen, die operativen Kosten miis-
sen reduziert werden. Gleichzeitig steigen die Anforderun-
gen an Sicherheit sowie — besonders bei Banken - die
Kosten fiir die Umsetzung von Regulierungsanforderun-
gen. Handelsunternehmen miissen zusétzlich ihre Prasenz
in Industrielindern immer kundenfreundlicher und effizi-
enter gestalten und zugleich in Schwellenlindern immer
weiter expandieren. In Summe fiihren alle diese Faktoren
bei unseren Kunden zu entscheidenden Verdnderungen.

Bei diesen Verdnderungen kristallisieren sich einige
wesentliche Aspekte fiir uns heraus.

Die Rolle der Filiale wird sich weiter wandeln.

Kiinftig wird die Filiale bei Banken wie Handelsunter-
nehmen stirker in das Gesamtkonzept integriert sein.
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Sie ist also nur einer von mehreren Vertriebskanilen,
wenn auch der wichtigste. Besonders bei Banken sehen
wir deutliche Modifizierungen der Filialen. Die eine
Standard-Bankfiliale gibt es nicht mehr, je nach Standort
sind individuelle Formate gefragt. Dabei gibt es einen
breiten Mix, die auch je nach Geldinstitut unterschied-
lich ausgestaltet sind. Die Spannbreite reicht von einer
hoch automatisierten Selbstbedienungsfiliale bis hin zu
personalintensiveren Full-Service-Filialen. Mischformen
sind Filialen in denen tiber Selbstbedienungssysteme,
die von Bankmitarbeitern wie Bankkunden gleicherma-
flen bedient werden, Beratungsgespriche unterstiitzt
oder initiiert werden. Besondere Aushéngeschilder sind
vielfach modernste Flagship-Filialen, in denen Banken
vollkommen neue Konzepte der Kundeninteraktion
umsetzen. Alle Filialformate sind dabei konzeptionell
wie auch infrastrukturell tiber Informationstechnolo-
gien in das Netzwerk der Vertriebskanile integriert,
denn der moderne Kunde will frei zwischen den einzel-
nen Kandlen wechseln kénnen. Im Endeffekt bedeutet
dies fiir die Filiale, dass neue Beratungsansitze entste-
hen, wahrend zugleich die Prozessautomatisierung und
die Effizienz im IT-Betrieb einen noch grofleren Stellen-
wert erhalten.

Es zahlt vor allem die Multi- oder
Omni-Kanal-Priasenz - das ist eine
enorme Aufgabe fiir unsere Kunden.

Zunehmend gehen Konsumenten dazu iiber, unter-
schiedliche Moglichkeiten, wie Ladengeschifte, Kataloge
und Broschiiren, Callcenter, Internet oder Mobiltelefone,
parallel in Anspruch zu nehmen. Dabei kommt dem
Daten-Austausch ein besonders hoher Stellenwert zu. So
legen Konsumenten zum Beispiel Wert darauf, in allen
Vertriebskanilen die gleichen Informationen zu erhalten
und das gleiche Markenerlebnis zu erfahren. Zudem wol-
len sich Banken und Handelsunternehmen iiber ein posi-
tives Kunden- beziehungsweise Einkaufserlebnis vom
Wettbewerb differenzieren. Dazu integrieren sie zum
Beispiel Smartphones oder Tablets und nutzen sie in
Beratungs- oder Service-Prozessen in den Filialen.

Uber alle angesprochenen Entwicklungen
hinweg sehen wir eine weiter steigende
Bedeutung von Software.

Wir haben dabei zum Beispiel bei Banken die Software
im Blick, die beim Betrieb von Selbstbedienungs-
systemen eine Rolle spielt. Sicherlich ein spezialisierter

Markt, der aber sehr attraktiv ist und in dem wir sehr
gute Ausgangspositionen haben. Denn dort ist Software
gefragt, die auf allen Geridten lduft, egal von welchem
Hersteller diese stammen. Und diese sogenannte
Multivendor-Software haben wir im Angebot. Dieser
Markt soll bis zum Jahr 2017 um 75 Prozent wachsen
(britisches Marktforschungsunternehmen Retail-
banking Research).

Ein weiteres wachsendes Anwendungsgebiet bei Banken
ist Software fiir den kostengiinstigen Betrieb ihrer
IT-Infrastrukturen. Wir verfiigen zum Beispiel tiber Soft-
ware fiir die Ferniiberwachung von Selbstbedienungs-
systemen. Dabei kénnen durch prézise und detaillierte
Informationen {iber den Betriebszustand eines Gerdtes
Storungen nicht nur schnell erkannt, sondern zu einem
Grofiteil auch bereits netzgestiitzt behoben werden.
Hinzu kommt natiirlich der immer bedeutender wer-
dende Markt von Sicherheits-Software zum Schutz vor
kriminellen Angriffen. Dariiber hinaus ist bei Retail-
banken auch Software zur Integration der unterschiedli-
chen Vertriebskanile gefragt. Gleiches gilt fiir Handels-
unternehmen. Auch hier ist es die Software, die eine
Ausweitung des Geschifts iiber unterschiedliche Ver-
triebskanile ermdglicht. Und auch im Handel ist es Soft-
ware, die den kostengiinstigen Betrieb der IT in weltwei-
ten Filialnetzen von Global Playern sicherstellt und hilft,
weitere Rationalisierungsfortschritte in den Prozess-
ketten zu erschlielen.

VL. Die Neuausrichtung von Wincor Nixdorf
Meine Damen und Herren,

was bedeuten nun alle diese Verdnderungen fiir die Neu-
ausrichtung von Wincor Nixdorf? - Um es kurz zu sagen:
Alle von mir genannten Faktoren zeigen, dass wir in
wachsenden und sich stark verdndernden Mérkten titig
sind. Wir miissen uns jetzt allerdings richtig aufstellen,
um an diesem Wachstum teilzuhaben.

Welche Richtung wir dabei am besten einschlagen soll-
ten, erklért sich bereits aus den von mir angesprochenen
Trends. Einiges davon spiegelt sich auch schon in Maf3-
nahmen unserer abgeschlossenen Restrukturierung
wider. Mit der eingeleiteten strategischen Neuausrich-
tung werden wir diese Richtung weiter verfolgen. Ziel ist
es, Wincor Nixdorf so aufzustellen, dass wir an den
geschilderten Entwicklungen mit weiterem nachhaltigem
Wachstum partizipieren werden.
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Um diesen Anspriichen zu geniigen, konzentrieren wir
uns auf folgende wesentliche strategische Linien unserer
weiteren Unternehmensentwicklung.

1. Wir wollen unser Geschaft in den
Schwellenlandern weiter ausbauen.

Das konnen wir nur mit einem auf die spezifischen
Erfordernisse dieser Lander zugeschnittenen Produkt-
portfolio. Es geniigt bei weitem nicht, die High-End-
Produkte aus den Industrieldndern lediglich abzuspe-
cken. Vielmehr haben wir gelernt, dass wir unsere
Leistungen an die spezifischen Erfordernisse der
Schwellenlédnder anpassen miissen. Vor diesem Hinter-
grund haben wir unser Portfolio entsprechend ausge-
richtet und werden zudem die auf die Erfordernisse der
Schwellenldnder ausgelegten Entwicklungskapazititen
am Standort Singapur ausbauen. Dariiber hinaus haben
wir unsere Ausgangspositionen in den Schwellenldndern
durch die Starkung unseres Vertriebs zur globalen Ver-
marktung des gesamten Leistungsportfolios wesentlich
verbessert.

2. Wir setzen bei unserem Wachstum auf
ein nachhaltiges Hardware-Geschaft und
bauen daher unser weltweites Logistik-
und Fertigungsnetzwerk weiter um.

Fiir die Anforderungen in den Industrielindern sehen
wir uns mit unserer innovativen Hardware-Technologie
der CINEO-Systemreihe sehr gut positioniert. Zumal sie
eine Plattform-Technologie ist, die wir nicht nur im
Banking-Geschift einsetzen konnen. Wichtige Kernele-
mente der CINEO-Systemreihe kommen auch im Han-
delsgeschéft zum Einsatz; zum Beispiel in Konzepten fiir
die automatisierte Annahme und Verarbeitung von Bar-
geld in Supermaérkten.

Fiir unser weltweites Geschift mit Handelsunternehmen,
ganz gleich ob in Industrie- oder Schwellenlandern, spie-
len unsere elektronischen Kassensysteme weiterhin eine
bedeutende Rolle. Wir sind auf diesem Gebiet einer der
fithrenden Hersteller weltweit und erweitern unsere
BEETLE-Systemreihe kontinuierlich. Jiingste Neuent-
wicklung ist ein All-in-One-System. Es beinhaltet bislang
getrennte Kassenkomponenten wie Rechner, Touch-
Display, Kundenanzeige und Kartenleser in einer System-
einheit. Dadurch ist es in unterschiedlichen Kundenum-
gebungen von Handel und Gastronomie sehr flexibel
einsetzbar.

Wenn wir am wachsenden Banken-Geschift in
Schwellenldndern teilhaben wollen, ldsst sich dies nach
unserer Erfahrung nur schwer mit High-End-Produkten
realisieren. Daher haben wir mit der Produktlinie ,,Pro-
Cash® eine Portfolio-Anpassung speziell fiir Schwellen-
linder vorgenommen. Die Systeme miissen robust,
zuverlassig und klar auf spezifische Funktionen fokus-
siert sein. In Indien sollen Geldautomaten zum Beispiel
lediglich Geld auszahlen konnen. In China hingegen ist
auch die Einzahlfunktion gefragt. Fiir Brasilien wiede-
rum miissen die Gerite an das jeweilige Design der Ban-
ken angepasst werden.

Angesichts der Wachstumsperspektiven in den Schwel-
lenlandern miissen wir uns dort einem sehr starken Wett-
bewerb stellen. Dieser resultiert zum einen daraus, dass
Kunden bei Ausschreibungen mit sehr hohen Stiickzah-
len tiber bisweilen starke Verhandlungspositionen verfii-
gen. Zum anderen treffen wir dort neben den etablierten
globalen Hardware- Anbietern auch auf lokale oder regio-
nale Wettbewerber. Allerdings kénnen wir auch in den
Industrieldndern unsere Hardware nur zu wettbewerbs-
fahigen Kostenstrukturen vermarkten.

Vor diesem Hintergrund werden wir den begonnenen
Umbau des weltweiten Logistik- und Fertigungsnetz-
werks weiter vorantreiben.

3. Anspruchsvolle Service-Leistungen
als weitere wichtige Wachstumstreiber.

Wenn wir das Geschdft mit Handelsunternehmen
betrachten, dann kennzeichnet diese Branche, dass sehr
viele Unternehmen international, wenn nicht gar global
aktiv sind. Bereits seit jeher sind diese Unternehmen fiir
uns Garanten fiir ein gutes Wachstumspotenzial, da wir
sie auf diesem Weg begleiten. Unser Erfolg basiert dabei
auf unserer weltweiten Prasenz und Leistungsstérke. Die
Begleitung erfolgt auf der Hardware-Seite vor allem iiber
modernste Checkout-Technologien, allen voran unsere
BEETLE-Kassensysteme. Auf der Software-Seite bietet
unsere TP-Application Suite deutliche Vorteile, um welt-
weit in Filialen die gleichen Prozesse laufen zu lassen und
dieses Geschift konzernweit zu verwalten.

Je grofler und globaler die Kundenunternehmen werden,
desto komplexer und kostenintensiver werden dabei auch
deren IT-Infrastrukturen und die fiir den Betrieb der
Informationstechnologie erforderlichen Service-Leistun-
gen. Daher beobachten wir seit einigen Jahren einen
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verstarkten Trend der Global Player dahingehend, diese
Komplexitit fiir sich zu reduzieren und durch Standardi-
sierungen Kosten einzusparen. In der ersten Stufe ging es
fiir sie darum, weltweit einheitliche Service-Leistungen
zu beauftragen. Darauf haben wir uns unsererseits einge-
stellt. Wir schufen eine weltweit einheitliche Service-
Infrastruktur und definierten weltweit einheitliche Pro-
zesse und Qualitatsstandards. Diese Schritte haben wir
im Zuge der bereits dargestellten Restrukturierungs-
aktivitaten vollzogen. Durch die Zusammenlegung von
Ressourcen erzielen wir zusatzliche Effizienzvorteile.

Wir sind nun in der Lage, mit den Zentralen der
Handelskonzerne weltweit einheitliche Service-Beauftra-
gungen zu vereinbaren. Wir kénnen diese Services in
einem definierten Umfang grundsitzlich weltweit und -
je nach Priferenz der Kunden - in den Léndern ihrer
Wahl durchfiihren.

Aufbauend auf unserer Expertise und unserer weltweiten
Prasenz gehen wir sogar noch einen Schritt weiter: Wir
entwickeln mit einigen unserer Kunden Konzepte, wie
wir gemeinsam noch mehr Kosten und Komplexitit
reduzieren konnen. Sie beauftragen dabei, dass wir ihnen
die Installation und den gesamten Betrieb der Software
und der Hardware in ihren Filialen abnehmen. Uber eine
vereinbarte Laufzeit ist es dann unsere Aufgabe, die Ver-
fiigbarkeit der IT sicherzustellen, was wir unter anderem
durch die laufende Uberwachung und Aktualisierung der
Hard- und Software erreichen.

Ein herausragendes Beispiel ist IKEA: Das weltweit aktive
und bekannte schwedische Mobelhaus hat uns erstmals
als einzigem Partner seine gesamte Kassen-Infrastruktur
in weltweit mehr als 300 Stores sowie den Betrieb der
dortigen Software und Systeme anvertraut. Die Vergabe
dieses Projektes von einem so renommierten Unterneh-
men an nur einen einzigen Lieferanten ist ein grofler Ver-
trauensbeweis fiir Wincor Nixdorf.

Wir bieten Handelsunternehmen sogar ein IT-Komplett-
paket tiber den gesamten Lebenszyklus von Filialen:
Von der Eroffnung weiterer Filialen in bestehenden
Mirkten so wie der Erdffnung von Filialen in neuen
Mirkten, iiber den Betrieb und die Erneuerung bis zum
Riickbau von Filialen, einschliefllich Beratung und
Projektmanagement.

Auch im Bankengeschift entwickeln wir uns in Rich-
tung immer umfassenderer und anspruchsvollerer

Serviceleistungen weiter. Banken koénnen Komplexitat
und Kosten reduzieren, indem sie Aufgaben oder
Geschiftsprozesse auf dem IT-Gebiet an Wincor Nixdorf
tibertragen oder outsourcen.

Herausragendes Beispiel hierfiir ist die Norddeutsche
Landesbank, die zu den zehn grofiten deutschen
Geldinstituten gehort. Die Bank beauftragte Wincor
Nixdorf, die zentrale operative Betriebsfithrung wesentli-
cher Teile ihrer IT-Infrastruktur zu tibernehmen. Dazu
gehoren zum Beispiel zwei Rechenzentren und rund
7.000 Arbeitsplatzsysteme. Fiir Wincor Nixdorf sprachen
dabei nicht zuletzt auch unsere bankfachlichen
Kompetenzen. Diese sind etwa im Hinblick auf bankspe-
zifische Regularien oder Anforderungen der Bundes-
anstalt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht — kurz: BaFin
— erforderlich.

Beide angesprochenen Kundenprojekte - IKEA, wie
auch die NORD/LB driicken den Stellenwert aus, den
wir mit unserer Leistungsfahigkeit im Markt représen-
tieren. Wenn Sie sich néher dariiber informieren méch-
ten, finden Sie eingehendere Beschreibungen zu beiden
und weiteren Projekten im Magazinteil unseres
Geschiftsberichts.

4. Wir werden unser Software-Geschaft
weiter ausbauen.

Wie ich Thnen bereits bei meinem Uberblick iiber die
Marktentwicklungen erlduterte, sehen wir einen wach-
senden Bedarf an Software. Wir haben daher bereits im
zurlickliegenden Geschiftsjahr eine unternehmensin-
terne Ausbauoffensive auf den Gebieten Software und
Professional Services eingeleitet. Diese Offensive ist iiber
mehrere Jahre angelegt. Ziel ist es, die mit den bisherigen
Software-Angeboten erreichten Marktpositionen mittel-
und langfristig auszubauen und unser Potenzial als
Losungsanbieter noch besser auszuschopfen.

Welche Bedeutung das Software-Geschift bereits heute
fiir uns hat, lasst sich unter anderem an der Anzahl der
damit bei uns beschiftigten Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter ablesen. Rund 1.500 Spezialisten unserer
weltweit knapp 9.000 Beschiftigten konzentrieren sich
auf die Entwicklung von Software sowie die damit ver-
bundenen Leistungen. Dabei handelt es sich um die soge-
nannten ,Professional Services®, wie Prozessanalyse,
Integrations- und Customizing-Leistungen, Schulungen
und Maintenance von Software.
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Wenn wir nun eine Wachstumsoffensive bei Software
starten, dann deshalb, weil wir die Gelegenheit und die
Ausgangsbasis dafiir mehr als giinstig erachten. Dafiir
gibt es mehrere Griinde.

Zum einen verfiigen wir bereits iiber ein exzellentes
Software-Portfolio.

So offerieren wir Banken ein Software-Angebot, das sie in
Verbindung mit Selbstbedienungssystemen einsetzen. Es
ermoglicht zum Beispiel den effizienten Betrieb von
Geldautomaten-Netzwerken und deren zentralisierter
Steuerung. Zudem verhindert unsere Software dort unau-
torisierte Zugriffe. Neben diesen systemnahen Angebo-
ten verfiigen wir iiber Integrations-Software, die erlaubt,
die einzelnen Vertriebskandle auf einer Plattform
zusammenzufiithren.

Im Geschift mit Handelsunternehmen verfiigen wir
ebenfalls iiber eine leistungsfihige Software-Plattform.
Sie ist bereits bei vielen globalen Handelskonzernen ein-
gesetzt. Thre Module steuern auf Ebene der einzelnen
Handelsfilialen alle relevanten Schnittstellen zu den Kon-
sumenten in Supermirkten - vom traditionellen Check
Out bis hin zu mobilen Lésungen. Auf Ebene der Unter-
nehmenszentrale bietet die Software die Moglichkeit, alle
Prozesse in den Filialen eines Netzwerkes in Echtzeit
zentral zu verwalten.

Der zweite Grund ist, dass wir uns mit unserem
Software-Angebot schon jetzt in deutlich wahrnehm-
baren Marktpositionen befinden.

Allerdings ist der Markt sehr fragmentiert. Wettbewerb
entsteht uns durch einige globale Anbieter, aber auch
durch viele kleine lokale oder in Nischen tétige Unter-
nehmen. Auch Banken betreiben noch viele eigene Soft-
ware-Anwendungen. Allerdings scheint ihre Zeit allmah-
lich abzulaufen, da man mit ihnen nicht so kostengiinstig,
flexibel und schnell operieren kann, wie es heute
erforderlich ist.

Insgesamt erwarten wir daher, dass sich der Markt fiir
Software bei Retailbanken und Handelsunternehmen in
den nichsten Jahren deutlich konsolidieren wird. Eine
dhnliche Entwicklung hat es vor einigen Jahren bereits im
Hardware-Geschift gegeben. Und dort spielen wir heute
in der Spitze mit.

Fir uns - und damit bin ich beim dritten Punkt
angelangt - spricht nicht zuletzt, dass wir iiber exzellente
Kundenbindungen verfiigen. Die hohe Anzahl der

weltweit grofiten Player in Retailbanking und Handel, die
unsere Kunden sind, spricht fiir sich. Hinzu kommt: Wir
sind tiber Jahrzehnte mit den Geschiftsprozessen in bei-
den Branchen intensiv vertraut.

Insofern sehen wir die Rahmenbedingungen als giinstig
an, bei der Software nochmals ordentlich zulegen zu kén-
nen. Daher haben wir uns ein sehr ambitioniertes Ziel
gesetzt: Wir wollen unser Software-Geschift in den
néchsten fiinf Jahren verdoppeln!

Primadr setzen wir dabei auf organisches Wachstum, denn
das hat uns auch bislang schon erfolgreich gemacht.
Hinzu kommen gezielte Akquisitionen zur Arrondierung
unseres Portfolios. Gleichzeitig sind wir offen fiir die
Zusammenarbeit mit spezialisierten Partnern. Denn
unser Anspruch ist es nicht, alle Leistungen in-house
abzudecken. Allerdings wird das Gesamtkonzept von uns
als Architekt und Integrator gesteuert.

Um den Ausbau der Software-Aktivitdten konzentriert
voranzutreiben, haben wir im niederldndischen Utrecht
ein eigenes Software-Headquarter aufgebaut. Es ist mit
Beginn des laufenden Geschéftsjahres an den Start gegan-
gen. Von dort aus werden alle unsere weltweiten Soft-
ware-Aktivititen gesteuert. Das beinhaltet Vertrieb, Ent-
wicklung und die mit Software verbundenen Professional
Services.

Bei der Festlegung auf den Standort Utrecht haben wir es
uns nicht leicht gemacht. Grundsétzlich wollten wir ein
eigenes Headquarter fiir Software schaffen. Dies erschien
uns richtungweisend, da sich die Kultur des Software-
Geschafts deutlich von der des Hardware-Geschafts unter-
scheidet. Um diese spezifische eigene Software-Kultur zu
fordern und damit die Entwicklungschancen zu begiinsti-
gen, erschien uns in jedem Fall ein Standort unabhingig
von Paderborn als geboten. Paderborn ist und bleibt wei-
terhin der Unternehmenssitz, aber wird im Denken und
Handeln vielfach mit Hardware verbunden. Utrecht hin-
gegen liegt inmitten einer sehr attraktiven Europiischen
Wachstumsregion fiir Informationstechnologie. Zudem
ist es verkehrsgiinstig tiber den Flughafen Schiphol an die
Welt angebunden. Und es ist andererseits in einer sehr gut
tberbriickbaren Entfernung zu Paderborn gelegen.

Jingste Aktivitit im Zuge des Ausbaus unserer Soft-
ware-Aktivitaten ist die Akquisition der DATEC Retail
Systems a.s.. Dieser Software-Spezialist mit Sitz im tsche-
chischen Zlin ergénzt unser eigenes Software-Angebot fiir
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Handelsunternehmen um eine wichtige Expertise. Fiir das
Geschift mit Handelsunternehmen ist es unser Anspruch,
fiir alle Geschiftsgrofien und Vertriebskanile die Soft-
ware-Anwendungen bereit zu stellen, die der Markt
fordert.

DATEC hat etwa 40 Mitarbeiter und erwirtschaftet einen
Umsatz im einstelligen Millionenbereich. Das Unterneh-
men ist vor allem auf die Datenintegration im Zuge von
Omni-Channel- und Warenwirtschafts-Prozessen spezi-
alisiert. Zudem verfiigt DATEC tiber Software, die Infor-
mationen zur Verkaufsberatung, Bezahl- und Warenwirt-
schaftsfunktionen auf mobilen Endgerdten, wie zum
Beispiel Tablets, verfiigbar macht. Diese Gerdte werden
im Handel bei der Kundenberatung und beim Filial-
Management immer wichtiger.

5. Wir werden im Bereich mobiler
Bezahlsysteme weiter wachsen.

Ergebnisse aus der Marktforschung besagen, dass die
Anzahl bargeldloser Transaktionen etwa {iber Kreditkar-
ten mit zweistelligen Wachstumsraten ansteigt. Wie
bereits berichtet, findet starkes Wachstum auch bei Zah-
lungen statt, die iber Smartphones abgewickelt werden.
Hintergrund dafiir ist, dass immer mehr Menschen iiber
Mobiltelefone verfiigen. Weltweit nutzen 4,8 Milliarden
Menschen ein Mobiltelefon. Damit gibt es weltweit
600 Millionen mehr Nutzer eines Mobiltelefons als Besit-
zer einer Zahnbiirste! Mobiltelefone sind zu unseren
stindigen Lebensbegleitern geworden und erfiillen
immer mehr Funktionen (Quelle Deloitte Digital, 2012).

Unser Ziel ist es, an den Megatrends der mobilen und
bargeldlosen Bezahlverfahren teilzuhaben. Genau ge-
nommen miissen wir das sogar, denn wir haben eine her-
ausragende Expertise an der Schnittstelle von Banken
und Handel zu ihren Kunden. Dort erleichtern oder auto-
matisieren wir Transaktionen. Das gilt bislang besonders
fiir das Bezahlen mit Bargeld, aber auch bargeldlos mit
Schecks oder mit Kredit- und EC-Karten. Hier verfugt
unser Unternehmen bereits {iber fundierte Erfahrungen
sowohl aus dem Banken- als auch dem Handelsbereich.
Fiir Shell verarbeiten wir beispielsweise kartenbasierte
Zahlungen an rund 1.300 Tankstellen in Deutschland.
Fir die Coop Bank in Groflbritannien sind es téglich
1,5 Millionen Transaktionen aus 2.600 Selbstbedienungs-
Systemen wie Geldautomaten und Uberweisungstermi-
nals. Dabei umfasst die Transaktionsverarbeitung die
Entgegennahme und Priifung der Daten sowie die

konsolidierte Ubergabe dieser Daten an das Kernsystem
der Bank. Kurz gesagt: Wir sind mit Aspekten wie Freiga-
beverfahren, sicherheitstechnischen Verschliisselungen
oder auch der sicheren Weiterleitung von Daten bestens
vertraut. Auflerdem sorgen wir mit unseren Software-
Plattformen dafiir, dass die unterschiedlichen Vertriebs-
kanile zusammengefiihrt werden konnen.

Vor diesem Hintergrund haben wir den Vertrieb und die
Weiterentwicklung unseres bisherigen Geschéfts mit bar-
geldlosen Bezahlsystemen in einer neuen Geschifts-
einheit zusammengefasst. Diese ,Cashless Payments®
genannte Einheit ist seit Oktober 2013 in Prag am Start.

Auf unserer in diesen Tagen stattfindenden internationa-
len Fachmesse Wincor World werden wir das neu ausge-
richtete Leistungsangebot fiir Cashless Payments erst-
mals der Fachoffentlichkeit vorstellen. Es ist darauf
ausgerichtet, Banken und Handel bei den sehr komple-
xen mobilen Bezahlverfahren in technologischer Hinsicht
komplett zu entlasten. Unsere Kunden sollen sich nicht
darum kiimmern miissen, sondern sich vollkommen auf
ihr eigentliches Geschift konzentrieren.

Gerade im Bereich mobiler Bankgeschifte ergeben sich
zahlreiche Moglichkeiten.

» In Zusammenarbeit mit einem Kreditkartenunter-
nehmen haben wir beispielsweise fiir das Smartphone
eine elektronische Geldborse entwickelt - eine soge-
nannte ,,Mobile Wallet®

> Mit einer Variante dieser Software ldsst sich mit mobi-
len Endgeriten am Automaten sogar Bargeld einzah-
len. Das kann in die bereits erwahnte elektronische
Geldborse geladen oder daraus ausgezahlt werden.
Diese Losung ist besonders attraktiv fiir die stark
wachsende Anzahl von Menschen, die zwar iiber ein
Handy, nicht aber tiber ein eigenes Bankkonto verfii-
gen. Dies ist in den meisten Schwellenlédndern bei der
Mehrheit der Bevolkerung der Fall.

» Auch Handels- oder Gastronomie-Unternehmen bie-
ten wir neue Moglichkeiten bei der Abwicklung bar-
geldloser Zahlungen. So haben wir ein Terminal entwi-
ckelt, dass im Design an ein modernes Tablet erinnert.
Es verfiigt unter anderem tiber Kartenleser und einen
Bondrucker. Alle Anwendungen auf dem Gerit sind
Android-basiert, so dass einerseits Verbraucher daran
einfach ihre Bezahl-Eingaben am Touch-Display
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machen kénnen wie sie das von ihrem Android-Smart-
phone gewohnt sind. Andererseits konnen Apps zur
Warenwirtschaft auf dem Tablet genutzt werden. Die
Besonderheit dieses Tablets ist dariiber hinaus, dass so-
wohl fiir den Kunden als auch den Konsumenten die
Sicherheit bei der Nutzung des Gerites garantiert ist.
Wir ermoglichen dieses durch unsere langjahrige
Expertise auf dem Gebiet der Freigabeverfahren, Zerti-
fizierungen und Verschlisselungstechniken, die gezielt
bei diesem neuen Produkt zum Einsatz kommen.

» Fiir dieses neue Tablet, das wir zusammen mit einer
grofSen australischen Bank entwickelt haben, gibt es
einen eigenen elektronischen Marktplatz fir Apps.
Dieser Marktplatz ist offen fiir Entwickler, die weitere
spezielle Apps programmieren. Wincor Nixdorf wird
das Management iibernehmen. Wir stellen dafiir die
Entwickler-Umgebung bereit und sichern die Qualitat
der Apps, damit sich unsere Kunden wirklich darauf
verlassen konnen. Wir sorgen auch fiir die Verteilung
der Apps auf die Bezahl-Tablets.

Meine Damen und Herren,

aus dem bis hierhin Geschilderten ist zweierlei deutlich
geworden:

Wir haben in den zuriickliegenden Monaten bereits viel
erreicht — und es liegt noch eine ganze Reihe weiterer
Aufgaben vor uns.

Das zuriickliegende Geschéftsjahr ist nur eine weitere,
wenn auch erfolgreiche Etappe auf dem Weg der Ver-
anderung von Wincor Nixdorf gewesen. Der Wandel des
Unternehmens geht weiter. All das erfordert von unseren
Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern eine grofle Bereit-
schaft zur Mitgestaltung und ein hohes Mafl an
Engagement. Dafiir méchte ich mich im Namen des Vor-
stands an dieser Stelle ausdriicklich bei allen Beschaftig-
ten von Wincor Nixdorf bedanken - und ich denke, das
darf ich auch in Threm Namen, meine sehr geehrten
Damen und Herren, tun.

Und damit bin ich beim Ausblick angelangt.

VII. Ausblick

Meine Damen und Herren,

eingangs meiner heutigen Ausfithrungen habe ich Thnen

dargestellt, dass Wincor Nixdorf sich mit dem

10

zuriickliegenden Geschiftsjahr wieder auf dem Wachs-
tumspfad zuriickgemeldet hat.

Dann habe ich ihnen die wesentlichen Trends in unseren
Mirkten aufgezeigt und die Chancen beleuchtet, die sich
dabei fiir unser Unternehmen bieten.

Und schliefllich bin ich ausfithrlich darauf eingegangen,
wie wir weiter an Wincor Nixdorf arbeiten. Ich habe
erlautert, was wir verdndern wollen, um das Unterneh-
men auf Kurs in Richtung Zukunft einzustellen. Dieser
Veranderungsprozess wird sich fortsetzen. Im Grunde
genommen kann und darf er nicht mehr zu einem Ende
kommen. Um ein Bild der Langstreckenldufer aufzugrei-
fen: Wincor Nixdorf hat einen Zwischenspurt eingelegt
durch das, was wir getan und eingeleitet haben. Wir
haben aufgeschlossen zum Spitzenfeld. Nun gilt es, das
rasante Tempo mit zu bestimmen und die eigene Position
im Feld der Wettbewerber sukzessive auszubauen. Wir
sind tiberzeugt, mental und konditionell richtig einge-
stellt zu sein.

Vor diesem Hintergrund sind wir zuversichtlich, unser
Wachstum auch im laufenden Geschiftsjahr 2013/2014
fortzusetzen.

Diese Zuversicht wird auch nicht dadurch getriibt,
dass wir das gerade beendete erste Quartal beim
Umsatz mit einem Minus von 5 Prozent gegeniiber
dem Vergleichsquartal abgeschlossen haben. Denn
das erste Quartal des letzten Geschiftsjahres war das
starkste Quartal, das wir je in der Geschichte von
Wincor Nixdorf hatten. Vor dem Hintergrund unserer
seinerzeit eingeleiteten Aktivititen war es von Son-
dereffekten wie Restrukturierungsmafinahmen oder
Vertriebsoffensiven gepragt. Im gerade abgeschlosse-
nen ersten Quartal hat sich daher ein deutlicher Basis-
effekt bemerkbar gemacht. Dieser Effekt verstellt lei-
der ein wenig den Blick darauf, dass gerade dieses
Quartal das bislang zweitbeste Auftaktquartal unserer
Geschichte war.

Besonders deutlich wird dies bei der Betrachtung des
EBITA: trotz des um 5 Prozent geringeren Umsatzes
konnten wir das operative Ergebnis um 5 Prozent
erh6hen. Einmal mehr ein Beweis dafiir, wie richtig wir
mit den bisher angestofienen Mafinahmen liegen.

Im Ubrigen bin ich der festen Uberzeugung, dass die
Geschiftsentwicklung in den nichsten Quartalen des
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laufenden Geschiftsjahres wieder auf weiteres Wachstum
einschwenken wird. Diese prinzipielle Zuversicht basiert
darauf, dass wir erneut vor allem in den Schwellen-
lindern wachsen werden.

Dies gilt, auch wenn sich dort makrodkonomisch mogli-
cherweise eine abschwichende Dynamik zeigt. Gleich-
wohl sind die von mir aufgezeigten Basistrends unverén-
dert stabil. Die gesamtwirtschaftlichen Wachstumsraten
in den Schwellenldndern erwartet der Internationale
Wihrungsfonds weiterhin deutlich tiber denen der
Industrieldnder. Daran werden wir partizipieren und
dabei von unserer bereits vollzogenen Neuausrichtung
des Unternehmens profitieren. Aber, und darauf sei an
dieser Stelle noch einmal verwiesen: Das Wachstum in
den Schwellenldndern ist mit einem gleichbleibendem
Druck auf die Margen behaftet.

Unser traditionelles Geschift in den Industrielandern, in
dem sich im Gegensatz dazu hohere Margen erzielen las-
sen, ist unverdndert noch nicht auf Vorkrisenniveau
zuriickgekehrt. Der IWF konstatiert hier zwar eine leichte
Authellung der gesamtwirtschaftlichen Aussichten, aber
fiir uns ist weiterhin keine signifikante Verbesserung der
Geschiftsperspektiven erkennbar. Es gibt unverandert
noch kein Anspringen der Investitionsbereitschaft bei
Banken und Handelsunternehmen. Zumindest nicht in

der Form, als dass es sich in deutlichem Wachstum fiir
uns vor allem in Europa niederschlagen konnte.

Mittlerweile sind wir aber immer besser darauf einge-
stellt, uns in dieser Situation zu behaupten. Unser anhal-
tendes Geschiftswachstum in den Schwellenldndern
wird erneut das weiterhin zuriickhaltende Geschift vor
allem in Europa ausgleichen.

Insgesamt gehen wir fiir das laufende Geschaftsjahr
2013/2014 von einem Wachstum beim Umsatz um
4 Prozent aus. Beim EBITA werden wir tiberproportional
zulegen. Wir erwarten 155 Millionen Euro gegeniiber
132 Millionen Euro im Vorjahr. Das entspricht einer
Steigerung um 17 Prozent.

Diese von uns avisierte deutliche Steigerung des Ergeb-
nisses, meine Damen und Herren, diirfte sich angesichts
unserer Dividendenpolitik auch in einer erneuten attrak-
tiven Steigerung der Dividende je Aktie niederschlagen.

Mit diesem positiven Ausblick fiir Sie als Anteilseigerin-
nen und Anteilseigner von Wincor Nixdorf bin ich am
Ende meines Berichts an die Hauptversammlung
angelangt.

Ich danke Thnen fiir Ihre Aufmerksambkeit.

Rede von Eckard Heidloff, Vorsitzender des Vorstands der Wincor Nixdorf AG, auf der Wincor Nixdorf Hauptversammlung am 20. Januar 2014.
Es gilt das gesprochene Wort. Beilage zu AnlegerPlus Heft 1 vom 1. Februar 2014.
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