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Bewegen
ist einfach.

— Sparkasse
Vest Recklinghausen




Der Vorstand der Sparkasse Vest Recklinghausen (von links): Armin Zimmermann, Christian Zumschilde (stellver-
tretendes Vorstandsmitglied), Dr. Michael Schulte (Vorsitzender) und Dr. Peter Lucke




Recklinghausen, im Juni 2017

Liebe Kundinnen und Kunden, liebe Geschdftsfreunde,

wir leben in bewegten Zeiten. Ganz gleich wohin wir blicken, die Welt ist in Bewegung. Was
liegt also néher, als das Thema einmal intensiver zu beleuchten. Auf den folgenden Seiten
finden Sie Geschichten iber Menschen und Unternehmen, die in Bewegung sind. Wir treffen
Unternehmer, die sich in hochdynamischen Mdrkten behaupten. Spezialisten, die sich der
Beweglichkeit des menschlichen Kérpers widmen. Und Ingenieure aus dem Vest, deren
kinetische Technik weltweit gefragt ist.

Die Protagonisten gewdhren lhnen und uns interessante Einblicke in unterschiedlichste
Branchen und Themen. Dabei wird sichtbar, wie vielfdltig dieser Begriff ist. Es geht um mehr
als nur die Bewegung von A nach B. Die griechische Philosophie spricht davon, dass »alles
fliefSt«, eine Metapher fiir die Prozesshaftigkeit der Welt. Bewegung meint Wandel. Sie erzeugt
gleichermafen Reibung wie Neues. So gedacht, wird sie zur Haltung: Die Menschen, (iber die
Sie lesen, sind im wahrsten Sinne des Wortes beweglich.

Der Jahresbericht bringt eine lebendige Wirtschaft und Kultur im Vest zum Ausdruck.
Gleichzeitig dokumentiert er unsere Arbeit, die ihren Teil zum regionalen Leben beitrdgt.
Die insgesamt positive Entwicklung und die guten Geschdftszahlen verdanken wir unseren
Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern. Mehr noch verdanken wir sie lhnen, unseren Kundinnen
und Kunden. Deshalb rdumt unser Bericht Ihren Geschichten weit mehr Platz ein als den
Zahlen.

Nach wie vor zéhlt fiir uns die vertrauensvolle Zusammenarbeit von Mensch zu Mensch. Sie
bringen uns dieses Vertrauen entgegen. Daflir danken wir lhnen sehr und méchten lhnen auch
in Zukunft ein guter Partner sein. Zwar steht die Sparkasse zundchst fiir Zuverldssigkeit und
Sicherheit, um diese in Zukunft zu gewdhrleisten, muss sich aber auch die Sparkasse bewegen
und veréndern. Deshalb versprechen wir lhnen, dass wir fiir Sie beweglich bleiben.
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Die Sparkasse Vest Recklinghausen —
agil und stabil im intensiven
Wettbewerb.

Bankenregulierung und Niedrigzins bedrohen nach wie vor das Geschaftsmodell der
Sparkassen und Banken. Daneben gibt es weiteren Veranderungsdruck durch die
voranschreitende Digitalisierung der Branche. Auch die Sparkasse Vest Recklinghausen
ist hiervon betroffen. Dr. Michael Schulte, Vorsitzender des Vorstandes, sieht die

Sparkasse Vest hierfiir gut aufgestellt.



Herr Dr. Schulte, die Sparkassen und Banken leiden
unter der europdischen Bankenregulierung, wie stehen
Sie zu den europdischen Entwicklungen?

Sie haben Recht: Wir leiden unter mancher MaBnahme
der europdischen Bankenaufsicht, aber weder unter
der Bankenaufsicht insgesamt noch unter der Euro-
pdischen Union oder gar unter Europa. Auch wenn

ich bei politischen AuBerungen in meiner Funktion
eigentlich Zuriickhaltung wahre, méchte ich hier eben
doch ein klares Bekenntnis zu Europa formulieren.
Insofern sehe ich zwar manche Entwicklung mit Sorge,
aber der Ausgang der Wahlen in Frankreich und den
Niederlanden oder der wenn auch knappe Ausgang
der Présidentschaftswahlen in Osterreich stimmen
mich optimistisch, dass die Mehrheit der Menschen
sich der Vorteile der Zusammenarbeit und des Zusam-
menhaltes in Europa sehr bewusst ist. Dies hat nicht
nur mit dem globalen Wettbewerb zu tun, sondern be-
sonders mit dem Umstand, dass uns die europdische
Integration iber 70 Jahre Frieden nicht nurin
Deutschland, sondern in fast ganz Europa bescherte.

Die Sparkasse handelt unter sich verdndernden
Rahmenbedingungen, zu denen gehért insbesondere
auch die Regulatorik.

Hier muss man zwischen der eigentlichen Bankenauf-
sicht, der europdischen Zinspolitik und dem Verbrau-
cherschutz differenzieren. Bei der Bankenaufsicht sind
Stichworte wie Basel lll bzw. IV, neue Kennziffern, wie
die Liquidity Coverage Ratio (LCR), oder auch die Euro-
pdische Bankenunion mit dem europdischen Banken-
abwicklungsfonds und der europdischen Einlagensi-
cherung wichtige, aber auch belastende Themen. Allein
der europdische Bankenabwicklungsfonds und die
europdische Einlagensicherung kosten uns jedes Jahr
2 Mio. EUR. Dabei werden diese Einrichtungen wohl vor
allem zur Abdeckung der Risiken international tatiger
Banken benétigt und nicht fiir regional gebundene
Sparkassen, die im Ubrigen {iber ihr bewihrtes, eige-
nes Sicherungssystem verfiigen. Oder die steigenden
Eigenkapitalanforderungen, die sich aus dem Supervi-
sory Regulation and Evaluation Process (SREP) ergeben.
Zur Abdeckung dieser Anforderungen ist auch in den
kommenden Jahren zusétzliches Eigenkapital aus der
Thesaurierung versteuerter Gewinne zu bilden. Und
natirlich steigen diese Anforderungen im Gleichschritt
mit unserem hoffentlich auch kiinftig guten geschaft-
lichen Wachstum weiter an. Auch das zeigt, wie an-
spruchsvoll unser Handlungsbedarfist.

Nachdem Herr Draghi am 16. Mdrz 2016 mit der Sen-
kung des Leitzinses auf null und der Absenkung des
Einlagenzinses fiir Banken auf —-0,40 % die Zinsen fiir
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Geldanlagen quasi abgeschafft hat, belastet dieses
extreme Niedrigst-Zinsniveau immer stdrker den Zins-
tiberschuss der Sparkasse und damit unsere Haupt-
ertragsquelle. Eine Entwicklung, die im Ubrigen alle
Banken trifft — die regionalen Institute wie Sparkassen
und Volksbanken allerdings besonders.

Die Zahlungsdienstleisterrichtlinie, MiFID Il oder die
Wohnimmobilienkreditrichtlinie sind Themen des
europdischen Verbraucherschutzes, die durch den
deutschen Gesetzgeber in nationales Recht umgesetzt
werden und die ebenfalls die Ertragslage der Sparkasse
belasten.

Ich bedauere, dass wir mit Blick auf die Stabilisie-

rung der Ertragssituation gezwungen sind, auch sehr
unpopuldre MaBRnahmen umzusetzen. Aber, um es mit
den Worten von Dr. Andreas Dombret aus dem Vorstand
der Deutschen Bundesbank mit Blick auf die gesamte
Branche zu sagen: »Ein Aussitzen der derzeitigen Lage
ware verantwortungslos und fiir manche Institute sogar
gefdhrlich.« Wir sehen die extrem expansive Geldpolitik
sehr kritisch, da sie véllig falsche Anreize setzt. Wenn
Staaten fiir mehr Kreditaufnahmen und eine steigende
Verschuldung zu Lasten nachfolgender Generationen
sogar mit negativen Zinssatzen belohnt werden, dann
kann das nicht richtig sein. Jede verantwortungsvolle
Haushaltspolitik wird damit im Ansatz konterkariert.

Daruber hinaus steigt das Risiko von Preisblasen an
den Finanz- und Immobilienmarkten, verbunden mit
den krisenhaften Folgen, wenn diese platzen. Friiher
haben wir vom risikolosen Zins an den Kapitalmark-

ten gesprochen, heute ist daraus leider ein zinsloses
Risiko geworden. Niemand kann heute seriés sagen,
welche negativen Kollateralschdden diese Politik

des extrem billigen Geldes noch haben wird und vor
allem, welches Ausmal diese Kollateralschaden haben
werden. Ich vermute allerdings, dass sie erheblich sein
werden.

Ich nehme jedoch wahr, dass die Stimmen zunehmen,
die eine Regulierungspause fordern. Die ein Innehalten
empfehlen, um zu sehen, was die seit der Finanzmarkt-
krise rollende Regulierungsflut an Risiken und Neben-
wirkungen mit sich bringt.

Verzerren diese Ereignisse den Wettbewerb zu Lasten
der Sparkassen?

Auf die besonderen Wirkungen der Regulierungen auf
Sparkassen und Volksbanken bin ich an vielen Stellen
eingegangen. Auch auf die enthaltene Ungerechtigkeit,
schlieBlich waren weder Sparkassen noch Volksbanken
malgeblich fiir die Finanzmarktkrise verantwortlich.
Aktuell sehe ich unsere Wettbewerbsposition aber
trotz der Verzerrungen in den letzten Jahren noch nicht
gefdhrdet.

Sicher profitieren wir davon, dass manche Wettbewer-
ber sich aus ganzen Stadten oder Stadtgebieten zu-
riickziehen. In Recklinghausen gibt es z.B. seit einigen
Jahren keine HypoVereinsbank, seit Anfang letzten Jah-
res keine Nationalbank und in Recklinghausen-Siid seit
Mitte letzten Jahres auch keine Commerzbank mehr. Die
Deutsche Bank zieht sich aus Marl, Herten und Waltrop
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zurlick. Das muss man sich einmal vorstellen. Eine Stadt
in der GroBenordnung von Marl bietet fiir eine Filiale
der Deutschen Bank nicht mehr hinreichend Potential!

Zur aktuellen Strategie der Deutschen Bank gehéren
auch die Reintegration der Postbank in den Konzern
und die Durchfiihrung einer Kapitalerhéhung tiber
mehr als 8 Mrd. EUR. Es war die flinfte Kapitalerhéhung
seit der Finanzmarktkrise. Damit hat die Deutsche
Bank ihre Aktiondre mit fast 32 Mrd. EUR zur Kasse
gebeten, d.h. dringend ben&tigtes neues Eigenkapi-
tal eingefordert. Darliber hinaus schlieBt sie knapp
200 Filialen und baut viele tausend Stellen ab. Die
Commerzbank baut ebenfalls mehrere tausend Arbeits-
platze ab und wird — da bin ich mir sicher — auch weitere
Filialen schlieBen. In Sachen Kapitalerh6hungen toppt
die Commerzbank die Deutsche Bank sogar noch. Sage
und schreibe neun Mal hat sie ihre Aktiondre seit der
Finanzmarktkrise um neues Eigenkapital gebeten. Ich
stelle mir gerade vor, was unsere Trdger sagen wiirden,
wenn wir von ihnen einige Mio. EUR frisches Eigen-
kapital haben wollten. Bisher hat die Sparkasse die
steigenden Eigenkapitalanforderungen auch in einem
schwierigen Marktumfeld Gott sei Dank aus eigener
Kraft stemmen kénnen.

Natirlich sind es aber nicht nur die GroBbanken, die
Handlungsbedarf sehen. So fusionieren in unserem
naheren Umfeld aktuell z.B. die Volksbanken in Dorsten
und Kirchhellen/Bottrop sowie die Volksbanken Hal-
tern und Liidinghausen. Anfang des Jahres ist auch
die Zahl der bundesweit selbststéandigen Sparkassen
erstmals unter 400 gesunken. Wir mussten ebenfalls

unpopuldre MaBnahmen ergreifen. So haben wir,

wie wohl inzwischen die meisten Kreditinstitute, die
Kontofiihrungspreise erhéht. Und auch wir schlieRen
Filialen. Bei unserer Kundschaft und in der Offentlich-
keit sind wir mit diesen MaBnahmen jedoch auch auf
Verstandnis gestoRBen. Im Ergebnis sehen wir uns dank
dieser MaBRnahmen im Wettbewerbsumfeld und vor
dem Hintergrund der schwierigen Rahmenbedingun-
gen fiir die Zukunft gut geristet.

Die Sparkasse hat einen éffentlichen Auftrag. Was
bedeutet dieses Umfeld fiir diesen besonderen Auftrag?

Auch wenn wir uns wie jedes andere Kreditinstitutim
normalen Wettbewerbsumfeld am Markt behaupten
missen, haben wir einen 6ffentlichen Auftrag. Die
Gewinnmaximierung ist bei uns nicht der Hauptzweck.
So heildt es im Gesetz (82 SpkG NW): »Die Sparkassen
haben die Aufgabe, der geld- und kreditwirtschaftli-
chen Versorgung der Bevolkerung und der Wirtschaft,
insbesondere des Geschaftsgebietes und ihres Tragers,
zu dienen. Die Sparkassen stdarken den Wettbewerb im
Kreditgewerbe. Sie férdern die finanzielle Eigenvor-
sorge und Selbstverantwortung vornehmlich bei der
Jugend, aber auch in allen sonstigen Altersgruppen
und Strukturen der Bevolkerung. Sie versorgen im
Kreditgeschaft vorwiegend den Mittelstand sowie die
wirtschaftlich schwacheren Beviélkerungskreise.«

Als grof3ter Finanzier des Mittelstandes in unserer
Region hat die Sparkasse Vest sich auch 2016 gut ent-
wickelt. Die Darlehenszusagen an Unternehmen und
Selbststdndige lagen wiederum liber 300 Mio. EUR.



Die Kreditbestédnde unserer Firmenkunden konnten mit
+5,2 % kraftig zulegen und liberstiegen erstmals die
2-Mrd.-EUR-Grenze. Sicher hat dazu auch das extrem
niedrige Zinsniveau beigetragen. Was uns im Kreditge-
schaft also durchaus freut, bereitet uns im Einlagenge-
schiaft deutliche Sorgen. So kommen wir inzwischen in
speziellen Situationen nicht mehr um Verwahrentgelte,
d.h. negative Zinsen, fiir hohe Firmenkundeneinlagen
herum.

In der Offentlichkeit werden auch immer mal wieder
Verwahrentgelte fur Privatkunden diskutiert. Einzelne
Institute, insbesondere aus dem Bereich der Volks-
banken, gehen solche Wege inzwischen bei gréReren
Vermdgen. Wir hoffen, dies langfristig vermeiden zu
kdnnen. Denn damit wdre das Geschaftsmodell Bank
bzw. Sparkasse quasi auf den Kopf gestellt. Wir werden
alles versuchen, um unsere Kosten in Form von Nega-
tivzinsen nicht an unsere Privatkunden weitergeben zu
mussen. Dies ist auch ein Grund, warum wir an anderen
Stellen, wie bereits erwahnt, unpopuldre MaRnahmen
getroffen haben.

Auch in der Rolle als Arbeitgeber sehen wir unsim
Rahmen des 6ffentlichen Auftrages in der Pflicht.
Langfristig wird die Anzahl der Beschaftigten jedoch
auch in der Sparkasse Vest sinken. Aber es ist fiir uns
selbstverstandlich, in notwendigen Umstrukturierungs-
prozessen keine betriebsbedingten Kiindigungen aus-
zusprechen. Im Gegenteil, unsere Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter qualifizieren sich fiir die Zukunft, fur den
Umgang mit neuen Technologien und neuen Produkten
im Finanzdienstleistungssektor. Dies wirkt natiirlich

auch in der Region, nicht nur in Form von Kaufkraft.

Im letzten Jahr hat die Sparkasse beispielsweise

10,5 Mio. EUR Lohnsteuer fiir ihre Mitarbeiter an die
Finanzamter iberwiesen, die selbstverstandlich durch
die Sparkasse erst erwirtschaftet werden mussten.
Dariiber hinaus betrug der Aufwand fiir die Ertragssteu-
ern der Sparkasse selbst 20,6 Mio. EUR. Einen weiteren
Umstand mochte ich besonders betonen: Wir stehen
allen Bevdlkerungsschichten mit unseren Leistungen
zur Verfligung. So haben wir 2016 das Basiskonto ein-
gefiihrt, das unser bereits seit vielen Jahren bestehen-
des Guthabenkonto abgeldst hat und fiir in finanzieller
Hinsicht schwéachere Bevolkerungskreise zur Verfiigung
steht. Wir treten allen Kunden mit der gleichen Freund-
lichkeit und mit der gleichen Einstellung gegeniiber.
Antrieb fiir diese Haltung ist nicht allein der 6ffent-
liche Auftrag, sondern unsere innere Uberzeugung.
Mittlerweile fiihren wir Giber 23.000 dieser Basis- bzw.
Guthabenkonten. Und es macht mich schon betroffen,
wenn Vertreter von Wohlfahrtsverbdanden zu mir sagen:
»Bei euch kriegen die Kunden ja dieses Basiskonto!

In anderen Instituten werden sie weggeschickt.« Das
unterstreicht sehr deutlich, dass wir anders sind.

Abschlieflend: Wo sehen Sie die Sparkasse in den ndichs-
ten Jahren?

Wir blicken zuversichtlich nach vorne. Denn wir agieren
aus einer Position der Starke heraus. In ihrer 162-jdh-
rigen Geschichte war die Sparkasse Vest noch nie so
stark wie heute! Beleg hierfiir sind der Rekordmarkt-
anteil von 55 % im Privatkundengeschaft und die hohe
Zufriedenheit unserer Kunden. So gehort die Sparkasse
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Vest laut Focus (Nr. 9/2017,S.116 f.) auch 2017 zu den
72 Kreditinstituten in Deutschland mit der héchsten
Kundenzufriedenheit. Belegt ist auch unsere interne
Finanzstdrke, so betragt beispielsweise die aufsichts-
rechtliche Gesamtkapitalquote iiber 16 %. In den

162 Geschéftsjahren gab es immer wieder Verdanderun-
gen, Neuerungen und Herausforderungen. Die Sparkas-
se Vest ist aus ihnen immer gestarkt hervorgegangen.
Das konnte nur gelingen, weil die Sparkasse immer
modern war. Sie war immer auf der Hohe der Zeit! Und
das war sie nur, weil sie sich im Laufe der Jahrzehnte
immer wieder verandert hat, weil sie sich bewegt hat.
Weil engagierte, kompetente und kreative Mitarbeiter
Marktchancen erkannt und die Sparkasse weiterentwi-
ckelt haben. Verdnderungen gehdren also zur Ge-
schichte der Sparkasse wie das Geld und das Sparkas-
senbuch. Hatte die Sparkasse sich nicht verdndert — da
bin ich mir sehr sicher —, es gdbe sie heute 1dngst nicht
mehr.

Und wir fiihlen uns dieser Region und der heimischen
Wirtschaft weiter aufs Engste verbunden. Wir wollen
auch in Zukunft der verlassliche und stabile Partner
der Menschen und der Unternehmen in unserer Re-
gion sein und die wirtschaftliche Entwicklung hier
aktiv begleiten. Unser gutes Ergebnis 2016 ist fiir uns
Bestatigung und Ansporn, unsere nachhaltig ausge-
richtete Geschaftspolitik auch im 163. Geschéftsjahr
der Sparkasse weiter fortzusetzen. m
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Vor 50 Jahren
..fiel die Zinsbindung

1967 machte Finanzminister Karl Schiller den Weg frei fiir marktwirtschaftlichen
Wettbewerb in der Kreditwirtschaft. Eine treibende Kraft dahinter waren die

Sparkassen und die 6ffentlich-rechtlichen Banken.

Spétestens seit die Europdische
Zentralbank die Zinssatze auf
Talfahrt schickt, ist das Thema
»Zinsen« in aller Munde. Vor allem
Sparer leiden unter den Niedrigzin-
sen. Aber auch die Kreditinstitute
spiiren deren negative Effekte. Vor
50 Jahren standen die Zinsen aus
einem anderen Grund im Zentrum
des Interesses: Zum 1. April 1967
hob Bundeswirtschaftsminister Karl
Schiller die staatliche Zinsverord-
nung auf und machte den Weg frei
fir den marktwirtschaftlichen Wett-
bewerb in der Kreditwirtschaft.

Wettbewerb bis dahin
ausgeschaltet

Er beendete damit ein Kapitel der
deutschen Finanzgeschichte, das
nach der Bankenkrise von 1931 be-
gonnen hatte. 1932 hatten die Spit-
zenverbdnde der Kreditwirtschaft

ein Haben- und ein Sollzinsabkom-
men geschlossen, die alle Kredite
und Einlagen mit einer Laufzeit
bzw. Kiindigungsfrist von bis zu vier
Jahren betrafen. Sie wurden vom
Reichskommissar fiir das Bankge-
werbe genehmigt und damit allge-
mein verbindlich. Seither beruhten
die Zinssatze auf einer staatlich
sanktionierten Vereinbarung zwi-
schen den Branchenverbdnden. Der
Wettbewerb war ausgeschaltet.

Diese Regelung wurde 1934 in das
Kreditwesengesetz ibernommen
und blieb bis zu dessen Reform
1961 giiltig. Das neue KWG erméch-
tigte das Bundesaufsichtsamt fur
das Kreditwesen, Zinsverordnungen
zu erlassen, und raumte den Ver-
banden nur noch ein Anhérungs-
recht ein. Die Einflihrung der Zins-
bindung war wirtschaftspolitisch
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motiviert gewesen. Sie sollte die
Herbeiflihrung eines konjunktur-
politisch gewiinschten Zinsniveaus
unterstiitzen. Bei der KWG-Reform
1961 sprachen auch aufsichtspoliti-
sche Erwdgungen fiir eine Beibehal-
tung der Zinsreglementierung: Man
wollte verhindern, dass ein zinsge-
triebener Wettbewerb um Einlagen
die Ertragslage der Kreditinstitute
destabilisierte.

Sparerfreundliche Zinsen
anbieten

Wer glaubt, dass vor allem die
privaten Banken gegen die Zins-
bindung Sturm liefen, irrt. Es waren
vielmehr Sparkassen und offentlich-
rechtliche Banken, die schon friih
eine Liberalisierung und die Einfuih-
rung marktwirtschaftlicher Ver-
héltnisse forderten. lhnen ging es
darum, sparerfreundlichere Zinsen
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tag in Karlsruhe 1969.

anbieten zu kénnen. Das Ende der
staatlichen Zinsfestlegung kam in
mehreren Schritten: 1965 wurde
die Zinsbindungsfrist von vier auf
zweieinhalb Jahre verkiirzt. 1966
wurden die Zinsen fiir Terminein-
lagen von mehr als 1 Mio. D-Mark
freigegeben. 1967 fiel die Zinsver-
ordnung ganzlich fort. Allerdings
sprachen die Spitzenverbdnde der
Banken und Sparkassen noch einige
Jahre unverbindliche Zinsempfeh-
lungen aus.

Die Zeitschrift »Sparkasse« wertete
die Aufhebung der Zinsverordnung
als Erfolg der 6ffentlich-rechtlichen
Kreditwirtschaft und ihres 6ffent-
lichen Auftrags: »Die Frage der
Zinsliberalisierung war ein Test
dafiir, wie viel Freiheit wir in der
Wirtschaft noch haben wollen. Es
waren die 6ffentlichen Institute, die

» "
der Kreiés-barkass cKling]
ehen ist er hier mit | a

) .

keinen Zweifel an den marktwirt-
schaftlichen Grundsatzen aufkom-
men lieRen, auch wenn ihnen diese
Konsequenz voriibergehend ge-
schéftliche Schwierigkeiten machen
kénnte. lhre liberale und soziale
>ldeologie« hat sich wieder einmal
als wirksames Korrekturelement in
der Wirtschaftspolitik erwiesen.« m
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.. neuen Wegen!

So kénnte das Motto von Christoph Zimmermann lauten. Im

Zahlungsverkehr ist man standig in Bewegung, die Digitalisierung

verlangt Geschwindigkeit und Umsicht. Sein Team und er halten

Schritt.

Die Firmenkunden auf dem Weg der
Digitalisierung unterstiitzen: Das ist
einer der Schwerpunkte der Arbeit
im Bereich »Payments & Services —
Electronic & Mobile Banking«. Die
Aufgaben sind so zahlreich wie die
Schnittstellen zu anderen Abteilun-
gen. So ist Christoph Zimmermann
in viele verschiedene Aktivitdten
eingebunden. Bereichsiibergrei-
fende Absprachen im Rahmen der
Projektarbeit stehen auf der Tages-
ordnung. Laufend @ndern sich Anfor-
derungen. Dem muss man gerecht
werden. Das geht nur in Zusammen-
arbeit mit allen Betroffenen.

Die technischen Anforderungen im
elektronischen Zahlungsverkehr an-
dern sich inimmer kiirzeren Zeitab-
stdnden. So muss das Team immer
up to date sein: Das eigene Wissen
immer auf dem aktuellen Stand

halten und die fiir Kunden und
Sparkasse relevanten Dinge im stan-
dig flieBenden Informationsstrom
identifizieren. Neue Technologien
mussen fir den Einsatz beim Kun-
den undin der Sparkasse vorberei-
tet und prozessgerecht eingefiihrt
werden. Gerade in den Bereichen
Online-Banking und Internetsicher-
heit ist das eine echte Aufgabe.

Aber es gibt auch Konstantes: »ich
erinnere mich an einen Firmenkun-
den, den wir schon seit zwanzig
Jahren begleiten — von der Steinzeit
ins Weltall ...«, scherzt Christoph
Zimmermann. Das Team unterstiitzt
ihn. Seine hohe Fachkompetenz
schatzen die Firmenkunden und

die Kollegen. Man kennt sich seit
Jahren. Das reduziert den Abstim-
mungsbedarf und hilft bei der
schnellen und kompetenten Prob-

lemlésung. Die Kundenhotline ist
entgegen dem allgemeinen Trend
zum Outsourcing nach wie vor mit
eigenen Mitarbeitern besetzt. Fir
Christoph Zimmermann ist das ein
wichtiger Bestandteil im Unterstiit-
zungsangebot fiir Kunden. Gerade
in Zeiten des immer schneller wer-
denden Wandels. Das ist effizient
eingesetzte Arbeitskraft zum Nut-
zen fir beide Seiten. Das Feedback
seitens der Kunden ist eindeutig.

Auch intern tut Informationsarbeit
not. Die zahlreichen Informationen,
Neuerungen und Zusammenhdnge
mussen gefiltert und fir die Kol-
legen aufbereitet werden. Denn
nur wer kompetent ist, kann kom-
petent beraten. Man muss ja nicht
alles selbst ausprobieren, aber ein
solides, umfangreiches Wissen ist
unumgadnglich. Wenn es denn doch



zu sehr ins Detail geht, hilft das
Team von Christoph Zimmermann
weiter und man trifft sich beim Kun-
dentermin.

Angefangen hat Christoph Zimmer-
mann 1987 mit der klassischen
Ausbildung zum »Sparkassen-Kauf-
mann“. Er befand sich »zur rechten
Zeit am rechten Ort«, sagt er, als er
in den Bereich »electronic ban-
king« (so hieB der Bereich damals)
wechselte. Diesem Themenfeld ist
er bis heute treu geblieben und
steht inzwischen einem siebenkdp-
figen Team vor. In diesem Jahr ist er
bereits seit dreiRig Jahren dabei.

Das Team gibt es nicht nurinner-
halb des Arbeitsalltags. »Es ist
wichtig, die Kollegen auch auRer-
halb der Sparkasse zu erleben.« So
schéatzt er die gemeinsamen Unter-

nehmungen, sei es die Fahrradtour
in der Umgebung oder das gemein-
same Grillen im eigenen Garten,
Teambuilding und gemeinsame
Freizeitgestaltung.

Die Sparkasse spielt —auch im
Internet und im Zahlungsverkehr —
ganz vorne mit und ist bei vielem
Innovationsfiihrer. Das Angebot

an Zahlungsverkehrslosungen und
Bezahlverfahren kann sich sehen
lassen und ist absolut auf der Hhe
der Zeit. Durchdachte L6sungen
sind besser als Schnellschiisse. Fiir
jeden Firmenkunden gelten andere
Voraussetzungen. Das ist ein wich-
tiger Grundsatz bei der gemeinsa-
men Erarbeitung von individuellen
Lésungen. So gelingt nachhaltiger
Erfolg, der eine langfristige und
fur beide Seiten Gewinn bringende
Geschaftsbeziehung sichert.

Christoph Zimmermann

Abteilungsleiter Payments

und Services

»Bewegung ist der Ubergang von
etwas Moglichem in etwas Wirkli-
ches.« Was soll man da noch hinzu-
fugen? m



.. Einfach loslaufen

Katja Diippe kommt aus Henrichenburg. Von dort bis zur Hauptstelle der Sparkasse

in Castrop-Rauxel sind es nur wenige Kilometer. Dennoch kommt die gebiirtige

Castroperin mit dem Auto zur Arbeit. Warum? Sie ist Mutter, Geschaftsstellenleiterin,

Vertriebscoach und arbeitet bei zahlreichen Projekten mit. Und das mit einem

Arbeitszeitfaktor von 90 Prozent. »Da muss ich einfach beweglich bleiben und schnell

von A nach B kommeng, erzahlt sie uns im Interview.

»lch bin nun seit 23 Jahren bei der
Sparkasse. Damals habe ich mit

der Ausbildung bei der Sparkasse
Castrop-Rauxel angefangen. Danach
habe ich den klassischen Weg tiber
Service und Beratung gemacht, be-
vorich dann 2000 den Sparkassen-
Betriebswirt abgeschlossen habe,
erzdhlt Katja Dippe, Leiterin der
Hauptstelle in Castrop-Rauxel.

Nach einem guten Jahrin der
damaligen Wertpapier- und Vermoé-
gensberatung merkte sie jedoch
schnell, dass ihr das »Drumherum«
in der Geschaftsstelle fehlte. So
folgte die stellvertretende Leitung
in der Filiale am Engelsburgplatz
und schlieRlich (ibernahm sie 2005
die Geschaftsstellenleitung in der
Geschiftsstelle in Rauxel. »Nach
gut 10 Jahren in Rauxel kam fur
mich die Zeit fiir etwas Neues. Ich

brauchte eine Veranderung und
da war fur mich klar, es sollte eine
Hauptstelle sein«.

Seit 2016 leitet Katja Diippe nun die
Hauptstelle in Castrop-Rauxel. Dort
fuhrt sie 23 Mitarbeiter und 2 Aus-
zubildende, die sie taglich fordern.
Aber auch einen eigenen Kunden-
stamm betreut sie hier noch und
sagt: »lch halte das persénlich fiir
sehr wichtig. Wenn ich keine Kunden
mehr betreue, komme ich mit den
Jahren schnell raus.« Gerade beim
Thema Qualitdt in der Beratung will
sie fir ihre Mitarbeiter Vorbild sein
und authentisch bleiben.

Dabei kommt ihr auch ihre Ausbil-
dung als Vertriebscoach zugute.
Die Einbindung in Auszubildenden-
Auswahlverfahren oder Personal-
entwicklungsseminare 1asst sie

tber den Tellerrand schauen und
immer wieder neue Eindriicke und
Ideen gewinnen. »lch férdere jeden
Mitarbeiter und biete allen an, mei-
ne Hilfe als Coach in Anspruch zu
nehmen, so Katja Diippe.

Ilhre Mitarbeiter mitzunehmen, zu
motivieren und lhnen Feedback zu
gebenistihr dabei sehr wichtig -
immer unter der Beriicksichtigung
der jeweiligen Starken und Schwa-
chen. Aber auch fiir fachliche Fragen
steht sie ihrem Team zur Seite. Ge-
rade in einer Zeit, in der sichimmer
schneller viel verdndert, sieht sie

es als ihre Aufgabe an, Themen und
Informationen vorzubereiten und zu
filtern. »lch muss schon selbst gut
auf dem Laufenden bleiben - und
das in allen Bereichen. Nehmen wir
mal die neuen technischen Moglich-
keiten: Das Thema Digitalisierung



schreitet schnell voran. Das sehen
wir zum Beispiel an neuen Services
wie Kwitt und Fotoliberweisung. Das
ist ein groBes Themengebiet, das
wir zunehmend abdecken, weil auch
die Kundenerwartungen steigen.
Die Kunden entscheiden, wo sie
welche Leistungen wie in Anspruch
nehmen mochten. Da miissen wir
uns permanent weiterentwickeln.«

Fur die Zukunft sieht die 43-J&hri-
ge weiterhin viel Bewegung in der
Sparkasse. Die Wettbewerber und
das anhaltende Niedrigzinsumfeld
bleiben ebenfalls groRe Herausfor-
derungen. »Hier gilt es, die Kunden
davon zu iiberzeugen, dass wir als
Sparkasse mit unserem Service und
Beratungsangebot die Richtigen fiir
sie sind. Im Vergleich zu anderen
Banken sind wir in der Flache gut
vertreten.« Fur das zweite Halbjahr

steht fiir Katja Duppe die Mitar-
beit im Projekt Vertriebsstrategie
der Zukunft an. Hier wird sie das
Teilprojekt Zielplanungsprozess
mitgestalten und ihre Erfahrungen
aus der Praxis einbringen kénnen.

Beruflich wiinscht Katja Duppe sich
derzeit keine andere Aufgabe. Auf
unsere Frage, ob sie sich vorstellen
konnte, in der Aus- und Fortbildung
tatig zu sein, antwortet sie: »lch bin
,Allgemeinmedizinerin‘. Die Kombi-
nation, die ich hier habe, fuhlt sich
fur mich perfekt an. Die Mischung
aus Kunden, Mitarbeitern, Organi-
sation und Prozessen. Aber auch
das Fiihren an sich. Dinge zu gestal-
ten und zu verdndern - natdirlich im
bestmdglichen Sinne. Das ist mein
Antrieb. Das bewegt mich. Ich bin
auch erst ein Jahr hier und da ist
noch viel Potenzial.«

/

Katja Diippe,
Geschiftsstellenleiterin
Castrop-Rauxel
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| Katja Duppe, Geschéftsstellenleiterin der Sparkasse

Vest Recklinghausen in Castrop-Rauxel

Um auch ihren privaten Verpflich-
tungen nachzukommen, sieht

sie ihren Arbeitszeitfaktor von

90 Prozent als optimale Lésung.
»Die Vereinbarkeit von Beruf und
Familie ist mir schon sehr wichtig.
Durch die variable Arbeitszeit kann
ich immer individuell schauen,
wann ich wo gefordert bin. Hatte
ich starre Arbeitszeiten, ware das
so nicht méglich. Mein Mann ist
selbststdndig. Er bringt unseren
Sohn morgens in den Kindergar-
ten. Aber auch die Oma tGibernimmt
einen Tag. Da teilt man es dann so
auf, dass es passt.«

Privat hdlt ihr 5-jahriger Sohn sie
auf Trab. »Da ist man immerin
Action und Bewegung. Egal ob
Schwimmen oder Fahrradfahren.
Sport kommt dabei nie zu kurz,
lacht Katja Diippe. Sie selbst macht

einmal pro Woche Fitness. »Wenn
es aber bald draufSen heller wird,
geheich auch gerne joggen. Wir
wohnen in Henrichenburg direkt
am Kanal. Da kann ich mal eben die
Schniirsenkel binden und einfach
loslaufen«. m



Bewegen
1st einfach.
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Klinikum Vest GmbH
in Recklinghausen
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»Die Situation von Krankenhdusern
hat sich in den vergangenen Jahren
radikal verdndert«, erzahlt Peter
Hutmacher weiter, »der Staat gibt
weiterhin viele Rahmenbedingun-
gen vor. Unsere Leistungen und
Kosten verhandeln wir intensiver
denn je mit den Krankenkassen.
Doch gleichzeitig stehen wir heute
mit anderen Kliniken in einem en-
gen Wettbewerb.«

Peter Hutmacher fiihrt die Geschaf-
te der Klinikum Vest GmbH. Zu ihr
gehdren das Knappschaftskran-
kenhaus in Recklinghausen und
die Paracelsus-Klinik in Marl mit
insgesamt 1.900 Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern. Die Verbindung
einzelner Hauser weist bereits

auf eine verdanderte Krankenhaus-
landschaft hin. »Fiir den Wandel
ist mehr als nur ein Treiber verant-

wortlich«, sagt Peter Hutmacher,
»einer davon ist zum Beispiel die
Demografie. Die Menschen werden
dlter. Und mit dem Alter nehmen
die Krankheiten zu.« So behan-
delte die Klinik im Jahr 2016 rund
31.000 Patienten stationar. Das
waren 1.000 Patienten mehr als
im Jahr 2015 und noch einmal
1.000 Patienten mehr als im Jahr
2014.

Dank der medizinischen Fortschritte
verbringen Patienten weniger Zeit
im Krankenbett. Die Verweildauer
betrdgt im Durchschnitt sieben
Tage. Auf geriatrischen Stationen
liegen die Menschen im Schnitt
zwei bis drei Wochen. Im Rahmen
der Geburtshilfe verlassen Frauen
die Klinik meist nach drei Tagen.
»Die Formel ist simpel, sagt Peter
Hutmacher: »Hohere Patientenzah-

len und hdufigere Wechsel durch
kurze Liegezeiten erfordern mehr
Organisation.«

Die Lange der Klinikaufenthalte
spielt dariiber hinaus eine 6kono-
mische Rolle. Denn sie werden in
Deutschland fiir jedes Krankheits-
bild in einem Leistungskatalog
definiert. »Wir orientieren uns an
diesen Korridoren«, beschreibt
Peter Hutmacher, »wenn nun im
Bundesdurchschnitt die Verweil-
dauer sinkt, passen die Kranken-
kassen ihre Abrechnungsmodelle
an. In der Folge miissen auch wir
reagieren, um weiterhin wirtschaft-
lich zu arbeiten.«

»Die Verdichtung der Prozesse
pragt unseren Alltagk, sagt er,
»ebenso die stetige Konzentration
unter den Krankenhdusern.« Die



»Vor 20 Jahren iiberlebte nur jeder zehnte Patient einen

Schlaganfall. Dank der Reaktionszeit der Rettungsdienste und

der Exzellenz der medizinischen Versorgung iiberlebt heute

jeder zweite.«

Peter Hutmacher, Geschaftsfiihrer der Klinikum Vest GmbH

SchlieBungen und Fusionen sind
den Qualitatsanforderungen, der
Spezialisierung und nicht zuletzt
der Wirtschaftlichkeit geschuldet.
»Hier sehe ich noch kein Endex,
sagt der Geschaftsfuhrer voraus,
»denn gerade im Ruhrgebiet ist die
Dichte an Kliniken enorm — bedingt
durch die Ballung der Stadte.«

Der Blick tiber die Landesgrenzen
zeigt, wie die Zukunft aussehen
konnte. In Ddnemark zum Beispiel
wird es kiinftig nur noch sechs
groBe Krankenhauszentren ge-
ben. Die Standorte verteilen sich
strategisch geplant im Land. Sie
werden von Grund auf neu gebaut,
damit tGber alle medizinischen
Behandlungsfelder —von der
Diagnostik bis zur Rehabilitation -
effizient Hand in Hand gearbeitet
werden kann. »Bei uns begegnen

viele Einrichtungen dem Thema
Effizienz mit einer Verbundlésungk,
sagt Ulrich Kirsch, »im Vest existiert
kein einzelnes unabhdngiges Kran-
kenhaus mehr. Anders ldsst sich
den herrschenden Bedingungen
nicht begegnen.« Ulrich Kirsch ist
Peter Hutmachers Ansprechpartner
bei der Firmenkundenbetreuung
der Sparkasse.

Die Beratung der Sparkasse teilt
sich hier in zwei Bereiche: Da ist
zum einen das Team, das grofRe
Firmenkunden und Unternehmen
berat. Zum anderen gibt es das
Aufgabenfeld Spezialfinanzierung.
Dort arbeiten Spezialisten fiir insti-
tutionelle Kunden, wie zum Beispiel
Kommunen oder Krankenhduser.
Diesen Bereich leitet Ulrich Kirsch.
Er schaut letztendlich auf ahnliche
Entwicklungen wie sein Gegeniiber

Peter Hutmacher. »Die Zeit der
Generalisten ist passé, sagt er,
»als Finanzdienstleister bauen wir
gezielt unsere Kompetenzen aus.
Krankenhduser bewegen sich in
spezifischen Rahmenbedingungen
und die miissen wir kennen, um fir
sie ein nutzbringender Partner zu
sein.«

Peter Hutmacher zieht die Par-
allele am Beispiel der Abteilung
Innere Medizin: »Das war in der
Vergangenheit eine einzige groRe
Abteilung. Dort behandelten Arzte
kardiologische, pneumologische
und gastroenterologische Erkran-
kungen. Das ist heute unvorstell-
bar.« Das medizinische Wissen
reicht mittlerweile sehr viel tiefer.
Der einzelne Arzt deckt das Spekt-
rum der inneren Medizin nicht Ian-
ger ab. Patienten, die an Problemen



Ulrich Kirsch, Abteilungsleiter Spezialfinanzierungen der Sparkasse Vest Recklinghausen,

§ Peter Hutmacher, Geschéftsfiihrer, und Markus Frenz (von links)
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mit der Lunge oder den Atemwegen
leiden, behandelt ein Pneumologe.
Der Wandel beeinflusst nicht allein
die Medizin, sondern gleicherma-
Ren die Verwaltungsstrukturen.
Krankenhduser firmieren heute als
Gesellschaft mit einer Geschafts-
fuhrung an ihrer Spitze. Umgekehrt
sehen Chefarzte nicht mehr nur auf
die Medizin. Sie sind ebenso sensi-
bilisiert fiir die betriebswirtschaftli-
che Gesundheit des Unternehmens
Krankenhaus.

»Wirl6sen die Herausforderungen
nur als Teamg, sagt Peter Hutma-
cher, ngerade die vielen neuen As-
pekte, die friher kaum Bedeutung
trugen.« Er kommt ein weiteres Mal
auf die Demografie zurlick: »Zehn
Prozent aller stationdren Patienten
haben zum Beispiel einen demen-
ziellen Hintergrund. Auf der geri-

atrischen Station liegt der Anteil
nochmals hoher. Technisch reagie-
ren wir mit innovativen Konzepten,
wie zum Beispiel einem elektro-
nischen Hinlaufschutzsystem auf
diese Anforderungen.

Um Stiirzen vorzubeugen, fixierten
Arzte &dltere Menschen fritherim
Bett. Spadter statteten die Pflege-
krafte die Betten mit Gittern aus.
Auf der neuen Geriatriestation las-
sen sich die Betten fast bis auf den
Boden absenken. Fillt also jemand
aus dem Bett, fallt er erstens nicht
tief. Und weil der Bodenbelag tber
entsprechende Sensoren verfigt,
wird auch zweitens sofort das Per-
sonal informiert.

Ethische Fragen spielen immer 6fter
eine Rolle im Krankenhausalltag.
Die Abwdgung von Machbarkeiten,



»Aktuell finanzieren wir fiir das Klinikum Vest ein Parkhaus.

Aber bei der Finanzierung ganzer Stationen - also medizinischer
Schwerpunktthemen - ist es entscheidend, auch iiber die
Ertragsméglichkeiten solcher Schwerpunkte beraten zu konnen.«

Ulrich Kirsch, Abteilungsleiter Spezialfinanzierungen der Sparkasse Vest Recklinghausen

deren Kosten und Nutzen stellt
einen Balanceakt dar. »Ein Links-
herzkathedermessplatz revoluti-
oniert die Kardiologie«, nennt der
Geschéftsfiihrer ein Beispiel, »dort
setzen Kardiologen auf minimal-
invasivem Weg sogennante Mitra-
clips ein. Der Eingriff rettet einem
Menschen das Leben.«

Die Liste der Errungenschaften ist
endlos. Offen bleibt, ob der Kreis-
lauf aus Innovation, Kosten und
Effizienz irgendwann an Grenzen
stol3t. Schliellich bewegt sich nicht
allein die medizinische Versor-
gung auf einem auBerordentlichen
Niveau. Patienten liegen heute in
Zwei- oder Dreibettzimmern. Auf
den Komfortstationen des Klini-
kums wohnen Patienten in Ein-
zelzimmern, die eher an ein Hotel
erinnern als an ein Krankenlager.

Auf diesen Stationen unterscheiden
sich nicht allein der Service und

die Ausstattung der Zimmer von
»normalen« Stationen. Die Klinik
verbaute auch Besonderheiten wie
Turklinken mit einer antibakteriel-
len Legierung. Auf deren Oberflache
Giberleben Keime maximal zwei
Stunden. Was zuniachst nach techni-
schem Luxus klingt, steht in einem
groferen Zusammenhang.

»Keime und Bakterien sind eigent-
lich ein selbstverstandlicher Teil un-
serer Umweltk, sagt Peter Hutma-
cher, »nur fuhrte die breite Nutzung
von Antibiotika — wie in der Haltung
von Nutztieren — dazu, dass manche
von ihnen inzwischen resistent sind
und einige Antibiotika nicht mehr
wirken. Im Ganzen betrachtet, be-
sitzen wir keine Alternative, als den
Fortschritt stetig voranzutreiben.« m
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Zahnarztpraxis
Dr. Fleuter

Geoffnet von sieben
bis sieben

Vor etwas liber einem Jahr nahm das Kompetenzcenter Heilberufe der
Sparkasse die Arbeit auf. Gemeinsam mit dem Leiter Thomas Friese besuchen
wir zwei zufriedene Kunden, die Briider Dr. Christian Fleuter und Dr. Martin

Fleuter.




»Branchenkenntnis diirfen Sie voraussetzen. Wir wissen wie eine

Praxis funktioniert und bringen das Know-how iiber Fallzahlen,

Abrechnungsmodalitdaten und Niederlassungsgriindungen mit.«

Thomas Friese, Leiter des Kompetenzcenters Heilberufe

Die Zahnarztpraxis der beiden
Zahnarzte bietet den Patienten be-
sondere Offnungszeiten. Das Tref-
fen mit Thomas Friese findet piinkt-
lich zum Feierabend um 19:00 Uhr
statt. »Die Sache mit den Offnungs-
zeiten war urspriinglich aus der Not
geboren, erzahlt Christian Fleuter.
Sein Vater eréffnete die Praxis im
Jahr 1979. Spater teilte er sich die
Raume mit einer weiteren Zahnérz-
tin. Als dann im Jahr 2005 noch sein
Sohn Christian dazu stieR, wurde es
etwas eng.

»Zu eng. Und so entstand der Ge-
danke, in einem Schichtsystem zu
arbeiten —von 7:00 Uhr morgens bis
19:00 Uhr abends«, sagt Christian
Fleuter. Letztlich fehlte ihnen trotz
allem Platz. Als sie ein Jahr spater
die Chance nutzten, die Praxis zu
vergréRern, entspannte sich die

Arbeitssituation. Bei dem Schicht-
system blieb es, denn die Patienten
nahmen die Offnungszeiten begeis-
tert an. Die Arzte rotieren mit ihren
festen Teams durch die drei ver-
schiedenen Schichten. »Das System
befreit von dem ublichen Trott der
Arbeitszeit«, sagt Martin Fleuter,
»mit der Spatschicht verbinde ich
ein ausgiebiges Friihstiick. Umge-
kehrt 1dsst sich nach der Friihschicht
mal etwas erledigen. Wer zum
Beispiel ins Rathaus muss, braucht
dann keinen Urlaub.« Das empfin-
den auch die Mitarbeiter als Vorteil.

Fiir Thomas Friese ist es in der Folge
nicht so einfach, die beiden gemein-
sam zu treffen. »Die Arbeitszeiten
unserer Berater unterscheiden sich
gar nicht so sehr von den Offnungs-
zeiten der Praxis«, sagt er, »mit dem
Kompetenzcenter machen wir Arz-

ten ein besonderes Serviceangebot.
Das schliel3t die Termingestaltung
ein.«

Die Sparkasse begleitet die Praxis
noch nicht allzu lange. Die Entschei-
dung fiir das Institut fallte Christian
Fleuter zu der Zeit, als erin die
Praxis einstieg. Damals wiinschte er
sich ein Cerec. Mit dem Gerdt 1dsst
sich ein digitales 3D-Modell von
Zahnen erstellen. AnschlieBend frast
die Maschine computergesteuert
das passgenaue Ersatzteil aus einem
Keramikblock.

»Meine erste Investition fiel mit
fast 50.000 Euro gleich relativ hoch
aus. AulRerdem stand ich unter
Zeitdruck, erinnert er sich. Damals
machte die Sparkasse nicht nur das
beste Angebot. Die (ibrigen Banken
taten sich schwer, Christian Fleuter



Thomas Friese, Leiter des Kompetenzcenters

kurzfristig zu helfen. Mittlerweile
steht das neuste Cerec-Modellin der
Praxis und mit Thomas Friese haben
die Arzte einen Ansprechpartner, der
sofort wusste, was ein Cerec ist.

»Er wusste nicht nur, was ein Cerec
ist, sondern auch, wie wir steuerlich
am besten mit der Anschaffung um-
geheng, lacht Martin Fleuter. »Auch
wir sind Spezialisten«, antwortet
Thomas Friese, »sonst kénnten wir
uns die Bezeichnung Kompetenzcen-
ter kaum auf die Fahne schreiben.«

Mit dem ersten Cerec wechselte
Familie Fleuter aufgrund der guten
Erfahrung geschlossen zur Sparkas-
se. Als spater die Idee entstand, die
Praxis um eine Etage zu vergroBern,
fand man gemeinsam eine Losung
fur die Finanzierung. »Grundsatzlich
war die Idee mit der zweiten Etage

gut, beginnt Martin Fleuter, »doch
einige Aspekte lassen sich in dem
bestehenden Umfeld nicht realisie-
ren.« Sein Arbeitsschwerpunkt, die
Oralchirurgie, verlangt mehr Platz.
Der Praxis fehlt zum Beispiel ein
moderner OP-Raum mit Arzt- und
Patientenschleuse sowie ein pas-
sender Aufwachraum. Daher schielte
Christian Fleuter bereits vor rund
funf Jahren zum ersten Mal nach
dem Grundstiick auf der gegentiiber-
liegenden StralRenseite. »Es gehorte
zu einer Insolvenzmasse, was den
Kaufin die Lange zog. Doch Ende
des Jahres 2014 war es dann so
weitg, erzahlt er. Wiederum finden
die Arzte mit der Sparkasse den rich-
tigen Partner fiir ihre Neubau-Pldne.

Und die Pldne sehen mehr als viel
versprechend aus. Die beiden Zahn-
drzte bauen eine vorbildliche Praxis

Heilberufe, Dr. Christian Fleuter und Dr. Martin Fleuter (von links)

auf 450 qm Flache. »Sie wird gut
aussehen, mit schlichten, klaren For-
men und sehr viel Fensterflachenc,
beschreibt Christian Fleuter die
Ideen, »gleichzeitig kommt sie ohne
Treppen aus und ist barrierefrei
zuganglich.« Die neue Praxis wird
sieben Behandlungsraume und zwei
Eingriffsraume (OPs) haben sowie
einen groRziigigen Wartebereich.

»Wir sind allerdings gut organisiert,
sagt Martin Fleuter, »so dass fiir

die Patienten selten Wartezeiten
entstehen.« Ende des Jahres 2017
wird es so weit sein. Dann tragt das
Gebdude auf der Castroper StralRe
die Hausnummer 22. Fiir die Patien-
ten bleibt die Praxis am gewohnten
Standort. Das Praxisteam freut sich
schon jetzt auf das neue Zuhause.
Nichtsdestotrotz stellte der Schritt
eine Herausforderung dar. »Das



»Was uns an dem Kompetenzcenter der Sparkasse beeindruckt? Die

betriebswirtschaftliche Beratung bekommen wir bei jeder anderen Bank, das

Wissen um das Gesundheitssystem nicht. Schon gar nicht vor Ort im Vest.«

Dr. Christian Fleuter und Dr. Martin Fleuter

Studium bereitet nur auf den medi-
zinischen Alltag vor, nicht auf den
unternehmerischeng, sagt Christian
Fleuter, der sich das betriebswirt-
schaftliche Wissen im Laufe der
Jahre erarbeitete. »Schwieriger als
das ist das Abrechnungsuniversum
unseres Gesundheitssystems,
ergdnzt sein Bruder, »das sich dazu
noch regelmafRig andert.« Wahrend
Christian Fleuter dem Gedanken,
Arzt und Unternehmer zu sein, etwas
abgewinnen kann, kann Martin Fleu-
ter darauf gut und gern verzichten.
Beide haben sich aus Faszination
fur den Beruf entschieden. »Es ist
die Mischung aus akademischem
Wissen und einem anspruchsvollen
Handwerk, die den Beruf fiir uns
ausmachtg, sagen sie unisono. Der
Altere der beiden, Christian Fleuter,
begeistert sich zudem fiir die tech-
nischen Mdglichkeiten. Sein Schwer-

punkt liegt dementsprechend in der
Prothetik. Hierzu zdhlen die digitale
Zahnheilkunde, die prothetische Ver-
sorgung von Implantaten sowie die
Endodontologie. Martin Fleuter ist
hingegen Oralchirurg. Dies beinhal-
tet auch die Implantologie. Jedoch
fuhrte es Martin Fleuter nach seinem
Studium zunéchst in eine ganz ande-
re Zahnarztwelt. Er arbeitete fiir die
Hilfsorganisation Dentists for Africa
vor Ortin Kenia.

»Zum Teil reisten wir dort mit einer
mobilen Praxis durch das Land,
erzdhlt er, »und behandelten die
Patienten in den Dé6rfern unter
freiem Himmel.« Ein Patient lud
die Zahnarzte aus Dankbarkeit
zum Essen ein. Gemeinsam sal3en
sie am Abend in einer Lehmhiitte
im Kreis und allen —in Kenia ein
Festmahl — Reis mit Ziegenfleisch.

»Das entsprach zwar nicht europa-
ischen Geschmacksvorstellungenc,
schmunzelt Martin Fleuter, »es ist
fur mich aber bis heute ein Augen-
offner, was meine Arbeit bedeuten
kann.« Sein Bruder schlieBt an: »Eine
Einladung zum Abendessen erwar-
ten wir von unseren Patienten nicht.
Doch manchmal wiinsche ich mir, die
Menschen wiirden auch hier eher auf
das Gute sehen.«

Neulich erhielten sie von einem
Patienten im Internet die denk-

bar schlechteste Note. »Natlirlich
anonym. Und nicht, weil er sich
schlecht behandelt fuihlte. Er musste
aufgrund eines Notfalls 30 Minuten
warteng, erzdhlt Christian Fleuter.
»Glicklicherweise eine Ausnahme,
sagt Thomas Friese, »das Profil der
Praxis kann sich sehen lassen.« m
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Stage Kinetik
in Castrop-Rauxel
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Meter pro Sekunde; das ist die MaReinheit, in der Pieter van Berkel und das Stage-

IZirietik-Team denken. Ganz-gl'eich':,:;b'b sie d'.'ér;'Weltﬁffentl'ichkeit einen nagelneuen

Sportwagen prasentieren sollen oder ob Helene Fischer mit ihrer Hilfe-durch groRe

Konzerthallen fliegen mochte.
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Olympia, Champions League,
Eurovision Song Contest, Germany'’s
next Topmodel, Wacken-Open-Air,
Bayer, KPMG, Coca-Cola, Airbus,
Herbert Gronemeyer und so gut wie
jeder Automobilhersteller — sie alle
finden sich in der Referenzliste von
Stage Kinetik. Immer dann, wenn
die Aufgabe lautet, etwas mit einem
beeindruckenden Show-Effekt zu
bewegen, ist das Unternehmen aus
Castrop-Rauxel gefragt.

Fir den Eurovision Song Contest ge-
staltete Stage Kinetik zum Beispiel
ein bewegliches Ballett aus Hun-
derten von Kugeln. Den gleichen
Effekt wollte dann auch der bekann-
te bayerische Autobauer zu seiner
Hundertjahrfeier nutzen. Nur sollten
die Kugeln hier die Farbe wechseln
kénnen. »Letzteres verlangte nach
LED-Technik und Hochleistungs-

akkus. AuRerdem mussten wir die
LEDs, die Akkus und die Empfanger
fur die drahtlose Steuerungstechnik
in der Kugel unterbringen, be-
schreibt Pieter van Berkel eines der
jingsten Stage-Kinetik-Projekte.

»Schwieriger, als das Volumen der
Komponenten zu managen, sagt
der Geschaftsfuihrer, »ngestaltete
sich die Gewichtsfrage. Denn um die
Kugeln mit mindestens 1,5 m/s zu
bewegen, durfte jede der 900 Ein-
heiten nicht mehr als ein Kilogramm
wiegen.« Letztendlich lohnte sich
der Einsatz. Der US-Superstar Drake
sah die Fotos des Events und nun
tourt die Technik mit dem Musiker
durch 68 Stadte in Amerika.

Die Idee zu einem Unternehmen,
das sich auf kinetische Effekte
versteht, entstand im Jahr 1990.

Damals wollte der Maschinen-
bauingenieur Pieter van Berkel
einem Freund helfen. Der hatte den
Auftrag eines groRBen deutschen
Automobilherstellers gewonnen,
ein neues Modell zu prasentieren.
Das Auto sollte in einem zwdolf
Meter groRBen Luftballon versteckt
werden, der es explosionsartig
freigibt.

So weit die Idee. Der Freund stand
allerdings vor einer Vielzahl von
technischen Fragen. Die erste
lautete: Woher bekommt man einen
Ballon mit einem derart enormen
Durchmesser? Pieter van Berkel re-
cherchierte und fand einen Herstel-
ler von Wetterballonen. Zusammen
mit einem bereits pensionierten
Mitarbeiter reaktivierte er eine
stillgelegte Maschine, produzierte
den Ballon und dachte sich an-
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Heinz-Jurgen Rodegro, Firmenkundendirektor der Sparkasse Vest Recklinghausen, Dennis Behrens,

Firmenkundenberater, Pieter van Berkel, Geschaftsfiihrer, Dagmar Hofer, Geschaftsfiihrerin, Rainer Kruck,
Direktor der Sparkasse Vest Recklinghausen in Castrop-Rauxel (von links)
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schlieRend eine Lésung aus, um
das Fahrzeug hineinzubekommen.
Voila, Premiere gelungen.

»Diese Mischung aus Technik,
Kreativitdat und Dynamik nahm mich
gefangen und lieR mich nicht wie-
der los,« erzahlt Pieter van Berkel.
Wie er stammen die Mitarbeiter
von Stage Kinetik fast ausnahms-
los aus technischen Berufen. Doch
alle bringen genau diese Neugier
und Leidenschaft fir immer neue
Herausforderungen mit. »Prinzipiell
betrachtet, fertigen wir jeden Tag
einen neuen Prototyp. Der Satz»Das
geht nichtl« kommt bei uns nicht
vor«, sagt der Geschaftsfiihrer.

Heute beschiftigt das Unterneh-
men Uber 40 Mitarbeiter. Darunter
Planer und Ingenieure, die eine
Idee zeichnen und berechnen.

Hinzu kommen Techniker und
Handwerker, die den Entwurf kon-
struieren, die fertige Anlage vor
Ort bedienen, sie auf- und wieder
abbauen. Die Arbeit verlangt dem
Team einiges ab. »Wenn ein Au-
tomobilhersteller auf einer inter-
nationalen Ausstellung vor Hun-
derten von Journalisten ein neues
Fahrzeug prdsentiert, gibt es keine
zweite Chance«, beschreibt Pieter
van Berkel die Situation. »Da kann
man nicht sagen >Hoppla, das hat
wohl nicht geklappt. Wir probieren
es morgen noch einmal.««

Die Projekte kreisen um immer
andere technische Konstruktionen
und Bewegungsablaufe. Bei der
Menge an Veranstaltungen und der
kurzen Vorbereitungszeit bleibt
den Ingenieuren keine Chance,
jedes Bauteil neu zu entwickeln.

»Wir verwenden stattdessen
vorhandene industrielle Kompo-
nenten, erklart Pieter van Berkel
mit einem charmanten niederlan-
dischen Akzent. »Wir arbeiten mit
einer Sammlung von Lego-Steinen,
die wir immer wieder neu zusam-
mensetzen.«

Der Gedanke an die Lego-Steine
erinnert Rainer Kruck, Direktor der
Sparkasse in Castrop-Rauxel, ein
wenig an die eigene Arbeit. »Das
Gesamtkonzept der Kundenberater
setzt sich je nach Kunde ebenso
aus mehreren passenden Baustei-
nen zusammen. Glicklicherweise
kommen wir ohne Lagerflachen
aus«, sagt er mit Blick auf die
Sammlung von Lego-Steinen, liber
die Stage Kinetik verfiigt. Das
Hochregallager fiillt zwei Indust-
riehallen. Die schiere Anzahl und
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Vielfalt der Einzelteile 1dsst sich
nur digital verwalten. Alle Kisten,
Koffer und Kartons tragen Bar-
codes.

Nichtsdestotrotz fehlt Pieter van
Berkel dennoch oft irgendetwas:
»Ruft zum Beispiel ein Kunde

an mit der Idee zu einem neuen
Projekt, fiir das wir 60 computer-
gesteuerte Kettenziige benétigen,
stellt das eigentlich kein Problem
dar. Doch praktisch befinden sich
dann zehn unserer Kettenziige in
Stidamerika, zehn andere bei einer
Fernsehproduktion in Berlin und
weitere zehn in einem Uberseecon-
tainer mitten auf dem atlantischen
Ozean.«

Manchmal liegen zwischen einem
Angebot und einer Veranstaltung
gerade einmal 14 Tage. »Ich brau-

che Partner — Schlosser, Schreiner,
Elektriker, aber eben auch einen

Finanzdienstleister —, die ich anru-
fen kann und auf deren Hilfe dann

Verlass ist«, sagt Pieter van Berkel.

Spontan notwendige Investitionen
finanzierte er friiher ohne die Un-
terstiitzung einer Bank.

Mittlerweile erreichen die Projekte
immer ofter eine GréBenordnung,
die mit einem spontanen Zukauf
von einzelnen Komponenten nicht
zu stemmen ist. Die kaum besetz-
te Marktnische lieR Stage Kinetik
stetig wachsen. Aus diesem Grund

arbeitet heute Dagmar Hofer neben

Pieter van Berkel in der Geschifts-
leitung. Sie verantwortet den
Bereich Finanzen. »Wir investieren
nun sehr viel vorausschauender,
sagt sie, »und haben mit der
Sparkasse und unserem Berater

Herrn Behrens beides gefunden:
einen flexiblen Partner, der vor Ort
ist und der uns strategisch klug
berat.«

PS: Eine kleine Rechenhilfe: Multi-
pliziert mit dem Faktor 3,6 ergibt
m/s die gelaufigeren km/h. m
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in Datteln

?f,}_,m Verhaltms zur GroRe der Stadt gibt es in Datteln stattlich viele Vereine. Sogar die

"~ B,g_n-tra‘ggn Namen Wle »Zu den Sportstatten«. Genau dort findet man die Deutsche







»Erfreulich, aber nicht ganz typisch
fur heutige Vereine: Mehr als die
Halfte unserer Mitglieder sind unter
18 Jahre alt«, sagt Detlef Meer. Er
ist der Vorsitzende der Ortsgruppe
Datteln. »Das liegt zum einen an
der Kernaufgabe der DLRGg, erklart
er die Zahl, »denn wir bringen
Menschen, speziell Kindern, das
Schwimmen bei.« »Es liegt sicher
ebenso daran, dass die DLRG

ein sehr beweglicher Verein ist,
sagt Stefan Merten, Direktor der
Sparkasse in Datteln. Die Mitglieder
treffen sich oft vor Ort. Sie planen
ihre Einsdtze, veranstalten den
Theorieunterricht und von Zeit zu
Zeit auch mal eine gute Party. Wer
sich um Kinder und Jugendliche
bemiiht, hdlt sie im Verein.

Die Jiingsten beginnen mit vier
Jahren zu schwimmen. Im Alter von

12 Jahren haben die meisten die
drei Jugendschwimmabzeichen
beisammen. Wer 15 Jahre alt ist,
kann am Wasserrettungsdienst teil-
nehmen. »Damit keine Langeweile
aufkommt, realisieren wir Zeltlager
und Bootsausfliige, sagt Detlef
Meer, »nicht zuletzt kostet die Mit-
gliedschaft auch nicht die Welt.«

Kinder und Jugendliche zahlen

3,— Euro im Monat, Schwimmun-
terricht inklusive. »Die Ausbildung
endet bei uns nicht nach acht oder
zehn Unterrichtseinheiten, sondern
dann, wenn ein Kind schwimmen
kann, beschreibt der Vorsitzende
das Prinzip der DLRG. Die Kinder
kommen so oft, bis sie sich sicher
im Wasser bewegen. Sie lernen
ohne Erfolgs- oder Zeitdruck. Heute
gehort der Schwimmunterricht
zum Alltag. Das war nicht immer

so. Die Deutsche Lebens-Rettungs-
Gesellschaft wurde im Jahr 1913
gegriindet. Ein Jahr nachdem im
Ostseebad Binz eine Seebriicke ein-
gestirzt war. Seinerzeit konnten nur
zwei bis drei Prozent der Deutschen
schwimmen und deshalb kamen
dabei viele Menschen ums Leben.

Die DLRG entstand mit dem Ziel,
aus Nichtschwimmern Schwimmer
zu machen und aus Schwimmern
Rettungsschwimmer. »Unser
Anliegen ist wieder aktueller denn
je«, beklagt Detlef Meer, »denn

30 Prozent aller Kinder kénnen
nicht schwimmen. Das stellt einen
ziemlichen Rickschritt dar.« Dafur
gibt es mehr als nur eine Ursache.

Ein Grund liegt in der schrumpfen-
den Zahl von Badern. Der Bundes-
verband der DLRG ermittelte, dass
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»Unsere Mitglieder leisten professionelle Arbeit. Was die Ausriistung betrifft,

ist das fiir einen Verein manchmal schwer zu stemmen. Wir sind daher

sehr dankbar, wenn die Sparkasse wichtige Dinge wie zum Beispiel einen

Defibrillator spendet.«

Detlef Meer, 1. Vorsitzender der DLRG Ortsgruppe Datteln e.V.

in den Jahren 2007 bis 2015 im
Durchschnitt 46 Bader pro Jahr
geschlossen wurden. »Das trifft uns
in Datteln zum Gliick nicht«, sagt
Detlef Meer, »denn kénnten wir
unsere Kernleistung nicht anbieten,
ginge das schnell an unsere Subs-
tanz.«

»Ohne die DLRG stdnden andere
Aktivitaten und Vereine ebenfalls
schlecht da, sagt Stefan Merten,
»vieles im Vest funktioniert, weil die
Beteiligten eng vernetzt arbeiten.«
Die Mitglieder der DLRG sind nicht
nur bei Hohepunkten wie dem Ka-
nalfest auf dem Wasser. Sie beglei-
ten vor allem den Regattabetrieb
der iibrigen Wassersportvereine.
»Zwar passiert dabei immer wieder
mal etwas, doch - toi, toi, toi — bis-
lang nur harmlose Kenterungen,
sagt Detlef Meer, »dann fischen wir

die Ruderer aus dem Wasser und
bergen die Boote.«

»Kurioserweise wdren auf der rech-
ten Seite des Rhein-Herne-Kanals
die Kollegen aus Castrop-Rauxel zu-
standigk, lacht der Vorsitzende aus
Datteln, »weil die Stadtgrenze mitten
im Kanal verlduft. Es herrscht da
gliicklicherweise kein Wettbewerb,
sondern wir helfen uns gegenseitig.«

Die Einsdtze fiir den Sport be-
schranken sich auf den Sommer. Der
Schwimmunterricht findet ganz-
jahrig zweimal in der Woche statt.
Montags iben die Anfanger, don-
nerstags alle anderen wie die Ret-
tungsschwimmer und Taucher. Der
Verein braucht entsprechend viele
Ubungsleiter. Ohne Qualifizierung
diirfen die DLRG-Mitglieder nichtim
Bad ausbilden.



" Stefan Merten, Direkto; der Sparkasse Vest Recklinghausen in Datteln, Detlef Meer, Vorsitzender der DLRG
Ortsgruppe Datteln, und Volker Szentiks (von links)

»Im Winter steht viel Theorie an, wie
zum Beispiel Fortbildungen fiir die
Ubungsleiter«, beschreibt Detlef
Meer die Arbeit. »Und wir kimmern
uns um das Haus, das Geldnde und
unsere Ausriistung.« Das Einsatz-
boot kostete mit Motor und Trailer
30.000,~ Euro und wird sorgfdltig
gepflegt.

»So weit die Freizeitg, sagt der
DLRG-Vorsitzende. Denn daneben
sind die Lebensretter in die soge-
nannte allgemeine Gefahrenabwehr
eingebunden. Wenn etwas am oder
auf dem Wasser passiert, informiert
die Leitstelle nicht nur die Profis der
Feuerwehr, sondern auch die DLRG.
»Wir unterstltzen die Einsatzkrafte
mit Tauchern oder Booten, sagt
Detlef Meer, »als Freiwilligenorga-
nisation sind unsere Mdéglichkeiten
beschrankt.«

Die Lange der WasserstralRen im Be-
reich der Ortsgruppe Datteln betragt
rund 17 Kilometer. Im vergangenen
Jahr ertranken hier fiinf Menschen.
»In einem solchen Bereich ldsst sich
nicht fuir eine 100-prozentige Sicher-
heit sorgen«, bedauert Detlef Meer,
»das Baden im Kanal ist aus gutem
Grund verboten.«

Die beste GegenmaRnahme ist
deshalb, Menschen das Schwimmen
beizubringen. Sie auszubilden, an-
dere zu retten. Genau daran arbeiten
die 350 DLRGIer aus Datteln. =
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Norbert Redemann
KG Spedition
in Recklinghausen-Siid




- Auf Achse

Spediteur Norbert Redemann muss lachen. »Nein, sagt er, »das
freiheitsliebende Raubein, das sich mit dem Truck vom Nordkap nach Gibraltar
durchschldgt, das gibt es kaum noch.« Wie also sieht das Speditionsgeschaft

heute aus?
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Christian Schmid Dlrektor der Sparkasse Vest Reckhnghausen in Recklinghausen- Sud Chnstlan Rata_]czak

F1rmenkundenberater Norbert Redemann, Spediteur (von links) y

Probehalber auf dem Fahrersitz
thronend liegt der Gedanke an ein
Trucker-Leben nahe. Auch Christian
Schmidt, Direktor der Sparkasse

in Recklinghausen-Siid, dachte
spontan an die bekannte Fernseh-
serie. Schauspieler Manfred Krug
alias Franz Meersdonk pragte 20
Jahre lang das Bild der Deutschen
vom Lkw-Fahrer. Der ist mittlerweile
deutlich komfortabler unterwegs.
Die Zugfahrzeuge der Spedition
Redemann fahren mit Automatikge-
trieben. Sie haben GPS-gesteuerte
Tempomaten, orthopéadische Sitze,
Klimaanlagen, eine groRziigige
Schlafkabine und kosten etwa
100.000 Euro.

»Wir leasen die Fahrzeugex, sagt
Norbert Redemann, »doch damit
sich die Investition rechnet, miissen
die Lkw fahren. Im besten Fall fahren

sie tagsiiber und nachts, insgesamt
rund 200.000 Kilometer im Jahr.«
Die Spedition liefert sogenann-

tes Stiickgut — mehr oder weniger
schwere und sperrige Einzellieferun-
gen. Norbert Redemann setzt 35 ei-
gene Fahrzeuge ein und 20 weitere
von anderen Transporteuren. In den
55 Lkw stecken jeweils 15 bis 20
Auftréage. Das bedeutet bis zu 1.100
Auftrage am Tag.

»Ein solches Auftragsvolumen
stemmen wir nur dank einer stren-
gen Organisation, erklart der
Geschéftsfiihrer. Die Fahrer kennen
grob ihr Einsatzgebiet. Doch wohin
genau sie fahren, bestimmt ein
individuell programmierter Touren-
Chip furr das GPS jeden Morgen neu.
Ihre Route berechnet eine spezielle
Logistik-Software. Doch da das Vo-
lumen und das Gewicht der Auftrage



»Wir konkurrieren nicht mit DHL & Co. Dennoch

beliefern wir immer 6fter Endkunden. Denn sie

kaufen mittlerweile nicht nur Biicher und Mode im

Internet, sondern auch Fahrrader, Gartenhduser

und Mobel.«

Norbert Redemann, Geschaftsfiihrer der Norbert Redemann KG Spedition

stark variieren, planen drei Dispo-
nenten die Details. Sie arbeitenin
drei Schichten von morgens um fiinf
bis nachts um drei. Sind die tausend
Auftrédge unterwegs, drangen schon
die nachsten.

Die Spedition ist Mitglied einerin-
ternationalen Logistik-Kooperation.
Sie macht das Lager und den Fuhr-
park zum Teil eines grof3en Systems,
um einzelne Sendungen durch ganz
Europa zu schleusen. »Die Kunst
besteht darin, die Waren fiir lange
Distanzen zu biindeln«, sagt Norbert
Redemann, »und sie, je ndher man
dem Ziel kommt, wieder zu vertei-
len. Was die Post mit Briefen macht,
machen wir mit den sperrigen Din-
gen.« Im Gegensatz zur Deutschen
Post verfiigen einzelne Spediteure
selten iber viele Niederlassungen.
»Uber die Kooperation bieten wir die

gleiche Leistung wie die Branchen-
riesen Kiihne + Nagel, DB Schenker
oder Dachser, sagt der Unterneh-
mer. Christian Schmidt sieht spon-
tan die Parallelen zur Finanzgruppe
der Sparkasse. »Vernetzung ist eine
gute Strategie, das eigene Angebot
zu erweiterng, sagt er, »deshalb
kooperieren wir mit Spezialisten
wie der Deutschen Leasing oder der
S-International. Auf diesem Weg
bieten wir den Unternehmen im Vest
mehr Leistung.«

Im unternehmerischen Alltag
begleitet Christian Ratajczak die
Spedition. Er arbeitet in der Zen-
trale der Sparkasse und gehort
einem Team von Beratern an, die auf
den Bedarf grofRer Firmenkunden
spezialisiert sind. Dazu zahlt zum
Beispiel die Finanzierung besonders
hoher Investitionen. So realisierte

Norbert Redemann mit der Sparkas-
se einen neuen Standort. Das 2.000
Quadratmeter groBe Umschlagsla-
ger liegt unmittelbar an der A2. Es
ergdnzt zwei weitere Standorte in
Recklinghausen mit noch einmal

so viel Fldche. »Es fiihrte kein Weg
am Wachstum vorbei, erinnert sich
Norbert Redemann, »zum einen, um
als leistungsstarker Knotenpunkt im
Netzwerk zu funktionieren. Zum an-
deren, weil sich die Branche rasant
verandert.«

Bis in die 1990er-Jahre entwickelte
sich das Speditionsgeschaft sehr
stabil. Doch seitdem erlebten die
Unternehmen eine unvorstellba-

re Dynamik. Der Markt war tiber
Jahrzehnte streng reguliert. Jeder
Spediteur brauchte eine Konzes-
sion. Sie limitierte die gefahrenen
Kilometer und die Menge an trans-
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»Industriezweige und Branchen wandeln sich. Die Finanzdienstleister
machen da keine Ausnahme. Entscheidend ist, die eigene Handlungs-
fahigkeit zu bewahren. Dabei helfen wir den Unternehmern im Vest.«

Christian Schmidt, Direktor der Sparkasse Vest Recklinghausen in Recklinghausen-Siid

portierten Waren. »Wir rechneten
bis 1994 nach dem sogenannten
Reichskraftwagentarif ab«, berich-
tet Norbert Redemann mit einem
Schmunzeln, »man gewinnt also
einen ungefdhren Eindruck davon,
wie lange sich in der Branche nichts
verandert hatte.«

Die Reglementierung des Marktes
diente dem Schutz der Bahn. Den
Siegeszug der Lastkraftwagen hielt
das nicht auf. Daran anderten auch
jingere MaRnahmen nichts, wie die
Einflihrung der Lkw-Maut. »Der Lkw
bietet schlicht den Vorteil, von A
nach B zu liefern — und nicht nur bis
zum Bahnhof in B«, sagt Norbert Re-
demann, »und genau das wiinscht
der Kunde.«

Das Ende der deutschen Konzessio-
nierung ging einher mit der euro-

paweiten Marktliberalisierung und
Dienstleistungsfreiheit. Seitdem
herrscht derart viel Wettbewerb
unter den Spediteuren, dass die
Margen kaum mehr wirtschaftlich
sind.

»Im Jahr 2015 fiel der Anteil der
deutschen Lkws auf deutschen Stra-
RBen unter die 60-Prozent-Markex,
beziffert Norbert Redemann die
Folgen, »die Niederlander, friiher
die Fuhrleute Europas, belegen
nurmehr den vierten Platz. Profitiert
haben die Osteuropder.« Spediteure
aus Polen, Tschechien oder Ungarn
bezahlen zwar den gleichen Preis
fur Diesel. Und sie leasen 1dngst

die gleichen modernen Fahrzeug-
flotten. Aber sie bezahlen deutlich
geringere Lohnkosten, die immerhin
ein Drittel in der Gesamtkalkulation
ausmachen.



Doch nicht nur fiir die Unterneh-
men ist der Alltag anspruchsvoller
geworden. Auch fiir die Fahrer

ist die Arbeit heute eine andere.
Mit dem Wissen um den Wettbe-
werb lasten die Disponenten die
Fahrzeuge moglichst optimal aus.
Dazu nehmen sie ein Ideal zum
MaRstab: Stralen ohne Staus und
Baustellen sowie eine sofortige
Abfertigung beim Kunden. »Doch
wann und wo herrschen schon
Idealbedingungenc, fragt der Spe-
diteur und sieht seine Fahrer oft
einem hohen Terminstress aus-
gesetzt. Denn die Zeitfenster zum
Laden sind ebenso eng gebucht
wie die Touren.

Wohin die Entwicklung geht, sieht
Norbert Redemann an den groRen
Paketdiensten. Er weiR bereits

jetzt, dass die Digitalisierung das

nachste wichtige Thema fiir ihn
wird. In der Technologie liegt der
Schlissel, noch einmal effizienter
zu werden. Nach der Fahrerkarte
und der Routenplanung kommen
als Nachstes die elektronischen
Frachtpapiere. Schon heute pfle-
gen einige Kunden ihre Auftrage
tber das Internet in sein Logistik-
Management ein. Noch erhalten
die Disponenten genauso gern
Faxe oder Lieferscheine, die nach
Handarbeit verlangen.

Und dann ist da noch der Diesel.

70.000 bis 80.000 Liter verbraucht

die Lkw-Flotte jeden Monat. »Al-
ternative Antriebstechniken sind
das zweite groRe Thema, das fir

Bewegung sorgen wird«, sagt Nor-

bert Redemann, »die Post macht
mit dem Bau eigener Elektro-
Fahrzeuge den Anfang. Im stad-

tischen Bereich werden sich die
Anforderungen schneller dndern,
als wir heute denken.« Die Zukunft
des Truckers ist digital, leise und
emissionsfrei. m
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Waltrop Ost kann ein blsschen.Be

kreative Ideen entwickeln. Zum Beispiel die, alte Ra

' By .
dachte auch Andreas Schickling und entschloss sich, ein Theater zu eroffnen. <
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Lea Schickling, Andreas Schickling, Geschéftsfiihrer Majestic Theater, Erich Holzinger, Direktor der Sparkasse Vest Recklinghausen
in Waltrop, Gerald Hovener, Geschaftsstellenleiter Hauptstelle Waltrop, und Gordon Philipp, Firmenkundenberater (von links)




»Das gesamte Thema Kunst und Kreativitdt istin

Bewegung. Die kommunale Prasenz sinkt und das

offnet Perspektiven fiir neue Formen der Kultur

wie der Kulturfinanzierung.«

Erich Holzinger, Direktor der Sparkasse Vest Recklinghausen in Waltrop

Was im ersten Moment verriickt
klingt, hat gute Chancen. Andreas
Schickling ist Profi. Er weil3, was
aufihn zukommt. Er fiihrt seit rund
acht Jahren seine Dance Academy.
»2009 war es ein mutiger Schritt,
in Waltrop eine Schule fiir Bithnen-
tanz zu eroffnen, sagt er. Doch bei
den Kindern und Jugendlichen traf
er einen Nerv. Die Shows der Aca-
demy gehdren heute zum festen
Kulturprogramm der Stadt. »Die
Eltern quengeln nicht weniger als
die jungen Tanzer, wenn es um die
Frage nach dem nachsten Auftritt
geht, freut er sich.

Der nachste Auftritt findetim
Majestic statt. So heiBt Andreas
Schicklings neues Theater in Wal-
trop Ost. Die erste Show ist bereits
ausgebucht, obwohl das Theater
noch nicht eréffnet wurde. »Das

beginnt doch vielversprechendx,
sagt Gerald Hovener, Geschafts-
stellenleiter Hauptstelle Waltrop.
Er berat Andreas Schickling seit
Jahren. Als dessen Traum vom
eigenen Theater Konturen annahm,
bat er Gordon Philipp hinzu, einen
Spezialisten der Sparkasse fur
Grindungsvorhaben.

Gordon Philipp lobt die profes-
sionelle Vorbereitung: »Andreas
Schickling bringt beides mit. Als
Kinstler die notwendige Leiden-
schaft fur die Kultur, als Unter-
nehmer ein plausibles betriebs-
wirtschaftliches Konzept.« Kein
Wunder, denn Andreas Schickling
studierte nach der Ausbildung
im Bereich Tanz und Pdadagogik
zuséatzlich Veranstaltungsma-
nagement. »Sosehr ich es lie-
be, Choreografien zu gestalten,

Buhnenstiicke zu inszenieren und
zu schauspieleng, sagt er, »so
weild ich doch, wie elementar ein
finanzielles Auskommen ist.«

»Vielleicht unterscheide ich

mich in diesem Punkt von ande-
ren Kiinstlern«, denkt Andreas
Schickling, »ich begeistere mich
fir das Gesamtkonstrukt einer
Buhne. Fir die kreative wie die
organisatorische Seite, fiir techni-
sche Fragen, aber auch fir finan-
zielle Aspekte.« Vor der Verwirkli-
chung seines Traums stand einiges
an Arbeit an. Bis vor kurzem sah
man der Immobilie die Kultur noch
nicht an, denn zuvor nutzte ein
Videoverleih den zentralen Raum.
Da fiel es nicht leicht, sich auszu-
malen, dass man hier in einigen
Monaten in einem stilvollen Thea-
tersaal stehen sollte.



54|55

»lch bin Waltroper und es ist seit Jahren mein Traum, in

Waltrop ein eigenes Theater zu fithren. Jetzt bin ich am Ziel

und daran hat die Sparkasse ein gutes Stiick Anteil.«

Andreas Schickling, Geschiftsfiihrer des Majestic Theaters

»Das kostete richtig Uberzeu-
gungsarbeit«, erinnert sich An-
dreas Schickling an den groBen
Vor-Ort-Termin mit der Sparkasse,
der Industrie- und Handelskam-
mer sowie der Burgschaftsbank
NRW. »Doch das Potenzial ist dak,
sagt er. Hinter Styropor und Rigips
verbirgt sich eine etwa acht Meter
hohe Decke, eine alte Loge, feine
Steinbdden - alles mit dem Charme
der 1950er Jahre. Die Immobilie ist
ein altes Kino. Das Scala Kino, 1952
eroffnet, seinerzeit mit stolzen 600
Sitzplatzen.

Eine solche GroRe kam fiir die neue
Biihne nichtin Frage. Das neue The-
ater wird mit 199 Platzen eine mitt-
lere GréBe haben. »Die 199 markiert
in mehr als einer Hinsicht eine gute
GroBex, erklart der Theaterbesitzer,
»zundchst, weil die Vorschriften der

Bauordnung noch handhabbar sind.
Die Auflagen zum Brandschutz und
zu den Fluchtwegen wachsen mit
der GroRRe exponentiell. Dariiber
hinaus schatzen Kiinstler diese
GroRe. Und zwar durchaus auch
bekanntere Kiinstler.« Was nicht
allgemein geldufig ist: Ein Theater
bucht nicht den Kiinstler, sondern
der bucht die Biihne. Die GroRe, die
Andreas Schickling fiir das Majestic
plant, lasst sich gut vermarkten.
Denn Kiinstler spielen gern vor
einem ausverkauften Haus.

Umgekehrt liebt auch das Publikum
die kleineren Theater. Sie bieten
mehr Atmosphare und schaffen
Nahe zu den Menschen auf der
Biihne. Vornehmlich will Andreas
Schickling den Raum vermieten.
»Wir bieten fertige Pakete, die den
Kiinstlern moglichst viel Aufwand



abnehmenc, erklart er, »sie beinhal-
ten technische Punkte wie Licht und
Ton, aber auch Dinge wie das Marke-
ting.« Aktuell wirbt er um die Ruhr-
festspiele: »Ein Programmteil des
Festivals wadre ein schoner Auftakt,
der das Majestic beim Publikum wie
bei Kiinstlern bekannt macht.«

»Selbstverstdandlich spielen wir
ebenfalls eigene Produktionenx,
verspricht Andreas Schickling, »ich
bin gliicklich, dass wir mit dem
Theater eine Heimat haben. Fiir das
eigene Ensemble, wie fiir alles, was
wir noch vorhaben.« Um die vielen
Veranstaltungsideen zu verwirk-
lichen, plant er eine neue mobile
Podiumstribiine. Die ldsst sich voll-
standig abbauen und dann bietet
der Theatersaal Platz fur Live-Musik
oder Bankettveranstaltungen wie
das Krimi-Dinner.

Damit folgt das Majestic einem
Trend zu mehr Atmosphare. Das Pu-
blikum sitzt heute nicht mehr zwin-
gend in Reih und Glied. Die Gaste
verteilen sich an kleinen Tischen,
dazu gibt es ein Getrdank oder einen
feinen Imbiss. »Deshalb erdéffnen wir
neben dem Majestic die Tapas-Bar
Majestico«, sagt Andreas Schickling.
Wahrend des Studiums verdiente er
sein Geld mit Jobs in Kiichen. Heute
kocht er selber gern. »Allerdings nur
zur Entspannungg, lacht er, »in der
Tapas-Bar arbeitet ein Profi.« Das
kleine Restaurant empfangt Gaste
unabhdngig vom Theaterprogramm.
Doch wenn gewiinscht, ibernimmt
die Gastronomie das Catering fur
eine Veranstaltung.

Andreas Schickling prasentierte
die Plane zu seinem Theater einer
groRen Runde aus der Waltroper

Wirtschaft und Politik. »Er bekam
ausschlieBlich Zustimmungx, er-

innert sich Erich Holzinger, Direk-
tor der Sparkasse in Waltrop, und
schmunzelt: »Das ist nicht immer
selbstverstandlich. Hier 1auft also
einiges richtig.«

Die Waltroper jedenfalls sind schon
neugierig. »Der eine oder andere
steckt den Kopf durch die Tir zur
Baustelle, um zu sehen, was da
kommt, erzahlt Andreas Schickling.
Die Internetseite verzeichnet reich-
lich Klicks. Unterwegs in der Stadt
muss der neue Theatermacher tau-
send Fragen beantworten. Die erste
lautet meist, wann er denn endlich
eroffnet. Ganz Waltrop freut sich auf
groBes Theaterin Ost. m



aWer, wenn sie REWE Kramer meinen. Wer
*e_rlebt, mit wie viel Sorgfalt Willi Kramer die Ware zurechtriickt, so dass die Etiketten

~ die Kunden anstrahlen, weiR warum.
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REWE Kramer
in Recklinghausen
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»Wenn wir den Kunden frische Waren und
freundliche Mitarbeiter versprechen, miissen sie
auch frische Waren und freundliche Mitarbeiter
vorfinden. Sonst kaufen sie woanders ein.«

Willi Kramer, Geschiéftsfiihrer der REWE Kramer GmbH & Co. Einzelhandels oHG

Ruth und Willi Kramer begannen
mit einem winzigen Lebensmittel-
geschéft im Recklinghduser Stadt-
teil Speckhorn. Das war im Jahr
1969. Den Laden tibernahmen sie
von Willi Kramers Vater. »Im Ver-
gleich zu heutigen Ladenflachen
war das mit 60 Quadratmetern
nicht mehr als ein Bauchladen,
lacht Willi Kramer.

Drei Jahre spater eroffneten die
beiden in der Dortmunder Stral3e
ein neues, groBes Lebensmittelge-
schéft. Fir damalige Verhdltnisse
war es geradezu riesig mit einer
Flache von 200 Quadratmetern.
»Hier begannen wir vieles von dem
zu entwickeln, wofiir unser REWE
bis heute steht«, erzahlt Ruth Kra-
mer. »Allem voran den Gedanken,
den Kunden in den Mittelpunkt zu
stellen, sagt ihr Mann.
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Im Jahr 1990 folgte der Supermarkt
im Oerweg. Mit ihm wuchs die
Verkaufsflache um das Fiinffache.
»Am Anfang sahen wir bange vom
Burofenster auf den Parkplatz,
wenn dort nur drei, vier Fahrzeuge
standeng, erinnern sie sich.

Nichtsdestotrotz blieben sie ihrer
Philosophie treu und gewannen
Jahr fuir Jahr mehr Kunden dazu.
Und mit den Kunden mehr Umsatz.
Zuletzt kauften dort téglich 2.600
bis 2.800 Kunden ein. Familie
Kramer stand wieder einmal vor der
Aufgabe, sich zu vergréBern. Die
Frage war nur wie? Die stadtische
Baunutzungsverordnung sieht
grofRe und moderne Supermarkt-
konzepte nicht vor — zumindest
nichtin der Innenstadt. »Was die
Auswahl und Produktvielfalt be-
trifft, veranderte sich in den letzten
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10 bis 15 Jahren einiges, erklart
Ralf Kramer, Willi Kramers Sohn,
»so haben wir heute Dinge wie exo-
tische Obst- und Gemiisesorten im
Sortiment. Hinzu kommen Snacks,
To-go-Artikel, Bio-Produkte, fair
gehandelte Lebensmittel, Veganes
und sogenannte Frei-von-Artikel fir
Menschen, die bestimmte Inhalts-
stoffe nicht vertragen.«

Die Stadt hatte ein Einsehen.
SchlieBlich wollen die Biirger als
Kunden all diese Waren kaufen.
Sie billigte einen Neubau mit
1.600 Quadratmetern Verkaufsfla-
che. Das Gebdude selbst errichtete
die REWE Genossenschaft Dort-
mund, der REWE Kramer zusam-
men mit 500 anderen Supermark-
ten angehort. Den Innenausbau
finanzierte das Familienunterneh-
men.



Die Standardeinrichtung eines
Ladens in der GréRe kostet rund
1,2 Mio. Euro. Die Kramers inves-
tierten das Doppelte des Ublichen.
»Dabei waren wir gern behilflich,
sagt Firmenkundenbetreuer Chris-
tian Pilz. Er gehort zum Team der
Sparkasse, das von der Zentrale
aus groRe Unternehmen im Vest
betreut. Mit den Kramers arbeitet
er seit gut zehn Jahren zusammen.

Dass sich die hohe Investition
lohnt, davon ist Willi Kramer
Uiberzeugt: »Wir wollten keinen
»normalen< Supermarkt. Der hatte
heute gut ausgesehen, morgen wie
jeder andere und tibermorgen alt.«
Doch wie sieht ein zukunftssicherer
Lebensmittelhandel aus? »Er muss
Atmosphdre haben, sagt Tochter
Martina Kramer, »mit freundlichen
Mitarbeitern, die echten Service

anbieten, und dazu ein Sortiment,
das perfekt auf die Kunden abge-
stimmtist.«

Eben das kénnen die Discounter
nicht leisten. »Die haben ein straf-
fes Sortiment mit 800 —wenn es
hoch kommt mit 1.200 — durchaus
guten Produkteng, sagt Willi
Kramer, »und das zu Preisen, die
wir nicht unterbieten kénnen.
Damit kdnnen wir leben. Denn den
groReren Teil der Einkdufe erledi-
gen die Kunden bei uns, weil wir
24.000 Produkte anbieten.«

Beim Rundgang durch den neuen
Supermarkt, der vor etwas Uber ei-
nem Jahr er6ffnet wurde, sieht man
all das deutlich. Schon im Eingangs-
bereich fallt auf, tiberall ist Perso-
nal. Im Schnitt beschéftigen groRe
Supermdrkte 60 Mitarbeiterinnen

und Mitarbeiter. Die Kramers be-
schaftigen 140. Selbst wenn man
die Teilzeitstellen umrechnet, blei-
ben noch rund 100 Volizeitstellen.

Der Einkaufsbummel beginnt mit
frischem Fisch. Es folgen Obst und
Gemdiise, darunter Spargel aus
Kirchhellen und Kartoffeln aus
Recklinghausen. »Lokale Koope-
rationen sind fiir uns aufwandig,
sagt Martina Kramer, »doch die
Kunden lieben die Produkte aus
der Region.« Nicht zuletzt grenzen
sich Kramers auch damit von den
Discountern ab.

Unterwegs treffen wir Renate, die
gerade Waren einrdumt. Sie begann
vor 24 Jahren bei den Kramers, ihre
Tochter vor 9 Jahren. Spater lauft
uns noch Frau Huber (iber den Weg,
die noch einmal drei Jahre ldanger
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»Das gilt fiir Finanzdienstleister wie fiir Lebensmittelhdndler: Wer zu Kunden

und Mitarbeitern eine nachhaltige Beziehungen pflegt und gleichzeitig mit

der Zeit geht, wird erfolgreich sein.«

Guido Twachtmann, Direktor der Sparkasse Vest Recklinghausen in Recklinghausen

dabei ist. Genauso lange wie Heinz,
den wir bei den Brotaufstrichen
treffen. Nur ist er kein Mitarbeiter.
Er kauft seit 27 Jahren bei Kramers
ein. Das Hallo ist jedes Mal groR.

Vor dem Regal mit Ruth Kramers
Hausmannskost kommt Guido
Twachtmann, Direktor der Sparkas-
se in Recklinghausen, ins Schwar-
men. Die Rezepte zu den 27 fertig
eingeweckten Gerichten sammelte
die Chefin im Laufe der Jahre. Ge-
meinsam mit ihrer Schwiegertoch-
ter Lisa Kramer machte sie aus den
handgeschriebenen Notizen ein
beliebtes Produkt.

An die Hausmannskost schlieBt
das Kiihlregal an — eigentlich die
Kiihlschranke, denn die Regale ha-
ben Tiren. »Wo méglich, haben wir
Green-Building-Technik installiert,

erklart Willi Kramer, »in der Summe
spart das ein Viertel der Energie im
Vergleich zu konventioneller Tech-

nik.« Da iberrascht es nicht weiter,
dass Kramers eine Ladesdule fir

Elektrofahrzeuge vor der Tiir haben.

Die Kunden tanken wahrend ihres
Einkaufs kostenfrei Okostrom.

Der neue Markt erwirtschaftet

30 Prozent mehr als der alte. Jeden
Tag kaufen 3.600 Kunden dort ein.
»Da ist ebenso der Schiiler mitge-

zdhlt, der einen Schokoriegel kauft,
wie die Familie, die den GroReinkauf

erledigt, sagt Martina Kramer.
Nicht mitgezahlt sind die Lieferun-
gen. Deren Zahl wachst langsam,
aber stetig.

Noch rufen die Kunden an und
geben ihre Bestellung Artikel fur
Artikel durch. Doch die jlingeren

Kramers sind sich sicher, dass in
Zukunft eher internetbasierte Wege
genutzt werden. »In nicht allzu fer-
ner Zeit gibt es REWE Kramer online
und die Kunden klicken sich ihren
Einkauf zusammeng, denkt Ralf Kra-
mer, »das bedeutet sicher nicht das
Ende des Supermarktes. Es ist der
Beginn eines anderen Supermark-
tes.« Und einer neuen Generation
von Kaufleuten. m
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| Ruth Kramer, Willi Kramer, Geschaftsftihrer, Christian Pilz, Abteilungsleiter Zen.trale Firmenkundenbetreuung | der
‘!’p’ Sparkasse Vest Recklinghausen, Ralf Kramer, Geschéftsflihrer, Martina Kramer, Geschéftsfiihrende Gesellschafterin, und

i §¥; Guido Twachtmann, Direktor der Sparkasse Vest Recklinghausen in Recklinghausen (von links)
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Humbert GmbH
in Dorsten
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fstische Bundesamt gibt das gesamte Abfallaufkommen in Deutschland mit
Mi _lrignen Tonnen an. Davon werden 276 Millionen Tonnen stofflich verwertet,
r ckende 69 Prozent. Daran beteiligt sind Unternehmen wie das von

annes Humbert aus Dorsten.
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Das Unternehmen entstand im

Jahr 1925 im damals noch unab-
hangigen Dorf Wulfen. Johannes
Humberts GroRRvater versorgte die
Zeche Leopold mit Holz aus der
Hohen Mark. Das Holz diente dazu,
die Stollen auszubauen, und war ein
gefragter Rohstoff. In den ersten
Jahren lieferte Humbert noch mit
dem Pferdefuhrwerk aus. »Unser
erstes Firmenkonto erdffnete mein
GroRvater damals bei der Sparkas-
se«, erzdhlt Johannes Humbert, »die
heutige GroRRe der Unternehmens-
gruppe verlangt mehr als nur eine
Bankverbindung. Nichtsdestotrotz
arbeiten wir haufig mit der Sparkas-
se zusammen - auch privat. Die gute
Beziehung hélt seit liber 90 Jahren.«

Eine zweite intensive Wachstums-
phase fur das Unternehmen folgte
in den 1960er und 1970er Jahren.

Damals wurde nahezu tiberall ge-
baut. In Dorsten entstand der neue
Stadtteil Wulfen. Die Stadtplaner
und Architekten traumten urspriing-
lich von Wohnungen fiir bis zu
50.000 Menschen.

Zu dieser Zeit erweiterte Johannes
Humberts Vater das Transport-
geschaft um das Geschaftsfeld
Entsorgung und den Handel mit
StraBenbaustoffen. Mit der Expan-
sion wechselte erin das Wulfener
Gewerbegebiet im »Kéhl«. Dort hat
das Unternehmen seitdem seinen
Hauptsitz. Eigentlich hatte Johan-
nes Humbert nicht geplant, einen
weiteren Standort zu eréffnen. Als
die ehemalige Rundhalle der Zeche
First Leopold zum Verkauf stand,
griff er dennoch zu. »Als Unterneh-
mer muss man eben dann handeln,
wenn die Gelegenheit sich bietetx,

sagt er, »auch wenn der Schluck aus
der Pulle ordentlich ist.«

Er kaufte die optisch markante

Halle im Jahr 2014. »Eigentlich
tragt sie den umstandlichen Namen
Rohkohlen-Stapel-und Vergleich-
maRigungsanlage, lacht Johannes
Humbert, »sie wurde gebaut, um die
auf Fiirst Leopold geforderte Kohle
zu einem gleichmaRigen Endpro-
dukt zu mischen.«

Mit einem Durchmesser von beinahe
100 Metern, 7.000 Quadratmetern
Grundflache und einer Héhe von

25 Metern ist die Rundhalle derart
groB, dass Johannes Humbert dort
gleich zwei Geschiftsfelder unter-
brachte. Das erste besteht darin,
dass er hier Abfdlle umschlagt, die
hauptsdchlich im Stadtgebiet Dors-
ten anfallen.



»Als regionaler Finanzdienstleister sitzen wir bei groRen
Unternehmensgruppen oftmals neben anderen Banken im Boot. Das sehe
ich positiv. Als Unternehmen setzt die Sparkasse ebenso wenig alles auf eine
Karte, sondern diversifiziert ihre Geschaftspartnerschaften. Das sorgt fiir
Stabilitdt.«

Matthias Feller, Direktor der Sparkasse Vest Recklinghausen in Dorsten
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»Insgesamt bewegen wir hier 25.000 Tonnen mineralische Abfalle im Jahr.

Es gibt durchaus gréRBere Anbieter, doch wir orientieren uns an der Region.

Bei Marktpreisen von rund fiinf Euro Transportkosten pro Tonne lohnen weite

Wege nicht.«

Johannes Humbert, Geschiaftsfiihrer der Humbert GmbH

4.000 Tonnen Sperrmdill, Bauabfall,
Altholz und Hausmiill pro Monat
werden hier von vielen Kunden,
unter anderem auch vom Entsor-
gungsbetrieb der Stadt Dorsten, auf
kurzem Wege angeliefert und dann
zu optimalen Einheiten von circa

25 Tonnen zusammengestellt und
zu den zentralen Entsorgungsanla-
gen im Ruhrgebiet wie zum Beispiel
in Bochum, Herten und Herne wei-
tertransportiert. Somit werden vor
allem die ohnehin tberfillten Stra-
Ren wesentlich entlastet und auch
der Anlieferer spart mit den kurzen
Wegen zu Humberts Unternehmen
an Personal und an Fahrzeugen.

Recycling ist fiir Wertstoffe wie
Altpapier und Altholz mittlerweile
eine Selbstverstandlichkeit. Aller-
dings auch fur andere Materialien.
Deshalb nutzt das Unternehmen die

Halle fiir ein weiteres Geschaftsfeld.
»Wir bereiten hier Bauschutt auf,
sagt Michael Lievertz. Er verantwor-
tet als Betriebsleiter die Ablaufe vor
Ort.

»In diesem Bereich hat sich vieles
verdndert«, sagt er, »friiher ging

es um eine moglichst unkompli-
zierte Entsorgung. Heute kreist
unsere Aufgabe um die Weiter- und
Wiederverwertung des Materials.«
Der Agraringenieur managt den
sogenannten Stoffstrom. Welches
Material wird angeliefert, wie 1dsst
es sich aufbereiten und wer kann im
Anschluss mit dem neuen Produkt
etwas anfangen?

»Im Idealfall stellt das Recycling
einen echten Produktkreislauf dar,
sagt Johannes Humbert. Er illus-
triert den Gedanken anhand der
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Aufbereitung von Betonbruch aus
dem nahegelegenen Betonwerk.
Das Unternehmen holt dort Material
ab, das nicht verwendet wird, wie
Pflastersteine mit beschadigten
Kanten, Steine mit Farbfehlern und
Ausschuss.

Uber eine mobile Brech- und
Siebanlage wird das Material in der
Rundhalle aufbereitet. Als Neben-
produkt bleibt dabei ein Sand uibrig,
der zum Beispiel als Unterfiitterung
beim Pflastern dient. Den Grof3teil
liefert Humbert in Form eines ho-
mogenen Splitts als neuen Roh-
stoff zurlick ins Werk. Um erneut
als Baustoff zu dienen, muss der
Splitt allerdings eine zertifizierte
Gute aufweisen. Und die garantiert
das Dorstener Unternehmen. »Die
Handhabung von Reststoffen und
Wertstoffen ist heute ziemlich an-

e

Unser Autor Stephan Ritt, Jost Humbert, Matthias Feller, Direktor der Sparkasse Vest Reck-
linghausen in Dorsten, Johannes Humbert, Geschaftsfiihrer Humbert GmbH (von links)

spruchsvollk, sagt Jost Humbert,
»denn die Auflagen sind streng.«
Mit Johannes Humberts Sohn
steht die vierte Generation am
Start. Er hat gerade in Passau sein
Studium der Wirtschaftswissen-
schaft absolviert.

»Das stellt insofern die beste
Qualifikation fiir den unternehme-
rischen Alltag dar. Denn das Fach-
wissen lasst sich mit einem Studi-
um allein ohnehin nicht abdecken.
Hier bendtigen wir Spezialisten
aus den einzelnen Ingenieurwis-
senschaften wie Michael Lievertz,
erklart er. Auf die ndchste Genera-
tion kommen andere Anforderun-
gen zu.

»Bedingt durch die vielen Auflagen
haben wir hdufig Kontakt zu den
Behorden«, sagt Johannes Hum-
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bert, »angefangen in der Stadt
Uber den Kreis und den Bezirk

bis zum Land.« Doch auch hier
hat sich manches gedndert. Die
Zusammenarbeit erlebt der Un-
ternehmer deutlich konstruktiver
als friher. »Die Beteiligten suchen
gemeinsam nach Lésungen, die
fur alle tragfahig und vorteilhaft
sind«, sagt er. »Im Fall der Rund-
halle funktionierte das bestens.« m
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Gesundheitszentrum Koschel
in Herten

der Bewé ﬁrg

Gesundheit. Langfristige Zufriedenheit. Selbst gesteckte Ziele errelchen

Es ist die ganzheitliche Perspektive, die der Physmtherapeut Andreas i

Koschel seinen Patienten anbietet. Auf ihrem Weg dorthin begleitet er sie. _'




»Mir gefdllt der Gedanke, den Menschen

ganzheitlich zu begreifen. In der Beratung unserer

Kunden machen wir nichts anderes. Es ist der

einzig richtige Ansatz.«

Silke VoRB-Schulz, Direktorin der Sparkasse Vest Recklinghausen in Herten

Andreas Koschels Sicht auf das
Thema Gesundheit entwickelte
sich nicht von jetzt auf gleich. Alles
begann in einer kleinen Praxis fiir
Physiotherapie. »Patienten kom-
men mit dem Rezept eines Arztes
zum Physiotherapeutenc, erklart
er, »sie erhalten Massagen, Bdder,
Packungen oder eine gezielte Be-
wegungstherapie. Die Behandlung
dient dazu, die natiirliche Beweg-
lichkeit des Kérpers wiederherzu-
stellen.«

Im Anschluss an eine Behand-
lung empfahl er seinen Patienten
oftmals, mit einem Trainings-
programm zu beginnen. Damit

sie den Ursachen ihrer Probleme
langfristig vorbeugen. »Viele
Patienten kamen dennoch nach 3
oder 4 Monaten mit den gleichen
Beschwerden zuriick in die Praxis,

erzdhlt er, »ndas lag in aller Regel an
einem unqualifizierten Training.«
Gleichzeitig frustriert und motiviert
entwickelte Andreas Koschel die
Idee, das Training zu einem Teil des
eigenen Angebots zu machen.

Das heutige Gesundheitszentrum
Koschel hat mit der kleinen Praxis
von damals nicht mehr viel ge-
mein. Der physiotherapeutische
Bereich streckt sich liber sieben
Behandlungsrdume und deckt das
gesamte Spektrum der Heilme-
thoden ab. Jede Behandlung, aber
auch jedes Training beginnt mit
einer Untersuchung. »Die Ursachen
von Schmerzen liegen nicht zwin-
gend dort, wo es weh tut, sagt
Andreas Koschel, »wir lokalisieren
die neuralgischen Punkte und
konzipieren ein entsprechendes
Trainingsprogramm.«

Passend zu den Trainingsanforde-
rungen programmieren die Thera-
peuten des Gesundheitszentrums
individuelle Einstellungen fiir die
Trainingsgerdte. Die Patienten wan-
dern mit einer Chipkarte von Gerdt
zu Gerat und Ubertragen die fir sie
konzipierten Einstellungen. »Wir
kdnnen die Bewegungen zentime-
tergenau vorgeben. So trainieren
die Patienten gezielt einzelne
Bereiche des Korpers, ohne ande-
re Bereiche zu liberfordern«, sagt
Andreas Koschel.

Neben dem Geratezirkel bietet das
Zentrum Kurse fiir Yoga, Qigong
oder Wirbelsdulengymnastik. Uber
die klassischen Trainingsmethoden
hinaus begeistert sich Andreas
Koschel fiir neue, moderne Thera-
pieansatze. Five ist so ein Beispiel.
Das Bewegungskonzept zielt auf



»Das Team macht den Unterschied. Die Gerdte gehoren dazu, sie sind
eine Selbstverstandlichkeit. Und natiirlich verwenden wir hier das
Bestmogliche. Doch der Gerdtepark ist nichts ohne die Therapeuten.«

Andreas Koschel, Physiotherapeut und Geschiftsfiihrer des Gesundheitszentrums Koschel

eine nachhaltige Dehnung, um
Riickenproblemen zu begegnen. Die
Volkskrankheit Nr. 1 ist im Gesprach
mit dem Physiotherapeuten allge-
genwadrtig. »Unabhéngig von der
Methodik ist die Begleitung der
Patienten entscheidendx, erklart

er, »bei uns ist jederzeit ein Sport-
oder ein Physiotherapeut im Raum.
Erist zum einen Ansprechpartner.
Zum anderen greift er ein, wenn
Bewegungsablaufe nicht dem
Trainingsziel dienen.« Alle 3 Monate
kontrollieren die Therapeuten den
Fortschritt ihrer Patienten: Wo ste-
hen wir? Kommen wir unserem Ziel
naher? Gegebenenfalls justieren sie
das Programm nach.

So viel Engagement zahlt sich aus.
Die Trainingsbeteiligung ist enorm
hoch. Uber 80 Prozent der Kunden,

die sich im Zentrum angemeldet
haben, trainieren regelmafig. »Nor-
male Studios erreichen Quoten von
40 Prozent. Sie leben von den 60
Prozent der Kunden, die nicht kom-
men«, sagt Andreas Koschel, »ich
mochte von den Menschen leben,
die zu uns kommen.«

Die Patienten kommen unter an-
derem auch, weil Andreas Koschel
fur sein Gesundheitszentrum eine
ideale Immobilie fand. Ein altes
Pfarrhaus im Hertener Stadtteil Lan-
genbochum. »Das Pfarrhaus kennt
jeder. Es liegt mitten im Zentrum mit
Parkplatzen direkt vor der Tir. Vor al-
lem beeindruckt es mit einer tollen
Architektur«, schildert Romuald
Sarholz, der Firmenkundenbetreuer
von Andreas Koschel, die Vorteile
der Immobilie.



Silke VoR-Schulz, Direktorin der Sparkasse Vest Recklinghausen in Herten, Tanja Koschel, Ge
Romuald Sarholz, Direktor Firmenkunden in Herten und Andreas Koschel, Geschéftsfihrer (v

Den Verantwortlichen der Kirche St.
Maria Heimsuchung gefiel die Idee,
das Pfarrhaus nicht an irgendwen
zu verkaufen. Zwar nutzt Andreas
Koschel die Immobilie gewerblich,
aber fiir ein gesellschaftlich sinn-
volles Angebot. »Das Haus war
natirlich arg renovierungsbediirf-
tig, erinnert sich Tanja Koschel,
»wir planten ndchtelang, um unsere
Ideen zu realisieren und gleichzei-
tig den Charakter der Immobilie zu
erhalten.«

Andreas Koschels Ehefrau managt
das Organisatorische. Ihr Biiro liegt
im Obergeschoss neben den Semi-
narrdumen. Auch die bilden einen
Baustein in der Philosophie, Men-
schen ganzheitlich zu begegnen.
Neben dem praktischen Training
gibt das Team um Andreas Koschel

Hintergrundwissen weiter. Sie be-
raten zu medizinischen Fragen, zur
Erndhrung oder zu dem Sinn und
Zweck einer betrieblichen Gesund-
heitsférderung.

»Bei der Sparkasse in Herten fand
ich mit Romuald Sarholz einen An-
sprechpartner, der fir all das offen
war. Der sich mit meinem Konzept
beschaftigte und meine Plane un-
terstiitzte«, sagt Andreas Koschel,
»und das, obwohlich bis dahin
kein Kunde der Sparkasse war.« Die
Investition wie die Verantwortung
wollten Andreas und Tanja Koschel
gut durchdacht wissen. »Wir sind
sehr dankbar fiir die Beratungg,
sagt Tanja Koschel, »fiir uns war es
immerhin ein Riesenschritt von der
kleinen Praxis zum Gesundheitszen-
trum mit 11 Mitarbeitern.«

»Natiirlich prift die Sparkasse

die Kreditwiirdigkeit von Unter-
nehmen, sagt Silke Vo-Schulz,
Direktorin der Sparkasse in Herten,
»und ebenso selbstverstandlich
analysieren wir die betriebswirt-
schaftliche Plausibilitat. Nichtsdes-
totrotz gehort Erfahrung dazu, die
Persénlichkeit eines Unternehmers
zu erkennen. Ist da genug Know-
how? Glauben wir an die Energie
und das Durchhaltevermdgen eines
Menschen?« Im Fall von Andreas
Koschel stand das alles aul3er Frage.

»lch ging nicht mit der Motivation
an die Idee heran, viel Geld zu ver-
dienen, sagt er, »ich lebe fiir mei-
nen Beruf und méchte Menschen
helfen. Ich denke, nur so stellt sich
Erfolg ein.« m



Tipstar/Xbet GmbH
in Marl
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undenberater, Detlef Specovius, Direktor der

Sparkasse Vest Recklinghausen in Marl, Murat Altinok, Geschaftsfuihrer, und Marc Andre Kréger, Geschéftsfuhrer (von links)

Das Angebot an Sportwetten ist
beeindruckend gro8. Wer méchte,
setzt auf einzelne Spieler wahrend
eines renommierten Golfturniers
wie der PGA-Tour. Oder tippt den
Sieger der britischen Premier
League im Dart-Spiel. Wahrend es
fur Golf oder Darts nur eine Hand-
voll Auswahlmdglichkeiten gibt,
kommen Sportarten wie Eishockey,
Tennis oder Basketball bereits auf
mehrere hundert Wettangebote.
Wer sich fuir FuRball entscheidet,
steht vor rund 20.000 Optionen,
einen Tipp abzugeben.

»Das Sportwettengeschéft lebt vom
FuBRball. Fast jedes Erstligaspiel

auf der Welt steht zur Auswahl,
erkldrt Marc Andre Kréger das
fulminante Angebot, »fiir Lander
wie Deutschland und Italien bieten
wir Wetten bis in die dritten Ligen.

Fiir jedes Spiel wiederum existieren
verschiedene Wettvorschldge.

Wer gewinnt die Begegnung? Wer
schiel8t das erste Tor? Wie steht es
in der Halbzeit?«

Auch Marc Andre Krdger selbst
kam tber den FuRball zum Wett-
geschéft. »Wédhrend der Welt-
meisterschaft in Frankreich 1998
begannen viele Freunde aus dem
FuBballverein zu wetten. Das faszi-
nierte mich, erzahlt er. Ihn fessel-
te aber weniger die Aussicht auf
einen gliicklichen Tipp als vielmehr
die Geschiftsidee dahinter. Also
begann er, fiir einen Buchmacher
zu arbeiten. Bereits kurze Zeit
spater eréffnete er einen eigenen
Wettshop im Einkaufszentrum
Marler Stern. »Mit Anfang 20 war
das ein Riesenschritt flir michg,
erinnert er sich, »doch das Geschaft

entwickelte sich gut.« Marc Andre
Kroger griindete die Tipstar GmbH.
Aus dem einen Shop wurden
binnen flinf Jahren viele. Im Jahr
2011 tat er sich mit Murat Altinok
zusammen, der auf eine dhnliche
Geschichte zuriickblickt. »lch wuchs
in Recklinghausen auf und wollte
eigentlich Profi-FuBballer werdenc,
erzdhlt er, »doch nach einer schwe-
ren Verletzung musste ich diesen
Traum begraben und eine neue
Perspektive finden.«

Auch Murat Altinok stieg in das Ge-
schaft mit den Sportwetten ein. Nur
lagen die Shops seiner Xbet GmbH
mehrheitlich in Kéln und Diissel-
dorf. Gemeinsam betreiben die bei-
den heute 75 Wettshops zwischen
Bonn und Osnabriick. Sie gehdren
zu den groBten Franchisepartnern
des Sportwettenanbieters Tipico in



»Wir sind Familienmenschen und entsprechend familiar
ist auch die Arbeitsatmosphidre. Wir vertrauen unseren

Mitarbeitern und Partnern wie der Sparkasse. Schon deshalb

bleiben wir dem Vest treu.«

Marc Andre Kroger, Geschiftsfiihrer der Tipstar GmbH

Deutschland. »In der Anfangszeit
verdoppelten wir den Umsatz jedes
Jahr. Mittlerweile wachsen wir nicht
mehr ganz so rasant«, sagt Marc
Andre Kroger. Nicht mehr ganz so
rasant meint in ihrem Fall ein jahrli-
ches Plus von rund 30 Prozent.

Fir das zukiinftige Wachstum,
planen die beiden in zwei Rich-
tungen. »Zum einen brauchen wir
mehr Standorte, erklart Marc Andre
Krdger, »die wir entweder neu er-
offnen oder von anderen Betreibern
Ubernehmen. Zum anderen statten
wir die vorhandenen Shops besser
aus — atmosphérisch wie technisch.
So bleiben die Kunden langerin den
Shops und platzieren mehr Wetten.«

»Tipstar und Xbet iibernehmen
oft Standorte, deren Potenzial auf
den ersten Blick nicht zu sehen

ist«, sagt Sebastian Boemke,

der Firmenkundenbetreuer

der Sparkasse in Marl, »ich bin
immer wieder beeindruckt, wie
professionell sie solche Shops

in die Gewinnzone bringen.«
Umgekehrt waren Marc Andre
Kréger und Murat Altinok gleich
beim ersten Gesprach von der
Beratung der Sparkasse begeistert.
»Wir fuhlten uns gut aufgeho-
ben«, sagt Marc Andre Kréger, »die
Sparkasse ging sofort auf uns ein
und entwickelte passende Ideen zu
unserem Wunsch, zu wachsen.«

»Ein junges Unternehmen, eine
unbekannte Branche und jede
Menge Potenzialk, zahlt Sebas-

tian Boemke auf, »stellen eben

eine tolle Aufgabe dar.« Dass alle
Beteiligten in einem dhnlichen Alter
sind, erleichtert die Zusammenar-
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beit. Die beiden Unternehmer und
ihr Berater haben ein Gesplir fiir die
junge Zielgruppe der Branche.

»Gerade jiingere Menschen ha-

ben mittlerweile ein entspanntes
Verhéltnis zum Wetten«, beschreibt
Marc Andre Kréger den Imagewech-
sel. »Sie kommen in die Shops,
treffen sich dort mit Freunden,
sehen sich ein FuRballspiel an und
platzieren eine Wette fiir ein paar
Euro. Was friiher als pure Zocke-

rei galt, hat heute einen selbst-
verstandlicheren Charakter. Fans
setzen auf die eigene Mannschaft.
Jungs rangeln um den besten Tipp
des Abends.«

Ein entscheidender Faktor fiir den
Hohenflug der Sportwetten ist die
Einbindung aller Plattformen. »Viele
Kunden wetten sowohl in den Shops

»lch freue mich iiber derart starke Jungunter-
nehmer. Genauso sehr freue ich mich, dass der
eigene Nachwuchs der Sparkasse die nachste
Generation von Unternehmern im Vest berat.«

Detlef Specovius, Direktor der Sparkasse Vest Recklinghausen in Marl

als auch zuhause oder unterwegsx,
sagt Murat Altinok, »man darf sich
das Wetten nicht statisch vorstellen.
Einmal angemeldet entscheiden

die Kunden selbst, wann und wo

sie wetten. Die Sparkasse bietet
neben den Filialen ja auch das
Online-Banking und Apps fiir das
Smartphone an.«

Wie erfolgreich das Geschaft ist,
kommt auch in den bundesweiten
Zahlen der Branche zum Ausdruck.
Der Deutsche Sportwettenverband
weist fiir das Jahr 2016 Wettein-
satze in Hohe von 6,13 Milliarden
Euro aus. Die Finanzamter nahmen
307 Millionen Euro Steuern ein,
28 Prozent mehr als im Jahr zu-
vor. Die Zahlen kdnnten in Zukunft
noch deutlich besser ausfallen.
Das Geschéft leidet unter einem
ungekldrten juristischen Rahmen.



»Der FuBball bringt einige entscheidende Dinge zusammen: eine breite

Popularitdt, eine dichte europdische Vereinslandschaft und tagliche Spiele, die

beinahe alle im TV zu sehen sind. Ohne diese Voraussetzungen wiirde es sich

wirtschaftlich nicht lohnen, einen Shop zu eroffnen.«

Murat Altinok, Geschéftsfiihrer der Xbet GmbH

Das hiesige Gliicksspielmonopol
des Staates kollidiert mit dem, was
das europadische Recht den Wettan-
bietern erlaubt. Bislang finden die
verantwortlichen Landerregierun-
gen zu keinem Konsens, wie das
Geschaft zu lizenzieren ist.

»Wir haben uns aus gutem Grund
fur einen der groBen und seridsen
Anbieter entschiedenc, sagt Marc
Andre Kroger, »Tipico ist bestens
vernetzt. Sie arbeiten mit Vereinen
wie dem FC Bayern Miinchen und
dem Pay-TV-Marktfiihrer Sky zusam-
men. Das Unternehmen wirbt mit
A-Prominenten wie Oliver Kahn.«

Das Geschaft mit den Sportwetten
steht langst nicht mehr in Frage.
Offen ist allein, ob sich die Politik
in diesem Jahr einigt oder erstim
Jahr 2018. »So oder so werden die

groRen Anbieter bleiben«, betonen
die beiden Unternehmer, »und wir
sind dabeil« =




Bei dieser Wiedergabe des Jahresabschlusses handelt es sich nicht um eine der gesetzlich vorgeschriebenen Form entsprechende Veréffentlichung. Der in der

gesetzlichen Form erstellte Jahresabschluss ist mit einem uneingeschrankten Bestatigungsvermerk der Priifungsstelle des Sparkassenverbandes Westfalen-Lippe

versehen. Der Bestdtigungsvermerk enthdlt keinen Hinweis nach 8322 Abs. 3 Satz 2 HGB. Der vollstandige Jahresabschluss wird im elektronischen Bundesanzeiger

veroffentlicht.
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Gesamtwirtschaftliche Entwicklung.

Die Weltwirtschaft expandierte im Verlauf des Jahres 2016
weiterhin moderat. Die Turbulenzen auf den internationalen
Finanzmarkten zum Jahresbeginn 2016 und das unerwarte-
te Votum Grol3britanniens fur einen Austritt aus der Europa-
ischen Union haben das Expansionstempo der Weltwirtschaft
nicht nachhaltig beeintrachtigt. Zwar wurde die Dynamikin
den groRen Industrieldandern von der schwacheren Entwick-
lung in den Vereinigten Staaten gedampft. Jedoch stabilisier-
te sich die Lage in den Schwellenlandern, was insbesondere
auf die Festigung der Konjunktur in China zurlickzufihren war.
In den rohstoffexportierenden Schwellenlandern durfte sich
die Stabilisierung des Olpreises positiv ausgewirkt haben.

Die Industrieldnder befinden sich in einer Phase der
konjunkturellen Erholung. In den meisten Landern ist die
Unterauslastung auf den Produkt- und Arbeitsmarkten
im ersten Halbjahr 2016 zurtickgegangen. Insbesondere
im Euro-Raum und in Japan stieg die Wirtschaftsleistung
schneller als das Produktionspotenzial. Hingegen blieb
die wirtschaftliche Entwicklung in den USA hinter den

Erwartungen zurlck.

In den meisten Industrielandern tragen die aufwartsgerichtete
Arbeitsmarktlage und die damit einhergehenden Einkom-
menszuwdchse dazu bei, dass die Konjunkturerholungen
Uberwiegend binnenwirtschaftlich getrieben sind.

In den Schwellenldndern hat sich die Wirtschaftslage in den
vergangenen Monaten stabilisiert. Die chinesische Wirtschaft
expandierte robust. Aullerdem verzeichnete Indien anhaltend

hohe Wachstumsraten.

1. Entwicklung des
Bruttoinlandsproduktes
in %

* Prognose.
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Die aktuelle Wirtschaftsentwicklung liefert grundsatzlich ein
positives Bild: Deutschland befindet sich im Aufschwung. Das
reale Bruttoinlandsprodukt konnte im Jahr 2016 um 1,9 % zu-
legen (Vorjahr 1,7 %). Getragen wird der Aufschwung von der
dynamischen Binnennachfrage, insbesondere von der deut-
lichen Ausweitung der privaten Konsumausgaben und der
Wohnungsbauinvestitionen.

Die Konsumausgaben der Privathaushalte stiegen um 2,0 %
an. Ausschlaggebend fir die gute Konsumentenstimmung ist
die positive Einkommensentwicklung, die wiederum auf die
robuste Entwicklung auf dem Arbeitsmarkt in den vergange-
nen Jahren zurtickzuftihren ist. Die Arbeitslosenquote ist auf
6,1 % im Jahr 2016 gesunken. Damit ist Deutschland nicht
mehr weit von der Vollbeschaftigung entfernt, die bis zu einer
Quote von 5,0 % definiert ist. Die gréf3te Herausforderung be-
steht aktuell darin, die hohe Anzahl anerkannter Asylbewerber
in den Arbeitsmarkt zu integrieren.

Regionale wirtschaftliche Entwicklung

Das konjunkturelle Umfeld fir die Ruhrwirtschaft blieb wei-
ter freundlich. Das moderate Wachstum wurde mal3geblich
vom Konsum und vom Wohnungsbau getragen. Der Anstiegs-
winkel der Konjunktur durfte aber in der zweiten Jahreshalf-
te 2016 etwas flacher geworden sein, nicht zuletzt wegen zu-
nehmender Unsicherheiten im internationalen Geschaft. Der
Konjunkturklimaindikator lag im Herbst 2016 bei 117 Punk-
ten, nach 118 zu Jahresbeginn. Die glinstige Gesamtverfas-
sung zeigt sich darin, dass neun von zehn Unternehmen ihre
geschaftliche Situation als gut oder befriedigend beurteilen.
Allerdings gibt es eine leichte Verschiebung der Antworten

2. Entwicklung der 8,0
Arbeitslosigkeit in %,
im Jahresdurchschnitt 7,5
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3. Entwicklung des
Dax 2016
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zu einer mittleren Bewertung. Alles in allem erwartet gut ein
Funftel der Unternehmen in den nachsten Monaten eine Ver-
besserung der Geschéftsentwicklung, jedes achte eine Ver-
schlechterung. Unter diesen Vorzeichen spricht vieles flr ei-
ne Fortsetzung des verhaltenen Wachstums, wenngleich mit
leichten Abstrichen gegeniiber dem ersten Halbjahr 2016.

Zins- und Kapitalmarktentwicklung

Der deutsche Aktienindex Dax konnte nach Zuwachsen von
2,7 % und 9,6 % in den Jahren 2014 und 2015 im Jahr 2016
einen Gewinn in Hohe von 6,9 % verbuchen. Unterjahrig er-
gaben sich jedoch starke Schwankungen. Wahrend der Akti-
enmarkt zu Beginn des Jahres Kursverluste von bis zu 19 %
zu verbuchen hatte, konnte er diese, insbesondere nach
der US-Prasidentschaftswahl, wieder aufholen. Mit der Ent-
wicklung zum Jahresende konnte der deutsche Aktienmarkt
auch die Wertentwicklung deutscher Bundesanleihen tber-
treffen. Die Rendite zehnjahriger Bundesanleihen fiel im
Jahresverlauf um 42 Basispunkte auf einen Schlussstand von
0,21 %. Die Performance aus laufenden Ertrdgen und Kurs-
verdnderungen betrug damitim Jahr 2016 5,1 %.

Gednderte Erwartungen der Marktteilnehmer beziglich der
Leitzinsanhebungen durch die amerikanische Notenbank Fe-
deral Reserve fihrten im Jahr 2016 zundchst zu einem stei-
genden Euro. Nach der Wahlin den USA haben sich die Zins-
anstiegserwartungen der Marktteilnehmer wieder erhéht,
was zu einem fallenden Euro fihrte. Das Jahr 2016 beende-
te der Euro im Verh&ltnis zum US-Dollar mit einem Verlust in
Hdhe von 2,7 % bei 1,05 US-Dollar je Euro.

5. Entwicklung des 55
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4. Entwicklung 1,14
EUR/US-$ 2016
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Erholen konnten sich nach den vergangenen Jahren auch
die Rohstoffpreise. Insbesondere Roh6l der Sorte Brent Cru-
de verteuerte sich im Jahresverlauf um 50 %. m
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Die Sparkasse Vestim Jahr 2016.

Geschaftspolitische Strategie

Die Sparkasse Vest ist ein regionales Wirtschaftsunter-
nehmen mit der Aufgabe, die geld- und kreditwirtschaft-
liche Versorgung der Bevolkerung und der Wirtschaft
insbesondere im satzungsrechtlichen Geschédftsgebiet
sicherzustellen. Daneben ist das soziale und kulturelle
Engagement der Sparkasse zu nennen. Im Rahmen

der Geschaftsstrategie sind die Grundsatze unserer
geschaftspolitischen Ausrichtung zusammengefasst und in
die operativen Planungen eingearbeitet. Die Uibergeordne-
ten Ziele werden im Folgenden dargestellt.

Durch die zielorientierte Bearbeitung der strategischen
Geschaftsfelder soll die Aufgabenerfiillung der Sparkasse
Uber die Ausschdpfung von Ertragspotenzialen sowie
Kostensenkungen sichergestellt werden. Dartiber hinaus
hat der Vorstand die Risikostrategie Gberprift und den ver-
dnderten Rahmenbedingungen angepasst. Die Strategien
wurden mit dem Verwaltungsrat der Sparkasse erortert und
innerhalb des Hauses kommuniziert.

Bilanzsumme und Geschéaftsvolumen

Die Bilanzsumme hat sich mit 5.777,5 Mio. EUR gegen-
tber dem Vorjahr (5.635,8 Mio. EUR) erhoht (+ 2,5 %). In
unserer Planung fur 2016 sind wir von einer geringfiigig
niedrigeren Bilanzsumme ausgegangen. Das sich aus Bi-
lanzsumme und Eventualverbindlichkeiten ergebende Ge-
schaftsvolumen ist um 2,8 % von 5.708,7 Mio. EUR auf
5.866,6 Mio. EUR ebenfalls angestiegen.

7. Bilanzsumme

2015

2016

Kreditgeschaft

Die Forderungen an Kunden haben sich gemessen an bi-
lanziellen Werten im Berichtsjahr um 2,6 % erh6ht. Damit
konnten wir unseren Kreditbestand im Jahr 2016 starker als
geplant ausweiten. Insbesondere die Kredite an Geschafts-
kunden entwickelten sich mit + 5,2 % positiv, wahrend die
Kredite an Privatkunden um 1,8 % gesunken sind.

Die in der Geschaftsstrategie definierten langfristigen Wachs-
tumsziele von mindestens 1,0 % pro Jahr wurden im Kredit-
geschaft mit Privatkunden nicht erreicht und im Kreditge-
schaft mit Geschaftskunden tbertroffen. Die Ausleihungen an
offentliche Haushalte gingen zuriick.

Der Anteil der Kundenforderungen an der Bilanzsumme be-
tragt wie im Vorjahr 71,2 %. Das Kundenkreditgeschaft bil-
det nach wie vor die bedeutendste Position der Aktiva der
Sparkasse.

Das Kreditneugeschaft entwickelte sich 2016 schwécher als
im Vorjahr. Es wurden insgesamt Darlehen im Volumen von
572,4 Mio. EUR zugesagt. Damit wurde der hohe Vorjahres-
wert (693,4 Mio. EUR) nicht erreicht. Die Darlehenszusagen an
Privatkunden gingen um 12,4 % auf 256,7 Mio. EUR und die
Darlehenszusagen an Unternehmen und Selbststandige um
12,6 % auf 307,1 Mio. EUR zurtick.

Nicht enthalten in den Darlehenszusagen sind Konsumenten-
kredite im Volumen von 41,1 Mio. EUR (Vorjahr 38,3 Mio. EUR),

8. Kredite an Geschéftskunden

+5,2%



die die Sparkasse Vest Recklinghausen im Vermittlungsge-
schaft an die S-Kreditpartner GmbH vermittelt hat. Die Darle-
henszusagen inklusive der vermittelten Konsumentenkredite
haben unsere Erwartungen nicht ganz erreicht.

Wertpapiereigenanlagen

Der Bestand an eigenen Wertpapieranlagen erhéhte

sich gegentber dem Vorjahr um 39,2 Mio. EUR auf

1.309,6 Mio. EUR. Hierbei war insbesondere ein Anstieg an
Schuldverschreibungen und anderen verzinslichen Wertpa-
pieren in Hohe von 35,6 Mio. EUR auf 736,2 Mio. EUR mal3-
geblich. Im Berichtsjahr wurde zur Liquiditatssteuerung der
Bestand an hochliquiden Aktiva entgegen der urspringli-
chen Planung aufgestockt.

Die Anlagen in Aktien und anderen nicht festverzinsli-

chen Wertpapieren (insbesondere Spezialfonds) erhohten
sich nur geringfiigig um 3,6 Mio. EUR auf 573,4 Mio. EUR.
Der Anstieg ist vorrangig auf Marktschwankungen zuriick-
zuftihren. In dem Spezialfonds werden Uberwiegend ver-
zinsliche Wertpapiere guter Bonitdt (,investment grade®)
gehalten. Dartber hinaus beinhaltet der Spezialfonds zur Ri-
sikodiversifizierung in begrenztem Umfang auch Aktien und
Schuldverschreibungen aus den Bereichen Emerging Mar-
kets und High-Yield-Unternehmensanleihen.

Beteiligungen/Anteilsbesitz

Der Anteilsbesitz der Sparkasse zum 31. Dezember 2016 in
Hohe von 107,1 Mio. EUR (Vorjahr 106,9 Mio. EUR) entfiel

9. Konsumentenkredite
(Zusagen gesamt)

2015 2016

mit 99,8 Mio. EUR auf die Beteiligung am SVWL und mit

3,4 Mio. EUR auf die Deutsche Sparkassen Leasing AG & Co.
KG. Weitere Beteiligungen hdlt die Sparkasse unter anderem
inindirekter Form an der Landesbank Berlin Holding AG so-
wie an regionalen Entwicklungsgesellschaften wie ELS Fonds
GmbH & Co. KG oder dem Technologie- und Chemiezentrum
Marl GmbH.

Die S-Finanzdienste der Sparkasse Vest Recklinghausen
GmbH werden zu 100 % durch die Sparkasse getragen. In
dieser Tochtergesellschaft fiihrt die Sparkasse das Versiche-
rungsgeschaft sowie das Bauspargeschdft zusammen. Die
Vertriebsergebnisse der S-Finanzdienste der Sparkasse Vest
Recklinghausen GmbH waren im Jahr 2016 ricklaufig. Ins-
gesamt sind wir mit dem Geschaftsverlauf aber noch zufrie-
den. Die wirtschaftlichen Verhaltnisse stellen sich weiterhin
als geordnet dar.

Geldanlagen von Kunden

Die Kundeneinlagen betrugen zum Jahresende

4.444,0 Mio. EUR. Sie sind mit einem Plus von 127,5 Mio. EUR
um 3,0 % gewachsen. In unserer Planung fir 2016 sind wir
von einem unverdnderten Einlagenbestand ausgegangen.

Aufgrund des sehr niedrigen Zinsniveaus haben unsere
Kunden 2016 Anlagegelder bevorzugt auf taglich verfug-
baren Giro- und Tagesgeldkonten gehalten. Spareinlagen
mit Kiindigungsfristen ab drei Monaten und Sparkassen-
briefe mit Laufzeiten ab zwei Jahren wurden angesichts der

10. Entwicklung der
Kundeneinlagen

+3,0%



Mit groflem Engagement und hoher
Kreativitat haben unsere Mitarbeiter die
erzielten Erfolge méglich gemacht.
Hierfiir danken wir allen Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern sehr herzlich.
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niedrigen Verzinsung nur wenig nachgefragt, sodass die-
se Positionen weiter spirbar zurlickgegangen sind. Bei den
Anlagen der Kunden in Wertpapieren betrug der Nettoab-
satz 37,0 Mio. EUR, nachdem im Vorjahr der Nettoabsatz
mit—1,2 Mio. EUR leicht negativ war. Insgesamt wurden un-
sere Erwartungen beziglich der Ersparnisbildung deutlich
Ubertroffen.

Interbankengeschaft

Die Forderungen an Kreditinstitute verringerten sich um
38,2 Mio. EUR auf 50,0 Mio. EUR. Der Bestand setzt sich
Uberwiegend aus Anlagen in Termingeldern und Schuld-
scheindarlehen zusammen.

Die Verbindlichkeiten gegeniiber Kreditinstituten (ein-
schlieBlich der Treuhandkredite) liegen mit 699,7 Mio. EUR

um 58,7 Mio. EUR wie geplant unter dem Vorjahresbestand.

Bei diesen Bestdnden handelt es sich im Wesentlichen um
langfristige Weiterleitungsdarlehen, Offenmarktgeschafte
und Tagesgeldaufnahmen.

Dienstleistungsgeschaft

Der Umsatz im Wertpapiergeschaft ist im Vergleich zum
Vorjahr um 7,5 % zuriickgegangen. Die erzielten Provisi-
onsertrage blieben hinter unseren Erwartungen zuriick.

Im aktuell anhaltenden Niedrigzinsumfeld haben langlau-
fende Bausparvertréage oder kapitalbildende Versicherun-
gen aus Kundensicht offenbar an Attraktivitat verloren. Die
im Jahr 2016 vermittelten Bausparvertrdge wiesen eine

Bausparsumme in Hohe von 122,1 Mio. EUR auf. Das Ver-
mittlungsvolumen lag damit um 15,9 % unter dem sehr gu-
ten Vorjahreswert (145,1 Mio. EUR). Der Absatz von Versi-
cherungen Uber die S-Finanzdienste der Sparkasse Vest
Recklinghausen GmbH erreichte ebenso nicht das Niveau
des Vorjahres. In der Vermittlung von Bausparvertragen
und Versicherungen konnten wir unsere Planwerte nicht
realisieren.

Die Anzahl der Immobilienvermittlungen lag im Jahr 2016
mit 265 Objekten etwa auf dem Niveau des Vorjahres. Die Er-
trdge aus der Immobilienvermittlung haben unsere Erwartun-
gen Ubertroffen. Im Leasing- und Factoringgeschaft konnten
mit einem Neugeschaftsvolumen in Hohe von 22,3 Mio. EUR
unsere Erwartungen ebenfalls Gbertroffen werden.

Investitionen

Im Jahr 2016 haben wir weitere Mittel fir die Neugestaltung
bzw. Modernisierung unserer Geschaftsstellen investiert. Die
umfangreiche, mehrjahrige Sanierung unserer Zentrale am
Herzogswall in Recklinghausen wurde fertiggestellt. Das ge-
plante Investitionsbudget in Héhe von 30,6 Mio. EUR fur die-
se MalRnahme wurde leicht unterschritten.

2016 haben wir mit der Sanierung unserer Hauptstelle in
Oer-Erkenschwick begonnen. Das Investitionsbudget fiir die-
se MaRRnahme betrdgt 3,3 Mio. EUR. Die Fertigstellung ist
nach unserer Planung zu Beginn des dritten Quartals 2017
vorgesehen.

11. Anzahl der vermittelten
Immobilienobjekte

2014 2015 2016



Personalbericht

Am 31.12.2016 beschéftigte die Sparkasse Vest Reck-
linghausen einschliel3lich der Aushilfen 1.334 Mitarbeiter
(31.12.2015: 1.340 Mitarbeiter), davon 399 Teilzeitkrdfte und
71 Auszubildende. Auch im Berichtsjahr nahm die gezielte
Aus- und Weiterbildung unserer Mitarbeiter einen hohen
Stellenwert ein. Schwerpunkte bildeten neben hausinternen
Nachwuchs- und Férderprogrammen zahlreiche Schulungen
und Trainings zur weiteren Starkung der Beratungskompe-
tenz fir die ganzheitliche, kundenorientierte Beratung so-
wie einer zielorientierten Flihrungsarbeit. Das Ziel, den Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeitern eine gute Vereinbarkeit von
Beruf und Familie zu ermoglichen, wurde auch im Jahr 2016
konsequent verfolgt. Die Sparkasse wurde vom Verbund fir
Unternehmen und Familie e. V. als familienfreundliches Un-
ternehmen zertifiziert. Dartiber hinaus haben verschiedene
MaRnahmen im Rahmen des betrieblichen Gesundheitsma-
nagements grofRen Anklang gefunden.

Mit groBem Engagement und hoher Kreativitat haben un-
sere Mitarbeiter die erzielten Vertriebserfolge maglich ge-
macht. Hierflir danken wir allen Mitarbeiterinnen und Mitar-
beitern sehr herzlich. Die vereinbarten Vertriebsziele wurden
weit Uberwiegend erreicht und wir sind mit dem Verlauf des
Geschéftsjahres 2016 insgesamt zufrieden. m

12. Mitarbeiter: 1.334

Angestellte Vollzeit: 864

Angestellte Teilzeit: 399

Auszubildende: 71
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Geschaftsentwicklung 2016
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Die wirtschaftliche Lage der Sparkasse Vest.

Vermogenslage

Das bilanzielle Eigenkapital der Sparkasse betragt am Bilanz-
stichtag 544,7 Mio. EUR. Es setzt sich zusammen aus den Ge-
winnriicklagen in Hohe von 355,7 Mio. EUR, dem Bilanzge-
winn in Héhe von 4,0 Mio. EUR und dem Fonds fiir allgemeine
Bankrisiken nach 8 340g HGB in Hohe von 185,0 Mio. EUR.
Die Gewinnriicklagen erhdhten sich durch die Zufiihrung des
Bilanzgewinns 2015 um 4,0 Mio. EUR. Der Fonds fiir allgemei-
ne Bankrisiken gemaf 8 340g HGB wurde um eine zusdtzliche
Vorsorge in Hohe von 60,0 Mio. EUR aufgestockt.

Das anrechenbare Ergdnzungskapital setzt sich zum Bilanz-
stichtag aus Vorsorgereserven gemaR § 340f HGB zusammen.
Die Eigenkapitalanforderungen der CRR wurden jederzeit ein-
gehalten. Das Verhdltnis der angerechneten Eigenmittel be-
zogen auf die risikobezogenen Positionswerte (Adressen-
ausfall-, operationelle, Markt- und CVA-Risiken) tbertrifft am
31.12.2016 mit 16,3 % (Vorjahr 16,2 %) den vorgeschriebe-
nen Mindestwert von 8,0 % gemal’ CRR zuztglich des Kapi-
talerhaltungspuffers und des festgesetzten SREP-Zuschlags
deutlich. Die Kernkapitalquote betrdgt 13,7 %. Die Leverage
Ratio weist zum 31.12.2016 einen Wert von 7,7 % auf. Die
Sparkasse verfligt damit iber eine angemessene Kapitalba-
sis fiir die anstehenden Herausforderungen der kommenden
Jahre und fir weiteres geschaftliches Wachstum.

Finanzlage
Die Zahlungsbereitschaft der Sparkasse Vest Recklinghau-
sen war im abgelaufenen Geschéftsjahr aufgrund einer

angemessenen Liquiditdtsvorsorge jederzeit gegeben. Die
Anforderungen der Liquiditdtsverordnung wurden eingehal-
ten. Die Liquiditatskennzahl (31.12.2016: 2,61, Vorjahr 2,45)
lag im Berichtsjahr durchgdngig Uber der aufsichtsrechtli-
chen MindestgroRe von 1,0 und dem in der Risikostrategie
festgelegten Mindestwert von 1,15. Die Liquidity Coverage
Ratio (LCR) weist zum 31.12.2016 einen Wert von 150 %
aus. Zur Erfullung der Mindestreservevorschriften wurden
Guthaben bei der Deutschen Bundesbank in erforderlicher
Hohe gefihrt. Die eingerdumten Kredit- und Dispositionsli-
nien bei der Helaba wurden zeitweise in Anspruch genom-
men. Dartber hinaus erfolgten Tages- und Termingeldauf-
nahmen bzw. Tages- und Termingeldanlagen bei anderen
Kreditinstituten.

Das Angebot der Deutschen Bundesbank, Refinanzie-
rungsgeschdfte in Form von langfristigen Offenmarktge-
schéften abzuschlieRen, wurde 2016 in einem Umfang von
100,0 Mio. EUR genutzt. Die Sparkasse nahm 2016 am elek-
tronischen Verfahren ,Kreditforderungen — Einreichung und
Verwaltung (KEV)“ der Deutschen Bundesbank zur Nutzung
von Kreditforderungen als notenbankfahige Sicherheiten
teil. Die gemeldeten Kreditforderungen dienen durch eine
generelle Verpfandungserklarung als Sicherheiten flr Refi-
nanzierungsgeschafte mit der Deutschen Bundesbank.

Ertragslage
Die wesentlichen Erfolgskomponenten der Gewinn-und-Ver-
lust-Rechnung laut Jahresabschluss sind in der Tabelle auf



Seite 89 aufgefiihrt. Die Ertrége und Aufwendungen sind
nicht um periodenfremde und auRBergewohnliche Posten
bereinigt.

Zurinternen Analyse der Ertragslage und fur den Uberbe-
trieblichen Vergleich wird der bundeseinheitliche Betriebs-
vergleich der Sparkassenorganisation eingesetzt, in dem ei-
ne detaillierte Aufspaltung und Analyse des Ergebnisses im
Verhdltnis zur Durchschnittsbilanzsumme erfolgt. Zur Ermitt-
lung eines Betriebsergebnisses vor Bewertung werden die
in der Tabelle auf Seite 89 aufgefiihrten Ertrage und Aufwen-
dungen um periodenfremde und auBergewdhnliche Posten
berichtigt, die in der internen Darstellung einem neutralen
Ergebnis zugerechnet werden.

Die folgenden Ausfiihrungen zur Ertragslage beziehen sich
auf die interne Darstellung.

Die wichtigste Ertragsquelle der Sparkasse ist weiterhin der
Zinslberschuss. Dieser betragt 123,4 Mio. EUR. Er liegt da-
mit zwar unter dem Wert des Vorjahres (128,5 Mio. EUR), ent-
spricht aber unseren Erwartungen. Der Riickgang des Zins-
Uberschusses ist insbesondere auf das weiter sehr niedrige
Zinsniveau zuriickzufihren. Negative Zinsen haben das Zins-
ergebnis nur unwesentlich beeinflusst.

Der Provisionsliberschuss betrdgt 35,3 Mio. EUR. Da-
mit wurde das gute Niveau des Vorjahres leicht tiber-
troffen und der geplante Wert erreicht. Ursachlich

hierflr waren insbesondere erhohte Einnahmen aus
dem Zahlungsverkehr sowie aus der Immobilien- und
Konsumentenkreditvermittlung.

Die Personalaufwendungen stiegen leicht von 73,1 Mio. EUR
auf 74,0 Mio. EUR an und lagen im Rahmen unserer Erwar-
tungen. Die anderen Verwaltungsaufwendungen bewegten
sich mit 35,0 Mio. EUR nur leicht tiber dem Vorjahresniveau.
Die Aufwendungen sind niedriger als erwartet, was im We-
sentlichen auf eine hohe Kostendisziplin zurtickzufihren ist.

Das Betriebsergebnis vor Bewertung betrug 0,84 % der
durchschnittlichen Bilanzsumme (Vorjahr 0,93 %). Es lag da-
mit oberhalb des in der Geschdftsstrategie definierten Min-
destwertes und auch oberhalb des Planwertes.

Die Cost-Income-Ratio (CIR) fallt mit einem Wert von 68,8 %
(Vorjahr 66,3 %) etwas schlechter, allerdings glinstiger als
geplant aus. Sie liegt innerhalb der in der Geschaftsstrategie
definierten Zielbandbreite.

Das Ergebnis aus Bewertung und Risikovorsorge ohne
Berlicksichtigung aufgeloster Vorsorgereserven gemal
8340f HGB betragt -2,6 Mio. EUR. Dies ist im Wesentlichen
auf Abschreibungen auf Beteiligungen zurlickzufiihren. Das
Ergebnis aus Vorsorgemalinahmen im Kreditgeschaft und
das Bewertungsergebnis Wertpapiergeschaft waren deut-
lich besser als geplant. Mit Blick auf die aus Basel Ill resul-
tierenden hoheren Eigenkapitalanforderungen wurde zur
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Starkung des aufsichtsrechtlichen Kernkapitals im Berichts-
jahr dem Fonds fir allgemeine Bankrisiken nach §340g HGB
ein Betrag von 60,0 Mio. EUR zugefiihrt. Hierin enthalten

ist auch eine Umbuchung aus den Vorsorgereserven nach
§340f HGB.

Unter Berlicksichtigung des auRerordentlichen Ergebnis-
ses und des gestiegenen Steueraufwandes ergibt sich, wie
im Vorjahr, ein Jahresiiberschuss in Hohe von 4,0 Mio. EUR.
Hiervon unterliegen 3,3 Mio. EUR einer Ausschittungssper-
re gemal 8253 Abs. 6 S. 2 HGB. Neben diesem Betrag soll
auch der Ubrige Bilanzgewinn mit Feststellung des Jahres-
abschlusses und unter der Voraussetzung einer entspre-
chenden Beschlussfassung der Verbandsversammlung des
Sparkassenzweckverbandes gemals § 25 Abs. 1 SpkG NW der
Sicherheitsriicklage zugefiihrt werden und somit das bilan-
zielle Eigenkapital erhéhen.

Die wirtschaftliche Eigenkapitalrentabilitdt vor Steuern war
besser als geplant und liegt innerhalb der in der Geschafts-
strategie definierten Zielbandbreite.

Gesamtaussage zur Geschaftsentwicklung

Vor dem Hintergrund des intensiven Wettbewerbs und der
schwachen Wirtschaftsstruktur des Geschéftsgebietes sind
wir mit dem Geschaftsverlauf und der Geschaftsentwicklung
im Jahr 2016 zufrieden. Die wirtschaftliche Lage der Spar-
kasse Vest Recklinghausen stellt sich unverandert als geord-
netdar. m

13. Jahrestiberschuss

2015 2016



Ertragslage

Zinsuberschuss

Provisionstiberschuss

Sonstige betriebliche Ertrage

Summe der Ertrage

Personalaufwand

Anderer Verwaltungsaufwand

Abschreibungen auf immaterielle Anlagewerte und Sachanlagen
Sonstige betriebliche Aufwendungen

Ergebnis vor Bewertung und Risikovorsorge
Ergebnis aus Bewertung und Risikovorsorge
Zuftihrung zu dem Fonds fuir allgemeine Bankrisiken
Ergebnis der normalen Geschaftstatigkeit
AuRerordentliches Ergebnis

Ergebnis vor Steuern

Steueraufwand

Jahresuiberschuss

14. Spendentatigkeit der Sparkasse Vest Recklinghausen 2016

GuV-Posten 2016
Nr. Mio. EUR
1 bis 4 119,8
5und6 35,1
8 19,0
-- 173,9
10a 75,0
10b 30,6
11 7.9
12 und 17 17,9
-- 42,5
13 bis 16 46,6
18 60,0
19 25,1
22 0,0
-- 25,1
23 und 24 21,1
25 4,0

2015
Mio. EUR
128,7
34,6
8,3
171,6
76,0
31,7
6,9
7.4
49,6
-13.3
17,6
18,7
0,0
18,7
14,7
4,0

Veranderung

Mio. EUR %
-89 -6,9
0,5 1,4
10,7 1289
2,3 1.3
-1,0 -13
-1,1 -3,5
1,0 14,5
10,5 1419
7,1 -14,3
55,9 420,3
42,4 240,9
6,4 34,2
0,0 0,0
6,4 34,2
6,4 43,5
0,0 0,0

Soziales: 1.131.000 EUR = 58,5 %

Kultur: 382.000 EUR = 19,8 %

Sport: 274.000 EUR = 14,2 %

Sonstiges: 145.000 EUR =7,5%




Aktivseite Jahresbilanz zum 31. Dezember 2016

EUR EUR EUR 2015in TEUR
1. Barreserve
a) Kassenbestand 34.202.429,68 43.942
b) Guthaben bei der Deutschen Bundesbank 63.556.591,11 32.045
106.759.020,79 75.987
2. Schuldtitel 6ffentlicher Stellen und Wechsel,
die zur Refinanzierung bei der Deutschen
Bundesbank zugelassen sind
a) Schatzwechsel und unverzinsliche Schatzanweisungen
sowie dhnliche Schuldtitel 6ffentlicher Stellen 0,00 0
b) Wechsel 0,00 0
0,00 0
90191 3. Forderungen an Kreditinstitute
a) Taglich fallig 8.240.301,70 5.776
b) Andere Forderungen 41.782.723,81 82.490
50.023.025,51 88.266
4. Forderungen an Kunden 4.116.352.175,29 4.013.841
darunter:
durch Grundpfandrechte gesichert 2.139.798.998,34 EUR ( 2.122.809 )
Kommunalkredite 226.764.002,34 EUR ( 238.912 )
5. Schuldverschreibungen und andere
festverzinsliche Wertpapiere
a) Geldmarktpapiere
aa) von offentlichen Emittenten 0,00 0
darunter:
beleihbar bei der Deutschen
Bundesbank 0,00 EUR ( 0)
ab) von anderen Emittenten 0,00 0
darunter:
beleihbar bei der Deutschen
Bundesbank 0,00 EUR ( 0)
0,00 0
b) Anleihen und Schuldverschreibungen
ba) von 6ffentlichen Emittenten 160.693.014,70 112.613
darunter:
beleihbar bei der Deutschen
Bundesbank 160.693.014,70 EUR ( 112.613 )
bb) von anderen Emittenten 575.494.831,54 587.895
darunter:
beleihbar bei der Deutschen
Bundesbank 570.601.812,41 EUR ( 582.988 )
736.187.846,24 700.508
c) Eigene Schuldverschreibungen 0,00 134
Nennbetrag 0,00 EUR ( 130)
736.187.846,24 700.642
6. Aktien und andere nicht festverzinsliche Wertpapiere 573.410.134,99 569.798
6a. Handelsbestand 0,00 0
7. Beteiligungen 107.029.346,10 106.897
darunter:
an Kreditinstituten 0,00 EUR ( 0)
an Finanzdienst-
leistungsinstituten 3.369.194,03 EUR ( 3.369 )
8. Anteile an verbundenen Unternehmen 51.129,19 51
darunter:
an Kreditinstituten 0,00 EUR ( 0)
an Finanzdienst-
leistungsinstituten 0,00 EUR ( 0)
9. Treuhandvermégen 11.596.937,66 9.081
darunter:
Treuhandkredite 11.596.937,66 EUR ( 9.081 )
10. Ausgleichsforderungen gegen die 6ffentliche Hand
einschlieBlich Schuldverschreibungen aus deren Umtausch 0,00 0

11. Immaterielle Anlagewerte
a) Selbst geschaffene gewerbliche Schutzrechte
und dhnliche Rechte und Werte 0,00 0

b) Entgeltlich erworbene Konzessionen, gewerbliche
Schutzrechte und dhnliche Rechte und Werte

sowie Lizenzen an solchen Rechten und Werten 95.031,00 146

c) Geschafts- oder Firmenwert 0,00 0

d) Geleistete Anzahlungen 0,00 0
95.031,00 146

12. Sachanlagen 41.660.246,47 46.629
13. Sonstige Vermdgensgegenstiande 32.861.313,84 22.546
14. Rechnungsabgrenzungsposten 1.462.023,89 1.921

Summe der Aktiva 5.777.488.230,97 5.635.805




Jahresbilanz zum 31. Dezember 2016 Passivseite
EUR EUR EUR 2015in TEUR
1. Verbindlichkeiten gegeniiber Kreditinstituten
a) Taglich fallig 95.661.839,39 64.197
b) Mit vereinbarter Laufzeit oder Kiindigungsfrist 592.472.808,98 685.099
688.134.648,37 749.296
2. Verbindlichkeiten gegeniiber Kunden
a) Spareinlagen
aa) mit vereinbarter Kiindigungsfrist
von drei Monaten 1.816.610.059,18 1.863.458
ab) mit vereinbarter Kiindigungsfrist
von mehr als drei Monaten 21.415.952,08 21.583
1.838.026.011,26 1.885.041
b) Andere Verbindlichkeiten
ba) Taglich fallig 2.415.945.824,29 2.140.065
bb) Mit vereinbarter Laufzeit oder Kiindigungsfrist 190.012.497,13 288.683
2.605.958.321,42 2.428.749
4.443.984.332,68 4.313.790
3. Verbriefte Verbindlichkeiten
a) Begebene Schuldverschreibungen 0,00 2.700
b) Andere verbriefte Verbindlichkeiten 0,00 0
darunter:
Geldmarktpapiere 0,00 EUR ( 0)
eigene Akzepte und
Solawechsel im Umlauf 0,00 EUR ( 0)
0,00 2.700
3a. Handelsbestand 0,00 0
4. Treuhandverbindlichkeiten 11.596.937,66 9.081
darunter:
Treuhandkredite 11.596.937,66 EUR ( 9.081 )
5. Sonstige Verbindlichkeiten 1.466.437,45 2.142
6. Rechnungsabgrenzungsposten 1.353.361,89 1.614
7. Riickstellungen
a) Riickstellungen fiir Pensionen und @hnliche Verpflichtungen 36.546.294,00 36.761
b) Steuerriickstellungen 5.533.734,34 2.435
c) Andere Ruckstellungen 44.211.732,76 31.450
86.291.761,19 70.647
8. (weggefallen)
9. Nachrangige Verbindlichkeiten 0,00 5.870
10. Genussrechtskapital 0,00 0
darunter:
vor Ablauf von zwei
Jahren fillig 0,00 EUR ( 0)
11. Fonds fiir allgemeine Bankrisiken 185.000.000,00 125.000
12. Eigenkapital
a) Gezeichnetes Kapital 0,00 0
b) Kapitalriicklage 0,00 0
c) Gewinnriicklagen
ca) Sicherheitsriicklage 346.934.401,30 342.980
cb) Andere Riicklagen 8.731.719,67 8.732
355.666.120,97 351.712
d) Bilanzgewinn 3.994.630,85 3.954
359.660.751,82 355.666
Summe der Passiva 5.777.488.230,97 5.635.805
1. Eventualverbindlichkeiten
a) Eventualverbindlichkeiten aus weitergegebenen abgerechneten Wechseln 0,00 0
b) Verbindlichkeiten aus Biirgschaften und Gewdhrleistungsvertragen 89.073.140,13 72.871
) Haftung aus der Bestellung von Sicherheiten fiir fremde Verbindlichkeiten 0,00 0
89.073.140,13 72.871
2. Andere Verpflichtungen
a) Rucknahmeverpflichtungen aus unechten Pensionsgeschéaften 0,00 0
b) Platzierungs- und Ubernahmeverpflichtungen 0,00 0
¢) Unwiderrufliche Kreditzusagen 178.233.986,26 148.717
178.233.986,26 148.717




Gewinn-und-Verlust-Rechnung fur die Zeit vom 1. Januar bis 31. Dezember 2016

EUR EUR EUR 2015 in TEUR
1. Zinsertrdge aus
a) Kredit- und Geldmarktgeschaften 149.030.267,84 155.484
darunter: (0)
aus der Abzinsung von Riickstellungen 3.264.416,00 EUR
b) festverzinslichen Wertpapieren und Schuldbuchforderungen 8.376.227,92 11.897
157.406.495,76 167.382
2. Zinsaufwendungen 56.062.765,21 57.367
darunter: —
aus der Aufzinsung von Riickstellungen 4.697.326,79 EUR (2.085)
101.343.730,55 110.014
3. Laufende Ertrage aus
92193 a) Aktien und anderen nicht festverzinslichen Wertpapieren 12.952.271,27 13.135
b) Beteiligungen 2.940.868,83 2.941
c) Anteilen an verbundenen Unternehmen 2.613.000,00 2.608
18.506.140,10 18.684
4. Ertrige aus Gewinngemeinschaften, Gewinnabfiihrungs-
oder Teilgewinnabfiihrungsvertragen 0,00 0
5. Provisionsertrdage 37.210.902,39 36.559
6. Provisionsaufwendungen 2.073.765,52 1.997
35.137.136,87 34.562
7. Nettoertrag oder Nettoaufwand aus Finanzgeschéften 0,00 0
8. Sonstige betriebliche Ertrage 18.968.927,69 8.290
9. (weggefallen)
173.955.935,21 171.550
10. Allgemeine Verwaltungsaufwendungen
a) Personalaufwand
aa) Léhne und Gehdlter 58.557.519,02 57.643
ab) Soziale Abgaben und Aufwendungen fiir
Altersversorgung und Unterstiitzung 16.436.040,88 18.375
darunter:
fur Altersversorgung 5.726.934,48 EUR (7.739)
74.993.559,90 76.018
b) Andere Verwaltungsaufwendungen 30.605.490,45 31.681
105.599.050,35 107.699
11. Abschreibungen und Wertberichtigungen auf
immaterielle Anlagewerte und Sachanlagen 7.867.483,17 6.907
12. Sonstige betriebliche Aufwendungen 17.955.541,63 7.415

13. Abschreibungen und Wertberichtigungen auf Forderungen
und bestimmte Wertpapiere sowie Zufiihrungen zu
Riickstellungen im Kreditgeschaft 0,00 13.088
14. Ertrdge aus Zuschreibungen zu Forderungen und
bestimmten Wertpapieren sowie aus der Auflésung
von Riickstellungen im Kreditgeschift 50.441.850,65 0
50.441.850,65 13.088

15. Abschreibungen und Wertberichtigungen auf

Beteiligungen, Anteile an verbundenen Unternehmen

und wie Anlagevermdgen behandelte Wertpapiere 7.903.317,13 223
16. Ertrdge aus Zuschreibungen zu Beteiligungen,

Anteilen an verbundenen Unternehmen und

wie Anlagevermégen behandelten Wertpapieren 0,00 0
7.903.317,13 223
17. Aufwendungen aus Verlustiibernahme 6.008,35 5
18. Zufiihrung zum oder Entnahmen aus dem Fonds fiir allgemeine Bankrisiken 60.000.000,00 17.598
19. Ergebnis der normalen Geschiftstatigkeit 25.066.385,23 18.614
20. AuBerordentliche Ertrage 0,00 0
21. AuBerordentliche Aufwendungen 0,00 0
22. AuBerordentliches Ergebnis 0,00 0
23. Steuern vom Einkommen und vom Ertrag 20.638.495,62 14.221
24. Sonstige Steuern, soweit nicht unter Posten 12 ausgewiesen 433.258,76 439
21.071.754,38 14.660
25. Jahresiiberschuss 0,00 0
26. Gewinnvortrag/Verlustvortrag aus dem Vorjahr 3.994.630,85 3.954
27. Entnahmen aus Gewinnriicklagen

a) Aus der Sicherheitsriicklage 0,00 0
b) Aus anderen Riicklagen 0,00 0
0,00 0
3.994.630,85 3.954

28. Einstellungen in Gewinnriicklagen
a) In die Sicherheitsriicklage 0,00 0
b) In andere Riicklagen 0,00 0
0,00 0

29. Bilanzgewinn 3.994.630,85 3.954




Verwaltungsrat und Vorstand

Verwaltungsrat der Sparkasse Vest Recklinghausen

Klaus Schild (Vorsitzender)

Finanzbeamteri.R.

Benno Portmann (1. Stellvertreter)
Lehrer

Andreas Becker (2. Stellvertreter)
Landtagsabgeordneter

Mitglieder

Peter Bender
Sparkassenangestellter

Lars Ehm
Erster Beigeordneter Stadt Dorsten

Friedhelm Fragemann
Lehrer

Michael Gundlach

Sparkassenangestellter

Hermann Hegemann
Sparkassenangestellter

Lothar Hegemann
Landtagsabgeordneter

Alexander Letzel
Wissenschaftlicher Mitarbeiter

Lambert Litkenhorst
Birgermeisteri.R.

Kurt Maurer
Sparkassenangestellter

Dominik Schad

Verwaltungsangestellter/Biroleiter Landrat

Andreas Schliter
Geschéftsfihrer Klinikverbund

Prof. Dr. Bert Wagener

Hochschulprofessor

Martin WiRing

Sparkassenangestellter

Gabriele Wojtkowski
Kfm. Angestellte (Buchhaltung)

Martin Zill

Sparkassenangestellter

Vorstand

Dr. Michael Schulte (Vorsitzender)

Dr. Peter Lucke

Armin Zimmermann

Christian Zumschilde (stellvertretendes Mitglied)

Teilnehmender Hauptverwaltungsbeamter
Cay Suiberkriib

Landrat des Kreises Recklinghausen

Beratende Teilnahme gemaR § 10 Abs. 4 SpkG
Werner Arndt

Burgermeister der Stadt Marl

André Dora
Burgermeister der Stadt Datteln

Rajko Kravanja
Burgermeister der Stadt Castrop-Rauxel

Nicole Moenikes
Burgermeisterin der Stadt Waltrop

Dr. Uli Paetzel (bis 31.01.2016)

Burgermeister der Stadt Herten

Tobias Stockhoff

Burgermeister der Stadt Dorsten

Christoph Tesche

Burgermeister der Stadt Recklinghausen

Fred Toplak (ab 28.06.2016)

Burgermeister der Stadt Herten

Carsten Wewers
Burgermeister der Stadt Oer-Erkenschwick

Vertreter des Vorstandes
(gemal’ § 15 Abs. 2 b SpkG NW)

Jurgen Hovener
Bernd Kurzweg
Olaf Meyer



Herausgeber Sparkasse Vest Recklinghausen,
Herzogswall 5, 45657 Recklinghausen
Der Vorstand
Dr. Michael Schulte, Vorsitzender
Dr. Peter Lucke
Armin Zimmermann
Christian Zumschilde, stellvertretendes Mitglied

Redaktion Stefan Fokken, Sparkasse Vest Recklinghausen (verantwortlich)
Sophia Klahs, Sparkasse Vest Recklinghausen
Stephan Rutt, freier Autor, Essen
Marc Hendricks, Sparkasse Vest Recklinghausen
Ruzica Sola, Sparkasse Vest Recklinghausen
Thorsten Wehber, DSGV

Geschéftspolitischer Teil:
Jirgen Hovener, Sparkasse Vest Recklinghausen
Markus Frohnhofer, Sparkasse Vest Recklinghausen

Gestaltung Johanna Lucke, freie Grafikerin
Lektorat Anne Fries | Lektorat & Ubersetzungen, Diisseldorf
Druck Druckerei Buschhausen, Herten

Bildnachweis:

Gesundheitszentrum Koschel (Seite 68)
DSGV-Archiv (Seite 13)









