H=ID=LB=RG

Sperrfrist bis Beginn der Rede!
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Es gilt das gesprochene Wort!
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Motto: Wir sind auf dem richtigen Weg

Folie 1: Auf dem richtigen Weq

Sehr geehrte Investoren,
sehr geehrte Aktionéarsvertreterinnen und Aktionarsvertreter,
sehr geehrte Gaste,

Sie haben es von Herrn Dr. Jaschinski gehort: Dr. Linzbach ist heute nicht anwesend,
weshalb ich zu lhnen sprechen darf. Auch der Vorstand winscht Herrn Linzbach an
dieser Stelle gute Besserung.

Mein Name ist Dirk Kaliebe. Ich bin stellvertretender Vorstandsvorsitzender und Fi-
nanzvorstand der Heidelberger Druckmaschinen AG. Ich begriuf3e Sie im Namen des
gesamten Vorstands herzlich zur Jahreshauptversammlung.

Wir freuen uns, dass Sie sich heute Zeit genommen haben, um gemeinsam mit uns

1. auf die Entwicklung unseres Unternehmens zuriickzublicken,

2. den aktuellen Stand der Neuausrichtung zu betrachten,

3. die Auswirkungen der Neuausrichtung auf den Abschluss des abgelaufenen
Geschaftsjahres zu tberblicken und

4. nach vorne zu schauen — in eine Zukunft, auf die der Vorstand sich freut, weil
wir sehen, dass es aufwarts geht.

Denn, sehr geehrte Aktionare, Heidelberger Druck ist heute so gut fur die Zukunft ge-
ristet wie lange nicht mehr.

Vor einem Jahr hat Dr. Linzbach an dieser Stelle unsere Portfoliostrategie in den Mit-
telpunkt seiner Rede gestellt. Denn nur mit kundenorientierten, bedarfsgerechten Ge-
schaftsfeldern kann dieses Unternehmen bei den Kunden punkten.

Und das schaffen wir.

Wir haben dabei aber auch finanzielle Herausforderungen zu bewaéltigen, die uns und
den Markten seit der grof3en Finanzkrise 2008 nahezu tagtaglich begegnen.

Wir alle kennen die Unsicherheiten im internationalen Finanzwesen.
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e Als EZB-Prasident Mario Draghi Anfang Juni 2015 sagte, die Markte mussten
sich an Zeiten mit hoherer Volatilitaét gewdhnen, erlitten Staatsanleihen-
Investoren den gréf3ten Einbruch seit 1998. Werte in Hohe von 600 Milliarden
Euro |6sten sich in Luft auf. Diese Summe entspricht fast dem Doppelten der
Staatsverschuldung von Griechenland.

e Der Chef der Bank fur Internationalen Zahlungsausgleich BIZ — das ist so etwas
wie die ,Mutter, die Bank aller grol3en Zentralbanken® — warnt schon seit Jahren
vor den Gefahren der Niedrigzinspolitik fur das globale Finanzsystem.

e Und die Probleme der Eurozone mit Griechenland, aber auch mit Ungleichge-
wichten innerhalb der anderen Mitgliedsstaaten sorgen fur eine Komplexitat und
Unsicherheit in Europa wie seit Jahrzehnten nicht mehr.

Solchen Unsicherheiten, die die Méarkte aller Unternehmen betreffen — und die spezifi-
schen Unsicherheiten in der Druckindustrie —, haben wir eine klare Unternehmens-
und Finanzstrategie entgegengesetzt. Damit werden wir die Zukunft unseres Unter-
nehmens sichern und wieder profitabel werden.

Die ,schwarze Null“ im Jahr 2013/2014 zu erreichen, sehr geehrte Damen und Herren,
war die Grundvoraussetzung daflr, das Vertrauen des Kapitalmarkts wieder zurtick-
zugewinnen.

Auf dieser Basis war es moglich, im abgelaufenen Geschéftsjahr die ausgearbeiteten
Portfoliomalinahmen umzusetzen und unser Geschéft robuster gegen wirtschaftliche
Schwankungen zu machen.

Wir brauchen dazu als Unternehmen aber auch ein finanzielles Fundament, auf das
wir langfristig bauen kdnnen. Wir brauchen eine Finanzierungsstruktur, die uns als
stabile Basis dient, wenn die Konjunktur in unseren Markten — und da denke ich auch
an China — mal wieder ins Stocken gerat.

In den n&chsten 45 Minuten werde ich Sie auf den neuesten Stand bringen in Bezug
auf

unsere strategischen Fortschritte im Portfolio,

unsere wesentlichen finanziellen Ergebnisse,

den Umsetzungsstand unserer Finanzstrategie,

und in Bezug auf unsere Wachstumsaktivitaten.

hrwbdpE

Sie werden also ein umfassendes Bild vom Zustand lhres Unternehmens bekommen.
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Und dieser Zustand — das verspreche ich Ihnen schon jetzt — ist der stabilste Zustand
seit Jahren.

Die Zeit der Restrukturierung ist vorbei, in Zukunft konzentrieren wir uns wieder auf
das Managen von Wachstum. Genau das haben wir Ihnen versprochen. Genau das
haben wir gehalten. Aber schauen wir zuerst zurlick, damit wir sehen, worauf genau
wir in Zukunft aufbauen konnen.

Folie 2: Die ,,schwarze Null*“ 2013/2014 erreicht

Im vorvergangenen Geschaftsjahr 2013/2014 hatten wir erstmals nach finf Jahren
wieder eine ,schwarze Null“ beim Nachsteuergewinn erreicht. Dies ist noch kein Grund
zum Feiern. Aber nach den Jahren 2008 bis 2013 mit roten Zahlen in Hohe von insge-
samt fast einer Milliarde Euro war die ,schwarze Null* ein erster Erfolg.

Erreicht haben wir sie, indem wir
¢ in allen Geschéftsfeldern schlanker und effizienter geworden sind,
e das Produktportfolio auf den wahren Kundenbedarf ausgerichtet und
o die Profitabilitat Uber den Umsatz gestellt haben.

Marge vor Umsatzvolumen, sehr geehrte Damen und Herren, das war ein Paradig-
menwechsel!

Und wir haben dabei unseren Finanzrahmen trotz aller Unsicherheiten wieder so auf-
gebaut, wie es in einem soliden Unternehmen ,state of the art” ist.

In 2013/2014 hatten wir alle Ergebniskennzahlen gegentiber dem Vorjahr verbessert.
Beispielhaft sei hier das EBITDA genannt — der operative Gewinn vor Steuern und
Abschreibungen. Dieser war auf 143 Millionen Euro gestiegen.

Wir haben durch Effizienzsteigerungen im Rahmen des Programms Fokus 2012 un-
term Strich unsere ,schwarze Null“ erzielt. Es ging darum, die Unternehmensstruktu-
ren an die neuen Marktbedingungen anzupassen und die Kostenbasis entsprechend
zu senken.

Durch die reinen Effizienzmalinahmen haben wir finanziellen Spielraum und Vertrauen
des Kapitalmarkts zuriickgewonnen.
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Um jedoch das Unternehmen in die Lage zu versetzen, zukunftig dauerhaft attraktive
Renditen auf das eingesetzte Kapital zu erwirtschaften, mussten wir durch eine Neu-
ausrichtung des Portfolios die Effektivitat steigern. Und um die dafur nétigen Portfo-

liomalRnahmen auch wirklich umzusetzen, brauchten wir die ,schwarze Null“ und das
Vertrauen des Kapitalmarkts, denn solche Mal3hahmen mussen solide finanziert sein.

Dass der Kapitalmarkt dieses Vertrauen in unsere Unternehmensstrategie hat, drtickt
sich zum Beispiel darin aus, dass die Finanz- und Kreditanalysten, die uns beobach-
ten, die Heidelberger-Aktie und unsere Anleihen fast ausschlief3lich zum Kauf empfeh-
len.

Dass Finanz- und Bérsenexperten unsere Neuausrichtung heute positiv bewerten,
basiert auf gemeinsamen Anstrengungen von Vorstand und Belegschaft.

Unseren Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern in Deutschland und der ganzen Welt mdch-
te ich auch im Namen meiner Vorstandskollegen von ganzem Herzen danken. Denn
sie gestalten den Wandel des Unternehmens in diesen

e politisch und

e branchenspezifisch
aul3erst herausfordernden Zeiten mit grof3artigem Engagement mit.

Gemeinsam haben wir gehalten, was wir versprochen haben. Gemeinsam haben wir
die Grundlage fur kinftiges Wachstum geschaffen. Und gemeinsam werden wir unse-
re Marktfihrerschaft behaupten.

Folie 3: Neuausrichtung 2014/2015 erfolgreich
umgagesetzt

Wandel, Engagement, Wachstum, sehr verehrte Aktionére:

Im abgelaufenen Geschaftsjahr haben wir — wie angektindigt — die Neuausrichtung
unseres Portfolios erfolgreich umgesetzt. Damit sind wir auf einem guten Weg in Rich-
tung nachhaltiger Profitabilitat.

Die Vehemenz — die Entschiedenheit — mit der wir die Neuausrichtung hin zu nachhal-
tiger Profitabilitat vorangetrieben haben, hat erwartungsgemal zu Einmaleffekten ge-
fuhrt, die sich kurzfristig auf den Abschluss des abgelaufenen Geschaftsjahres aus-
gewirkt haben.
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Wichtig ist es festzuhalten, dass ohne die Einmaleffekte die operative Profitabilitat wei-
ter vorankommen konnte. Das war bei der Intensitat der Mal3nahmen durchaus eine
Leistung.

In welcher Art die Portfoliooptimierung den Abschluss beeinflusst hat, erlautere ich
spater im Finanzteil meiner Rede.

Folie 4: Portfolio fur nachhaltig profitables
Wachstum umqgebaut

Zunachst aber zum Unternehmensumbau und Markenwandel:

Was wir 2014/2015 erfolgreich erledigt haben, lasst sich am besten an unseren vier
strategischen Aktionsfeldern im Rahmen der Portfoliooptimierung belegen.

Der entscheidende Unterschied zu friheren &hnlich lautenden Ansatzen war, dass wir

versprochen haben, verlustbringende und margenschwache Aktivitdten — auf der Karte
im Bild heil3en diese Bereiche NON-STRATEGIC-BUSINESS - neu aufzustellen oder

abzugeben.

Davon war vor allem der Bereich der Weiterverarbeitung betroffen, worauf ich spater
noch eingehen werde. In Summe ist uns das gelungen!

Wir haben unser Portfolio konsequent in Richtung der Marktsegmente umstrukturiert,
e die auch kunftig fur Kunden attraktiv und
e flr uns ertragreich sein werden.

So wird Ihre Heidelberger Druckmaschinen AG, meine Damen und Herren, der Welt-
marktfihrer!, die Fihrungsposition als der zuverlassigste Partner der Druckindustrie
ausbauen.

Wir haben den Bogenoffsetdruck — daflir steht im Englischen der Begriff ,SHEETFED®,
auf kiinftige Marktentwicklungen ausgerichtet,

die Kapazitdten angepasst,

die Produktion effizienter gestaltet und

die Sparte dadurch profitabler gemacht.

Daneben haben wir erfolgreiche Serviceangebote entwickelt. Wesentliche Basis daflr
sind die umfangreichen Daten und Erfahrungen, die wir in der jahrelangen, engen Zu-
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sammenarbeit mit unseren Kunden bekommen haben. Wie niitzlich und vorteilhaft die
Daten fur unsere Kunden — und damit auch fir uns — im Servicebereich sind, erlautere
ich Ihnen ebenfalls spater noch.

Fur weiteres Wachstum sorgen aber auch Akquisitionen:

¢ Im Bereich Services, darunter verstehen wir alle Serviceangebote sowie Ver-
brauchsmaterialen, haben wir erst im Marz/April 2015 die niederlandische PSG-
Gruppe tbernommen.

e Davor, Ende 2014, haben wir den belgischen Druckchemikalien-Hersteller
BluePrint erworben, der Uber ein vollstéandiges Portfolio an Feucht- und
Waschmitteln fur Bogenoffset-Druckmaschinen verfigt und besonders innovativ
bei umweltfreundlichen Produkten ist.

¢ Die neu erworbenen Gesellschaften werden ab dem laufenden Geschéftsjahr
2015/2016 Umsatze von mehr als 100 Millionen Euro erzielen und nach voll-
standiger Integration zum nachhaltigen profitablen Wachstum von Heidelberg
beitragen.

Die vorlaufigen Zahlen fur das erste Quartal des laufenden Geschéftsjahres, die wir
vor drei Tagen veroffentlicht haben, bestatigen uns bereits: Unser Umsatz stieg um
fast 30 Prozent im Vergleich zum Vorjahresquartal auf 560 Millionen Euro.

Die Heidelberg-Aktie stieg nach der Veroffentlichung um fast 10 Prozent.

Doch zurtick zum eigentlichen Thema: Sie sehen, verehrte Investoren: Wir sind nicht
nur portfoliostrategisch wieder zukunftsfahig, sondern mittlerweile auch finanziell wie-
der so gesund, dass wir akquirieren kdnnen!

Wir reagieren nicht mehr, meine Damen und Herren! Wir agieren!

Und das gilt genauso im wachsenden Digitalbereich, wo wir die grof3en mittelfristigen
Potenziale generieren, indem wir erfolgreich mit den japanischen Konzernen Ricoh
und Fujifilm kooperieren sowie mit unserer 2014 ibernommenen Schweizer Tochter
Gallus Innovationen auf den Markt bringen, die von den Kunden angenommen wer-
den. Auch dazu spater noch mehr.

Damit komme ich zu einem Zwischenfazit:
In allen vier Aktionsfeldern haben wir zahlreiche MaRnahmen umgesetzt — und gehal-

ten, was wir versprochen haben. Was ich IThnen ebenso sagen kann: Die strategische
Portfoliooptimierung ist weitgehend abgeschlossen.
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Folie 5: Der Wandel ist gelungen

Das bedeutet, liebe Aktionarinnen und Aktionare, Heidelberger Druck ist von einem
¢ maschinenlastigen,
e technologiefokussierten,
e kapitalintensiven und
e schwankungsanfalligen Unternehmen

ZU einem

e weniger zyklischen und kapitalintensiven,

e also stabileren, robusteren Unternehmen geworden, das

e sein Geschéft viel kundenorientierter als friher betreibt und
¢ deshalb attraktive Wachstumschancen hat.

Eine Schlisselformel ist das Verhaltnis von Erlésen aus dem Equipment-Verkauf und
aus dem Services-Bereich.

Im vergangenen Geschaftsjahr standen noch 60 Prozent unseres Umsatzes fur das
Neumaschinengeschéaft und 40 Prozent fur Services.

Vor allem durch die Akquisition von PSG werden wir ein nahezu ausgeglichenes Ver-
haltnis von Equipment- und Services-Umsatz erreichen. Kinftig wollen wir die Abhan-
gigkeit vom Neumaschinengeschéft also weiter verringern. Daran arbeiten wir jeden
Tag hart.

Doch am heutigen Tag, meine sehr verehrten Damen und Herren, ist die folgende
Nachricht vielleicht die schénste: Heidelberger Druck ist sicher kein Restrukturierungs-
fall mehr! Jetzt sind wir an dem Punkt, an dem wir von der Restrukturierungs- in die
Wachstumsphase tbergehen kénnen. Das Wachstumspotenzial zeige ich Ihnen auf
dem né&chsten Bild.

Folie 6: Stabiler Milliardenmarkt mit attraktiven
Wachstumsbereichen
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Schauen Sie bitte auf die Grafik in der Mitte dieses Balkens. Dort sehen Sie die Ent-
wicklung des weltweiten Umsatzvolumens unserer Kunden in der grafischen Industrie.
Er ist riesig. Er ist stabil. Doch er wandelt sich in sich — und der Neumaschinenmarkt
ist volatil.

Diesem Wandel — insbesondere bei den
e Drucktechnologien,
¢ Kundenbedirfnissen und
e Kundenstrukturen
werden wir mit unserer Portfoliostrategie gerecht.

Folie 7: Auf die richtigen Kunden fokussiert

Erinnern wir uns, sehr geehrte Investoren: Der Markt hat sich in den vergangenen
zehn Jahren drastisch konsolidiert. Die Gesamtzahl der potenziellen Kunden von
Druckmaschinenherstellern in der Welt hat sich von 200.000 eher kleinen Druckanbie-
tern auf 15.000 vorwiegend industrielle Druckanbieter — unsere Kernkunden — redu-
ziert.

Viele haben sich zusammengeschlossen, manche sind in dieser Konsolidierungspha-
se auch Pleite gegangen. Ubrig geblieben sind die, die mit neuen Ideen und Techno-
logien weiterhin erfolgreich wirtschaften. Und genau auf die konzentrieren wir uns.

Folie 8: Stabiler Milliardenmarkt mit attraktiven
Wachstumsbereichen

Schauen wir uns nun einmal das Potenzial des Maschinenmarkts an. Der blaue Bal-
ken, den Sie nun ebenfalls im Bild sehen, steht flr das Geschéaft mit Druckequipment,
also mit Druckmaschinen.

In der Mitte sehen Sie zwei Druckmaschinen von uns: oben eine Bogenoffsetdruck-
maschine der neuesten Generation und darunter unsere neue digitale Etikettendruck-
maschine aus dem Hause Gallus.

Das weltweite Umsatzpotenzial fir neue Bogenoffset-Druckmaschinen liegt heute bei
2,3 Milliarden. Ja, dieser Markt hat sich als Folge der Finanzkrise und der nachfolgen-
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den beschleunigten Konsolidierung nahezu halbiert, aber — und das ist hier die gute
Nachricht — seither ist er stabil.

Allerdings ist das Wachstumsfeld der Zukunft natirlich der Digitaldruck. Das Volumen
der Digitaldruckmaschinen liegt dieses Jahr schon so hoch wie fir Bogendruckma-
schinen und wird weiter steigen. Die Digital- und die Offsettechnologie wachsen zu-
sammen. Das ergibt einen Markt von 4 bis 5 Milliarden Euro.

Wir bieten als einziger Anbieter beide Losungen an. Nicht das eine oder das andere,
sondern kombinierte Losungen. Und wir beraten unabh&ngig, welche Losung die bes-
te fur jeden einzelnen unserer Kunden ist. Das sind wahrhatft Alleinstellungsmerkmale!

Der dritte, der gelbe Balken steht fiir den Bereich Services. Der junge Mann in der Mit-
te ist ein Servicespezialist unseres Unternehmens. Der flr uns adressierbare Service-
Markt liegt bei einer Milliarde Euro. Unsere gerade erwahnte, neueste Akquisition PSG
wird uns helfen, mehr davon zu erobern.

Last but not least sehen Sie hier das fiur Heidelberger adressierbare Umsatzvolumen
bei Verbrauchsmaterialen wie Druckfarben, Lacke oder Druckplatten. Hier reden wir
Uber ein Gesamtvolumen von 8 Milliarden Euro. Auch in diesem Bereich ist PSG gut
unterwegs.

Rechnen wir die Zahlen im griinen, gelben und blauen Balken zusammen, kommen
wir auf einen adressierbaren Markt von rund 14 Milliarden Euro. Dazu kommen noch
rund 2,5 Mrd. Euro fur Druckvorstufe und Weiterverarbeitung, ein Markt den wir mit
einem neuen Geschaftsmodell bearbeiten werden. Naturlich werden wir dieses Poten-
zial nicht in voller Hohe alleine fiir uns vereinnahmen kénnen. Aber angesichts eines
Konzernumsatzes von rund 2,33 Milliarden Euro im vergangenen Geschaftsjahr haben
wir nach der Neuausrichtung deutlich Luft nach oben.

Folie 9: Die neue Marke steht fur Wandel

All das, was ich Ihnen in den vergangenen Minuten
e (Uber Wandel,
e Uber Wachstum und
e (Uber Kundenorientierung
erlautert habe, meine Damen und Herren, bildet nun auch unser neues Logo ab:

10
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Wir haben es gemal unserer Unternehmensstrategie ,More than maschines® — wir
bieten mehr als Maschinen — weiterentwickelt.

Sie haben sicher schon bemerkt, dass
e die Farbe Gelb fur Service,
e die Farbe Grun fur Consumables, also Verbrauchsmaterialien, und
e die Farbe Blau fur unsere Wurzeln, das Equipment,

steht.

Diese drei Beruhrungspunkte mit unseren Kunden wiederholen sich nun farblich in
unserem Buchstaben ,H“. Und alle drei Farben sind mit unserem traditionellen Blau
verbunden, das

e unsere Kompetenz,

e unser weltweites Netzwerk und

e alle Menschen in unserem Unternehmen
symbolisiert.

Die neue Markendarstellung betont den Kundennutzen, den Heidelberg durch das um-
fassende Angebot von Digital- und Offsetdruck und Service inklusive Verbrauchsmate-
rialien bietet.

Im Fokus stehen nicht mehr nur die Maschinen, sondern vielmehr der integrierte Ge-
samtprozess unserer Kunden und alle dafur erforderlichen Komponenten.

Und nun, sehr geehrte Aktionarinnen und Aktion&re, machen Sie eine kleine Pause
von mir und lassen Sie sich zu einem kurzen Film einladen, der den kraftvollen Wan-
del von Heidelberger Druck nochmals symbolisieren soll.

Damit schliel3t der erste Teil meiner Rede zum Unternehmensumbau und zum Mar-
kenwandel. Danach komme ich zu den Auswirkungen der erfolgreichen Neuausrich-
tung auf die Bilanz des Geschéftsjahres 2014/2015. Aber zunachst viel Spald beim
Film.

10: Film Uber den Wandel

Folie 11: Finanzielle Stabilitat hergestellt

11
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Sehr geehrte Aktionére, den ersten Teil meiner Rede habe ich der Unternehmensstra-
tegie gewidmet, die in einem neuen Branding und in einem neuen Logo kumulierte.
Jetzt méchte ich etwas mehr auf die Finanzen und die erfolgreiche Umsetzung unse-
rer Finanzierungsziele eingehen.

Das Jahr 2014/2015 war aus finanzieller Sicht vor allem von 4 Themen gepréagt, die
ich anschliel3end erlautern werde:

1. Wir haben die operative Performance leicht gesteigert.

2. Die Umsetzung der Portfoliomaflinahmen haben die maf3geblichen Geschéfts-

zahlen spurbar belastet. Ohne diese Mal3nahmen héatten wir das operative Er-

gebnis deutlich gesteigert. Sie waren allerdings notig, um nachhaltige Profitabi-

litat zu erreichen und werden sich kiinftig positiv auswirken.

Wir haben die Finanzierungsstrategie weiter konsequent umgesetzt.

4. Volatile Zinsséatze haben unsere Eigenkapitalquote und die Hohe der Ruckstel-
lungen fiir Pensionszusagen vorubergehend beeinflusst. Wir haben daher die
betriebliche Altersversorgung modern gestaltet und zukunftsfahig gemacht.

w

Folie 12: Operativer Gewinn leicht verbessert

Meine Damen und Herren, Sie sehen nun auf dem Bild das EBITDA, den operativen
Gewinn vor Steuern und Abschreibungen.

Im Geschéftsjahr 2013/2014 lag diese Kenngr63e, die die Profitabilitdt der reinen Ge-
schaftsentwicklung am besten widerspiegelt, bei 143 Millionen Euro.

Im Geschéftsjahr 2014/2015 haben wir die EBITDA-Marge im Vergleich zum Vorjahr
leicht verbessert. Sie lag nun bei 6 Prozent. Das kann sich in unserer Branche wirklich
sehen lassen, zumal wir das trotz der Portfoliomal3hahmen geschafft haben. Wir sind
also weiterhin auf dem richtigen Weg.

Und das wird noch klarer, wenn wir uns die Umsatzzahlen anschauen:
Die verbesserten EBITDA-Zahlen sind insbesondere deshalb sehr positiv zu bewerten,
weil unser Umsatz noch einmal um 100 Millionen Euro zurtickgegangen ist. Dies ist

fast ausschlie3lich auf den Bereich Equipment zuriickzufiihren, der vor allem die kon-
junkturelle Abkthlung in China zu spuren bekam.

12
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Allerdings: Zur guten Auftragslage im ersten Quartal des laufenden Jahres hat China
schon wieder mafR3geblich beigetragen.

Das ,Reich der Mitte“ zahlt in unserer Berichterstattung in die Region Asien/Pazifik, wo
wir inzwischen rund 30 Prozent unseres Gesamtumsatzes erzielen. Naturlich gibt es
auch in Wachstumsregionen wie Asien immer wieder Konjunkturschwankungen, die
wir im vergangenen Jahr vor allem im Equipment-Bereich gespurt haben. Auch des-
halb méchten wir unseren Umsatzanteil aus dem Servicegeschaft mittelfristig auf tber
50 Prozent erhghen.

Ein weiterer Einflussfaktor fir den noch einmal leichten Umsatzriickgang waren Malf3-
nahmen zur Bereinigung margenschwacher Produkte. So haben wir die Eigenfertigung
im Bereich der Weiterverarbeitungsmaschinen fur den Verpackungsdruck — im Engli-
schen Postpress Packaging genannt — eingestellt und konzentrieren und auf den Ver-
trieb und den Service von Drittprodukten.

Im Bereich Postpress Commercial — das sind Weiterverarbeitungsmaschinen fir den
Werbedruck — vermarkten wir nur noch die etablierten Falz- und Schneidemaschinen.

Der nétige Abbau eigener Kapazitaten fuhrte dazu, dass wir den Standort Leipzig ge-
schlossen und die Belegschaft in Ludwigsburg und Wiesloch-Walldorf noch einmal
reduziert haben. Insgesamt waren weltweit rund 650 Mitarbeiter im Bereich Postpress
betroffen.

Sehr geehrte Damen und Herren, Restrukturierungsmafnahmen kosten immer Geld,
ehe sie positiv wirken. Und die dafur nétigen Kosten in Héhe von 99 Millionen Euro im
Geschaftsjahr 2014/2015 waren hauptséachlich fur den Nettoverlust von 72 Millionen
Euro verantwortlich.

Im jetzt laufenden Geschéaftsjahr haben wir aufgrund unserer konsequenten Vorge-
hensweise eine gute Chance, das EBITDA von 6 auf wahrungsbereinigt mindestens 8
Prozent zu steigern.

Dazu mussen wir aber unsere Portfoliomalinahmen weiter umsetzen und die Margen
wie geplant erhéhen. Wenn wir das schaffen, werden wir unter dem Strich wieder ei-
nen Nettogewinn erzielen.

Gleich sage ich noch etwas mehr zum Ausblick auf das laufende Geschaftsjahr und

die Folgejahre. Schauen wir zunachst auf den zusammenfassenden Langfristvergleich
wichtiger Finanzkennzahlen:

13



H=ID=LB=RG

Folie 13: Profitabilitat gesteigert, Verschuldung
reduziert

Im Vergleich zu vor 5 Jahren haben wir den Umsatz trotz aller Bereinigungen margen-
schwacher und defizitdrer Geschafte stabil gehalten.

Und obwohl das Umsatzniveau per Saldo gleich blieb, haben wir das operative Ergeb-
nis durch die Effizienzmal3hahmen der vergangenen Jahre nachhaltig aus der Verlust-
zone geholt und sehr stark verbessert.

Das sogenannte Leverage, das Verhaltnis von Nettofinanzverschuldung zu EBITDA,
konnten wir wie geplant auf unter 2 senken! Zwei bedeutet, dass wir unsere Nettofi-
nanzverbindlichkeiten von derzeit rund 250 Millionen Euro, mit denen wir Ubrigens gut
leben kdnnen, in weniger als 2 Jahren aus dem operativen Ergebnis erwirtschaften
kénnen.

Diese Nettofinanzverschuldung errechnet sich aus der Summe der zinstragenden (Fi-
nanz-) Verbindlichkeiten abztglich der Barreserven.

In unserem Fall wirkt das niedrige Leverage positiv auf Finanzierungsmaoglichkeiten
und Finanzierungskonditionen aus, weil er die Fahigkeit des Unternehmens zeigt, sei-
ne Schulden kurzfristig bedienen zu kdnnen.

Zuruck zum Langfristvergleich, meine Damen und Herren:

Er zeigt, dass wir geschafft haben, was Sie von uns erwartet haben: Wir haben unsere
Hausaufgaben auch bei der Kapitalstruktur gemacht.

Aber wie haben wir das geschafft? Dies zeige ich Ihnen mit dem nachsten 5-Jahres-
Vergleich auf dem né&chsten Bild.

Folie 14: Halbierter Finanzierungsbhedarf — aus
drei Quellen gedeckt

Die Ziele unserer Unternehmensstrategie habe ich vorhin erlautert.
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Das Fundament fur den Portfolioumbau war und ist eine solide Finanzierungsstruktur,
die das Geschéaftsmodell und das Cashflow-Profil von Heidelberg reflektiert.

Denken wir noch einmal zurlick an das Jahr 2009/2010. Damals hatte Heidelberg ei-
nen Finanzierungsbedarf von rund 1,6 Milliarden Euro, der infolge der Krise fast aus-
schliel3lich tber Banken und tber den Staat finanziert werden konnte!

Seither — 6 Jahre lang! — haben wir kontinuierlich daran gearbeitet, unseren Finanzie-
rungsbedarf, der — wie gesagt — aktuell nur noch bei 750 Millionen Euro liegt, solide zu
strukturieren. Die Finanzierungsstrategie hatte und hat vier Ziele:

1. Wir mussten wir unseren Finanzbedarf deutlich senken

2. Wir wollten die Finanzierungsquellen diversifizieren (3-Quellen-Modell).

3. Wir wollten rollierende Falligkeiten erreichen, die durch den operativen Free-
Cash-Flow des Tagesgeschéfts bedient werden kdonnen.

4. Wir wollten unbedingt auch eine langfristige Finanzierung der Basis-
Nettoverschuldung von 250 Millionen Euro durch verschiedene Kapitalmarktin-
strumente erreichen.

Heute, sehr geehrte Aktiondre, haben wir unsere Ziele fast vollstandig erreicht.

Erstens: Wir haben zunachst durch die Halbierung des gebundenen Kapitals von 1,4
Milliarden Euro auf 700 Millionen Euro und durch gutes Asset Management den Fi-
nanzierungsbedarf auf 750 Millionen Euro mehr als halbieren konnen. Dafir haben wir
die gesamte Prozesskette — von der Auftragserteilung bis zur Zahlung des Kunden —
unter die Lupe genommen und an die Erfordernisse angepasst.

Kein Stein blieb auf dem anderen!

Zweitens: Ich lege ich sehr grol3en Wert darauf, dass wir unsere Finanzierung — Ziel 2
— tatsachlich aus drei Quellen schépfen und wir eben nicht mehr nur von Banken und
erst recht nicht mehr vom Staat abh&ngig sind.

Wir streben ein Verhaltnis von je rund einem Drittel

e an Bankkrediten,

¢ Unternehmensanleihen und

e anderen Instrumenten wie Wandelanleihen an.
Auch das haben wir fast geschafft.

Anleihen und Wandelanleihen sind Ubrigens gute Instrumente
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e zur Diversifikation der Finanzierung und
e um eine weitere Investorengruppen anzusprechen.

Folie 15: Optimierter Finanzierungsrahmen —
das Fundament ist geleqgt

Lassen Sie uns nun einmal schauen, wie das Ganze auf der Zeitschiene aussieht: Im
Jahr 2009/2010 stammte der Finanzierungsrahmen nicht nur aus einer Quelle, son-
dern war zudem in einem Block zu einem Zeitpunkt in 2012 fallig.

Auf der anderen Seite sehen Sie: Unser drittes wichtiges Ziel, die rollierenden Fallig-
keiten, haben wir ebenfalls erreicht! Der Finanzierungsrahmen von rund 750 Mio. Euro
ist so aufgestellt, dass wir alle zwei bis drei Jahre eine Falligkeit von rund 50 bis 100
Millionen Euro haben, die wir dann aus dem Freien Cashflow bedienen kdnnten.

Und auch unser viertes Ziel, den Finanzierungsrahmen langfristig auszulegen, haben
wir erreicht. Die Basisverschuldung von rund 250 Mio. Euro ist bis 2022 finanziert.

Wir sind auf dem richtigen Weg, meine Damen und Herren. Denn diese Finanzierung
bietet uns die unternehmerische Freiheit, auch wieder Investitionsmdglichkeiten im
Rahmen unserer Portfoliostrategie zu nutzen. Die langfristige Auslegung lasst uns jetzt
wirklich gut schlafen, weil wir damit aktiv unser Portfolio managen kénnen. Das sehen
Sie auch an den Akquisitionen PSG und BluePrint, die ich vorhin schon erwéhnte.

Sehr geehrte Aktionare: Eine langfristige Strategie braucht eine langfristige Finanzie-
rung. Und eine sehr wichtige MaRnahme in Richtung unserer langfristigen finanziellen
Stabilitat war die Ausgabe der Anleihe mit

e 205 Millionen Euro Nominalvolumen,
e einer Laufzeit bis eben 2022 und
e einem Zins von 8 Prozent,

die wir im April 2015 begeben haben.

Das sind die 205 Millionen, die Sie im Balken ganz rechts sehen. Damit — und mit ei-
ner Wandelanleihe in Hohe von 59 Millionen Euro — die sehen Sie im rechten Balken
unter der 205 — konnten wir unsere erste Anleihe die einen Zinscoupon von 9,25-
Prozent-hat zum Grol3teil ablésen.
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Die neue Anleihe wurde von rund 70 internationalen Institutionen gezeichnet, vor al-
lem von langfristig ausgerichteten Pensionsfonds. Und tber 25 Prozent der Zuteilung
gingen an Investoren aus dem Private-Wealth-Bereich, also an Investoren, die Geld
fur sehr wohlhabende Menschen anlegen.

Nun scheint der genannte Zinsunterschied auf den ersten Blick vielleicht nicht beson-
ders relevant zu sein. Aber er ist es!

Bei der Anleihebegebung war uns besonders wichtig, dass wir eine unbesicherte An-
leine begeben. Das heil3t wir brauchten dafir keine Sicherheiten hinterlegen, die uns
in der Krise abhangig von den Glaubigern machen wirden.

Und es war uns wichtig, dass wir nach der Diversifikation der Finanzierungsinstrumen-
te auch eine Diversifikation in der Fristigkeit erreichten und keine hohe Endfalligkeit,
also keinen Riesenbetrag in naher Zukunft auf einmal zu bezahlen haben. Auch das
haben wir geschafft: Unsere Basisverschuldung ist nun langfristig bis 2022 finanziert.

Und aul3erdem, sehr geehrte Aktionare, legten wir grof3en Wert darauf, dass insge-
samt unsere Zinskosten sinken. Auch das ist gelungen.

Die Kosten fir die vorzeitige Rickzahlung der alten Hochzinsanleihe, die im abgelau-
fenen Geschaéftsjahr unser Nettoergebnis natirlich beeinflusst haben, amortisieren
sich bereits in den kommenden 2 bis 3 Jahren.

Im Ubrigen liegen die durchschnittlichen Zinskosten von Heidelberger Druck auf den
gesamten Finanzierungsrahmen bei lediglich 5 Prozent. Wir kommen von tber 40 Mil-
lionen Euro Zinskosten pro Jahr und steuern auf weniger als 30 Millionen zu.

Ja, wir haben unsere Finanzierungsziele umgesetzt. Wir haben auch die Fristigkeiten
gut strukturiert.

Darauf — und auf die unternehmerischen Freiheitsgrade — kdnnen wir stolz sein.

Lassen Sie mich zum Schluss des Finanzteils noch etwas zum Eigenkapital sagen.
Denn auch diese Kennzahl haben wir fest im Blick. Das Eigenkapital lag zum Ge-
schaftsjahresende bei 183 Millionen Euro, im Vorjahr waren es 359 Millionen gewe-
sen. Wesentlicher Grund fur den Ruckgang war der Anstieg der Pensionsriickstellun-
gen durch den deutlich gesunkenen Abzinsungssatzes fir die inlandischen Pensionen
von 3,50 Prozent im Vorjahr auf 1,70 Prozent zum Stichtag.
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Aber, um das ganz klar zu sagen: Auf unsere Liquiditatslage hatte das keinen negati-
ven Einfluss.

Durch eine neue, moderne betriebliche Altersversorgung im Inland, die von einer bis-
her endgehaltsorientierten Rentenzusage auf eine beitragsbasierte Kapitalzusage um-
gestellt wurde, konnte der Riickgang des Eigenkapitals im Geschaftsjahr 2014/2015
teilweise kompensiert werden.

e Mittelfristig soll die Eigenkapitalquote durch eine Ruckkehr zu nachhaltiger Pro-
fitabilitat wieder erhht werden.

e Mittelfristig gehen wir auch von einem nachhaltig héheren Zinsniveau fur die
Bewertung der Pensionsverpflichtungen aus, was unser Eigenkapital ebenfalls
wieder starken wurde.

e Das Zinsumfeld ist zwar volatil, aktuell steigen die Zinsen aber und haben sich
im ersten Quartal wieder deutlich positiv auf unser Eigenkapital ausgewirkt.

e Weiteres Potenzial haben wir aus den begebenen Wandelanleihen.

Also auch das Eigenkapital, das von unserer finanziellen Neuausrichtung natirlich
beeinflusst wird, haben wir im Griff.

Im ersten Quartal des laufenden Geschaftsjahres stieg es bereits aufgrund eines ge-
stiegenen Pensionszinssatzes wieder auf rund 330 Millionen Euro. Das ergibt eine

Eigenkapitalquote von 15 Prozent. Also auch hier sind wir auf dem richtigen Weg.

Damit, meine sehr verehrten Damen und Herren, sind wir am Ende des zweiten Teils
meiner Ausfihrungen.

Folie 16: Ausblick fiir 2015 und die Folgejahre

Und weil aller guten Dinge drei sind, schauen wir nun — im dritten Teil — auf das lau-
fende Geschaftsjahr und die Folgejahre.

Folie 17: Basis fur nachhaltig profitable Zukunft
geleqgt

Auch jetzt zeige ich Ihnen zuerst die flr uns wichtigste Kennzahl: den operativen Ge-
winn vor Zinsen, Steuern und Abschreibungen, das EBITDA.
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Ab dem Geschaftsjahr 2015/2016 — das hatten wir Ihnen vor 12 Monaten in dieser
Halle angekindigt — wollen wir das EBITDA auf wahrungsbereinigt mindestens 8 Pro-
zent vom Umsatz steigern.

Die Basis fur unsere nachhaltig profitable Zukunft haben wir gelegt, jetzt missen wir
noch das Margenziel erreichen. Unter der Pramisse, dass die Initiativen zur Margen-
steigerung und Portfoliooptimierung im laufenden Geschaftsjahr greifen, halten wir
dies fur absolut realistisch.

Folie 18: Operativer Gewinn im Aufwartstrend

Um das operative Margenziel von mindestens 8 Prozent einmal langerfristig einzuord-
nen, machen wir noch einmal einen Vergleich mit den Vorjahren. Und auch hier sehen
Sie, sehr geehrte Aktionare: Heidelberger Druck ist auf dem richtigen Weg!

Der Bereich Equipment, der von Herrn Plenz geleitet wird, soll 2015/16 innerhalb einer
Margen-Bandbreite von 4 bis 6 Prozent zur Zielerreichung beitragen.

Im Segment Services, das Herr Weimer verantwortet, haben wir 9 bis 11 Prozent
EBITDA als Ziel.

Wenn wir diese EBITDA-Ziele erreichen, werden wir auch unter dem Strich — beim
Nettogewinn — nachhaltig schwarze Zahlen schreiben.

Dass wir realistisch denken, zeigen ebenfalls die vorlaufigen Zahlen fir das erste

Quartal 2015/202016: Das EBITDA stieg von 6 Millionen Euro im Vorjahreszeitraum
auf nunmehr 46 Millionen Euro.

Folie 19: Umsatzwachstum avisiert

Wenn wir Giber eine Wachstumsstory reden, muss nattrlich auch der Umsatz steigen.
Mittelfristig soll dieser um 2 bis 4 Prozent pro Jahr zulegen. Unser jingstes Plus beim
Quartalsumsatz und ein deutlich gestiegener Auftragseingang bestatigen uns auch
hier.

In diesem Ziel sind organisches Wachstum, aber auch Wachstum durch eventuelle
Zukaufe bertcksichtigt. Nachdem wir uns von unprofitablen Portfoliopositionen ge-
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trennt haben, beginnt nun endlich die Phase des aktiven Portfolioausbaus, um Heidel-
berg auch beim Umsatz wieder auf Wachstumskurs zu bringen.

Portfolioausbau durch Zukaufe, sehr geehrte Damen und Herren: Ja, auch unser fi-
nanzielles Fundament erlaubt uns solche Gedankenspiele wieder. Wir kdbnnen uns
endlich voll auf wachstumsstarke Produkte und Dienstleistungen der Zukunft konzent-
rieren.

Worum es dabei geht, habe ich beim Ruckblick auf die Portfoliooptimierung schon an-
gerissen.

Jetzt stellt sich die Frage: Wie wollen wir unsere strategischen Geschaftsfelder

¢ Bogenoffset,

e Digitaldruck und

e Services
gestalten bzw. profitabel wachsen? Wo genau liegen unsere Potenziale? Das erlaute-
re ich Ihnen jetzt anhand einiger Beispiele.

Folie 20: Services-Geschaft durch PSG-
Ubernahme ausgebaut

Um das Zukunftsfeld Services zusatzlich zu starken, haben wir vor einigen Wochen
die niederlandische Printing Systems Group tbernommen. PSG ist vor allem in West-
europa — unsere weiterhin grof3te Absatzregion — aktiv. Damit haben wir das Geschaft
mit Service und Verbrauchsmaterialien weiter vorangetrieben. PSG wird den Grup-
penumsatz von Heidelberger Druck um rund 100 Millionen Euro erhdhen.

Das Unternehmen verfligt mit rund 400 Mitarbeitern in Benelux und Stideuropa tber
e etablierte Strukturen in der Druckindustrie,
e eine starke Marktstellung und
e st bereits seit Jahrzehnten ein Partner von Heidelberg.

Wir kennen PSG also ziemlich gut und sind fest davon tberzeugt, langfristig von die-
ser Akquisition zu profitieren.

PSG erwirtschaftet bereits mehr als die Halfte des Umsatzes mit dem Verkauf von
Service- und Verbrauchsmaterialien — und erftllt damit unser Ziel fur die kiinftige Um-
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satzstruktur im Gesamtkonzern von uber 50 Prozent aus dem Servicegeschéft. Wie
anfangs erwéahnt, lag unser Serviceumsatz im vergangenen Jahr erst bei 40 Prozent.

Folie 21: Das Internet als zusatzlichen Absatz-
kanal nutzen

Im Bereich Service und Verbrauchsmaterialien wollen wir aber nicht nur durch Zukéaufe
wachsen, sondern auch durch einen verbesserten Marktzugang. So startet in diesen
Tagen in den USA der neue Heidelberger eCommerce-Shop, in dem wir die gesamte
Produktpallette an Verbrauchsmaterialien aus einer Hand anbieten.

Das Besondere an dieser Innovation ist, dass Heidelberger Druck der einzige Anbieter
weltweit ist, der alle Produkte aus einer Hand anbietet, sehr geehrte Aktionare.

Der Vorteil fur die Kunden liegt auf der Hand: Sie mussen nicht mehr umsténdlich von
Verbrauchsmaterialverkéaufer zu Verbrauchsmaterialverkdufer klicken oder telefonie-
ren, um sich miihsam einen Uberblick tiber Angebotsumfange, Preise, Lieferbedin-
gungen und so weiter zu verschaffen, sondern bekommen bei uns alles, was sie wol-
len — und zwar unkompliziert rund um die Uhr.

Das Prinzip unseres Internetvertriebs ahnelt dem des erfolgreichsten Internetkaufhau-
ses der Welt — Amazon. Dieses Unternehmen ist fir uns in Bezug auf seine Technolo-
gien und sein Geschaftsmodell ein echtes Vorbild.

Folie 22: Heidelberger Top-Produkte —
und starke Partner

Wir haben versprochen, dass wir uns als fuhrender Anbieter im industriellen Digital-
druck etablieren wollen. Dieser Markt wachst, die Kunden wittern durch diese Techno-
logie neue Geschaftsmoglichkeiten. Deshalb betreiben sie bereits heute — parallel zu
den Offsetmaschinen — haufig auch Digitalmaschinen. Und Heidelberger Druck, meine
Damen und Herren, liefert beide. Und das sogar integriert! Aber von vorne:

Im Geschéftsjahr 2009/2010 haben wir uns entschlossen, schrittweise wieder ins Digi-

talgeschaft einzusteigen. Anders als friiher war uns diesmal klar, dass wir den Wie-
dereinstieg Uber Kooperationen, Uber Kooperationen mit erfolgreichen Partnern, und
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mit Uberschaubarem Risiko realisieren werden. Daftir kooperieren wir seit 2011 dem
japanischen Konzern Ricoh im Vertrieb von Digitaldrucksystemen.

Ricoh's Vorteil ist, in der grafischen Industrie starker als bis dahin wahrgenommen zu
werden. Vorher war Ricoh vor allem als Biromarke bekannt.

Unsere Vorteile sind der Zugriff auf das Know-how und die Technologie eines renom-
mierten Digitaldruckanbieters als Erweiterung unseres Angebots fir unsere Kunden,
die in dieses Geschaftsfeld investieren mochten.

Dass sich diese Partnerschaft zu einer echten Win-Win-Partnerschaft entwickelt hat,
belegen die weltweit Gber 600 verkauften Linoprint C Digitaldrucksysteme. Mit diesen
Systemen kdnnen unsere Kunden

¢ kosteneffektiv kleinste Auflagen und variable Daten drucken,
e eine grol3e Auswahl an Inline-Weiterverarbeitungssystemen nutzen und
e von maximaler Flexibilitat im Digital- und/oder Offsetdruck profitieren.

Fur optimale Bildqualitat und Farbkontinuitat sorgt tbrigens die Tonertechnologie von
Ricoh und die Farbsteuerung aus dem ,Heidelberg Workflow Colour Management®,
wie es unsere Kunden brauchen.

Und die Reise geht weiter: Unser Auftragseingang zeigt uns, wie wichtig wir fir unsere
Kunden als Digitalpartner geworden ist. Heidelberg etabliert sich als fihrender Digital-
druck-Partner in der ganzen Welt.

Die erfolgreiche Partnerschaft mit Ricoh im Digitalbereich werden wir ausbauen, in-
dem wir neue Produkte auf den Markt bringen. Bereits heute erzielt Heidelberg mit
Linoprint-Produkten einen Jahresumsatz im (niedrigen) zweistelligen Millionen Euro
Bereich, der durch die immer gro3er werdende installierte Basis weiter ansteigen wird.

Linoprint C ist aber nur ein Beispiel dafir, dass Heidelberger Druck als einziger Her-
steller weltweit imstande ist, integrierte Digital- und Offsetldsungen erfolgreich zu ver-
kaufen.

Sehr geehrte Aktionare, ich mochte Ihnen ein weiteres Beispiel dafiir geben, dass un-
sere Strategie

e aus zukunftsorientierter Portfoliooptimierung und

¢ finanzieller Soliditat aufgeht:
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Im Herbst 2013 sind wir eine Partnerschaft mit der ebenfalls japanischen Fujifilm ein-
gegangen, um mit deren Know-how in der Inkjet-Technologie von Fujifilm auch im in-
dustriellen Digitaldruck erfolgreich zu sein. Die Inkjet-Technologie bietet unseren Kun-
den im Hinblick auf Flexibilitat und Kreativitat ein enormes Potenzial fir neue Ge-
schaftsmodelle.

Unser Ziel ist es, die fuhrende Inkjet-Technologie von Fuijifilm mit unserer Maschinen-
baukompetenz zu kombinieren, um die Kundenbedirfnisse insbesondere im industriel-
len Digitaldruck mit einer neuen Generation digitaler Druckmaschinen zu erfillen.
Durch die Kooperation mit Fujifilm erschlie3en wir uns vor allem Wachstumspotenziale
im professionellen Werbe- und Verpackungsdruck.

Dieser Bereich wachst, weil die Kunden immer mehr Versionen einer Verpackung oder
eines Werbedrucks in relativ kleinen Stiickzahlen und hochwertiger Qualitat drucken
wollen. Die Haltbarkeitszeiten eines Druckmotivs sind heute kiirzer denn je! Das heif3t,
die Motive wechseln viel 6fter als friher und mussen in kirzerer Zeit auf die Verpa-
ckungen gedruckt werden.

Fuji war auch einer der Partner bei der Entwicklung der digitalen Etikettendruckma-
schine Gallus.

Dem zunehmenden Bedarf unserer Kunden nach Digitaldruckmaschinen werden wir
also mit unseren Partnerschaften gerecht.

Einen unserer langjahrigen Partner, die Gallus Holding AG, haben wir dann im Juni
2014 tbernommen.

Gallus ist ein innovativer und erfolgreicher Spezialist im Verpackungs- und Etiketten-
bereich. Bereits im September 2014, meine Damen und Herren, haben wir vor Kunden
aus aller Welt ein neues Digitaldrucksystem mit Fujifilm-Technologie flr den Etiket-
tenmarkt vorgestellt, das Gallus und Heidelberg gemeinsam entwickelt haben — und
das in weniger als 12 Monaten.

Die neue digitale Etikettendruckmaschine soll die wachsende Nachfrage nach der
wirtschaftlichen Produktion von kleinen beziehungsweise mittleren Auflagen im Etiket-
tendruck bedienen. Und heute kann ich Thnen sagen, dass das Kundeninteresse ge-
waltig ist.
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Folie 23: Diqgitale Etikettendruckmaschine
vorgestellt

Auf diesem Foto sehen Sie in der Mitte Gerold Linzbach. Gemeinsam mit dem ehema-
ligen Gallus-Eigner und heutigen Heidelberg-Grol3aktionar Ferdinand Riuesch stellte
er im September letzten Jahres die digitale Gallus Etikettendruckmaschine im schwei-
zerischen St. Gallen vor.

Fur alle Beteiligten war diese Weltpremiere etwas Besonderes. Inzwischen sind erste
Maschinen ausgeliefert und weitere Bestellungen liegen vor. Und es geht weiter. Die
Kundenreaktionen bestarken uns in der Erwartung, dass die digital gedruckten Etiket-
ten ein echter Zukunftsmarkt sind und wir dort gemeinsam hervorragend positioniert
sind.

Folie 24: Heidelberger Top-Produkte —
und starke Partner

Der néchste Schritt im Digitalbereich steht bevor: Bereits zur weltgroten Drucker-
messe drupa im Jahr 2016 werden wir eine erste neue, gemeinsam mit Fuijifilm entwi-
ckelte, industriell arbeitende digitale Bogendruckmaschine vorstellen. Und glauben Sie
mir: Wir kdnnen es kaum erwarten! Auch damit stellen wir uns auf den Wandel der
Druckindustrie ein.

Sehr geehrte Aktionare und Aktionarinnen: Was das alles miteinander verbindet, ist
Prinect. Sie sehen dieses Wort ganz unten links, es ist blau-gelb-griin umrahmt. Denn
Prinect ist ein SchlUsselprojekt fur unsere Zukunft, das sich durch all unsere Aktivita-
ten zieht —

e durch den Bogenoffsetdruck,

e durch den Digitaldruck und

e durch den Service.

Prinect ist unsere Softwareldsung fur Arbeitsablédufe in Druckereien, mit der unsere
Kunden alle Prozesse in Management und Produktion vernetzen und dadurch effizient
steuern kdnnen. Wir haben die Vernetzung in den vergangenen Jahren auf eine neue
Stufe gehoben. Mittlerweile erwirtschaftet Heidelberg damit einen mittleren zweistelli-
gen Millionen-Euro-Betrag.

24



H=ID=LB=RG

Folie 25: Heidelberqg vernetzt die Markte

Und wo wir gerade bei Vernetzung sind: Aktuell erleben wir geradezu revolutionare
Veranderungen in Bezug auf die internetbasierte Vernetzung der Wirtschaftswelt. Da-
von, sehr geehrte Damen und Herren, ist die Rede, wenn Sie den Begriff Industrie 4.0
horen. Heidelberg hat langjahrige Erfahrung darin.

e Begonnen haben wir mit der Vernetzung interner Produktionsprozesse in den
90-er Jahren.

e Dann, Ende der 90-er Jahre, haben wir unser Know-how mit dem sogenannten
Remote Service auch auf die Schnittstelle zum Kunden tbertragen, um Ferndi-
agnosen durchzufthren.

e Die eigentliche Entwicklung von Industrie 4.0 - Dienstleistungen fand in den
2000-er Jahren statt

Die Anbindung der Produktionsmaschinen an ein System und die Integration der Pro-
zesse einer Druckerei Uber unsere Software Prinect ist nach wie vor einzigartig in der
Industrie.

Naturlich haben wir diese Aktivitdten weiterentwickelt, so dass wir heute beispielswei-
se Wartungsbedarf noch viel friher und genauer vorhersehen kénnen als zu den An-
fangen des Services Ende der 90-er Jahre.

Wir haben auch eine Produktivitatsdatenbank geschaffen, tber die sich Kunden in al-
ler anonym vergleichen kénnen. Auch dies ist ein Service, den die Kunden von uns
kaufen, der also Umsatz bringt.

Ein anderes Beispiel: Seit 2010 haben wir eine Software flir modellbasierte Konstruk-
tionen weltweit mehr als 350-mal an Industriekunden verkauft. Heidelberg ist bei-
spielsweise ,Siemens Foundation Partner”, aber auch Konzerne wie Daimler und der
US-Baumaschinenhersteller Terex vertrauen auf unser Produkt. Die nachste Version
dieser Software ist bereits entwickelt und wird verkauft.

Ab Ende 2015 koénnen Industriekunden ihre Entwicklung tGber die Software
,View2Connect” mit unserer Produktion verknipfen und Teile und Maschinen von uns
herstellen lassen. Das interessiert vor allem Kunden, die keine eigene Produktion un-
terhalten wollen. Heidelberg ist dann also Auftragshersteller solcher Unternehmen.
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Naturlich investieren wir in die Weiterentwicklung solcher Losungen, aber auch in die
Neuentwicklung. Auch das kdnnen wir uns inzwischen wieder leisten. Und das mus-
sen wir auch, weil wir uns Stillstand nie mehr leisten wollen.

Wir wollen wachsen.

Folie 26: Produktportfolio fir Wachstumsmarkt
China erweitert

Und wenn wir Gber Wachstum reden, sehr geehrte Aktionare, missen wir auch tber
China, nein, Uber ganz Asien und den Mittleren Osten reden.

Beide Markte sind die weltweit am starksten wachsenden Markte fur Druckprodukte.
Dafur ist auch der wachsende Bedarf an kleineren bzw. variablen Auflagen im Bereich
der werbenden Industrie verantwortlich — genau wie im Rest der Welt.

Bei den groRRen Frihjahrsmessen dieses Jahres — Print China und Gulf Print & Pack in
Dubai — haben wir beispielsweise grol3es Interesse an unserem Digitaldruckangebot
erfahren. Auf beiden Messen stellte Heidelberg ein neues Digitaldrucksystem vor.

Links oben in der Bildmitte weiht Harald Weimer auf der Print China die neue Bogenof-
fsetdruckmaschine Speedmaster CS 92 fiir den chinesischen Markt ein. Wir haben
dort auch die neuen Digitaldruck-Systeme Linoprint CV sowie die Jetmaster Dimensi-
on 250 fur den 4 D-Druck vorgestellt.

Die Jetmaster bedruckt dreidimensionale Gegenstande mit personalisierten Inhalten —
daher der Name 4 D-Druck. Auf der Print China bedruckte die Jetmaster Dimension
Uber 500 FulRballe mit individuellen Inhalten und tUbertraf damit alle Erwartungen. Den
Wow-Effekt, den wir damit erreicht haben, mochten wir ausbauen und die Jetmaster
Dimension noch dieses Jahr im chinesischen Markt einfihren.

Allerdings:

Auch in China wird ein Grol3teil weiter im Offset gedruckt, deshalb haben wir speziell
fur in Asien verbreitete Druckformate die Speedmaster CS 92-Vierfarben vorgestelit.
Die Messebesucher haben auch dieses System gut angenommen. Denn durch ein
neues Bogenformat sparen die Nutzer der CS 92 Uber 20 Prozent bei den Druckplat-
tenkosten ein.
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China, meine Damen und Herren, ist und bleibt flr uns ein immens wichtiger Wachs-
tumsmarkt und einer der grof3ten Absatzmarkte. 2014/2015 haben wir dort zwar statt
400 Millionen Euro im Vorjahr nur 300 Millionen Euro Umsatz erzielt. In den vergange-
nen Monaten war der Auftragseingang aber stabil. Langfristig erwarten wir weiteres
Wachstum.

Ein Teil des starken Auftragseingangs im ersten Quartal des laufenden Geschéaftsjah-
res ging auf den guten Messeverlauf in China zurick.

Am starksten wachst das Segment Verpackung — das sogenannte Packaging, wie wir
es im Fachjargon nennen. Das gilt allerdings nicht nur fir China, sondern fur die gan-
ze Welt. Daher haben wir in den vergangenen Jahren hier kréftig investiert.

Dieses Geschaft konzentriert sich auf grol3e, global operierende Gruppen, die schnell
wachsen. Heidelberg ist fur diese Unternehmen der perfekte Partner, weil wir ebenfalls
global agieren und vor Ort durch unser Servicenetzwerk unterstitzen kénnen.

Heute generieren wir bereits rund 40 Prozent unseres Maschinenumsatzes im Verpa-
ckungsbereich, vor wenigen Jahren war es nur halb so viel. Dazu kommen Erlése aus
dem Service- und Verbrauchsmaterialbereich. Damit nehmen wir hier eine fihrende
Marktstellung ein.

Folie 27: Neues Print Media Center eingeweiht

Sehr geehrte Damen und Herren, sowohl unser Service- und Vertriebsnetzwerk als
auch unser Portfolio sind Alleinstellungsmerkmale im Vergleich zu unseren Wettbe-
werbern.

Ein anderes Alleinstellungsmerkmal, ist auch das Umfeld, in dem wir unsere hochwer-
tigen Maschinen und Services prasentieren. Und ich verspreche lhnen: Dieses Umfeld
ist wichtig. Es geht darum, unsere Losungen bestmadglich zu prasentieren und unsere
Kunden im Umgang mit unseren Losungen zu schulen, so dass sie den grof3tmogli-
chen Erfolg damit haben.

All das, was wir entwickelt haben, all das steht seit kurzem in unserem Stammwerk

keine 30 Kilometer von hier. Mit dieser Investition haben wir auch die direkte Kommu-
nikation zwischen den Kunden und uns auf ein neues Niveau gehoben.
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Ich rede von unserem neuen Print Media Center, kurz PMC, im Hauptwerk Wiesloch-
Walldorf. Und damit, liebe Aktiondrinnen und Aktionére, sind wir nach unserer kleinen
Reise in die Welt der Druckindustrie wieder zu Hause.

Zu Hause bei Heidelberger Druck.
Zu Hause im Stammwerk Wiesloch, wo auch das PMC zu Hause ist.

Jetzt vereinen wir die Welt der Druckindustrie bei uns im neuen PMC. Meine Kollegen
haben es im Juni gemeinsam mit 500 Kunden aus der ganzen Welt er6ffnet. Auf dem
Bild oben rechts sehen Sie Equipment-Vorstand Stephan Plenz, daneben den Leiter
des PMC, Herrn Krapp, und Service-Vorstand Harald Weimer.

Auf dem Bild sind sie kurz davor, via Knopfdruck den Vorhang zu unserem neuen
Branchentreffpunkt fallen zu lassen.

Seither erleben Kunden auf einer Flache von tber 4.700 gm, wie sie ihre taglichen
Herausforderungen meistern kdnnen, wenn wir ihnen beispielsweise mit umfangrei-
chen Services rund um die Uhr den Rucken fir ihr Kerngeschétft freihalten. Beispiele
dafur habe ich IThnen heute mehrere genannt.

Bei den regelmalig stattfindenden Heidelberg Info Days erfahren unsere Kunden alles
Uber

¢ Digitaldruck,

e Verpackungsdruck,

e UV-Druck,

e wirtschaftliche Produktion von Kleinauflagen,

o Differenzierung durch Veredelung

e und, und, und
in allen Facetten.

Zusammen mit dem Print Media Center Packaging — so heil3t das Media Center spe-
ziell fur den Verpackungsdruck — ist in Wiesloch-Walldorf das weltweit grof3te Vorfuhr-
zentrum fur den Akzidenz- und Verpackungsdruck in der Druckindustrie entstanden.

Das PMC Packaging besteht seit 2008 und bietet modernstes Know-how rund um

e die Faltschachtel-Produktion,
e Druckveredelungen und
e verschiedenste Spezialanwendungen.
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In beiden Kundenzentren kiimmern sich rund 100 Mitarbeiter um unsere Kunden. Wir
erwarten dort jahrlich rund 1.200 individuelle Kundenvorfiihrungen.

Bei bei Open House- und anderen Veranstaltungen kommen noch einmal zusatzlich in
Summe uber 2.000 Besucher. Das ist wahrlich ein Treffpunkt der Branche!

Folie 28: Wir sind auf dem richtigen Weq

Meine Damen und Herren: Sie und wir hier vorne auf dem Podium haben mit Heidel-
berger Druck schwere Jahre erlebt. Nun

e ist die Neuausrichtung geschafft,

e die Finanzierungstruktur bilden ein stabiles Fundament fur die Zukunft,

e wir haben die operative Zielmarge von wahrungsbereinigt mindestens 8 Prozent
fest im Blick und

e wir wollen nach der Neuausrichtung des Produktportfolios auch endlich wieder
beim Umsatz wachsen.

Folie 29: Vielen Dank fur Ihre Aufmerksamkeit

Im Namen des gesamten Vorstands, sehr geehrte Damen und Herren, wiinsche ich
mir sehr, dass Sie uns und diesem Unternehmen auf seinem neuen Weg weiterhin lhr
Vertrauen schenken. Wir werden das zu schéatzen wissen.

Und ich mdchte mich noch einmal im Namen des gesamten Vorstands bei unseren
Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern fur ihr groRes Engagement bedanken. Gemeinsam
werden wir unsere Ziele erreichen.

Herzlichen Dank fir Ihre Aufmerksamkeit.

Wichtiger Hinweis:

Diese Erklarung enthélt in die Zukunft gerichtete Aussagen, welche auf Annahmen und Schatzungen der Unter-
nehmensleitung der Heidelberger Druckmaschinen Aktiengesellschaft beruhen. Auch wenn die Unternehmensilei-
tung der Ansicht ist, dass diese Annahmen und Schatzungen zutreffend sind, kénnen die kinftige tatsachliche
Entwicklung und die kiinftigen tatsachlichen Ergebnisse von diesen Annahmen und Schétzungen aufgrund vielfalti-
ger Faktoren erheblich abweichen. Zu diesen Faktoren kénnen beispielsweise die Verdanderung der gesamtwirt-
schaftlichen Lage, der Wechselkurse und der Zinssétze sowie Veranderungen innerhalb der grafischen Industrie
gehdren. Die Heidelberger Druckmaschinen Aktiengesellschaft (ibernimmt keine Gewabhrleistung und keine Haftung
dafir, dass die kiinftige Entwicklung und die kiinftig erzielten tatsachlichen Ergebnisse mit den in dieser Presseer-
klarung gedulRerten Annahmen und Schétzungen Ubereinstimmen werden.
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