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Das Geschéftsgebiet der Sparkasse Vest

Recklinghausen umfasst acht Stadte im Kreis Recklinghausen:
Castrop-Rauxel, Datteln, Dorsten, Herten, Marl,
Oer-Erkenschwick, Recklinghausen und Waltrop.

Im Geschaftsgebiet unterhalten wir 72 Geschéftsstellen,
in denen wir Sie personlich begriiRen.

Zusatzlich sorgen 15 Selbstbedienungsstellen

fuir einen reibungslosen Geldverkehr.

Mit insgesamt 1.436 Mitarbeitern kiimmern wir uns um lhre finan-
ziellen Anliegen. So sind wir auch einer der gréRten Arbeitgeber

in der Region. Mit 74 Auszubildenden sorgen wir fiir unser wich-
tigstes Kapital: Menschen mit bestem Know-how. Damit wir auch in
Zukunft bleiben, was wir heute sind: Fair. Menschlich. Nah.
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Stiftungsengagement der Sparkassen-Finanzgruppe
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Bundesbiirger haben groRes Vertrauen in:

Polizei N 51 (+3 %)
Eigener Arbeitgeber N 76 (+3 %)
Bundesprisident N 74 (+2 %)

Gerichte I 60 (kein Vergleichswert)
Sparkassen I 54 (kein Vergleichswert)
Bundesregierung I 41 (+2 %)
Wirtschaft I 32 (-2 %)
Banken I 21 (-12 %)
0% 20% 40% 60% 80% 100%

Sparkassen. Gut fiir Deutschland.

2008 war ein schwieriges Jahr. Mit der Diskussion um das neue Sparkassengesetz stand die Rolle der
Sparkassen auf dem Priifstand. Es folgten die Turbulenzen auf den weltweiten Finanzmdrkten.
Geendet hat es dann mit der Feststellung: Gerade die Sparkassen stellen den stabilisierenden Faktorim
Finanzsystem dar.

Fiir den Sparkassenalltag war es uns jedoch wichtig, Ihnen, unseren Kunden, auch in der Krise als
verldsslicher Partner zur Seite zu stehen. Das dies gelingt, honorieren Sie mit besonderem Vertrauen.
Dafiirméchten wir uns ganz herzlich bedanken.

Niemand kann im Moment verldsslich prognostizieren, wie sich die Weltwirtschaft und die Wirtschaft
in unserer Region entwickeln werden. Was wir jedoch versichern, ist unsere verldssliche Partnerschaft
auch fiir 2009 und dartiber hinaus. Gemeinwohlorientiert, fiir die Wirtschaft, den Mittelstand und das
Kleingewerbe und fiir alle Menschen in unserer Region.

Partner befinden sich im Dialog. Einige Dialoge haben wir fiir Sie aufgezeichnet. Wir haben uns Ihren
Fragen gestellt und selbst neugierig nachgehakt. Herausgekommen sind spannende Gesprdche
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Das Geschaftsmodell der Sparkassen
steht fiir Sicherheit und Stabilitat.

Einen guten Blick vermutet man vom Stadtgarten in Recklinghausen auf die Zentrale

der Sparkasse Vest Recklinghausen. Obwohl sie nicht weit entfernt ist, 1dsst sich jedoch
kein rotes Logo zwischen den Baumen erkennen. Dr. Michael Schulte, Vorsitzender des
Vorstandes, und Lothar Hegemann, Vorsitzender des Verwaltungsrates und Mitglied im
Landtag, wahlten diesen Treffpunkt, gerade weil er auch ein wenig rdumlichen Abstand vom

turbulenten Alltagsgeschaft bringt, fur einen kurzen besonnenen Riickblick auf 18 Monate
Sparkassengeschichte. Landesbankenkrise, Sparkassengesetz, Finanzmarktkrise — das sind

normalerweise genug Ereignisse fiir einen viel langeren Zeitraum.

+Als Sparkasse sind wir na-
tirlich auch von der Finanz-
krise betroffen, aber bei wei-
tem nicht so stark wie andere
Kreditinstitute.“ Die gro3-

te Sorge von Schulte ge-
hort daher vor allem den in
Mitleidenschaft gezogenen
Kunden. Firmen, die konjunk-
turbedingt ins Trudeln gera-
ten, und Privatkunden, die
vollig unverschuldet ihren
Arbeitsplatz verlieren. ,Das
Geschéaftsmodell der Spar-
kassen ist nach wie vor sehr
regional und auf die Real-
wirtschaft ausgerichtet. Wir
verleihen das Geld unserer
Kunden an hiesige Unterneh-
men, die Arbeitspldtze hier
vor Ort schaffen und sichern.
Und natdrlich an Privatper-
sonen, die sich hier ein Haus
bauen oder auch einmal ei-
nen Kleinkredit fiir irgend-
was bendtigen.” Hegemann:
,Fur diese in Anfiihrungsstri-
chen ,hinterwaldlerische’ Ge-
schaftspolitik sind wir in der
Vergangenheit oft beldchelt
worden. Spétestens jetzt
zeigt sich jedoch, dass die
Beibehaltung des 6ffentlich-
rechtlichen und dezentralen
Sparkassenwesens eine gute
Sacheist.“

Hegemann spielt auf das
neue Sparkassengesetz
NRW an. Noch Anfang 2008
geisterte das Gespenst der
Privatisierung durch die
Offentlichkeit. Eine so um-
fangreiche Anderung des
Systems hatte die NRW-Re-
gierung nach eigener Aussa-
ge zwar nicht gewollt, aber
die realen Vorschldge gingen
den Sparkassen doch zu weit.
Uber 8.000 Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter aus ganz
NRW demonstrierten ihren

Unmut zur Gesetzesnovelle
in Dusseldorf vor dem Land-
tag. 600 kamen davon aus
der Sparkasse Vest Reckling-
hausen. ,Wir stellten damit
absolut die starkste Grup-
pe.“ Schulte ist offensichtlich
stolz auf seine Mannschaft.
Er selbst befand sich mit He-
gemann wdhrend der Kund-
gebung direkt im Landtag.
,Viel Unterstiitzung bekamen
wir auch aus der Bevdlke-
rung und aus der mittelstan-
dischen Wirtschaft.“ Hege-
mann sieht sich durch seinen
Einsatz zu Recht malRgeb-
lich an den wesentlichen An-
derungen in der Novelle be-
teiligt.

So konnte die auch in der
Vergangenheit tbliche,
zweckgebundene Verwen-
dung von Gewinnen erreicht
werden: Ausschiittungen
diirfen per Gesetz nur fur ge-
meinwohlorientierte Aufga-
ben und gemeinnitzige Zwe-
cke verwendet werden. ,,Die
Befiirchtung, wir miissten un-
sere Spendentétigkeit aufge-
ben, weil unsere Ertrdge im
grol3en kommunalen Haus-
halt untergehen kdnnten, ist

damit vom Tisch.” Schulte ist
u. a. auch im Verwaltungs-

rat des Deutschen Roten
Kreuzes in Recklinghausen
tatig. Daher ist er sich der Be-
deutung der vielen kleinen
Spenden fiir Vereine und Ver-
bénde sehr wohl bewusst.

Von Bedeutung ist auch die
Anderung zum S-Finanzver-
bund NRW. Urspriinglich war
vorgesehen, die Zusammen-
arbeit aller Mitglieder des S-
Finanzverbundes NRW ge-
setzlich festzulegen. Die
Moglichkeit der Sparkassen,
Finanzdienstleistungen auf
dem freien Markt zu erwer-
ben und ihren Kunden an-
zubieten, ware deutlich be-
schnitten worden. Sie waren
gezwungen gewesen, z.B.
internationale Geschiafte
tiber die WestLB und nicht
tiber andere Partner abzu-
wickeln. Schulte hatte nicht
nur den dadurch fehlenden
Zugang zu interessanten
Produkten bedauert. Auch
die Qualitat der Angebote
der Sparkassen-Finanzgrup-
pe ware dadurch sicher nicht
besser geworden. ,Was feh-
lender Wettbewerb fiir Quali-

tdt und Kundenorientierung
bedeutet, muss ich hier si-
cher nicht erlautern.” Auch
oder besser gerade ohne ge-
setzlichen Zwang ist die Zu-
sammenarbeit im Verbund
schon extrem hoch. ,Die nun
verabschiedete vertragliche
Lésung und die damit ver-
bundene freiwillige Basis un-
terstiitzen die Bemiihungen
auf allen Seiten, fiir den
Markt qualitativ hochwertige
Angebote zu entwickeln. Und
dies ist letztendlich das Be-
ste fuir unsere Kunden.*

Sehr viel komplizierter sind
die Auswirkungen zur még-
lichen Bildung von Trager-
kapital. Nach der Gesetzes-
begriindung soll es die
Transparenz liber die wirt-
schaftliche Lage einer Spar-
kasse erh6hen und die Ei-
gentiimerfunktion der
Kommunen starken. Weder
Schulte noch Hegemann sind
der Meinung, dass es den Tra-
gern an Einflussmoglichkeiten
oder Transparenz fehlt. Eher
sehen sie in dieser Regelung
die Gefahr von weiteren Ge-
setzesanderungen im Zeitab-
lauf bis hin zu moéglichen Ver-

Dr. Michael Schulte: ,,Der eigent-
liche Wert der Sparkassen liegt
in der Funktion, allen Menschen
und Unternehmen den Zugang
zu Bankdienstleistungen zu er-

halten.”



Lothar Hegemann MdL: ,,Aber
gerade das macht die Sparkas-
se aus. Die breite Ndhe zu den
Blrgerinnen und Blrgern.”

kaufen der Sparkassen. Jetzt
gilt es zu verhindern, dass
noch weitere Schritte in diese
Richtung folgen.

+Aber der eigentliche Wert
der Sparkassen lasst sich so-
wieso nicht durch die Bildung
von Tragerkapital ermitteln®,
sagt Schulte. ,,Der eigent-
liche Wert der Sparkassen
liegt in der Funktion, allen
Menschen und Unternehmen
den Zugang zu Bankdienst-
leistungen zu erhalten.” So
selbstverstandlich, wie es
klingt, ist es gar nicht. Am
groBen Geschift sind alle
Banken interessiert. Doch ge-
rade die jiingste Kreditstatis-
tik der Deutschen Bundes-
bank zeigt, dass das Volumen
an Unternehmenskrediten im
April bereits den dritten Mo-
nat in Folge gesunken ist.
Die Sparkassen sind jedoch
in der Lage, die Kreditverga-
be noch deutlich zu steigern.
Fur grofRe Kunden, fuir Mittel-
stéandler und Handwerker, fiir
Freiberufler und Griinder, die
etwa mit Mikrokrediten ei-
ne Existenz aufbauen wollen.
,Und kaum eine Bank hat-

te bisher Interesse an Kun-
den fir Mikrokredite. Weder
vor noch nach der Krise. Die
ausschlieRlich gewinnorien-
tierten Banken versprechen
sich nicht genug Profit durch
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diese Kundengruppe.“ Hege-
mann kennt die Menschen in
seinem Wahlkreis, die auf die
Sparkasse bauen.

Auch, dass man als Privat-
kunde an jeder Ecke einen
Kredit bekommt, macht die
Sparkassen nicht tiberflis-
sig. Den Sparkassen wird
oft nachgesagt, zu zurtick-
haltend bei der Vergabe von
Verbraucherkrediten zu sein.
»Die Sparkasse prift genau,
ob sich jemand den Kredit
auch leisten kann.” Schulte
mochte keinen seiner Kun-
den bei der Schuldnerbe-
ratung wiedersehen. ,,Auch
das gehort zu den Aufgaben
der Sparkassen. Wir prifen
vor der Vergabe eines Kre-
dites und nicht hinterher.”
Und jeder kann die ausfiihr-
liche Beratung in Anspruch
nehmen!

Die momentan meistgestellte
Frage der Kunden ist schnell
beantwortet. Ja — das Geld
der Kunden ist bei den Spar-
kassen sicher. Der Haftungs-
verbund der Sparkassen-
Finanzgruppe sichert den
Bestand sogar zu 100 %. Na-
tiirlich gibt es Wertverluste
von Kundenanlagen im Rah-
men der allgemeinen Finanz-
marktsituation. Schulte ist
aber zuversichtlich, dass die

Erholung der Médrkte weiter
voranschreitet.

Die Sparkassen sind also
bisher vergleichsweise gut
durch die Finanzkrise ge-
kommen. So gut, dass eini-
ge Politiker fordern, sie mo-
gen sich als Miteigenttiimer
noch starker bei den Lan-
desbanken engagieren. Und
daruber drgert sich Schulte
dann besonders. ,Engagieren
heilt, weitere Milliarden an
Eigenmitteln in die Landes-
banken zu stecken. Dass wir
bereits seit 1989 immer wie-
der strukturelle Vorschlage
zu einer stabileren Landes-
bankenlandschaft unterbrei-
tet haben, will aus der Politik
kaum einer wissen*, sagt der
sonst so sachlich und niich-
tern argumentierende Spar-
kassendirektor.

Hegemann weiB, dass die
Sparkassen seit 2001 bereits
Investitionen in zweistelliger
Milliardenhdhe in die Lan-
desbanken eingebracht ha-
ben. In GréRenordnungen,

in denen sich die ande-

ren Eigentiimer, Lander und
Landschaftsverbande, nicht
beteiligt haben. Und mit Ren-
diteaussichten, die kein pro-
fitorientiertes Unternehmen
zu dhnlichen MalRnahmen be-
wegt hdtten. Hinzu kommen

Biirgschaften, z.B. 2008 bei
der Ausgliederung von Wert-
papieren in eine Zweckge-
sellschaft. Hier allein in einer
Héhe von 1 Mrd. €. Die Ab-
schreibungen aufihre Lan-
desbankenanteile kdnnen die
Sparkassen verkraften, ge-
rade weil sie in der Vergan-
genheit so verniinftig gewirt-
schaftet haben. ,Aber nicht
nur durch direkte Investiti-
onen und Biirgschaften un-
terstiitzen wir die Landes-
banken®, erldutert Schulte
weiter, ,,iiber 80 % un-

seres moglichen Verbund-
geschéftes fihren wir der
WestLB zu.“ Fehlende Eigen-
tlimerverantwortung weist
Schulte daher weit von sich.
Das Gegenteil ist der Fall.
Hat doch die Stutzung der
WestLB unter massiver Be-
teiligung der Sparkassen zu
einem konfliktbeladenen EU-
Beihilfeverfahren gefiihrt.

Die Sparkassen wollen sich
jedoch nicht zwingen las-
sen, immer neues Kapital in
die Landesbanken zu ste-
cken und damit irgendwann
ihre eigene Leistungsfahig-
keit einschrdnken zu missen.
Die WestLB ist eine Aktienge-
sellschaft und die Sparkassen
sind Aktiondre. ,Letztendlich
geht es uns auch um Gleich-
behandlung“, sagt Schulte,
»keinem Aktiondr der Com-
merzbank, wie z.B. der Allianz
Versicherung, wurde als Vo-
raussetzung fur die staatliche
Hilfe neues Kapital abver-
langt.“ Auch ein Herr Flowers
bei der Hypo Real Estate wur-
de nicht mit neuem Kapital in
die Verantwortung gezogen.
Letztendlich muss auch den
Sparkassen als Aktiondren
freigestellt bleiben, ob und

wie sie sich an Stltzungen
der Landesbanken beteili-
gen. Der Commerzbank wur-
de durch die 18 Mrd. € teure
Stiitzung nicht nur zum Uber-
leben verholfen, sie wur-

de dadurch auch massivim
Wettbewerb gestarkt. Die
verniinftig wirtschaftenden
Sparkassen sollen sich dem
hierdurch bereits verzerrten
Wettbewerb stellen. Eine
Schwéchung der Sparkassen
durch eine aufgezwungene
zusatzliche Unterstiitzung
der Landesbanken wiirde
die Verzerrung des Wettbe-
werbes weiter verstarken.

Die Sparkassen in Deutsch-
land haben sich in der Ver-
gangenheit als stabilisie-
render Faktor erwiesen.
Daher sollte ihre langfristige
Wettbewerbsfdhigkeit nicht
durch kurzfristige Uberle-

gungen gefdhrdet werden.
Fir den Finanzmarkt der Ge-
genwart stellen sie den Fels
in der Brandung dar, der die
Kreditvergabe fiir den Mit-
telstand sichert und den
Privatkunden mit einem
vollstandigen Dienstlei-
stungsangebot inklusive ver-
lasslicher Beratung zur Sei-
te steht. Bei den Sparkassen
werden Entscheidungen vor
Ort getroffen — auf Basis der
langjdhrigen Kenntnis ihrer
Privat- und Firmenkunden.
54 % aller Biirgerinnen und
Birger haben groRes Ver-
trauen zu den Sparkassen.
Zum Vergleich, die Banken
genielRen dies bei nur noch
21% der Bevdlkerung. 91%
der Birgerinnen und Biir-
gerin Deutschland sind auch
der Meinung, dass die Be-
deutung der Sparkassen als
offentlich-rechtliche Kredi-

tinstitute durch die Krise der
Finanzmarkte unverdndert
hoch (46 %) geblieben oder
sogar noch groRer (45 %) ge-
worden ist.

An unserem Treffpunkt im
Stadtgarten sind soeben die
Ruhrfestspiele 2009 zu Ende
gegangen. Auch hier spielt
die Sparkasse seit Jahren ei-
ne Rolle als Projektspon-

sor. Und zum wiederholten
Male als Gastgeber. Im Rah-
men des Fringe-Festivals
prasentierten sich verschie-
dene Kinstler in der Kunden-
halle am Herzogswall. ,,Ein
flr uns als Sparkasse recht
groBes Engagement”, meint
Schulte. Denn auch das ist ei-
ne Besonderheit der Spar-
kasse Vest Recklinghausen,
die nicht mit nur wenigen
groBen o6ffentlichkeitswirk-
samen Projekten auf sich

aufmerksam machen moch-
te, sondern gerade mit vie-
len kleinen Engagements

in Vereinen und Verbanden
vor Ort. Dort findet das Eh-
renamt statt, was der Spar-
kasse besonders wichtig ist.
Hegemann: ,Auch fiir die Art,
nach dem GielRkannenprin-
zip Sponsorbetrage zu ver-
teilen, sind wir von manchem
vermeintlichen Marketing-
Experten beldchelt worden.
Aber gerade das macht uns
aus. Die breite Ndhe zu den
Biirgerinnen und Biirgern.“
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Lothar Grigo: ,,Die Sparkasse
\’r@ hat uns von Anfang an und im-
7. merunterstitzt. Schon unser
| erster Kundenbetreuer Hans-
Dieter Ross hat uns bei den an-
fanglichen Grol3projekten sein
ganzes Vertrauen geschenkt.”
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Regelmadfiger Kontakt schafft Vertrauen — und darauf
basiert die erfolgreiche Zusammenarbeit zwischen der
Sparkasse Vest und ihrem Kunden LKE, der Gesellschaft
far Logistik- und Kommunikations-Equipment mbH.

LKE gehort zu den Kunden, mit denen die Mitarbeiter der Sparkasse sehr hdaufig kommunizieren. Alle zwei Monate treffen

sich die LKE-Geschaftsfiihrer Robert Feser und Lothar Grigo in den Geschéftsraumen an der WeserstralRe in Marl mit ihrem

Firmenkundenbetreuer Hans-Jurgen Brock und heute auch mit Frank Werner, dem neuen Direktor der Zentralen Firmenkun-

denbetreuung.

Robert Feser: Unsere Geschafte finden zunehmend auf derin-
ternationalen Biihne statt. Wir arbeiten mit der Credit Suisse
in der Schweiz, der islandischen, der 6sterreichischen, der
Schweizer und der kroatischen Post zusammen. Zunehmend
fassen wir auch in Polen Ful3. Bislang hat die Sparkasse in die-
sen Fdllen die Transaktionen in der Regel tiber die WestLB ab-
gewickelt.

Hans-Jurgen Brock: Jetzt nicht mehr! Nun gibt es die S-Inter-
national Rhein-Ruhr, die fiir 13 Sparkassen in der Region zu-
sammen die Auslandsgeschdfte koordiniert. Die Gesellschaft
wurde urspriinglich von fiinf Sparkassen gegriindet, mitt-
lerweile sind es 13 angeschlossene Institute. Die neue Aus-
landsabteilung S-International Rhein-Ruhrin Essen ist unser
neues Netzwerk fiir regionale Unternehmen im Vest.

Robert Feser: ... und die ersetzt jetzt die WestLB?

Frank Werner: Der Ansatz bei der Griindung lautete, dass wir
nicht ausschlieRlich die WestLB brauchen, weil sie nicht immer
und in allen Feldern die giinstigste Partnerin ist. Die S-Interna-
tional Rhein-Ruhr vergleicht mehrere Landesbanken und Part-
ner vor Ort. Wir hatten jetzt einen Fall in der Ukraine, wo ein
Kunde Unterstiitzung brauchte. Da ist es dann tber Raiffeisen
Wien gegangen, einen Partner, den die WestLB sonst nicht ein-
gesetzt hatte. So haben wir ein groReres Spektrum.

Lothar Grigo: Das heiBt, Sie sind frei in lhren Entschei-
dungen?

Frank Werner: Natiirlich. Wir bekommen die beste erdenk-
liche Unterstiitzung und kénnen schnell und schlagkréftig auf
der ganzen Welt Vertrdge schlieRen. Wenn wir als Sparkas-

se Vertrdge mit Spanien, Australien und der Ukraine aushan-
deln sollten, wiirde das den Rahmen unserer Auslandsabtei-
lung sprengen. Aber mit S-International Rhein-Ruhr kénnen
wir sofort den besten und fiir den Kunden giinstigsten maR-
geschneiderten Partner heraussuchen lassen.

Robert Feser: Wir merken das auch deutlich! In Polen war al-
les innerhalb von zwei Tagen erledigt.

Lothar Grigo: Wir bekommen ja zwischendrin auch immer die
Information, wenn sich in den Landern etwas andert. Zu Po-
len z.B. kamen fiir uns sehr wichtige Informationen tiber die
Anderung gesetzlicher Grundlagen.

Hans-Jurgen Brock: Der friithe Vogel fangt schlieBlich den
Wurm. Unser ,Early Bird“-Newsletter ist eine Information, die
die Auslandsabteilung an Kunden verschickt. Darin sind aktu-
elle Infos rund um den AuRenhandel enthalten.

Robert Feser: Ja, wir haben diesen Newsletter immer mor-
gens gegen halb zehn im E-Mail-Fach. Da weiR man immer
gleich, was in der Welt los ist.

Lothar Grigo: Diese schnellen Informationen und die Aktu-
alitat sind nur ein Vorzug bei der Zusammenarbeit mit der
Sparkasse. Auch bei wichtigen Entscheidungen legten sie ein
gutes Tempo vor. Herr Werner, GroBenhain war ein tolles Bei-
spiel!

Wir waren mit einem Makler unterwegs im Raum Dresden
und haben ein Objekt gefunden, das wollten wir sofort ha-
ben. Es war unglaublich giinstig, heute gar nicht mehr dar-
stellbar. Da hat der Makler gesagt, okay, Sie kdnnen das
Grundstiick haben, aber ich brauche eine Zusage der Bank.

Wir haben gesagt, kein Problem, wir konnen alle sitzen blei-
ben und rufen jetzt direkt bei der Sparkasse Vest Reckling-
hausen, bei Herrn Brock, an.

Robert Feser: Der Makler dachte, da kommen zwei Wessis, die
viel erzéhlen kénnen. Aber bereits nach einer Stunde kam der

Anrufvon der Sparkasse.

Hans-Jurgen Brock: Ja, das war wirklich schnell.
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Lothar Grigo: Geben Sie es zu! Sie haben erst auf dem Konto
nachgeschaut, ob noch Geld da ist.

Hans-Jiirgen Brock: Es miissen natiirlich alle Seiten mitspielen.

Robert Feser: So schnell ging das, und alle, die mit dem Mak-
ler um den Tisch herum salRen, waren sehr erstaunt. Die Spar-
kasse Vest hat uns dann auch noch direkt ein Bestatigungs-
fax gesendet.

Lothar Grigo: Uns hat es aber nicht tiberrascht. Die Sparkasse
hat uns von Anfang an und immer unterstitzt. Unser langjah-
riger Kundenbetreuer Hans-Dieter Ross hat uns bei den an-
fanglichen GroBprojekten sein ganzes Vertrauen geschenkt.
Wir konnten immer sehr schnell, just in time, ohne Sorgen
die Geschdfte abwickeln, ohne immer gleich uber alles und
jedes Detail Rede und Antwort zu stehen.

Frank Werner: Wie hat Ihr Unternehmen eigentlich begonnen?

Robert Feser: Herr Grigo und ich kannten uns schon vor der
LKE-Griindung, denn wir haben lange gemeinsam in einem
Dorstener Unternehmen gearbeitet. Wir hatten uns Anfang der
90er Jahre an einer grofRen europdischen Ausschreibung be-
teiligt. Die Deutsche Post wollte 83 Postzentren auf der griinen
Wiese bauen und hatte die benétigten Transportgerate ausge-
schrieben. Und wir haben diese Ausschreibung gewonnen.

Es ging dabei um ganz neue Transportgerdte, die es so welt-
weit noch gar nicht gab und erst entwickelt werden mussten.
Das war sowohl innovativ als auch gefahrlich. Die Anschubfi-
nanzierung fur die Werkzeuge musste auf die Beine gestellt
werden. Da hat uns die Sparkasse hilfreich unter die Arme ge-
griffen.

Frank Werner: Waren ihre Entwicklungen denn gleich ein Er-
folg?

Robert Feser: Die allererste Auslieferung ging nach Hannover
und wir ernteten nur Spott. Was wir denn mit den ,,Aldi“-Tiiten
wollten, wurden wir gefragt. Die Transportbehdltnisse seien
zu instabil und zu leicht, wiirden nichts aushalten. Die Mitar-
beiter haben es sogar abgelehnt, mit unseren Transportbe-
hédltern zu arbeiten. Sie wollten ihre schweren Stahlbehdlter
wiederhaben. Heute sieht es ganz anders aus.

Lothar Grigo: Der Vorgdnger hatte ein Gewicht von etwa

75 Kilo, der heutige Wagen wiegt nur 40 Kilo. Wenn heute ein
Postwagen von Miinchen nach Hamburg fahrt, stehen unsere
Behalter drin, gefullt mit Briefpost in den gelben Boxen. Das
geringere Gewicht sorgt fur niedrigere Energiekosten, was in
Zukunft immer wichtiger wird.
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Robert Feser: Unsere Produkte sind auch leichter zu warten.
Sie kénnen geschraubt werden, wenn mal etwas kaputtgeht,
und brauchen nicht geschweiBt zu werden. Das hat grof3e
Vorteile.

Frank Werner: Mit den Paketen ist es dhnlich gelaufen?

Robert Feser: Da haben wir die zugehdrige Ausschreibung
wieder gewonnen. Wir haben mit der Deutschen Post ge-
meinsam etwas entwickelt und haben auch beide ein Patent.
Wir mussten uns den ganz normalen Marktpreisen stellen.
Dazu waren wir in der Lage, weil wir wegen unserer Detail-
kenntnisse grofRe Vorteile hatten.

Frank Werner: Wie sind Sie von Briefen und Paketen zur Wa-
sche gekommen?

Robert Feser: Eine grofRe Wascherei ist damals auf uns zuge-
kommen. Sie kannten unsere Produkte von der Post. Durch
die Post haben wir den Vorteil, dass wir mit vielen Branchen
automatisch in Berlihrung kommen. Der Zusteller kommt an,
stellt seine Kiste ab und die belieferten Firmen sehen unsere
Behilter. Uber solche Wege ist die Firma Rentex auf uns auf-
merksam geworden, sie suchte einen neuen Wagen fiir den
Transport von sauberer und schmutziger Wasche.

Lothar Grigo: Das hat dazu gefiihrt, dass wir stdndig gewach-
sen sind. Wir haben heute 110 Mitarbeiter. 60 davon in Marl
und 50 in GroBenhain. Die Post ist auch nicht unser einziger
GroRRkunde und wir sind nicht von ihr abhdngig. Unser Un-
ternehmen ist mittlerweile dreigeteilt. Da ist einmal die Glo-
bal-Mail-Logistik. Wir beliefern viele grofRe internationale
Postunternehmen. AuRerdem haben wir ein umfangreiches
Programm fiir Kurier-, Express- und Postdienste und fiir fir-
meninterne Poststellen bei Grof3firmen.

Robert Feser: Im Bereich LKE Intra-Logistik arbeiten wir fur
fuhrende produzierende Grof3firmen und Firmengruppen,
z.B. der Automobil- und Zulieferindustrie. Hier entwickeln wir
Produkte fuir den firmeninternen sowie fiir den firmeniber-
greifenden optimierten Materialfluss. Zahlreiche im Verbund
fahrende LKE-Transportgerdte stellen tagtaglich die Versor-
gung von Montagepldtzen mit ausreichenden Ersatzteilen si-
cher.

Robert Feser: Der dritte Bereich sind unsere speziellen Bran-
chenldsungen. Mit der Sparte Textil-Logistik bieten wir ein
umfassendes Container-Programm fiir GroBwéaschereien und
deren Waschetransport.

Die Versorgungs-Logistik deckt den Bedarf fiir Senioren-
heime und Krankenhduser. Unsere STAR-Sammler, Leichtme-

tall-Container, und das umfangreiche Kombix-System sind in
diesem Segment sehr beliebt.

Die Stapelkarren sind eine relativ neue LKE-Produktgruppe. Sie
wird branchenuibergreifend am Markt platziert. Das breit gefa-
cherte Angebot deckt den Bedarf fiir diese Handtransportge-
rate im Getrankehandel,
bei Druckereien, Spedi-
teuren und sogar den &f-
fentlichen Verwaltungen.

._-“"'""--\_.|

Hans-Jurgen Brock: Sie
haben lhr Wachstum ja
auch immer in verninf-
tigen Schritten vollzo-
gen, ohne sich dabei fi-
nanziell zu ibernehmen.

Lothar Grigo: Da ist im-
mer eine gesunde Porti-
on Angst dabei. Die ge-
hort dazu, die schiitzt
einen. Wir beiden sind
schon Bangbuxen.

Robert Feser: Und wie!
Wir haben stdndig dieses
Thema Mut, Investition
und Flexibilitat, nicht nur bei uns hier in Marl, sondern gene-
rell in Deutschland. Es gibt so viel Potenzial in Deutschland.
Wenn die Chinesen nur ein bisschen Geld Giberhaben, ma-
chen sie das, was gerade gebraucht wird. Wenn Anhénger ge-
braucht werden, produzieren sie Anhdnger. Hier in Deutsch-
land fehlt es oft an Flexibilitat.

Hans-Jurgen Brock: Das Thema Wirtschaftskrise scheint bei
Ihnen aber kein Thema zu sein.

Robert Feser: Das Wichtigste in einer Krise ist, dass ein Unter-
nehmen agiert. Das Schlimmste ware es, den Kopfin den Sand
zu stecken. Die Idee wére doch, zu sagen: ,Wir haben vorhan-

dene Ressourcen und die nutzen wir jetzt anderweitig.”

Lothar Grigo: Wie heiBt es immer, ich kann’s nicht mehr hé-
ren: ,Aus der Krise gestarkt hervorgehen!*

Robert Feser: Was soll das auch bedeuten? Leute raus-
schmeilRen? Es ist ja auch so unheimlich innovativ, 500 Leute
rauszuschmeiBen! Ich finde es schrecklich, Leute auf die Stra-
Re zu setzen, um einzusparen. Viel zu viele Unternehmen fra-
gen sich an der Stelle gar nicht, wie man innovativ sein und
die Krise nutzen kann. Man muss das vorhandene Potenzial

nutzen und neue Markte auftun. Sogar méglicherweise Dinge
tun, die in der Vergangenheit absurd waren. Warum muss ein
Rollenhersteller mit tollen Maschinen, groRem Fuhrpark und
vielen tollen Angestellten nur Rollen machen? Warum stellt
er sich nicht die Frage, was er machen kann, um neue Markt-
felder zu erschlieBen?

Es gibt so viele Belege und Geschichten aus der Vergangen-
heit tiber durch Not und Zufall gerade in Krisenzeiten entwi-
ckelte Dinge. Den Ottomotor zum Beispiel. Bei uns ist es ein
Witz! Bei uns lehnen sich alle zuriick: gucken, Einsparungen,
Leute raus! Ich habe gesagt, bevorich hier Leute rausschmei-
Re, nehmen wir unsere Sackkarren unter den Arm und ver-
kaufen die selbst auf Markten.

Lothar Grigo: Hier lautet das Prinzip: Aussitzen! Aber aussit-
zen kann nur einer, der Geld hat. Sonst sitzt er das nicht aus
und ist weg. Es gibt einen Reinigungsprozess, und da muss
man zusehen, dass man wie ein Stiick Styropor im Wasser
wieder auftaucht. Ein bisschen langen Atem muss man dann
schon zeigen.

Hans-Jirgen Brock: Merken Sie die Krise tiberhaupt nicht?

Robert Feser: Bei bestimmten Wartungsarbeiten schon und
auch bei GroBauftragen aus dem Osten, aus Ungarn. Aber wir
suchen auch immer neue Produkte und bewerben sie. Wir ha-
ben kiirzlich einen neuen Katalog herausgebracht und die Te-
lefone standen nicht still. Wir haben mit sieben Leuten Auf-
trdge geschrieben. Da muss eine Firma auch investieren, sich
zeigen und Peripherieprodukte anbieten.
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Robert Feser: ,,Das Wichtigste in einer Krise ist,

dass ein Unternehmen agiert.”

Hans-Jurgen Brock: In solchen Dingen ist die LKE auch immer

Vorreiter gewesen. Ich habe die Entwicklung in den ganzen
Jahren genau mitbekommen. Die LKE war von der Firmen-
griindung bis jetzt auch immer unser Kunde, ein Musterkun-
de sozusagen.

Was wir in den ersten Jahren noch im Rahmen von Auftrags-

finanzierung begleitet haben, finanziert LKE heute aus der ei-

genen Liquiditat. Natirlich sind wir immer interessiert, die
neuen Produkte kennen zu lernen. Aber die groBen Auftrags-
finanzierungen sind (leider fiir uns) kein Thema mehr.

Robert Feser, Lothar Grigo unisono: ... jaja, des einen Freud,
des anderen Leid.

Lothar Grigo: Herr Brock weiR aber, was 1auft, und hat uns
immer gut geholfen. Er erlebt die Geschafte mit, ob das
Herz schnell oder langsam schlédgt, das weil er. Wir bei-
de, Robert Feser und ich, sterben ja vor Leidenschaft. Ohne
Leidenschaft konnen wir ja Gberhaupt nichts tber die Biih-
ne bringen. Und das konnten wir unseren Partnern bei der
Sparkasse auch immer deutlich machen. Herr Brock fiebert
ja schon fast mit uns mit.

Frank Werner: Welches ist das néchste groRe Projekt?

Robert Feser: Erst einmal Polen! Wir haben schon Auftrage,
auf die wir uns freuen. Wir haben dort ein Vertriebsbiiro und
stellen sukzessive immer mehr eigenes Verkaufspersonal
ein. Wir fahren das McDonald’s-Prinzip. Das heiRt, was wir in
Deutschland machen, machen wir 1:1 auch in Polen. Wir hof-
fen, es klappt. Mit viel Werbung, sehr viel Mailings, sind wir

ganz nah am Kunden und wollen das immer weiter ausbauen,

europaweit. Damit verfiigen wir tiber eine gute Kontrolle und
missen uns nicht auf Partner verlassen, bei denen wir nicht
wissen, was die machen.

Polen ist ein ganz interessantes Land. Die Leute sind sehr
aufgeschlossen. Noch mehr als in Frankreich oderin den
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Niederlanden. Fiir die Arbeit in den Niederlanden bietet
die IHK mittlerweile Fortbildungen an, die uns die dortige
Geschaftskultur ndherbringen sollen. Es ist dennoch sehr
schwierig, in die Netzwerke hineinzukommen. Auch unsere
Niederlassung in Den Haag bringt uns nicht wirklich dichter

in die Netzwerke. Aber: Wir geben nicht auf, wir bleiben dran.

Sparkasse fiir Unternehmen

Die Sparkasse Vest ist ein fairer Partner der Unternehmen
und bietet qualitativ hochwertige Finanzprodukte fiir etab-
lierte und gréBere Unternehmen ebenso wie fiir Unterneh-
men mit geringen Umsdtzen und fiir Existenzgrinder.

Altersvorsorge

Motivierte und leistungsfahige Mitarbeiter bilden eine we-
sentliche Grundlage firr wirtschaftlichen Erfolg. Mit einer
betrieblichen Altersversorgung verfiigt ein Unternehmen
tiber ein starkes personalpolitisches Instrument, das ihm
und seinen Leistungstrdagern Vorteile bringt. Die betriebli-
che Altersversorgung ist deshalb zu einem wichtigen The-
ma fiir alle Betriebe in Deutschland geworden.

Auslandsgeschaft

Erfolg im Auslandsgeschéft erfordert die Zusammenarbeit
mit leistungsfahigen Partnern. Kunden der Sparkasse Vest
konnen die Erfahrungen der S-International Rhein-Ruhr
nutzen, um ihre Auslandsaktivitdten abzusichern und neue
Vorhaben gezielt zu planen. Dabei profitieren sie von ei-
ner umfangreichen Leistungspalette wie z.B. Wahrungsma-
nagement, Dokumentengeschéft oder auch dem Angebot
spezifischer Landerinformationen.

Existenzgriindung

Existenzgriindungen verlangen eine griindliche Planung
und vertrauensvolle Partner. Die Sparkasse Vest unterstiitzt
Existenzgriinder bereits von der Geschéftsidee an wie z.B.
bei der Erstellung eines Businessplanes. Die Sparkasse
Vest weil3, welche Unterstiitzung der Staat gibt. Zuschiisse
und zinsgiinstige Kredite werden in vielen Féllen zur F6r-
derung von Innovation, Infrastruktur, Technologie und Um-
weltschutz gewadhrt. Angesichts der Vielzahl 6ffentlicher
FérdermaBnahmen hat die langjahrige Erfahrung von Ex-
perten der Sparkasse Vest einen wichtigen Stellenwert bei
der Existenzgriindungsberatung.

Finanzierung und Leasing

Ob Investitionsdarlehen, Betriebsmittelkredit oder Avalkre-
dit: MalRgeschneiderte Produkte, abgestimmt auf den indi-
viduellen Bedarf des Unternehmens, versetzen Unterneh-
men in die Lage, ihre Vorhaben effizient mit der richtigen
Mischung aus Eigenkapital und Fremdfinanzierung in die
Tat umzusetzen. Und wenn einmal das Eigenkapital fehlt, so
kann die Sparkasse Vest auch faire Beteiligungsgeber aus

dem Sparkassenverbund ins Gesprach mit dem Unterneh-
men bringen. Flexibel und besonders liquiditdtsschonend:
Sparkassen-Leasing. Mit Leasing im Finanzierungsmix lassen
sich Investitionen einfach flexibler gestalten.

Firmenversicherung

Fir fast alle Risiken bietet die Sparkasse Vest mal3ge-
schneiderte Versicherungen an. Ob Betriebshaftpflicht,
Einbruchdiebstahlversicherung, Feuerversicherung, Glas-
versicherung, Leitungswasserversicherung, Sturmversiche-
rung oder eine gezielt gewahlte Kombination verschiede-
ner Versicherungen, die Sparkasse Vest kann sie optimal
mit den Geldanlagen oder der Finanzierungsstruktur des
Unternehmens verbinden.

Offentliche Fordermittel

Auch bereits bestehende Unternehmen kénnen Hilfe des
Staates in Anspruch nehmen. Wer in technische Neuerun-
gen investieren mochte, Arbeitspladtze schafft, MaBnahmen
far den Umweltschutz plant oder in einer strukturschwa-
chen Region expandieren will, hat gute Aussichten auf
staatliche Hilfe. Die Spezialisten der Sparkasse Vest kennen
nicht nur die Férdermdglichkeiten, sondern Gibernehmen
auch die Beantragung.

Partnerprogramme

Die Sparkasse Vest Recklinghausen bietet mit dem bo-
nus-&-more-Kartensystem und dem virtuellen Marktplatz
www.ruhr-lippe-marktplatz.de zwei eigenstandige Optionen,
die Unternehmer in ihrer Kundenkommunikation unterstut-
zen kdnnen. Unternehmen prasentieren sich in der Region,
bilden zusammen mit anderen einen attraktiven regiona-
len Marktplatz im Internet und erreichen durch die bonus-&-
more-Vorteile einen hohen Grad der Kundenbindung.

Zahlungsverkehr

Die Sparkasse Vest bietet modernste Zahlungsverkehrslé-
sungen. Auf dem Weg vom traditionellen Zahlungsverkehr in
ein effektives elektronisches Finanz-Management stehen wir
den Unternehmen nicht nur mit einer umfangreichen Pro-
duktpalette, sondern auch mit Rat und Tat zur Seite. Dies

gilt auch fiir alle Anderungen, die der einheitliche Euro-Zah-
lungsverkehrsraum (SEPA) mit sich bringt. Ob Online-Ban-
king, Electronic-Banking-Software oder Systeme fiirs Kassie-
ren mit Karte — die Sparkasse Vest hat die passende L6sung.
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Das neue Immobiliencenter der Sparkasse Vest ist der
richtige Partner fiir Rechtsanwalt Jiirgen Mehlau, wenn
er als Testamentsvollstrecker Immobilien verdauRert.

Stefanie lhben, Mitarbeiterin des Recklinghduser Immobiliencenters, hat schon vielen Kunden wichtige Ratschldge in Immo-

bilienangelegenheiten gegeben. Wahrend die meisten Menschen so ein Geschift nur einmal in ihrem Leben tatigen, hat die

34-jahrige Stefanie Ihben es mit einem Mann besonders oft zu tun — mit Jiirgen Mehlau. Der 54-J3hrige ist Rechtsanwalt und

zu seinem Spezialgebiet geh6éren Testamentsvollstreckungen.

Stefanie lhben: Ihre Aufgabe als Testamentsvollstrecker ist si-
cher nur selten ein Alltagsgeschaft?

Jirgen Mehlau: Das kann man wohl sagen. Es gab immer wie-
der Félle in den letzten zehn Jahren, in denen meine Tatigkeit
weit dartiber hinausging, das hinterlassene Vermdgen vom
Schreibtisch aus zu regeln. Das ist besonders dann der Fall,
wenn Menschen sterben, die keine direkten Verwandten haben
oder deren Kinder noch nicht geschéftsfahig sind. Ich habe

es immer mit Individuen zu tun und muss mich jedes Mal auf
neue Situationen und Umstdnde einstellen. Es ist auch immer
eine Frage der Pietdt, mit dem gebotenen Respekt alle Angele-
genheiten mit viel Fingerspitzengefiihl zu regeln.

Stefanie lhben: Da sind dann vermutlich viele Vorgédnge, von
denen sich ein AuRenstehender lGberhaupt kein Bild machen
kann. Sie sind dann das ,Mddchen fiir alles®, das sich fiir kei-
ne Arbeit zu schade sein darf!

Jurgen Mehlau: Und sogar noch mehr. Neulich starb eine Da-
me in Recklinghausen, die keine Angehdrigen hatte. Ihr Tod
war nur deshalb aufgefallen, weil sie nicht wie tiblich am
Sonntag in der Kirche war. Ich wurde noch vor der Beerdigung
als Testamentsvollstrecker bestellt. Es galt, die Beerdigung
zu organisieren, die vorhandenen Papiere zu sichten und zu
ordnen. Das erfordert fast eine richtige Detektivarbeit. Viele
Menschen haben ihre Versicherungsunterlagen nicht geord-
net. Oft muss man im ganzen Haus in Schranken und Schub-
laden nach Unterlagen und Aktenordnern suchen. Dann habe
ich einen grofRen Berg an Papieren auf dem Schreibtisch lie-
gen, die ich lesen, bewerten und nicht zuletzt auch nach ihrer
Relevanz ordnen muss.

Auch der komplette Hausstand musste im genannten Fall
noch aufgeldst werden. Dann fallen sogar die ganz kleinen
Sachen in meinen Aufgabenbereich. In den Regalen und im
Kuhlschrank standen noch frische Lebensmittel, die die Ver-
storbene noch einen Tag vorher eingekauft hatte. In der Spu-
le befanden sich noch kurz zuvor benutzte Kaffeetassen. Das

kann ja nicht so stehen bleiben. Ich habe also praktisch das
gesamte Leben der gestorbenen Dame iibernommen, als
wenn sie gerade nur mal eben einkaufen gewesen ware. Die
Lebensmittel miissen dann sofort entsorgt werden, bzw. meis-
tens lasse ich sie direkt von Zivildienstleistenden karitativer
Einrichtungen abholen. Aber auch das Geschirr, das ebenfalls
zum Nachlass gehért, muss erst einmal in die Spilmaschine.
Wir miissen ja fiir eine ordentliche Ubergabe sorgen.

Stefanie lhben: An den Fall kann ich mich gut erinnern. Sie
sind doch zu mir gekommen, damit ich mich um das Haus
kiimmere. Das Wegerecht war noch ein zusatzliches recht-
liches Problem. Es gab eine Wegerecht-Besitzergemein-
schaft. Darum hatte sich aber schon jahrelang kein Mensch
gekiimmert. Es hatten eigentlich schon neue Hausbesitzer
aufgenommen worden sein missen.

Wir haben auf diesem Weg aber eine junge Familie in der
StralRe gefunden, die das Haus Gibernommen hat. Ich weil
noch, wie tibergliicklich die junge Familie war und welch
grofRen Teil der Einrichtung und der Mébel sie gebrauchen
konnte. Die verstorbene Dame wére sehr gliicklich gewesen,
zu sehen, wie ihrem Haus wieder neues Leben eingehaucht
wurde. Wie viel Respekt und Wertschatzung sie posthum er-
fahren hat.

Jurgen Mehlau: Das ist ja nicht nur meine, sondern auch lhre
Aufgabe, Frau Ihben. Die Objekte, die uns anvertraut werden,
miissen wir nach bestem Wissen und Gewissen verwalten
und betreuen und sie dann in dem gewachsenen Netzwerk
verauBern.

Stefanie lhben: Ja, es geht immer auch um Vertrauen. Ich will
mit gutem Gewissen Uiber den Recklinghduser Marktplatz
laufen kénnen, ohne von Kunden schief angesehen zu wer-
den. Ich kann es mirin meiner Stellung gar nicht erlauben,
dass die Dinge nicht perfekt abgewickelt werden. Schlief8lich
haben wir alle, die Sparkasse Vest, Sie und ich, auch einen
guten Ruf zu verlieren.
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Jurgen Mehlau: Dabei ist es manchmal beinah unvorstell-
bar, unter welchen tragischen Umstdnden Vermdégen ,,ab-
gewickelt" werden muss. Vor einiger Zeit starb ein Herrin
Recklinghausen, bei ihm war die Erbensituation fiir mich per-
sonlich sehr bestiirzend. Seine Tochter war tot. Das Enkelkind
war in der Betreuung der Rechtspflege und der Urenkel in der
Betreuung vom Jugendamt.

Als Testamentsvollstrecker habe ich dann den Gerichtsgut-
achter bestellt. Spater sahen wir uns gemeinsam das hinter-
lassene Haus an. Zusammen ermittelten wir einen marktge-
rechten Preis und erstellten ein Verkaufsexposé. Das war in
diesem Fall fiinf Seiten lang.

Nach dem Kaufvertrag ist die Arbeit noch lange nicht vor-
bei gewesen. Die Ubergabe musste gemacht werden und ich
habe mich auch noch um die Ab- und Anmeldung beim Gas-
und Stromanbieter etc. gekiimmert. Das alles gehort auch
zum Service.

Stefanie lhben: Und was gehért noch dazu? Zu einem Haus
gehort ja noch viel mehr, das weil ich aus eigener Erfahrung.

Jiirgen Mehlau: Das stimmt, denn jeder Fall ist anders. Da
habe ich in den zehn Jahren, seit denen ich vom Amtsge-
richt als Testamentsvollstrecker bestellt werde, eine Men-
ge erlebt. Wenn es sich um ein Haus handelt, fiir das nach
dem Tod des Eigentiimers niemand sofort zustandig ist,
muss ich gleich hinfahren und nach dem Rechten sehen,
wenn das Amtsgericht mich als Vollstrecker einsetzt. Das
Haus darf ja nicht verkiimmern und es sind gesetzliche Re-
gelungen einzuhalten. Dazu gehort es auch, den Rasen zu
mahen und den Garten in Ordnung zu halten oder im Win-
ter den Schnee auf dem Gehweg vor dem Haus zu schippen,
zu kontrollieren, ob keine Wasserleitungen einfrieren. Ich
muss die Post der Verstorbenen abholen, lesen, die Versi-
cherungsangelegenheiten regeln und vor Ort alles organi-
sieren.

Stefanie lhben: Man darf dabei nicht vergessen, dass es um
menschliche Schicksale geht. Da kénnen Sie die Sachen nicht
auf die lange Bank schieben.

Jurgen Mehlau: Da habe ich in der Tat noch eine weitere
ganz grofRe Verantwortung. Es ist beispielsweise auch mei-
ne Aufgabe, Miindelgeld sicher anzulegen! Ich muss mich

als Vormund dem Jugendamt gegeniber erklaren! Ich muss
mundelsichere Vermdgensanlagen finden, bei denen die
Wertverluste der Anlage praktisch ausgeschlossen sind. Eine
Insolvenz des kontofiihrenden Instituts darf nicht dazu fiih-
ren, dass das Geld weg ist. Die Anlagen missen auch vor Ver-
lusten durch Kursschwankungen geschiitzt sein. Meistens
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geschieht das durch Anleihen, die vom Gesetzgeber explizit
als miindelsicher aufgefiihrt werden. Das bedeutet, dass bei
dieser Anlageform ein Wertverlust so gut wie ausgeschlossen
ist. Selbst bei einer Insolvenz des kontofiihrenden Unterneh-
mens ist dabei kein Verlustrisiko gegeben.

Stefanie Ihben: Mit der Aufgabe, Miindelgeld sicher anzule-
gen, sind Sie bei der Sparkasse Vest ja doppelt sicher aufge-
hoben.

Jurgen Mehlau: In der Tat! Zum einen, wenn es um Anlagen
geht, zum anderen aber auch bei lhnen, Frau Ihben. Die Spar-
kasse Vest und das Immobiliencenter sind durch die zentra-
le Lage in Recklinghausen ein guter Ansprechpartner. Diese
zentrale Lage und die Kenntnis der Mitarbeiter der loka-

len und regionalen Begebenheiten sind fiir mich und meine
Aufgaben ein nicht genug hervorzuhebender strategischer
Vorteil. Sie sind als Sparkasse aber auch deshalb ein kom-
fortabler Partner, weil ich mich allen Parteien gegeniiber er-
kldren muss, das heiRt den Erben oder Erbengemeinschaften
gegeniiber, dem Amtsgericht, den Amtern und vielen ande-
ren. Das ist wichtig fiir die verantwortliche Abwicklung der
Nachlasse. So kann ich meine Aktivitaten auch legitimieren,
da die Sparkasse einen guten Ruf hat und auch tber jeden
Zweifel erhaben ist.

Stefanie lhben: Die langjahrige Erfahrung der Sparkasse in
Sachen Immobilien kann man nicht hoch genug einschéatzen.
Wir haben im letzten Jahr rund 150 Objekte verkauft. Ich sel-
ber habe fast 30 Vertrage abgeschlossen. Dadurch haben wir
natiirlich eine tiefe Kenntnis des Immobiliengeschafts mit al-
len seinen Eigenheiten. Darauf vertrauen unsere Kunden -
sowohl Kaufer als auch Verkdufer.

Jurgen Mehlau: Ist die Arbeit des Immobiliencenters denn
nur auf Recklinghausen begrenzt?

Stefanie Ihben: Das Immobiliencenter ist in sechs Ge-
schaftsstellen im Kreis vertreten. Dabei arbeiten die Ge-
schéftsstellen sehr eng zusammen und wir kénnen schnell
auf Wiinsche unserer Kunden reagieren. Wenn Familien
Nachwuchs bekommen, ist das alte Haus schnell zu klein.
Wir helfen beim Verkauf des alten und beim Kauf des neu-
en Domizils. Dabei sind wir durch die enge Zusammenarbeit
der Geschéftsstellen natiirlich nicht nur auf Recklinghausen
beschrankt. Wir haben Objekte aus dem ganzen Kreis und
auch dariiber hinaus im Angebot. Wir sehen uns aber nicht
als reine Immobilienberater, das wére eine viel zu enge Be-
trachtungsweise unserer Arbeit. Zu unseren Aufgaben ge-
héren auch die Finanzierung und alle anderen Aspekte, die
bei der Immobilienvermittlung anfallen. Wir bieten sozusa-
gen einen Rundum-Service, wenn es um Immobilien geht.

Jurgen Mehlau: Der Verkauf von Immobilien und anderen ka-
pitalintensiven Objekten ist doch jetzt, wahrend der Finanz-

krise, kein leichtes Geschéft. Die meisten Menschen scheuen
eher groBe Investitionen.

Stefanie lhben: Obwohl die Finanzkrise zu einem groRen Teil
durch Fehlerim US-ameri-
kanischen Immobiliensektor
verursacht worden ist, profi-
tieren gerade jetzt die Kdu-
fer von Hausern und anderen
Immobilien von den Folgen
der Krise. Zuletzt sind die
Zinssatze fir Baugeld suk-
zessive gesunken. Das sind
bei den Summen, die ein
Haus kostet, keine unerheb-
lichen Betrdge. Schon eine
Zinssenkung von einem hal-
ben Prozent bewirkt bei ei-
ner sechsstelligen Summe
mehrere Tausend Euro weni-
ger Zinszahlung.

Jurgen Mehlau: Die Finanz-
krise hat in Deutschland si-
cher zu einem Einbruch bei
den Immobilienpreisen ge-
fuhrt, oder? Ich befiirchte, dass ich bei Verkaufen viel weniger
Geld fiir meine Klienten bekomme.

Stefanie Ihben: Die Preise sind schon zuriickgegangen,
doch in Deutschland ist das nicht so dramatisch wie in an-
deren Landern. In den USA oder beispielsweise in GroBbri-
tannien, wo viele Menschen Hauser durch Kredite finan-
ziert haben, die sie nun nicht mehr bezahlen kdnnen, ist
der Preisverfall dramatisch. Die Leute werden die Hauser
nicht mehrlos. Ich habe von einem englischen Geschéfts-
mann gelesen, der eine Villa fir eine Million Pfund ange-
boten hat. Da sich kein Kdufer fand, hat er seinen Lambor-
ghini im Wert von 150.000 Pfund als Zugabe draufgelegt.
In den USA sind Einfamilienhduser teilweise um 19 % billi-
ger geworden.

Die letzten Umfragen haben ergeben, dass in Deutschland
die Preise in einem Jahr etwa um 2,4 % gefallen sind. Dazu
tragen allerdings auch die erheblich gestiegenen Energieko-
sten bei.

Im Vergleich zu den internationalen Markten sind die Preise
hier in Deutschland und speziell im Kreis Recklinghausen re-
lativ stabil geblieben.

Jurgen Mehlau: Das ist ja schon zu horen, aber ist der Kreis
der Kaufer nicht geringer geworden? Zégern die Leute jetzt
nicht viel langer, einen Kredit aufzunehmen, der tber viele
Jahre abzuzahlen ist?

Stefanie lhben: Die Kadufer vergleichen im Moment natiir-

lich mehr die Preise und achten auf die Lage einer Immobi-
lie. Manche haben auch Angst, dass sie in der Wirtschaftskri-
se ihren Job nicht mehr behalten.

Ich sage immer, dass ein Haus eine sichere Wertanlage ist.
Gerade bei einer steigenden Inflation sind Immobilien beson-
ders attraktiv. Andere Anlageformen verlieren real an Wert.
Bei einer Geldanlage mussen Sie immer Zinsen und Inflati-
onsrate gegenrechnen. Das ist bei einem Hauskauf nicht not-
wendig, weil Sie ja den realen Wert und den Wohngenuss so-
fort erhalten. Im Privatbereich will in Deutschland so recht
niemand oder zumindest nur in seltenen Fédllen mit seinem
neuen Haus spekulieren. Hier wollen die Menschen ein Haus,
in dem sie lange, lange wohnen.

Wichtig ist natirlich eine solide, sichere Finanzierung. Dafiir
gibt es im Immobiliencenter und insgesamt bei der Sparkas-
se Vest geniigend gut ausgebildete Berater. Wir rechnen je-
des Finanzierungsmodell gewissenhaft durch. Dann kommen
unsere Kunden nicht in Schwierigkeiten.

Jirgen Mehlau: Bislang hat die Finanzkrise die Sparkasse
Vest Recklinghausen wohl nicht groRartig erschiittert. Das

beruhigt mich in meiner Arbeit als Testamentsvollstrecker.
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Jurgen Mehlau: ,,Durch die Spenden der Sparkasse
finanzieren wir beispielsweise ein Anti-Gewalt-Training.“

Stefanie lhben: Wir sind nicht so stark von der Finanzkri-

se betroffen, weil unser Geschaftsmodell anders ausgerich-
tet ist. Zahlreiche Banken und Finanzinvestoren haben in ver-
briefte US-Immobilienkredite investiert, die deutlich im Wert
gefallen oder sogar vollig wertlos geworden sind. Sparkassen
haben sich an diesem Geschéft praktisch nicht beteiligt.

Die Sparkassen konzentrieren sich seit ihrer Griindung auf
das Geschift mit Privatkunden und mittelstandischen Unter-
nehmen. Sie kennen ihre Partner und kénnen die Risiken sehr
gut einschatzen. Dieses Geschdftsmodell macht die Sparkas-
sen zu einem wichtigen Stabilitatsfaktor im deutschen Fi-
nanzsektor.

Jirgen Mehlau: Die Sparkasse Vest hat sich also gliicklicher-
weise mehr auf die Kernaufgaben einer Bank konzentriert
und scheint damit gut gefahren zu sein.

Stefanie lhben: Die Aufgabe einer Sparkasse ist es schon im-
mer gewesen, mittelstdandische Unternehmen und Biirger in
der Region mit Finanzdienstleistungen zu versorgen. Das ha-
ben wirimmer auf vielfdltige Art und Weise getan. Vom nor-
malen Kredit tiber die Hausfinanzierung bis hin zur Exi-
stenzgriindung oder zum Firmenkredit. Wir stellen Geld zur
Verfligung, damit unsere Kunden Handlungsspielrdume ha-
ben, Anschaffungen machen oder frei agieren kdnnen. Fiir
unsere Privatkunden stellen wir Konsumentenkredite zur Ver-
fugung. Den Firmen ermdoglichen wir durch die Kredite neue
Investitionen, mit denen sie am Markt erfolgreich bestehen
konnen.

Ein Dauerbrenner ist bei unseren Kunden auch schon im-
mer der Bausparvertrag gewesen. Wie der Name sagt, wird
er hauptsdchlich fir wohnwirtschaftliche MaBnahmen ge-
nutzt. Die Kunden sparen eine vereinbarte Bausparsumme
zu einem vertraglich festgelegten Zinssatz an. Das Geld, das
dann noch fehlt, wird anschlieRend durch ein Bauspardarle-
hen gewdhrt. So haben unsere Bausparkunden bei der Zutei-
lung die volle fiir den Bau benétigte Summe zu einem bereits
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im Vorfeld feststehenden Zinssatz zur Verfiigung. So haben
wir Uber viele Jahre eine treue Stammkundschaft aufgebaut,
ohne uns auf finanziellen Abenteuerspielpldtzen austoben zu
missen.

Jurgen Mehlau: Aber nicht nur die geschéftlichen Aspekte
sind interessant in der Zusammenarbeit mit der Sparkasse
Vest. Ich freue mich auch iber das Engagement in sozialen
Dingen. Seit mehr als zehn Jahren bin ich Vorsitzender des
Vereins zur Férderung der Bewdhrungshilfe. Die Sparkasse
Vest greift uns da in jedem Jahr sehr hilfreich unter die Arme.
Durch ihre Spenden finanzieren wir beispielsweise ein An-
ti-Gewalt-Training, in dem die Verurteilten lernen sollen, ihre
Aggressionen nicht in Gewalt gegeniiber anderen Menschen
auszuleben bzw. Giberhaupt keine Aggressionen entstehen
zu lassen. So eine Therapie machen Richterimmer wieder
zur Bewdhrungsauflage, und wenn die Tater solch einen Kurs
nicht besuchen, dann kann die Bewahrung auch mal widerru-
fen werden. Einen schlechten Eindruck macht das allemal.

Stefanie lhben: Wir spenden in jedem Jahr an soziale Einrich-
tungen und auch an Sportvereine im ganzen Kreis Reckling-
hausen, um dort die Arbeit mit Jugendlichen zu férdern. Uns
als Mitarbeitern macht es Freude zu héren, an wie vielen Stel-
len wir uns einbringen und oft auch wirklich helfen kénnen.

Sparkassen-Immobiliencenter

Beratung und Betreuung

Der Erwerb einer Immobilie ist fiir die meisten Menschen
die wichtigste und groRte Investition. Daher begleitet die
Sparkasse hier ihre Kunden mit Spezialisten aus dem Spar-
kassen-Immobiliencenter. Den Kontakt vermitteln die per-
sonlichen Kundenbetreuer, die natiirlich auch wahrend der
Abwicklung an der Seite ihrer Kunden stehen.

Bausparen

Mit dem Sparen geht es los. Neben normalen Spar- und An-
lageprodukten bietet es sich zum Erwerb einer Immobilie
natirlich an, Bausparplane zu nutzen. Die Sparkasse Vest
Recklinghausen arbeitet hier eng mit der LBS, der Bauspar-
kasse der Sparkassen, zusammen.

Immobilien kaufen

Als Vermittler von Immobilien bietet die Sparkasse eine gro-
Re Menge verschiedenster Immobilien an — Wohnhauser, Ei-
gentumswohnungen, Grundstiicke, gewerbliche Immobilien:
www.sparkasse-re.de; www.ruhr-lippe-marktplatz.de.

Immobilien verkaufen

Auch Verkaufer genieBen umfangreiche Serviceleistungen.
Fiir das Objekt wird ein marktgerechter Preis ermittelt. Ein
umfangreiches Exposé hilft beim Anbieten der Immobilie in
den Geschaftsstellen und auf verschiedensten Internetpor-
talen, z.B. www.immobilienscout24.de. Die Berater kennen
auch die Immobilieninteressenten unter den tiber 250.000
Kunden der Sparkasse.

Immobilien finanzieren

Naturlich bietet die Sparkasse verschiedene Finanzie-
rungsmodelle. Besonders hervorzuheben sind neben der
Erwerbsfinanzierung spezielle Angebote zur Modernisie-
rung von Immobilien. Zur Anschlussfinanzierung hat sich
das Forward-Darlehen bewahrt. Mit ihm lassen sich giinsti-
ge Konditionen friihzeitig fiir die Zukunft sichern.

Offentliche Mittel

In vielen Fallen haben Kaufer von Immobilien Anspruch auf
offentliche Mittel. Die Sparkasse informiert, welche Mittel in
Frage kommen, stellt den Antrag mit dem Kunden und be-
treut auch nach der Bewilligung das Verfahren. Zur Unter-
stlitzung bei der Beantragung von WFA-Mitteln steht den
Kunden ein hierauf spezialisierter Berater zur Verfiigung.

Sicherheit um die Immobilie

Schaden an einer Immobilie kdnnen schwerwiegende Aus-
wirkungen auf die finanzielle Situation des Eigentiimers
haben. Zur Absicherung bietet die Sparkasse ein umfang-
reiches Versicherungspaket, von der Rechtsschutzversiche-
rung Uiber die Wohngebdude- und die Hausratversicherung
bis hin zur Lebensversicherung.

Vertragsabwicklung

Sowohl Kaufer als auch Verkaufer werden bei Vertragser-
stellung und bei der notariellen Abwicklung begleitet, da-
mit sich beide Seiten sicher sind.

Immobilienbewertung

Nicht nur fiir Kdufer oder Verkaufer ist es wichtig zu wissen,
was eine Immobilie wert ist. Auch wenn die Immobilie zur
Absicherung von Kreditrisiken dienen soll oder ein Kunde
einfach sein Vermdgen schatzen méchte, ermitteln unse-
re Berater mit ihrer umfangreichen Marktkenntnis den Wert
des Objektes.

Die Immobilie als Anlageobjekt

Immobilien dienen nach wie vor als interessante Anlageob-
jekte. Nicht nur der eigentliche Wert spielt hier eine grof3e
Rolle, sondern auch, wie sich die Investition durch Ertrag
und steuerliche Beriicksichtigung auf die Entwicklung des
gesamten Kundenvermdgens auswirkt.

Gewerbliche Immobilien

Die Sparkasse steht natiirlich auch in allen Belangen rund
um gewerbliche und wohnwirtschaftliche Immobilien als
kompetenter Partner zur Seite. Finanzierung und Vermitt-
lung sind selbstverstandlich. Aus langjahriger Erfahrung
kennen die Berater der Sparkasse den Marktwert und die
Standortqualitdt einer Immobilie. Auf Basis eigener Marktre-
cherchen und -analysen werden Beleihungs- und Wertgut-
achten erstellt, auch geméaR Qualitatsanforderungen nach
HypZert. Gerade im gewerblichen Umfeld helfen die integra-
tiven Wirtschaftskontakte der Sparkasse zum Handwerk, zu
Behorden, Hausverwaltungen und regionalen Investoren.

Projektentwicklung

Institutionellen Anlegern bietet die Sparkasse Dienstleis-
tungen vom Nutzungskonzept bis zur Vermarktung ein-
schlieRlich werblicher Begleitung.
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- Michael Bialas: ,Unsere Firmen-
prasentation Uber www.ruhr-
lippe-marktplatz.de ist eine

~unkomplizierte und gleichzei-
tig sehr praktische Werbung.”

Auch ein Handwerksbetrieb muss heute im Internet
prasent sein. Die Aloys Bialas GmbH nutzt die
Mdglichkeiten des virtuellen Marktes der Sparkasse:
www.ruhr-lippe-marktplatz.de.

Michael Bialas hat 1983 erstmals von sich reden gemacht. Mit nur 22 Jahren ist er der jiingste Tischlermeister im Kreis

Recklinghausen gewesen. Heute fuihrt er ein modernes Handwerksunternehmen mit zehn Mitarbeitern und drei

Auszubildenden, das er 1997 von seinem Vater Aloys libernommen hatte. Die Sparkasse Vest ist seit Anfang der 90er Jahre

Hausbank der Aloys Bialas GmbH aus Henrichenburg. Im Gesprach mit Claudia Jendrzey vom Medialen Vertrieb gibt

Michael Bialas Einblicke in sein Unternehmen und seine Aktivitdten im Internet.

Claudia Jendrzey: Herr Bialas, traditionelle Handwerksarbeit
und virtueller Markt — ein Widerspruch?

Michael Bialas: Nein, der Ruhr-Lippe-Marktplatz ist ein sehr
interessantes Medium, und beeindruckend war die Dyna-
mik, die da entstanden ist. Fir unseren Tischlereibetrieb war
es sehr spannend, weil der Marktplatz ja auch mit der Idee
ins Leben gerufen wurde, ein virtuelles Haus zu bauen und
u.a. alle Betriebe, die rund um Haus und Garten aktiv sind, zu
sammeln und zu veroffentlichen.

Claudia Jendrzey: Der Ruhr-Lippe-Marktplatz ist in erster Li-
nie ein praktisches und schnérkelloses Portal fiir die Vernet-
zung von Unternehmen in der Region mit vielen Servicepunk-
ten und kurzen Wegen. Sie sind ja von Anfang an dabei, sind
Sie immer noch zufrieden mit dem Service?

Michael Bialas: Der Ruhr-Lippe-Marktplatz ist nach wie vor
ein tolles Medium, um am Markt prasent zu sein. Die Klicks
auf der Seite sind richtig gut und das Preis-Leistungs-Ver-
héltnis stimmt. Ein Teil unserer Partner ist auch vertreten,

die Polsterei und auch die Metallverarbeitung, das heif3t ein
Schlosserbetrieb z. B. Wir haben tiber den Sparkassen-Markt-
platz auch selber schon Unternehmen und regionale Betriebe
gefunden, das ist sehr praktisch. Und dann entdecke ich im-
mer wieder tolle Sachen im virtuellen Marktplatz, wie aktuelle
Steuertipps oder bonus-&-more-Angebote.

Vor kurzem habe ich mal so ein Online-Fotoalbum bestellt,
dass Sie da anbieten. Die Angebotstiefe bis hin zu Sparkas-
senprodukten und Online-Banking ist enorm. Das Internet
ist eine Riesenbereicherung und manchmal, Frau Jendrzey,
rufen wir ja auch direkt beim Medialen Vertrieb an, wenn
noch Fragen offen sind. Unsere Firmenprdsentation tiber
www.ruhr-lippe-marktplatz.de ist eine unkomplizierte und
gleichzeitig sehr praktische Werbung. Auftrage bekommen
wir durch die handwerkliche Qualitdt unserer Arbeit, denn die
muss man sehen und priifen. Unsere eigene Website ist auch
eher als Visitenkarte und Referenzseite zu sehen.

Claudia Jendrzey: Aber trotzdem ist es lhnen wichtig, spie-

lerische Elemente in die Webvisitenkarte einzubauen! , Kick
den Holzwurm®, solche Spielereien sind bei Handwerksbe-

trieben doch eher selten?

Michael Bialas: Das Spiel habe ich eingebaut, weil ich In-
nungsvorstand bin und mich auch fiir die Lehrlingsausbil-
dung sehr stark engagiere. Ich bin Priiffungsausschussvorsit-
zender bei der Kreishandwerkerschaft Recklinghausen. , Kick
den Holzwurm* habe ich mal bei einer Tagung vom Land NRW
entdeckt und es gleich fiir www.tischler-bialas.de organisiert,
um nicht nur informellen, sondern auch spielerischen Cha-
rakter reinzubringen, denn es ist lustig und interessant. Das
Spiel ist bei uns just for fun im Netz und es vertreibt als Gim-
mick einfach die Langeweile. AuBerdem knuipft es die Ver-
bindung zum Fachverband, denn auf den Seiten des Fachver-
bandes kann man sich bei dem Spiel registrieren und ranken
lassen. Es fuhrt auf diesem Weg zu einem guten und wich-
tigen Netzwerk mit Informationen, Service und auch einer
Lehrlingsbérse. Dort kdnnen sich Lehrlinge und Meister ein-
loggen und nach offenen Stellen suchen.

Claudia Jendrzey: Sie haben immer einen Lehrling pro Jahr,
also drei insgesamt. Wie finden die Lehrlinge zu lhnen?

Michael Bialas: Wir haben regelmaRig Schulerpraktikanten,
die in den Beruf reinschnuppern. Da schauen wir gerne ge-
nau hin, ob ein gewisses Geschick, rdumliches Denken und
Vorstellungsvermdgen vorhanden sind. Dann gibt es den Be-
werbungstest mit theoretischen und praktischen Aufgaben.
Aber in einem Handwerksbetrieb unserer GroRenordnung
spielt am Ende auch das Menschliche immer eine besonde-
re Rolle. Nicht nur die Noten sind wichtig, es miissen Sym-
pathien fiireinander da sein. Wir sind zehn Mitarbeiter und
da kann man sich keinen Flop erlauben, also jemanden, der
nicht ins Geflige passt. Der Bewerbungsvorlauf bei uns ist
nicht ganz so lang wie bei der Sparkasse Vest, wir fangen im
Spdtsommer mit der Suche an und spatestens zum Jahres-
wechsel steht der neue Azubi dann fest.
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Claudia Jendrzey: Welche praktischen Ubungen miissen
Schiiler bei den Einstellungstests machen?

Michael Bialas: Sdgen z.B. oder Zapfenverbindungen erstel-
len, da erlebt man schon die tollsten Sachen. Ein Brett recht-
winklig abschneiden, zuschneiden, das hort sich so einfach
an, Frau Jendrzey, aber ...

Claudia Jendrzey: ... feinmotorische Fahigkeiten hat dann
vermutlich auch nicht jeder Bewerber?

Michael Bialas: Nein, und die sollte man wirklich haben!

Claudia Jendrzey: Berufsunfalle sind heute eher selten. Gut,
dass wir bei der Sparkasse nicht sdgen miissen, aber wie hat
sich das Vorurteil entwickelt, dass Tischlern und Zimmer-
leuten gerne auch mal ein Finger bei der Arbeit abhanden-
kommt?

Michael Bialas: Unfédlle passieren heute nur noch durch Un-
achtsamkeit und das Nichtbeachten von Vorschriften. Es sind
fast ausschlieBlich Gleichgdiltigkeit, Routine oder Leichtsinn.
Die Berufsunfalle und die klassischen fehlenden Finger gibt
es nicht mehr. Tischler geben sich gerne die ,Fiinf“! Apro-
pos Verluste, wie sieht es denn bei der Sparkasse aus? Kon-
nen die Sparkassen mittelstandischen Unternehmen weiter-
hin Kredite geben?

Claudia Jendrzey: Klar, selbstverstandlich werden die Spar-
kassen ihrer Verantwortung dem Mittelstand gegeniiber
auch weiterhin gerecht. Die Sparkassen haben sogar trotz
der Finanzkrise die Kreditvergabe fiir Unternehmen und
Selbstdndige ausgeweitet. Insgesamt stellten die Sparkas-
senim Jahr 2008 fast 10 % mehr Kreditmittel fur Unter-
nehmer und Selbstdndige bereit. Vielleicht interessiert Sie
auch das Gesamtvolumen der ausgegebenen Kredite im ver-
gangenen Jahr? Es betragt stattliche 53,2 Mrd. €. Allein im
Dezember 2008 haben die Sparkassen die Summe der aus-
gegebenen Kredite - im Vergleich zum Dezember 2007 — um
tber 9% erhoht.

Die Sparkasse Vest wird den Unternehmen in unserer Region
auf jeden Fall weiterhin durch Kreditvergaben ermdglichen,
in Markt- und Wachstumschancen und in Beschaftigung zu
investieren.

Michael Bialas: Ja, das machen wir auch. Wir haben im Jahr
2008 noch eine groRe Maschine iber die Sparkasse finan-
ziert und generell in den letzten fiinf Jahren fur unsere Gro-
Renverhdltnisse sehr viel in die Firma investiert. Dafiir hatten
wir aber auch Riicklagen gebildet und konnten einiges aus
eigener Kraft stemmen.
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Claudia Jendrzey: Was kénnen Sie und lhr Unternehmen
Aloys Bialas GmbH besonders gut? Welches ist lhr Alleinstel-
lungsmerkmal?

Michael Bialas: Wir konnen die beriihmten karierten Mai-
glockchen fertigen. Wir kriegen ganz individuelle Unikate
hin. GemaR dem Motto: ,,Geht nicht gibt’s nicht!“ Darin sind
wir ganz stark, wir machen die runden Ecken gerade. Wir ar-
beiten auch mit Spezialisten zusammen, und die Arbeiten
sind so breit gefdchert, dass es fiir uns keine Probleme gibt,
komplexe Auftrage umzusetzen. Das alte, verstaubte Mei-
ster-Eder-Image ist 1angst weg, das gibt es nicht mehr. Hier
bei uns im Betrieb wird mit modernster Computertechnik ge-
plant und gearbeitet.

Claudia Jendrzey: Das Tischlerhandwerk hat sich dann or-
dentlich gewandelt?

Michael Bialas: Durch moderne Gestaltung sind viele Ma-
terialien hinzugekommen, die wir als Tischler alle gar nicht
alleine verarbeiten konnen. Oft ist es unser Auftrag, ge-

nau diese Aufgabe zu 16sen und zwischen den Gewerken

zu vermitteln. Wir arbeiten dabei mit vielen spezialisier-
ten Partnern zusammen. Die klassischen Hand- und Arbeits-
maschinen gibt es natirlich noch, aber jeder Auftrag wird
EDV-maRig erfasst, CAD-m&Rig geplant und gezeichnet. Die
Daten gehen dann direkt online zur Maschine, werden dort
aufgerufen und mit Computerunterstiitzung abgearbeitet.
Das ist dann sozusagen der digitale Meister Eder! Das ken-
nen Sie ja auch aus dem Ruhr-Lippe-Marktplatz, da ist der
Mediale Vertrieb ja auch so etwas wie die digitale Kunden-
halle.

Claudia Jendrzey: Ein schones Bild, Herr Bialas: der digitale
Meister Eder in der digitalen Kundenhalle. Welche Erfahrung
machen Sie mit lhrem Firmenvideo im Marktplatz-TV in un-
seren ,realen“ Geschéaftsstellen und den Multimedia-Shops?

Michael Bialas: Sehr gute! Die ganze Zusammenarbeit mit
dem Ruhr-Lippe-Marktplatz war von Anfang an klasse, bis hin
zu den Dreharbeiten. Die haben unserem Team viel Spal? ge-
macht. Das war fiir uns ja volliges Neuland, in dem Videofilm
mitzuspielen. Den Aufwand zu sehen - ein Tag Drehaufnah-
men fiir zwei Minuten Film bzw. Livestream. Die ganze Tech-
nik, die vielen Lampen und Schirme fiir die Blendeffekte, die
gesamte Ausleuchtung und die groBen Kameras, mit denen
dann ganz kleine Rdume eingefangen wurden. Kleiner Nach-
teil war nur, dass die Dreharbeiten im Winter waren, und bei
den AuRenaufnahmen haben wir jede Szene bestimmt fiinf
bis sechs Mal gedreht. Aber es hat SpalR gemacht. Als AuBen-
stehender macht man sich ja gar keine Vorstellung, wie auf-
wendig das alles ist.

Interessant ist auch, wie wir als Statisten und Akteure im
Bild von links nach recht geschoben wurden. Das alles in un-
serer Werkstatt. Als wir vor kurzem angesprochen wurden, in

einem Film Uber gesundes Arbeiten mitzumachen, wussten wir

schon, dass es wieder in einer Werkstattparty miinden wurde,
aber wir wussten nicht, dass ein Schauspieler Hand- und Kopf-
stand auf Hobel- und Werk-
banken machen wiirde.

Claudia Jendrzey: Fiir einen
Sparkassen-Geschéftsstel-
lenfilm wdre der Hobelbank-
Handstand auch ein biss-
chen zu forsch. Was macht
lhnen am wenigsten Spaf}
bei der Arbeit?

Michael Bialas: Kann ich
nicht sagen, grundsétzlich
macht alles SpaR. Das Scho6-
ne ist, man kann seine eige-
nen Ideen mit einbringen,
man kommt mit vielen Men-
schen unterschiedlichster
Art zusammen. Es ist immer
wieder spannend, was ei-
nen erwartet, wenn man zum
Kunden fahrt. Welche Erwar-
tungen hat der Kunde, welche Anforderungen werden an ei-
nen personlich und auch an die Mannschaft gestellt?

Claudia Jendrzey: Sind Sie auch weit Giber den Kreis Reckling-
hausen unterwegs?

Michael Bialas: Der Normalkreis sind 50 bis 100 km, wir ha-
ben aber auch schon Arbeiten in Luxemburg, in der Schweiz,
am Starnberger See, in Frankfurt und auf Norderney angelie-
fert. Bei uns gibt es eine Gewichtung in drei Sparten. Ein Drit-
tel sind Privatkunden, ein Drittel Geschéftskunden, wie z.B.
die Sparkasse, ein Drittel ist der Objektbereich, Arzte, La-
boreinrichtungen und Ahnliches, so dass wir auf mehreren
Standbeinen und FiiRen stehen.

Bundesweit haben wir eine Zeit lang sehr viel im Ladenbau zu
tun gehabt. Wir haben in Ostdeutschland Tankstellenfilialen
ausgestattet und die ehemaligen Coop-Laden. Eine Reihe von
Laden-Backereien haben wir im Thiiringer Wald ausgestattet,
im Messebau waren wir tatig und fir Privatkunden. Auf Wunsch
eines Kunden aus der Region haben wir eine riesige Eigentums-
wohnung in Berlin am Pariser Platz eingerichtet, direkt am Bran-
denburger Tor neben der amerikanischen Botschaft. Das war ein
echtes Highlight, das man gerne mitnimmt. Und wir sind wieder

L

in Kontakt. Der Kunde will die Wohnung verkaufen und in den
Grunewald ziehen. Ich hoffe, dass wir den Auftrag wieder be-
kommen. Berlin ist beeindruckend.

Claudia Jendrzey: Qualitdt setzt sich durch, heil3t es, oder
muissen Sie immer wieder von neuem um Auftrdge kdmpfen?
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Michael Bialas: Qualitat steht auf jeden Fall im Vordergrund,
aber man muss schon in diesen schwierigen Zeiten um Auf-
trage kdmpfen. Das geht gar nicht anders. Der Ruf, dass wir
Qualitdtsarbeit machen, unterstiitzt uns dabei. Weit tiber die
Stadtgrenzen von Castrop-Rauxel hinaus ist die Qualitdt un-
serer Arbeit bekannt.

Claudia Jendrzey: Haben sich die Auftragsverhandlungen
verdndert, sind sie harter geworden?

Michael Bialas: Sie sind schon hdrter geworden, aber ich ge-
he nie in ein Auftragsgesprach, um tUber Rabatte zu feilschen.
Jede Arbeit wird individuell gefertigt, fiir jeden Kunden in-
dividuell kalkuliert. Die saubere Kalkulation wird von A bis

Z durchgezogen, und dann kann man sicherlich {iber einen
kleinen Nachlass oder Natural-Rabatt reden. Je nachdem,
was es ist.

Claudia Jendrzey: Kommen Sie als Unternehmer mit lhren
Werkstoffen auch noch selber in Beriihrung?

Michael Bialas: Nein, ich bin zwar Tischler durch und durch,
aberim Laufe der Zeit bin ich immer mehr zum Kaufmann ge-

worden. Ich habe nach meiner Meisterausbildung - Gibrigens
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Michael Bialas: ,Das alte, verstaubte Meister-Eder-Image
ist langst weg, das gibt es nicht mehr.“

war ich im Kreis Recklinghausen mit 22 Jahren der jlingste
Meister — noch den Betriebswirt im Handwerk gemacht, um
kaufmdnnisch besser handeln zu kénnen. Nichtsdestotrotz
bleibt das Gespiir fiir den Werkstoff Holz, auch wenn ich nicht
tagtdglich damit arbeiten kann bzw. darf. Zeitlich schaffe ich
das einfach nicht. Ich gehe unheimlich gerne in die Werk-
statt, helfe auch in der Werkstatt zwischendurch mal mit,
aber es ist die Ausnahme.

Claudia Jendrzey: Haben Sie als Tischler ein Lieblingsholz?

Michael Bialas: Kirschbaum und Ahorn sind unheimlich
schon! Die Platane, die hier nicht so verbreitet ist, ist ein
wunderschénes Mobelholz. Es gibt aber auch Hdlzer, die mag
ich tberhaupt nicht. Gelungen finde ich Materialkompositi-
onen und die Mischung von modernen Holzelementen mit
guten klassischen und wertvollen Mébelstiicken aus dem An-
tiquitdtenbereich, Nussbaumunikate, Kirschbaummobel,
Einzelstiicke aus dem Stilmdbelbereich. Die Mdbel sollten
einzeln wirken und den Raum nicht tiberfrachten. Verschnor-
kelungen sind fir mich erlaubt, solange sie das Material her-
vorheben.

Claudia Jendrzey: Arbeiten Sie mit Innenarchitekten?

Michael Bialas: Wir kooperieren mit verschiedenen Innenar-
chitekten, machen aber auch selber Entwiirfe, weil der Kunde
und Endverbraucher diese Anspriiche heute stellt. Er méchte
ein Mobelstiick, hat aber keine Vorstellung davon, wie es aus-
sehen soll, also machen wir Entwiirfe und Zeichnungen, mitt-
lerweile auch im 3-D-Bereich, so dass Raumsituationen wi-
dergespiegelt und vorstellbar werden. Das gehort heute mit
dazu. Wir haben als Tischler nur den Nachteil, dass wir die-
se Dienstleistung nicht direkt berechnen kénnen. Der Archi-
tekt stellt seine Honorare und wir miissen das als Service-
dienstleistung mit anbieten. In den wenigsten Féllen kann
man das honorieren lassen. Wobei wir daran arbeiten, dass
die Entwiirfe verglitet werden, denn die Entwurfsphase ko-
stet viel Zeit. Funf bis sechs Stunden gehen schnell ins Land.
Der Fachverband versucht gerade fiir die Tischler eine dhn-
liche Lésung wie fiir die Architekten in Form einer Hono-

rar- und Gebiihrenrechnung zu erarbeiten. Wie weit wir beim
Kunden damit ankommen, ist dann noch eine Frage. Aber da
wir fur individuelle Planung im Innenbereich verantwortlich
sind, geht es gar nicht anders. Bis wir zum Auftrag und zur
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Umsetzung kommen, geht schon eine Menge Arbeit und Zeit
ins Land. Und wir freuen uns hier auf eine saubere Abrech-
nungslosung.

Claudia Jendrzey: Spiiren Sie die Krise, ist die Krise bei lhnen
angekommen?

Michael Bialas: Die Krise nicht, aber wir spiiren schon die Ver-
dnderung im Markt. Kunden sind zdgerlicher und zurtick-
haltender mit Investitionen. Die Vorlaufzeiten, die wir fri-

her hatten, sind nicht mehr da, es ist viel ruhiger geworden.
Von Krise kénnen wir nicht sprechen, aber es ist schwieriger
geworden. Man muss héllisch aufpassen, wach sein und das
ganze Umfeld im Blickfeld behalten, auch das eigene. Da
muss man auch an die Kosten mit mehr Fingerspitzengefiihl
herangehen.

Claudia Jendrzey: Wie sind Sie mit der Kooperation der Spar-
kasse Vest als Hausbank zufrieden?

Michael Bialas: Die Sparkasse ist schon ein sehr kooperativer
Partner fuir uns. Wenn Investitionen anstehen, habe ich nie
das Gefiihl, dass man bis ums Letzte feilschen muss. Da wird
offen und fair miteinander umgegangen. Die Konditionen
sind auf beiden Seiten fair! Wir, das heif3t das Unternehmen
Bialas und auch die Sparkasse Vest, machen entsprechend
gute Preise. Aber wir reden nicht nur Giber Konditionen, son-
dern auch dariiber, wie wir als mittelstandischer Betrieb bei
der Nutzung medialer Vertriebswege unterstiitzt werden kén-
nen und wie wir von Vorleistungen und dem Know-how der
Sparkasse Vest profitieren konnen.

Sparkasse Direkt

Die Sparkasse Vest hat mit ihren insgesamt 87 Geschafts-
stellen immer eine Geschéftsstelle in der Nahe ihrer Kun-
den. Selbstverstandlich kann jeder unsere Dienstleistun-
gen auch bequem von zuhause oder aus seinem Biiro
heraus in Anspruch nehmen. Die Sparkasse Vest verfuigt
tiber eines der modernsten Direktbankangebote fiir Privat-
wie fur Firmenkunden.

Online-Brokerage

Mit Online-Brokerage steht unseren Kunden der Handel
von Wertpapieren an allen deutschen Borsenpldtzen offen.
Die tiber Online-Brokerage eingegangenen Auftrdge wer-
den sofort an die gewdhlten Borsenplatze weitergeleitet.
Ob und zu welchem Kurs ein Auftrag bereits ausgefiihrt
wurde, kann im personlichen Orderbuch jederzeit tiber-
prift werden.

Elektronisch zahlen und kassieren

Ein effektives elektronisches Finanz-Management spart in
jedem Unternehmen Kosten. Ob Online-Banking, Electro-
nic-Banking-Software oder Systeme fiirs Kassieren mit Kar-
te — die Sparkasse Vest hat die passende Losung.

Das Online-Girokonto

Das Girokonto ist die Grundlage fiir die Abwicklung samtli-
cher Bankgeschéfte, insbesondere fiir die Verbuchung des
tdglichen Zahlungsverkehrs. Jedes Girokonto bei der Spar-
kasse Vest kann online genutzt werden. Damit miissen sich
die Kunden nicht zwischen einem reinen Online-Konto und
dem Service in unseren Geschéftsstellen entscheiden. Bei
der Sparkasse Vest gibt es einfach beides in einem Paket.

Online-Hilfe mit Netviewer

Fiir Fragen im Rahmen des Online-Bankings stehen Ihnen
unsere Spezialisten von der Electronic-Banking-Hotline te-
lefonisch zur Seite. Doch die Fehlermeldungen werden im-
mer komplexer, und schwierige Fragen kdnnten am Telefon
durch den Blick eines Spezialisten auf Ihren Bildschirm viel
schneller beantwortet werden. Mit dem Serviceprogramm
Netviewer kdnnen wir Sie jetzt live unterstiitzen. Mit einem
500 KB kleinen Tool sieht der Electronic-Banking-Berater
der Sparkasse Vest Recklinghausen - lhr Einverstdandnis vo-
rausgesetzt — die Bildschirmoberflache lhres PCs und kann
lhnen dadurch schnell Tipps zu Einstellungen geben.

Partnerprogramme

Die Sparkasse Vest Recklinghausen bietet mit dem bonus-
&-more-Kartensystem ein umfangreiches Kundenbindungs-
programm fiir Firmenkunden. Mit der Sparen-&-spenden-
Card unterstiitzen Sie sogar gemeinniitzige Einrichtungen.

Produkte Online

Girokonten, Kreditkarten, Kontounfallversicherung, Tages-
geldanlagen, regelmédRige Sparvertrage, Sparkassenbriefe
und auch Wachstumssparen: Alle Produkte konnen bei der
Sparkasse Vest einfach und sicher auch online abgeschlos-
sen werden.

ready&go credit — Wiinsche zum Mitnehmen

Wenn unsere Kunden spontan Lust auf einen schénen Ur-
laub verspiiren, ihre Wohnungseinrichtung erneuern oder
sich andere Wiinsche gern schnell erfiillen méchten, dann
hilft unser neuer ready&go credit.

Mit dem ready&go credit unseres Kooperationspartners
readybank ag besteht die Moglichkeit, Finanzierungswiin-
sche schnell und bequem auch online zu realisieren.

Ruhr-Lippe-Marktplatz

Mit dem virtuellen Marktplatz www.ruhr-lippe-marktplatz.
de bietet die Sparkasse Vest eine zusatzliche Vertriebs-
chance fiir Unternehmen und eine bequeme Einkaufs-
maoglichkeit bei regionalen Anbietern im Internet fiir al-
le Biirger.

Zahlungsverkehr

Fir den Zahlungsverkehr gibt es inzwischen zahlreiche
elektronische Mdglichkeiten. Damit konnen viel Zeit und
Geld eingespart werden. Sie erreichen lhre Konten auf ver-
schiedenen elektronischen Wegen. Die Art der Datenliber-
tragung ist vom Sicherungsverfahren und von der Wahl der
Banking-Losung abhdngig.
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Bier-Kwik haben eine Parallele:

o
!

Beides ist sehr einfach

Das Bierbrauen hat im Ruhrgebiet eine lange Tradition
und ,lecker Pilsgen® trinken ohnehin. Mit Bier-Kwik aus
Oer-Erkenschwick kann jeder sein Bier selbst brauen.

Der Erkenschwicker Prof. Dr. Josef Kwiatkowski, hauptberuflich Professor fir Umwelttechnik an der Technischen Fachhoch-

schule in Bochum, hat vor zehn Jahren mit seiner Frau [lona Carmen ein einfaches Verfahren entwickelt, mit dem sich jeder

sein ,Bierchen" selber brauen kann. lhre Idee miindete in der Griindung des Unternehmens Bier-Kwik. Andreas Peschl, Kun-

denberater in Oer-Erkenschwick, hat das Ehepaar zum zehnjahrigen Jubildum im Bier-Kwik-Lager in der AuguststralRe be-

sucht und im Gespréach die ungewéhnliche Entstehungsgeschichte und Arbeitsweise des Unternehmens erfahren.

Andreas Peschl: Sie kommen aus Dortmund, Frau Kwiatkow-
ski, da ist Bier doch beinahe Muttermilch, oder?

llona Carmen Kwiatkowski: Damals ja, da war Dortmund die
Bierstadt und im Heimatkundeunterricht mussten wir alle
Brauereien kennen und lernen. Es waren ja sehr grof3e Braue-
reien dort ansdssig

Andreas Peschl: Ihr Vater war Bierbrauer, Frau Kwiatkowski?

llona Carmen Kwiatkowski: Ja, ich bin damit von klein auf ver-
bunden. Mein Vater hat in der DAB Brauerei gearbeitet. Da
habe ich die ganze Geschichte mitbekommen bis hin zur Um-
stellung auf Computer, die ganzen Unruhen, den Wegfall vie-
ler Arbeitsplatze. Mittlerweile sind fast alle groBen Braue-
reien geschlossen, nur kleine Privat- und Hausbrauereien
halten die Tradition lebendig.

Andreas Peschl: Was steckt in Ihrem Geschaft heute von den
Kindheitseindriicken?

llona Carmen Kwiatkowski: Ich habe gelernt, dass Bierbrau-
en etwas mit Biologie und Chemie zu tun hat. Aber hier in un-
serer Bier-Kwik-Zentrale in der Auguststral3e steckt auf jeden
Fall die Liebe zum Bier. Das habe ich mitgenommen.

Ich finde es toll, dass es so viele unterschiedliche Arten gibt,
Bier selber herzustellen und Bier zu trinken natirlich auch.
Mein Vater musste damals am Wochenende regelmaRig Kon-
trollgange in der DAB machen und er hat mich oft mitgenom-
men. Daher kenne ich die ganzen Geriiche. Im Géarkeller z.B.,
da war ein ganz bestimmter Geruch, so frisch, man konnte
richtig die Kohlensdaure riechen. Mein Vater musste die ganzen
Uhren kontrollieren. Das ist heute alles weggefallen. Man
schaut oben an den Computern nach, was da unten los ist. Den
frischen Gargeruch bekommt man gar nicht mehr mit.

Prof. Dr. Josef Kwiatkowski: Man hat heute keine offene Ver-
gdrung mehr. Sie haben friher einen offenen Tank gehabt

und da wurde offen vergoren. Eine offene Vergarung ist des-
halb problematisch, weil Stoffe von auen in den Garbottich
gelangen kénnen, wenn der Brauermeister z.B. mal niesen
muss. Geschlossene Géartanks sind absolut keimfrei, das ist
der Riesenvorteil. Man vergart heute, bis auf einige wenige
kleine Brauereien beispielsweise im Frankenland, nur noch
geschlossen.

Andreas Peschl: Haben Sie als Wissenschaftler denn einen
Wissensvorsprung, wenn es um das Brauen geht?

Prof. Dr. Josef Kwiatkowski: Vorweg eines: Sehen Sie es mir
bitte nach, wenn ich nicht gerne von Kohlensaure, sondern
richtigerweise von Kohlendioxid spreche. Vielleicht ent-
springt dies auch einer gewissen Eitelkeit als Chemiker, da
die sog. Kohlensdure im Bier praktisch nicht existiert; das
Kohlendioxid ist letztlich nur physikalisch im Bier gelost.

Bei einer Vergdrung in offenen Géartanks geht das Kohlendi-
oxid verloren. Bei der Verwendung von geschlossenen Gér-
tanks hingegen kann man das Kohlendioxid auffangen und
spater dann nach der Filterung des Bieres wieder dem Bier
zusetzen. Dies ist nétig, weil durch die Filterung das Kohlen-
dioxid ausgetrieben wird. Die kleineren Brauereien, die mit
offenen Gartanks arbeiten, miissen also das Kohlendioxid
hinzukaufen, wéahrend bei der Verwendung von geschlos-
senen Gdrtanks das eigene Garungskohlendioxid kosten-
glinstig verwendet werden kann.

Die Idee zur Griindung der Firma hatte meine Frau, die nicht
als Wissenschaftlerin, sondern als Bierliebhaberin die Sache
anpackte. Ganz nebenbei, meine Lieblingsgetranke sind Was-
ser, Milch und Pfefferminztee; Alkoholika trinke ich selten.
Hin und wieder mal einen Whisky, der bekannterweise aus
Bier gebrannt wird!

Das Ziel meiner Frau war es, das Bierbrauen jedem Interes-
sierten zuganglich zu machen. Der aufwendige und zeit-

raubende Maischevorgang, den erfahrene Hobbybrauer
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in Anlehnung an den technischen Brauprozess durchfiih-
ren, sollte durch ein einfach durchzuftihrendes Verfah-
ren ersetzt werden. Es war manches Gesprdch zwischen
mir als Techniker und meiner Frau nétig, bis eine gute L6-
sung gefunden wurde. Meine Frau ibernahm bei die-
sen Gesprdachen die Rolle eines anspruchsvollen Kunden
der Firma Bier-Kwik und schraubte bei jedem Gesprdch
die Messlatte immer hoher. SchlieRlich sollte es mdglich
sein, praktisch jede Biersorte mit den Bier-Kwik-Zutaten
zu brauen. Die gute alte Brautradition und das bekannte
Reinheitsgebot sollten so weit wie mdglich aber auch er-
halten bleiben.

Andreas Peschl: Man kann wirklich jede Biersorte selber brau-
en? Woher haben Sie denn die Rezepte?

Prof. Dr. Josef Kwiatkowski: Ich darf vielleicht ein wenig aus-
holen. Die aufwendige Maischearbeit nehmen wir dem Hob-
bybrauer ab. Der Kunde erhadlt von uns direkt das Endpro-
dukt der Maischearbeit — die sog. Bierwiirze —, und zwar als
Konzentrat. Durch das Mischen von Bierwiirze-Konzentraten
—wir bieten hier verschiedene Sorten an — kann der Hobby-
brauer beispielsweise entscheiden, ob er ein Pils, ein Alt, ein
Weizen oder ein Schwarzbier brauen will. Sogar Exoten wie
Rauchbier, Brauart Guinness oder Kélsche Brauart sind még-
lich. Die Bittere des Bieres bestimmt der Hobbybrauer sel-
ber,indem er die Menge an Hopfen variiert. Letztlich kann er
noch durch die Auswahl der Hefe den ganz speziellen Charak-
ter des Biers beeinflussen.

Andreas Peschl: Bekommt ein Laie es denn hin, 0,75 Gramm
Hefe abzuwiegen?

Prof. Dr. Josef Kwiatkowski: Problemlos — und das auch oh-
ne Waage! Er teilt einfach die in der Tiite enthaltene Menge in
zwei oder drei gleich groRe Haufen auf. Das ist mdglich, da es
nicht ganz genau 0,75 Gramm sein missen.

Das Interessante, selbst Bier zu brauen, ist, dass man die un-
geahnten Méglichkeiten, die das Hobby bietet, voll ausschop-
fen kann! Somit steht das Hobbybrauen anderen Hobbys wie
Modelleisenbahn, Computer oder Fotografie in nichts nach!

Vielleicht hat man nur versaumt, dem Bier ein gewichtiges
Image zu geben. Warum bestellt man in der Kneipe ,,ein“ Bier
und nicht DAS Bier einer bestimmten Sorte? Warum bezeich-
net man mit einem Lacheln Bier als , Arbeiter-Sekt“? Warum
benutzt man nicht wohlklingende Worte wie z.B. die Resenz
des Bieres in Analogie zum Bouquet des Weines?

Dabei ist Bier brauen letztlich vielfdltiger und anspruchs-
voller als die Herstellung von Wein! Der Winzer benutzt die
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Trauben letztlich so, wie sie uns von der Natur geschenkt
werden, und gewinnt daraus den Most, der anschlieRend

zu Wein vergoren wird. Der Brauer muss durch eine Abfol-
ge aufwendiger Prozesse wie Maischen, Lautern und Wiirze-
kochen erst den Sud erzeugen, der dann vergoren werden
kann. Und genau diese Prozessabfolge bietet ungeahnte
Méglichkeiten, die geschmackliche Vielfalt der verschie-
denen Biersorten zu erzeugen!

Andreas Peschl: Dann ist Bier fiir Sie vielfdltiger als Wein,
Prof. Kwiatkowski?

Prof. Dr. Josef Kwiatkowski: Diese Frage ist nicht zu beant-
worten, wenn man die Quantitat als den MaRstab heran-
zieht. Ich will sie vielleicht so beantworten: Die Bierherstel-
lung und damit auch das Hobbybrauen verlangt von dem
Brauer viel Kreativitdt und gibt ihm ungeahnte Moglich-
keiten, die verschiedensten Sorten von Bier zu brauen und
innerhalb dieser Sorten dann auch noch fein zu nuancieren.
Es ist mir unverstandlich, wie in einem Land von Biertrin-
kern, Bierkennern und Bierliebhabern vorzugsweise ,nur*
eine einzige Sorte, ndmlich das Pils, getrunken wird. Statis-
tiken belegen dies. Vielleicht kann meine Frau mit ihrer Fir-
ma dazu beitragen, dass mehr Vielfalt in das Leben der Hob-
bybrauer und Biertrinker kommt, indem man experimentiert
und seine EIGENE Biersorte ganz nach individuellem Rezept
schafft.

Andreas Peschl: Ich versuche mir gerade lhre Kunden vorzu-
stellen. Bei dem klassischen Weintrinker hat man gleich ein
Bild, aber wer braut denn Bier daheim?

llona Carmen Kwiatkowski: Von jung bis alt, quer durch die
Bank. Wir versenden ja deutschlandweit und ins Ausland. Os-
terreich, Belgien, Luxemburg. Wir haben schon bis nach Ar-
gentinien versandt, bis Indonesien, Norwegen sowieso,
Schweden, Finnland. Unsere Kunden haben jedes Alter, vom
Privatkunden tiber Handler, Versandhduser bis hin zum Welt-
bildverlag ist alles dabei. Momentan haben wir auch viele An-
fragen aus der Ukraine und aus Russland, sogar nach Viet-
nam haben wir verschickt.

Andreas Peschl: Wo produzieren Sie?

Prof. Dr. Josef Kwiatkowski: Die Anlagentechnik ist nicht ganz
unaufwendig. Wir kénnten das auch im Rahmen des Konjunk-
turpakets bewerkstelligen, wenn Sie, Herr Peschl, ein paar
Millionen rausriicken.

Andreas Peschl: Das ist ja eine unserer Aufgaben, solche Pro-
jekte mit auf die Beine zu stellen. Da kénnen wir gerne drii-
ber sprechen.

llona Carmen Kwiatkowski: Wir geben es in Auftrag. Wir ha-
ben die Rezepturen und lassen sie nach unseren Vorstel-
lungen in Deutschland produzieren.

Andreas Peschl: In so einer kleinen Dose fiir 17,50 € sind
dann wirklich alle Zutaten enthalten?

o _— -
. I

llona Carmen Kwiatkowski:
Ja, alle! Man muss sich zu-
hause nur ein GargefaR su-
chen, in das die Menge rein-
passt, beispielsweise einen
groBen Kochtopf. Mit der
kleinen Dose kdnnen Sie
dann 25 Liter produzieren.
Das geht aber nicht von jetzt
auf gleich, sechs Wochen
sollte man schon einplanen.

[

Prof. Dr. Josef Kwiatkowski:
Ja, es wird klassisch gebraut,
deshalb muss man eine ge-
wisse Zeit einplanen. Unser
Bier ist kein Instant-Bier! Der
vollstandige Gdrprozess wie
in einer Brauerei muss durch-
laufen werden. Deshalb hat
meine Frau auch viele Lehrer
als Kunden, die mitihren Schulklassen im Rahmen des Che-
mie- oder Biologie-Unterrichtes den Brauprozess durchspre-
chen. Selbstverstandlich bekommen die Schulen von meiner
Frau dann auch einen Rabatt gewdhrt.

Andreas Peschl: Wie viel Alkohol hat das fertige Bier?

llona Carmen Kwiatkowski: Das kann man selber bestimmen.
Sie kdnnen sich ein leichtes, siiffiges Bier brauen oder ein
richtig starkes Doppelbockbier, wie Sie es mochten.

Andreas Peschl: Machen Sie denn Gewinn?

llona Carmen Kwiatkowski: Klar, sonst wiirde ich das nichtin
dem Umfang seit zehn Jahren betreiben. Wir haben als Hob-
bybrauer angefangen und das hat groRen Spal3 gemacht,
aberirgendwann ging es zuhause in dem Rahmen nicht
mehr. Wir sind aus allen Ndhten geplatzt und mussten uns et-
was anderes einfallen lassen und dann sind wir hier in die Au-
guststralRe umgezogen. PlatzmédRig ist es mittlerweile auch
zu knapp. Aber im Moment sind wir eben hier.

Andreas Peschl: Da sind wir wieder bei dem MaRnahmenpa-
ket ... man kdénnte sich ja mal umhdren, ob es nicht andere

Mdoglichkeiten in Oer-Erkenschwick gibt. Vor allem, die Autos
fahren alle vorbei und wissen gar nicht, was sie hier Grof3ar-
tiges verpassen. Wie ist das Verhaltnis zwischen Online- und
Direktverkauf hier im Laden?

llona Carmen Kwiatkowski: Etwa 95 % Online, 5% hierim La-
den. Prof. Dr. Josef Kwiatkowski: Eher weniger als 5 %!

Andreas Peschl: Dann ist das Ladengeschéft der SpalR neben-
bei?

llona Carmen Kwiatkowski: Na ja, wir sind sowieso hier, um
zu verpacken und die Pakete versandfertig zu machen. Kun-
den haben dann die Méglichkeit, vorbeizukommen, Fragen zu
stellen, sich alles noch mal erklaren zu lassen. Wir sind zwei-
mal in der Woche nachmittags und am Samstagvormittag
hier. Den Rest erledige ich von zuhause, dort sind das Biiro,
die Programme etc. Hier haben sie leider auch schon ein paar
Mal eingebrochen. Die EDV-Ausstattung haben wir hier auf
das Notigste reduziert.

Andreas Peschl: Uber 20.000 Kunden haben in den ver-
gangenen Jahren mit dem Bier-Brau-Kasten experimentiert,
Bier gebraut oder das Set verschenkt. Illlustrierte, Kataloge
und Fernseh-Sendungen, wie |hr Fotoalbum zeigt, werben fir
das Starter-Braukasten-Paket. Wie setzt sich Ihre Kundschaft
genau zusammen? Gibt es auch auRergewéhnliche Kunden?

llona Carmen Kwiatkowski: Wir haben Handlerkunden, das
heillt groBe Handler wie den Weltbildverlag und viele kleine
Internethandler. Bei den Endverbrauchern haben wir Quer-
beet-Kunden, von jung bis alt, diejenigen, die sonst kein spe-
zielles Hobby haben, machen sich gerne mal ihr Bierchen sel-
ber, und diejenigen, die sich prinzipiell alles selber machen,
Bier, Wein, Kdse, Wurst.

Prof. Dr. Josef Kwiatkowski: Sie hatten auch nach interes-
santen Kunden gefragt. Das Baseler Theater fallt mir ein. Sie
brauchten fir ein Stiick dringend ein Kronkorken-Verschluss-
geréat fur die Buhnen-Requisite. Kurioserweise rufen in der
letzten Zeit auch jede Menge Zauberer an, es gibt wohl einen
neuen Zaubertrick. Sie bestellen Kronkorken-Verschlussge-
rate und Kronkorken.

Andreas Peschl: Welche Beriihrung haben Sie mit den Profis?

llona Carmen Kwiatkowski: Die Profischiene haben wirim Mo-
ment auf Eis gelegt. Wir stellen ja auch Edelstahlanlagen fur
Hotels und Gastronomie selber her, aber es ist sehr zeitinten-
siv, diese Schiene zu betreuen, und im Moment reicht die Zeit
nicht. Mit dem Deutschen Brauer- und Méalzerbund sind wir
durch eine Mitgliedschaft meines Mannes verbunden.
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llona Carmen Kwiatkowski: ,,Sie kénnen sich ein leichtes,
siiffiges Bier brauen oder ein richtig starkes Doppelbockbier.*

Andreas Peschl: Wie viele Einheiten verkaufen Sie im Jahr?
Wann ist Saison?

llona Carmen Kwiatkowski: Von Oktober bis Weihnachten ist
Hochsaison. Die Bierdose ist ein beliebtes Geschenk. GroR-
auftrdge sind nie planbar, weder vom Volumen noch vom
Zeitpunkt.

Prof. Dr. Josef Kwiatkowski: Pro Jahr wird ungefdhr eine
halbe Million Liter Bier mit unseren Zutaten gebraut, rund
5.000 Hektoliter.

Andreas Peschl: ... und wie funktioniert das mit der Alkohol-
steuer?

llona Carmen Kwiatkowski: Haben wir nichts mit zu tun. Wir
verkaufen ja Bierwiirze- bzw. Malzkonzentrate. Wir haben
auch viele Kunden in den Landern, in denen Alkohol verboten
ist, wie z.B. Libyen und Saudi-Arabien. Auch Deutsche, die
dort auf Montage arbeiten, decken sich ordentlich ein. Aller-
dings missen in Deutschland Steuern gezahlt werden, wenn
jemand mehr als 200 Liter braut.

Andreas Peschl: Wer macht das Marketing?

llona Carmen Kwiatkowski: Anfangs haben wir es zusam-

men gemacht. Jetzt bin ich alleine zustandig und habe mich
schwerpunktmaRig auf das Internet konzentriert. Herr Peschl,
ist es fur Sie denn schwer, unser Unternehmen zu bewerten?

Andreas Peschl: Ja, durchaus. Jeder hat seine berufliche Bil-
dung, sein Allgemeinwissen. Ihr Konzept ist schon sehr spe-
ziell. Aber spannend. Die Verbindung zur Sparkasse Vest ist
ja schwerpunktmdRig online.

llona Carmen Kwiatkowski: ... ja das ist sehr praktisch, wir wi-
ckeln den Grol3teil iiber das Internet ab.

Andreas Peschl: Sie sind das Paradebeispiel fuir diesen im-
mer noch relativ neuen, aber standig wachsenden Markt. On-
line-Banking ist in Deutschland noch lange kein Mainstream.
Im europdischen Vergleich beim Online-Banking schafft es
Deutschland knapp in die Top Ten, obwohl der Anteil der On-
line-Banker in Deutschland stetig wachst. In Nordeuropa nut-
zen z.B. doppelt so viele Bankkunden den Service, allerdings
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haben diese in der Regel ja auch deutlich andere Entfer-
nungen bis zur ndchsten Geschéftsstelle.

Wir bekommen bei der Sparkasse Vest viele Komplimente fiir
unser Angebot. Die Abwicklung des Online-Bankings ist sehr
einfach. Mit einem Mausklick hat man Uberweisungen und
Dauerauftrdge ganz schnell erledigt. Das funktioniert rund
um die Uhr von jedem Platz auf der Welt. Unsere Sicherheits-
standards sind dabei sehr hoch.

llona Carmen Kwiatkowski: Vor einigen Jahren wére das hier
alles noch gar nicht méglich gewesen. Wir wiirden die Kun-
den weder in Deutschland noch weltweit so direkt erreichen
kdnnen. Kaufen, verkaufen, versteigern. Und auch online be-
zahlen ist noch nicht so lange eine Selbstverstandlichkeit.

Andreas Peschl: Wir konnen selbstbewusst behaupten, dass
unser Online-Banking-Angebot sehr gut strukturiert ist.
Schon auf der Eingangsseite haben Sie etliche Méglichkeiten,
die Seite ganz nach Ihren Bedirfnissen einzurichten. Sie kon-
nen sich die Start-Seite so organisieren, dass Sie sofort zu
den am meisten gebrauchten Anwendungen kommen. In der
FAQ-Sektion finden die Besucher immer Hilfe zu den gén-
gigsten Fragen und Problemen, die auftauchen kénnen.

Prof. Dr. Josef Kwiatkowski: Das Online-Banking und Bier-
Kwik haben eine Parallele: Beides ist sehr einfach! Man muss
kein Braumeister sein, um eine Kwiatkowski-Brauanlage zu
bedienen. Bierbrauen ist eine Tradition, wie der Bergbau. Wir
haben mit der Tradition gebrochen, weil wir das Maischever-
fahren abgekiirzt haben. Das war ein Schock fur die Traditi-
onalisten, aberich glaube, dass progressive Bierbrauer das
heute akzeptieren.

Service fiur Privatkunden

Das Geschaftsmodell der Sparkasse Vest ist darauf aus-
gerichtet, alle Kunden — unabhangig von der Hohe des
Einkommens oder Vermégens — mit modernen finanz-
wirtschaftlichen Leistungen zu versorgen. Diese Verant-
wortung nehmen wir gerne wahr - fair, menschlich und nah
an unseren Kunden.

Altersvorsorge

Die Zukunftssicherung nimmt eine immer starker werden-
de Rolle bei unseren Kunden ein. Eine wichtige Funktion
tibernehmen hierbei insbesondere die staatlich geférder-
ten Anlageformen. Bei der Sparkasse Vest konnen die Kun-
den wéhlen, ob sie ihr Geld lieber ,klassisch“ in einen Spar-
vertrag investieren oder die zulagenberechtigten Produkte
unserer Partner LBS bzw. Deka wahlen. Natiirlich beraten
wir auch liber die Vorteile der neuen ,,Riester“-Bausparver-
trage.

Finanzcheck

Die Sparkasse Vest kimmert sich aktivum ihre Kunden. Im
Rahmen eines Finanzchecks werden alle Bediirfnisfelder
unserer Kunden angesprochen. Auf dieser Grundlage kon-
nen individuelle Empfehlungen ermittelt werden, welche
Finanz- und Versicherungsprodukte genau zu den jeweili-
gen Erfordernissen passen und welche nicht.

Finanzierung

Ob es um private Anschaffungen, die Hausfinanzierung
oder -modernisierung geht — die Sparkasse Vest hat das
passende Angebot. Bei der Wahl zwischen ready & go cre-
dit, dem ,Kredit zum Mitnehmen* unseres Partners ready-
bank ag, und unseren Modernisierungs- und Baufinanzie-
rungsdarlehen stehen wir unseren Kunden gerne beratend
zur Seite. Selbstverstandlich beriicksichtigen wir 6ffent-
liche Férderprogramme, z.B. von der KfW, bei unseren Fi-
nanzierungsvorschlagen.

Geldanlage

Wenn es um das regelmaRige Sparen oder die sichere und
ertragreiche Anlage kleiner oder gréRerer Geldbetrage
geht, hat die Sparkasse Vest mit ihren bewahrten Produk-
ten das richtige Angebot. Von der kurzfristigen Tagesgeld-
anlage bis hin zum individuellen Vermgensmanagement
geht die Sparkasse Vest speziell auf die Bediirfnisse ihrer
Kunden ein.

Girokonto

Nahezu jeder unserer Kunden nutzt eines unserer Giro-
kontomodelle als Grundlage fiir die Abwicklung samtli-
cher Bankgeschéfte. Und damit Verfiigungen auch jederzeit
maglich sind, gehort die passende Karte gleich mit dazu.
Hierbei konnen Kontoinhaber zwischen SparkassenCard,
MasterCard, MasterCard Gold und VISA-Karte wahlen.

Versichern

Firihre Kunden hat die Sparkasse Vest ein Rundum-sorg-
los-Paket geschniirt und deckt alle Versicherungssparten
ab. Ob Kranken-, Haftpflicht- oder Lebensversicherung, die
Sparkasse Vest hat alle notwendigen und wiinschenswer-
ten Finanzdienstleistungen immer genau dann, wenn ihre
Kunden sie brauchen. Und Versicherungsschaden kénnen
sogar online angezeigt werden.

Zahlungsverkehr

Die Sparkasse Vest bietet ihren Kunden modernen und be-
quemen Zahlungsverkehr fiir jeden Geschmack. Ob per In-
ternet-Banking von zuhause, aus dem Biiro oder vom Ur-
laubsort, rund um die Uhr, an 365 Tagen im Jahr. Oder in
jeder der 87 Geschaftsstellen zwischen Dorsten und Wal-
trop.

-35-



Sparkassen. Gut fiir Deutschland.

Fair. Menschlich. Nah.

Leitlinien der Sparkassen fiir eine
nachhaltige Geschaftspolitik im Interesse der
Kunden und der 6rtlichen Gemeinschaft

Prdambel

Die Globalisierung setzt Wirtschaft und Gesellschaft unter
enormen Anpassungs- und Wettbewerbsdruck. Weltweit of-
fene Médrkte und die neuen Moglichkeiten der Informations-
und Kommunikationstechnik eré6ffnen Chancen fur Wachs-
tum und Wohlstand. Schattenseiten dieser Entwicklung sind
jedoch ein immer kurzfristigeres Denken und die Verengung
des Blickwinkels vieler Finanzmarktakteure ausschlieRlich auf
eine Maximierung der Renditen. Dies ist geeignet, die Men-
schen zu verunsichern, Vertrauen zu untergraben und so eine
nachhaltige Entwicklung zu verhindern.

Die Sparkassen stellen sich dem Globalisierungsdruck. Sie
halten dabei aber an einer langfristig ausgerichteten und
nachhaltigen Geschéftspolitik in den Regionen und zum
Wohle der Regionen fest: Sie sind davon lberzeugt, dass

nur dies dauerhaften betriebswirtschaftlichen Erfolg sichert
und das fiir die Kreditwirtschaft unverzichtbare Vertrauen
der Kunden gewdhrleistet. Im Verbund insbesondere mit den
Landesbanken, der DekaBank, den Offentlichen Versicherern,
den Landesbausparkassen, der Deutschen Leasing, weiteren
Finanzdienstleistern sowie den regionalen Sparkassen- und
Giroverbdanden und dem Deutschen Sparkassen- und Giro-
verband sehen sich die Sparkassen in einer besonderen Ver-
antwortung fiir Gesellschaft und Wirtschaft. Sie wollen diese
Verantwortung wahrnehmen, indem sie ihre Geschaftspolitik
fair, menschlich und kundennah ausrichten.

Vor diesem Hintergrund bekennen sich die deutschen Spar-
kassen zu den folgenden 15 Leitlinien, die das Verhaltnis zu
Kunden, ihren kommunalen und freien Trégern, dem gesell-
schaftlichen und wirtschaftlichen Umfeld und zu ihren eige-
nen Mitarbeitern bestimmen sollen.
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I. Sparkassen rechtfertigen jeden Tag aufs Neue das
Vertrauen ihrer Kunden

Sparkassen genieBen mit Abstand das hochste Kundenver-
trauen in der deutschen Finanzdienstleistungsbranche. Rund
50 Millionen Kundenverbindungen zu den Sparkassen und
ihren Verbundunternehmen sind Ausdruck dieses besonde-
ren Verhdltnisses der Menschen in Deutschland. Sparkassen
wissen, dass sie dieses einzigartige Vertrauen jeden Tag aufs
Neue rechtfertigen miissen, wenn sie in der Zukunft wirt-
schaftlich erfolgreich sein wollen.

Sparkassen verhalten sich deshalb verldsslich und berechen-
bar. Sie sind faire Partner in allen Lebenslagen und fir al-

le gesellschaftlichen Gruppen. Lebenslange Geschaftsbe-
ziehungen zu den Kundinnen und Kunden stehen fiir sie im
Zentrum ihrer Geschaftspolitik. Nicht das schnelle Einmal-
Geschidft, sondern die dauerhafte, lebensphasenbezoge-

ne Begleitung von Privat-, Firmen- sowie kommunalen Kun-
den zahlt fur die Sparkassen. Dies bedeutet Nachhaltigkeit
im besten Sinne des Wortes. Deshalb entspricht es z.B. nicht
dem Geschéaftsmodell ,,Sparkasse*, vertragsgemdR bedien-
te Kredite ohne Zustimmung der Kunden an Dritte zu verkau-
fen und so den Kunden ungewollte Vertragspartner aufzu-
drangen.
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Fair.

»Faire Partnerschaft heifdt fiir die Sparkassen,
niemanden von modernen Finanzprodukten

auszuschliefSen.“
Il. Bei den Sparkassen erhidlt jeder ein Konto IV. Sparkassen iibernehmen Verantwortung fiir V. Sparkassen fiihren ihre Kunden nicht in die
Faire Partnerschaft heil3t fiir die Sparkassen, niemanden von nachhaltiges Wachstum im Mittelstand Uberschuldung
modernen Finanzprodukten auszuschlieen und alle Kunden Sparkassen begleiten als Marktfiihrer ihre mittelstandischen  Fair zu sein bedeutet fiir Sparkassen, durch persénliche Bera-
zu bedienen. Konkret bedeutet dies insbesondere, grund- Firmenkunden in allen Phasen des Unternehmens. Sie stehen tung Mitverantwortung fiir das wirtschaftliche Wohlergehen
sdtzlich jedermann ein Girokonto anzubieten, um ihn so ihnen auch in kritischen Phasen so lange zur Seite, wie dies ihrer Kunden zu tibernehmen. Geschéaft um jeden Preis ver-
am wirtschaftlichen Leben teilhaben zu lassen. Deshalb ha- wirtschaftlich und aufsichtsrechtlich vertretbarist. Sparkas-  bietet sich vor diesem Hintergrund. Sparkassen fiihren ihre
ben nicht nur die mit eigenem Erwerbseinkommen oder Ver- sen erzielen ihren eigenen Erfolg in der jeweiligen Geschédfts- Kunden nicht an oder sogar lber die Verschuldungsgrenzen,
mdogen ausgestatteten Teile der Bevélkerung, sondern auch region. Deshalb ist es fiir sie entscheidend, auch die Folgen sondern bestimmen mit den Kunden gemeinsam deren lang-
rund 80 % aller Empfénger von staatlichen Sozialtransfers ei- des Ausfalls eines Unternehmens fiir dessen Arbeitnehmer, fristige Fahigkeit zur Riickzahlung von Krediten. Hierzu infor-
ne Kontoverbindung zu einer Sparkasse. Fair heift fiir die Zulieferer, Kunden und das gesellschaftliche Umfeld sowie mieren sie Uiber die Risiken von Verschuldung und vergewis-
Sparkassen dariiber hinaus, zwar unterschiedliche Bediirf- die ortliche Kommune im Blick zu behalten. Sparkassen sind  sern sich vor der Kreditvergabe der langfristigen Fahigkeit
nisse zu beriicksichtigen, aber auch Kunden mit geringerem damit zum eigenen Nutzen am wirtschaftlichen Erfolg ihrer der Kunden zur Kreditriickzahlung. Das gilt in besonderer
Einkommen oder Vermdégen qualifiziert zu betreuen. Region orientiert. Weise im Verhdltnis zu jungen Menschen, Existenzgriindern
und wirtschaftlich Unerfahrenen.
Ill. Sparkassen bieten hochwertige Produkte Ein nachhaltiges Wachstum ihrer Unternehmenskunden ist
zu nachvollziehbaren Preisen Sparkassen wichtiger als der schnelle Geschiftsabschluss.  ,,Ein nachhaltiges Wachstum ihrer Unter-
Fairness bedeutet fiir die Sparkassen, ihren Kunden keine Bei Kapitalbeteiligungen ist es das Ziel der Sparkassen, den nehmenskunden ist Sparkassen wichtiger
Mogelpackungen, sondern nachvollziehbare und berechen- Unternehmen benétigtes Eigenkapital auf einen vereinbar- als der schnelle Geschdftsabschluss.“
bare Konditionen zu bieten. Sparkassen sagen ihren Kunden, ten Zeitraum verldsslich zur Verfiigung zu stellen. Sie unter-
was eine Leistung kostet. Sie locken sie nicht mit vermeint- scheiden sich damit von Investoren, die Beteiligungen als Sparkassen stehen generell dafiir ein, Uberschuldungen der
lich kostenlosen Leistungen, um dann bei Zusatzleistungen Mdoglichkeit sehen, Eigenkapital oder stille Reserven zu ih- Biirger zu vermeiden. Sie unterhalten deshalb mit dem Be-
tiberh6hte Entgelte zu berechnen. Sparkassen bieten zusam- ren eigenen Gunsten aus den Unternehmen herauszuziehen. ratungsdienst,Geld und Haushalt“ und dem ,Sparkassen-
men mit ihren Verbundpartnern grundsatzlich alle Finanz- Sparkassen sind faire Partner der Unternehmen und bieten SchulService Einrichtungen, die pddagogisch ausgerichte-
dienstleistungen in hochwertiger Qualitdt an. Im Rahmen qualitativ hochwertige Finanzprodukte - fiir etablierte und te Beratungsleistungen fiir den richtigen Umgang mit Geld
einer ganzheitlichen Beratung mit dem Sparkassen-Finanz- groBere Unternehmen ebenso wie fiir Unternehmen mit ge- erbringen. Obwohl Sparkassen dank ihrer nachhaltig ausge-
konzept ermitteln sie individuell die Bedtrfnisse der Kunden ringeren Umsatzen und fiir Existenzgriinder. Fairness heif3t richteten Geschaftspolitik deutlich unterdurchschnittlich zu
und offerieren diejenigen Produkte, die aus Sicht des Kunden aus Sicht der Sparkassen, eingeworbene Kundengelder auch  den Kreditgebern Giberschuldeter Haushalte gehdren, tiber-
besonders attraktiv und notwendig sind. wieder in der Region fiir Finanzierungen zur Verfiigung zu nehmen sie aus ihrer gemeinwohlorientierten Geschaftsphi-
stellen. losophie auch hier Verantwortung, indem sie an vielen Stel-
len Deutschlands als einzige Gruppe der Kreditwirtschaft die
»Fair zu sein bedeutet fiir Sparkassen, Arbeit von Schuldnerberatungsstellen unterstiitzen und so
durch personliche Beratung Mitverant- dazu beitragen, dass tiberschuldete Haushalte die Chance auf
wortung fiir das wirtschaftliche Wohler- einen finanziellen Neuanfang erhalten.

gehen ihrer Kunden zu iibernehmen.
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Menschlich.

I. Sparkassen beraten ihre Kunden persdénlich

und individuell

Die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter der Sparkassen geben
den anonymen Finanzdienstleistungen ein menschliches Ge-
sicht. Von den rund 253.700 Mitarbeitern der Sparkassen
sind mebhr als die Halfte in der persdnlichen Beratung tatig.
Das sind deutlich mehr, als jeder andere Finanzdienstleister
in Deutschland seinen Kunden anbieten kann. Eine langjdh-
rige feste Beziehung zwischen Kunde und ,,seinem*“ Berater
wird von den Kunden besonders geschdtzt und gewiinscht.
Ziel von Sparkassen ist es deshalb, dem Kunden Berater zur
Seite zu stellen, die ihn persénlich kennen und denen er ver-
traut. Diese personliche Beratung ist gerade fuir Geschéfts-
felder wie gewerbliche Finanzierungen, Baufinanzierungen
oder Altersvorsorge entscheidend, die fur die persénliche
und wirtschaftliche Zukunft der Kunden von besonderer Be-
deutung sind.

Il. Sparkassen verfolgen das Ziel ,Wohlstand fiir alle*
Sparkassen halten an ihrem Griindungsauftrag fest, allen Tei-
len der Bevélkerung die Chance zu bieten, sich selbst auch
durch kleine Betrage eine eigene finanzielle Vorsorge zu
schaffen und damit unabhdngig zu werden. Leitidee ist da-
bei, die Chancen auf ,Wohlstand fiir alle” zu verbessern.
Sparkassen Gibernehmen deshalb gerade dort eine besonde-
re Verantwortung, wo existenzielle Lebensrisiken zunehmend
ergdnzend zu Kollektivsystemen individuell abgesichert wer-
den mussen. Das gilt z.B. fiir die notwendige Eigenvorsorge
bei der Alterssicherung. Die ganzheitliche Beratung im Rah-
men des ,Sparkassen-Finanzkonzepts“ dient dem Ziel, ge-
meinsam mit dem Kunden seinen Anlage-, Kredit-, Versiche-
rungs- und Absicherungsbedarf individuell zu ermitteln und
dazu passgenaue Losungen anzubieten.
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Ill. Sparkassen arbeiten fiir die Menschen in ihrer Region
Sparkassen sind Kreditinstitute fir alle Blirgerinnen und
Biirger. Sie sind durch ihre kommunale Bindung ihrer jewei-
ligen Geschaftsregion verpflichtet. Mit ihrem Geschaftser-
folg er6ffnen sie neue Kreditspielraume fiir Unternehmen
und Privatpersonen. Nicht zur Starkung der eigenen Riick-
lagen bendétigte Gewinne verwenden sie fir Zwecke des Ge-
meinwohls. Wahrend etwa bei bérsennotierten GroRbanken
nur ein vergleichsweise kleiner Teil von Anlegern Nutzen
aus dem Geschéftserfolg zieht, profitieren bei Sparkas-

sen alle Blrgerinnen und Burger der jeweiligen Gemeinde,
Stadt oder des Landkreises von Spenden, FérdermaBnah-
men, den inzwischen 671 Sparkassen-Stiftungen oder auch
Ausschittungen.

»Leitidee der Sparkassen ist es, die
Chancen auf,Wohlstand fiir alle‘ zu
verbessern.“

Sparkassen konzentrieren sich deshalb nicht nur darauf, be-
triebswirtschaftliche Kennzahlen zu verbessern. Ihre Aufgabe
ist es vielmehr, Gemeinwohleffekte zu Gunsten der Bevolke-
rung und Wirtschaftsunternehmen der eigenen Geschafts-
region zu erreichen und Verantwortung fur die erfolgreiche
Entwicklung der jeweiligen Region zu (ibernehmen. Die Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter der Sparkassen erwirtschaf-
ten so durch ihre Arbeit einen direkten Nutzen fiir ihre Regi-
on und ihre Mitburger.

IV. Sparkassen férdern biirgerschaftliches Engagement
Die ersten Sparkassen sind vor mehr als 200 Jahren durch
burgerschaftliches oder kommunales Engagement als regio-
nale Selbsthilfeeinrichtungen entstanden. Jenseits des Staa-
tes wurden so 6rtliche Angelegenheiten in die eigene Hand
genommen und vor Ort geldst. Dieser Philosophie sind die
Sparkassen verpflichtet. Es gehoért deshalb zu ihrem Selbst-
verstandnis, birgerschaftliches Engagement vor Ort zu un-
terstlitzen und ortlichen Akteuren als Partner zur Verfligung
zu stehen. Dies erfolgt beispielsweise durch finanzielle oder
ideelle Férderungen und die Wiirdigung der Arbeit 6rtlicher
Vereine und Biirgergruppen.

Sparkassen setzen auch bei ihren Mitarbeitern auf biirger-
schaftliches Engagement vor Ort. Dieses Engagement etwa
in Schulen, in der Wissenschaft, Hilfsorganisationen, sozi-
alen Diensten, in Sport- und Kulturvereinen sowie anderen
Biirgergruppen starkt die Verbundenheit mit der Heimat.
Dies ist ein Schliissel fiir das Vertrauen der Menschen in die
Sparkassen.

V. Sparkassen sind verantwortungsvolle Arbeitgeber
Sparkassen sehen sich als Arbeitgeber in einer besonde-

ren Verantwortung. Sie sind im Verbund der Sparkassen-Fi-
nanzgruppe in Deutschland der gré3te gewerbliche Arbeit-
geber und Ausbilder. Die Ausbildungsquote ist dabei weit
tiberdurchschnittlich. Sie stellen in allen Regionen des Lan-
des hochwertige Arbeits- und Ausbildungspldtze zur Verfi-
gung. Zur Philosophie der Sparkassen gehort es dabei, An-
forderungen an eine immer bessere wirtschaftliche Effizienz
nicht zu Lasten der Mitarbeiter zu 16sen. Wo Beschéftigungs-
abbau unumgaénglich ist, organisieren ihn Sparkassen sozial
vertrdglich, indem sie auf Kiindigungswellen verzichten und
die naturliche Fluktuation sowie die Mdglichkeit von Teilzeit-
tatigkeiten nutzen. Gerade Teilzeitangebote sind dabei eine
Chance fuir Beschaftigte beiderlei Geschlechts, Familie und
Beruf besser miteinander zu vereinbaren.

Ziel von Sparkassen ist es, ihren Mitarbeitern gute Arbeits-
bedingungen und einen erlebbaren Nutzen fiir die Region
als Ergebnis der eigenen Arbeit zu bieten. Hohe Identifikati-
on mit dem Arbeitgeber und ausgepragte Werteorientierung
zdhlen in der Sparkasse mehr als der kurzfristige Profit. Nur
zufriedene Mitarbeiter konnen Kunden ausgewogen, freund-
lich und kompetent beraten.

»Sparkassen stellen in allen Regionen
des Landes hochwertige Arbeits- und
Ausbildungspliitze zur Verfiigung.“
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I. Sparkassen sind die wahren Direktbanken

Sparkassen haben mit rund 16.000 Geschaftsstellen und
mehr als 24.600 Geldautomaten das dichteste Netz aller Kre-
ditinstitute in Deutschland. Jeder Birger hat eine Sparkas-
se und meist mehrere Sparkassen-Geldautomaten ,direkt
um die Ecke“. Kein anderer kreditwirtschaftlicher Anbieter
stellt seinen Kunden in Deutschland ein so dichtes Netz der
kostenlosen Bargeldversorgung zur Verfiigung. In den Ge-
schéftsstellen wird die gesamte Produktvielfalt der Sparkas-
sen-Finanzgruppe nahe am Kunden angeboten. Sie stellen
tiberall in Deutschland das ,Tor zur Welt der Finanzen* dar.
Direkter geht es nicht. Die Sparkassen sind deshalb die wah-
ren Direktbanken Deutschlands. Sie unterscheiden sich da-
bei positiv von ,Distanzbanken®, die in der Regel nur Te-
lefon- oder Internetdienstleistungen ohne persénlichen
Kundenkontakt anbieten.

Il. Sparkassen sind iiberall und auf allen Wegen fiir die
Menschen da

Ziel von Sparkassen ist es, {iberall dort zu sein, wo ihre Kun-
den leben und arbeiten. In mehr als 12.000 Gemeinden,
Stadten und Landkreisen tiberall in Deutschland sind die
Sparkassen der Ansprechpartner der Menschen vor Ort. Aber
Sparkassen sind nicht nur flaichendeckend mit ihren Filialen
prasent. Sparkassen verfolgen die Philosophie, dass der Kun-
de entscheidet, auf welchem Weg er die Sparkasse erreichen
mochte — oder ob die Sparkasse zu ihm kommen soll. Neben
der personlichen Beratung in den Geschéftsstellen bieten
die Sparkassen deshalb Internet- und Telefonbanking sowie
Selbstbedienungsmadglichkeiten ebenso wie Beratung beim
Kunden zuhause als selbstverstdndliche Leistungen an. Der
Kunde wird dabei nicht auf einen Zugangsweg festgelegt,
sondern kann sich je nach Bedarf téaglich neu entscheiden.
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Ill. Sparkassen kennen ihre Kunden und deren Bediirfnisse
Sparkassen stehen in der Mitte der Gesellschaft, verwurzelt
in ihrer Gemeinde, Stadt oder ihrem Landkreis. Nicht abge-
sondert. Nicht abgehoben. Nicht abgeschottet. Das Gesicht
der Sparkassenmitarbeiterin und des Sparkassenmitarbei-
ters ist vertraut. Sie leben dort, wo ihre Kunden leben. Sie
kennen die Region. Sie sprechen die Sprache der Menschen
vor Ort. Nahe bei den Kundinnen und Kunden zu sein, be-
deutet fur die Sparkassen auch, um deren Bediirfnisse und
Winsche zu wissen. Als Hausbank fiir alle Menschen kennen
sie die Lebens- und Wirtschaftsbedingungen der Menschen
und der Unternehmen vor Ort persdnlich. Entscheidungen
sind bei Sparkassen das Ergebnis des Wissens um die Kun-
den und um die Situation in der Region. Deshalb kénnen
Sparkassen Risiken besser einschdtzen — ein Wettbewerbs-
vorteil, der sich nicht nur fur die Sparkassen in niedrigen
Kreditausfallraten, sondern auch fiir die Kunden auszahit.

»Nachhaltigkeit der wirtschaftlichen
und sozialen Entwicklung vor Ort steht
bei den Sparkassen im Zentrum ihrer
Geschidiftspolitik.“

IV. Sparkassen entscheiden vor Ort und deshalb schnell
Sparkassen sind wirtschaftlich selbstandige und vor Ort un-
ternehmerisch gefiihrte Kreditinstitute, die ihre Entschei-
dungen auch direkt vor Ort treffen. Deshalb konnen sie
schnell und zielgerichtet entscheiden. Nicht ferne Konzern-
zentralen geben nach einheitlichen Mustern den Entschei-
dungsspielraum vor. Die Sparkasse muss sich fir diese Ent-
scheidungen gegeniiber den Kunden und demokratisch
gewahlten und mit értlichen Reprasentanten besetzten Gre-
mien verantworten.

Deshalb haben fiir den Kunden nachvollziehbare und fiir die
Region niitzliche Entscheidungen fiir Sparkassen besonde-
re Prioritat.

V. Sparkassen eréffnen Chancen in der Region

Sparkassen sind am Wohlstand ihrer Region ausgerichtet
und in ihrer Geschéftstatigkeit auf diese Region konzentriert.
Nachhaltigkeit der wirtschaftlichen und sozialen Entwicklung
vor Ort steht im Zentrum ihrer Geschéftspolitik, denn nur so
kann auch die Sparkasse auf Dauer erfolgreich sein. Deshalb
stehen fiir die Sparkassen Geschéfte im Vordergrund, die ei-
ne realwirtschaftliche Anbindung haben und sich nicht nur an
den internationalen Finanzmarkten abspielen. Sie wirken so
einer Loslésung der Finanzmarkte von den Bediirfnissen der
Unternehmen und Biirger entgegen. Dariiber hinaus bieten
Sparkassen tiberall in Deutschland, in stark wachsenden wie
auch in landlichen und in strukturschwachen Gebieten, qua-
lifizierte Arbeits- und Ausbildungsplatze, sie sind verldssli-
che Steuerzahler, geben mit eigenen Auftrégen Impulse fiir
die drtliche Wirtschaft und tragen so zum Ausgleich zwischen
den Regionen und zur Vergleichbarkeit der Lebensverhaltnis-
se in Deutschland bei.

»Sparkassen sind die wahren Direkt-

banken. Sie haben das dichteste Netz
aller Kreditinstitute in Deutschland.“

Herausgeber: Deutscher Sparkassen- und Giroverband (DSGV) ¢ Kommunikation und Medien
Charlottenstrale 47 ¢ 10117 Berlin ¢ Telefon 030 20225-5115 e Telefax 030 20225-5119
gut-fuer-deutschland@dsgv.de e www.gut-fuer-deutschland.de e www.dsgv.de

Sparkassen: Fair. Menschlich. Nah.

Mit ihrer Geschéftsphilosophie nehmen Sparkassen in be-
sonderer Weise Verantwortung fiir unsere Gesellschaft wahr.
Die besondere Bindung an das wirtschaftliche Wohlergehen
der Regionen und aller Teile der Bevélkerung stellt sicher,
dass Sparkassen ihren Erfolg nicht gegen die Interessen ih-
rer Kunden suchen. Dies gewdhrleistet nachhaltiges Wirt-
schaften, das einer zu einseitigen Ausrichtung an kurzfristi-
gen Kapitalmarktinteressen langfristig deutlich tberlegen
und im Interesse der Menschen in der Region ist.
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Schwester Johanna Eichmann:
,Wir sehen uns einem Erzie-
hungsauftrag verpflichtet, der
die personliche Entfaltung des
Einzelnen in sozialer Verant-
wortung zum Ziel hat.”

- -

>~

Die Sparkasse Vest férdert unzdhlige Projekte finanziell.
Viele ihrer Mitarbeiter sind aber auch ganz konkret vor
Ort aktiv: durch Rat und Tat im Ehrenamt. Ein Besuch
mit Matthias Feller in den St.-Ursula-Schulen.

Sparkassen orientieren sich am Gemeinwohl. Vor allem duBert sich dies im Bestreben, Teile der erzielten Ertrdge liber Spen-

den an gemeinnitzige Organisationen in ihrem Geschaftsgebiet zuriickzugeben. Dies gilt natlirlich auch fiir die Sparkasse

Vest. Allein nutzt das Geld aber nur wenig. Gutes wird daraus erst, wenn ehrenamtliches Engagement einer Idee Gesicht ver-

schafft.

So sind es die vielen ehrenamtlich tatigen Menschen im Vest
Recklinghausen, die Verantwortung im Rahmen kultureller,
karitativer oder sozialer Projekte tibernehmen. Sie stellen da-
mit eine tragende Saule in unserer Gesellschaft dar. Und viele
Menschen profitieren davon. Was aber motiviert Menschen,
sich fiir andere zu engagieren?

Die Gemeinwohlorientierung ist nicht nur ein typisches Kenn-
zeichen der Institution Sparkasse. Auch die Menschen, die bei
der Sparkasse Vest arbeiten, fiihlen sich eng mit diesem Leit-
gedanken verbunden. Fiir sehr viele Mitarbeiter der Sparkas-
se Vest ist es daher fast schon eine Selbstverstandlichkeit, sich
inihrer Freizeit fir andere ehrenamtlich zu engagieren. Einer
von ihnen ist Matthias Feller. Seine Aufgabe bei der Sparkasse
nimmtihn eigentlich voll in Anspruch. Als Direktor des Markt-
bereiches Dorsten tragt er Verantwortung fiir viele Mitarbei-
ter, ist wichtigster Ansprechpartner fiir die Dorstener Kunden
und gefragter Fachmann in Finanzfragen auch fiir viele andere
Institutionen aus Politik und Gesellschaft. SchlieRlich gibt es
die Sparkasse in Dorsten nunmehr seit 150 Jahren. Diese an-
derthalb Jahrhunderte umfassende Erfahrung vor Ort und das
Wissen liber das regionale Umfeld von Dorsten machen die
Sparkasse und damit auch ihren Direktor zu einem begehrten
Gesprachspartner. Ganz nebenbei nimmt ihn natiirlich seine
Familie auch ganz gerne mal in Anspruch.

Dennoch ist ihm ehrenamtliches Engagement wichtig. Er ist
in vielen Vereinen aktiv und nutzt seine Kontakte sowie die
enge Verbundenheit zu seiner Heimatstadt Dorsten, um auch
andere auf diesem Weg mitzunehmen.

Auf die Frage nach der Motivation fiir seine Ehrendmter kam
ihm spontan eine aus seiner Sicht ganz besondere Institu-
tion in den Sinn. ,Warum engagieren sich Menschen fiir ein
Ehrenamt? Lassen Sie uns die St.-Ursula-Schulen besuchen.
Dort finden Sie viele Ansatze fur vorhandenes biirgerschaft-
liches Engagement und sogar auch eine Quelle fir kiinf-
tiges*, sagte Matthias Feller und vereinbarte gleich ein Tref-
fen vor Ort.

»Matthias Feller? Er wird wohl kaum noch mehr Ehrendmter
ausiiben kénnen“, lachelt Schwester Johanna Eichmann,
ehemalige Oberin des Konvents der Ursulinen, der die bei-
den privaten Schulen trégt. ,Nicht nur, weil er mehrere sol-
che Amter bekleidet. Vor allem, weil er sie intensiv ausiibt
und sich mit voller Tatkraft fiir die jeweilige Sache einsetzt.”
Schwester Johanna weil3, wovon sie spricht. Sie selbst hat in
ihrem Leben oft und sehr erfolgreich gemeinniitzige Projekte
ins Leben gerufen und umgesetzt. In den St.-Ursula-Schu-
len sind sie und Schwester Teresa Biischer, jetzige Oberin des
Konvents der Ursulinen, sehr dankbar fiir die Unterstiitzung
durch Matthias Feller.

SchlieBlich ist es gar nicht so einfach, freie Schulen finanziell
aufrechtzuerhalten. Deshalb wurde u.a. 1999 der Verein zum
Erhalt der St.-Ursula-Schulen e.V. gegriindet, dessen Vorsit-
zender Matthias Feller heute ist. Ein Verein, der durch Beitra-
ge und Spenden den Erhalt der Gebaude und Einrichtungen
als attraktive Orte des Lernens und der Begegnung unter-
stlitzen mdchte. Insgesamt zahlt der Verein 500 Mitglieder.
»Mit der Unterstiitzung durch den Verein kénnen wir die Rah-
menbedingungen der Schulen verbessern®, erzdhlt Schwes-
ter Teresa Buscher. Die vor kurzem realisierte Umgestaltung
des Pausenhofes beispielsweise hatte ohne die Hilfe des Ver-
eins nicht durchgefiihrt werden kénnen. Auch fir kiinftige
Projekte will der Verein den Schulen zur Verfligung stehen.
Eines davon wird die Verbindung von Bibliotheken und Com-
puterrdumen zu einem vernetzten Selbstlernzentrum sein.
Matthias Feller ist zuversichtlich, dass der Verein den Schu-
len wertvolle Hilfe leisten kann. ,,Unser Verein setzt sich aus
sehr engagierten Mitgliedern zusammen, die nicht nur ihren
finanziellen Beitrag leisten, sondern auch ihr Fachwissen und
ihren Rat jederzeit gerne zur Verfligung stellen. Das Beson-
dere aber ist, bei den St.-Ursula-Schulen stehen wir als Ver-
ein nicht allein da. Schon viel langer als durch uns werden
die Schulen vom 1970 gegriindeten Férderverein unterstiitzt.
Jahr fiir Jahr stellt dieser Forderverein den Schulen Lehr- und
Lernmittel sowie vieles mehr zur Verfiigung.“ Ubrigens sind
mehr als 70 % der Eltern von Schiilern der St.-Ursula-Schulen
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Mitglied im Férderverein. ,,Und das, obwohl die Schulleitung
gar nicht erfahrt, wer Mitglied des Vereins ist. Die Eltern wer-
den also nicht Mitglied, weil sie sich moglicherweise Vorteile
fur ihre Kinder erhoffen, sondern weil sie die Unabhangigkeit
der St.-Ursula-Schulen erhalten wollen“, ergénzt Schwester
Teresa Buscher.

Die Gedanken der Ursulinen in der schulischen Ausbildung
zu erhalten ist die Motivation aller Beteiligten fiir ihr Enga-
gement. Basis sind die Leitbilder von Ordensgriinderin An-
gela Merici: ,,Gott hat jedem seinen freien Willen gegeben
und will niemanden zwingen. Er macht nur offenbar, 1adt ein
und rat", zitiert Schwester Johanna Eichmann die Ordens-
griinderin. ,Angela Mericis Anliegen, die Verbindung von
Religiositdt und Weltoffenheit, wurde bereits im 17. Jahr-
hundert tragende Grundlage fiir den Ursulinenorden. In die-
ser Tradition wurden 1699 in Dorsten Kloster und Schule
gegrindet. Heute sehen wir uns einem Erziehungsauftrag
verpflichtet, der die personliche Entfaltung des Einzelnen in
sozialer Verantwortung zum Ziel hat.“ Dem Ziel des dauer-
haften Erhalts dieses Erziehungsauftrages sind die Schulen
mit der Griindung einer Stiftung im Jahr 2005 ein kleines
Stiuck ndher gekommen. ,Leider reicht die finanzielle Aus-
stattung der Stiftung bislang nur fir eine Forderstiftung.
Gern wiirden wir sie zu einer Tragerstiftung ausbauen, noch
fehlen hierzu aber die Mittel“, erldutert Schwester Teresa
Biischer.

Matthias Feller wird sich zusammen mit den anderen Unter-
stlitzern auf jeden Fall weiter fiir die Schulen einsetzen und
alles dafur tun, die Strukturen zukunftstrachtig auszubauen.
Erist von der Wichtigkeit zum Erhalt der Schulen tiberzeugt.
,Die St.-Ursula-Schulen sind freie Schulen in christlicher Tra-
gerschaft. Sie bilden ein unverzichtbares Element der Bil-
dungsvielfalt in unserer Schullandschaft.“ Auch er weiB, dass
der langfristige Erhalt der Schulen ohne dauerhaftes ehren-
amtliches Engagement wohl nicht machbar ist. Aber er weist
auf einen weiteren wesentlichen Aspekt hin: ,,Ehrenamt ist
nicht nur Mittel zum Erhalt, sondern auch Mittel zum Zweck.*
Damit spricht er etwas an, woriiber in den St.-Ursula-Schu-
len nicht nur geredet, sondern was dort auch konsequent ge-
lebt wird.

Im Ausiiben eines Ehrenamtes ist man auch Vorbild. So ler-
nen es die Schiiler an den St.-Ursula-Schulen. Auf der einen
Seite erleben die Schiiler, wie sich ehrenamtliche Vereinsmit-
glieder oder Eltern fiir die Schulen einsetzen. Die Umgestal-
tung des Pausenhofes beispielsweise sehen sie unmittelbar.
Auch die freiwillige Hausaufgabenbhilfe durch Eltern erfahren
sie als intensive Hilfestellung, die von engagierten Menschen
uneigenniitzig aus sozialer Mitverantwortung heraus geleis-
tet wird.
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Diese Selbstverstandlichkeit, dass andere in gemeinsamer
Verantwortung etwas fiir sie erreichen, geben die Schiile-
rinnen und Schiler auf der anderen Seite durch eigenes En-
gagement an Dritte weiter. So setzen sich die Schiiler in teil-
weise schon jahrzehntelangen Projekten fiir Menschen in
Malawi oder Kambodscha ein. Da solche Hilfsprojekte im
Rahmen von Schiiler-Arbeitsgemeinschaften organisiert
sind, haben sie auch dauerhaft Bestand, und immer wieder
neue Schiiler zeigen dort ihren Willen, schon friih soziale Ver-
antwortung zu Gbernehmen.

»,Genau dies ist es, was die St.-Ursula-Schulen in Bezug auf
ehrenamtliches Engagement so besonders macht*, resii-
miert Matthias Feller. ,Wahrend sich viele Menschen fiir den
Erhalt und die Weiterentwicklung einsetzen, entsteht gleich-
zeitig eine neue Generation, die schon friihzeitig soziale Ver-
antwortung gezeigt hat. Nach Beendigung der Schulzeit wird
diese Generation bestimmt bereit sein, sich fur die vielfdl-
tigsten Zwecke ehrenamtlich und damit zum Wohl unserer
Gesellschaft einzusetzen.”

Bundesweit und vor Ort

Die Sparkassen und ihre Stiftungen

Die Sparkassen sind aufgrund ihres &ffentlichen Auf-
trags in besonderem MaRRe mit den Menschen vor Ort
verbunden. Mit ihrem Stiftungsengagement tragen sie
Verantwortung fur die wirtschaftliche und gesellschaft-
liche Entwicklung in den Regionen.

Die Sparkassen, die regionalen Sparkassen- und Giro-
verbande und andere Unternehmen der Sparkassen-Fi-
nanzgruppe haben bundesweit 671 Stiftungen errich-
tet. Fast jede 20. Stiftung geht damit auf die Initiative
der Sparkassen-Finanzgruppe zuriick. Sie ist damit

die stifterisch engagierteste Unternehmensgruppe in
Deutschland. Zusammen halten ihre Stiftungen ein Ka-
pital von fast 1,6 Mrd. €.

Allein im Jahr 2008 haben diese Stiftungen 71,3 Mio.€
fur gemeinnitzige Zwecke in allen Bereichen des 6f-
fentlichen Lebens — vom Denkmalschutz tiber Wis-
senschaft und Forschung, Jugend, Kunst und Kultur,
Sozialwesen, Sport bis hin zum Umweltschutz — ausge-
schiittet. Daruiber hinaus sind sie auBerdem auch als
sog. Einrichtungstragerstiftungen tatig — etwa von Al-
tenheimen, Sport- oder Kulturstatten.

Am 31. Oktober 2008 wurde unter Teilnahme von hunderten
Mitbiirgerinnen und Mitbiirgern das durch die Sparkassen-
stiftung finanzierte Glockenspiel am Standort der historischen
Rathduser in Recklinghausen eingeweiht.

E Sparkassenstiftung
Castrop-Rauxel

fur Kultur, Wissenschaft
und Umwelt

E Sparkassenstiftung
Vest Recklinghausen

Stiftung der Kreissparkasse
Recklinghausen zur Férderung von
Natur- und Umweltschutz

Die Sparkasse Vest Recklinghausen driickt ihr Enga-
gement durch die Arbeit mit und in drei verschiede-
nen Stiftungen aus.

Exemplarisch sei hier eine Arbeit der Sparkassen-
stiftung Castrop-Rauxel beschrieben: Seit ihrer
Grindung im Jahr 1994 unterstitzte die Stiftung
38 Einzelprojekte. Die Forderung der Kunst, zu der
insbesondere auch ,,Kunst im 6ffentlichen Raum*
zdhlt, stellt einen der drei Engagementschwer-
punkte dar. So konnten bisher zwolf Objekte gefor-
dert werden, die nun in ihrer Gesamtheit einen be-
achtenswerten Stellenwert haben und weit tiber die
Region hinaus wahrgenommen werden.

Ein Beispiel ist die Europa-Skulptur des regionalen
Kiinstlers Wolfgang Schlieker. Die Konstruktion
aus Stahl und Stein ragt fiinfeinhalb Meter in den
Himmel und stellt im Kreisverkehr vor dem Rathaus
eine fiir alle Besucher uniibersehbare Landmarke
dar. An diesem Kunstwerk kommt in Castrop-
Rauxel wahrlich jeder einmal vorbei.
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* Der vollstandige Jahresabschluss wird im elektronischen Bundesanzeiger veroffentlicht
und kann auch bei der Sparkasse Vest, Vorstandsstab, angefordert werden.




Geschaftsentwicklung 2008

Gesamtwirtschaftliche Entwicklung

Die Zunahme der weltwei-
ten Produktion verlangsam-
te sich 2008 nach Jahren
sehr kraftiger Expansion er-
heblich. Die weltweite Pro-
duktion wuchs 2008 real um
2,8% nach 3,7 % im Vorjahr.
Bereits seit dem Friihjahr
2008 hat sich das Konjunk-
turklima weltweit deutlich
abgekiihlt. Zur Verstarkung
der Abwartstendenzen ha-
ben verschiedene Faktoren
beigetragen, insbesonde-
re der weltweite, rohstoffbe-
dingte Inflationsschub, das
Auftreten von Korrekturen
auf den Immobilienmarkten
in einer Vielzahl von Lan-
dern und die Auswirkungen
der weltweiten Finanzmarkt-
krise. Die Zuspitzung der
Finanzmarktkrise im vier-
ten Quartal 2008 triibte den
konjunkturellen Ausblick zu-
sdtzlich ein.

Die positive wirtschaftli-
che Entwicklung der letz-
ten Jahre setzte sich im Eu-
ro-Raum im Jahr 2008 nicht
weiter fort. Die Zuwachsrate
des Bruttoinlandsprodukts
in Preisen von 2000 liegtim
Euro-Raum mit 1,2 % deut-
lich unter den Ergebnissen
der beiden Vorjahre (2007:
+2,6 %; 2006: +2,9 %). Die
Konjunkturschwéache in

den USA sowie die welt-
weite Finanz- und Immobi-
lienkrise wirkten sich auf
die Konjunktur in allen Mit-
gliedslandern des Euro-
Raums bremsend aus.
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Der bis zur Jahresmitte
2008 stark angestiegene O1-
preis fiihrte in den Landern
des Euro-Raums zu spiirbar
gestiegenen Inflationsra-
ten. Der Harmonisierte Ver-
braucherpreisindex (HVPI)
stieg erstmals seit der Ein-
fuhrung des Euro um 4%
im Juni und Juli 2008 ge-
geniiber den entsprechen-
den Vorjahresmonaten und
belief sich im Durchschnitt
der ersten drei Quartale auf
3,6 %. Damit lag die Infla-
tionsrate deutlich Gber der
Zielrate der EZB von knapp
unter 2%. Die EZB reagier-
te daraufim Juli 2008 mit
einer Anhebung der Leit-
zinsen um 25 Basispunkte
auf 4,25 %. Um den Auswir-
kungen der sich zuspitzen-
den Finanzmarktkrise ent-
gegenzuwirken, senkte die
EZB im vierten Quartal 2008
die Leitzinsen in mehreren
Schritten auf 2,50 % zum
Jahresende 2008.

Wirtschaftliche Entwick-
lung in Deutschland

Am Jahresanfang 2008 be-
fand sich die deutsche Kon-
junktur noch in einer soliden
Verfassung. Im Jahresverlauf
2008 sind sowohl der Ge-
schéftsklimaindex als auch
die Indizes zur aktuellen La-
ge und zu den Geschéftser-
wartungen nach Erhebung
durch das ifo-Institut stark
zuriickgegangen und lagen

am Jahresende 2008 auf ei-
nem sehr niedrigen Niveau.

Durch die Eintriibung der
weltwirtschaftlichen Entwick-
lung istim Laufe des Jahres
2008 die Auslandsnachfrage
nach deutschen Produkten
und Dienstleistungen einge-
brochen. Binnenwirtschaft-
liche Impulse, insbesondere
vom privaten Konsum, blie-
ben tiber das gesamte Jahr
hinweg schwach. Ausschlag-
gebend hierfuir waren die an-
haltenden Preissteigerun-
gen vor allem fuir Energie und
Nahrungsmittel. Diese Ent-
wicklungen fiihrten dazu,
dass die Wirtschaftsleistung
in der zweiten Jahreshalf-

te zuriickging und damit die
Uber drei Jahre anhaltende
Aufschwungphase endete.
Aufgrund eines starken ers-
ten Quartals ist fur das Jahr
2008 mit 1,3 % insgesamt
noch ein positives Wachstum
des Bruttoinlandsprodukts
zu verzeichnen, das aber
deutlich hinter dem Vorjahr
(+2,5 %) zuruickbleibt.

Im September 2008 kam es
zu einer Zuspitzung der Fi-
nanzkrise. Mit der Insol-
venz der Lehmann-Bank

in den USA kam es zur Im-
plosion des Geschaftsmo-
dells der Investmentbanken
und zum drohenden Zu-
sammenbruch groRer Ge-
schéftsbanken in den Bene-
lux-Ladndern und der Hypo

Real Estate in Deutschland.
Damit erreichten die Turbu-
lenzen eine neue Dimensi-
on. Das Vertrauen innerhalb
des Banken- und Versiche-
rungssektors wurde mas-
siv geschddigt und die Kre-
ditbeziehungen zwischen
den Kreditinstituten kamen
nahezu zum Erliegen. Die-
se Verscharfung der Krise
l13sst eine ausgepragte wirt-
schaftliche Schwachephase
fir 2009 erwarten. Fiir das
Bruttoinlandsprodukt wird
ein Ruckgang von 6 % prog-
nostiziert.

Um eine Funktionsstérung
des Finanzsystems und die
damit verbundenen real-
wirtschaftlichen Folgen zu
verhindern, ergriff die Po-
litik in Deutschland mit
dem Finanzmarktstabili-
sierungsgesetz umfangrei-
che MaBnahmen, von deren
effektiver Umsetzung die
kiinftige Konjunkturentwick-
lung entscheidend beein-
flusst wird. [Abb. 1]

Das Jahr 2008 war eines der
besten Jahre fiir den Arbeits-
markt. Allerdings zeigen die
Dezember-Daten (+114.000
Arbeitslose = +0,3 %),

dass die Wirtschaftskrise
den Arbeitsmarkt erreicht
hat. Immerhin sank die Ar-
beitslosigkeit 2008 im Jah-
resdurchschnitt immer noch
deutlich auf eine Quote von
7,8% (2007: 9,0 %). [Abb.2]
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Entwicklung der Finanz-
markte

Mit 4.810 Punkten verab-
schiedete sich der DAX aus
einem extrem schwachen
Borsenjahr 2008. Nach fiinf
Jahren in Folge mit positi-
ven Ertrdgen erlitt der Leit-
index im abgeschlossenen
Jahr einen dramatischen
Einbruch. Nach 8.067 Punk-
ten am letzten Handelstag
des Jahres 2007 schloss der
DAX am 30.12.2008 mit ei-
ner heftigen EinbuBe von
40,4 % bei 4.810 Punk-
ten. [Abb.3]

Eine Achterbahnfahrt erleb-
te auch der Olpreis. So stieg
die Notierung fur ein Bar-
rel (159 Liter) der US-Sor-
te West Texas Intermedi-
ate von rund 100 US-$ zu
Jahresbeginn bis Mitte Ju-
1i 2008 auf ein Allzeithoch
von 147 US-$, um dann ab-
zustilirzen und im Dezember
2008 mit rund 32 US-$ den
tiefsten Stand seit Februar
2004 zu erreichen. [Abb.4]

Turbulent war das Jahr auch
flir die Devisenmarkte. Nach
einem Rekordhoch Mit-

te Juli von etwas oberhalb
1,60 US-$ sackte der Eu-

ro bis auf ein Tief von rund
1,23 US-$. Zum Jahresen-
de erholte sich der Euro auf
1,3917 US-$ und liegt da-
mit immer noch leicht un-
ter dem Niveau zum Jahres-
schluss 2007 (1,4721 US-$).
[Abb.5]

Hohe Schwankungen im
Jahresverlauf pragten auch
die Entwicklung der Umlauf-
rendite. Sie sank im letzten
Jahresquartal um mehr als
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einen Prozentpunkt und lag
mit 3,0% am 30.12.2008 je-
weils deutlich unter dem
Jahreshoch von 4,8 % so-
wie dem Vorjahresendwert
(4,3 %). [Abb.6]

Regionale wirtschaftliche
Entwicklung

Bis weit ins Friihjahr 2008 hi-
nein hatte es den Anschein,
dass die Wirtschaft in West-
falen-Lippe den vielfdltigen
konjunkturellen Belastun-
gen standhalten kénnte und
sich das Wachstum allenfalls
moderat abschwachen wiir-
de. Mit der stetigen Zunah-
me der Konjunkturrisiken
hat sich das Stimmungsbild
in der heimischen Wirtschaft
inzwischen jedoch deutlich
abgekuhlt. Bei einer Umfrage
der acht Industrie- und Han-
delskammern in Westfalen-
Lippe im Spatsommer 2008
schatzten zwar die 3.100
Unternehmen ihre aktuel-

le Geschéftslage noch Uber-
wiegend positiv ein. Die Ge-
schéftserwartungen fur die
ndchsten Monate haben sich
hingegen erheblich einge-
triibt. Der Wert des aus die-
sen beiden Faktoren zusam-
mengesetzten, vom WLSGV
ermittelten Konjunkturindi-
kators brach daher im Ver-
gleich zur Frihjahrsumfrage
um mehr als 15 Punkte ein.
Mit knapp 104 Punkten lag
er auf dem niedrigsten Stand
seit drei Jahren.

Im Kreis Recklinghausen
waren Anfang 2009 rund
35.700 Personen arbeits-
los. Die Arbeitslosenquote
betragt 11,4 %. Verglichen
mit dem Vorjahr ist dies ein
leichter Riickgang. Die Ar-
beitslosenquote liegt al-

lerdings deutlich Giber dem
Bundesdurchschnitt. An-
gesichts der konjunkturel-
len Eintriibung erwarten wir
2009 wieder einen Anstieg
der Arbeitslosigkeit.

Im Kreis Recklinghausen
wurden 2008 insgesamt 955
Insolvenzverfahren eroffnet,
davon 360 Unternehmensin-
solvenzen und 559 Verbrau-
cherinsolvenzen. Das vo-
raussichtlich betroffene
Forderungsvolumen betragt
420,0 Mio. €. Wahrend die
Zahl der Unternehmensin-
solvenzen im Vergleich zum
Vorjahr (2007: 280) deutlich
angestiegen ist, ist die Zahl
der Verbraucherinsolvenzen
leicht gesunken (2007: 594).

Entwicklung der
westfdlisch-lippischen
Sparkassen

Die Bilanzsumme der west-
falisch-lippischen Sparkas-
sen betrug 2008 durch-
schnittlich 111,2 Mrd. €. Das
erzielte Wachstum von 2,5%
lag oberhalb der Wachs-
tumsraten der vergangenen
funf Jahre.

Die westfdlisch-lippischen
Sparkassen erzielten 2008
ein Betriebsergebnis vor Be-
wertung von 1.043 Mio. €
(Vorjahreswert: 1.146 Mio.€/
-103 Mio. €). Die Aufwands-
Ertrags-Relation erreichte
66,0 % (Vorjahr: 63,5 %).
Das Bewertungsergebnis ist
mit -643 Mio. € unglinstiger
ausgefallen als im Vorjahr
(-418 Mio. €). Ursache hier-
fur sind erhohte Abschrei-
bungen bei den eigenen
Wertpapieren infolge der Fi-
nanzmarktkrise.

Das vorlaufige Jahresergeb-
nis nach Steuern 2008 der

westfalisch-lippischen Spar-
kassen betrdagt 157 Mio.€
(Vorjahreswert: 186 Mio.€/
-29 Mijo. €).

Insgesamt bleibt das Jahr
2008 in der gesamtwirt-
schaftlichen Entwicklung
hoffentlich ein Ausnahme-
jahr. Die Sparkassen haben
sich auch oder gerade in
diesem Krisenjahr als wich-
tiger uns unverzichtbarer
Stabilitatsanker fur turbu-
lente Zeiten erwiesen.

3. Entwicklung des DAX 2008

4. Entwicklung des Olpreises in US-$/Barrel 2008

5. Entwicklung Euro/US-$ 2008

6. Entwicklung der Umlaufrendite 2008
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Die Sparkasse Vestim Jahr 2008

Fair. Menschlich. Nah. Dieser
Leitgedanke der deutschen
Sparkassen ist auch das
Leitbild der Sparkasse Vest
Recklinghausen. Wir ver-
stehen uns als verldsslicher
und berechenbarer Partner
fur die finanzwirtschaftliche
Begleitung von Privat-, Fir-
men- und kommunalen Kun-
den. Unserer Aufgabe als
regionaler Finanzdienstleis-
ter fur jedermann und For-
derer mittelstandischer Fir-
menkunden sind wir auch im
Jahr 2008 nachgekommen.
Getragen wird die Leistung
der Sparkasse Vest von ihren
1.436 Mitarbeitern. Damit
gehort die Sparkasse Vest zu
den gréf3ten Arbeitgebern
der Region. Mit fast 350 Teil-
zeitarbeitspldtzen und varia-
bler Arbeitszeit unterstiitzen
wir aktiv die Vereinbarkeit
von Familie und Beruf. Unse-
re 74 Auszubildenden bilden
eine gute Grundlage, um
auch kinftig die Beratung
unserer Kunden ausgewo-
gen, freundlich und kompe-
tent durch gut ausgebildete
Mitarbeiter sicherzustellen.
[Abb.7]

Unsere Mitarbeiter sind in
72 Geschéftsstellen erreich-
bar. Zusatzlich bieten wir

in 15 Selbstbedienungsge-
schaftsstellen einen Rund-
um-die-Uhr-Service fiir die
Bargeldversorgung oder z.B.
Uberweisungen an entspre-
chenden SB-Gerdten.

Unsere Kunden stehen im
Mittelpunkt unseres Han-

delns. Umso wichtiger ist
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uns daher die Kommunika-
tion hier in der Region. Wir
wollen zu wichtigen The-
men informieren und vor Ort
in unserem Geschaftsgebiet
als Ansprechpartnerin al-
len Fragen zu Finanzdienst-
leistungen Prasenz zeigen.
Im Jahr 2008 haben wir tiber
400 Veranstaltungen (mit-)
gestaltet, von denen wir der
Meinung waren, dass sie

als Informations- oder auch
Kulturangebot fiir die Men-
schen in der Region niitzlich
sein kénnen. Hierzu zahlten
z.B. unterschiedlichste Vor-
tragsveranstaltungen und
Immobilienmessen, aber
auch Konzerte und Sport-
veranstaltungen. So war die
Sparkasse Vest an jedem Tag
des Jahres im Gesprdch mit
Menschen der Region —auch
samstags und sonntags.

Unserer Verantwortung fur
die Region wollen wir aber
nicht nur bei der Erbrin-
gung von Finanzdienstleis-
tungen gerecht werden. Die
Sparkasse Vest Recklinghau-
sen engagiert sich wie kein
zweites Kreditinstitut in un-
serer Region. Ertrdge flieBen
in verschiedener Formin
das Geschéftsgebiet zurtick.
Neben einem hohen Spen-
denvolumen der Sparkasse
selbst sind es drei Stiftun-
gen der Sparkasse, die ganz
gezielt nochmals das kul-
turelle, wissenschaftliche,
sportliche und umweltpoli-
tische Engagement fordern
und somit zum Gemeinwohl
aller Biirger im Vest Reck-
linghausen beitragen.

Oftmals wird durch die-

se Zuwendungen ein viel-
fach beachtenswertes eh-
renamtliches Engagement
tiberhaupt erst moglich. In
Zeiten leerer offentlicher
Kassen und gekirzter Zu-
schisse ist diese finanziel-
le Unterstiitzung besonders
bedeutsam.

2008 wurden fast 1,7 Mio €
fur eine Vielzahl von Einzel-
malnahmen ausgeschiit-
tet. Darliber hinaus haben
wir mit vielfaltigen Spon-
soring- und Werbeaktivita-
ten in erheblichem Umfang
ehrenamtliches Engage-
ment unterstitzt. Nicht oh-
ne Stolz sind wir daher tiber-
zeugt, auch 2008 unserer
sozialen Verantwortung fur
die Region gerecht gewor-
den zu sein. Daran werden
wir auch in Zukunft festhal-
ten. [Abb.8]

Voraussetzung fiir das um-
fangreiche Engagement der
Sparkasse Vest ist ihre Ver-
ankerung als Geschéftspart-
ner fiir die Menschen vor
Ort. Wir sind fest mit dem
wirtschaftlichen Wohlerge-
hen der Region und allen
Teilen der Bevolkerung ver-
bunden. Unsere geschéfts-
politische Strategie ist ent-
sprechend ausgerichtet.

Geschiftspolitische
Strategie

Der 6ffentliche Auftrag der
Sparkasse besteht gemal}
§ 2 SpkG NW insbesonde-
re in der geld- und kredit-

wirtschaftlichen Versorgung
der Bevolkerung und der
Wirtschaft innerhalb unse-
res Geschaftsgebietes. Die
Kreditversorgung dient vor-
nehmlich der Kreditausstat-
tung des Mittelstandes sowie
der wirtschaftlich schwache-
ren Bevolkerungskreise. Die
Sparkasse starkt den Wett-
bewerb im Kreditgewerbe in
der Region. Die Geschéfte
werden unter Beachtung des
offentlichen Auftrags nach
kaufménnischen Grundsét-
zen gefihrt. Die Gewinner-
zielung ist nicht Hauptzweck
des Geschéftsbetriebes.

Die Hauptzielgruppen un-
serer Geschdftsstrategie als
Retail-Institut sind die Pri-
vatkunden und die Firmen-
kunden in unserem Ge-
schéaftsgebiet. Dartiber
hinaus sind wir auch im Ge-
schéft mit unseren kommuna-
len Kunden engagiert. Neben
Zahlungsverkehrsleistungen
und der Vermdgensanlage
bildet das Baufinanzierungs-
geschift einen Schwerpunkt
im Geschéft mit den privaten
Kunden. Als Finanzierer des
Mittelstands ist die Sparkas-
se Vest Recklinghausen die
fuhrende Hausbank der ge-
werblichen Wirtschaft in der
Region. Als modernes Kre-
ditinstitut behauptet sich die
Sparkasse Vest Recklinghau-
sen erfolgreich im intensiver
werdenden Wettbewerb und
tragt Verantwortung in der
Region. Mit ihren vielfdltigen
Forderaktivitdten ist die Spar-
kasse ein wichtiges Element
der kommunalen Identitat ih-
rer Trager.

7. Mitarbeiter

Soziales: 1.229.100 €

Kultur: 127.400 €

Umwelt: 17.300 €

Sport: 169.500 €

Sonstiges: 3.000 €

8. Spenden

74=52%

346=24,1%

1.016=70,7%

Auszubildende

Teilzeitkrafte

Vollzeitkrafte



Bilanzsumme und
Geschidftsvolumen

In einem Jahr, in dem sich
das wirtschaftliche Wachs-
tum abgeschwacht hat, in
dem sich die Geschafts-
aussichten eingetriibt ha-
ben und das durch die sich
zuspitzende Finanzmarkt-
krise gepragt war, konn-

te die Sparkasse Vest ihre
Stellung im Markt behaup-
ten. Die Bilanzsumme hat
sich von 5.377,7 Mio. € auf
5.342,5 Mio. € leicht redu-
ziert (-0,7 %). Das sich aus
Bilanzsumme und Eventual-
verbindlichkeiten ergebende
Geschaftsvolumen hat sich
um 0,5 % von 5.449,1 Mio. €
auf 5.423,9 Mio. € erméaRigt.

Kreditgeschaft

Trotz Finanzmarktkrise ist
bei der Sparkasse Vest Reck-
linghausen von einer ,Kre-
ditklemme* keine Rede. Dies
wird an dem Zuwachs bei
den Kreditzusagen an Unter-
nehmen und Selbstdndige
deutlich. Wir haben im Zuge
der Krise unsere Kreditver-
gabe nicht eingeschrankt,
sondern sind wie bisher al-
len vertretbaren Kreditwiin-
schen nachgekommen. Ganz
im Gegenteil: Eine Zielset-
zung fiir 2009 ist es sogar,
im Firmenkundengeschaft
bestehende Kundenverbin-
dungen zu intensivieren und
neue Kundenverbindungen
aufzubauen. Hierzu haben
wir Anregungen aus einer
Kundenbefragung aufge-
nommen und daraus MaR-
nahmen entwickelt, um
noch mehr auf die Bedurf-
nisse unserer Firmenkun-
den eingehen zu kénnen.
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Denn: Gerade jetzt braucht
der Mittelstand einen star-
ken und soliden Partner, auf
den auch in konjunkturell
schwierigen Zeiten Verlass
ist. Die Sparkasse Vest Reck-
linghausen ist seit Giber 150
Jahren mit der Region ver-
wurzelt. Unsere Firmenkun-
denberater stehen den Un-
ternehmen dort, wo sie uns
brauchen, mit einem Netz-
werk von Spezialisten und
hoher Fachkompetenz zur
Verfligung.

Der Kreditbestand ist insge-
samt um -3,3 % zurtickge-
gangen. Hierbei zeigt sich
ein differenziertes Bild zwi-
schen den unterschiedlichen
Kundengruppen. Die Kredi-
te an offentliche Haushal-

te sind um 192,3 Mio. € stark
zuriickgegangen und pra-
gen das Gesamtergebnis.
Dabei handelt es sich tber-
wiegend um tdglich fdllige,
geldmarktnah verzinste Kre-
dite. Das Volumen der Kre-
dite an Privatpersonen ist
dagegen nur leicht zuriick-
gegangen. Bei den Krediten
an Unternehmen und Selb-
standige zeigt sich aufgrund
der noch guten Investitions-
tatigkeit im ersten Halbjahr
2008 sowie einer Beteili-
gung der Sparkasse an eini-
gen Gemeinschaftskrediten
ein deutlicher Zuwachs.

Das Kreditneugeschift ent-
wickelte sich 2008 po-

sitiv. Insgesamt wurden
mittel- und langfristige Dar-
lehen mit einem Volumen
von 478,8 Mio. € (Vorjahr:
396,3 Mio. €) ausgezahlt.
Wéhrend die Auszahlun-
gen an private Haushalte
mit 184,2 Mio. € auf Vorjah-

resniveau lagen, stiegen die
Auszahlungen an Unterneh-
men und Selbstdandige mit
252,1 Mio. € deutlich gegen-
tiber dem Vorjahreswert.

Im Jahr 2008 wurden insge-
samt mittel- und langfris-
tige Darlehen in Hohe von
529,0 Mio. € zugesagt. Wéh-
rend auch hier die Kredit-
zusagen an Privatkunden
auf Vorjahresniveau lagen
(190,2 Mio. €), legten die Kre-
ditzusagen an Unternehmen
und Selbsténdige deutlich
zu (301,5 Mio. €) und iiber-
trafen sogar den Hochstwert
des Jahres 2006.

Offenbar durch die positi-
ve Arbeitsmarktsituation
bedingt, gingen die Finan-
zierungsanfragen im Be-
reich der Existenzgriinder
im ersten Halbjahr 2008 zu-
riick. Dieser Trend kehrte
sich allerdings im zweiten
Halbjahr des Jahres um. Die
Anfragen von potenziellen
Existenzgriindern lagen in
den letzten sechs Monaten
weit tiber dem Vorjahresni-
veau. Insgesamt konnten 40
Existenzgriindungen mit ei-
nem Finanzierungsvolumen
von insgesamt 3,8 Mio. €
begleitet werden. Hierdurch
wurden 225 Arbeitspldtze
geschaffen oder gesichert.
[Abb. 9]

Im Leasinggeschift konnte
der positive Trend der Vor-
jahre beibehalten werden.
Das Leasingvolumen wur-
de von 15,7 Mio. € 2007 auf
22,2 Mio. € 2008 ausge-
weitet. Das entspricht einer
Steigerungsrate von 41,4 %
(2007: +53 %). Insgesamt
wurden 282 Vertrdge abge-

schlossen. Die Gberwiegen-
de Anzahl hiervon entfiel auf
den PKW-Bereich. Wahrend
die Nachfrage nach der Fi-
nanzierung von Nutzfahr-
zeugen 2008 riicklaufig war,
stieg die Nachfrage bei Ma-
schineninvestitionen deut-
lich an. Gemeinsam mit der
Deutschen Leasing konn-
ten zudem zwei Immobilien-
Leasingvertrage umgesetzt
werden. [Abb. 10]

Wertpapierbestand

Der Bestand an eige-

nen Wertpapieranlagen
nahm gegeniiber dem Vor-
jahrum 220,8 Mio. € auf
1.224,3 Mio. € ab. Hierbei
reduzierten sich die direk-
ten Anlagen in Schuldver-
schreibungen und anderen
festverzinslichen Wert-
papierenum 129,1 Mio. €
auf 650,3 Mio. €. Die An-
lagen in Aktien und ande-
ren nicht festverzinslichen
Wertpapieren (insbesonde-
re Spezialfonds) sanken um
91,7 Mio. € auf 574,0 Mio. €.
Die Spezialfonds beste-
hen tiberwiegend aus fest-
verzinslichen Wertpapieren
guter Bonitat (,investment
grade”). Darliber hinaus be-
inhalten die Spezialfonds
zur Risikodiversifikation
auch Aktien und in begrenz-
tem Umfang Schuldver-
schreibungen aus den Berei-
chen Emerging Markets und
High-Yield-Unternehmens-
anleihen.

Die ebenfalls zur Risikodi-
versifikation gehaltenen As-
set-backed Securities oder
dhnliche Papiere haben fir
die Sparkasse eine unterge-
ordnete Bedeutung.

9a. Existenzgriindungen,
Stuickzahl

10a. Kreditneugeschaft
im Vergleich zum Vorjahr

10c. Bilanzsumme
im Vergleich zum Vorjahr

64 40
—
I
—
—
—
I
—
—
I
—
I E—
I E—
e e—
I E— 2.7 Mio. 3.8 Mio.
I E—
I E—
I E—
I E— S
I E— S
I E— —
I E— E—
I E— S
I E— S
e | — I E—
I E— S
E—— E— 92 225
I B
2007 2008 I E— I—
I E— —
I E— —
I E— —
. E— —
I E— I
9b. Existenzgriindungen, — —
. I B —
Volumen in Euro I E— I—
I
—
—
2007 2008 I E—
I E—
I E—
e e—
I E—
I B
9c. Existenzgriindungen, |
geschaffene Arbeitsplatze — —
2007 2008

+20,8%

10b. Leasinggeschdft
im Vergleich zum Vorjahr

+41,4 %

-0,7%



Termineinlagen

Die positive Entwicklung

des Vorjahres im Einla-
gengeschiaft konnte nicht
fortgefuihrt werden. Die
Verbindlichkeiten gegen-
tiber Kunden betrugen
3.588,8 Mio. € und waren mit
einem leichten Minus von
29,3 Mio. € weitgehend sta-
bil. Die Erwartungen zu Be-
ginn des Geschéftsjahres,
den Kundeneinlagenbe-
stand (ohne institutionelle
Kunden) leicht auszubau-
en, konnten somit nicht reali-
siert werden.

Aufgrund der 2008 tiber lan-
ge Zeit inversen Zinsstruk-
tur gaben unsere Kunden
kurzfristigen Termingeldern
und tdglich falligen Cashkon-
ten den Vorrang vor Sparein-
lagen und eigenen Emissio-
nen der Sparkasse Vest. So
wuchsen die Termingelder
um 85,9 Mio. €, wahrend die
Spareinlagen um 90,9 Mio. €
abschmolzen.

Wertpapiergeschift

Im Wertpapierkundenge-
schaft wurde der Gesamtum-
satz um 28,2 % gesteigert.
Der Nettoabsatz an Kunden,
dies ist der Saldo aus Kaufen
und Verkdufen, konnte mit
49,1 Mio. € nochmals deut-
lich gegeniiber dem Vorjahr
(29,4 Mio. €) gesteigert wer-
den. Umsatzschwerpunkt war
auch 2008 der Absatz von In-
vestmentfonds, wobei der
Bruttoabsatz um 44,8 % (ber
dem Vorjahrlag. [Abb.11]

Bauspargeschift

Das Bauspargeschaft konn-
te gegeniiber dem Vorjahr
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leicht gesteigert werden.
Die 2008 vermittelten Bau-
sparvertrdge wiesen eine
Bausparsumme in Hoéhe von
102,3 Mio. € auf. Mit knapp
3.800 Bausparvertragen er-
reichte das Bauspargeschift
im Jahr 2008 ein Rekorder-
gebnis. [Abb.12]

Immobiliencenter

Am 01.04.2008 wurde das
neue Sparkassen-Immobili-
encenter unter der Leitung
von Herrn Andreas Lipps
konstituiert. Das Sparkas-
sen-Immobiliencenter ist an
sechs Standorten in Reck-
linghausen, Castrop-Rau-
xel, Datteln, Dorsten, Herten
und Marl vertreten. Die ein-
zelnen Sparkassen-Immobi-
liencenter bilden vernetzte
Einheiten, bestehend jeweils
aus Baufinanzierern, Mak-
lern und entsprechender As-
sistenz.

Als Kompetenzcenter ist
das Sparkassen-Immobili-
encenter sowohl zusténdig
fur die Immobilienvermitt-
lung als auch fiir die Baufi-
nanzierungsberatung ein-
schlieBlich der damit haufig
verbundenen Fragen zu Ver-
sicherungs- bzw. Bauspar-
dienstleistungen. Das Im-
mobiliencenter berat alle,

e die sich fur Objekte der
Sparkasse interessieren
bzw. ein von der Sparkas-
se vermitteltes Objekt er-
werben mochten,

¢ die eine professionelle
Unterstiitzung beim Ver-
kauf der eigenen Immobi-
lie méchten,

e die Fragen zu bestehen-
den oder neuen Baufinan-
zierungen haben,

e die durch externe Vermitt-
ler an die Sparkasse ver-
mittelt werden,

¢ die auf Immobilienmessen
oder bei anderen Gelegen-
heiten Interesse an Wohn-
eigentum signalisieren,

e die sich fiir Objekte aus
von uns begleiteten Bau-
tragermaBnahmen inter-
essieren,

¢ die Giber mediale Ver-
triebswege Interesse an
einer Baufinanzierung
oder Immobilienvermitt-
lung signalisieren oder

¢ deren Kundenbetreuer ei-
ne Einbindung des Immo-
bilienspezialisten emp-
fiehlt.

Die Anzahl der Immobilien-
vermittlungen bewegte sich
2008 mit 142 Objekten auf
dem Niveau des Vorjahres
und verteilte sich iber das
gesamte Geschéftsgebiet.
[Abb.13]

Baufinanzierung

Die Darlehenszusagen fiir
den Wohnungsbau liegen
wieder leicht tiber dem Vor-
jahreswert. Insgesamt hat
die Sparkasse Vest 2008
167,9 Mio. € zur Finanzie-
rung des Wohnungsbaus
neu zur Verfligung gestelit.
Mit einem Volumen von

9 Mio. € wurden hierbei be-
stehende Baufinanzierun-
gen bei anderen Kreditinsti-
tuten abgeldst.

Das ,,Girokonto nach MaRR“
ist seinen Preis wert

Mittelpunkt der allermeisten
Kundenverbindungen bei
Kreditinstituten ist das Gi-
rokonto. Obwohl einige Mit-

bewerber ihr Girokonto zum
Nulltarif anbieten, konn-

te die Sparkasse Vest ih-
ren Bestand an Girokonten
steigern. Ein leistungsfahi-
ges Girokonto zu einem fai-
ren Preis konnte zahlreiche
neue Kunden davon tber-
zeugen, dass das Girokon-
to der Sparkasse Vest ,mehr
wert" ist. [Abb.14]

Auch die Nutzung des On-
line-Bankings erfreut sich
einer immer gréBeren Be-
liebtheit. So konnte die
Anzahl der fiir den elek-
tronischen Zahlungsver-
kehr freigeschalteten Gi-
rokonten weiter gesteigert
werden. Nicht das Entwe-
der-oder, also die Wahl zwi-
schen einem ausschlieBlich
onlinegefiihrten Girokon-
to oder einem ausschliel3-
lich in einer Geschaftsstel-
le gefiihrten Girokonto, ist
fur die meisten Bankkun-
den heute ausschlagge-
bend, sondern die Verbin-
dung der verschiedenen
Mdoglichkeiten.

Die Menschen wiinschen
sich heute ein Girokonto,
zu dem sie selbstverstédnd-
lich eine Beratung in ei-
ner Geschéftsstelle in ihrer
Ndhe in Anspruch nehmen
kénnen, das die Annehm-
lichkeiten umfangreicher
Selbstbedienungsmdglich-
keiten rund um den Glo-
bus eroffnet und selbst-
verstandlich auch einen
bequemen Online-Zugang
rund um die Uhr bietet. Mit
einem Girokonto der Spar-
kasse Vest kann man auf
all diese Serviceleistun-
gen bequem zuriickgreifen.
[Abb.14]

29,4 Mio. € 49,1 Mio. €
——
——
—
——
——
——
——
——
——
——

2007 2008

11. Entwicklung des Netto-
absatzes im Wertpapiergeschaft

12. Entwicklung
Bauspargeschaft (Stiickzahl)

3.232 3.769
——
—
——
——
2007 2008



Wirtschaftliche Lage der Sparkasse Vest

Vermdgenslage

Die zum Jahresende ausge-
wiesenen Gewinnriicklagen
erhéhten sich durch die Zu-
fuhrung des Bilanzgewinns
2007. Insgesamt verfuigt die
Sparkasse nach Zuweisung
des Bilanzgewinns 2008
tiber ein bilanzielles Eigen-
kapital von 327,4 Mio. €.
Die Eigenkapitalvorschrif-
ten des Kreditwesenge-
setzes wurden jederzeit
eingehalten. Der Solvabi-
litatskoeffizient als Ver-
haltnis der haftenden Ei-
genmittel zur Summe der
gewichteten Risikoakti-

va und Marktrisikoposi-
tionen tUberschreitet am
31.12.2008 mit einer Ge-
samtkennziffer von 11,8 %
(Vorjahr: 12,9 %) deutlich
den in der Solvabilitatsver-
ordnung vorgeschriebenen
Mindestwert von 8 %.

Die Sparkasse verfuigt da-
mit auch weiterhin tiber eine
ausreichende Kapitalbasis
flr weiteres geschéftliches
Wachstum.

Mit der Bildung von Wert-
berichtigungen und Riick-
stellungen wurde den Risi-
ken im Kreditgeschéft und
sonstigen Verpflichtungen
entsprechend den stren-
gen Bewertungsmalistdben
der Sparkasse angemessen
Rechnung getragen. Der
Wertpapierbestand wurde
weit Uberwiegend unter An-
wendung des strengen Nie-
derstwertprinzips bewertet.
In geringem Umfang wur-
den Wertpapiere des An-
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lagevermdgens nach dem
gemilderten Niederstwert-
prinzip bewertet. Die lib-
rigen Vermdgensgegen-
stande wurden ebenfalls
vorsichtig bewertet. Fiir die
besonderen Risiken des Ge-
schaftszweigs der Kredit-
institute besteht weiterhin
eine angemessene zusatzli-
che Vorsorge.

Finanzlage

Die Zahlungsbereitschaft
der Sparkasse Vest Reckling-
hausen war im abgelaufe-
nen Geschaftsjahr aufgrund
einer angemessenen Liqui-
ditdtsvorsorge jederzeit
gegeben. Die Liquiditats-
verordnung wurde stets ein-
gehalten. Zum 31.12.2008
betrug der entsprechende
Kennziffernwert 2,11 (2007:
3,15) bei einer Mindestgro-
Revon 1,0. Zur Erfullung der
Mindestreservevorschriften
wurden Guthaben bei der
Deutschen Bundesbankin
erforderlicher Hohe unter-
halten.

Das Angebot der Deutschen
Bundesbank, Refinanzie-
rungsgeschéfte in Form
von Offenmarktgeschéften
(Hauptrefinanzierungsins-
trument des Europédischen
Systems der Zentralban-
ken) abzuschlieRen, wurde
unter Ertragsgesichtspunk-
ten regelmdRig genutzt. Die
WestLB AG steht der Spar-
kasse Vest Recklinghausen
im Bedarfsfall mit einer Li-
quiditatskreditlinie zur Ver-
fugung.

Ertragslage

Infolge der hohen Wettbe-
werbsintensitdt, der flachen
und zeitweise inversen Zins-
struktur am Kapitalmarkt so-
wie der Auswirkungen der
Finanzmarktkrise auf Refi-
nanzierungs- und Anlagebe-
dingungen war die Ertrags-
lage gemessen am Ergebnis
vor Steuern leicht riicklaufig.
Das Ergebnis vor Steuern re-
duzierte sich auf 11,1 Mio. €
nach 11,7 Mio. € im Vor-
jahr. Aufgrund der h6he-

ren Steuerbelastung sank
der Jahresiiberschuss auf
3,0 Mio. €. Die wesentlichen
Erfolgskomponenten sind in
der Tabelle auf Seite 63 auf-
gefiihrt.

Die wichtigste Ertragsquel-
le der Sparkasse ist wei-
terhin der Zinsiiberschuss.
Dieserist um 11,0 % auf
116,1 Mio. € gesunken. Die
Entwicklung bleibt damit
deutlich hinter der Progno-
se zu Anfang des Jahres zu-
rick. Insgesamt blieben die
Margen durch den fortwéh-
renden intensiven Wettbe-
werb im Bankensektor spiir-
bar unter Druck. Zudem
belastete die flache und
zeitweise inverse Zinsstruk-
tur den Zinsiiberschuss.
Der Provisionsiiberschuss
lag etwa auf dem Niveau des
Vorjahres. Die zu Jahresbe-
ginn geplante Steigerung
konnte nicht in vollem Um-
fang realisiert werden. Ins-
besondere die Ertrage aus
dem Kundenwertpapierge-
schift blieben hinter den

Erwartungen zuriick, da
durch Kursrtickgdnge auf-
grund der Finanzmarktkri-
se die bestandsabhdngigen
Provisionsertrége deutlich
zuriickgegangen sind. Die
Provisionsertrdge im hart
umkampften Giroverkehr
sind im Jahr 2008 nur leicht
zuriickgegangen und stellen
weiterhin den gré3ten Anteil
am Provisionsiiberschuss.
Das Verhdltnis von Provisi-
onsiiberschuss zu Zinsiiber-
schuss hat sichvon 22,1 %
auf 25,0 % erhoht.

Die Personalaufwendungen
nahmen von 63,3 Mio. € auf
67,4 Mio. € zu. Die Zunahme,
die insbesondere auf Tarif-
erh6hungen zurtickzufiihren
ist, ist geringer ausgefal-
len als zu Jahresbeginn er-
wartet. Die Personalauf-
wendungen enthalten, wie
auch in den Vorjahren, Auf-
wendungen fur die Bildung
von Riickstellungen fiir Ver-
pflichtungen aus dem Ab-
schluss von Altersteilzeit-
vertrdgen mit Mitarbeitern.
Mit dieser MaBnahme wird
eine stetige sozialvertrag-
liche Verringerung des Per-
sonalbestandes und infol-
gedessen eine mittelfristige
Entlastung der Personalauf-
wendungen erreicht.

Die anderen Verwaltungs-
aufwendungen lagen mit
30,4 Mio. € deutlich niedri-
ger als im Vorjahr. Hierbei
ist zu beriicksichtigen, dass
im Vorjahreswert ein Auf-
wand fur die Bildung einer
Ruckstellung fur mégliche
Belastungen der Sparkassen
des Westfalisch-Lippischen

Dorsten

Marl e

Herten

13. Vermittelte Immobilienobjekte
(auBerhalb des Geschaftsgebietes: 13)

232.691 (41.920)

Oer-

Erkenschwick

(5]

233.847 (53.868)

Datteln

Castrop-
Rauxel

233.728(71.057)

Waltrop
(3)

234.682 (74.535)

14. Anzahl der Girokonten
(hellrot: davon im Online-Banking genutzt)

2006

2007

2008



Sparkassen- und Girover-
bandes aus StutzungsmaR-
nahmen fir die WestLB AG
im Rahmen der Zukunftssi-
cherung enthalten ist. Inso-
fern ist die Vergleichbarkeit
mit dem Vorjahreswert ein-
geschrénkt. Wird dieser Ef-
fekt neutralisiert, liegen die
Verwaltungsaufwendun-
gen etwa auf Vorjahresni-
veau und damit niedriger als
von uns zu Jahresbeginn er-
wartet. Im Laufe des Jah-

res 2008 ist es gelungen, er-
wartete Kostensteigerungen
durch Rationalisierungen
aufzufangen.

Zurinternen Analyse der Er-
tragslage und fiir den lber-
betrieblichen Vergleich wird
der bundeseinheitliche Be-
triebsvergleich der Sparkas-
senorganisation eingesetzt,
in dem eine detaillierte Auf-
spaltung und Analyse des
Ergebnisses im Verhaltnis
zur Durchschnittsbilanzsum-
me erfolgt. Zur Ermittlung
eines Betriebsergebnisses
vor Bewertung werden die in
der Tabelle auf Seite 63 auf-

Ausblick

Geschéftsentwicklung

Der Konjunkturaufschwung
der deutschen Wirtschaft,
derim ersten Quartal 2005
begann, fand im Jahr 2008
sein Ende. Alle wichtigen
Frihindikatoren deuten ten-
denziell auf einen starken
Abschwung im Jahr 2009
hin. Das Bundeswirtschafts-
ministerium gehtin seinem
Jahreswirtschaftsbericht
von einem Riickgang des
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gefiihrten Ertrage und Auf-
wendungen berichtigt um
periodenfremde und auBer-
gewodhnliche Posten, die in
der internen Darstellung ei-
nem neutralen Ergebnis zu-
gerechnet werden.

Nach den Werten des Spar-
kassen-Betriebsvergleiches
ist die Cost-Income-Ratio
mit 69,7 % hoéher als im Vor-
jahr (64,6 %). Das Ergeb-
nis ist aufgrund des riick-
laufigen Zinstiberschusses
ungiinstiger als zu Jahres-
beginn erwartet. Sowohl

bei den deutschen Spar-
kassen insgesamt als auch
bei den westfalisch-lippi-
schen Sparkassen kam es im
Durchschnitt zu einer Ver-
schlechterung der Cost-In-
come-Ratio.

Fiir das Ergebnis vor Be-
wertung und Risikovorsor-
ge ergibt sich in der Gewinn-
und-Verlust-Rechnung eine
Erh6hung um 3,1 Mio. € auf
41,6 Mio. €.

Die Abschreibungen und
Wertberichtigungen auf For-
derungen und bestimmte

Bruttoinlandsprodukts um
2,25% aus. Der Abschwung
wird 2009 auch den Arbeits-
markt erreichen, so dass
nach der giinstigen Entwick-
lung der vergangenen Jah-
re wieder mit einem Anstieg
der Arbeitslosigkeit zu rech-
nen ist.

Die deutlich eingetriibten
Geschéftsaussichten der Un-
ternehmen sowie die hohe
Unsicherheit vieler Privat-
personen im Hinblick auf die

Wertpapiere sowie die Zu-
fuhrungen zu Ruckstellun-
gen gemdR §340f HGB wer-
den nach der zuldssigen
Verrechnung mit entspre-
chenden Ertragen mit einem
Wert von 30,5 Mio. € (2007:
26,8 Mio. €) ausgewiesen.
Wadhrend die Abschreibun-
gen und Wertberichtigun-
gen im Kreditgeschaft ge-
ringer waren als im Vorjahr,
fuhrten hohere Wertberich-
tigungen bei den eigenen
Wertpapieren infolge der Fi-
nanzmarktkrise insgesamt
zu einem erhdhten Aufwand.
Der Steueraufwand betrug
8,1 Mio. € nach 2,8 Mio. €im
Vorjahr.

Der Jahresiiberschuss er-
gibt sich mit 3,0 Mio. € und
liegt damit deutlich un-

ter dem Vorjahresniveau.
Der Bilanzgewinn in H6-

he von 3,0 Mio. € (Vorjahr:
3,9 Mio. €) soll mit Feststel-
lung des Jahresabschlus-

ses und unter der Vorausset-

zung einer entsprechenden
Beschlussfassung der Ver-
bandsversammlung des

Sicherheit ihres Arbeitsplat-
zes werden sich 2009 damp-
fend auf die Kreditnachfra-
ge auswirken. Die Sparkasse
Vest erwartet daher einen
Riickgang der Darlehens-
zusagen an Unternehmen
und Privatpersonen auf rund
445 Mio. € 2009. Unter Be-
riicksichtigung der Tilgun-
gen erwarten wir in den
Jahren 2009 und 2010 ein
moderates Wachstum der
Kreditbestande von Unter-

Sparkassenzweckverbandes
gemal 825 Abs. 1 SpkG NW
der Sicherheitsriicklage zu-
gefiihrt werden und somit
das bilanzielle Eigenkapital
erhdhen.

Die Auswirkungen der Fi-
nanzmarktkrise in Verbin-
dung mit der anhaltend ho-
hen Wettbewerbsintensitat
haben 2008 die Ertragsla-
ge belastet. Wahrend das Er-
gebnis vor Bewertung und
Risikovorsorge hoher als im
Vorjahr ist, liegen das Er-
gebnis vor Steuern und der
Jahresiiberschuss unter den
Vorjahreswerten und blei-
ben hinter unseren Erwar-
tungen zuriick.

nehmen und Privatpersonen
um rund 1,5 % pro Jahr.

Die Verunsicherung der Pri-
vatkunden im Hinblick auf
die wirtschaftliche Entwick-
lung wird die Sparneigung
verstarken. Allerdings rech-
nen wir damit, dass der in-
tensive Wettbewerb um
Kundeneinlagen sich auch
2009 fortsetzen wird, und
gehen daherin unseren Pro-
gnosen nur von einem leich-
ten Zuwachs im Einlagen-

| 2007 |
| Mio. € |
| Zinsiiberschuss

| Provisionsiiberschuss

| Nettoergebnis aus Finanzgeschéften

| Sonstige betriebliche Ertrage

| Summe der Ertrage

| Personalaufwand

| Anderer Verwaltungsaufwand

| AfA auf immaterielle Anlagewerte und Sachanlagen

| Sonstige betriebliche Aufwendungen

| Ergebnis vor Bewertung und Risikovorsorge
| Aufwand aus Bewertung und Risikovorsorge

| Ergebnis vor Steuern

| Steueraufwand

| Jahresiiberschuss

Verdanderung |
%]




geschaft aus. Wegen der
Kundenndhe der Sparkas-
se Vest Recklinghausen so-
wie einer marktorientierten
Preisgestaltung erwarten
wir in den Jahren 2009 und
2010 ein Einlagenwachstum
von 1,1 % Prozent pro Jahr.
Neben den Zuwdachsen im
Kredit- und Einlagenge-
schéft sieht unsere Planung
eine moderate Reduzierung
von Refinanzierungen und
Anlagen am Kapitalmarkt
vor. Unter Beriicksichtigung
beider Entwicklungen er-
warten wir einen leichten
Riickgang der Bilanzsum-
me in den Jahren 2009 und
2010. Die Prognosen set-
zen voraus, dass die von der
Bundesregierung beschlos-
senen MalRnahmen zur Fi-
nanzmarkt- und Konjunktur-
stabilisierung die geplante
Wirkung entfalten kénnen.
Durch die Intensivierung
und Individualisierung der
Beratungstatigkeit und den
Einsatz des Sparkassen-Fi-
nanzkonzeptes erwarten wir
2009 und 2010 im Dienst-
leistungsgeschéft insge-
samt ein weiteres Wachs-
tum. Aus der Einbeziehung
des Bausparens in die Ries-
ter-Forderung erwarten wir
2009 und 2010 zusatzliche
Abschlussmoglichkeiten. Im
Versicherungsgeschéft wol-
len wirinsbesondere durch
eine intensivere Betreuung
unserer Bestandskunden
weiter wachsen. Im Wertpa-
piergeschaft erwarten wir
2009 hingegen einen deut-
lichen Riickgang der Umsat-
ze, da die Kursturbulenzen
aufgrund der Finanzmarkt-
krise das Vertrauen vieler
Anleger in Wertpapieranla-
gen erschittert haben.
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Finanzlage

Aus heutiger Sicht wird auch
in den Jahren 2009 und
2010 die Zahlungsbereit-
schaft der Sparkasse Vest
Recklinghausen jederzeit
gegeben sein.

Ertragslage

Unter Beriicksichtigung der
erwarteten Bestandsveran-
derungen und eines kon-
stanten Zinsniveaus wird
sich der Zinsiiberschuss im
Jahr 2009 voraussichtlich
auf 2,1 % der durchschnittli-
chen Bilanzsumme erhéhen.
Absolut erwarten wirim Jahr
2009 einen Zinsiiberschuss
von rund 118,8 Mio. €. Fir
das Jahr 2010 gehen wirvon
einer weiteren leichten Er-
héhung aus.

Im Provisionsiiberschuss er-
warten wir fiir das Jahr 2009
einen Anstieg um 0,3 Mio. €
auf 29,9 Mio. €. Dabei ge-
hen wirinsbesondere von
Zuwdchsen in der Immobili-
envermittlung und im Aus-
landsgeschéft aus, wéhrend
wir aus dem Wertpapier-
geschift einen zuriickge-
henden Ergebnisbeitrag er-
warten. In den Folgejahren
sollte der Provisionsiiber-
schuss weitere Steigerungen
aufweisen, wobei insbeson-
dere im Wertpapiergeschaft
wieder steigende Provisi-
onsertrage generiert werden
sollten.

Die Verwaltungsaufwen-
dungen werden nach unse-
ren Planungen in den Jahren
2008 und 2009 ansteigen.
Ursédchlich hierfiir sind ins-
besondere die eingeplanten
Tarifsteigerungen bei den

Léhnen und Gehéltern.

Auf der Basis der dargestell-
ten Entwicklungen und An-
nahmen planen wir fur das
Jahr 2009 im internen Sys-
tem des Sparkassen-Be-
triebsvergleichs eine ver-
besserte Cost-Income-Ratio
von 67,9 %, die sich 2010
voraussichtlich moderat er-
héhen wird.

Das Bewertungsergebnis

im Wertpapiergeschaft wiir-
de durch ein von uns erwar-
tetes, unverandert niedri-
ges Zinsniveau in den Jahren
2009 und 2010 nur unwe-
sentlich beeinflusst. Nicht
prognostizierbar ist, ob aus
der Finanzmarktkrise weitere
Verwerfungen an den Kapi-
talmarkten entstehen, die zu
einem zusatzlichen Vorsor-
gebedarf bei unseren Wert-
papieren fiihren kénnen.
Daher beobachten wir die
weitere Entwicklung intensiv,
um im Rahmen unseres Risi-
komanagements bei Bedarf
risikobegrenzende Mal3nah-
men ergreifen zu kdnnen.
Das Bewertungsergebnis

im Kreditgeschaft ist nur
mit groRen Unsicherheiten
zu prognostizieren. Ange-
sichts des konjunkturellen
Abschwungs erwarten wirim
Vergleich zu den giinstigen
Ergebnissen der Jahre 2007
und 2008 einen erhdhten
Vorsorgebedarf 2009. Un-
ser Kreditrisikomanagement
zielt darauf ab, erkannte Ri-
siken zu vermindern und
neue Risiken unter Beriick-
sichtigung unserer streng ri-
siko- und ertragsorientier-
ten Kreditpolitik maRvoll
einzugehen. Mit einer liber-
maRigen Belastung des Be-
wertungs- und Risikovor-
sorgeergebnisses durch das

Kreditgeschift in den kom-
menden Jahren rechnen wir
daher nicht.

In unserer Planung sind
wirim November 2008 un-
ter der Prdmisse, dass die
Auswirkungen der Finanz-
marktkrise auf die Konjunk-
tur begrenzt bleiben, insge-
samt fiir die Jahre 2009 und
2010 von einem modera-
ten Geschaftswachstum und
einer weitgehend unver-
anderten Ertragslage ausge-
gangen. Nach den jlingsten
Prognosen wird ein starke-
rer Abschwung immer wahr-
scheinlicher, so dass wir
auch einen Riickgang der Er-
tragslage in Folge einer stei-
genden Risikovorsorge im
Kreditgeschift nicht mehr
ausschlieBen kénnen.

Bilanz und

Gewinn-und-Verlust-Rechnung 2008




Aktivseite Jahresbilanz zum 31. Dezember 2008
31.12.2007
- ... | EWRJ EUWR[  EUR]  TEUR
1. Barreserve
a) Kassenbestand 37.831.570,20 38.128
b) Guthaben bei der Deutschen Bundesbank 100.408.473,00 63.367
138.240.043,20 101.495
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 -
b) Wechsel - -
3. Forderungen an Kreditinstitute
a) taglich fallig 24.056.543,42 5.383
b) andere Forderungen 270.391.737,18 78.649
294.448.280,60 84.032
4. Forderungen an Kunden 3.472.792.003,32 3.527.371
darunter: durch Grundpfandrechte
gesichert 1.871.097.523,85 EUR ( 1.861.989)
Kommunalkredite 193.718.100,46 EUR ( 386.047)
5. Schuldverschreibungen und andere
festverzinsliche Wertpapiere
a) Geldmarktpapiere
aa) von 6ffentlichen Emittenten -
darunter: beleihbar bei der Deutschen
Bundesbank --- EUR ( -)
ab) von anderen Emittenten 9.822.302,60 =
darunter: beleihbar bei der Deutschen
Bundesbank --- EUR ( -)
9.822.302,60 -
b) Anleihen und Schuldverschreibungen
ba) von offentlichen Emittenten 7.642.530,04 63.301
darunter: beleihbar bei der Deutschen
Bundesbank 7.642.530,04 EUR ( 63.301)
bb) von anderen Emittenten 630.975.176,28 714.397
darunter: beleihbar bei der Deutschen 638.617.706,32 777.698
Bundesbank 599.588.101,13 EUR ( 638.856)
c) eigene Schuldverschreibungen 1.879.299,68 1.751
Nennbetrag 1.873.000,00 EUR ( 1.748)
650.319.308,60 779.449
6. Aktien und andere nicht festverzinsliche Wertpapiere 574.020.832,08 665.681
7. Beteiligungen 103.863.842,94 103.952
darunter:
an Kreditinstituten -,-- EUR ( -)
an Finanzdienstleistungs-
instituten 2.532.444,03 EUR ( -)
8. Anteile an verbundenen Unternehmen 51.129,19 51
darunter:
an Kreditinstituten -,-- EUR ( -)
an Finanzdienstleistungs-
instituten --- EUR ( -)
9. Treuhandvermdgen 21.732.105,94 22.215
darunter:
Treuhandkredite 21.732.105,94 EUR ( 22.215)
10. Ausgleichsforderungen gegen die 6ffentliche Hand
einschlieBlich Schuldverschreibungen aus deren Umtausch - -
11. Immaterielle Anlagewerte 298.191,00 402
12. Sachanlagen 59.254.516,95 60.809
13. Sonstige Vermdgensgegenstdnde 22.421.325,09 27.155
14. Rechnungsabgrenzungsposten 5.056.250,03 5.131
Summe der Aktiva 5.342.497.828,94 5.377.743

Jahresbilanz zum 31. Dezember 2008

Passivseite
31.12.2007

.
1. Verbindlichkeiten gegentiber Kreditinstituten
a) taglich fallig 29.408.223,72 31.860
b) mit vereinbarter Laufzeit oder Kiindigungsfrist 1.146.119.595,37 1.136.976
1.175.527.819,09 1.168.836
2. Verbindlichkeiten gegentiber Kunden
a) Spareinlagen
aa) mit vereinbarter Kiindigungsfrist
von drei Monaten 1.947.331.906,13 2.034.882
ab) mit vereinbarter Kiindigungsfrist
von mehr als drei Monaten 32.783.016,58 36.163
1.980.114.922,71 2.071.045
b) andere Verbindlichkeiten
ba) taglich fallig 1.036.158.144,92 1.037.225
bb) mit vereinbarter Laufzeit oder Kiindigungsfrist 572.480.259,50 509.747
1.608.638.404,42 1.546.972
3.588.753.327,13 3.618.017
3. Verbriefte Verbindlichkeiten
a) begebene Schuldverschreibungen 93.826.789,25 103.383
b) andere verbriefte Verbindlichkeiten -
darunter: 93.826.789,25 103.383
Geldmarktpapiere -,-- EUR ( -)
eigene Akzepte und
Solawechsel im Umlauf --- EUR ( -)
4. Treuhandverbindlichkeiten 21.732.105,94 22.215
darunter: Treuhandkredite 21.732.105,94 EUR ( 22.215)
5. Sonstige Verbindlichkeiten 20.530.562,42 20.214
6. Rechnungsabgrenzungsposten 5.610.642,19 5.588
7. Ruckstellungen
a) Ruckstellungen fiir Pensionen und ahnliche Verpflichtungen 31.085.199,00 28.728
b) Steuerrtickstellungen 2.122.746,81 -
¢) andere Rickstellungen 39.511.428,33 41.813
72.719.374,14 70.541
8. Sonderposten mit Riicklageanteil 22
9. Nachrangige Verbindlichkeiten 16.185.888,19 24.111
10. Genussrechtskapital 20.167.600,00 20.441
darunter: vor Ablauf von
zwei Jahren fallig -,-- EUR ( 273)
11. Eigenkapital
a) gezeichnetes Kapital -
b) Kapitalriicklage -,-- -
¢) Gewinnrticklagen
ca) Sicherheitsriicklage 315.643.017,65 311.725
cb) andere Riicklagen 8.731.719,67 8.732
324.374.737,32 320.457
d) Bilanzgewinn 3.068.983,27 3.918
327.443.720,59 324.375
Summe der Passiva 5.342.497.828,94 5.377.743
1. Eventualverbindlichkeiten
a) Eventualverbindlichkeiten aus weitergegebenen abgerechneten Wechseln -
b) Verbindlichkeiten aus Biirgschaften und Gewahrleistungsvertragen 81.412.667,00 71.346
) Haftung aus der Bestellung von Sicherheiten fiir fremde Verbindlichkeiten -
81.412.667,00 71.346
2. Andere Verpflichtungen
a) Rucknahmeverpflichtungen aus unechten Pensionsgeschaften -
b) Platzierungs- und Ubernahmeverpflichtungen -
c) Unwiderrufliche Kreditzusagen 104.461.696,02 309.428

104.461.696,02

309.428




Gewinn-und-Verlust-Rechnung fur die Zeit vom 1. Januar bis 31. Dezember 2008
2007

1 I - V7 I V7 I <V TEUR
1

. Zinsertrdge aus

a) Kredit- und Geldmarktgeschaften 211.511.611,45 202.463
b) festverzinslichen Wertpapieren und Schuldbuchforderungen 31.791.252,46 34.898
243.302.863,91 237.361
2. Zinsaufwendungen 155.470.273,16 147.474
87.832.590,75 89.887

3. Laufende Ertrége aus
a) Aktien und anderen nicht festverzinslichen Wertpapieren 25.776.840,38 37.289
b) Beteiligungen 1.440.446,84 2.170
) Anteilen an verbundenen Unternehmen 1.062.000,00 1.123
28.279.287,22 40.582

4. Ertrage aus Gewinngemeinschaften, Gewinnabftihrungs-
oder Teilgewinnabfthrungsvertragen .

5. Provisionsertrdage 30.818.793,82 30.716
6. Provisionsaufwendungen 1.682.438,69 1.792
29.136.355,13 28.924

7. Nettoertrag aus Finanzgeschdften 332.465,37 214
8. Sonstige betriebliche Ertrage 7.140.853,84 7.590
9. Ertrage aus der Auflésung von Sonderposten mit Riicklageanteil 21.996,93 -
152.743.549,24 167.197

10. Allgemeine Verwaltungsaufwendungen
a) Personalaufwand

aa) Lohne und Gehdlter 49.569.989,45 47374
ab) Soziale Abgaben und Aufwendungen fir

Altersversorgung und Unterstiitzung 17.795.995,37 15.953
darunter: furr Altersversorgung (8.588.666,51) (6.734)
67.365.984,82 63.327
b) andere Verwaltungsaufwendungen 30.385.625,76 51.153
97.751.610,58 114.480

11. Abschreibungen und Wertberichtigungen auf
immaterielle Anlagewerte und Sachanlagen 7.415.605,03 7.288
12. Sonstige betriebliche Aufwendungen 5.922.579,77 6.901

13. Abschreibungen und Wertberichtigungen auf Forderungen
und bestimmte Wertpapiere sowie Zufiihrungen zu
Ruckstellungen im Kreditgeschaft 30.655.186,49 26.574

14. Ertrége aus Zuschreibungen zu Forderungen und
bestimmten Wertpapieren sowie aus der Auflésung
von Ruckstellungen im Kreditgeschaft

30.655.186,49 26.574

15. Abschreibungen und Wertberichtigungen auf

Beteiligungen, Anteile an verbundenen Unternehmen

und wie Anlagevermdgen behandelte Wertpapiere 184
16. Ertrdge aus Zuschreibungen zu Beteiligungen,

Anteilen an verbundenen Unternehmen und

wie Anlagevermdgen behandelten Wertpapieren 193.500,00 -
193.500,00 184
17. Aufwendungen aus Verlustiibernahme 5.112,68 9
18. Einstellungen in Sonderposten mit Riicklageanteil 22
19. Ergebnis der normalen Geschaftstatigkeit 11.186.954,69 11.739
20. AulRerordentliche Ertrage -
21. Aulerordentliche Aufwendungen -
22. Aulierordentliches Ergebnis -
23. Steuern vom Einkommen und vom Ertrag 7.753.967,24 2.441
24. Sonstige Steuern, soweit nicht unter Posten 12 ausgewiesen 364.004,18 379
8.117.971,42 2.820
25. Jahresuberschuss 3.068.983,27 8.919
26. Gewinnvortrag/Verlustvortrag aus dem Vorjahr -
3.068.983,27 8.919

27. Entnahmen aus Gewinnriicklagen
a) aus der Sicherheitsriicklage -
b) aus anderen Riicklagen -
3.068.983,27 8.919

28. Einstellungen in Gewinnriicklagen
a) in die Sicherheitsriicklage 4332
b) in andere Riicklagen 669
--- 5.001

29. Bilanzgewinn 3.068.983,27 3.918
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Kaufmann

Frank Schwabe MdB
Bundestagsabgeordneter

Theodor Surmann (ab 02.07.2008)
Landwirt

Rolf Wilhelm Tanski
Dipl.-Verwaltungswirt/Regierungsoberamtsrat

Josef-Albert Vrenegor
Techn. Fachwirt i.R., Telekommunikation

Dirk Wessels
Sparkassenangestellter

Martin WiRing
Sparkassenangestellter

Jaroslaw Wojtowicz
Sparkassenangestellter

Martin Zill
Sparkassenangestellter

Teilnehmender Hauptverwaltungsbeamter
Wolfgang Werner

Biirgermeister

der Stadt Datteln

Beratende Teilnahme (gemaR 8 10 Abs. 4b SpkG NW)

Johannes Beisenherz Dr. Uli Paetzel
Biirgermeister Biirgermeister

der Stadt Castrop-Rauxel der Stadt Herten

Uta Heinrich Wolfgang Pantforder
Biirgermeisterin Biirgermeister

der Stadt Marl der Stadt Recklinghausen
Lambert Liitkenhorst Jochen Welt

Biirgermeister Landrat

der Stadt Dorsten des Kreises Recklinghausen

Johannes-Joachim Menge
Biirgermeister
der Stadt Oer-Erkenschwick

Vorstand

Der Vorstand besteht aus vier Mitgliedern (8 6 der Satzung der Sparkasse Vest Recklinghausen).
Gemadl 87 der Satzung kénnen bis zu zwei Stellvertreter bestellt werden.

Dr. Michael Schulte (Vorsitzender)

Willi Keeren (stellvertretender Vorsitzender)
Heinz-Josef Bzdega

Martin Krause

Reinhard Pauli (stellvertretendes Vorstandsmitglied)

Mandate in gesetzlich zu bildenden Aufsichtsgremien groRer Kapitalgesellschaften
Dr. Michael Schulte, Mitglied des Aufsichtsrats, Weberbank Actiengesellschaft, Berlin
Vertreter des Vorstandes gemdR §15 Abs. 2b SpkG NW

Hans-Glinter Benthaus

Bernd Kurzweg (ab 01.01.2009)
Ingrid Lebkiicher

°
Olaf Meyer
Hans Wienhofer (bis 28.02.2009) 5 Sparkasse
Vest Recklinghausen



Geschaftsstellen

Castrop-Rauxel

Hauptstelle Castrop

Am Markt 13

44575 Castrop-Rauxel
Telefon: 02305 291-0
Fax: 02305 291-3277

Geschéftsstelle Habinghorst
Lange StralRe 81

44575 Castrop-Rauxel
Telefon: 02305 97344-0

Fax: 02305 97344-44

Geschéftsstelle Ickern-Mitte
Ickerner StraBe 32-34
44581 Castrop-Rauxel
Telefon: 02305 9471-03
Fax: 023059471-27

Geschiftsstelle Rauxel
Berliner Platz 12-13
44579 Castrop-Rauxel
Telefon: 02305 92306-0
Fax: 02305 92306-22

Geschéftsstelle Schwerin
Dortmunder Stral3e 156
44577 Castrop-Rauxel
Telefon: 02305 97345-0
Fax: 02305 97345-30

Geschéftsstelle Merklinde
Wittener StraBe 326 b
44577 Castrop-Rauxel
Telefon: 02305 291-3751
Fax: 02305 291-3775

Geschiéftsstelle Engelsburgplatz
WilhelmstraRe 1

44575 Castrop-Rauxel

Telefon: 02305 358792

Fax: 02305 291-3875

Geschéftsstelle Frohlinde
Dortmunder Stral3e 395
44577 Castrop-Rauxel
Telefon: 02305 291-3901
Fax: 02305 291-3977

Geschéftsstelle Henrichenburg
FreiheitstraBe 17

44581 Castrop-Rauxel
Telefon: 02367 8573

Fax: 02367 99040

SB-Stellen

SB Hagebaumarkt Sender
Gottlieb-Daimler-StraRe
46282 Dorsten

SB Danielsmeier
Castroper StraBe 31
45711 Datteln

SB Stadthalle
Raiffeisenplatz 1
45731 Waltrop

SB Hertener Forum
KaiserstraRe 73
45699 Herten

SB Kfz-Zulassungsstelle
Stettiner StraBe 10
45770 Marl

SB Sinsen
Hulsmannsfeld 41
45770 Marl

Datteln

Hauptstelle Datteln

Am Neumarkt 7

45711 Datteln

Telefon: 02363 106-0
Fax: 02363 106-2077

Geschéftsstelle Ahsen
LippestralRe 2

45711 Datteln

Telefon: 02363 5685-0
Fax: 02363 5685-22

Geschéftsstelle Hotting
Arnoldstralle 29

45711 Datteln

Telefon: 02363 36198-0
Fax: 02363 36198-2

Geschiftsstelle Emscher-Lippe
Castroper StraRBe 232

45711 Datteln

Telefon: 02363 9701-0

Fax: 02363 9701-2677

Geschéftsstelle Hagem
Beethovenplatz 8
45711 Datteln

Telefon: 02363 5684-0
Fax: 02363 5684-22

Geschéftsstelle Meckinghoven
BockenheckstraRe 1

45711 Datteln

Telefon: 02363 7333-0

Fax: 02363 7333-2577

Geschiftsstelle Horneburg
Horneburger StraRe 13
45711 Datteln

Telefon: 02363 97000-0
Fax: 02363 97000-22

SB Breite StralRe
Breite StraRRe
45657 Recklinghausen

SB Am Markt
SchaumburgstrafBe 1
45657 Recklinghausen

SB Am Busbahnhof
SpringstralRe 1d
45657 Recklinghausen

SB KunibertistraBe
KunibertistraRe 23
45657 Recklinghausen

SB Prosperhospital
MuhlenstraBe 27
45659 Recklinghausen

SB Mébelhaus Ostermann
Schmalkalder StralRe 14
45665 Recklinghausen

Dorsten

Hauptstelle Dorsten
Julius-Ambrunn-StraBe 2
46282 Dorsten

Telefon: 02362 401-0
Fax: 02362 401-1077

Geschéftsstelle Wulfen
Hervester Stral3e 8

46286 Dorsten

Telefon: 02369 9169-0
Fax: 02369 9169-7577

Geschéftsstelle Barkenberg
Himmelsberg 6

46286 Dorsten

Telefon: 02369 2058-0

Fax: 02369 2058-22

Geschéftsstelle Lembeck
SchulstraRBe 12

46286 Dorsten

Telefon: 02369 9883-0
Fax: 02369 9883-7677

Geschéftsstelle Rhade
Erler StralRe 26a
46286 Dorsten
Telefon: 02866 4124
Fax: 02866 4075

Geschéftsstelle Holsterhausen
Freiheitsstralle 7-9

46284 Dorsten

Telefon: 02362 9434-0

Fax: 02362 9434-1677

Geschéftsstelle Holsterhausen-Dorf
HauptstraBe 36

46284 Dorsten

Telefon: 02362 7966-0

Fax: 02362 7966-22

Geschéftsstelle Hellweg
Hellweg 4

46284 Dorsten

Telefon: 02362 9879-0
Fax: 02362 9879-7077

Geschéftsstelle Harsewinkel
Halterner StralRe 72

46284 Dorsten

Telefon: 02362 9891-0

Fax: 02362 9891-7877

SB Ickern-End
Leveringhauser StralRe 96a
44581 Castrop-Rauxel

SB Obercastrop
Bochumer StraBe 79
44575 Castrop-Rauxel

SB Deininghausen
Dresdener Stral3e 8
44577 Castrop-Rauxel

Herten

Hauptstelle Herten
EwaldstraRe 8-10
45699 Herten

Telefon: 02366 806-0
Fax: 02366 806-5077

Geschéftsstelle Herten-Sud
Suder Markt 7

45699 Herten

Telefon: 02366 1851-0

Fax: 02366 1851-5477

Geschéftsstelle Disteln
JosefstralRe 5

45699 Herten

Telefon: 02366 1855-0
Fax: 02366 1855-5877

Geschéftsstelle Langenbochum
Langenbochumer StraRe 192
45701 Herten

Telefon: 02366 9581-0

Fax: 02366 9581-5377

Geschéftsstelle Paschenberg
FeldstraRe 137

45699 Herten

Telefon: 02366 50080-0

Fax: 02366 50080-7

Geschéftsstelle Westerholt
Bahnhofstralle 27

45701 Herten

Telefon: 0209 96195-0
Fax: 0209 96195-5577

Geschéftsstelle
Westerholt auf der Heide
Bahnhofstralle 137
45701 Herten

Telefon: 0209 16589-0
Fax: 0209 16589-22

Geschéftsstelle Scherlebeck
RichterstraRe 7

45701 Herten

Telefon: 02366 5039-0

Fax: 02366 5039-22

Marl

Hauptstelle Marl-Hils
BergstralRe 6-10

45770 Marl

Telefon: 02365 417-0
Fax:  02365417-6077

Geschéftsstelle Alt-Marl
Am Theater 4

45768 Marl

Telefon: 02365 5105-0
Fax: 02365 5105-4077

Geschéftsstelle Polsum
KirchstraBe 9b

45768 Marl

Telefon: 02365 79559-0
Fax: 02365 79559-22

Geschéftsstelle Brassert
Brassertstrafle 104

45768 Marl

Telefon: 02365 92487-0
Fax: 02365 92487-4577

Geschéftsstelle Marler Stern
Marler Stern 2

45768 Marl

Telefon: 02365 92485-0
Fax: 02365 92485-22

Geschéftsstelle Hamm
Bachackerweg 84

45772 Marl

Telefon: 02365 92466-0
Fax: 02365 92466-22

Geschéftsstelle Waldsiedlung
Spechtstralle 30

45772 Marl

Telefon: 02365 92469-0

Fax: 02365 92469-22

Geschéftsstelle Drewer
Lipper Weg 83

45770 Marl

Telefon: 02365 9673-0
Fax: 02365 9673-6777

Geschéftsstelle Drewer-Nord
Lipper Weg 179

45772 Marl

Telefon: 02365 208-218

Fax: 02365 208-224

Geschéftsstelle Drewer-Siid
BreddenkampstralRe 8
45770 Marl

Telefon: 02365 92477-0
Fax: 02365 92477-22

Geschéftsstelle Drewer-Mitte
BergstralRe 166

45770 Marl

Telefon: 02365 9738-0

Fax: 02365 9738-22

Geschéftsstelle
Lenkerbeck-Sinsen

Vor den Biischen 33
45770 Marl

Telefon: 02365 97417-0
Fax: 02365 97417-22

Oer-Erkenschwick

Hauptstelle Oer-Erkenschwick
StimbergstraRe 117

45739 Oer-Erkenschwick
Telefon: 02368 912-0

Fax: 02368 912-8077

Geschéftsstelle Oer-Erkenschwick
KampstraBe 18

45739 Oer-Erkenschwick

Telefon: 02368 890-9660

Fax: 02368 890-9661

Geschéftsstelle Klein-Erkenschwick
Stimbergstral3e 260

45739 Oer-Erkenschwick

Telefon: 02368 9188-0

Fax: 02368 9188-8577

Geschéftsstelle Am Markt Oer
Pastor-Schmitz-Weg 1

45739 Oer-Erkenschwick
Telefon: 02368 890-9987

Fax: 02368 890-9988

Waltrop

Hauptstelle Waltrop
HochstraRe 111

45731 Waltrop

Telefon: 02309 931-0
Fax: 02309 931-3077

Geschéftsstelle Waltrop-Ost
Dortmunder StralRe 124
45731 Waltrop

Telefon: 02309 9610-0

Fax: 02309 9610-3677

Geschéftsstelle Brockenscheidt
Egelmeer 20e

45731 Waltrop

Telefon: 02309 9584-0

Fax: 02309 9584-22

Recklinghausen

Hauptstelle Kénigswall
Konigswall 33

45657 Recklinghausen
Telefon: 02361 205-0
Fax:  02361202-9110

Geschéftsstelle Stuckenbusch
Stuckenbuschstralle 169
45659 Recklinghausen
Telefon: 02361 58218-35

Fax: 02361 58218-73

Hauptstelle Herzogswall
Herzogswall 5

45657 Recklinghausen
Telefon: 02361 205-0
Fax: 02361 205-9076

Geschéftsstelle Recklinghausen-Nord
Borster Weg 1

45657 Recklinghausen

Telefon: 02361 90458-0

Fax: 02361 90458-22

Geschéftsstelle Westerholter Weg
Westerholter Weg 81

45657 Recklinghausen

Telefon: 02361 58207-0

Fax: 02361 58207-22

Geschéftsstelle Hochlar
Hertener StraBe 196
45659 Recklinghausen
Telefon: 02361 10627-0
Fax: 02361 10627-22

Geschéftsstelle Bruchweg
Bruchweg 41

45659 Recklinghausen
Telefon: 02361 58203-80
Fax: 02361 58203-2

Geschéftsstelle Hillerheide
OvelgonnestraBe 77
45659 Recklinghausen
Telefon: 02361 90913-0
Fax: 02361 90913-22

Geschéftsstelle Castroper StraRBe
Castroper StraRBe 48

45665 Recklinghausen

Telefon: 02361 93804-0

Fax: 02361 93804-22

Geschéftsstelle Quellberg
AmelandstraRe 6

45665 Recklinghausen
Telefon: 02361 58293-0
Fax: 02361 58293-22

Geschéftsstelle Dortmunder Stral3e
Dortmunder Stralle 120c

45665 Recklinghausen

Telefon: 02361 91596-0

Fax: 02361 91596-22

Hauptstelle Recklinghausen-Sud
Theodor-Kérner-Stral3e 2-4
45661 Recklinghausen

Telefon: 02361 3020-0

Fax:  023613020-5177

Geschéftsstelle Bochumer StraBe
Bochumer StraRBe 250

45661 Recklinghausen

Telefon: 02361 3034-20

Fax: 02361 3034-22

Geschéftsstelle Grullbad
HochstralRe 54

45661 Recklinghausen
Telefon: 02361 95029-0
Fax: 02361 95029-22

Geschéftsstelle Konig-Ludwig
Overbergstralle 79

45663 Recklinghausen
Telefon: 02361 30239-0

Fax: 02361 30239-22

Geschéftsstelle Rollinghausen
Niederstrale 1b

45663 Recklinghausen
Telefon: 02361 90445-0

Fax: 02361 90445-22

Geschéftsstelle Suderwich
SchulstralRe 4

45665 Recklinghausen
Telefon: 02361 93948-0
Fax: 02361 93948-22

Geschéftsstelle Suderwicher-Heide
Sachsenstralle 160

45665 Recklinghausen

Telefon: 02361 90683-0

Fax: 02361 90683-22

Geschéftsstelle Hochlarmark
WestfalenstralRe 206

45661 Recklinghausen
Telefon: 02361 30227-0

Fax: 02361 30227-22

Geschéftsstelle Hochlarmark-Nord
WestfalenstralRe 66

45661 Recklinghausen

Telefon: 02361 30206-0

Fax: 02361 30206-22

o
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Vest Recklinghausen
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Hella Sinnhuber, crossmediacady, Dorsten

Christian Zumschilde, Sparkasse Vest Recklinghausen
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