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Die Vereinigte Volksbank Münster ist mit 62.783 Mitgliedern 
und 126.100 Kunden eine der ältesten und größten Genos -
senschaftsbanken im Münsterland. Wir sind dem genossen -
schaftlichen Förderauftrag verpflichtet und richten unsere 
Arbeit für unsere Privat- und Firmenkunden in unserer Region 
daran aus. Mit den Partnerunternehmen der Genossenschaft -
lichen FinanzGruppe bieten wir ein umfassendes Produktan -
gebot für jeden Bedarf. Unsere Genossenschaftliche Beratung 
unterstützt unsere Mitglieder und Kunden beim Erreichen 
ihrer Ziele und Wünsche. Unser Leitbild lautet: Mit unseren 
Kunden zum Erfolg. Unser Geschäftsmodell steht für Solidität 
und Stabilität. Durch unser gesellschaftliches Engagement in 
den Bereichen Kultur, Sport und Soziales sind wir ein aner -
kannter Förderer unserer Region und der Menschen, die hier 
leben. Zukunft gestalten – unter diesem Motto legen wir mit 
diesem Geschäftsbericht Rechenschaft ab über das Geschäfts -
jahr 2017.
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2 |  3 GASTBE I TRA G Wir machen den Weg frei für die Zukunft: 

o�en denkend und für Neues.

Banken bewegen sich seit Jahren in einem sehr 
herausfordernden Marktumfeld. Insbesondere die 
anhaltende Niedrigzinsphase und die zunehmen -
den regulatorischen Auflagen sind für viele Institu-
te derzeit sehr herausfordernd. Dies hat zur Folge, 
dass bisherige Geschäfts- und Ertragsmodelle mit-
tel- bis langfristig nicht mehr tragbar sein werden.
Daraus folgt, dass Banken wieder stärker in die 
aktive Gestaltung ihrer eigenen Zukunft investie -
ren müssen. Eine vielversprechende Option stellt 
dabei die Entwicklung und Umsetzung neuer Ge -
schäftsmodelle dar. Dabei kommt es insbesondere 
auf die Bereitschaft aller Menschen in der Bank an, 
etwas Neues gestalten zu wollen. Diejenigen, die 
sich nach wie vor nur auf die Themen „Geld ver -
leihen“ oder „Geld anlegen“ konzentrieren, wer -
den es in der zukünftig digitalisierten Wirtschaft 
und Umwelt sehr schwer haben. Eine begleitende 
und notwendige Diskussion wird sich dabei um 
die Frage drehen, welches zukünftige Selbstver-
ständnis Banken haben werden. Nichtsdestotrotz 
bedarf es einer gewissen Größe des Instituts, um 
die damit verbundenen Investitionen in Menschen 
und Kapital bewerkstelligen zu können. 
Was im Kontext des Bankings der Zukunft zählt, 
sind wahrnehmbare Mehrwerte für Kunden. 
Dazu bedarf es grundlegender neuer Überlegun-
gen, wodurch sich Banken zukünftig di�erenzie -
ren können. Neue Geschäftsmodelle sollen derart 

gestaltet werden, dass sich das Institut langfristig 
und vor allem aus Kundensicht wahrnehmbar 
vom Wettbewerb di�erenziert. Klassische Bank-
produkte sind zudem aus heutiger Sicht wenig 
bis gar nicht geeignet, einen nachhaltigen Unter -
schied aus Sicht der Kunden erzeugen zu können. 

Trends und Entwicklung bieten viele Chancen, 
Banking neu zu erfinden
Die Überlegungen zur Neupositionierung werden 
durch vielfältige technische, gesellschaftliche und 
organisatorische Entwicklungen beeinflusst. 
Dabei sind insbesondere die vielfältigen Aspekte 
der Digitalisierung zu nennen, die derzeit die Ban-
ken beschäftigen. In der ersten Phase der Digitali -
sierung steht dabei vor allem die Automatisierung 
der internen Geschäftsprozesse auf der Agenda. 
Zukünftig wird es eine „intelligente“ Digitalisie -
rung geben, um eine verbesserte Flexibilität in den 
Prozessen gewährleisten zu können. Hierbei wer-
den Lösungen aus den Bereichen der künstlichen 
Intelligenz eine wichtige Rolle spielen. Viele Rou-
tineaufgaben, die zum Teil eine hohe Komplexität 
aufweisen, werden damit in Zukunft schneller und 
zuverlässiger zu erledigen sein, als dies heute der 
Fall ist. Entsprechende Bots und intelligente Algo-
rithmen werden viele Aufgaben übernehmen, die 
heute noch von Menschen erledigt werden.
Es erscheint aus heutiger Sicht als äußerst un -
wahrscheinlich, dass die Bank der Zukunft men -
schenleer sein wird. Vielmehr kommt den Men -
schen eine zentrale Bedeutung zu, wenn man 

BANK UND 
BANKING 
IN ZEITEN DER 
DIGITALISIERUNG

Dipl.-Oec. Claus-Peter Praeg, Fraunhofer Institut 
für Arbeitswirtschaft und Organisation (IAO)



über das Banking der Zukunft nachdenkt. Der 
Ausbau und die Intensivierung der persönlichen 
Beziehungen sollten als zentrale Ziele der Digi -
talisierung definiert sein. Technik ist dabei kein 
Selbstzweck, sondern ein wichtiges Hilfsmittel. 
Ein weiterer bedeutender Trend liegt in einem 
veränderten Kundenverhalten aufgrund einer 
zunehmenden Digitalisierung des Alltags. Ins-
besondere Kommunikation und Einkaufen wird 
heute in vielen Fällen digital unterstützt erledigt. 
Gleichzeitig erfolgt eine zunehmend wahrge -
nommene Individualisierung von Produkten und 
Leistungen für Kunden bzw. Kundengruppen. 
Die persönlichen Beziehungen werden umso 
wichtiger, da Kunden zukünftig einen hohen 
Wert auf individuelle Angebote und Services 
legen werden. Dinge, die Kunden in anderen 
Lebensbereichen tagtäglich erleben, werden sie 
auch auf die Beziehung mit ihrer Bank übertra -
gen. Neue Geschäftsmodelle, die auf dem Platt -
formgedanken basieren, können ein Weg sein, 
um diesen veränderten Kundenanforderungen 
Rechnung zu tragen. Bei den Genossenschafts -
banken spielt dabei auch der regionale Bezug 
eine wichtige Rolle bzw. stellt einen sehr guten 
Ausgangspunkt dar, wenn es um die Gestaltung 
von neuen geschäftlichen Ökosystemen geht. 

Mögliche Zukunftsszenarien für Banken
Die Auswirkungen der Entwicklungen sind aus 
heutiger Sicht nur schwer vollständig zu erfassen. 
Aus diesem Grund helfen Szenarien, mögliche zu -
künftige Entwicklungen beschreiben zu können. 
Ein oft zitiertes Szenario besteht im vollständi -
gen Verschwinden der traditionellen Banken vom 
Markt. Gründe hierfür liegen in der Unwilligkeit 
und Inflexibilität der Banken zur Anpassung an 
veränderte Rahmenbedingungen. 
Im Gegensatz dazu beschreibt ein Szenario „Le -
bensbegleitung“ das genaue Gegenteil, nämlich 
die sehr intensive Verbindung von Banken mit ih -
ren Kunden in Form eines allgegenwärtigen Rat-
gebers, der zu jeder Zeit und zu jedem Anlass als 
erster Ansprechpartner zur Verfügung steht. 
Ein weiteres mögliches Szenario zielt auf eine 
intensive technische Unterstützung der Kunden 
mittels digitaler Assistenten. Das als „ Bot-Ban-
king“ umschriebene Szenario adressiert den Um -
stand, dass jeder Kunde seine „eigene Bank“ in 
Form von Bots und digitalen Assistenten gestalten 
kann. Diese Bots unterstützen Kunden und über -
nehmen Routinetätigkeiten – zunächst für Finan -
zen, später auch für alle anderen Lebensbereiche. 

Handlungsfelder zur Entwicklung der Banken 
Egal welche der skizzierten Entwicklungen in Zu-
kunft vorzufinden sein wird, die Notwendigkeit 
zur Veränderung sowohl bei Angeboten und Leis-
tungen für Kunden als auch in der Organisation 
ist o�ensichtlich. 

Aufgrund der bestehenden Rahmenbedingun-
gen zeigt sich, dass bestehende Geschäftsmo -
delle der Banken in vielen Bereichen das Ende 
ihres Lebenszyklus erreicht haben. Die Entwick-
lung neuer und innovativer Geschäftsmodelle für 
Banken sollte daher auf der Agenda sehr weit 
oben stehen. Primär geht es darum, neue und 
vor allem nachhaltige Ertragsquellen erschließen 
zu können, um die Ertragsrückgänge in den tra -
ditionellen Geschäftsfeldern kompensieren zu 
können. Neue Lösungen müssen entwickelt und 
gefunden werden.
Damit einher geht auch ein zweites Handlungs-
feld: Die Kundenzentrierung konsequent leben 
und Kunden möglichst frühzeitig in alle Entwick-
lungsphasen für neue Angebote und Leistungen 
einzubinden bzw. einen kontinuierlichen Ab-
stimmungsprozess zu etablieren.
Diese Maßnahmen erfordern ebenfalls eine An-
passung der internen Organisation in der Bank 
sowie deren Erscheinungsbild. Ziel der Verän -
derungen sollte die Steigerung der organisato -
rischen Agilität sein. Zentraler Aspekt in diesem 
Transformationsprozess ist es, allen Beteiligten 
die Veränderungsnotwendigkeit aufzuzeigen und 
Veränderungsbereitschaft über alle Bereiche und 
Hierarchieebenen zu fördern. Gleichzeitig muss 
die Bank sich auf das veränderte Kundenverhalten 
einstellen. Erreichbarkeit wird heute nicht mehr 
durch die Anzahl von stationären Filialen und de -
ren Ö�nungszeiten definiert, sondern vielmehr in 
der Möglichkeit von Kunden, die Angebote und 
Services der Banken nutzen zu können. Da dies 
in zunehmenden Maßen digital vonstattengeht, 
müssen daher entsprechende Prioritäten und In-
vestitionen in die Verbesserung der zukünftigen 
Erreichbarkeit für Kunden durchgeführt werden. 
Zusammenfassend kann festgestellt werden, dass 
das genossenschaftliche Modell aktueller denn 
je ist. Der Grundgedanke einer Solidargemein-
schaft ist eine hervorragende Grundlage für die 
Gestaltung der zukünftigen Bankenlandschaft. 
Die Herausforderung besteht darin, den genos -
senschaftlichen Gedanken im Rahmen der Digita -
lisierung neu zu interpretieren, um darauf aufbau -
end neue Geschäftsmodelle und Ertragsfelder zu 
entwickeln. Insbesondere die Etablierung und der 
Ausbau von kundenorientierten Ökosystemen, 
in denen die Banken eine zentrale Rolle spielen 
können, kann die zukünftige Neuausrichtung der 
Institute maßgeblich voranbringen. Dabei hilft es, 
dass viele Kunden auch gleichzeitig Eigentümer 
ihrer Volksbank sind. Eine intensivere Einbezie-
hung der Anteilseigner sowie der interessierten 
Ö�entlichkeit trägt dazu bei, die Basis für Krea -
tivität und neue Ideen verbreitern zu können. Die 
Betonung regionaler Besonderheiten sowie eine 
intensive Analyse international erfolgreicher Ge -
schäftsmodelle bilden einen guten Einstieg in die 
Weiterentwicklung der Genossenschaftsbank.
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HERAUSFORDERUNGEN 
ANNEHMEN – 
ZUKU NFT GESTALTEN: 
DIE RICHTI GEN FRA GEN STELLEN 
2018 ist das Rai�eisen-Jahr! Ein wunderbarer 
Anlass, die Verbindung zwischen genossen -
schaftlichen Werten und den heutigen Strö-
mungen der Gesellschaft herzustellen. Unter 
den Entwicklungen im Bankenmarkt ist neben 
Niedrigzinsphase, Regulierung und Demografie 
die Digitalisierung sicher die einschneidendste 
und am nachhaltigsten wirkende. Diese Her-
ausforderungen können immer als Risiko oder 
als Chance gesehen werden. Wir blicken lieber 
auf die Chancen, ohne zu vernachlässigen, uns 
mit den Risiken auseinanderzusetzen. Als Mit -
glied der genossenschaftlichen FinanzGruppe 
sind wir es gewohnt, uns dem aus solcherlei 
Herausforderungen ergebenden Ertrags- und 
Wettbewerbsdruck unternehmerisch zu stellen. 
Dies gelingt uns aktuell wieder mit Erfolg, wie 
die jüngst verö�entlichten Ergebnisse unserer 
Bank – aber auch anderer Genossenschaftsban -
ken wie der DZ- Bank-Gruppe – für das Jahr 2017 
demonstrieren. Unser dezentrales Geschäftsmo -
dell über die Nähe am Kunden präsentiert sich 
in der deutschen Bankenlandschaft damit als 
außerordentlich erfolgreich und ertragsstark. So 
hat es die genossenschaftliche FinanzGruppe in 
der vergangenen Dekade gescha�t, ihre Markt -
anteile in nahezu allen Geschäftsfeldern sowie 
gleichzeitig die Eigenkapitalausstattung auszu -
bauen. Die Grundlage unseres unternehmeri -
schen Erfolgs ist die Zustimmung durch unsere 
Kunden zu dem, was wir tun. 
Die vielen oft rein digitalen, vor allem zuletzt neu 
hinzugekommenen Anbieter und Geschäfts -
modelle – von globalen Zahlungsdiensten über 
Fintechs bis zu den Direktbanken – suggerie -
ren einen höheren Kundennutzen durch mehr 
Komfort und ein „neues“ Bankingerlebnis. Der 
etablierte Kundendialog „Face-to-Face“ wird 
als überholtes, altmodisches Konzept darge -
stellt. Genau an dieser Schnittstelle wollen wir 
es scha�en, dass sich bei der Nutzung digitaler 
Angebote das gleiche Wohlbefinden unserer 

Kunden einstellt wie beim Betreten einer Filiale 
und umgekehrt. Wir sind davon überzeugt, dass 
beide „Welten“ wichtig sind, um eine hohe Ak-
zeptanz bei unseren Kunden zu erreichen. 
Dies bestätigen uns auch aktuelle Studien: „Kun -
den möchten ein enges, persönliches Verhältnis 
zu ihrem Berater. Der mit Abstand wichtigste 
Kontakt zur Bank ist für die meisten Kunden der 
Kundenberater. Von ihm hängen wesentliche Ein-
schätzungen zu Expertise, Seriosität und Zufrie-
denheit ab. An den Kundenberater wird die Erwar-
tung gestellt, dass dieser solide, objektiv und im 
Interesse des Kunden berät“. Die Kunden wissen 
es zu schätzen, dass bei komplexeren Beratungs-
themen ihr vertrauter Berater in der gewünschten 
Filiale vor Ort verfügbar ist. Gleichzeitig bieten wir 
unseren Kunden die Möglichkeit, Einfaches zü-
gig, also digital erledigen zu können. Das ist es, 
was uns als Genossenschaftsbank auszeichnet: 
erstklassige persönliche Beratung und zeitliche 
Entlastung durch digitalen Service. Jedoch müs-
sen auch wir unser Geschäftsmodell konsequent 
weiterentwickeln, um 
gut gewappnet zu sein 
für die nächsten Jahre 
erfolgreiches Banking 
gemeinsam mit unse-
ren Kunden.

Wir kommen zurück 
auf die Frage, die wir 
als Vorstand in unse -
rem Vorwort bereits 
formuliert haben: 

1. Was erwarten Sie, unsere Mitglieder und 

Kunden von uns? Wie wollen Sie uns begegnen 

und wie können wir Ihr Leben vereinfachen? Wie 

können wir Sie so erreichen, dass unsere Nähe 

zu Ihnen bleibt, jedoch dort, wo es sinnvoll und 

gewünscht ist, wir auch digital miteinander kom -

munizieren können?

M ITG ESTA LTEN. IHR ENG A G EM ENT IN DER TÄ GL ICHEN A RBEIT HAT DA ZU G EFÜHRT, DASS DIE VEREINI G TE VO LK SBAN K  MÜNSTER 2017 EIN GU TES
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Die Onlinereservierung und Buchung von Kino -
besuchen und Hotelaufenthalten ist heute für 
die meisten Menschen Normalität. Die passenden 
Flugreisen sind auf verschiedenen Plattformen 
transparent nach Preisklassen und Kundenrezensi -

onen gelistet. Nach ei-
nem ausgiebigen Check 
und wenigen Klicks 
ist der nächste Urlaub 
gesichert – schnell, be -
quem, simpel und mit 
dem guten Gewissen, 
das beste Angebot ge-
funden zu haben. So 
sieht wohl ein zufrie -
dener digitaler Kunde 
aus. Das Beispiel zeigt, 
wie sehr die Digitali -
sierung zu einem gro -
ßen Wandel in vielen 
Lebensbereichen und 
verändertem Kunden-
verhalten geführt hat. 
Damit verbunden ist 
auch eine steigende 
Erwartung an Bank-
dienstleistungen, die 
noch effizienter und 
leistungsfähiger sein 
müssen. Wenn wir es 

scha�en, diesen gesteigerten Kundenerwartun -
gen gerecht zu werden und gleichzeitig die Chan-
ce ergreifen, mit einer geeigneten Digitalisierungs -
strategie auch intern Einsparpotenziale zu nutzen 
und Prozesse zu optimieren, wird dies eine „Win-
win-Situation“ für unsere Kunden und uns als Ihr 
Finanzdienstleister.
Um diese Herausforderung zu bewältigen, hat die 
FinanzGruppe der Volksbanken und Rai�eisenban-
ken als Gesamtheit beschlossen, Bankdienstleistun-
gen in der analogen Welt mit der digitalen Welt 
stärker zu verzahnen. Mit dem Schwerpunktthema 
„ Omnikanalbank“ denken wir aus Sicht des Kun -
den und ermöglichen technisch unterstützt eine 
freie Wahl der Kommunikations-, Beratungs-, In-
formations- und Zugangswege zu Ihrer Volksbank. 
Egal ob Filialbesuch, Telefon- oder Video- Beratung, 
Homepage oder App – Sie entscheiden, wie Sie mit 
uns wann und wo in Kontakt treten! Als Mehrwert 
für unsere Kunden, aber auch für die Mitarbeiter 
bündeln wir die erhaltenen Informationen der ver-
schiedenen „Zugangswege“. Die genossenschaft -
lichen Stärken werden dabei in die digitale Welt 

übertragen, damit unsere Kunden immer und 
überall in gleicher Qualität unsere Finanzdienst -
leistungen in Anspruch nehmen können. So 
liegen unsere Kernkompetenzen in der persön -
lichen Beratung durch die Vor- Ort-Präsenz und 
in unseren Angeboten in den digitalen Kanälen. 
Denn schon heute sehen wir eine erhebliche Ver -
lagerung bei der Nutzung von Bankdienstleistun-
gen von der Filiale in die digitalen Medien. Daher 
binden wir Produkte, Dienstleistungen und Ser-
vices online ein, machen Mitarbeiter zu Online-
nutzern, sorgen für eine gute Auffindbarkeit auf 
unserer Homepage und tätigen weitere Investiti-
onen in die notwendige technische Infrastruktur. 
Dies sind unsere zentralen Schritte auf dem Weg 
zur „ Omnikanalbank“. 
Allerdings besteht neben den digitalen Angebo-
ten weiterhin die Nachfrage nach einer qualifizier -
ten persönlichen Beratung, vor allem je komplexer 
der Beratungswunsch ist. Unsere Zahlen belegen, 
dass parallel zu den neuen digitalen Angeboten 
die Nachfrage nach einer qualifizierten persönli -
chen Beratung steigt. In diesen Zusammenhang 
passt auch die Bewertung durch das Handelsblatt, 
das zum ersten Mal einen regionalen Bankentest 
durchgeführt hat. Die Untersuchung erstreck -
te sich auf Service, Beratung, digitalen Service, 
Kundenvertrauen und Kundenzufriedenheit. In 
Münster wurden 680 Münsteraner befragt. Die 
Vereinigte Volksbank Münster belegt hierbei un -
ter den Banken in Münster den 1. Platz. Das gibt 
uns Selbstvertrauen, um auf diesem Wege weiter 
hochkonzentriert für unsere Mitglieder und Kun -
den zu arbeiten und die Zukunft zu gestalten.
 
2. Wieso wollen wir kooperieren und fusionieren? 

Die Größe der Volksbank allein macht uns nicht 

erfolgreicher. Doch wie kann sie helfen, unsere 

Kräfte so zu bündeln und Synergien zu nutzen, 

dass wir in einer komplexer werdenden Gesell -

schaft gemeinsam erfolgreicher werden?

Um unsere Leistungs- und Wettbewerbsfähigkeit 
zu steigern, bestehende Kundenpotenziale besser 
zu nutzen und um das hohe Niveau in der Kun -
denbetreuung weiter zu stärken, haben die Ver -
einigte Volksbank Münster und die benachbarten 
Banken V R-Bank Kreis Steinfurt am 19.04.2017 
und die Volksbank Greven am 19.10.2017 
Kooperationsverträge mit der Absicht einer  
späteren Fusion unterzeichnet. Seitdem koope-
rieren wir und werden vorbehaltlich der Zu -
stimmung der Vertreterversammlungen der drei 

ZUKUNFT G ESTALTEN 
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Banken unsere Kräfte bündeln und im Jahr 2020 
zusammenwachsen.
Die erste große gemeinsame Aufgabe kommt 
bereits 2018/2019 auf uns zu: Durch die Ver -
schmelzung der beiden genossenschaftlichen Re-
chenzentren im Jahr 2015 wird sukzessive in al -
len Volks- und Rai�eisenbanken ein einheitliches 
IT-System eingeführt. Durch die Zunahme von 
digitalen Themen wie Cyberkriminalität, Sprach-
steuerung, kognitive Systeme oder künstliche 
Intelligenz – um nur ein paar der relativ neuen 
Inhalte zu nennen – wird die Rolle des IT-Dienst-
leisters im Wertschöpfungsnetz der genossen -
schaftlichen FinanzGruppe immer bedeutender. 
Wir wollen daher gemeinsam mit unseren Ko -
operationspartnern auf das neue System „mig -
rieren“ und durch effiziente Aufgabenverteilung 
und Vermeidung doppelter Arbeiten wichtige 
Synergien optimal nutzen, um die Zukunft ein -
zuleiten und wichtige Themen als starke Einheit 
anzugehen. Wir stellen uns dabei heute schon 
die Frage, wie unsere Bank nach Abschluss der 
System umstellung aussehen wird und was wir 
danach gemeinsam erreichen wollen. 
Erst durch die Verschmelzung zu einer der großen 
Volksbanken scha�en wir im Herzen des Müns -
terlandes mit 1.200 Mitarbeitern und einem Kun -
dengeschäftsvolumen von mehr als 13 Mrd. Euro 
die Voraussetzung für die Steigerung unserer Leis-
tungsfähigkeit. Uns ist dabei wichtig, dass wir im 
Falle der Fusion trotzdem für die oftmals lokal ver -
ankerten kleinen und mittleren Unternehmen der 
erste Partner bleiben. Diese Zielgruppe liegt uns be -
sonders am Herzen, da gerade hier das Know-how 
und die Erfahrung unserer Anlage- und Finanzie-
rungsspezialisten vor Ort benötigt wird. Hier wer-
den wir durch das Konzept „ Bank der Regionen“ 
schnell und direkt durch entsprechende regionale 
Berater und Experten für Baufinanzierung und Ver -
mögensberatung noch leistungsfähiger. Letztlich 
trägt die künftige Größenordnung unserer Bank 
dazu bei, die schon beschriebenen Herausforderun-
gen der Digitalisierung für das gesamte Privatkun -
den- und Firmenkundengeschäft anzugehen und 
konsequenter umzusetzen. Die hohen Investitionen 
in den Ausbau der Digitalisierung, wie zum Beispiel 
die Verzahnung der Zugangswege hin zur Omnika-
nalbank oder neue medial unterstützte Beratungs-
ansätze und permanente Innovationen, sind hier 
besser und schneller zu leisten. Mehr Stückzahlen, 
effiziente Prozesse durch Technisierung und eine 
Konzentration von Verwaltungseinheiten führen 
zu wettbewerbsfähigen Preisen und fördern das 

genossenschaftliche Primat der wirtschaftlichen 
Förderung aller Mitglieder. Wir werden insbe -
sondere auch bestehende Beratungsbereiche in 
den gehobenen Kundensegmenten optimieren 
und neue Leistungen anbieten. So verzahnt der 
Private-Banking-Bereich im genossenschaftlichen 
„Family Office“ zukünftig verschiedene Lebens- 
und Vermögensbereiche für Familieneinheiten. 
Unsere Kunden erfahren dadurch Mehrwerte, 
etwa beim „Gesamtvermögens- Reporting und 
-Controlling“ oder bei Bedarf der den gesamten 
Stammbaum umfassenden Finanz- und Nachfol-
geplanung mit den Dienstleistungen Stiftungsma-
nagement und Testamentsvollstreckung. Für un -
sere großen Unternehmens- und professionellen 
Immobilienkunden werden wir mit der geplanten 
Fusion unsere Strukturen und Kompetenzen im 
Firmenkundengeschäft erweitern und als stärke -
rer Finanzierungspartner bestehende und neue 
Partnerschaften intensivieren bzw. bedeutende 
Projekte begleiten.
Dass die Unternehmensgröße nicht von Nachteil sein 
muss, zeigt auch die Entwicklung der Vergangen -
heit. Aus rund 7.000 Volks- und Rai�eisenbanken 
im Jahr 1970 erfolgte bis heute eine Verdichtung 
auf unter 1.000 Banken. In diesem Prozess sind Kun -
denanzahl, Einlage- und Kreditvolumen sowie die 
gesamten Erträge der FinanzGruppe der Volksban -
ken und Rai�eisenbanken trotzdem kontinuierlich 
gestiegen. Diese Entwicklung zeigt, dass Kunden die 
parallele Ausweitung des Leistungsangebotes positiv 
annehmen; übrigens auch die genossenschaftlichen 
Mitglieder. Denn auch 
ihre Anzahl ist kontinu -
ierlich gewachsen. 
Verschiedene Studien, 
die sich mit der Ent-
wicklung des deut -
schen Bankenmarktes 
auseinandersetzen, 
prognostizieren eine 
weitere deutliche Re-
duzierung der Anzahl 
von Banken. In zehn 
Jahren könnten durch 
Fusionen nur noch die Hälfte der Banken mit 
einem Drittel der Filialen bestehen bleiben. Wir 
möchten bei dieser abzusehenden Entwicklung 
den unvermeidlichen Prozess eher aktiv mitge -
stalten, als uns lediglich anzupassen. Als wich-
tiger Arbeitgeber und Steuerzahler in dieser Re-
gion, sehen wir hierin für uns Verpflichtung und 
Herausforderung zugleich.

AU SNAH M E DER B EREICHS LEITER DIESES JAHR NICHT IN B ILDERN FEST G EHA LTEN.  IHRE N A M EN HABEN W IR IN DIESEM  GESCHÄ FTSBERICHT 
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Die Weichen, die wir schon heute mit den Koope -
rationsbanken für die Zukunft stellen, beschreiben 
uns die Bereichsleiter unserer Geschäftsbereiche 
Private-Banking, Firmenkunden, Baufinanzierung 
und Privatkunden, die wir gefragt und interessan -
te Antworten erhalten haben.

3. Welche Rolle werden unsere Mitarbeiterinnen 

und Mitarbeiter einnehmen, die zunehmend 

von einer hohen Veränderungsgeschwindigkeit, 

Technisierung und verzahnten Prozessen geprägt 

sein wird? 

Alle Genossenschaftsbanken stehen vor der Auf-
gabe, die Digitalisierungso�ensive unternehme -
risch zu organisieren und umzusetzen. Die digi -
tale Reise gelingt nur mit veränderungsbereiten 
Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern. Schließlich 
arbeiten auch in unserer Bank zwischenzeitlich 
Mitarbeiter vieler Generationen nebeneinander. 
Von den Babyboomern bis zur Generation Z, 
den sogenannten Digital Natives, bringen alle 

unterschiedliche Vo-
raussetzungen und 
Lernkulturen mit. Ent-
sprechend ist für die 
Ausgestaltung der Di -
gitalisierungsstrategie 
in der Bank die Alters-
struktur der Mitarbei -
ter zu berücksichtigen 
mit dem Ziel, unse -
re Kunden bei dem 
Wandel mitzunehmen 
und zu begeistern. 
Die Ausstattung von 
ausgewählten Filialen 
mit WL AN und iPads, 
die wir derzeit umset -
zen, steht beispielhaft 
dafür, wie Mitarbeiter 
unseren Kunden die 
elektronischen Alter-
nativen zur Erledigung 
von Bankdienstleis-
tungen nahe bringen. 
Für die Führungskräfte 

und Mitarbeiter steht somit eine entsprechende 
Qualifizierung mit Kompetenzen im digita -
len, technischen und methodischen Bereich im 
Vordergrund – zusammen mit der Erkenntnis, 
dass der Wandel zukünftig Bestandteil der Ar-
beitsumgebung bleiben wird und dem Willen, 
diesen Wandel mitzugehen. Ideen, die schnell 

umgesetzt werden und das tägliche Arbeitsum-
feld verbessern, sind die beste Motivation für 
die Mitarbeiter. Wir haben die Zeichen der Zeit 
erkannt und die unternehmerischen Weichen 
rechtzeitig so gestellt, dass die Entwicklung der 
Mitarbeiter und die Formulierung der Unterneh -
mensziele Schritt halten mit den gegebenen und 
sich rasant ändernden Rahmen- und Marktbe -
dingungen. Für uns ist das ein strategischer Er-
folgsfaktor und zentraler Bestandteil der Unter-
nehmensphilosophie. 

Betriebliches Gesundheitsmanagement 
In allen diesen Überlegungen zur erforderlichen 
Weiterentwicklung des Unternehmens spielen 
vor allem die Fragen rund um die Leistungsfähig -
keit der beteiligten Menschen eine entscheiden -
de Rolle. Die Gesundheit unserer Mitarbeiter ist 
uns folglich besonders wichtig. Im Rahmen un-
seres „ Betrieblichen Gesundheitsmanagements“ 
bieten wir unseren Mitarbeitern ein breites Spek-
trum an Zusatzleistungen über die gesetzlichen 
Vorgaben hinaus. 

Rückblick auf das Geschäftsjahr 2017
Trotz anhaltend schwieriger Rahmenbedingungen 
und insbesondere wegen unserer konsequenten 
Neuausrichtung blicken wir auch im Jahr nach der 
Aufnahme der Genossenschaftsidee als Immateriel-
les Weltkulturerbe der U NESCO  (November 2016) 
und im Jahr vor dem 200. Geburtstag von Friedrich 
Wilhelm Rai�eisen auf ein wirtschaftlich insgesamt 
erfolgreiches Jahr zurück. Uns ist es gelungen, den 
soliden und erfolgreichen Wachstumskurs unserer 
Bank fortzusetzen. Wir konnten zudem unsere 
Marktposition weiter stärken und sogar noch aus -
bauen. Sowohl im Kredit- als auch im Einlagenge-
schäft liegen unsere Ergebnisse weitgehend ober-
halb unserer Planung und schließen damit direkt an 
das Ergebnis des Vorjahres an. 
Wir schauen daher optimistisch in die Zukunft, ohne 
dabei die weiterhin großen Herausforderungen 
auszublenden. Bei allem wirtschaftlichen Erfolg, 
den die Vereinigte Volksbank Münster eG – trotz 
Niedrigzins, Regulierung und Wettbewerbsdruck 
– in den vergangenen Jahren vorweisen konnte, 
beschäftigen wir uns daher bewusst weiterhin mit 
der Frage, wie wir uns auch künftig in diesem sich 
schnell verändernden und wettbewerbsintensiven 
Umfeld behaupten können und unsere Kunden 
von unserer Stärke profitieren. Aus unserer Sicht 
sind wir gut für die Zukunft gerüstet, nicht zuletzt 
bestätigen uns das unabhängige Ratingagenturen. 

ZUKUNFT G ESTALTEN 
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Die Gruppe der Volks- und Rai�eisenbanken be -
legt derzeit den ersten Platz unter allen deutschen 
Banken und wir können zu Recht stolz sein auf ein 
dynamisch wachsendes Kreditvolumen, auf die 
Stabilisierung unserer Ertragsbasis durch Steige-
rung der Provisionsüberschüsse sowie einen kon -
sequenten Kostenabbau.

Wir danken unseren Mitarbeiterinnen und Mitar -
beitern für ihre Motivation und ihre Haltung, mit 
der sie den technischen Wandel mitgestalten. Ihr 
Engagement hat dazu geführt, dass die Vereinig -
te Volksbank Münster 2017 ein insgesamt noch 
gutes Geschäftsergebnis erzielt hat. Symbolisch 
für ihren Erfolg haben wir ihre Namen als Gestal -
tungselement in diesem Geschäftsbericht ver -
wendet. Auf den nachfolgenden Seiten stellen 
die Bereichsleiter im Kundengeschäft – stellver -
tretend für die vielen von ihnen geführten Mit -
arbeiter – die Ergebnisse ihrer Bereiche vor. Ins-
besondere sie haben sich intensiv mit den oben 
skizzierten Fragen auseinandergesetzt.

Ausblick 
Als traditionsreiche Volks- und Rai�eisenbank 
mit 126.100 Kunden und inzwischen 62.783 
Mitgliedern werden wir auch künftig genau hin -
schauen, was unsere Kunden wollen und wel -
che Trends der Markt bereithält. Seit 2017 ist 
zum Beispiel jede neu ausgegebene Bankkarte 
bei uns NFC-fähig und damit geeignet für das 
kontaktlose Zahlverfahren. Die deutschen Ge -
nossenschaftsbanken sind außerdem die erste 
Institutsgruppe in Deutschland, die sämtliche 
ihrer Kartenprodukte über ihre V R-BankingApp 
auf dem Smartphone digitalisiert. Seit Dezember 
2017 laufen unsere Vorbereitungen zum Bezah-
len mit dem Smartphone. 

MeinInvest – unser neuer digitaler  
Anlage-Assistent
Als eine der ersten Banken in Deutschland bieten 
wir unseren Kunden schon jetzt die Möglichkeit, 
ihre Anlageentscheidungen zusammen mit einem 
digitalen Assistenten auszuarbeiten. Durch cle -
vere Fragen zur individuellen Risikoneigung, zum 

Anlageverhalten und zum Anlageziel führt 
der Assistent zur passgenauen Anlageemp-
fehlung – sowohl für Einmal- als auch für 
regelmäßige Investitionen. Dabei berück -
sichtigt das Programm die finanziellen Möglich -
keiten des Anlegers und ermittelt auf Basis eines  
wissenschaftlichen Modells das optimale Chan-
cen-Risiko-Profil.

Fazit
Die Digitalisierung 
wird in der Banken-
welt eines der domi -
nierenden Themen 
bleiben. Das bedeutet 
auch, dass wir dem 
N utzungsverhal ten 
unserer Kunden Rech-
nung tragen, Kunden -
nähe neu denken und 
S t a n d o r t k o n z e p t e 
entsprechend anpassen müssen. Unsere Kunden 
erwarten, dass sie einfache Servicedienstleistun-
gen schnell, flexibel 
und ortsunabhängig 
erledigen können. 
Der Ausbau digitaler 
Angebote wird daher 
für uns einen hohen 
Stellenwert einneh-
men. Gleichzeitig wol -
len unsere Kunden in 
dieser vernetzten und 
immer schneller wer-
denden Gesellschaft 
weiterhin die Über-
sicht behalten und ge -
rade bei komplexeren 
Finanzthemen indivi-
duell und kompetent 
beraten werden. Dies 
betrachten wir als un -
seren genossenschaft -
lichen Auftrag. Denn 
zur privaten Vorsorge, 
der eigenen Immobi-
lie und Absicherung 
der Familie gehört die 
vertrauensvolle Be-
ratung, um unserem 
Anspruch gerecht zu 
werden, „ Beste Bank 
der Region“ zu sein.

ERICH ACHTER KAMP | LUCAS ACKERMANN | PETRA AERTKER | MAR KUS ALBERMANN | J ÖRG ALBERS | DORIS ALBRECHT | OLIVER ALTENHÖVEL | JUTTA ANNEGARN

Wie sich Bankgeschäfte verlagern: Im Jahr 
2017 gab es 170.000 Telefongespräche  mit 
unseren Mitgliedern und K unden – im Ver -
gleich zu 51.682 Beratungsgesprächen  in 
der Filiale – das entspricht etwa einem Ver -
hältnis von etwa 3:1 .
Das belegt den Trend: Rund 40 %  unserer 
K unden  sind seit 2015  nicht mehr in die Fi-
liale gekommen. 

Rating der Sicherungseinrichtung des 
Bundesverbandes der Volks- und Rai� -
eisenbanken für die Vereinigte Volks -
bank Münster: A+ 

Die Ergebnisse im Überblick:
Die  Bilanzsumme von  2,348 Mrd. Euro und 
das K undengeschäftsvolumen von  5,513 
Mrd. Euro haben wir nachhaltig gesteigert.
Das  K reditgeschäft ist um  3,4 % auf  2,46 
Mrd. Euro gewachsen. Das Neugeschäfts -
volumen  macht 0,5 Mrd. Euro aus. 
Das  K undenvermögen hat um 6,5 % auf 
3,05 Mrd. Euro  zugelegt. Starke Zuwächse 
verzeichnen wir bei Mandaten der  Vermö -
gensverwaltung und beim  Depotvolumen 
(+ 12,0 %). 
Das Ergebnis der normalen  Geschäftstä -
tigkeit ist deutlich auf 15,8 Mio. Euro ge -
stiegen. Die Dividende bleibt auf attrakti -
vem Niveau.
Das  Zinsergebnis ist trotz des Geschäfts -
wachstums mit 43,4 Mio. Euro weiter 
rückläufig  (- 2,4 %).
Das  Provisionsergebnis ist auf hohem Ni-
veau deutlich um 16,8 % auf  23,5 Mio. 
Euro gestiegen.
Der Verwaltungsaufwand hat sich trotz Ge -
schäftswachstums auf  48,2 Mio. Euro redu -
ziert. Das  bilanzielle Eigenkapital haben wir  
gestärkt; die schon heute zukunftssichere 
Gesamtkapitalquote nochmals verbessert.
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IVONNE ANNEG ARN | RAINER ASBREE | DANIE L AV ERESCH | SVEN AV ERK AMP | HEIK O BARTH | THOM AS BART Z | MAR VIN BÄUM ER | MONI K A BEC K ER

Wir gestalten die Zukunft für 

unsere Kunden: 

engagiert und smart.



Das KundenDialog Center (KD C) ist die erste 
mediale Anlaufstelle der Vereinigten Volksbank 
Münster; denn unsere Kunden nehmen bei Fra -
gen meist erst telefonisch Kontakt zu uns auf. 
Vieles erledigen sie online oder kommen in die 
Filiale. Für den Ausbau der Zugangswege unse -
rer Kunden zu uns orientieren wir uns an ihren 
Erwartungshaltungen. Wir haben uns die Frage 
gestellt, was sich unsere Kunden von einer mo -
dernen und zeitgemäßen Bank wünschen. Die 
verantwortlichen Mitarbeiter haben sich zur Be-
antwortung dieser Fragen eine Menge Gedan -
ken gemacht. Unsere Zielsetzung: Wir wollen 
uns dem geänderten Kundenverhalten und dem 
Kundenwunsch nach modernen Zugangswegen 
sowie höherer Erreichbarkeit anpassen. Bank-
geschäfte von zu Hause aus zu erledigen soll 
genauso bequem möglich sein wie online einzu -
kaufen oder sich per Skype oder Whats App mit 
Freunden auszutauschen. 

KundenDialogCenter für die 
Kundenzufriedenheit von 
morgen
Um diesem gesellschaftlichen Wan -
del zu begegnen, sorgen wir dafür, 
dass unsere Mitarbeiter konse -
quent Schulungen erhalten. Denn 
auch, wenn sich am Service und 
dem Know-how in Sachen Kun -
denberatung durch die zunehmen -
de Digitalisierung nichts verändert: 
Sie bringt dennoch neue Wege 
und Kanäle mit sich, alte Struktu-
ren brechen weg, neue Jobprofile 
ergeben sich und Kommunikation 
ist im Wandel. Wenn man das KD C 
als mediale Eingangspforte der Ver -
einigten Volksbank Münster betrachtet, wollen 
wir den Kundenwünschen schnell und fachlich 
versiert begegnen. Innerhalb dieses ersten Levels 
des Bankgeschäfts können unsere Kunden bei -
spielsweise Kontoauskünfte, Informationen zum 
Online-Banking erhalten, Kartenbestellungen 
und -sperrungen sowie Terminschaltungen vor-
nehmen und weitere umfangreiche Serviceleis-
tungen direkt telefonisch erledigen lassen. Am 
Verwaltungsgebäude in Telgte beantwortet das 
Team qualifizierter und größtenteils langjähriger 
Mitarbeiter der Vereinigten Volksbank Münster 
diese telefonischen Anfragen längst erfolgreich. 
Im Jahr 2017 haben die KD C-Mitarbeiter auf 
diese Weise über Dreiviertel aller telefonischen 
Kundenwünsche direkt und schnell erfüllt: Unse -
re Zielsetzung ist die fallabschließende Bearbei-
tung von mind. 75 % der Kundentelefonate. Es 
ist also nicht nur aus dem Digitalisierungstrend 
und dem veränderten gesellschaftlichen Wandel 
heraus bedeutend geworden, vieles, sofort, be -
quem und unabhängig von Zeit und Raum erle-
digen oder haben zu wollen. Der neu geschaf -
fene Raum bietet zusätzlichen Service – nämlich 
den der besseren und schnelleren Erreichbarkeit 
der Bank-Mitarbeiter. 

MECHTI LD BEC KER | LISA MARIE BEC KM ANN | MARION BEERMANN | ANDREA BENNEMANN | BIRGIT BEREKOVEN | FE LIX BERKENKOPF | ANDRE BERTELSBEC K

NEU BEGEGNEN: 
ZEITGEMÄSSEN 
WÜNSCHEN UND 
ERWARTUNGEN 

Gestatten? 
Das KDC symbolisiert die mediale Eingangs -
pforte unserer Kundenkommunikation.
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KDC-Dialoge sind mehr als Kontostand-
Anfragen
Ein Kundendialog endet natürlich nicht immer 
mit einer Auskunft über den Kontostand. Für den 
Fall, dass tiefer greifende Themen, Beratungen 
und Auskünfte gefragt sind, haben die verant -
wortlichen Mitarbeiter eine mediale Kundenbe -
ratung installiert: Anliegen dieses zweiten Levels 
übernehmen die Teamkollegen einen Raum wei -
ter ebenso telefonisch oder über moderne Video -
technik. Sollten dann noch Fragen o�enbleiben, 
kennen die Mitarbeiter den richtigen Ansprech-
partner der Vereinigten Volksbank Münster und 
verbinden zur richtigen Person. Auch dann bleibt 
es bei aller Digitalität persönlich: Denn an beiden 
Enden kommunizieren Menschen miteinander. 
Die Wege und Kanäle, die die Vereinigte Volks -
bank Münster ihren Kunden für den Dialog an -
bietet, sind 2017 weiter ausgebaut worden: Für 
den Video-Kanal, durch den unsere Mitarbeiter 
Kunden mithilfe modernster Video- Technik bera-
ten können, ist lediglich ein Internetzugang nötig. 
Wünschen unsere Kunden einen Beratungstermin, 

können sie diesen on -
line selbst einstellen (ak-
tuell nur für ausgewähl -
te Berater – ein weiterer 
Ausbau für alle Berater 
erfolgt im Laufe des 
Jahres), oder sie nutzen 
den KDC-Service, um 
den Termin telefonisch 
zu vereinbaren.
Die Vereinigte Volks -
bank Münster bietet 
über die neu gescha�e -
nen technischen Wege 
digitale Services, die 
selbst Direktbanken, 

die im Prinzip auf digitale Services ohne Filialnetz 
ausgerichtet sind, in dieser Form nicht zur Verfü -
gung stellen. 

Ausblick
Ab dem Jahr 2018 werden wir unseren Kunden 
neben der Videoberatung auch Whats App und die 
Kommunikation per Chat anbieten. Entsprechend 
haben wir unsere Mitarbeiterkapazitäten von drei 
Mitarbeitern, die seit 2017 auf digital-persönlichen 
Kanälen beraten, auf sechs Mitarbeiter erweitert. 

Seit April ist unser KDC zu deutlich erwei -
terten Zeiten erreichbar: 
Werktags 6 bis 22 Uhr und samstags von 9 bis 
14 Uhr  erreichen unsere Kunden einen persönli -
chen Ansprechpartner. 

Und das unabhängig davon, welche Technik die 
Zukunft noch bereithalten wird. Schnelligkeit und 
Bequemlichkeit spielen jedoch nicht immer die 
Hauptrolle. Manche Aspekte des Lebens will man 
einfach nicht am Telefon oder im Video- Chat klä -
ren, sondern von Angesicht zu Angesicht bei einer 
Präsenzberatung. Persönlich in eine unserer 24 
Filialen zu kommen, ist für unsere Kunden nach 
wie vor eine Möglichkeit. Und das ist auch gut so. 

F R I E D H E L M  B E U S E  |  A N D R E A  B I C H B Ä U M E R  |  H E I N R I C H  B I E C K M A N N
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JAQUELINE BIEDERMANN | ANDREAS BIERMANN | STEPHANIE BISPING | INGO BISPING | SANDRA BLANKE | SANDRA BLASCH KE | JOACHI M BLAWATT | RALF BLECHERT

KUNDENDIALOGC ENTER 
IN ZAHLEN

Das Kommunikationsverhalten un -
serer Kunden verändert sich expo -
nentiell. Die KD C-Mitarbeiter haben 
2017 über  170 .000 Telefonge -
spräche angenommen.  Die medi-
ale Kundenberatung über Video-
Chat kommt bei unseren Kunden 
überaus positiv an: 120 befragte 
Kunden bewerten den Service und 
die Qualität  dieser Dienste auf ei -
ner Skala von 1 (schlecht) bis 5 (sehr 
gut) mit 4,4 . Wir sind hier also auf 
dem richtigen Weg : ein Weg, den 
wir gehen konnten, weil sich unse -
re Mitarbeiter für Digitalität begeis -
tern können. Und Begeisterung 
wirkt ansteckend . 
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FLAVIO BLÜHDORN | SABRINA BOC K  | C ORD BODE | C ARSTEN BOERM A- NOMM SEN | KATI BÖING HOFF | MAR LIES BOLTE | LENA BÖM ER | HEIDRUN BÖRG ER

Wir gestalten die Zukunft für 

unsere Kunden: 

engagiert und smart.



Die Vereinigte Volksbank Münster ist mit dem 
2016 neu gescha�enen Geschäftsbereich Private 
Banking im Jahr 2017 sehr zufrieden – ein Para -
meter für die Jahresbewertung ist die Wachstums -
strategie. Peter Nährig: „Wir stellen bei unserer 
Ausrichtung die Zufriedenheit unserer Kunden in 
den Fokus.“ 

Vernetzt beraten: die Finanzplanung 
berücksichtigt das Leben – eine komplexe 
Angelegenheit
Sieben Dienstleistungen zeichnen den Private-
Banking-Geschäftsbereich aus: Vermögensma -
nagement und -verwaltung, Generationen-, Ruhe-
stands-, Immobilien- sowie Stiftungsmanagement 
und das sogenannte genossenschaftliche Family 
Office. Und bei allen Fragen rund um die Finanz -
planung spielt das Risiko-Management – der sozu -
sagen bei jeder Lebensphase mitgedachte Dienst -
leistungsbestandteil – eine zentrale Rolle. Kunden 
vor Augen zu führen, dass nicht – wie oftmals 
gedacht – Aktienschwankungen zu den Kern -
risiken zählen, sei da nur ein Beispiel. „Kern -
risiken sind Berufsunfähigkeit, Familien- und 
Vermögensschutz. Hinzu kommen die Fragen 
nach der privaten sowie der unternehmeri -
schen Nachfolge in Verbindung mit Vollmachts -
regelungen und Patientenverfügungen“, stellt 
der Bereichsleiter klar. Er ergänzt: „Wir wollen 
unsere Private-Banking-Kunden auch zukünftig 
begeistern, indem wir mehr tun, als sie erwar -
ten!“ Ob Kapitalmarkt, Generationenmana -
gement oder Stiftungsarbeit: „Wir möchten 
unsere Kunden zukünftig in Bereichen über-
zeugen, die sie bei uns möglicherweise noch 
gar nicht vermuten“, ergänzt Peter Nährig. 

Besonders das Vermögensmanagement spielt 2017 
für das Private- Banking-Geschäft eine bedeutende 
Rolle; denn das komplexe Geflecht einer immer 
noch anhaltenden Niedrigzinsphase einerseits und 
einer hierzulande geringer als in anderen Ländern 
ausgeprägten Aktienkultur andererseits erfordert 
eine Beratung zwischen dem Kundenbedürfnis, 
Vermögen eher konservativ in Immobilien anzu-
legen, und dem Zuraten, für eine Aktienkultur zu 
werben – insbesondere für solche Anlagen, die sich 
im wirtschaftlichen Erfolg deutscher und internati -
onaler Unternehmen widerspiegeln.
Ein Strategiebestandteil sind die Marktanteile im 
Wertpapiergeschäft. Hier verzeichnen die beteilig-
ten Akteure eine Steigerung um 97,6 Mio. Euro 
(+ 22,6 %) sowie eine weitere Steigerung von circa 
1 Mio. Euro bei Provisionserträgen, die im Wesentli -
chen durch das Wertpapiergeschäft und durch Dar -
lehen für Immobilienfinanzierungen entstanden sind. 

Erwartung übertro�en: die hauseigene Ver -
mögensverwaltung als wichtiger Teil der 
Wachstumsstrategie
Im Rahmen der vergangenen Kooperation hat die 
Vereinigte Volksbank Münster in den Jahren 2013 
und 2014 eine hauseigene Vermögensverwaltung 
gegründet. Die Ergebnisse haben die erwarteten 
Pläne der Wachstumsstrategie sogar übertrof -
fen. Bereichsleiter Peter Nährig erläutert: „Unsere 
Portfolio-Manager – die Manager der Vermögens -
verwaltung – verwalten zum Ende des Jahres 2017 
ein Vermögen in Höhe von 102 Mio. Euro. Die 
geplante 95-Millionen- Euro-Grenze ist bereits An-
fang November 2017 
überschritten worden.“ 
Peter Nährig ergänzt: 
„Wir haben die Anzahl 
der Kundenmandate 
um 35 % auf rund 400 
Mandate und das Vo -
lumen um über 50 % 
gesteigert.“ 

SIMONE BORGM ANN | JENNI FER BOROWSKY | EVA BÖRSTE-KO WALSKI | ANTON BÖTTCHER | NICOLE BRANDHERM | VO LKER BRAUN | DIRK BREITKOPF | BERND-JOSEF BRINKER

NEU BEGEISTERN: 
MIT ÜBERRASCHEN DEN 
KOMPETENZEN 

Das Private-Banking-Team:
Für den Bereich Private Banking engagieren 
sich neben Peter Nährig 16 Private- Banking-
Berater, sechs Mitarbeiter Portfolio-Ma -
nagement und die Assistentin des Bereichs -
leiters. Peter Nährig: „Ich danke meinen 
Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern für ihren 
täglichen Einsatz, mit dem sie die Bank zur 
besten der Region werden lassen wollen!“

Im Gespräch: 

Peter Nährig leitet den 

Geschäftsbereich Private 

Banking. Noch bevor die -

ser Geschäftsbereich neu 

gescha�en wurde, war 

er seit 2014 als Bereichs -

leiter für das Geschäfts -

feld Vermögenskunden/

Treasury verantwortlich. 

Zuvor verantwortete er 

als Leiter die Bereiche 

Indi  vidualkunden, Immo -

bilien und Privatkunden. 

Bereits als 15-Jähriger 

hat der ausgebildete 

Diplom-Bankbetriebs -

wirt B. A. mit dem 

Schwerpunkt Finance 

+ Management in der 

damaligen Bank-Struktur 

gearbeitet. Der gebür -

tige Sassenberger lebt 

heute in Freckenhorst. 

Er ist 1965 geboren, 

verheiratet und hat 

zwei Kinder. Im Zuge 

der Kooperationsver -

handlung zur Bank der 

Regionen konzentriert 

er sich auf das stetig 

wachsende Private-

Banking-Geschäft. 

„Wir wollen unsere Private-Banking-Kunden 
auch zukünftig begeistern, indem wir mehr 
tun, als sie erwarten!“
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Private Banking – perspektivisch smart 
Die Wachstumsstrategie wird auch 2018 wei -
terverfolgt. Peter Nährig: „Die Zufriedenheit der 
Private-Banking-Kunden soll zu weiteren Steige-
rungen unserer Marktanteile führen.“ Entspre-
chend sieht die Private- Banking-Strategie vor, 
weitere Mandate zu gewinnen, Wertpapiervolu -
men sowie die Provisionserträge weiter zu stei -
gern. Um den Service und die Qualität weiter zu 
verbessern, setzt die Vereinigte Volksbank Müns -
ter auf zwei strategische Erweiterungen, die sich 
bedingen: der Ausbau der digitalen Angebote 
für mehr Service unabhängig von Zeit und Raum 
und die kontinuierliche Vermittlung digitaler 
Kompetenz für die Mitarbeiter – denn die Welt 
dreht sich zusehends smart. 
Geplant ist auch, dass einige Private- Banking-
Dienstleistungen weiter ausgebaut werden. 

Dazu zählt: Das genossenschaftliche  
Family Office – 2018 auch als App
Auch Vermögen ist eine komplexe Angelegen-
heit. Wenn zu dem Firmen- und dem eigenen 
Vermögen die unterschiedlichen Vermögen der 
anderen Familienmitglieder aufgeführt werden 

müssen, kostet das wertvolle Zeit. Peter Näh-
rig: „Wir bieten unseren Kunden nach wie vor 
an, das Gesamtvermögens- Reporting für sie zu 
übernehmen – einschließlich Risikocontrolling 
und Ertragsberechnung. 2018 werden wir unse -
ren Kunden dieses Wohlfühlpaket auch als App 
anbieten“, prognostiziert der Bereichsleiter. 

Neue Dienstleistung: Testamentsvollstre -
ckung – auch aus der Hand der Vereinigten 
Volksbank Münster
Private-Banking-Kunden können sich zukünf -
tig auch an die Vereinigte Volksbank Münster 
wenden, wenn sie ihren Nachlass verwalten 
und abwickeln möchten. Peter Nährig: „ Es muss 
bei komplexen Gestaltungen jemanden geben, 
der das, was im Testament eingetragen steht 
und dem letzten Willen – und somit auch dem 
letzten Wunsch – entspricht, umsetzt. Auch die-
sem vertrauensvollen Auftrag möchten wir uns 
im Namen unserer Kunden widmen – mit aller 
Nachhaltigkeit, die für diese Aufgabe nötig ist; 
und die wir durch die verlässliche Struktur auch 
bieten können.“ 

 MICHAE L BRINKM ANN | GERHAR D BRÖC K ER | YV ONNE BRÜHL | J ULIA BRUMM EL

Herr Nährig, gibt es heute im Private 
Banking schon Bereiche, in denen die 
Vereinigte Volksbank Münster bereits 
mit der Volksbank Greven und der 
VR-Bank Kreis Steinfurt im Zuge der 
Kooperation zusammenarbeitet?
Peter Nährig: „Wir kooperieren im Be-
reich Stiftungen. Wir haben in den Jah -
ren 2016/2017 ja die Werte- Stiftung-
Münsterland gegründet – ob Spende, 
Zustiftung oder eigene Treuhandstiftung: 
schon jetzt können beide Banken ihren 
Kunden diese Leistungen anbieten. Beide 
Verbundbanken haben diese Dienstleis -
tung selbst nicht im Portfolio.“ 

Wie bewerten Sie die Entwicklung 
des Private Banking insgesamt? 
Peter Nährig: „Wir sind sehr zufrieden 
mit der Entwicklung dieses Geschäftsbe -
reichs – und freuen uns über das weitere 
Entwicklungspotenzial. Nach der Stif-
tungsgründung haben wir die Leistungen 
wie genossenschaftliches Family Office 
und die Testamentsvollstreckung ausge-
baut. In puncto Mitarbeiterentwicklung 
arbeiten wir daran, dass die Finanzpla -
nung unserer Kunden auf weiterhin 
konsequent hohem Niveau bleibt – dazu 
zählt auch die Ausbildung weiterer Mit -
arbeiter zum Certified Financial Planner. 
Zwei Mitarbeiter haben diese komplexe 
Fortbildung 2017 absolviert. 

„WIE STE LLEN SIE BEI DER A KTUELLEN KOO PERATI-
ON BEREITS DIE WEICHEN FÜR DIE ZUKU NFT?“

„UN D WAS HABEN SIE FÜR DEN KOO PERATIONS -
PROZESS BEREITS 2017 GETAN?“ 



TINA BUNING  | BERTHO LD BUNTENKÖ TTER | FRAN K  BUSCHE | MAR G RET BUSCH-LÜT K E WESTH UES | JA K OB C ICE K  | CL AUDIA CZY PIONK A | K LAUS DABBE LT

Mit unseren Private- Banking-
Kunden im Dialog: 6.288 Be -
ratungsgespräche . Ob als 
Teil beratung oder als ganzheit -
liche Finanzplanung: 2.000 Fi -
nanzplanungen . Mit unseren 
Private-Banking-Kunden gestei -
gert: + 97,6 Mio .  Euro Wert -
papiervolumen . Als Spezialis-
ten innerhalb der Kooperation 
gefragt und verantwortlich für 
rund 1 Mrd .  Euro Wertpapier -
volumen . Für unsere Kunden 
da: 16 Private-Banking-Bera -
ter, 6 Mitarbeiter Portfolio-
Manage  ment  und bereichs -
übergreifend im Tandem mit  
18 Firmenkundenbetreuern . 

PRIVATE BANKING 
IN ZAHLEN
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ANK E DAH LMANN | KATRIN DA LLMANN | ALENA DA M ERA U | MAR VIN DEC KERT | DA GM AR DETT MER | MORIT Z DIEC KM ANN | DOROTHEA DIESSE L | ME LANIE D ÖRR

Wir gestalten die Zukunft für 

unsere Kunden: 

engagiert und smart.



Die Ergebnisse des Fir-
menkundengeschäfts 
2017 der Vereinigten 
Volksbank Münster 
zählen zu den bes -
ten seit 15 Jahren. 
„Das ist aus zweier -
lei Gründen bemer -
kenswert“, analysiert 
der Bereichsleiter des 
F i r m e n k u n d e n g e -
schäfts Jürgen Gem -
ke. Schließlich, hät -
ten sich wesentliche 
Rahmenbedingungen 
geändert: „Zum einen 
hat der Wettbewerb 

um den Mittelstand insgesamt enorm zugenom -
men. Zum anderen haben wir uns nach der Qua -
si-Zinsabscha�ung als Folge der Niedrigzinspha-
se mit neuen Entwicklungen im Beratungs- und 
Provisionsbereich aufgestellt, haben uns strate -
gisch immer weiter auf die Bedürfnisse unserer 
Kunden konzentriert und uns auf bestimmte 
Kundensegmente spezialisiert. Wir verstehen 

uns zunehmend als betriebswirtschaftlicher Be-
rater, halten als traditionelle Hausbank nach wie 
vor auch in schwierigen Zeiten an unseren ge -
nossenschaftlichen Prinzipien fest und stehen zu 
unseren Geschäftspartnern – rund 7.500 Firmen -
kunden.“ Zum Erfolgsjahr 2017 zählt auch das 
bewährte Prinzip der guten Kunde, die sich na -
türlich herumspricht: „ Etwa Zweidrittel unseres 
Neukundengeschäfts ist Empfehlungsgeschäft“, 
verrät Jürgen Gemke. 

Neue Strategie trägt Früchte: Bestandskun -
den- und Neukundengeschäft wird stetig 
stärker
„Unserem Firmenkunden- Team ist es gelungen, 
das Kreditwachstum im bilanziellen Aktivbestand 
auf über 1,02 Mrd. Euro und im bilanziellen Pas -
sivbestand auf über 537 Mio. Euro zu steigern. 
Im Vergleich zum Vorjahr entspricht das im Aktiv-
geschäft einem Plus von 6,75 % (Kreditgeschäft) 
sowie einem Plus von 6,25 % im Passivgeschäft 
(Einlagengeschäft)“, erläutert der Bereichsleiter. 
Im Prinzip ist der Erfolg die Ernte dessen, was die 
verantwortlichen Mitarbeiter vor Jahren mit der 
neuen Strategie gesät haben. 

NICO D ÖRR | HENDRIK DORT MANN | MICHAE L DUNKER | RICHAR D EBBIGM ANN | LARA EIDAM | VERENA ELBERS | C ARO LIN ELSBERND | BERTHOLD EPPING

Das Firmenkunden-Team:
Für den Firmenkundenbereich engagie -
ren sich neben Jürgen Gemke und seiner 
Bereichsleiterassistentin 18 Firmenkun -
den- Berater und zehn weitere Mitar -
beiter in der Vertriebsunterstützung für 
die enge Betreuung der K unden. Jürgen 
Gemke: „Ich möchte mich herzlich bei 
meinen Mitarbeiterinnen und Mitarbei -
tern bedanken. Sie sind es, die unseren 
Firmenkunden tagtäglich zuverlässig, 
engagiert und für Neues aufgeschlossen 
und partnerschaftlich begegnen! Mein 
Team hat für unsere Bank eine hohe Er-
gebnis- und Risikoverantwortung. Dieser 
wichtigen Herausforderung stellen wir 
uns sehr gerne auch in der Zukunft.“

Im Gespräch: 

Jürgen Gemke ist seit 

2005 Bereichsleiter 

des Firmenkunden -

geschäfts bei der 

Vereinigten Volksbank 

Münster. Er ist 1956 in 

Münster geboren, ver -

heiratet, hat eine Toch -

ter und ein Enkelkind. 

Der gelernte Bank -

kaufmann kann bereits 

auf eine 46-jährige 

Betriebszugehörigkeit 

bei der Vereinigten 

Volksbank Münster zu -

rückblicken. Auch der 

berufliche Alltag des 

Ur-Münsteraners spielt 

sich in Münster ab. 

„In einem unverändert schwierigen Markt -
umfeld möchten wir auch zukünftig ein ver -
lässlicher, ein sicherer und innovativer Partner 
für anspruchsvolle Firmenkunden in unserer 
Region sein.“

VERTRA UENSVOLL 
BEGEGNEN: 
MIT VER LÄSSLICHKEIT 
UND FORTSCHRITT 
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Gewerbliches Immobilienfinanzierungsge -
schäft – eine Klasse für sich mit weiterhin 
guten Zukunftsperspektiven
Das gewerbliche Immobilienfinanzierungs-
geschäft in Münster und Umgebung ist ein eben -
so starker wie zukunftsträchtiger Bereich – auch 
für das Firmenkundengeschäft der Vereinigten 
Volksbank Münster. Vor allem die wachsende Be-
völkerung beschert dem Münsterland eine rosige 
Zukunftsperspektive. Laut Prognos-Zukunftsatlas 
2016 liege das vor allem an der günstigen demo -
grafischen Situation und der Arbeitsmarktlage. 
Die Stadt Münster ist ein Place to be. Handels-
blatt.com führt Münster etwa in einer speziellen 
Rubrik unter den Trendvierteln 2017. 
Das Firmenkunden-Team der Vereinigten Volks -
bank Münster hat das Kundengeschäftsvolumen 
nach Abzug von erheblichen Tilgungsleistungen 
im Jahre 2017 im Geschäft mit Unternehmenskun -
den und Firmenkunden Mittelstand, Bauträgern 
und Projektentwicklern sowie Heilberuflern um 
150 Mio. Euro auf 1,948 Mrd. Euro gesteigert. 
Das Kundengeschäftsvolumen setzt sich aus 

der Summe von bilan-
ziellen und außerbi -
lanziellen Geschäfts -
volumen inklusive 
Verbundvermittlun-
gen zusammen. Die 
Steigerung entspricht 
einem Plus von 8,3 % 
im Vergleich zum Vor -
jahr. Dabei hat sich 
das gesamte Aktiv-
volumen (Kreditvo-
lumen) inklusive des 
Verbund anteils im 
Vermittlungsgeschäft 
im Vergleich zum 
Vorjahr um circa 81 
Mio. Euro im Kunden -
bestand vergrößert 

(+ 7 %) und im Passivgeschäft ( Einlagen und 
insbesondere im Wertpapiervolumen) um circa 
68 Mio. Euro (+ 10,5 %) erhöht. Dienstleistungs -
erträge (Provisionserlöse) sind so durch neue Be-
ratungsleistungen wie etwa Einkaufsberatung und 
Lohnkostenoptimierung um 13,25 % gegenüber 
dem Vorjahr ausgebaut worden.
Jürgen Gemke: „ Insgesamt sehen wir das Kredit -
geschäft für gewerbliche Immobilieninvestitionen 
und das Wertpapiergeschäft sowie die hauseigene 
Vermögensverwaltung als Wachstumstreiber“, er -
läutert der Bereichsleiter. 

Mittelstand im Fokus: mithilfe partnerschaft -
licher und spezialisierter Betreuung sowie 
zukunftsorientierter Mehrwertanalyse
„ In einem unverändert schwierigen Marktumfeld 
möchten wir auch zukünftig ein verlässlicher, ein 
sicherer und innovativer Partner für anspruchs -
volle Firmenkunden in unserer Region sein“, 
sagt Jürgen Gemke. So übernimmt die Vereinig -
te Volksbank Münster Verantwortung für den 
Mittelstand, indem sie sich um Sonderkreditpro-
gramme von Bund (KfW) und Land ( NRW- Bank) 
für ihre Firmenkunden bemüht. Die zinssubven -
tionierten Förderkredite der KfW und der NRW-
Bank haben 2017 ähnlich wie im Vorjahr mehr 
als 55 Mio. Euro neuer Fördermittelzusagen in -
nerhalb der Neugeschäftszusagen ausgemacht. 
Mit einem Zweidrittel-Marktanteil innerhalb des 
Marktgebietes ist es der Vereinigten Volksbank 
Münster wiederholt gelungen, den Förderauf -
trag zum Wohle ihrer Kunden zu erfüllen. 
Schon 2013 hat die Vereinigte Volksbank Müns -
ter damit begonnen, ihre genossenschaftliche 
Beratung der mittelständischen Firmenkunden 
noch professioneller aufzustellen; neben dem 
gewerblichen Immobiliengeschäft gibt es eine 
individuell ausgerichtete Beratung für sechs Ge -
schäftsbereiche mit besonderem Branchen- und 
betriebswirtschaftlichen Know-how. 

C HRISTOPH ERMANN | HELMUT FELDHAUS | ANDREA FENNEN KÖ TTER | ADOLF FIEGE



TOBIAS FLEIGE | CHRISTINE FÖRSTER | CHRISTOPH FRANKE | JUTTA FRA UNE | BEATE FREESE-GRESHA KE | MECHTHI LD FRESMANN | SANDRA FRIEPÖRTNER | KARIN FR ÖNDHOFF

Ob Geschäftskunden, Gewerbekunden, Firmen -
kunden Mittelstand, Immobilien und Projektent-
wickler oder Heilberufe: „Das bedeutet, dass 
unsere Firmenkundenbetreuer immer ganzheit -
lich und je nach Geschäftsbereich mit zielgerich -
tetem Spezialwissen beraten“, erläutert Jürgen 
Gemke. Für den strukturierten Dialog hat die 
Vereinigte Volksbank Münster zwei ganzheitli -
che Dialoginstrumente entwickelt: Das eine ist 
der Unternehmer-Dialog für Mittelstands- und 
Gewerbekunden. Für Heilberufler hat die Ver -
einigte Volksbank Münster in Zusammenarbeit 
mit der Wissensdatenbank Atlas Medicus ®  als 
Maßstab für den Vergleich zu Mitbewerbern den 
sogenannten Heilberufe-Dialog gescha�en. Für 
den gehobenen Mittelstand sowie sehr große 
Unternehmenskunden ab 30 Mio. Euro Jahres-
geschäftsumsatz hat die Vereinigte Volksbank 
Münster auch 2017 auf die zukunftsorientierte 
Mehrwertanalyse gesetzt: Dazu bewerten die 
Firmenkundenberater Jahresabschluss- und Bo-
nitätsanalyse in Verbindung mit zurückliegenden 
und aktuellen Jahresabschlusszahlen. Aus diesen 
Fakten erarbeiten sie mithilfe einer Software 
wichtige betriebswirtschaftliche Kennzi�ern, die 
Verschuldungskapazität sowie gegebenenfalls 
die Auswirkungen in den Cash-E�ekten und 
Auswirkungen auf den Unternehmenswert. 

Ausblick
Mehr als die Hälfte der Firmenkunden sind Ei-
gentümer der Bank. Die Vereinigte Volksbank 
Münster fühlt sich dem Mittelstand also schon 
vom Grundsatz her verpflichtet, partnerschaft -
lich zu denken und zu handeln. Jürgen Gemke: 
„Das genossenschaftliche Prinzip erfährt in die -
sen volatilen Zeiten augenscheinlich eine Renais-
sance. Denn wo die Welt unberechenbarer wird, 
werden unsere Werte wieder mehr gefragt. Dazu 
gehört auch, dass wir auch in schweren Zeiten 
für unsere Partner berechenbar da sein werden.“ 
Ob mit internen Zielplanungen oder Kundenbe -
treuungszielen: Das Firmenkundengeschäft wird 
sich auch 2018 qualitativ weiterentwickeln. Neben 
der digitalen Kompetenz, die die Vereinigte Volks -
bank ihren Mitarbeitern zunehmend vermittelt, ist 
auch die zunehmende Vernetzung von Online- und 
Präsenz-Beratung – also die Erreichbarkeit und die 
Beratung der Hausbank auf dem Kanal, den der 
Kunde sich wünscht – geplant. Zudem avisiert der 
Firmenkundenbereich den Ausbau dieser Firmen-
kunden-Dienstleistungen.

Berater für gewerbliche Spezial-Immobilien: 
Ausbau von zwei auf vier Stellen
Um dem zukünftigen Bedarf begegnen zu können, 
arbeiten ab 2018 zwei weitere Berater für das ge -
werbliche Spezial-Immobilien Geschäft – mit dann 
vier Beratern. Schließlich hat die Vergangenheit ge -
zeigt, dass die enge und nahe Bindung zu Bauträ-
gern, Projektentwicklern und Architekten sowie die 
Kreativität in der Angebotsgestaltung unter ande-
rem zu einer deutlichen Steigerung des Kreditneu -
geschäftes beigetragen hat. 
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Standardisierte Form der zukunftsorien -
tierten Mehrwertanalyse auch für kleinere 
Mittelständler
Auch kleinere Mittelständler können zukünftig 
von dem Know-how der zukunftsorientierten 
Mehrwertanalyse profitieren. Dafür hat die Ver -
einigte Volksbank Münster eine standardisierte 
Version der Zukunftssimulation erarbeiten lassen: 

Durch einfache Schrit-
te werden auch Ge -
werbekunden schnell 
absehen können, an 
welchen Stellschrau-
ben sie drehen kön -
nen, um erfolgreicher 
werden zu können. 

2018: online zum Erfolg – Kreditabschluss 
per VR-LEASING express und Zahlungsver -
kehrsberatung mit Banking Guide
Finanzierungs- und Leasinganfragen konnten 
Firmenkunden bereits 2017 auf der Homepage 
VR-Business-Online stellen. Schon so war es den 
Firmenkunden möglich, den Betreuern eine An-
frage zu Finanzierungs-, Anlage- oder Leasing -
wünschen zu stellen, ohne ein Gespräch suchen 
zu müssen. Ab spätestens Mitte 2018 wird es 
durch die Legitimation per V R-LEASING express 
für Kunden möglich sein, einen Kreditabschluss 
auf der Webseite bis zu 60.000 Euro zu erwir -
ken. 2018 ist auch die Zahlungsverkehrsbera -
tung Banking Guide auf der Homepage der Ver -
einigten Volksbank Münster online gegangen.

BRUNHILDE FRONHO LT | CLAUDIA FÜSSE L | RAMONA GÄRTNER | KATHARINA GA USMANN

Herr Gemke, gibt es heute im Firmenkundenge -
schäft schon Bereiche, in denen die Vereinigte 
Volksbank Münster bereits mit der Volksbank Gre -
ven und der VR-Bank Kreis Steinfurt im Zuge der 
Kooperation zusammenarbeitet?
Jürgen Gemke: „Das Gemeinschaftskreditgeschäft 
mit hohen Kreditzusagen oberhalb unserer selbst -
gesteckten Höchstkreditgrenzen betreiben wir bei -
spielsweise im Rahmen unseres Geschäftsprinzips 
der Partnerschaftlichkeit schon immer mit unseren 
Verbundpartnern. Wir vergeben seit 2017 Konsortial -
kredite natürlich verstärkt in Zusammenarbeit mit un -
seren Kooperationsbanken und beginnen zurzeit mit 
interessanter Projektarbeit zu gemeinsamen neuen 
Aufgaben, um zukünftig mehr als Geld und Zinsen zu 
bieten – auch außerhalb der üblichen Bankleistungen. 
Wir haben uns gemeinsam das Ziel gesetzt, eine Qua -
litätsführerschaft zu erreichen, die durch ganzheitliche 
kontinuierliche Beratung sichergestellt wird.“

Wie bewerten Sie die Entwicklung des Firmen -
kundenbereichs insgesamt und wo gibt es mit 
Blick auf den Kooperationsprozess noch Entwick -
lungspotenzial?
„ Ich bin sehr zufrieden mit der Entwicklung des Ge -
schäftsbereichs und mit den Leistungen und der Mo -
tivation unserer Mitarbeiter. Für unsere Kunden ist 
es wichtig zu wissen, in welchem Marktumfeld sie 
sich bewegen. Daher organisieren wir zum Beispiel 
in Zusammenarbeit mit unserer Internetplattform 
mittelstand-münsterland.de Fachveranstaltungen zu 
Themen, die den Zeitgeist tre�en. Wir werden 2018 
unter anderem mit den Kooperations- Banken für un -
sere Kunden ein gemeinsames Veranstaltungskonzept 
und weitere gemeinsame Firmenkundenaktivitäten 
umsetzen: zum Beispiel werden wir eine/n Unterneh -
merclub/Unternehmerakademie gründen. Wir bün -
deln also das Beste aus drei Banken zum Wohle unse -
rer Kunden und Mitglieder nachhaltig.“

„WIE STE LLEN SIE BEI DER A KTUELLEN KOO PERATI-
ON BEREITS DIE WEICHEN FÜR DIE ZUKU NFT?“

„UN D WAS HABEN SIE FÜR DEN KOO PERATIONS -
PROZESS BEREITS 2017 GETAN?“ 



Erfolgreich durch Berater-Tandems: Von 
97,6 Mio . Euro Wertpapiervolumenstei -
gerung  im Private-Banking-Bereich sind so 
44 Mio . Euro entstanden. Mit den Berater-
Tandems Private-Banking-Dienstleistung für 
Firmenkunden ausgebaut: von 250 Fir -
menkunden , die diese Beratung bereits 
2016 angenommen haben, konnten nur 
ein Jahr später bereits 554  ehemalige aus -
schließliche Firmenkunden  zusätzlich mit 
Private-Banking betreut werden. Für unsere 
Kunden da: 18 Firmenkunden-Betreuer,  
10 Vertriebsmitarbeiter .  Firmenkunden-
geschäft bereichsübergreifend im Tandem 
mit 16 Private-Banking-Beratern  und  
6 Mitarbeitern Portfolio-Management .

FRIEDERIKE GEISSIN GER | JÜR GEN GE MK E | MARIA GE MM EKE | BEATE GE MÜTH | ANNIKA GER DES | BERNA DETTE GER DING | YANNIC K GIESE LER | RAINER GNO ZA 

FIRMENKUNDEN 
IN ZAHLEN
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BETTINA G ÖBEL | KONSTAN ZE GO LTZ | C HRISTIANE GRESHA KE | STEFANIE GRI MM EL | SARAH GRO SS | WERNER GRO SSE LEMBEC K | JULIAN GRO SSE-WÄCHTER

Wir gestalten die Zukunft für 

unsere Kunden: 

engagiert und smart.
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MARTINA GROTHA US | NICO LE GROTH UES | PATRIC K GR UBBA | EIKE GRÜN DEL | NICO LE GRÜN DEL | ME LANIE GRÜNI G | JANA EW IN GÜ GERCIN | MATTHIAS HAA K

Ob die Menschen Immobilien als Anlage verste-
hen oder dazu nutzen, um darin zu leben: Immo-
bilien erfreuen sich in Münster und Umgebung 
nach wie vor großer Beliebtheit. „Das Baufinan-
zierungsgeschäft ist in 2017 sehr erfolgreich ver -
laufen“, sagt Bereichsleiter Manfred Huesmann. 
Und das, so erläutert Huesmann weiter, obwohl 
die Wohnimmobilienkreditrichtlinie, die mit ihrer 
Einführung 2016 vor allem die Beratung mas -
siv beeinflusst hatte, trotz ihrer Überarbeitung 
2017 keine spürbare Verbesserung gebracht 
habe. Und dies weder für die Banken noch für 

die Kunden, die von 
den neuen Regularien 
eigentlich hätten profi -
tieren sollen. „Gerade 
für beispielsweise ältere 
Kunden ist es schwieri -
ger geworden, etwas 
finanzieren zu lassen, 
auch wenn etwa ein 
altersgerechter Immo-
bilienumbau durchaus 
nachvollziehbar ist“, er -
gänzt der Bereichsleiter. 

Bewährte Prinzipien erhalten und Digitali -
sierung als weiteren Kanal für Know-how-
Vermittlung nutzen
„Münster und Umgebung sind Wachstumsregi -
on. Wir wollen unser Baufinanzierungs-Know-
how für unsere Kunden und für die Region wei-
ter wegweisend vorantreiben: digital, persönlich 
und präsent“, konstatiert Manfred Huesmann. 
Das Finanzierungsvolumen ist insgesamt gestie -
gen, und zwar auf 1.347 neue Finanzierungen 
mit einem Volumen von 221 Mio. Euro. Das 
entspricht einem Plus von circa 30 Mio. Euro 
(+ 15,5 %). Die Begründung: „Die Niedrigzins-
phase hält weiter an. Und damit auch die Nach-
frage. Somit steigt das Preisniveau insgesamt. Die 
Tendenz liegt an den guten Zukunftsprognosen 
für Münster und Umgebung. Zudem ist eine Im-
mobilienblase hierorts nicht absehbar“, erläutert 
der Experte. Doch natürlich liegt der Erfolg nicht 
am Marktumfeld allein: „Der Best-Select-Ansatz, 
mit dem wir die besten Konditionen am Markt 
für unsere Kunden ermitteln, mit einem hochspe -
zialisierten und sehr gut ausgebildeten Berater-
Team sowie dem ergänzenden Angebot digitaler 
Beratungen können wir mehrere Erfolgsfaktoren 
unser Eigen nennen. Und dies schätzen auch 
Finanzierungsvermittler, die gerne auf unsere 
Beratungsleistungen zurückgreifen“, analysiert 
Manfred Huesmann weiter. 

Vermittlungen im Verbund: 
Genossenschaft -
licher Erfolg ist 
geteilter Erfolg
Die Vermitt lungen 
stammen zu etwa 
50 % aus dem genos -
senschaftlichen Part -
ner-Netzwerk und 
weiteren attraktiven 
Produktanbietern. 

BEWÄHRTES 
BEWEGEN: 
FÜR DIE MENSCHEN 
UND DIE REGION

Das Baufinanzierungs-Team:
Für den Baufinanzierungsbereich enga -
gieren sich neben Manfred Huesmann 22 
Mitarbeiter. Manfred Huesmann: „2017 
war für das gesamte Baufinanzierungs-
Team ein sehr spannendes Jahr. Ich danke 
meinen hochmotivierten Mitarbeiterin -
nen und Mitarbeitern dafür, tagtäglich 
ihr Bestes in ihrem Geschäftsbereich und 
-gebiet zu geben. Sie haben sich ihren 
sehr guten Ruf selbst erarbeitet.“

Im Gespräch: 

Manfred Huesmann 

ist seit April 2017 

Bereichsleiter Bau -

finanzierung bei der 

Vereinigten Volksbank 

Münster. Er ist 1965 in 

Münster geboren und 

in Telgte aufgewach -

sen. Er ist verheiratet 

und hat zwei Kinder. 

Der gelernte Bank -

kaufmann arbeitet 

bereits seit 2003 inner -

halb der damaligen 

Struktur der Vereinig -

ten Volksbank Münster 

und lebt heute in 

Telgte.

„Münster und Umgebung sind Wachstums -
region. Wir wollen unser Baufinanzierungs-
Know-how für unsere Kunden und für die 
Region weiter wegweisend vorantreiben: 
digital, persönlich und präsent.“
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Dazu zählen im Falle der Baufinanzierungen u. a. 
WL-Bank, Münchner Hypothekenbank, Bauspar-
kasse Schwäbisch Hall, R+V Versicherung, KfW, 
NRW- Bank, D SL-Bank und Nordrheinische Ärzte-
versorgung. 

20 Plus: Baufinan -
zierungsverträge 
mit langer Zins -
bindung sind sehr 
beliebt
Die Vereinigte Volks -
bank Münster ver -
zeichnet bei Verträgen 
mit langer Zinsbin-
dung eine große Nach-
frage. Manfred Hu-
esmann: „ Allgemein 
rechnet man im Markt 
mit künftig steigenden 
Zinsen. Um Planungs -
sicherheit über die ge -
samte Finanzierungs-
laufzeit zu erhalten, 
sind besonders Ver-
träge mit einer langen 
Zinsbindung über 20 
Jahre sehr beliebt.“ 

Baufinanzierung – 2018 verstärkt per 
Video-Beratung
Das Baufinanzierungsgeschäft wird perspekti -
visch stark bleiben. Unterschiedlichste Studien 
für die Region Münster weisen ein überdurch -
schnittliches Bevölkerungswachstum aus. Die 
Prognosen gehen von 321.000 Einwohnern 
im Jahr 2025 (Prognose Stadt Münster) bis zu 
349.400 Einwohnern im Jahr 2040 (Prognose 
Land NRW) aus. „Die Region ist wirtschaftlich 
stark. Und dank unserer qualifizierten Mitarbei -
ter und der neuen Beratungsmöglichkeiten per 
Video-Beratung sowie unserer neuen Baufinan-
zieruns-App VR-ImmoProjekt werden wir am 
Puls der Zeit bleiben und den Wünschen unse -
rer Kunden entgegenkommen“, prognostiziert 
Manfred Huesmann. Die Videoberatung ist 2017 
mit einer erfolgreichen Erprobungsphase gestar-
tet, bei der der Baufinanzierungsberater hinzu -
geschaltet wird. Er ergänzt: „ Ab 2018 sind dafür 
dann drei Mitarbeiter im Einsatz, um unseren 
Mitgliedern und Kunden mit der Video- Beratung 
zu ermöglichen, sich raum- und zeitunabhängig 
zu Hause oder unterwegs beraten zu lassen.“ 

MARTINA HAAN | KARIN HAAR LAMM ERT | RALF HAAR LAMM ERT | ANNETTE HAGEDORN

Herr Huesmann, gibt es heute im Bau -
finanzierungsgeschäft schon Bereiche, 
in denen die Vereinigte Volksbank 
Münster bereits mit der Volksbank 
Greven und der VR-Bank Kreis Stein -
furt im Zuge der Kooperation zusam -
menarbeitet?
Aktuell befinden wir uns in sehr guten 
Gesprächen mit den Kollegen aus Greven 
und Steinfurt. Die ersten Arbeitstre�en 
haben bereits stattgefunden und gezeigt, 
dass alle drei Banken gut im Baufinan-
zierungsgeschäft aufgestellt sind. Dies 
erleichtert die künftige Zusammenarbeit, 
etwaige gemeinsame Projekte werden in 
den nächsten Tre�en Thema sein. 

Wie bewerten Sie die Entwicklung 
des Baufinanzierungsbereichs insge -
samt und wo gibt es mit Blick auf den 
Kooperationsprozess noch Entwick -
lungspotenzial?
Durch die Größe der neuen Bank erge -
ben sich noch umfangreichere Bera-
tungsmöglichkeiten im stationären und 
vor allem auch im Bereich der digitalen 
Baufinanzierungsberatung.

„WIE STE LLEN SIE BEI DER A KTUELLEN KOO PERATI-
ON BEREITS DIE WEICHEN FÜR DIE ZUKU NFT?“

„UN D WAS HABEN SIE FÜR DEN KOO PERATIONS -
PROZESS BEREITS 2017 GETAN?“ 



MONI KA HAGEDORN | ELKE HAGEDORN | ANNE HAGELSCH UR | ME LANIE HAHN | PETRA HAIST | WERNER HANHART | J ÖRG HANSEL | KAR L-HEINZ HARBA UM

1.347 Baufinanzierun -
gen mit 221 Mio . Euro 
Finanzierungsvolumen . 
30 Mio . Euro Volumen-
steigerung im Neuge-
schäft. Für unsere Kunden 
da: ein starkes 23-köpfi -
ges Team .

BAUFINANZIERUNG 
IN ZAHLEN
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JONAS HARBERT | OLIVER HAUSMANN | KATH LEEN HAUSMANN | ANDREAS HAVERKAMP | JÜR GEN HEINRICH | PIERRE HEINZE | TIMO HEITHAUS | K LAUS HELLMUND 

Wir gestalten die Zukunft für 

unsere Kunden: 

engagiert und smart.



Das Privatkundengeschäft verzeichnete 2017 
ausgezeichnete Ergebnisse. Die beiden Bereichs-
leiter Ulrich Rohlmann und Andreas Kögler 
führen das vor allem auf die Arbeit ihrer enga -
gierten Mitarbeiter zurück. „Wir haben die rich -
tigen Mitarbeiter an der richtigen Stelle“, sagt 
Andreas Kögler. Ulrich Rohlmann ergänzt: „Wir 
besetzen Führungspositionen aus den eigenen 
Reihen. Das heißt, dass wir Kontinuität auch in 
der Mitarbeiterentwicklung leben. Ich kann für 
meinen Bereich sagen, dass ich die Filialleiter 
hier noch aus ihrer Ausbildungszeit kenne. Die 
Auszubildenden haben wir kontinuierlich zu 
Kundenberatern weiterentwickelt, bevor sie im 
Laufe ihrer Karriere beispielsweise in die Filiallei -
tung aufgestiegen sind.“ 
Für den Hintergrund: Die Bereichsleiter bilden so-
zusagen die zweite Führungsebene und sind den 
Filialleitern vorgesetzt. 2017 sind die drei Privat -
kunden-Bereiche Nord, Süd und Mitte zusam -
mengelegt worden. Die beiden neu aufgeteilten 
Bereiche heißen Nord sowie Süd. Nord leitet Ulrich 
Rohlmann, Süd Andreas Kögler. 

Wissen und Wissen einordnen statt Kunden 
allein mit Informationsflut stehen zu lassen
Ihrem Anspruch, beste Bank der Region mit bes-
tem Service und bester Beratung zu sein, will die 
Vereinigte Volksbank Münster Rechnung tragen. 
Beim Service spielt die Kundenorientierung eine 
große Rolle. „ Bei der Beratung der rund 87.000 
Privatkunden bilden Fachwissen und die Einord-
nung in den thematischen Gesamtzusammen -
hang die wesentlichen Alleinstellungsmerkmale, 
die uns beispielsweise von Direktbanken unter -
scheiden“, sagt Andreas Kögler. Der durchschnitt -
liche Privatkunde sei – wie alle Bank-Laien – von 
der Informationsflut, die „das Internet“ als Re-
cherchequelle biete, schlicht überfordert. Ulrich 
Rohlmann: „ Ob es sich um eine kompetente Be-
ratung mit verständlichen, relevanten und richtig 
eingeordneten Informationen handelt, begreifen 

Bank-Laien schnell.“ Um Komplexität verständ -
lich zu machen, braucht es aber Zeit. Nicht ohne 
Grund nimmt sich die Vereinigte Volksbank Zeit 
für ganzheitliche Beratungsgespräche. Insge-
samt hat die Vereinigte Volksbank Münster im 
Jahr 2017 über 15.000 ganzheitliche Beratungs-
gespräche geführt. 
„Wir wissen, was unsere Kunden beschäftigt, 
denn wir haben die richtigen Mitarbeiter an 
der richtigen Stelle – jetzt und zukünftig“, sagt 
Ulrich Rohlmann. Es sind Fragen wie diese, die 
die Privatkunden in Zeiten des Niedrigzinses be-
schäftigen:
„Wie kann ich mit meinem Geld eine Rendi -
te erzielen?“ 
Grundsätzlich, so die Erfahrung beider Bereichs-
leiter, sei das Verhalten der Deutschen, wenn 
es um Geldanlage geht, immer noch sehr kon -
servativ. Sicherheit gehe vor Rendite. Dennoch: 
Viele Privatkunden der Vereinigten Volksbank 
sind auf einem guten Weg. „Wir konnten das 
Investment-Geschäft um 21 Mio. Euro auf rund 
330 Mio. Euro steigern (+ 6,8 %). Kernkoopera -
tionspartner im Verbund für das Anlagegeschäft 
ist Union Investment“, erläutert Andreas Kögler. 
„Ist eine Immobilie eine gute Geldanlage?“
Klassisch, eher konservativ, doch gerade in 
Münster empfehlenswert: die Immobilie. Denn 
Münster wächst und wächst. Die Prokuristen 
der Vereinigten Volksbank Münster verste -
hen Immobilien als sichere Geldanlage. Im 
Vergleich zu Münster biete das Umland noch 
zahlreiche Baugebiete, die Eigentümerquote 
sei recht hoch. Eine Immobilie sei eine wichtige 
Säule in der Altersvorsorge. Ulrich Rohlmann: 
„Dafür arbeiten wir mit Spezialisten, die nichts 
anderes als Baufinan-
zierungen beraten. 
Unser Kunde macht 
das einmal in seinem 
Leben“, erklärt er. 
Und genau in dieser 
Lebensphase mache 
sich der Unterschied 
zu einer Direktbank 
bemerkbar – ob in 

PETRA HEMM ESMANN | ANITA HENKE | ANDREAS HERB-FORSTHÖVEL | JOSEF HERDING | MARTIN HERTLEIF | HERMANN HERTZ | PETRA HESSLING | SUSANNE HESSLING-GERWERS

BODENSTÄNDIG BERATEN: 
FÜR MEHR FINANZIELLEN 
ÜBERBLICK

Das Privatkunden-Team:
Für den Privatkundenbereich engagieren 
sich neben Ulrich Rohlmann und Andreas 
K ögler und ihrer Bereichsleitungsassisten -
tin 19 Filialleiter und 95 Mitarbeiter. Ulrich 
Rohlmann: „Ich bedanke mich bei meinen 
Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern für 
ihren täglichen Einsatz.“ Andreas K ögler: 
„Dem schließe ich mich an. Jedes Team-
Mitglied ist genau an der richtigen Stelle.“ 

Im Gespräch [v. l.]: 

Andreas Kögler (Pro -

kurist), Jahrgang 1964, 

stammt aus Dortmund 

und lebt heute in 

Steinfurt. Der Bereichs -

leiter hat das Privat -

kundengeschäft von 

der Pike auf in Essen 

gelernt, war 22 Jahre 

in Filialleiter-Funktion 

tätig und ist seit 2008 

für den Vertrieb im 

Privatkundengeschäft 

verantwortlich. Er ge -

hört dem Haus seit 1991 

an. Er ist verheiratet 

und hat zwei Kinder.

Ulrich Rohlmann 

(Prokurist), ist Diplom-

Bankbetriebswirt (ADG) 

und 1955 in Nordwal -

de geboren. In der 

früheren Struktur der 

Vereinigten Volksbank 

Münster arbeitete 

er 20 Jahre lang mit 

Hauptstellenverant -

wortung. Münster ist 

seit 40 Jahren seine 

Heimat. Dort lebt er 

heute gemeinsam mit 

seiner Frau. Zur Familie 

gehören zwei Töchter 

und ein Enkelkind.

„Wir wissen, was unsere Kunden beschäftigt, 
denn wir haben die richtigen Mitarbeiter an 
der richtigen Stelle – jetzt und zukünftig.“
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Herr Rohlmann, gibt es heute im Pri -
vatkundengeschäft schon Bereiche, 
in denen die Vereinigte Volksbank 
Münster bereits mit der Volksbank 
Greven und der VR-Bank Kreis Stein -
furt im Zuge der Kooperation zusam -
menarbeitet?
„Wir harmonisieren unsere Produkte 
Stück für Stück, damit wir mit identischen 
Produkten im Bereich genossenschaftli-
ches Beziehungsmanagement auftreten.“

PR IV ATKUN D EN

puncto Abschnittszahlung oder Eigenkapi-
tal können sich die Kunden auf ihre Vereinigte 
Volksbank Münster mit rund 1350 Baufinanzie-
rungen verlassen. 
„Wie sieht unsere Rente aus?“
Die Kunden, da sind sich die beiden ebenso einig, 
suchten auch gesellschaftspolitisch Orientierung. 
Sie werden von Online-Angeboten überflutet. 
Durch das Fililalnetz der Vereinigten Volksbank 
Münster gibt es vor Ort Vertrauenspersonen, die 
die Informationen einordnen. „ Bei aller Digitali-
tät wollen wir die Nähe zum Kunden halten. Die 
Kunden haben zu Recht großes Vertrauen in die 
Berater“, sagt Ulrich Rohlmann. 

Kontinuierlich up to date für die Kunden
Um immer up to date zu sein, schult die Verei -
nigte Volksbank Münster ihre Kundenberater re -
gelmäßig. Dazu gibt es etwa viermal jährlich eine 
Kapitalmarktbesprechung. Um die Mitarbeiter 
regelmäßig „on the job“, also bei der Arbeit zu 
schulen, erfahren die Mitarbeiter Unterstützung 
von Union-Investment-Beratern, Schwäbisch-
Hall-Bezirksleitern sowie den Mitarbeitern von 
R+V Versicherung und Teambank.

Ausblick
Privatkunden der Vereinigten Volksbank werden 
zukünftig auf weitere digitale Services der Verei -
nigten Volksbank Münster setzen können: auch 
bei einfachem Beratungsbedarf werden die Mit -
arbeiter des KundenDialog Centers schnell erreich-
bar sein. Das Online-Banking wird weiter deutlich 
zunehmen. Die Vereinigte Volksbank Münster 
wird ihre Kunden dabei unterstützen, zunehmend 
digitale Kompetenz zu erlangen. 

Weniger Equipment – mehr Sicherheit auch 
für das Kreditkarten-Geschäft
VR-Banking ist die klassische Privatkunden- App. 
Dazu gehört schon längere Zeit die sogenannte 
VR-Secure-Sign – ein geschützter Bereich, in dem 
die Transaktionsnummer zugri�ssicher generiert 
ist und TAN-Generator und -Listen überflüssig 
macht. Dies ist seit 2017 mithilfe der Secure-Card 
auch für Kreditkarten möglich. 

Herr Kögler: Und was haben Sie für 
den Kooperationsprozess bereits 
2017 getan?
„ Heute müssen wir auf die Kunden zu -
gehen und sie überzeugen, dass sie Geld 
verlieren, wenn sie es nicht richtig anlegen. 
Wir sind den Kunden als genossenschaft -
licher Partner vor Ort verpflichtet – darauf 
konzentrieren wir uns auch im Kooperati -
onsprozess.“

„WIE STE LLEN SIE BEI DER A KTUELLEN KOO PERATI-
ON BEREITS DIE WEICHEN FÜR DIE ZUKU NFT?“

„UN D WAS HABEN SIE FÜR DEN KOO PERATIONS -
PROZESS BEREITS 2017 GETAN?“ 

VERA H ILG ENSTOC K  |  A N DREAS H IMM E LREICH |  BU R K HAR D H OENHORST



IRMG ARD HOHELÜCHTER | ALINA HOLTKÖTTER | SABINE HOLTSTIEGE | JENNIFER HÖRSTER | MAN FRED HUESMANN | NICO LE HUESMANN | C HRISTINE HUFNAGEL

PRIVATKUNDEN 
IN ZAHLEN

Die Gruppe der am stärks -
ten wachsenden Online-
Banker im Privatkundenbe -
reich:  die Kundengruppe 
50+. 63 %  der Privatkun -
den  arbeiteten bereits mit 
Online-Banking.  Täglich für 
unsere Kunden da:  95 Pri -
vatkundenberater, 18 Fi -
lialleiter .
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Wir wollen, dass sich unsere Kunden auch mit 
einem der größten Vermögenswerte gut bei uns 
aufgehoben fühlen: mit der Immobilie. Schließ-
lich möchten wir für unsere Kunden bei dem Pro -
zess um den Verkauf und Kauf von Immobilien 
ebenso zuverlässiger und kompetenter Partner 
sein wie bei der Finanzierung; unsere Experten 
beraten dazu in zwei unserer vier Kompetenz -
Centerrn: in Telgte und in Münster. Die Immobi-
lienabteilung ist im Zuge der Fusion 2014 eigen -
ständiger Bestandteil der Bank geworden. 2017 
ist ein sehr erfolgreiches Jahr für die Immobili-
enabteilung gewesen – und über diesen Erfolg 
berichten wir nun erstmalig im diesjährigen Ge -
schäftsbericht: Insgesamt hat das Team 146 Im-
mobilien in Münster und Umgebung vermittelt. 
Das Kaufpreisvolumen – der Gegenwert aller 
verkauften Immobilien – liegt bei 48,6 Mio. Euro 
(+ 36,2 %). Die Courtage, die Gebühr für das Ver -
mittlungsgeschäft, ist ebenso gestiegen – auf 1,9 
Mio. Euro (+ 27,7 %).

Verkäufer und Käufer 
benötigen gleicherma-
ßen gute Beratung.

Bevor es um den Ver -
kauf einer Immobi-
lie geht, geht es erst 
einmal darum, die 
aktuelle Lebenspha-
se des Verkäufers zu 
verstehen und um die 
Frage, welche Konse -
quenzen ein Verkauf 
mit sich bringt. Oft 
sind – gerade beim 
Immobilienverkauf – auch Emotionen Teil des 
Prozesses. Grundsätzlich ist – typisch für die Ver -
einigte Volksbank Münster – Beratung wichtiger 
Teil des Geschäfts; darin unterscheiden wir uns 
übrigens auch vom typischen Angebot eines Im-
mobilienmaklers. 
2017 war insgesamt eine gute Zeit für Verkäufer, 
da in den vergangenen Jahren die Verkaufsprei -
se durch die niedrigen Zinsen, das Bevölkerungs-
wachstum in der Stadt Münster sowie im Um -
land zwar zu einer erhöhten Nachfrage geführt 
haben, das Angebot aber gleichzeitig nicht grö -
ßer geworden ist. 

I MM OB I L I EN V ER MI TTLUN G

DANIELA HÜLSMANN | ANDREA HÜLSMANN | DIR K HUMP ERT | FRAN Z HUNKEMÖLLER

Unsere Immobilien-Kompetenz beginnt weit vor 
Verkauf und Kauf: immer einen Schritt voraus. 

Immobilienvermittlung
Die App VV BMS Immo ist gefragt: 3.480 
Downloads sprechen für sich. Circa 100 
kommen monatlich dazu. Acht Auszubil-
dende des ersten Lehrjahres haben 2017 
für die App einen 50-sekündigen Werbefilm 
gedreht, der auf YouTube zu sehen ist und 
mehr als 45* Views verdient! 
* Stand März 2018

FRÜH 
BEGINNEN: 
MIT BERATUNG 
ZU IMM OBILIEN-
FRAGEN



MARTINA HUNSTEGER | ALFONS HUNSTEGER | EGOR ILJINIH | ANN-KRISTIN ILTGEN | THOMAS JA KOBY | LARS JANNIN G | DIR K JANSEN | MICHAE L JÖSTER-MORISSE

Verkaufen – von Lebensabschnittsphasen, 
neuem Fokus und Grundstückspotenzial
Sind die Kinder aus dem Haus? Stehen nun eher 
genussvolle Reisen statt beschwerlicher Garten -
arbeit auf der Agenda? Und welches Potenzial 
hat das Grundstück eigentlich? 
Der Verkauf einer Immobilie hängt heute nicht 
nur vom Lebensabschnitt, sondern auch maß -
geblich von den eigenen Vorstellungen und 
dem Potenzial eines Grundstücks ab. Bevor also 
an eine Verkaufsentscheidung zu denken ist, ist 
zu prüfen, welche Alternativen es für den Ver -
käufer geben kann: Beispielsweise kann ein Ab-
riss der bestehenden Immobilie einen Mehrwert 
für den Verkäufer bedeuten, weil so ein höherer 
Verkaufspreis erzielt werden kann. Statt eines 
Verkaufs kann auch eine Immobilienvermietung 
die richtige Entscheidung sein – diese Dienstleis -
tung hat die Immobilienabteilung übrigens auch 
im Portfolio. 

Kaufen – von Kapitalanlagen, steigenden 
Zinsen und demografischer Entwicklung
Mitglieder und Kunden, die eine Immobilie kau-
fen wollen, erhalten erst eine Beratung, die ei -
nen Finanzierungscheck beinhaltet. Sollten wir 
einen Kauf nicht empfehlen, kommunizieren wir 
das auch. Empfehlen wir indes einen Immobili-
enkauf, können interessierte Käufer in Zeiten 
eines geringen Immobilienangebotes durch das 
Ergebnis der Finanzierungsanalyse sicher und 
schnell ihre Wunschimmobilie kaufen. Obgleich 
die Zinsen auch 2017 auf einem historisch nied -
rigen Niveau gelegen haben, prognostizieren 
Experten steigende Zinsen. Daher sollten Käufer 

bei der Finanzierung auf 
eine adäquate laufende 
Tilgung sowie Sondertil-
gungsmöglichkeiten ach-
ten. Und durch individuel -
le Laufzeiten von zehn, 20 
oder 30 Jahren sollten sie 
auch das Zinsänderungs-
risiko beachten. 
Mit Blick auf die demo -
gra�sche Entwicklung 
prüfen wir mit unseren 
Kunden seit Herbst 2017, 
ob eine sogenannte Pfle -
geimmobilie eine Option 
für eine Kapitalanlage 
sein kann. Dafür sprechen 

etwa auf 20 Jahre an -
gelegte Mietverträge 
mit geprüften Betrei-
bern: auf die Mietein -
nahmen ist nämlich 
Verlass – sowohl un -
abhängig vom regio -
nalen Mietspiegel als 
auch von der Frage, 
ob das Pflegeapart -
ment bewohnt ist. 
Ob es sich um die 
Zusammenarbeit mit 
Verkäufern oder Käu -
fern handelt: Wir ar -
beiten mit dem Ziel, 
unsere Kunden zufrie -
den zu machen – oder 
genauer: wir möch -
ten, dass sich zwei 
zufrie dene Menschen 
nach der Immobilien-
vermittlung beim 
Notar befinden – ein 
zufriedener Verkäufer 
und ein zufriedener Käufer. 

Ausblick – Immobiliensuche digital und im 
Dialog – immer einen Schritt voraus! 
Mit der App namens VV BMS Immo sind Immo-
biliensuchende auch digital immer einen Schritt 
voraus – denn auf dieser App stellt das Immobili-
en-Team die neuesten Immobilien als Erstes ein – 
also noch bevor die Information auf allgemeinen 
Webseiten verö�entlicht wird.
Auch 2018 werden wir unseren Mitgliedern und 
Kunden Wissenswertes in Form von Veranstal -
tungen vermitteln. Die Immobilien-Info-Reihe 
soll dazu anregen, dass sich Immobilieneigen-
tümer rechtzeitig Gedanken über die geeignete 
Wohnform machen und mit ihrem Partner sowie 
mit uns in den Dialog kommen. 
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KARIN J UNGE | ANETT JUNGE | GISE LA KAETSCHNER | WO LFGANG KAISER | STEFANIE KAISER | SABINE KA MINSKI-HANS | J UDITH KA MPHUES | DENNIS KANNEN G   RESSEI

Wir engagieren uns für 
die Region und die Menschen hier: 
jetzt und zukünftig. 



Der genossenschaftliche Gedanke bedeutet 
auch, sich den Menschen gegenüber über das 
Tagesgeschäft hinaus verpflichtet zu fühlen. Ne-
ben dem Bankgeschäft der Vereinigten Volks -
bank Münster engagieren sich die Mitarbeiter 
für die Region und die hier lebenden Menschen: 
Sie vernetzen Kunden, organisieren dazu Ver -
anstaltungen und widmen sich Themen, die 
Nähe im Alltag spür- und sichtbar machen. Im 
Jahr sind das 48 Veranstaltungen. Die Vereinig -
te Volksbank Münster kommt mit der Gesamt -
fördersumme von rund 500.000 Euro ihrem 
Förderauftrag nach, gemeinnützige Projekte in 
der Region zu unterstützen. Es handelt sich um 
gesellschaftliches Engagement mit kulturellem, 
sportlichem und sozialem Bezug. Unabhängig 
davon, warum sich die Menschen begegnen: Die 
Themen dazu haben immer einen nachhaltigen 
Bezug zur Zukunft – für die Region und die Men -
schen hier: jetzt und zukünftig.

Engagiert in der Region/Kunstförderung 
für die Zukunft – Förderprogramm Kunst 
Kunst zu studieren erfordert Mut. Denn aus -
schließlich davon zu leben, ist kein leichtes Unter -
fangen. Um freischa�ende Gegenwartskünstler 
aus Westfalen zu fördern und bekannt zu ma -
chen, unterstützt die Vereinigte Volksbank Müns -
ter sie mit jährlich 10.000 Euro – dazu hat die Ver -
einigte Volksbank Münster im Jahr 2016 eigens 
das Programm zur Kunstförderung gegründet.

Zu diesem Programm 
zählt, dass jeder aus -
gewählte Künstler ein -
malig 2.000 Euro für 
die Aufnahme in das 
Förderprogramm er-
hält; zudem bekommt 
er benötigte Atelier-
Ausstattung und wei -
teres Equipment für 
den Scha�ensprozess. 
2017 kommen die 
Maler Artur Moser und Julian Reiser sowie Skulp-
teur Robin Ortgies zu den im Vorjahr geförderten 
Künstlern Eilike Schlenkho� (Malerin und Foto -
grafin), David Rauer (Bildhauer und Keramiker) 
sowie Moritz Neuho� (Maler) hinzu.
Doch es ist nicht allein das Geld, das den Künst -
lern zugutekommt: Das Programm sieht auch vor, 
dass sie ein erfahrener Kunstexperte während der 
dreijährigen Förderzeit beratend begleitet und 
dass die Werke ausgestellt werden. Für die Künst -
ler-Betreuung ist der Kunsthistoriker Ralf Hartweg 
verantwortlich, der die Künstler auch vorschlägt. 
In einem Turnus von zwei Jahren werden die Wer -
ke im Rahmen einer Ausstellung in Münster ei -
nem interessierten Publikum vorgestellt. 
Nach der Anlaufphase werden ab 2018 dann 
dauerhaft neun Künstler Teil des Förderpools sein.

YV ONNE KARBA UM-AM BERG | KATYA KAR PACHE VA | MAN FRED KARREN GARN | STEFAN KAS PEREIT | KAREN KERSTIN G | REINHARD KE WELOH | MARTIN KIRIAN | SEBASTIAN KIR K

AUF TATKRAFT BESINNEN: 
ÜBER DAS TAGESGESCHÄ FT 
HINAUS

Sie zählen zu den 

Förderprogramm-

Künstlern: die frei -

scha�enden Gegen -

wartskünstler

David Rauer, 

Moritz Neuho�, Robin 

Ortgies, Julian Reiser, 

Artur Moser [v. l.].
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NICOLE K LAESVOGT | ALINA K LAWS | NADINE K LEIMANN | JENNY K LEIMANN | HEDWIG K LEIN | JULIAN K LEINFELD | MA LINDE K LEITER | JAN- CHRISTIAN K LOTZ | LINDA K LÜMPER 

Sie haben gemeinsam 

im Gen-Labor experi -

mentiert: Fachlehrer 

Philip Austermann, 

Fachlehrerin Dorle 

Hermes, der stellver -

tretende Schulleiter 

Ralf Große Westerloh 

und Schüler des Bio-

Leistungskurses der 

Jahrgangsstufe 12 des 

Maria-Sibylla-Merian-

Gymnasiums in Telgte 

[v. l.].

Engagiert in der Region/Bildungsförderung 
für die Zukunft – Unterricht einmal anders
Telgte. Tatort Maria- Sibylla-Merian-Gymnasium. 
Nachts um drei Uhr wird Philip Austermann, Leh -
rer am Gymnasium, von der Kripo in die Schule 
gerufen: im Biologieraum liegt ein Toter. Mord 

soll es sein. Kampfspu -
ren sind sichtbar. Un -
ter einem Fingernagel 
des Opfers befinden 
sich Spuren. Doch wer 
ist der Täter? Fast rea -
listisch schildert Philip 
Austermann diesen 
konstruierten Vorgang. 
Natürlich ist diese 

„ Tat“ fiktiv und konstruiert, denn am nächsten 
Morgen müssen die Schüler des Bio-Leistungs-
kurses der Jahrgangsstufe 12 mit Austermann 
mittels moderner La bor technik die D NA in der 
Praxis entdecken – für den Schulunterricht. Sie 
sollen über die Gen-Daten auf die Spur des Tä-
ters kommen. Helfen wird den Schülern das ge -
rade eingerichtete Gen-Labor in Raum 314 des 
Gymnasiums. Das Gen-Labor entspricht einem 
Teil der zukunftsorientierten M INT-Fächer. Die 
Kosten für das Labor konnte die Schule decken, 
weil sie dafür 2.000 Euro aus den Zweckerträ -
gen des Gewinnsparens von der Vereinigten 
Volksbank Münster erhalten hat. 
In dem Labor wird festgestellt, dass die zur Ver -
fügung stehende D NA zur Täterermittlung nicht 
ausreicht. Auch hierfür gibt es eine Lösung: Mit 
Unterstützung der sogenannten Polymerase-
Kettenreaktion (P CR ) wird die D NA vervielfältigt, 
um eine ausreichende Menge für die spätere 

Analyse zu erhalten. Anschließend führen die 
Schüler eine Gelelektrophorese durch, um die 
DNA-Fragmente der Länge nach aufzutrennen. 
Einen ganzen Tag lang können die Schüler in die 
Rolle von Kriminalisten schlüpfen.
So erfahren sie nach der theoretischen Vorarbeit 
in der Praxis, wie sie einen Täter mit eben jenem 
Beweis überführen können. „Wir haben drei ver -
schiedene DNA-Proben von Verdächtigen“, erklärt 
Philip Austermann. „Unsere Aufgabe ist es, die 
zur Spur passende DNA zu finden.“ 
Die Proben müssen pipettiert, in einer Apparatur 
in Stücke geschnitten und mithilfe von Gel sicht -
bar gemacht werden – die Gel- Elektrophorese. 
Das mit blauem Farbsto� dargestellte Bild muss 
am Ende mit der Spur übereinstimmen. Die an -
gehenden Abiturienten arbeiten konzentriert in 
verschiedenen Gruppen, haben einen ganzen 
Schultag Zeit für diese Aufgabe, nachdem die 
Versuchsreihen eingehend besprochen wurden.
In diesem Gen-Labor, das die Vereinigte Volks -
bank Münster gefördert hat, lernen die Schüler 
aber nicht nur Experimentier-Erfahrungen inner-
halb der molekularen Biologie kennen: Während 
eines solchen „Labortages“ unter realistischen 
Bedingungen zu arbeiten, erfordert auch ein ho -
hes Maß an Präzision, Konzentration, Ausdauer 
und Teamgeist. 
Dieses Projekt soll in Zukunft allen kommenden 
Biologie-Leistungskursen angeboten werden.

E N G A G E M ENT



BRITTA KNA PHEIDE | NICO LE KOCH | ANDREAS K ÖGLER | ANGELIKA KOH LHEPP | HELGA K ÖHNE | MICHAE L K ÖLLNER | ANNEGRET K ÖLLNER | ANNEMIE K ÖSTERS

Engagiert in der Region/Versiert informiert in 
die Zukunft – informieren und netzwerken 

Fachinformationsveranstaltung 
„Cyberkriminalität“ 
für Private-Banking-Kunden und 
Firmenkunden
Wie leicht können sich Hacker eigentlich illegal 
Zugri� auf P C, Smartphone oder Drucker ver -
scha�en? Rund 50 Private- Banking-Kunden und 
Firmenkunden interessierten sich für diese span -
nende Frage und sind der Einladung der Vereinig -
ten Volksbank Münster zur Hauptstelle gefolgt. 
Der Referent des IT-Sicherheitsunternehmens Syss 
GmbH, Murat Korkmaz, hat den Kunden vorge -
führt, wie leicht dieses Unterfangen ist.
Die Zuhörer haben im Zuge dieser Veranstaltung 
nicht nur erfahren, welche Gefahren es gibt, 
sondern auch Hilfe zur Selbsthilfe erhalten. Dazu 
hat der Leiter der Vertriebssteuerung der R+V 
Versicherung, Dieter Schorn, die Anwesenden 
ermahnt, sich in diesem – dem 21. – Jahrhun -
dert, die Risiken bewusst zu machen und sich mit 
ihnen zu beschäftigen. 

Informationsver -
anstaltung „An -
lagestrategien im 
Niedrigzinsumfeld“
für Privatkunden 
Viele Mitglieder und 
Kunden waren auch 
2017 verunsichert: 
Wie wirkt sich die Niedrigzinsphase auf die per -
sönliche Geldanlage aus? Welche Strategien und 
Möglichkeiten gibt es für Privatkunden? Grund 
für die Unsicherheit ist das seit Jahren andauern -
de Niedrigzinsumfeld. Ein Mitarbeiter- Team der 
Vereinigten Volksbank Münster organisierte vier 
Veranstaltungen in Telgte und Hiltrup mit insge-
samt rund 380 Teilnehmern, um dem Informati-
onsbedarf zu begegnen. 
Hauptreferent ist der Vertriebsdirektor der Union 
Investment Volkmar Schmidt gewesen. Im Kul -
turbahnhof Hiltrup hat er vor den Mitgliedern 
und Kunden der Vereinigten Volksbank Münster 
gesprochen und den Fokus auf die Nullzinspolitik 
der Europäischen Zentralbank gelegt. Der Banker 
hat die Niedrigzinspo-
litik der Europäischen 
Zentralbank (EZB) 
kritisiert. Insgesamt 
hat Volkmar Schmidt 
zu einem Umdenken 
und für langjährige 
Sparpläne geworben. 
Er hat die Risiken und 
vor allem die Chancen 
aufgeführt, die auf 
dem Finanz- und Kapi -
talmarkt geboten sind, 
und seine Vorschläge 
mit Statistiken und 
Beispielen belegt. 

Sie informieren 

gemeinsam über 

Anlagestrategien im 

Niedrigzinsumfeld: 

Volkmar Schmidt (Uni -

on Investment); Stefan 

Piechowski (Leiter der 

Filiale in Handorf); 

Christoph Schulze Ha -

gen (Leiter der Filiale 

in Ostbevern) [v. l.].

Referent Dieter Schorn (R+V Versicherung), 

Bereichsleiter des Firmenkundengeschäfts Jürgen 

Gemke, Referent Murat Korkmaz (Syss GmbH 

Tübingen) sowie die Heilberufe-Berater Jaqueline 

Biedermann und Dirk Breitkopf haben im Novem -

ber 2017 bei der Fachinformationsveranstaltung 

„Cyberkriminalität“ neben dem informierenden 

Charakter auch für spannende Unterhaltung 

gesorgt.

Die Vereinigte Volksbank Münster arbei -
tet für ihren Förderauftrag unter anderem 
mit dem Gewinnsparverein e. V. mit Sitz in 
K öln zusammen. An der Soziallotterie neh -
men bundesweit jeden Monat  1,5 Mio . Ge -
winnsparer mit rund  10,1 Mio . Losen  teil. 
Die Gewinnsumme  beträgt jeweils über  5,7  
Mio . Euro  und Gewinnsparlose der Lotterie 
können in allen Bundesländern erworben 
werden.  Auch die Gewinnsparer der Verei -
nigten Volksbank Münster sind 2017 unter 
dem Motto „Gewinnen, Sparen, Helfen“ 
sehr erfolgreich gewesen: 

Gewinnen
Unter dieser Rubrik haben die Gewinnspa -
rer Preise im Gesamtwert von 623.224 Euro 
gewonnen, und zwar 1 x einen Audi Q3;  
1 x einen Audi A1; 1 x ein monatliches Extra-
Geld über 5 Jahre; 7 x eine K itchen- Aid.
Sparen
Die Gewinnsparer haben 2017 einen Betrag 
von 4.552.988 Euro angespart.  
Helfen
Insgesamt wurden mit 284.561 Euro viele 
gemeinnützige Einrichtungen in der Region 
unterstützt.
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Wir gestalten Zukunft 
nachhaltig.

Was einer alleine nicht scha�t, 
das scha�en viele!
In Deutschland engagieren sich Millionen Men -
schen für andere. Engagement hat viele Ge -
sichter. Es trägt erheblich zum sozialen und ge -
sellschaftlichen Zusammenhalt und somit zum 
Gemeinwohl hierzulande bei. Engagement – ver-
standen als Hilfe zur Selbsthilfe – ist der Kern der 
genossenschaftlichen Idee, die in den vergange -
nen Jahren neue Strahlkraft gewonnen hat.
Wirtschaftlicher Erfolg und Gemeinwohlori -
entierung widersprechen sich in unseren Au-
gen nicht: im Gegenteil. Wir möchten den 
unschätzbaren Wert, den das ehrenamtliche 
Engagement unserer Mitglieder, Kunden und 
Mitarbeiter für Münster und Umgebung mit 
sich bringt, nachhaltiger gestalten. Und weil 
wir mit unseren Mitgliedern und Kunden ge -
meinsam erfolgreich sein möchten, haben wir 

etwas Neues gescha�en: die Wer -
te-Stiftung-Münsterland. 

Die Werte- Stiftung-Münsterland bedeutet für 
uns gelebte genossenschaftliche Philosophie. 
Wir verstehen darunter:

Hilfe zur Selbsthilfe zu geben
Solidarität zu zeigen
Verantwortung zu übernehmen 
gesellschaftlich verantwortungsvoll zu handeln
sich den Menschen gegenüber verpflichtet 
zu fühlen

Von September 2016 bis September 2017 ha -
ben die verantwortlichen Beteiligten der Verei -
nigten Volksbank Münster für dieses wertvolle 
Vorhaben besonders engagierte Menschen aus 
Münster und Umgebung für die ehrenamtliche 
Gremienarbeit im Vorstand, Kuratorium und Bei-
rat gewinnen können. Das ehrenamtliche Enga-
gement unserer Mitglieder, Kunden und Mitar -
beiter verstehen wir als unschätzbaren Wert und 
sind dafür sehr dankbar.

Die Stiftung: eine respektable Größe
Der Kern der Werte- Stiftung-Münsterland ist 
es, die Stadt Münster und ihre ländliche Umge -
bung attraktiver zu machen, die Lebensqualität 
aufrechtzuerhalten und da zu verbessern, wo 
es notwendig ist. Es geht uns aber eben auch 
um die Stärkung der Gemeinnützigkeit, um 
Toleranz, Respekt, Engagement und Bildung.  

FUNDAMENTAL 
BEDEUTEND: 
GEMEINSAM 
MEHR 
SCHA FFEN 

Das Modell der Genossenschaft 
ist mittlerweile über 160 Jahre 
alt. Damals wie heute gilt: „Was 
einer alleine nicht scha�t, das 
scha�en viele!“ Der Aufbau der 
Werte- Stiftung-Münsterland hat 
rund ein Jahr gedauert. Münster 
zählt bundesweit zu den Top Ten 
der Städte mit der größten Stif-
tungsdichte. 



Eine Stiftung sorgt durch ihre Struktur dafür, 
dass sie selbst zu einer respektablen Größe wird: 
durch ihre Substanz, die mehr ist als ihr Kapital. 
Die Werte- Stiftung-Münsterland soll etwas be -
wegen! Neben den Erträgen des Stiftungskapi-
tals wird die Vereinigte Volksbank Münster die 
Werte- Stiftung-Münsterland durch regelmäßige 
Spenden unterstützen, die den jeweiligen Pro -
jekten direkt zugutekommen wird.
Auch für unsere Mitglieder und Kunden bestehen 
Beteiligungsmöglichkeiten: die Spende, die Zustif -
tung und die Treuhandstiftung. Die Spende ist die 
einfachste Möglichkeit, Mehrwerte für die Region 
und für die Menschen in der Region zu scha�en. 
Mit einer Zustiftung können nicht nur die geför -
derten Projekte, sondern auch die Nachhaltigkeit 
der Werte- Stiftung-Münsterland selbst gefördert 
werden; denn mit der Zustiftung wird das Stif-
tungskapital erhöht. Die durch das Stiftungskapi-
tal generierten Erträge können wiederum in die 
von der Stiftung unterstützten Projekte fließen. 
Die Treuhandstiftung ermöglicht es unseren Mit -
gliedern und Kunden, ergänzend eigene Stif-
tungszwecke zu definieren und zu fördern. Wenn 
unsere Kunden es wünschen, kann diese Stif-
tungsart sogar einen individuellen Namen tragen. 
Wir verstehen uns dabei als Berater, Verwalter 
und Manager. Unsere Mitglieder und Kunden 
sparen dabei nicht nur wertvolle Zeit, die sie als 
Werte- Stifter-Münsterland besser in ihr Engage-
ment investieren, sondern sie sollen auch dafür 
von uns zwei ebenso wichtige Werte erfahren: 
Professionalität und Beständigkeit.

Wir verstehen uns 
als Mehr-Wert-
Stifter: für unsere 
Mitglieder, Kunden 
und für die Region
Vielfalt ist wertvoll. 
Insgesamt sind die 
Förderbereiche unse-
rer Stiftungszwecke 
breit aufgestellt. Die 
Werte- Stiftung ist be -
wusst o�en und ihr 
Entwicklungsspiel-
raum somit dyna -
misch gehalten: so 
wie das Leben heute 
spielt. Die Förderung 

durch die Stiftung soll 
Impulse geben, etwas 
anstoßen, das danach 
weiterbestehen kann – 
also Hilfe zur Selbsthil-
fe sein.
Die Werte- Stiftung-
Münsterland soll ein 
Siegel für Transpa-
renz und somit auch 
für Qualität in Sachen 
Nach haltigkeit wer-
den. Unser Anspruch: 
Über die Organisation 
der Stiftung werden 
unsere Mitglieder und 
Kunden immer wis -
sen, welche Projekte 
in unserem Geschäfts -
gebiet gefördert wer -
den. Trans parenz ist 
ein starker Indikator 
für Wirk  samkeit.

Engagement 
verbindet: für das Herzstück einer jeden 
Stiftungsarbeit
Insgesamt sind also auch die Förderbereiche 
breit aufgestellt. Projekte, die Förderung erhal -
ten, werden auch weiterhin aus diesen Bereichen 
stammen: Kunst und Kultur, Wissenschaft und 
Forschung, Erzie hung, Ausbildung und Studen-
tenhilfe, Jugend- und Altenpflege, Heimat- und 
Land schaftspflege, Denk   mal schutz und Denk -
malspflege, ö�entliches Gesundheitswesen, 
Land schafts- und Naturschutz, Sport, bürger-
schaftliches Engagement zugunsten gemeinnüt -
ziger, mildtätiger oder kirchlicher Zwecke sowie 
Feuer-, Arbeits-, Katastrophen- und Zivilschutz.
Als unabhängiges Organ berät und unterstützt 
der Stiftungsbeirat das Kuratorium und den Stif-
tungsvorstand bei der Verwirklichung der Stif-
tungsziele. Der Beirat ist das Fachgremium für 
die Stiftungszwecke und spielt bei der Auswahl 
der geförderten Projekte und deren Begleitung 
eine entscheidende Rolle. Die Verwirklichung der 
Stiftungszwecke über die jeweiligen Projekte ist 
somit das Herzstück einer jeden Stiftungsarbeit. 

Sie haben ein Projekt? Dann freuen wir uns 
auf Ihren Förderantrag!

SHEILA PATRICIA KÜHNE | K LAUS KÜNNE | VANESSA K UNSTLEVE | SUSANNE K UNSTLEW E | BEATE KÜR Z | STEFFEN K UTSCHER | MARC K UTTER | RENATE LA MM ERS 

Sie haben mit der Ver -

tragsunterzeichnung 

das Fundament für die 

Werte-Stiftung-  

Münsterland gelegt:

Bernd Schulze-Kappel -

ho� (Vorstand Werte-

Stiftung-Münsterland), 

Andreas Herb-Forsthövel 

(Vorstand Werte-

Stiftung-Münsterland), 

Gerhard Bröcker 

(Vorstandssprecher 

Vereinigte Volksbank 

Münster),  

Karin Reismann 

(Bürgermeisterin), 

Martin Hammer 

(Vorstand Vereinigte 

Werte-Stiftung-Müns -

terland),  

Dorothee Feller (Regie -

rungspräsidentin), 

Thomas Jakoby (Vor -

stand Vereinigte Volks -

bank Münster) [v. l.].
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Fortbildungstage:

2.086

F ÖR D ERB I LAN Z

MITARBEITER

GENOSSENSCHA FT

Bankmitarbeiter:

455

Mitglieder:

62.783
Dividendenzahlungen an Mitglieder:

1,04  Mio . Euro

Eigenkapital:

211,2  Mio . Euro

Auszubildende:

29

Anteil unbefristeter 
Arbeitsverträge:

98%
Frauen:

253
55,6 %

durchschnittliche Betriebszugehörigkeit 
der Bankmitarbeiter:

17,8
 Jahre

Männer:

202
44,4 %

Bilanzsumme:

2,348  Mrd . Euro

Steuerzahlungen:

5,53  Mio . Euro
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davon

Teilzeitbeschäftigte Mitarbeiter:

132



KUNDEN

REGION
geförderte Künstler:

6

Seminare, Vorträge, Events:

47

Telefongespräche im KundenDialogCenter:

170 .000

Verringerung des Verwaltungsaufwandes auf:

48,2 Mio . Euro

Spenden/Sponsoring:

697 .000 Euro

Kaufkraft durch Gehaltszahlungen:

29.91  Mio . Euro

Baufinanzierungen:

1.347 
 

Anzahl Kunden:

126 .100
 

Kundengeschäftsvolumen:

5,513 Mrd . Euro
Zahlungsverkehrsaufträge:

22,8  Mio .

UMW ELTmobile Endgeräte:

128
Reduzierung der 
Druckeranzahl von 244 auf:

87
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I. Grundlagen des Instituts – Unser 
Geschäftsmodell

Die Vereinigte Volksbank Münster eG bietet in 
ihrem Geschäftsgebiet ihren Mitgliedern und 
Kunden Finanzprodukte, Finanzdienstleistungen 
und die dazu erforderlichen Beratungen an. Der 
genossenschaftliche Förderauftrag ist dabei ne -
ben der Wirtschaftlichkeit unseres Handelns das 
primäre Leitmotiv.

Die Konzentration auf das Kundengeschäft führt 
in der Konsequenz dazu, dass Handelsgeschäf -
te an den Geld- und Kapitalmärkten auf eigene 
Rechnung mit dem Ziel der Ertragsgenerierung 
auf Grund kurzfristiger Marktpreisschwankun -
gen keine Bedeutung haben. Die aus dem Kun -
dengeschäft gewonnenen Kundeneinlagen und 
das Eigenkapital der Bank setzen wir zielgerich -
tet im Kundenkreditgeschäft ein und investieren 
in liquide und risikoarme Wertpapier- und Bank -
anlagen.

II. Geschäftsverlauf

Gesamtwirtschaftliche Entwicklung

Der bereits seit dem Jahr 2013 andauern -
de Konjunkturaufschwung  in Deutschland 
schritt 2017 weiter voran und führte erneut 
zu einem überdurchschnittlichen gesamtwirt -
schaftlichen Wachstum. Das preisbereinigte 
Bruttoinlandsprodukt (BIP) legte nach ersten 
amtlichen Schätzungen gegenüber dem Vorjahr 
um 2,2 % zu und expandierte damit noch et -
was stärker als 2016 (1,9 %). Insgesamt erfuhr 
das preis-, kalender- und saisonbereinigte BIP im 
bisherigen Verlauf des Aufschwungs und auch 
2017 von Quartal zu Quartal nur relativ ge -
ringe Schwankungen. Globale Unsicherheiten, 
wie beispielsweise die protektionistischen Ten -
denzen der neuen US-Regierung und der ange -
kündigte harte Austritt Großbritanniens aus der 
EU, störten das Wirtschaftswachstum Deutsch -
lands o�enbar nur wenig. Grund hierfür dürfte 
nicht zuletzt sein, dass das Wachstum weniger 
durch außenwirtschaftliche, sondern vielmehr 
durch binnenwirtschaftliche Faktoren getrieben 
wurde. 

Haupttreiber des gesamtwirtschaftlichen Wachs -
tums waren 2017 abermals die staatlichen 
und privaten Konsumausgaben . Angesichts 
der unvermindert günstigen Arbeitsmarkt- und 
Lohnentwicklung sowie der nach wie vor ledig -
lich moderaten Teuerung der Verbraucherpreise 
erhöhten die privaten Haushalte ihre Ausgaben 
ähnlich deutlich wie 2016 (1,9 % gegenüber 
2,1 %). Befördert wurde der private Verbrauch 
zudem durch die im Rahmen der Flüchtlings -
migration ausgeweiteten staatlichen Transfer -
zahlungen und die merkliche Anhebung der 
Altersrenten vom Vorjahr, die erst 2017 voll 
wirkte. Von der vorgenommenen Entlastung bei 
der Einkommensteuer gingen hingegen kaum 
E�ekte aus, da dieser ein Anstieg des Beitrags -
satzes für die gesetzliche Pflegeversicherung 
gegenüberstand. Der Privatkonsum war zusam -
men mit den Konsumausgaben des Staates, die 
um 1,6 % stiegen, für 1,3 Prozentpunkte des 
BIP-Wachstums verantwortlich.

FÜR DAS GESCHÄFTSJAHR 2017

ENTWICKLU NG

BIP:

+2,2%
 

Überschuss der ö�entlichen Hand:

36,6  Milliarden  Euro

Erwerbstätige Menschen:

44,3 Mio. Euro
+653.000
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Die Exporte der deutschen Wirtschaft expan -
dierten stärker als im Vorjahr (4,7 % gegenüber 
2,6 %). Maßgeblich hierfür waren unter ande -
rem die Warenausfuhren in die Partnerländer 
des Euroraums, die im Zuge der konjunktu -
rellen Festigung des Währungsraums deutlich 
zunahmen. Die Ausfuhren in die USA wurden 
dagegen durch die zeitweilige Aufwertung des 
Euro-Wechselkurses gedämpft und auch das 
Geschäft mit dem Vereinigten Königreich ent -
wickelte sich angesichts des angekündigten 
harten EU-Ausstiegs eher schwach. Da neben 
den Exporten auch die Importe nach Deutsch -
land zunahmen (5,1 %), trug der Außenhandel 
als Ganzes rechnerisch aber nur mit 0,2 Prozent -
punkten zum Anstieg der gesamtwirtschaftli -
chen Produktion bei.
 
Nach einem eher schwachen Vorjahr nahm das 
Wachstum der Ausrüstungsinvestitionen etwas 
an Fahrt auf (4,0 % gegenüber 2,2 %). Die 
globalen Unsicherheiten, die zuvor das In -
vestitionsklima merklich belasteten, traten all -
mählich in den Hintergrund. Zudem machte die 
zunehmende Kapazitätsauslastung in der Indus -
trie zusätzliche Investitionen  notwendig und 
die Finanzierungsbedingungen für den Unter -
nehmenssektor waren nach wie vor ausgespro -
chen günstig. Bei den Bauinvestitionen blieb das 
Wachstumstempo hoch (2,7 %). Insbesondere 
in Wohngebäude wurde angesichts der soli -
den Einkommenszuwächse und der niedrigen 
Finanzierungskosten deutlich mehr investiert. 
Der gewerbliche und der ö�entliche Bau wur -
den durch Faktoren wie die steigenden Ausrüs -
tungsinvestitionen und die bessere Finanzlage 
vieler Kommunen angeregt.

Der ö�entliche Gesamthaushalt  erzielte 
2017 das vierte Jahr in Folge einen Finanzie -
rungsüberschuss. Zwar kam es aufgrund der 
expansiv ausgerichteten Finanzpolitik und der 
vom Bundesverfassungsgericht verlangten 
Rückzahlung der Kernbrennsto�steuer zu er -
heblichen Haushaltsbelastungen. Diese Belas -
tungen konnten jedoch durch weiterhin kräftig 
sprudelnde Steuer- und Beitragseinnahmen so -
wie Einsparungen bei den Zinsausgaben mehr 
als ausgeglichen werden. Vor diesem Hinter -
grund schloss die ö�entliche Hand nach vorläu -
figen Angaben das Jahr mit einem Überschuss 
von 36,6 Milliarden Euro ab, was 1,1 % des BIP 

entsprach. Der Schuldenstand des Staates ver -
minderte sich in Relation zum BIP von 68,1 % im 
Jahr 2016 auf 65,0%.

Am Arbeitsmarkt  setzten sich die günstigen 
Trends der Vorjahre fort. Die Anzahl der erwerbs -
tätigen Menschen mit inländischem Arbeitsort 
stieg im Vorjahresvergleich um 653.000 auf rund 
44,3 Millionen. Wichtigster Motor des Arbeits -
kräftezuwachses war weiterhin der Anstieg 
der sozialversicherungspflichtigen Beschäftigten. 
Demgegenüber war die Zahl der Arbeitnehmer, 
die ausschließlich einen Minijob ausüben, und 
die Zahl der Selbstständigen erneut rückläufig. Die 
Arbeitslosenzahl sank von knapp 2,7 Millionen 
Menschen 2016 auf etwa 2,5 Millionen. Die 
Arbeitslosenquote nahm im Vorjahresvergleich 
um 0,4 Prozentpunkte auf 5,7 % ab und befand 
sich damit auf dem niedrigsten Stand seit der 
deutschen Wiedervereinigung.

Die Verbraucherpreise  erfuhren 2017 von der 
Tendenz her zunächst eine Berg- und dann eine 
Talfahrt. Zu Jahresbeginn stieg die Inflationsrate 
zeitweise um über 2 %. Preistreibend wirkten 
dabei insbesondere der Wegfall der entlastenden 
Wirkung des Ölpreisrückgangs vom Winterhalb -
jahr 2015/2016 sowie die im Zuge schwacher 
Ernten in Südeuropa zunehmenden Nahrungs-
mittelpreise. Ab dem Frühsommer sorgten dann 
aber Faktoren wie die Aufwertung des Euro-
Wechselkurses gegenüber dem US-Dollar, die 
Importe tendenziell verbilligt, und die zeitweise 
abnehmenden Ölpreise für einen Rückgang der 
Inflationsrate. Im Jahresdurchschnitt legten die 
Verbraucherpreise um 1,8 % zu, nachdem sie 
2016 um 0,5 % gestiegen waren.

Nach Jahren politischer wie auch wirtschaftlicher 
Unsicherheit besserte sich 2017 die Stimmung an 
den Finanzmärkten  nachhaltig. Grund hierfür 
war in erster Linie die Rückkehr eines robusten 
Wirtschaftswachstums sowohl im Euroraum als 
auch in den USA. Für die wachsende Zuversicht 
sorgte dabei vor allem das Wachstum im Eu -
roraum. Im Jahr 2017 expandierten nicht nur die 
Volkswirtschaften der Kern-, sondern auch der 
Peripherie-Staaten des Währungsraumes. Die 
Verunsicherung an den Finanzmärkten im Zuge 
der Trump-Präsidentschaft oder der schwierig 
verlaufenden Brexit-Verhandlungen hielten sich 
demgegenüber in Grenzen. Auch konnten die 

JANINE LODENKEMPER  | NICOLE LORENZ | R ITA LUDWIG  | S ABRINA LÜNENSCHLOSS | S ILKE LÜTKE -LAXEN | JUDITH M ALORNY | DO RIS M ATUSZEWSKI  | M ATHIAS  M ECKMA NN



LAGEBERICHT44 |  45 

kriegerischen Konflikte im Nahen Osten und die 
angespannte Lage zwischen Nordkorea und sei -
nen direkten Nachbarstaaten die Stimmung an 
den Finanzmärkten nicht nachhaltig dämpfen. 
Zum Ende des Jahres sorgte noch die rasante 
Aufwertung der Digitalwährung Bitcoin und an -
derer Kryptowährungen für Aufsehen. Binnen 
Jahresfrist vervielfachte sich der Bitcoin-Kurs 
von 998 auf 14.156 US-Dollar je Bitcoin. Treiber 
dieser Entwicklung dürften Spekulationen auf 
weitere Kurssteigerungen gewesen sein.

Die Europäische Zentralbank EZB  hat 2017 an 
ihrem extrem expansiven Kurs festgehalten. Die 
europäischen Notenbanker beließen die Leitzin -
sen für den Euroraum unverändert auf deren 
historisch niedrigen Niveaus. So blieb der EZB-
Hauptrefinanzierungssatz für die Finanzinstitute 
des Euroraumes bei 0,0 % und der Einlagensatz 
mit - 0,4 % im negativen Bereich. Darüber hin -
aus setzte die EZB ihr Anleiheaufkaufprogramm 
fort. So kaufte die europäische Notenbank 
bis einschließlich März im Rahmen ihres Asset 
Purchase Programs (APP) monatlich Wertpapie -
re im Wert von 80 Mrd. Euro. Wie auf der EZB-
Ratssitzung vom Dezember 2016 beschlossen, 
verlängerte der EZB-Rat das Aufkaufprogramm 
bis zum Ende des Jahres, allerdings zu einem 
niedrigeren monatlichen Aufkaufvolumen in 
Höhe von 60 Mrd. Euro. Die EZB begründete 
ihr Festhalten am ausgesprochen expansiven 
geldpolitischen Kurs 2017 mit der anhaltend 
schwachen Dynamik bei den Verbraucherprei -
sen und der noch nicht ausreichend guten kon -
junkturellen Entwicklung im Euroraum. Vor dem 
Hintergrund des im Jahresverlauf anziehenden 
Aufschwungs im Euroraum beschloss der EZB-
Rat im Oktober 2017 zwar eine Verlängerung 
des Programms bis mindestens September 
2018, dies allerdings zu einem ab Januar 2018 
erneut verringerten monatlichen Kaufvolumen 
von 30 Mrd. Euro.

Das vergangene Jahr war für die Aktienmärkte  
ein gutes Jahr. Dies- wie jenseits des Atlantiks 
legten die Kurse an den Börsen spürbar zu. 
Zunächst stiegen die Aktienkurse am DA X ab 
Mitte April 2017 innerhalb weniger Wochen 
um rund 1.000 Punkte auf knapp unter 13.000 
Zähler. Grund hierfür war ein gestärktes Ver -
trauen in die Wirtschaft Deutschlands, aber auch 
des gesamten Euroraumes, nachdem wichtige 

Wirtschaftsindikatoren auf ein stärkeres Wachs -
tum hingewiesen hatten, als zu Jahresbeginn 
erwartet worden war. Im Hochsommer gab der 
deutsche Leitindex vorübergehend fast seine 
gesamten zuvor angesammelten Kursgewinne 
wieder ab. Grund hierfür war zum einen der er -
starkende Euro. Viele Investoren fürchteten, der 
höhere Außenwert des Euro werde die Konjunk -
tur in Deutschland und dem Euroraum dämp -
fen. Zum anderen verunsicherte die Krise in der 
Automobilindustrie im Zuge des Diesel-Skandals 
viele Investoren. Erst im Herbst marschierte der 
DAX wieder unbeirrt in Richtung der Marke von 
13.000 Punkten, welche er Mitte Oktober wie -
der reißen konnte. Sein Jahreshoch von 13.478 
Zählern markierte der DA X nur kurze Zeit später 
am 3. November 2017. Getrieben wurde dieser 
fulminante Anstieg erneut von einem wieder 
zunehmenden Konjunkturoptimismus dies- wie 
jenseits des Atlantiks. Das hohe Niveau konnte 
der DA X zwar nicht lange halten. Gleichwohl 
beendete der Deutsche Aktienindex das Jahr 
2017 mit 12.918 Punkten auf einem deutlich 
höheren Niveau als zum Vorjahresultimo. Insge -
samt belief sich das Jahresplus auf 12,5 %.

Entwicklung der 
Kreditgenossenschaften in Deutschland

In diesem insgesamt positiven und robusten 
konjunkturellen Umfeld haben sich die Volks -
banken und Rai�eisenbanken, PSD Banken, 
Sparda-Banken sowie die sonstigen Kreditge -
nossenschaften sehr gut entwickelt und an die 
guten Geschäftsergebnisse der Vorjahre an -
knüpfen können. So konnten die Kundenkre -
dite um 5,8 % auf 558 Mrd. Euro ausgeweitet 
werden und die Kundeneinlagen einen Anstieg 
von 4,0 % auf 662 Mrd. Euro erreichen.

Die Anzahl der Mitglieder von Genossenschaf -
ten des kreditwirtschaftlichen Sektors stieg um 
79 Tsd. auf 18,5 Mio. natürliche oder juristi -
sche Personen. In einem Gesamtbankenmarkt, 
der von hoher Wettbewerbsintensität gekenn -
zeichnet ist, unterstreicht diese Entwicklung das 
bestehende Vertrauen der Kunden in das Ge -
schäftsmodell der Kreditgenossenschaften.
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Entwicklung der 
Vereinigte Volksbank Münster eG

Allgemeine Entwicklung
Die Geschäftsentwicklung der Vereinigte Volks -
bank Münster eG verlief im Geschäftsjahr 2017 
insgesamt sehr erfolgreich und erreichte bzw. 
übertraf die von uns geplanten und prognosti -
zierten geschäftlichen Eckwerte. Besonders er -
freulich entwickelte sich die Vermögensbetreu -
ung und -beratung mit einem Volumenzuwachs 
von 6,5 %. Aber auch im Baufinanzierungsneu -
geschäft konnte das zweitbeste Ergebnis in der 
Geschichte der Bank erreicht werden und im 
Vergleich zum Vorjahr das Volumen der neu he -
rausgelegten Baufinanzierungen um 15,5 % auf 
221 Mio. Euro ausgeweitet werden. 

Die gute Positionierung in unserem Marktge -
biet und unsere Nähe zu unseren Mitgliedern 
und Kunden haben ebenso wie unsere fachliche 
Expertise, unsere genossenschaftliche Beratung 
und unser genossenschaftlicher Förderauftrag 
zu dieser erfreulichen Entwicklung beigetragen. 
Infolge des bilanziellen Wachstums und des 
Wachstums im Dienstleistungsgeschäft sowie 
eines anhaltend konsequenten Kostenmanage -
ments konnte das betriebswirtschaftliche Ergeb -
nis (vor Bewertungen) des Vorjahres deutlich um 
16,6 % übertro�en werden.

Personal- und Sozialbereich
Der Personalbestand (ohne Vorstand und Aus -
zubildende) ist im Vergleich zum Vorjahr mit 
451 Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern unver -
ändert geblieben. Es wurden am Jahresende 
29 Auszubildende (Vorjahr 34) beschäftigt. Die 
permanente Fort- und Weiterbildung unserer 
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter ist und bleibt 
ein zentrales Anliegen, trotz der auch den Per -
sonalbereich betre�enden Kostenbegrenzungs -
maßnahmen im Rahmen des notwendigen 
Kostenmanagements angesichts der sich stetig 
ändernden und wachsenden Anforderungen. 
Zur fachlichen, methodischen und sozialen 
Qualifizierung hat die Bank daher 2.086 (Vor -
jahr 1.752) externe und interne Schulungstage 
aufgewendet.

III. Vermögens- und Finanzlage

Bilanzsumme

Die Bilanzsumme der Vereinigte Volksbank 
Münster eG stieg im Berichtsjahr kräftig um 
7,0 % auf 2,35 Mrd. Euro. Das Wachstum beruht 
maßgeblich auf der deutlichen Zunahme der 
Kundeneinlagen und der Bankrefinanzierungen. 
Diese zusätzlichen Mittel wurden überwiegend 
zur Finanzierung des Anstiegs der Kundenfor -
derungen sowie der Liquiditätsvorhaltungen in 
Form von kurzfristigen Forderungen gegenüber 
unserer Zentralbank, der DZ BA NK AG, und der 
festverzinslichen Wertpapieranlagen eingesetzt.

Aktivseite

Die Kundenforderungen  stiegen leicht um 
31 Mio. Euro (2,0 %). Zu dem Wachstum, das 
unter unserem Planwert lag, trugen maßgeblich 
Wohnungsbaufinanzierungen und gewerbliche 
Finanzierungen bei. Einen Großteil des Kun -
denkreditneugeschäftes haben wir hingegen an 
unsere Kooperationspartner vermittelt, sie schlu -
gen sich daher nicht in unserer Bilanz nieder. Die 
Forderungen an unsere Kunden haben wir auch 
zum Jahresende 2017 wieder mit besonderer 
Vorsicht bewertet. Für erkennbare bzw. latente 
Risiken haben wir in angemessener Höhe Einzel- 
und Pauschalwertberichtigungen gebildet und 
diese von den Kundenforderungen abgesetzt.

Die Forderungen an Kreditinstitute und die 
Wertpapieranlagen  haben wir im Berichts -
zeitraum um knapp 102 Mio. Euro im Rahmen 
unseres Liquiditätsmanagements ausgewei -
tet. Der weit überwiegende Teil des Bestandes 
der festverzinslichen Wertpapiere besteht aus 
Emissionen ö�entlicher Emittenten, gedeckten 
Schuldverschreibungen und Emissionen aus 
dem genossenschaftlichen Verbund. Zudem 
haben wir in erstklassige festverzinsliche Wert -
papiere internationaler Konzerne mit bestem 
Rating und einer weitgehenden Anrechnung 
als hochliquide Aktiva im Rahmen der neuen 

Bilanzsumme Berichtsjahr Vorjahr Veränderung

TEUR TEUR TEUR %

Bilanzsumme  2.348.233 2.194.296 153.937 7,0
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aufsichtsrechtlichen Liquiditätsüberwachung (LCR) 
investiert. Strukturierte Wertpapiere und mit hohen 
Ausfallrisiken behaftete Wertpapiere befinden 
sich nicht unter den festverzinslichen Wertpa -
pieren. Daneben haben wir in Fondsanteile mit 
Schwerpunkt im Immobilienbereich investiert, 
die unter dem Bilanzposten Aktien und andere 
nicht festverzinsliche Wertpapiere ausgewiesen 
werden.

Die Beteiligungen  konzentrieren sich nahezu 
ausschließlich auf Unternehmen der genossen -
schaftlichen Finanzgruppe. Der Beteiligungsaus -
weis hat sich gegenüber dem Vorjahr nur margi -
nal verringert.

Das Sachanlagevermögen  der Bank stieg ins -
besondere durch den Erwerb einer Immobilie 
mit grundstücksmäßiger Anbindung an unsere 
Hauptstelle in Münster sowie durch Investitio -
nen in unsere IT-Landschaft, neue SB-Geräte für 
unsere Kundengeschäftsräume und allgemeine 
Ersatzbescha�ungen um gut 5 Mio. Euro.

Passivseite

Die Verbindlichkeiten gegenüber Kreditin -
stituten  nahmen im Berichtszeitraum kräftig 
um 66 Mio. Euro (21,6 %) zu. Dieser Anstieg ist 
maßgeblich auf die Teilnahme an einer von der 
Deutschen Bundesbank angebotenen Refinan -
zierungsmöglichkeit im Umfang von abermals 
50 Mio. Euro zurückzuführen. Diese Geschäfte 
haben eine Laufzeit von 4 Jahren und sind für 
die Bank mit vorteilhaften Konditionsbedin -
gungen in Abhängigkeit vom Kreditgeschäfts -
wachstum der Bank ausgestattet. Zuwächse 
verzeichneten darüber hinaus auch die Refinan -
zierungsmittel von Förderbanken wie z. B. der 
KfW für zweckgebundene Kundenkredite.

Die Kundeneinlagen  nahmen erneut kräftiger 
als geplant um 4,6 % auf über 1,7 Mrd. Euro 
zu. Trotz des niedrigen Zinsniveaus und der nur 
geringen Verzinsungen bleibt bei den Kunden 
eine Präferenz für sichere Liquiditätsanlagen in 
Form von Einlagen bei unserer Bank bestehen. 
Das deutliche Einlagenwachstum zeigt auch, 
dass die Bank als zuverlässiger Partner weiterhin 
sehr geschätzt wird und das Vertrauen ihrer 
Mitglieder und Kunden genießt. Der Einlagen -
zuwachs ging sowohl auf einen Anstieg bei den 
Privatkunden als auch bei den Firmenkunden 
zurück. Da die marktbedingten Verzinsungsun -
terschiede im Bereich der Einlagen bis zu einem 
Jahr nur marginal sind, favorisieren unsere Mit -
glieder und Kunden weiterhin Tagesgeld und 
andere Sichteinlagen. Daher verzeichnen wir 
überwiegend bei den Sichteinlagen Zuwäch -
se. Die neu eingeführten Kündigungsgelder 
wurden gut angenommen und konnten den 
Rückgang der Termineinlagen mehr als kom -
pensieren. Da die Liquiditätsanlagen der Bank 
angesichts der aktuellen Niedrigzinsphase mit 

Negativzinsen ver-
bunden sind, musste 
die Bank bei größeren 
gewerblichen Einle-
gern ebenfalls Nega-
tivzinsen in Rechnung 
stellen.

Passivseite Berichtsjahr Vorjahr Veränderung

TEUR TEUR TEUR %

Bankrefinanzierungen 371.277 305.212 66.065 21,6

Kundengelder 1.734.835 1.658.079 76.756 4,6

Spareinlagen 274.891 278.783 - 3.892 - 1,4

täglich fällige Einlagen 1.334.525 1.258.606 75.919 6,0

Einlagen mit vereinbarter 
Laufzeit oder Kündigungsfrist 125.419 120.691 4.728 3,9

verbriefte Verbindlichkeiten 357 1.457 - 1.100 - 75,5

Aktivseite Berichtsjahr Vorjahr Veränderung

TEUR TEUR TEUR %

Barreserve 34.217 15.858 18.359 115,8

Bankguthaben 255.491 192.019 63.472 33,1

Kundenforderungen 1.600.510 1.569.465 31.045 2,0

Wertpapieranlagen 344.902 306.726 38.176 12,4

Beteiligungen 70.766 71.051 - 285 - 0,4

Sachanlagen 33.790 28.618 5.172 18,1
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Eigenkapital

Das Eigenkapital laut Bilanz sowie die Eigenmit -
telausstattung und Eigenmittelquoten gemäß 
den Vorschriften der CRR stellen sich gegen -
über dem Vorjahr wie folgt dar:

Das bilanzielle Eigenkapital der Bank konnten 
wir unter Berücksichtigung des Fonds für all -
gemeine Bankrisiken um 9 Mio. Euro weiter 
ausbauen. Das bilanzielle Eigenkapital bildet die 
wesentliche Grundlage der aufsichtsrechtlichen 
Eigenmittel, die jedoch noch um weitere Kom -
ponenten ergänzt werden. Insgesamt verfügt 
die Bank zum Ende des Geschäftsjahres 2017 
ohne Berücksichtigung der aufsichtsrechtlich 
zu diesem Zeitpunkt noch nicht anerkannten 
Dotierungen des Fonds für allgemeine Bank -
risiken und der Rücklagen aus dem Ergebnis 
des Geschäftsjahres 2017 über aufsichtsrecht -
liche Eigenmittel in Höhe von 246 Mio. Euro 
(Vorjahr 234 Mio. Euro), mit denen wir eine 
aufsichtsrechtliche Gesamtkapitalquote von 
16,7 % (Vorjahr 16,3 %) erreichen. Der Anstieg 
der Gesamtkapitalquote ist auf die hohen Do -
tierungen des Eigenkapitals aus dem Ergebnis 
des Jahres 2016 zurückzuführen. Diese haben 
die durch das Auslaufen der Anerkennung be -
stimmter Eigenmittelbestandteile entstandenen 
Verminderungen übertro�en, so dass sich trotz 
des Geschäftswachstums die Eigenmittelquote 
verbessert hat. Mit 16,7 % können wir die Min -
destanforderungen von 9,25 % im Jahr 2017 
bzw. 9,875 % im Jahr 2018 deutlich übertref -
fen. Unser Kernkapital beläuft sich dabei auf 200 
Mio. Euro nach 183 Mio. Euro im Vorjahr. Die 
Kernkapitalquote übertri�t mit 13,6 % (Vorjahr 
12,7 %) den geforderten Wert einschließlich Ka -
pitalerhaltungspu�er von 7,25 % bzw. 7,875 % 
für 2018 ebenfalls deutlich. Aus dem aufsichts -
rechtlichen Überwachungsprozess resultieren 

für unser Haus auf Basis des Bescheides der 
Bundesanstalt für Finanzdienstleistungsauf -
sicht keine zusätzlichen Eigenkapitalanfor -
derungen. Dies verdeutlicht einmal mehr die 
streng risikoorientierte Steuerung und Über -
wachung unseres Geschäftsmodells. Mit dem 

vorhandenen Eigenkapitalpolster 
kann die Bank auch im laufenden 
Geschäftsjahr das angestrebte 
Wachstum im Hinblick auf die auf -
sichtsrechtlichen Eigenmittelan-
forderungen uneingeschränkt 
umsetzen. Mit unserer internen 
Kapitalplanung verfügen wir fer -
ner über ein Instrumentarium, das 
uns die mittelfristige Steuerung 
der Bank hinsichtlich der Eigen -
mittel und der Eigenmittelanfor -

derungen und damit letztlich auch unserer 
Wachstumsstrategien ermöglicht.

Außerbilanzielles Geschäft

Innerhalb des außerbilanziellen Geschäftes der 
Bank nahmen die Eventualverbindlichkeiten 
aus Bürgschaften und Gewährleistungsverträ -
gen im zurückliegenden Geschäftsjahr um 1,4 
Mio. Euro zu. Die unwiderruflichen Kreditzusa -
gen stiegen im Zusammenhang mit dem Kun -
denkreditgeschäft um 4 Mio. Euro auf einen 
Betrag von 155 Mio. Euro. Sie betre�en im 
wesentlichen Darlehenszusagen für Wohnungs -
baufinanzierungen und Investitionskredite.

Das Geschäft mit Derivaten in Form von Devi -
sentermingeschäften und Zinsswaps betreibt 
die Bank in sehr überschaubarem Umfang. Wir 
bieten der gewerblichen Kundschaft zur Absi -
cherung ihrer Fremdwährungsverpflichtungen 
aus dem internationalen Geschäft Devisenter -
mingeschäfte an und decken diese gleichzeitig 
zu unserer eigenen Absicherung bei unserer 
Zentralbank wieder ein. Die Zinsswapgeschäfte 
der Bank im Umfang von 23 Mio. Euro dienen 
ausschließlich der Absicherung von Zinsände -
rungsrisiken und somit der risikoorientierten 
Zinsergebnissteuerung der Bank.

Liquiditätslage

Der Sicherstellung der Liquidität der Bank wird von 
der Bankenaufsicht eine besondere Bedeutung 

Eigenkapital Berichtsjahr Vorjahr Veränderung

TEUR | % TEUR | % TEUR %

Eigenkapital laut Bilanz  1)  211.248 202.272 8.976 4,4

Eigenmittel (Art. 72 CRR) 246.191 234.344 11.847 5,1

Harte Kernkapitalquote 13,6 % 12,7 %  

Kernkapitalquote 13,6 % 12,7 %  

Gesamtkapitalquote 16,7 % 16,3 %

1) Hierzu rechnen die Passivposten 11 (Fonds für allgemeine Bankrisiken) und 12 (Eigenkapital)
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beigemessen. Die aufsichtsrechtlichen Liquidi -
tätsanforderungen wurden in den letzten Jah -
ren deutlich verschärft. Sie sollen die jederzei -
tige Zahlungsfähigkeit der Bank sicherstellen.

Die bereits seit mehreren Jahren bestehende 
aufsichtsrechtliche Liquiditätskennzi�er gemäß 
der Liquiditätsverordnung wurde mit 3,30 (Vor -
jahr 2,92) deutlich oberhalb des erforderlichen 
Wertes von 1,0 erfüllt.

Die aufsichtsrechtliche Liquiditätskennzi�er 
LCR (Liquidity Coverage Ratio), die das Verhält -
nis von hochliquiden Aktiva zu den potenziell 
innerhalb von 30 Tagen zu verzeichnenden 
Nettozahlungsmittelabflüssen in Stresssitua -
tionen abbildet, konnte mit 165,6 % (Vorjahr 
137,5 %) schon jetzt vollständig, wie erst ab 
2018 vorgesehen, eingehalten werden. Zum 
Jahresende 2017 galt noch eine Kennzi�ern -
anforderung von 80 %, die nun zu Beginn des 
Jahres 2018 auf den Zielwert von 100 % ge -
stiegen ist.

Die liquiden Wertpapieranlagen und die liqui -
den Anlagen bei Banken, vorwiegend in der 
genossenschaftlichen Finanzgruppe, beliefen 
sich zum Jahresende 2017 auf rund 521 Mio. 
Euro (Vorjahr 424 Mio. Euro). Dieser Liquidi -
tätspu�er scha�t Raum für weitere Kunden -
kredite und potenzielle Einlagenabflüsse. Im 
gesamten zurückliegenden Jahr war die Liqui -
dität der Bank zu jedem Zeitpunkt uneinge -
schränkt gegeben.

Einlagensicherung

Unsere Bank ist der Sicherungseinrichtung des 
Bundesverbandes der Deutschen Volksbanken 
und Rai�eisenbanken e.V. angeschlossen, die aus 
dem Garantiefonds und dem Garantieverbund 
besteht.

Mit Inkrafttreten des Einlagensicherungsgeset -
zes (EinSiG) am 3. Juli 2015 ist die neue BVR 
Institutssicherung GmbH Berlin (BVR-ISG-Siche -
rungssystem) als amtlich anerkanntes Einlagen -
sicherungssystem neben die weiterhin beste -
hende Sicherungseinrichtung des BVR (BVR-SE) 
getreten. Die BVR-SE ist als zusätzlicher, genos -
senschaftlicher Schutz im sogenannten dualen 
System parallel zum BVR-ISG-Sicherungssystem 

tätig. Zur Erfüllung von § 1 EinSiG i. V. m. § 1 
Abs. 3d Satz 1 KWG ist die Bank mit Wirkung 
vom 3. Juli 2015 dem BVR-ISG-Sicherungssys -
tem beigetreten.

VERM ÖGENS- UND  F INANZLAGE

Kreditzusagen:

154,7  Mio. Euro
 +2,6%

Kundengelder:

1.734.835   TE UR O
+4,6%

Bilanzsumme :

 2.348.233 TE UR O
+7,0 %
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IV. Ertragslage

Die wesentlichen Erfolgskomponenten der Ge -
nossenschaft stellen sich im Vergleich zum Vor -
jahr wie folgt dar:

Zinsüberschuss

Der Zinsüberschuss nahm im Vergleich zum 
Vorjahr trotz des bilanziellen Wachstums leicht 
um 2,4 % ab. Das anhaltend niedrige Geld -
marktzinsniveau war hierfür wesentlich verant -
wortlich. Zwar konnten die Zinsaufwendungen 
um 1,6 Mio. Euro auf 7,9 Mio. Euro gesenkt 
werden, die belastenden E�ekte aus dem Kun -
denkreditgeschäft und den Liquiditätsanlagen, 
aus denen teilweise auch marktbedingte Ne-
gativzinsen resultierten, waren jedoch mit 2,6 
Mio. Euro stärker. Angesichts der anhaltenden 
Niedrigzinsphase wird der Druck auf den Zins -
überschuss bestehen bleiben.

Provisionsüberschuss

Das gesamte Provisionsergebnis aus dem 
Dienstleistungsgeschäft konnte erneut kräftig 
um 16,8 % gesteigert werden. 

Einen hohen Anteil an dieser Entwicklung hatte 
die Vermögens- und Anlageberatung in Wert -
papieren und Fondsprodukten. Diese wurde auf 
Grund der risikoorientierten Beratung unserer 

Vermögensbetreuer und der Professionalität 
des Vermögensmanagements der in der genos -
senschaftlichen Finanzgruppe verankerten Ka -
pitalverwaltungsgesellschaft Union Investment 
weiter ausgeweitet. Das Depotvolumen unserer 

Kunden und die Wertpapieranla -
gen bei der Union Investment so -
wie die bei der DZ PRIVATBA NK AG 
geführten Vermögensverwaltungen 
stiegen um 12,0 % auf 977 Mio. 
Euro. Der Provisionsüberschuss aus 
der Vermögensverwaltung und 
dem Wertpapiergeschäft konnte 
in der Folge ebenfalls deutlich um 
31,4 % ausgeweitet werden.

Ein für alle Mitglieder und Kun -
den der Bank wichtiger Baustein 
ist ein gut funktionierender und 
sicherer Zahlungsverkehr, für den 
die Bank auch nennenswerte Res -
sourcen bereitstellt. Dazu zählen 
die Bereitstellung von Kredit- und 
Bankkarten, das Vorhalten eines 
gut gesicherten und geschützten 
Onlinebankings und die professio -

nelle Abwicklung sämtlicher Zahlungsaufträge 
von unseren Kunden und der Zahlungseingänge 
bei unseren Kunden. Das Provisionsergebnis aus 
diesem Bereich konnte auf Grund der Geschäfts -
ausweitung um 12,8 % gesteigert werden.

Im abgelaufenen Jahr haben wir im Baufinan -
zierungsgeschäft das Spitzenergebnis des Jah -
res 2015 nahezu erreicht und insgesamt 1.347 
(Vorjahr 1.247) Finanzierungen mit einem Volu -
men von 221 Mio. Euro (Vorjahr 191 Mio. Euro) 
beraten und zum Abschluss geführt. Von die -
sem Neugeschäftsvolumen haben wir 141 Mio. 
Euro (Vorjahr 96 Mio. Euro) überwiegend an 
Verbundpartner vermittelt. Die Provisionserträ -
ge für Vermittlungen von Wohnungsbaufinan -
zierungen stiegen daher um 22,9 %.

Das Neugeschäft mit Bausparverträgen bei der 
Bausparkasse Schwäbisch Hall hat sich auch 
durch das Zinsniveau bedingt weiter verringert. 
Es wurden 1.771 (Vorjahr 2.051) neue Verträge 
mit einem Volumen von 72 Mio. Euro (Vorjahr 
81 Mio. Euro) abgeschlossen. Der Bauspareinla -
genbestand hat sich auf 176 Mio. Euro (Vorjahr 
165 Mio. Euro) erhöht.

Ertragslage Berichtsjahr Vorjahr Veränderung

TEUR TEUR TEUR %

Zinsüberschuss  1) 43.433 44.479 - 1.046 - 2,4

Provisionsüberschuss  2)  23.532 20.145 3.387 16,8

Saldo aus sonstigen 
betrieblichen Erträgen 
und Aufwendungen 637 -656 1.293 -

Personalaufwand 29.907 30.505 - 598 - 2,0

Andere 
Verwaltungsaufwendungen 15.962 16.257 - 295 - 1,8

Aufwandsüberhang 
aus der Bewertung 3.602 3.263 339 10,4

Überschuss der normalen 
Geschäftstätigkeit 15.791 11.524 4.267 37,0

Steueraufwand 5.533 4.616 917 19,9

Jahresüberschuss 4.259 4.332 - 73 - 1,7

1) GuV-Posten 1 abzüglich GuV-Posten 2 zuzüglich GuV-Posten 3
2) GuV-Posten 5 abzüglich GuV-Posten 6
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Das Versicherungsgeschäft ist ebenfalls ein 
integraler Bestandteil unserer Beratung in Fi -
nanzprodukten und Finanzdienstleistungen. In 
diesem Bereich arbeiten wir intensiv mit unserer 
leistungsstarken R+V Versicherung zusammen. 
Sowohl die bewertete Beitragssumme für neu 
abgeschlossene Lebensversicherungen (16 Mio. 
Euro nach 22 Mio. Euro) als auch die vermit -
telten Sachversicherungen (4.835 Abschlüsse 
nach 4.915 Abschlüssen) waren rückläufig. 
Im Bereich der Lebensversicherungen sind die 
Rückgänge auf die Verlagerung der Kapitalan -
lagen unserer Kunden in wertpapierbezogene 
Produkte zurückzuführen. Die Provisionserträge 
aus der Vermittlung von Versicherungen gingen 
leicht um 1,1 % zurück.

Saldo aus sonstigen betrieblichen 
Erträgen und Aufwendungen

Die sonstigen betrieblichen Erträge resultieren 
primär aus der Auflösung nicht mehr benötig -
ter Rückstellungen, den Mieterträgen, den Er -
trägen aus der Veräußerung von Gegenständen 
des Sachanlagenbestandes und den sonstigen 
Erträgen. Es handelt sich bis auf die Mieterträge 
nicht um nachhaltige, stets wiederkehrende Er -
träge. Die sonstigen betrieblichen Aufwendun -
gen enthalten überwiegend Diskontierungsauf -
wendungen aus Rückstellungsberechnungen 
sowie Aufwendungen, die keiner anderen Er -
folgsposition zuzurechnen sind. Der Saldo aus 
Erträgen und Aufwendungen hat sich um 1,3 
Mio. Euro auf 0,6 Mio. Euro (Vorjahr - 0,7 Mio. 
Euro) verbessert.

Personalaufwand

Der Personalaufwand nahm trotz tari�icher 
Gehaltssteigerungen infolge von Fluktuations -
e�ekten um 2,0 % ab. 

Andere Verwaltungsaufwendungen 

Die anderen Verwaltungsaufwendungen konn -
ten ebenfalls weiter leicht um 1,8 % reduziert 
werden, da die im Rahmen einer Intensivierung 
unseres Kostenmanagements eingeführten 
Maßnahmen wirken und zu Anstiegsbegren -
zungen der Sachaufwendungen führen. 

Aufwandsüberhang aus der Bewertung

Angesichts der anhaltend guten konjunkturel -
len Entwicklung blieben auch die erforderli -
chen Kreditrisikovorsorgen für das Kundenkre -
ditgeschäft auf anhaltend niedrigem Niveau. 
Insgesamt war hierfür ein Betrag von 1,1 Mio. 
Euro (Vorjahr: 1,9 Mio. Euro) erforderlich. Im 
Langfristvergleich der Risikovorsorgen für das 
Kreditgeschäft ist dieser Betrag als gering zu 
betrachten. Neben den erforderlichen Einzel -
wertberichtigungen wurden auch pauschale 
Wertberichtigungen für die nicht einzelwertbe -
richtigten Kredite gebildet, die hinsichtlich der 
Höhe den steuerlichen Anforderungen folgen. 
Für Wertkorrekturen auf Wertpapiereigenan -
lagen wurden 0,7 Mio. Euro (Vorjahr 0,0 Mio. 
Euro) erforderlich.

Überschuss der normalen 
Geschäftstätigkeit

Der Überschuss der normalen Geschäftstätig -
keit konnte folglich kräftig um 37,0 % auf 15,8 
Mio. Euro ausgeweitet werden. Angesichts der 
Belastungen auf Grund des niedrigen Zinsni -
veaus ist diese Entwicklung als sehr zufrieden -
stellend zu bezeichnen. Nach Berücksichtigung 
des Steueraufwandes von 5,5 Mio. Euro und 
einer Dotierung des Fonds für allgemeine Bank -
risiken in Höhe von 6,0 Mio. Euro, die zugleich 
auch der Stärkung unseres aufsichtsrechtlichen 
Eigenkapitals dient, verbleibt ein Jahresüber -
schuss von 4,3 Mio. Euro, der lediglich um 0,1 
Mio. Euro unter dem Vorjahr liegt. Dieses Er -
gebnis erlaubt es uns, der Vertreterversamm -
lung eine unveränderte Dividende in Höhe von 
4,0 % und eine Rücklagendotierung im Um -
fang von 3,2 Mio. Euro vorzuschlagen.

Steueraufwand

Der Ertragssteueraufwand nahm infolge des 
gestiegenen Überschusses aus der normalen 
Geschäftstätigkeit um 21,7 % auf 5,4 Mio. 
Euro (Vorjahr 4,4 Mio. Euro) ebenfalls kräftig 
zu. 
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Betriebswirtschaftliches Ergebnis

Neben dem bilanziellen Ergebnis betrachtet 
die Bank insbesondere das betriebswirtschaft -
liche operative Ergebnis des Jahres, bereinigt 
um periodenfremde und außergewöhnliche 
bzw. einmalige Aufwendungen und Erträge 
im Sinne einer auf das operative Bankgeschäft 
ausgerichteten Betrachtung. Auf dieser Be -
trachtungsebene und vor Einbeziehung der 
Risikovorsorge ergibt sich ein Betriebsergebnis, 
das um 16,6 % auf 23,1 Mio. Euro gegenüber 
dem Vorjahr gesteigert werden konnte.

Die Aufwands-Ertrags-Relation, die wir als das 
Verhältnis der Verwaltungsaufwendungen zum 
Zins- und Provisionsüberschuss sowie dem Sal -
do der sonstigen betrieblichen Erträge und Auf -
wendungen ermittelt haben, hat sich auf Basis 
der betriebswirtschaftlichen Berechnung von 
70,1 % auf 66,1 % verbessert.

Nachtragsbericht

Vorgänge, die für die Beurteilung der Vermö -
gens-, Finanz- und Ertragslage von besonderer 
Bedeutung sind, sind nach dem Schluss des Ge -
schäftsjahres nicht eingetreten.

V. Risikobericht

Risikomanagementsystem

Wie alle unternehmerischen Tätigkeiten ist auch 
das Bankgeschäft nicht frei von Risiken. Neben 
allgemeinen Risikofaktoren (z. B. Konjunktur -
schwankungen, neue Technologien, Wettbe -
werbssituationen und sonstige sich verändern -
de Rahmenbedingungen) bestehen spezifische 
Bankgeschäftsrisiken, die sich in Form von Adressen -
ausfall-, Marktpreis- (z. B. Zinsänderungs-, Fonds- 
und Währungsrisiken) sowie Liquiditäts- und 
operationellen Risiken zeigen.

Ziel unseres Risikomanagements ist es, negative 
Abweichungen von unseren Erfolgs-, Eigenmit -
tel- und Liquiditätsplanungen zu vermeiden. Das 
Risikofrüherkennungs- und -überwachungssys -
tem ist primär darauf ausgerichtet, Risiken recht -
zeitig zu identifizieren und bei Bedarf gegensteu -
ernde Maßnahmen einzuleiten. Die Einbindung 
des Risikomanagements in das Gesamtbanksteu -
erungssystem dient aber zugleich zur Erkennung 
und Nutzung von Chancenpotenzialen.

Auf der Grundlage von Risikotragfähigkeits -
berechnungen haben wir für die bestehenden 
spezifischen Bankgeschäftsrisiken Verlustlimite 
bzw. in Teilbereichen auch Volumenslimite und 
Zielgrößen definiert. Das Risikocontrolling be -
inhaltet ferner die Identifizierung, Quantifizie -
rung und Überwachung der Risiken. Über die 
Ergebnisse der zu diesem Zweck durchgeführten 
Analysen und Auswertungen, die auch Stress-
Szenarien umfassen, werden der Aufsichtsrat, 
der Vorstand und die betre�enden Unterneh -
mensbereiche – ungeachtet eventuell aktueller 
Einzelinformationspflichten – durch vierteljährli -
che Risikoreports informiert. Im Mittelpunkt des 
Risikomanagements steht die Gesamtheit aller 
geeigneten Maßnahmen für eine aktive und be -
wusste Steuerung der identifizierten Risiken.

Das Risikomanagement zur Früherkennung von 
Risiken ist vor dem Hintergrund wachsender 
Komplexität der Märkte im Bankgeschäft von 
erheblicher Bedeutung. Wir verstehen dies als 
eine zentrale Aufgabe. Die hierfür zuständigen 
Organisationseinheiten berichten den jeweils de -
finierten Stellen direkt.

ERTRAGSLAGE

Ertragssteueraufwand:

5,4  Mio. Euro
 +21,7%

Betriebswirtschaftliches Ergebnis:

23,1   Mio. Euro
+16,6%
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Risikokategorien

Adressenausfallrisiken
Die Ermittlung von Kreditrisiken (Adressenaus -
fallrisiken) basiert hauptsächlich auf Kreditra -
tings nach Verfahren der genossenschaftlichen 
Organisation. Für alle wesentlichen Kunden -
segmente ordnet das System den Ratingklassen 
nach mathematisch-statistischen Verfahren er -
mittelte Ausfallwahrscheinlichkeiten („erwartete 
Verluste“) zu. Über diese „erwarteten Verluste“ 
hinaus ermitteln wir die „unerwarteten Verlus -
te“ mittels eines Credit Value at Risk (CVaR), der 
neben den Ausfallwahrscheinlichkeiten die Gra -
nularität des Kreditportfolios, insbesondere nach 
der Größenstruktur der ungesicherten Kreditzu -
sagen, berücksichtigt. Das Risikomaß CVaR gibt 
an, dass die „unerwarteten Verluste“ mit einer 
Wahrscheinlichkeit von 99,0 % innerhalb von 
zwölf Monaten den angegebenen Betrag nicht 
übersteigen werden.

Die Ratingergebnisse werten wir auf aggre -
gierter Basis u. a. nach Volumina, Blankoantei -
len und Verlustpotenzial aus. Unsere Analysen 
geben außerdem Auskunft über die Verteilung 
des Kreditvolumens nach Branchen und Größen -
klassen, Adressenausfall- bzw. Volumenslimiten 
sowie Steuerungskennzahlen bzw. Informations -
größen hinsichtlich Blankoanteilen, Inanspruch -
nahmen, Kreditstrukturen, Überziehungen und 
Branchen und dienen der Initiierung risikosteu -
ernder Maßnahmen.

Die Streuung der Kundenforderungen nach 
Branchen und Größenklassen ist ausgewogen. 
Nennenswerte Forderungen an Kreditnehmer 
mit Sitz im Ausland bestehen nicht. Kredite mit 
akuten Ausfallrisiken sind hinreichend wertbe -
richtigt. Der Umfang der Forderungen mit er -
höhten latenten Risiken ist überschaubar; für 
darin verborgen enthaltene Ausfallgefahren be -
stehen nach unserer Einschätzung ausreichende 
Abschirmungsmöglichkeiten aus dem laufenden 
Ergebnis und bestehenden Reserven.

Adressenausfallrisiken in festverzinslichen Wert -
papieren messen wir über Credit-Value-at-Risk-
Verfahren und Spreadentwicklungsmodelle. Wir 
begrenzen diese Risiken grundsätzlich dadurch, 
dass wir Emittentenlimite festgelegt haben und 
keine Papiere mit einem Rating schlechter als 

BBB nach Standard & Poor‘s (bzw. Moody´s und 
Fitch) in den Bestand nehmen.

Für die in der Position „Aktien und andere nicht 
festverzinsliche Wertpapiere“ enthaltenen Invest -
mentfonds sehen wir die Adressenausfallrisiken 
aufgrund der breiten Streuung als gering an. Aus -
fälle in den Fonds werden anhand von Kursrück -
gängen bei den Marktpreisrisiken berücksichtigt.

Adressenausfallrisiken in strategischen Betei -
ligungen, insbesondere Beteiligungen an Ver -
bundunternehmen, werden auf Basis eines Pau -
schalansatzes berücksichtigt.

Die zum 31.12.2017 gemessenen Adressenaus -
fallrisiken für die nächsten 12 Monate lasten 
unser Verlustlimit für Adressenausfallrisiken zu 
52,0 % aus.

Marktpreisrisiken
Banken sind angesichts von Inkongruenzen zwi -
schen aktiven und passiven Festzinspositionen 
insbesondere dem allgemeinen Zinsänderungs-
risiko ausgesetzt. Angesichts unserer Geschäfts -
struktur beziehen sich unsere Marktpreisrisiken 
nahezu ausschließlich auf sich verändernde 
Geld- und Kapitalmarktzinsen. Unsere o�enen 
Währungspositionen sind von untergeordneter 
Bedeutung.

Zinsänderungsrisiken messen wir mithilfe dyna -
mischer Zinselastizitätsbilanzen. Ausgehend von 
unserer Zinsprognose werden die Auswirkungen 
hiervon abweichender Zinsentwicklungen auf 
das Jahresergebnis ermittelt. Für die Risikosimu -
lation verwenden wir neben definierten Stan -
dardverlustszenarien auch historische und hy -
pothetische Stress-Szenarien. Bei den Szenarien 
haben wir für mögliche negative Abweichungen 
vom erwarteten Ergebnis Limite vorgegeben, an 
deren Auslastung sich unsere Steuerungsmaß -
nahmen ausrichten. Zur Steuerung der Zinsände -
rungsrisiken setzen wir Zinssicherungsinstrumen -
te ein. Hauptsächlich handelt es sich dabei um 
Zinsswaps zur Aktiv- /Passivsteuerung. Daneben 
sind einzelne größere Transaktionen, z. B. Schuld -
scheindarlehen an institutionelle Kunden, durch 
Micro-Hedge-Geschäfte in Form von Zinsswaps 
gegen Zinsänderungsrisiken abgesichert. Micro-
Hedges bilden wir nur bei kongruenter Fristigkeit 
sowie Währungs- und Laufzeitidentität.
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Neben der GuV-orientierten Ermittlung des Zins -
änderungsrisikos auf Gesamtbankebene berech -
nen wir auch die Auswirkung von Marktzinsän -
derungen auf den Barwert des Zinsbuches. Die 
Berechnung des barwertigen Zinsänderungsrisi -
kos erfolgt zum einen über eine Value-at-Risk-Er -
mittlung und zum anderen auf Grundlage einer 
Ad-hoc-Zinsänderung.

Unseren Wertpapierbestand haben wir insge -
samt der Liquiditätsreserve zugeordnet und nach 
dem strengen Niederstwertprinzip bewertet. 
Davon entfallen 325,6 Mio. Euro auf Schuldver -
schreibungen und andere festverzinsliche Wert -
papiere und 19,3 Mio. Euro auf Investmentanteile.

Handelsbuchgeschäfte betreiben wir nur im Rah -
men der Bagatellgrenzen des Artikels 94 CRR.

Die zum 31.12.2017 gemessenen Marktpreisri -
siken für die nächsten 12 Monate lasten unser 
Verlustlimit für Marktpreisrisiken zu 62,1 % aus.

Liquiditätsrisiken
Unsere Finanzplanung ist streng darauf ausge -
richtet, allen gegenwärtigen und künftigen Zah -
lungsverpflichtungen pünktlich nachkommen zu 
können. Insoweit achten wir auf ausgewogene 
Laufzeitstrukturen der Aktiva und Passiva. Unse -
re im Rahmen des Bilanzstrukturmanagements 
getätigten Geldanlagen bei Korrespondenzban -
ken bzw. in Wertpapieren tragen neben Ertrags- 
auch Liquiditätsaspekten Rechnung.

Aufgrund der Zugehörigkeit der Bank zur genos -
senschaftlichen Finanzgruppe und der Liquidi -
tätsausgleichsfunktion der genossenschaftlichen 
Zentralbank ist die Wahrscheinlichkeit für be -
standsgefährdende Liquiditätsrisiken als äußerst 
gering anzusehen.

Operationelle Risiken
Neben Adressenausfall-, Marktpreis- und Liquidi -
tätsrisiken hat sich unsere Bank auch auf operati -
onelle Risiken (z. B. Betriebsrisiken im IT-Bereich, 
fehlerhafte Bearbeitungsvorgänge, Rechtsrisi -
ken, Betrugs- und Diebstahlrisiken, allgemeine 
Geschäftsrisiken) einzustellen. Unser innerbe -
triebliches Überwachungssystem trägt dazu bei, 
die operationellen Risiken zu identifizieren und 
so weit wie möglich zu begrenzen. Den Betriebs- 
und Rechtsrisiken begegnen wir auch durch die 

Zusammenarbeit mit externen Dienstleistern 
(z. B. im EDV-Bereich oder im Formularwesen). 
Bei Rechtsstreitigkeiten binden wir den eigenen 
Rechtsbereich rechtzeitig ein. Ergänzend haben 
wir im Rahmen der Steuerung der operationellen 
Risiken eine Schadensfalldatenbank aufgebaut. 
Ziel ist es, ein Bewusstsein zur Aufdeckung und 
schrittweisen Schließung von operationellen Ri -
siken im eigenen Haus zu scha�en. Versicher -
bare Gefahrenpotenziale, z. B. Diebstahl- und 
Betrugsrisiken, haben wir durch Versicherungs -
verträge in banküblichem Umfang abgeschirmt.

Über die Steuerung bzw. Minimierung dieser 
Risiken hinaus prüft die Interne Revision regel -
mäßig die Systeme und Verfahren sowie die 
wichtigsten Arbeitsabläufe.

Zusammenfassende Risikoeinschätzung

Der umfassende und ganzheitliche Steuerungs -
ansatz unserer Bank erlaubt sowohl die frühzei -
tige Identifikation von Risiken, die wesentlichen 
Einfluss auf die Vermögens-, Finanz- und Ertrags -
lage haben können, als auch die frühzeitige Ein -
leitung entsprechender Gegenmaßnahmen.

Die dargestellten Risiken werden nach unserer 
derzeitigen Einschätzung die künftige Entwick -
lung unserer Bank nicht wesentlich beeinträch -
tigen.

RISIKOMA NAGEME NT

Investmentfonds:

19  Mio. Euro

Schuldverschreibungen:

326   Mio. Euro
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VI. Voraussichtliche Entwicklung des 
Geschäftsverlaufs mit ihren wesentlichen 
Chancen und Risiken

Gesamtwirtschaftliche 
Rahmenbedingungen

Aus heutiger Sicht gehen wir davon aus, dass 
innerhalb der nächsten beiden Jahre die Kon -
junktur in Deutschland vor dem Hintergrund 
der Wettbewerbsfähigkeit der deutschen Wirt -
schaft und deren strukturellen Robustheit einen 
stabilen Verlauf nimmt. In der Folge erwarten 
wir für Deutschland ein Wirtschaftswachstum 
von 2,2 % 2018 und 2019 einen leicht darunter 
angesiedelten Wert. Auf Grund der äußerst so -
liden Finanzlage aller ö�entlichen inländischen 
Haushalte besteht weiterhin ein Steuerungs -
potenzial bei temporären und / oder sektoralen 
Negativentwicklungen, das gegebenenfalls von 
der Politik eingesetzt werden kann.

Die wesentlichen Nachfrageimpulse dürften 
erneut von den Konsumausgaben ausgehen, 
zumal die jüngsten Tarifabschlüsse eine weitere 
Verbesserung der verfügbaren Einkommen er -
warten lassen.

Aber auch die Bau- und Ausrüstungsinvesti -
tionen werden voraussichtlich wieder einen 
deutlichen Beitrag zum Wachstum des Brutto -
inlandsproduktes leisten. Einerseits werden die 
Wohnungsbauinvestitionen durch die Politik 
weiter angeschoben und damit ausgehend von 
dem erhöhten Niveau weiter wachsen. Ande -
rerseits dürften auch die Investitionen des Mit -
telstandes und der Industrie unter anderem mit 
Blick auf die Anforderungen im Bereich der Di -
gitalisierung auf hohem Niveau verharren.

Das Zinsniveau wird aus unserer Sicht in 
Deutschland und in Europa niedrig bleiben, 
aber sukzessive in allen Laufzeitbereichen leicht 
steigen. Ab Mitte 2019 erwarten wir dann 
auch, dass die Phase negativer Zinssätze im 
Euro-Geldmarktbereich beendet wird. Brems -
wirkungen auf diese Entwicklung gehen immer 
noch von einigen Ländern der Euro-Zone aus, 
die noch nicht die robusten wirtschaftlichen 
Rahmenbedingungen mitbringen, wie sie der -
zeit für Deutschland zu beobachten sind.

Rahmenbedingungen für die 
Vereinigte Volksbank Münster eG

Die Vereinigte Volksbank Münster eG plant auf 
Grund ihres attraktiven Marktgebietes, ihrer gu -
ten Verankerung im Markt und ihrer klaren Kun -
denorientierung für die nächsten beiden Jahre 
mit einer Wachstumsrate, die nahe am Markt -
wachstum liegt. Das vorhandene Eigenkapital, 
die personellen und sachlichen Ressourcen so -
wie die bilanzstrukturellen Voraussetzungen sind 
hierfür gegeben.

Die Wachstumsimpulse gehen bei unseren Pla -
nungen primär vom Kredit- und vom Dienstleis -
tungsgeschäft aus.

Vermögens- und Finanzlage

Im Kreditgeschäft mit unseren Privat- und Fir -
menkunden sehen wir unverändert ein gutes 
Wachstumspotenzial. Die private Wohnungsbau -
finanzierung wird durch das immer noch niedri -
ge Kapitalmarktzinsniveau unterstützt und wird 
nicht nur die eigenen Kundenforderungen wach -
sen lassen, sondern auch die Provisionserträge 
für die Kredite, die an die Kooperationspartner 
der genossenschaftlichen Finanzgruppe vermit -
telt werden, positiv beeinflussen. Darüber hinaus 
gehen wir von einem weiteren Wachstum bei 
den Krediten für anstehende Ausrüstungs- und 
Erhaltungsinvestitionen unserer gewerblichen 
Kunden aus. Unsere Planungen für das Kreditge -
schäft sehen daher insgesamt ein Wachstum von 
3,2 % für 2018 und 3,1 % für 2019 vor.

Die Kundeneinlagen werden hingegen mit einer 
geringeren Dynamik als bislang wachsen. Wir er -
warten, dass die Kunden ihre liquiden Anlagen 
tendenziell in verfügbare Anlagealternativen in -
vestieren werden und somit das Wachstum der 
Kundeneinlagen nicht mit dem allgemeinen Ge -
schäftswachstum Schritt halten wird. Unsere Pla -
nungen gehen von einem Anstieg der Kunden -
einlagen von 0,5 % p. a. für die beiden nächsten 
Jahre aus.

Zur Finanzierung der Deckungslücke zwischen 
dem geplanten Anstieg der Kundenforderun -
gen und dem erwarteten geringeren Anstieg der 
Kundeneinlagen wollen wir die vorhandenen Li -
quiditätsanlagen wieder reduzieren. Für die auf -
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sichtsrechtliche Liquiditätskennzi�er streben wir 
einen Wert an, der um 20 %-Punkte oberhalb 
des geforderten Wertes liegt, um einen erforder -
lichen Sicherheitspu�er für kurzfristige Liquidi -
tätsschwankungen vorzuhalten.

Die für das Geschäftswachstum erforderlichen 
aufsichtsrechtlichen Eigenmittel und das für die 
Risikosteuerung erforderliche Risikodeckungska -
pital sind gemäß unserer Kapitalplanung unter 
Berücksichtigung der erwarteten Gewinnthesau -
rierungen in ausreichendem Maße vorhanden, 
auch wenn sich die aufsichtsrechtliche Gesamt -
kapitalquote auf Grund des geplanten Wachs -
tums und insbesondere des Auslaufens bislang 
aufsichtsrechtlich anerkannter Eigenmittelkom -
ponenten des Ergänzungskapitals von 16,7 % 
auf geplant 16,0 % innerhalb der nächsten bei -
den Jahre verringert.

Ertragslage

Für die nächsten Jahre ist unverändert von Belas -
tungen aus dem anhaltend niedrigen Zinsumfeld 
auszugehen. Insofern wird das Zinsergebnis in 
der betriebswirtschaftlichen Betrachtung trotz 
des geplanten Geschäftswachstums und des 
erwarteten leichten Zinsanstiegs weiter unter 
Druck bleiben und in den Jahren 2018 und 2019 
um jeweils rund 1,4 Mio. Euro rückläufig sein. 

Für das Provisionsgeschäft streben wir hingegen 
auf Grund unserer gezielten Wachstumsinitiati -
ven Zuwächse bei den Vermögensverwaltungs- 
und Wertpapierdienstleistungserträgen sowie 
den Vermittlungsprovisionen für das Kreditge -
schäft, insbesondere den Wohnungsbaufinan -
zierungen, an. Zudem wollen wir die Provisions -
erträge für den Konten- und Kartenservice der 
Bank vor dem Hintergrund unserer permanenten 
Ausweitung und Verbesserung unserer Dienst -
leistungsangebote weiter steigern. Insgesamt 
prognostizieren wir für 2018 eine Provisions -
ergebnisverbesserung um 2,2 Mio. Euro und für 
2019 einen weiteren Anstieg um 1,3 Mio. Euro.

Der Verwaltungsaufwand wird einschließlich der 
AfA auf das Sachanlagevermögen 2018 bedingt 
durch die Zusatzbelastungen, die sich aus der 
Umstellung unserer Kernbankanwendung auf 
eine neue, dann einheitlich im gesamten Bun -
desgebiet bei den Volks- und Rai�eisenbanken 

genutzte Anwendung ergeben werden, trotz un -
seres konsequenten Kostenmanagements leicht 
um 0,4 Mio. Euro steigen und danach in etwa 
auf diesem Niveau verharren. Dabei soll der Per -
sonalaufwand in etwa auf dem aktuellen Stand 
gehalten werden.

Das betriebswirtschaftliche Betriebsergebnis vor 
Bewertung wird unter den genannten Planungs -
prämissen 2018 nochmals um 2,6 % auf 23,7 
Mio. Euro steigen und 2019 leicht auf 23,0 Mio. 
Euro sinken. Die Aufwands-Ertrags-Relation wird 
sich gemäß unserer Planungen in den nächsten 
beiden Jahren in etwa auf dem Niveau von 66 % 
halten.

Das Bewertungsergebnis aus den Wertpapier -
beständen und aus dem Kreditgeschäft ist nur 
schwer zu planen. Daher werden die Bewer -
tungsergebnisse auf Basis des bestehenden 
Kreditportfoliomodells mathematisch-statistisch 
berechnet und hinsichtlich der Wertpapierbe -
stände mithilfe der erwarteten Zinsentwick -
lungen ermittelt. Aus dieser Berechnung resul -
tiert für beide Risikobereiche eine Belastung von 
6,1 Mio. Euro im Jahr 2018 und 9,9 Mio. Euro 
im Jahr 2019. Bei anhaltend guter konjunktu -
reller Entwicklung sollte jedoch abweichend von 
dem Kreditportfolioergebnis das tatsächlich zu 
erwartende negative Bewertungsergebnis aus 
dem Kreditgeschäft niedriger bleiben und damit 
die berechneten Belastungen untertre�en. Un -
ser Risikomanagement im Kreditgeschäft bleibt 
unverändert konservativ. Das Kreditneugeschäft 
unterliegt strengen risikoorientierten Entschei -
dungsregeln und für sämtliche erkennbaren Ri -
siken werden rechtzeitig vollumfängliche Vorsor -
gen getro�en.

Chancen und Risiken bezogen 
auf unsere Planungen

Das Zinsergebnis bleibt als eine wesentliche Er -
tragsgröße der Bank auch zukünftig abhängig 
von den Zinsentwicklungen an den Geld- und 
Kapitalmärkten. Ein starker und plötzlicher Zins -
anstieg könnte das Zinsergebnis, aber auch das 
Bewertungsergebnis aus den Wertpapieranla -
gen temporär belasten. Ein im längerfristigen 
Kapitalmarktbereich zu verzeichnender Anstieg 
der Zinsen und eine damit verbundene steilere 
Zinsstrukturkurve könnten hingegen mit Blick 
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auf das Kreditneugeschäft und das Kreditprolon -
gationsgeschäft Entlastungen durch verbesserte 
Möglichkeiten der Fristentransformation bewir -
ken. Zudem können sich höhere Wachstumsra -
ten im Kreditgeschäft durch zusätzliche Margen -
beiträge positiv auf das Zinsergebnis auswirken.

Eine deutliche konjunkturelle Eintrübung, die wir 
nicht erwarten, könnte hingegen den Bewer -
tungsaufwand aus dem Kreditgeschäft gegenüber 
den letzten Jahren wieder deutlich steigen lassen.

Die Entwicklungen an den Aktienmärkten und 
an den Kapitalmärkten, aber auch die Einschät -
zungen bezüglich der konjunkturellen Entwick -
lung determinieren immer auch das Verhalten 
der Mitglieder und Kunden im Hinblick auf de -
ren Vermögensanlagen, den privaten Konsum 
und die Kreditnachfragen. Starke Verwerfun -
gen in diesen Bereichen können daher auch die 
Entwicklung der Provisionsergebnisse der Bank 
beeinträchtigen.

Münster, 26.01.2018
Vereinigte Volksbank Münster eG

Der Vorstand

Zusammenfassung

Auch für 2018 und die Folgejahre gehen wir ins -
gesamt von einer Erreichung unserer gesetzten 
Ziele aus und erwarten dabei aus den Ergebnissen 
der Bank nachhaltige Dividendenausschüttungen 
an unsere Mitglieder und weitere, aber rückläufige 
Stärkungen unseres Eigenkapitals. Wir werden 
bei allen Wachstumsanstrengungen aber auch 
konsequent darauf achten, dass unsere Qualität 
im Beratungs- und Dienstleistungsbereich auf ho -
hem Niveau erhalten bleibt und wir gemeinsam 
mit unseren 62.783 Mitgliedern unser nachhalti -
ges Geschäftsmodell weiter stärken.

Gerhard Bröcker
[Vorstandssprecher] 

Friedhelm Beuse Thomas Jakoby

Die Bank hat aus datenschutzrechtlichen Gründen auf die Angabe der Gesamtbezüge des Vorstandes unter Bezugnahme auf § 286 Abs. 4 HGB verzichtet.
Im Geschäftsjahr beliefen sich die Gesamtbezüge des Aufsichtsrates auf 161.036,79 Euro und die der früheren Vorstandsmitglieder und ihrer 
Hinterbliebenen auf 567.921,49 Euro.
Für frühere Mitglieder des Vorstands und deren Hinterbliebene bestehen zum 31.12.2017 Pensionsrückstellungen in Höhe von 9.899.110,00 Euro. 
Sie wurden nach versicherungsmathematischen Grundsätzen unter Berücksichtigung eines Rechnungszinsfußes von 3,68 % sowie eines 
Gehalts-/Rententrends von 2,50 % jährlich ermittelt.
Am Bilanzstichtag betrugen die Forderungen an und aus eingegangenen Haftungsverhältnissen für

EUR

Mitglieder des Vorstandes 266.490,34

Mitglieder des Aufsichtsrates 7.215.077,86
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ERG E BNISV E RW E NDUNG

VORSCHLAG FÜR DIE 
ERGEB NISVERWE NDUNG 2017
DER VEREI NIGTE V OLKSBA NK 
MÜ NSTER EG
Der Vorstand schlägt im Einvernehmen mit 
dem Aufsichtsrat vor, den Jahresüberschuss 
von EUR 4.258.700,95 – unter Einbeziehung 
eines Gewinnvortrages von EUR 230,30 (Bilanz -
gewinn von EUR 4.258.931,25) – wie folgt zu 
verwenden:

Münster, 26.01.2018
Vereinigte Volksbank Münster eG

Der Vorstand

Gerhard Bröcker
[Vorstandssprecher] 

Friedhelm Beuse Thomas Jakoby

EUR

Ausschüttung einer Dividende von 4 % 1.027.502,34

Zuweisung zu den Ergebnisrücklagen

a) Gesetzliche Rücklage 500.000,00

b) Andere Ergebnisrücklagen 2.730.000,00

Vortrag auf neue Rechnung 1.428,91

Bilanzgewinn 4.258.931,25
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Aktivseite | Jahresbilanz zum 31.12.2017 Geschäftsjahr Vorjahr  

EUR EUR EUR EUR TEUR

1.  Barreserve

 a) Kassenbestand 25.354.822,12 15.855

 b)  Guthaben bei Zentralnotenbanken 8.862.048,22 2

  darunter: bei der Deutschen Bundesbank 8.862.048,22 [2]

 c)  Guthaben bei Postgiroämtern                        0,00 34.216.870,34 0

2.  Schuldtitel ö�entlicher Stellen und Wechsel, 
 die zur Refinanzierung bei Zentralnotenbanken
 zugelassen sind

 a)  Schatzwechsel und unverzinsliche
  Schatzanweisungen sowie ähnliche
  Schuldtitel ö�entlicher 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)  täglich fällig 200.005.687,28 143.312

 b)  andere Forderungen      55.485.744,64 255.491.431,92 48.708

4.  Forderungen an Kunden 1.600.510.081,41 1.569.465

 darunter: durch Grundpfandrechte gesichert 666.796.879,44 [698.501]

 darunter: Kommunalkredite 6.247.086,02 [7.532]

5.  Schuldverschreibungen und andere 
 festverzinsliche Wertpapiere

 a)  Geldmarktpapiere

  aa)  von ö�entlichen 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 ö�entlichen Emittenten 57.917.749,30 58.008

  darunter: beleihbar bei der Deutschen Bundesbank 57.917.749,30 [58.008]

  bb)  von anderen Emittenten      267.652.781,39 325.570.530,69 228.306

  darunter: beleihbar bei der Deutschen Bundesbank 247.502.319,53 [208.142]

 c)  eigene Schuldverschreibungen             53.669,52 325.624.200,21 1.154

  N ennbetrag 53.000,00 [1.153]

6.  Aktien und andere nicht 
 festverzinsliche Wertpapiere 19.277.810,40 19.258

6a.  Handelsbestand 0,00 0

7.  Beteiligungen und Geschäftsguthaben 
 bei Genossenschaften

 a)  Beteiligungen 69.978.183,48 70.263

  darunter: an Kreditinstituten 7.762.389,10 [7.762]

  darunter: an Finanzdienstleistungsinstituten 0,00 [0]

 b)  Geschäftsguthaben bei Genossenschaften           788.108,90 70.766.292,38 788

  darunter: bei Kreditgenossenschaften 700.000,00 [700]

  darunter: bei Finanzdienstleistungsinstituten 0,00 [0]

8.  Anteile an verbundenen Unternehmen 0,00 0

 darunter: an Kreditinstituten 0,00 [0]

 darunter: an Finanzdienstleistungsinstituten 0,00 [0]

9.  Treuhandvermögen 1.049.470,03 1.400

 darunter: Treuhandkredite 1.049.470,03 [1.400]

10.  Ausgleichsforderungen gegen die ö�entliche
 Hand einschließlich Schuldverschreibungen
 aus deren Umtausch 0,00 0

11.  Immaterielle Anlagewerte

 a)  Selbst gescha�ene gewerbliche 
  Schutzrechte und ähnliche Rechte und Werte 0,00 0

 b)  entgeltlich erworbene Konzessionen, gewerbliche
  Schutzrechte und ähnliche Rechte und Werte 
  sowie Lizenzen an solchen Rechten und Werten 62.650,00 92

 c)  Geschäfts- oder Firmenwert 0,00 0

 d)  geleistete Anzahlungen                      0,00 62.650,00 0

12.  Sachanlagen 33.789.694,60 28.618

13.  Sonstige Vermögensgegenstände 6.931.961,00 8.424

14.  Rechnungsabgrenzungsposten 512.660,93 643

15.  Aktive latente Steuern 0,00 0

16.  Aktiver Unterschiedsbetrag aus der 
 Vermögensverrechnung                      0,00 0

Summe der Aktiva 2.348.233.123,22 2.194.296
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PA SSIV A

Passivseite | Jahresbilanz zum 31.12.2017 Geschäftsjahr Vorjahr  

EUR EUR EUR EUR TEUR

1.  Verbindlichkeiten gegenüber Kreditinstituten

 a) täglich fällig 98.816,61 627

 b)  mit vereinbarter Laufzeit oder Kündigungsfrist    371.177.721,77 371.276.538,38 304.585

2.  Verbindlichkeiten gegenüber Kunden

 a)  Spareinlagen

  aa) mit vereinbarter Kündigungsfrist
    von drei Monaten 270.474.570,54 267.009

  ab) mit vereinbarter Kündigungsfrist
   von mehr als drei Monaten          4.416.656,46 274.891.227,00 11.774

 b) andere Verbindlichkeiten

  ba)  täglich fällig 1.334.525.017,08 1.258.606

  bb)  mit vereinbarter Laufzeit
   oder Kündigungsfrist      125.418.865,82 1.459.943.882,90 1.734.835.109,90 120.691

3.  Verbriefte Verbindlichkeiten

 a)  begebene Schuldverschreibungen 357.418,16 1.457

 b)  andere verbriefte Verbindlichkeiten                      0,00 357.418,16 0

   darunter: Geldmarktpapiere 0,00 [0]

   darunter: eigene Akzepte und Solawechsel
   im Umlauf 0,00 [0]

3a.  Handelsbestand 0,00 0

4.  Treuhandverbindlichkeiten 1.049.470,03 1.400

 darunter: Treuhandkredite 1.049.470,03 [1.400]

5.  Sonstige Verbindlichkeiten 3.304.301,19 3.413

6.  Rechnungsabgrenzungsposten 298.734,63 388

6a.  Passive latente Steuern 0,00 0

7.  Rückstellungen

 a)  Rückstellungen für Pensionen und
   ähnliche Verpflichtungen 14.020.012,00 13.156

 b)  Steuerrückstellungen 1.227.089,88 38

 c)  andere Rückstellungen      10.616.039,12 25.863.141,00 8.881

8.  [weggefallen] 0,00 0

9.  Nachrangige Verbindlichkeiten 0,00 0

10.  Genussrechtskapital 0,00 0

 darunter: vor Ablauf von zwei Jahren fällig 0,00 [0]

11.  Fonds für allgemeine Bankrisiken 60.000.000,00 54.000

 darunter: Sonderposten nach § 340e Abs. 4 HGB 0,00 [0]

12.  Eigenkapital

 a)  Gezeichnetes Kapital 25.919.478,68 26.164

 b)  Kapitalrücklage 0,00 0

 c)  Ergebnisrücklagen

  ca)   gesetzliche Rücklage 36.000.000,00 35.500

  cb)   andere Ergebnisrücklagen        85.070.000,00 121.070.000,00 82.270

 d)  Bilanzgewinn        4.258.931,25    151.248.409,93 4.338

Summe der Passiva 2.348.233.123,22 2.194.296

1.  Eventualverbindlichkeiten

 a)  Eventualverbindlichkeiten aus weitergegebenen
   abgerechneten Wechseln 0,00 0

 b)  Verbindlichkeiten aus Bürgschaften und
   Gewährleistungsverträgen 38.022.051,91 36.595

 c)  Haftung aus der Bestellung von Sicherheiten
   für fremde Verbindlichkeiten                        0,00 38.022.051,91 0

2.  Andere Verpflichtungen

 a)  Rücknahmeverpflichtungen aus unechten
   Pensionsgeschäften 0,00 0

 b)  Platzierungs- und Übernahmeverpflichtungen 0,00 0

 c) Unwiderrufliche Kreditzusagen      154.734.735,69 154.734.735,69 150.812

   darunter: Lieferverpflichtungen aus
   zinsbezogenen Termingeschäften 0,00 [0]
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Gewinn- und Verlustrechnung
für die Zeit vom 01.01.2017 bis 31.12.2017

Geschäftsjahr Vorjahr  

EUR EUR EUR EUR TEUR

1.  Zinserträge aus

 a) Kredit- und Geldmarktgeschäften 46.485.761,73 49.287

 b)  festverzinslichen Wertpapieren und
  Schuldbuchforderungen          2.815.617,39 49.301.379,12 2.995

2.  Zinsaufwendungen        7.947.774,13 41.353.604,99 9.508

3.  Laufende Erträge aus

 a)  Aktien und anderen nicht
  festverzinslichen Wertpapieren 487.802,82 484

 b)  Beteiligungen und Geschäftsguthaben
  bei Genossenschaften 1.591.422,48 1.223

 c)  Anteilen an verbundenen Unternehmen                      0,00 2.079.225,30 0

4.  Erträge aus Gewinngemeinschaften,
  Gewinnabführungs- oder
  Teilgewinnabführungsverträgen 0,00 0

5.  Provisionserträge 26.831.838,45 24.616

6.  Provisionsaufwendungen        3.299.513,27 23.532.325,18 4.471

7.  Nettoertrag /-aufwand des Handelsbestands 0,00 0

8.  Sonstige betriebliche Erträge 2.490.178,46 1.838

9.  [weggefallen] 0,00 0

10.  Allgemeine Verwaltungsaufwendungen

 a)  Personalaufwand

  aa) Löhne und Gehälter 24.742.015,48 25.054

  ab) Soziale Abgaben und Aufwendungen für
   Altersversorgung und für Unterstützung          5.165.354,65 29.907.370,13 5.451

   darunter: für Altersversorgung 1.034.338,73 [1.368]

 b)  andere Verwaltungsaufwendungen      15.962.312,06 45.869.682,19 16.257

11.  Abschreibungen und Wertberichtigungen auf
  immaterielle Anlagewerte und Sachanlagen 2.339.086,72 2.420

12.  Sonstige betriebliche Aufwendungen 1.853.540,09 2.494

13.  Abschreibungen und Wertberichtigungen
  auf Forderungen und bestimmte Wertpapiere
  sowie Zuführungen zu Rückstellungen
  im Kreditgeschäft 3.602.541,12 3.263

14.  Erträge aus Zuschreibungen zu Forderungen
  und bestimmten Wertpapieren sowie aus der
  Auflösung von Rückstellungen im Kreditgeschäft                      0,00 3.602.541,12 0

15.  Abschreibungen und Wertberichtigungen
  auf Beteiligungen, Anteile an verbundenen
  Unternehmen und wie Anlagevermögen
  behandelte Wertpapiere 0,00 0

16.  Erträge aus Zuschreibungen zu Beteiligungen,
  Anteilen an verbundenen Unternehmen und
  wie Anlagevermögen behandelten Wertpapieren                  851,02 851,02 0

17.  Aufwendungen aus Verlustübernahme 0,00 0

18.  [weggefallen]                     0,00                       0

19.  Überschuss der normalen Geschäftstätigkeit 15.791.334,83 11.524

20.  Außerordentliche Erträge 0,00 11.424

21.  Außerordentliche Aufwendungen                      0,00 0

22.  Außerordentliches Ergebnis 0,00 11.424

23.  Steuern vom Einkommen und vom Ertrag 5.380.352,73 4.420

 darunter: latente Steuern 0,00 [0]

24.  Sonstige Steuern, soweit nicht unter
  Posten 12 ausgewiesen           152.281,15 5.532.633,88 195

24a.Einstellungen in Fonds für
   allgemeine Bankrisiken       6.000.000,00              14.000

25.  Jahresüberschuss 4.258.700,95 4.332

26.  Gewinnvortrag aus dem Vorjahr                 230,30                       6

4.258.931,25 4.338

27.  Entnahmen aus Ergebnisrücklagen

 a)  aus der gesetzlichen Rücklage 0,00 0

 b)  aus anderen Ergebnisrücklagen                      0,00                     0,00                       0

4.258.931,25 4.338

28.  Einstellungen in Ergebnisrücklagen

 a)  in die gesetzliche Rücklage 0,00 0

 b)  in andere Ergebnisrücklagen                      0,00                     0,00                       0

29.  Bilanzgewinn 4.258.931,25 4.338
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Die Darstellung des Jahresabschlusses erfolgt in verkürzter Form. Es handelt sich nicht um die der gesetzlichen Form entsprechende Verö�entlichung. Die O�enlegung 
des Jahresabschlusses mit dem uneingeschränkten Bestätigigungsvermerk erfolgt nach Feststellung durch die Vertreterversammlung im elektronischen Bundesanzeiger.
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Der Aufsichtsrat hat im Berichtsjahr die ihm nach Gesetz, 
Satzung und Geschäftsordnung obliegenden Aufgaben er -
füllt. Er nahm seine Überwachungsfunktion wahr und traf die 
in seinen Zuständigkeitsbereich fallenden Beschlüsse; dies be -
inhaltet auch die Befassung mit der Prüfung nach § 53 GenG.

Der Vorstand informierte den Aufsichtsrat und die Ausschüsse 
des Aufsichtsrates in regelmäßig stattfindenden Sitzungen 
über die Geschäftsentwicklung, die Vermögens-, Finanz- und 
Ertragslage sowie über besondere Ereignisse. Darüber hinaus 
stand der Aufsichtsratsvorsitzende in einem engen Informa -
tions- und Gedankenaustausch mit dem Vorstand.

Der Aufsichtsrat hat von der Möglichkeit der Bildung eines 
separaten Prüfungsausschusses Gebrauch gemacht. Ihm obliegt 
unter anderem die Überwachung der Abschlussprüfung, insbe -
sondere hinsichtlich der Unabhängigkeit des Abschlussprüfers 
und der vom Abschlussprüfer erbrachten Dienstleistungen.

Der Aufsichtsrat verfügt aufgrund seiner Kenntnisse und Erfah -
rung in seiner Gesamtheit über ausreichende Branchen- und 
Sachkenntnisse sowie über Sachverstand auf den Gebieten Rech -
nungslegung und Abschlussprüfung. Im Rahmen der Selbstbe -
wertung gemäß § 25d Abs. 11 S. 2 Nr. 3 und 4 KWG hat der 
Aufsichtsrat diese Anforderungen überprüft. Der Aufsichtsrat ist 
zudem frei von Interessenkonflikten. Die gesetzlichen Anforde -
rungen gemäß § 36 Abs. 4 GenG werden somit erfüllt.

Der vorliegende Jahresabschluss 2017 mit Lagebericht wurde 
vom Genossenschaftsverband – Verband der Regionen e.V. 
geprüft. Über das Prüfungsergebnis wird in der Vertreterver -
sammlung berichtet.

Wir haben uns als Aufsichtsorgan selbst davon überzeugt, dass 
der Jahresabschluss zutre�end aus der Buchführung und den 
Inventaren unserer Bank entwickelt worden ist. Den Bericht der 
gesetzlichen Jahresabschlussprüfung und den Lagebericht wer -
den wir entgegennehmen und kritisch prüfen. Der Vorschlag für 
die Verwendung des Jahresüberschusses – unter Einbeziehung 
des Gewinnvortrags – entspricht den Vorschriften der Satzung.

Ein Prüfungsschwerpunkt wurde durch den Aufsichtsratsvor -
sitzenden nicht gesetzt.

Der Aufsichtsrat hat sich im Rahmen der gemeinsamen Prü -
fungsschlusssitzung (§ 57 Abs. 4 GenG) mit den Prüfungsfest -
stellungen bezüglich der Überwachung des Rechnungslegungs -
prozesses sowie der Wirksamkeit des internen Kontrollsystems, 
des Risikomanagementsystems und des internen Revisionssys -
tems intensiv befasst. Außerdem haben wir uns über Besonder -
heiten und ggf. aufgetretene Unstimmigkeiten im Rahmen der 
Jahresabschlussprüfung informiert; solche traten nicht auf.

Im Ergebnis hat sich der Aufsichtsrat hinreichend von der ord -
nungsgemäßen Erstellung und Prüfung des Jahresabschlusses 
überzeugt und dazu beigetragen, dass die Rechnungslegung 
ordnungsgemäß ist.

In insgesamt sechs Sitzungen des gesamten Aufsichtsrates hat 
sich dieser schwerpunktmäßig mit der Geschäfts- und Risikostra -
tegie sowie mit der Kooperation bzw. Fusionsabsicht mit der VR-
Bank Kreis Steinfurt eG und der Volksbank Greven eG beschäftigt.

Der Genossenschaftsverband – Verband der Regionen e.V. hat 
uns gegenüber die Unabhängigkeit der an der Abschlussprü -
fung beteiligten Mitarbeiter bestätigt. Der Aufsichtsrat emp -
fiehlt der Vertreterversammlung, den vom Vorstand vorgelegten 
Jahresabschluss zum 31.12.2017 festzustellen und die vorge -
schlagene Verwendung des Jahresüberschusses zu beschließen.

Der Aufsichtsrat dankt den Herren des Vorstandes für die 
vertrauensvolle Zusammenarbeit.

Darüber hinaus bedankt er sich bei den Mitarbeiterinnen und 
Mitarbeitern für die gemeinsam geleistete Arbeit, die maß -
geblich zu dem erfolgreichen Abschluss des Geschäftsjahres 
2017 beigetragen hat.

Münster, im Mai 2018

Der Aufsichtsrat

BERICHT  DES 
AUFSICHTSRATES  FÜR 
DAS G ESCHÄFTSJAHR  2017 
DER VEREI NIGTE V OLKSBA NK 
MÜ NSTER EG

Hans-Jürgen Eidecker
[Vorsitzender des Aufsichtsrates]  
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Hans-Jürgen Eidecker
(Vorsitzender), selbst  ständiger 
Unternehmensberater,
Drensteinfurt

Wilfried Averbeck
Diplom-Ingenieur, Dezernent 
bei der Bezirksregierung in 
Münster, Greven

Bernd Münstermann
(stv. Vorsitzender), Geschäfts -
führer der Bernd Münster -
mann GmbH & Co. KG, 
Everswinkel

Josef Brockhausen
Landwirt, Everswinkel

Sabine Deckenbrock
Geschäftsführerin der De -
ckenbrock Kleiner Kiepenkerl 
GmbH & Co. KG, Münster

Claudia Mersmann
Geschäftsführerin der Mers -
mann Design GmbH & Co. 
KG, Sendenhorst-Albersloh

Elisabeth Schwering
Rechtsanwältin in der Sozi -
etät Arns Schwering Tinner, 
Münster

Martin Gesigora
Selbstständiger Steuerberater,
Münster

Jürgen Quante
Verkehrsfachwirt,  
Freckenhorst

Antonius Tidde
Landwirt, Telgte
(bis 06.2017)

Hermann Eiling
Hauptgeschäftsführer der 
Handwerkskammer
Münster i.R., Münster

Konrad Pumpe
Geschäftsführer der Konrad 
Pumpe GmbH & Co. KG, 
Sendenhorst

Heribert Sickmann
Dipl.-Ingenieur,  
selbstständiger Architekt,
Hoetmar

Dr. Reinhild Lohmann
Apothekerin, Ostbevern

Harald Schnitker
Dipl.-Des., Inhaber Büro für 
Farbe und Gestaltung,
Münster
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Dr. Oliver Altenhövel
Immobilien

Michael Brinkmann
Vorstandsstab

Volker Braun
Vertriebsservice

Jürgen Gemke
Firmenkunden

BEREICHSLEITER 2018

Ralf Haarlammert
Marktfolge Aktiv

Michael Jöster-Morisse
Kreditmanagement

Peter Nährig
Private Banking/Treasury

Jan-Christian Klotz
Personal

Karl-Heinz Harbaum
Interne Revision

Andreas Kögler
Privatkunden

Ulrich Rohlmann
Privatkunden

Harry Uhlig
Gesamtbanksteuerung

Reinhard Keweloh
Organisation

Bernhard Pällmann
Vetriebssteuerung

Manfred Huesmann
Baufinanzierung
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Unser KundenDialogCenter –
bequem in Kontakt bleiben 
Weil uns der persönliche Kontakt zu unseren
Mitgliedern und Kunden wichtig ist, sind wir
schon seit vielen Jahren neben unseren  
Filialen und Kompetenz-Centern unkom -
pliziert und schnell telefonisch über unser  
KundenService-Center erreichbar. 
Mo. bis Fr. von 6 bis 22 Uhr und samstags von  
9 bis 14 Uhr kümmern sich freundliche und  

erfahrene Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter di -
rekt um Wünsche und Anliegen unserer Mitglie -
der und Kunden.
Neben allgemeinen Informationen und Fragen
zu Ihrem Konto können auch Aufträge wie die
Einrichtung oder Änderung von Daueraufträgen
oder der Kauf und Verkauf von Wertpapieren
bearbeitet werden.
So bleiben wir mit unseren Kunden auf zeitge -
mäßen Wegen bequem in Kontakt.

Unser KundenDialogCenter  Tel. 0251 5005-0

Hauptstelle
Vereinigte Volksbank Münster eG  Tel. 0251 5005-300
48143 Münster · Neubrückenstraße 66  Fax 0251 5005-3099

Zentrale Verwaltung
48291 Telgte · Otto-Diehls-Str. 8

Immobilienservice
Münster-Mitt e · Neubrückenstraße 66  Tel. 0251 5005-580  
Telgte  · Steinstraße 25  Tel. 02504 68-595

SB-Standorte
Everswinkel-Alverskirchen  · Wiemstraße 2
Münster  · Dorpatweg 10 (Germania Campus)
Senden-Bösensell  · Bahnhofstraße 59 
Lienen-Kattenvenne  · Buchentorstraße 17

Weitere Geldautomaten
Münster  · Albersloher Weg 32 
(Messe und Congress Centrum Halle Münsterland)
Münster  · Arnheimweg 9 (Arnheim-Arkaden)
Münster  · Dingbängerweg 37
Münster  · Ludgeristraße 26 (Bonita)
Münster  · Nevingho� 16 (Komcenter)
Münster  · Prinzipalmarkt 26 (ggü. dem Rathaus)
Münster  · Windthorststraße 1 (Hotel Conti)
Münster  · Yorkring 22 – 24 ( York-Center)

Ihr digitaler Weg zu uns
Online-Filiale   www.volksbank-muenster.de

Volksbank.digital  (Videoberatung)  Tel. 0251 5005-7711 
 www.volksbank-muenster.de/videoberatung
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Filialen 
Drensteinfurt  · Landsbergplatz 6  Tel. 02508 9822-0
Drensteinfurt-Rinkerode  · Albersloher Straße 7  Tel. 02538 9303-0
Everswinkel  · Hovestraße 16  Tel. 02582 6619-0
Münster  · Hammer Straße 32 – 34  Tel. 0251 5005-020
Münster  · Kappenberger Damm 88  Tel. 0251 5005-070
Münster  · Nordstraße 21  Tel. 0251 5005-080
Münster  · Scharnhorststraße 46  Tel. 0251 5005-040
Münster  · Warendorfer Straße 109  Tel. 0251 5005-060
Münster  · Wolbecker Straße 37 – 39  Tel. 0251 5005-030
Münster-Albachten  · Dülmener Straße 18b  Tel. 02536 3312-0
Münster-Angelmodde/Gremmendorf  · Heidestraße 1a  Tel. 0251 5005-050
Münster-Handorf  · Handorfer Straße 13  Tel. 0251 5005-150
Münster-Hiltrup  · Unckelstraße 2 – 4  Tel. 02501 8007-0
Münster-Kinderhaus  · Idenbrockplatz 5 – 5a  Tel. 0251 5005-200
Münster-Nienberge  · Altenberger Straße 21  Tel. 02533 297-0
Münster-Roxel  · Pantaleonstraße 15  Tel. 02534 8000-0
Münster-Sprakel  · Dreilinden 1  Tel. 0251 5005-250
Münster-Wolbeck  · Franz-von-Waldeck-Straße 2  Tel. 02506 8621-0
Ostbevern  · Großer Kamp 3  Tel. 02532 89-0
Sendenhorst  · Kirchstraße 8  Tel. 02526 918-0
Sendenhorst-Albersloh  · Teckelschlaut 9  Tel. 02535 87-0
Telgte  · Steinstraße 25  Tel. 02504 68-0
Telgte-Westbevern  · Grevener Straße 20  Tel. 02504 68-250
Warendorf-Freckenhorst  · Warendorfer Straße 10  Tel. 02581 9453-0
Warendorf-Hoetmar  · Rai�eisenstraße 3  Tel. 02585 9300-0
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Vereinigte
Volksbank Münster eG

Ostbevern
Vereinigte
Volksbank Münster eG

Westbevern

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Handorf
Vereinigte
Volksbank Münster eG

Telgte

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Freckenhorst

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Hoetmar

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Sendenhorst

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Drensteinfurt

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Rinkerode

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Albersloh

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Wolbeck

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Angelmodde/
Gremmendorf

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Hiltrup

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Kappenberger 
Damm

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Bösensell

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Albachten

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Roxel

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Hauptstelle
Münster

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Nienberge

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Sprakel

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Everswinkel
Vereinigte
Volksbank Münster eG

Alverskirchen

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Kattenvenne

Vereinigte
Volksbank Münster eGFiliale

Vereinigte
Volksbank Münster eGSB-Standort

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Nordstraße

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Warendorfer Straße

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Hammer Straße

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Scharnhorststraße
Vereinigte
Volksbank Münster eG

Wolbecker Straße

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Kinderhaus

Vereinigte
Volksbank Münster eG

Dorpatweg
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Markus Albermann
Münster, Nordstraße,
Warendorfer Straße,
Wolbecker Straße

Andrea Bennemann
Münster-Sprakel

Daniel Averesch
Münster, Hauptstelle,
Scharnhorststraße

Berthold Buntenkötter
Everswinkel

Dorothea Diessel
Münster, Heidestraße

Sabine Holtstiege
Münster-Albachten

Bernhard Nieße
Münster-Wolbeck,
Sendenhorst-Albersloh

Yannick Gieseler
Münster-Hiltrup

Adolf Fiege
Warendorf-Freckenhorst

Hans-Olaf Kruth
Münster,
Kappenberger Damm

Bernd Petry
Sendenhorst

Werner Große Lembeck
Münster-Kinderhaus
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Stefan Piechowski
Münster-Handorf

Michael Schoene
Telgte

Peter Saphörster
Drensteinfurt

Christoph Schulze Hagen
Ostbevern

André Schumacher
Münster-Roxel,
Münster-Nienberge

Bernhard Walbelder
Telgte-Westbevern
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2014 2015 2016 2017 Veränderung
gegenüber 2016

TEUR | % TEUR | % TEUR | % TEUR | % TEUR %

Kundengeschäftsvolumen 4.711 4.981 5.245 5.513 268 5,1

Bilanzsumme 1.979 2.036 2.194 2.348 154 7,0

Kundenforderungen 1.380 1.490 1.569 1.601 32 2,0

Kundengelder 1.534 1.585 1.660 1.735 75 4,5

Eigenkapital gemäß Bilanzausweis 
[inklusive Fonds für allgemeine Bankrisiken] 179 185 202 211 9 4,5

Zinsüberschuss 45,6 44,8 44,5 43,4 - 1,1 - 2,5

Provisionsüberschuss 17,6 19,8 20,1 23,5 3,4 16,9

Verwaltungsaufwand 46,6 49,9 49,2 48,2 - 1,0 - 2,0

Ergebnis der normalen Geschäftstätigkeit 14,3 12,6 11,5 15,8 4,3 37,4

Kosten-Ertrags-Relation
[betriebswirtschaftliche Betrachtung] 63,1 % 67,0 % 70,1 % 66,1 %

Harte Kernkapitalquote 14,2 % 13,4 % 12,7 % 13,6 %

Gesamtkapitalquote 19,1 % 17,7 % 16,3 % 16,7 %



Vereinigte
Volksbank Münster eG


