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Was einer nicht schafft, das schaffen viele!”
Friedrich Wilhelm Raiffeisen, Genossenschaftsgriinder (1818-1888)

Unsere Idee vom Wachsen: die Kraft der Genossenschaft

Wenn Menschen ihre Krdfte biindeln, dann sind sie gemeinsam

viel stdrker, als ein Einzelner es je sein kdnnte. Dann kénnen sie

mit dieser Kraft fast alles erreichen - und jeder einzelne Mensch

kann seinen individuellen Antrieb verwirklichen. Das ist der Kern der
genossenschaftlichen Idee. Und das ist die Kraft der Genossenschalft,

von der jeder Kunde und jedes Mitglied profitieren kann.



mmmﬁ\/\\ 0
¢ &
R \OW, qURCEN m%iw Y
SRS 50 >:Tﬁ_\o %%Q o
OIT V'O A/A\\¢ A/ZOW._.CZO %/mzo AA/\%% \AA/\\Q\,\
T SR PADER o Yy
\/ A/ 4\4/ 7>?4 WO% AA/ \Mv .
%nv SRR W PR
A RS Q> o %\0
&« S A ' 3
~ 5 o %
,N/4 & 3 %% «Mo
U ~ > e, °
< « 2% >
U\ S 3
203k E .
W~ > s
(%} ~ WV rKc = M M
O (@) B i S =
N 5 =] — -
5z A S 23K
R < S 837
<z S TS
« 35 -
> < WWO S
V- V- ./\ - O R
4 5 . . R
< % “, N &&Oy/\
>+ o<, Tk, I K
1 «% V\w\ A\%Q\ Vn\.& O :& \/\w
$V\,\ O b%@v 3 UZD.:<>>mm7 - &
v Vo o . Wt O
@Ov %% @% w:xzo:/*zmm wA.) o ¢A.. N
5, s QVO LI3yHD1NS N\ >
.wt V3 xmzhmm77ty¢ 9>
STt NN

IHYN



e e e i o e i ol o S e ol i e s

Vom Wachsen

04 Editorial

06 Gedanken zum Wachsen

08 Ein Gesprdch iiber Wachstum, Werte und das Wissen um Grenzen
14 Demokratisch wachsen

18 Neues Wachstum auf genossenschaftlichen Wurzeln

24 +~Wachstum passt zu uns”

26 Wachsen in Grenzen

28 Weniger ist mehr

30 Mit Wissen wachsen

32 In der Heimat wachsen

34 Wachstum auf sicheren FiiBen



B i i o S el o il sl o L i S e e

+~Wachstum geht nicht immer steil nach oben”

38 Raum zum Wachsen

40 Mehr Zeit zum Wachsen

42 Uber sich hinauswachsen

4.4 Wachstum erleben 2012

47 Wachstumsbilanz

61 Bericht des Aufsichtsrates

62 Gremien

65 Impressum

66 Unser Wachstums-Gebiet

68 Mit Worten wachsen



+++



+++ Editorial

Uber die Begriffe Wachstum und Wohistand wird gegenwartig intensiv diskutiert. Die einen sehen im Wirtschaftswachstum das Gluck-
und Heilsversprechen der westlichen Kultur. Die anderen warnen vor den negativen Folgen der damit einhergehenden Lebens- und Kon-
sumstile. Sie suchen daher nach neuen Definitionen von Wachstum und Wobhlstand, die neben wirtschaftlichen auch soziale und 6kologi-
sche Kriterien bertcksichtigen, und fordern eine kulturelle Erneuerung. Naturlich hat der Fortschritt der vergangenen 250 Jahre den mate-
riellen Wohlstand von Milliarden von Menschen gemehrt. Gleichzeitig hat er uns aber auch die Grenzen unserer Belastbarkeit aufgezeigt.
Wachstum ist zu einem ideologischen Begriff geworden. Im Namen des Wachstums schien und scheint vieles legitimierbar. Allein der Blick
auf die Zeit seit der Jahrtausendwende zeigt, dass Wachstum immer mehr zu einem Pyrrhussieg geworden ist. Dafur steht der Einbruch
des Neuen Marktes im Jahr 2000 genauso wie die Immobilienblase im Jahr 2008. Insbesondere letzteres Ereignis hat wie nie zuvor gezeigt,
wohin die kurzfristig gedachte Jagd nach ,,Mehr” fuhren kann. Die Auswirkungen der Finanzmarktkrise, die wir nach Wirtschafts- und
Eurokrise heute in Form der Staatsschuldenkrise spiren, haben wertvolles Wachstum zerstért und die Wachstumsbedingungen fur die
Zukunft deutlich erschwert.

Gesundes Wachstum muss dazu dienen, die Lebensqualitat der heutigen Generation zu verbessern, ohne die Chancen der nachsten
Generation zu beeintrachtigen. Wenn heute nach mehr nachhaltigem Wachstum gerufen wird, dann ist diese Idee aber alles andere als
neu. Genossenschaftsbanken wurden im 18. Jahrhundert mit dem Zweck gegriindet, Wachstum fur die Menschen und nicht Wachstum
um des Wachstums wegen zu schaffen. |hr Unternehmensziel ist von jeher nicht die hochste Kapitalrendite, sondern die Wirtschaft ihrer
Mitglieder zu férdern. Nachhaltigkeit ist fur uns als Genossenschaftsbank also seit mehr als 150 Jahren eines unserer Leitprinzipien. Auch
im Geschaftsjahr 2012 sind wir mit unseren Mitgliedern und Kunden in unserer Wirtschaftsregion nachhaltig gewachsen. Und dies, ob-
wohl die Wachstumsbedingungen — bezogen auf die gesamte Bankenbranche — nicht unbedingt optimal waren. Die aktuelle Zins- und
Wettbewerbssituation sowie eine Vielzahl an regulatorischen MaBnahmen als Folge der Finanzmarktkrise machen aktuell Wachstum far
Banken nicht gerade einfach. Umso mehr werten wir es als Erfolg und Beleg fur unsere Wachstumsfahigkeit, dass wir erneut unsere tUber-
durchschnittliche Vermégenslage und Ertragskraft als echte Kundenbank ausbauen konnten.

Die Wachstums-Geschichte 2012 Ihrer Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold hat viele Seiten: So haben wir die heimische Wirtschaft tber-
durchschnittlich mit Krediten versorgt und dariber hinaus bei vielen unternehmerischen Fragestellungen mit umfassender Kompetenz vor
Ort unterstitzt. Unsere Privatkunden haben wir mit Blick auf einen gewachsenen Informationsbedarf in Tausenden von personlichen Ge-
sprachen individuell beraten und bei vielen Entscheidungen in Finanzangelegenheiten begleitet. Mit unserem gesellschaftlichen Engage-
ment haben wir Vereine und andere gemeinnUtzige Institutionen beim Wachsen unterstitzt. Und auch unser Netzwerk in der Region ist
gewachsen. Das Wichtigste aber: Unser Fundament, die Gemeinschaft unserer Mitglieder, ist ebenso gréBer geworden. Dies zeigt, dass die
genossenschaftliche Idee , Was einer nicht schafft, das schaffen viele” echtes Wachstums- und damit Zukunftspotenzial hat, obwohl die
Zahl unserer , Jahresringe” mittlerweile bei Gber 150 liegt. Mehr Geschichten ,vom Wachsen” lesen Sie auf den folgenden Seiten.






Kein Zweifel, Wachstum geht jeden an. Denn Wachstum ist eine der
Bedingungen fur Leben. Wachstumsprozesse sind ganz normale Pha-
nomene in der Natur, im Kultur-, Wirtschafts- und Sozialleben. Wachs-
tum ist Vermehren in jeder Hinsicht: Zunehmen, Steigern, VergroBern,
Verstarken, Verdichten, Verbreiten, Erhohen, Ausdehnen, Erweitern.
Wachstum kann beféhigen wie hemmen. Je nach Perspektive. , Mit
dem Wissen wéchst der Zweifel”, hat Johann Wolfgang von Goethe
einmal gesagt. Ob darin die vorteilbringende Fahigkeit, Dinge zu hin-
terfragen, oder die Last einer Informationsflut zu sehen ist, muss jeder
fur sich selbst entscheiden. Geht es nach der These des Okonomen
Joseph Alois Schumpeter, ist Wachstum ein Prozess schopferischer Zer-
storung. Wachstum kann je nach Perspektive weniger oder mehr sein.
Manchmal ist weniger Wachstum auch mehr.

Wachstum, Wirtschaft und Wohlstand — Uber diesen Zusammenhang
ist taglich in der Zeitung zu lesen. Noch vor 250 Jahren kannten die
Menschen in Europa den Begriff des Wirtschaftswachstums nicht. Der
Reichtum eines Landes wurde Uberwiegend in der Landwirtschaft pro-
duziert. Da aber das Ackerland begrenzt war, gab es eine absolute
Grenze fur den gesellschaftlichen Reichtum. Erst mit Adam Smith an-
derte sich diese Vorstellung Ende des 18. Jahrhunderts. Fur Smith trug
jeder, der eine Ware produzierte und verkaufte, zum Wachstum des
Wobhlstandes bei. Je mehr die Einzelnen produzierten, desto gréBer
wurde seiner Ansicht nach der Wohlstand der Nationen. Diese Uber-
legungen schufen die Voraussetzungen fur das moderne Verstandnis
von Wirtschaft.

Seit dem Beginn der industriellen Revolution ist die Bedeutung des
technischen Fortschritts immer weiter gewachsen. Er wurde zum Dreh-
und Angelpunkt des Wohlstands in den heutigen fortgeschrittenen
Industrieldndern und damit des Wirtschaftswachstums. Bei aller Ent-
wicklung diskutiert die Welt seit Jahrzehnten Uber die , Grenzen des
Wachstums”. Schon 1972 sollte eine Studie im Auftrag des ,, Club of
Rome” zur Zukunft der Weltwirtschaft diese Grenzen aufzeigen. Die
zentralen Schlussfolgerungen des viel diskutierten Berichts , Limits of
Growth” waren damals: Wenn die Zunahme der Weltbevélkerung,
der Industrialisierung, der Umweltverschmutzung, der Nahrungsmit-
telproduktion und der Ausbeutung von naturlichen Rohstoffen unver-
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andert anhalt, werden die absoluten Wachstumsgrenzen auf der Erde
im Laufe der nachsten hundert Jahre erreicht. 40 Jahre nach der Ver-
offentlichung des ersten Berichts ist diese Diskussion aktueller denn je
und der Ruf nach einem Wachstum 2.0 im Sinne von mehr Nachhal-
tigkeit wird immer lauter.

Auf der Suche nach einer Alternative zum Primat des Wirtschafts-
wachstums entstehen ganz neue Ideen, zum Beispiel die der so ge-
nannten Postwachstumstkonomie nach dem Prinzip , Weniger ist
mehr”. Oder die Idee des ,Bruttoinlandsgliicks” in Bhutan. Das Hi-
malaya-Kdnigreich hat die Priorisierung des Bruttoinlandsprodukts
als Gradmesser fur Lebensqualitat in Frage gestellt und setzt starker
auf Nachhaltigkeit und Wohlbefinden. Deshalb ist dort seit 2008
das , Bruttonationalglick” als Ziel in der Verfassung verankert.

Wachstum ist Abschied und Neuanfang zugleich, aber méglichst nicht
immer zu 100 Prozent. Auf Wurzeln und einem reichen Erfahrungs-
schatz wachst es sich besser und leichter. Wer wéchst, Uberschreitet
Grenzen. Grenzen lassen das eine enden, gleichzeitig das andere be-
ginnen und umgekehrt. Vielleicht hilft es, Grenzen weniger als Hin-
dernis und mehr als Schwellen zu etwas Neuem zu verstehen. Zwar
funktionieren bestimmte Mechanismen nicht mehr, die sich in den ver-
gangenen Jahrzehnten entwickelt und die uns lange begleitet haben,
aber es werden sich auch neue entwickeln. Die Aufgabe der Zukunft
wird sein, sich differenziert mit Wachstum zu befassen und die fei-
nen Unterschiede zwischen einem positiven und ndhrenden Wachstum
und einem Wachstum, das verzehrend und zerstérerisch wirkt, genau
zu analysieren. Letztendlich geht es dabei immer um die Gratwande-
rung zwischen Anpassung und Wahrung der Identitat. Dazu gehort
auch die Frage: Wann Ubersteigen die Kosten des Wachstums dessen
Nutzen?

Egal, ob das Wachstum des ,Inlandsgliicks”, der Wirtschaft oder der
eigenen Personlichkeit — die Leitfrage sollte immer sein: Wo wird wirk-
lich Wachstum gebraucht und welches Wachstum sollte es sein? Das
Ziel und nicht die Zahl muss die Wachstumsrichtung angeben. Bei
langerem Nachdenken macht Wachstum um das Wachstums willen

in der Tat immer mehr weniger Sinn.
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JWir wachsen seit mehr
als 150 Jahren!”

Ein Gesprdch iiber Wachstum, Werte und das Wissen um Grenzen

-
+

Gemeinsames Wachstum

mit unseren Kunden tiber Generationen hinweg ist
uns wichtiger als Zahlenreihen mit
spektakuldren Steigerungsraten.”
Dr. Ulrich Bittihn

Herr Dr. Bittihn, was bedeutet Wachstum fiir die Volksbank Pa-
derborn-Héxter-Detmold und woran machen Sie Wachstum fest?
Dr. Ulrich Bittihn: Wachstum ist fur uns als Genossenschaftsbank
nicht das MaB aller Dinge, wir streben kein Wachstum um jeden Preis
an. Wachstum ist fur uns auch nicht primar quantitativ, sondern drtickt
sich in der Qualitat der Beziehungen zu unseren Kunden und in Ver-
trauen aus. Erfolg und damit auch erfolgreiches Wachsen bedeutet fur
uns Einklang von Kunden- und Mitarbeiterzufriedenheit und Ertrags-
kraft — langfristig und dauerhaft.

Wachstum hat fiir die Volksbank also auch Grenzen?

Dr. Ulrich Bittihn: Unser genossenschaftliches Geschaftsmodell und
unsere Werte geben uns klare Wachstumsgrenzen vor. Wir gehéren
unseren Kunden und sind nicht abhangig vom Kapitalmarkt. Dies be-
deutet: Wir werden nicht zum Wachstum von Quartal zu Quartal ge-
trieben, sondern wachsen langfristig mit unserer Wirtschaftsregion,
und dies seit mehr als 150 Jahren. Die Richtung unseres Wachstums

geben unsere Mitglieder und Kunden vor und nicht Analysten oder ano-
nyme Aktionare. Als Genossenschaft sind wir nicht fir den Zweck der
Gewinnmaximierung gegrindet worden. Das Streben nach der hochs-
ten Rendite verbietet sich fir uns aus ethischen Griinden von selbst.

Wie schdtzen Sie die Wirtschaftsregion der Volksbank unter
Wachstumsgesichtspunkten ein?

Dr. Ulrich Bittihn: Wir arbeiten in einer der starken Wirtschaftsregio-
nen Deutschlands. Gepragt durch eine mittelstandische Wirtschaft mit
vielen inhabergeflihrten Familienunternehmen, hat sich unsere Region
national und international in vielen Branchen eine hohe Reputation
erarbeitet bis hin zur Marktfuhrerschaft in spezialisierten Segmenten.
Der Erfolg kommt nicht von ungefahr. Wo Unternehmenschefs per-
sonlich fur ihren Betrieb einstehen, gelten andere Regeln als in bérsen-
notierten Gesellschaften. Familienunternehmen geht es mehr darum,
Verantwortung zu Gbernehmen und nachhaltig Werte fir Generatio-
nen zu schaffen.



Karl-Heinz Rawert: Wir sollten dies als einen hohen Wert betrach-
ten, der nicht zuletzt unserer Region einen enormen Wettbewerbsvor-
teil in einer globalisierten Welt verschafft. Unsere Region ist ein wichti-
ger Player im Wettbewerb der Standorte mit besten Zukunftschancen,
wie nicht nur der Sieg im Spitzencluster-Wettbewerb der Bundesregie-
rung im Jahr 2012 beweist. Ein besseres Umfeld zum Wachsen kénnen
wir uns nicht vorstellen, denn ein werteorientierter Mittelstand passt
gut zu unserer Volksbank. Insofern haben wir das kongeniale Ge-
schaftsmodell fur unsere Region und die heimischen Unternehmen.

Wachstum braucht starke Wurzeln. Wie stark ist die

Volksbank Paderborn-Héoxter-Detmold, Herr Peterburs?

Heinz Peterburs: Unsere Mitglieder sind Miteigentimer einer grund-
soliden und ertragsstarken Volksbank. Aufgrund unserer nachhaltig
guten Ergebnisentwicklung kénnen wir in diesem Jahr erneut unser
Eigenkapital in einer beachtlichen Hohe dotieren. Mit unserer Uber-
durchschnittlichen Eigenkapitalausstattung erfullen wir bereits jetzt
die strengeren Anforderungen der neuen Eigenkapitalregeln nach
Basel lll. AuBerdem sichern wir damit unseren Spielraum fur weiteres
Wachstum im Kreditgeschéft. Aktuell kénnten wir ohne Weiteres eine
Milliarde Euro an neuen Krediten vergeben.

Die genossenschaftliche Mitgliedschaft boomt. Auch die
Volksbank ist eine wachsende Gemeinschaft ...

Rudolf Jdger: Richtig, die Soliditat unserer Bank Uiberzeugte auch
2012 viele Kunden, Mitglied und damit Miteigentimer zu werden.
Wir konnten mehr als 5.200 neue Mitglieder fir uns gewinnen und so
die 100.000er-Marke Uberschreiten. Die genossenschaftliche Finanz-
Gruppe ist um 350.000 Mitglieder gewachsen. Damit halten 17,3 Mil-
lionen Mitglieder Anteile an deutschen Genossenschaftsbanken.

Die Idee der Genossenschaftsgriinder - ,Was einer nicht schafft,

das schaffen viele” - ist auch die Idee vom Wachsen ...
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ome WUrzeln

ist Wachstum haltlos.”
Heinz Peterburs

Giinter Vogt: Wachstum ist in unserer genossenschaftlichen Finanz-
Gruppe fest verankert. Beispielsweise gab es 1970 rund 7.100 Volks-
banken und Raiffeisenbanken mit 6,2 Millionen Mitgliedern bundes-
weit. Im Jahr 2012 waren es nur noch rund 1.100 Institute, aber
17,3 Millionen Mitglieder. GleichermaBBen werden aber auch wieder
Genossenschaften gegriindet. Und dies immer mehr. Die Achtziger-
und Neunzigerjahre sind hier kaum erwdhnenswert. 2000 wurden
gerade einmal 44 Grindungen gezahlt, 2009 dann schon 214 und
2010 sogar 289.

Die Genossenschaftsbanken sind in den vergangenen Jahren zu
immer gréBeren Einheiten zusammengewachsen. Die Volksbank
Paderborn-Héxter-Detmold hat diese Entwicklung mitgeprdgt ...
Heinz Peterburs: Besonders in den letzten zehn Jahren ist unser Haus
mit dem Ziel, die Leistungskraft und die Erfolgschancen zum Wohle
unserer Mitglieder und Kunden und der Wirtschaft der Region zu star-
ken, betrachtlich gewachsen. So gab es 2002 die Fusion mit der Volks-
bank Lichtenau, 2003 das Zusammengehen mit der Volksbank Hox-
ter-Beverungen und der Volksbank Derenthal sowie 2007 die Fusion
mit der Volksbank Detmold. Dazwischen fand die Griindung und Po-
sitionierung der VR-BankenService im genossenschaftlichen Verbund
und 2011 die Ubernahme des regionalen Privat- und Firmenkunden-
geschéfts der ehemaligen Bankverein Werther AG mit Standorten in
Werther und Bielefeld statt.

Koénnen Sie dieses Wachstum in Zahlen zusammenfassen?
Heinz Peterburs: Unsere Bilanzsumme beispielsweise lag im Jahr
2000 bei etwas tber vier Milliarden D-Mark. Heute erreichen wir

Uber vier Milliarden Euro. 2000 hatten wir knapp 500 Mitarbeiter.
Heute sind wir ein sicherer und attraktiver Arbeitgeber fir rund 800
Menschen in der Region. 2000 waren wir die fuhrende Volksbank im
Hochstift. Heute sind wir die fihrende Genossenschaftsbank in unse-
rer Wirtschaftsregion und gehoren zu den zehn gréBten Instituten von
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,Wachstum braucht

Ideen.

Karl-Heinz Rawert

mehr als 1.100 Volksbanken und Raiffeisenbanken bundesweit. Unse-
re VR-BankenService, eine Servicegesellschaft, die wir vor einigen Jah-
ren gemeinsam mit anderen Genossenschaftsbanken aus der Regi-

on initiiert haben, arbeitet inzwischen an zwei Standorten — in Schlo
Holte-Stukenbrock und Remscheid — fir mehr als 60 Genossenschafts-
banken bundesweit und wickelt fur sie nachgelagerte Prozesse wie
den Zahlungsverkehr ab.

Bedeutet gréBer zu werden nicht auch den Verlust von Ndhe
und Bodenstdndigkeit?

Dr. Ulrich Bittihn: Nein, keineswegs. Wachstum und Nahe schlieBen
sich nicht aus. Ganz im Gegenteil. Bei jeder unserer Fusionen und da-
mit jedem unserer Wachstumsschritte haben wir uns klar zu der jewei-
ligen Region bekannt und uns auf die besonderen Anforderungen und
Bedurfnisse der Kunden und Unternehmen vor Ort ausgerichtet. Des-
halb sind wir sicher eine der Regionalbanken mit den meisten Vorstan-
den. Im Sinne der Nahe zu unseren Kunden sind wir vorstandsseitig in
allen Regionen vertreten: mit je einem Kollegen in den Kreisen Hoxter
und Lippe und vier Vorstanden in der Stadt und im Kreis Paderborn.
Entscheidungen treffen wir vor Ort und nicht in einer Zentrale irgend-
wo in Deutschland.

Die Wirtschaftsregion der Volksbank wdchst immer mehr zu-
sammen. Wie beurteilen Sie diese Entwicklung, Herr Vogt?
Giinter Vogt: In der Tat, der genossenschaftliche Gedanke ,Was einer
nicht schafft, das schaffen viele” hat aktuell in unserer Wirtschaftsre-
gion Hochkonjunktur. Immer mehr Unternehmen und Institutionen,
zum Beispiel die Hochschulen, Verbande oder die Kreishandwerker-
schaften, sind Uberzeugte Anhédnger der Idee, durch Kooperation oder
Fusion Uber kommunale und teilweise auch historische Grenzen wie
das Eggegebirge und den Teutoburger Wald hinweg die Region zu
starken. Spatestens seit dem Sieg im Spitzencluster-Wettbewerb der
Bundesregierung gibt es keine Zweifel an der Richtigkeit dieses Prin-

zips. Diese Entwicklung begriiBen wir sehr, denn wir haben mit unse-
ren Fusionen schon vor vielen Jahren unser Netzwerk in der Region

ausgebaut. Insofern sehen wir uns ein Stlick weit auch als Vorreiter.

Zehn Jahre Fusion mit der Volksbank Hoxter-Beverungen, fiinf
Jahre Fusion mit der Volksbank Detmold und ein Jahr Bank-
verein Werther als Zweigniederlassung der Volksbank Pader-
born-Héxter-Detmold. Welches Fazit ziehen Sie in Bezug auf
Wachstum?

Giinter Vogt: Dies sind drei Meilensteine in der Geschichte unse-

rer Bank, die ,mehr als gut” fur unsere Mitglieder und Kunden, aber
auch fur unsere Wirtschaftsregion waren. Mit diesen Schritten haben
wir Wachstum fir unsere Mitglieder und unsere Region gesichert.

Was bedeutet das konkret fiir den Kreis Hoxter, Herr Jdger?
Rudolf Jdger: Unsere Bank ist im Kreis Hoxter sehr erfolgreich unter-
wegs, was beweist, dass sich die Fusion der damaligen Volksbank Hox-
ter-Beverungen mit der Volksbank Paderborn bewahrt hat. In den ver-
gangenen zehn Jahren sind wir sowohl bei den Kundeneinlagen als
auch bei den Kundenkrediten im Kreis Hoxter zweistellig gewachsen.
Unsere Kunden, private wie der Mittelstand, profitieren heute von der
Kompetenz des gréBeren Hauses. Wir haben im Kreis Hoxter viele er-
folgreiche und solide Unternehmen, die weit Gber die Grenzen der Re-
gion hinaus erfolgreich sind. Ein solcher Mittelstand hat nattrlich ganz
andere Anforderungen an eine Bank. Es gibt praktisch keinen Mittel-
standler im Kreis Hoxter, der nicht mit unserem Haus verbunden ist.

In Bezug auf die Bevélkerungsentwicklung ist der Kreis Héxter
nicht unbedingt eine Wachstumsregion ...

Rudolf Jéger: Das stimmt, tut aber nichts zur Sache. Wir bekennen
uns ganz klar zum Kreis Hoxter, er ist essenzieller Bestandteil des Ge-
schaftsgebietes der Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold. Als Heimat-
Bank sind wir von jeher den Menschen und dem Mittelstand vor Ort



verbunden und verpflichtet. Hoxter ist Sitz einer der drei bedeutenden
Hauptstellen unserer Bank. Ebenso sind unsere 20 Filialen, sieben SB-
Standorte und insgesamt 30 Geldautomaten im Kreis Hoxter Ausdruck
dessen. Was die Zukunftsaussichten fir den Kreis Hoxter angeht, wird
mir nicht bange. Die Region ist lebens- und liebenswert und steckt vol-
ler Ideen. Unser Mittelstand wirtschaftet solide und nachhaltig, sichert
Arbeitsplatze und bildet junge Leute aus. Wir brauchen aber mehr
Leuchtturmprojekte wie die Initiative ,Bilster Berg”. Und noch etwas
wiunsche ich mir: Die Region, insbesondere der Norden und der Siden
des Kreises, muss starker zusammenwachsen.

Im Kreis Lippe wdchst die Volksbank vor allem als genossen-
schaftliche Alternative ...

Giinter Vogt: Und dies mit besten Aussichten fiir noch mehr Wachs-
tum. Viele GroB3-, Privat- und Landesbanken sind in Folge der Finanz-
marktkrise fur den Mittelstand nicht mehr der préferierte Bankpartner.
Die Unternehmen suchen deshalb kapitalstarke und zuverlassige Alter-
nativen vor Ort. Diese Rolle kénnen wir aufgrund unserer GréBe und
Kompetenz bestens ausfullen. So sind wir beispielsweise im Kreis Lippe
im Kreditgeschéft seit 2007 um mehr als 50 Prozent gewachsen.

Wie lduft das Wachstum beim Bankverein Werther als Zweig-
niederlassung der Volksbank an?

Dr. Ulrich Bittihn: Unsere beiden Teams in Bielefeld und Werther
sind hoch engagiert und sehr erfolgreich unterwegs. Die Terminka-
lender sind voll, die Gesprache sehr offen und angenehm, wir bekom-
men ein tolles Feedback, erfahren viel Sympathie und Zuspruch, die
Kunden machen uns Mut und sind begeistert von der Philosophie des
,Bankvereins” und damit der Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold.
Was sich letzten Endes dann natdrlich auch in guten Abschlissen

und hohen Wachstumsraten widerspiegelt.
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Der demografische Wandel bringt echte Herausforderungen
hinsichtlich des Wachstumspotenzials in den einzelnen Regio-
nen. Wie geht die Volksbank mit diesen Unterschieden um?

Dr. Ulrich Bittihn: Mit Ausnahme der Kreise Paderborn und Guters-
loh gehen die Bevolkerungszahlen laut Prognose bis zum Jahr 2030
in allen anderen Regionen zuriick, im Ubrigen am starksten im Kreis
Hoxter, gefolgt vom Kreis Lippe. Der Vorteil unseres Hauses liegt da-
rin, dass wir aufgrund unserer GroBe in der Lage sind, zwischen den
unterschiedlich starken Regionen auszugleichen und die Prosperitat
der Oberzentren fir die gesamte Region zu nutzen. Der Erfolg unse-
rer Bank wird in allen Regionen erarbeitet. Und dieser Erfolg kommt
selbstverstandlich allen Regionen zugute. Beispielsweise haben sich
die Gewerbesteuerzahlungen der Gesamtbank in den letzten zehn
Jahren mehr als verdoppelt. Von dieser Entwicklung konnten die

Kreise Hoxter und Lippe sogar Uberproportional profitieren.

Die Volksbank ist 2012 erneut iiberdurchschnittlich im
Unternehmenskundengeschdft gewachsen. Was heif3t das
konkret, Herr Rawert?

Karl-Heinz Rawert: Unser Wachstum 2012 haben wir in allen Regio-
nen und mit allen Kundengruppen — Handwerkern, Landwirten, Fami-
lienunternehmen bis hin zu Konzernkunden — erreicht. Dies ist das
Ergebnis unserer starken Marktposition bei mittelstandischen Kunden
aller GréBenordnungen. In allen Bereichen — Kredit-, Einlagen- und
Provisionsgeschaft — konnten wir das Unternehmenskundengeschaft
deutlich ausbauen. Besonders hervorzuheben ist das tUberdurchschnitt-
liche Kreditwachstum mit Uber neun Prozent auf 1,8 Milliarden Euro.
Der Gesamtmarkt ist hier lediglich um 0,9 Prozent gewachsen. Dies
beweist: Wir sind und bleiben in unserer Region erster Ansprechpart-
ner und Hausbank fur den Mittelstand.

+

Wachstum entsteht durch die N ah e

zu unseren Mitgliedern und Kunden.”
Dr. Friedrich Keine



+++

Wie hat die Volksbank das Wachstum der heimischen Unter-
nehmen im vergangenen Jahr begleitet?

Giinter Vogt: Wie die Zahlen belegen, mit einer verlasslichen Kredit-
politik und darlber hinaus mit einer Breite an Spezialkompetenzen
vor Ort, die weit Uber das Kreditgeschaft hinausgehen. So unterstiit-
zen unsere Spezialisten aus den Kompetenzzentren unsere Betreu-

er bei der Entwicklung von Lésungen fur die Abwicklung des nationa-
len und internationalen Zahlungsverkehrs, des Zins-, Wahrungs- und
Liquiditdtsmanagements sowie bei der Absicherung von Risiken und
der Optimierung der Vermdgensanlage unserer Kunden. Erganzt wird
das breite Dienstleistungs- und Produktangebot durch unsere Toch-
tergesellschaften im Versicherungs- und Immobiliengeschaft und

die Zusammenarbeit mit den Partnern aus der genossenschaftlichen
FinanzGruppe.

Wie sichert sich die Volksbank das Wachstum im
Unternehmenskundengeschift?

Karl-Heinz Rawert: Die Uberdurchschnittlich gute Entwicklung im
Unternehmenskundengeschaft basiert auf unserer konsequenten Aus-
richtung als regional verankerte Mittelstandsbank. Unser Wachstum
begriindet sich vor allem in den langfristigen partnerschaftlichen Be-
ziehungen zu den heimischen Unternehmen. Wir kennen die Firmen
und ihre Chefs nicht nur Uber die Bilanz, sondern wissen aus vielen
personlichen Gesprachen, was sie antreibt, welche Ziele sie verfolgen.
Das gilt natdrlich auch fur ihre strategischen Ziele wie die Sicherung
des Eigenkapitals, die Internationalisierung, die Unternehmensnach-
folge oder das IT-Management. Auch in diesen Themen sind wir ge-
fragter Gesprachspartner der Unternehmer, also deutlich mehr als nur
der Lieferant von Finanzprodukten zu ausschlieBlich glnstigsten Kon-
ditionen. Wir haben 2012 auf Basis unseres eigenen individuellen Be-
treuungskonzeptes Uber 600 Unternehmergesprache gefiihrt. Dartber
hinaus bauen wir kontinuierlich unser Dienstleistungsangebot am Be-

darf unserer Kunden in unserer Region aus und entwickeln unsere
Angebote fur die unterschiedlichen Ansprtiche der Unternehmer und
Unternehmen weiter. Beispielhaft daftr stehen die Erntekredite fur
Landwirte oder Ressourceneffizienzkredite fir produzierende Unter-
nehmen. Unser Ansatz Uberzeugt immer wieder auch neue Kunden.
So konnten wir im vergangenen Jahr 196 mittelstandische Unterneh-
men als neue Kunden begrtiBen und dabei 97 Existenzgriindungen
begleiten.

Die Energiewende bringt ein enormes Wachstumspotenzial
nicht nur fiir erneuerbare Energien mit sich, sondern auch fiir
Energiegenossenschaften ...

Rudolf Jédger: Mit dem Ziel, moglichst viele Burger fur die Idee der
lokalen Energieversorgung zu gewinnen, haben wir in den Kreisen
Paderborn und Hoéxter gemeinsam mit Nachbarbanken zwei Energie-
genossenschaften auf den Weg gebracht. Ziel ist es, den Blrgern die
Moglichkeit zu geben, sich an der Energiewende in der Region zu be-
teiligen. Die Energiegenossenschaft Paderborner Land ist mittlerwei-
le eine der gréBten ihrer Art in Nordrhein-Westfalen. Die , Energie fur
den Kreis Hoxter eG" ist als Blrgerenergiegenossenschaft im vergan-
genen Jahr ins Leben gerufen worden.

Herr Dr. Keine, im Privatkundengeschdft war ,naturgemdB” das
niedrige Zinsniveau prdgend. Wie gestaltete sich das Wachstum
auf der Einlagenseite?

Dr. Friedrich Keine: Zunachst einmal hat das niedrige Zinsniveau
natdrlich unserem Baufinanzierungsgeschaft sehr viel Riickenwind ge-
geben und zu einem Zuwachs von Uber sechs Prozent gefiihrt. Doch
auch die Einlagenseite ist 2012 kontinuierlich mitgewachsen. Das ist
aufgrund des intensiven Wettbewerbs um den deutschen Sparer kei-
neswegs selbstverstandlich. Denn daran beteiligen sich viele auslan-
dische Kreditinstitute, die dann das Geld auBerhalb Deutschlands



anlegen. Unsere Kundeneinlagen sind mit einem Plus von 2,2 Prozent

organisch gewachsen. Und dies nicht um jeden Preis wie bei manchem
Wettbewerber, der mit Kampfkonditionen Einlagen einsammeln muss,
um regulatorische Anforderungen zu erfiillen. Unser Wachstum basiert
vor allem auf den guten Beziehungen zu unseren Kunden.

Wie beurteilen Sie das weiterhin extrem niedrige Zinsniveau?
Dr. Friedrich Keine: Die Zinsen sind aus Sicht der deutschen Wirt-
schaft zu niedrig. Niedrigzinsen bieten geringe Anreize zur Vermo-
gensbildung und schwéchen die Zukunftsvorsorge, gerade bei nega-
tiven Realzinsen. Das gilt nicht nur fir Bankeinlagen, sondern auch
fir viele Wertpapiere und Versicherungen. Die Sparquote ist seit 2008
schleichend zurtickgegangen und erreichte Ende 2012 den niedrigsten
Stand seit zehn Jahren. Dies sollte kein Dauerzustand bleiben.

Wie hat die Volksbank Privatkunden beim Wachsen begleitet?
Dr. Friedrich Keine: Auch 2012 haben wir in unseren 57 Filialen Tau-
sende von Beratungsgesprachen zu unterschiedlichsten Themen ge-
fihrt, die unsere Kunden bewegt haben. Ob im Bereich der Geldanla-
ge, des Vermogensaufbaus, der Altersvorsorge oder der Finanzierung,
fir jeden Kunden haben wir eine passende Losung gefunden. In der
Essenz driickt sich dies beispielsweise in 4.500 neuen Baufinanzierun-
gen, mehr als 3.100 neuen Volksbank-Wunschkrediten, 11.700 Vor-
sorgevertragen, Uber 6.000 neuen Bausparvertragen und 6.500 Ries-
ter-Checks aus. Dazu gehdren aber auch viele Gesprache zum Thema
Wertpapiere im Rahmen der Vermogensstrukturierung. Dies erfordert
auch aufgrund der aufsichtsrechtlichen Anforderungen einen hohen
zeitlichen Aufwand und eine entsprechende Qualifikation der Mitar-
beiter. FUr uns gilt aber: Diesen Beratungsstandard werden wir auch
zukUnftig in unseren Filialen fur die Kunden sicherstellen.

+++ [nterview

Der Informationsbedarfist bei den Kunden gewachsen, insbe-
sondere vor dem Hintergrund der Euro- und Schuldenkrise ...
Dr. Friedrich Keine: Kunden suchen Orientierung. Ein einfaches
.Mehr an Informationen” reicht nicht aus. Sie suchen Hilfestellung,
die die Komplexitdt der Handlungsfelder gerade im Verlauf der ange-
sprochenen Krisen verringert. Von daher lag 2012 ein Schwerpunkt
in den Beratungsgesprachen — gerade im Private Banking — darin, das
Zins- und Kapitalmarktumfeld anlegerindividuell einzuordnen und da-
bei umsichtig zu agieren und nicht in eine umsatzgetriebene Hektik
zu verfallen. Ich glaube, dies hat Vertrauenswachstum geschaffen.

Was bedeutet das Wachstum der Bank fiir die Mitarbeiter ...
Heinz Peterburs: So dynamisch wie sich unsere Bank entwickelt hat,
sind auch die Mdéglichkeiten fur unsere Mitarbeiter gewachsen. Auf-
grund unserer GroéBe, unserer Innovationskraft und unseres breit
gefacherten Dienstleistungsangebotes bieten wir viele interessante
Perspektiven fur berufliches wie persénliches Wachstum. Als Genos-
senschaftsbank legen wir groBen Wert darauf, unsere Mitarbeiter aus
der Region zu rekrutieren und maglichst von Beginn an im eigenen
Haus auszubilden. Wir haben friihzeitig ein entsprechendes Ausbil-
dungsangebot geschaffen und bieten neben dem , Bankkaufmann”
auch die Abschlisse ,,Immobilienkaufmann”, ,Informatikkaufmann”
sowie das duale Studium zum ,Bachelor of Arts in Banking and Fi-
nance” an. Zusatzlich haben wir unser Ausbildungskonzept fir Real-
schuler erfolgreich weiterentwickelt. Auch tber die Ausbildung hinaus
haben wir fir unsere Mitarbeiter ein gutes , Wachstumsklima” ge-
schaffen. Dazu gehoren beispielsweise eine gezielte Weiterbildung,
unser Fuhrungskrafte-Nachwuchskreis und viele Mdglichkeiten, neue
Aufgaben innerhalb unseres Hauses zu tGbernehmen.

Vielen Dank fiir das Gesprdch!
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+++ lertreter

Eine Genossenschaftsbank wie die Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold gehort ihren Mitglie-
dern und Kunden und ist nach den genossenschaftlichen Prinzipien der Selbsthilfe, Selbstverant-
wortung und Selbstverwaltung organisiert. Das demokratische Element spielt dabei eine zentrale
Rolle, was bedeutet: Bei der Volksbank bestimmen nicht anonyme Aktiondre, sondern Menschen
aus den Kreisen Paderborn, Héxter und Lippe sowie aus der Region Werther und Bielefeld mit.
Von rund 226.000 Kunden sind mehr als 101.000 Mitglied der Volksbank. Die Vertreterversamm-
lung als hochstes Willensbildungsorgan vertritt die Interessen der Mitglieder und hat dafiir weit-
reichende Mitbestimmungs- und Mitwirkungsmaoglichkeiten. Dazu gehéren die Wahlen zum Auf-
sichtsrat, die Feststellung des Jahresabschlusses, die Beschlussfassung iiber die Verwendung des
Jahrestiiberschusses, die Entlastung von Aufsichtsrat und Vorstand, die Beschlussfassung tiber
Satzungsdnderungen oder die Wahl der Mitgliedervertreter in den Wahlausschuss zur Vertre-
terwahl. Vor kurzem haben die Mitglieder der Volksbank Paderborn-Héxter-Detmold die Vertre-
terversammlung neu gewdhlt. Fiinf neue Vertreter von den insgesamt 505 gewdhlten Vertretern
erzahlen, was sie mit der Mitgliedschaft und der Volksbank verbinden, was Demokratie und Mit-

bestimmung fiir sie bedeuten und was sie von ihrem neuen Amt erwarten.

>>> Stefan Berens, 52, stellvertretender Geschaftsfiihrer

der Kreisstellen Hoxter-Lippe-Paderborn der Landwirt-

schaftskammer NRW, Brakel
JIn unserer Gesellschaft sollten wir nicht nur die Einhaltung der
Grundrechte einfordern. Biirgerschaftliches Engagement tut
uns allen gut’, meint Stefan Berens. Als Vertreter sieht er seine
Aufgabe darin, fiir die nachfolgende Generation eine zukunfts-
fdhige Grundlage zu schaffen. ,Jedes meiner Ehrendmter tiber-
nehme ich auch fiir meine Kinder, um ihnen zu zeigen: Es ist
lohnenswert, sich fiir unsere Heimat einzusetzen.” Mit der Mit-
gliedschaft verbindet er ein Stiick Mit-Verantwortung fiir die
Volksbank. ,Ich méchte mit meiner Mitgliedschaft aber auch
meine Verbundenheit mit der Region dokumentieren und zei-
gen, dass ich von ihrer Zukunftsfdhigkeit iiberzeugt bin.” Akteu-
re, die sich dafiir engagieren, wie beispielsweise die Volksbank,
missten weiter gestdrkt werden. Stefan Berens ist von dem Ge-
schdftsmodell der Volksbanken iiberzeugt. Bereits seit seiner
Kindheit ist er Volksbank-Kunde. ,Nur mit einer groSen Gemein-
schaft konnen wir die Herausforderungen der Zukunft meis-
tern’, davon ist Berens liberzeugt. Durch sein Vertreteramt er-
hofft er sich einen tieferen Einblick in die Geschdftspolitik der
Volksbank und die Méglichkeit, gute Ideen fiir die Region mit
einem starken Partner zu diskutieren. Und auch persénlich hat
er einen Wunsch: ,Gute Kontakte in der Region und das eigene

Netzwerk weiter ausbauen.”
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>>> Paul von Schubert, 38, Geschéftsfithrender

Gesellschafter der Gundlach-Gruppe, Bielefeld
JIch freue mich auf die Erfahrungen rund um den genossenschaft-
lichen Ansatz und auf eine eigene, nachhaltige Sicht der Volks-
bank auf Kunden, Partnerschaften und die allgemeine Finanz-
wirtschaft’, sagt Paul von Schubert. Seit 2012 ist er Mitglied der
Volksbank und seit kurzem auch Vertreter. Ein Amt, das gut zu thm
passt, denn er gestaltet gerne mit. Die Mdéglichkeit zur Mitbestim-
mung sieht er als essenziellen Bestandteil einer Demokratie. Fiir
sein demokratisches Amt in der Genossenschaft will er erst einmal
alle Regeln und Abldufe kennenlernen, das Geschdft der Volks-
bank verstehen und die Kompetenzen entwickeln, um seine Rechte
und Pflichten als Vertreter ausiiben zu kénnen. ,Am Anfang will ich
viel dazulernen, spdter etwas zur Entscheidungsfindung beitragen’,
sagt von Schubert und sieht den vielen interessanten Begegnungen
in der Volksbank positiv entgegen.

>>> Christian Schmidt, 36, Apotheker

Inhaber Medicum Apotheke + Hof-Apotheke, Detmold
Sich fiir das zu engagieren, was einem wichtig ist, stellt fiir
Christian Schmidt eine Selbstverstdndlichkeit dar. In seinem Be-
rufsstand ist er Bezirksvorsitzender des Bezirks Lippe, Mitglied des
Beirates und Mitglied der Fachgruppe Kommunikation und Medi-
en des Apothekerverbandes Westfalen-Lippe. ,Mitbestimmung be-
deutet fiir mich, Weichen fiir die Zukunft zu stellen, damit die brei-
te Masse davon profitieren kann’, erkldrt Christian Schmidt, der
intensive und persénliche Kontakte zur Volksbank pflegt. ,Diese
haben mich dazu bewegt, dort nicht nur Kunde, sondern auch Mit-
glied zu werden. Durch mein neues Amt als Vertreter méchte ich
diese Verbindung noch weiter ausbauen.” Christian Schmidt ver-
bindet mit seiner Mitgliedschaft nicht nur ein Stiick Eigentum an
der Volksbank, sondern die Teilhabe an einem soliden Unterneh-
men mit Werten und Idealen. ,Meine Aufgabe sehe ich in Zukunft
darin, aufmerksam das Tagesgeschehen der Volksbank zu beob-
achten und sowohl positive Entscheidungen zu foérdern als auch
auf negative Stimmungen aufmerksam zu machen und Alterna-
tiven zu suchen.” Dass er mit seinem Engagement zum Wohle der

Bank, ihrer Mitglieder und Kunden arbeitet, freut ihn besonders.



+++ llertreter

>>> Jobst-Heinrich Dicke-Wentrup, 66,

Landwirt aus Werther (Westf.)
Die Volksbank Paderborn-Héxter-Detmold hat das regionale
Privat- und Firmenkundengeschdft der ehemaligen Bankverein
Werther AG, bei der auch Jobst-Heinrich Dicke-Wentrup schon
lange Kunde war, zum 01. Dezember 2011 tibernommen. Die
Ubernahme des Bankvereins Werther als Zweigniederlassung
der Volksbank Paderborn-Héxter-Detmold begrii8te er und blieb
so gerne der Bank bis heute verbunden. Bankeigentiimer war er
schon immer, frither als Aktiondr. Heute hat er sich fiir Genos-
senschaftsanteile der Volksbank Paderborn-Héxter-Detmold ent-
schieden und seine Aktien an der jetzigen net-m privatbank 1891
AG verkauft. Als Mitglied weil3 er die Vorteile einer regional ver-
wurzelten Genossenschaftsbank zu schdtzen. ,Es ist wichtig zu
wissen, woher man kommt und wohin man will. Auch eine Bank
muss zu den Menschen einer Region passen’, meint Dicke-Wen-
trup. Die Verdnderungen beim Bankverein Werther, Zweignieder-
lassung der Volksbank Paderborn-Héxter-Detmold, beurteilt er
fitr Werther und die Wertheraner positiv. ,Jetzt herrscht endlich
wieder eine vertrauensvolle Stimmung” Seinen Einfluss als Ver-
treter sieht er vor allem darin, einen vertrauenswiirdigen Auf-

sichtsrat zu wéhlen und Ideen in seine Bank einzubringen.

>>> Simone Probst, 45, Physikerin und ab Juli 2013

Vizeprasidentin der Universitat Paderborn
,Gute und richtige Entscheidungen kénnen aus meiner Sicht nur in
einem demokratischen Prozess getroffen werden. Mitbestimmung
bedeutet fiir mich Qualitdtssicherung fiir die strategische Ausrich-
tung der Volksbank’, formuliert Simone Probst ihren Anspruch an
das Vertreteramt. Sie freut sich, der Volksbank ,mit Rat und Tat zur
Seite stehen zu kénnen”. Simone Probst begeistert die Zusammen-
arbeit mit der Volksbank bereits seit langem. Als Geschdiftsfiihrerin
der Zukunftsmeile Fiirstenallee lernte sie die Genossenschaftsbank
bei einem gemeinsamen Projekt ndher kennen und war von deren
Engagement gleich tiberzeugt. ,Ich erwarte eine spannende Zeit
fiir die Banken und mdéchte mithelfen, die Volksbank noch stdr-
ker in unserer Region zu verankern” Ihre Mitgliedschaft und damit
ihr Stiick ,Bankeigentum” verdeutlicht fiir sie, dass die Aufgabe der
Volksbank darin besteht, thre Mitglieder zu férdern: ,Menschlich,

zukunftsorientiert und selbstverstdndlich 6konomisch.”



Neues Wachstum auf
genossenschaftlichen Wurzeln
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+++ Bantiverein Werther, Zweigniederlassung der Uolkisbank Paderborn-Hokter-Detmold

Im Dezember 2011 hat die Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold das regionale Privat- und Firmenkunden-
geschaft der ehemaligen Bankverein Werther AG mit seinen beiden Standorten in Bielefeld und Werther sowie
die Marke ,,Bankverein Werther ibernommen. Seitdem ist der Bankverein, der 1877 als Vorschussverein zu
Werther gegriindet wurde, eine Zweigniederlassung der Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold. Diese hat die
Marke ,Bankverein Werther” im vergangenen Jahr weiterentwickelt. Ein Markenrelaunch markierte sichtbar den
Neuanfang — am 21. September 2012 in Werther und am 24. Oktober 2012 in Bielefeld. Den Wandel dokumen-
tiert nach auBen am auffdlligsten das neue Erscheinungsbild und damit auch — als wesentlicher Bestandteil —

das neue Logo des Bankvereins Werther, Zweigniederlassung der Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold.

Als Zweigniederlassung der Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold hat der ,,Bankverein Werther” den Charak-
ter einer Universalbank. ,Jeder Privatkunde kann bei uns sein Gehaltskonto eréffnen, GroReltern fiir ihre Enkel
den Bausparvertrag oder ein Taschengeldkonto. Junge Familien bekommen bei uns die passende Baufinanzie-
rung und um die dazugehdrige Altersvorsorge der Eheleute kiimmern wir uns natdirlich auch®, sagt Vorstands-
vorsitzender Dr. Ulrich Bittihn. ,Zum Neuanfang liegt der Fokus aber vor allem auf den Spezialkompetenzen der
Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold, mit denen wir in unserem angestammten Geschaftsgebiet top sind: Mit-
telstandsfinanzierung, Zahlungssysteme, Internationales Geschaft, Zins- und Wahrungsmanagement, erneuer-

bare Energien und Ressourceneffizienz, Landwirtschaft, Private Banking und Freie Berufe.*

Ndhe und Kompetenz verbindet der Bankverein Werther als Zweigniederlassung der Volksbank Paderborn-
Hoxter-Detmold mit dem Anspruch von Klarheit, Einfachheit, Transparenz, Schnelligkeit und einer besonderen
Qualitat. ,Die Basis dafiir ist natirlich unser solides genossenschaftliches Geschaftsmodell’, betont Dr. Ulrich
Bittihn. ,Jede unserer Losungen, Angebote oder Produkte konnen wir auf einem Bierdeckel erklaren. An diesem

Anspruch wollen wir uns messen lassen.”

www.bankverein-werther.de
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NEU ANFANGEN IN WERTHER (WESTF.)

Seit 1877 ist der ,Bankverein” ein fester Be-
standteil von Werther (Westf). Am 21. Sep-
tember 2012 prdsentierte er sich unter dem
Motto ,Neu anfangen” offiziell als Zweignie-
derlassung der Volksbank Paderborn-Hoxter-
Detmold in einem neuen Erscheinungsbild in
den modernisierten Raumlichkeiten in der

Ravensberger Strale 23.

,Am Standort Werther sind wir jetzt bestens
aufgestellt. Das neue Umfeld ist perfekt, um
unseren Kunden besten Service sowie eine
gute und diskrete Beratung zu bieten. Wir ar-
beiten jetzt unter optimalen Bedingungen®,
sagt Niederlassungsleiter Glinter Butenuth,
der im April 2012 seine Arbeit in der Zweig-
niederlassung Werther aufgenommen hat.
Neben den rdumlichen Verdnderungen hat
sich auch das Team in Werther erweitert.
,Hier setzen wir vor allem auf Mitarbeiter mit
langjahriger Erfahrung”, erklart Butenuth.
Eine von ihnen ist Sylvia Schneider, die seit
dem 1. September 2012 als Leiterin Privat-
kunden in der Zweigniederlassung Werther
tatig ist. Dariber hinaus verstarken Spezialis-
ten fir spezielle Kompetenzfelder die Berater

vor Ort.

Unter der Leitung von Ginter Butenuth und
Sylvia Schneider kiimmert sich das Werthe-
raner Team um individuelle Lsungen fir alle
Finanzfragen von Privatkunden, mittelstan-
dischen Unternehmen und Freiberuflern.
,Langfristige und partnerschaftliche Verbin-

dungen auf Augenhdhe, Vertrauen, hohe

]

Verldsslichkeit und gegenseitiges Verstand-
nis, dies alles ist uns in den Beziehungen zu
unseren Kunden wichtig. Dafiir arbeiten wir®,
sagt Sylvia Schneider. Das Team in Werther
versorgt die Kunden nicht nur mit bedarfsge-
rechten Finanzdienstleistungen, sondern
steht auch als Gesprdchspartner und Ratge-
ber bei unternehmerischen Frage- und Wei-
chenstellungen zur Seite. Die Kunden kénnen
auf das breite Leistungsspektrum der Volks-
bank Paderborn-Héxter-Detmold  zurlick-
greifen: neben den klassischen Bankdienst-
leistungen auf spezielle Kompetenzen und
langjdhrige Erfahrungen in den Bereichen
,Erneuerbare Energien und Energieeffizienz®,
JInternationales Geschaft”, ,Zahlungssyste-
me“, ,Zins- und Wahrungsmanagement”,
,Landwirtschaft”, ,Freie Berufe” und ,Private
Banking”. Auch als verldsslicher Finanzie-
rungspartner steht der Bankverein Werther,
Zweigniederlassung der Volksbank Pader-
born-Hoxter-Detmold, seinen Kunden und
der Region zur Seite. ,Aufgrund der GroRe
und Eigenkapitalstarke der Volksbank verste-
hen wir uns insbesondere fur den Mittel-
stand als eine starke Alternative vor Ort”, sagt

Ginter Butenuth.

GroRzlgig, hell und modern — nicht wieder-
zuerkennen sind die neuen Raumlichkeiten
in der Ravensberger Stralke. ,Unsere Kunden
sind begeistert”, freut sich das Team um
Sylvia Schneider und Glinter Butenuth. Eine
halbe Million Euro investierte die Volksbank

im vergangenen Jahr, um das Haus fiir Kun-

den und Besucher komfortabler und attrakti-
ver zu machen. Mehr Maglichkeiten fiir Kun-
den und optimale Arbeitsbedingungen fir
die Mitarbeiter — mit diesem Ziel war der Um-
bau im Juni 2012 gestartet und plinktlich am
21. September beendet. ,Das und noch viel
mehr haben wir erreicht. Jetzt steht unseren
Kunden eine ganz neue Bank offen — mit viel
Platz flir besten Service, vertrauensvolle Ge-
sprache sowie personliche und diskrete Be-
ratung. Ein Angebot, das gut bei den Werthe-

ranern ankommt®, betont Butenuth.

Auf einer Fldche von rund 500 Quadratme-
tern gibt moderne Architektur im neuen Er-
scheinungsbild den Ton an. Bewusst hat sich
die Volksbank fiir eine Raumgestaltung ent-
schieden, die nicht ,typisch Bank“ ist. Vielfal-
tige Materialien und Formen hat Innen-
architekt Klaus Tofall Gber eine ldngere Pla-
nungszeit so zusammengefihrt, dass die
Bank zu einem einladenden Raum wird, in
dem sich jeder wohlfiihlt. Warmes Erlenholz
in Kombination mit Leder und Edelstahl und
ein Bodenbelag aus Steinzeug in Travertin-
Optik sorgen fiir ein spannungsreiches und
harmonisches Bild, das die Soliditat des
Bankvereins Werther als Zweigniederlassung
der Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold
unterstreicht. Obwohl die UmbaumaRnah-
men bei laufendem Geschaftsbetrieb statt-
fanden, konnten diese planmaRig fertigge-

stellt werden.



+++ Bantiverein Werther, Zweigniederlassung der Uolkisbank Paderborn-Hister-Detmold

21. SEPTEMBER 2012

Das Team der Zweigniederlassung Werther (v.l.): Bernd Ténnies, Volker Bartling, Heinrich Pohlmann, Dirk Schwentker, Giinter Butenuth, Anne-Kathrin Mohr
und Sylvia Schneider.
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NEU ANFANGEN IN BIELEFELD
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Die Fragen des Anfangs .. Was passiert am
ersten Tag, was in der ndchsten Zeit? Wie
reagieren die Bielefelder? Wie kommen die
neuen Ansichten am Alten Markt an? Wie
wirkt die Kraft einer der groften genossen-
schaftlich organisierten Banken Deutschlands?
Detlef Kropp und sein Team, zu dem Sven
Krannich, Gregor Wallmeier, Veronika Meier-
Scheuven, Jirgen Cronberg, Sigrid Marxmeier,
Katharina Vogt und Peter Honervogt gehdren,
flhlten sich trotz des Neuanfangs schnell ,an-
gekommen” ,Herzliche Gesprache mit Kun-
den, Besuchern und Nachbarn, Interesse und
Anerkennung, all das haben wir in den ver-
gangenen Monaten erlebt’, sagt der 45-jahri-
ge Niederlassungsleiter. Dass die Banker vom
Alten Markt 12 lange vor der Ero6ffnung des
neuen Hauses in der Leineweberstadt bekannt
waren und mit den Bielefeldern ins Gesprach
kamen, daflir sorgte eine aufmerksamkeits-
starke Imagekampagne in den regionalen Zei-
tungen. Ein innovatives Anzeigenkonzept mit
authentischen Bildern der Mitarbeiter an mar-
kanten Bielefelder Orten und Botschaften wie
,Neu anfangen®, ,Aufrichtig begeistern®, ,Wei-
ter denken’, ,Ehrlich reden’, ,Zeitgemal ent-
scheiden” und ,Dauerhaft ankommen” brach-
te den Bielefeldern die Philosophie des
Bankvereins Werther als Zweigniederlassung

der Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold zu-

ndchst auf Papier erfolgreich naher. Seit dem
24. Oktober 2012 ist der Bankverein Werther,
Zweigniederlassung der Volksbank Pader-
born-Hoxter-Detmold, im Gebdude des ehe-
maligen Cafés Dingwerth zu Hause. Das Bie-
lefelder Team, das sich komplett neu
zusammengefunden hat, stellt einen hohen
Anspruch an sich selbst: ,Jeder, der zu uns
kommt, soll spiiren, dass wir anders sind als
die Banken, die man ublicherweise kennt, und
unsere Philosophie erleben. Veronika Meier-
Scheuven, Assistentin der Geschéftsleitung,
hat davon ihre eigene Idee. lhr Ziel: ,Unsere
Kunden ehrlich und aufrichtig begeistern, so,

wie es der ostwestfdlische Mittelstand tut.”

In einer Zeit, in der das fliichtige Ergebnis von
Computeranalysen oft mehr zéhlt als ein
wohliberlegtes Urteil von Menschen, haben
ehrliche und offene Gesprache einen ganz be-
sonderen Wert. Sven Krannich spiirt das jeden
Tag aufs Neue. ,Aus erster Hand zu erfahren,
wie ein Unternehmen tickt und wohin es sich
entwickeln will, zéhlt mehr als Listen voller
Zahlen auf dem Schreibtisch®, bringt er seine
Auffassung von Bankberatung auf den Punkt.
L,Es ist gut zu spliren, dass der Mittelstand un-
sere Mdglichkeiten als echte Alternative er-
kennt”, freut sich der 40-Jahrige Gber die Re-

aktionen seiner Kunden.

Wer sich wie Jirgen Cronberg uber viele
Jahre Vertrauen an einem Ort wie Bielefeld er-
arbeitet hat, kommt an — zu Hause, bei seinen
Kunden und bei seinen Kollegen. ,Zufriedenes
Arbeiten”, so umschreibt der Wertpapier-Ex-
perte das Gefiihl, das er mit seiner neuen Auf-
gabe als Leiter Private Banking des Bankver-
eins Werther, Zweigniederlassung der Volks-
bank Paderborn-Hoxter-Detmold, verbindet.
Auf vertrautem Neuland erlebt er seit seinem
Start am Alten Markt 12 im November letzten
Jahres mehr ,Ja“ als ,Nein“ und dass Erfah-
rung echte Anerkennung schafft — dauerhaft

und unverfalscht.

Bielefeld — Paderborn — Hoxter — Detmold —
Werther — Bielefeld — in diesem Netzwerk be-
wegt sich Sigrid Marxmeier, Leiterin Freie Be-
rufe. Die Juristin ist damit vertraut, so wie ihre
Kunden Uber Grenzen hinweg zu denken und
zu arbeiten. ,Denn die Gberregionale Koope-
ration von Praxen und Kanzleien pragt heute
mehr denn je die Freien Berufe, sagt sie. An
diesem Anspruch orientiere sich auch das
Kompetenzzentrum ,Freie Berufe” — eine von
vielen neuen Antworten zum Anfang am
Alten Markt.

23



. Die Brakeler sind mit ihrer Bank verheiratet”, sagt Klaus Roolf tiber die
Bewohner der alten Hansestadt. Trotzdem kann sich der 42-Jahrige
nicht Uber fehlendes Wachstum beklagen. Sowohl bei den Kundenkre-
diten als auch bei den Kundeneinlagen hat sich seine Filiale im vergan-
genen Jahr im Vergleich zur gesamten Volksbank tberdurchschnittlich
entwickelt. ,Wachstum passt zu uns”, sagt er selbstbewusst. Wo Tradi-
tionen, kulturelles Erbe und Werte hochgehalten werden und der sozi-
ale Zusammenhalt groB ist, entscheidet nicht der Zehntelprozentpunkt
Uber die Bankverbindung. ,Die Basis unseres Erfolgs sind Néhe und
Vertrauen, gute und partnerschaftliche Beziehungen zu den Menschen
vor Ort”, sagt Roolf. ,Vor Ort”, das sind in Brakel 14 Dorfer mit einem
vielfaltigen gesellschaftlichen Leben und engagierten Burgern. ,In ei-
nem solchen Umfeld ist Offentlichkeitsarbeit und damit das Teilhaben
am Leben unserer Kunden das A und O, erklart Klaus Roolf, der seit
2009 die Volksbank-Filiale in Brakel leitet. Uber das Jahr bekommt die
Filiale zahlreiche Einladungen. Die Anlédsse reichen vom Schitzenfest
bis hin zur Er6ffnung der Walderlebnisschule. Termine, die Roolf und
seine Kollegen Tanja Gaidzik, Verena Kasling, Melanie Oesselke, Domi-
nik Reineke und Friedhelm Scholtis gerne — egal ob am Abend oder am
Wochenende — wahrnehmen. Denn auBerhalb der Bank lernen sie ihre
Kunden am besten kennen und kénnen so auch schnell neue Kontakte
knupfen. ,Fir uns ist es selbstverstandlich, dass wir uns da einbringen,
wo unsere Mitglieder und Kunden leben.”

Die Nahe zu den Menschen zahlt sich aus, wie das stetige Wachstum
der Filiale in den vergangenen Jahren beweist. ,Brakel ist eine Klein-
stadt. Hier geht vieles tber persénliche Empfehlung”, erzahlt Roolf. Das
Team ist in Brakel fur eine gute und umfassende Beratung in allen Fi-
nanzfragen bekannt. Und die wird immer wichtiger. Seit 23 Jahren ar-
beitet Klaus Roolf bei der Volksbank, davon die meiste Zeit in der Kun-
denberatung. Aus seiner Erfahrung weil er: ,Das Bedurfnis nach Be-
ratung und Information ist enorm gestiegen. Die Menschen brauchen
Orientierung, egal ob bei einer Finanzierung, bei der Geldanlage oder
der Zukunftsvorsorge.” Und die geben Klaus Roolf und seine Kollegen.
In den vergangenen drei Jahren sind die Kundenkredite in der Filiale
Brakel pro Jahr um zehn Prozent gewachsen, vor allem durch Baufi-

nanzierungen. ,In unserer Region wird weniger neu gebaut, daftr aber
umso mehr modernisiert. Vor allem Investitionen in Energieeffizienzmaf-
nahmen, Photovoltaikanlagen und in Umbauten fir das altersgerechte
Wohnen haben uns die gute Entwicklung beschert”, erzaéhlt Roolf.

Fairness schafft Vertrauen

In der Kundenberatung sind ihm personliche Gesprache auf Augen-
hohe wichtig. , Allein die Winsche und Ziele des Kunden zahlen und
nicht das, was die Bank mdglicherweise an einem Abschluss verdie-
nen koénnte”, sagt Klaus Roolf. ,Fairness schafft Vertrauen”, da ist er
sich sicher. Wenn Roolf Kunden beispielsweise zu einer Baufinanzie-
rung berat, dann ist es fur ihn selbstverstandlich, staatliche Férdermittel
aus den KfW-Programmen im Finanzierungskonzept zu bericksichti-
gen. Schnelle Kreditentscheidungen und damit verbundene Kompe-
tenzen vor Ort schaffen ebenso Mehrwert. Bei der Geldanlage gehort
eine Vermogensstrukturberatung mit dem hauseigenen , Anlagecheck
Finanzhaus" auch fir kleinere Betrdge zum Standard. , Hier gehen wir
mit dem Kunden ganz akribisch seine Vorstellungen durch und zeigen
ihm auf, wie er sein Geld am besten auf die verschiedenen Anlageklas-
sen verteilt”, sagt Roolf. Auch bei der Zukunftsvorsorge richtet sich jede
Empfehlung der Volksbank an dem ganzheitlichen Beratungskonzept
aus, was bedeutet: am Leben des Kunden. So zahlt zum Beispiel nicht
die einzelne Pflege- oder Krankenzusatzversicherung, sondern vielmehr
die Frage, ob der Kunde eine weitere Versicherung braucht oder sich
leisten kann. , Wir verstehen uns als Bank ftirs Leben.” Deshalb seien
Nahe, viele personliche Begegnungen und vor allem Zeit fir Gespra-
che so wichtig.

.Wenn man wachst, weil man, dass die Kunden zufrieden sind”,
meint Klaus Roolf. Wachstum ist auch in Zukunft fur seine Kunden, fur
Brakel, sein Team und ihn personlich wichtig. Deshalb bekommt die Fi-
liale auch ein zusatzliches Beratungszimmer. ,Unser langfristiges Ziel ist
es, das Niveau der vergangenen Jahre zu halten”, verrat er. Das grof3te
Wachstum erlebt er allerdings zurzeit privat in seiner Familie. ,Mit der
Entwicklung meines 19 Monate alten Sohnes kénnen wir hier vor Ort
ganz bestimmt nicht Schritt halten.”






+++
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Wachsen in Grenzen

Annette Engelns fuhrt mit ihrem Mann Bernfried Knaup-
Engelns in dritter Generation einen Geflugelbetrieb in
Hovelhof. Statt auf Massenschlachtung fur Supermarkte
setzt sie auf den personlichen Verkauf auf Wochenmark-
ten - zusammen mit regionalen Bauern. Damit begrenzt
sie ganz bewusst das \Wachstum ihres Hofs.

Zwei frische Grillhdhnchen, ein Stlick Filet, ein Suppenhuhn — am Marktstand von Annette Engelns herrscht am spaten
Vormittag wieder einmal Hochbetrieb. Seit dem friihen Morgen steht Annette Engelns bereits gemeinsam mit ihrer Toch-
ter Sandra in ihrem weiBen Geflugel-Verkaufswagen auf dem Paderborner Marktplatz. Am Vortag haben sie bis in den
spaten Abend geschlachtet. Die harte Arbeit merkt man den beiden Frauen nicht an: Zeit ftr einen Plausch mit Kunden
Uber die richtige Zubereitung eines Frikassees oder fur Profi-Tipps zum Garen einer Entenbrust nehmen sich die beiden
immer. ,Durch die Kochshows im Fernsehen sind die Leute inzwischen viel experimentierfreudiger”, erzahlt sie. ,Man-
che trauen sich sogar wieder, mit Leber oder anderen Innereien zu kochen.”

Mit Kundenwiinschen Schritt halten

Der personliche Austausch mit Kunden auf den Méarkten macht der Unternehmerin Spal3. Schon ihre GroBmutter ver-
kaufte selbst geschlachtetes Geflugel auf Markten der Region. , Heute sind wir fast jeden Tag mit zwei Verkaufswagen
unterwegs, haben zuséatzlich auch Wild im Angebot”, sagt Annette Engelns. Das erfordert groBen Einsatz: Vierzehn-
Stunden-Tage sind fur die Betreiberin des Gefltigelhofs in Hovelhof und ihre Familie die Regel. Und die Kundschaft wird
immer anspruchsvoller: ,,Meine GroBmutter hat die Tiere noch unzerlegt verkauft, die Kunden haben das Fleisch dann
zu Hause selbst verarbeitet. Aber heute weiB ja kaum noch jemand, wie das geht.” Also zerteilt das Unternehmen

80 Prozent der Tiere nach der Schlachtung und bereitet sie kochfertig vor. Sie verkauft nicht wesentlich mehr Tiere als
ihre Mutter und GroBmutter. Aber die Zahl der Produkte hat sich vervielfacht. ,,Man darf nie stehen bleiben. Die Kun-

denwlnsche verandern sich, da mussen wir Schritt halten.”

Wer es gewohnt ist, Fertigprodukte im Supermarkt zu kaufen, ratselt vor der vielféltigen Auslage von Engelns Markt-
stand erst einmal, wie man die frischen Fleischstlicke wohl zubereiten kénnte. Inzwischen legt Annette Engelns man-
chen ihrer Produkte deshalb sogar fertige Rezeptvorschlage bei. ,Das kommt gut an”, berichtet sie.

Bauernhof statt Massenhaltung

Viele Kunden fragen auch genau nach, woher das Geflligel stammt, ob es mit Antibiotika behandelt wurde oder ob
Familie Engelns ein Bio-Label fur ihre Produkte hat. ,Man muss immer mehr erklaren”, sagt sie. ,Das kommt auch durch
die Lebensmittelskandale der vergangenen Jahre.” Viele Kunden sind verunsichert, weil inzwischen klar ist, dass selbst
Bioprodukte oft aus groBen, industriell gefiihrten Betrieben stammen. , Biofleisch ist inzwischen auch ein Massenpro-
dukt”, sagt die Hofbesitzerin. , Wir wollen kein Industriebetrieb werden, der abgepackte Fleischstlicke an die Super-
markte verkauft. Die Risiken der Massenhaltung haben sich in den vergangenen Jahren ja deutlich gezeigt.” Stattdessen



Sandra und Annette Engelns sind iiberzeugt von
ihrem Geschdftsmodell und freuen sich, wenn ihre
Kunden zufrieden sind.

+++ Private Banking

setzt sie auf Regionalitat und Transparenz. Aufgezogen werden die Tiere sowohl auf dem eige-
nen Hof als auch auf mehreren Bauernhofen in der Region.

Enge Zusammenarbeit in der Region

Den eigenen Hof zu einem Massenzuchtbetrieb auszubauen, kommt fir die Familie nicht in
Frage. ,Es ist viel nachhaltiger und sicherer, die Tiere auf mehreren Hofen aufzuziehen als in ei-
nem einzigen GroBstall.” Denn so verbreiten sich weniger Krankheiten, die Tiere missen nicht
mit Antibiotika vollgepumpt werden. Und auch die kurzen Transportwege kommen den Tieren
zugute. Die Hofe in der Region arbeiten eng zusammen, um gegen die groBen Industriebetrie-
be zu bestehen. Dieses enge, personliche Netzwerk ist Familie Engelns wichtig: ,Man hilft sich
gegenseitig. Da gilt auch noch ein Geschaft per Handschlag”, erzéhlt sie. Eine solche vertrau-
ensvolle, pragmatische Zusammenarbeit pflegt sie auch zu ihrem Private-Banking-Betreuer Mar-
kus Cink von der Volksbank Paderborn-Héxter-Detmold. ,Da kann ich mal schnell nach dem
Markt noch ein Treffen in einer Filiale vor Ort oder direkt in Hovelhof vereinbaren und muss
nicht viel erklaren.”

Bald will Annette Engelns den Betrieb an ihre 24-jghrige Tochter bergeben. Manchmal macht
sie sich Sorgen, ob sich die Familie mit ihrem Geschaftsmodell zu viel zumutet: Denn auch nicht
zu wachsen, kann harte Arbeit sein. ,, Aber es kann auch nicht richtig sein, wenn kleine Betrie-
be schlieBen und nur die ganz groBen, industriellen Fleischproduzenten Gbrigbleiben.”
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Weniger ist
mehr

Spektakulare Wolkenkratzer oder extravagante
Luxushotels interessieren den Architekten Kofi
Adomako aus Paderborn nicht. Wirklich mutige
Architektur Uberzeugt nicht durch teuren
Schnickschnack, sondern durch Nachhaltigkeit,
findet Kofi Adomako.
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Kofi Adomako scheut sich nicht, auch
anspruchsvolle Projekte mit weitsichtiger
Planung zu verwirklichen.

Hoher, schneller, groBer — Stararchitekten toben sich gerne bei immer
spektakuldreren GroBprojekten aus. Der héchste Wolkenkratzer, das
teuerste Luxushotel: Geld spielt bei den Vorzeige-Immobilien keine
Rolle. Hauptsache es entsteht ein neuer Rekord, mit dem sich Archi-
tekten und Bauherren ein Denkmal setzen kénnen. Jenseits der ehrgei-
zigen Prestigeprojekte gelten hingegen andere Maf3stabe: Hauptsache
billig, heiBt es da oft. Architekten werben dann mit Referenzprojekten,
die sie moglichst guinstig und schnell hochgezogen haben.

Nachhaltig bauen, langfristig wohlfithlen

Auch der Paderborner Architekt Kofi Adomako wollte mit seinem
jungsten Wohnprojekt ein Zeichen setzen. Ein Zeichen dafr, dass es
auch anders geht: Edler Klinker an der Fassade, Schiefer im Treppen-
haus, Parkettbdden mit FuBbodenheizung, kreisrunde Bullaugenfens-
ter in der Kiiche, eine groBe Dachterrasse, tkologische Energiever-
sorgung mit Solarpanels — was nach schicken Eigentumswohnungen
aussieht, ist in Wahrheit ein sozialer Wohnungsbau fur einkommens-
schwache Familien in Bielefeld. Statt, wie Ublich, mit méglichst billigen
Materialien einen grauen Wohnklotz aus dem Boden zu stampfen, hat
Adomako mit dem vorgegebenen Budget ein Wohnhaus geschaffen,
in dem sich die Familien langfristig wohlftihlen kénnen — und das dank
der hochwertigen Materialien nicht nach wenigen Jahren zu verfallen
beginnt. ,Es sind immer die komplizierten Projekte, die mich reizen”,
sagt Adomako. , Mein Team und ich spinnen dann meist erst mal ein-
fach rum: Was kénnte man machen? Was ist maéglich, was nétig?”

Bauherren davon zu Uberzeugen, vom Standardschema abzuweichen,
ist allerdings nicht immer ganz einfach. , Viele Kunden wollen zum
Beispiel zwar gerne 6kologisch und energieeffizient bauen. Aber die
erste Frage ist immer: Was kostet das?”, sagt Adomako. ,Dabei rech-
net es sich mittel- und langfristig, von Anfang an in hochwertige, 6ko-
logische Materialien und Bauweisen zu investieren. Dafr kann man
an anderer Stelle sparen.” In Bielefeld hat der 44-Jahrige selbst die
Rolle des Bauherren Gbernommen — und tragt damit das finanzielle
Risiko fur das GroBprojekt. Ein Risiko, das sich lohnt, findet der Archi-
tekt: , So kann ich beweisen, dass es tatsachlich Sinn macht, nachhal-
tig zu bauen. Und dass wir nicht die Budgets sprengen, sondern ein-
fach aus weniger mehr machen wollen”, sagt er.

+++ freje Berufe

Finanzielle Ruckendeckung fur seine Projekte bekommt Adomako
beim Kompetenzzentrum Freie Berufe der Volksbank Paderborn-Hox-
ter-Detmold, das sich seit mehr als zehn Jahren auf die Beratung von
Freiberuflern wie Arzten, Apothekern, Steuerberatern, Rechtsanwal-
ten und Architekten spezialisiert hat. Adomako schatzt die pragma-
tisch-ntichterne Herangehensweise der Volksbank, die seine Projekte
zwar genau unter die Lupe nimmt, aber nicht gleich jede ungewdhn-
liche Idee ausbremst oder darauf besteht, die Rendite zu maximieren.
,FUr uns ist es wichtig, dass wir auch auf der Finanzierungsseite Bera-
ter haben, die nicht gleich abwinken, wenn wir mal wieder anders als
Ublich vorgehen wollen oder wenn wir komplizierte Projekte realisie-
ren mochten.” Andererseits habe sein Betreuer Markus Stelbrink auch
schon einmal finanzielle Risiken bei einem Projekt entdeckt, fur das
sich der Architekt und sein Team begeistert hatten. ,Das hat uns in
dem Fall vor einem finanziellen Desaster gerettet.”

Erfolgreich durch Netzwerken

Uberhaupt ist es Adomako wichtig, kompetente Geschéaftspartner

fur sein Buro zu finden. ,,Man kann und muss nicht alles selbst ma-
chen kénnen.” Auch in dieser Hinsicht gilt fir ihn: Weniger ist mehr.
.Nattrlich kann man, sobald man ein GroBprojekt gewonnen hat,
gleich moglichst viele Leute einstellen, das Buro immer weiter aufbla-
hen. Das fuhrt aber nur zu einem standigen Kreislauf von Hire and
Fire.” Ist ein Projekt abgeschlossen, missen die Mitarbeiter oft schnell
wieder entlassen werden. ,,Das will ich nicht. Ich bin deshalb ein Uber-
zeugter Netzwerker. Wenn wir schnell ein Projekt Gbernehmen sol-
len, greife ich einfach zum Telefonhorer und frage, wer uns unterstiit-

zen kann.”

Kofi Adomako kennt viele Leute — vielleicht, weil er in seinem bisheri-
gen Leben viel unterwegs war. Mit 15 Jahren kam er aus Ghana nach
Deutschland, besuchte das Jesuiten-Kolleg St. Blasien im Schwarzwald,
studierte spater in Aachen und Koblenz und bereiste die Welt. So hat
er Freunde, Bekannte und Geschaftspartner in der ganzen Republik
und in vielen Landern. AuBerdem ist er im internationalen Unterneh-
mernetzwerk BNI (Business Network International) aktiv. Wachstum
bedeutet fur ihn vor allem auch ein ,wachsendes Netzwerk”.
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Mit Wissen wachsen

Neben ihrem Job bei der Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold hat
Svenja Laufer ein Studium absolviert. Daran ist sie nicht nur beruflich,
sondern auch personlich gewachsen. + + + + + + + + + + +
++++++++++++ A+ +
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Svenja Laufer ist niemand, der sich mit dem Status Quo
zufriedengibt. Die 26-Jahrige, die bei der Volksbank Pa-
derborn-Hoxter-Detmold im Produkt- und Marktmanage-
ment Unternehmenskunden tatig ist, hat deshalb neben
ihrem Beruf noch ein Studium absolviert: Seit Frihjahr
2012 besitzt sie einen Bachelor in Banking & Finance der
Fachhochschule des Mittelstands in Bielefeld. ,Ich wollte
mich weiterentwickeln und dazulernen”, erklart sie.

Studium mit Praxisbezug

Den Beruf fur ein Studium an den Nagel zu hangen,

kam fur Laufer nicht in Frage. , Ich wollte den Praxisbe-
zug nicht verlieren”, sagt sie. Bei Studienbeginn arbeite-
te sie bei der Volksbank Paderborn-Hdxter-Detmold, wo
sie zuvor auch ihre Ausbildung zur Bankkauffrau absol-
viert hatte, als Kreditreferentin fur Gewerbekunden, Frei-
berufler und Geschaftskunden. Der Studiengang Banking
& Finance, der von der Volksbank mitkonzipiert wurde,
ist exakt auf Kandidaten wie Svenja Laufer zugeschnitten.
,Man lernt viel Giber unternehmerisches Denken und Han-
deln”, erzahlt die junge Frau. ,Mit Facharbeiten vertieft
man spezifische Themen, ohne den Blick fur die groBen
Banking- und Finance-Themen zu verlieren.”

Ein berufsbegleitendes Studium ist nichts flr Unentschlos-
sene. ,Es geht stark zu Lasten der Freizeit”, sagt sie. Fast
drei Jahre jeden Abend lernen, jeden Samstag Vorlesun-
gen, am Anfang des Trimesters jeweils eine Woche Pra-
senz an der Fachhochschule, im Anschluss die Klausuren.
.Das klappt nur mit viel Selbstdisziplin und Engagement.”
Und tatkraftiger Hilfe vom Arbeitgeber. Die Volksbank
stellte Svenja Laufer fur Klausuren und andere studien-
bedingte Termine gerne frei. ,Meine Vorgesetzten ha-
ben mich immer unterstttzt.” Und das nicht nur organi-
satorisch, sondern auch inhaltlich. ,Wenn ich Fragen zum
Lernstoff hatte, konnte ich mich immer an meine Kolle-
gen wenden.” Ein Vorteil des berufsbegleitenden Studi-
ums: Man hat jeden Tag Kontakt zu Fachleuten, die sich
mit den Studienthemen auskennen und einem beim Ler-

nen zur Seite stehen kénnen.

Besonders spannend seien die Module zu Unternehmens-
fihrung sowie zu Marketing und Vertrieb gewesen, er-
zahlt Svenja Laufer. Aber auch die engagierteste Studentin
muss manchmal abschalten — erst recht, wenn sie neben
dem Studium noch einem normalen Vollzeitjob nachgeht.
Zum Entspannen treibt sie damals wie heute gerne Fitness
oder trifft sich mit Freunden. ,Es ist wichtig, auch mal
rauszukommen®, sagt sie. Auch Lesen habe dabei gehol-
fen, hin und wieder alle Finanzthemen auszublenden und
einfach nur zu entspannen. ,Ich lese zum Beispiel gerne
Romane von Kerstin Gier.” Die Bestseller-Autorin schreibt
vor allem unterhaltsame Literatur wie die humoristische
Liebesgeschichte ,Auf der anderen Seite ist das Gras viel
griner”.

Horizont erweitert

Fur ihre Karriere hat sich das Studium gelohnt, davon ist
Svenja Laufer Gberzeugt. , Ich habe dadurch einen viel
weiteren Horizont bekommen und Fachwissen zu spezi-
ellen Themen erworben.” Nicht zuletzt kann der Studien-
gang Banking & Finance seine Absolventen auch fir eine
Position im Management qualifizieren. Mit Management-
Aufgaben kennt sie sich privat bereits gut aus: Svenja Lau-
fer arbeitet seit vier Jahren im Vorstand eines Vereins in ih-
rem Heimatort Salzkotten mit. Auf ihrer jetzigen Position
in der Volksbank, die sie seit Frihjahr 2012 innehat, ist sie

allerdings erst einmal zufrieden.

Sich auf dem Erreichten ausruhen und Dienst nach Plan
machen, mag sie trotzdem nicht. An ihrem Studium ist
sie beruflich wie persdnlich gewachsen, davon ist sie Uber-
zeugt. ,, Wachstum bedeutet fur mich, sich selbst zu ver-
wirklichen und sich neuen Herausforderungen zu stellen.”
Die Bereitschaft, sich zu verandern, sei beruflich und pri-
vat essenziell. ,,Man sollte nie aufhdren zu lernen. Ich
lerne immer noch jeden Tag dazu.” Bald dann vielleicht
auch wieder im Horsaal: In den nachsten Jahren méchte
sie auf ihren Bachelor-Abschluss noch einen Master-Ab-
schluss aufsatteln.

+++ [Nlitarbeiter
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In der Heimat wachsen

Philipp Driehorst schaffte in kiirzester Zeit den Weg vom
Realschiler zum Berater in der Volksbank-Filiale in Beverungen.



.Am liebsten wollte ich dort arbeiten, wo ich selbst als Kunde gro3
geworden bin und wo man mich kennt”, erzahlt Philipp Driehorst.
Fr den 23-Jahrigen stand bereits sehr frih fest, eine Ausbildung zum
Bankkaufmann zu machen. , Ich hatte die Vorstellung, dass ich so am
besten mit und fiir Menschen arbeiten kann.” Als Schiiler der Real-
schule in Beverungen nutzte er in der neunten Klasse die Gelegenheit
und absolvierte sein Praktikum in der Volksbank am Ort. Ein Erlebnis,
das ihn in seinem Entschluss bestarkte: , Dadurch wusste ich, was auf
mich zukommt und meine Erwartungen sind voll erfullt worden.” In
seinem Ausbildungsjahrgang war er der einzige Realschuler und damit
der Jingste. ,Das war fir mich erst einmal komisch und man musste
erst warm werden”, erinnert sich Driehorst. Mit Fahrgemeinschaften
|6ste er fir sich relativ schnell das Transportproblem. Und obwohl sei-
ne Mitschuler einige Jahre langer die Schulbank gedriickt hatten, gab
es fur ihn in der Berufsschule keine Probleme. ,Die Volksbank hat uns
wahrend der Ausbildung intensiv begleitet. Gut war auch, dass wir
immer einen festen Ansprechpartner in der Bank hatten”, lobt er das
Ausbildungskonzept.

2011 schloss Driehorst seine Ausbildung zum Bankkaufmann erfolg-
reich ab. Er bewarb sich auf eine ausgeschriebene Stelle als Kunden-
berater in der Filiale Beverungen und bekam den Job. ,Es war immer
mein Ziel, moglichst in der Heimat zu arbeiten”, sagt er. ,Etwas Besse-
res konnte ich mir fir den Start in den Beruf nicht vorstellen”, erklart
er stolz.

In der Heimat verwurzelt

Philipp Driehorst ist ein echter Beverunger. Er kennt die Stadt wie sei-
ne Westentasche, liebt seine Heimat, das Schitzenfest, den Karnevals-
verein, die Weser, seine Familie und seine Freunde. Er steht zu seinen
Wurzeln im Weserbergland, wo Nordrhein-Westfalen, Niedersach-

sen und Hessen aufeinandertreffen. Er findet es gut, ,wenn jeder je-
den kennt” und er sich im Vereinsleben engagieren kann. Er hat Spal3
daran, die Winsche seiner Kunden zu erftllen und freut sich, wenn

er weiterhelfen kann. , Wir begleiten unsere Kunden ein Leben lang —
vom ersten Konto bis zum Bausparvertrag und dartber hinaus.”
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Mittlerweile betreut Driehorst bereits seinen ersten eigenen Kunden-
kreis. ,Ich finde es toll, in der Region zu arbeiten und viele Kunden
persdnlich zu kennen”, meint er. Seine Arbeit beschreibt er als sehr
abwechslungsreich und spannend. ,Es ist ein schénes Gefhl, wenn
das eigene Tun Friichte trdgt und man ein zufriedenes Lacheln des
Kunden erntet”, sagt Driehorst. In seinem Filialteam in Beverungen
fahlt er sich wohl und akzeptiert. Er schatzt das gute Miteinander und
die Untersttitzung vor Ort. ,Dennoch darf auch der SpaBfaktor bei der
Arbeit nicht zu kurz kommen*, sagt er. , Wenn man sich wohlfahlt
und in einem guten Team arbeitet, dann wirkt sich das positiv auf die
Arbeit aus”, davon ist er Uberzeugt. Diese Erfahrungen hat er bereits
wahrend seiner Ausbildung gesammelt, wo er die Gelegenheit hatte,
auch in den internen Abteilungen, beispielsweise in der Auslandsabtei-
lung oder im Rechnungswesen, zu arbeiten und so eine andere Sicht-

weise kennenzulernen.

Beste Wachstumschancen in der Volksbank

.In den nachsten Jahren mochte ich mich beruflich weiterentwickeln
und festigen”, sagt Driehorst. Wachstum spielt dabei fir ihn eine gro-
Be Rolle. ,Wachstum ist wichtig, beruflich und privat. Es gibt bei der
Volksbank jede Menge Maglichkeiten zu wachsen, die ich fir mich
nutzen mochte. Die Volksbank wachst nicht nur in ihrer GréBe, son-
dern auch in den Abteilungen und Kompetenzzentren und vor allem
fur ihre Mitglieder und Kunden”, so Driehorst. In einem solchen Um-
feld sieht er fur sich beste Chancen mitzuwachsen. , SchlieBlich ent-
stehen durch das Weiterbildungsangebot im Haus immer wieder neue
Perspektiven fir jeden Einzelnen.”

Dass Driehorst nicht immer in diesem Tempo weiter ,, wachsen” wird,
ist ihm bewusst. ,Noch vor funf Jahren war ich Schiler und heute be-
treue ich bereits einen eigenen Kundenkreis”, sagt er ein wenig stolz
und nachdenklich zugleich. Sein langfristiges Ziel hat er bereits vor
Augen: ,Irgendwann einmal Filialleiter werden, das ware toll.” Mit
seinen Wurzeln ist er tief und fest in der Region verankert — die beste
Basis fur berufliches und persénliches Wachstum.
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Wachstum auf sicheren Fiilen

Beim Familienunternehmen RLS Jakobsmeyer arbeiten drei
Generationen unter einem Dach. Gemeinsam haben sie das
Unternehmen von einem Druckvorstufenbetrieb zu einem
Full-Service-Mediendienstleister ausgebaut - und tufteln
standig an neuen ldeen.




Die Stérke von Familienunternehmen, heiBt es, ist ihre langfristige
Ausrichtung. Denn wer in Generationen denkt, statt den kurzfristi-
gen Interessen von Aktiondren zu dienen, der muss nicht jedem Trend
hinterherlaufen. Auch bei der Paderborner Familie Jakobsmeyer ge-
hort es nicht zum Geschaftsmodell, Trends nachzujagen. Hans-Dieter
Jakobsmeyer, seine S6hne und Enkel setzen sich als Full-Service-Me-
diendienstleister lieber gleich an die Spitze der neuesten Entwicklun-
gen. ,Hatten wir immer erst abgewartet, wie sich die neuen Medien
und Technologien entwickeln, waren wir heute sicherlich nicht mehr
am Markt”, sagt Hans-Dieter Jakobsmeyer, der das Unternehmen vor
mehr als 35 Jahren als Druckvorstufenbetrieb gegriindet hat. , Unsere
Branche hat sich in den vergangenen Jahren so rasant und so tiefgrei-
fend verandert, dass viele Unternehmen nicht Schritt halten konnten.
Auch viele Familienunternehmen hat das getroffen.”

Wo Ideen iiber Generationen wachsen

Bei der Griindung hatte der heutige Senior das Unternehmen Re-
pro-Litho-Service genannt. Im Laufe der Uber 35-jahrigen Firmenge-
schichte wurde der Firmenname in ,RLS jakobsmeyer GmbH" gean-
dert. Damals wie heute steht dieser Firmenname fir modernste Me-
diendienstleistungen. Doch gllcklicherweise war Jakobsmeyer ldngst
schon zwei Schritte weiter: Fur den Firmengriinder war es vorteilhaft,
dass die beiden Séhne Detlef und Frank in das Unternehmen einstie-
gen und sich gleich in neue Technologien eingearbeitet haben, die da-
mals die Branche stark veranderten. ,Viele Mitbewerber haben uns
damals beldchelt, weil wir mit noch unausgereiften Technologien ex-
perimentierten”, erinnert sich Detlef Jakobsmeyer. Doch gerade die-
se Experimentierfreude erwies sich schlieBlich als entscheidender Wett-
bewerbsvorteil. , Wir mussten uns zwar immer selbst in die neuesten
Techniken reinfuchsen, das war viel Arbeit. Aber daftr konnten wir
schnell das Know-how aufbauen, um neue Geschaftsfelder zu er-
schlieBen”, berichtet Detlef Jakobsmeyer.

Diesem Prinzip ist das Familienunternehmen treu geblieben. Heute
gibt es kaum ein Medium, das im Angebot des Mediendienstleisters
fehlt: Jakobsmeyer bietet Produkte und Dienstleistungen vom moder-
nen Digitaldruck Gber Marketingkonzepte und Webseitenentwicklung

Tradition, Leidenschaft und Innovation verbinden
Julian, Hans-Dieter, Frank und Detlef Jakobsmeyer (v.L).
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bis zum Unternehmensfilm an. ,Mit jeder neuen Generation sind
auch neue Ideen und Geschaftsfelder dazugekommen”, sagt Senior-
chef Hans-Dieter Jakobsmeyer. Sein Sohn Frank sorgt dafir, dass das
Unternehmen von der Visitenkarte Uber Spezialdrucke auf Glas bis hin
zu komplexen Messestanden nahezu jedes Material nach Kunden-
wunsch bedrucken kann. Detlef Jakobsmeyer hat zum Beispiel gerade
ein virtuelles 360-Grad-Panorama mit integrierter Videofunktion fur
das Sultanat Oman entwickelt. Sein Sohn Julian als Experte fur Film
und Ton hat die entsprechenden Live-Bilder aus der Wiste geliefert.
.Ein fundamentales Wissen, ein gutes Bauchgefihl und Erfahrungs-
werte sind unser Rezept, um erfolgreiche Entscheidungen fir neue
Technologien oder neue Angebote zu treffen”, sagt Frank Jakobs-
meyer. ,Wenn einer von uns mit einer neuen Idee flr seinen Bereich
kommt, vertrauen ihm die anderen. Ohne dieses Vertrauen wurde es
nicht funktionieren.”

Volksbank als finanzieller Motor

So ist das Unternehmen Schritt fur Schritt behutsam gewachsen. Na-
tUrlich sei ein neues Geschaftsfeld immer auch ein Risiko, gibt Detlef
Jakobsmeyer zu. ,Es geht deshalb bei neuen Ideen nie darum, schnelle
und hohe Umsatze zu erzielen.” Jeder Wachstumsschritt muss strate-
gisch begriindet und solide finanziert sein. ,Dabei hat uns die Volks-
bank Paderborn-Hoxter-Detmold immer unterstiitzt”, sagt Seniorchef
Hans-Dieter Jakobsmeyer. ,Seit der Griindung des Unternehmens ist
die Volksbank unser finanzieller Motor.”

Das Wachstumskonzept der Paderborner Multitalente geht auf: Heute
hat Jakobsmeyer mehr als 30 Mitarbeiter in vier Niederlassungen. Das
in Paderborn verwurzelte Unternehmen zahlt mittlerweile zahlreiche
nationale aber auch internationale GroBkunden zu seinen Auftragge-
bern. , Als traditionelles Familienunternehmen ist es uns wichtig, kon-
tinuierlich und kontrolliert zu wachsen. Nur so kénnen wir uns breit
und damit zukunftssicher aufstellen”, sagt Hans-Dieter Jakobsmey-
er. Neue Ideen werden dem Unternehmen wohl auch in Zukunft nicht
ausgehen: Im Sommer tritt bereits der ndchste Nachwuchs in das Un-

ternehmen ein.
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+~Wachstum geht nicht immer
steil nach oben”

Das Familienunternehmen Otto Kinnecke in Holzminden ist vom lokalen
Handwerksbetrieb zum international aufgestellten Spezialisten fur
Versand- und Verpackungsmaschinen herangewachsen. Eine Geschichte

Uber Wachstumsspringe.

Solange sich Carl-Otto Kiinnecke erinnern kann, hat er schon immer
von der groBBen, weiten Welt getrdumt. Als Kind zeichnete er Welt-
karten und markierte all die exotischen Orte, die er einmal bereisen
wollte. Kaum volljahrig, packte er seine Koffer und trampte durch
die USA. Als der reiselustige Spross einer Unternehmerfamilie dann
Ende der Achtzigerjahre aus den Staaten heimkehrte, brachte er ehr-
geizige Plane mit: Der vaterliche Schlossereibetrieb in Holzminden
sollte zukinftig nicht mehr nur die Bauwirtschaft in der Region mit
Metallteilen beliefern, sondern weltweit wachsen. Kiinnecke Uber-
redete seinen Vater, den Schritt auf einen neuen, internationalen
Markt zu wagen — den Maschinenbau.

.Mein Vater hat mich trotz aller Bedenken untersttzt”, sagt Kinne-
cke. In einen vollig neuen Markt einzusteigen, war schlieBlich ein Ri-
siko. Und Maschinen zu bauen, ist eben ein véllig anderes Geschéft,
als Turen und Fenster herzustellen. Doch Mitte der Neunzigerjahre ge-
lang dem Juniorchef der Durchbruch, als er einen Auftrag des ADAC
flr eine Kuvertiermaschine ergatterte. , Damit hatten wir auch unse-
re Nische gefunden: Verpackungs- und Versandmaschinen fiir sensib-
le Dokumente.”

Weltweit erfolgreich
Heute stehen Spezialmaschinen der Otto Kiinnecke GmbH auf allen

Kontinenten. Das Unternehmen ist in 50 Landern aktiv. Auf Kiinnecke-

Maschinen werden in Korea, Indien, Mexiko und Venezuela Personal-
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ausweise und Reisepasse kontrolliert und sortiert. In den USA, der EU
und in Russland bereiten Banken und Amter sensible Dokumente wie
Kredit- und Versicherungskarten mit Maschinen aus Holzminden fur
den Versand vor. Auch der deutsche Personalausweis und die Bankkar-
ten der Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold durchlaufen Qualitats-
kontrolle und Versand auf Maschinen aus Kiinnecke-Fertigung. Das
Erfolgsgeheimnis ist absolute Sicherheit: Niemals darf ein fehlerhafter
Pass versendet werden oder eine Bankkarte beim falschen Adres-

saten landen.

Konsequente Entscheidungen treffen

Den Chef freut der internationale Erfolg: Fast alle Orte, die Kinnecke
als Kind auf seinen selbstgezeichneten Landkarten markierte, hat er in-
zwischen tatsachlich bereist. ,, Vier Monate im Jahr bin ich auf Reisen”,
sagt Kuinnecke. Die Ausrichtung auf den internationalen Markt erfor-
derte allerdings auch harte Entscheidungen: Das alte und das neue
Geschaftsmodell wollten nicht mehr recht zusammenpassen und der
Metallbau lief immer schlechter, weil die Baubranche tber Jahre in ei-
ner Flaute steckte. Schweren Herzens trennte sich Kiinnecke schlieB-
lich vom Metallgeschéft. Das Unternehmen schrumpfte von 230 auf
60 Mitarbeiter. ,Ohne diesen Schritt hatte das Geld fur die Weiterent-
wicklung unserer Maschinen gefehlt”, erklart Kiinnecke.

Die Entscheidung erwies sich als richtig. Inzwischen beschaftigt
Kinnecke wieder mehr als 100 Mitarbeiter in Holzminden. , So ist das
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Mit Kreativitdt und Flexibilitdt schaffen Carl-Otto Kiinnecke und seine Mitarbeiter Lésungen
fiir den Versand sensibler Dokumente. Karin Kéhne, Betreuerin Internationales Geschdft, und
Michael Meier, Leiter Unternehmenskunden Héxter, stehen dem Mittelstdndler

eben: Wachstum geht nicht immer steil nach oben, sondern verlduft
in Wellenbewegungen. Man muss langfristig denken, auch mal eine
Durststrecke durchstehen kénnen”, sagt Kiinnecke.

Wachstum auf solider Basis

Die Verwurzelung in der Region hat dem Unternehmen geholfen,
schwierige Phasen durchzustehen. Auch wenn der Chef die meis-

te Zeit des Jahres neue Wachstumsmarkte analysiert und bereist, ist
klar: Die Kommandozentrale der Otto Kiinnecke GmbH ist und bleibt
in Holzminden. , Wachstum braucht eine sichere, solide Basis. Die ha-
ben wir hier mit einer Mannschaft loyaler Mitarbeiter und mit verlassli-
chen Partnern vor Ort.” Zwar ware es in einer GroBstadt vielleicht ein-
facher, neue Mitarbeiter zu finden, schneller zu wachsen. ,, Aber wir
haben aus der fehlgeschlagenen Ubernahme eines Unternehmens in
Munchen gelernt: Nichts ist wichtiger als ein eingespieltes Team. Unse-

als Hausbank auch bei Auslandsgeschdften beratend zur Seite.

re Mitarbeiter sind unser wichtigstes Kapital. Das kann man nicht mal
eben anderswo neu aufbauen.”

Dasselbe gilt fir langjahrige Geschaftsbeziehungen zu Partnern wie
der Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold, die die Otto Kiinnecke
GmbH insbesondere bei der Abwicklung von Auslandsgeschéaften
berat und unterstitzt: ,FUr uns ist es enorm wichtig, dass wir Partner
hier vor Ort haben, die uns sowohl im Alltagsgeschaft als auch bei
unseren internationalen Aktivitaten begleiten kénnen.” So klappt es
auch mit immer groBeren Auftragen. In Mexiko stemmte Kiinnecke
gerade eines der weltweit groBten Ausweiskarten-Projekte der letzten
Jahre: 100 Millionen neue Personalausweise werden dort auf Kinnecke-
Maschinen produziert. Mit 8,2 Millionen Euro Auftragsvolumen ein
echter Wachstumssprung fur das Unternehmen aus Holzminden.
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Raum zum Wachsen

Marco MikliB sorgt mit zukunftstrdchtigen Projekten fiir das Wachstum seines Unternehmens (Bild oben).
Tobias Krumsiek (1), OWL Immobilien GmbH, und Helmut Schnelle, Betreuer Unternehmenskunden der Volksbank,
begleiten das Projekt von der Idee iiber das Nutzungskonzept, die mafBgeschneiderte Finanzierung bis hin zur Vermarktung.
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Der Unternehmer Marco Mikli3 baut ein neues Wohnheim fir die Studenten der Hochschule
Ostwestfalen-Lippe in Lemgo. Bei der Finanzierung und der Vermarktung hilft die Volksbank

Paderborn-Hoxter-Detmold.

An der Decke schwere, weil3 gestrichene Holzbalken, in der Ecke ein
Kamin, nebenan eine Kiiche im Landhausstil — das Btiro von Marco
MikliB sieht nicht so aus, wie man sich ein Biro gemeinhin vorstellt.
Der Grunder und Geschéftsfiihrer der Ambient Bau GmbH & Co. KG
in Lemgo residiert im selbst gebauten Musterhaus. Und zwar in kei-
nem schlichten Reihenhaus, sondern in einem Fachwerkbau. Ambi-
ent Fachwerk, Tochter von Ambient Bau, ist auf solche Hauser speziali-
siert. , Wir pflegen alte Handwerkstechniken”, sagt Mikli3 stolz. ,,Und
wir tun nicht nur so als ob. Bei uns ist alles echt.” Die Fachwerkstre-
ben sind aus solider Eiche gemacht, verzapft mit echten Holznageln.
.Fachwerkh&user sind ein Nischenprodukt”, sagt MikliB. , Aber eines
mit Wachstumspotenzial. Die Nachfrage nimmt zu.”

61 Appartements fiir Studenten

Die Nostalgie der Hauslebauer beschert Mikli3 steigende Auftragszah-
len. Der Diplom-Bauingenieur sorgt aber nicht nur mit Hausern wie
aus vergangenen Zeiten fir das Wachstum seines Unternehmens, son-
dern auch mit zukunftstrachtigen Projekten. Derzeit baut er ein Wohn-
heim mit 61 Appartements fur die Studenten der Hochschule Ostwest-
falen-Lippe in Lemgo. Die hat Uberregional einen ausgezeichneten
Ruf, entsprechend viele Neuanmeldungen — und langst nicht mehr
gentgend Wohnraum fur alle Studenten. Im vergangenen Jahr musste
die Hochschule rund 180 Studenten enttauschen, die eine Wohnung
suchten.

Das Gelande, auf dem das Wohnheim mit seinen 28 Quadratmeter
groBen Einzelappartements entsteht, befindet sich nicht weit von der
Hochschule entfernt, lag aber bislang brach. Lediglich einige Hallen
einer ehemaligen Fabrik standen dort. Mit der OWL Immobilien
GmbH, einem Tochterunternehmen der Volksbank, wurde ein erstes
Nutzungskonzept erarbeitet. Das Konzept Uberzeugte die damaligen
EigentUmer, den Verkauf des Grundsticks der Volksbank-Tochter an-
zuvertrauen. Mikli kaufte das Geldnde und lieB die Hallen abreiBen.
Der Stadtentwicklungsausschuss stimmte dem Wohnheim-Projekt ein-
stimmig zu. ,Das kommt nur selten vor”, sagt der Unternehmer.

Fiinf Millionen Euro Baukosten
Rund funf Millionen Euro kostet Mikli3 das gesamte Bauvorhaben. Bei
der Finanzierung steht ihm Helmut Schnelle, Betreuer Unternehmens-

kunden der Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold, zur Seite. Bei der
Vermarktung der Wohnungen hilft die OWL Immobilien GmbH, deren
Kerngeschaft in der Vermittlung von Immobilien liegt und die dariiber
hinaus auch in den Bereichen Projektentwicklung und Hausverwaltung
tatig ist. , Wir begleiten den gesamten Prozess”, erklart Tobias Krum-
siek vom Immobilienzentrum der OWL Immobilien GmbH in Lemgo.
Auch beim neuen Wohnheim fiir die Studenten der Hochschule war
das Unternehmen von Anfang an dabei. Die OWL Immobilien GmbH
vermittelte MikliB das Grundstlck, plante das Projekt mit und hilft nun
beim Vertrieb der Wohneinheiten an Investoren. ,Das Projekt lauft rei-
bungslos”, sagt Krumsiek. , Wir ziehen alle an einem Strang.”

MikliB hat Erfahrung mit GroBprojekten, mit Studentenwohnheimen
bislang allerdings nicht. Fir die Planung zog er deshalb einen externen
Spezialisten zu Rate. , Wohnheime mussen aufgrund ihrer vielen klei-
nen Wohneinheiten mit jeweils eigenem Badezimmer anders als Ein-
familienhduser geplant werden”, sagt er. Man benétigt zum Beispiel
mehr Luftungsschéachte und Abwasserrohre. Um das finanzielle Risiko
zu minimieren, holte MikliB zudem eine weitere Firma in die Bau-
leitung. , Das Studentenwohnheim ist ein Projekt in einer ganz ande-
ren GréBenordnung als die, in der wir uns Ublicherweise bewegen.

Da darf nichts schiefgehen.”

Grofteil der Wohnungen bereits verkauft

Im Januar hat der Bau begonnen, Ende September soll das Wohnheim
schon bezugsfertig sein. Plinktlich zum Wintersemester sollen die ers-
ten Studenten einziehen kénnen. 35 der 61 Wohnungen sind schon
verkauft. FUr die restlichen Appartements sind die Kaufvertrdage bereits
in Vorbereitung. Pro Stlick kosten sie 71.500 Euro. , Das ist eine Gro-
Be, die auch fur Kleinanleger interessant ist”, sagt MikliB. Kaufer kon-
nen sogar ein zinsgunstiges Darlehen der KfW plus Tilgungszuschuss
beantragen, weil die Wohnungen besonders energieeffizient gebaut
werden — eine Spezialitdt von Ambient Bau. ,Die Volksbank und die
OWL Immobilien GmbH haben uns sehr bei der Realisierung gehol-
fen”, lobt MikliB. , Die Zusammenarbeit lduft perfekt, wir stehen in
standigem Kontakt.” Zweifel am Gelingen des Projekts hat er langst
keine mehr. , Alles lauft nach Plan.” Der Chef von Ambient Bau hat
sogar schon das nachste ahnliche Projekt ins Auge gefasst: 18 Studen-
tenappartements in der Lemgoer Innenstadt.
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Mehr Zeit zum Wachsen

Wo Wachstum an Grenzen stdf3t, sind neue Ideen gefragt. So entstand in der
Volksbank ein neuer Aufgabenbereich, der Mittelstand und Mitarbeiter wachsen lasst:
das Team der Referenten Unternehmenskunden.

Sorgen dafiir, dass die Volksbank fiir den Mittelstand immer erreichbar ist (v.1):
Andrea Egold, Katharina Gulde, Markus Kroger, Nicole Hélting, Jutta Horenkamp,
Simone Lange und Sabrina Héppner.
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,Als moderne Bank fir den Mittelstand bieten wir Unternehmen und
Unternehmern bedarfsgerechte und individuelle Lésungen bei allen
Finanzfragen: von der Betriebsmittel- und Investitionsfinanzierung,
dem nationalen wie internationalen Zahlungsverkehr tber das Zins-,
Wahrungs- und Liquiditatsmanagement bis hin zur Absicherung von
Risiken und der Optimierung der Vermdgensanlage.” Dieses Verspre-
chen hat der Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold allein in den ver-
gangenen Jahren ein erhebliches Wachstum im Unternehmenskun-
dengeschéft beschert. , Dahinter stecken aber keine Einmalgeschafte,
sondern wertvolle Beziehungen zu unseren Kunden”, sagt Thorsten
Wolff, Bereichsleiter Unternehmenskunden und Direktor. ,Unser Ge-
schaftsmodell ist auf eine langfristige und partnerschaftliche Verbin-
dung auf Augenhdéhe, gegenseitiges Vertrauen, hohe Verlasslichkeit
und wechselseitiges Verstandnis ausgerichtet.” Wer einen solchen
Anspruch auf Dauer erfullen will, braucht Zeit fir Gesprache mit den
Kunden. ,Alle unsere internen Prozesse sind darauf ausgerichtet, die
Zeit unserer Betreuer beim Kunden so weit wie méglich zu erhéhen.
Fur unsere Kunden verfligbar zu sein, ist das Kernelement unseres Be-
treuungskonzeptes.” Die ,Zeit am Kunden” zu optimieren, ist nicht
nur eine Frage der Ausrichtung interner Prozesse, sondern liegt auch
in der Eigenverantwortung jedes einzelnen Betreuers. Um die Betreuer
von , Schreibtischaufgaben” zu entlasten, wurde ihnen eine hochqua-
lifizierte Unterstlitzung an die Seite gestellt: die Referenten Unterneh-
menskunden. Ein neues Stellenprofil, das es so nur in der Volksbank
Paderborn-Hoxter-Detmold gibt. Seit Ende 2010 ist das Team fest eta-
bliert und Kunden wie Betreuer mochten die wertvolle Arbeit der Re-

ferenten nicht mehr missen.

Immer erreichbar fiir den Mittelstand

Insgesamt sieben Referenten halten den Unternehmenskunden-Be-
treuern den Riicken frei und sorgen daftr, dass die Volksbank fiir
den Mittelstand immer erreichbar ist. Wenn die Betreuer in den Un-
ternehmen vor Ort unterwegs sind oder Beratungsgesprache fuhren,
sind die Referenten erster Ansprechpartner fur die Kunden, nehmen
Auftrdge entgegen und erledigen diese auch. , Wir nehmen ab, was
wir abnehmen kénnen”, sagt Simone Lange, die von Beginn an im
Referenten-Team mitarbeitet. Von der Beantwortung telefonischer
Kundenanfragen, der Gesprachsvor- und -nachbereitung, Internetre-
cherchen, der Vertragserstellung bis hin zu Fragen der Kontoftihrung

+++ [Nlitkelstand

und Kreditdisposition — das Aufgabenspektrum der Referenten zur
Unterstiitzung der Betreuer ist umfangreich. ,, Unsere Kunden sollen
sich bei uns mit jedem Anliegen — ob Millionenkredit oder Uberwei-
sungsauftrag — gut aufgehoben fuhlen und so die Qualitat unserer
Betreuung erleben”, sagt Thorsten Wolff. Voraussetzung dafur ist das
Vertrauen des Kunden nicht nur zu seinem Betreuer, sondern auch zu
dem Referenten. ,Deshalb legen wir groBen Wert darauf, dass unsere
Kunden die Referenten personlich kennen”, erklart ElImar Hoppe als
erfahrener Unternehmenskunden-Betreuer. Die Reaktionen der Kun-
den auf die neue Konstellation seien durchweg positiv. , Die meisten
verstehen, dass wir Betreuer nicht immer personlich fur sie da sein
kénnen. Gleichzeitig empfinden sie es als gut, mit einem qualifizierten
Gesprachspartner ihr Anliegen direkt, ohne auf einen Ruckruf warten
zu mussen, besprechen und umsetzen zu kénnen.” Den notigen Frei-
raum fur schnelle Entscheidungen schaffen entsprechende Kompeten-
zen der einzelnen Referenten.

Attraktive Perspektiven fiir Mitarbeiter

.In unserem Team arbeiten Kollegen mit Beratungserfahrung in

der Filiale und im Unternehmenskundengeschaft genauso wie Nach-
wuchskrafte, die gerade ihre Ausbildung oder ihr Studium abgeschlos-
sen haben. So erganzen wir uns gegenseitig und jeder kann von dem
Wissen des anderen profitieren”, sagt Simone Lange. Mit dem Profil
des Unternehmenskunden-Referenten hat die Volksbank aber auch
innerhalb der Bank eine neue attraktive Perspektive fur die Mitarbeiter
geschaffen. , Als Unternehmenskunden-Referent muss man ein um-
fassendes Wissen haben, kann aber gleichzeitig viel Erfahrung in der
hochindividuellen Betreuung unserer mittelstandischen Kunden sam-
meln”, bestétigt Elmar Hoppe. , Gerade fUr junge Leute ist dies ein
gutes Sprungbrett fir den nachsten Karriereschritt zum Betreuer.”

Die Bilanz nach drei Jahren seit dem Start des Referenten-Teams kann
sich sehen lassen: , Wir haben es geschafft, mehr Zeit fir unsere Kun-
den freizurdumen, ohne unsere Betreuer-Kapazitaten zu erhdhen”, be-
richtet Elmar Hoppe stolz. Beste Voraussetzungen, um gemeinsam mit
dem Mittelstand der Region weiter zu wachsen.
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+++ besellschaftliche Uerantwortung

,Sich stets weiterentwickeln und nicht aufhéren, sich etwas zuzutrauen”, so bringt Christian Kockhans seine personli-
che ,,Wachstumsphilosophie” auf den Punkt. Der 27-jahrige Lehramtsanwarter fir Kunst und Spanisch, der aktuell sein
Referendariat am Detmolder Grabbe-Gymnasium absolviert, hat seine eigenen Vorstellungen vom Wachsen: ,, Wachstum
bedeutet, Uber sich hinauszuwachsen, sich geistig zu entfalten und neue Inspirationen zu suchen.”

Eigene Faszination weitergeben

Kockhans weil3 genau, was dies bedeutet. Dass er einmal als Lehrer arbeiten wiirde, sei dem friheren Realschiler nicht
in den Sinn gekommen. Im Laufe der Zeit habe er gelernt, sich immer weiter zu verwirklichen. Diese Einstellung ermég-
lichte ihm auch den Ubergang von der Realschule auf das Gymnasium, um spater Lehramt an der Universitit Paderborn
zu studieren. Mit seinem stetigen Interesse, sich neuen Herausforderungen zu stellen, wagte er es, direkt nach dem Abi-
tur als Zivildienstleistender fr ein Jahr nach Mexiko zu gehen. Ein fur ihn pragendes Jahr, in dem er mit Jugendlichen
arbeitete, verschiedene Sprachkurse leitete und mit Kindern in einer , Kreativgruppe” tatig war. ,,Das war mehr eine Bastel-
gruppe”, meint er im Ruckblick, aber darum ging es ihm in diesem Selbstfindungsjahr nicht. Danach gefragt, weshalb er
Kunst auf Lehramt studiert hat, antwortet er sehr (iberzeugend: , Das Ideal, von Kunst alleine zu leben, gab es sicher bei
mir auch einmal. Aber Kunst an einer Schule zu vermitteln, die eigene Faszination weiterzugeben, das hat einen ganz
besonderen Reiz.” Mexiko hat seinen Beitrag dazu geleistet. Durch die dortige Arbeit mit Kindern entwickelte sich sein
Wunsch, selbst zu unterrichten — und was lag da naher, als die Facher Kunst und Spanisch auf Lehramt zu studieren.

Von der Kunst leben zu mussen, stellt er sich nicht einfach vor. ,Wenn man immer auf das eigene Schaffen angewie-
sen ist, wenn man nur herstellen muss, damit man ausstellen und verkaufen kann, das wirde mich nicht ausfullen”,
sagt er. Schon von frithester Kindheit an interessierte sich Kockhans fur Kunst. Zuerst war es das Malen und spater auf
dem Gymnasium wahlte er Kunst als Leistungskurs. Als er einen Preis fir das beste Bild seines Abiturjahrgangs erhielt,
bestarkte ihn dies in seinem kinstlerischen Arbeiten. Flr seine Ausstellung bei der fachpraktischen Examenspriifung
in Kunst an der Universitat Paderborn erhielt er die Bestnote. Und 2012 gewann er mit seinen Plastiken aus Gips und
Kunststoff den Forderpreis ,, Junge Kunst”.

Mit Kunst gemeinsam wachsen

Seine Inspiration findet der junge Kinstler in Kunstausstellungen und Museen. Auch eigene Werke inspirieren ihn zu
weiteren Auseinandersetzungen. Neue Impulse bekommt er zudem in seiner Freizeit, wenn er sich zum Beispiel mit
Freunden trifft und sie Uber klnstlerische Prozesse diskutieren. Wenn Kockhans sich seiner Kunst widmet, liegt sein
Fokus ganz auf dem Werk. Er geniel3t den Moment, wenn er eins ist mit sich und seiner Kunst und beide gemeinsam
wachsen. ,Wenn ich viel Raum im Kopf habe, dann kommen mir die besten Ideen”, sagt er. Doch momentan ist daftr
keine Zeit. Seine Ideen hélt er daher in Skizzen fest und sammelt sie fur spater.

Sein ndchstes Ziel ist es erst einmal, sich beruflich zu etablieren, FuB3 zu fassen und anzukommen. Kockhans will ein
kompetenter Lehrer sein. Und auch davon hat er sein eigenes Verstandnis: ,,Man muss sich auf die Menschen einlassen,
immer neugierig bleiben und auf sie zugehen kénnen”, sagt er. Dies sei ebenso wichtig wie Toleranz. Erst dann folgen
seiner Meinung nach Fachkenntnisse. Nicht nur Wissen vermitteln, sondern auch Personlichkeiten formen und pragen,
das ist sein Wunsch. Seine Motivation findet Kockhans im Wachstum seiner Schuler, in den Fortschritten jedes Einzelnen,
wenn er sieht, dass Entwicklung stattfindet. , Das Schone ist, dass der Prozess nie abgeschlossen ist und es noch viel zu
lernen und zu entdecken gibt”, sagt er mit einem Lacheln.

43



+++

Wachstum erleben 2012

JANUAR

«Eine echte Meisterleistung”

.Eine echte Meisterleistung” Ubergaben Vor-
stand und Aufsichtsrat der Volksbank am 21. Ja-
nuar ihrer Bestimmung. Mit einem Festakt und
einem Tag der offenen Tir beendete die Bank of-
fiziell das Bauprojekt ,Neue Mitte”, zu dem die
neue Volksbank, die Volksbank-Tiefgarage, das
Theater, das Arztehaus und der Neue Platz ge-
hoéren. Zu den Gratulanten zahlte unter anderem
Uwe Frohlich, Prdsident des Bundesverbandes
der Deutschen Volksbanken und Raiffeisenban-

ken e.V., Berlin.

JULI

1001 Nacht mit Ulrich Kienzle

1.600 Mitglieder informierten sich bei der Volks-
bank-Versammlung in Hoxter Uber die Entwick-
lung ihrer Bank. Als Gastredner begrifte Vor-
standsmitglied Rudolf Jager den Nahostexperten
Ulrich Kienzle. Er sprach zum Thema ,, Abschied
von 1001 Nacht — mein Versuch, die arabische
Welt zu verstehen”. AnschlieBend fand die Mit-
gliederehrung statt. Fir 40 und 50 Jahre Treue
zur Volksbank bedankte sich der Vorstand mit

einer Urkunde und einem Prasent.
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FEBRUAR

150 Jahre Heimat-Bank in Lippe

Am 13. Februar feierte die Volksbank in Lippe,
die 1862 als Vorschussverein zu Detmold ge-
grindet wurde, ihren 150. Geburtstag. Anldss-
lich des besonderen Jubildums fand im Mai eine
Mitgliederversammlung mit mehr als 1.300 Gés-
ten in der Lipperlandhalle in Lemgo statt. Unter
den prominenten Gratulanten waren auch Ernst-
Michael Hasse, Prasident der Industrie- und Han-
delskammer Lippe zu Detmold, und Gastredner
Ulrich Wickert. Er hielt einen Vortrag tber ,Wer-

te und Moral”.

AUGUST

Sportliches Engagement

Zum vierten Mal fand der Junioren-Springforder-
Cup der Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold in
den Kreisen Paderborn, Hoxter und Lippe statt.
Junge Reiter bis 21 Jahre konnten sich zur Spring-
prifung der Klasse L anmelden. Bei insgesamt
16 Reitturnieren stand die Springprifung der
Volksbank auf dem Programm. Die besten Reiter
qualifizierten sich fir das Endspringen bei den

Sudheimer Outdoors in Brakel in 2013.

MARZ

~Markt, Moral und Politik”

Im Marz hatte die Volksbank zum Private-Ban-
king-Forum in die Hauptstelle Paderborn eingela-
den. Rund 250 Kunden informierten sich tber ak-
tuelle Entwicklungen auf dem Immobilienmarkt
und die Perspektiven der so genannten ,Emer-
ging Markets”. Den Hauptvortrag hielt Professor
Dr. Hartmut Kliemt, Professor fir Philosophie und
Okonomik von der Frankfurt School of Finance &
Management, zum Thema ,,Zu viel des Guten?

Grenzen von Markt, Moral und Politik“.

SEPTEMBER

Neu anfangen in Werther

Am 21. September war es soweit: Nach drei
Monaten Umbauzeit er6ffnete der Bankverein
Werther, Zweigniederlassung der Volksbank Pa-
derborn-Hoxter-Detmold, seine neuen Raumlich-
keiten in der Ravensberger StraBe in Werther.
Damit wurde der erste groBe Meilenstein des
.Neuanfangs” gelegt. Eine halbe Million Euro
hat die Volksbank in den Umbau investiert und
damit optimale Bedingungen fir gute Beratung

geschaffen.



APRIL

«Neue Aussichten” fiir Vertreter

.Eine Uberaus gut aufgestellte Volksbank” pra-
sentierten Vorstand und Aufsichtsrat in der Ver-
treterversammlung in der PaderHalle. Unter dem
Motto , Neue Aussichten” erfuhren die Vertreter
jede Menge Wissenswertes Uber ihre Genossen-
schaft und die Region. Wahrenddessen erlebten
die Partner die ,Neue Mitte” rund um die Volks-
bank-Hauptstelle Paderborn ,live” und lernten in
einem Vortrag ,,Von Meinwerks Mulde zum Neu-
en Platz” die Geschichte des Areals am Neuen

Platz kennen.

OKTOBER

Wohnen und Leben im Alter

GroBen Anklang fand die Veranstaltungsreihe
der Volksbank zum Thema ,, Wohnen und Leben
im Alter”. An zehn Abenden gaben ausgebilde-
te Wohnberater mehr als 900 Volksbank-Kun-
den Hinweise und Tipps, welche MaBnahmen
und Vorkehrungen friihzeitig getroffen wer-
den sollten, um méglichst lange selbstbestimmt
und selbststandig in den eigenen vier Wanden

leben zu konnen.

MAI

Zehn Jahre Kompetenzzentrum Freie Berufe
Im Mai feierte das Kompetenzzentrum Freie Be-
rufe sein zehnjahriges Bestehen. Bei einer Mati-
nee in der Hauptstelle Paderborn bedankte sich
Sigrid Marxmeier, Leiterin Freie Berufe, bei rund
200 Gésten und Mitarbeitern fir die gute Zusam-
menarbeit und das Vertrauen der Kunden. Den
Festvortrag hielt Zukunftsforscher Erik Handeler.
Er referierte zum Thema ,Warum Gesundheit

Wachstumsmotor der Wirtschaft wird".

NOVEMBER

Talente férdern

Zum 18. Mal vergab die Volksbank Paderborn-
Hoxter-Detmold-Stiftung ihren Forderpreis |, Jun-
ge Kunst”, dieses Mal im Konzerthaus der Hoch-
schule fur Musik in Detmold. Der begehrte Preis,
der mit insgesamt 12.000 Euro dotiert ist, ging
an den Modedesigner Andreas Stang aus Buren,
die Designerin Anna Weber aus Detmold, den
Bildhauer Christian Kockhans aus Hévelhof und

den Chor ,,Pop up” aus Detmold.

+++

JUNI

Gala zum Sommeranfang

Anlasslich ihres 150-jdhrigen Jubildums in Lippe
hatte die Volksbank gemeinsam mit der Hoch-
schule fur Musik in Detmold zu einer ,Gala zum
Sommeranfang” eingeladen. 400 Gaste erleb-
ten im voll besetzten Konzerthaus ein hochkara-
tiges Konzert mit Nachwuchsmusikern des Det-
molder Jungstudierenden-Instituts. Der Abend
war gleichzeitig auch ein Dankeschén der jungen
Kunstler an die Volksbank, die bereits seit mehre-

ren Jahren das Jungstudierenden-Institut fordert.

DEZEMBER

Blues zum Nikolaus

Gemeinsam mit dem LWL-Freilichtmuseum Det-
mold prasentierte die Volksbank zum achten Mal
den Nikolaus-Blues in Detmold. Zu Gast war die
.Grande Dame” der europdischen Jazz-, Blues-
und Gospelszene Janice Harrington. Sie heizte
den rund 200 Gésten im Paderborner Dorf des
Freilichtmuseums ein und bot dem Publikum eine
enorm starke Blhnenprasenz. Die Veranstaltung
gilt bei Jazz- und Bluesfreunden als besonderer

Hoéhepunkt zum Jahresende.
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Solides Wachstum fiir 226.000 Kunden

Verénderung
M| 2012 2011 (TEUR) %
I 4.059.382 +132.113 +3,4
Bilanzsumme (TEUR) 3.927.269
0000 | 3.086.798 +66.810 +2,2
Kundeneinlagen (TEUR) 3.019.988
Kundenforderungen (TEUR) 2.669.273

Die Volksbank Paderborn-Héxter-Detmold ist mit ihrer soli-
den und verlasslichen Geschaftspolitik 2012 weiter im
Sinne ihrer Mitglieder und Kunden gewachsen. Mit rund
800 motivierten Mitarbeitern und exzellenter Qualitat in
Beratung und Service haben wir 226.000 Kunden, davon
Gber 100.000 Mitglieder, in unserer Wirtschaftsregion in
allen Finanzfragen als verlasslicher Bankpartner begleitet.

Die Bilanzsumme unserer Volksbank stieg um 3,4 Prozent
auf Uber vier Milliarden Euro. Damit gehdren wir weiterhin
zu den zehn gréBten Instituten der mehr als 1.100 Volks-
banken und Raiffeisenbanken bundesweit.

Abbildung 1

Die Kundenkredite nahmen Uber alle Kundengruppen
hinweg Uberdurchschnittlich um sieben Prozent auf rund
2,9 Milliarden Euro zu. Die Kundeneinlagen erhohten
sich um 2,2 Prozent auf 3,1 Milliarden Euro. Das betreute
Kundenvermégen stieg um 5,4 Prozent auf 4,6 Milliarden
Euro.

Die Veranderungen der Bilanzpositionen — teilweise zu-
sammengefasst — sind in einer Bewegungsbilanz nach
Mittelverwendung und -herkunft (siehe Abbildung 2) dar-
gestellt.

Bewegungsbilanz 2012 (Mio. EUR)

Aktiva
M Passiva Mittelverwendung

Kundenforderungen  186,4
Sachanlagen und Beteiligungen 3,2

Sonstige Passiva 0,4

Mittelherkunft

43,2  Liquide Mittel
18,2 Verbindlichkeiten ggil. Kreditinstituten (Sonderkredite)
66,8 Kundeneinlagen
47,6 Eigenkapital
14,2 Sonstige Aktiva

Abbildung 2



Kreditgeschaft

Unsere Aufgabe als Kreditversorger flr unsere Wirtschafts-
region haben wir auch im Geschéftsjahr 2012 umfassend
erfullt. Sowohl fur die mittelstandischen Unternehmen als
auch fur Privatkunden waren wir ein verlasslicher Finanzier
vor Ort. Wachstumstrager waren insbesondere die Kredite
an Unternehmenskunden, Kredite fur Investitionen in er-
neuerbare Energien und ein Rekordvolumen im Baufinan-
zierungsgeschaft.

Der groBte Anteil entfiel auf die Kredite an den heimi-
schen Mittelstand. Diese erhéhten sich um 9,2 Prozent auf
rund 1,8 Milliarden Euro. In dieser Entwicklung spiegelt
sich unsere konsequente Ausrichtung als regional veran-
kerte Mittelstandsbank wider. Die guten Beziehungen zu
den Unternehmen der Region, unser qualifiziertes Dienst-
leistungsangebot und unsere tiberdurchschnittliche Eigen-
kapitalausstattung schaffen beste Voraussetzungen, um
unsere Kunden bei ihrem Wachstum zu begleiten.

Die offenen Kreditzusagen lagen mit 147 Millionen Euro
auf einem anhaltend hohen Niveau. Unser volles ,Auf-
tragsbuch” verstehen wir als Beleg daflr, dass der Mittel-
stand in unserer Region bestens aufgestellt ist.

Wachstum mit Energie

.Alle reden von der Energiewende. Wir finanzieren sie.” —
mit diesem Anspruch hat unser Kompetenzzentrum ,Er-
neuerbare Energien und Ressourceneffizienz”, das seit
2005 besteht, im vergangenen Jahr seinen Wachstums-
kurs fortgesetzt. Insgesamt stellten wir 129 Millionen Euro
(Vorjahr: 109 Millionen Euro) neue Kredite fur die Finan-
zierung von Windkraft-, Photovoltaik- und Biogasanlagen
zur Verfigung. Der Gesamtbestand an Krediten fur erneu-
erbare Energien erhohte sich um 29,2 Prozent auf
360 Millionen Euro (Vorjahr: 278 Millionen Euro). Der
groBte Anteil mit 79 Millionen Euro entfiel erneut auf Pho-
tovoltaik, gefolgt von Windkraft mit 47 Millionen Euro.

Neben der Beratung und Finanzierung im Bereich der er-
neuerbaren Energien unterstitzen wir unsere Kunden
auch beim Thema ,Ressourceneffizienz”. So bieten wir

Geschartsjahr im fiberblict

beispielsweise gemeinsam mit der Effizienz-Agentur NRW,
Regionalstandort Bielefeld, qualifizierte Beratungen fur
produzierende Unternehmen an.

134 Millionen Euro Forderkredite

Unser Anspruch ist es, fir unsere Kunden passgenaue
Finanzierungskonzepte zu erarbeiten. Dazu gehort auch,
die Vorteile offentlich geforderter Kredite zu nutzen.
2012 haben wir fir die Finanzierung von wohnwirtschaft-
lichen, gewerblichen und landwirtschaftlichen Projekten
insgesamt rund 1.100 zinsverbilligte Darlehen mit einem
Volumen von 134 Millionen Euro (Vorjahr: 122 Millionen
Euro) vermittelt. Dazu zahlten auch Darlehen an 97 Exis-
tenzgriinder aus der Region.

Mehr als 3.100 neue Volksbank-Wunschkredite
Mit dem Volksbank-Wunschkredit bieten wir unseren
Kunden eine attraktive Alternative zu Konsumentenkre-
diten von beispielsweise Kaufhausern oder Direkt- und
Autobanken. Der Mehrwert unseres Volksbank-Wunsch-
kredites liegt in der Nahe und der persénlichen Kenntnis
von Bank und Berater. Sofortzusage und die direkte Aus-
zahlung bei vorhandener Bonitat gehéren zum Standard.
Insgesamt vergaben wir mehr als 3.100 neue Wunschkre-
dite mit einem Gesamtvolumen von 19,5 Millionen Euro,
dies entspricht dem Niveau des Vorjahres.

Rekordjahr fiir Inmobilienfinanzierung
Finanzierung, Bausparvertrag, Immobilienvermittlung
und -verwaltung oder das passende Versicherungspaket —
wenn es um das Thema ,Bauen und Wohnen” geht, bie-
ten wir unseren Kunden alles aus einer Hand. 2012 kam
dieses Angebot besonders gut an. Die Praferenz der Kun-
den fur Sachwerte und die weiterhin historisch niedrigen
Zinsen sorgten fur einen neuen Rekord in der Immobilien-
finanzierung. Wahrend die Kreditmittel in den Vorjahren
in Renovierung, Modernisierung oder erneuerbare Ener-
gien investiert worden waren, stand 2012 der Hausbau
oder -kauf im Vordergrund. Die Anzahl der Baufinanzie-
rungen stieg um mehr als zehn Prozent auf 4.500 und das
Finanzierungsvolumen erhohte sich um 20 Prozent auf
mehr als 245 Millionen Euro.
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2012 2011
Struktur der Kundeneinlagen (TEUR) % (TEUR) %
Spareinlagen 1.102.338 35,7 1.043.646 34,6
Taglich féllige Einlagen 1.159.769 37,6 926.020 30,7
Befristete Einlagen inkl. Sparbriefe 801.817 26,0 992.142 32,8
Begebene Schuldverschreibungen 22.874 0,7 58.180 1,9
Gesamt 3.086.798 100,0 3.019.988 100,0
Abbildung 3
Einlagengeschaft kings nehmen aktiv Einfluss auf die Anlagepolitik des

Verunsichert durch die Euro- und Schuldenkrise und mit
Blick auf das weiterhin niedrige Zinsniveau bevorzugten
unsere Kunden Uberwiegend kurz- und mittelfristige Ein-
lagen. Infolgedessen hat sich die Struktur unserer Kun-
deneinlagen weiter verandert (vgl. Abbildung 3). Zum Jah-
resende entfiel der groBte Anteil — 37,6 Prozent (Vorjahr:
30,7 Prozent) — auf die taglich falligen Einlagen. Diese er-
hohten sich um 25,2 Prozent auf rund 1,2 Milliarden Euro.
Die Spareinlagen, die 35,7 Prozent der Gesamteinlagen
ausmachten, kletterten um rund 5,6 Prozent auf 1,1 Mil-
liarden Euro. Die befristeten Einlagen hingegen verringer-
ten sich um 19,2 Prozent auf rund 802 Millionen Euro.
GleichermaBen reduzierte sich ihr Anteil an den Gesamt-
einlagen von 32,8 Prozent auf 26 Prozent. Der Bestand an
begebenen Schuldverschreibungen verringerte sich durch
Falligkeiten um 35,3 Millionen Euro oder 60,7 Prozent. Die
falligen Betrage schichteten unsere Kunden tberwiegend
in Spareinlagen und taglich fallige Einlagen um.

Dienstleistungsgeschaft

Wertpapiergeschaft

Die anhaltende Staatsschuldenkrise hat insbesondere in
der ersten Halfte des Jahres 2012 zu einer deutlichen Zu-
rickhaltung bei Wertpapieranlagen gefthrt. Durch po-
sitive Marktentwicklungen und wieder mehr Zuversicht
bei den Anlegern im zweiten Halbjahr stieg das betreute
Wertpapiervermégen um 15 Prozent auf 1,1 Milliarden
Euro.

Pfau-StrategieDepot Ul

Im Rahmen der Vermogensstrukturierung stellte unser
hauseigener Fonds, das Pfau-StrategieDepot Ul, eine gute
und attraktive Anlagemdoglichkeit dar. Auch im sechsten
Jahr seines Bestehens erwies sich das Fondskonzept als
nachhaltig erfolgreich. Mitarbeiter unseres Private Ban-

Fonds und bringen so die Sicht unserer Kunden direkt mit
ein. Mit 107,90 Euro pro Anteil erreichte das Pfau-Strate-
gieDepot Ul im Dezember ein neues Hoch. Die Wertent-
wicklung fir 2012 betrégt 4,7 Prozent und liegt damit
deutlich Uber dem aktuellen Zinsniveau. Das verwalte-
te Fondsvolumen erreichte 80,7 Millionen Euro (Vorjahr:
77,2 Millionen Euro).

Zahlungssysteme

Unser Kompetenzzentrum Zahlungssysteme unterstitzt
unsere mittelstandischen Kunden mit intelligenten Lésun-
gen fur den Zahlungsverkehr. In individuellen Beratungen
analysieren die Spezialisten Prozesse, Technik, Sicherheit
und Organisation und zeigen Verbesserungspotenziale
auf. Dazu gehoren beispielsweise Zahlungsverkehrsana-
lysen, die Optimierung von Zahlungsverkehrswegen und
Zahlungsverkehrsstrukturen. Fur die professionelle und
sichere Umsetzung von Zahlungsverkehrstransaktionen
bieten wir verschiedene Software-Lésungen wie bei-
spielsweise VR-NetWorld, Profi cash und Geno cash an,
die speziell auf die Wiinsche unserer Kunden zugeschnit-
ten und in den aktuellen Versionen bereits SEPA-fahig
sind. Dazu gehort auch die Installation vor Ort und ein
Fernwartungsservice durch unsere Spezialisten.

Ein weiterer Schwerpunkt in der Beratung ist das Karten-
ausgabe- und Kartenakzeptanzgeschaft an der ,realen”
oder der ,virtuellen” Kasse. Hier untersttzen wir unsere
Kunden bei der sicheren, effizienten und wirtschaftlichen
Abwicklung. 2012 wurden Uber unsere Bank mehr als
30 Millionen Transaktionen und circa drei Millionen Kar-
tenzahlungen verarbeitet. Zudem betreuten unsere Spezi-
alisten Uber 1.100 Kartenterminals.

Mit Blick auf die SEPA-Umstellung zum 1. Februar 2014
hat unser Team Zahlungssysteme im vergangenen Jahr



bereits Unternehmen und Vereine dabei begleitet, ihre
technischen Zahlungsverkehrsanwendungen und Buch-
haltungssysteme an den Anforderungen der neuen euro-
paweit geltenden Vorgaben auszurichten.

Internationales Geschaft

Das Auslandsgeschaft ist in vielen Unternehmen eine we-
sentliche Quelle fur erfolgreiches Wachstum. Auch 2012
haben wir mit unserem Kompetenzzentrum ,Internatio-
nales Geschaft” die heimischen Unternehmen bei ihren
Export- und Importgeschaften mit einem umfassenden
Service vor Ort begleitet. Das Gesamtvolumen der Aus-
landsgeschéfte bewegte sich mit mehr als 27.000 Trans-
aktionen auf dem Niveau des Vorjahres. Der Umsatz fiel
mit rund 774 Millionen Euro etwas geringer als 2011
(838 Millionen Euro) aus. Die Ertrdge in diesem Bereich
stiegen im Vergleich zum Vorjahr um zwei Prozent und
Ubertrafen damit noch einmal das gute Ergebnis aus dem
Vorjahr.

Im Wahrungsmanagement haben wir unsere mittelstan-
dischen Kunden mit insgesamt 1.747 Kurssicherungsge-
schaften unterstitzt. Der Gesamtumsatz der Devisentrans-
aktionen erreichte 581 Millionen Euro (Vorjahr: 425 Mil-
lionen Euro). Ein Schwerpunkt lag in der US-Dollar-Absi-
cherung, aber auch die so genannten exotischen Wah-
rungen sind klar auf dem Vormarsch. Veranderungen in
der Handelbarkeit von Wahrungen wie dem Chinesischen
Renminbi verstarken diesen Trend.

Leasing-Geschaft

Auch 2012 waren wir bundesweit fihrend in der Ver-
mittlung von Leasing-Geschaften an die VR LEASING AG.
Insgesamt haben wir rund 400 neue Vertrdge mit einem
Volumen von mehr als 15 Millionen Euro an unseren Part-
ner aus der genossenschaftlichen FinanzGruppe vermit-
telt. Damit liegen wir leicht tUber den Entwicklungen des
Vorjahres.

Bauspargeschaft

Die positive Entwicklung im Bereich der Immobilienfinan-
zierung wirkte sich auch auf das Bauspargeschaft aus.
Viele unserer Kunden sicherten sich mit einem Bauspar-
vertrag die niedrigen Darlehenszinsen im Rahmen einer
Baufinanzierung ab. Auch das staatlich geférderte Wohn-
Riester-Sparen fand einen immer gréBeren Zuspruch. Auf-
grund des niedrigen Zinsniveaus nutzten viele Kunden
das Bausparen aber auch als vergleichsweise attraktive
Anlageform. Insgesamt schlossen sie mehr als 6.000 neue
Bausparvertrage (Vorjahr: 5.565) mit einem Gesamtvolu-
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men von 158,2 Millionen Euro (Vorjahr: 164,5 Millionen
Euro) ab. Zum Jahresende betreuten wir tGiber 46.600 Bau-
sparvertradge. Damit gehoren wir weiterhin zu den groB-
ten Vertriebspartnern der Bausparkasse Schwabisch Hall
in Deutschland.

Versicherungsgeschaft

Das Versicherungsgeschaft entwickelte sich 2012 zufrie-
denstellend. Die Anzahl der neu abgeschlossenen Lebens-
und Rentenversicherungen stieg im Vergleich zum Vorjahr
deutlich um 11,0 Prozent auf Uber 4.000 Stuck (Vorjahr:
3.652). Neben den staatlich geférderten Vertragsvarian-
ten spielten auch die klassischen Privatrenten eine star-
kere Rolle.

Immobiliengeschaft

Unser klassisches Bankangebot im Bereich ,Bauen und
Wohnen” erganzen wir durch die Vermittlung und Ver-
waltung von Immobilien Gber unsere beiden Tochterun-
ternehmen OWL Immobilien GmbH und OWL Immobilien
Verwaltung GmbH.

Das anhaltend niedrige Zinsniveau hat die Nachfrage nach
Immobilien im vergangenen Jahr weiter erh6ht. Insgesamt
vermittelte die OWL Immobilien GmbH 233 Objekte (Vor-
jahr: 191) mit einem Volumen von rund 31 Millionen Euro
(Vorjahr: 27,2 Millionen Euro). Besonders gefragt waren
Hauser und Wohnungen in Innenstadtlage. Ein weiterer
Schwerpunkt der OWL Immobilien GmbH war die Vermie-
tung von gewerblichen Objekten. Aufgrund des zuneh-
mend schrumpfenden Angebots an Bestandsobjekten in
Stadtlagen ruckt aktuell die Projektentwicklung — von der
GrundsttckserschlieBung, Gber die Neubauerstellung bis
zur Vermarktung der Objekte — wieder in das Blickfeld.

Die OWL Immobilien Verwaltung GmbH betreute zum
Jahresende 295 Objekte mit 3.524 Einheiten (Vorjahr:
290 Objekte mit 3.348 Einheiten).

Mitarbeiter

Zum Ende des Jahres 2012 hatten bei uns 789 Mitarbeiter
(Vorjahr: 774) einen attraktiven und sicheren Arbeitsplatz.
Dazu gehorten 93 Auszubildende. Dies entspricht einer
Uberdurchschnittlichen Ausbildungsquote von zwoélf Pro-
zent. Mit einem vielseitigen Angebot an Aus- und Weiter-
bildungsmdglichkeiten férdern wir nachhaltig die persén-
liche und berufliche Entwicklung unserer Mitarbeiter. 2012
absolvierten sie rund 3.700 Seminartage. Unser Engage-
ment in diesem Bereich erhohte sich von 692.000 Euro in
2011 auf 815.000 Euro in 2012.
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Zusammengefasste Eigenkapitalpositionen

Verdnderung

(TEUR) W 2012 2011 (TEUR) %
— 67.059 +771 +1,2

Gezeichnetes Kapital 66.288
00 | 194.650 +7.800 +4,2

Ergebnisriicklagen 186.850
- m 75.000 +39.000  +108,3

Fonds fur allgemeine Bankrisiken 36.000

Gesamt 289.138

eesssss———  338.383

Eigenmittel gemaB § 10 KWG 327.246

Abbildung 4

Investitionen

Unsere Investitionen beliefen sich im Geschaftsjahr 2012
auf 9,9 Millionen Euro. Diese sind teilweise Uberwiegend
durch Abschreibungen finanziert. Dabei handelte es sich
in erster Linie um Restbaukosten fir die endgultige Fer-
tigstellung des Bauprojektes ,Neue Mitte”. Weitere In-
vestitionen entfielen auf ModernisierungsmaBnahmen in
unseren Filialen sowie notwendige Ersatzinvestitionen,
insbesondere in die EDV. Die Sachanlagen werden mit den
Anschaffungs- bzw. Herstellungskosten und — soweit ab-
nutzbar — unter Berlcksichtigung planmaBiger Abschrei-
bungen bewertet. Alle Auftrdge haben wir an die heimi-
sche Wirtschaft vergeben.

Fur das Geschaftsjahr 2013 haben wir ein Investitionsvo-
lumen von rund funf Millionen Euro geplant. Vorgesehen
ist unter anderem die energetische Sanierung unserer
Hauptstelle Detmold, die Modernisierung der Beratungs-
raumlichkeiten in unserer Hauptstelle Hoxter sowie eine
UmbaumaBnahme fur den Bereich Bargeldlogistik.

Vermoégenslage

Eigenmittel

Durch die Gewinnung von neuen Mitgliedern erh&hte sich
das gezeichnete Kapital um 0,8 Millionen Euro. Weiterhin
haben wir aus dem Bilanzgewinn 2011 und dem Jahres-
Uberschuss 2012 den Rucklagen insgesamt einen Betrag
von 7,8 Millionen Euro zugefihrt. Dem Fonds fur allge-
meine Bankrisiken wurde aus dem Uberschuss der nor-
malen Geschaftstatigkeit des Jahres 2012 ein Betrag von
39 Millionen Euro zugewiesen. Darin ist auch ein aus den

Bewertungsreserven der Bank umgewidmeter Betrag ent-
halten (vgl. Ertragslage S. 53-55). Das bilanzielle Eigenkapi-
tal erhéhte sich deutlich um 16,5 Prozent von 289,1 Millio-
nen auf 336,7 Millionen Euro. Die bilanzielle Eigenkapital-
guote konnte damit von 7,4 auf 8,3 Prozent ausgeweitet
werden. Somit verbesserte sich die Eigenkapitalstruktur er-
neut zugunsten der Kernkapitalkomponenten.

Die Solvabilitatskennziffer unserer Bank — MaBstab fur eine
ausreichende Eigenkapitalausstattung eines Kreditinsti-
tuts — betragt trotz ausgepragten Wachstums der Risikoak-
tiva zum Bilanzstichtag 11,9 Prozent und Uberschreitet klar
die vorgeschriebene Mindestnorm von acht Prozent. Dies
sichert uns auch kinftig betrachtliche Wachstumsspielrau-
me, insbesondere fur das Kundenkreditgeschaft. Gleichzei-
tig bilden die ansehnlichen Zuweisungen an das Kernka-
pital eine gute Grundlage, um nachhaltig die verscharften
Eigenkapitalanforderungen nach Basel lll zu erfullen.

Risikolage und Risikodeckung

Die Forderungen unserer Bank sind zum Bilanzstichtag vor-
sichtig bewertet. Fir akute Ausfallrisiken bestehen an-
gemessene Einzelwertberichtigungen. Weitere Vorsorge
haben wir durch Pauschalwertberichtigungen getroffen.
Darlber hinaus stehen Vorsorgereserven gema3 § 340f
HGB und der Fonds fur allgemeine Bankrisiken gemaR
§ 340g HGB zur Verfiigung, um latente Risiken abzu-
decken. Den Risiken aus Eventualverbindlichkeiten und
sonstigen Verpflichtungen haben wir durch Bildung von
Ruckstellungen ausreichend Rechnung getragen. Unser
Wertpapierbestand ist nach dem strengen Niederstwert-
prinzip bewertet.



Jahresvergleich
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DBS = durchschnittliche Bilanzsumme 2012 DBS 2011 DBS
2011: 3,9 Mrd. EUR/2012: 4,1 Mrd. EUR Mio. EUR % Mio. EUR %
Zinstberschuss 86,8 2,10 90,0 2,31
Provisionstberschuss 26,0 0,63 24,8 0,64
Personalaufwand 42,5 1,03 41,5 1,07
Andere Verwaltungsaufwendungen 30,2 0,73 30,1 0,77
Abschreibungen auf Sachanlagen 6,9 0,17 4,7 0,12
Teilbetriebsergebnis 38,8 0,94 40,3 1,03
Bewertungsergebnis 31,8* 0,79 -17,2 -0,44
Ergebnis der normalen Geschaftstatigkeit 70,7* 1,73 23,1 0,59
Steueraufwand 19,0* 0,46 8,4 0,22
Einstellungen in Fonds fur allgemeine Bankrisiken 39,0* 0,96 3,7 0,10
Jahrestberschuss 12,7 0,31 11,0 0,28
*) nach Umwidmung (vgl. Abbildung 6) Abbildung 5

Unsere Bank ist der Sicherungseinrichtung des Bundesver-
bandes der Deutschen Volksbanken und Raiffeisenbanken
e.V. (Garantiefonds und Garantieverbund) angeschlossen.

Finanz- und Liquiditatslage

Die von der Bundesanstalt fur Finanzdienstleistungsauf-
sicht gemaB § 11 KWG vorgeschriebene Liquiditatskenn-
ziffer lag im Berichtsjahr immer Gber dem Mindestwert
von 1,00. Zum Bilanzstichtag wird eine Kennzahl von
2,17 (Vorjahr: 1,79) ausgewiesen. Auch fur die Zukunft er-
warten wir keine Beeintrachtigung der Finanz- und Liqui-
ditatslage.

Ertragslage

Unsere Ertragskraft basiert vor allem auf der breiten Ver-
ankerung unseres Geschaftsmodells im Privat- und Un-
ternehmenskundengeschaft. Unsere Bilanz ist das Abbild
einer echten Kundenbank und damit auch Ausdruck der
stetigen Entwicklung unseres Hauses im Markt. Mit einer
Kundenkreditquote von 70 Prozent und einer Kunden-
einlagenquote von 76 Prozent bewegte sich der Anteil
der Kundenvolumina an der Bilanzsumme auch 2012 auf
einem vergleichsweise hohen Niveau. Insgesamt stand
im Geschaftsjahr 2012 die Ertragsentwicklung unserer
Bank deutlich unter dem Einfluss eines ricklaufigen Zins-
ergebnisses. Das Uberdurchschnittliche Wachstum der
zinstragenden Volumina hat uns 2012 geholfen, das
schwierige Zinsumfeld zu bewaltigen und den weiteren

Ruckgang des Zinsergebnisses abzumildern. Das Provi-
sionsergebnis hingegen konnte erhéht werden. Ebenso
konnten die Sachkostensteigerungen trotz des deutlich
hoheren Geschaftsvolumens durch ein konsequentes Kos-
tenmanagement begrenzt werden.

Insgesamt ging das Teilbetriebsergebnis (GuV-Positionen
1-8, 10-12, 17 und 24) gegenlber dem Vorjahr zurick.
Andererseits nahm der Uberschuss der normalen Ge-
schaftstatigkeit aufgrund eines deutlich verbesserten Be-
wertungsergebnisses im Geschaftsjahr 2012 zu. Nach ei-
nem hoheren Steueraufwand und den Zuftihrungen zum
Fonds fur allgemeine Bankrisiken verbleibt ein nochmals
gesteigerter Jahrestberschuss von 12,7 Millionen Euro.
Unter Berlcksichtigung der Zins- und Wettbewerbssitua-
tion ist diese Ergebnisentwicklung insgesamt sehr zufrie-
denstellend.

Im Detail stellt sich die Ertragslage wie folgt dar:

e Das anhaltend niedrige Zinsniveau — ausgel®st durch
die Niedrigzinspolitik der Europaischen Zentralbank — und
der enorme Preiskampf um die Kundeneinlagen erhoh-
ten den Druck auf die Zinsmarge erheblich. Der Zins-
Uberschuss verringerte sich um 3,2 Millionen Euro auf
86,8 Millionen Euro. Die Zinsspanne ging um 0,21 Pro-
zentpunkte auf 2,10 Prozent zurtick.
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2012 2012
Auswirkungen der Umwidmung GuV mit GuV ohne
(Mio. EUR) Umwidmung Veranderung Umwidmung
Teilbetriebsergebnis 38,8 0,0 38,8
Bewertungsergebnis 31,8 30,1 1,7
Ergebnis der normalen Geschaftstatigkeit 70,7 30,1 40,6
Steueraufwand 19,0 9,1 9,9
Einstellungen in Fonds fur allgemeine Bankrisiken 39,0 21,0 18,0
Jahrestberschuss 12,7 0,0 12,7
Abbildung 6

e Der Provisionslberschuss stieg gegentiber dem Vorjahr
um 1,2 Millionen Euro auf 26 Millionen Euro. Dazu haben
in erster Linie héhere Ertradge aus dem Versicherungs- und
Bauspargeschaft sowie aus dem internationalen Geschaft
beigetragen.

e Der Personalaufwand erhohte sich vor allem durch ta-
rifiche Anhebungen der Gehalter um rund 1,0 Millionen
Euro beziehungsweise 2,5 Prozent.

e Durch ein konsequentes Kostenmanagement ist es uns
auch 2012 gelungen, die ,anderen Verwaltungsaufwen-
dungen” trotz der deutlichen Geschéftsausweitung zu
begrenzen. Diese stiegen lediglich um 0,1 Millionen Euro.

e Die Abschreibungen auf Sachanlagen erhohten sich
um 2,2 Millionen Euro auf 6,9 Millionen Euro. Der Anstieg
ist vornehmlich darauf zurtickzufihren, dass die Abschrei-
bungen auf die im Geschaftsjahr fertiggestellten und kom-
plett fremd- bzw. eigengenutzten Neubauten nunmehr
in voller Hohe vorgenommen werden.

e Das Teilbetriebsergebnis betrdgt 38,8 Millionen Euro
(Vorjahr: 40,3 Millionen Euro) oder 0,94 Prozent (Vorjahr:
1,03 Prozent) der durchschnittlichen Bilanzsumme.

e Besonderheiten ergeben sich beim Ausweis des Be-
wertungsergebnisses, das sich per Saldo um 49,0 Millio-
nen Euro von minus 17,2 Millionen Euro in 2011 auf plus
31,8 Millionen Euro in 2012 verbesserte. Dies ist zunachst
auf ein erfreulicherweise gesteigertes Bewertungsergebnis
aus dem laufenden Kredit- und Wertpapiergeschaft (plus
18,9 Millionen Euro) zurickzuftihren. Zusatzlich wirkt sich
eine Umwidmung von Vorsorgereserven (30,1 Millionen
Euro aus dem Wertpapierbestand) in offene Rucklagen

(Fonds fur allgemeine Bankrisiken) aus. Details dazu sind
in Abbildung 6 dargestellt. Beide Einflussfaktoren werden
im Folgenden detailliert erlautert:

Positives Ergebnis aus laufendem

Kredit- und Wertpapiergeschaft

Obwohl wir an die Bewertung unseres Kreditportfolios
nach wie vor strengste MaBstabe anlegen, ist der Risi-
kovorsorgebedarf gegentiber dem Vorjahr deutlich zu-
riickgegangen. Dies sehen wir im Ubrigen als klaren Be-
leg dafir, dass der Mittelstand in unserer Region solide
aufgestellt und in bester wirtschaftlicher Verfassung ist.
Darlber hinaus konnten im Eigenanlagenmanagement
gute Ergebnisse erzielt werden. Diese beiden erfreulichen
Entwicklungen zusammengenommen, fiihren bereits zu
einem von minus 17,2 Millionen Euro (2011) auf plus 1,7
Millionen Euro (2012) verbesserten Bewertungsergebnis
aus dem laufenden Geschaft.

Umwidmung von Vorsorgereserven

Mit Blick auf die héheren Anforderungen nach Basel I
sind die Kreditinstitute aufgefordert, ihre Kapitalbasis —
das harte Kernkapital — in den kommenden Jahren deut-
lich aufzustocken. Vor diesem Hintergrund haben wir
einen Teil (30,1 Millionen Euro) der vorhandenen Vor-
sorgereserven unseres \Wertpapierbestandes durch Um-
widmung dem bilanziellen Eigenkapital zugewiesen. Dies
flhrt in der Bilanz zu einer entsprechenden Zuschreibung
beim Ausweis der eigenen Wertpapiere sowie nach Steu-
erabzug zu einer zusatzlichen Aufstockung des Fonds fir
allgemeine Bankrisiken um 21,0 Millionen Euro. Somit
erhohen sich in der Gewinn- und Verlustrechnung das
Bewertungsergebnis auf insgesamt 31,8 Millionen Euro
und das Ergebnis der normalen Geschéaftstatigkeit auf
70,7 Millionen Euro.



e Aufgrund der UmwidmungsmaBnahme steigt der
Steueraufwand um 9,1 Millionen Euro auf 19,0 Millionen
Euro; der zusatzliche Aufwand ist allerdings nicht ausga-
bewirksam.

e Die UmwidmungsmaBnahme ist ergebnisneutral: Es
verbleibt ein Jahrestberschuss von 12,7 Millionen Euro
(plus 15,6 Prozent).

e Die Cost-Income-Ratio (CIR), errechnet auf der Grund-
lage der betrieblichen Aufwendungen und der betriebli-
chen Ertrage der Gewinn- und Verlustrechnung, stieg im
Vergleich zum Vorjahr von 64 auf 65. Die Erhéhung ist vor
allem auf den riucklaufigen Zinstberschuss und die hohe-
ren betrieblichen Aufwendungen zurtickzufuhren.

Der Erfolg unserer Volksbank ist der Erfolg unserer Mit-
glieder. Der Vertreterversammlung wird vorgeschlagen,
aus dem Jahrestberschuss 2012 an die Teilhaber der Bank
eine Dividende von 4,5 Prozent auszuschltten. Zusatz-
lich soll ein Bonus von 1,0 Prozent sowie aufgrund des
auBerordentlich guten Ergebnisses ein Sonderbonus von
1,0 Prozent ausgezahlt werden. Damit ergibt sich eine at-
traktive Gesamtdividende von 6,5 Prozent (vgl. S. 60).

Risikosteuerungssystem

Die Ertragskraft und die Reserven unserer Bank begrenzen
grundsatzlich die Moglichkeit, Risiken einzugehen. Um die
wesentlichen Risiken im Bankgeschaft frihzeitig feststel-
len und ihnen wirkungsvoll begegnen zu kénnen, bedarf
es effizienter Mess- und Sicherungsinstrumente. Als we-
sentliche Risiken, die die kinftige Ergebnis-, Eigenmittel-
und Liquiditatsentwicklung negativ beeinflussen kénnen,
stehen insbesondere die Adressenausfall-, Marktpreis-,
Liquiditats- und operationellen Risiken im Mittelpunkt
unserer Risikosteuerung. Dazu wurde ein modernes, den
aktuellen Anforderungen der MaRisk entsprechendes
Risikocontrolling- und Risikomanagementsystem einge-
richtet. Dieses basiert primar auf einem GuV-orientierten
Steuerungsansatz. Ein vermdgenswertorientiertes Steue-
rungssystem nach dem Konzept ,VR-Control”, dem ge-
nossenschaftlichen Modell zur Risikosteuerung, findet in
einer parallel laufenden Betrachtung Anwendung.

Das Risikocontrolling und das Risikomanagement sind die
beiden tragenden Saulen des Risikosteuerungssystems der
Bank. Die ablauforganisatorische Einbindung des Risiko-
steuerungssystems in die Unternehmensfiihrung ist grund-
legend in der Geschafts- und Risikostrategie niedergelegt.
Im Risikoausschuss als Fachausschuss des Aufsichtsrates
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wird regelmaBig die Risikolage und Risikosteuerung un-
serer Bank erortert.

Voraussichtliche Entwicklung

Trotz der verhaltenen Konjunkturaussichten gehen wir
auch fur das Geschéftsjahr 2013 von einem Wachstum
von drei bis vier Prozent aus. Diese Uber dem Wirtschafts-
wachstum liegende Entwicklung wollen wir insbeson-
dere durch eine erneute Ausweitung des Kundengeschaf-
tes — insbesondere im Kreditbereich — erreichen. Eine Stei-
gerung des Kreditvolumens von vier bis flinf Prozent sehen
wir dabei, auch unter Berlcksichtigung der Risikoaspekte,
als realistisch an. Bei unseren Planungen unterstellen wir
aufgrund des weiterhin niedrigen Zinsniveaus einen an-
haltenden Druck auf die Zinsmarge. Im Einlagengeschaft
rechnen wir mit einem weiterhin schwierigen Wettbe-
werbsumfeld, gehen aber dennoch von einem leichten
Zuwachs aus. Wir sind davon Uberzeugt, dass wir dabei
mit innovativen und kundenorientierten Anlageméglich-
keiten sowie unserer hohen Kundenbindung in einer gu-
ten Position sind.

Darlber hinaus werden wir mit unserem ganzheitlichen
Beratungsansatz sowie unserer Expertise beispielsweise zu
den Themen Zahlungssysteme, Internationales Geschaft
sowie Zins- und Wahrungsmanagement das provisionsbe-
zogene Dienstleistungsgeschaft analog zum Vorjahr wei-
ter ausbauen.

Angesichts der tariflich bedingten Steigerung der Perso-
nalkosten sehen wir die Herausforderung darin, die Ge-
samtkosten der Bank zu begrenzen. Im Zuge unseres Kos-
tenmanagements werden wir deshalb konsequent unsere
Kostenoptimierungsstrategie fortsetzen und insbesondere
unsere Verwaltungsaufwendungen nachhaltig auf einem
angemessenen Niveau verankern.

Unser Ziel fir 2013 ist es, das gute und solide Wachstum
im Kundengeschaft der vergangenen Jahre fortzuschrei-
ben, dadurch unser erreichtes Ergebnisniveau stabil zu
halten und unsere schon jetzt gute Eigenkapitalausstat-
tung weiter zu starken. Angesichts unserer soliden Vermo-
gens- und Ertragslage und einer stabilen Marktposition in
unserer Wirtschaftsregion blicken wir mit Zuversicht auf
die Entwicklungen in der Zukunft.
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Jahresbilanz zum 31. Dezember 2012

AKTIVA
Geschaftsjahr Vorjahr
EUR EUR EUR EUR TEUR
1. Barreserve
a) Kassenbestand 32.637.274,22 24.681
b) Guthaben bei Zentralnotenbanken 42.443.713,46 61.176
darunter: bei der Deutschen Bundeshank 42.443.713,46 (61.176)
) Guthaben bei Postgirodmtern 0,00 75.080.987,68 0
2. Schuldtitel 6ffentlicher Stellen und Wechsel, die zur
Refinanzierung bei Zentralnotenbanken zugelassen sind
a) Schatzwechsel und unverzinsliche Schatzanweisungen
sowie dhnliche Schuldtitel 6ffentlicher Stellen 0,00 0
darunter: bei der Deutschen Bundesbank refinanzierbar 0,00 (0)
b) Wechsel 0,00 0,00 0
3. _Forderungen an Kreditinstitute
a) taglich fallig 49.935.502,80 99.447
b) andere Forderungen 110.620.664,19 160.556.166,99 170.437
4. Forderungen an Kunden 2.855.638.719,25 2.669.273
darunter: durch Grundpfandrechte gesichert 1.022.403.523,48 (1.028.326)
Kommunalkredite 36.569.283,11 (39.655)
5. Schuldverschreibungen und andere
festverzinsliche Wertpapiere
a) Geldmarktpapiere
aa) von offentlichen Emittenten 0,00 0
darunter: beleihbar bei der Deutschen Bundesbank 0,00 0)
ab) von anderen Emittenten 0,00 0,00 0
darunter: beleihbar bei der Deutschen Bundesbank 0,00 0)
b) Anleihen und Schuldverschreibungen
ba) von offentlichen Emittenten 10.003.686,67 10.018
darunter: beleihbar bei der Deutschen Bundesbank 10.003.686,67 (10.018)
bb) von anderen Emittenten 395.801.419,70 405.805.106,37 347.652
darunter: beleihbar bei der Deutschen Bundesbank 356.992.491,66 (341.602)
¢) eigene Schuldverschreibungen 1.540.779,91 407.345.886,28 3.210
Nennbetrag 1.493.500,00 (3.156)
6.  Aktien und andere nicht festverzinsliche Wertpapiere 273.187.947,95 243.509
6a. Handelsbestand 2.368.320,13 1.623
7. Beteiligungen und Geschaftsguthaben
bei Genossenschaften
a) Beteiligungen 102.522.435,66 102.211
darunter: an Kreditinstituten 6.920.125,38 (6.920)
an Finanzdienstleistungsinstituten 0,00 (0)
b) Geschaftsquthaben bei Genossenschaften 2.409.713,37 104.932.149,03 2.325
darunter: bei Kreditgenossenschaften 280.537,50 (281)
bei Finanzdienstleistungsinstituten 0,00 0)
8. Anteile an verbundenen Unternehmen 1.300.724,63 1.295
darunter: an Kreditinstituten 0,00 0)
an Finanzdienstleistungsinstituten 0,00 0)
9. Treuhandvermdgen 7.507.606,31 9.182
darunter: Treuhandkredite 7.507.606,31 (9.182)
10. Ausgleichsforderungen gegen die 6ffentliche Hand
einschlieBlich Schuldverschreibungen aus deren Umtausch 0,00 0
11. Immaterielle Anlagewerte
a) Selbst geschaffene gewerbliche Schutzrechte und &hnliche
Rechte und Werte 0,00 0
b) entgeltlich erworbene Konzessionen, gewerbliche Schutzrechte
und dhnliche Rechte und Werte sowie Lizenzen an solchen
Rechten und Werten 352.202,20 38
) Geschéfts- oder Firmenwert 1.016.577,00 701
d) geleistete Anzahlungen 0,00 1.368.779,20 0
12. Sachanlagen 102.386.710,37 100.232
13. Sonstige Vermdgensgegenstande 21.716.590,07 27.156
14. Rechnungsabgrenzungsposten 229.525,60 440
15. Aktive latente Steuern 45.762.149,24 52.663
16. Aktiver Unterschiedsbetrag aus der Vermdgensverrechnung 0,00 0
Summe der Aktiva 4.059.382.262,73 3.927.269
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PASSIVA

Geschéftsjahr Vorjahr
EUR EUR EUR EUR TEUR
1. Verbindlichkeiten gegeniiber Kreditinstituten
a) taglich fallig 35.927,19 163
b) mit vereinbarter Laufzeit oder Kiindigungsfrist 546.502.609,67 546.538.536,86 528.226
2. Verbindlichkeiten gegeniiber Kunden
a) Spareinlagen
aa) mit vereinbarter Kiindigungsfrist von drei Monaten 990.812.362,86 883.926
ab) mit vereinbarter Kiindigungsfrist
von mehr als drei Monaten 111.526.007,02  1.102.338.369,88 159.720
b) andere Verbindlichkeiten
ba) taglich fallig 1.159.768.776,51 926.020
bb) mit vereinbarter Laufzeit oder Kiindigungsfrist 801.816.614,08  1.961.585.390,59 3.063.923.760,47 992.143
3. Verbriefte Verbindlichkeiten
a) begebene Schuldverschreibungen 22.874.446,93 58.180
b) andere verbriefte Verbindlichkeiten 0,00 22.874.446,93 0
darunter: Geldmarktpapiere 0,00 (0)
eigene Akzepte und Solawechsel im Umlauf 0,00 (0)
3a. Handelsbestand 0,00 0
4. Treuhandverbindlichkeiten 7.507.606,31 9.182
darunter: Treuhandkredite 7.507.606,31 (9.182)
5. Sonstige Verbindlichkeiten 13.232.327,76 15.121
6. Rechnungsabgrenzungsposten 16.857.618,87 17.094
6a. Passive latente Steuern 0,00 0
7. Riickstellungen
a) Riickstellungen fiir Pensionen und
ahnliche Verpflichtungen 19.913.730,36 19.450
b) Steuerriickstellungen 6.107.536,23 356
) andere Riickstellungen 15.826.210,60 41.847.477,19 19.998
8. Sonderposten mit Riicklageanteil 0,00 0
9. Nachrangige Verbindlichkeiten 0,00 0
10.  Genussrechtskapital 0,00 0
darunter: vor Ablauf von zwei Jahren fallig 0,00 0)
11.  Fonds fiir allgemeine Bankrisiken 75.000.000,00 36.000
darunter: Sonderposten nach § 340e Abs. 4 HGB 44.757,29 (18)
11a. Sonderposten aus der Wahrungsumrechnung 0,00 0
12.  Eigenkapital
a) Gezeichnetes Kapital 67.058.672,06 66.288
b) Kapitalriicklage 0,00 0
¢) Ergebnisriicklagen
ca) gesetzliche Riicklage 79.400.000,00 75.500
~ cb)andere Ergebnisriicklagen 115.250.000,00 194.650.000,00 111.350
d) Bilanzgewinn 9.891.816,28 271.600.488,34 8.552
Summe der Passiva 4.059.382.262,73 3.927.269
1. Eventualverbindlichkeiten
a) Eventualverbindlichkeiten aus weitergegebenen
abgerechneten Wechseln 0,00 0
b) Verbindlichkeiten aus Biirgschaften und
Gewahrleistungsvertragen 153.768.768,78 146.939
¢) Haftung aus der Bestellung von Sicherheiten
fiir fremde Verbindlichkeiten 0,00 153.768.768,78 0
2. Andere Verpflichtungen
a) Riicknahmeverpflichtungen aus unechten
Pensionsgeschaften 0,00 0
b) Platzierungs- und Ubernahmeverpflichtungen 0,00 0
¢) Unwiderrufliche Kreditzusagen 209.238.465,94 209.238.465,94 209.505
darunter: Lieferverpflichtungen aus
zinsbezogenen Termingeschaften 0,00 (0)
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Gewinn- und Verlustrechnung
FUR DIE ZEIT VOM 1. JANUAR BIS 31. DEZEMBER 2012

Geschaftsjahr Vorjahr
EUR EUR EUR EUR TEUR
1. Zinsertrage aus
a) Kredit- und Geldmarktgeschaften 130.994.855,18 132.069
b) festverzinslichen Wertpapieren und Schuldbuchforderungen 11.715.908,14 142.710.763,32 13.551
2. Zinsaufwendungen 63.155.003,11 79.555.760,21 63.167
3. Laufende Ertrdge aus
a) Aktien und anderen nicht festverzinslichen Wertpapieren 5.132.468,89 5.060
b) Beteiligungen und Geschéftsquthaben bei Genossenschaften 1.573.164,20 2.117
¢) Anteilen an verbundenen Unternehmen 245.278,08 6.950.911,17 127
4.  Ertrage aus Gewinngemeinschaften, Gewinnabfiihrungs- oder
Teilgewinnabfiihrungsvertragen 258.883,55 246
5. Provisionsertrage 28.482.196,56 27.273
6. Provisionsaufwendungen 2.496.375,65 25.985.820,91 2.488
7. Nettoertrag des Handelsbestands 238.711,44 -479
8. Sonstige betriebliche Ertrage 7.639.885,04 5.546
9. -—--—- 0,00 0
10. Allgemeine Verwaltungsaufwendungen
a) Personalaufwand
aa) Lohne und Gehalter 34.991.135,02 34.380
ab) Soziale Abgaben und Aufwendungen fiir
Altersversorgung und fiir Unterstlitzung 7.544.110,87 42.535.245,89 7.100
darunter: fiir Altersversorgung 1.548.878,28 (1.347)
b) andere Verwaltungsaufwendungen 30.192.848,28 72.728.094,17 30.118
11.  Abschreibungen und Wertberichtigungen auf
immaterielle Anlagewerte und Sachanlagen 6.905.415,22 4.712
12.  Sonstige betriebliche Aufwendungen 2.080.049,27 3.134
13. Abschreibungen und Wertberichtigungen auf
Forderungen und bestimmte Wertpapiere sowie
Zufiihrungen zu Riickstellungen im Kreditgeschaft 0,00 18.998
14, Ertrdge aus Zuschreibungen zu Forderungen und
bestimmten Wertpapieren sowie aus der Auflésung
von Riickstellungen im Kreditgeschaft 31.797.156,23 31.797.156,23 0
15.  Abschreibungen und Wertberichtigungen auf
Beteiligungen, Anteile an verbundenen Unternehmen und wie
Anlagevermdgen behandelte Wertpapiere 0,00 0
16. Ertrdge aus Zuschreibungen zu Beteiligungen,
Anteilen an verbundenen Unternehmen und wie
Anlagevermdgen behandelten Wertpapieren 5.660,52 5.660,52 1.711
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Geschéftsjahr Vorjahr
EUR EUR EUR EUR TEUR
17.  Aufwendungen aus Verlustiibernahme 0,00 0
18. —--— 0,00 0
19. Ergebnis der normalen Geschiftstatigkeit 70.719.230,41 23.124
20.  AuBerordentliche Ertrage 0,00 0
21.  AuBerordentliche Aufwendungen 0,00 0
22.  AuBerordentliches Ergebnis 0,00 (0)
23. Steuern vom Einkommen und vom Ertrag 18.857.941,55 8.301
darunter: latente Steuern 6.900.883,76 (-1.058)
24. Sonstige Steuern, soweit nicht unter

Posten 12 ausgewiesen 148.433,95 19.006.375,50 144
24a. Einstellungen in Fonds fiir allgemeine Bankrisiken 38.973.476,51 3.655
25. Jahresiiberschuss 12.739.378,40 11.024
26. Gewinnvortrag aus dem Vorjahr 52.437,88 25
12.791.816,28 11.049

27. Entnahmen aus Ergebnisriicklagen
a) aus der gesetzlichen Riicklage 0,00 0
b) aus anderen Ergebnisriicklagen 0,00 0,00 0
12.791.816,28 11.049

28.  Einstellungen in Ergebnisriicklagen
a) in die gesetzliche Riicklage 1.450.000,00 1.105
b) in andere Ergebnisriicklagen 1.450.000,00 2.900.000,00 1.392
29. Bilanzgewinn 9.891.816,28 8.552
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Mitgliederbewegung Zahl der Anzahl der Haftsummen

Mitglieder Geschiaftsanteile EUR
Anfang 2012 98.365 416.218 66.594.880,00
Zugang 2012 5.236 14.052 2.248.320,00
Abgang 2012 2.427 9.612 1.537.920,00
Ende 2012 101.174 420.658 67.305.280,00

Bestatigungsvermerk und Veroffentlichung

Der vollstandige Jahresabschluss wurde vom Genossenschaftsverband e.V., Frankfurt am Main, mit

dem uneingeschrankten Bestatigungsvermerk versehen. Nach Beschlussfassung durch die Vertreter-

versammlung werden die Bilanz, die Gewinn- und Verlustrechnung nebst Anhang und Bestatigungs-

vermerk sowie der Lagebericht im elektronischen Bundesanzeiger veroffentlicht.

Vorschlag fiir die Ergebnisverwendung

Der Jahrestberschuss 2012 von 12.739.378,40 Euro zuzuglich eines Gewinnvortrages

von 52.437,88 Euro und unter Berlcksichtigung des vorab in die Ergebnisriicklagen von

2.900.000,00 Euro eingestellten Betrages soll entsprechend dem Vorschlag des Vorstandes

wie folgt verwendet werden:

4,50 % Dividende

2.975.439,23 EUR

1,00 % Bonus

661.208,99 EUR

1,00 % Sonderbonus

661.208,99 EUR

Einstellung in die gesetzliche Ricklage

2.775.000,00 EUR

Einstellung in andere Ergebnisriicklagen

2.775.000,00 EUR

Vortrag auf neue Rechnung

43.959,07 EUR

Paderborn, im Marz 2013

Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold eG

Der Vorstand

Dr. Bittihn Jager Dr. Keine

Peterburs

9.891.816,28 EUR

Rawert

Vogt




Bericht des Aufsichtsrates

Im Geschaftsjahr 2012 haben der Aufsichtsrat und sei-
ne Ausschisse die ihnen nach Gesetz, Satzung und Ge-
schaftsordnung obliegenden Aufgaben wahrgenommen.
Sie fassten die in ihren jeweiligen Zustandigkeitsbereich
fallenden Beschliisse und nahmen ihre Uberwachungs-
funktion umfassend wahr. In regelmaBigen gemeinsamen
Sitzungen informierte der Vorstand den Aufsichtsrat und
seine Ausschisse zeitnah und ausfuhrlich Gber die ge-
schaftliche Entwicklung, die Investitionsvorhaben, die Ver-
maogens-, Finanz-, Ertrags- und Risikolage der Bank.

Der Kreditausschuss des Aufsichtsrates hat dabei neben
einzelnen Kreditengagements auch den Kreditrisikobe-
richt der Bank und das Anzeigen- und Meldewesen be-
handelt. Der Prufungsausschuss konnte seine gemaR
Jahresprufungsplan 2012 durchzufthrenden Tatigkeiten
vollumfanglich erfillen und dartber hinaus die Funkti-
onsfahigkeit des internen Revisionssystems sowie die an-
forderungsrechte Umsetzung des § 25c KWG feststellen.
In den Sitzungen des Risikoausschusses waren die neuen
Eigenkapital- und Liquiditatsvorschriften fur Kreditinstitute
(Basel Ill) sowie die anhaltende Niedrigzinsphase und die
Konsequenzen daraus fir die Risiko- und Ertragssteue-
rung der Bank Schwerpunktthemen. AuBerdem wurden
neben dem vierteljghrlichen Reporting zur Risikosituation
der Bank auch der Compliance-Jahresbericht sowie die
Geschéfts- und Risikostrategie der Bank vorgestellt und er-
ortert. Zudem hat sich der Vorstandsausschuss mit den ein-
zelvertraglichen Angelegenheiten der Vorstandsmitglieder
befasst und die Angemessenheit des Vergitungssystems
der Bank im Sinne der Instituts-Vergttungsverordnung be-
raten und festgestellt.

Aus den Sitzungen der Ausschiisse ist dem Gesamtauf-
sichtsrat berichtet worden. Alle erforderlichen Beschlis-
se zu bedeutenden geschéftspolitischen Entscheidungen
wurden nach sorgfaltiger Prifung und eingehender Bera-
tung gefasst.

2012 beschaftigten sich Vorstand und Aufsichtsrat zudem
anlasslich der Jubilden ,Zehn Jahre Fusion mit der Volks-
bank Hoxter-Beverungen” und ,Funf Jahre Fusion mit der
Volksbank Detmold” mit der Entwicklung der Bank in den

Kreisen Hoxter und Lippe. Ebenso konnte auf erfreuliche
Wirtschaftszahlen des Bankvereins Werther als Zweignie-
derlassung unseres Hauses im ersten Geschaftsjahr zu-
rickgeblickt werden. Mit dem in den Regionen erreichten
Wachstum der Kundenvolumina und den wirtschaftlichen
Erfolgen sind Vorstand und Aufsichtsrat sehr zufrieden.

Den vorgelegten Jahresabschluss, den Lagebericht und
den Gewinnverwendungsvorschlag hat der Aufsichtsrat
gepruft. Es haben sich keine Beanstandungen ergeben.
Dem Vorschlag des Vorstandes zur Gewinnverwendung
wird zugestimmt; er entspricht den Vorschriften der Sat-
zung.

Der Genossenschaftsverband e.V. hat im Auftrag des Rhei-
nisch-Westfalischen Genossenschaftsverbandes e.V. die
gesetzlich vorgeschriebene Priifung des Jahresabschlusses
unter Einbeziehung der Buchfiihrung und des Lageberich-
tes vorgenommen. Dabei wurde die OrdnungsmaBigkeit
der Geschaftsfihrung festgestellt. Der Bestatigungsver-
merk wurde ohne Einschréankung erteilt.

Mit Ablauf der diesjghrigen Vertreterversammilung schei-
den nach § 24 Ziffer 3 der Satzung turnusmaBig aus dem
Aufsichtsrat aus: Gabriele Schéafers, Michael Friemuth,
Karl-Heinz Huneke und Heinrich Kemper. Die Wiederwahl
von Frau Gabriele Schafers und der Herren Michael Frie-
muth, Karl-Heinz Huneke und Heinrich Kemper ist zuldssig
und wird der Vertreterversammlung vorgeschlagen.

Der Aufsichtsrat dankt dem Vorstand und allen Mitarbei-
terinnen und Mitarbeitern der Volksbank Paderborn-Hox-
ter-Detmold fur die erfolgreiche und engagierte Arbeit im
abgelaufenen Geschéftsjahr.

Paderborn, im Méarz 2013

Der Aufsichtsrat

Josef Tack
Vorsitzender



Gremien

Mitglieder des Aufsichtsrates

62

Josef Tack, Vorsitzender

Joachim Pahn, stellv. Vorsitzender

Wolfgang Mertens, stellv. Vorsitzender
(Arbeitnehmervertreter)

Horst Schubert, stellv. Vorsitzender

Bernd Seibert, stellv. Vorsitzender

Dietmar Beineke

Heinrich Ernst

Michael Friemuth

Karl-Heinz Huneke

Franz Jacoby



J919J1I9AIBWIYBULISIY




+++ hremien
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Vorstand

Dr. Ulrich Bittihn / Vorsitzender
GuUnter Vogt / stellv. Vorsitzender
Rudolf Jager

Dr. Friedrich Keine

Heinz Peterburs

Karl-Heinz Rawert

Direktoren
Bernhard Dorenkamp
JUrgen Faupel
Karsten Pohl

Frank Sievert

Thorsten Wolff

Prokuristen
Hans-Jirgen Borchert
Matthias Fresen
Heinrich Hansmeier
Jargen Kleine
Meinolf Kérner
Detlef Kropp
Franz-Josef Kriiger
Andreas Lahme
Sigrid Marxmeier
Michael Meier
Alfons Meyer
Norbert Meyer
Franz Niggemeier
Bernd Nubel
Martina Olesch
Andre Weller

Josef Wiemers
Stephan Willhoff

Martin Wolf
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Wachstums-Punkte

Kreis Paderborn

Altenbeken / Atteln / Bad Lippspringe / Benhausen / Borchen / Biiren / Dahl / Delbriick /
Doérenhagen / Elsen / Hévelhof / Kleinenberg / Lichtenau / Marienloh / Paderborn, Auf der Lieth /
Paderborn, Benhauser Straf3e / Paderborn, Neuer Platz / Paderborn, Neuhduser Stral3e /
Paderborn, Riemeke / Paderborn, Schéne Aussicht / Paderborn, Stadtheide / Paderborn, Stidstadt /
Salzkotten / Sande / SchloB Neuhaus / Schwaney / Sennelager / Wewer

Kreis Hoxter

Amelunxen /Bad Driburg / Beverungen / Boffzen / Brakel / Dalhausen / Dringenberg /
Fiirstenau / Héxter, Méllingerplatz / Héxter, Petrifeld / Lauenférde / Liichtringen /
Neuenheerse / Ottbergen / Ovenhausen / Peckelsheim / Scherfede / Stahle /
Steinheim / Warburg

Kreis Lippe

Bad Meinberg / Brake / Detmold, Bismarckstra8e / Hiddesen / Horn / Lage / Lemgo /

Oerlinghausen / Pivitsheide

Bankverein Werther

Zweigniederlassung der Volksbank Paderborn-Héxter-Detmold

Bielefeld / Werther

1]
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Unser Wachstums-Gebiet
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AUSGEWAHLT VON

DEUTSCHE
STANDARDS

BEISPIELHAFTE
GESCHAFTSBERICHTE

2012

)

4
il

Mit Worten wachsen

Bereits zum dritten Mal in Folge hat der Jahresbericht der Volksbank Paderborn-Héxter-Detmold einen Platz in dem
jahrlich erscheinenden Sammelband , Beispielhafte Geschaftsberichte” erhalten. In dem 343 Seiten dicken Buch wird
die Publikation abermals in einem Zug mit denen groBer Unternehmen wie AUDI, Bayer, Bertelsmann, Linde, Siemens,
Porsche und Volkswagen besprochen und lobend erwahnt. Der Volksbank-Jahresbericht 2011 unter dem Motto , Neue
Aussichten”, so hei3t es dort, vermittelt den Eindruck eines hochwertigen Magazins im besten Sinne des Corporate
Publishings. Der Bericht tGberzeuge personlich und dem Leser zugewandt in Wort und Bild und getreu dem Verspre-
chen, jedem Kunden und jedem Leser auf Augenhoéhe zu begegnen. Die Volksbank verstehe es, ,Worte wirken zu
lassen, mit dem Leser zu flirten, ihn zu begeistern fur ihre kreativen Ideen, fur ihre maBgeschneiderten Strategien fur
den Mittelstand, fur Freiberufler und fur all jene Blrger und Burgerinnen, die den Wert der Volksbanken erkennen und
wissen, dass er auch nach 160 Jahren keineswegs verstaubt, sondern glédnzt und die Zukunft weist ... Und wenn der
Blick auf der nachsten Seite schon wieder nach vorne schweift, dann werden die Bilder klar, konturenstark, personlich.
Ob Landwirt, Arzt, Modedesignerin — die Spannung baut sich als Storytelling auf, erscheint so vielféltig wie das Leben
in der Region. Der Bericht macht Lust auf Lesen.”

Florian Kolf, stellvertretender Chefredakteur von Handelsblatt Online, schreibt in der aktuellen Ausgabe der , Deutschen
Standards”: , Ein Geschaftsbericht sollte das Unternehmen mit seiner Geschichte, seinen Mitarbeitern, seinen Produk-
ten und seinen Erfolgen spurbar werden lassen. Das gilt nicht nur fur die Gestaltung, sondern auch fur die Auswahl
der Texte und fir die Sprache.” Mit diesem Anspruch haben wir auch den Jahresbericht 2012 unter der Uberschrift
,Vom Wachsen” entwickelt und geschrieben. Bereits zum sechsten Mal haben wir damit das bewéhrte Konzept der
Kombination aus Geschichten und Zahlen umgesetzt und sind dabei wieder ein Stlick gewachsen. Und so bleibt es auch
weiterhin fur das neunkopfige Team der Unternehmenskommunikation spannend, Worte zum Wachsen zu bringen und
genossenschaftliche Finanzkommunikation nachhaltig erfolgreich zu gestalten.

In diesem Sinne danken wir allen, die uns ihre Wachstums-Geschichten erzahlt haben, fir ihre wertvolle Zeit und die
vielen guten und interessanten Gesprache.

Schreiben Sie uns gerne, wie wir mit unserem Jahresbericht noch weiter wachsen kénnen. Wir freuen uns auf Post an
wachstum@volksbank-phd.de.

lhre
Unternehmenskommunikation
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