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was wiirde geschehen, wenn man ein Unternehmen einfach in die Luft werfen konnte, schiittelt, wieder auf-
fangt und anschlieflend neu sortiert? Bestimmt nicht etwas ganz Neues, aber auf jeden Fall stiinde danach
nicht mehr alles an seinem gewohnten Platz. Man miisste sich neue Gedanken machen, wo man in Zukunft
etwas neu platzieren mochte, ob der alte Bestand iiberhaupt noch Sinn macht ... und bekidme dadurch die
Chance, etwas ganz Neues zu kreieren. Dies alles haben wir 2017 unter der Uberschrift ,,Dezentralisieren
gegen den Trend® im Zuge unseres Strategieprojekts ,,Zukunftsbild 2020 und der Fusion mit der Volksbank
Minden in einem tiefgreifenden Veranderungsprozess angestofSen. Geleitet hat uns dabei nicht Grof3e, son-
dern der Grundgedanke der Dezentralitit — gerade, weil wir mittlerweile die Sechs-Milliarden-Euro-Grenze
bei der Bilanzsumme iiberschritten haben. Mit dem Schritt zur VerbundVolksbank OWL eG und den Zweig-
niederlassungen ,\Volksbank Paderborn®, ,Volksbank Hoxter, ,Volksbank Detmold, ,Volksbank Minden® und
»Bankverein Werther“ haben wir ein dezentrales Bank-Konzept umgesetzt, das keine Vorbilder hat. Vielleicht
aber kann es zum Vorbild fiir andere genossenschaftliche Regionalbanken werden.

»Keine Revolution. Aber bis heute eine revolutionire Idee. Die Genossenschaften. Ein Erfolgsmodell fiir uns
alle.“ - so wirbt die Deutsche Friedrich-Wilhelm-Raiffeisen-Gesellschaft im Raiffeisenjahr 2018 fiir den ge-
nossenschaftlichen Gedanken. Anlass ist der 200. Geburtstag des Genossenschaftsgriinders und Sozialrefor-
mers, der am 30. Mérz 1818 in Hamm an der Sieg geboren wurde. In diesem Raiffeisenjahr fithlen wir uns mit
unserer Idee der VerbundVolksbank OWL und unserem dezentralen Konzept Raiffeisen naher denn je. Und
zugegeben: Ein Stiick weit verstehen wir unser Modell ,,VerbundVolksbank® auch als revolutionére Idee, weil
wir damit einen Gegentrend zu den seit Jahren anhaltenden Zentralisierungstendenzen in der Bankenbranche
setzen. Und weil wir damit die Genossenschaftsidee fiir die Anforderungen einer neuen Zeit interpretiert und
unseren Weg in die Zukunft gefunden haben.

Im Raiffeisenjahr 2018 blicken wir auf 156 Jahre erfolgreiches und nachhaltiges Wachstum mit unseren
Mitgliedern und Kunden auf der Basis unserer hochmodernen genossenschaftlichen Werte zuriick. Heute
kénnten wir keine bessere Ausgangsbasis fiir die Zukunft haben: Regionale Verbundenheit, emotionale Néhe,
schnelle Entscheidungen, Leistungsstarke aus eigener Kraft und eine perfekte Vernetzung von personlicher
Kundennihe und digitalen Services machen die VerbundVolksbank zu einem fiithrenden und innovativen
regionalen genossenschaftlichen Bankpartner im starken Wirtschaftsraum Ostwestfalen-Lippe.

In , disruptiven” Zeiten wird das Verriicken und Neudenken Teil unseres taglichen Tuns. Ideen dafiir gibt es in
OWL genug, wie die Geschichten in diesem Jahresbericht unter dem Leitgedanken de-zentral zeigen. Diese

Ideen werden wir in Zukunft noch besser aufspiiren.

Lassen Sie uns gemeinsam etwas Spannendes daraus machen und zum Wohl unserer Wirtschaftsregion noch
ein Stiick naher zusammenriicken!
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#Wachstum findet vor Ort statt. _Die Fokussierung auf die #Region und die engen Kontakte zu Lieferanten, Unter-
nehmern und Kunden zahlen sich aus. _Mit der Umsetzung unseres dezentralen Konzepts haben wir nicht nur einen
neuen Weg eingeschlagen, sondern auch eine #Solitarstellung im Wirtschaftsraum #0stwestfalen-Lippe erreicht.
_Unternehmen dezentraler zu organisieren, ist eine #Antwort auf die zunehmende #Dynamik sich #verdndernder
Maérkte im Zeichen der Digitalisierung.  _Firmen erkennen, dass die hierarchische Struktur in einem sich schnell ver-
andernden Umfeld an #Grenzen kommt. _#Agilitat wird zu einem entscheidenden Faktor im #Wettbewerb. _Eine
dezentrale Struktur funktioniert nur, wenn alle einzelnen Zahnrader #ineinandergreifen. _Fir mich beginnt der Weg
zur #Digitalisierung eines Unternehmens immer zundchst im Kopf. _Aber das Bankgeschaft lebt einfach von einer
personlichen Verbindung, von #Vertrauen und dem Gesprach auf Augenhdohe. _ #Dezentralitat braucht Verantwor-
tung auf hochster Ebene. _Wirden wir uns nicht so regelmafig #austauschen, entstiinde eine Eigendynamik und
unser dezentrales System wirde nicht mehr #funktionieren. _Jeder Geschéftsfiihrer ist zu einem Teil #autonom und
kann seinen Unternehmensbereich so formen, wie er es fir richtig halt. _Wenn einer etwas #Neues ausprobiert hat,
kann er anderen von seinen #Erfahrungen berichten. _Unsere dezentrale Ausrichtung ist grofitenteils #historisch zu
erklaren. _Diese dezentrale Aufstellung erleichtert vor allem den Kontakt und die #Bindung zu den #Kunden -

als Dienstleister ist das fiir das Unternehmen einer der wichtigsten #Erfolgsfaktoren. _Ohne gute, leistungsfahige
Mitarbeiter #vor Ort geht nichts. _Stattdessen haben sie die #Verantwortung fir Mitarbeiter, Kunden und aktuelle
Projekte in die Hande ihrer Geschaftsfihrer vor Ort gelegt. _Die #Mitarbeiter fiihlen sich verantwortlich, sie identifi-
zieren sich mit dem gesamten Unternehmen, mit der Region und mit ihren Aufgaben. _Gerade im Vertrieb ist es ein
#Vorteil, dezentral aufgestellt zu sein.  _So schaffen wir #maximale Kundenndahe. _Der Schlissel zum Erfolg sind
agile, #interdisziplindre Teams. _Die ganze Organisation wird #flexibler und #schneller. _Das liegt vor allem
daran, dass die Teams #Entscheidungen selbst treffen konnen und nicht auf Vorgesetzte warten und sich mit ihnen
abstimmen. _In #OWL muss ein #digitales Okosystem entstehen, das Talente und Experten anzieht und den lokalen
Unternehmen die #digitale Transformation ermdglicht. _Der ganz bewusste #Austausch innerhalb der Regionen
macht Sinn und erleichtert vieles.  _Als #lokale Marke ist es entscheidend, sich selbst eine eigene #ldentitat zu geben
und herauszustellen, was einen am Standort #unverwechselbar macht. _Wichtig ist eine #offene Kommunikation
und eine #Kultur des Voneinanderlernens. _Dieses #Bekenntnis zur Region, verbunden mit der #Prasenz vor Ort,
verschafft uns den #Respekt und das #Vertrauen. _Wir sind #mittendrin, nicht nur geografisch. _Gesprache auf
#Augenhdhe, gute Erreichbarkeit und gemeinsam Losungen finden - das macht #Kundenndhe aus. _Wir wollen an
den #Hot Spots von OWL prasent sein und die Entwicklungen vor Ort begleiten, deshalb sind im Team alle Regionen
vertreten.

_Erfahren Sie mehr dariiber auf den folgenden Seiten ...
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Herr Dr. Bittihn, die VerbundVolksbank OWL hat sich im

vergangenen Jahr gegen den Trend noch dezentraler
aufgestellt. Warum glauben Sie, ist dieser Weg der rich-
tige fiir die Zukunft und wie haben Sie die ersten Monate
der VerbundVolksbank erlebt?

Dr. Ulrich Bittihn: Fiir uns als genossenschaftliche Regio-
nalbank findet Wachstum vor Ort statt. Davon sind wir
fest iberzeugt, daran glauben wir. Deshalb ist das Modell
der VerbundVolksbank OWL als zeitgemifle Interpre-
tation sowohl genossenschaftlicher als auch foderativer
Grundprinzipien zu verstehen. Mit der Umsetzung unse-
res dezentralen Konzepts haben wir nicht nur einen neuen
Weg eingeschlagen, sondern auch eine Solitdrstellung im
Wirtschaftsraum Ostwestfalen-Lippe erreicht. In der Aus-
pragung der Dezentralitdt (Présenz) gibt es fiir die Gesamt-
region OWL kein vergleichbares Institut. Wahrend andere
Héuser aus Effizienzgriinden Teams und Kompetenzen an
zentraler Stelle zusammenziehen oder die Entscheidungs-
kompetenz in irgendeinen Ort in OWL, NRW oder gar
Deutschland verlagern, gehen wir bewusst in die entgegen-
gesetzte Richtung und stirken trotz unserer zunehmenden
Grofe die Nahe zu unseren Kunden. Wir bekommen seit
Beginn viel Anerkennung fiir unser Konzept - von Kunden,
Geschiftspartnern und auch aus dem genossenschaftlichen
Verbund. Die ersten Monate waren also sehr motivierend.

Das Konzept der VerbundVolksbank OWL ist mit einer ho-

hen Geschwindigkeit umgesetzt worden. Was waren aus
lhrer Sicht die wichtigsten Entscheidungen und Meilen-
steine im vergangenen Jahr? Und wo steht die Bank
2018?

Dr. Ulrich Bittihn: Fiir das gesamte Bankteam waren die
vergangenen Monate eine bewegte, arbeitsreiche, spannen-
de und erkenntnisreiche Zeit. Die wichtigsten Meilenstei-
ne waren natiirlich die Entscheidungen der Vertreterver-
sammlungen fiir die Fusion und unsere neue Firmierung,
die Fusion selbst, aber auch viele Entscheidungen, die wir
im Rahmen unseres Strategieprojekts ,,Zukunftsbild 2020
getroffen haben. Fiir die Umsetzung haben wir die Struktu-
ren, Prozesse und Gremien unseres Hauses in aller Konse-
quenz neu gedacht und noch dezentraler ausgerichtet. Dies
alles verlangte von jedem Einzelnen in der Bank inklu-
sive der Geschiftsleitung viel Veranderungsbereitschaft.
Wir haben die Bank neu organisiert, wir haben in der Ge-
schiftsleitung Aufgaben neu verteilt, wir haben unsere Fiih-
rungsmannschaft umgebaut, Teams neu zusammengestellt
und Hierarchien abgebaut, wir haben den Teamgedanken
in unserer Mannschaft gestdrkt, ein neues Fithrungsver-
stdndnis im Sinne der schnellen Netzwerkbank entwickelt
und vieles mehr. Auch 2018 haben wir noch einiges vor uns.
In diesem Jahr gilt es, die neuen Strukturen zu festigen und
fiir den Kunden wahrnehmbar noch weiter zu optimieren.
Wir sind auf einem guten Weg mit einem lohnenswerten
Ziel. Das ist ein gutes Gefiihl.
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Herr Dr. Keine, welchen Mehrwert erfahren die Mitglieder

und Kunden durch das dezentrale Konzept?

Dr. Friedrich Keine: Der Mehrwert fiir unsere Kunden
besteht in der Kombination von regionaler Néhe mit Leis-
tungsstirke aus eigener Kraft, die mafigeschneidert fiir
OWL ist. Unsere Kunden sollen erleben, dass die Mitarbei-
ter unserer Bank sie kennen, ihre Anliegen oder Geschifts-
modelle verstehen, in das regionale Netzwerk eingebunden
sind, schnell ihre Wiinsche bearbeiten und unmittelbar
Entscheidungen mit héchster Kompetenz treffen konnen.
Mit dem Ziel, die Kundenndhe nochmals deutlich auszu-
bauen, haben wir unsere Teams in den Regionen gestirkt
und mehr als 100 Spezialisten mit den Schwerpunkten ,,Ge-
werbe und Freie Berufe®, ,Vermogen® und ,Immobilien® in
den Filialen verankert. Ganz einfach, weil die Themen, die
wir heute fiir unsere Kunden 16sen miissen, immer kom-
plexer werden und exzellentes Fachwissen erfordern. Vor
diesem Hintergrund ist ein Grofteil der Kundenberater, die
bisher zentral an vier Standorten versammelt waren, in die
Filialen gewechselt. Aulerdem haben wir eine Qualifizie-
rungsoftensive gestartet. Letztlich bringen wir mit der ho-
heren Zahl an Spezialisten fiir unsere Kunden Schnelligkeit
und eine noch héhere Beratungsqualitét in die Fliche. Egal,
mit welchem Anliegen der Kunde kommt, in enger Koope-
ration und im fachlichen Austausch miteinander finden die
Teams vor Ort schnell die passenden Losungen.

Das Angebot vor Ort wird erganzt durch drei Kompetenz-

zentren, durch die Tochterunternehmen und durch zehn
dezentral organisierte Kompetenzfelder. Das Jiingste
davon widmet sich dem Thema , Digitale Wirtschaft und
Start-ups”. Welches Ziel verfolgen Sie damit?

Dr. Friedrich Keine: Mit dem neuen Kompetenzfeld ,,Di-
gitale Wirtschaft und Start-ups® positionieren wir uns zum
einen im Netzwerk der ostwestfilischen Griinderszene als
Bankpartner. Zum anderen haben wir das Ziel, den etab-
lierten ostwestfalisch-lippischen Mittelstand und Start-ups
zusammenzubringen, damit diese voneinander lernen und
profitieren kénnen. Als fithrende genossenschaftliche Regi-
onalbank in OWL sind wir in der komfortablen Situation,
dass wir durch unser Netzwerk in der Region Briicken bau-
en und Initiativen zusammenbringen konnen. Uberall, wo
OWL innovativ ist und wo sich eine Griinderszene entwi-
ckelt, sind wir natiirlich dabei, liefern Impulse und stellen
unser Netzwerk zur Verfiigung. Mit den wesentlichen Play-
ern in OWL wie der Founders Foundation, dem Pioneers
Club, der SmartFactoryOWL sowie der garage33 und dem
TecUP arbeiten wir schon seit lingerem zusammen.

Herr Kater, die Bank hat vor zwei Jahren mit dem ,Zu-

kunftsbild 2020“, das die ,schnelle Netzwerkbank in
OWL" zum Ziel hat, einen tiefgreifenden Veranderungs-
prozess angestoflen. Wie haben Sie diesen bis jetzt er-
lebt, wie nehmen Sie ihn aktuell wahr?
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Ansgar Kater: Mit unserem Zukunftsbild haben wir einen
Strategieprozess angestoflen, der alle Bereiche, alle Mitar-
beiter inklusive Vorstand betrifft und fordert und der seine
Zeit braucht. Nach sehr viel grundsitzlicher Konzeptions-
arbeit sind wir seit einigen Monaten in der Umsetzungs-
phase. Der Verdnderungsprozess ist hoch komplex und ver-
langt von allen in der Bank ein Umdenken. Natiirlich wur-
de und wird viel und auch sehr leidenschaftlich diskutiert.
Und selbstverstandlich gibt es auch manchmal kritische
Stimmen. Dennoch sind sich alle einig, dass auch wir uns -
trotz unserer guten Position - verdndern miissen und dass
der Weg, den wir mit unserem Zukunftsbild gehen, richtig
ist. Ich erlebe in diesem Veranderungsprozess viele Mitar-
beiter, die mit Mut und Offenheit alte Pfade verlassen ha-
ben, mitgestalten, ausprobieren und sich einbringen. Das
macht einfach Spaf3.

Was bedeutet der Begriff Agilitat in der VerbundVolksbank

mit Blick auf die Mitglieder und Kunden, aber vor allem
auch auf die Mitarbeiter?

Ansgar Kater: Agilitat wird zu einem entscheidenden Fak-
tor im Wettbewerb. Fiir unsere Kunden schaffen wir diese,
indem wir immer und iiberall fiir sie erreichbar sind. Intern
bedeutet Agilitit, dass wir uns von iiberkommenen Hier-
archien losen, dass wir Fithrung neu denken, dass wir das
Arbeiten im Team und im Netzwerk verinnerlichen, dass
wir eine Kooperationskultur férdern. Team- und Projektar-
beit, offene direkte Kommunikation und ein wertschitzen-
des Miteinander stehen dabei im Vordergrund. Gerade die
Agilitét ist es, die uns als schnelle Netzwerkbank in Zukunft
ausmachen wird. Agilitdt lasst sich nicht verordnen. Die
Strukturen dafiir haben wir geschaffen. Nun braucht es Zeit,
Mut und Offenheit bei allen Fithrungskraften und Mitar-
beitern, bewusst ein anderes Verhalten auszuprobieren und
dabei mogliche Fehler als Lernprozess zu verstehen.

Herr Brandes, Sie sind im September 2017 nach Pader-

born gekommen, um als Chief Digital Officer die Digita-
lisierung in der VerbundVolksbank OWL voranzutreiben.
Welche Themen stehen fiir Sie an erster Stelle? Wie
sieht konkret der Weg zur digitalen Heimat-Bank in den
nachsten zwei Jahren aus?

Matthias Brandes: Fiir mich beginnt der Weg zur Digita-
lisierung eines Unternehmens immer zunéchst im Kopf.
Eine Firma wird nicht digital, nur weil man Geld fiir Soft-
ware oder sonstige Technik ausgibt. Die entscheidende
Frage ist, wie lassen sich Prozesse oder Geschéftsmodelle
durch Technikeinsatz ganz neu gestalten oder vorhandene
Prozesse so optimieren, dass sie effizienter werden oder
bessere Qualitit erzeugen. Um diese Ideen in unserer Bank
entstehen und wachsen zu lassen, ist ein bestimmtes Selbst-
verstandnis zu diesen Themen erforderlich. Eigenverant-
wortung, Freiraum und die richtige Fithrungs- und Fehler-
kultur - all das haben wir fiir uns im ,,Zukunftsbild 2020
beschrieben und vorgedacht. Auf der Projektseite sind viele

Themen fiir die néchsten zwei Jahre bereits festgelegt. Da
steht iiber allem natiirlich der Wechsel auf das neue Kern-
bankverfahren ,agree21“. Dieses Projekt wird uns noch
eine ganze Weile beschiftigen, da unser Ansatz hier nicht
nur die technische Umstellung der Prozesse, sondern auch
deren Optimierung ist. Nach der Migration auf ,agree21“
werden wir dann sofort damit starten, die neuen Prozesse
technisch noch weiter zu automatisieren. Dariiber hinaus
werden wir unsere Angebote im Internet und im Kunden-
Centrum weiterentwickeln und ausbauen. Dabei setzen wir
auf moderne und deutlich kundenorientiertere Losungen.
Auf der Basis dieser neuen Infrastruktur werden wir unse-
ren Kunden zusitzliche Interaktionsformate anbieten und
die Anzahl der angebotenen Dienstleistungen und Produk-
te erhohen.

Sie verantworten das neu geschaffene Vorstandsressort

~Effizienz und Innovation”. Warum braucht die Bank
einen solchen Bereich, was sind die Aufgabenschwer-
punkte und welchen Nutzen haben die Kunden davon?
Matthias Brandes: Jede Bank sollte fiir sich die Fragen
beantworten, wie sie sich den Herausforderungen aus den
Verdnderungen des Marktes stellen kann und was getan
werden muss, um den Kunden auch zukiinftig ein wett-
bewerbsfihiges Angebot machen zu kénnen. Die Antwort
auf diese Fragen hat in vielen Fillen mit den Themen ,,Di-
gitalisierung® (Was tue ich?), ,, Agilisierung® (Wie tue ich
es?) und ,,IT“ (Womit tue ich es?) zu tun. Jede Bank, die in
diesem Veranderungsprozess eine aktive Rolle einnehmen
will, muss iiber die dafiir notwendigen Fahigkeiten und
Kenntnisse verfiigen. Eine wesentliche Idee bei der Schaf-
fung meines Ressorts ist die Biindelung dieser Fahigkeiten
und Aufgaben in einer Organisationseinheit. Ziel ist es, der
VerbundVolksbank ein technisches ,,Riickgrat® und einen
methodischen Rahmen zu geben. Durch diese Fokussie-
rung auf unsere technische Basis und unsere Prozesse ge-
lingt es auch, ein Institut unserer Gréfle sicher zu steuern
und unsere Leistungsfihigkeit zu optimieren. Dies spiirt
dann der Kunde durch gute Angebote, Schnelligkeit und
Qualitét bei der Bearbeitung seiner Wiinsche.

Herr Jager, Sie haben 2017 ihr 50-jahriges Betriebsjubi-

laum gefeiert. Das heifit, Sie haben die Entwicklung der
Bank von 1967 bis heute hautnah erlebt. Wie blicken Sie
mit dieser Erfahrung auf den Schritt zur VerbundVolks-
bank und den aktuellen Verdanderungsprozess?

Rudolf Jager: In den vergangenen 50 Jahren hat sich unser
Haus ganz gravierend verandert. Nicht nur dadurch, dass
sich das Bankgeschift insgesamt gewandelt hat, sondern
immer wieder auch durch unsere nachhaltige Ausrich-
tung — namlich zu jeder Zeit nah bei unseren Kunden zu
sein. Das haben wir trotz unseres enormen Wachstums in
der Vergangenheit immer geschaftt, egal, welche Verdnde-
rungen es in der Bankenbranche gab. Diese Kontinuitét war
nur durch den permanenten personlichen Einsatz unserer
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Mitarbeiter vor Ort und des Vorstandes moglich. Ich den-
ke, dass wir durch den Schritt zur VerbundVolksbank OWL
unsere Grund-DNA in Stein gemeifSelt haben.

Wie nehmen die Mitglieder und Kunden im Kreis Hoxter die

~nheue” Volksbank Hoxter als Teil der VerbundVolksbank
OWL wahr? Mit welchen Argumenten iiberzeugen Sie
und lhr Team vor Ort?

Rudolf Jager: Seit der Griindung unserer ersten Filiale im
Kreis Hoxter Anfang der 1960er-Jahre sind wir fiir unsere
Mitglieder und Kunden die Volksbank im Kreis Hoxter —
egal, welcher Name an der Tiir zu lesen war, ob Volksbank
Hoxter-Beverungen, Volksbank Paderborn-Hoxter oder
Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold. Heute steht nun
offiziell dran, was drin ist. Hinzu kommt, dass unsere fiinf
Zweigniederlassungen fiir traditionsreiche Namen und
gleichzeitig auch fiir eigenstidndige regionale Einheiten ste-
hen, fiir die jeweils ein Vorstandsmitglied in Zusammenar-
beit mit den neuen Regionalleitern verantwortlich ist. Das
nehmen unsere Kunden sehr positiv wahr. Sie schitzen es,
dass die Entscheidungen in der Region und mit den Kennt-
nissen tiber die jeweilige Region getroffen werden.

Herr Breitschuh, seit August letzten Jahres ist die Volks-

bank Minden Teil der VerbundVolksbank OWL. Wie sieht
fiir Sie das Fazit nach dem ersten Jahr aus? Hat sich die
Fusion gelohnt?

Axel Breitschuh: Die wirtschaftliche Entwicklung, die un-
sere Bank in Minden nach wenigen Monaten genommen
hat, wire ohne die Fusion so nicht moglich gewesen. Wir
haben unseren Wachstumskurs beschleunigt und freuen
uns, dass wir jetzt auch Projekte in Angriff nehmen konnen,
fiir die wir frither zu klein gewesen wiren. Durch die Fusi-
on hat sich die Entscheidungskompetenz in unserer Region
deutlich erhéht, was bedeutet, dass Kreditentscheidungen
vor Ort und sehr schnell getroffen werden kénnen. Nun
sind problemlos auch kurzfristige, kreative oder umfang-
reichere Losungen moglich. Wir wollen uns zukiinftig zu
einem kraftvollen Partner fiir den Mittelstand entwickeln
und mochten viele neue mittelstandische Kunden von uns
tiberzeugen. Jetzt gilt es, diese neuen Moglichkeiten fiir uns
zu nutzen.

Wie sieht Ihre erste ,Wachstumsbilanz“ aus?

Axel Breitschuh: Die Volksbank Minden hat schon jetzt zu
dem guten Ergebnis der VerbundVolksbank OWL beigetra-
gen. Unser Kundenvolumen stieg 2017 um 5,8 Prozent auf
371 Millionen Euro. Bei den Kundenkrediten konnten wir
einen Zuwachs von iiber sechs Prozent verzeichnen. Das
Neukreditvolumen lag bei fast 30 Millionen Euro. Dahinter
stecken vor allem gewerbliche Kredite, bei denen wir noch
vor der Fusion an unsere Grenzen gestoflen sind. Heute
konnen wir von der neuen Stirke profitieren und haben ei-
nen grofleren Spielraum.
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Herr Hagemeyer, wie nehmen die Mitglieder und Kunden

die neue Leistungsstarke der Volksbank Minden wahr?
Uwe Hagemeyer: In der Beratung sind wir weiterhin so
dezentral wie mdglich fiir unsere Kunden da und kénnen
dariiber hinaus auf noch mehr Kompetenz und Entschei-
dungsmaoglichkeiten zuriickgreifen. Das kommt gut an bei
den Kunden. Dadurch, dass wir zusitzlich auf die Kompe-
tenzzentren, beispielsweise ,,Zins- und Wéahrungsmanage-
ment®, ,,Internationales Geschift“ und ,,Zahlungssysteme®,
zurlickgreifen konnen, haben unsere Kunden ganz neue
Méglichkeiten und nutzen diese inzwischen auch. Trotz
unserer heutigen Grof8e als VerbundVolksbank haben wir
es geschaftt, den guten und engen Kontakt zu unseren Mit-
gliedern und Kunden nicht nur zu erhalten, sondern auch
noch zu intensivieren. Dariiber hinaus zeigt sich unsere
Leistungsstirke auch in der dezentralen Organisation un-
seres Kreditmanagements. Die elektronische Kreditakte
macht es moglich, dass die Kreditsachbearbeitung weiter
in Minden erfolgen kann. Mittlerweile haben wir mit unse-
rem Team auch Teile des Kreditmanagements fiir Bielefeld
tibernommen und konnen somit das Paderborner Team
entlasten. Der Vorteil fiir unsere Kunden liegt dabei in der
Schnelligkeit, mit der wir die Antrage bearbeiten konnen.
Das zeichnet uns auch gegeniiber dem Wettbewerb aus.

Welche Erlebnisse und Erfahrungen waren fiir Sie in den

letzten Monaten besonders pragend und wertvoll?

Uwe Hagemeyer: In den vergangenen Monaten konnte ich
viele gute Gespriche auf Augenhéhe fithren und habe viele
neue Kolleginnen und Kollegen in der Bank kennengelernt.
Wir wurden mit offenen Armen empfangen. Die Zusam-
menarbeit ist von einem vertrauensvollen Miteinander ge-
prégt — das beeindruckt. Diese wertvolle Erfahrung macht
uns stolz, den richtigen Schritt zur VerbundVolksbank
OWL gegangen zu sein, und zugleich optimistisch, was
die Zukunft unserer Volksbank Minden angeht. Besonders
freut es uns in Minden auch, dass wir neben dem eigenen
Kreditmanagement demnéchst auch die Digitalisierung des
beleghaften Zahlungsverkehrs im Unternehmensservice fiir
die Gesamtbank tibernehmen konnen. Das ist ein weiterer
wichtiger Schritt, um die Volksbank Minden innerhalb der
VerbundVolksbank OWL zu integrieren.

Herr Rawert, Sie haben zum 1. Januar 2018 die Verantwor-

tung als Marktvorstand fiir die Volksbank Paderborn
iibernommen. Was hat sich damit fiir Sie veréndert?

Karl-Heinz Rawert: Mit der neuen Aufgabe ist die Ver-
antwortung fiir das gesamte Kundengeschift der Volks-
bank Paderborn, also im Kreis Paderborn, verbunden. Ich
arbeite jetzt noch niaher am Kunden, bin noch stirker in
die Betreuung der Kunden eingebunden als bisher. Dies
gilt nicht nur fiir grofle Firmenkunden, sondern auch fiir
kleinere Familienbetriebe, Handwerker, Freiberufler und
auch Privatkunden. Diese Kundengruppen haben sehr un-
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terschiedliche Anforderungen, aus der sich eine spannende
Bandbreite bei der bedarfsgerechten Beratung und Betreu-
ung ergibt. Eine besondere Herausforderung ist daher, iiber
220 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter so zu fithren, dass wir
diesen unterschiedlichen Kundenanforderungen kompetent,
losungsorientiert und schnell gerecht werden. Dies erfordert
eine Neuausrichtung in der Fithrung, weshalb wir fiir den
Kreis Paderborn eine Regionalleitung mit fiinf Regionallei-
tern etabliert haben, die ungeachtet ihrer spezifischen Ver-
antwortung fiir ihr jeweiliges Geschiftsfeld Gesamtverant-
wortung fiir das ganze Kundengeschift haben. Eine auf dem
Teamgedanken beruhende Zusammenarbeit auf allen Ebe-
nen ist nicht nur zielfithrend, sondern macht auch besonders
viel Freude.

Anspruch der VerbundVolksbank ist es, fiir ihre Mitglieder

und Kunden so prasent wie keine andere Bank in der Fla-
che zu sein. Wie erfiillen Sie diesen Anspruch?
Karl-Heinz Rawert: Unsere Prisenz machen wir fest an der
Prasenz von Personlichkeiten, der Prisenz von Entschei-
dungskompetenz, der Prdsenz von Fachlichkeit und der
Préasenz von gleich hoher Leistungskraft in jedem Kreis von
OWL. Denn letztlich entsteht Kundenbindung durch Erleb-
barkeit, Ndhe und daraus resultierende Beziehungen. Dazu
gehort vor allem, dass wir uns in die fiir die Region wichtigen
Netzwerke einbringen. Dies gilt fiir die regionale Wirtschaft,
aber zum Beispiel auch fir den sozialen und kulturellen Be-
reich. Dabei wollen wir nicht nur Geldsponsor sein, sondern
Netzwerker, die Verbindungen schaffen. Es ist toll zu erleben,
wenn wir Menschen zusammenbringen konnen, die etwas
ganz Neues fiir die Region initiieren.

Herr Vogt, die Volksbank in Detmold ist mit fast 156 Jahren

die dlteste Wurzel der Bank. 2007 ist die Volksbank Det-
mold dann in der Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold
aufgegangen. 2017 hat dieser traditionsreiche Name un-
ter dem Dach der VerbundVolksbank OWL wieder neue
Bedeutung bekommen. Was bedeutet dieses , Zuriick zum
alten Namen Volksbank Detmold” fiir Sie? Und was hat
sich fiir Sie veréndert?

Giinter Vogt: Natiirlich freut es mich sehr, dass wir heute
wieder unter dem traditionsreichen Namen ,,Volksbank Det-
mold“ agieren konnen. Mit der neuen Ausrichtung und dem
Fokus der regionalen Identititen entspricht das genau un-
serer Philosophie. Das ermdglicht uns lokales Handeln und
schnelle Entscheidungen vor Ort in den Regionen. Auch im
Vorstand haben wir die Ressortzustdndigkeiten neu organi-
siert und Schwerpunkte gesetzt. Nach der Fusion habe ich
zunichst auch zentrale beziehungsweise interne Aufgaben-
stellungen tibernommen; heute bin ich wieder ausschliefllich
fir den Kreis Lippe verantwortlich und kann meine Zeit in-
tensiver fiir die Themen in der Region nutzen und mich dar-
auf konzentrieren.

Das Konzept der VerbundVolksbank OWL ist mit der Idee

verbunden, ,lokale Identitdten” zu wahren. Was bedeutet
das fiir Sie und Ihr Team in Lippe und wie setzen Sie ge-
meinsam diese Idee vor Ort um?

Giinter Vogt: Die lokale Identitit zu wahren, heif$t fiir uns,
Regionalitit und den Netzwerkgedanken zu leben. Mit fast 50
Jahren Erfahrung als Genossenschaftsbanker, davon tiber 30
Jahre als Vorstand, bin ich davon tiberzeugt, dass nur Emo-
tionen und menschliches Miteinander verbinden. Selbstver-
standlich stellen wir uns der Digitalisierung und begreifen
diese auch als Chance. Aber das Bankgeschift lebt einfach
von einer personlichen Verbindung, von Vertrauen und dem
Gespriach auf Augenhohe. Fiir unser Team in Lippe bedeutet
das, auch in Zukunft intensiv zu netzwerken und der Volks-
bank Detmold ein Gesicht zu geben. Nur so kénnen wir iiber
Generationen hinweg nachhaltig fiir unsere Kunden ein ge-
schitzter Gesprachspartner sein.

Herr Sievert, immer wieder sind Nachrichten zu massivem

Stellenabbau in der Bankenbranche zu lesen. Wie steht
die VerbundVolksbank dazu?

Frank Sievert: Diese Nachrichten nehmen wir natiirlich
wahr, aber wir sind genau auf der Gegenspur unterwegs. In
unserem dezentralen Konzept haben unsere Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeiter die wichtigste Rolle. Denn sie gestal-
ten die personlichen Beziehungen zu unseren Kunden und
machen unsere Bank erlebbar. Dies kénnen nur Menschen
und keine Roboter leisten. Aktuelle Studien belegen: Ein we-
sentliches Differenzierungsmerkmal im digitalen Zeitalter
bleibt bei Banken die Qualitiat der Mitarbeiter vor Ort und
ihre Fahigkeit, eine hochwertige Beratung sowie einen unver-
wechselbaren Service zu gewdhrleisten. Zum Ende des Jahres
2017 beschiftigten die VerbundVolksbank und ihre Tochter-
unternehmen 974 Mitarbeiter. Vor fiinf Jahren lagen wir noch
bei 892 Mitarbeitern. Das heif3t, wir haben die Zahl um neun
Prozent erhoht. Daran wird deutlich, dass wir auch in der
Personalentwicklung gegen den Trend unterwegs sind.

Ist die VerbundVolksbank fiir die neue Arbeitswelt geriistet?

Frank Sievert: Wir sind sicher, dass uns unser innovatives
Bank-Konzept als Arbeitgeber noch attraktiver macht und
wir damit eine gute Antwort auf die Herausforderungen des
Arbeitsmarktes haben. Mit dem Schritt hin zu einer agileren
Organisation erfiillen wir schon jetzt die Erwartungen an eine
neue Arbeitswelt, in der der Teamgedanke und das kreative
Arbeiten im Netzwerk im Mittelpunkt stehen. Eine Regional-
bank wie wir bietet den Mitarbeitern in Zukunft ganz neue
Perspektiven, die man bisher in einer Bank so nicht vermutet
hat. Damit meine ich neue spannende Aufgaben, ganz neue
Stellenprofile, eine Vielfalt von Karrieremdglichkeiten, neue
Formen der Zusammenarbeit und des Miteinanders im Team
und mit den Fithrungskriften. Genauso viel Wert legen wir
darauf, die Gesundheit und die Personlichkeitsentwicklung
unserer Mitarbeiter zu fordern. =
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Das Kolping-Bildungswerk Paderborn
beschiftigt 1.700 Mitarbeiter in 25 Tochter-
unternehmen und an iiber 50 Standorten
zwischen Olpe und Detmold. Die Verwaltung
dieser dezentralen Organisation ist eine
Herausforderung fiir Geschiftsfiithrer
Wolfgang Gelhard. Die Struktur birgt aber
auch viele Vorteile.

enn Wolfgang Gelhard morgens auf dem
WWeg in sein Biiro im Kolping-Bildungs-

werk Paderborn ist, durchquert der Ge-
schiftsfithrer die Lobby des Hotels Aspethera. Das
Tagungshotel gehort zum Verbund des Kolping-Bil-
dungswerks und beschiftigt Menschen mit und ohne
Behinderung. Weil Gelhard fast jeden Tag hier ist,
bekommt er besonders viel von dem Geschehen im
Hotel mit, auch wenn er dort im Tagesgeschift nicht
direkt verantwortlich ist. Er weif$ zum Beispiel, dass
es in wenigen Monaten in allen Zimmern QR-Codes
geben wird, die Mitarbeiter mit Tablet-Computern
scannen konnen. Wer eine Sehbehinderung hat, kann
sich dann beispielsweise Hinweise anhoren, wie das
Bett gemacht werden soll. Und Menschen mit Hor-
behinderung konnen sich Fotos ansehen, die zeigen,
wie das fertige Zimmer aussehen soll.

Das Hotel ist nur eine von vielen Untereinhei-
ten des Kolping-Bildungswerks Paderborn. Zum
Verbund gehéren auflerdem Forderschulen, Kin-
dertagesstitten und Pflegedienste, aber auch Wei-
terbildungsakademien, die Fliichtlinge in deutscher
Sprache unterrichten. An vielen Einheiten ist das
Bildungswerk mehrheitlich beteiligt, an einigen nur
mit einer Minderheit. Dieses Geflecht erstreckt sich
von Olpe bis nach Detmold und von Hoxter bis nach
Castrop-Rauxel.

»Das Kolping-Bildungswerk Paderborn ist ein
gemeinniitziges Sozialunternehmen. Es kann nur
funktionieren, wenn es nah bei denen ist, die sich
hier aus-, fort- und weiterbilden lassen, sagt Gelhard.
Deshalb ist das Unternehmen in den vergangenen
Jahren nicht nur an einem Ort gewachsen, sondern
gleichzeitig an vielen Standorten. 1.700 Mitarbeiter
arbeiten fiir den gesamten Verbund, 2017 haben sie
einen Umsatz von rund 90 Millionen Euro erwirt-
schaftet. Die Herausforderung fiir Gelhard: Er muss
das Wachstum der gesamten Organisation im Blick
behalten und darauf achten, dass sie zukunftsfahig
bleibt, beispielsweise indem er rechtzeitig neue Ge-
schiftsfelder erkennt.



Eines der wichtigsten Instrumente dafiir: regelma-
Biger Austausch. Einmal pro Woche spricht Gelhard
mit den Verantwortlichen der Untereinheiten. Sie
sind zum Beispiel Schulleiter, Geschéftsfithrer von
Weiterbildungsakademien sowie Leiter von Wohn-
heimen. Frither haben sich die Chefs dafiir person-
lich getroffen, heute kommunizieren sie auch per
Videokonferenz. Bei den Terminen berichten die Ge-
schiftsfithrer, was es Neues gibt, was sie gerade be-
schaftigt, ob sie weitere Mitarbeiter brauchen und wo
sich das Geschift nicht so gut entwickelt. ,Wiirden
wir uns nicht so regelmaflig austauschen, entstiinde
eine Eigendynamik und unser dezentrales System
wiirde nicht mehr funktionieren.“

Jeder Geschiftsfiihrer ist zu einem Teil autonom
und kann seinen Unternehmensbereich so formen,
wie er es fiir richtig halt. Gleichzeitig ist er aber auch
an die zentralen Vorgaben gebunden. Ein Beispiel:
Wird ein neuer Mitarbeiter in der Tochtergesellschaft
in Witten eingestellt, dann gibt es dafiir einen vorge-
fertigten Arbeitsvertrag, in dem der Geschiftsfiithrer
vor Ort die Rahmenbedingungen nicht weiter veran-
dern darf. Die Personaldaten verwaltet eine Gesell-
schaft zentral fiir alle Einheiten — damit missen sich
die Geschiftsfithrer also nicht beschiftigen. Frither
gab es dafiir Akten, heute ist fast alles digitalisiert.

Fa il

% VMgﬁng Gelhard, Geschdaftsfihrer des
J._,',o(,o/'ngfBildungswerks Paderborn
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Fir Gelhard bedeutet die dezentrale Struktur einen
Spagat: Einerseits vertraut er seinen Geschiftsfithrern
und tiberlésst ihnen die Freiheit, eigene Entscheidun-
gen zu treffen, andererseits begrenzt er ihre Autono-
mie. Damit trotzdem alle Fihrungskrifte an einem
Strang ziehen, gibt es neben den wéchentlichen Run-
den auch regelmiflig grofle Tagungen mit allen Fith-
rungskriften, die im Verbund arbeiten. An diesen
Tagen kommen mehr als 100 Menschen zusammen
und tauschen sich aus, es gibt Vortrige und Work-
shops. ,Diese Treffen sind eine Art Ideenmarkt®, sagt
Gelhard. ,,Da sprechen wir auch iiber ganz neue Pro-
jekte. Besonders fiir Fithrungskrifte aus dhnlichen
Bereichen ist das spannend: Wenn einer etwas Neues
ausprobiert hat, kann er anderen von seinen Erfah-
rungen berichten.“

»Unternehmen miissen sich nicht zwingend
dezentral aufstellen, um zukunftsfahig zu bleiben’,
meint Gelhard. Allerdings sieht er in der dezentralen
Ausrichtung viele Vorteile, besonders fiir Unterneh-
men, denen Kundennédhe wichtig ist. So findet der
Kolping-Bildungswerk-Chef auch die neue Struktur
der VerbundVolksbank OWL gut, auch wenn sich
dadurch in den vergangenen Monaten fiir ihn selbst
nicht viel verdndert hat: Der Kontakt zu seinen Bera-
tern ist genauso eng wie friiher.
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IMMER NAH AM KUNDEN

198 Mitarbeiter an vier Standorten in drei Bundeslandern:
Das Hoxteraner Unternehmen Gebrider Becker Energie- und
Versorgungstechnik will moglichst nah bei seinen Kunden
sein. Wie Geschaftsfuhrer Mark und Nils Becker ihr dezentral
aufgestelltes Familienunternehmen zu einer Einheit formen.

Nils und Mark Becker
leiten.das Familienunternehmen
seit-2002,
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»Hoxter” steht in grofien Buchstaben auf der Glastiir.
Die ndchste Tiir fithrt der Beschriftung nach direkt nach
Detmold, wenige Meter weiter geht es nach Holzmin-
den und nach Kassel. Mark und Nils Becker gehen durch
diese Tiiren jeden Tag ein und aus und sie setzen mit
der Beschriftung ein wichtiges Zeichen: Thr Unterneh-
men, die Gebr. Becker GmbH & Co. KG, betreibt vier
Standorte in drei Bundesldndern iiber viele Kilometer
entfernt, aber hier in der Hoxteraner Zentrale wiéchst
alles auf wenigen Quadratmetern zusammen. Und das
sollen Besucher, Mitarbeiter und Kunden des Unterneh-
mens auch sehen, wenn sie die erste Etage des modernen
Klinkerbaus im Industriegebiet Hoxter betreten: Die
Zahl der Standorte spielt keine Rolle, das Unternehmen
bildet eine Einheit.

Den Betrieb gibt es seit 1934. Installateurmeister
Heinrich Becker tibergab in den 1960er-Jahren das Un-
ternehmen an seine S6hne, Dieter und Klaus Becker, und
die wiederum vertrauten ihr Erbe im Jahr 2002 ihren
Séhnen an. Mit dem ehemaligen Sanitérbetrieb hat das
heutige Unternehmen wenig gemein: Mark und Nils Be-
cker beschiftigen 198 Mitarbeiter an vier Standorten: in
Hoxter, Holzminden, Detmold und Kassel. Der Betrieb
berit Kunden, wenn es um Heizungen und Kélteanlagen
geht, baut die Anlagen vor Ort ein und kiimmert sich
auch um Reparatur und Wartung. Die Monteure instal-
lieren beispielsweise Liiftungsanlagen in Kaufhdusern,
bauen Blockheizkraftwerke in Schwimmbidern ein
oder Kiltemaschinen in Fitnessstudios. Und das nicht
nur zwischen Detmold und Kassel, sondern bundesweit
und in Einzelfallen sogar im Ausland: So war das Unter-
nehmen auch schon in Wales und in Stidfrankreich tétig.

»Unsere dezentrale Ausrichtung ist grofitenteils
historisch zu erkldren®, sagt Mark Becker. ,,Die meisten
Standorte sind entstanden, weil sich eine giinstige Ge-
legenheit aufgrund personlicher Beziehungen ergab.”
So hat jeder neue Standort seine eigene Geschichte: Die
kleine Niederlassung in Holzminden existiert seit mehr
als 40 Jahren und soll vor allem den Vertrieb erleich-
tern. In Detmold haben Beckers vor fiinf Jahren einen
Mitbewerber {ibernommen, ein alteingesessenes Tradi-
tionsunternehmen, das sie unter dem bisherigen Namen
weiterfithren. Um das Alltagsgeschift kiitmmert sich ein
Betriebsleiter vor Ort, genau wie am Standort in Kas-
sel: Die Beckers konnen nicht iiberall sein, es wire viel
zu aufwindig, zwischen den Niederlassungen hin- und
herzupendeln. Stattdessen haben sie die Verantwortung
fiur Mitarbeiter, Kunden und aktuelle Projekte in die
Hénde ihrer Geschaftsfithrer vor Ort gelegt. Die wie-
derum miissen sich dafiir nicht mit kaufménnischen
Aufgaben, mit Controlling oder mit Arbeitssicherheits-
Auflagen beschaftigen, denn das erledigen Kollegen fiir
alle Standorte zentral in Hoxter.
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Diese dezentrale Aufstellung erleichtert vor allem den Kon-
takt und die Bindung zu den Kunden - als Dienstleister ist
das fiir das Unternehmen einer der wichtigsten Erfolgsfak-
toren. ,,95 Prozent unserer Wertschopfung generieren wir
direkt beim Kunden®, sagt Geschiftsfithrer Mark Becker.
Viele Auftridge erhilt die Firma, weil man sich personlich
kennt oder tiber Empfehlungen friitherer Projekte. ,,Fiir uns
ist wichtig, dass wir so nah beim Kunden sind, wie es nur
moglich ist. Nur so kénnen wir eine vertrauensvolle, lang-
jahrige Kundenbeziehung aufbauen. Wiirden wir nur von
einem Standort aus arbeiten, hétten wir ganz sicher weni-
ger Kunden, sagt der Geschiftsfiihrer.

Damit die Zusammenarbeit zwischen den einzelnen
Standorten reibungslos lauft, gibt es jede Woche feste Ter-
mine, die im gemeinsamen Kalender der Geschiftsfithrer
stehen. Mindestens einmal in der Woche telefonieren Mark
und Nils Becker mit ihren Mitarbeitern in Detmold und in
Kassel. In diesen Gesprichen geht es um die aktuelle Aus-
lastung der Mitarbeiter, um den Stand bei Projekten, um
Akquise oder was sonst noch gerade ansteht. Dariiber hi-
naus gibt es auch immer wieder personliche Treffen. ,Wir
vertrauen unseren Geschéftsfithrern und den Mitarbeitern
an den einzelnen Standorten’, sagt Nils Becker. ,,Die Mit-
arbeiter fithlen sich verantwortlich, sie identifizieren sich
mit dem gesamten Unternehmen, mit der Region und mit
ihren Aufgaben. Das ist fiir uns besonders wichtig. Nur so
kann die ganze Organisation erfolgreich sein.“

Fiir Beckers ist der dezentrale Ansatz ein zukunftsfi-
higes Modell, gerade in einer ldndlich geprégten Region wie
Ostwestfalen-Lippe. Die VerbundVolksbank OWL habe
das schon lange erkannt, sagen die Geschaftsfithrer: Beide
nehmen die Bank schon seit Jahren als dezentral wahr, aber
auch als feste Institution vor Ort, die den Standort Hox-
ter nachhaltig stdrkt. Das liegt aber auch an den Beratern
vor Ort, die sich mit ihren Kunden regelméaf3ig austauschen
und die sich fiir ihre Region engagieren. ,Das kennen wir ja
selbst, sagt Nils Becker. ,Ohne gute, leistungsfahige Mitar-
beiter vor Ort geht nichts. Aber wir haben gute Mitarbeiter,
genau wie die Bank.*

i
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SEIT 155 JAHREN IST DIE PRIVATBRAUEREI STRATE IN DETMOLD
EINE INSTITUTION. VOR ZEHN JAHREN HABEN DIE INHABERINNEN
DAS UNTERNEHMEN STRATEGISCH NEU AUFGESTELLT. UM AUS
DEM SCHATTEN DER GROSSBRAUEREIEN HERAUSZUTRETEN,
KONZENTRIEREN SIE SICH NUN AUF SPEZIALBIERE.

nis. Das liegt zum einen an den drei imposanten kupfer-

nen Sudpfannen, die rund um die Uhr im Einsatz sind.
Mittlerweile werden hier 14 verschiedene Biersorten gebraut, die
im Sudhaus einen wunderbaren Duft von frischen Hopfen- und
Malzaromen verstromen. Das Sudhaus ist das einzige Deutsch-
lands, welches aus Marmor besteht. Es liegt auch an den schwe-
ren Eichenfissern, die unter dem gldsernen Boden schimmern.
Vor allem liegt es aber an den drei Inhaberinnen der Brauerei:
Renate, Friederike und Simone Strate. Sie erzahlen fesselnde Ge-
schichten iiber ihr Bier. Zum Beispiel iiber die Whiskeyfésser, die
sie extra aus US-Brennereien in Tennessee nach Detmold einflie-
gen lassen, um ihr Detmolder Doppelbock mehrere Monate im
Fass reifen zu lassen und es so in ein kriftiges dunkelrotes Bier
mit Whiskeynote zu verwandeln. Oder iiber die Hopfenfelder,
die sie jedes Jahr besuchen und auf denen eigens fiir ihre Braue-
rei Hopfen angebaut wird.

In Detmold ist die Familie Strate eine Institution. Es gibt
hier kaum jemanden, der sie nicht kennt, der die Brauerei noch
nicht besucht hat oder der noch nie eines der Detmolder Bie-
re probiert hat. Seit 155 Jahren brauen Strates in Detmold Bier,
inzwischen in fiinfter Generation. ,,Das ist unser Verméchtnis®,
sagt Simone Strate, die kaufménnische Leiterin der Brauerei.
Ihre Familie ist fest mit der Region verwachsen, jede Woche
treffen sich Strates mit anderen Unternehmern aus Detmold
und Umgebung, aber auch mit Lokalpolitikern, Lieferanten und
natiirlich mit ihren Kunden. So ist mit den Jahren ein dezentra-
les Netzwerk um die Brauerei gewachsen, das fest mit der Stadt
Detmold und der Region Ostwestfalen-Lippe verbunden ist. Der
stindige personliche Austausch und die enge Zusammenarbeit
mit anderen Unternehmen aus der Region sind feste Bestandteile
der Brauereiphilosophie.

Um auf dem deutschen Biermarkt bestehen zu koénnen,
miissen sich kleinere Brauereien etwas einfallen lassen, denn
der Umgang in der Branche gilt als aggressiv. Da gibt es zum
einen Giganten wie Krombacher, die mit idyllischen Bildern
im Fernsehen werben, Fufiballvereine der Bundesliga sponsern
und jahrlich sechs Millionen Hektoliter Bier produzieren. Und
dann gibt es hunderte kleiner Brauereien, oft Familienbetriebe,
die ihre eigenen Wege gehen miissen, um neben den Grofen
nicht unterzugehen. Familie Strate produziert pro Jahr nur rund
100.000 Hektoliter Bier.

Ein Besuch in der Brauerei Strate in Detmold ist ein Erleb-

Vor zehn Jahren beschloss die Familie, dass sie mehr anbieten
muss als nur wenige klassische Sorten wie Pilsener und Weizen.
Heute ist die Brauerei vor allem bekannt fiir ihre Spezialititen:
fiir Biere mit Perlwein und Pfirsichlikor, fiir Biere mit Karamell-
note oder fiir Glithbier, eine Kreuzung aus dem klassischen Pil-
sener sowie Apfel-, Holunderbeer- und Zitronensaft. Alle Roh-
stoffe dafiir stammen, soweit moglich, aus der Region. Familie
Strate kennt die Lieferanten personlich. Das ist nicht nur Teil der
Unternehmensidentitit, sondern sichert auch die Qualitit.

Gemeinsam mit Unternehmen aus der Region haben Stra-
tes ihr Produktportfolio sogar iiber das Bier hinaus erweitert:
Inzwischen gibt es auch Biersenf, Brotbackmischungen mit Bier
sowie Bierkuchen. Im Winter verkauft die Brauerei Stollen, der
mit Glithbier hergestellt wird. Die Ideen fiir solche ausgefallenen
Produkte hat die Familie gemeinsam mit Bickern, Senfmiihlen-
betreibern und Konditoren aus der Region entwickelt. ,Wenn
uns etwas nicht schmeckt, verkaufen wir es auch nicht®, sagt
Braumeisterin und Marketingleiterin Friederike Strate.

Die Fokussierung auf die Region und die engen Kontakte
zu Lieferanten, Unternehmern und Kunden zahlen sich aus: Jede
Woche rollen mehrere Reisebusse auf den Brauereiparkplatz. Die
Geschichten, die Strates tiber ihre Produkte erzéhlen konnen,
ziehen Menschen aus ganz Deutschland an. Die Brauerei hat sich
in ein beliebtes Ausflugsziel verwandelt. Die Besucher kommen
hierher, um die ,,Stratosphére® zu besuchen, so nennt die Familie
ihre Erlebniswelt. Hier kann man sich anschauen, wie Detmolder
Pilsener gebraut wird und was ein Kellerbier von einem Landbier
unterscheidet. Auch das gehort zur dezentralen Ausrichtung des
Unternehmens: Der personliche Kontakt zur Kundschaft ist Teil
der Strate-DNA und eines der wichtigsten Verkaufsargumente,
ganz egal, woher die Kunden stammen. ,,Der Mensch ist fiir uns
das Wichtigste, sagt Friederike Strate. ,Dieses Gefiihl geben wir
jedem unserer Besucher.“

Auch bei der Zusammenarbeit mit der Volksbank Detmold
legt Familie Strate Wert auf personlichen Kontakt. Die Berater
der Bank kennen die Strate-Damen seit Jahren und tauschen sich
regelméflig mit ihnen aus. Zuletzt hat die Volksbank Detmold
gemeinsam mit der Brauerei die Finanzierung einer neuen Kal-
teanlage entwickelt. Dies wird nicht das letzte gemeinsame Pro-
jekt sein, denn Renate, Friederike und Simone Strate haben jede
Menge Ideen fiir die Zukunft. Dariiber wird es neue Geschichten
zu erzihlen geben.
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Der Mindener Mittelstindler
Weber Kunststofftechnik gehort
zu den grofSten Herstellern von
Kunststoffbehdltern in Europa.
Die Geschwister Ingrid und
Jiirgen Weber fiihren das Fa-
milienunternehmen in zweiter
Generation. Ihr Erfolgsgeheim-
nis: Eine dezentrale Vertriebs-
struktur schafft grofstmaogliche
Nihe zum Kunden.

lles begann im Jahr 1967 in einer
AGarage in Minden: Der Handwer-
ker Gerhard Weber baute kleine
Behilter zum Veredeln von Metallen und
verkaufte sie an Firmen in der Region.
Tatkraftig unterstiitzt wurde er dabei von
seiner Ehefrau Hildegard. Drei Jahre spa-
ter errichteten sie die erste Produktions-
halle am Stadtrand von Minden direkt
gegeniiber ihres Wohnhauses. 50 Jahre
danach ist aus der kleinen Firma die welt-
weit titige Unternehmensgruppe Weber
Kunststofftechnik mit 500 Mitarbeitern
geworden. Seit den 1990er-Jahren lenken
Ingrid und Jirgen Weber die Geschicke.
Spiter stieflen Holger Miihlhan und Jens
Velten als externe Geschiftsfithrer dazu.
Die Geschiftsfilhrung hatte frith
erkannt, dass sie mit Behdltern allein
nicht dauerhaft erfolgreich sein kann.
Also entschlossen sie sich, das Produkt-

So wie es der Markt
erfordert: Jirgen Weber,
Jens Velten und Ingrid
Weber setzen gleicher-
maflen auf zentrale und
dezentrale Strukturen.

portfolio laufend zu erweitern: Weber
Kunststofftechnik bietet mittlerweile auch
die Peripherie um die Komponenten an,
unter anderem vom Engineering bis zur
Errichtung ganzer Tanklédger fiir den Che-
miegrof$handel. Auch die Vorbehand-
lungsanlagen fiir die Feuerverzinkungs-
industrie gehéren zu den Kernsegmenten.
Auflerdem stellt das Unternehmen als
eigene Produktlinie Pferdesportsysteme
und Schwimmbecken her. Heute gehoren
neben dem Mutterunternehmen sechs
weitere Gesellschaften zur Gruppe.
Weber hat sich fiir eine gemischte
Unternehmensorganisation aus zentraler
und dezentraler Struktur entschieden, um
die einzelnen Zielgruppen und Mirkte
so gut wie moglich bedienen zu kénnen.
Wihrend Zentralfunktionen wie das Con-
trolling und die Konstruktion der Produk-
te in Minden verankert sind, agieren die
einzelnen Gesellschaften in den Bereichen
Einkauf, Preisgestaltung und Vertrieb ei-
genstindig. ,Gerade im Vertrieb ist es
ein Vorteil, dezentral aufgestellt zu sein®,
erklart Jiirgen Weber. ,So schaffen wir
maximale Kundennihe.“ Ein Paradebei-
spiel dafiir ist das polnische Unternehmen
Weber Polska. Dieses existiert bereits seit
1996, produziert fiir die Weber-Gruppe
und verfiigt tiber einen eigenen Vertrieb
fiir den polnischen Markt. ,,Dies wiirde
auch ohne das Mutterunternehmen funk-
tionieren®, sagt Jirgen Weber. Vom Pro-
duktionsstandort Goleniéw in der Nihe
von Stettin und von Minden aus expor-
tiert das Unternehmen seine Produkte in
die ganze Welt — und kann dabei seit vie-
len Jahrzehnten auf die Volksbank Min-
den als starken Finanzpartner zéhlen.
Damit die einzelnen Gesellschaf-
ten bestmogliche Ergebnisse erzielen, ist
Handlungsspielraum besonders wichtig:
sWir konnen von Minden aus nicht alles
steuern und kontrollieren. Das wollen wir
auch gar nicht®, sagt Geschiftsfiithrer Jens
Velten. Die Mitarbeiter der einzelnen Ge-
sellschaften kennen die jeweiligen Markte
und Kunden und sprechen deren Sprache.
~Wenn eine Auslandsgesellschaft neue
Mitarbeiter braucht, rekrutiert sie diese
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selbststandig. Da miissen wir uns in Min-
den nicht einschalten.“ Durch die dezen-
trale Struktur sind die Entscheidungswege
kurz - ein entscheidender Vorteil. ,Wenn
beispielsweise alle Einkaufsentscheidun-
gen und Personalfragen iiber Minden lau-
fen, verlieren wir Zeit®, sagt Jirgen We-
ber. Man weif3 allerdings: Eine dezentrale
Struktur funktioniert nur, wenn alle ein-
zelnen Zahnrader ineinandergreifen. Als
Steuerungsinstrument dient deswegen ein
transparentes Berichtswesen. ,Wir haben
bei Bedarf immer Einblick in jeden ein-
zelnen Vorgang aller Gesellschaften und
konnen feststellen, ob das grofle Ganze
stimmt®, erklart Ingrid Weber. ,,Fiir den
einzelnen Mitarbeiter ist es zwar mehr
Arbeit, jeden Schritt zu dokumentieren.
Aber nur durch eine solche Struktur funk-
tioniert Dezentralitit.“ Um die Trans-
parenz noch weiter zu erhéhen, hat das
Unternehmen in den vergangenen zehn
Jahren nachhaltig in die IT-Infrastruktur
investiert. So riistete es etwa den so ge-
nannten Produktionsleitstand auf: ,Jeder
Arbeitsabschnitt wird per Barcodesys-
tem erfasst und weitergeleitet. Dadurch
ist der aktuelle Status jederzeit bekannt®
sagt Jirgen Weber. Frither sei dies deut-
lich komplizierter gewesen: War ein Ver-
triebler beispielsweise gerade auf einem
Auflentermin und brauchte schnell In-
formationen zu einem Auftrag, musste er
sich diese telefonisch bei mehreren Stellen
zusammensuchen. Heute reicht ein Anruf
und er erhilt den aktuellen Bearbeitungs-
stand.

2017 feierte das Unternehmen
sein 50-jahriges Jubildum. Damit We-
ber Kunststofftechnik auch kiinftig auf
Wachstumskurs bleibt, investiert der Mit-
telstandler derzeit am Standort Minden in
zusétzliche Produktionsflichen. Auf3er-
dem wird die Prasenz in den bestehenden
Auslandsmirkten weiter ausgebaut und
auch neue Markteintritte werden vorbe-
reitet: Jiirgen Webers Sohn ist nach sei-
nem Studium in das Unternehmen einge-
treten und weitet das Exportgeschift aus.
Die dritte Generation steht also bereits in
den Startlochern.
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Geschdftsfiihrer
Eike Klein (r.) setzt auf
Teams statt auf

Hierarchie und lockt
dadurch Spezialisten
wie Digitalexperte
Jan Hildburg in die
modernen Bliros in der
Bielefelder Innenstadt.

& act

WEGBEGLEITER DER
DIGITALEN TRANSFORMATION

DIE BIELEFELDER DIGITALAGENTUR
U+ | INTERACT INTERPRETIERT
DEZENTRALITAT AUF GANZ EIGENE
WEISE: IM UNTERNEHMEN GIBT ES
KAUM HIERARCHISCHE STRUKTUREN, '
SONDERN TEAMS, DIE EIGENVERANT- -
WORTLICH UND GEMEINSAM MIT |
KUNDEN ARBEITEN.
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ie Digitalagentur u+i interact
D wiirde sich gut in der hippen Ber-

liner Start-up-Szene machen mit
ihrem Biiro mit dunkelroten Sofas, einer
Playstation 4, moderner Betonoptik und
vielen Apple-Laptops. Der Biiro-Eingang
liegt aber nicht hinter einer schicken
Kreuzberger Haustiir, sondern in der
Bielefelder Innenstadt. 54 Mitarbeiter ar-
beiten fiir die Agentur: Einer von ihnen
sitzt in Hamburg, etwa fiinf in Miinster,
die meisten in Bielefeld. Jan Hildburg ist
einer von ihnen, noch ist er der Neue:
Seit Februar ist Hildburg verantwortlich
fir die Themen ,,Strategie und Beratung",
nachdem er jahrelang bei Arvato Digital-
bereiche verantwortet und internationale
Marken betreut hat. ,Viele glauben, wir
seien eine klassische Werbeagentur, aber
tatsdchlich umfasst diese Definition nicht
ansatzweise das, was wir machen. Viel-
mehr sehen wir uns als Wegbereiter und
Wegbegleiter der digitalen Transforma-
tion", sagt Hildburg.

Konkret bedeutet das: Wenn ein
Kunde sich an die Agentur wendet, hat er
meist eine Aufgabe im Zusammenhang
mit der Digitalisierung. Das kann ein mit-
telstdndischer Maschinenbauer sein, der
noch nicht weif, wie er seine Produkte
online vermarkten kann, oder der Hilfe
bei der Entwicklung neuer digitaler Ge-
schiftsmodelle benétigt. u+i interact ent-
wirft dann gemeinsam mit dem Kunden
eine Losung, die genau zu dessen Wiin-
schen und Anforderungen passt, und
setzt sie anschlieffend um. ,Wir bieten
komplette Losungen aus einer Hand", sagt
Hildburg. ,Von der strategischen Bera-
tung iber die kreative und technische
Umsetzung bis hin zur Etablierung am
Markt. Das verschaftt uns hier in der Re-
gion ein Alleinstellungsmerkmal.“

Anders als andere Unternehmen ist
die Agentur auch wegen ihrer dezentralen
Organisation. Hierarchische Strukturen
gibt es kaum. ,,In anderen Unternehmen
entscheidet oft das Management iiber die
Kopfe von denen hinweg, die sich tat-
sichlich auskennen’, sagt Hildburg. ,Das
macht aus unserer Sicht wenig Sinn. Bei

Kreativitat braucht
Raum und ein
gewisses Maf3
an Freiheit zur

Entfaltung.

uns entscheiden diejenigen, die es am
besten wissen. Digitale Unternehmen, wie
auch Google und Facebook, sind mit ge-
nau diesen Prinzipien seit Jahren erfolg-
reich.”

Der Schliissel zum Erfolg sind ,,agile,
interdisziplindre Teams“ In diesen Teams
arbeiten Spezialisten aus verschiedenen
Bereichen eigenverantwortlich zusammen:
Beteiligt sind beispielsweise Software-Ent-
wickler, Projektmanager und Designer,
aber oft auch Mitarbeiter des jeweiligen
Kunden, an dessen Bediirfnisse und Wiin-
sche die Agentur die Zusammensetzung
eines Teams anpasst. Im Gegensatz zu ei-
ner hierarchisch strukturierten Organisa-
tion treffen die Teams selbst Entscheidun-
gen, sie verwalten das Budget, erstellen
ihre Zeitpldne und sichern den Projekter-
folg.

Ein zweiter Vorteil des dezentralen
Team-Konzepts: Die ganze Organisation
wird flexibler und schneller. Das liegt vor
allem daran, dass die Teams Entscheidun-
gen selbst treffen konnen und nicht auf
Vorgesetzte warten und sich mit ihnen ab-
stimmen miissen. Natiirlich hat jeder Mit-
arbeiter der Bielefelder Agentur dennoch
einen Vorgesetzten. Dieser entscheidet
aber nicht auf Arbeitsebene, sondern nur
iber Organisatorisches wie beispielsweise
die Urlaubsplanung.

Allerdings bringt diese Organisa-
tionsform auch Herausforderungen mit
sich. Damit die Teams erfolgreich eigen-
standig arbeiten konnen, missen die Mit-
arbeiter motiviert sowie entscheidungsbe-
fugt sein und so handeln, wie es fiir das
Unternehmen am besten ist, und das ganz
ohne Anweisung vom Chef. Dafiir wie-
derum braucht u+i interact qualifizierte
Experten und unternehmerisch denkende
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Mitarbeiter. ,Wir haben im Gegensatz zu
den Agenturen aus Berlin, Hamburg und
Miinchen die Néhe zu den Kunden der
Region. Raumlich und kulturell. Die stei-
gende Nachfrage nach unseren Leistun-
gen beweist, dass das fiir viele ein wich-
tiger Faktor ist, sagt Hildburg. ,,Aber es
ist schwierig, an gute Leute zu kommen.
Wer einmal fiir das Studium nach Ber-
lin, Hamburg oder Miinchen gegangen
ist, kommt nur noch selten zuriick in die
Region. Da ist es umso wichtiger, kulturell
und organisatorisch die Rahmenbedin-
gungen zu bieten, die sich solche Digital-
experten wiinschen.”

Die Bielefelder Agentur ist gut ver-
netzt und tauscht sich regelméaflig mit
Start-ups, Experten in der Digitalbranche
und Mittelstdndlern in der Region aus,
beispielsweise im Pioneers Club, einem
Coworking Space im Herzen Bielefelds.
Dort hat das Unternehmen auch den
Bankverein Werther kennengelernt. ,,Die
Region braucht solche starken Partner, die
sich fiir Unternehmen vor Ort engagieren’,
sagt Hildburg. ,In OWL muss ein digitales
Okosystem entstehen, das Talente und Ex-
perten anzieht und den lokalen Unterneh-
men die digitale Transformation ermdg-
licht. Und natiirlich brauchen wir Kapital,
um Ideen und Visionen umzusetzen.”

u+1i interact hat noch viel vor: Das
Unternehmen mochte weiter wachsen,
neue Leute gewinnen und weitere span-
nende Projekte umsetzen. Dafiir bezieht
die Agentur in den kommenden Wo-
chen ein zusétzliches Stockwerk an jhrem
Standort in Bielefeld. Dort wird es dann
noch mehr Platz geben, um sich kreativ
auszutauschen, um sich zu besprechen
und zu brainstormen - agile, dezentrale
Arbeit braucht eben Platz.
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Mit ihren fiinf Zweigniederlassungen ,Volksbank Paderborn®, ,Volksbank Hoxter®,
,Volksbank Detmold®, ,Volksbank Minden und ,,Bankverein Werther® ist die
VerbundVolksbank OWL seit 2017 fiir ihre Mitglieder und Kunden in fiinf von
sechs OWL-Kreisen vor Ort. Im Zuge der Umsetzung des neuen dezentralen
Konzepts hat sich die Bank neu aufgestellt, ihre Teams in den Regionen gestarkt
und dafiir mehr als 100 Spezialisten mit den Schwerpunkten ,Gewerbe und
Freie Berufe®, ,Vermogen® und ,Immobilien” in den Filialen verankert. Kunden-
berater, die bisher zentral in Paderborn, Hoxter, Detmold und Minden konzentriert
waren, wechselten dafir in die Filialen. Zusatzlich wurden Berater aus den Filialen
in einer Qualifizierungsoftensive fiir neue Aufgaben weitergebildet. Und auch die
Fihrungsstrukturen haben sich verdndert. Seit Anfang 2018 stehen Regionalleiter
gemeinsam mit dem Marktvorstand in der Verantwortung fiir die fiinf Zweig-
niederlassungen. Alles mit dem Ziel, in der Auspriagung der Dezentralitit unver-
wechselbar zu sein. Und die wird sichtbar in der Prdsenz von Personlichkeiten, von
Entscheidungskompetenz, von Fachlichkeit und von gleich hoher Leistungskraft in
jedem Kreis von OWL. Dezentralisieren gegen den Trend — was bedeutet dieser
Verdnderungsprozess? Wie fiihlt es sich an, ,,rangeriickt” zu sein? Wie kommt die
Nahe vor Ort bei den Kunden an? Was bewirken schnelle Entscheidungen in der
Region? Welche Chancen bietet die Verbund Volksbank OWL? Mitarbeiter
berichten iiber persdnliche Verainderungsmomente und -erfahrungen ...



Kundenwiinsche schnell erfiillen

Kerstin Depping

Vorher: Kundenberaterin in der Filiale Eisbergen

Heute: Kundenberaterin mit dem Schwerpunkt
Immobilien in der Filiale Eisbergen

Seit fast 20 Jahren arbeitet Kerstin Depping in Eisbergen.
Die neuen Perspektiven der VerbundVolksbank OWL nutz-
te sie, sich als Beraterin mit dem Schwerpunkt Immobilien
zu spezialisieren. Dass sie weiterhin in der Filiale Eisbergen
arbeiten wollte, stand fiir sie aufSer Frage. ,Geld ist Vertrau-
enssache®, sagt Depping. Bestdndigkeit hat fiir sie einen ho-
hen Wert in der Kundenberatung, dafiir gibt sie alles. Thr
Anspruch ist es, ihre Kunden ,,nicht nur zufriedenzustellen®,
sondern Beziehungen zu pflegen, darauf aufzubauen und sie
dauerhaft zu festigen.

Kerstin Depping kennt ihre Kunden sehr gut, auch,
weil sie sich nicht nur beruflich, sondern auch tiber Priva-
tes mit jhnen austauscht. ,Gerade das macht meine Arbeit
charmant®, sagt die Beraterin. Durch die Neuausrichtung
hat sich teilweise auch ein neues Team um Kerstin Dep-
ping gebildet. Gemeinsam beraten sie nun die Kunden in
Eisbergen und Veltheim in einer Breite von Finanzthemen.
SWir sind auf dem besten Weg, zusammenzuwachsen und
erfolgreich als Team zusammenzuarbeiten’, sagt sie. Die de-
zentrale Ausrichtung sieht Depping als gute Chance fiir die
Zukunft: ,Die Kunden haben uns weiter vor Ort. Wir sind
prasent und konnen ihre Wiinsche schnell erfiillen.”

dezen-tral

Entscheidungen vor Ort treffen

Dominik Ahlheit
Vorher: Kundenberater in der
Filiale Bismarckstraf3e, Detmold
Heute: Leiter BeratungsCenter Lemgo ,Alte Post”

Nach seiner Titigkeit als Kundenberater in Detmold leitet
Dominik Ahlheit seit kurzem das BeratungsCenter Lem-
go ,Alte Post® und ist nun erster Ansprechpartner fiir die
Volksbank-Kunden in der Alten Hansestadt. Einmal eine
verantwortungsvolle Aufgabe zu tibernehmen, darauf hat er
in den letzten Jahren konsequent hingearbeitet. Unter ande-
rem qualifizierte er sich als Kundenberater mit dem Schwer-
punkt ,Gewerbe und Freie Berufe®. Das dezentrale Konzept
schatzt Ahlheit sehr, insbesondere den Teamgedanken, der
mit diesem verbunden ist. Damit sich sein neues 13-kopfiges
Team entwickeln und zusammenwachsen kann, ist es ihm
wichtig, zundchst eine vertrauensvolle Basis zu schaffen.
Trotz aller Digitalisierung, so Ahlheit, konne das ge-
genseitige Vertrauen nur im personlichen Gesprach auf-
und ausgebaut werden. ,,Heute sind wir in der komfortablen
Lage, Entscheidungen direkt vor Ort zu treffen und unseren
Kunden Lésungen anzubieten. Egal, welchen Wunsch der
Kunde hat, wir konnen alle seine Belange direkt aus un-
serem Team heraus bedienen®, sagt der 28-Jahrige. Diesen
Vorteil gilt es nun zu nutzen und die Kunden spiiren zu las-
sen, wie flexibel, bedarfs- und kundenorientiert die Volks-
bank Detmold ist. Den ldngeren Arbeitsweg von Delbriick
nach Lemgo nimmt Ahlheit fiir seine neue Tétigkeit gerne
in Kauf. ,,In der Region Lippe bin ich beruflich gewachsen
und gefordert worden, das vergesse ich nicht, so Ahlheit.
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Qualifizierte Beratung

Julian Neumann

Vorher: Betreuer Unternehmenskunden Paderborn

Heute: Kundenberater mit dem Schwerpunkt Gewerbe
und Freie Berufe in der Filiale Lichtenau

Julian Neumann fand nach der Neuausrichtung seinen neu-
en Arbeitsplatz in der Filiale Lichtenau. Schwerpunktméafliig
betreut der 29-Jdhrige aus Lichtenau heraus nun Gewerbe-
kunden und Freiberufler in Altenbeken, Buke, Schwaney,
Atteln, Lichtenau sowie im restlichen Altenautal. Nicht nur
aus seiner vorherigen Tatigkeit als Betreuer Unternehmens-
kunden kennt er die Ortschaften um Lichtenau sehr gut.
Julian Neumann lebt seit fast zehn Jahren dort und hat die
Menschen und ihre Mentalitit schitzen gelernt — ein Vor-
teil, der ihm bei seiner Arbeit zugutekommt. Denn seine
Kunden nutzen das Angebot der qualifizierten fachlichen
Beratung vor Ort sowie die schnelle und unkomplizierte
Abwicklung ihrer Geschifte bereits umfassend, wie die gute
Resonanz zeigt.Wahrend Julian Neumann frither mit Kolle-
gen zusammengearbeitet hat, die nur Unternehmenskunden
betreut haben, besteht sein neues Team nun aus Spezialisten
unterschiedlicher Fachrichtungen. Sie erméglichen es, auf
alle Wiinsche des Kunden direkt einzugehen. ,,Ich finde es
schon, wenn ich mich mit meinen Kunden nicht nur dienst-
lich, sondern auch auflerhalb der Bank tiber Privates austau-
schen kann', berichtet Neumann. Und wo wire dies besser
als dort, wo man sich heimisch fiihlt.

5, Mai 1§
Schit?,
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Heimat und Wurzeln

Daniela Kuhaupt

Vorher: Kundenberaterin in der Filiale Peckelsheim
Heute: Kundenberaterin mit dem
Schwerpunkt Vermdogen in der Filiale Peckelsheim

Die perfekte Mischung aus neuen Herausforderungen und
heimatlicher Verbundenheit hat Daniela Kuhaupt in der Fi-
liale Peckelsheim gefunden. Bereits seit 23 Jahren arbeitet
die Kundenberaterin dort und ist, da sie in der Nahe von
Peckelsheim auch mit ihrer Familie wohnt, am nérdlichen
Rand der Warburger Bérde heimatlich verwurzelt. Die Néhe
zum Kunden ist fiir sie daher nicht nur eine berufliche Vo-
raussetzung, sondern gleichzeitig privater Alltag. ,Ich bin
immer irgendwie auch als Volksbank vor Ort, ob im Verein,
im Kindergarten oder in der Schule meiner Kinder, sagt sie
und lacht. Mit der Umsetzung des neuen dezentralen Kon-
zepts nutzte die 42-Jahrige die Chance, sich zur Kundenbe-
raterin mit dem Schwerpunkt Vermogen aufzuqualifizieren.
»Dadurch kann ich meinen Kunden hier in Peckelsheim eine
noch groflere Produktpalette anbieten sowie spannendere
und umfassendere Vermogenskonzepte aufstellen®, erklart
Kuhaupt. Mit ihren sechs Kollegen im Filialteam sieht sie
das neue dezentrale Konzept der VerbundVolksbank OWL
sehr positiv: ,Der ganz bewusste Austausch innerhalb der
Regionen, also hier als Volksbank Hoxter, macht Sinn und
erleichtert vieles, denn wir sind nun einmal eine lindliche-
re Region, die ganz anders aufgestellt ist.“ Dies, so Daniela
Kuhaupt, kann durch die dezentrale Ausrichtung viel besser
beriicksichtigt und fiir die Kunden und die Volksbank ge-
nutzt werden.
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Lokale Identitat macht
den Unterschied

Detlef Kropp
Regionalleiter Bankverein Werther

Mit groflem Interesse verfolgt Detlef Kropp die Umsetzung
des dezentralen Konzepts der VerbundVolksbank OWL.
Zwar hat sich durch dieses fiir den Regionalleiter des Bank-
vereins Werther und sein 23-kopfiges Team in Bielefeld und
Werther nichts verdndert. Doch Kropp und der Bankver-
ein leben die dezentrale Philosophie und die Idee der un-
verwechselbaren Regionalmarke bereits seit dem Start des
Bankvereins im Jahr 2011 duflerst erfolgreich. ,,Als lokale
Marke ist es entscheidend, sich selbst eine eigene Identitit zu
geben und herauszustellen, was einen am Standort unver-
wechselbar macht. Und genau das ist es, was die einzelnen
Lokalmarken der VerbundVolksbank, etwa die Volksbank
Paderborn oder die Volksbank Minden, nun tunf, erklért
der Direktor. Die Idee einer lokalen Identitét sei es ndm-
lich, die sie von ihren Kunden regelmiflig positiv gespie-
gelt bekommen. ,,Unsere Kunden wissen natiirlich, dass die

VerbundVolksbank hinter unserer grofSen wirtschaftlichen
Kraft steckt. Doch als Marke und Identitdt wollen sie ihren

Bankverein und ihren Kundenberater haben, der vor Ort
zu ihrem Wohl Entscheidungen treffen kann®, sagt Kropp.
Deshalb sei es aus seiner Erfahrung mit dem Bankverein ge-
nau der richtige Weg, im Zuge der Dezentralisierung eine
hohe Entscheidungskompetenz in die Regionen zu geben.
»Dadurch konnen wir noch besser den Kunden ganz in den
Fokus unseres Handelns stellen, denn genau das ist fiir mich
Kundennihe*, so Kropp.
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Neuausrichtung zum richtigen
Zeitpunkt

Ralf Hils
Vorher: Leiter der Filiale Bad Lippspringe
Heute: Regionalleiter Paderborn und

Leiter BeratungsCenter Bad Lippspringe

Seitdem er Verantwortung als Regionalleiter Paderborn
tibernommen hat, ist Ralf Hils viel ofter in der Region un-
terwegs. Er bereist das Paderborner Land und tauscht sich
mit den Leitern und Mitarbeitern der Filialen aus, nimmt
an Mitarbeitergesprachen und Teammeetings teil. Ein enger
Dialog und schnelle Entscheidungen vor Ort sind Hils, der
in Paderborn geboren wurde und heute auch im Kreis Pa-
derborn lebt, wichtig. Mit der Umsetzung des dezentralen
Konzepts seien die Entscheidungswege deutlich verkiirzt
worden, da viele Fragen direkt geklart werden konnten.

Vor der Fithrungsaufgabe als Regionalleiter hatte er
»ein wenig Respekt, verrit der 42-Jahrige. SchliefSlich sei
er jetzt erster Ansprechpartner fiir 77 Mitarbeiter. Freudig
tiberrascht habe ihn die Akzeptanz seiner Person und die
volle Unterstiitzung, die er iiberall angetroffen habe. ,Die
Neuausrichtung kam genau zum richtigen Zeitpunkt®, meint
der Hovelhofer. ,Lieber agieren als reagieren. Wir haben
uns neu positioniert und werden dies auch zukiinftig immer
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Ralf Hils

Karsten Pohl
Sigrid Marxmeier
Lin Thiele

Elmar Hoppe (v.l.)

wieder hinterfragen, ist er sich sicher. Nicht als Preisfithrer,
sondern als Qualitétsfithrer sei die Bank heute unterwegs.
»Auch wenn die Banking-App immer mehr von den Kun-
den genutzt wird, so schitzen sie auch heute noch den per-
sonlichen Kontakt und die Nahe bei ihren Beratungen.*

Vernetzt wie nie zuvor

Karsten Pohl
Vorher: Leiter Private Banking
Heute: Regionalleiter Paderborn

»S0 intensiv wie in den vergangenen fiinf Monaten habe ich
Vernetzung noch nie erlebt®, sagt Karsten Pohl, wenn er auf
die Umsetzung des neuen Konzepts blickt. Der 53-Jahrige
ist seit 16 Jahren bei der Volksbank und leitete zuletzt den
Bereich Private Banking. Jetzt ist er als einer von fiinf Re-
gionalleitern fiir den Kreis Paderborn zustindig. ,Dadurch,
dass in meinem zwolfkopfigen Team das Firmenkunden-
geschift, der Unternehmer als Privatperson und auch der
klassische Private-Banking-Bereich gleichermaflen Schwer-
punkte bilden, habe ich in den vergangenen Monaten sehr



viele neue Menschen kennengelernt, Kunden wie Mitarbei-
ter", berichtet er. Dies sei eine tolle Herausforderung gewe-
sen. Die Zusammenfiihrung der Fachbereiche Finanzierung
und Vermogensstrukturierung, die ganz unterschiedliche
Herangehens- und Arbeitsweisen bedingen, sei vor allem
durch eine offene Kommunikation und Transparenz erleich-
tert worden. Zudem sei es hilfreich, dass das gesamte Team
gemeinsam in einem grofien Biiro arbeite.

Die dezentrale Ausrichtung hat fiir Karsten Pohl so-
wohl fiir die Bank wie auch fiir die Kunden viele Vorteile.
»Durch den Fokus auf die Regionen werden etwa die fach-
liche Kompetenz und die Entscheidungskompetenz deutlich
gestdrkt, so dass vor Ort ganz im Sinne des Kunden entschie-
den werden kann.“ Kundennihe bedeutet dementsprechend
fiir Karsten Pohl vor allem, dass Kunden und Berater nicht
rdumlich getrennt sind, sondern sich persénlich gut kennen.
~Wir begegnen unseren Kunden nicht nur in der Bank, son-
dern auch im Verein, bei der Ausiibung einer ehrenamtli-
chen Titigkeit oder einfach in der Offentlichkeit. Das macht
den Unterschied.“

Offene Kommunikation als Basis

Sigrid Marxmeier
Vorher: Leiterin Freie Berufe
Heute: Regionalleiterin Paderborn

Bis 2017 war Sigrid Marxmeier mit ihrem Team fiir eine
bestimmte Kundengruppe zustdndig. Fir die Volksbank
betreute sie die Freiberufler - insbesondere Arzte, Apothe-
ker, Steuerberater, Rechtsanwilte und Notare. Mit der
neuen Ausrichtung der Bank hat sich ihr Aufgabengebiet
verdndert. Als Regionalleiterin Paderborn fiihrt sie heute
ein Team, das sich gemeinsam um die Wiinsche aller Kun-
dengruppen kiimmert. Hier gilt es — noch mehr als zuvor -,
im Team und im Netzwerk zu denken. Gemeinsam mit
ihren vier Kollegen ist sie zustdndig fiir den Kreis Pader-
born, den Austausch mit ihnen lobt sie sehr. ,Wir haben
kurze Wege und nutzen diesen Vorteil auch’, berichtet Sigrid
Marxmeier. Hinzu kommen die wochentlichen Treffen mit
Marktvorstand Karl-Heinz Rawert sowie die eigene Team-
runde und andere Netzwerktreffen. Mit Blick auf die neue
Form der Zusammenarbeit sagt sie: ,Wichtig ist eine offene
Kommunikation und eine Kultur des Voneinanderlernens
und der gegenseitigen Unterstiitzung, damit wir unsere viel-
faltigen Kompetenzen fiir den Kunden einsetzen kénnen.“
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Perspektive wechseln

Lin Thiele
Vorher: Leiter der Filiale am Neuen Platz, Paderborn
Heute: Regionalleiter Paderborn

~vom Mikrokosmos zum Makrokosmos®, so erkldrt Lin
Thiele seinen Perspektivenwechsel. Kiirzlich noch Leiter der
Filiale am Neuen Platz, ist Thiele heute Regionalleiter Pader-
born und damit fiir 14 Filialen im Kreis Paderborn verant-
wortlich. Mit der neuen Aufgabe habe sich seine Sichtweise
geandert, sagt er. Wahrend der 45-Jahrige sich in der Filiale
unmittelbar um die Kunden und das Team gekiimmert hat,
bestimmen heute Planungs- und Steuerungsthemen sowie
Mitarbeiterfithrung seinen Arbeitsalltag. ,Mein Kosmos hat
sich enorm erweitert, erzéhlt Thiele. ,Zwar fehlt mir heute
der direkte Draht zu den Kunden, dennoch bin ich immer
noch nah dran am Geschehen und stehe im stdndigen Aus-
tausch mit den Filialteams oder auch mit dem Marktvor-
stand. Diese Neuausrichtung und die dezentrale Aufstellung
der Bank ermdglichen ein hohes Maf§ an Fachkompetenz
und Entscheidungsspielraum in den Regionen. So kann ich
aus der neuen Position und aus einer anderen Perspektive
heraus auch weiterhin viel bewegen.*

Als gebiirtiger Paderborner, der seit seiner Ausbildung
vor iiber 25 Jahren fiir die Volksbank Paderborn tétig ist und
auch im Vorstand der Werbegemeinschaft Paderborn mit-
wirkt, kennt er die Region und weif3, was die Menschen be-
wegt. Immer wieder findet er es beeindruckend, wie schnell
ihm die Menschen - Kunden oder auch Kollegen - Vertrau-
en schenken. Das ist seine Motivation, gerade auch jetzt im
Verdnderungsprozess.

Vorbildhafter Teamgedanke

Elmar Hoppe
Vorher: Leiter Unternehmenskunden Paderborn
Heute: Regionalleiter Paderborn

Aus einem neuen Blickwinkel hat Elmar Hoppe die Ver-
bundVolksbank nach der Neuorientierung kennengelernt.
Der 51-jahrige Prokurist ist seit 28 Jahren in der Bank und
leitete zuvor den Bereich Unternehmenskunden Paderborn.
Nun ist er einer der fiinf Regionalleiter fiir den Kreis Pader-
born mit einem Team aus zwolf Mitarbeitern, die aus un-
terschiedlichen Fachrichtungen kommen. ,Eine Heraus-
forderung bestand deshalb schon darin herauszufinden,
wie all diese Mitarbeiter in ihren Themengebieten arbeiten.
Denn alle haben unterschiedliche Arbeitsabldufe und eine
andere Kundenklientel®, erklart er. Elmar Hoppe schlug
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daher seinem Team vor, bei der Aufteilung der neuen Biiros
zu mischen, setzte Kundenberater mit dem Schwerpunkt
Unternehmen mit Kundenberatern mit dem Schwerpunkt
Vermogen zusammen. Und auch fiir sich selbst entschied
er, auf ein Einzelbiiro zu verzichten und dafiir lieber nah
beim Team zu sein. Der Teamgedanke ist seiner Ansicht
nach auch im regelmifSigen Austausch mit den vier anderen
Regionalleitern und dem Marktvorstand vorbildhaft. ,Wir
verstehen uns gut, das macht die Arbeit, die auch sehr viel
Managementaufgaben beinhaltet, leichter.“ Aus Gespra-
chen mit Kunden konnte Elmar Hoppe in den vergangenen

Regionalitat leben

Norbert Meyer
Vorher: Leiter Filialgeschaft
Heute: Regionalleiter Hoxter

Nicht nur ndher an seinen Wohnort Marienmiinster, son-
dern auch néher zu seinen Kunden und seinen Freunden
ist Norbert Meyer herangeriickt, denn sein neuer Wir-
kungskreis als Regionalleiter liegt seit Anfang 2018 in der
Volksbank Hoxter. Seit 37 Jahren arbeitet Meyer bei der
VerbundVolksbank OWL und hatte zuletzt viele Jahre in der
Hauptstelle Paderborn seinen Arbeitsplatz. Er freut sich, in
Zukunft mehr Zeit mit Kunden und Mitarbeitern verbrin-
gen zu konnen, aber auch mit Multiplikatoren zu sprechen
und sich zu vernetzen. Von Hoxter aus ist Meyer schneller in
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Monaten heraushoren, dass das neue dezentrale Konzept
der Bank wahrgenommen wird und gut ankommt. ,,Etwa,
dass wir Kompetenz in die Flache zuriickgeben und unsere
Teams mittlerweile gemischt sind, um mehrere Blickwinkel
zu erhalten, das kommt bei den Kunden gut an.”

Die noch groflere Nahe zum Kunden durch die Neu-
orientierung der VerbundVolksbank ist fiir Elmar Hoppe
einer der wichtigsten Pluspunkte, gleichzeitig aber auch
Verpflichtung: ,Wir miissen dem Kunden zeigen, dass wir
schneller, effizienter und flexibler als der Wettbewerb sind.”

Norbert Meyer

] Wilhelm Vossing
‘ Michael Meier (v.l.)

o ﬁﬁh

der Region und in den Filialen unterwegs. Diese Zeit nutzt
er nun, sich direkt vor Ort um Kundenwiinsche, aber auch
Markt-, Personal- und regionale Themen zu kiimmern.
»Die Kunden schitzen es, dass die Volksbank Hoxter
heute wieder im Fokus steht und damit die regionale Ver-
bundenheit der Bank herausgestellt wird. Die hoheren Ent-
scheidungskompetenzen geben uns den nétigen Spielraum,
schnelle und unkomplizierte Losungen fiir unsere Kunden
zu finden’, sagt Meyer. ,Unser Vorteil ist, dass wir nicht nur
die Kunden, sondern auch die Region sehr gut kennen. So



konnen wir die Besonderheiten des Kreises Hoxter bei unse-
ren Entscheidungen beriicksichtigten und flexibel und maf3-
geschneidert fiir die Region handeln®, erklért der 55-Jahrige.
Eine andere Option, als im Kreis Hoxter als Regionalleiter
zu arbeiten, kam fiir Norbert Meyer nicht in Frage. ,Hier
ist meine Heimat und hier habe ich mein Netzwerk, das
ich gerne nutzen und intensivieren méchte.“ Kundenndhe
bedeutet fiir ihn nicht nur Prasenz vor Ort, sondern echtes
Interesse am Kunden zu zeigen, Fragen zu stellen und ein
kompetenter Gesprichspartner zu sein.

Bekenntnis zur Region macht
den Unterschied

Wilhelm Vossing

Marktbereichsleiter Hoxter

Wilhelm Vossing kennt die Volksbank Hoxter wie seine
Westentasche. In den vergangenen 35 Jahren war er in zahl-
reichen Fithrungspositionen in der Bank, vor allem im Kreis
Hoxter, tdtig. Nicht zuletzt durch seine Position als Markt-
bereichsleiter kennt er die Filialen und Mitarbeiter in seiner
Heimatregion bestens. Auch zukiinftig ist er in dieser Funk-
tion fiir die Filialen in und rund um Hoxter und Beverungen
verantwortlich.

Wahrend seiner Laufbahn hat der 62-Jahrige schon
viele Banksysteme, Beratungstools und -programme ken-
nengelernt. Die neue Organisation und die damit verbun-
denen neuen Steuerungssysteme sind fiir ihn die notwendi-
gen Hilfsmittel, die das Bankgeschift erleichtern. Trotz aller
Technik und Digitalisierung schitzt Vossing das Gesprach
von Mensch zu Mensch und setzt heute mehr denn je auf
eine hohe Beratungsqualitit und die Qualitit der Arbeit
seines Teams. Die Vorteile der dezentralen Ausrichtung
und insbesondere die Volksbank Hoxter nehmen die Kun-
den laut Véssing positiv wahr und bestitigen das Team im
Kreis Hoxter in ihrem Tun. ,Dieses Bekenntnis zur Region,
verbunden mit der Prasenz vor Ort und dem Wissen, dass
Entscheidungen nicht nur in Hoxter, sondern auch von Ken-
nern der Region beeinflusst und getroffen werden, verschafft
uns den Respekt und das Vertrauen unserer Kundschaft®, ist
Vossing iiberzeugt. ,,Unsere Kunden erleben uns als schnel-
len, unkomplizierten und kompetenten Gesprachspartner.
Das kommt gut an und macht den Unterschied aus.*
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Neue Moglichkeiten im Sinne
des Kunden nutzen

Michael Meier
Vorher: Leiter Unternehmenskunden Hoxter
Heute: Regionalleiter Hoxter

Mehr Schnelligkeit und Flexibilitét, passgenauere Beratung
und eine grofiere Nahe zum Kunden - das sind fiir Michael
Meier entscheidende Vorteile der dezentralen Ausrichtung
der VerbundVolksbank OWL. Der 44-Jihrige ist seit 25 Jah-
ren bei der Volksbank beschiftigt und leitete zuletzt den Be-
reich Unternehmenskunden im Kreis Hoxter. Als einer von
zwei neuen Regionalleitern fiir den Kreis Hoxter hat er sein
Aufgabenspektrum deutlich vergrofiert. ,Da mein Team aus
16 Mitarbeitern besteht und damit grofler ist als zuvor, ha-
ben Mitarbeiterfithrung und Kommunikation einen sehr
viel grofleren Raum erhalten®, sagt Meier. Dies geschehe
etwa Uber Teamrunden und regelmiflige Mitarbeiterge-
sprache. ,,Und auch das schnelle, klirende Wort zwischen-
durch ist fiir viele Kolleginnen und Kollegen wichtig. Das ist
am besten moglich, wenn die Fiihrungskraft vor Ort ist.”
Meier will ein schlagkraftiges Team formen. Denn der Ge-
danke, ein Team aus ganz unterschiedlichen Spezialisten fiir
die umfassende Beratung der Kunden zusammenzustellen,
ist seiner Erfahrung nach bereits vielen Kunden positiv am
dezentralen Konzept der VerbundVolksbank aufgefallen.
»Die Kunden begriifien es, dass wir nun ofter im Team bei
Beratungsgesprichen auftreten und dass wir noch intensiver
auf diese Gespriche vorbereitet sind. Sie wissen, dass die Be-
ratung dadurch noch passgenauer und besser wird®, weif3
Meier. Und genau darum geht es ihm auch generell bei sei-
ner Arbeit: ,Dass wir unsere groflere Nahe und unsere neu-
en Moglichkeiten im Sinne des Kunden nutzen.*
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Konzentriert auf die Lipper und
ihre lokalen Themen

Christian Wagner

Vorher: Leiter der Filiale Lemgo , Alte Post”
Heute: Regionalleiter Lippe

2016 hatte Christian Wagner noch als Filialleiter die Eroff-
nung der Filiale Lemgo ,, Alte Post“ begleitet. Heute ist der
31-jahrige Regionalleiter fiir die sechs lippischen Filialen
der Volksbank Detmold verantwortlich. Er tritt damit die
Nachfolge von Hans-Jiirgen Borchert an, der sich Ende Juni
2018 in den Ruhestand verabschiedet. Christian Wagner
vereint in seiner neuen Position den Koordinator, Mediator,
Filialleiter, Personalverantwortlichen und Coach. So be-
schreibt er selbst das breite Spektrum seiner neuen Aufgabe.

Als bodenstandiger Ostwestfale mit familiaren Wur-
zeln in Lemgo schldgt sein Herz besonders fiir Lippe. ,Jede
Region hat jhre Besonderheiten. Unsere dezentrale Ausrich-
tung ermoglicht es uns, dass wir uns auf die Gegebenheiten
vor Ort, die Lipper und ihre lokalen Themen konzentrieren
kénnen. In unserer neu aufgestellten Bankorganisation ha-
ben wir die Abstimmungswege verkiirzt und treffen dadurch
schnellere Entscheidungen im Sinne unserer Kunden’, er-
klart Wagner. In Zukunft wird er das lippische Netzwerk
weiter erschlieflen und wiinscht sich dabei, dass die Kun-
den seinen Filialteams und ihm weiter so grofles Vertrauen
schenken wie bisher.
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Christian Wagner
Heinrich Hansmeier (v.l.)

Das dezentrale Konzept
voranbringen

Heinrich Hansmeier
Vorher: Leiter Unternehmenskunden Lippe
Heute: Regionalleiter Lippe

Fiir Heinrich Hansmeier erfiillt das dezentrale Konzept der
VerbundVolksbank OWL voll und ganz die heutige Erwar-
tungshaltung der Kunden. ,Besser geht es nicht®, sagt er.
Seit neun Jahren arbeitet Hansmeier fiir die Volksbank in
Detmold. Als Leiter Unternehmenskunden Lippe baute er
seinerzeit den Bereich auf und hat dabei einen Schwerpunkt
auf die enge und nachhaltige Zusammenarbeit mit den lip-
pischen Unternehmen und jhren Gremien gesetzt. In seiner
neuen Aufgabe als Regionalleiter Lippe wird er das neue
dezentrale Konzept der Bank voranbringen. Auch wenn
sein Team mit 17 Kollegen, unter anderem Spezialisten fiir
Unternehmen, Freie Berufe, Private Banking sowie Referen-
ten und Teamleiter, grof3er ist als vorher, laufen die Abstim-
mungen und Entscheidungen heute direkter, kiirzer und
dadurch schneller. Alle verfolgen ein gemeinsames Ziel und
arbeiten daran, dass sich das Team optimal abstimmt und
so auf die Bediirfnisse der Kunden eingehen kann. ,,Und ge-
nau das macht es spannend*, berichtet der 55-jéhrige Lipper.
Hansmeier ist stolz darauf, gemeinsam mit seinem Team der
Volksbank Detmold ein Gesicht zu geben: ,Wir sind mitten-
drin, nicht nur geografisch. Wenn ich sehe, wie viele Kol-
legen in Lippe auch ehrenamtlich unterwegs sind, dann ist
das auch personlich ein klares Bekenntnis zur Region und
zu den Menschen.*



Ein eigenes Gesicht vor Ort

Bjorn Kortner
Vorher: Vertriebsleiter bei der Volksbank Minden
Heute: Regionalleiter Minden

Bjorn Kortner kannte sein Arbeitsumfeld bis zur Fusion der
Volksbank Minden mit der Volksbank Paderborn-Héxter-
Detmold in kleineren Dimensionen. In der Volksbank Min-
den mit 50 Mitarbeitern war er Vertriebsleiter und so gut
wie in allen Themen und Bereichen der Bank unterwegs.
In der Volksbank Minden als Zweigniederlassung der Ver-
bundVolksbank OWL hat sich die Breite seiner Aufgaben
zwar reduziert, dafiir ist er intensiver gefordert. Anfang
2018 tibernahm er als einer von zwei Regionalleitern de-
zentrale Verantwortung und ist seitdem fiir die Filialen der
Volksbank Minden zustindig. Eine Aufgabe, die viel Zeit
erfordert — fir den Austausch mit den Filialen, fiir den per-
sonlichen Gedankenaustausch mit Kollegen vor Ort und fiir
Fithrung.

Fir die Kunden der Volksbank Minden habe sich in
der Wahrnehmung nicht viel verdndert, meint Kértner. ,,Die
hoheren Entscheidungskompetenzen gerade im Kreditbe-
reich und die Leistungsstirke der VerbundVolksbank neh-
men die Kunden aber sehr wohl wahr und nutzen das An-
gebot auch gerne. Unter dem Dach der VerbundVolksbank
koénnen wir nun auch Anfragen aus dem gewerblichen Be-
reich, beispielsweise Projektfinanzierungen, bedienen’, be-
richtet Kortner. Die grof3te Herausforderung sei fiir ihn ge-
wesen, dass er nun nicht mehr nur 50 Kollegen, sondern fast
1.000 Kollegen hat. ,,Die Wege sind heute ganz anders, viel
verzweigter als vorher®, sagt Kortner. Da miisse man sich
erst einmal zurechtfinden. Heute kénne man in der Region
so agieren wie bisher, aber mit viel mehr Kompetenzen und
den Spezialisten der VerbundVolksbank, die er gerne zum
Beispiel bei Auslandsgeschiften mit einbindet. Gespriche
auf Augenhohe, gute Erreichbarkeit und gemeinsam Lo-
sungen finden - das macht Kundennéhe fiir ihn aus. ,,Es ist
schon, dass die Volksbank Minden immer noch ihr eigenes
Gesicht vor Ort hat®, sagt Kortner.

Bjorn Kortner
Andreas Lahme (v.l.)
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Von Paderborn nach Minden

Andreas Lahme

Vorher: Betreuer Unternehmenskunden
und Leiter,Erneuerbare Energien und
Ressourceneffizienz”

Heute: Regionalleiter Minden

Nachdem Andreas Lahme viele Jahre als Betreuer Unter-
nehmenskunden sowie Leiter der Kompetenzzentren ,,Er-
neuerbare Energien und Ressourceneflizienz sowie ,,Inter-
nationales Geschift® in Paderborn gearbeitet hat, iibernahm
er Anfang Januar 2018 die Aufgaben als Regionalleiter der
Volksbank Minden. Seitdem hat der Altenbekener einen
Zweitwohnsitz in Minden und bekennt sich damit auch per-
sonlich zu der dezentralen Ausrichtung der Bank. In vielen
Gesprichen stellt der 49-Jahrige fest, dass die Menschen
die Volksbank Minden - jetzt als Zweigniederlassung der
VerbundVolksbank OWL - als neue Alternative am Markt
schitzen. Die AufSendarstellung mit der OWL-Skyline fal-
le den Kunden besonders positiv auf. ,Viele haben erkannt,
dass hinter dem Namen ein erfolgreiches Unternehmen
steht. Das ist ein grofler Vorteil fiir uns hier vor Ort. Mit
der Leistungsstirke der groflen Bank im Riicken kénnen
wir in der Region ganz anders auftreten. Wir sind stolz, die
erste Regionalbank zu sein, die sich fiir den Markt OWL
entschieden hat.“ Auch die neuen Kompetenzen des Teams
in der Volksbank Minden seien eine echte Bereicherung fiir
die Kunden. ,Jetzt gilt es, diese neue Stirke fiir die Kunden
erlebbar zu machen und zu zeigen, welche Vorteile sie durch
uns haben.“ Einen grofen Vorteil bringt er selbst mit: Lahme
arbeitet von Beginn seiner Ausbildung an fiir die Verbund-
Volksbank und weif3, welcher Kollege bei welchem Thema
weiterhelfen kann. ,Die Kombination ist einfach ideal. So
kann ich die Leistungsfahigkeit der Bank voll und ganz nut-
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Kompetenz

LEISTUNGSSTARKE AUS EIGENER KRAFT

Dezentralitat heit fiir die VerbundVolksbank OWL auch, personliche Nahe mit Leistungsstarke aus eigener Kraft zu
verbinden. Dafiir steht ein breites Spektrum an Kompetenz und hoch qualifizierten Dienstleistungen, die die Bank in den
vergangenen Jahren fiir die Wirtschaftsregion Ostwestfalen-Lippe malgeschneidert, unter einem Dach zusammengebracht
und miteinander vernetzt hat. Das Angebot in den Filialen vor Ort ergénzen Spezialisten-Teams fiir komplexe und hoch
fachliche Beratungsthemen. Dazu gehdren zehn dezentral organisierte Kompetenzfelder und drei Kompetenzzentren.
Komplettiert wird das Kompetenz-Netzwerk durch die Tochterunternehmen OWL Immobilien GmbH, OWL Immobilien
Verwaltung GmbH, BV Werther Immobilien GmbH, die OWL Vorsorge und Versicherungsservice GmbH als eigener
Versicherungsmakler sowie die Werther und Ernst Vermdgensverwalter GmbH, einen unabhdngigen Vermdgensverwalter,
an dem die VerbundVolksbank OWL mit 70 Prozent beteiligt ist.

Dezentrale Kompetenzfelder

Digitale Wirtschaft
und Start-ups

&

Erneuerbare Energien

Landwirtschatft und Ressourceneffizienz

Mittelstand Spezialfinanzierung

Financial Planning/ Vorsorge und

Gesundheitswesen Private Banking Nachfolgeplanung Absicherung Immobilien
Kompetenzzentren
.§
Internationales Geschift Bins gind Zahl ¢
nternationales Gescha Wahingsmanagemert ahlungssysteme
Tochterunternehmen
OowL OWL Immobilien OWL Vorsorge und
== == Immobilien GmbH == == Verwaltung GmbH == == \ersicherungsservice GmbH
Eine Tochter der VerbundVolksbank OWL eG Eine Tochter der VerbundVolksbank OWL eG Eine Tochter der VerbundVolksbank OWL eG
77— BV Werther fi— Werther ¢ Ernst
="/, Immobilien GmbH _‘—_J// Vermogensverwalter

Eine Tochter der VerbundVolksbank OWL eG
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In Zukunft denken

In den vergangenen Jahren hat die VerbundVolksbank OWL immer wieder Trends
aufgegriffen und daraus erfolgreiche Geschiftsfelder entwickelt, beispielsweise zum
Thema ,,Erneuerbare Energien und Ressourceneffizienz“ oder ,,Zahlungssysteme®.
Mit dem neuen Kompetenzfeld ,,Digitale Wirtschaft und Start-ups® richtet sie sich an
den etablierten Mittelstand genauso wie an die nichste Unternehmergeneration, die
Start-ups in OWL. Die Verantwortung fiir das Konzept liegt in den Hédnden von
Mitarbeitern. Uber dezentrale Entwicklungsarbeit ,,total am Anfang® ...
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Fabian Brinkmann und
Marvin Scharfen (L)
sowie Lena Hartmann
und Dennis Spicker (r.)
in der garage33in

40

Paderborn

»Die Start-ups denken nur in Zukunft, weil sie keine
Vergangenheit haben®, erzéhlt Henning Duderstadt be-
geistert. Ahnlich geht es gerade ihm und seinen Kolle-
gen, die das Kompetenzfeld ,Digitale Wirtschaft und
Start-ups“ fiir die VerbundVolksbank aufbauen. Auf
Erfahrungen kann das Team nicht zuriickgreifen, alle
betreten gemeinsam Neuland. ,Wir stehen total am An-
fang®, sagt Duderstadt. ,,Alle” - das ist ein junges Team
von Kundenberatern aus den Regionen, die frische
Ideen und den Willen zum Gestalten mitbringen:
Marvin Scharfen von der Volksbank Paderborn, Den-
nis Spicker von der Volksbank Héxter, Hans-Heinrich
Lieneke von der Volksbank Detmold, Hendrik Silva
Bellorin von der Volksbank Minden und Felix Jancker
vom Bankverein Werther. Zudem bringt Fabian Brink-
mann die Expertise des Kompetenzzentrums ,Zah-
lungssysteme®, insbesondere in der Zahlungsverkehrs-
beratung, ein. Henning Duderstadt, Kundenberater
Unternehmen beim Bankverein Werther in Bielefeld,
und Lena Hartmann, Kundenberaterin Unternehmen
bei der Volksbank Paderborn, haben die Leitung iiber-
nommen.

Im ersten Schritt der Entwicklungsarbeit hatten
Duderstadt und Hartmann zu kldren: Was genau ver-
birgt sich hinter dem Themenfeld? Womit wollen und
sollen wir uns zukiinftig auseinandersetzen und be-
schiftigen? Wo legen wir die Schwerpunkte? ,OWL ist
anders als Berlin und die VerbundVolksbank anders als
hippe Fintechs. Trotz oder gerade deswegen hat sich die
Bank im Rahmen des Strategieprojekts ,Zukunftsbild
2020° entschieden, dieses neue Kompetenzfeld zu ent-
wickeln’, sagt Lena Hartmann. Von Beginn an war Klar,

dass Digitalisierung nicht allein die Start-ups betrifft.
»Aus Bankensicht ist Digitalisierung ein Disruptions-
teld, auch fiir Unternehmen. Das kann man Kunden nur
vermitteln, wenn man sich selbst damit auseinander-
setzt, sagt Duderstadt. Deshalb soll das neue Kompe-
tenzfeld sowohl die klassischen Unternehmen als auch
die Start-ups ansprechen. ,,Unter dem Stichwort ,Digita-
le Wirtschaft® wollen wir unsere Kunden, insbesondere
die kleinen und mittleren Unternehmen, ernsthaft bei
der Digitalisierung begleiten. Dabei stellen wir Fragen
wie: Haben sich unsere Kunden schon mit der Digita-
lisierung und deren Chancen und Risiken beschiftigt?
Welche Unternehmer haben ihre Geschéftsmodelle be-
reits zukunftsfihig gemacht? Wer hat Kontakt zu Start-
ups mit neuen Ideen der gleichen Branche aufgebaut?
Wir sehen hier ein hohes Potenzial und die Notwendig-
keit der Sensibilisierung, sagt Hartmann. Deshalb wird
die VerbundVolksbank gemeinsam mit der Hochschule
Ostwestfalen-Lippe in Hoxter einen ,,Readiness-Check®
anbieten. ,Mit diesem wollen wir dann aus unserem
Netzwerk heraus fiir unsere Kunden maf3geschneiderte
Losungen entwickeln®, erganzt Duderstadt.

»Dartiber hinaus wollen wir uns aber auch als zu-
verldssiger Bankpartner fiir die neue Griinderszene in
OWL positionieren. Und natiirlich wollen wir auch als
Bank von den Start-ups lernen®, sagt Duderstadt. Ein
weiterer wichtiger Aspekt sei die Férderung von Innova-
tion und Wachstum, indem die VerbundVolksbank den
klassischen Mittelstand mit den Start-ups vernetze. ,,Oft
kennen die digitalen Griinder nicht komplett die Unter-
nehmen der Region. Und umgekehrt fehlt den Unter-
nehmen der Zugriff auf innovative Start-ups. Wir hinge-



gen sitzen an beiden Seiten des Tisches und kénnen sie
iiber unser Netzwerk zusammenbringen. Der Bedarf ist
da. Als VerbundVolksbank OWL sind wir pradestiniert
dafiir®, ist sich Duderstadt sicher.

An der Zusammensetzung des Kompetenzfeld-
Teams wird der Vernetzungsgedanke, der die dezentrale
Ausrichtung bedingt, mehr als deutlich. ,Wir wollen an
den Hot Spots von OWL prisent sein und die Entwick-
lungen vor Ort begleiten, deshalb sind im Team alle
Regionen vertreten®, so Duderstadt. In der Bielefelder
Start-up-Szene haben sich Henning Duderstadt und Fe-
lix Jancker in den letzten zwei Jahren wertvolle Kontakte
und Beziehungen erarbeitet. Zu jhrem Netzwerk, das
ihnen mittlerweile einen vertrauensvollen Zugang zu
den jungen Unternehmern verschaftt hat, gehéren ins-
besondere die Founders Foundation, der Pioneers Club
und die G16-Lounge. In Paderborn hélt Lena Hartmann
schon seit einigen Jahren den Kontakt zum TecUP und
zur garage33, der Griindungsschmiede der Universitit
Paderborn. Diese gilt bundesweit als Aushangeschild in
der Uni-Landschaft. ,,Dort werden Ideen begleitet und
Griinderteams gecoacht. Als Bank sind wir von Beginn
an in der Garage aktiv und prisent®, sagt Hartmann.
In Lippe gehort die Hochschule Ostwestfalen-Lippe in
Lemgo zum Netzwerk der VerbundVolksbank, in der
Region Minden und im Kreis Hoxter sind die Entwick-
lungen noch ganz am Anfang.

Aus Duderstadts Erfahrung heraus zahlt gerade bei
den Start-ups das Gespréch von Mensch zu Mensch. ,,So
digital, wie die alle sind, so personlich und nah wollen
sie betreut werden', beschreibt er die neue Griindersze-
ne. ,,Als Bankberater sind wir bei den Start-ups mehr
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Hans-Heinrich Lieneke,
Henning Duderstadt, Felix
Jancker und Hendrik Silva
Bellorin im Pioneers Club

in Bielefeld (v.l.)

if
N

als der Kreditgeber. Viel stirker sind wir als Netzwerker,
Ratgeber und Vertrauenspunkt gefragt, wir unterstiitzen
unbiirokratisch bei vielen Themen, vermitteln Kontakte
zu Steuerberatern und Unternehmen und sind Berater,
wenn die Start-ups wachsen’, so Duderstadt. Uber diese
Hilfe entstehe eine tiefe Verbindung, die lange Bankbe-
ziehungen begriinden kénne. ,Wen man dort gewinnt,
den hilt man auch. Wir bekommen als Bank sehr viel
positives Feedback und werden weiterempfohlen.*

Was muss man mitbringen, um im Team des Kom-
petenzfeldes ,,Digitale Wirtschaft und Start-ups® seine
Berufung zu finden? ,,Man muss sich darauf einlassen.
Und man muss ein Verstandnis fiir die Werte, das Den-
ken und die Arbeitskultur der Start-ups haben®, sagt Du-
derstadt. Thn selbst fasziniert ,,die Dynamik der Szene®
und der Umsetzungswillen der Jungunternehmer. ,,Die
sind immer einen Schritt weiter.“ Duderstadt fiihlt sich
angekommen: ,,Aus Neugier ist Interesse geworden. Die
Chemie und das Thema passen einfach. Und er hat
noch einen Grund, der ihn fiir die Start-up-Szene be-
geistert: ,Die Start-ups présentieren Mut, den man uns,
der jungen Generation, lange abgesprochen hat.“

Henning Duderstadt, Lena Hartmann, Marvin
Scharfen, Dennis Spicker, Hans-Heinrich Lieneke, Hen-
drik Silva Bellorin, Felix Jancker und Fabian Brinkmann
sind gespannt auf die nichsten Monate. ,Wir wissen
noch nicht, was uns genau in unserem neuen Kompe-
tenzfeld erwartet. Aber wir freuen uns darauf, es in ei-
nem agilen Prozess herauszufinden, etwas, dass wir von
den Start-ups noch lernen konnen! ist sich das Team
einig.
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Vom Kunden aus
denken

Zwolf Prozessteams arbeiten seit 2017 daran, die VerbundVolksbank OWL noch schneller,
besser und effizienter zu machen und zudem die Migration auf das neue Bankverfahren
»agree21“ vorzubereiten. Die Idee haben Mitarbeiter im Rahmen des Strategieprojekts
»Zukunftsbild 2020 entwickelt. Ein Schritt von vielen hin zu einer agileren Arbeitswelt ...
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Stefanie Albrecht

ie Winde des Arbeitsraums, in dem sich die
D Prozessteams mindestens einmal pro Wo-

che treffen, sprechen Biande. Uberall hiingen
DIN-A-4-Zettel mit Denkanst6flen wie zum Beispiel
»Ist das wirklich Standard?®, ,Kommt das mehr als
zehnmal im Jahr vor?®, ,Kann man das weglassen?*
»Muss man das wirklich priifen?*, ,Brauchen wir das
fir diesen Prozess?®, ,Das haben wir schon immer
so gemacht — zahlt nicht mehr Bestehende Prozes-
se zu hinterfragen und kontinuierlich zu optimieren
sowie alle Prozesse konsequent vom Kunden aus zu
denken - das haben sich die Prozessteams zur Auf-
gabe gemacht. Organisiert sind die Teams nach den
Themen ,Privates Aktivgeschaft, ,Gewerbliches
Aktivgeschaft, ,Spezialkreditmanagement®, ,Kon-
to/Zahlungsverkehr®, ,Online-Filiale/ Apps/Karten",
»EBL/Unternehmenskunden’, ,Kunde®, ,Wertpapie-
re‘, ,,Zins- und Wihrungsmanagement, ,, Passiv/Mit-
gliedschaft, ,Internationales Geschift* sowie ,Vor-
sorge und Immobilien® Sie priifen bei jedem Prozess
genau, wie kundenorientiert Auftrage bearbeitet wer-
den: Wie schnell erhélt der Kunde eine Antwort oder
Information zu seinem Anliegen? Welche Informati-
onen bekommt er? Sind alle Unterlagen korrekt oder
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entstehen Fehler in der Bearbeitung? Welche Mog-
lichkeiten zur Digitalisierung und Automation der
Prozesse gibt es? Dartiber hinaus geht es auch darum,
die vorhandenen Prozesse zukunftsfihig fiir das neue
Bankverfahren ,,agree21“ zu machen.

In einem Prozessteam arbeiten drei bis sieben
Mitarbeiter, die in unterschiedlichen Bereichen der
Bank, meistens Markt, Marktfolge und Vertriebsma-
nagement, titig sind. Hinzu kommt jeweils ein Mit-
arbeiter aus dem Prozessmanagement, der die kon-
zeptionelle und technische Verantwortung fiir die
Prozesse tibernimmt.

Von Beginn an arbeiten die Prozessteams mit
flachen Hierarchien und weitreichenden Kompe-
tenzen. Alle Entscheidungen werden gemeinsam ge-
troffen, einen Hauptverantwortlichen gibt es nicht.
In den Teams kann es auch schon einmal hoch her-
gehen, wenn die Meinungen sehr kontrovers sind.
Sie diskutieren, kritisieren, hinterfragen Prozesse,
bringen neue Vorschldge ein, tauschen Meinungen
und Erfahrungen aus und wigen Vor- und Nachteile
miteinander ab. Dabei verfolgen alle ein gemeinsa-
mes Ziel: die bestmogliche Losung fiir den Kunden
zu finden.

Stefanie Albrecht ist im Prozessteam ,Privates
Aktivgeschaft“ als Mitarbeiterin eingebunden. Thr
Team ist zustandig fiir die privaten Kreditprozesse,
das heif3t fiir Baufinanzierungen und Konsumen-
tenkredite. Thre Rolle sieht sie darin, die Kollegen
hinsichtlich des technischen Verstindnisses zu un-
terstiitzen und organisatorische Abldufe zu erklédren.
Dass alle Teammitglieder einmal in der Kundenbe-
ratung gearbeitet haben, empfindet sie als sehr vor-
teilhaft und kundennah. Die Arbeit im Prozessteam
bereichere sie, auch wenn diese sehr zeitintensiv sei.
»Es wird viel geredet und diskutiert, aber auch viel
erreicht®, sagt Albrecht. ,,Durch diese Erfahrung ist es
fiir mich zur téglichen Routine geworden, den Blick
aus unterschiedlichen Perspektiven auf die Dinge zu
werfen.”

Daniel Kalinski ist bei der Volksbank Minden
Spezialist fiir das Wertpapiergeschift und Mitglied
im Prozessteam ,Wertpapiere“ Eine der ersten Auf-
gaben seines Prozessteams war es, saimtliche Wert-
papierprozesse der Bank zu durchleuchten und bei
Bedarf zu verbessern oder zu verschlanken. Fiir die
Vorbereitung auf die Migration erarbeitete das Team
eine Aufgaben-Liste, die nach und nach abgearbeitet
wird. Die Sitzungen der Prozessteams finden in Form
von personlichen Treffen oder Videokonferenzen
statt. Spielregeln helfen bei der gemeinsamen Arbeit.
»Der offene und ehrliche Umgang miteinander wurde
von Anfang an in unserer Gruppe grofigeschrieben.
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Liane Schmidt
Daniel Kalinski
Manfred Vossing
Thomas Huxol
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Bis heute hat unsere Vorgehensweise immer zu einer gemeinschaftlichen Losung
gefiihrt, erzahlt Kalinski. Auf die Entwicklung der Bank maf3geblichen Einfluss
nehmen zu konnen, macht ihn stolz. ,Die Arbeit im Prozessteam ist anstrengend
und zeitintensiv, aber sie hat mein Verantwortungsbewusstsein gesteigert.”

Ein besonderer Erfolg des Teams fiir das ,Gewerbliche Aktivgeschaft“ um
Manfred Vossing ist die Einfilhrung eines ,gewerblichen Sofortkredites Zu-
kiinftig soll noch starker auf durchgingige Vorginge gesetzt werden, die von der
Gesprichsvorbereitung bis zur Kreditauszahlung IT-gestiitzt ablaufen. Interesse,
Verdnderungen anzustoflen, hatte der Kreditmanager schon immer. ,Nur war es
frither schwer moglich, in bestehende Prozesse einzugreifen. Jetzt durchleuchten
wir alles, berichtet Véssing. Das Arbeiten in fachiibergreifenden Teams sei genau
das, was bisher in der Bank gefehlt habe. ,,Durch unsere Teamarbeit werden wir
schneller und effizienter und schaffen fiir die Migration deutliche Vorteile®, ist er
sich sicher. ,Der Zeitpunkt dafiir war genau richtig. Wir bereiten uns vor und stel-
len nicht nur einfach auf ein neues Kernbankverfahren um. Das macht uns nicht
nur gut, sondern besser.”

Liane Schmidt unterstiitzt mit ihrem Wissen und ihren Erfahrungen als Pro-
duktmanagerin das Prozessteam ,,Konto/Zahlungsverkehr®. Zusammen mit ihren
Kollegen beschiftigte sie sich in den vergangenen Monaten unter anderem bereits
mit der Migration der vorhandenen Prozesse, Release-Anpassungen, Formular-
Updates, der Umsetzung von gesetzlichen Anforderungen und der Weiterentwick-
lung des elektronischen Postkorbs. ,,Die verschiedenen Perspektiven in unserem
Kreis sind ein klarer Vorteil unserer Arbeit®, berichtet sie. ,Immer wieder tiber den
Tellerrand hinaus zu schauen und die Sichtweisen der Kollegen anzuerkennen, ist
manchmal nicht ganz einfach und lasst auch durchaus hitzige Diskussionen zu.“
Wichtig sei, dass am Ende das Ergebnis stimme. Ein Moderator, der monatlich
wechselt und den die Gruppe festlegt, erleichtert das Arbeiten in ihrem Team. ,Bei
uns gilt die Regel: keine Kritik ohne konstruktiven Gegenvorschlag. Das hat uns oft
schon weitergeholfen, sagt Schmidt.

Die Gesamtverantwortung fiir alle Prozesse der VerbundVolksbank liegt
bei Thomas Huxol, Bereichsleiter Projekt-/Prozess-/Innovationsmanagement. Er
koordiniert alle Tétigkeiten der Prozessteams sowie die abteilungsiibergreifende
praktische Umsetzung der Ergebnisse. ,,In 70 bis 80 Prozent der Fille benétigen
die Prozessteams keine weiteren Abstimmungen mehr bei ihren Entscheidungen,
berichtet Huxol. Er ist gefragt, wenn es einmal keine einvernehmliche Losung in
einem Team gibt oder auch bei personellen oder strategischen Themen. So ist zum
Beispiel der Prozess der Handelsfinanzierung neu gestaltet worden. Das Kompe-
tenzzentrum ,Internationales Geschaft“ kann nun selbststindiger die Antrige
erfassen und vermeidet so doppelte Eingaben, die bisher das Kreditmanagement
belastet haben. ,,Dennoch sind sich die Kollegen ihrer Verantwortung bewusst und
machen sich ihre Entscheidungen nicht leicht, so Huxol. Positiv zu beobachten
sei, dass nicht mehr in Silos, sondern im Sinne der schnellen Netzwerkbank ge-
handelt wird. ,,Der Netzwerkgedanke scheint zu funktionieren. Durch die Teams
findet nicht nur ein bereichstibergreifender Austausch statt, sondern sie sind auch
Multiplikatoren fiir ihre Bereiche geworden. Dadurch werde die Akzeptanz von
Verdnderungsprozessen automatisch gestarkt und in die Bank getragen. Insbeson-
dere im Hinblick auf die Digitalisierung und Automation von Prozessen sei dies ein
wesentlicher Meilenstein, die VerbundVolksbank noch ,verdnderungsschneller® zu
machen.
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HERZSTUCK

Als die VerbundVolksbank OWL 2006 das KundenCentrum aus der Taufe hob, war die kleine Abteilung
vor allem eins: eine Wiihlscheibe. Denn die sechs Mitarbeiter begannen zundchst mit wenigen Prozessen
und der Unterstiitzung ausgewdhlter Filialen. Zwolf Jahre spdter ist das KundenCentrum Teil des neu
geschaffenen Bereiches ,, Medialer Vertrieb“ und die Wihlscheibe ist zu einer multimedialen Drehscheibe
der VerbundVolksbank OWL und zum Herzstiick des Kundenkontakts gewachsen — mit innovativen
Arbeitskonzepten, einem grofSen Wachstumspotenzial und dem Beweis, dass Kundenndhe und
Heimat auch digital sein konnen.
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Kundenndhe

Anna Galkin ist eine
von 50 Mitarbeitern
des KundenCentrums.
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Paderborn beginnt fiir Anna Galkin wie immer: mit einem Engel. Die

kleinen Figiirchen aus Kunstharz liegen in einem Weidenkorb in der
Néhe der Drucker und die Bankkauftrau fischt, kaum dass sie das Grof3-
raumbiiro betreten hat, auf gut Gliick einen der Engel heraus: Die Nummer
14 ist auf den Boden geschrieben. An diesem Tisch arbeitet die 30-Jahrige
heute also. Wie Anna Galkin ermitteln so jeden Vormittag fast alle Mitar-
beiter des KundenCentrums ihren Arbeitsplatz fiir den Tag selbst. ,,Dadurch
wollen wir erreichen, dass das Team immer ein wenig durchmischt wird
und stets neu voneinander lernen kann. Denn wir haben sowohl jiingere
wie erfahrenere Mitarbeiter, die jeweils vom Wissen des anderen profitieren
konnen®, erklirt Stefan Bahrenberg, der seit dem 1. Januar 2018 den neu
geschaffenen Bereich ,,Medialer Vertrieb“ leitet. Ein Arbeitskonzept, das so
ungewohnlich und innovativ ist wie das KundenCentrum und seine Ent-
wicklung selbst.

Als kleine Einheit gestartet, werden die rund 50 Mitarbeiter um Ste-
fan Bahrenberg heute mehr als 420.000-mal pro Jahr von den Kunden der
VerbundVolksbank OWL kontaktiert. ,Die Anliegen sind dabei so unter-
schiedlich wie die Kunden selbst®, weif3 Stefan Bahrenberg. Privatkunden
bitten etwa um Auskiinfte zu Bankvertrigen, beauftragen Uberweisungen,
bestellen ausldndische Wiahrungen, haben Fragen zum Online-Banking,
passen einen Dauerauftrag an oder
mochten einen Termin fiir eine Kredit-
oder Baufinanzierung abstimmen. ,,Un-
sere Firmenkunden wiederum nutzen die
schnelle und unkomplizierte Abwicklung
von Auftrigen per Telefon etwa fiir die
Einrichtung von Firmen-Kreditkarten,
um Vollmachten anzulegen und zu 4n-
dern oder um Uberweisungen zu besti-
tigen’, erklért Silvia Gudd aus dem Kun-
denCentrum. Seit Anfang des Jahres ist
es zudem moglich, tiber die neue Wert-
papier-Hotline der VerbundVolksbank
Orders aufzugeben oder sich den Kurs
eines bestimmten Wertpapiers bestétigen
zu lassen. In knapp 70 Prozent der Fil-
le werden die Anliegen der Kunden im
KundenCentrum sofort abschliefSend be-
arbeitet. ,,Eine Quote, die uns stolz macht
und freut, denn sie ist ein Beleg fiir die
Qualitat unserer Arbeit®, findet Bahren-
berg.

Neben dem Griff zum Telefonho-
rer konnen die Kunden das Kunden-
Centrum auch per E-Mail, tiber die VR-
BankingApp und tiber die Online-Filiale
erreichen. So verzeichnete die VerbundVolksbank im Jahr 2017 allein zehn
Millionen Anmeldungen in der Online-Filiale und der VR-BankingApp, die
Homepage hat mittlerweile eine Million wiederkehrende Besucher. ,,75 Pro-
zent unserer Konten werden auch online genutzt, weifl Bahrenberg. Dies
zeige, wie sehr sich das Nutzungsverhalten der Kunden im Laufe der vergan-
genen zehn Jahre verdndert hat.

Ein Montag im KundenCentrum. Der Arbeitstag am Liboriberg 23 in



»Egal, iiber welchen Weg unsere Kunden uns erreichen méchten,
sie sollen uns nicht nur iiber unser breites Filialnetz, sondern
auch digital als ihre Heimatbank wahrnehmen. Deshalb miissen
unsere Kunden auch keine Nummern am Telefon driicken wie
in einem Call-Center. Oder minutenlang in einer Warteschleife
héngen. Thnen wird personlich, schnell und unkompliziert von
Mitarbeitern weitergeholfen, die ausnahmslos gelernte Bank-
kaufleute sind®, betont Bahrenberg. Um eine schnelle Annahme
der Telefonate zu gewihrleisten, werden die Einsatzpldne iiber
ein modernes Computerprogramm so berechnet, dass jeden Tag
geniigend Mitarbeiter fiir die Kunden verfiigbar sind. Und um
die Nahe zwischen Bank und Kunde auch im digitalen Raum er-
lebbar zu machen, geht das KundenCentrum sogar noch weiter.
»Ruft ein Kunde etwa aus dem Kreis Hoxter an, so wird dieser
automatisch an jene Mitarbeiter weitergeleitet, die ebenfalls aus
Hoxter kommen oder dort bereits in einer Filiale gearbeitet ha-
ben. Ein Beispiel dafiir, wie schon vor Beginn des Telefonats eine
personliche Verbindung und Néhe zwischen Kunde und Mitar-
beiter entsteht, so Bahrenberg. Genau diese Nahe unterscheide
die Volksbank von Online-Banken und Fintechs.

Anna Galkin hat sich mittlerweile ihre Tastatur und ihr
Headset sowie einige personliche Sachen aus ihrem Spind geholt
und macht Schreibtisch Nummer 14 zu ihrem Arbeitsplatz fiir
den Tag. Dadurch hat sie auch die Mdglichkeit, heute zunachst
im Stehen zu arbeiten. Ebenso innovativ wie das Arbeitskonzept
ist namlich auch die Ausstattung des KundenCentrums: mit
durchweg hohenverstellbaren Schreibtischen, der Arbeitsplatz-
anbindung tiber die Decke, durch die ,,Kabelsalat” auf dem Bo-
den vermieden wird und die Arbeitsplitze flexibel angeordnet
werden konnen, einem Lounge-dhnlichen Aufenthaltsbereich
und den ,Woopies®, Schreibtischaufsitzen aus Schafwolle. ,,Die
sind nicht nur akustisch hoch wirksam und nachhaltig. Sie se-
hen auch gut aus®, sagt Bahrenberg. Das sei mindestens ebenso
wichtig wie ein gut funktionierendes Team und ein ausgefeilter
Einsatzplan. ,,Unsere Mitarbeiter sollen sich an ihrem Arbeits-
platz wohlfithlen und gerne zur Arbeit kommen. Nur so kén-
nen wir jedem Kunden und seinem Anliegen mit der gleichen
Aufmerksamkeit und Freundlichkeit gerecht werden. Schlief3-
lich nimmt ein Mitarbeiter im Durchschnitt rund 100 Kunden-
anrufe pro Tag an. Auch deshalb haben wir das KundenCen-
trum nicht einfach in eine Lagerhalle an die Peripherie verlegt,
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Dominik Lasch
betreut unter
anderem die

Wertpapier-Hotline.

Mit kleinen Engelchen
aus Kunstharz
ermitteln die
Mitarbeiter taglich
ihren Arbeitsplatz.

|

sondern in ansprechende Rdume mitten in der Domstadt. Und
deswegen haben wir neben einem modernen Einsatzplansystem
auch ein duflerst flexibles System zur Einteilung der Arbeitszeit
eingefiihrt, das jedem Mitarbeiter ermdglicht, nach seinen ganz
personlichen Lebensverhiltnissen zu arbeiten, ob ganztags oder
halbtags®, erklirt Bahrenberg.

So, wie Jan Can Melber. Der 22-Jahrige hat gerade seine
Ausbildung zum Bankkaufmann sehr erfolgreich abgeschlossen
und plant, im Herbst ein berufsbegleitendes Studium im Bereich
»Banking and Finance“ zu beginnen. ,,Das KundenCentrum gibt
mir dafiir genau die zeitliche Flexibilitat, die ich brauche, um das
Studium mit der Arbeit bei der VerbundVolksbank zu vereinba-
ren’, erkldrt die Nachwuchskraft.
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Raum zum Austausch,
hier fiir Silvia Gudd und
Jan Can Melber, bietet
der Aufenthaltsbereich.

Birgit Mionso, die heute an seinem Nebentisch sitzt,
nickt. ,,Auch jlingere Kollegen mit Kindern, die sich
ein Stiick weit nach den Betreuungszeiten richten
miissen, konnen ihre Stellen im KundenCentrum
sehr flexibel planen®, sagt sie. Die 52-Jahrige selbst
ist bereits seit 35 Jahren Teil des Volksbank-Teams
und 2007 aus einer Filiale in das KundenCentrum
gewechselt. ,,Ich fand das ganze Konzept schon von
Anfang an spannend, da es ein sehr abwechslungs-
reicher Aufgabenbereich ist. Auflerdem mag ich den
Kontakt zu unseren Kunden und ich finde es gut, die
Stimme zu sein, die sich schnell und sorgsam um ihre
Anliegen kitmmert, die auf personlicher Ebene eine
Verbindlichkeit herstellt, auf die die Kunden sich ver-
lassen kénnen.*

Eben jene Verbindlichkeit ist auch fiir Sabri-
na Altenau die Triebfeder ihrer Arbeit im Kunden-
Centrum. Die 27-Jdhrige ist vor wenigen Monaten
an den Liboriberg gewechselt und nun mafigeblich
dafiir verantwortlich, den Bereich der Beratung im
KundenCentrum auf- und auszubauen. ,,Im Februar
haben wir mit der telefonischen Beratung begonnen.
Wir informieren Kunden etwa zum Angebot des
RiesterChecks von Union Investment oder sprechen
sie an, wenn sie volljahrig geworden sind®, erklart
die Beraterin. Auch die Wertpapier-Hotline féllt in
diesen noch jungen Bereich. Die Resonanz sei nach
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Sabrina Altenau soll
den Bereich ,Beratung”
auf- und ausbauen.

rund 300 Beratungen bereits duflerst positiv: ,Gera-
de jingere Leute empfinden es als angenehm, nicht
fiir jede Beratung in die Filiale zu miissen, sondern
ihre Auftriage auch tber das Telefon abwickeln zu
konnen, erklart Altenau. Folgerichtig wird in den
kommenden Monaten dieser Bereich im Kunden-
Centrum personell wie technisch deutlich ausgebaut.
Unter anderem wird die Beratung per Videotelefonie
sowie iiber einen Chat eingefithrt, um den Kunden
noch weitere digitale Wege anzubieten, auf denen sie
ihre Heimatbank erreichen und ihre Bankgeschifte
erledigen konnen.

Einen gleichermafien groflen und fiir den Kun-
den komfortableren Raum werden auch die On-
line-Services einnehmen, eine Vielzahl von Bank-
dienstleistungen, die der Kunde selbststindig ab-
schlieflen oder einrichten kann. Bereits jetzt bietet
die VerbundVolksbank weit iiber 50 Services an:
So konnen beispielsweise Sparvertrige abgeschlos-
sen und Zuginge zum Online-Banking beantragt




Stefan Bahrenberg leitet
seitdem 1. Januar 2018
den neu geschaffenen
Bereich ,Medialer
Vertrieb".

werden, der Kunde kann Ersatzkarten bestellen, seine Adresse
dndern oder als Geschiftskunde ein Kartenterminal anfragen.
Markus Biller, Spezialist fiir Web-Management, ist fiir den Aus-
bau der Online-Services vor kurzem in das KundenCentrum ge-
wechselt. ,Wir wollen uns mit unserem Angebot noch besser den
Bediirfnissen unserer Kunden anpassen’, erklirt er.

Wie wichtig der weitere Ausbau des KundenCentrums und
der Online-Filiale fiir die VerbundVolksbank OWL ist, zeigt sich
daran, dass beides seit 2017 in einem eigenen Vorstandsressort
»Effizienz und Innovation® unter der Leitung von Matthias Bran-
des als Chief Digital Officer angesiedelt ist. Allein 2017 wurden
zudem zwei Millionen Euro in den Ausbau der Kommunika-
tionsinfrastruktur gesteckt und weitere Investitionen werden
folgen. Etwa in die Mitarbeiterstirke. ,Das KundenCentrum
wird permanent aufgestockt®, sagt Stefan Bahrenberg. Ziel sei es,
demnichst einen Grofiteil der Bankdienstleistungen sowohl fiir
Privatkunden als auch fiir Firmen- und Geschéftskunden fallab-
schlieSend anbieten zu konnen, in der Online-Filiale sogar 24
Stunden an sieben Tagen in der Woche.

Biller ist fur
Ausbau der
ne-Services gerade

erstin das
KundenCentrum
gewechselt. &
- T

1{i\

420.000

Anrufe pro Jahr

70%

der Auftrdge werden fallabschlieRend
direkt bearbeitet

1.000.000

regelmaRige Besucher
auf der Website

10.000.000

Anmeldungen 2017 in der Online-Filiale
und in den Banking-Apps

> 50

Online-Services

24 /7

Bankdienstleistungen
Uber die Online-Filiale
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Engagement

Eine
andere
Sicht

auf das

Leben
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Seit 2014 besteht zwischen der VerbundVolksbank OWL
und der Bahnhofsmission Paderborn eine ungewdhnliche
Kooperation: Auszubildende der Volksbank haben die
Moglichkeit, freiwillig eine Woche in der gemeinniitzigen
Institution zu hospitieren. Die Nachfrage bei den jungen
Menschen ist grof3, denn was sie dort lernen, kann man
sich in keinem Fachbuch anlesen.



Brotchenhilften, die sie anschlieffend mit Kése belegt und

auf einem Teller drapiert. Sie fullt noch einen Becher mit
Kaffee, gibt einen Schluck Milch dazu und tragt dann alles hin-
iiber zu dem jungen Mann, der an einem der Tische im Aufent-
haltsraum der Bahnhofsmission sitzt. Der Mann hat Hunger, das
weif3 die 19-Jahrige, deshalb arbeitet sie ziigig. Er hat Hunger, wie
so ziemlich alle der etwa 12.000 Giste, die das kleine Hiuschen
der Bahnhofsmission am Bahnsteig 1 des Paderborner Haupt-
bahnhofs jedes Jahr besuchen. Geofnet ist die Bahnhofsmission
taglich, auch am Wochenende und an den meisten Feiertagen.

»Ich habe mich fiir das Projekt gemeldet, weil ich es toll
fand, dass mein Arbeitgeber mir die Moglichkeit gibt, in eine eh-
renamtliche Tiétigkeit hineinzuschnuppern®, erinnert sich Estha
Goerigk. Sie hospitierte im vergangenen Jahr in der Bahnhofs-
mission, eine Woche lang, téglich von 8 bis 17 Uhr. Sie schmierte
Brote und servierte Essen, half Menschen mit und ohne Behin-
derungen, sich auf dem Bahnsteig zurechtzufinden, in und aus
den Ziigen zu kommen, den richtigen Zug zu erwischen. ,,Oft
reichte es auch schon aus, wenn man einfach nur mit den Men-
schen geredet hat®, sagt sie und fuigt hinzu: ,,Ich wollte einfach
wissen, wie hier gearbeitet wird. Das kannte ich so vorher nicht,
diese andere Seite des Lebens.“

Die Sicht auf das eigene Leben und das Leben von ande-
ren Menschen zu verdndern, das ist bei allen der knapp 50 Aus-
zubildenden der VerbundVolksbank, die bislang in der Bahn-
hofsmission hospitierten, eine Triebfeder und Motivation fir
ihre Bewerbung. Vor allem deshalb, weil die Gegensitzlichkeit
zwischen einer Bank und einer Bahnhofsmission nicht so grof§
ist, wie ein Auflenstehender vielleicht meinen mag. Denn als
genossenschaftliche Regionalbank liegt es von jeher im Selbst-
verstandnis der VerbundVolksbank, sich fiir die Region und die
Menschen zu engagieren. ,,Auflerdem arbeiten wir ja auch nah
am Menschen. Und manche der Giste, die in die Bahnhofsmis-
sion kommen, haben natiirlich auch ein Konto bei uns®, weif3 der
20-jahrige Marcel Stein zu berichten. Auch er hat in der Bahn-
hofsmission gearbeitet. ,Nun kenne ich viele Probleme hinter
diesen Gesichtern, hinter der Armut. Und ich trete den Men-
schen am Schalter mit einer ganz anderen Offenheit gegeniiber.
Ich kann ihnen dann vielleicht nicht mehr Geld geben. Aber ich
kann sie mit mehr Respekt behandeln.“ Das sehen auch Lukas
Otten und Lara Schipe so. Der 24-Jahrige und die 21-Jahrige wa-
ren im vergangenen Jahr in der Bahnhofsmission im Einsatz und
zeigen sich noch immer tief beeindruckt von den Begegnungen
dort. ,Wihrend dieser einen Woche hatte ich wirklich Zeit, mich
mit den Menschen und ihren Problemen zu beschaftigen. Und
ich habe schnell gemerkt, dass die Probleme sehr vielfiltig sind
und nicht so einfach gelost werden konnen. Man kann schnell
in Armut abrutschen’, sagt Lara Schipe. Und Lukas Otten er-
ganzt: ,Seither nehme ich mein Leben und das, was ich habe,
nicht mehr als Selbstverstandlichkeit wahr. Ich habe gelernt, es
mehr zu schitzen.”

Sorgféiltig verteilt Estha Goerigk die Butter auf den beiden

dezen-tral

Diese Erkenntnis hat auch Kristijan Tonic, der als einer der ersten
Auszubildenden an dem Projekt teilnahm, nach seiner Hospi-
tation gepragt. ,Wenn ich jetzt die Menschen sehe, die auf der
StrafSe leben, dann gehe ich nicht mehr einfach gedankenlos vor-
bei. Denn ich weif3, dass dies jedem passieren kann, ich kenne die
Geschichten dahinter.“ Der 24-Jahrige hat sein ehrenamtliches
Engagement deshalb auch nach der Hospitation in der Bahn-
hofsmission fortgesetzt und ist Vorbild fiir viele. Seinem Beispiel
folgten neben Estha Goerigk weitere Auszubildende.

Lara Schape

Marcel Stein
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VerbundVolksbank OWL

begeistert

Am 10. und 11. Januar beschlossen die
Vertreter der Volksbank Minden und der
Volksbank Paderborn-Hdoxter-Detmold mit
beindruckenden Mehrheiten von 95
Prozent und 100 Prozent die Fusion zur

VerbundVolksbank OWL eG und bestatigten

damit das zukunftsweisende genossen-
schaftliche Bank-Konzept fiir den Wirt-
schaftsraum OWL. Mit dem Ziel, ,hdchste
regionale Identitat” zu sichern, ist die
VerbundVolksbank seither mit fiinf Zweig-
niederlassungen und den dazugehdrigen
Filialen in den Regionen vor Ort prasent.

2.500 Mitglieder bei
Volksbank-Versammlung

Als starkes Netzwerk fiir ihre Mitglieder
und Kunden in OWL présentierte sich die
Volksbank in Hoxter auf ihrer Mitglieder-
versammlung am 4. Juli. Uber 2.500 Giste
kamen in das Festzelt nach Beverungen,
um sich tber die gute Geschaftsentwick-
lung und die zukiinftige VerbundVolksbank
OWL zu informieren. Auf dem Programm
standen der Bericht Gber die Entwicklung
der Bank, die Ehrung der Mitgliederjubilare
sowie der prominente Gastreferent Ranga
Yogeshwar mit einem Vortrag zum Thema
L Zukunft”
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Beste Perspektiven

Nach ihrer Priifung vor der Industrie- und
Handelskammer Ostwestfalen zu Bielefeld
erhielten 31 Auszubildende im Rahmen
einer kleinen Feierstunde ihre Abschluss-
zeugnisse. 25 von ihnen entschieden sich
flir einen Arbeitsplatz in einer der Filialen,
in internen Abteilungen oder bei den
Tochterunternehmen der VerbundVolks-
bank. Damit konnte erneut allen Auszubil-
denden, die in der Bank bleiben wollten,
eine berufliche Perspektive geboten
werden.

Neue Boote fiir den

Wassersport Hoxter

Die groRen und kleinen Vereinsmitglieder
des Wassersport Hoxter e. V. freuten sich im
August Gber neue Boote. Durch Spenden
unter anderem der VerbundVolksbank OWL
konnte der Verein fiir die Jugendabteilung
drei weitere Boote anschaffen. Bei dem
gemeinsamen Termin wurden ein Touren-
boot sowie zwei Kajaks feierlich zu Wasser
gelassen. Alle Boote sind nach Marchen-
figuren benannt.

Volksbank als ,,Familienfreundliches
Unternehmen” ausgezeichnet
,Familienfreundliches Unternehmen” — mit
diesem Zertifikat wurde die VerbundVolks-
bank OWL als eines von 14 Unternehmen
im Kreis Hoxter ausgezeichnet. Sie erhielt
das Siegel als Anerkennung ihrer vielfalti-
gen mitarbeiterfreundlichen Manahmen.
Initiiert wurde das Projekt von der Gesell-
schaft fiir Wirtschaftsférderung im Kreis
Hoxter (GfW) und dem Kompetenzzentrum
Frau und Beruf OWL. Im Juli erhielt die
Bank das Siegel ebenfalls fiir den Kreis
Paderborn.

Volksbank-Trendforum

mit Florian Schroeder

Uber die Kunst der richtigen Entscheidun-
gen im Alltag sprach am 25. September
Florian Schroeder beim Volksbank-Trend-
forum vor liber 600 Gasten. Er sorgte mit
seinem Auftritt fiir gute Laune im Landes-
theater Detmold. Mit seinem Programm
,Alle Mdglichkeiten, aber keine Wahl?
Entscheiden in der Multioptionsgesell-
schaft” traf er den Nerv der Zuhérer, die ihn
mit tobendem Applaus verabschiedeten.
Die Eintrittsgelder der Veranstaltung
kamen dem Verein ,cultur-tupfer e. V.

im Klinikum Lippe Detmold zugute.
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Schonste Fassaden pramiert

Aktuelle Farbtone, eine feine Abstimmung
auf Architektur, Zweck des Gebadudes sowie
die Umgebung — so lauten die Kriterien fiir
eine Pramierung beim Fassadenwettbe-
werb der Maler- und Lackierer-Innung
Paderborn. Der Preis, der mit insgesamt
10.000 Euro dotiert ist, wurde Anfang April
von der VerbundVolksbank OWL, der
Kreishandwerkerschaft Paderborn-Lippe,
der Maler- und Lackierer-Innung Pader-
born und der Maler Einkauf eG — alle
langjahrige Kooperationspartner — an die
Gewinner Uberreicht.

ETd Volksbank Paderborn

Twsigredertasing o Vet dvoialank WL ol

Filiale Stadtheide modernisiert

Drei Monate dauerte der Umbau der Filiale
Stadtheide, bevor sie im Oktober mit einem
,Tag der offenen Tiir“ wiedererdffnet wur-
de. Filialleiter Ulrich Egold und sein Team
freuten sich, ihre Kunden in hellen Rdum-
lichkeiten mit zeitgemaRer Ausstattung
und erweiterten Beratungsmaglichkeiten
fur individuelle, diskrete und persdnliche
Gespréache zu empfangen. Ein modernes
Selbstbedienungsangebot mit Ein- und
Auszahlungsautomaten erganzt den
Service in der Stadtheide.

Lirane Qestadene Tounlt

Historischer Beschluss der
Vertreterversammlung

Mit Giberwéltigenden 100 Prozent
wurde in der Vertreterversammlung der
Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold am
9. Mai der Name ,VerbundVolksbank OWL
eG“ verabschiedet. Dr. Ulrich Bittihn
bezeichnete das Votum der Miteigen-
tlimer der Bank als ,historischen Be-
schluss® Beifall und Zuspruch erhielt der
Vorstand nicht nur fiir die konsequente
strategische Positionierung seines Hauses.
Auch das weiterhin tiberdurchschnittliche
Wachstum in einem schwierigen Bran-
chenumfeld sorgte fiir nachhaltigen
Eindruck.

20 Jahre ,Together in Motion“

Das 20-jdhrige Jubilaum des landesweit
einmaligen Sportereignisses ,Together

in Motion“ wurde am 19. November im
Sportzentrum Maspernplatz kraftig gefei-
ert. Mehr als 20 Vereine und Institutionen
prasentierten vor 1.500 Gasten ihr sport-
liches Angebot. Kronender Abschluss des
Events war ein beeindruckendes, buntes
integratives Showprogramm. Als Koopera-
tionspartner unterstiitzten die Volksbank
Paderborn, die Stadt Paderborn sowie der
Stadtsportverband Paderborn e. V.
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50 Jahre Filiale Biiren

Ein halbes Jahrhundert — dieses beeindru-
ckende Jubildum feierten Joachim Finke,
Leiter der Filiale Biiren, und sein Team
gemeinsam mit Kunden, Mitgliedern,
Beirdten, Vorstandsmitglied Dr. Friedrich
Keine und Biirgermeister Burkhard
Schwuchow bei einem ,Tag der offenen
Tur* Innerhalb von funf Jahrzehnten
konnten die drei Filialleiter und ihre
jeweiligen Teams die Volksbank als echte
Heimatbank in Biiren etablieren. Mittler-
weile ist jeder vierte Biirener Kunde.

Spielzeug-Sammelaktion

»Kinder geben Kindern“

Wie spendierfreudig die Lipper sind, zeigte
sich auch in diesem Jahr an der Volksbank-
Filiale Lemgo ,Alte Post“ Tonnenweise
ausrangiertes Spielzeug wurde fir die
Kinder der lippischen Partnerstadt Kaunas
abgegeben. Bereits seit 14 Jahren sammelt
die Volksbank Detmold gemeinsam mit
dem Verein ,Kinder in Not e. V. Lippe“ und
Radio Lippe in der Weihnachtszeit fiir die
Menschen in der litauischen Stadt. Zur
groRen Freude aller Beteiligten tiirmte sich
auch in diesem Jahr das Spielzeug auf dem
Parkplatz an der Volksbank.
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Dezentral auf Wachstumskurs

Die erfolgreiche Fusion mit der Volksbank Minden, der stra-
tegische Schritt zur VerbundVolksbank OWL eG mit den
Zweigniederlassungen ,Volksbank Paderborn®, ,Volksbank
Hoxter”, ,Volksbank Detmold”, ,Volksbank Minden” und
,Bankverein Werther” sowie die intensive Arbeit am ,Zu-
kunftsbild 2020“ haben malgeblich die Agenda des Ge-
schéaftsjahres 2017 bestimmt. Trotz dieser anspruchsvollen
Strategie- und Zukunftsarbeit konnten wir unsere Position
als fihrende genossenschaftliche Regionalbank im Wirt-
schaftsraum OWL ausbauen, ein solides Wachstum ver-
zeichnen und ein gutes Ergebnis auf dem hohen Niveau des
Vorjahres erreichen.

Die Basis unseres nachhaltigen Wachstums war auch im
vergangenen Jahr die Ndhe zu unseren Mitgliedern und
Kunden und ihr Vertrauen in unsere Bank. Eine Kunden-
kreditquote von 68 Prozent und eine Kundeneinlagenquote
von 70 Prozent belegen, dass das Kundengeschéft im Mit-
telpunkt unseres Geschéftsmodells steht und wir nachhaltig

als Kundenbank in der Region verankert sind. Die Verdande-
rungen der Bilanzpositionen — teilweise zusammengefasst —
sind in einer Bewegungsbilanz nach Mittelverwendung und
-herkunft (siehe Abbildung 2) dargestellt.

Die Bilanzsumme betrug zum Ende des Berichtsjahres 6,1
Milliarden Euro (plus 5,3 Prozent). Damit gehdrt die Ver-
bundVolksbank OWL eG weiterhin zu den groften genos-
senschaftlichen Primdrinstituten; unter den rund 900 Volks-
banken und Raiffeisenbanken nehmen wir Platz sechs ein.

Die Kundenkredite erhohten sich 2017 Uber alle Kunden-
gruppen hinweg um finf Prozent auf 4,1 Milliarden Euro.
Die Kundeneinlagen kletterten um 3,1 Prozent auf 4,3 Milli-
arden Euro. Das betreute Kundenvermdgen — bilanzielle wie
auRerbilanzielle Einlagen (Depots, Guthaben bei Versiche-
rungen und Bausparguthaben) — legte um 6,5 Prozent auf
rund 6,9 Milliarden Euro zu.

Verdanderung
H 2017 2016 (TEUR) (TEUR) %

I 5.061.797 +303.107

Bilanzsumme 5.758.690
| 4.260.405 +127.905

Kundeneinlagen 4.132.500
| 4.092.080 +196.242

3.895.838

Kundenforderungen

Abbildung 1



Bewegungsbilanz 2017 (Mio. EUR)

Aktiva M Passiva

Mittelverwendung

Mittelherkunft

Bankguthaben 157.0 127,4 Verbindlichkeiten ggu.
Kreditinstituten (Sonderkredite)
Kundenforderungen  196,3 128,0 Kundeneinlagen
Wertpapiere und Beteiligungen -39,8
I 3 Eigenkapital
Sonstige Aktiva -10,4
0,4 Sonstige Passiva
Abbildung 2

Kreditgeschaft

Auch 2017 haben wir den heimischen Mittelstand und Pri-
vatkunden als verldsslicher Finanzierungspartner begleitet.
Beglinstigt wurde die positive Entwicklung im Kreditge-
schaft durch das weiterhin niedrige Zinsniveau und die kon-
junkturelle Entwicklung.

Die besondere Starke der VerbundVolksbank OWL eG als
Mittelstandsbank wird daran deutlich, dass 63 Prozent des
gesamten Kreditvolumens auf Investitionskredite an die
heimischen Unternehmen entfallen. Insgesamt erhohten
sich die Kredite an Unternehmen und Selbststandige um
5,9 Prozent auf rund 2,6 Milliarden Euro.

Der Bestand an Krediten fiir Investitionen in erneuerbare
Energien lag mit 625 Millionen Euro weiterhin auf einem
hohen Niveau. Allerdings sorgten verdnderte Forderbedin-
gungen und ein damit verbundener Riickgang beim Zubau
insbesondere von Windkraftanlagen dafiir, dass das Wachs-
tum in diesem Bereich hinter den Vorjahreswerten zurilick-
blieb.

Die Kredite an Privatkunden erreichten zum Jahresende rund
1,5 Milliarden Euro. Ein wesentlicher Teil davon entfiel auf
Baufinanzierungen. Insgesamt schlossen unsere Kunden
3.000 neue Baufinanzierungen tber 161 Millionen Euro ab.
Darliber hinaus haben wir mehr als 2.200 neue Volksbank-

Wunschkredite mit einem Volumen von 18,2 Millionen Euro
vergeben.

In unseren Finanzierungskonzepten haben wir auch 2017
in erheblichem Umfang offentliche Forderprogramme fiir
unsere Kunden genutzt. Die Forderkredite fir gewerbliche,
landwirtschaftliche und wohnwirtschaftliche Zwecke stiegen
um 13,8 Prozent auf Uber eine Milliarde Euro. Insgesamt
konnten 200 Millionen Euro neue Kreditmittel bereitgestellt
werden.

Mit 201 Millionen Euro offenen Darlehenszusagen war un-
ser Auftragsbuch zum Jahresende sehr gut gefiillt.

Einlagengeschaft

Die bilanziellen Kundeneinlagen erreichten mit rund 4,3
Milliarden Euro einen neuen Héchststand (plus 128 Milli-
onen Euro). Dabei stellte sich die Lage im Vergleich zu den
Vorjahren unverdndert dar: Der anhaltend niedrige Zins hielt
die Nachfrage der Kunden nach kurzfristigen Laufzeiten
weiterhin auf einem hohen Niveau. Entsprechend lag das
groRte Wachstum im Bereich der tdglich falligen Einlagen,
diese stiegen um 7,3 Prozent auf 2,3 Milliarden Euro. Die
befristeten Einlagen gingen um 4,5 Prozent auf rund 596
Millionen Euro zuriick. Die Spareinlagen blieben in etwa auf
Vorjahresniveau.
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2017 2016
Struktur der Kundeneinlagen (TEUR) % (TEUR) %
Spareinlagen 1.341.910 315 1.343.692 32,5
Tdglich féllige Einlagen 2.321.869 54,5 2.164.248 52,4
Befristete Einlagen inkl. Sparbriefe 595.982 14,0 623.916 15,1
Begebene Schuldverschreibungen 644 0,0 644 0,0
Gesamt 4.260.405 100,0 4.132.500 100,0

Diese seit Jahren tief prdgende Entwicklung spiegelt sich
deutlich in der Struktur der Kundeneinlagen (siehe Abbil-
dung 3) wider. Der Anteil der taglich félligen Einlagen hat
weiter zugenommen, zum Jahresende machte dieser 54,5
Prozent aus. Etwa ein Drittel des Einlagenbestandes entfiel
auf die Spareinlagen. Die befristeten Einlagen umfassten 14
Prozent.

Die verbrieften Verbindlichkeiten (begebene Inhaberschuld-
verschreibungen) blieben 2017 unverdndert.

Dienstleistungsgeschaft

Immer mehr unserer Kunden erkennen die Sinnhaftigkeit
der Anlage in Wertpapieren in Zeiten des Dauer-Niedrig-
zinses. Mit unseren vielféltigen Leistungsangeboten — von
der Wertpapier- und Vermdgensstrukturberatung in unse-
ren Filialen Gber die umfassenden Dienstleistungen unseres
Private Bankings bis hin zur hoch individuellen Vermdgens-
verwaltung — konnten wir unsere Mitglieder und Kunden im
Berichtsjahr optimal bei der Geldanlage beraten. Neben der
starkeren Nachfrage der Kunden nach Wertpapieranlagen
war das Wertpapierjahr 2017 von einem robusten Aufwaérts-
trend der Aktienmarkte und einem freundlichen globalen
konjunkturellen Umfeld geprégt. Im Ergebnis fiihrte diese
positive Stimmung zu einem sehr guten Wertpapierergeb-
nis. Die Wertpapierumsétze erhéhten sich um 39 Prozent
auf 885 Millionen Euro. Das betreute Depotvolumen stieg
um 17 Prozent auf zwei Milliarden Euro. Die Anzahl der
Wertpapierdepots nahm um 6,3 Prozent auf rund 36.000 zu.

Abbildung 3

Insbesondere das Geschaftsfeld der Vermdgensverwaltung
hat 2017 weiter an Dynamik gewonnen. So stieg das ver-
waltete Vermdgen um 34 Prozent auf mehr als 600 Milli-
onen Euro. Erfolgsgarant in diesem Segment ist insbeson-
dere der unabhdngige Vermdgensverwalter ,Werther und
Ernst’ an dem die VerbundVolksbank OWL eG mit 70 Pro-
zent beteiligt ist. So konnte die Werther und Ernst Vermo-
gensverwalter GmbH auch 2017 ihre Marktanteile bei den
vermdgenden Kunden der Region deutlich ausweiten. Au-
Rerdem wurde die Gesellschaft zum zweiten Mal in Folge
von ,Handelsblatt” und ,Elite Report” mit der Note ,Magna
cum laude” ausgezeichnet. Damit ist ,Werther und Ernst”
der einzige Vermdgensverwalter in Ostwestfalen-Lippe, der
sich zur Elite der Vermdgensverwalter im deutschsprachigen
Raum zdhlen darf.

Zu den vermogensverwaltenden Ldsungen fur kleinere
Anlagebetrdge ab 10.000 Euro zdhlt unser Pfau-Strategie-
Depot Ul. Dieses verzeichnete im Berichtsjahr eine im Ver-
gleich zum aktuellen Zinsniveau gute Wertentwicklung von
1,8 Prozent. Der Anteilspreis lag zum Jahresende bei 116,81
Euro. Das Fondsvolumen betrug rund 105,2 Millionen Euro.

Die Entwicklung des Bauspargeschéfts bewegte sich wei-
testgehend auf dem Niveau des Vorjahres. Unsere Kunden
unterhielten zum Jahresende mehr als 52.100 Bausparver-
trdge mit einem Bausparguthaben von insgesamt 290 Mil-
lionen Euro. Die Anzahl der neu abgeschlossenen Vertrage
lag 2017 bei 3.900. Diese grundsatzlich positive Entwicklung
bestarkt uns weiterhin in unserer starken Partnerschaft mit
der Bausparkasse Schwabisch Hall.



Im Versicherungsgeschaft fragten die Kunden auch 2017
bevorzugt Produktldsungen nach, die den Fokus auf die Ver-
maogensanlage setzen. Insgesamt bewegte sich das Neuge-
schaft im Bereich der Lebens- und Rentenversicherungen
mit 47,1 Millionen Euro leicht unter dem Niveau des Vor-
jahres. Die Anzahl der neu abgeschlossenen Vertrdge ging
entsprechend auf rund 4.500 zuriick.

Das Neugeschdft mit Sachversicherungen lag mit einer neu
vereinbarten Jahrespramie von 1,8 Millionen Euro auf Vor-
jahresniveau.

Der Trend der vergangenen Jahre zur privaten Gesundheits-
vorsorge setzte sich auch 2017 fort: Die Anzahl der Kran-
kenversicherungsvertrdge stieg um sechs Prozent auf rund
7.500 Vertrage.

Die Zahl der insgesamt durch die Bank betreuten Versiche-
rungsvertrage erhdhte sich leicht auf rund 109.600 Vertrage.

Im standardisierten Versicherungsgeschaft arbeiten 27 Be-
rater der R+V Versicherung ausschlieRlich fiir unser Haus.
Das Beratungs- und Leistungsangebot unseres Partners
aus der genossenschaftlichen FinanzGruppe erganzt unser
selbststandiger Versicherungsmakler, die OWL Vorsorge
und Versicherungsservice GmbH. Die Gesellschaft bietet
individuelle Vorsorge- und Versicherungslosungen Uber-
wiegend fiir Unternehmenskunden und Freiberufler an.
Das Spezialisten-Team, zu dem zehn Mitarbeiter gehoren,
betreut mehr als 8.900 Kunden mit {iber 18.000 Versiche-
rungsvertragen.

lhre Starken am ostwestfalisch-lippischen Immobilienmarkt
haben die Immobilientdchter der VerbundVolksbank OWL eG
auch 2017 mit der Philosophie ,Vermittlung, Finanzierung,
Verwaltung — alles aus einer Hand“ unter Beweis gestellt.
So konnten die OWL Immobilien GmbH und die BV Werther
Immobilien GmbH ihr beurkundetes Objektvolumen deut-
lich um 25 Prozent auf rund 70 Millionen Euro steigern. Im
Berichtsjahr vermittelten sie 235 Objekte (Vorjahr: 230).

Komplettiert wird das Angebot der Immobilienvermittlungs-
gesellschaften durch die OWL Immobilien Verwaltung GmbH,
einen der groRten Immobilienverwalter in der Region.

Diese betreute zum Jahresende 4.200 Wohneinheiten in
OWL (plus 4,3 Prozent).

Im internationalen Geschéft konnten wir das Rekordergeb-
nis des Vorjahres noch einmal leicht steigern. Wie in den
Vorjahren fragten unsere Kunden auch 2017 besonders
stark Exportfinanzierungen und -absicherungen nach. Das
Gesamtvolumen der Auslandsgeschafte belief sich auf tber
32.700 Transaktionen mit einem Umsatz in Hohe von rund
940 Millionen Euro. Dies entspricht einer Steigerung um
12,3 Prozent.

Im Wahrungsmanagement stand die Beratung und Un-
terstlitzung unserer Kunden bei der Umsetzung ihrer
Kurssicherungsstrategien im Vordergrund. Bei 1.902 Kurs-
sicherungsgeschaften erreichte der Gesamtumsatz der Devi-
sentransaktionen unserer Kunden 633 Millionen Euro.

Im Mittelpunkt der Arbeit unseres Kompetenzzentrums Zah-
lungssysteme stand im Jahr 2017 die Umsetzung innovati-
ver Funktionen und Services fiir den Mittelstand. Bei den
Kartenterminals ging es darum, die Gerate flr kontaktlose
Zahlungen vorzubereiten. Einen Teil der Terminals konnten
unsere Spezialisten durch ein Software-Update umstellen,
rund 800 Gerate wurden durch Terminals der neuen Gene-
ration ersetzt. Gerade das kontaktlose Bezahlen liberzeugte
viele Backereien und Fleischereien, kiinftig ihren Kunden
die Zahlung per Karte anzubieten. Dariiber hinaus fihrten
die zehn Spezialisten des Kompetenzzentrums den Raten-
kauf am Terminal und im Online-Shop, komplette Kassen-
[6sungen mit iPad und Bargeldauszahlungen beim Handler
(,Cash Back®) ein. Einen wesentlichen Beitrag zur Digitalisie-
rung in der Buchhaltung konnten unsere Spezialisten mit
webbasierten Losungen zur elektronischen Rechnungser-
stellung leisten.

Eine wichtige Rolle spielte zudem der ,Zahlungsverkehrs-
Check” Diese Analyse umfasst Themen wie QOrganisation
und Abwicklung des Zahlungsverkehrs, IT-Sicherheit, die
Bargeldversorgung, Effizienzkriterien und je nach Bedarf
auch den internationalen Zahlungsverkehr. Bisher haben
bereits mehr als 600 Unternehmen diese Mdglichkeit ge-
nutzt, um ihren Zahlungsverkehr zu optimieren. Insgesamt
betreut das Team mehr als 3.000 Software-Installationen

59



60

sowie 1.300 Kartenterminals im regionalen Handel. Uber
diese wurden 2017 2,4 Millionen Zahlungen mit einem
Volumen von 180 Millionen Euro abgewickelt. Mit diesen
Mengengeriisten sind wir fiihrend unter den Genossen-
schaftsbanken in Deutschland.

Mitarbeiter

Per Ende 2017 beschéftigten die VerbundVolksbank OWL eG
und ihre Tochterunternehmen 974 Mitarbeiter. Unser An-
spruch ist es, Mitarbeiter, Spezialisten und Flihrungskrafte
selbst aus- und weiterzubilden. Neben bankfachlichem
Wissen werden dabei technisches Kdnnen, digitale Kompe-
tenz, Flexibilitat, Verdnderungsbereitschaft, Teamarbeit und
das kreative Arbeiten in Netzwerken immer bedeutender.
Mit dem Schritt hin zu einer agileren Organisation wollen
wir die Erwartungen der Mitarbeiter an die neue, moderne
Arbeitswelt erfillen.

2017 haben wir vor diesem Hintergrund umfassende Qua-
lifizierungsmalnahmen mit insgesamt 2.803 Tagen an in-
ternen und externen Seminaren beziehungsweise E-Lear-
ning-MaRnahmen durchgefiihrt. An weiteren 1.657 Tagen
wurden unsere Auszubildenden geschult, sodass sich fir
das Geschaftsjahr 2017 insgesamt 4.460 Seminartage er-
gaben. Auch die Aufwendungen fiir die Personalentwick-
lungsmalknahmen wurden im abgelaufenen Geschéftsjahr
deutlich auf 1,1 Millionen Euro ausgeweitet.

Einen weiteren Schwerpunkt haben wir auf die berufli-
che Erstausbildung gelegt. Zum Jahresende befanden sich
rund 100 junge Menschen in der Ausbildung zum/zur
Bankkaufmann/-frau, zum Fachinformatiker fir Anwen-
dungsentwicklung sowie im dualen Studium zum Bachelor
of Arts in Banking and Finance. Auch 2017 konnten wir wie-
der allen Auszubildenden im Anschluss an ihre Berufsaus-
bildung sehr gute Perspektiven in unserem Haus anbieten.

Investitionen

Im vergangenem Geschéftsjahr haben wir 5,5 Millionen
Euro investiert. Darin sind im Wesentlichen die Anschaf-

fungskosten fiir ein Wohn- und Geschéftshaus in Bielefeld
sowie Modernisierungskosten fiir verschiedene Standorte,
unter anderem flr unser KundenCentrum, enthalten. Die
weiteren Anschaffungen entfallen vor allem auf Zugénge
fur notwendige Ersatzinvestitionen im EDV-Bereich.

Vermdgenslage

Eine angemessene Eigenkapitalausstattung, um die auf-
sichtsrechtlichen Normen zu erfiillen und die Risikotrag-
fahigkeit der Bank sicherzustellen, ist zentraler Bestandteil
unserer Geschaftspolitik.

Aus dem Bilanzgewinn 2016 und dem erwirtschafteten Jah-
restiberschuss 2017 haben wir den Riicklagen 10,6 Millio-
nen Euro zugefiihrt. Des Weiteren wurden dem Fonds fiir
allgemeine Bankrisiken (§ 340g HGB) 43,6 Millionen Euro
zugewiesen. Mit Blick auf die steigenden Eigenkapitalanfor-
derungen nach Basel Il haben wir die Eigenkapitalstruktur
deutlich zu Gunsten des harten Kernkapitals verbessert und
auch Betrdge aus der Umwidmung von § 340f-HGB-Reser-
ven dem Fonds flr allgemeine Bankrisiken zugefiihrt.

Mit einer Kernkapitalquote von 11,3 Prozent und einer Ge-
samtkapitalquote von 13,9 Prozent — bezogen auf die Risi-
koaktiva — werden die Vorschriften der Capital Requirements
Regulation (CRR) mehr als erfillt. In den kommenden Jah-
ren werden sich die aufsichtsrechtlichen Eigenmittelanfor-
derungen qualitativ und quantitativ schrittweise weiter er-
hohen. Die VerbundVolksbank OWL eG erfiillt bereits heute
die ab 2019 geltenden hoheren Eigenkapitalanforderungen.
AuRerdem verfiigen wir damit tber ein stabiles Fundament
fur unseren Wachstumskurs im Kreditgeschaft.

Die zusammengefassten Eigenkapitalpositionen und die
Kapitalguoten gemalk der CRR sind im Detail in Abbildung
4 dargestellt.

Zum Bilanzstichtag wurden die Forderungen der Bank sowie
die Wertpapiere der Liquiditdtsreserve entsprechend den
Grundsatzen ordnungsmaliger Buchfiihrung und Bilan-



Verdnderung

Zusammengefasste Eigenkapitalpositionen m 2017 2016 (TEUR) (TEUR) %
| 71.578
Gezeichnetes Kapital 71.844 -266 -0,4
] 254.629
Ergebnisriicklagen 244.031 +10.598 +4,3
—— 198.000
Fonds fiir allgemeine Bankrisiken 154.200 +43.800 +28,4
I 524.207
Gesamt 470.075 +54.132 +11,5
2017 552.417
Eigenmittel gemaR Art. 72 CRR* 489.892
2017 11,3%
Kernkapitalquote* 10,4%
2017 13,9%
Gesamtkapitalquote* 13,2%

* Unter Berticksichtigung der Ubergangsregelung nach Artikel 465 CRR/Vorjahreswerte ohne die ehemalige Volksbank Minden.

zierung vorsichtig nach dem strengen Niederstwertprinzip
bewertet. Fiir Forderungen, die akut ausfallgefahrdet sind,
haben wir angemessene Einzelwertberichtigungen gebil-
det. Zudem haben wir durch die Bildung von Pauschal-
wertberichtigungen weitere Vorsorge getroffen. Zusétzlich
stehen flr die Abdeckung latenter Risiken Vorsorgereserven
(§ 340f HGB) zur Verfligung. Mit den gebildeten Riickstel-
lungen tragen wir den Risiken aus Eventualverbindlichkei-
ten und sonstigen Verpflichtungen ausreichend Rechnung.

Unsere Bank ist der BVR Institutssicherung GmbH, die als
gesetzliches Einlagensicherungssystem anerkannt ist, und
der freiwilligen Sicherungseinrichtung des Bundesverban-
des der Deutschen Volksbanken und Raiffeisenbanken e. V.

(BVR-SE), die aus dem Garantiefonds und dem Garantiever-
bund besteht, angeschlossen. Damit reicht der Schutz der
Einlagen unserer Kunden weit tiber die gesetzlich geforderte
Grenze hinaus.

Die Zahlungsbereitschaft unserer Bank war im abgelaufe-
nen Geschéaftsjahr stets gegeben. Die Liquiditdtskennzahl
gemal § 2 Abs. 1 LigV sowie die Liquidity Coverage Ratio
(LCR) haben wir eingehalten.

Abbildung 4

Ertragslage

Mit Blick auf die weiterhin anspruchsvollen Rahmenbe-
dingungen der Bankenbranche sind wir mit der geschaft-
lichen Entwicklung 2017 zufrieden. Das Wachstum in den
verschiedenen Bereichen der Bank spiegelt sich auch in der
Ertragslage wider. Als besonderer Erfolg ist zu werten, dass
es uns in dem herausfordernden Zinsumfeld mit dem seit
Jahren einhergehenden Margenverfall erneut gelungen ist,
durch unser gutes Wachstum im Kundengeschdft unseren
Zinsiiberschuss wieder leicht zu steigern.

Im Detail stellt sich die Ertragslage wie folgt dar:

+ Der Zinstberschuss erhdhte sich um 0,8 Millionen Euro
auf 110,8 Millionen.

- Der Provisionstiberschuss legte insbesondere aufgrund
der guten Entwicklung im Wertpapiergeschaft um 2,8 Mil-
lionen Euro auf 37,3 Millionen Euro zu.

- Der Personalaufwand stieg leicht um 0,4 Millionen Euro
auf 52,8 Millionen Euro. Griinde daftir waren Tarifsteige-
rungen und Neueinstellungen.
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Jahresvergleich

DBS = durchschnittliche Bilanzsumme 2017 DBS 2016 DBS
2017: 6,1 Mrd. EUR/2016: 5,6 Mrd. EUR Mio. EUR % Mio. EUR %
ZinsUberschuss 110,8 1,82 110,0 1,97
Provisionstiberschuss 37,3 0,62 34,5 0,62
Personalaufwand 52,8 0,87 52,4 0,94
Andere Verwaltungsaufwendungen 36,0 0,59 36,0 0,65
Abschreibungen auf Sachanlagen 7,1 0,12 7,1 0,13
Teilbetriebsergebnis 56,6 0,93 54,5 0,97
Bewertungsergebnis (GuV 13+14) 21,2* 0,35 -17,2 -0,31
Ergebnis der normalen Geschaftstatigkeit 78,6* 1,29 384 0,69
Steueraufwand 20,3* 0,34 11,8 0,21
Einstellungen in Fonds fiir allgemeine Bankrisiken 43,6 0,72 30,9 0,56
JahresUberschuss 14,5 0,24 14,4 0,26
* nach Umwidmung Abbildung 5

- Trotz der Ausweitung des Geschaftsvolumens und der
Zukunftsinvestitionen konnten die anderen Verwaltungs-
aufwendungen aufgrund unseres effizienten Kostenma-
nagements mit 36 Millionen Euro auf dem Niveau des
Vorjahres gehalten werden.

- Die Abschreibungen auf Sachanlagen blieben konstant
bei 7,1 Millionen Euro.

- Das Teilbetriebsergebnis erhdhte sich von 54,5 Millionen
Euro auf 56,6 Millionen Euro. Ohne Berticksichtigung der
aulerordentlichen Aufwandspositionen ergibt sich ein
ordentliches Teilbetriebsergebnis von 0,98 Prozent der
durchschnittlichen Bilanzsumme.

- Besonderheiten ergeben sich beim Ausweis des Bewer-
tungsergebnisses, das sich von minus 17,2 Millionen Euro
in 2016 auf plus 21,2 Millionen Euro in 2017 verbessert
hat. Dies ist zundchst auf ein erfreulicherweise gesteiger-
tes Bewertungsergebnis aus dem laufenden Kredit- und
Wertpapiergeschaft zurlickzufihren. Details dazu sind in
Abbildung 6 dargestellt.

Mit Blick auf die hoheren Anforderungen nach Basel I sind
die Kreditinstitute aufgefordert, ihre Kapitalbasis — das harte
Kernkapital — in den kommenden Jahren deutlich aufzu-

stocken. Vor diesem Hintergrund haben wir einen Teil der
vorhandenen Vorsorgereserven durch Umwidmung dem
bilanziellen Eigenkapital zugewiesen. Somit erhdhen sich in
der Gewinn- und Verlustrechnung das Bewertungsergeb-
nis auf insgesamt 21,2 Millionen Euro und das Ergebnis der
normalen Geschaftstatigkeit auf 78,6 Millionen Euro.

- Aufgrund der UmwidmungsmaRnahme steigt der Steuer-
aufwand um zwolf Millionen Euro auf 20,3 Millionen Euro;
der zusatzliche Aufwand ist allerdings nicht ausgabewirk-
sam.

- Die Umwidmungsmalnahme ist ergebnisneutral: Es ver-
bleibt ein Jahrestiberschuss von 14,5 Millionen Euro.

- Die Cost-Income-Ratio (CIR), errechnet auf der Grundlage
der betrieblichen Aufwendungen und der betrieblichen
Ertrdge der Gewinn- und Verlustrechnung, lag mit 62 auf
dem Niveau des Vorjahres.

Der Erfolg unserer Bank kommt unseren 115.110 Mitgliedern
zugute. Der Vertreterversammlung wird vorgeschlagen, aus
dem Jahrestiberschuss 2017 an die Teilhaber der Bank eine
Dividende von 4,5 Prozent auszuschiitten. Zusatzlich soll ein
Bonus von einem Prozent ausgezahlt werden. Daraus ergibt
sich eine attraktive Gesamtdividende von 5,5 Prozent.



Auswirkung der Umwidmung

2017 2017
GuV mit GuV ohne

(Mio. EUR) Umwidmung Verdnderung Umwidmung
Teilbetriebsergebnis 56,6 0,0 56,6
Bewertungsergebnis (GuV 13+14) 21,2 40,0 -18,8
Ergebnis der normalen Geschaftstatigkeit 78,6 40,0 38,6
Steueraufwand 20,3 12,0 8,3
Einstellungen in Fonds fir allgemeine Bankrisiken 43,6 28,0 15,6
Jahresliberschuss 14,5 0,0 14,5

Risikosteuerungssystem

Als wesentliche Risiken, die die kiinftige Ergebnis-, Eigen-
mittel- und Liquiditatsentwicklung negativ beeinflussen
konnen, stehen insbesondere die Adressenausfall-, Markt-
preis-, Liquiditdts- und operationellen Risiken im Mittel-
punkt unserer Risikosteuerung. Dazu wurde ein den aktu-
ellen Anforderungen der MaRisk entsprechendes Risiko-
controlling und Risikomanagementsystem eingerichtet und
weiterentwickelt. Dieses basiert primaraufeinem GuV-orien-
tierten Steuerungsansatz nach dem genossenschaftlichen
Konzept ,VR Control” Vermdgenswertorientierte Analysen
werden begleitend durchgefiihrt. Das Risikocontrolling und
das Risikomanagement sind die beiden tragenden Saulen
des Risikosteuerungssystems der Bank. Die ablauforgani-
satorische Einbindung des Risikosteuerungssystems in die
Unternehmensfiihrung ist grundlegend in der Geschafts-
und Risikostrategie niedergelegt. Eine detaillierte Beschrei-
bung der Risikomessinstrumente und Uberwachungsablau-
fe haben wir in unserem Risikohandbuch dokumentiert.

Voraussichtliche Entwicklung

Auch 2018 bewegt sich die Bankenbranche in einem dyna-
mischen und herausfordernden Umfeld: Regulierungsauf-
gaben, neue digitale Services und Allianzen mit Fintechs,
aber auch Pflichten, etwa die Umsetzung der Basel-IlI-Re-
geln, fordern die Banken ebenso wie der steigende Inno-
vations- und Digitalisierungsdruck. Die VerbundVolksbank
OWL eG begreift diese Herausforderungen als Entwick-

Abbildung 6

lungschance und fiihlt sich gut fir die Zukunft aufgestellt.
Mit Blick auf unsere neue Positionierung im Kundenge-
schaft, die wir in unserem Strategieprojekt ,Zukunftsbild
2020 erarbeitet haben, sowie auf die Wachstumspotenzi-
ale in unserem neuen Regionalmarkt Minden haben wir fir
2018 eine ambitionierte und potenzialorientierte Planung
verabschiedet. Unser Ziel ist es, mit innovativen und indi-
viduellen Finanzdienstleistungsangeboten das Kundenge-
schaft als wesentliche Ertragsquelle des zins- und provisi-
onstragenden Geschafts weiter auszubauen.

Vor dem Hintergrund der positiven Konjunktur- und Zins-
prognosen wollen wir im Geschaftsjahr 2018 unser Kun-
dengeschéftsvolumen deutlich ausweiten. Im Kreditgeschaft
rechnen wir mit einem Zuwachs deutlich Gber dem Wirt-
schaftswachstum. Bereits in den ersten Monaten des Ge-
schaftsjahres 2018 konnten wir hier eine positive Entwick-
lung verzeichnen. Dariiber hinaus liegen auch die offenen
Darlehenszusagen nach wie vor auf einem hohen Niveau.

Im Einlagengeschaft gehen wir weiter von schwierigen
Wettbewerbs- und Marktbedingungen aus. Angesichts des
erreichten hohen Niveaus bei den Gesamteinlagen und der
anhaltend hohen Liquiditat im Markt planen wir im Einla-
gengeschdft 2018 dennoch ein angemessenes Wachstum.

Unsere Solitarstellung im ostwestfalisch-lippischen Banken-
markt und unser dezentrales, kundenorientiertes Geschafts-
modell sowie die gefestigte Vermdgens- und Ertragslage
unserer Bank lassen uns zuversichtlich auf die Entwicklung
in den nachsten beiden Geschaftsjahren blicken.
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Jahresbilanz zum 31. Dezember 2017

Geschiftsjahr Vorjahr*)
EUR EUR EUR EUR TEUR
1. Barreserve
a) Kassenbestand 39.201.392,50 31.444
b) Guthaben bei Zentralnotenbanken 95.893.203,89 66.945
darunter: bei der Deutschen Bundesbank 95.893.203,89 (66.945)
¢) Guthaben bei Postgirodmtern 0,00 135.094.596,39 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 530.298.885,60 416.544
b) andere Forderungen 171.811.924,11 702.110.809,71 165.230
4.  Forderungen an Kunden 4.092.079.751,77 3.895.838
darunter: durch Grundpfandrechte gesichert 1.612.175.094,42 (1.565.389)
Kommunalkredite 46.925.682,93 (36.018)
5. Schuldverschreibungen und andere
festverzinsliche Wertpapiere
a) Geldmarktpapiere
aa) von &ffentlichen 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 16.890.161,64 17.890
darunter: beleihbar bei der Deutschen Bundesbank 16.890.161,64 (17.890)
bb) von anderen Emittenten 420.467.787,87 437.357.949,51 429.621
darunter: beleihbar bei der Deutschen Bundesbank 381.006.964,85 (389.090)
¢) eigene Schuldverschreibungen 41.890,05 437.399.839,56 42
Nennbetrag 42.000,00 (42)
6. Aktien und andere nicht festverzinsliche Wertpapiere 353.114.635,73 379.124
6a. Handelsbestand 0,00 2.875
7.  Beteiligungen und Geschaftsguthaben
bei Genossenschaften
a) Beteiligungen 148.946.207,42 149.254
darunter: an Kreditinstituten 11.657.378,88 (11.657)
an Finanzdienstleistungsinstituten 0,00 (0)
b) Geschaftsquthaben bei Genossenschaften 2.554.854,37 151.501.061,79 2.554
darunter: bei Kreditgenossenschaften 2.442.637,50 (2.443)
bei Finanzdienstleistungsinstituten 0,00 (0)
8.  Anteile an verbundenen Unternehmen 9.230.096,52 9.726
darunter: an Kreditinstituten 0,00 (0)
an Finanzdienstleistungsinstituten 3.500.000,00 (3.500)
9. Treuhandvermdgen 2.592.642,37 3.163
darunter: Treuhandkredite 2.592.642,37 (3.163)
10. Ausgleichsforderungen gegen die dffentliche Hand
einschlieBlich Schuldverschreibungen aus deren Umtausch 0,00 0
11. Immaterielle Anlagewerte
a) Selbst geschaffene gewerbliche Schutzrechte und dhnliche
Rechte und Werte 0,00 0
b) entgeltlich erworbene Konzessionen, gewerbliche Schutzrechte
und dhnliche Rechte und Werte sowie Lizenzen an solchen
Rechten und Werten 96.931,00 61
¢) Geschafts- oder Firmenwert 0,00 58
d) geleistete Anzahlungen 0,00 96.931,00 0
12. Sachanlagen 96.252.648,99 97.905
13. Sonstige Vermdgensgegenstinde 13.506.203,20 19.501
14. Rechnungsabgrenzungsposten 1.153.520,82 1.585
15. Aktive latente Steuern 67.663.955,00 69.330
16. Aktiver Unterschiedsbetrag aus der Vermdgensverrechnung 0,00 0
Summe der Aktiva 6.061.796.692,85 5.758.690
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Geschiftsjahr Vorjahr*)
EUR EUR EUR EUR TEUR
1.  Verbindlichkeiten gegeniiber Kreditinstituten
a) taglich fallig 31.417.656,67 25.918
b) mit vereinbarter Laufzeit oder Kiindigungsfrist 1.169.862.231,41 1.201.279.888,08 1.048.011
2. Verbindlichkeiten gegeniiber Kunden
a) Spareinlagen
aa) mit vereinbarter Kiindigungsfrist von drei Monaten 1.136.766.737,27 1.124.041
ab) mit vereinbarter Kiindigungsfrist
von mehr als drei Monaten 205.143.164,24  1.341.909.901,51 219.651
b) andere Verbindlichkeiten
ba) taglich fallig 2.321.869.411,19 2.164.248
bb) mit vereinbarter Laufzeit oder Kiindigungsfrist 595.982.106,31 2.917.851.517,50 4.259.761.419,01 623.917
3. Verbriefte Verbindlichkeiten
a) begebene Schuldverschreibungen 643.911,78 644
b) andere verbriefte Verbindlichkeiten 0,00 643.911,78 0
darunter: Geldmarktpapiere 0,00 (0)
eigene Akzepte und Solawechsel im Umlauf 0,00 (0)
3a. Handelsbestand 0,00 0
4, Treuhandverbindlichkeiten 2.592.642,37 3.163
darunter: Treuhandkredite 2.592.642,37 (3.163)
5. Sonstige Verbindlichkeiten 9.442.316,28 10.807
6. Rechnungsabgrenzungsposten 13.684.805,60 14.274
6a. Passive latente Steuern 0,00 0
7. Riickstellungen
a) Riickstellungen fiir Pensionen und
dhnliche Verpflichtungen 21.913.114,24 20.747
b) Steuerriickstellungen 2.640.000,00 6.681
¢) andere Riickstellungen 14.235.499,56 38.788.613,80 15.141
8. Sonderposten mit Riicklageanteil 0,00 0
9.  Nachrangige Verbindlichkeiten 0,00 0
10. Genussrechtskapital 0,00 0
darunter: vor Ablauf von zwei Jahren fillig 0,00 (0)
11.  Fonds fiir allgemeine Bankrisiken 198.000.000,00 154.200
darunter: Sonderposten nach § 340e Abs. 4 HGB 255.000,00 (5)
1la. Sonderposten aus der Wahrungsumrechnung 0,00 0
12. Eigenkapital
a) Gezeichnetes Kapital 71.578.332,49 71.844
b) Kapitalriicklage 0,00 0
¢) Ergebnisriicklagen
ca) gesetzliche Riicklage 110.100.000,00 104.787
cb) andere Ergebnisriicklagen 144.529.000,00 254.629.000,00 139.244
d) Bilanzgewinn 11.395.763,44 337.603.095,93 11.372
Summe der Passiva 6.061.796.692,85 5.758.690
1. Eventualverbindlichkeiten
a) Eventualverbindlichkeiten aus weitergegebenen
abgerechneten Wechseln 0,00 0]
b) Verbindlichkeiten aus Biirgschaften und
Gewahrleistungsvertragen 255.309.726,92 231.630
¢) Haftung aus der Bestellung von Sicherheiten
fur fremde Verbindlichkeiten 0,00 255.309.726,92 0
2. Andere Verpflichtungen
a) Riicknahmeverpflichtungen aus unechten
Pensionsgeschaften 0,00 0
b) Platzierungs- und Ubernahmeverpflichtungen 0,00 0
¢) Unwiderrufliche Kreditzusagen 273.187.633,04 273.187.633,04 287.012
darunter: Lieferverpflichtungen aus
zinsbezogenen Termingeschaften 0,00 (0)
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Gewinn- und Verlustrechnung

FUR DIE ZEIT VOM 1. JANUAR BIS 31. DEZEMBER 2017

Geschaftsjahr Vorjahr*)
EUR EUR EUR EUR TEUR
1. Zinsertrdge aus
a) Kredit- und Geldmarktgeschaften 115.483.045,30 122.194
b) festverzinslichen Wertpapieren und Schuldbuchforderungen 4.799.256,45 120.282.301,75 6.220
2. Zinsaufwendungen 20.725.287,86 99.557.013,89 26.839
3.  Laufende Ertrdge aus
a) Aktien und anderen nicht festverzinslichen Wertpapieren 6.262.217,30 4.683
b) Beteiligungen und Geschéftsguthaben bei Genossenschaften 3.832.000,02 3.029
¢) Anteilen an verbundenen Unternehmen 0,00 10.094.217,32 0
4. Ertrdge aus Gewinngemeinschaften, Gewinnabfiihrungs- oder
Teilgewinnabfiihrungsvertragen 1.160.791,62 755
5.  Provisionsertrage 40.595.965,53 37.401
6.  Provisionsaufwendungen 3.278.500,73 37.317.464,80 2.891
7.  Nettoertrag des Handelsbestands 268.037,77 -175
8.  Sonstige betriebliche Ertrige 6.755.980,09 8.095
9. --- 0,00 0
10. Allgemeine Verwaltungsaufwendungen
a) Personalaufwand
aa) Lohne und Gehalter 43.294.919,62 42.767
ab) Soziale Abgaben und Aufwendungen fiir
Altersversorgung und flr Unterstiitzung 9.480.963,21 52.775.882,83 9.569
darunter: fiir Altersversorgung 2.248.975,96 (2.405)
b) andere Verwaltungsaufwendungen 36.042.371,37 88.818.254,20 35.998
11.  Abschreibungen und Wertberichtigungen auf
immaterielle Anlagewerte und Sachanlagen 7.069.769,81 7.133
12.  Sonstige betriebliche Aufwendungen 2.412.118,03 1.878
13.  Abschreibungen und Wertberichtigungen auf
Forderungen und bestimmte Wertpapiere sowie
Zufiihrungen zu Riickstellungen im Kreditgeschaft 0,00 17.154
14. Ertrdge aus Zuschreibungen zu Forderungen und
bestimmten Wertpapieren sowie aus der Auflosung
von Riickstellungen im Kreditgeschéft 21.223.362,33 21.223.362,33 0
15.  Abschreibungen und Wertberichtigungen auf
Beteiligungen, Anteile an verbundenen Unternehmen und wie
Anlagevermdgen behandelte Wertpapiere 0,00 0
16. Ertrige aus Zuschreibungen zu Beteiligungen,
Anteilen an verbundenen Unternehmen und wie
Anlagevermogen behandelten Wertpapieren 513.711,45 513.711,45 1.141
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Geschaftsjahr Vorjahr*)
EUR EUR EUR EUR TEUR
17. Aufwendungen aus Verlustiibernahme 2.551,22 749
18, ——- 0,00 0
19.  Ergebnis der normalen Geschéftstitigkeit 78.587.886,01 38.365
20. AuBerordentliche Ertrige 0,00 19.352
21.  AuBerordentliche Aufwendungen 0,00 0
22.  AuBerordentliches Ergebnis 0,00 (19.352)
23. Steuern vom Einkommen und vom Ertrag 20.253.941,21 11.774
darunter: latente Steuern 1.666.315,00 (-5.336)
24.  Sonstige Steuern, soweit nicht unter
Posten 12 ausgewiesen 263.725,83 20.517.667,04 632
24a. Aufwendungen aus der Zufiihrung zum Fonds
fiir aligemeine Bankrisiken 43.550.000,00 30.897
25.  Jahresiiberschuss 14.520.218,97 14.414
26. Gewinnvortrag aus dem Vorjahr 3.543,49 48
14.523.762,46 14.462
27. Entnahmen aus Ergebnisriicklagen
a) aus der gesetzlichen Riicklage 0,00 0
b) aus anderen Ergebnisriicklagen 0,00 0,00 0
14.523.762,46 14.462
28. Einstellungen in Ergebnisriicklagen
a) in die gesetzliche Riicklage 1.577.999,02 1.545
b) in andere Ergebnisriicklagen 1.550.000,00 3.127.999,02 1.545
29. Bilanzgewinn 11.395.763,44 11.372

*) Zum Zwecke der Vergleichbarkeit wurden die Vorjahreswerte der fusionierten Institute (Volksbank Paderborn-Hoxter-Detmold eG und Volksbank Minden eG)

zusammengefasst.
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Mitgliederbewegung Zahl der Anzahl der Haftsummen

Mitglieder Geschiftsanteile EUR
Anfang 2017 106.448 430.382 68.861.120,00
Zugang aus Verschmelzung 2017 8.716 18.365 2.938.400,00
Zugang 2017 2.783 11.087 1.773.920,00
Abgang 2017 2.837 9.715 1.554.400,00
Ende 2017 115.110 450.119 72.019.040,00

Bestatigungsvermerk und Veréffentlichung

Der vollstdandige Jahresabschluss wurde vom Genossenschaftsverband — Verband der Regionen e.V,
Frankfurt am Main, mit dem uneingeschrankten Bestatigungsvermerk versehen. Nach Beschlussfassung
durch die Vertreterversammlung werden die Bilanz, die Gewinn- und Verlustrechnung nebst Anhang
und Bestdtigungsvermerk sowie der Lagebericht im elektronischen Bundesanzeiger veroffentlicht.

Vorschlag fiir die Ergebnisverwendung

Der Vorstand schldgt im Einvernehmen mit dem Aufsichtsrat vor, den Jahrestiberschuss von
14.520.218,97 Euro unter Einbeziehung eines Gewinnvortrages von 3.543,49 Euro sowie nach den
im Jahresabschluss mit 3.127.999,02 Euro ausgewiesenen Einstellungen in die Riicklagen
(Bilanzgewinn von 11.395.763,44 Euro) wie folgt zu verwenden:

4,50% Dividende 3.200.508,16 EUR
1,00% Bonus 711.227,78 EUR
Einstellung in die gesetzliche Riicklage 3.725.000,00 EUR
Einstellung in andere Ergebnisriicklagen 3.725.000,00 EUR
Vortrag auf neue Rechnung 34.027,50 EUR

11.395.763,44 EUR

Paderborn, im Méarz 2018

VerbundVolksbank OWL eG

Der Vorstand

Dr. Bittihn Jager Kater Dr. Keine Rawert Vogt



Bericht des Aufsichtsrates

Im Geschaftsjahr 2017 haben der Aufsichtsrat und seine Ausschiisse
die ihnen nach Gesetz, Satzung und Geschéftsordnung obliegenden
Aufgaben wahrgenommen. Sie haben dabei ihre Uberwachungs-
funktion umfassend erfillt und die in ihren Zustandigkeitsbereich
fallenden Beschlisse nach sorgféltiger Priifung und Beratung gefasst.
Der Aufsichtsrat verfiigt aufgrund seiner Kenntnisse und Erfahrung
in seiner Gesamtheit tUber ausreichendes Branchen- und Sachwissen
sowie {ber Expertise in der Rechnungslegung und Abschlusspriifung.
Diese Anforderungen hat der Vorstandsausschuss des Aufsichtsrates
gemal § 25d KWG Uberprift. Der Aufsichtsrat ist zudem frei von In-
teressenskonflikten. Die gesetzlichen Anforderungen nach § 36 Abs. 4
GenG werden somit erfillt.

In regelmafigen gemeinsamen Sitzungen wurden der Aufsichtsrat
und seine Ausschiisse vom Vorstand zeitnah und ausfiihrlich tber die
strategische und operative Bankplanung, die geschéftliche Entwick-
lung, die Investitions- und Projektvorhaben, die Vermdgens-, Finanz-,
Ertrags- und Risikolage der Bank informiert. Dabei hat der Aufsichts-
rat auch das Strategieprojekt ,Zukunftsbild 2020 sowie die in 2017
vollzogene Verschmelzung der Volksbank Minden mit der Volksbank
Paderborn-Hoxter-Detmold zur VerbundVolksbank OWL eG begleitet
und sich hierzu ausfihrlich beraten.

Der Kreditausschuss hat in 2017 neben einzelnen Kreditengagements
auch den Kreditrisikobericht, das Kompetenzsystem der Bank sowie
das Anzeigen- und Meldewesen behandelt. In den Sitzungen des Ri-
sikoausschusses wurden neben dem vierteljahrlichen Reporting zur
Risikosituation der Bank und dem Quartalsbericht der Internen Re-
vision auch der Compliance- und Geldwasche-Jahresbericht sowie
die Geschafts- und Risikostrategie der Bank vorgestellt und erdrtert.
Die weiter steigenden aufsichtsrechtlichen Eigenmittelanforderun-
gen und die Konditionengestaltung im Kundengeschaft waren dar-
Uber hinaus Schwerpunktthemen. Der Vorstandsausschuss hat sich
mit der aktuellen und zukiinftigen Struktur und Zusammensetzung
des Vorstandes und des Aufsichtsrates nach §25d KWG sowie mit
den Personal- und Vertragsangelegenheiten der Geschaftsleitung
befasst und dazu Beschlisse gefasst. Daneben wurde die Angemes-
senheit des Verglitungssystems der Bank im Sinne der Institutsver-
gutungsverordnung und des §25a KWG beraten und festgestellt.
Dem Prifungsausschuss des Aufsichtsrates obliegt unter anderem die
Uberwachung der Abschlusspriifung, insbesondere hinsichtlich der
Unabhangigkeit des Abschlusspriifers und der vom Abschlussprifer
erbrachten Dienstleistungen. Er konnte seine Tatigkeiten gemaR Jah-
respriifungsplan 2017 vollumféanglich erflillen und darliber hinaus die
Angemessenheit und Wirksamkeit des Kostenmanagementprozesses
der Bank feststellen. Aus den Sitzungen der einzelnen Ausschisse ist
dem Gesamtaufsichtsrat regelméaRig und zeitnah berichtet worden.

Den vorgelegten Jahresabschluss, den Lagebericht und den Vorschlag
fur die Verwendung des Bilanzgewinns hat der Aufsichtsrat geprift
und hierzu keine Einwendungen erhoben. Der Jahresabschluss ist zu-
treffend aus der Buchfiihrung und den Inventaren der Bank entwickelt
worden. Dem Vorschlag des Vorstandes zur Gewinnverwendung wird
zugestimmt; er entspricht den Vorschriften der Satzung.

Der Genossenschaftsverband — Verband der Regionen e.V. hat die
gesetzlich vorgeschriebene Priifung des Jahresabschlusses unter Ein-
beziehung der Buchfiihrung und des Lageberichtes vorgenommen.
Ein Prifungsschwerpunkt wurde durch den Aufsichtsratsvorsitzenden
nicht gesetzt. Der Priifungsverband hat dem Aufsichtsrat gegentiber
die Unabhangigkeit der an der Abschlussprifung beteiligten Mitar-
beiter bestatigt. Im Ergebnis der Priifung wurde die OrdnungsmaRig-
keit der Geschéftsfiihrung festgestellt. Der Bestdtigungsvermerk wur-
de ohne Einschrankung erteilt. Der Aufsichtsrat hat den Bericht Gber
die gesetzliche Jahresabschlusspriifung entgegengenommen und
geprift. Im Rahmen der gemeinsamen Priifungsschlusssitzung (§ 57
Abs. 4 GenG) haben Vorstand und Aufsichtsrat die Priifungsergebnisse
beziiglich der Uberwachung des Rechnungslegungsprozesses sowie
der Wirksamkeit des internen Kontrollsystems und des Risikomanage-
mentsystems eingehend erortert. Berichtenswerte Besonderheiten
und Unstimmigkeiten im Rahmen der Jahresabschlusspriifung sind
nicht aufgetreten.

Im Ergebnis hat sich der Aufsichtsrat hinreichend von der ordnungs-
gemalen Erstellung und Priifung des Jahresabschlusses (iberzeugt
und damit dazu beigetragen, dass die Rechnungslegung ordnungs-
gemal ist.

Mit Ablauf der diesjéhrigen Vertreterversammlung scheiden nach § 24
der Satzung aus dem Aufsichtsrat aus: Mona Niggemeyer-Hollmann,
Gabriele Schéfers, Peter Gddde und Joachim Pahn. Alle vier Aufsichts-
ratsmitglieder stehen fiir eine Wiederwahl zur Verfiigung. Die Wieder-
wahl ist zuldssig und wird der Vertreterversammlung vorgeschlagen.

Dem Vorstand und allen Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern der
VerbundVolksbank OWL eG dankt der Aufsichtsrat fiir die erfolgreiche
und engagierte Arbeit im abgelaufenen Geschéftsjahr.

Paderborn, im April 2018

Der Aufsichtsrat

Bernd Seibert
Vorsitzender
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Gremien
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Bernd Seibert
Vorsitzender

Joachim Pahn
stellv. Vorsitzender

-
Wolfgang Mertens
stellv. Vorsitzender (Arbeitnehmervertreter)

Horst Schubert
stellv. Vorsitzender

Dr. Ralf Becker

|2

Dr. Georg Bocker

Karl-Heinz Huneke



Stephan Prinz zur Lippe

E‘

Mona Niggemeyer-Hollmann

Dr. Dirk Quest

Gabriele Schafers

N

Dr. Wolfgang Ziindorf

\

A

Stefan Bahrenberg

»

o5

Frank Kelch

Helmut Like

>

Guinther Sonnenkemper

Af&

Ulrich Windgassen

Michael Witte

Stand: 31. Dezember 2017
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Vorstand

Dr. Ulrich Bittihn
Vorsitzender

Gunter Vogt
stellv. Vorsitzender

Rudolf Jager
Ansgar Kater
Dr. Friedrich Keine

Karl-Heinz Rawert

Chief Digital Officer &
Generalbevollmachtigte

Matthias Brandes,

Chief Digital Officer

Axel Breitschuh

Uwe Hagemeyer

Frank Sievert
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Direktoren

Bernhard Dorenkamp
Jirgen Faupel

Detlef Kropp

Karsten Pohl

Prokuristen
Hans-Jirgen Borchert
Matthias Fresen
Sylvia Hackel
Heinrich Hansmeier
Elmar Hoppe
Thomas Huxol
Meinolf Kdrner
Bjorn Kortner
Franz-Josef Kriiger
Andreas Lahme
Sigrid Marxmeier
Michael Meier
Alfons Meyer
Norbert Meyer
Franz Niggemeier
Martina Olesch
Gerald Sander
Andre Weller

Stephan Willhoff

Stand: 31. Dezember 2017
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E"2 \VerbundVolksbank OWL eG

Neuer Platz 1, 33098 Paderborn

E-Mail: info@verbundvolksbank-owl.de
www.verbundvolksbank-owl.de

Bankleitzahl: 472 601 21
BIC: DGPBDE3MXXX

Zweigniederlassungen:

EYa \/olksbank Paderborn

Schildern 2-6, 33098 Paderborn
Telefon 05251 294-402

Telefax 05251 294-312
paderborn@verbundvolksbank-owl.de

E"a \/olksbank Hoxter

MéllingerstraBBe 1, 37671 Hoxter
Telefon 05271 960-00

Telefax 05271 960-096
hoexter@verbundvolksbank-owl.de

E™ \/olksbank Detmold

BismarckstralRe 5, 32756 Detmold
Telefon 05231 708-0

Telefax 05231 708-100
detmold@verbundvolksbank-owl.de

E"2 \/olksbank Minden

Poststralle 4, 32423 Minden

Telefon 0571 88807-0

Telefax 0571 88807-77
minden@verbundvolksbank-owl.de

@ Bankverein Werther

Alter Markt 12, 33602 Bielefeld
Telefon 0521 305200-0

Telefax 0521 305200-91
kontakt@bankverein-werther.de
www.bankverein-werther.de

BIC: DGPBDE3MBVW
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EYd VVerbundVolksbank OWL eG

kY2 \/olksbank Paderborn

Zweigniederlassung der VerbundVolksbank OWL eG

Altenbeken / Atteln / Bad Lippspringe / Benhausen / Borchen / Bliren /
Dahl / Delbrtick / Elsen / Hovelhof / Lichtenau / Paderborn, Auf der Lieth /
Paderborn, Benhauser StraRe / Paderborn, Neuer Platz / Paderborn, Neuh&user StraRe /
Paderborn, Riemeke / Paderborn, Schone Aussicht / Paderborn, Stadtheide / Paderborn, Stidstadt /
Salzkotten / Sande / Schlofs Neuhaus / Schwaney / Sennelager / Wewer

EYd \/olksbank Hoxter

Zweigniederlassung der VerbundVolksbank OWL eG

Bad Driburg / Beverungen / Boffzen / Brakel / Dalhausen /
Furstenau / Hoxter, Mollingerplatz / Hoxter, Petrifeld / Lauenftrde / Liichtringen /
Neuenheerse / Ottbergen / Peckelsheim / Scherfede / Stahle /
Steinheim / Warburg

EYd \/olksbank Detmold

Zweigniederlassung der VerbundVolksbank OWL eG

Detmold, BismarckstralRe / Hiddesen / Horn-Bad Meinberg / Lage / Lemgo , Alte Post”/ Oerlinghausen

EYd \/olksbank Minden

Zweigniederlassung der VerbundVolksbank OWL eG

Dankersen / Ditzen / Eisbergen / Hahlen / Minden / Minderheide / Veltheim

=/ Werther

Zweigniederlassung der VerbundVolksbank OWL eG

77— Bankverein
=/

Bielefeld / Werther (Westf.)
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Unsere Gesichter vor Ort

kY2 \/olksbank Paderborn

Zweigniederlassung der VerbundVolksbank OWL eG

Regionalleiter

594 § 8

Ralf Hils Elmar Hoppe Sigrid Marxmeier Karsten Pohl Lin Thiele

Leiter BeratungsCenter und Filialen

m

¥
Filiale Filiale BeratungsCenter Filiale Filiale
Altenbeken Atteln Bad Lippspringe Benhausen Borchen
Wilfried Ridder Hubertus Rebbe Ralf Hils Christian Joring Georg Pahlsmeier

Filiale Filiale . Filiale Filiale Filiale

Biiren Dahl Delbriick Elsen Hovelhof
Joachim Finke Thomas Schacht Matthias Tepper Burkhard Grenz Willi Marks

L

a

(8]

LR

- |

BeratungsCenter Filiale Filiale BeratungsCenter Filiale
Lichtenau Paderborn, Auf der Lieth Paderborn, Benhauser StraRe Paderborn, Neuer Platz Paderborn, Neuh&user StraRe
Franz Miinstermann Thomas Vogt Marc Locker Klaus Roolf Michaela Starke-lhlas
“_
Filiale Filiale Filiale Filiale Filiale
Paderborn, Riemeke Paderborn, Schéne Aussicht Paderborn, Stadtheide Paderborn, Siidstadt Salzkotten
Reinhard Brechmann Michael Wolf Ulrich Egold Patrick Jazwiec Michael Keuper

J h.. i h
Filiale BeratungsCenter Filiale Filiale Filiale
Sande SchloR Neuhaus Schwaney Sennelager Wewer

Christian Kaiser Wilfried Mihlhausen Stefan Rehermann Jirgen Kirpick Ralf Bormann



kY2 \/olksbank Hoxter

Zweigniederlassung der VerbundVolksbank OWL eG

Regionalleiter

Michael Meier Norbert Meyer Wilhelm Véssing,
Marktbereichsleiter

3l

Leiter BeratungsCenter und Filialen

1§l 3

Filiale BeratungsCenter Filiale Filiale Filiale
Bad Driburg Beverungen Boffzen Brakel Dalhausen
Matthias Gockeln Brigitte Kutz Frank Kopp Dominik Reineke Heike Liicke

-t
Filiale BeratungsCenter Filiale Filiale Filiale
Fiirstenau Hoxter, Mdllingerplatz Héxter, Petrifeld Lauenforde Liichtringen
Christoph Suermann Stefan Vogt Hans-Glinter Weskamp Philipp Driehorst Daniel Janiak
Filiale Filiale Filiale Filiale Filiale
Neuenheerse Ottbergen Peckelsheim Scherfede Stahle
Matthias Bannenberg Wilhelm Vdssing Michael Hanewinkel David Peine Torsten Tofote

"]

Filiale Filiale
Steinheim Warburg
Matthias Mller Ulrich Like
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kY2 \/olksbank Detmold

Zweigniederlassung der VerbundVolksbank OWL eG

Hans-Jlrgen Borchert Heinrich Hansmeier Christian Wagner

BeratungsCenter Filiale Filiale

Detmold, BismarckstraBe Hiddesen Horn-Bad Meinberg
Christian Wagner Vicky Wiethaup Claudia Hoffmeister
Filiale BeratungsCenter Filiale

Lage Lemgo , Alte Post“ Oerlinghausen

Rita Eggebrecht Dominik Ahlheit Stefan Middeke

)

Ed \/olksbank Minden 7 Bankverein

Zweigniederlassung der VerbundVolksbank OWL eG

Werther

Zweigniederlassung der VerbundVolksbank OWL eG

Bjérn Kortner Andreas Lahme Detlef Kropp BeratungsCenter
Werther (Westf.)

Tim Eweler




Leiter:
Lena Hartmann

Leiterin: Heinke Gotte Henning Duderstadt

Leiter: Ulrich Windgassen Leiterin: Christiane Kuhlebrock-Rosche

5
@ l

Leiter: Markus Stelbrink Leiter: Jirgen VoR

Leiter: Rainer HiBmann Leiter: Sebastian Schrader

e

Leiter: Mathias Engelmann M

:

I ;
1

Z‘ Leiter: Stephan Willhoff

Leiter: Dr. Stefan Wohlleben

Leiter: Herbert Kriiger

Leiter: Daniel Knipping
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OWL

== == |Immobilien GmbH
Eine Tochter der VerbundVolksbank OWL eG

/77— BVWerther
—_/_/fj Immobilien GmbH

Eine Tochter der VerbundVolksbank OWL eG

¢

OWL Immobilien

— Verwaltung GmbH
Eine Tochter der VerbundVolksbank OWL eG

m OWL Vorsorge und
== == \ersicherungsservice GmbH
Eine Tochter der VerbundVolksbank OWL eG

77— Werther ¢ Ernst
—// Vermogensverwalter

l

Andreas Nowak,
Geschéftsfihrer

Andreas Traumann,
Geschéftsfuhrer

Alfons Meyer,
Geschéftsfuhrer

Wolf-Dieter Jordan,
Geschaftsfihrer

Willi Ernst,
geschéftsfiihrender Gesellschafter








