— Es qilt das gesprochene Wort —

Hauptversammlung der Siemens AG am 22. Januar 2004
Bericht Dr. Heinrich v. Pierer
Vorsitzender des Vorstands der Siemens AG

Meine sehr geehrten Damen und Herren,

wir sind auch in diesem Jahr wieder beeindruckt und wir sind dankbar dafur,
dass so viele Aktionare den Weg hierher in die Olympiahalle in Minchen gefun-
den haben. Auch ich begruf3e Sie sehr herzlich zur Siemens-Hauptversammlung
2004!

Herr Baumann hat ja darauf hingewiesen, dass wir den ersten Teil der Hauptver-
sammlung im Internet Ubertragen. Auch dort findet unsere Veranstaltung reges
Interesse. Mein Grul} gilt deshalb auch den vielen Aktionaren, die meinen heuti-

gen Bericht im Internet verfolgen.

Sie, meine Damen und Herren, Sie sind die Eigentiumer der Siemens AG. Ich
danke lhnen, dass Sie sich als Investoren in unserem Unternehmen engagiert
haben. Ich glaube, man kann heute mit Fug und Recht feststellen: Ihr Vertrauen
in Siemens hat sich gelohnt. Seit Beginn des Geschaftsjahrs 2003 hat sich der
Kurs der Siemens-Aktie vom Tiefststand — er lag bei 32 Euro — auf inzwischen
deutlich Uber 60 Euro mehr als verdoppelt. Damit hat Siemens die Entwicklung
des Deutschen Aktien-Index und auch die Entwicklung der einschlagigen interna-

tionalen Indizes erheblich Ubertroffen.

Wir werten das als grundsatzliche Zustimmung der Kapitalmarkte zu unserer
Strategie und zu unserer Arbeit im harten globalen Wettbewerb. Und ich ver-

spreche lhnen, dass wir auch in Zukunft alles daran setzen werden, um lhr En-



gagement bei Siemens weiterhin zu einem guten und lohnenden Investment zu

machen, an dem Sie Freude haben.

Den Vertretern der Medien, die heute wieder in grol3er Zahl erschienen sind,
danke ich fur die Aufmerksamkeit, die sie uns auch im vergangenen Jahr haben
zuteil werden lassen. Sie schaffen damit das notwendige Bindeglied zu unseren
Aktionaren, zu den Finanzmarkten, aber auch zu unseren Kunden und Partnern,
zur Politik und zu unseren Nachbarn Uberall in der Welt, wo wir vertreten sind.

Und das sind immerhin 190 Lander der Erde.

Daruber hinaus bin ich mir sehr wohl bewusst, dass auch die Einstellung unserer
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter zu unserem Unternehmen nicht nur von der tag-
lichen Erfahrung am Arbeitsplatz gepragt wird, sondern ebenso von den Berich-

ten und Kommentaren, die sie Uber Siemens in den Medien finden. Auch deshalb

nehmen wir die Medienarbeit besonders ernst.

Uberblick Geschiftsjahr 2003

Meine Damen und Herren, die Ergebnisse des Geschaftsjahrs 2003 sind be-
kannt. Wir haben sie nach der Sitzung des Aufsichtsrats am 13. November verof-
fentlicht. Und ich darf an dieser Stelle noch einmal wiederholen, was wir bei der
Bekanntgabe der Zahlen gesagt haben: Wir konnen mit den Eckdaten — ange-

sichts der schwierigen Rahmenbedingungen — durchaus zufrieden sein:

e Das Konzernergebnis nach Steuern ist — vergleichbar gerechnet — um fast 50
Prozent auf nahezu 2,5 Milliarden Euro gestiegen. Im Vorjahr waren es knapp
1,7 Milliarden Euro und zusatzlich gut 0,9 Milliarden Euro aus dem Verkauf

von Infineon-Aktien.



Beim Vorsteuer-Ergebnis der Bereiche — also im Operativen Geschaft — konn-
ten wir mit 4,3 Milliarden Euro wieder an das Niveau des Rekordjahres 2000

anknupfen. Auch dieser Vergleich ist naturlich bereinigt um Sondereffekte.

Es ist erfreulich, dass dies trotz eines rucklaufigen Geschaftsvolumens ge-
lungen ist. Denn die allgemein schwache Konjunktur und dazu noch bran-
chenspezifische Marktprobleme hatten zusammen mit den anhaltend unglns-
tigen Wahrungskonstellationen dazu geflhrt, dass Auftragseingang und Um-
satz deutlich geringer ausgefallen sind als im Vorjahr. Wir hatten uns darauf
aber rechtzeitig eingestellt und Kostenstrukturen geschaffen, die auch bei

schwacherem Volumen vernunftige Ergebnisse zulassen.

Wir haben aus dem laufenden Geschaft liquide Mittel in Héhe von 5,7 Milliar-
den Euro erwirtschaftet. Dabei ist bereits berucksichtigt, dass wir zum Ende
des Geschaftsjahres Bar-Mittel in Héhe von 1,2 Milliarden Euro als Sonderdo-
tierung fur unsere Pensionsfonds zur Verfugung gestellt hatten. Nach Abzug
der Mittel, die wir fur Sachanlage-Investitionen und fur Firmenkaufe einge-
setzt haben, verblieb ein positiver Geldsaldo von 1,8 Milliarden Euro. Das
kann sich — so meine ich — sehen lassen. Ich habe des Ofteren unterstrichen:
Gerade in schwierigen Zeiten gilt die Devise: ,A heavy purse makes a light
heart!” Oder auf Deutsch: ,Ein voller Beutel macht das Herz leicht!” Und nach

dieser Devise sind wir vorgegangen.

Wir haben uns im vergangenen Jahr auch mit einem anderen Thema intensiv
auseinandergesetzt, das in jungster Zeit hohe Wellen geschlagen hat. Ich
meine das Thema ,Firmenpensionen®. Naturlich werden auch wir von der un-
gunstigen demografischen Entwicklung betroffen. Und dazu nur zwei Zahlen:
Im Jahr 1970 kamen bei uns auf einen Pensionar noch mehr als vier aktive
Mitarbeiter. Heute ist das Verhaltnis etwa eins zu eins: Ein Aktiver — ein Pen-

sionar!



Wir sind in intensiven und sehr konstruktiven Diskussionen gemeinsam mit
unseren Betriebsraten zum Ergebnis gekommen, dass wir die Betriebsrenten
trotz dieser ungunstigen Entwicklungen auch in Zukunft absichern kénnen.
Dazu haben wir das System der Firmenpensionen auf eine neue Basis ge-
stellt. Wir werden unseren Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern weiterhin eine
attraktive Altersversorgung bieten kénnen. Alles andere ware in einem Unter-
nehmen, dessen Firmengrinder gerade auch auf diesem Gebiet mit Pionier-

taten hervorgetreten ist, auch nicht vermittelbar gewesen.

e Zuruck zu den Eckdaten des abgelaufenen Geschaftsjahres: Das insgesamt
gute Ergebnis hat auch auf den Geschaftswertbeitrag durchgeschlagen. Der
Geschaftswertbeitrag ist ja — wie wir immer wieder betonen — die wichtigste
Steuerungsgrofle im Unternehmen. Er war in Hohe von rund 450 Millionen
Euro deutlich positiv. Das bedeutet: Wir haben mehr verdient als die Kosten
fur das im Konzern eingesetzte Kapital. Wir haben damit fur Sie — unsere Ak-
tionare — Wert geschaffen. Und daran partizipieren in angemessenem Um-

fang auch unsere Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter.

Vor diesem Hintergrund schlagen Ihnen Vorstand und Aufsichtsrat vor, die Dividen-

de zu erhdhen, namlich von einem Euro je Aktie auf ein Euro zehn Cents je Aktie.

Noch ein Wort zur Entwicklung der Zahl der Mitarbeiter. Sie ist innerhalb des
vergangenen Geschaftsjahres von 426.000 auf 417.000 zurickgegangen. Im In-
land verminderte sich die Mitarbeiterzahl um 5.000 auf 170.000 und im Ausland
um 4.000 auf 247.000. Dazu mdchte ich vier Punkte festhalten:

e Erstens. Belegschaftsabbau ist immer etwas Bedauerliches. Er belastet das
Unternehmen. Er belastet die davon Betroffenen, sofern sie nicht regular
nach Abschluss ihrer aktiven Zeit in den Ruhestand getreten sind. Und er be-
lastet zuweilen auch die Sozialhaushalte. Ich wehre mich aber dagegen,

wenn in diesem Zusammenhang in der Offentlichkeit immer wieder von ,Mas-



senentlassungen bei Siemens* gesprochen wird. Der Rickgang des letzten
Jahres betragt zwei Prozent. Wenn man Konsolidierungsvorgange heraus-
rechnet, dann sind es drei Prozent. Da ist der Begriff ,Massenentlassungen®

weit Uberzogen.

Zweitens. Ich hoffe, Sie nehmen es mir ab, dass wir es uns mit notwendigen
Anpassungsmalinahmen in gar keinem Fall leicht machen. Wenn aber in einem
operativen Bereich oder an einem Standort fundamentale Marktschwachen auf-
treten und diese Marktschwachen nachhaltig sind, dann bleibt gar keine andere
Wahl, als auch die Zahl der Arbeitsplatze nachhaltig zu vermindern. Das ist im
Bereich Information and Communication Networks leider der Fall. Und deshalb

haben wir handeln missen.

Wir haben aber, vor allem hier in Minchen am Standort Hofmannstral3e, ein
ganzes Bundel von Malinahmen entwickelt, um die notwendige Kapazitatsre-
duzierung so sozialvertraglich wie moglich zu gestalten. Dazu gehért zum Bei-
spiel das so genannte Insourcing, also das Hereinnehmen von Auftragen zur
Abwicklung im Haus, die bisher extern vergeben waren. Dazu gehoéren Arbeits-

zeitverkurzungen, Altersteilzeit und einvernehmliche Aufhebungsvertrage.

Und dazu gehért auch der Ubertritt in eine Qualifizierungs- und Vermittlungs-
einheit. Das ist eine Einheit, die Mitarbeiter fir eine gewisse Zeit aufnimmt, sie
fur neue Jobs qualifiziert und sie dann auch dabei vermittelt. Das Angebot zur
Qualifizierung und Weitervermittiung wurde Anfang letzten Jahres von mehr als
400 Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern von IC Networks am Standort Hofmann-
stral’e angenommen. Mehr als 230 von ihnen sind inzwischen zu Arbeits-
platzen in anderen Teilen unseres Unternehmens oder zu Arbeitsplatzen au-
Rerhalb von Siemens erfolgreich vermittelt worden. Die Aktion lauft noch bis
zum 31. August 2004. Wir gehen davon aus, dass bis dahin fur einen betracht-

lichen Teil der Betroffenen noch eine Vermittlung in neue Aufgaben gelingt.



Drittens. Die Betrachtung von pauschalen Zahlen gibt bei einer so gro3en Be-
legschaft wie der unsrigen nur unzureichend Auskunft tUber die tatsachlichen
Bewegungen. Ubersehen wird oft, dass es bei uns — vorwiegend zum Aus-
gleich der naturlichen Fluktuation — Jahr fur Jahr auch eine grof3e Zahl von
Neueinstellungen gibt. Und zwar auch dann, wenn ,unter dem Strich® die Ge-
samtzahl der Belegschaft schrumpft. Im letzten Geschaftsjahr haben wir in
Deutschland 5.000 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter neu ins Unternehmen
geholt und ihnen damit eine berufliche Perspektive geschaffen. Auch das soll-

te in der offentlichen Diskussion berucksichtigt werden.

Und schlieBlich viertens. Besonders ernst nehmen wir unsere Verantwortung
fur die Ausbildung. Zurzeit absolvieren 12.000 junge Menschen bei Siemens
eine Lehre oder eine andere Ausbildung. Und der Vorstand hatte dazu im
letzten Jahr noch den Beschluss gefasst, 100 Ausbildungsplatze zusatzlich in
den Neuen Bundeslandern zur Verfigung zu stellen. Das ist — alles zusam-
mengenommen — deutlich mehr an Ausbildungsplatzen, als es unser eigener
Bedarf erfordert.

Und eines ist auch klar, und das sagen wir bei jeder Gelegenheit, weil es so
wichtig ist: Jede Form einer vom Staat eingeflhrten Ausbildungsplatzabgabe
wurde die Bereitschaft, Giber den eigenen Bedarf hinaus auszubilden, nicht
vergrofRern, sondern vermindern. Denn worin sollte vor dem Hintergrund einer
Zwangsabgabe noch der Anreiz bestehen, mehr Ausbildung zu betreiben als
in den Betrieben wirklich gebraucht wird? Eine solche staatliche MaRnahme

ware eindeutig kontraproduktiv.



Operation 2003 erfolgreich

Das vergangene Jahr, meine Damen und Herren, hat nicht gerade zu den einfa-
chen in unserer Firmengeschichte gezahlt. Dass wir dennoch erfolgreich waren,
beruht auch auf der konsequenten Abarbeitung unserer Unternehmensprogram-

me.

Sie erinnern sich vielleicht: Nach der vollstandigen Umsetzung des Zehn-Punkte-
Programms aus dem Jahr 1998 hatten wir im Dezember 2000 mit unseren ope-
rativen Bereichen mittelfristige Zielmargen vereinbart, die bis 2003 erreicht wer-
den sollten. Wir hatten diese Zielmargen im Rahmen unserer so genannten
,Operation 2003 veroffentlicht. Wir hatten damit einerseits die Transparenz ge-
genuber den Finanzmarkten gesteigert, andererseits sicherlich auch den Druck

auf uns selbst erhoht. Und das war auch so gewollt.

Dezember 2000, das war der Hohepunkt der New-Economy-Welle mit besonders
gunstigen Rahmenbedingungen, mit kraftigem Marktwachstum und mit allseiti-
gem Optimismus. Schon kurze Zeit spater, namlich im Frahjahr 2001, sind dann
tief greifende Verwerfungen vor allem an den Markten fur Informations- und
Kommunikationstechnik sichtbar geworden. Sie haben die Voraussetzungen fir
einige Bereiche, ihre Zielmargen in der vorgesehenen Zeit zu erreichen, prak-
tisch Uber Nacht zunichte gemacht. Vergleichbare fundamentale Marktprobleme
haben sich auch in bestimmten Segmenten des Industriegeschafts ergeben.

Daraufhin haben wir fiinf Bereichen zusatzliche Zeit eingeraumt.

Acht von den neun Bereichen, deren Zielmargen unverandert fur 2003 galten,
haben es dann geschafft. Sie liegen mit ihren Ergebnissen entweder Uber den
Zielen oder in den Zielkorridoren oder trotz der Konjunkturschwachen nur margi-

nal darunter:



Es sind dies die Bereiche des Arbeitsgebiets Power, namlich Power Genera-

tion und Power Transmission and Distribution.

Power Generation hat im letzten Geschéaftsjahr die Gesellschaft Demag Dela-
val eingegliedert, die auf dem Gebiet von Kompressoren tatig ist. Sie war Teil
der Aktivitaten, die wir von Atecs Mannesmann Ubernommen hatten. Daruber
hinaus ist die Integration der von Alstom erworbenen Industrieturbinensparte

in der Umsetzung.

Power Generation verfugt damit jetzt Gber ein komplettes Produktspektrum.
Wir kdnnen wie bisher den Elektrizitats-Versorgungsunternehmen umfassen-
de Losungen anbieten. Und wir haben jetzt auch fur unsere Kunden in der In-
dustrie und fur Stadtwerke marktgerechte kleinere Systeme zur Energiever-
sorgung. Aulierdem werden wir das Angebot fur Anlagen zur Energieversor-
gung der Ol- und Gasindustrie weiter ausbauen. Gerade hier, also bei Ol und

Gas, sehen wir viel versprechende neue Geschaftsmaoglichkeiten.

Auch die Bereiche des Arbeitsgebiets Transportation, namlich Transportation

Systems und Siemens VDO Automotive, haben ihre Ziele erfullt.

Fur eine besondere Uberraschung an den Kapitalmarkten, weniger fiir uns,
hat dabei Siemens VDO Automotive mit einem Ergebnis von tber 400 Millio-
nen Euro gesorgt. Der Aufstieg unseres Automobilgeschafts beruht sicherlich
auch auf einer mustergiltigen Integration des Unternehmensteils, den wir von

Atecs Mannesmann Ubernommen hatten.

Aber das war es nicht das alleine. Der Bereich ist bei Fahrerinformationssys-
temen, bei Airbagsteuerungen und demnachst ebenso bei Benzin-
Einspritzventilen in fihrenden Marktpositionen. Und auch bei Zukunftsproduk-
ten mit hohem Wachstumspotenzial — wie Navigations- und Dieseleinspritz-

systemen — ist er vorne mit dabei. Unsere Automobiltechnik gehdrt zu den



grolRen Drei des Elektronikgeschafts mit der Autoindustrie. Sie zeichnet sich
durch eine hohe Innovationsrate und ein stringentes Kosten- und Qualitats-
management aus. Auf dieser Basis hat der Bereich im letzten Geschaftsjahr
bei seinen Zielmargen, die doch auf3erordentlich ambitids waren, eine Punkit-
landung gemacht. Und wir werden an diesem Geschaft noch viel Freude ha-

ben.

Herausragend schlieRlich waren auch diesmal wieder Medical Solutions, Au-
tomation and Drives sowie Osram und Siemens Financial Services. |hre Er-
gebnisse konnen sich mit den besten ihrer Branchen messen lassen. Zum
Teil sind es jetzt wir, die hier die Benchmarks fur unsere Wettbewerber set-

zen. Und das soll auch so bleiben!

Die Ziele verfehlt hat leider der Bereich Siemens Building Technologies. Wir ha-

ben dort die ndtigen Konsequenzen gezogen. Die in Gang gesetzten Malinah-

men sind umfangreich und lassen erwarten, dass wir auch auf diesem Gebiet in

absehbarer Zeit an die angestrebten Ergebnismargen herankommen kdnnen.

Die funf Bereiche, denen wir noch etwas Zeit gegeben hatten, sind von ihren

Zielmargen noch ein Stuck entfernt. Aber auch hier gibt es einige positive Ent-

wicklungen zu verzeichnen:

Zunachst ging es darum, die drei Bereiche des Arbeitsgebiets Information and

Communications wieder in die schwarzen Zahlen zu bringen. Das ist gelungen.

IC Mobile und Siemens Business Services hatten das bereits 2002 geschafft und

dann 2003 wiederholt. Der am schwersten betroffene Bereich, IC Networks, ist

plangemaf im vierten Quartal 2003 in die Gewinnzone zuruckgekehrt, und zwar

immerhin mit einem Quartalsergebnis von 57 Millionen Euro.
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Meine Damen und Herren, das Arbeitsgebiet Information and Communications
ist das grofdte in unserem Hause. Und es steht wegen seiner Bedeutung oft auch
im Mittelpunkt der 6ffentlichen Aufmerksamkeit. Wir haben uns grofte Mihe ge-
geben, um hier wieder schnell auf die Beine zu kommen — nicht nur kurzfristig,
sondern nachhaltig. Und ich habe allen Grund, den Mitarbeitern und Fuhrungs-
kraften der drei IC-Bereiche zu danken. Sie haben mit grolRem persdnlichen Ein-
satz die Herausforderungen angenommen, sie haben angepackt und alles getan,

um die Dinge dort wieder in Ordnung zu bringen.

Wir haben die notwendige Sanierung nicht nur mit Mitteln der Kapazitatsanpas-
sung und Restrukturierung gemeistert. ,Downsizing“ — wie es in der unterkuhlten
Managersprache heil3t — Downsizing allein sichert die Zukunft nicht. Diese mu-
hevolle und in vielen Einzelfallen auch schmerzhafte Aufgabe muss zwar konse-
quent bewaltigt werden. Daran fuhrt kein Weg vorbei. Besonders bei IC Net-
works, wo der Umsatz innerhalb von nur zwei Jahren von 13 auf sieben Milliar-
den Euro formlich zusammengebrochen ist, ohne dass wir dabei Marktanteile

verloren hatten, was ich besonders betonen mochte.

Aber gleichzeitig mussen die Weichen fur die Zukunft gestellt werden. Wir brau-
chen motivierte Mitarbeiter und neue Kunden. Die finden wir nur mit neuen Pro-
dukten und neuen Lésungen und mit neuen Marktkonzepten. Und da sind wir in
allen drei IC-Bereichen auf einem guten Weg. IC Mobile hat beispielsweise im

vierten Quartal mit 15,2 Millionen verkauften Handys einen neuen Absatzrekord

erzielt. Wir haben viele schicke neue Modelle auf den Markt gebracht.

Ein besonderer Renner war das SL 55. Ich empfehle es als Geschenk fur lhre
Damen, meine Herren! Solche Geschenke kann man auch noch nach Weihnach-
ten machen. Eigentlich jederzeit! Herr Lamprecht, der hinter mir auf dem Podium
sitzt, nimmt fur dieses und andere Modelle auch heute Bestellungen gerne ent-

gegen.
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Keine Produkte, die ich jetzt herzeigen konnte, hat der Bereich Siemens De-
matic, den wir nach der Ubernahme des entsprechenden Teils von Atecs
Mannesmann neu gegrundet hatten. Wir sind dort im letzten Jahr und leider
auch noch einmal im ersten Quartal des neuen Geschaftsjahres auf Altlasten
gestollen. Diese mussten durch Bildung von Vorsorgen bereinigt werden.
Das Bereichsergebnis von mehr als 200 Millionen Euro Minus war mehr als

enttauschend.

Aber auch bei Siemens Dematic gibt es nicht nur schlechte Nachrichten. Er-
freulich ist die erfolgreiche Sanierung des Geschaftsgebiets Postautomatisie-
rung. Und erfreulich ist auch, dass unser einstiges Paradegebiet der Be-
stuckautomaten — es war vom Konjunkturrickgang besonders heftig durch-
geschuttelt worden — wieder schwarze Zahlen schreibt. Der Auftragseingang

hat hier die Talsohle durchschritten. Das sieht wieder deutlich besser aus.

Wir beabsichtigen, die Synergien der Siemens-Dematic-Einheiten unterein-
ander und innerhalb des Siemens-Konzernverbunds kinftig konsequenter zu
nutzen. Dazu soll der rechtlich noch selbstandige Bereich Siemens Dematic
AG mit der Siemens AG verschmolzen werden. Er soll dann den Namen Lo-
gistics and Assembly Systems flhren. Es ist fast Uberflissig zu erwahnen,
dass die Zahlen des Bereichs naturlich weiterhin fur sich erhoben und verof-
fentlicht werden, und zwar in der gleichen Tiefe, wie wir das ja flr alle Berei-
che praktizieren. Und damit wird die von uns erwartete Ergebnisverbesserung

auch kunftig klar zu verfolgen sein.

Der funfte Bereich, dem wir wegen der veranderten Marktbedingungen mehr
Zeit eingeraumt hatten, ist der Bereich Industrial Solutions and Services. 1&S
war weltweit von einer ausgepragten Schwache der Nachfrage fur Industrie-
I6sungen betroffen worden. Dartber hinaus war er in Deutschland vor allem

bei einfachen Dienstleistungen dem Wettbewerb von Kleinbetrieben nicht

mehr gewachsen.
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Auch bei Industrial Solutions and Services mussten deshalb Kapazitatsan-
passungen und Restrukturierungen vorgenommen werden. Das Konzept
greift. Und der Bereich kann nach zwei Jahren nun wieder in die schwarzen

Zahlen zurtckkehren.

Parallel zur Sanierung der von Strukturkrisen betroffenen Bereiche hatten wir uns
mit den Kosten der Firmenzentrale sowie mit den Kosten der Zentralen der ope-
rativen Bereiche und groReren Regionalgesellschaften beschaftigt. Wir wollten
die zentralen Kosten deutlich reduzieren. Zum einen, weil wir hier Ende der
neunziger Jahre einige Sonderprojekte aufgebaut hatten, die nun nicht mehr er-
forderlich sind. Zum anderen, weil der Anteil der zentralen Kosten an den Ge-
samtkosten des Hauses vor allem in solchen Zeiten besonders kritisch unter die

Lupe genommen werden muss, in denen das Geschaftsvolumen sinkt.

Wir sind bei diesem Projekt jetzt auf der Ziellinie. In der Summe realisieren wir in
einem Zeitraum von drei Jahren — die Budgets fur das laufende Jahr sind dabei
eingeschlossen — eine Kostenreduktion von einer Milliarde Euro. Davon entfallt
knapp die Halfte auf die Konzernzentrale. Etwas mehr als die Halfte haben die

Bereiche und die Regionalgesellschaften mit ihren Zentralen beigesteuert.

Alles in allem war die Operation 2003 ein Erfolg. Wir haben nun beschlossen, die
Zielmargen fur unsere operativen Einheiten unverandert bestehen zu lassen.
Das heildt: Diejenigen Bereiche, die ihre Margen bereits erreicht haben, arbeiten
an der Absicherung ihres Erfolgs. Die anderen richten nun alle Anstrengungen

darauf, moglichst schnell an ihre Zielmargen heranzukommen.

Ich bin zuversichtlich, dass wir in der ganzen Breite unseres Unternehmens wei-
tere Fortschritte machen werden. Denn wir haben eine Unternehmenskultur ge-
schaffen, in der die Bereitschaft zur Leistung und auch die Freude an der Leis-

tung taglich spurbar wird. Wir haben das Vertrauen unserer Kunden, unserer
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Partner und nicht zuletzt auch unserer Investoren gewonnen. Unsere Fuhrungs-
krafte, unsere Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter wissen, was sie zu tun haben.
Weil wir klare und anspruchsvolle Ziele setzen, weil wir konkrete Handlungsfel-
der definieren und weil wir diese dann auch konsequent abarbeiten. ,We do what
we say — Wir tun, was wir sagen!” Wir wollen, dass darauf auch weiterhin Verlass

ist.

Siemens Management System

Meine Damen und Herren, zu den wichtigsten internen Aufgaben des vergange-
nen Jahres zahlte auch die Uberarbeitung unseres gesamten Fiihrungssystems.
Die Vorgabe war, noch transparenter und noch schlagkraftiger zu werden. Dazu
haben wir unser bewahrtes Business Excellence Programm top+ erweitert und in

ein umfassendes Siemens Management System Uberflhrt.

Das neue Fuhrungssystem orientiert sich an unserem Motto: ,Siemens — Global
network of innovation®. Im Zentrum stehen drei Unternehmensprogramme: Ers-
tens ,Innovation®, zweitens ,Kundenfokus® und drittens ,Globale Wettbewerbsfa-
higkeit“. Die Programme werden konkret untermauert durch eine Reihe von un-
ternehmensweiten Initiativen. Und sie werden flankiert von inhaltlich entspre-
chend ausgerichteten Mal3nahmen der Fuhrungskrafteentwicklung und der Kom-

petenzvermittlung.

Das bedeutet zum Beispiel, dass wir bei der Auswahl unserer Fuhrungskrafte
darauf achten werden, ob sie in der Lage sind, auf den drei Programmgebieten
Fortschritte herbeizufihren. Und das bedeutet, dass wir die Inhalte unserer Aus-

und Weiterbildung noch konsequenter auf diese drei Felder konzentrieren.

Innovation, Kundenfokus und Globale Wettbewerbsfahigkeit bestimmen kinftig
das Management Learning und das Management Training. Diese Themen wer-

den ausgebaut, Randthemen werden abgesetzt. Und wir legen Wert darauf, dass



14

der Anteil abstrakt-akademischer Schulungen abnimmt und der Anteil konkreter,
geschaftsbezogener Ausbildung zunimmt. Unsere Flhrungskrafte werden des-
halb noch mehr als bisher als Referenten und Moderatoren in solchen Lehrgan-
gen auftreten. Der Erfahrungsaustausch im Unternehmen und die Weitergabe

von Wissen an die nachfolgenden Generationen, das liegt mir sehr am Herzen.

Die Einfuhrung des neuen Siemens Management Systems hat im Oktober auf
unserer Siemens Business Conference in Berlin im Kreis von 550 Fuhrungskraf-
ten aus aller Welt begonnen. Die Durchdringung des gesamten Unternehmens
ist danach weitergefuhrt worden in den Management-Treffen der Bereiche und
Regionalgesellschaften. Und wir werden mit den Mitteln der internen Kommuni-
kation und Schulung dafur sorgen, dass die Strukturen und Inhalte des Siemens
Management Systems an allen Stellen des Unternehmens sozusagen in Fleisch

und Blut Ubergehen.

Wir haben auf der Siemens Business Conference in Berlin aber nicht nur Grund-
satzliches erortert. Sondern wir haben auch ganz konkrete operative Ziele fur
2004 vorgegeben: ,Go for Profit and Growth — Ergebnis und Wachstum!“ Das ist
die Devise fur das laufende Geschaftsjahr. Damit steht die Profitabilitat des Un-
ternehmens weiterhin ganz oben auf der Prioritatenliste. Aber es ist auch zwin-

gend: Wir muassen nun auch wieder fur ein gesundes Wachstum sorgen.

Denn es ist klar: Auf Dauer kann nur ein profitabel wachsendes Unternehmen die
Kraft aufbringen, intensiv an den Innovationen flir morgen zu arbeiten. Um damit
dann wieder fur weiteres Wachstum zu sorgen und die Arbeitsplatze zu sichern.
Nur ein wachsendes Unternehmen kann die Kunden optimal bedienen. Und ins-
gesamt gilt: Nur ein wachsendes Unternehmen kann die Kostenstrukturen opti-
mieren und sich im harten globalen Wettbewerb behaupten. Wie schlagt sich das

konkret in unseren drei Unternehmensprogrammen nieder?
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Im Unternehmensprogramm ,Innovation® stehen zurzeit zwei Initiativen im Vor-
dergrund: Wir wollen geschéaftsubergreifende technologische Plattformen schaf-
fen. Und wir wollen Technologien entwickeln, mit denen wir technologische

Trends setzen, also Flihrungspositionen einnehmen.

Plattformstrategien spielen bisher vor allem bei Medical Solutions, Automation
and Drives und IC Networks eine wichtige Rolle. Zum Beispiel verfugt unsere
Medizintechnik Uber eine Software-Plattform unter dem Namen Syngo, die inzwi-
schen in mehr als 50 Produkten des Bereichs eingesetzt wird. Sie bietet Arzten
zur Bedienung der Gerate eine einheitliche grafische Oberflache — vom Ultra-
schallgerat bis zum Magnetresonanz-Tomographen, von der Bildaufnahme uber
die Nachbearbeitung bis zur Archivierung von Bildern und bis zur so genannten

Patientenuberwachung.

Im Arbeitsgebiet Automation and Controll sind die Plattformen ,Totally Integrated
Automation® und , Totally Integrated Power” entstanden. Auf dieser Basis kdnnen
einheitliche Losungen zur Automatisierung von Fabriken, von Anlagen der che-
mischen und Nahrungsmittelindustrie, von Logistik- und Gebaudesystemen ein-
schlieBlich der Kraftibertragung fur alle Branchen und Anwendungen genutzt

werden.

Und bei IC Networks ist im vergangenen Jahr das Konzept ,Lifeworks” vorgestellt
worden. Damit verbinden wir die Firmennetze mit den Netzen der Telekom-
Anbieter und machen auf dieser Basis die dort abrufbaren Anwendungen in je-

dem Netz und auf jedem Endgerat verfugbar.

Bei der neuen Initiative arbeiten wir nun daran, Uber die genannten Beispiele
hinaus noch weitere Anwendungen zu finden, bei denen solche gemeinsamen
Plattformen bei uns Kosten sparen und den Kunden Vorteile bieten. Insbesonde-
re wollen wir unseren Kunden helfen, sich mit ihren bereits installierten Systemen

weiterzuentwickeln, ohne das bisherige Investment aufgeben zu massen.
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Das andere Ziel dieses Unternehmensprogramms, namlich auf mdglichst vielen
Gebieten technologischer Trendsetter zu werden, hat einen einfachen Hinter-
grund: Nur wer technische Trends selber setzt und nicht anderen hinterherlauft,
kann nachhaltigen wirtschaftlichen Erfolg sichern. Gerade die heute erfolgreichen
Bereiche des Konzerns haben gezeigt, dass dauerhafte wirtschaftliche Spitzen-
leistungen nicht allein mit Kostensenkung und der Schaffung schlanker Wert-
schopfungsprozesse erreicht werden kdnnen. Das sind notwendige Vorausset-
zungen. Aber dazu mussen Innovationen kommen, die am Markt Uberzeugen
und einen Wettbewerbsvorteil bringen, der mdglichst lange verteidigt werden

kann. Ich habe das bereits angesprochen.

Bei Medical Solutions denke ich zum Beispiel an den 16-zeiligen Computerto-

mographen, mit dem man dreidimensionale Bilder aus dem Kdérperinneren in ge-
stochener Scharfe live verfolgen kann. Wir haben auf der Hauptversammlung vor
einem Jahr solche Bilder gezeigt. Die nachste Generation, der 64-zeilige Compu-
tertomograph, ist jetzt kurz vor der klinischen Erprobung. Und das wird dann eine

weitere technische Spitzenleistung werden.

Oder ich denke an die neue Triebzugtechnik auf dem Eisenbahngebiet, bei der
es an der Spitze und am Ende von Zugen keine Lokomotiven mehr gibt. Die
neue Technik verteilt die Antriebe langs unter dem gesamten Zug mit entspre-
chenden Vorteilen fir Beschleunigung und Stromverbrauch. Ahnliche Pionierleis-
tungen sind auf dem Feld der Eisenbahnsignaltechnik zu finden und bei fahrerlo-

sen U-Bahnsystemen, wie wir sie in Paris und Nurnberg installieren.

Zu solchen wegweisenden Verfahren zahlen auch die Dieseleinspritzsysteme auf
Piezobasis. Damit kdnnen die Autos erheblich leiser, ruhiger, sauberer und effi-
zienter angetrieben werden. Kunftig werden wir die Piezotechnik auch fur Ben-
zinmotoren nutzbar machen und weitere erhebliche Einsparungen des Benzin-

verbrauchs ermdglichen.
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Und auf dem Arbeitsgebiet Information and Communications ist es zum Beispiel
der ,Softswitch®. Das ist eine Vermittlungsanlage, die als Anwendung auf PCs
lauft und in Sachen Qualitat und Komfort fur unsere Kunden ganz neue Mal3sta-
be setzt. Oder es sind unsere Basisstationen fur UMTS-Netze, die wir gemein-
sam mit unserem japanischen Partner NEC entwickelt und auf den Markt ge-
bracht haben. Oder unsere optische Ubertragungstechnik, fiir die jetzt erste Sys-
tementscheidungen zu unseren Gunsten auf dem hart umkampften amerikani-
schen Markt vorliegen. Und nicht zu vergessen die so genannten Wireless Modu-

les, mit denen die Kommunikation zwischen Maschinen aller Art ermdglicht wird.

Das sind naturlich alles nur einige Beispiele fur gelungene Innovationen. Neh-
men Sie es mir bitte ab: Es gabe noch viel mehr zu berichten. Die ,Pipeline” ist

gut gefllt.

Mit dem zweiten Unternehmensprogramm, namlich ,Kundenfokus®, werden
wir unser Geschaftsvolumen durch eine bessere Marktausschépfung mit be-

stehenden und neuen Kunden ausweiten.

Europa steht dabei als regionaler Schwerpunkt Nummer eins weiterhin im
Vordergrund. Hier machen wir mehr als 50 Prozent unseres Geschafts. Und
wir haben schon seit langem die Weichen gestellt, um die neuen Chancen
wahrzunehmen, die sich aus der Osterweiterung der Europaischen Union er-
geben. Wir sind in allen Staaten, die nun zur EU stol3en, bestens vertreten —
teilweise mit eigenstandigen Regionalgesellschaften, teilweise betreuen wir

die sich neu o6ffnenden Markte aus den Nachbarlandern heraus.

So ist zum Beispiel unsere finnische Regionalgesellschaft fir den Ausbau der
Aktivitaten in den baltischen Staaten verantwortlich. Unsere Gesellschaft in
Osterreich kiimmert sich um die Staaten im Stidosten Europas. Und auch von

Griechenland und von der Turkei heraus bearbeiten wir angrenzende Markte,
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die sich aufgrund der raumlichen Nahe und aufgrund der kulturellen Affinitat

dazu anbieten.

Der wichtigste Einzelmarkt bleibt freilich der amerikanische Markt, der auf un-
seren Arbeitsgebieten 30 und mehr Prozent des Weltmarkts ausmacht. Ich
wiederhole es gerne: Wir werden uns nur dann global durchsetzen kdnnen,
wenn wir in den USA einen Spitzenplatz einnehmen. Mit fast 70.000 Mitarbei-
terinnen und Mitarbeitern sind wir dort gut verankert und wir werden unsere

Marktstellung weiter auszubauen.

Im Rahmen einer besonderen ,US Business Initiative“ haben wir in den letz-
ten Jahren eine deutliche Verbesserung der Ergebnisse unserer amerikani-
schen Gesellschaften realisiert. Die Anzahl der US-Aktivitaten, bei denen
dringender Handlungsbedarf bestand, hat sich ganz erheblich reduziert: Im
Jahr 2001 waren es 24 solcher Problemfelder, ein Jahr spater waren es zehn
und im vergangenen Jahr nur noch funf. Insgesamt tragt unser US-Geschaft

jetzt signifikant zum Konzernergebnis bei.

In China, wo das Marktwachstum mit acht bis neun Prozent pro Jahr beson-
ders dynamisch verlauft, haben wir in den vergangenen Jahren ein ertragrei-
ches Geschaft quer Uber alle unserer Bereiche aufgebaut. Wir starten dort
jetzt eine zweite Phase unseres Engagements. Dazu gehort die Eréffnung
von weiteren Buros in solchen Provinzen, die bisher nicht im Mittelpunkt der
Aufmerksamkeit standen. Dazu gehort der Aufbau weiterer Fertigungen. Und
dazu gehort auch die verstarkte Nutzung der dortigen Standorte fur For-

schungszwecke und fur die Entwicklung von Software.

Hinzu kommen neue Wachstumsinitiativen in Russland, in Indien und in Ja-
pan. Wir erreichen in diesen Landern Umsatze in der Gro3enordnung von je-
weils etwa einer Milliarde Euro oder mehr. Und wir sehen dort heute weitere

gute Potenziale fur Gberdurchschnittliches Wachstum.
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Bei all diesen Wachstumsinitiativen kommt uns ein Vorteil zugute, den kein
anderes Unternehmen in dieser Form aufweisen kann: Wir liefern Kunden
komplette Losungen aus einer Hand. Das haben wir gerade in den USA unter
dem Ansatz ,Siemens One" praktiziert. Zum Beispiel bei Krankenhausern,

Flughafen, Sportstadien oder Universitatskomplexen.

Ein Paradebeispiel dafur ist das neue Reliant Stadion im texanischen Hous-
ton. Dort haben vier Siemens-Bereiche, aber eben aus einer Hand als ,One
Siemens” die Kommunikationstechnik, die Schaltanlage fur das Glasfaser-
netz, die Steuer- und Regelsysteme sowie die Brandschutz- und Sicherungs-
einrichtungen installiert. Daruber hinaus wurde die Nahverkehrsanbindung
vom Stadion zur Stadt in wesentlichen Teilen von Siemens errichtet, namlich
der Gleisbau, die Schienenfahrzeuge, die Signaltechnik sowie die Stromver-
sorgung und -verteilung. Projekte dieser Art, bei denen wir die Verantwortung
unserer ansonsten fur sich allein agierenden Einheiten buindeln, kdnnen an-
dere Unternehmen nicht bieten. Das ist unser Wettbewerbsvorteil. Das ist die

Starke von Siemens.

Mit dem dritten Unternehmensprogramm — ,Globale Wettbewerbsfahigkeit* —
arbeiten wir weiter an der Steigerung der Effizienz, mit der wir weltweit unsere
Leistungen erbringen. Und wir arbeiten weiter an der Verbesserung unserer

Kostenposition.

Es ist nun einmal so, dass wir unseren Einkauf — jetzt auch als Folge der sich
verandernden Wahrungsparitaten — noch starker auf globalen Bezug ausrich-
ten mussen. Und wir mussen auch bei der Produktion, bei der Erstellung von
Software, bei Ingenieurleistungen und bei Verwaltungsfunktionen zunehmend
dem weltweiten Kostengefalle Rechnung tragen. Das machen unsere Wett-
bewerber genauso. Und wurden wir das nicht auch tun, ware unsere globale

Wettbewerbsfahigkeit beeintrachtigt. Oder noch klarer ausgedruckt: Wir wa-
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ren dann — auch mit unseren deutschen Arbeitsplatzen — auf den internatio-

nalen Markten nicht mehr konkurrenzfahig.

Es ware hilfreich, wenn in den jetzt in Deutschland laufenden Tarifverhand-
lungen — speziell auch in unserer Branche — Losungen gefunden werden, die
die Wettbewerbsfahigkeit unseres deutschen Standorts verbessern wirden.
Wir brauchen mehr Flexibilitat. Und wir brauchen innovative Ideen, um mog-
lichst viele Arbeitsplatze zu sichern und auch wieder neue zu schaffen.
Wachstum in Deutschland wird sich nur dann einstellen, wenn wir nicht stets
— sozusagen a priori — auf das Neue verzichten und andere Regionen voran-
marschieren lassen. Beispiele fur gute Ideen gibt es gerade aus unserem

Produktspektrum genugend.

Aussichten 2004

Zuruck zu Siemens. ,Nach dem Spiel ist vor dem Spiel.“ So heil3t es in der Ful3-
ballsprache. Und das gilt auch fir uns. Die guten Zahlen des Geschaftsjahrs

2003 sind abgehakt. Jetzt geht es um das neue Jahr.

Ich habe Ihnen heute, meine Damen und Herren, ein Unternehmen geschildert,
das sich in voller Bewegung befindet. Und das sich mit Selbstbewusstsein den
kommenden Herausforderungen stellt. Wir sind mit einigem Optimismus in das
Geschaftsjahr 2004 gegangen. Und das kam ja auch in unserem Ausblick fur
dieses Jahr zum Ausdruck. Wir haben zu Beginn des Geschaftsjahres gesagt,
dass wir uns gute Chancen ausrechnen, 2004 bei Umsatz und Ertrag wieder zu-
zulegen. Das Konzernergebnis nach Steuern kdnnte prozentual sogar zweistellig

zunehmen. So haben wir das im November kommuniziert. Und dazu stehen wir.

Aber ich mochte doch, dass bei dieser optimistischen Aussage nicht ganz unter-
geht, was ich dabei hinzugefugt hatte. Namlich dass sich die wirtschaftlichen

Rahmenbedingungen nicht noch einmal verschlechtern durfen. Dabei spielt na-
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turlich auch der Dollar/Euro-Kurs eine Rolle. Wir sind aufgrund unserer globalen
Aufstellung von der Dollarabwertung weniger stark betroffen als andere Unter-
nehmen. Aber auch an uns gehen die Veranderungen der Wahrungsparitaten
nicht spurlos vorbei. Ich bitte, dass diese Bemerkung jetzt nicht missverstanden
wird. Das ist keine ,Gewinnwarnung“. Wir machen keine Abstriche. Wir suchen

keine Ausreden. Aber Fakten sind Fakten.

Wir haben heute frih die Ergebnisse des ersten Quartals unseres Geschaftsjah-
res 2004 veroffentlicht, also fur die Zeit vom 1. Oktober bis 31. Dezember 2003.
Die Zahlen bewegen sich im Rahmen unserer Erwartungen, teilweise sogar dar-
Uber. Sie zeigen, dass wir richtig liegen. Und sie belegen auch, dass wir gar kei-

nen Anlass haben, Abstriche von unseren Anspruchen zu machen:

e Das Konzernergebnis nach Steuern Ubertraf mit 726 Millionen Euro den ent-
sprechenden Wert des ersten Quartals 2003 um 39 Prozent.

Es versteht sich von selbst, dass dabei der Buchgewinn noch nicht enthalten
ist, den wir Anfang letzter Woche aus dem Verkauf von 150 Millionen Infine-
on-Aktien erzielt haben. Er betrifft erst das zweite Quartal. Und wir werden ihn
dann selbstverstandlich gesondert ausweisen. Er wird im Ubrigen einschlief3-

lich aller steuerlicher Auswirkungen bei rund 800 Millionen Euro liegen.

Mit dieser Aktion haben wir einen weiteren Schritt unternommen, uns vom
Halbleitergeschaft zu trennen. Wir hatten ja von Anfang an erklart, dass wir
unsere Beteiligung an Infineon Technologies bis auf Null reduzieren wollen.
Das Halbleitergeschaft mag fur viele Aktionare durchaus reizvoll sein. Es bie-
tet Chancen und Risiken. Aber es passt nach unserer Uberzeugung nicht
zum Profil der Siemens-Aktie. Wir wissen aus vielen Diskussionen, dass un-
sere Investoren Wert legen auf eine kontinuierlichere und leichter berechen-
bare Kursentwicklung. Und ich meine, dass unser Ruckzug auch den Aktiona-

ren von Infineon Vorteile bringt.
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Nun zum Vorsteuer-Ergebnis der operativen Bereiche. Es hat in den ersten
drei Monaten knapp 1,4 Milliarden Euro ausgemacht. Das sind 24 Prozent
mehr als im ersten Vorjahresquartal. Fast alle Bereiche haben ihre Ergebnis-

se deutlich gesteigert.

Das Geschaftsvolumen — Auftragseingang und Umsatz — hat wahrungsberei-
nigt zugenommen. Beim Auftragseingang ergibt sich mit 20,5 Milliarden Euro
ein vergleichbarer Anstieg um sechs Prozent. Beim Umsatz liegen wir mit
18,3 Milliarden Euro — vergleichbar gerechnet — um zwei Prozent Uber dem

Vorjahr.

Der Mittelzufluss aus laufender Geschaftstatigkeit erreichte 64 Millionen Euro.
Auch diesmal haben wir allerdings wieder eine Sonderdotierung fur unsere
Pensionsfonds vorgenommen, und zwar annahernd 1,3 Milliarden Euro in
Barmitteln. Nach Berucksichtung dieses Vorgangs betragt der Geldsaldo mi-
nus 1,2 Milliarden Euro. Damit bewegen wir uns etwa auf dem Niveau des

Vorjahres.

Die Zahl der Mitarbeiter hat sich im ersten Quartal um 3.000 auf 414.000
vermindert. Davon arbeiten 167.000 an Standorten im Inland und 247.000

aufRerhalb Deutschlands.

Alles in allem sind wir, so glaube ich, mit diesen Eckdaten gut in das neue Ge-
schaftsjahr gestartet. Die Ergebnisse haben sich weiter verbessert. Besonders

erfreut bin ich darUber, dass wir nun wieder reales Wachstum zeigen.

Ich mochte es hier mit diesen generellen Einschatzungen der Quartalszahlen
bewenden lassen. Die Einzelheiten finden Sie in dem ausfuhrlichen Quartalsbe-
richt, zum Beispiel im Internet. Und morgen werden Sie dazu die Berichte und

Kommentare in den Medien nachlesen kbnnen.
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Wandel vorantreiben, Traditionen bewahren

Meine Damen und Herren, Siemens hat sich in den letzten Jahren kraftig gewandelt
und sich insgesamt erfolgreich behauptet. Wir werden die notwendigen Veranderun-
gen auch in Zukunft vorantreiben. Denn Stillstand darf und wird es nie geben — je-

denfalls nicht bei uns. Das mag unbequem sein, fir manche auch schmerzhaft. Aber

es kann nur eins zahlen: Nicht der Erfolg des Tages, sondern nachhaltiger Erfolg!

Das erfordert, dass wir erkennbare Schwachen auf Einzelgebieten ohne Verzoge-
rung und in aller Konsequenz bereinigen. Dass wir zwischen den Geschéaftsgebie-
ten auch weiterhin Quersubventionen nicht zulassen. Dass wir Kapazitaten und
Kosten den erkennbaren Marktgegebenheiten schnell anpassen. Dass wir unsere
regionale Aufstellung optimieren. Dass wir mit voller Kraft daran arbeiten, kunden-
gerechte Innovationen fir den Markterfolg von morgen zu entwickeln. Und dass wir
Motivation und Kompetenz unserer Belegschaften und unserer Fuhrungskrafte in
aller Welt sichern. Dazu brauchen wir nichts Neues zu erfinden, sondern wir mus-

sen uns auch in Zukunft nur auf unsere traditionellen Starken besinnen:

e Erstens. Wir haben nie alles auf eine Karte gesetzt. Unser Geschaftsportfolio
war zwar aus guten Grinden immer begrenzt auf Elektrotechnik und Elektro-
nik. Aber es stand innerhalb dieses gro3en und dynamischen Gebiets stets
auf mehreren Beinen. Das hat uns robust gemacht und nicht den Unwagbar-
keiten einzelner Sparten ausgesetzt. Es ist schon, immer wieder darauf hin-
weisen zu kdnnen, dass wir Modetrends nicht nachgegeben haben. Und da-
mit meine ich das bis in die jingste Zeit von aullen an uns herangetragene

Verlangen nach einseitiger Fokussierung.
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Im Ubrigen miissen wir natiirlich die Grenzen des Marktes fiir Elektrotechnik
und Elektronik immer wieder analysieren und moglicherweise auch neu definie-
ren. Sie sind nicht in Beton gegossen, sondern entwickeln sich dynamisch. Wir

interpretieren unser Tatigkeitsfeld nicht statisch, sondern expansiv.

Zweitens. Unser Geschaftsportfolio basiert auf dem konsequenten Streben
nach Innovationen und ihrer Umsetzung zum Markterfolg. Fast 50.000 Mitar-
beiterinnen und Mitarbeiter arbeiten gegenwartig im Unternehmen auf dem
Gebiet von Forschung und Entwicklung. Die innovative Kraft, das war immer

das Lebenselexier von Siemens. Und das wird auch so bleiben.

Drittens. Siemens, das war seit den frihen Tagen ein internationales Unter-
nehmen. Unser Markt war und ist der Weltmarkt. Heute nutzen wir die Mog-
lichkeiten der Globalisierung zu einem auch regional ausbalancierten Ge-
schaftsauftritt. Und auch dazu, um die Fahigkeiten und Starken von Men-
schen in aller Welt flr unser Unternehmen zu gewinnen. Siemens, das ist —

salopp ausgedruckt — ein echter ,Multikulti®.

Viertens. Waghalsige Abenteuer waren und sind uns fremd. Siemens steht flr
ein konservatives Finanzmanagement und fur finanzielle Soliditat. Das war

nicht immer popular, aber es war immer richtig.

Funftens. Gute Corporate Governance hat bei uns traditionell hohe Prioritat.
Wir haben dazu in unserem Geschaftsbericht ausfuhrlich Stellung genom-

men. Herr Baumann ist darauf bereits eingegangen.

Und sechstens. Mit unseren Ideen, unseren Technologien und unserem Han-
deln dienen wir den Menschen, der Gesellschaft und der Umwelt. Wir stehen

zu unserer gesellschaftlichen Verantwortung, wo immer wir prasent sind.
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Den notwendigen Wandel vorantreiben und dabei an bewahrten Traditionen
festhalten. Nach diesem Grundsatz wollen wir auch in Zukunft das Unternehmen
fuhren, das lhnen, meine Damen und Herren, unseren verehrten Aktionaren, ge-
hort. Siemens, unser Global network of innovation, hat eine gute Zeit vor sich.

Davon bin ich Uberzeugt.



