
Es ist ein gemischtes Bild, das sich mit 
Blick auf die Lage im Wirtschaftsbau 
ergibt. Mehr über Bauprojekte in der 
Region und wie die Unternehmen aus 
dieser Branche im Münsterland sowie im 
südwestlichen Niedersachsen aufgestellt 
sind, erfahren Sie ab Seite G1.
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In über 1.000 Partnerwerkstätten in der Region Westfalen prüfen 
wir Ihr Fahrzeug auf Herz und Nieren. Dabei garantieren wir ein 
Höchstmaß an Qualität und Erfahrungen. Unsere Kfz-Partnerwerk-
stätten sorgen für eine fachgerechte Reparatur und Wartung.

Nutzen Sie unsere zahlreichen Leistungen, u. a.:

    Fahrzeugprüfungen (HU/AU)
    Änderungsabnahmen

Zusätzlich unterstützen wir die Kfz-Partnerbetriebe mit einem 
breiten Angebot an Prüf-, Beratungs- und Schulungsdienstleis-
tungen unter anderem in den Bereichen:

    Arbeitsmedizin und 
Arbeitssicherheit

    Betriebssicherheit
    Anlagensicherheit

    Schadengutachen
    Fahrzeugbewertungen
    GebrauchtwagenCheck

Ihre Sicherheit ist 
unser Antrieb

    Prüfmittelüberwachung
    Umweltschutzberatung
    Qualitätsmanagement

TÜV NORD Mobilität
Region Westfalen

Rudolf-Diesel-Str. 5-7
48157 Münster

Tel.: 0251 141-2227
www.tuev-nord.de

Besuchen Sie uns in der 
TÜV NORD Partnerwerkstatt
Ihres Vertrauens oder an einer 
unserer TÜV-STATIONEN.

Unternehmensverkauf: 
Strategische Nachfolgesuche mit Weitblick

„Nach über 135 Jahren der erfolgreichen Unternehmensführung habe ich mich entschieden, 
für unser Familienunternehmen, die OSNA-Pumpen GmbH, einen Käufer zu suchen.  
Die eigenen Kinder hatten kein Interesse an einer Übernahme der Firma.
Um den Verkaufsprozess professionell und effizient zu gestalten, habe ich die spezialisierte 
Beratung Schnee-Gronauer aus Schüttorf beauftragt.
Schließlich habe ich das Unternehmen zu einem guten Preis verkauft. Ich bin stolz darauf, 
dass durch die Transaktion alle Arbeitsplätze erhalten bleiben: die Zukunft der  
OSNA-Pumpen ist gesichert.
Während des gesamten Verkaufsprozesses war Frau Schnee-Gronauer immer für mich  
erreichbar und hat mit ihrer Expertise den Verkauf erfolgreich zum Abschluss gebracht.“

 Klaus Wessel, ehemaliger Inhaber der OSNA-Pumpen GmbH

 Sie suchen einen Käufer für Ihr Unternehmen?
 Sie wollen wissen, wie viel Ihr Unternehmen wert ist?

Rufen Sie uns an! Wir bieten Unternehmern professionelle Beratung beim Verkauf Ihres 
Unternehmens. Mit über 15 Jahren Erfahrung unterstützen wir Sie bei der optimalen 
Verkaufsstrategie, der Aufbereitung von Unterlagen, der vertraulichen Ansprache von 
Interessenten, der Führung von Verhandlungen und der rechtssicheren Umsetzung.

Vertrauen Sie auf unsere Expertise für einen erfolgreichen Verkauf.

� Hermann-Schlikker-Straße 34
 48465 Schüttorf
� 05923 9884754
� dialog@schnee-gronauer.de
� www.schnee-gronauer.de
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GEMEINDE
ALTENBERGE

Altenberge, die Gemeinde auf dem Hügel: Schon 
von weitem ist die Katholische Pfarrkirche St. Jo-
hannes Baptist zu sehen. Rings um das Gottes-
haus herum hat sich in den vergangenen Jahren 
einiges getan. Die Gemeinde hat sich verschie-
dene Sanierungsmaßnahmen und Umbauten 
bis 2030 vorgenommen und wird nach Lage der 
Dinge sogar eher fertig sein. Im Interview erklärt 
Bürgermeister Karl Reinke, was bisher entstanden 
ist, wie es der Gemeinde heute geht und welche 
Pläne er noch hat.  

Herr Reinke, im Kern der Gemeinde Altenberge ent-
steht in den kommenden Jahren ein neues Rathaus. 
Warum ist das wichtig und was erhoffen Sie sich ge-
rade auch für die Bürgerinnen und Bürger davon?   
Das heutige Rathaus stammt noch aus den Siebzi­
gerjahren und eine Sanierung wäre teurer gewesen 
als der Neubau. Wir schaffen jetzt nicht nur eine mo­
derne und bürgerfreundliche Verwaltungszentrale, 
sondern setzen zugleich einen wichtigen Schritt in 
Richtung Nachhaltigkeit, Digitalisierung und effizi­
ente Verwaltungsarbeit. Unser neues Rathaus wird 
nach neuesten Kriterien der Mitarbeiterzufriedenheit 
gestaltet. Wir sprechen hier über offene Bürostruk­
turen, Teilzeit-Homeoffice-Konzepte und eine ergo­
nomische Ausstattung. Zudem soll das neue Rathaus 
als „digitales Rathaus“ und modernes Bürgerzentrum 
fungieren. Ein modernes Rathaus ist schließlich weit 
mehr als ein Verwaltungsgebäude – es ist eine zentra­
le Anlaufstelle für die gesamte Gemeinde.  

Auch in den Bau- und Gewerbegebieten stehen in 
der Gemeinde zurzeit Investitionen an. Wie bewer-
ten Sie die Rahmenbedingungen?  
Altenberge ist aus meiner Sicht weiterhin ein attrak­
tiver Wirtschaftsstandort – nicht zuletzt dank der 
hervorragenden Verkehrsanbindung und einer vo­
rausschauenden Entwicklungspolitik. Vor allem im 
südlichen Bereich von Altenberge haben wir in den 
vergangenen Jahren umfangreiche Erweiterungen 
vorgenommen, die es Unternehmen ermöglicht ha­
ben, hier zu wachsen und sich weiterzuentwickeln. 
Die letzten Bau- und Gewerbeflächen müssen wir 
aber ressourcenschonend, nachhaltig und nach neu­
esten öko logischen Erkenntnissen entwickeln. Die 
wirtschaftliche Funktionalität ist dabei nicht allein 
entscheidend. Wir setzen verstärkt auf ökologische 
Bauweisen, ver pflichtende Dachbegrünung sowie 
die Integration von artenschutzrechtlichen Gestal­

Interview

„WEICHEN FÜR ZUKUNFTSSICHERE 
WOHNUNGSVERSORGUNG” 

Karl Reinke, 
Bürgermeister Altenberge
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tungsempfehlungen. Ich möchte auch 
noch betonen, dass sich aus unserer Sicht 
eine zukunftsfähige Wirtschaftspolitik 
nicht länger nach dem Prinzip „Wer zu­
erst kommt, mahlt zuerst“ richten darf. 
Stattdessen setze ich mich für qualita­
tive Vergabekriterien ein, die neben der 
Schaffung von Arbeitsplätzen auch Um­
weltverträglichkeit und Klimaschutz be­
rücksichtigen. So stellen wir sicher, dass 
zukünftige Gewerbeflächen effizient ge­
nutzt werden und langfristig einen ech­
ten Mehrwert für Altenberge bieten. 

Als Bürgermeister kennen Sie auch die 
Herausforderungen der Wirtschaft. Wel-
che Themen begegnen Ihnen derzeit 
immer wieder?   
Die Herausforderungen für Unternehmen 
würde ich vielschichtig nennen – und 
sie machen nicht an Gemeindegrenzen 
halt. Gerade in Altenberge, wo zahlreiche 
Unternehmen mit internationaler Aus­
richtung ansässig sind, spielen globale 
wirtschaftliche Entwicklungen eine ent­
scheidende Rolle. Lieferkettenprobleme, 
steigende Energiekosten und der Fach­
kräftemangel wirken sich unmittelbar auf 
den lokalen Mittelstand aus. Besonders 
spürbar ist das bei unseren exportorien­
tierten Betrieben, die mit internationalen 
Marktschwankungen und geopolitischen 
Unsicherheiten umgehen müssen. Aber 
auch kleinere Unternehmen und Hand­
werksbetriebe stehen vor der Herausfor­
derung, sich an veränderte Rahmenbe­
dingungen anzupassen – sei es durch die 
Digitalisierung, steigende bürokratische 
Anforderungen oder die Notwendigkeit, 
nachhaltiger zu wirtschaften. Unsere Auf­
gabe als Gemeinde ist es, optimale Rah­
menbedingungen zu schaffen. Denn nur 
wenn die Unternehmen in Altenberge 
erfolgreich sind, bleibt unsere Gemeinde 
wirtschaftlich stark und zukunftsfähig. 

Wohnen ist auch ein großes Thema. 
Über die künftige Interkommunale 
Wohnungsbaugenossenschaft wurde 
(auch) in Altenberge durchaus gestrit-
ten. Der Förderbescheid liegt vor – was 

war die Idee dabei und wie geht es jetzt 
weiter?   
Bezahlbarer Wohnraum ist tatsächlich 
eine der zentralen Herausforderungen 
unserer Zeit, das spüren wir auch hier in 
Altenberge. Besonders einkommens­
schwächere Familien, Alleinerziehende 
und ältere Menschen haben es zuneh­
mend schwer, in Altenberge eine be­
zahlbare Wohnung zu finden. Jahrzehn­
telang lag der Fokus auf dem Bau von 
Einfamilienhäusern, während geförderter 
Wohnraum immer knapper wurde. Der 
Markt allein hat hier keine ausreichenden 
Lösungen geschaffen, weshalb es not­
wendig ist, dass Kommunen aktiv gegen­
steuern. Zusammen mit sieben Kommu­
nen der Städteregion Münster haben wir 
daher eine interkommunale Wohnungs­
baugesellschaft gegründet. Sie hat das 
Ziel, gemeinsam bezahlbaren Wohnraum 
zu schaffen. Diese Gesellschaft ermög­
licht es uns, Grundstücke in kommunaler 
Hand zu halten, langfristige Mietpreis­
bindungen zu gewährleisten und so für 
soziale Stabilität zu sorgen. Anders als oft 
befürchtet, geben wir dabei keine kom­
munale Hoheitsgewalt ab – im Gegenteil: 
Altenberge bleibt Eigentümer der ein­
gebrachten Grundstücke und kann aktiv 
Einfluss auf die Mietpreise und die Ent­
wicklung des Wohnraums nehmen. Aus 
meiner Sicht ist diese interkommunale 
Zusammenarbeit ein wichtiger Schritt, 
um die Weichen für eine zukunftssichere 
Wohnungsversorgung zu stellen.  

Zu den Zielen der Gemeinde zählt auch 
die Klimaneutralität und da hat Alten-
berge ja durchaus einige Pläne.  
Unsere Vision ist ein klimaneutrales Al­
tenberge bis 2030. Dazu haben wir kon­
krete Strategien und Maßnahmen ent­
wickelt, beispielsweise die Sanierung von 
Kanalnetzen, ein umfassendes Begrü­
nungskonzept sowie den gezielten Aus­
bau erneuerbarer Energien. Gerade das 
Begrünungskonzept für den gesamten 
Ort ist ein zentraler Baustein: Mehr Grün­
flächen, zusätzliche Bäume und eine na­
turnahe Gestaltung öffentlicher Räume 

tragen maßgeblich zur Verbesserung 
des Mikroklimas bei, kühlen im Som­
mer überhitzte Flächen ab und sorgen 
für eine bessere Wasserspeicherung bei 
Starkregen. Gleichzeitig stärkt die Maß­
nahme die Biodiversität und macht Al­
tenberge noch lebenswerter. Und es gibt 
noch ein Projekt, nämlich die Kläranlage. 
Hier gehen wir das REENO2MMÉE-Pro­
jekt an. Der Name steht für: „Reduzierung 
der Treibhausgas-Emissionen durch die 
Nutzung von Elektrolysesauerstoff auf 
einer kommunalen Kläranlage mit erneu­
erbaren Energien“. Ziel ist es, die Kläran­
lage durch den Einsatz von Photovoltaik, 
Batteriespeichern und Biogas so zu op­
timieren, dass sie nahezu vollständig mit 
erneuerbarer Energie betrieben werden 
kann.  

Im September 2025 wollen Sie für eine 
zweite Amtszeit kandidieren. Welche 
Projekte wollen Sie bis dahin noch um-
setzen oder anschieben?  
Grundsätzlich ist es mein Ziel, Altenberge 
für alle Generationen weiterhin lebens­
wert, nachhaltig und wirtschaftlich stark 
zu gestalten. Ein zentrales Vorhaben ist 
das „Quartier der Generationen“ auf dem 
Johannesschulgelände, das als Begeg­
nungsort für Jung und Alt entstehen soll. 
Hier sollen Vereine, Kultur- und Sozialpro­
jekte eine feste Heimat finden. Die kom­
munale Wärmeplanung ist ein weiterer 
wichtiger Baustein der Zukunft. Und auch 
das geplante Naherholungsgebiet am 
Sümpelmanns Teich liegt mir am Herzen. 
Hier soll im Rahmen eines Leader-Pro­
jekts ein multifunktionaler Treffpunkt 
für Altenberge entstehen. Altenberge ist 
nicht nur mein Wohnort, sondern mein 
Lebensmittelpunkt und meine Herzens­
angelegenheit. Ich lebe hier, arbeite hier 
und kenne unsere Gemeinde bis ins De­
tail – von den großen Projekten bis zu je­
dem einzelnen Anliegen der Bürgerinnen 
und Bürger. Diese Arbeit möchte ich ger­
ne fortsetzen.  

Das Interview führte
Carsten Schulte



Mit neuen Konzepten verhelfen Start-ups und etablierte Unternehmen der Transport- und Logistikbranche zu 
mehr Effizienz und Nachhaltigkeit. Der Vertrieb innovativer Produkte ist aber kein Selbstläufer. Die Marktein-
führung gelingt nur mit großer Branchenexpertise, die den Erfindern und Entwicklern oft fehlt. Die Spezialisten 
von axxcelerate aus Altenberge entwickeln geeignete Vertriebsstrategien und bringen ihr Netzwerk mit ein. Mit 
Erfolg – das belegen zwei Start-ups aus dem maakwi Campus.
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	 axxcelerate	GmbH	&	Co.	KG
� Zum alten Sportplatz 10
 48341 Altenberge
📞📞 02505 - 94331
� info@axxcelerate.com
� www.axxcelerate.com

Nordrhein-Westfalen ist Deutschlands füh-
render Logistikstandort. Durch seine zentrale 
Lage und die gut ausgebaute Infrastruktur ist 
das Bundesland ein wichtiger Knotenpunkt 
für den europäischen Güterverkehr. Viele 
führende Unternehmen aus Transport, Lo-
gistik und Nutzfahrzeugbau haben hier ihren 
Hauptsitz ebenso wie Dienstleister und Zu-
lieferer der Branche. Gerade im Münsterland 
sind viele Firmen dieses Wirtschaftszweigs zu  
Hause und liefern von dort Produkte und 
Dienstleistungen in die ganze Welt. Das 
Münsterland ist zudem ein Zentrum für In-
novationen. Zahlreiche Firmen arbeiten an 
neuen Technologien für die Transport- und 
Logistikbranche, um deren Effizienz, Wirt-
schaftlichkeit und Nachhaltigkeit zu opti-
mieren. Durch gesetzliche Vorgaben und 
wirtschaftliche Herausforderungen ist die 
Nachfrage nach innovativen Technologien in 
der gesamten Branche groß. 

Durch die digitale Transformation in allen Be-
reichen ändert sich zudem das Kundenverhal-
ten. Auch die Unternehmen der Nutzfahrzeug-
branche müssen ihre Vertriebsmodelle an die 
neuen Möglichkeiten der Kommunikation, an 
neue Absatzmärkte und an sich verändernde 
Entscheidungsfaktoren in der Transport- und 
Logistikbranche anpassen. „Gerade in Zeiten, 
in denen die Rahmenbedingungen immer 
herausfordernder werden, helfen wir allen 
Unternehmen aus der Transport- und Logistik-
branche sowie aus dem Fahrzeug- und Ma-
schinenbau dabei, sich wirtschaftlich erfolg-
reich aufzustellen“, sagt Josef Warmeling, CEO 
und alleiniger Eigentümer von axxcelerate aus 
Altenberge.

Dazu analysiert das Team des Spezialisten für 
Vertriebs- und Marketingstrategien sowie für 
Business Development laut dem Firmenchef die 
bestehende Verkaufsstrategie und die Positio-

nierung im Nutzfahrzeugmarkt. Anschließend 
entwickeln sie gemeinsam mit dem Kunden 
strategische Maßnahmen, die seinen Verkaufs-
erfolg langfristig sichern sollen. Dazu gehört der 
Ausbau von neuen Geschäftsfeldern ebenso 
wie eine nachhaltige Vertriebsstrategie und mo-
derne Marketing- und Kommunikationsmaß-
nahmen. „Ausnahmslos jedes Unternehmen 
lebt von der Qualität des Vertriebes“, argumen-
tiert der Geschäftsführer. Deshalb bleibt der 
Vertrieb die Königsdisziplin in jeder Firma.

Hier setzt das Angebot von axxcelerate an. Es 
richtet sich an etablierte Firmen und gerade an 
junge Unternehmen. Gerade Start-ups haben 
es schwer, innovative Ideen für die Nutzfahr-
zeugbranche in den Markt einzuführen, selbst 
wenn das Konzept überzeugend, die Tech-
nik ausgereift und der Nutzen für die Kunden 
enorm ist. Starre Strukturen und eingefahrene 
Denkweisen verhindern oft den Weg in den 

Markt und für den entscheidenden Schritt 
fehlen den Erfindern, Entwicklern und Maschi-
nenbauern die speziellen Marktkenntnisse und 
Netzwerke. Dieses Know-how bringt  wieder-
um das Team von axxcelerate mit. „Wir stehen 
für jahrzehntelange Erfahrung in führenden 
Gremien der Nutzfahrzeugbranche und für 
ein europaweites Netzwerk auf Entscheider-
Ebene“, erklärt Josef Warmeling. Deswegen 
ist axxcelerate laut dem Firmenchef der ideale 
Partner für Start-ups.

Das belegt beispielsweise die Zusammenarbeit 
mit Bear-Machines aus dem maakwi Campus 
für Energie & Umwelt in Heek, die mit der Bear-
Cut die erste halbautomatische Maschine für 
das präzise, schnelle und komfortable Nach-
profilieren von Nutzfahrzeug- und Busreifen 
entwickelt hat. Das Nachschneiden ermöglicht 
eine Steigerung der Reifenlaufleistung um 25 
Prozent und spart somit jeden vierten neupro-
duzierten Reifen sowie die damit verbundenen 
CO2-Emissonen ein und verringert den Ver-
brauch wertvoller Rohstoffe. Zugleich ermög-
licht die Bear-Cut Flotten eine Senkung der 
Betriebskosten und trägt dazu bei, Abfall zu ver-
meiden. Das Bundesministerium für Wirtschaft 
und Energie zeichnete Bear-Machines für die 

Erfindung der Bear-Cut mit dem Bundespreis 
2024 für hervorragende innovative Leistungen 
für das Handwerk aus. Als Vertriebs- und Mar-
ketingpartner von Bear-Machines bringt ax-
xcelerate sein Netzwerk in der Nutzfahrzeug- 
und Busbranche ein, hat in kurzer Zeit bereits 
zahlreiche Maschinen verkauft und engagiert 
sich inzwischen auch als Investor und Mitge-
sellschafter. Das belegt, dass axxcelerate dem 
Produkt vertraut und die Partnerschaft mit dem 
Kunden auf Dauer angelegt ist.

Ein weiteres Beispiel ist CTV – Creating Trailer 
Values, ebenfalls ein Unternehmen aus dem 
maakwi Campus, das der Altenberger Trailer-
Pionier Peter Schmitz 2019 gegründet hat, um 
den stark unter Preisdruck stehenden europäi-
schen Transportmarkt für Massengüter mit in-
novativen Transportkonzepten zu unterstützen. 
Dazu entwickelt CTV qualitativ hochwertige 
Auflieger aus einem modularen Bausatzsys-
tem, die auch dank intelligenter Laderaumnut-
zung hohe Transporteffizienz, geringe Betriebs-
kosten und einen günstigen CO2-Fußabdruck 
versprechen. Mit Hilfe von CTV sollen sich 
Transport- und Logistikunternehmen auch im 
preissensiblen europäischen Markt für Kom-
plettladungen behaupten können.

 www.axxcelerate.com

„Wir treiben die  
Transformation Ihrer  
Vertriebsstrategie voran 
und beschleunigen  
gemeinsam Ihren  
nachhaltigen Erfolg!“

Der Vertriebspartner 
für die Nutzfahrzeugbranche

Die axxcelerate GmbH & Co. KG aus 
Altenberge ist spezialisiert auf Strate-
gieentwicklung und Vertriebspartner-
schaften für Unternehmen aus der 
Transport- und Logistikbranche sowie 
dem Nutzfahrzeugbau und für die dazu-
gehörigen Zulieferer und Dienstleister. 
Geschäftsführer von axxcelerate ist der 
Nutzfahrzeugprofi Josef Warmeling, der 
das Unternehmen 2021 gegründet hat. 
Er verfügt über mehr als 30 Jahre Erfah-
rung in der Nutzfahrzeugbranche – un-
ter anderem als Geschäftsführer (Chief 
Sales Officer, CSO) der Kögel Trailer 
GmbH und als Leiter des Internatio-
nalen Key Account Managements der 
Schmitz Cargobull AG. Zudem ist Josef 
Warmeling Mitglied der Bundesvereini-
gung Logistik (BVL) und war Mitglied 
im Vorstandskreis für Nutzfahrzeuge im 
Verband der Automobilindustrie (VDA). 

 www.axxcelerate.com

	 Bear-Machines	GmbH
� Gleisweg 12 • 48619 Heek
📞📞 02568 - 6329800
� www.bear-machines.de

	 CTV	GmbH	&	Co.	KG
� Gleisweg 12 • 48619 Heek
� www.ctv-trailer.com

Zu finden im 

� www.maakwi.de



Mit neuen Konzepten verhelfen Start-ups und etablierte Unternehmen der Transport- und Logistikbranche zu 
mehr Effizienz und Nachhaltigkeit. Der Vertrieb innovativer Produkte ist aber kein Selbstläufer. Die Marktein-
führung gelingt nur mit großer Branchenexpertise, die den Erfindern und Entwicklern oft fehlt. Die Spezialisten 
von axxcelerate aus Altenberge entwickeln geeignete Vertriebsstrategien und bringen ihr Netzwerk mit ein. Mit 
Erfolg – das belegen zwei Start-ups aus dem maakwi Campus.

Anzeige

Business Intelligenz für die  
europäische Transportbranche

� Strategie-Entwicklung

� Business-Development

� Interne Change-Kommunikation

� Öffentlichkeitsarbeit

� Vertrieb

� Marketing

ALTENBERGE, HEEK

Innovative Konzepte treffen  
auf branchenkundigen Vertrieb

	 axxcelerate	GmbH	&	Co.	KG
� Zum alten Sportplatz 10
 48341 Altenberge
📞📞 02505 - 94331
� info@axxcelerate.com
� www.axxcelerate.com

Nordrhein-Westfalen ist Deutschlands füh-
render Logistikstandort. Durch seine zentrale 
Lage und die gut ausgebaute Infrastruktur ist 
das Bundesland ein wichtiger Knotenpunkt 
für den europäischen Güterverkehr. Viele 
führende Unternehmen aus Transport, Lo-
gistik und Nutzfahrzeugbau haben hier ihren 
Hauptsitz ebenso wie Dienstleister und Zu-
lieferer der Branche. Gerade im Münsterland 
sind viele Firmen dieses Wirtschaftszweigs zu  
Hause und liefern von dort Produkte und 
Dienstleistungen in die ganze Welt. Das 
Münsterland ist zudem ein Zentrum für In-
novationen. Zahlreiche Firmen arbeiten an 
neuen Technologien für die Transport- und 
Logistikbranche, um deren Effizienz, Wirt-
schaftlichkeit und Nachhaltigkeit zu opti-
mieren. Durch gesetzliche Vorgaben und 
wirtschaftliche Herausforderungen ist die 
Nachfrage nach innovativen Technologien in 
der gesamten Branche groß. 

Durch die digitale Transformation in allen Be-
reichen ändert sich zudem das Kundenverhal-
ten. Auch die Unternehmen der Nutzfahrzeug-
branche müssen ihre Vertriebsmodelle an die 
neuen Möglichkeiten der Kommunikation, an 
neue Absatzmärkte und an sich verändernde 
Entscheidungsfaktoren in der Transport- und 
Logistikbranche anpassen. „Gerade in Zeiten, 
in denen die Rahmenbedingungen immer 
herausfordernder werden, helfen wir allen 
Unternehmen aus der Transport- und Logistik-
branche sowie aus dem Fahrzeug- und Ma-
schinenbau dabei, sich wirtschaftlich erfolg-
reich aufzustellen“, sagt Josef Warmeling, CEO 
und alleiniger Eigentümer von axxcelerate aus 
Altenberge.

Dazu analysiert das Team des Spezialisten für 
Vertriebs- und Marketingstrategien sowie für 
Business Development laut dem Firmenchef die 
bestehende Verkaufsstrategie und die Positio-

nierung im Nutzfahrzeugmarkt. Anschließend 
entwickeln sie gemeinsam mit dem Kunden 
strategische Maßnahmen, die seinen Verkaufs-
erfolg langfristig sichern sollen. Dazu gehört der 
Ausbau von neuen Geschäftsfeldern ebenso 
wie eine nachhaltige Vertriebsstrategie und mo-
derne Marketing- und Kommunikationsmaß-
nahmen. „Ausnahmslos jedes Unternehmen 
lebt von der Qualität des Vertriebes“, argumen-
tiert der Geschäftsführer. Deshalb bleibt der 
Vertrieb die Königsdisziplin in jeder Firma.

Hier setzt das Angebot von axxcelerate an. Es 
richtet sich an etablierte Firmen und gerade an 
junge Unternehmen. Gerade Start-ups haben 
es schwer, innovative Ideen für die Nutzfahr-
zeugbranche in den Markt einzuführen, selbst 
wenn das Konzept überzeugend, die Tech-
nik ausgereift und der Nutzen für die Kunden 
enorm ist. Starre Strukturen und eingefahrene 
Denkweisen verhindern oft den Weg in den 

Markt und für den entscheidenden Schritt 
fehlen den Erfindern, Entwicklern und Maschi-
nenbauern die speziellen Marktkenntnisse und 
Netzwerke. Dieses Know-how bringt  wieder-
um das Team von axxcelerate mit. „Wir stehen 
für jahrzehntelange Erfahrung in führenden 
Gremien der Nutzfahrzeugbranche und für 
ein europaweites Netzwerk auf Entscheider-
Ebene“, erklärt Josef Warmeling. Deswegen 
ist axxcelerate laut dem Firmenchef der ideale 
Partner für Start-ups.

Das belegt beispielsweise die Zusammenarbeit 
mit Bear-Machines aus dem maakwi Campus 
für Energie & Umwelt in Heek, die mit der Bear-
Cut die erste halbautomatische Maschine für 
das präzise, schnelle und komfortable Nach-
profilieren von Nutzfahrzeug- und Busreifen 
entwickelt hat. Das Nachschneiden ermöglicht 
eine Steigerung der Reifenlaufleistung um 25 
Prozent und spart somit jeden vierten neupro-
duzierten Reifen sowie die damit verbundenen 
CO2-Emissonen ein und verringert den Ver-
brauch wertvoller Rohstoffe. Zugleich ermög-
licht die Bear-Cut Flotten eine Senkung der 
Betriebskosten und trägt dazu bei, Abfall zu ver-
meiden. Das Bundesministerium für Wirtschaft 
und Energie zeichnete Bear-Machines für die 

Erfindung der Bear-Cut mit dem Bundespreis 
2024 für hervorragende innovative Leistungen 
für das Handwerk aus. Als Vertriebs- und Mar-
ketingpartner von Bear-Machines bringt ax-
xcelerate sein Netzwerk in der Nutzfahrzeug- 
und Busbranche ein, hat in kurzer Zeit bereits 
zahlreiche Maschinen verkauft und engagiert 
sich inzwischen auch als Investor und Mitge-
sellschafter. Das belegt, dass axxcelerate dem 
Produkt vertraut und die Partnerschaft mit dem 
Kunden auf Dauer angelegt ist.

Ein weiteres Beispiel ist CTV – Creating Trailer 
Values, ebenfalls ein Unternehmen aus dem 
maakwi Campus, das der Altenberger Trailer-
Pionier Peter Schmitz 2019 gegründet hat, um 
den stark unter Preisdruck stehenden europäi-
schen Transportmarkt für Massengüter mit in-
novativen Transportkonzepten zu unterstützen. 
Dazu entwickelt CTV qualitativ hochwertige 
Auflieger aus einem modularen Bausatzsys-
tem, die auch dank intelligenter Laderaumnut-
zung hohe Transporteffizienz, geringe Betriebs-
kosten und einen günstigen CO2-Fußabdruck 
versprechen. Mit Hilfe von CTV sollen sich 
Transport- und Logistikunternehmen auch im 
preissensiblen europäischen Markt für Kom-
plettladungen behaupten können.

 www.axxcelerate.com

„Wir treiben die  
Transformation Ihrer  
Vertriebsstrategie voran 
und beschleunigen  
gemeinsam Ihren  
nachhaltigen Erfolg!“

Der Vertriebspartner 
für die Nutzfahrzeugbranche

Die axxcelerate GmbH & Co. KG aus 
Altenberge ist spezialisiert auf Strate-
gieentwicklung und Vertriebspartner-
schaften für Unternehmen aus der 
Transport- und Logistikbranche sowie 
dem Nutzfahrzeugbau und für die dazu-
gehörigen Zulieferer und Dienstleister. 
Geschäftsführer von axxcelerate ist der 
Nutzfahrzeugprofi Josef Warmeling, der 
das Unternehmen 2021 gegründet hat. 
Er verfügt über mehr als 30 Jahre Erfah-
rung in der Nutzfahrzeugbranche – un-
ter anderem als Geschäftsführer (Chief 
Sales Officer, CSO) der Kögel Trailer 
GmbH und als Leiter des Internatio-
nalen Key Account Managements der 
Schmitz Cargobull AG. Zudem ist Josef 
Warmeling Mitglied der Bundesvereini-
gung Logistik (BVL) und war Mitglied 
im Vorstandskreis für Nutzfahrzeuge im 
Verband der Automobilindustrie (VDA). 

 www.axxcelerate.com

	 Bear-Machines	GmbH
� Gleisweg 12 • 48619 Heek
📞📞 02568 - 6329800
� www.bear-machines.de

	 CTV	GmbH	&	Co.	KG
� Gleisweg 12 • 48619 Heek
� www.ctv-trailer.com

Zu finden im 

� www.maakwi.de
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Gewerbeflächen sind der Schatz der 
Gemeinden und Städte – und sie sind 
in aller Regel knapp. Altenberge macht 
hier keine Ausnahme, wie Wirtschafts-
förderer Sebastian Nebel sagt. „Alles 
ist komplett vermarktet“, sagt er. Den-
noch zeigen Bautätigkeiten eine ge-
wisse Bewegung an – der allgemeinen 
Investitionszurückhaltung zum Trotz.  

Denn Zurückhaltung sei nach wie vor zu 
spüren: Für manche Flächen, erklärt Ne­
bel, gebe es zwar längst Baureife, doch 
zögerten einige Unternehmen mit Blick 
auf die Wirtschaftslage mit Investments 
länger als erwartet. Die Drei-Jahres-Frist, 
die von der Gemeinde Altenberge für die 
Zeit vom Grundstückskauf bis zum Bau­
start definiert wurde, werde durchaus 
ausgereizt.  
Ein Coup ist der Gemeinde allerdings 
jüngst gelungen. Im Gewerbegebiet Al­
tenberge Süd, direkt an der Landstraße 
874 und in direkter Nachbarschaft zur 
Wecon GmbH, will der Logistik- und Ful­
fillment-Dienstleister Cella einen Stand­
ort errichten. Was das Projekt aus Alten­
berger Sicht spannend macht? Cella will 
die Verwaltung des Unternehmens aus 
Emsbüren (Landkreis Emsland) nach Al­
tenberge verlagern – das bringt Arbeits­
plätze in die Gemeinde und die Region. 
„Wir haben lange daran getüftelt“, sagt 
Nebel. In den Verträgen sei definiert, dass 
die Verwaltung für mindestens zehn Jah­

re in Altenberge bleibt. „Das ist für uns 
durchaus lukrativ, aber das passte auch 
von Anfang an.“  
Überhaupt tut sich vor allem im Süden 
von Altenberge etwas. Die Flächen im 
Gewerbegebiet Ost (an der Umgehungs­
straße) und West (Siemensstraße) sind 
weitgehend bebaut. Eine Chance zur 
gewerblichen Entwicklung sieht Nebel 
daher vor allem im Süden der Gemeinde. 
Die Vorbereitungen sind längst erledigt: 
Ein Regenrückhaltebecken wurde er­
weitert, der politische Beschluss liegt vor, 
auch die Grundstücke sind grundsätz­
lich verfügbar. In den kommenden zwei 
Jahren soll das Areal um etwa die Hälfte 
der heutigen Fläche erweitert werden, so 
Nebel. 
Die Nähe zur B 54 und zum Oberzentrum 
Münster spielten noch immer eine wich­
tige Rolle bei der Ansiedlungspolitik, sagt 
Nebel. Er schränkt aber ein, dass die Lage 
aktuell „eher ruhig“ sei. „Wir können im 
Augenblick ohnehin nur eine Warteliste 
führen.“ Rund 50 Unternehmen stünden 
darauf, die Zahl stagniere seit einigen 
Monaten. Mit einem Quadratmeterpreis 
von 85 Euro sei auch in Altenberge mitt­
lerweile ein vergleichsweise „stolzer Preis“ 
erreicht. Das könne sich nicht mehr jedes 
Unternehmen leisten. Gerade im Gewer­
begebiet Süd zeige sich, dass der kleine 
Handwerksbetrieb dort eher keinen Platz 
finden könne. Mit Blick auf junge Unter­
nehmen erkennt Nebel durchaus Nach­
teile. „Wir sehen, dass sich junge Unter­

nehmer jetzt eher in Nordwalde oder Laer 
umschauen müssen.“  
Mit Blick auf die reservierten oder unbe­
bauten Gewerbeflächen weiß er: „Auch 
namhafte Unternehmen vor Ort agieren 
derzeit vorsichtiger.“ Die Zeiten, in denen 
vom Kauf bis zum ersten Bagger nur we­
nige Wochen vergingen, lägen weit zu­
rück. Doch so angespannt die Lage auch 
sei: Ehe man über Neuansiedlungen ver­
handele, führe der erste Weg immer zu 
den Unternehmen vor Ort. Gibt es dort 
Expansionsbedarf? Muss die Gemeinde 
Optionsflächen freihalten? „Durch dieses 
Vorgehen dauert manches Projekt etwas 
länger und das wiederum hat natürlich 
auch Auswirkungen auf den Gemeinde­
haushalt. Aber wir ziehen hier weitge­
hend an einem Strang“, weiß Nebel um 
die Unterstützung der Politik. 
Dass manchmal politische Wünsche 
und die Realität nicht zusammenpassen, 
zeigt sich allerdings an der Münsterstra­
ße direkt am Ortseingang. Das dortige 
Sondergebiet sollte einmal eine Gewer­
befläche für regionale Unternehmen mit 
Bezug zum Münsterland sein. „Das passte 
aber nicht zum Bedarf des Immobilien­
markts“, erinnert sich Nebel. Am Ende ein 
Vorteil: Denn einige hochwertige (Neu-)
Ansiedlungen wie der Zweiradhändler 
Velo de Ville haben dort längst Zeichen 
gesetzt. Manchmal regelt der Markt eben 
doch.  

Carsten Schulte

Gewerbegebiete 

VIEL NEUES IM SÜDEN  

Von der Bundesstraße 54 aus ist die Erweiterungsfläche des Gewerbegebietes Süd zu 
erkennen. Hier erreichtet das Emsbürener Unternehmen Cella einen neuen Logistikstandort.
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Vieles ist in Bewegung in Altenberge. 
Doch im Bereich Tourismus sieht die Ge-
meinde selbst durchaus Nachholbedarf, 
wie es im Rathaus ohne Umschweife 
heißt. Angesichts vieler Aufgaben bleibe 
aktuell einfach wenig Kapazität. Dabei 
habe Altenberge durchaus etwas zu zei-
gen, wie auch Franz Müllenbeck betont. 
Er ist Vorsitzender des Heimatvereins, 
der mit über 750 Mitgliedern einen gro-
ßen Anteil an den öffentlichkeitswirksa-
men Veranstaltungen in der Gemeinde 
hat. Vielleicht kann der Verein künftig 
eine größere Rolle spielen.  

Derzeit betreut der Heimatverein im Auf­
trag der Gemeinde unter anderem den 
Eiskeller, eine historische unterirdische An­
lage der ehemaligen Bierbrauerei Beuing. 
„Rund 5.000 Menschen besuchen den Eis­
keller jedes Jahr“, sagt Müllenbeck. Im ver­
gangenen Jahr begrüßte der Heimatverein 
dort den 100.000. Besucher. Der Eiskeller ist 
sicher die Marke der Gemeinde, aber der 
Heimatverein selbst verfügt direkt im Orts­
kern über ein historisches Ensemble an Ge­
bäuden, die ganz unterschied­
lich genutzt werden und die 
auch Anziehungspunkte sind. 
Die Holzschuhmacherwerk­
statt mit ihrem Workshop-An­
gebot ist einer davon, aber auch 
das Heimathues Kittken: Einst 
als Arrestlokal genutzt, bietet 
es heute Fläche für Versamm­
lungen. Mit dem alten Backhu­
es, dem Kornspeicher und der 
Stening Scheune fühlt sich das 
Areal des Heimatvereins fast 
wie ein kleines Dorf im Dorf an.  
Und Müllenbeck hat noch 
mehr Ideen: Gerne würde er 
das Ensemble um eine alte 
Schmiede ergänzen, die derzeit 
noch in Nordwalde steht. Das 
kleine Häuschen könne nach 
dem Umzug nach Altenber­
ge auch als Touristeninforma­
tion dienen. „Das würden wir 
dann auch personell besetzen“, 
schlägt Müllenbeck vor. Eine 

Idee, die in der Gemeinde durchaus auf 
Gegenliebe stoße, wie Wirtschaftsförde­
rer Sebastian Nebel sagt. Ohnehin ist der 
Heimatverein weithin präsent: Kneipen­
quiz, Sommerfest, Gartenfest, Kunsthand­
werkermarkt, die 30 Quadratmeter große 
Krippe im Advent – das sind alles Angebo­
te, die in Altenberge und der näheren Um­
gebung auf Interesse stoßen. 2026 feiert 
der Heimatverein seinen 100. Geburtstag, 
da werden sicher einige Veranstaltungen 
dazukommen. 
Erst auf den zweiten Blick fällt die Kunst im 
öffentlichen Raum auf. Die „Eisscholle“ auf 
dem Kreisverkehr kurz vor dem Ortsein­
gang ist so ein Objekt, das einen fast bei­
läufigen Akzent setzt. Viel sichtbarer war 
eine andere Aktion: Im Frühjahr 2022 hatte 
der in Altenberge leben­
de Künstler Willi Lands­
knecht eine Skulptur 
von Walflossen ge­
schaffen, die schein­
bar aus der Land­
schaft herausragen. 
Die Ausstellung 
„Endless – Das Meer 

der Woge des Kornfeldes gleich“ wanderte 
nach dem Auftakt in Altenberge durch ver­
schiedene Münsterland-Kreise. Die Fluken 
stehen aktuell noch bis Sommer in Alten­
berge, dann wird für sie ein neuer Stand­
platz in der Gemeinde oder an einem an­
deren Ort gesucht.
Damit Veranstaltungen und Sehenswür­
digkeiten wie diese auch erreichbar sind, 
spielt die Infrastruktur eine wichtige Rolle. 
E-Ladesäulen im Ortskern oder die Ein­
richtung von Fahrradsicherheitsstreifen 
sind dabei Mosaiksteine. Auch der geplan­
te Ausbau der Veloroute nach Münster, ein 
Gemeinschaftsprojekt der Stadt Münster 
und Umlandgemeinden, werde für das 
Thema Tourismus relevant sein. Das gelte 
dann auch für Bus und Bahn: „Die Einrich­

tung eines 20-Minuten-Taktes 
für Busverbindungen nach 

Münster und die Verdich­
tung des RB64-Bahn­
verkehrs auf einen 

30-Minuten-Takt in den 
Stoßzeiten haben die Mobilität erleich­
tert“, so Bürgermeister Karl Reinke.  

Carsten Schulte

Tourismus 

IDEEN FÜR MEHR AUFMERKSAMKEIT  

Gemeinde Altenberge · Kirchstr. 25 · 48341 Altenberge · Tel. 02505-8227    www.altenberge.de/2005/wirtschaft/

Altenberge
starker Wirtschaftsstandort vor den Toren Münsters
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Langzeitprojekte haben die Neigung, 
mit Verspätung durchs Ziel zu gehen. 
„Altenberge 2030“ könnte eine positive 
Ausnahme sein. Schon 2028 sollen die 
größten Bausteine der Ortskernent-
wicklung abgearbeitet sein, wie Sebas-
tian Nebel aus der Stabsstelle der Ge-
meinde berichtet.    

Seit 2016 hat die Gemeinde mit Förder­
mitteln von Bund und Land verschiedene 
Projekte angestoßen, die auf Basis eines 
sogenannten Integrierten städtebau­
lichen Entwicklungskonzepts definiert 
wurden. Im Kern handelt es sich dabei um 
ein Instrument, mit dem Stadt- und Ge­
meindeentwicklung mit einem Blick aufs 
große Ganze gesteuert wird. Für Altenber­
ge wurden dabei der Umbau des Markt­
platzes, die Erneuerung des Kirchplatzes 
und der Neubau des Rathauses als Ziele 
ermittelt. Eine zusätzliche Maßnahme 
umfasste die neue Gestaltung der Boa­
kenstiege im Ortskern. Früher mühte sich 
hier der Schwerlastverkehr mitten durch 
den Ort, doch seit 2012 entlastet die Um­
gehungsstraße den Verkehr im Südosten 
der Gemeinde. Das ergab die Chance, um 
die Durchgangsstraße im Ortskern ab 
2022 für Radfahrer und Fußgänger neu zu 
gestalten.  

Zuvor wurde bereits der zentrale Markt­
platz neu geplant und umgebaut. Es war 
das erste große Projekt im Rahmen von 
„Altenberge 2030“. Deutlich mehr Auf­
enthaltsqualität war das Ziel, weg von der 
nüchternen Parkplatz-Optik, hin zu einem 
lebendigen Platz im Ortskern. Die Pläne 
führten zu einer deutlichen Belebung des 
Platzes: „Wasserspiel, Eisdiele, Café – das 
funktioniert“, freut sich Nebel. Dass es seit 
dem Umbau noch keinen Inhaberwech­
sel in den Geschäften am Markt gegeben 
habe, spreche für den Erfolg der gesam­
ten Maßnahme. Der Markt mittwochs 
bringe zusätzliche Frequenz auf den Platz.   
Im nächsten Schritt steht die Sanierung 
des Kirchplatzes an. Der Zuwendungsbe­
scheid für Fördermittel liege bereits seit 
zwei Jahren vor, so Nebel. Weil die Ge­
meinde finanziell (wie viele Kommunen) 
vorsichtig planen muss, ist der Umbau­
start erst für dieses Jahr geplant. Der Ent­
wurf des Preisträgers B.S.L. Landschafts­
architekten aus Soest sieht ein helles 
Pflaster vor, viel Grün und neue Sitzgele­
genheiten.   
Deutlich aufwendiger wird der geplante 
Abriss und Neubau des Rathauses – dem 
letzten großen Puzzleteil von „Alten­
berge 2030“, wie Nebel formuliert. Rund 
acht Millionen Euro Fördermittel sicherte 
sich Altenberge für das Großprojekt im 

Herzen der Gemeinde, das insgesamt 
21 Millionen Euro kosten wird. Auf dem  
früheren Parkplatz hinter dem Rathaus 
haben die Arbeiten für ein neues Gebäu­
de bereits begonnen. Eine Tiefgarage und 
ein zweigeschossiger Bürotrakt werden 
hier errichtet. Ab Mitte 2026 sollen die 
Mitarbeiter aus dem Rathaus umziehen, 
dann wird der Altbau abgerissen und 
ebenfalls neu gebaut – mit Ratssaal und 
Multifunktionsräumen. „Beide Gebäude­
teile werden dann fest miteinander ver­
bunden sein“, so Nebel.  Zwar mit weni­
ger Geschosse als heute, dafür aber mehr 
Grundfläche. „Kein Luxus“, betont Nebel, 
„sondern eine moderne und barrierefreie 
Büroimmobilie.“ Trotzdem eine „Visiten­
karte“ für den Ortskern. Dass der Neubau 
in Zeiten angespannter Finanzen noch so 
schnell möglich war, habe auch daran ge­
legen, dass die Gemeinde ihre Planungen 
frühzeitig erledigt hatte, teilweise auch in 
Vorleistung gegangen war. „Das war ein 
Glücksfall“, wertet Nebel im Rückblick. 
Und deswegen geht es mit „Altenberge 
2030“ auch schneller voran als erhofft. Be­
reits 2028 soll alles erledigt sein, so Nebel. 
Damit läge die Gemeinde zwei Jahre vor 
dem selbst gesteckten Ziel. 

Carsten Schulte

Ortskernentwicklung   

SCHNELLE VERWANDLUNG

Blick in den Ortskern von Altenberge
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Um eine weiterführende Schule zu 
finden, müssen Altenberger über die 
Gemeindegrenzen hinaus schauen: 
Greven, Nordwalde, Steinfurt oder 
Münster. 2017 schloss die letzte wei-
terführende Schule in Altenberge, die 
Ludgeri-Schule. Die Fläche rückt bei 
der Planung der Bildungslandschaft in 
der Gemeinde jetzt aber wieder in den 
Fokus: für die Optimierung des Grund-
schulangebots.  

In Altenberge existieren nämlich zwei 
Grundschulen: Die Johannesschule und 
die inklusiv arbeitende Borndalschule. 
In den vergangenen Jahren kamen eine 
ganze Reihe von Überlegungen in Gang, 
die in Altenberge längst sichtbar sind. Di­
rekt neben dem Hallenbad entsteht auf 
dem Gelände der früheren Hauptschule 
nun ein völlig neuer Grundschulstand­
ort. Ein Teil der alten Hauptschule wur­
de 2023 abgerissen, ein anderer Teil wird 
saniert, dazu wurden neue Gebäudeteile 
errichtet. Rund 23 Millionen Euro kostet 
das gesamte Ensemble.  
Nach einer Verzögerung zum Start – die 
Gemeinde hatte die Schule in Erwartung 
geflüchteter Menschen aus der Ukrai­
ne reserviert – gehen die Arbeiten nun 
planmäßig über die Bühne. Bereits im 

Sommer 2025 soll die neue Grundschu­
le fertiggestellt sein. Dann beginnt ein 
großes Stühlerücken: Zunächst ziehen 
die Klassen der Johannesschule in den 
geräumigen Neubau. Die benachbarte 
Borndalschule wird parallel saniert, um 
dort künftig eine Offene Ganztagsschu­
le (OGS) anbieten zu können. Damit re­
agiert die Gemeinde auch auf den ab 
2026 geltenden Rechtsanspruch auf ei­
nen OGS-Platz. Während dieser Umbau­
phase ziehen die Schüler aus der Born­
dalschule in die alte Johannesschule. 
Spätestens ab 2026 soll dieses Proviso­
rium beendet sein – und dann werden 
sich in Altenberge ganz neue Möglich­
keiten bieten. Das alte Gebäude der Jo­
hannesschule soll perspektivisch Teil 
eines „Quartiers der Generationen“ wer­
den, einem Treffpunkt für Vereine, Kul­
tur- und Sozialprojekte. Dieses Projekt 
steht allerdings noch ganz am Anfang. 
„Die Machbarkeitsstudie wurde bereits 
beauftragt, erste Planungen laufen. Die 
bestmögliche Finanzierung über Förder­
programme wird derzeit geprüft. Unser 
Ziel ist es, einen Treffpunkt zu schaffen, 
der das soziale und kulturelle Leben in 
Altenberge langfristig stärkt“, sagt Bür­
germeister Karl Reinke.  
Abseits des schulischen Angebots tum­
meln sich in Altenberge verschiedene 

Akteure, die mit einem bunten Bildungs­
programm für Vielfalt sorgen. Dazu zählt 
die Kulturwerkstatt Altenberge, die sich 
mit Workshops, Kursen und Projekten an 
Kinder, Jugendliche und Erwachsene zu­
gleich richtet. 
Aber auch der Zweckverband Kultur­
ForumSteinfurt bietet in der Gemeinde 
Altenberge Veranstaltungen in verschie­
denen Räumen an. In dieser öffentlich-

rechtlichen Bildungseinrichtung für die 
Kommunen Laer, Nordwalde, Horstmar, 
Steinfurt und Altenberge haben sich die 
Volkshochschule und die Musikschule 
zusammengetan.  

Carsten Schulte

Bildung 

KONZENTRATION AN EINEM STANDORT

Stühlerücken im 
Grundschulbereich

Die ehemalige Hauptschule wird künftig neuer 
Standort der beiden Altenberger Grundschulen.
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Wohnen 

LÜCKENSCHLUSS AM BAHNHOFSHÜGEL 

Bezahlbarer Wohnraum: Das ist eine 
der kritischen Herausforderungen von 
Gemeinden und Städten und auch 
Altenberge ist hier keine Ausnahme. 
Das Land Nordrhein-Westfalen hat im 
Rahmen einer Baulandmobilisierungs-
Verordnung 96 Kommunen im Land  
benannt, in denen eine ausreichende 
Versorgung der Bevölkerung mit Miet-
wohnungen zu angemessenen Be-
dingungen nicht gewährleistet oder 
besonders gefährdet ist. Altenberge 
gehört dazu – und erste Ergebnisse, 
den Entwicklungen des angespannten 
Wohnungsmarktes entgegenzuwirken, 
sind bereits sichtbar.    

Zwei neue Wohngebiete entstehen der­
zeit in Altenberge. Zusammen sind dort 
rund  370 neue Wohneinheiten vorgese­
hen, wobei der Schwerpunkt nach dem 
Willen des Gemeinderates im Bereich 
des bezahlbaren Wohnraums liegen soll, 
wie Christoph Rövekamp aus dem Fach­
dienst Gemeindeentwicklung, Bau- und 
Liegenschaftswesen betont. Die kleinere 
der beiden Flächen liegt entlang der Han­
seller Straße, nur ein paar hundert Meter 
vom Ortszentrum entfernt. Rönnenthal III 
heißt sie und längst sind dort die künfti­
gen Gebäude zu erkennen. Um bezahlba­
ren Mietwohnraum für die Bevölkerung 
zu schaffen, wurden auf Initiativen der 

Kommune im Rahmen zweier Konzept­
vergaben zwei Investorengemeinschaf­
ten gefunden, die im Wohngebiet einen 
öffentlich geförderten Wohnmix mit 
rund 50 Wohneinheiten verteilt auf sechs 
Mehrfamilienhäuser, zwei Doppel- und 
ein Reihenhaus schaffen. Derzeit geht die 
Verwaltung davon aus, dass die Wohn­
projekte bis spätestens Ende 2026 zur 
Verfügung stehen. Neben dem öffentlich 
geförderten Wohnungsbau entstehen im 
Wohngebiet weitere 20 Einfamilienhäu­
ser, um insbesondere jungen Familien 
Eigentumsbildung zu ermöglichen.
Trotz der Ausweisung des Wohngebietes 
Rönnenthal III hält die Nachfrage nach 
Bauland sowie nach bezahlbaren Wohn­
angeboten an. Das Online-Portal enthält 
aktuell fast 200 Bewerbungen, überwie­
gend aus Altenberge und Münster, be­
richtet Rövekamp. Deutlich umfangrei­
cher fällt daher das zweite Projekt aus: das 
Areal Bahnhofshügel II. Es handelt sich 
um eine bisherige Außenbereichsfläche 
zwischen Ortskern und dem Bahnhofs­
viertel. Rund 12,5 Hektar umfasst der Be­
reich mit „hervorragender Anbindung” an 
das Oberzentrum Münster. In verschie­
denen Abschnitten sollen dort bis zu 320 
Wohneinheiten entstehen, so Rövekamp. 
Geplant ist ein Mix aus Einfamilienhäu­
sern, Doppelhaushälften und Reihenhäu­
sern. „Etwa die Hälfte der Gebäude sind 
Geschossbauten.” Auch für die Gemein­

de ein neuer Ansatz, denn bisher lag der 
Fokus bei der Baulandentwicklung eher 
im Bereich der Einfamilienhäuser. Doch 
kommunale Flächen sind rar, Nachver­
dichtung lautet auch in Altenberge das 
Stichwort. „Wir wollen möglichst vielen 
Menschen Wohnraum anbieten, außer­
dem müssen wir verantwortungsvoll im 
Umgang mit Grund und Boden handeln.“
Vermutlich noch im Frühjahr beginne 
die Vergabe der Grundstücke für Einfa­
milienhäuser und Doppelhäuser, für die 
ein Kaufpreis von 295 Euro pro Quadrat­
meter aufgerufen wird. Anschließend fol­
gen die Investorengrundstücke. „Für die 
Vergabe der Mehrfamilien- und Reihen­
hausgrundstücke muss der Rat  die Krite­
rien noch festlegen“, sagt Rövekamp. Zum 
Projekt Bahnhofshügel II wird auch eine 
weitere, fünfzügige Kita gehören. Aber 
auch ein Seniorenwohnheim der Caritas 
soll dort einen Platz finden.
Um grundsätzlichen Einfluss auf den 
Wohnungsmarkt nehmen zu können, ist 
die Gemeinde Altenberge gemeinsam 
mit sechs weiteren Gemeinden aus dem 
Münsterland am sogenannten IstaG-Mo­
dell Wohnen beteiligt. Mit Hilfe einer loka­
len Wohnbaugesellschaft soll künftig eine 
hundertprozentige Tochter der Kommu­
ne Bauprojekte realisieren, um vor allem 
bezahlbare Mieten langfristig zu sichern.

Carsten Schulte

Im Baugebiet Rönnenthal III errichten zwei Investorengruppen 
ein gemischtes Wohnangebote mit insgesamt sechs Mehrfamilienhäusern, 
drei Reihenhausscheiben sowie vier Doppelhaushälften.
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GEMEINDE
ALTENBERGE

In der Gemeinschaft liegt die Kraft – so 
heißt es. Das gilt gerade auch für Un-
ternehmen, für die der Austausch mit 
potenziellen Partnern wichtig ist. Die 
Fokussierung genau auf diesen Netz-
werk-Gedanken war im Frühjahr 2023 An-
lass, die bisherige Werbegemeinschaft in 
die heutige Wirtschaftsinitiative Alten-
berge umzubenennen und damit auch 
einen neuen Schwerpunkt zu setzen.

Der Name solle auch den breiten Bran­
chenmix in der Gemeinde zeigen, wie 
Norbert Fieke formuliert. Der 55 Jahre alte 
Unternehmer ist seit Sommer 2021 Vor­
sitzender der Wirtschaftsinitiative. Er sagt: 
„Die Umbenennung war in gewisser Wei­
se auch ein Aufbruch.“ Die neue Initiative 
wächst nämlich immer weiter. Mittlerweile 
sind rund 130 Unternehmen aus Altenber­
ge Mitglied und gerade die Verbindung 
zwischen lokalen oder regionalen Unter­
nehmen sei dabei das Hauptargument für 
eine Mitgliedschaft, wie Fieke formuliert. 
Das grundsätzliche Ziel bleibt bestehen: 
Die Attraktivitätssteigerung und Bele­
bung von Altenberge insgesamt sowie 
die Kommunikation zwischen Wirtschaft, 
Politik und Verwaltung. Klassisches Stand­
ortmarketing, wenn man so will.  
Damit alle an Bord sind, pflegt die Wirt­
schaftsinitiative neben engen Verbindun­
gen zur Gemeinde auch Kooperationen 

mit der Handwerkskammer Münster so­
wie der IHK Nord Westfalen. 
Die bekannten Events wie beispielsweise 
das im jährlichen Wechsel durchgeführte 
Moonlight Shopping oder das Bergfest 
bleiben daher unverändert. In diesem Jahr 
steht wieder ein abendlicher Shopping-
Termin an. Und im Sommer findet erst­
mals ein Vortragsabend statt: Gast ist der 
Leichtathlet Mathias Mester. Doch Veran­
staltungen wie diese bilden eben nur noch 
einen Teil der Arbeit der Wirtschaftsinitiati­
ve ab. „Wir setzen uns jetzt deutlich mehr 
für das Netzwerken ein“, erklärt Fieke. „Vie­
le wissen nämlich gar nicht so genau, was 
der andere tut. Unsere Treffen dienen also 
vor allem dazu, Kontakte herzustellen und 
sich kennenzulernen.“ Gerade solche „kur­
zen Wege“ zwischen Unternehmen wür­
den oft Chancen bieten.  

Das noch junge Angebot Unternehmer­
frühstück, das Ende 2024 zum sechsten 
Mal stattfand, dient ebenfalls diesem 
Zweck. Zu Gast bei wechselnden Unter­
nehmen soll in entspannter Atmosphäre 
eine Begegnung ermöglicht werden, die 
im Alltag oft fehlt. Zwischen 40 und 50 Be­
sucher seien stets dabei, berichtet Fieke. 
Und der nächste Termin steht bereits im 
Mai an. Dass auch große und international 
tätige Unternehmen wie Schmitz Cargo­
bull beteiligt seien, dürfe man als starkes 
Zeichen an die Wirtschaft in Altenberge 
verstehen, glaubt Fieke.  
Seine eigene Amtszeit als Vorstand der 
Wirtschaftsinitiative endet im Mai. „Ich 
mache aber gerne weiter“, sagt er.   

Carsten Schulte

Wirtschaftsinitiative Altenberge 

KURZE WEGE IN DER WIRTSCHAFT 

Das Team der Wirtschaftsinitiative um Vorstand Norbert Fieke 
(Vierter von links) will für den Standort Altenberge und seine 
Unternehmen werben.
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Das Unternehmerfrühstück bei wechselnden Gastgebern 
hat sich schnell als beliebte Veranstaltung in Altenberge etabliert.
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KREISSPARKASSE STEINFURT

„Stabiles Geschäftsergebnis“ 
für 2024 verzeichnet

„2024 war für uns ein Jahr der Sta-
bilität und des Wachstums – trotz 
herausfordernder wirtschaftlicher 
Rahmenbedingungen“, sagt Rainer 
Langkamp, Vorstandsvorsitzender 
der Kreissparkasse Steinfurt. Und 
er ergänzt: „Wir haben nicht nur in 
unsere eigene Zukunft intensiv in-
vestiert, sondern waren erneut ein 
wichtiger Finanzpartner für viele 
Investitionsprojekte von unseren 
mehr als 176.000 Privat- und rund 
10.400 Firmenkunden.“ 
So stiegen im Jahr 2024 die ge-
werblichen Kreditneuzusagen um 
21 Prozent auf 509,3 Millionen Eu-
ro. „Gerade in diesen wirtschaft-
lich schwierigen Zeiten ist es un-
sere zentrale Aufgabe, Unterneh-
men bei ihren Investitionen in die 
Zukunft zu unterstützen“, betont 
Vorstandsmitglied Carl-Christian 
Kamp. Eine wichtige Rolle spielten 
dabei auch öffentliche Förderkre-
dite. So half die Kreissparkasse 
Steinfurt ihren Firmenkundinnen 
und -kunden, rund 17 Millionen 

Euro für Transformations- und 
Innovationsprojekte in die Region 
zu holen. 
Insgesamt wurden im Jahr 2024 
von der Kreissparkasse Steinfurt 
Darlehen in Höhe von 994,7 Milli
onen Euro neu zugesagt – ein 
Anstieg um 18,7 Prozent. Neben 
den 509,3 Millionen Euro für die 
Firmenkunden erhielten die Pri-
vatkunden Kreditzusagen in Hö-
he von 410,1 Millionen Euro. Der 
Kreditbestand belief sich somit auf 
insgesamt auf 5,7 Milliarden Euro. 
Davon entfielen 2,8 Milliarden Eu-
ro auf Privatkunden und 2,7 Mil-
liarden Euro auf Firmenkunden. 

Die bilanzwirksamen Kundenein-
lagen stiegen um 3,1 Prozent auf 
5,0 Milliarden Euro und der Wert-
papierbestand wuchs um 16,2 
Prozent auf 2,1 Milliarden Euro. 
„Unsere Kundinnen und Kunden 
setzen immer mehr auf Fonds 
und Aktien. Vor allem Fonds er-
freuen sich großer Beliebtheit“, 
so Langkamp. Der Absatz von 
Fondseinmalanlagen stieg um 
85 Prozent und das regelmäßige 
Fondssparen um drei Prozent im 
Vergleich zum Vorjahr. „Beson-
ders bei jungen Kundinnen und 
Kunden stehen Fonds, Aktien und 
ETFs hoch im Kurs. Hier reagieren 

wir in diesem Jahr mit dem soge-
nannten Smart-Depot, bei dem 
junge Leute einfach und günstig 
investieren können“, erläutert Vor-
stand Kamp. 
Das Kreditinstitut beschäftigte im 
vergangenen Jahr 932 Mitarbei-
terinnen und Mitarbeiter, davon 
78 Auszubildende. In diesem Jahr 
baut die Bank die Zahl der neuen 
Auszubildenden nochmals von 30 
auf 32 aus. „Wir werden neben 
den Bank- und Versicherungskauf-
leuten und den Dualen Studenten 
erstmals zwei Immobilienkaufleu-
te ausbilden und erweitern damit 
die Ausbildungs- und Karriere-
möglichkeiten bei uns im Haus“, 
erläutert Vorstandsmitglied Peter 
Hensmann. Das sei mit Blick auf 
die kommenden Jahre auch drin-
gend notwendig, da die stetig 
steigende Regulatorik ein großes 
Arbeitsaufkommen verursache 
und viele Mitarbeiterkapazitäten 
binde.

Die Kreissparkasse Steinfurt hat ihren Wachstumskurs im vergangenen Geschäftsjahr fortgesetzt. Mit „einem stabilen Geschäfts-
ergebnis“ habe das Kreditinstitut das Jahr 2024 abgeschlossen, wie die Bank in einer Pressemitteilung erklärte. Die Bilanzsumme 
der Kreissparkasse ist demnach um rund vier Prozent auf insgesamt 7,4 Milliarden Euro gestiegen. Das Eigenkapital kann das 
Kreditinstitut, das seinen Hauptsitz in Ibbenbüren hat, auf 705 Millionen Euro ausweiten – ein Plus von 6,8 Prozent gegenüber 
dem Vorjahr. 

Peter Hensmann (links), Rainer Langkamp (Mitte) und Carl-Christian Kamp blicken auf ein stabiles Geschäftsjahr der Kreissparkasse 
Steinfurt zurück. 
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Die Kreissparkasse Steinfurt und die Stadtsparkasse Lenge-
rich haben Sondierungsgespräche über eine mögliche Fu-
sion der beiden Kreditinstitute aufgenommen. Hintergrund 
seien deutlich gestiegene Anforderungen wie die zuneh-
mende Regulatorik, die schnelle Digitalisierung sowie der 
anhaltende Fachkräftemangel. 



Wirtschaft aktuell //  COE/ST/MS/WAF I/25   43

WIRTSCHAFTSDIALOG

„Man braucht politischen Willen, 
nicht nur Geld“

Unter dem Motto „Herz für die 
Heimat – Klartext für Berlin“ blick-
te die CDU-Nachwuchspolitikerin 
durchaus kritisch auf das von 
CDU, SPD und Grünen geschnür-
te Milliardenpaket für Infrastruk-
tur und Verteidigung. Aus ihrer 
Sicht fehlten dabei grundsätzliche 
Reformen für die Wirtschaft. „Wir 
können die strukturellen Pro
bleme des Landes nicht einfach 
mit Geld zuschütten“, betonte 
Bosbach. Die deutsche Wirtschaft 
befinde sich im fünften Jahr der 
Stagnation und das dritte Jahr 
mit Minuswachstum stehe bevor 
– „Deutschland spielt längst nicht 
mehr in der Champions League, 
sondern höchstens in der zwei-
ten Liga“.
Die Direktmandatsträgerin aus 
dem Rheinisch-Bergischen Kreis 
sprach sich vor diesem Hinter-
grund für niedrigere Energieprei-
se, wettbewerbsfähige Steuer-
regelungen und zügigere Ge-
nehmigungsverfahren aus. „Der 

Reformbedarf ist überfällig, doch 
dafür braucht man auch den 
politischen Willen – und nicht 
nur Geld“, betonte Bosbach. Ein 
Dorn im Auge ist der CDU-Po-
litikerin auch die Debatte um 
einen höheren Mindestlohn. „15 
Euro pro Stunde zu zahlen, ist 

marktwirtschaftlich einfach nicht 
darstellbar“, so Bosbach und 
nannte damit ein Beispiel für die 
Themen, die in den Verhandlun-
gen der neuen Bundesregierung 
zwischen CDU und SPD auf dem 
Tisch liegen.
Dass es eine Wirtschaftswende 
brauche, verdeutlichte auch Nie-
dersachsens ehemaliger Finanz-

minister Hilbers. „Was wir jetzt 
entscheiden, muss von Dauer 
sein. Wir benötigen dringend eine 
Unternehmenssteuerreform, um 
die deutsche Wirtschaft wieder 
wettbewerbsfähig zu machen. 
Dann wird unser Land auch wie-
der als Investitionsstandort inter-

essant werden“, ist er überzeugt. 
Der Grafschafter CDU-Landtags-
abgeordnete appellierte an die 
Wirtschaftsvertreterinnen und 
-vertreter auch, neue Techno-
logien wie Künstliche Intelligenz 
(KI) zu nutzen, um die Produktivi-
tät zu erhöhen: „Wir dürfen keine 
Angst vor KI haben, sondern müs-
sen die Chancen, die sich daraus 

ergeben, nutzen.“ Wie Bosbach 
mahnte auch Hilbers, die Büro-
kratie in Angriff zu nehmen. „Mit 
dem Ausfüllen von Dokumenten 
für die Nachhaltigkeitsbericht-
erstattung und das Lieferketten-
sorgfaltspflichtengesetz verdient 
man keinen Cent und es trägt 
nicht dazu bei, produktiv zu wer-
den“, betonte er.
Im Anschluss an die Vorträge dis-
kutierten Bosbach und Hilbers auf 
dem Podium im Index unter der 
Moderation von WVS-Geschäfts-
führer Heiner Hoffschroer ge-
meinsam mit Philipp Lammering, 
Vorsitzender des WiSeV Schüt-
torf, und Frank Haacks, stellver-
tretender Vorsitzender der WVS, 
sowie den Gästen über Stell-
schrauben, an denen die Politik 
mit Blick auf die Wirtschaft dre-
hen müsste. Der Abend klang mit 
Netzwerken aus.

Anja Wittenberg

Da, wo unter der Discokugel ansonsten getanzt und gefeiert wird, ging es jetzt für ein paar Stunden um etwas ernstere Themen: 
Wie geht es wirtschaftlich mit Deutschland weiter? Diese Frage diskutierten rund 140 Gäste aus dem Kreis Steinfurt und der 
Grafschaft Bentheim beim Wirtschaftsdialog im Club Index in Schüttorf gemeinsam mit der Gastrednerin und Bundestagsabge-
ordneten Caroline Bosbach und dem ehemaligen niedersächsischen Finanzminister Reinhold Hilbers. Dazu eingeladen hatten die 
Wirtschaftsvereinigung für den Kreis Steinfurt (WVS) und der Verein Wirtschaftsstandort Schüttorf (WiSeV Schüttorf).

Deutschland spielt längst nicht mehr
 in der Champions League, sondern

 höchstens in der zweiten Liga.

KREIS STEINFURT
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Zum Wirtschaftsdialog in Schüttorf kamen rund 140 Gäste (Foto links). Dazu begrüßten sie (Foto rechts, von links): Heiner Hoffschroer, 
Frank Haacks, Caroline Bosbach, Reinhold Hilbers und Philipp Lammering
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Wo früher Jeans verkauft wurden, 
finden jetzt Beratungsgespräche 
statt und erledigen Kunden nun 
ihr Bankgeschäfte an Kassenauto-
maten. Dieser Standort war ganz 
bewusst gewählt worden, denn 
für die Kunden der Volksbank im 
Münsterland liegt er nur wenige 
Meter vom Hauptsitz entfernt. 
Damit sowohl Mitarbeitende der 
Bank als auch Kunden sich in 
dem lange leerstehenden Gebäu-
de wohlfühlen, hat projekt K 2024 
innerhalb von acht Monaten ein 
Konzept umgesetzt, das auch für 
das Münsteraner Generalunter-
nehmen neu war. „Es war schon 
eine Herausforderung, den typi-
schen loftartigen Industriestil mit 
dem eher schlichten, modernen 
Ambiente einer Bankfiliale zu ver-
einen“, blickt Projektleiter Unckel 
zurück.  

Oberstes Gebot dabei: Alle Ele-
mente, die projekt K in der 400 
Quadratmeter großen Pop-up-Fi-
liale einsetzt, sollen später auch 
im Neubau des Hauptsitzes ver-
wendet werden können. „Da es 
sich um eine Übergangslösung 
für die Bauzeit handelt, haben 
wir weder Zeit noch Ressourcen 
dafür aufgewendet, Decken und 
Wände aufzuhübschen. Im Sinne 
der Nachhaltigkeit haben wir mit 
anderen Lösungen ein angeneh-
mes Arbeitsumfeld geschaffen“, 
erklärt Unckel. Anstelle von fest 
installierten Besprechungsräu-
men, die durch Wände getrennt 
sind, wurden fünf sogenannte 
Think Tanks eingerichtet. Das 
sind mobile, verglaste und be-
lüftete Räume, in denen jeweils 
vier Personen Platz haben. Die 
Think Tanks sollen später auch 

in den Neubau umziehen. „Dort-
hin können sich die Bankberater 
mit ihren Kunden zurückziehen 
und ungestört austauschen“, er-
klärt Planerin Großmann. Anstatt 
das offene Mauerwerk aufwändig 
zu verspachteln, hat das Team 
von projekt K grobe Fassaden-
strukturen mit Vorhängen über-
deckt. Mobile Möbelsysteme als 
Sichtschutz ersetzen fest instal-
lierte Trennwände. Erdtöne und 
Holzelemente sollen eine ent-
sprechend warme Atmosphäre 
erzeugen. Für eine gewisse Wer-
tigkeit der weiteren 16 Open-
Space-Arbeitsplätze sollen klassi-
sche Möbel namhafter Hersteller 
sorgen. „Die Qualität gleicht den 
Rohbaucharakter aus. Die modu-
laren Einrichtungselemente sind 
außerdem sehr anpassungsfä-
hig“, betont Großmann. 

Eine weitere Herausforderung 
war die Akustik. Denn hohe De-
cken, nackte Wände und eine 
freie Treppe, die beide Etagen 
miteinander verbindet, sorgen 
für viel Schallreflexion. Um das zu 
verhindern, hat projekt K die Räu-
me mit Deckensegeln ausgestat-
tet. Auch nach Abschluss der Um-
bauarbeiten für die Pop-up-Filiale 
steht das Team der Volksbank 
dabei beratend zur Seite. „Vieles 
ergibt sich erst im Geschäfts-
alltag, sodass wir die Akustik im 
laufenden Prozess weiter opti-
mieren“, erläutert Projektleiter 
Unckel. Zum Schallschutz tragen 
auch Teppichfliesen bei. „Die kön-
nen leicht wieder aufgenommen 
und im Neubau verlegt werden“, 
ergänzt der Projektleiter mit Blick 
auf die Nachhaltigkeit. Ebenso wie 
die Beleuchtung: Schienensyste-

Nacktes Mauerwerk, offene Kabelschächte und bunte Graffitis an den Wänden. Typischer Industriestyle eben. Eine Bankfiliale wür-
de man hier auf den ersten Blick nicht vermuten. Dass das aber trotzdem gut zusammenpassen kann, hat das Team von projekt K 
aus Münster gezeigt. Für die Volksbank im Münsterland hat das Generalunternehmen für Büroflächenplanung eine Pop-up-Filiale 
am Alten Steinweg in Münster eingerichtet. Das ehemalige Textilgeschäft dient nun übergangsweise als Anlaufstelle für die Kunden 
der Bank, solange der Hauptsitz der Volksbank umgebaut wird. Durch die Umgestaltung der vorhandenen Bausubstanz der Pop-
up-Filiale hat das Team um Planerin Maike Großmann und Projektleiter Michael Unckel nicht nur Kosten gespart, sondern auch 
Nachhaltigkeitsaspekte berücksichtigt. 

PROJEKT K 

Zwischen Graffiti und Geldautomat

Industriestyle (Mitte) mit moderner Bankeinrichtung verbinden (links) – das hat das Team von projekt K in der Pop-up-Filiale der Volksbank 
im Münsterland in Münsters Innenstadt realisiert. 
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me und mobile Spots lassen sich 
auch in anderen Räumlichkeiten 
wiederverwenden. Der Ansatz, 
Bürostrukturen flexibel zu den-
ken, war für das Team von pro-
jekt K nicht neu: „Auch wenn wir 
neue Büroflächen gestalten oder 
vorhandene Räumlichkeiten um-
strukturieren, haben wir immer 
im Hinterkopf, dass sich unsere 
Kunden weiterentwickeln und 
später zum Beispiel mehr Platz 
für neue Mitarbeiter benötigen. 
Die Bürofläche muss also leicht 
anpassbar bleiben. Nach dieser 
Philosophie haben wir auch bei 
diesem Projekt geplant“, erklärt 
Großmann.  
Das Generalunternehmen hat 
außerdem die komplette Koor-
dination mit den verschiedenen 
Baugewerken übernommen. 
„Aufgrund der hohen Sicherheits-
anforderungen an eine Bankfiliale 
mussten wir dabei einiges be-
achten, etwa für die Alarmanlage 
oder beim Einbau der Geldauto-
maten“, blickt Projektleiter Unckel 
zurück und ergänzt: „Die Zusam-
menarbeit zwischen den Gewer-
ken, unserem Team und der Bank 
verlief reibungslos. Es war ein he-

rausforderndes Projekt, das aber 
auch eine Menge Spaß gemacht 
hat – auch weil die Volksbank of-
fen und mutig war, in diesem Stil 
eine Filiale einzurichten.“
Das neue Konzept kommt an: 
„Eine Bankfiliale im industriellen 
Look ist sicherlich ungewöhnlich, 
bietet aber auch viele neue Mög-
lichkeiten. Das Feedback unserer 
Kunden und Mitarbeiter ist sehr 
positiv. Regelmäßig wird die Flä-
che nach Feierabend für Veran-
staltungen oder ein lockeres Get-
together genutzt“, erklärt Markus 
Albermann, Leiter der Hauptstel-
le Münster bei der Volksbank im 
Münsterland. „Letztendlich war 
es für uns nur ein konsequenter 
Schritt, in der aktuellen Umbau-
phase die nachhaltigste und wirt-
schaftlichste Lösung zu finden. 
Schließlich wollen wir unsere Res-
sourcen vollends auf den Neubau 
unseres Hauptsitzes konzentrie-
ren“, betont Daniel Averesch, Re-
gionalleiter Privatkunden Süd und 
Prokurist. 

Anja Wittenberg

Rückzugsmöglichkeiten sorgen für ungestörtes Arbeiten.

In der Pop-up-Filiale in Münster (von links): Daniel Averesch, Maike 
Großmann, Michael Unckel und Markus Albermann
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KREISHANDWERKERSCHAFT STEINFURT WARENDORF

„Handwerk ist kein Plan B“

Der Blick in die Statistik zeigt: Im 
Kreis Steinfurt gab es zum Stich-
tag 31. Dezember 2024 rund 5.420 
Handwerksbetriebe, die etwa 
41.300 Mitarbeitende beschäftigt 
haben, darunter rund 2.600 Aus-
zubildende. Im Kreis Warendorf 
waren es rund 3.500 Betriebe mit 
etwa 22.200 Mitarbeitenden und 
circa 1.400 Azubis. Allerdings: In 
beiden Kreisen werden etwas 
mehr als die Hälfte der Betriebe 
von Inhabern geführt, die älter als 
55 Jahre sind. „Das Thema Nach-
folge steht also bei vielen Unter-
nehmen zeitnah auf der Agenda“, 
betonte Tischner. 
Die KH stellte auf der Jahrespres-
sekonferenz auch die Ergebnisse 
ihrer aktuellen Mitgliederumfrage 
vor. Jan-Philipp Schiffer, KH-Ge-
schäftsführer für den Bereich Fi-
nanzen und zentrale Dienste, be-
schrieb ein gemischtes Bild: „Mehr 
Unternehmer als vor einem halben 
Jahr bewerten die Geschäftslage 
schlechter.“ In Zahlen: 47 Prozent 
der Befragten gaben an, dass die 
Geschäftslage gleichbleibend sei. 
44 Prozent bewerteten sie als 
„schlecht“ oder „deutlich schlech-
ter“. „Vor allem das Bauhauptge-
werbe spürt aktuell Probleme“, wie 
Schiffer erläuterte. Es hänge aber 
sehr stark davon ab, in welchem 
Bereich die Handwerksbetriebe 
tätig sind. Ein geteiltes Bild gab es 
auch beim Ausblick: Etwa ein Drittel 
beurteilte die Perspektive jeweils 
als „gleichbleibend“, „positiv“ oder 
„sehr positiv“ sowie „negativ“ oder 
„sehr negativ“. Die Mehrheit der 
Handwerksbetriebe will ihren Per-
sonalbestand halten (63 Prozent). 
21 Prozent rechnen mit einem 
Personalabbau durch Fluktuation, 

Renteneintritt oder Kündigung. 16 
Prozent gehen von einem Perso-
nalwachstum aus. 
In der Umfrage hat die KH auch 
die größten Hemmnisse für das 
Handwerk in der Region ermittelt: 
Demnach bereiten für 45 Prozent 
der Befragten die bürokratischen 
Anforderungen die größten Pro
bleme, gefolgt vom Fachkräfte-
bedarf (24 Prozent) und dem Auf-
tragsmangel (21 Prozent). „In unse-
ren Kampagnen machen wir daher 
auch immer wieder auf die wach-
sende Bürokratie aufmerksam“, be-
tonte Schiffer. Ein Problem, für das 
KH-Hauptgeschäftsführer Tischner 
auf der Pressekonferenz einmal 
mehr deutliche Worte fand: „Es 
muss endlich im Bewusstsein der 
Politik ankommen, dass diese über-
bordende Bürokratie die Betriebe 
wahnsinnig macht und dass sich 
dringend etwas ändern muss. Es 
kann nicht zielführend sein, wenn 
sich ein Handwerker zu 80 Prozent 
seiner Arbeitszeit damit beschäfti-

gen muss, Listen für irgendwelche 
Regularien auszufüllen.“
Um der Herausforderung „Fach-
kräftemangel“ zu begegnen, hat die 
KH Steinfurt Warendorf im vergan-
genen Jahr wieder einige Projekte 
angeschoben und umgesetzt. „Un-
ter dem Slogan ‚Komm ins Hand-
werk – do it!‘ haben wir für eine be-
rufliche Perspektive im Handwerk 
geworben. Dafür haben wir eine 
Ausbildungsplatz- und Praktikums-
börse unter ausbildung-handwerk.
net eingerichtet. Dort können 
Handwerksbetriebe aus den Krei-
sen Steinfurt und Warendorf ihre 
freien Stellen auflisten. Das ist sehr 
gut angelaufen“, berichtete Günter 
Schrade, Geschäftsführer Bildung 
bei der KH. Die Azubi-Zahlen sei-
en im Bezirk der KH zwar konstant 
– 2024 wurden sogar rund fünf 
Prozent mehr neue Verträge abge-
schlossen –, aber: „Im Langzeitver-
gleich sind es in den vergangenen 
15 Jahren 15 bis 20 Prozent weni-
ger Ausbildungsverhältnisse. Und 

die Betriebe haben mehr Bedarf“, 
betonte Schrade. 
Als Grund für den Rückgang bei 
den Bewerbern nannte er neben 
den geburtenschwachen Jahrgän-
gen auch ein verändertes Berufs-
wahlverhalten. Das bestätigte auch 
KH-Geschäftsführer Tischner: „Das 
Handwerk hat leider immer noch 
ein Imageproblem. Nach wie vor 
fehlt vor allem an Gymnasien die 
Offenheit dafür, nach dem Abitur 
eine Ausbildung im Handwerk zu 
absolvieren. Hier sind aus meiner 
Sicht vor allem die Lehrkräfte ge-
fragt, die entsprechende Infos 
vermitteln müssten. Die meisten 
Abiturienten gehen nach ihrem 
Schulabschluss direkt studieren 
– dabei gäbe es für sie auch aus-
sichtsreiche, gut bezahlte Karriere-
wege im Handwerk.“ Vor diesem 
Hintergrund seien Praktika das A 
und O, um junge Menschen vom 
Handwerk zu begeistern. „Das 
Handwerk ist kein Plan B-Beruf, 
sondern bietet echte Berufschan-
cen in einem innovativen Umfeld. 
Ein Handwerker wird nicht eines 
Tages durch KI ersetzt werden kön-
nen, sondern KI wird ein Werkzeug 
für unsere Branche sein. Das muss 
in den Köpfen der jungen Men-
schen ankommen“, betonte er.
2024 ist die KH Partner des regi
onalen Projekts „Inklusion Müns-
terland“ geworden, mit dem Men-
schen mit Handicap auf den ersten 
Arbeitsmarkt vermittelt werden 
sollen. Auch im Ausland hat sich die 
KH für eine Ausbildung in den Be-
trieben in den Kreisen Warendorf 
und Steinfurt stark gemacht, unter 
anderem in Jordanien, Südafrika 
und Mosambik.

Anja Wittenberg

Den Ort hatte er ganz bewusst gewählt: Mitten in der neuen Kfz-Werkstatt des BildungsCenters Rheine stellte Frank Tischner, 
Hauptgeschäftsführer der Kreishandwerkerschaft (KH) Steinfurt Warendorf, die Zahlen aus dem vergangenen Jahr vor. Das Ergeb-
nis: Eine „nahezu konstante“ Anzahl an Betrieben, Mitarbeitenden und Auszubildenden verzeichnete das Handwerk in den Kreisen 
Steinfurt und Warendorf 2024. Und trotzdem: Ganz zufrieden war Tischener bei der Jahrespressekonferenz nicht, denn aus seiner 
Sicht entschieden sich – auch aus Imagegründen – nach wie vor zu wenig junge Menschen für eine Ausbildung im Handwerk. Und 
auch die anhaltende Bürokratie ist dem KH-Geschäftsführer ein Dorn im Auge.

Zogen Bilanz für 2024 für die Kreishandwerkerschaft Steinfurt Wa-
rendorf (von links): Frank Tischner, Jan-Philipp Schiffer und Günter 
Schrade.
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SC PREUẞEN MÜNSTER PR-SONDERVERÖFFENTLICHUNG

Dr. Markus Sass kam im Frühjahr 
2023 als Projektkoordinator für den 
geplanten Stadionumbau zum SC 
Preußen Münster (SCP). Seit Anfang 
2024 ist er einer von drei Geschäfts-
führern des Zweitligisten. Beim Klub 
von der Hammer Straße kümmert er 
sich vor allem um die Finanzen und 
das Stadion. Im Interview spricht 
er über die Möglichkeiten, die sich 
durch die neue Spielstätte ergeben 
werden und darüber, wie sich der 
ganze SC Preußen völlig neu auf-
stellt.  

Herr Dr. Sass, im Frühjahr 2023 sind Sie 
beim SC Preußen Münster zunächst als 
Projektkoordinator für den Stadionum-
bau angetreten. Da führten die Preu-
ßen gerade die Tabelle der Regional-
liga West vor Mönchengladbach II an. 
Die Gegner hießen Kaan-Marienborn, 
Düren, Wiedenbrück. Wundern Sie sich 
manchmal auch noch, wenn Sie an die-
se Zeit vor zwei Jahren zurückdenken 
und sich dann klarmachen, wo der SCP 
heute steht?   
Um ehrlich zu sein, habe ich diese Regio­
nalligazeit nur noch am Rande mitbe­
kommen. Für mich wird der Unterschied 
viel eher an anderer Stelle deutlich: Die 
wirtschaftlichen Rahmenbedingungen 
haben sich völlig verändert, hier liegen 
Welten dazwischen. Das ist für mich viel 
eindrücklicher. In der Rückschau fällt auf, 
dass der Klub damals vor größten finan­
ziellen Herausforderungen stand. Ohne 
den Aufstieg wäre es wirtschaftlich wirk­
lich schwierig geworden, der anschließen­

de Durchmarsch in die 2. Bundesliga war 
in jeder Hinsicht ein Glücksfall. Jetzt sind 
wir in der Lage, Infrastruktur aufzubauen, 
können uns personell besser aufstellen. 
Das geht, weil wir selbst im Fall eines Ab­
stiegs zurück in die 3. Liga bis Sommer 
2027 sauber durchfinanziert sind. In die­
ser Hinsicht hat der Doppelaufstieg wie 
ein Brandbeschleuniger im besten Sinne 
gewirkt. Und ab Sommer 2027 beginnt 
dann mit dem neuen Stadion finanziell 
nochmal ein ganz neues Zeitalter. 

Der unerwartete Erfolg stellte den ge-
samten Klub dennoch vor Herausforde-
rungen. Die personelle wie auch phy-
sische Infrastruktur wurde vom Sport 
rechts und links überholt. Wo spüren 
Sie das am meisten?   
Das haben wir vor allem dort gespürt, wo 
wir es direkt mit Zuschauern und Fans zu 
tun haben. Vor allem im Ticketing und im 
Merchandising. Aber auch unsere inter­
nen Prozesse mussten wir schnell skalie­
ren, um die Lizenz für die 2. Bundesliga 
stemmen zu können. Viele Ausnahmege­
nehmigungen für Stadion, Nachwuchs­
leistungszentrum oder auch Nachhaltig­
keit gelten aktuell noch, müssen aber für 
die Saison 25/26 demnächst ganz regulär 
erfüllt werden. Zugleich sind natürlich 
auch in nahezu allen anderen Bereichen 
die Anforderungen und die Ansprüche, 
die der Profifußball an uns stellt, massiv 
gestiegen. Das betrifft beispielsweise den 
gesamten Spieltagsablauf oder auch das 
Volumen, das im Medienbereich auf uns 
eingeprasselt ist, wir haben ganz neue di­

gitale Medienformate umsetzen müssen 
und parallel auch noch den Namensrech­
tepartner für das Stadion suchen müssen 
– das alles lief neben dem Tagesgeschäft. 
Mit unserem vergleichsweise kleinen 
Team auf der Geschäftsstelle ist uns das 
aber Dank des Einsatzes jedes Einzelnen 
überwiegend ganz gut gelungen. Neben 
dem Tagesgeschäft konnten wir ja auch 
noch den neuen Fanshop eröffnen, mit 
der LVM-Versicherung frühzeitig unseren 
Wunschpartner für das Stadionnamens­
recht an uns binden, den Leistungszen­
trums-Ausbau in die Wege leiten und 
unsere gesamte Organisationsqualität 
ordentlich steigern, auch wenn der Weg 
noch lange nicht zu Ende ist. 

Auf der anderen Seite hat der Doppel-
aufstieg neue Kräfte freigesetzt – alles 
ist mehr und größer geworden. Was 
bedeutet das für den Klub?   
Das ist unermesslich wichtig. Jetzt haben 
wir einen klaren Plan bis 2027 und kön­
nen Potenziale aktivieren, die bisher un­
genutzt waren. Für das Stadion haben wir 
bereits einen neuen Betriebsleiter gewin­
nen können. Wir investieren in digitale 
Infrastruktur und wir sind zudem in der 
Lage, die Arbeitsbedingungen für unsere 
Profis und den Nachwuchsbereich erheb­
lich zu verbessern – und zwar schon weit 
vor 2027. Das bedeutet, dass wir bereits 
viel mehr Substanz haben werden, wenn 
der Stadionumbau beendet ist.  

Dass der SC Preußen von Beginn an 
um den Klassenerhalt kämpfen würde, 

INTERVIEW 

„FU BALL SOLLTE 
KEINE SORGEN MACHEN“ 
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PR-SONDERVERÖFFENTLICHUNG SC PREUẞEN MÜNSTER

DR. MARKUS SASS TRÄGT EINEN BAUHELM, 
DEN DER KLUB EIGENS FÜR DIE UMBAU­
ARBEITEN PRODUZIERT HAT.

konnte man ahnen. Aber im Klub und 
drumherum herrscht trotz Niederlagen 
keinerlei Aufregung, keine Unruhe. 
Warum ist das so?    
Ich glaube, dass die Bewertung immer 
von Ergebnis und vorheriger Erwartungs­
haltung abhängt. Wir stehen tabellarisch 
da, wo alle  – auch wir –  uns realistischer­
weise vermutet haben. Und das Verständ­
nis dafür bringen offenbar auch alle auf, 
die ins Stadion gehen.  

Hängt diese Gelassenheit auch mit der 
Perspektive Stadion zusammen?   
Definitiv. Wir stehen noch am Beginn un­
serer Entwicklung, nicht an ihrem Ende. 
Selbst bei einem Abstieg wären wir in der 
3. Liga viel besser aufgestellt als zuvor. Die 
Bedingungen verbessern sich hier stän­
dig weiter. Wenn man zurückschaut, war 
der Doppelaufstieg mit Blick auf die da­
maligen Bedingungen wirklich ein Meis­
terstück ...  

Neben dem Sport selbst ist der Sta-
dionumbau das zentrale und vielleicht 
augenfälligste Projekt. Die ersten Fun-
damente sind gelegt. Wird das Projekt 
jetzt auch für Sie wirklich greifbar?   
Ich habe die lange Debatte um das Sta­
dion selbst nicht so erlebt wie die Fans 
des Klubs. Mir war spätestens mit der 
Machbarkeitsstudie, die ich Anfang 2020 
für das Büro Drees & Sommer noch 
selbst begleitet habe, klar, was hier ent­
stehen kann. Dennoch bin ich auch ein 
wenig stolz, dass es jetzt wirklich losgeht, 
denn von einer Machbarkeitsstudie bis 

Baubeginn gibt es in jedem Stadionpro­
jekt noch viele Sollbruchstellen, die wir 
jedoch gemeinsam mit der Stadt Müns­
ter allesamt erfolgreich umschifft haben. 
Die Veränderungen werden jetzt schnel­
ler als gedacht sichtbar werden, was 
uns auch vor Herausforderungen stellt. 
In den kommenden zweieinhalb Jah­
ren wird es im Zuge des Umbaus noch 
viele „unbekannte Unbekannte“ geben, 
auf die wir reagieren müssen. Die Über­
gangszeit bis zur Fertigstellungen wird 
sicher phasenweise unangenehm, aber 
wir versuchen, das so gut wie möglich zu 
minimieren.     

Welche Rolle wird das neue Stadion für 
die Entwicklung des Klubs spielen?    
Ganz einfach: Ohne neues Stadion gäbe 
es langfristig keine Perspektive für Profi­
fußball in Münster. Mit dem Stadion da­
gegen sehr, sehr gute Möglichkeiten. Der 
Unterschied zwischen dem, was das ma­
kroökonomische Umfeld im Sinne eines 
Potenzials für einen Profifuballstandort 
eigentlich hergibt, und dem, was bisher 
möglich war, ist in Münster so groß wie an 
kaum einem anderen Standort.  

Die Stadt Münster hat im Bebauungs-
plan die Kapazität auf maximal 20.000 
Zuschauer gedeckelt hat. Warum kann 

der SCP auch mit diesem eher kleinen 
Stadion gut leben?    
Weil es hier nicht auf die reine Zuschauer­
zahl ankommt, sondern auf die Frage, wie 
ertragreich das Stadion sein kann. Wir wer­
den einen Anteil von etwa zehn Prozent 
für VIP- und Hospitality-Bereiche haben, 
gleichzeitig aber auch viele Stehplätze 
mit sozialverträglichem Preisniveau. Das 
künftige Stadion wird mit Blick auf die Na­
mensrechte, Veranstaltungen, aber auch 
die Einsparung von Betriebs- und Instand­
haltungskosten viel spannender sein. Und 
es wird ganz nebenbei auch für mehr 
Punkte im Spielbetrieb gut sein: Es wird 
eine Festung sein und es wird laut sein.   

Der Klub selbst investiert aber nicht 
nur in Steine. Er stellt sich auch perso-
nell breiter auf. Die Geschäftsführung 
ist seit Jahresanfang wieder ein Trio – 
wie ist die Aufgabenverteilung?   
Philipp Deipenbrock kümmert sich ums 
Marketing und den Vertrieb, er holt das 
Geld rein. Ich bin zuständig für die Fi­
nanzen und versuche, die Mittel so effi­
zient wie möglich zu verwalten und die 
notwendigen Ausgaben zur Aufrecht­
erhaltung des Geschäftsbetriebs zu mi­
nimieren. Und als Geschäftsführer Sport 
kann Ole Kittner dann die so maximier­
ten Ressourcen für die Entwicklung der 
Mannschaft nutzen. Diese Aufteilung der 
Aufgaben auf drei Geschäftsführer zu da­
maligen Regionalligazeiten hat sich mei­
nes Erachtens bereits ausgezahlt, denn 
wir haben in allen Bereichen bereits mas­
sive Fortschritte gemacht.   

„ES WIRD 
LAUT SEIN“
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SC PREUẞEN MÜNSTER PR-SONDERVERÖFFENTLICHUNG

UNÜBERSEHBAR SCHREITET DER STADIONUMBAU AN DER HAMMER 
STRAẞE WEITER VORAN – EIN WICHTIGES FAUSTPFAND FÜR DEN 
SC PREUẞEN MÜNSTER, WIE DR. MARKUS SASS ERKLÄRT.
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Auch der Bereich Merchandise ist neu 
besetzt worden – und der neue Fan-
shop in der Innenstadt rückt den Klub 
ins Blickfeld. Welche Rolle spielt gera-
de dieser Bereich für den Klub?   
Auf das Thema gibt es verschiedene 
Pers pektiven. Es gibt Klubs, die darin 
nur ein Marketinginstrument mit einer 
schwarzen Null sehen. Ich sehe eher, dass 
der Bereich für uns wirklich lukrativ sein 
kann. Für uns ist das Merchandising Be­
standteil der Refinanzierung des Profibe­
reichs, daher haben wir auch in den Fan­
shop in der Innenstadt investiert. Jetzt 
wollen wir weiter skalieren, unter ande­
rem mit einer Warenwirtschaft und einer 
vernünftigen Vertriebsstruktur.   

Wo drückt den SC Preußen mit Blick 
auf die Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
ter am ehesten noch der Schuh?   
In den zentralen Bereichen können wir 
derzeit den Bedarf schon ganz gut de­
cken. Im Greenkeeping müssen uns nach 
dem traurigen Tod unseres Platzwartes 

Norbert Heithaus neu 
aufstellen, dazu braucht 
es noch weitere Ver­
triebs- und Servicemit­
arbeiter. Und für den Be­

reich Sport sucht Ole Kittner auch noch 
Verstärkung.  

Natürlich wird ein Fußballklub vor al-
lem vom Fußball selbst geprägt. So 
unverhofft der Aufstieg in die 2. Bun-
desliga kam, so denkbar wäre auch ein 
möglicher Abstieg. Warum wäre eine 
Rückkehr in die 3. Liga für den SC Preu-
ßen Münster kein totaler Absturz?    
Wir sind im Vergleich viel besser aufge­
stellt, finanziell wie personell. Eigenkapi­
tal, Liquidität –  das ist dann künftig alles 
im grünen Bereich.   

Ende 2027 soll ein besonderer Zeit-
punkt werden. Wie groß ist die Vor-
freude?   
(lacht) Für mich ist der Weg das Ziel. Mir 
macht es am meisten Spaß, Weichen für 
die Zukunft zu stellen. Irgendwann kön­
nen wir dann in Münster finanziell stabil 
und in einem brandneuen Fußballstadi­
on sorgenfrei Profifußball genießen. Und 
genau so sollte es doch sein: Fußball soll­
te keine Sorgen machen, kein ständiger 
Existenzkampf sein. Da kommen wir mit 
dem neuen Stadion endlich hin.  
Das Interview führte

Carsten Schulte
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In der Region ist die Volksbank im 
Münsterland seit über 140 Jahren tief 
verwurzelt. Und natürlich steht auch 
der bekannteste Fußballklub aus 
dem Münsterland auf dem Zettel der 
Bank. Seit den Neunzigerjahren ist 
die Volksbank Partner des SC Preu-
ßen Münster. Es geht dabei um viel 
mehr als nur ein Sponsoring: „Das ist 
eine Herzensangelegenheit für uns“, 
sagt Daniel Averesch, Regionalleiter 
Privatkunden Süd bei der Volksbank 
im Münsterland. Über die Jahre sei 
die Partnerschaft gewachsen, heute 
nutzt die Bank eine Loge im Preu-
ßenstadion für Begegnungen in ei-
nem hochemotionalen Umfeld.   

„Etwa um die 3.200 Kunden haben wir im 
Laufe der Zeit in unserer Loge begrüßt“, 
sagt Averesch. Der Ort abseits der übli­
chen Büroumgebung macht das Beson­
dere aus. „Beim Fußball werden Hürden 
abgebaut, das ist eine niedrigschwellige 
und lockere Atmosphäre und damit bes­
tens geeignet, um unsere Beziehungen 
mit Partnern und Kunden zu verfestigen.“  
Vom Balkon der Tribüne lassen sich die 
Spiele verfolgen, innen hat die Volksbank 
im Münsterland einen emotionalen Raum 
der Begegnung geschaffen – mit histori­
schen Fotos der Volksbank in Münster ne­
ben Fotos des SC Preußen Münster. An der 

Hammer Straße kann die Volksbank heute 
Firmen- und Privatkunden gleichermaßen 
empfangen. „Aber die Loge dient uns auch 
als Ort zum Netzwerken“, sagt Averesch.  
Welche Bedeutung das für die Volksbank 
hat, wird optisch sichtbar: In der Loge steht 
„Tradition verbindet“. Das ist nicht nur eine 
Floskel. Auch in schwierigen Zeiten stand 
die Bank an der Seite des Klubs von der 
Hammer Straße. „Da haben wir Paohl ge­
halten“, sagt Averesch. Bei der Stange ge­
blieben, heißt das. Der Lohn: Heute ist 
der Klub viel professioneller aufgestellt, 
ist enorm gewachsen. „Das fühlt sich gut 
an“, sagt Averesch. „Gerade, weil wir selbst 
schon so lange dabei sind.“  
Bis mindestens 2028 läuft der aktuelle Ver­
trag, dann soll das umgebaute Stadion 
stehen und damit dem Klub ganz neue 
Rahmenbedingungen bieten. Und aus 
Sicht der Volksbank im Münsterland soll es 
natürlich weitergehen, die Zukunft hat ja 
gerade erst begonnen.  
Längst findet die Partnerschaft auch weit 
über die Grenzen des Stadions hinaus ein 
Echo. Seit 2022 können Kunden der Volks­
bank im Münsterland eine spezielle Bank­
karte im Preußen-Design erhalten. Der 
„Adler fürs Portemonnaie“, sagt Averesch. 
Die Karte findet großen Anklang, mehr 
als 700 Exemplare gab die Volksbank bis­
her aus, davon auch etliche an die eigenen 
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. „Das 

zeigt die Verbundenheit im eigenen Haus“, 
freut sich Averesch. Mit der Karte kommen 
auch Vorteile: Rabatte auf Dauerkarten 
oder im Fanshop, exklusive Verlosungen 
oder Autogramme.  
Sport ist für die Volksbank im Münsterland 
ohnehin ein großes Thema. „Wir unter­
stützen nicht nur Profis, sondern über 100 
Sportvereine in der gesamten Region mit 
Spenden oder klassischem Sponsoring“, 
sagt Pascal Klein, bei der Volksbank zu­
ständig für Sportsponsoring. Die Preußen 
mögen der „Leuchtturm“ sein, aber es gibt 
auch mehr als Fußball.  
Ein Beispiel: das Crowdfunding. Vereine 
können einen Spendenaufruf bei Fans 
und Unterstützern starten – ob für ein 
neues Vereinsheim oder einen neuen Ra­
sen. Und die Volksbank legt am Ende die 
Hälfte der Spendensumme noch einmal 
obendrauf. Im Jahr 2024 lag der Anteil der 
Volksbank allein bei 47.000 Euro – 27 ge­
meinnützige Projekte in der Region wur­
den so unterstützt. „Viele schaffen eben 
mehr“, beschreibt Klein das Motto.  
Carsten Schulte

VOLKSBANK IM MÜNSTERLAND 

MIT DEM ADLER IM PORTEMONNAIE 

DANIEL AVERESCH, REGIONALLEITER 
PRIVATKUNDEN SÜD BEI DER VOLKSBANK 
IM MÜNSTERLAND, BEGRÜẞT KUNDEN UND 
PARTNER IN DER VOLKSBANK-LOGE IM 
PREUẞENSTADION.
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Es ist noch nicht so lange her, seit 
Mark Bourichter mit seinem Sohn 
zum ersten Mal im Preußensta-
dion war. „Ein paar Tränen hatte 
ich schon im Auge“, gibt Bourichter 
zu. Er selbst fühlte sich in diesem 
Moment an die eigene Kindheit er-
innert, an Stadionbesuche mit sei-
nem eigenen Vater. Die Verbindung 
zum SC Preußen Münster war und 
ist stark und heute ist Bourichter 
dem Verein nicht nur als Mitglied 
verbunden, sondern auch als Unter-
nehmer.   

Bourichter ist einer der Inhaber der Kom­
munikationsagentur husare mit Hauptsitz 
in Emsdetten. Und auch wenn das Unter­
nehmen agil ist und in die Zukunft denkt, 
kommt es mit viel Tradition daher: Seit 
1979 existiert die Agentur, heute sind allein 
am Standort Emsdetten 45 Menschen da­
mit beschäftigt, maßgeschneiderte Kom­
munikation für renommierte Kunden zu 
entwickeln. Längst sind die husare des­
halb auch gewachsen: In Hamburg be­
treibt das Unternehmen die Agentur H/
Beat, in Münster die E-Commerce-Agen­
tur Onacy und unterhält auch in Brüssel 
ein eigenes Büro, das Aufgaben für die 
EU übernimmt. Gerade erhält der Bereich 
Data Driven Marketing, also datenbasier­
te Online-Kampagnen, mehr Bedeutung. 

„Weniger Glaskugel, mehr konkrete In­
sights“, formuliert Bourichter.  
Er selbst ist seit 2013 an Bord. Der gebür­
tige Ascheberger hat in Münster studiert, 
war dann lange in Hamburg beschäftigt 
und kehrte der Familie wegen nach Müns­
ter zurück. Und weil alte Liebe nicht rostet, 
unterstützen die husare seit 2022 den SC 
Preußen auch als Sponsor. „Es ging uns 
dabei nicht einfach nur um Tickets“, sagt 
Bourichter. „Wir wollten und wollen auch 
mitgestalten.“ Das gelang. Noch zu Regio­

nalligazeiten halfen die husare dabei, ein 
neues Social-Media-Konzept für den Klub 
zu entwickeln. Sponsoring aus Überzeu­
gung, wie Bourichter sagt. „Der SC Preu­
ßen ist personell noch weit entfernt von 
anderen Profiklubs, natürlich wollten wir 
da helfen.“ 
Das Sponsoring ist allerdings nicht nur 
der Leidenschaft geschuldet, es erfüllt 
auch einen ganz wichtigen Aspekt: Netz­
werken, ins Gespräch kommen. „Es ist 
einfach unglaublich spannend, sich mit 
anderen Unternehmern auszutauschen.“ 
Nicht alles lasse sich auf Euro und Cent 

herunterrechnen, aber längst seien Bezie­
hungen zwischen Agentur und anderen 
Unternehmen entstanden. „Man nimmt 
aus solchen Engagements immer etwas 
mit und zeigt zugleich Flagge für die ge­
meinsame Sache.“  
Und gerade erst zum Jahresanfang brach­
te Bourichter den SC Preußen auch im 
universitären Umfeld unter. Als Lehrbeauf­
tragter im Institut für Kommunikations­
wissenschaft an der Uni Münster nahm er 
mit seinen Studentinnen und Studenten 
am Nachwuchswettbewerb des Gesamt­
verbandes der Kommunikationsagentu­
ren (GWA) teil – und holte dort im Januar 
direkt den ersten Preis beim GWA Junior 
Agency Award. Ausgezeichnet wurde das 
Team für eine Kommunikationskampa­
gne, die den aktuell laufenden Stadion­
umbau in Münster in den Fokus nimmt, 
Vorbehalte abbaut und die Kernvorteile 
des neuen Stadions in der Stadt und im 
Münsterland anschaulich erklärt. Ein biss­
chen Preußen Münster ist eben überall, 
auch dank der husare.  
Carsten Schulte

HUSARE 

LEIDENSCHAFT UND PLAN 

MARK BOURICHTER (VORNE LINKS) FREUT SICH MIT: DAS INSTI-
TUT FÜR KOMMUNIKATIONSWISSENSCHAFT DER UNIVERSITÄT 
MÜNSTER BELEGTE ZUSAMMEN MIT DER AGENTUR HUSARE 
DEN ERSTEN PLATZ BEIM GWA JUNIOR AGENCY AWARD.

„WIR WOLLEN AUCH 
MITGESTALTEN“
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Prof. Dr. Bernd Rolfes, Gründungsge-
sellschafter der Münsteraner Unter-
nehmensberatung zeb, spricht im 
Interview über die Entwicklung der 
Strategie-, IT- und Managementbe-
ratung sowie über seine Verbunden-
heit zum SC Preußen Münster (SCP). 

Herr Prof. Dr. Rolfes, zeb beschäftigt 
heute mehr als 1.000 Mitarbeitende an 
weltweit 15 Standorten. Dreh- und An-
gelpunkt Ihrer Unternehmensberatung 
ist aber nach wie vor das Münsterland 
mit Ihrem Hauptsitz in Münster. Was 
spricht aus Ihrer Sicht für die Stadt? 
Als Beratungshaus fühlen wir uns schon 
allein aufgrund unserer Historie Münster 
verpflichtet. zeb ist 1992 als eine Art Aus­
gründung aus der Westfälischen Wil­
helms-Universität entstanden. Seinerzeit 
lehrten Prof. Dr. Henner Schierenbeck 
und ich am Lehrstuhl für Banken und 
betriebliche Finanzwirtschaft. Seit jeher 
vertreten wir die Idee, dass wissenschaft­
liche Erkenntnisse zu praktischem Nutzen 
für Unternehmen führen sollen. Dieses 
Prinzip haben wir mit zeb weiterverfolgt 
und verstetigt. Münster ist unser Grün­
dungsstandort, von hier aus begann die 
Erfolgsgeschichte, die Mitarbeiter der ers­
ten Stunde waren unsere Studenten, die 
heute – mehr als 30 Jahre danach – noch 
größtenteils zu den Erfolgsgaranten zäh­
len. Münster ist unsere Heimat, hier fühlen 
wir uns verwurzelt. 

Als Unternehmensberatung für Finanz-
dienstleister ist die Bandbreite an The-
men, mit denen Sie sich tagtäglich be-
schäftigen, sicherlich groß. Was sind 
dennoch die drängendsten Herausfor-
derungen, mit denen sich Ihre Kunden 
zurzeit an Ihr Team wenden? 
Banken- und Versicherungswirtschaft ste­
hen vor gewaltigen Herausforderungen. 
Niedrige Zinsen, zunehmender Wettbe­
werb, steigende Kosten, eine sich ständig 
weiterentwickelnde digitale Landschaft, 
erhöhte regulatorische Anforderungen, 
der Mangel an Fachkräften, eine veränder­
te Kundenerwartung und eine geringer 
werdende Kundenloyalität machen es er­

forderlich, die Geschäftsmodelle weiterzu­
entwickeln und nach neuen Ertragsquel­
len Ausschau zu halten. Technologien wie 
Blockchain und KI sind zwar noch relativ 
neu, werden aber die Arbeitsweise von 
Finanzinstituten in den kommenden Jah­
ren dramatisch beeinflussen. Unterneh­
men müssen neue Tools und Geschäfts­
praktiken einführen, um mit diesen 
Fortschritten Schritt zu halten. Bei zeb ha­
ben wir uns der Schaffung eines zukunfts­
orientierten Finanzsektors verschrieben. 
Wir unterstützen unsere Kunden bei die­
sen Herausforderungen, bei der Überwin­
dung veralteter Systeme bis hin zu neuer 
Organisations- und Prozessstruktur. 

Als heimatverbundenes Unternehmen 
pflegen Sie auch seit Jahren engen Kon-
takt zum Fußball-Zweitligisten Preußen 
Münster. Was macht den Club aus Ihrer 
Sicht heute aus? 
Nach einigen Jahren der Durststrecke und 
in den Niederungen der Fußball-Dias pora 
ist Preußen Münster – dank guter Füh­
rung und eines exzellenten Managements 
– heute wieder en vogue. Auch wir als Un­
ternehmen und ich als einer der Anteils­
eigner innerhalb der Preußen KG konnten 
dazu einen Beitrag leisten. Mit dem Auf­
stieg aus der Regionalliga und dem di­
rekten Durchmarsch von der 3. Liga in die 
Zweite Bundesliga hat der Verein in kurzer 
Zeit viel Ansehen und gesellschaftliche 
Reputation gewonnen. Mit den gefestig­
ten Vereinsstrukturen und dem neuen 
Stadion, das nun endlich kommen wird, 
dürfte dem SCP eine erfolgreiche Zukunft 
bevorstehen. Preußen Münster ist wieder 
da. Über Münster und das Münsterland 
hinaus ist Preußen wieder zu einer Marke 
auf der deutschen Fußball-Landkarte ge­
worden. Der Verein löst inzwischen beson­
dere Emotionen aus, auch als wirtschaft­
liche Triebfeder ist der Traditionsclub ein 
wichtiger Faktor in Münster und dem 
Münsterland.   

Welche wirtschaftlichen Faktoren sind 
aus Ihrer Sicht ent-
scheidend, damit 
sich ein Traditions-

club wie Preußen Münster nachhaltig 
in der 2. Fußball-Bundesliga etablieren 
kann? 
Fußball ist nicht nur ein Spiel, bei dem 22 
Sportler einem Ball hinterherjagen. Der 
Sport ist für die Volkswirtschaft eines Lan­
des ein Wachstumsmotor, der weite Krei­
se zieht. Von der Wertschöpfungskette der 
Fußball-Industrie profitieren zahlreiche 
Zielgruppen. Umsätze in Milliardenhöhe 
werden durch Lizenzen, Medien, Mer­
chandising, Sponsoring und Ticketing ge­
neriert. Auch die Städte, die Werbebran­
che und Bauunternehmen profitieren 
von der Wirtschaftsmacht Fußball. Damit 
sich Preußen Münster in diesem Um­
feld dauerhaft etablieren kann, bedarf es 
auch weiterhin einer klugen Finanzpolitik 
und eines guten Managements. Die Wei­
chen sind dafür gestellt: Das neue Stadion 
kommt, das Image des Vereins ist positiv, 
die Wirtschaft in Münster und dem Müns­
terland agiert wohlwollend, die Akzeptanz 
ist überall gegeben. Förderlich dürfte es si­
cherlich sein, wenn Preußen Münster sich 
auch in der kommenden Saison in der 
Zweiten Bundesliga wiederfindet. Dafür 
drücke ich fest beide Daumen! 
Fragen: 

Anja Wittenberg

ZEB

„PREUẞEN MÜNSTER IST WIEDER DA“ 
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Seit mehr als zehn Jahren ist das 
Logo der Gieseke Gruppe im Preu-
ßenstadion sichtbar. Aber dass der 
Schriftzug der Rheinenser mal vor 
einem Millionenpublikum live in der 
ARD zu sehen sein würde, das hatte 
Geschäftsführer Volker Böckmann 
sicher nicht geahnt, als er 2013 in ei-
nem Drittligaspiel erstmals im Preu-
ßenstadion saß. Aus überschauba-
ren Anfängen wuchs über die Jahre 
eine stabile Partnerschaft.  

„Wir sind damals mit einem ganz kleinen 
Paket gestartet“, erinnert sich Böckmann, 
selbst gebürtiger Münsteraner und An­
hänger des Klubs von der Hammer Straße. 
Die Verbindung aus Sport und Netzwerk 
stand von Beginn an im Mittelpunkt, vor 
allem, seit Gieseke in Münster ein Büro 
eröffnete. Auch während der Pandemie 
blieb das Gieseke-Team an Bord. Das Fa­
milienunternehmen, spezialisiert auf In­
dustrie- und Verkehrsflächenbau, konnte 
Preußen Münster auch in Krisenzeiten 
unterstützen. „Da haben wir dem Klub die 
Treue gehalten, das verstehen wir unter 
Partnerschaft“, sagt Böckmann heute. Gie­
seke rückte sogar weiter auf: 2022 über­
nahm das Unternehmen das Sponsoring 
auf dem Rücken des Preußen-Trikots 
– eine Premiere für Klub und Unterneh­
men. „Das war die beste Entscheidung“, 
sagt Böckmann und muss lächeln. Denn 
mit Gieseke, Zufall oder nicht, kam der Er­

folg: Aufstieg in die 3. Liga, Aufstieg in die 
2. Bundesliga. „Wir haben in der Zeit Men­
schen im Preußen-Trikot zum Stadion lau­
fen sehen – mit unserem Namen auf dem 
Rücken. Das waren Gänsehaut-Momente.“ 
Fluch des Erfolgs: In der 2. Bundesliga gibt 
es kein Rückensponsoring, dafür ergaben 
sich andere Möglichkeiten. Für das DFB- 
Pokalspiel der Preußen gegen den VfB 
Stuttgart machte Fiege im Sommer 2024 
den Platz auf dem Trikot frei und überließ 
Gieseke den großen Auftritt im ARD-Live­
spiel. „Eine schöne Geste von Fiege, über 
die wir uns sehr gefreut haben“, so Böck­
mann. „Auch wenn es leider bei dem ei­
nen Spiel blieb.“ Münster verlor die Partie, 
aber das Engagement bereut Gieseke bis 
heute nicht. Denn das Feedback ist spür­
bar: „Wir haben viel mehr Aufmerksamkeit 
für unser Portfolio erhalten, sogar Bewer­
bungen durch unser Trikotsponsoring.“ 
Als die Stadt Münster 2023 die Ausschrei­
bung für den Stadionumbau startete, 
habe man zumindest kurz mal gezuckt, 
gibt Böckmann zu. Doch man müsse auch 
Grenzen kennen. Die Stärken der Gieseke 
Gruppe liegen im Tiefbau und schlüssel­
fertigem Hochbau für Industrie und Lo­
gistik. „So bauen, dass wir wiederkommen 
dürfen“, das sei das Motto bei Gieseke. Ein 
bisschen wie ein Fünf-Sterne-Hotel wolle 
man sein, immer die Bedürfnisse des Kun­
den im Fokus haben. Ein verbindendes 
Element ist aber nicht nur der Sport. Wie 

der SC Preußen beim Stadionumbau auf 
Nachhaltigkeit setzt, sucht auch Gieseke 
nach Wegen, die CO2-kritische Branche 
klimafreundlicher aufzustellen. „Uns ist 
bewusst, dass wir als Bauunternehmen 
eine besondere Verantwortung haben“, 
sagt Böckmann. Einer der ersten Stell­
schrauben war die Analyse der konventio­
nellen Bauweisen. In diesem Prozess ent­
wickelte Gieseke einen CO2-Rechner, mit 
dem man Verkehrsflächen CO2-optimal 
herstellen kann. 
Zusammen mit Start-ups arbeitet Gieseke 
an neuen „Rezepten“ für Asphalt und Be­
ton, mit dem die CO2-Bilanz bis hin zur Kli­
maneutralität optimiert werden kann. Ers­
te konkrete Anwendung wird das Material 
in Duisburg auf einer Außenfläche eines 
Logistikgebäudes finden. 
„Es braucht Mut dafür, so etwas zu testen“, 
wünscht sich Böckmann jetzt von inter­
essierten Kunden. „Es gibt viele Möglich­
keiten, wir stehen noch am Anfang. Aber 
wir können noch viel erreichen.“ Und das 
führt Gieseke und den SC Preußen Müns­
ter dann wieder zusammen. 
Carsten Schulte

GIESEKE GRUPPE 

„WIR KÖNNEN NOCH VIEL ERREICHEN“ 

DIE GIESEKE GRUPPE, HIER 
MIT DEN BEIDEN GESCHÄFTS-
FÜHRERN VOLKER 
BÖCKMANN (ZWEITER VON 
RECHTS) UND MARK GIESEKE 
(ZWEITER VON LINKS), 
BLEIBT AUCH IN DER NÄCHS­
TEN SAISON PARTNER DES 
SC PREUẞEN. 
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Die Mission Personal GmbH hat sich 
seit der Gründung 2021 zu einem der 
führenden Akteure im digitalen Re-
cruiting entwickelt. Das Unterneh-
men mit Sitz in Münster revolutioniert 
die Fachkräftegewinnung durch 
„Hybrid Hiring“ – eine innovative 
Kombination aus Social Recruiting, 
KI-gestützter Suche und digitalem 
Headhunting. 2024 markierte das bis-
her erfolgreichste Jahr in der Firmen-
geschichte: Der Umsatz stieg um 550 
Prozent, die Kundenzahl wuchs um 
300 Prozent. Seine Identität als hei-
matverbundenes, bodenständiges 
Unternehmen hat sich Mission Per-
sonal trotz des starken Wachstums 
stets bewahrt. Zur DNA gehört auch 
die Unterstützung des Zweitligisten 
Preußen Münster. Gründer und Ge-
schäftsführer Marvin Staufenberg er-
klärt, wie das zusammenpasst. 

Herr Staufenberg, viele Unternehmen 
setzen bei Recruiting immer noch auf 
klassische Jobportale. Warum braucht 
es aus Ihrer Sicht neue Methoden? 
Der demografische Wandel stellt Unter­
nehmen vor enorme Herausforderungen. 
Bis 2030 könnten bis zu sieben Millionen 
Arbeitskräfte fehlen. Die Nachfrage nach 
effizienten Recruiting-Lösungen wird 
also weiter steigen. Klassische Stellenan­
zeigen bekommen aber immer weniger 

Reichweite. Die besten Kandidatinnen 
und Kandidaten sind oft gar nicht aktiv 
auf Jobsuche. Mit unseren Methoden 
sprechen wir genau diese „passiven“ Ta­
lente gezielt an. Wer die richtigen Ka­
näle nutzt und seine Arbeitgebermarke 
authentisch präsentiert, kann sich einen 
entscheidenden Vorteil im Wettbewerb 
um Fachkräfte sichern. Wir helfen Unter­
nehmen dabei – und bieten sogar eine 
Geld-zurück-Garantie. Unser Ansatz: Be­
werberinnen und Bewerber wollen heute 
mehr als nur ein gutes Gehalt. Sie suchen 
Sinn, Wertschätzung und eine Unterneh­
menskultur, die zu ihnen passt. Digitale 
Rekrutierung ist daher kein kurzfristiger 
Trend, sondern die Zukunft.  

Mission Personal hat sich in kurzer Zeit 
stark vergrößert. Wie gehen Sie mit 
diesem schnellen Wachstum um? 
Wachstum ist nur nachhaltig, wenn die 
Unternehmenskultur mitwächst. Deshalb 
legen wir großen Wert auf ein motivieren­
des Arbeitsumfeld und moderne Struktu­
ren. Mit unserem neuen Büro im „Quartier 
21“ in Münster bieten wir unseren mittler­
weile rund 50 Mitarbeitenden viel Raum 
für kreatives Arbeiten. Zudem sind wir 
stolz darauf, von kununu als eines der ar­
beitnehmerfreundlichsten Unternehmen 
Deutschlands ausgezeichnet worden zu 
sein. 

Sie sind mit Mission Personal seit dem 
vergangenen Jahr auch Sponsor von 
Preußen Münster. Was bedeutet Ihnen 
dieses Engagement? 
Preußen Münster ist mehr als nur ein Fuß­
ballverein – er ist ein Stück Heimat und 
Identität für viele Menschen in der Region. 
Als Sponsor des Traditionsvereins unter­
stützen wir den regionalen Sport und för­
dern den Zusammenhalt in der Gemein­
schaft. Unser Vereinssponsoring stärkt 
den Breitensport und bietet Jugendlichen 
wertvolle Vorbilder. Darüber hinaus haben 
wir eine besondere Werbevereinbarung 
mit Preußen Münster getroffen. 

Welche? 
Jedes Mal, wenn ein Spieler ein- oder aus­
gewechselt wird, erscheint unser Firmen­
name auf der Stadion-Anzeigentafel – mit 
dem passenden Slogan „Zeit zu wechseln 
– Mission Personal“. Das verbindet auf eine 
kreative Weise den Fußball mit unserem 
Kerngeschäft: der erfolgreichen Vermitt­
lung von Talenten. 

MISSION PERSONAL

ANDERS AUSWECHSELN 

PARTNER SEIT DEM VERGANGENEN JAHR: 
MARVIN STAUFENBERG (LINKS) UND TIM 
HAVER (RECHTS, BEIDE GRÜNDER UND 
GESCHÄFTSFÜHRER MISSION PERSONAL) MIT 
MICHAEL SPRINGER VOM SCP
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VOLKSBANK IM MÜNSTERLAND

Stabile Lage nach der Fusion

Erstmals trat in Münster Thomas 
Schmidt, bisher Vorstand der Wa-
rendorfer Volksbank, an, um die 
Zahlen der deutlich vergrößerten 
Bank zu präsentieren – und zu-
gleich noch einmal einen Rückblick 
auf einen fast vierjährigen Prozess 
zu werfen, der Ende 2024 auch 
technisch abgeschlossen wurde. 
„Wir waren mit der Fusion vor der 
Zeit fertig“, so Schmidt, „und das 
ohne Störungen.“ Gleichwohl gab 
er zu, dass vor allem die Kunden 
der bisherigen Warendorfer Volks-
bank einige Umstellungen hätten 
akzeptieren müssen. 
Der Gedanke selbst, „vor der Welle 
zu sein“, habe die beiden Bankhäu-
ser angetrieben. Agieren, nicht re-
agieren: Das sei der Kurs gewesen, 
der einzuschlagen war, so Schmidt. 
Denn nur die neue Größe sichere 
die Zukunft. Die Botschaft, die in 
Münster deutlich formuliert wurde: 
Man sei jetzt eine große Volksbank, 
aber wolle die Regionalität, die Ver-
bundenheit ins Münsterland, un-
bedingt beibehalten. Im Klartext: 
Schließungen weiterer Standorte 
seien derzeit nicht geplant. „Wo uns 
die Kunden haben wollen, bleiben 
wir auch“, betonte Vorstand Diet-
mar Dertwinkel. 
Wirtschaftlich sieht sich die Volks-
bank gut aufgestellt. Zwar sei das 
Geschäftsjahr 2024 durch die Fu-
sion beeinflusst, sodass letztlich 
nur das vierte Quartal unter ge-
meinsamem Dach zu bewerten sei, 
doch hier deuten die Zahlen eine 
solide Lage an. 

WERTPAPIERBEREICH  
WÄCHST STARK
Ein starkes Wachstum von zwölf 
Prozent hat die Volksbank im Wert-
papierbereich erzieltt – auf nun 
6,392 Milliarden Euro. Bei den Kun-

deneinlagen fiel das Plus mit 1,9 
Prozent (auf 7,737 Milliarden Euro) 
etwas überschaubarer aus. Insge-
samt kommt die Bank so auf Einla-
gen im Wert von 14,129 Milliarden 
Euro. 
Im Kundenkreditgeschäft kommt 
die Volksbank nun auf insgesamt 
10,614 Milliarden Euro. Insbeson-
dere das vierte Quartal habe hier 
noch einmal einen richtigen Schub 
gegeben, so Schmidt während 
der Präsentation. „Im neuen Haus 
wird deutlich mehr Kreditgeschäft 
möglich sein, das zeigt sich an den 
jüngsten Zahlen“, schaute er vor-
aus.
Das betreute Kundengeschäft 
wuchs 2024 um 5,3 Prozent auf 
sogar 24,744 Milliarden Euro – ein 
Höchstwert, wie die Bank erklärt. 
Diesen Zahlen stünden aber auch 
gestiegene Verwaltungsaufwände 
gegenüber. Mit einem Plus von 4,9 
Prozent liege man jetzt bei rund 
172 Millionen Euro, so Schmidt. 
Das sei allerdings vor allem durch 
Tarifsteigerungen und die Fusion 
zu erklären. Gleichwohl sei es jetzt 
wichtige Aufgabe, die Aufwände zu 

senken. Die Mittel dazu? Digitalisie-
rung und KI. 
Bei der Cost Income Ratio, also dem 
Aufwand-Ertrag-Verhältnis, liege die 
Volksbank bei etwa 58 und bleibe 
damit im wirtschaftlichen Bereich. 
„Perspektivisch wird das aber nicht 
reichen“, schaute Schmidt voraus. 
Hier und da werde schon ein Ziel-
wert von um die 50 genannt. „Das 
ist schon eine Herausforderung, 
aber wir liegen gut im Rennen.“ 
Das Fazit der Volksbank fällt ins-
gesamt positiv aus: „Was wir uns 
vorgenommen haben, haben wir 
betriebswirtschaftlich auch abgebil-
det. Das ist ganz klar ein Erfolg“, so 
Schmidt. 
Um die Anforderungen der Kunden 
zu erfüllen, baut die Volksbank ihr 
Geschäft an verschiedenen Stellen 
aus. Nicht nur rein physisch durch 
Sanierungen und Umbauten in 
vielen Niederlassungen und Stand-
orten. Auch das Kerngeschäft rückt 
weiter in die Fläche: Die Werte-
Bank Münsterland für den Bereich 
Private Wealth erhält demnächst 
in der Emsdettener Villa Schaub 
einen weiteren Standort. Das klas-

sizistische Gebäude war zuletzt ver-
mietet, gehörte aber der Volksbank 
und sei jetzt der perfekte Ort für 
die Ausweitung des Privatkunden-
geschäfts. Mit einem Gesamtwert-
papiervolumen von rund 1,125 
Milliarden Euro belege die Werte-
Bank ihre Daseins-Berechtigung. 
Insgesamt betreut die Volksbank 
hier 1.559 Mandanten – 14 Prozent 
mehr als im Vorjahr. Rund 481 Mil-
lionen Euro entfallen auf die Vernö-
gensverwaltung.
Wie geht es jetzt weiter? Die Volks-
bank im Münsterland hat sich für 
die kommenden Monate und Jahre 
drei Zeit-Horizonte vorgenommen: 
Ergebnissicherung, Wachstum und 
Transformation. Es gehe dabei da-
rum, die bestehenden Strukturen, 
Produkte und Angebote beider bis-
herigen Bankhäuser zu integrieren 
und harmonisieren, dann gemein-
same Geschäftsfelder auszubauen 
und Synergien zu heben – um dann 
perspektivisch in digitale Transfor-
mation oder innovative neue Ge-
schäftsfelder zu entdecken. 
Vorstand Jürgen Feistmann verwies 
dabei auf die vielen Herausforde-
rungen: Kriege, Druck aus fernen 
Handelsmärkten, aber auch eine 
fragile politische Lage. „Das alles 
hat Folgen für die Lieferketten und 
letztlich für die Wirtschaft.“ 
Feistmann nutzte den Anlass, um 
der Politik ein paar Botschaften mit 
auf den Weg zu geben. „Deutsch-
land verliert an Wettbewerbsfähig-
keit“, formulierte er. „Noch mehr 
Staat kann nicht die Lösung sein. 
Man kann zur aktuellen Entschei-
dung über die Schuldenbremse un-
terschiedlicher Meinung sein, aber 
Sparen wird angesagt sein. Ohne 
Spardruck gibt es keinen Druck für 
Reformen.“

Carsten Schulte

Ein ungewöhnliches Jahr liegt hinter der Volksbank im Münsterland: Zum Herbst 2024 schloss die Münsteraner Bank die Fusion 
mit der benachbarten Volksbank eG mit Sitz in Warendorf ab – entstanden ist die nun größte Volksbank in Nordrhein-Westfalen 
und eine der zehn größten bundesweit. Und mit einer Bilanzsumme von und 10,8 Milliarden Euro meldete das neue Haus ein 
„solides Wachstum“.

Zufriedene Gesichter im Vorstand der Volksbank im Münsterland 
(von links): Friedhelm Beuse, Jürgen Feistmann, Dietmar Dertwinkel 
und Thomas Schmidt.

Fo
to

: C
ar

st
en

 S
ch

ul
te



MÜNSTER

58   Wirtschaft aktuell //  COE/ST/MS/WAF I/25

AGRAVIS

Umsatz gesunken, Ergebnis gehalten

Der Umsatzrückgang gegenüber 
2023 sei ausschließlich auf die ge-
sunkenen Erzeugerpreise und die 
gesunkenen Betriebsmittelpreise 
zurückzuführen, wie Finanzvor-
stand Hermann Hesseler betonte. 
„Mengenmäßig haben wir uns hin-
gegen weiter positiv entwickelt und 
Marktanteile hinzugewonnen“, er-
klärte er und bezeichnete vor die-
sem Hintergrund den Umsatz auf 
„einem stabilen Niveau“ und das 
Ergebnis als Zeichen der „Stabilität 
und Marktstärke“. Zum Jahresende 
2024 erhöhte sich das Eigenkapital 
von Agravis außerdem auf 692 Mil-
lionen Euro (2023: 663 Millionen 
Euro), die Eigenkapitalquote stieg 
damit auf 30,5 Prozent (2023: 29 
Prozent). 
 
GESCHÄFTSBEREICHE
Die einzelnen Geschäftsbereiche 
der Agravis entwickelten sich un-
terschiedlich: Auf die Sparte „Agrar 
Großhandel“ – also Pflanzenbau, 
Agrarerzeugnisse und Tiere – 
wirkte sich das im Vergleich zum 
Vorjahr deutlich niedrigere Preis-
niveau aus. Der Jahresumsatz ging 
daher um 12,9 Prozent auf 2,6 Mil-
liarden Euro (Vorjahr: 3 Milliarden 
Euro) zurück, wie das Unterneh-
men mitteilte.
Bei den Agrarzentren, also dem 
Direktgeschäft mit der Landwirt-
schaft, ging der Umsatz ebenfalls 
zurück: um 3,4 Prozent von 2,63 
Milliarden Euro auf 2,54 Milliarden 
Euro. „Auch hier waren Preisrück-
gänge bei den Agrarrohstoffen 
und Betriebsmitteln zu verzeich-
nen. Diese konnten jedoch mit 
Mengensteigerungen kompensiert 
werden“, erläuterte Hesseler.
Die Landtechnik-Sparte habe den 
Umsatz des Vorjahres hingegen 

nochmals übertroffen. Er stieg 
um 4,9 Prozent auf 1,37 Milliarden 
Euro (Vorjahr 1,31 Milliarden Euro). 
Das hohe Investitionsaufkommen 
in der Landwirtschaft aus dem Jahr 
2023 wirkte somit noch bis ins Jahr 
2024 nach. „Hier waren insbeson-
dere die Werkstätten sehr gut aus-
gelastet“, so der Finanzvorstand.
Auch in der Sparte „Märkte“ hat 
Agravis einen Umsatzanstieg ver-
zeichnet: von 314 Millionen Euro 
um 2,3 Prozent auf 321 Millionen 
Euro. „Im Großhandel ließen sich 
Mehrumsätze übers Geschäfts-
jahr gesehen in den meisten Sor-
timentsbereichen erzielen. Auch 
unseren Eigenmarken kam dabei 
eine starke Bedeutung zu. Der 
B2B-Vorordershop wurde erfolg-
reich etabliert und die Großhan-
delsplattform wurde weiter ausge-
baut“, fasste Hesseler zusammen.
Getragen von hohen Absatzmen-
gen im Mineralölhandel hat Agra-
vis in der Sparte „Energie“ einen 
Umsatz von 1,54 Milliarden Euro 
erzielt. Damit wurde trotz eines 
geringeren Preisniveaus bei Heiz-
öl und Kraftstoffen der Umsatz 
aus dem Jahr 2023 (1,5 Milliarden 
Euro) um 3,1 Prozent übertroffen.

Zu den wichtigsten Investitions-
projekten des Unternehmens im 
vergangenen Jahr zählte unter an-
derem das neue Distributionszen-
trum in Nottuln: „Das war ein Mei-
lenstein, mit dem wir die Logistik 
für unsere genossenschaftlichen 
Partner maßgeblich verbessern 
und dabei hohe Nachhaltigkeits-
kriterien erfüllen“, betonte Hesse-
ler. Mit einer Investitionssumme 
von rund 60 Millionen Euro war 
das die bisher größte Einzelinves-
tition des Unternehmens. Das In-
vestitionsvolumen für das aktuelle 
Geschäftsjahr liegt bei 59 Millionen 
Euro.
Auch in Sachen Nachhaltigkeit 
war Agravis im vergangenen Ge-
schäftsjahr tätig, zum Beispiel mit 
der Markteinführung eines klima-
schonenden Düngers, der die 
Lachgasemissionen reduziere, 
oder der rein physikalisch-biologi-
schen Elektronenbehandlung von 
Saatgut. Dieses Verfahren, bei dem 
nach Angaben des Unternehmens 
auf chemische Wirkstoffe verzich-
tet werden kann, soll Pilze, Viren 
und Bakterien an Samen vollstän-
dig beseitigen und somit das Pflan-
zenwachstum nachhaltig stärken. 

Auch in die Eigenenergieversor-
gung hat Agravis 2024 weiter inves-
tiert. „Wir haben an und auf unse-
ren großen ostdeutschen Standor-
ten bereits über 30 Megawattpeak 
Photovoltaik in Nutzung – also auf 
rund 130.000 Quadratmetern. Im 
nächsten Schritt planen wir auch 
Windkraft-Anlagen. Unser Ziel ist 
es, an unseren großen Standor-
ten auch über Windenergie weite-
re Energie zu erzeugen – für den 
Eigenverbrauch, aber auch, um die 
Energie ins Netz zu geben“, beton-
te Vorstandsvorsitzender Köckler, 
der Investitionen in Windkraftanla-
gen im Osten Deutschlands plant. 
„Mittelfristig wollen wir dort, wo 
es möglich ist, rund 80 Prozent 
unseres Energiebedarfs selbst 
produzieren – und wollen darüber 
hinaus mit Gülle, Mist und Rest-
stoffen weitere speicherbare Ener-
gie als Biogas für den Markt be-
reitstellen“, so Köckler. Agravis ist 
unter anderem an der Bioenergie 
Velen GmbH beteiligt. Dort ist die 
Biomethan-Produktion im Probe-
betrieb aktuell angelaufen. Nach-
haltiges Biomethan speziell aus 
Gülle und Mist gilt als sogenannter 
fortschrittlicher Biokraftstoff und 
könne als komprimiertes Bio-CNG 
oder verflüssigtes Bio-LNG ein-
gesetzt werden. Gemeinsam mit 
Partnern wurden bisher vier LNG-
Tankpunkte realisiert. Im Bereich 
CNG soll die Infrastruktur weiter 
ausgebaut werden. An der Raiff-
eisen-Tankstelle in Münster wird 
aktuell eine zweite Verdichtersta-
tion errichtet, die dann eine CNG-
Betankung der Lkw erheblich op-
timiere, wie der Konzern mitteilte.

Anja Wittenberg

Das Agrarhandels- und Dienstleistungsunternehmen Agravis aus Münster hat die Geschäftszahlen für 2024 vorgelegt. Demnach 
erwirtschaftete der Konzern einen Umsatz von rund 8,5 Milliarden und blieb damit hinter den Zahlen des Vorjahres (2023: 8,8 Mil-
liarden Euro). Das Ergebnis vor Steuern lag bei 65 Millionen Euro und damit auf Vorjahresniveau (64,5 Millionen Euro). „Das war 
erneut ein solides und stabiles Geschäftsjahr“, bewertete Vorstandsvorsitzender Dr. Dirk Köckler bei der Bilanz-Pressekonferenz 
in Münster die Zahlen.

Der Agravis-Vorstand zog Bilanz für 2024 (von links): Hermann Hes-
seler, Dr. Dirk Köckler, Jörg Sudhoff und Jan Heineke. 
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KI-VERORDNUNG

Was Unternehmen jetzt tun müssen 

Da bekannte Anwendungen wie 
ChatGPT oder der Microsoft Co-
pilot als KI-Systeme im Sinne der 
KI-VO gelten, besteht für viele 
Unternehmen dringender Hand-
lungsbedarf. Die Vorschriften der 
KI-Verordnung entfalten zeitlich 
gestaffelt Geltung. Eine besonders 
relevante Regelung gilt bereits 
seit dem 2. Februar 2025: die KI-
Kompetenzpflicht gemäß Artikel 
4 der KI-VO. Unternehmen, die 
KI-Systeme anbieten oder nutzen 
(sogenannte „Anbieter“ oder „Be-
treiber“), müssen sicherstellen,  
dass ihr Personal über ausrei-
chende KI-Kompetenz verfügt 
– also über eine angemessene 
Sachkunde im Umgang mit KI-Sys-
temen.
Der Begriff „Unternehmen“ ist in 
diesem Zusammenhang unge-
nau: Es spielt keine Rolle, ob das 
KI-System in einem privatwirt-
schaftlichen Unternehmen, einer 
Behörde oder einer kirchlichen 
Einrichtung eingesetzt wird. Eben-
so unerheblich ist, welches KI-Sys-
tem zu welchem Zweck genutzt 
wird. Die KI-Kompetenzpflicht ist 
in jedem Fall zu erfüllen.

KI-KOMPETENZ SICHERSTELLEN
Die KI-Verordnung definiert nicht, 
wie Unternehmen die erforder-
liche KI-Kompetenz sicherstellen 
sollen und wann Personal als aus-
reichend sachkundig gilt. Unter 
Juristen besteht jedoch Einigkeit, 
dass regelmäßige Schulungen er-
forderlich sind – und zwar sowohl 
in technischer als auch in rechtli-
cher und ethischer Hinsicht. Daher 
wird Artikel 4 der KI-VO umgangs-
sprachlich auch als „Schulungs-
paragraph“ bezeichnet.

Besonders wichtig ist die Doku-
mentation der Schulungen. Unter-
nehmen sollten genau festhalten, 
wann welche Schulungen durch-
geführt wurden, um im Streitfall 
nachweisen zu können, dass die 
KI-Kompetenzpflicht erfüllt wurde.

VERSTÖẞE GEGEN  
DIE KI-KOMPETENZPFLICHT
Verstöße gegen die KI-Kompe-
tenzpflicht gelten als Compliance-
Verstöße. Das bedeutet, dass 
Unternehmen unter anderem für 

Schäden haften, die durch nicht 
ausreichend geschultes Personal 
bei der Nutzung eines KI-Systems 
entstehen. Umsichtig agierende 
Geschäftsleitungen sollten daher 
das Thema „KI-Kompetenz“ prio-
risieren.

Doch auch abseits der rechtli-
chen Risiken besteht ein großes 
Eigeninteresse für Unternehmen: 
Der Einsatz von KI-Systemen bie-
tet enorme Chancen und Poten-
ziale, die nur durch geschultes 

Personal voll ausgeschöpft wer-
den können.

KI-KOMPETENZ AUFBAUEN
Eine Möglichkeit sind interne 
Schulungen. Diese setzen jedoch 
voraus, dass mindestens eine 
Person im Unternehmen bereits 
über das erforderliche technische, 
rechtliche und ethische Know-how 
verfügt, um das Wissen weiterzu-
geben.
Eine effiziente und kostengüns-
tige Alternative können externe 
Schulungen durch entsprechende 
Dienstleister, die zum Beispiel on-
line stattfinden, sein. 

Dr. Christoph Buchmüller
Dr. Michael Bücker
Dr. Reiner Kurzhals

Die Co-Gründer des Start-ups regulaid (von links): Dr. jur. Christoph Buchmüller, Professor für Wirt-
schaftsrecht, Dr. Michael Bücker, Professor für Data Science, und Dr. Reiner Kurzhals, Professor für 
Data Science und Machine Learning an der FH Münster
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Mit der KI-Verordnung (KI-VO), dem neuen Regelwerk für den Einsatz künstlicher Intelligenz, kommen auf Unternehmen neue 
Verpflichtungen zu. Die Verordnung schreibt vor, dass zukünftig jedes Unternehmen, das KI-Systeme in Europa nutzt oder an-
bietet, bestimmte Vorgaben erfüllen muss. Andernfalls drohen Bußgelder in Millionenhöhe. Was für Unternehmen jetzt zu tun 
ist, erklären Dr. Christoph Buchmüller (Professor für Wirtschaftsrecht), Dr. Michael Bücker (Professor für Data Science) und Dr. 
Reiner Kurzhals (Professor für Data Science und Machine Learning) von der FH Münster, die gemeinsam das Münsteraner Start-up 
regulaid gegründet haben.

Unternehmen haften 
für Schäden
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NESTLÉ

Tubenproduktion bald in Lüdinghausen

Nach einer „intensiven Prüfung“ sei 
entschieden worden, die Planung 
zur Schließung des Werks in Neuss 
zu Mitte 2026 aufzunehmen, wie 
Nestlé mitteilt. Im dortigen Werk 
seien derzeit rund 145 Mitarbeiten-
de beschäftigt, die unter anderem 
Produkte wie Thomy Öl, Mayonnai-
se und Senf in Glas, Kunststofffla-

schen sowie in Tuben herstellen. 
Hintergrund der Veränderung sei-
en unter anderem eine „steigende 
Preissensibilität“ von Verbrauchern 
sowie gestiegene Kosten, die in 
den vergangenen Jahren zu sin-
kenden Volumen und Überkapazi-
täten am Standort Neuss geführt 
haben. Aus diesen Gründen habe 

sich Nestlé Deutschland entschie-
den, die Herstellung der Produkte 
innerhalb Deutschlands sowie ins 
europäische Ausland zu verlagern. 
Für die Tubenproduktion von Senf 
und Mayonnaise ist ein Transfer 
an den Standort Lüdinghausen ge-
plant. Durch die Verlagerung des 
volumenmäßig größten Anteils der 

Tubenproduktion (circa 90 Pro-
zent) nach Lüdinghausen entste-
hen 30 zusätzliche Arbeitsplätze, 
die den Mitarbeitenden aus Neuss 
angeboten werden sollen. Zudem 
investiert Nestlé rund 13 Millionen 
Euro in die Modernisierung des 
Standorts sowie in eine neue Pro-
duktionslinie. 

Der Nahrungsmittelhersteller Nestlé schließt Mitte 2026 sein Werk in Neuss und verlagert dann die Produktion von Tuben nach 
Lüdinghausen. Das teilte das Unternehmen nun mit.

KREISHANDWERKERSCHAFT COESFELD

„Es gibt noch viel Luft nach oben“

Mit rund 80 Vertreterinnen und 
Vertretern aus dem Handwerk 
diskutierte sie über den Stand 
der Bildungspolitik und die Aus-
wirkungen auf die Ausbildungs-
reife der jungen Menschen. Dazu 
hatte die Kreishandwerkerschaft 
(KH) Coesfeld in die Handwerks-
Bildungsstätten in Coesfeld ein-
geladen. 
„Beim Lesen, Schreiben und Rech-
nen gibt es oftmals noch viel Luft 
nach oben“, betonte Kreishand-
werksmeister Andreas Baumeister 
in seiner Begrüßung. Erste Ansät-
ze zur Lösung des Problems hat-

te NRW-Bildungsministerin Feller 
zum Forum mitgebracht. Sie setzt 
beim Bildungsniveau der Grund-
schülerinnen und -schüler an: So 
kündigte die Landespolitikerin an, 
dass ab dem neuen Schuljahr die 
Anzahl der Stunden für Deutsch, 
Mathematik und Sachkunde – die 
sogenannten Basiskompetenzen 
– von 47 Stunden im Monat auf 
55,5 Stunden erhöht werden soll. 
„Wir sehen in anderen Bundes-
ländern, die im Leistungsvergleich 
deutlich besser abschneiden als 
NRW, dass das auch ein Ergeb-
nis von mehr Unterricht in diesen 

Basiskompetenzen ist“, betonte 
Feller.
Die Ministerin betonte aber auch, 
dass Bildung deutlich vor dem 
Eintritt in die Grundschule an-
fange. „Wenn 40 Prozent der 
Elternhäuser ihren Kindern zu-
hause nicht mehr vorlesen, dann 
hat das negative Auswirkungen 
auf den Sprachschatz der Kinder. 
Eltern haben also auch eine Ver-
antwortung“, so Feller. Da neben 
der Sprachkompetenz auch im-
mer mehr motorische Fähigkeiten 
fehlten, will die Bildungsminis-
terin grundsätzlich die Voraus-

setzungen, die die Grundschüler 
zum Schulstart mitbringen, ver-
bessern. „Wir wollen ein digita-
les Screening einführen, sodass 
schon bei der Schulanmeldung 
festgestellt werden kann, welche 
Kompetenzen das Kind mitbringt. 
So kann das Kind bis zum Schul-
start genau bei diesen Defiziten 
gezielt gefördert werden.”

Anja Wittenberg

Lesen Sie den ganzen 
Artikel hier online:
�

Auszubildende, die ihre Lehre nach wenigen Monaten wieder abbrechen. Schülerpraktikanten, die mit dem Dreisatz als Begriff 
nicht viel anfangen können. Separater Nachhilfeunterricht durch den Arbeitgeber, damit die Azubis im ersten Lehrjahr Defizite 
aufholen können. Szenarien, die Unternehmen und Bildungspolitik gleichsam Sorgen bereiten. Wie solche Herausforderungen an-
gegangen werden können, war Thema des Forums „Politik – Handwerk – Mittelstand“ mit NRW-Bildungsministerin Dorothee Feller. 

Referierten beim Forum „Politik – Handwerk – Mittelstand” (von links): Robin Mentrup, Andreas Baumeister, Ulrich Müller, Dorothee 
Feller, Daniela Klaas und Meike Dickamp.
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DAS ROLLENDE BÜRO

Moderne Arbeitswelten verändern sich, das klassische Büro ist 
nicht mehr nur der Unternehmenssitz und Mitarbeiter haben 
die neue Flexibilität längst zu schätzen gelernt. Genau in diese 
Nische stößt Daniel Holzfuß mit seinem Angebot in Senden: 
Office-Camper heißt es und es handelt sich um einen mobilen 
Büroarbeitsplatz für Projektaufgaben, für den Außendienst, für 
Messen, für Mitarbeiter, die digital arbeiten (IT, Marketing, Foto-
grafen) und für Unternehmer oder Selbstständige.

Der Clou dabei: Der Office-Camper ist ein waschechter rollender 
Arbeitsplatz mit stabilem satellitengestützten Highspeed-Inter-
net, mit einer vollwertigen Ausstattung inklusive 27-Zoll-Bild-
schirm und eigener PV-Anlage. Er ist aber auch ein Wohnmobil 
für zwei Personen, das den Vor-Ort-Einsatz mit den Annehmlich-
keiten eines Kurzurlaubs verbindet. Mit Nasszelle, Bett, Küche und 
Markise und damit autark für bis zu fünf Tage. Workation heißt 
das Stichwort: Arbeiten, wo es gefordert ist, aber mit der Freiheit, 
den eigenen Schreibtisch auf dem Campingplatz, am See oder 
in den Bergen aufzustellen. Es muss ja nicht immer ein schnödes 
Hotelzimmer sein. 

Holzfuß, 54 Jahre alt und eigentlich Poolbauer im Hauptberuf, hat 
die Idee aus Stuttgart übernommen und bietet ab sofort als erster 
im norddeutschen Bereich in Senden einen vollausgestatteten 
Fiat Ducato als mobilen Arbeitsplatz an. Von drei Tagen aufwärts 
bis zur Langzeitmiete ist alles möglich. „Mit dem Angebot zahlt 
man als Unternehmen auch auf die Mitarbeiterbindung ein, auf 
die Work-Life-Balance“, ist Holzfuß überzeugt. Über die bisherigen 
Grenzen hinausdenken, buchstäblich Freiheit geben: Der Office-
Camper ist geräumig genug für die Reise, mit seiner kompakten 
Bauweise gleichzeitig aber flexibel für den Einsatz in allen Um-
gebungen. Ein Arbeitsplatz und ein Freizeitort – für Unternehmen 
bietet der Office-Camper ganz neue Möglichkeiten.  

Freiheit im Job

Arbeit und Freizeit optimal 
verbinden. So steigern Sie Ihre 

Work-Life-Balance.

Ausstattung

Moderne Büroausstattung 
und komfortable Wohnmobil-
ausstattung perfekt vereint.

Erreichbarkeit

High-Speed-Internet von Starlink. 
Jederzeit verbunden, egal an 

welchem Ort.

Kontakt

Adresse: 
Daniel Holzfuß e.K. 
Im Südfeld 16 · 48308 Senden
Telefon: 
+49 2536 3466-30
E-Mail: 
hello@office-camper.com
Adresse: 
Mo - Fr: 
09 - 12 Uhr, 13 - 16 Uhr

Anzeige

www.office-camper.com
volksbank-wml.de/firmenkunden

Zufriedene 
Kunden sind die 
beste Referenz. 

Als regionaler Ansprechpartner für den Mittel-
stand untersützen wir Sie zuverlässig in betriebs-
wirtschaftlichen Fragestellungen und stellen 
Ihnen die passenden Spezialisten für eine 
individuelle Beratung zur Seite. 

Sprechen Sie uns an: 
vrbank-wml.de/fi rmenkunden

Zufriedene 
Kunden sind die 
beste Referenz. 

Als regionaler Ansprechpartner für den Mittel-
stand untersützen wir Sie zuverlässig in betriebs-
wirtschaftlichen Fragestellungen und stellen 
Ihnen die passenden Spezialisten für eine 
individuelle Beratung zur Seite. 

Sprechen Sie uns an: 
vrbank-wml.de/fi rmenkunden

Zufriedene 
Kunden sind die 
beste Referenz. 

Als regionaler Ansprechpartner für den Mittel-
stand untersützen wir Sie zuverlässig in betriebs-
wirtschaftlichen Fragestellungen und stellen 
Ihnen die passenden Spezialisten für eine 
individuelle Beratung zur Seite. 

Sprechen Sie uns an: 
vrbank-wml.de/fi rmenkunden



Ist mein Unternehmen
reif für ein digitales
Update?

Gemeinsam finden
wir die Antworten
für morgen.
Mit kompetenter Beratung und Finanzierungs-
lösungen für die digitale Transformation.

      

www.spkwml.de/firmenkunden                         
                    

Weil’s um mehr als Geld geht.




