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Liebe Leserinnen und Leser,

wenn man sich auf andere verldsst, wenn man Erwartungen in andere setzt und zuversichtlich
ist, dass diese die Erwartungen erfiillen, dann lasst sich das mit einem Wort zusammenfassen:
Vertrauen.

Um nichts anderes geht es in unserem Magazin zum Jahresfinanzbericht.

Kaum ein anderes Wort ist mir im vergangenen Jahr so haufig begegnet wie Vertrauen.
Das kommt nicht von ungefahr. Die Finanz- und Eurokrise hat das Vertrauen der Menschen
in die Bankenbranche erheblich erschittert. Jetzt geht es fur die gesamte Branche darum,
das Vertrauen zurickzugewinnen - das heift: es sich wieder zu erarbeiten.

Vertrauen ist in unserer Gesellschaft essenziell. Es ist der Dreh- und Angelpunkt, egal ob

im privaten oder im geschaftlichen Bereich. Ohne dieses wichtige Gut kdnnen Beziehungen
und unser tagliches Miteinander nur schwerlich funktionieren. Dessen sind wir uns bewusst.
Und das ist einer von vielen Grinden, warum wir Vertrauen fest in unserer Strategie
verankert haben. Dabei haben wir unsere Vision fest vor Augen:

Bis 2015 will die apoBank zur Vertrauensbank der Heilberufe reifen. So wie es Heilberufler
des Vertrauens gibt, wollen wir die Bank ihres Vertrauens sein.

Wer dahinter einen bloBen Werbeslogan vermutet, liegt falsch. Denn dieses Ziel haben wir in
unserer Geschéftsstrategie festgeschrieben. Und wir haben das Jahr 2012 genutzt, um die
notwendigen Strukturen aufzubauen, mit denen wir unser Ziel erreichen wollen. Ganz konkret:
Wir haben ein neues Konzept zur Betreuung unserer Kunden erarbeitet. Wir haben fir jede
Kundengruppe - fur Studenten, Angestellte und Selbsténdige - eigene Berater etabliert. Auch
im Bereich der Standesorganisationen, institutionellen Anleger und Firmenkunden haben

wir neue zielgruppengerechte Betreuungsansatze etabliert. Mit dieser Spezialisierung wollen
wir unsere Kunden noch kompetenter beraten. Sie sollen darauf vertrauen kénnen, dass

sie bei der apoBank am besten betreut werden. Diesen Anspruch, dieses Leistungsversprechen
und diese Vision wollen wir Wirklichkeit werden lassen. Wir vertrauen fest darauf, dass uns
das gelingen wird.

Wie weit einen das Vertrauen in die eigene Vision bringen kann, zeigt die Geschichte von
PD Dr. med. habil. Jan Korner und Tolga Sancaktaroglu, die trotz mehrfach abgelehnter
Finanzierung weiter in ihre Idee eines eigenen Gesundheitszentrums vertraut haben - und
am Ende ihr VITANUM-Gesundheitszentrum realisieren konnten (Seite 12). Auch der US-
Amerikaner Erik Weihenmayer lebt unbeirrt seinen Traum vom Extrembergsteigen - fur einen
Blinden eine echte Vertrauensfrage (Seite 16). Wie Menschen von nebenan die Frage des
Vertrauens beantworten, lesen Sie ab Seite 6.

Ich wiinsche Ihnen viele neue Einblicke und eine anregende Lektire.
lhr
z : U
Herbert Pfennig
Sprecher des Vorstands, Deutsche Apotheker- und Arztebank






Vertrauensbank
der Heilberufe

mit gesundem Wachstum und klaren Prinzipien



lch vertraue ...

Umfrage & Fotos Peter Schaffrath

Was bedeutet Vertrauen im Alltag? Gibt es Unterschiede zwischen Frauen und Ménnern,
Alt und Jung? Wir haben den Disseldorfer Fotografen Peter Schaffrath gebeten, sich
einmal auf den StraBen seiner Heimatstadt umzusehen und umzuhéren.




Heike DomroeB, 46 Jahre, Tagesmutter



Rudolf Nacke, 53 Jahre, Taxifahrer

Dr. Andrea Maria Dederichs, 45 Jahre, Soziologin



Christine Maschig, 18 Jahre, Abiturientin

Philipp Korte, 39 Jahre, Rechtsanwalt



Der V-Faktor

ahrend Sie diesen Artikel
lesen, wechseln bei eBay
jede Sekunde rund um den

Erdball Waren im Wert von mehr als
2.100 US-Dollar den Besitzer. Allein

in den Vereinigten Staaten, der Heimat
des weltgroBten Internet-Markt-
platzes, ersteigern eBay-Nutzer alle
funf Sekunden ein paar Schuhe,
alle sechs Sekunden ein Kleid, alle
29 Sekunden eine Manner-Sonnen-
brille und alle vier Sekunden ein
Handy. Sogar Bagger werden taglich
uber den Internet-Marktplatz mit
seinen aktuell mehr als 100 Millionen
aktiven Nutzern verkauft.

Rein 6konomisch betrachtet gleicht
das einem kleinen Wunder. Denn
taglich Uberweisen Millionen von Men-
schen flr ihre eBay-Einkaufe Geld

im Voraus an wildfremde Personen.
Niemand garantiert ihnen, dass das
per Foto angepriesene Produkt wirk-
lich im beschriebenen Zustand ist.
Keiner weiB, ob der Verkaufer es tat-
sachlich verschickt.

»In solch einem Marktumfeld ist Ver-
trauen ein entscheidender Faktor®,
sagt Axel Ockenfels, Professor flr
Volkswirtschaftslehre an der Univer-
sitat Koln, der seit vielen Jahren in
Laborexperimenten erforscht, wann
und warum Menschen einander
vertrauen und welche Regeln und
Institutionen Vertrauen fordern. ,,Oko-
nomisch kann man sich fiir das Ent-
stehen von Vertrauen kaum eine
unfreundlichere Umgebung vorstellen
als eine Online-Handelsplattform*,
betont der Wissenschaftler, der als
einer der ersten die Relevanz des
Faktors ,Vertrauen®, des ,V-Faktors®,
erkannt hat. Fir seine Arbeit erhielt
Ockenfels im Jahr 2005 den mit
1,55 Mio. Euro dotierten Leibniz-Preis
der Deutschen Forschungsgemein-
schaft.

Bis vor einigen Jahren hatten sich
Wissenschaftler nur am Rande mit
dem V-Faktor beschéftigt. In den
althergebrachten ckonomischen Mo-
dellen war wenig Platz flr solch ein
weiches Thema - Okonomie, das war
die ,Wissenschaft des Misstrauens®,
wie der Erfolgsautor und Management-
Berater Reinhard Springer formuliert.

Doch heute gilt nicht nur bei eBay:
kein Vertrauen - kein Geschéft. Ob
in der Wirtschaft oder an den Finanz-
maérkten: Vertrauen ist ein wichtiges
Gut. Wie aber Iasst sich Vertrauen
fordern? Und welche Rahmenbedin-
gungen missen erfillt sein, damit
Menschen fair miteinander umgehen?

Man trifft sich immer zweimal

Eine erste Antwort auf diese Fragen
lieferte bereits vor mehr als 50 Jahren
der israelische Spieltheoretiker
Robert Aumann. Mit anspruchsvollen
mathematischen Modellen zeigte

er, dass selbst Wirtschaftssubjekte,
die in erster Linie auf den eigenen
Nutzen bedacht sind, um Vertrauen
werben. Namlich dann, wenn die
Beteiligten nicht nur ein einziges Mal,
sondern in ,repeated games“ mehr-
mals miteinander zu tun haben.
LAltruistisches Verhalten und Rache
erscheinen kurzfristig betrachtet
rational®, betont Aumann. ,Aber sie
verlieren ihren Sinn, wenn man die
Sache aus der langfristigen Perspek-
tive betrachtet.”



hier mitentscheidend: Auf ein Invest-
ment lasst sich nur ein, wer nicht

Vertrauen schafft Vertrauen

Eine weitere Antwort gibt Professor
Armin Falk, Direktor des Center for
Economics and Neuroscience an der
Universitat Bonn. In Laborexperimen-
ten und Feldstudien hat er untersucht,
wie Menschen miteinander umgehen,
und dabei Folgendes entdeckt: ,,Die
meisten Menschen verhalten sich rezi-
prok: Sie belohnen faires Verhalten
und bestrafen unfaires, selbst wenn
dies fiir sie mit Kosten verbunden ist®,
erlautert Falk.

»FUr die Entscheidung, Aktien zu
kaufen, braucht man nicht nur eine
Einschatzung Uber den erwarteten
Ertrag und das Risiko, sondern auch
den Glauben daran, dass die Infor-
mationen verlasslich und dass das
Gesamtsystem fair ist“, so das Fazit
einer Studie zweier Forscherteams von
renommierten US-Business-Schools.

Die Wissenschaftler Luigi Guiso, Luigi
Zingales und Paola Sapenza fanden
zudem heraus: Menschen, die gene-
rell der Meinung sind, man kdnne den
meisten anderen trauen, besitzen

mit 50 % hoherer Wahrscheinlichkeit
Aktien. Sie legen zudem einen hohe-
ren Anteil ihres Vermdgens in Aktien
an. Mit zunehmendem Bildungsniveau
nimmt der Einfluss dieses Faktors
ab. ,Mehr Wissen und Informationen
helfen, die Vertrauensprobleme ab-
zubauen®, so ihr 6konomisches Fazit.

Das heiBt nichts anderes als: Wer
einem Menschen mit Argwohn be-
gegnet, provoziert dadurch mitunter
erst dessen Ablehnung. Umgekehrt
gilt: Wenn man einem Menschen
Vertrauen entgegenbringt, besteht
begriindete Hoffnung darauf, dass
er es nicht missbraucht.

Faktor Vertrauen bei Finanz-
geschaften

Wie schwer der V-Faktor wiegt, zeigt
sich auch bei Finanzgeschaften.
Denn das Vertrauen, das potenzielle
Anleger anderen Menschen im
Allgemeinen und Unternehmen im
Besonderen entgegenbringen, ist

firchtet, dabei den Kirzeren zu ziehen.

Biicher lhres Vertrauens

Uwe Jean Heuser: ,Humanomics.
Die Entdeckung des Menschen

in der Wirtschaft“, Campus Verlag,
2008, ISBN: 978-3593381176

Axel Ockenfels/Abdolkarim Sadrieh
(Herausgeber): ,,The Selten School

of Behavioral Finance: A Collection of
Essays in Honor of Reinhard Selten®,
Springer, 2010, ISBN: 978-3642139826

Claas Triebel, Tobias Hiirter: ,Die Kunst
des kooperativen Handelns®, Orell
Fssli, 2012, ISBN: 978-3280054703

Der Nahrboden ist essenziell

Die Wissenschaft zeigt: Der V-Faktor
ist im Wirtschaftsleben eine feste
GroBe. Doch Vertrauen entsteht nicht
aus dem Nichts. Im Gegenteil:

Die Herausforderung besteht darin,
Rahmenbedingungen zu schaffen,
die soziales Verhalten und Vertrauen
fordern - so wie bei eBay.

Denn auch beim Internetriesen ist
Vertrauen - nicht zuletzt aufgrund
der Anonymitéat des Internets - kein
Selbstlaufer. Die Neigung des Men-
schen zu fairem Verhalten allein reicht
nicht aus. Entsprechend hat das
Auktionshaus mithilfe von Okonomen
wie Ockenfels ein ausgefeiltes Be-
wertungssystem entwickelt. Hiertber
kdnnen sich Nutzer gegenseitig
bewerten und Reputation aufbauen.
Die Reputation fungiert als vertrauens-
bildende MaBnahme - und das klug
definierte Regelwerk erweist sich als
Katalysator fir Vertrauen.

Das Fazit: Vertrauen ist gut. Ver-
trauen ist wichtig. Und es braucht
den richtigen Nahrboden, um sich
entwickeln zu kénnen.
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Gesundes Selbstvertrauen

Wie wichtig auf diesem Weg das Vertrauen in die eigene
Idee war und was sich bewegen lasst, wenn man sich
gemeinsam fur eine Sache einsetzt, darliber sprachen wir
mit den beiden Protagonisten, Dr. Jan Korner und Tolga
Sancaktaroglu, sowie Petra Knodler von der apoBank.

Dr. Korner: Im Gegenteil. Eigentlich war es eher eine
Verkettung von Zuféllen. Unsere gemeinsame Praxis,
das ZOSU (Zentrum fiir Orthopéadie, Sportmedizin und
Unfallchirurgie, Anm. d. Redaktion) hatte sich seit seiner
Grindung im Jahr 2005 rasant entwickelt. Wir waren
dringend auf der Suche nach neuen Praxisraumen. Aber
der Markt gab nicht viel her: zu klein, nicht gut gelegen,
eine schlechte Infrastruktur - es gab immer etwas, das
uns nicht passte. Durch Zufall haben wir dann erfahren,
dass in Bodenheim das ehemalige Verwaltungsgebaude
der Firma Kimmerling zum Verkauf stand. Es war zwar
nahezu abrissreif, aber infrastrukturell optimal ange-
bunden. Und mit 4.000 Quadratmetern Mietflache hatten
wir auf einmal ganz neue Moglichkeiten. Da keimte zum
ersten Mal die Idee auf, ein eigenes Gesundheitszentrum
zu grinden.

Sancaktaroglu: Die Idee stand im Raum und wir waren
beide davon begeistert! Damals haben wir zum Gliick
nicht lange Uberlegt, sondern - iberzeugt vom Konzept
der ,kurzen Wege“ - gleich Nagel mit Képfen gemacht.
Kurzerhand haben wir einen Optionskaufvertrag abge-
schlossen, um uns das Objekt zu sichern.

PD Dr. med. habil. Jan Korner
und Tolga Sancaktaroglu

Sancaktaroglu: So sah es anfangs auch aus. Mit dem
Optionskaufvertrag hatten wir fir eine gewisse Zeit erst
einmal Planungssicherheit. In Eigenregie haben wir dann
eine architektonische Machbarkeitsstudie, eine Standort-
analyse und eine Wirtschaftlichkeitsberechnung durch-
gefiihrt und priifen lassen, ob unser Vorhaben technisch
und wirtschaftlich Uberhaupt gangbar und zukunftsfahig ist.

Dr. Korner: Unter dem Strich haben wir gesehen, dass
unsere Idee nicht nur ambitioniert, sondern durchaus
realistisch ist. Also ging es im nachsten Schritt darum,
mit wem wir in dem Gesundheitszentrum zusammen-
arbeiten wollen.

Sancaktaroglu: Genau. Uns war klar, dass es nur dann
funktioniert, wenn die passenden Fachrichtungen unter
einem Dach sitzen und die Chemie untereinander stimmt.
Das war uns ganz wichtig, da dies unter medizinischen
Dienstleistern nicht immer selbstverstandlich, aber Voraus-
setzung flir den langfristigen Erfolg ist. Wenn man zu-
sammenarbeiten will, muss man sich aufeinander verlassen
konnen. Also sind wir auf Kollegen zugegangen, mit denen
wir damals schon eng kooperiert haben. Viele waren
schnell Uberzeugt und haben Optionsmietvertrage unter-
schrieben. Das war der Moment, in dem wir dachten:
Das lauft groBartig, in 14 Monaten konnten wir erdffnen.
Aber dann kam die Ernichterung ...

Dr. Korner: Wir hatten ein tolles, zukunftsorientiertes
Konzept, einen Standort mit guter Infrastruktur und er-
fahrene, motivierte und nicht zuletzt solvente Mieter.
Aber wir hatten keine Bank, die unseren Enthusiasmus
teilte und bereit war, unser Konzept trotz vorhandener



Optionsmietvertrage, positiver Machbarkeitsstudie und
durch Optionskaufvertrag gesicherte Immobilie an einem
strategisch traumhaften Standort zu finanzieren. Bei
den einen hieB es ,Projektfinanzierung machen wir nicht®,
bei den anderen ,,Die Objektfinanzierung ist nicht mit
ausreichenden Sicherheiten hinterlegt und auch in der
aktuellen Situation nicht machbar® usw. Egal wo wir
unsere |dee prasentiert haben, die Banken haben Inter-
esse geheuchelt, aber letztendlich abgewunken.

,Die Banken haben
abgewunken.”

Dr. Korner: Wir waren immer davon uberzeugt, dass unser
Konzept in einem Umfeld immer knapperer Gelder und
immer alter werdender Patienten sehr gut und zukunfts-
weisend ist. Deswegen haben wir weiter daflir gekampft.

Sancaktaroglu: Das ist richtig. Wir haben nicht locker
gelassen. Ich habe dann einen Termin mit der apoBank
ausgemacht, zu der ich schon seit einigen Jahren einen
guten Kontakt hatte. Als wir dann Petra Knodler und
Christian Schulz, die mich beide schon lange souveran
betreuten, unser Konzept prasentiert haben, ist der
Knoten geplatzt. Beide haben erkannt, wie ernst es uns
ist und wie viel Potenzial in unserer Idee der ,,Dienst-
leistung unter einem Dach®“ steckt.

»,Wir haben gemerkt:
Da sitzt jemand, der sich
auskennt.”

Knddler: Das VITANUM war ein komplexes Projekt. Ich
war von der |dee begeistert - gleichzeitig aber auch
skeptisch. Ein Gesundheitszentrum in dieser GréBenord-
nung lasst sich nicht im Vorbeigehen finanzieren. Da
muissen alle Details stimmen - von der Standortanalyse
Uber finanzielle und rechtliche Aspekte bis hin zur poten-
ziellen Mieterstruktur. Flr uns war es wichtig, dass

der Businessplan zeigt, wie das wirtschaftliche Konzept
aussieht. Sprich: Wo liegt das Alleinstellungsmerkmal?
Welche Chancen und Risiken bestehen? Wie wird sich
das Zentrum unter wirtschaftlichen Gesichtspunkten
entwickeln? Das mussten wir gemeinsam erarbeiten.

Dr. Korner: Ja, unser urspringlicher ,,Businessplan® war
eine Powerpoint-Présentation, die mehr oder weniger
auf gesundem Menschenverstand beruhte. Wir sind Arzte,
keine Unternehmensberater oder Banker. Aber Frau
Knddler und Herr Schulz sind alle Punkte, die zu klaren
waren, mit uns gemeinsam lange und detailliert durch-
gegangen. Sie haben nachgefragt und kritische Punkte
offen angesprochen. Wir haben hier erstmals gemerkt:
Da sitzt jemand, der sich auskennt, der mit uns fiir unser
Ziel kampft und uns unterstitzen will. Wir hatten hier
endlich ein gutes Geflhl. Und auf dieser Basis haben wir
dann gemeinsam am Businessplan gefeilt und gefeilt
und gefeilt ...

Knddler: Klar war: Wir kdnnen das VITANUM nur finanzie-
ren, wenn es wirtschaftlich tragfahig ist. Die Zahlen
mussen stimmen. Also haben wir das Projekt gemeinsam
auf Herz und Nieren gepruft und mit den Initiatoren an
den entsprechenden Stellschrauben gedreht. Wir haben
viel diskutiert, Moglichkeiten durchgesprochen und Details
verandert. Oft war auch Vertrauen in unsere Erfahrung
gefragt. SchlieBlich kannten wir von anderen Projekten in
ahnlicher GroBenordnung die Achillesfersen.

Sancaktaroglu: Fir uns gab es in dieser Phase viele H6-
hen und Tiefen. Auf der einen Seite war es gut zu wissen,
dass wir eine Bank gefunden hatten, die gemeinsam

mit uns an unserem Konzept arbeitet. Auf der anderen
Seite hieB das aber eben auch, dass wir den einen oder
anderen wirtschaftlich wichtigen Kompromiss eingehen
mussten. Aber unser Erfolg zeigt, dass unsere gemein-
samen Entscheidungen im Spannungsfeld zwischen
unserem Enthusiasmus und den banktechnischen wirt-
schaftlichen Erfordernissen damals richtig waren.

Dr. Korner: Das war unglaublich! Dass wir unsere Idee in
die Realitat umgesetzt haben, ist flr uns bis heute nicht
wirklich zu fassen. Unser Einsatz hat sich bezahlt gemacht.
Aber man muss auch sagen: Ohne die apoBank wére das
Projekt VITANUM nicht moglich gewesen. Um etwas zu
bewegen, muss man eben auch starke und zukunftsorien-
tierte Partner haben, die genauso in die Idee vertrauen
wie man selbst und die sich - was mindestens genauso
wichtig ist - am Markt auskennen!

Dr. Korner: Es hat sich alles sehr gut eingespielt. Das
gilt fur das VITANUM genauso wie fir unsere Praxis, das
Z0OSU. Seit 2011 haben wir acht neue Arzte in unsere
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Praxis aufgenommen. Wir sind jetzt noch breiter aufge-
stellt und sehr gut mit den anderen Praxen im VITANUM
vernetzt. Das ist vor allem auch fiir unsere Patienten
attraktiv. Fur sie heift das: kirzere Wege, schnellere Ab-
stimmungen, weniger Wartezeit. Die Tatsache, dass

die mittlerweile iber 200 kostenfreien Parkplatze vor dem
Haus tagsiber groBtenteils belegt sind, spricht fur sich.
Nur ruhiger geworden ist es fur uns noch nicht. Wir dach-
ten, wenn der Bau fertig ist, wird es entspannter. Das ist
nicht so. Im Gegenteil: Wir optimieren, andern und per-
fektionieren. Und wie damals feilen und feilen und feilen
wir. Auch haben wir erkannt, dass in unserer GroBenord-
nung ohne kontinuierliche Verbesserung Stillstand droht.

Kndédler: Absolut! Wenn ich am VITANUM vorbeifahre,
bin ich immer wieder begeistert, was aus der Idee auf
dem Papier geworden ist. Es ist sicher kein alltdgliches
Projekt - aber es zeigt, was man mit Vertrauen ineinander
erreichen kann. Und dass sich Traume mit den richtigen
Partnern in die Tat umsetzen lassen.

,Man muss auf andere
zahlen konnen.”

Dr. Korner: Eine ganz entscheidende. Wenn nicht DIE
entscheidende. Hatten wir kein Vertrauen in Frau Knodler
und Herrn Schulz gehabt, hatten wir unser Projekt nicht

in ihre Hande gelegt. Wir hatten hier endlich das Gefiihl,
dass man verstand, was unser Konzept tberhaupt be-
deutete. Ich denke, das ist wie im normalen Leben auch:

Man muss auf die Menschen zahlen kdnnen. Bemerkens-
wert ist sicherlich auch, dass im Nachhinein die gleichen
Banken, bei denen wir in der Frihphase auf Granit bissen,
wieder auf uns zugekommen sind mit dem Tenor: ,Na,
so ein schones Projekt hatten wir Ihnen doch auch finan-
zieren kénnen.” So viel zum Thema Vertrauen ...

Knédler: Dem kann ich nur zustimmen. Es gibt immer
Dinge, bei denen man auf andere Menschen angewiesen
ist, die wissen, wovon sie sprechen. Dann ist Vertrauen
enorm wichtig. Beim VITANUM zum Beispiel war unser
Know-how als Bank nicht nur gefragt, sondern projekt-
entscheidend. Wir mussten mit unserer Erfahrung und
unserer Unterstitzung Uberzeugen. Als ich dann aber
Probleme mit meiner Schulter bekommen habe, hat sich
der SpieB umgedreht: Da brauchte ich fachkundige Hilfe.
Ich habe nicht lange tberlegt und mich von Dr. Korner
untersuchen und spater dann auch operieren lassen. Durch
die enge Zusammenarbeit wusste ich, wie sehr erin
seinem Beruf aufgeht und dass ich ihm in seinem Fach-
gebiet vertrauen kann. Das ist es, was zahlt.

VITANUM - moderne medizin menschlich

Innerhalb von zwei Jahren verwandelten PD Dr. med. habil. Jan
Korner und Tolga Sancaktaroglu das ehemalige Kimmerling
Verwaltungsgebédude in Bodenheim in das Gesundheitszentrum
VITANUM. Seit der Er6ffnung im Jahr 2011 sind in dem 4.000 Qua-
dratmeter umfassenden Gebaude verschiedenste synergetisch
arbeitende Fachrichtungen vereint. Dazu kommen ein Sanitéts-
haus, eine Apotheke und ein Optiker. Sie alle haben sich zu einem
ganzheitlichen Versorgungsnetzwerk zusammengeschlossen. Ihr
gemeinsamer zukunftsweisender Leitgedanke: moderne medizin
menschlich.

Téglich lassen sich rund

500 Patienten aus der Region
und aus ganz Deutschland

im VITANUM behandeln.

www.vitanum.de
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Mount Everest, Nepal. Auf 6.096 Metern im Khumbu-Gletscherbruch versucht der blinde Bergsteiger Erik Weihenmayer,
eine Gletscherspalte zu Uberqueren. Seine Kletterpartner Jeff Evans und Sherman Bull geben ihm miindliche Anweisungen.



Blindes
Vertrauen

s gibt so gut wie keine Abenteuer-
Esportart, die Erik Weihenmayer

nicht zumindest schon einmal
ausprobiert hat. Paragliding, Fall-
schirmspringen, Skifahren, Mountain-
biking. ,,Ich liebe Fels- und Eisklettern,
und jetzt habe ich begonnen, Wild-
wasserkajak zu fahren, was definitiv
eine ganz neue Herauforderung
ist“, erganzt der 44-Jahrige die Auf-
zahlung. ,,Und das, obwohl ich blind
bin“, nimmt er die Antwort auf die
fast obligatorische Frage jedes Zuho-
rers vorweg. Eigentlich misste er das
gar nicht erwahnen, denn spéatestens
seit Weihenmayer 2001 als erster
blinder Bergsteiger den Gipfel des
Mount Everest bestiegen hatte, ist er
in der Szene bekannt. Im Jahr 2008
dann komplettierte er die unter Alpi-
nisten so begehrte Gipfelsammlung
der ,Seven Summits®, der jeweils
hochsten Bergspitzen auf den sieben
Kontinenten.

In seinem Sport ist Weihenmayer
eine Lichtgestalt ohne Augenlicht -
die sich selbst allerdings nicht darauf
reduzieren lassen will. ,Ich mdchte
fur die Leute nicht bloB ,der Blinde
auf dem Everest‘ sein“, sagt er. Viel-
mehr wolle er anderen Menschen
mit einer Behinderung vorleben, sich
nicht von korperlichen Defiziten ein-
schranken zu lassen. Nichts anderes
ist Weihenmayers Lebensmotto, seit
er mit 13 Jahren an der Erbkrankheit

Retinoschisis vollstandig erblindet ist.

Mit aller Macht lehnte er sich als
Junge gegen die Behinderung auf. Er
hasste es, ohne Augenlicht zu sein,
zerbrach alle Blindenstocke, die man
ihm gab, und hatte Angst, sein Leben
lang von anderen abhéngig zu sein.

Die Wende kam, als er mit 16 Jahren
auf einer Reise fur blinde Teenager
seine Leidenschaft flrs Klettern ent-
deckte - einen Sport, bei dem das
Sehvermogen weit weniger wichtig
ist, als es scheint. In der Wand hat
Weihenmayer den Boden sprichwort-
lich unter den Handen, ganz selbst-
verstandlich tastet er sich nach oben,
erfuhlt Risse und Spalten. Schwieriger
wird es fir ihn ironischerweise erst

bei alltéglichen Dingen, etwa beim
aufrechten Gehen. ,Die Berge sind
eine chaotische Umgebung fir Blinde®,
sagt er. Felsbrocken, Wurzeln und
Wegrander ertastet Weihenmayer mit
zwei Wanderstdcken, er orientiert
sich am Klang der Schritte seiner Mit-
wanderer, denen er gelegentlich ein
Glockchen ans Bein bindet, und achtet
auf deren Anweisungen. Dabei priift er
ganz genau, mit wem er in die Berge
geht. Zu seinem festen Team gehdren
nur ausgesucht gute Freunde. ,Ich
muss nicht nur sicher sein, dass ich
ihnen vertrauen kann. Genauso wich-
tig ist, dass sie gut kommunizieren®,
sagt der US-Amerikaner und meint
damit nicht nur die Sprache. ,,Sie
mussen mit den FuBen denken. Einer
seiner guten Freunde etwa rede nicht
viel, aber wenn ein groBer Felsbrocken
im Weg ist, schlage er einfach mit dem
Stock dagegen, wenn er vorbeilauft.



Vor allem bei Eis und Kalte ist Weihen-

mayer auf sein Team angewiesen. Mit
dicken Handschuhen kann er kaum

flihlen, mit einer Kapuze auf dem Kopf

nur wenig horen. ,lch verlasse mich

auf meine Partner. Aber ich versuche,
mich nicht an sie zu klammern®, sagt

er. Denn abgesehen von alltéglichen

Hilfestellungen sieht der Extremsport-

ler sich bei jeder Expedition als voll-
wertiges Teammitglied - dem auch
die anderen vertrauen, wenn er vor-
steigt, die Route auswahlt oder Haken
anbringt. ,,Ich sage meinen Kletter-
partnern immer: Versuch, die Blind-
heit zu vergessen. Denk nicht daran,
dass es ein Blinder ist, an dessen
Seil du hangst.“ Und wer einmal mit
ihm im Fels war, weiB, wie sorgfaltig
Weihenmayer sichert. ,Ich zwinge
mich dazu, absolut langsam, syste-
matisch und griindlich vorzugehen.“
Tatsachlich gebe es sogar Situatio-
nen, in denen ein Blinder im Vorteil
ist, weil er es gewohnt ist, sich ohne
Sehsinn zu orientieren. Etwa im Dun-
keln, wenn Bergsteiger mitten in der
Nacht zur Gipfeletappe aufbrechen.
,Dann sehen die anderen auch nicht
mehr als ich.*

In den USA, einem Land, in dem
mehr als zwei Drittel aller blinden
Menschen arbeitslos sind, hat Erik
Weihenmayer einen Weg gefunden,
aus seiner Passion eine Profession
zu machen.

,lch verlasse mich auf meine
Partner. Aber ich versuche, mich nicht
an sie zu klammern.*

Er hat Sponsoren, schreibt Blicher,
halt Reden und Vortrage - und orga-
nisiert Expeditionen ins Himalaya-
Gebirge fur andere Menschen mit
Behinderung, etwa fiir blinde Jugend-
liche oder amerikanische Kriegsvete-
ranen. Dabei mdchte er an andere
weitergeben, was er selbst durch das
Klettern geschafft und erfahren hat.
~Wichtiger, als den Gipfel zu erreichen,
ist bei allen Projekten der Weg dort-
hin“, sagt er. ,,Ich glaube, es ist eine
Art Symbol. Dafiir, dass wir stark sind.
Dass wir unser Leben so gestalten
konnen, wie wir es uns vorstellen.*

Nach fast 30 Jahren ist Weihenmayer
nicht nur ein Profi am Berg, sondern
auch darin, seine Behinderung verges-
sen zu machen - nicht zuletzt dank
neuer Technologien. So ist er einer
der wenigen blinden US-Blrger, die
bei der Entwicklung des so genann-
ten BrainPort mitgearbeitet haben.
Das Gerat besteht aus einer kleinen
Kamera und einem Plattchen mit
600 Elektroden, das auf die Zunge
gelegt wird. Die Kamera wandelt Bil-
der in elektrische Signale um und
gibt sie Uber die Elektroden als Pixel
an die Zunge weiter. SchlieBlich sei
es das Gehirn, das sieht, nicht die
Augen, erklart Weihenmayer. Ahnlich
wie bei der Blindenschrift Braille lernt
das optische Areal des Gehirns, mit
entsprechendem Training die Informa-
tionen zu verarbeiten. Weihenmayer
kann so bereits Schatten und Um-
risse erkennen, etwa die Hand seiner
Tochter. Was fiir Sehende selbstver-
standlich ist, hat Weihenmayer beim
allerersten Test vor gut vier Jahren
uberwaltigt.

,Die Arzte rollten mir einen Tennisball
zu, da fing auf meiner Zunge ein
kleiner Punkt an zu prickeln®, erinnert
er sich. Je naher der Ball kam, desto
groBer wurde der fihlbare Punkt -
bis er ein Bild von dem rollenden Ball
im Kopf hatte und es ihm gelang,
danach zu greifen. Heute vertraut
Weihenmayer der Technologie zu
100%. Beim Klettern hat er sie schon
ausprobiert. ,Ich wiirde mir sogar
zutrauen, mit dem BrainPort selb-
standig eine Skipiste runterzufahren.*
Eine Anekdote wie die von 1995 auf
dem Mount McKinley kénnte er dann
wohl nicht mehr erzahlen. Seine Frau
und sein Vater flogen damals eigens
mit einem Flugzeug Uber den Berg,
um dabei zu sein, wenn Weihenmayer
und seine Seilschaft den mit 6.194
Metern hochsten Gipfel Nordamerikas
erreichen. ,Wir waren zu viert, alle
im roten Goretex, und haben mit unse-
ren Skistocken gewunken®, erinnert
er sich. ,,Ich habe einen Mitkletterer

gefragt, ob er glaubt, dass sie wissen,
dass ich es geschafft habe.“ Die Ant-
wort war eindeutig: ,Ganz bestimmt.

Du bist der Einzige, der in die falsche
Richtung winkt.“
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Rechts: Das Camp am FuBe der Westflanke des Lhotse im Himalaya auf 7.163 Metern.
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Unten: Erik Weihenmayer beim Durchklettern
des Khumbu-Gletscherbruchs auf dem Weg
ins Camp an der Siidflanke des Mount Everest.

Links: Gruppenfoto nach der Durchquerung des

»Tal des Schweigens” siidwestlich des Mount Everest.
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Gemeinsam stark



enn Dirigent Andrey Boreyko dem Publikum
W den Rucken zukehrt und seine Dusseldorfer

Symphoniker anfangen zu spielen, fallt es selbst
Musikmuffeln schwer, sich der Faszination zu entziehen,
die 71 Streicher, 23 Holzblaser, 20 Blechblaser, sieben
Schlagzeuger und zwei Harfenisten entfalten konnen. In
vollkommener Harmonie folgen sie dem Taktstock des
55-Jahrigen. So scheint es zumindest. Tatséchlich hat der
Maestro im Orchester weit weniger Anteil am Klang-
erlebnis, als viele Zuhorer glauben. Den Ton geben im
wahrsten Sinne des Wortes die Musiker an. Die Aufgabe
des Dirigenten besteht darin, das Wechselspiel der
einzelnen Instrumente zu koordinieren und aus exzellen-
ten Einzelkdnnern mit sehr viel Fingerspitzengefihl ein
Team zu formen. ,Mein Job hangt vom Vertrauen ab“
bringt es Boreykos Kollege, der britische Dirigent Charles
Hazlewood, auf den Punkt. ,,Zwischen mir und meinem
Orchester muss es ein unerschitterliches Band des Ver-
trauens geben.“ Nur aus gegenseitigem Respekt kdnne
das gesamte Ensemble eine musikalische Geschichte
weben, so der 47-Jahrige.

Was passiert, wenn dieser Respekt nicht gegeben ist,
dazu kursiert unter Musikern eine gern erzahlte Anekdote:
Ein Dirigent, der sich durch seine herrische und besser-
wisserische Art bei seinem Orchester unbeliebt gemacht
hatte, gab in der Generalprobe das Zeichen zum Auftakt -
aber niemand setzte ein. Stille. Bis ein Musiker rief:
~oehen Sie, so klingt ein Dirigent.“ Die Retourkutsche lieB3
allerdings nicht lange auf sich warten. An einer schwierigen
Stelle soll der Dirigent absichtlich immer kleinere und
undeutlichere Bewegungen gemacht haben. Die Musiker
gerieten aus dem Takt, bis das Chaos perfekt war und sie
abbrechen mussten. ,,Und so klingt ein Orchester®, war
die Antwort des Dirigenten.

Ein gutes Orchester kann nur gemeinsam begeistern oder
wie Hazlewood sagt: ,,Ich muss jedem Musiker die Mog-
lichkeit geben zu glanzen.“ Darin unterscheidet sich ein
Orchester nicht von einem Konzern, einer Praxis oder
Apotheke. ,Das gilt auch fur uns als Bank®, unterstreicht
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Herbert Pfennig, Vorstandssprecher der apoBank. ,,Damit
wir unsere Kunden noch besser betreuen konnen, haben
wir uns 2012 neu aufgestellt. Wir haben ein neues Betreu-
ungskonzept erarbeitet und neue Produkte entwickelt.
Moglich war das nur, weil das gesamte Team mitgemacht
hat. Jeder konnte seine Ideen einbringen. Im Alleingang
hatte das nicht funktioniert.“ Denn nur mit dem notigen
Freiraum und gegenseitigem Vertrauen entsteht ein gutes
Produkt oder eine gute Dienstleistung. Das ist bei einer
Bank nicht anders als bei einem Orchester.

Was Unternehmen generell vom Orchester lernen kénnen,
das demonstriert Dirigent Peter Stangel mit seinem
Orchester bei Vortragen und Seminaren. Hier erleben die
Zuhorer unmittelbar, wie die Zusammenarbeit ablauft,
welche internen Abstimmungsprozesse notig sind, welche
Probleme auftauchen, wenn nur ein Instrument nicht
mitspielt - und wie Herausforderungen gemeinsam ge-
meistert werden.

Kommunikation und Motivation

Noten sind auf dem Papier zundchst nicht mehr als musi-
kalischer Text - bei dem es einen Unterschied macht,

ob er runtergerasselt oder mit Gefiihl und Betonung vor-
getragen wird. Dem Osterreichischen Komponisten und
Dirigenten Gustav Mahler wird der Ausruf zugeschrieben:
»Das Wichtigste steht zwischen den Noten!“ - etwas,
das analog auch flr eine Unternehmensstrategie gilt,
die so lange ein Schriftstick bleibt, bis sie mit Leben
geflllt wird.

Die Bereitschaft, immer wieder das Beste zu geben,
erreichen Dirigenten wie Stangel bei ihren Musikern vor
allem durch gute Kommunikation. Sie machen ihnen
verstandlich, ,warum sie etwas tun sollen und wie sich
die Tatigkeit des Einzelnen ins groBe Ganze einfigt®,

schreibt Stangel in einem Aufsatz im Management-Rat-
geber ,Fihren.Macht.Sinn.“. In seinem Orchester weiB
jeder, dass es kein unwichtiges Instrument gibt. Alle, auch
die Triangel und das Becken, tragen ihren Teil bei und
verdienen Wertschatzung. Sie kommen zwar seltener zum
Einsatz als die Geigen, aber kdnnten genauso mit einem
einzigen unpassenden Ton in einem mehrstindigen Kon-
zert die Arbeit ihrer Kollegen zunichte machen.

Gleichzeitig herrscht in guten Orchestern eine Arbeits-
atmosphére, in der auch Fehler erlaubt sind. Falls sich

zu Beginn eines Konzerts ein Cellist verspielt, werden der
Dirigent und die anderen Musiker ihn nicht wahrend
des Konzerts mit Kopfschitteln und strafenden Blicken
bloBstellen, sondern den Fauxpas bestenfalls nach dem
Auftritt ansprechen und analysieren.

Zudem kommt Orchestern in der Regel eine besondere
Eigenschaft der Mitglieder zugute: ,,Profimusiker wird
man nicht aus einer Laune heraus, sondern es erfordert
groBe Standhaftigkeit und Durchhaltevermdgen, sein
Instrument so beherrschen zu lernen, dass man davon
leben kann®, so Stangel. Insofern kdnne man eher von
Berufung als von einem Beruf sprechen. Es gehort zur
innersten Uberzeugung von Kiinstlern, dass sie ihr Pub-
likum immer wieder neu Uberzeugen, neu erobern wollen.
Vergangene Erfolge zéhlen dabei nicht, sondern immer
nur die aktuelle Leistung. Diese Haltung schweiBt das
gesamte Team zusammen. Kein Musiker wird jemals
sagen: ,,.Schon, dass Sie gekommen sind, aber gestern
hatten Sie uns horen sollen.“ SchlieBlich kommt auch
das Publikum im Vertrauen auf ein groBartiges Konzert.

Mit einem &hnlichen Anspruch kommen Kunden in die
Bank. Sie vertrauen auf eine gute Beratung und gute
Angebote. ,Wie ein Orchester missen auch wir unsere
Kunden jeden Tag aufs Neue lberzeugen®, unterstreicht
Pfennig. ,,Das hatten wir vor Augen, als wir im vergan-
genen Jahr unser neues Betreuungskonzept entwickelt
haben.“ Intern bedeutete das fir die Bank: Aufgaben-
gebiete wurden neu geschaffen, Prozesse vereinfacht,
Zustandigkeiten neu definiert. Wie im Orchester lag ein
langer Weg vor dem Team der apoBank: Viele Ablaufe
waren anfangs ungewohnt. Themengebiete mussten neu
erarbeitet werden. Fir das Team hieB es ein ums andere
Mal: fireinander einstehen, sich gegenseitig unterstitzen,
sich neu zurechtfinden und dort, wo notig, aushelfen.
»Es war ein hartes Stick Arbeit. Aber es hat sich gelohnt®,
reslimiert Pfennig. ,Und ich bin stolz darauf, dass unsere
Mitarbeiter den Weg aktiv mitgestaltet haben.“ Mit der
Neuaufstellung tritt die apoBank jetzt an, um ihre Vision
wahr werden zu lassen: Bis 2015 will sie zur Vertrauens-
bank der Heilberufe reifen. Das Orchester der apoBank-
Mitarbeiter ist bereit.



Unternehmen, die eine solide Ver-
trauensbasis zu ihren Geschafts-
partnern aufbauen wollen, miissen
fiinf Wellen durchlaufen. Als

Basis dient das Selbst-Vertrauen
in die eigenen Produkte, Services
und Mitarbeiter. Im zweiten Schritt
muss eine vertrauensvolle Bezie-
hung zu anderen Personen aufge-
baut werden. Ziel der dritten Welle
ist es, Vertrauen in andere Organi-
sationen, Unternehmen und Berater
aufzubauen bzw. deren Vertrauen
zu gewinnen. Im vierten Schritt gilt
es, dem Markt, in dem man tétig
ist, zu vertrauen und umgekehrt
einen Ruf als verlasslicher Markt-
teilnehmer aufzubauen. Die fiinfte
und abschlieBende Welle bezieht
sich auf die Gesellschaft und

ihre Grundsatze: Sie diirfen nicht
infrage gestellt werden. Gleichzeitig
muss das Unternehmen seinen
Beitrag zur Gesellschaft leisten.

haben Sie Zeit, um Vertrauen zu
manipulieren. Es gibt ihn ndmlich
tatséchlich: den Duft, der nach
Vertrauen riecht. Aufgespiirt wurde
er von Forschern der Universitat
Ziirich. Die Grundlage des Vertrau-
ens-Parfums ist das Hormon Oxy-
tocin - ein EiweiBmolekiil, das im
Gehirn aller S&ugetiere produziert
wird. Da es hdufig bei zértlichen
Beriihrungen und von stillenden
Mittern ausgeschttet wird, be-
zeichnen die Experten es auch als
Kuschelhormon.

Die Schweizer Forscher verabreich-
ten das Hormon im Test einem Teil
ihrer Probanden als Nasenspray
und stellten fest: Das Vertrauen der
so manipulierten Personen gegen-
Uber anderen Menschen stieg
enorm an.

Ein gezielter Einsatz von Oxytocin
bei einer gréBeren Menschen-
menge oder in einem gréBeren
Raum ist aber nur schwer vorstell-
bar - der Duft hélt sich lediglich
zwei Minuten in der Luft.

Der erste Eindruck ist wichtig.
Gerade einmal 90 Sekunden
entscheiden darlber, ob eine
Vertrauensbasis zu einer Person
aufgebaut wird, so der Kommuni-
kationstrainer Stefan Eckardt.
Dabei muss noch nicht einmal ein
Wort gesprochen werden.

Nach einer Untersuchung der Uni-
versitéat Kalifornien in Los Angeles
hat die Sprache nur einen Anteil
von 7% an einer erfolgreichen Kom-
munikation. Es ist vor allem unsere
Korpersprache (55 %), die flr eine
gute oder auch schlechte Grund-
lage sorgt, auf der das Gespréch
gefiihrt wird. Das dritte wichtige
Kriterium ist der Tonfall (38 %).

Qualitat ist Trumpf. Auf die Frage,
welche Punkte wichtig sind, um
einem Unternehmen zu vertrauen,
antworteten 88 % der Befragten
,Qualitat“. Dicht gefolgt von der
LVerldsslichkeit des Unternehmens®,
»Kulanz bei Problemféllen, ,Kompe-
tenz der Mitarbeiter”, ,Garantie
auf Produkte und Angebote“ sowie
,Freundlichkeit der Mitarbeiter®.

der Befragten antworteten auf
die Frage ,Wem vertrauen Sie in
Gesundheitsfragen?”, dass sie
auf ihren Hausarzt vertrauen. Nur
24 % vertrauen einschldgigen
Internetforen.

Quellenangaben im Impressum






Das war 2012

GKV-VStG tritt in Kraft

Zum 1. Januar 2012 tritt das GKV-Versorgungsstruktur-
gesetz (GKV-VStG) in Kraft. Damit will die Regierung die
Attraktivitat des Arztberufs steigern, um auch kinftig
die flachendeckende, wohnortnahe und bedarfsgerechte
Versorgung sicherstellen zu kdnnen. Entsprechend
definiert das Gesetz MaBnahmen, die zu einer besseren
Vereinbarkeit von Beruf und Familie beitragen, mehr
Flexibilitat erlauben und die Freiberuflichkeit starken.
Darlber hinaus wird mit dem GKV-VStG die ambulante
spezialfachéarztliche Versorgung eingefiihrt.

Neue GOZ ab sofort giiltig

Die neue Gebiihrenordnung fiir Zahnarzte (GOZ) soll
nach Angaben der Bundesregierung 345 Mio. Euro mehr
in die Kassen der Zahnarzte spllen. Die Zahnéarzteschaft
kritisiert, dass die Vergltungshohe der meisten Leis-
tungen jedoch unverandert bleibt.

apoAsset Fonds liberzeugen im Test

Der Investmentspezialist Apo Asset Management
(apoAsset), der zur apoBank und zur Deutschen Arzte-
versicherung gehort, erhalt fir seinen Aktienfonds

apo Medical Opportunities zum dritten Mal in Folge den
€uro Fund Award. Der Fonds investiert seit 2005 welt-
weit in Unternehmen, die in besonderer Weise von

den Wachstumstendenzen im weltweiten Gesundheits-
markt profitieren.

Im Jahresverlauf folgen weitere Auszeichnungen fur die
Fonds von apoAsset. So belegt etwa der internationale
Rentenfonds apo Rendite Plus INKA bei den Morningstar
Fund Awards 2012 den zweiten Rang in der Kategorie
,Unternehmensanleihen Euro®.

14. Februar
Gesundheitspolitischer
Jahresauftakt

Bankabend bei Pharmacon in Davos

Bei der Pharmacon in Davos richtet die apoBank den
traditionellen Bankabend aus. Vor rund 500 Gasten geht
Vorstandssprecher Herbert Pfennig auf die flr Apotheker
bevorstehenden Verdnderungen ein, z. B. die neue GroB-
handelsvergitung und die Apothekenbetriebsordnung.
Pfennig unterstreicht, dass die apoBank die Apotheker bei
der Anpassung an die sich @&ndernden Rahmenbedin-
gungen begleiten und unterstiitzen wird.

Ministerprasident Bahr eréffnet Gesundheits-
politischen Jahresauftakt der apoBank

Die apoBank Iadt zum Gesundheitspolitischen Jahres-
auftakt ein. Rund 650 Géste folgen der Einladung in die
Disseldorfer Tonhalle. Eroffnet wird die Diskussion,

die unter dem Motto ,,Gemeinsam Qualitat in die Zukunft
tragen® steht, von Gesundheitsminister Daniel Bahr.

Er betont, dass eine zentrale Herausforderung darin liegt,
die wohnortnahe Versorgung sicherzustellen und den
Nachwuchs dafir zu gewinnen. Dem pflichten auch Apo-
theker Heinz-Glinter Wolf, Prasident der Bundesvereini-
gung Deutscher Apothekerverbande, Dr. med. Carl-Heinz
Mdller, Vorstand der Kassenérztlichen Bundesvereinigung,
und Dr. med. dent. Peter Engel, Prasident der Bundes-
zahnarztekammer, in ihren Ansprachen bei.
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apoBank gestaltet Okonomietag beim
Zahnarzte Winterkongress

Im Rahmen des Zahnarzte Winterkongresses in Davos
begriiBt die apoBank die Teilnehmer zum Okonomietag.
Diesen hat die Bank unter das Motto ,,Der Mensch als
Schliissel zum Erfolg“ gestellt. Gastredner Dr. Dr. Cay
von Fournier gibt Einblicke, wie Zahnéarzte aus unter-
nehmerischer Sicht erfolgreich handeln und welche
Faktoren - von Kreativitat tber Nutzenorientierung bis
hin zu Andersartigkeit von Produkten sowie Mitarbeiter-
flihrung - Uber den Erfolg der Praxis entscheiden.

apoBank beteiligt sich an Aktion zum
Internationalen Jahr der Genossenschaften

Die Vereinten Nationen haben 2012 zum Internationalen
Jahr der Genossenschaften ausgerufen. Die Disseldorfer
Genossenschaftsbanken, darunter die apoBank, machen
mit einer gebrandeten StraBenbahn auf das Internatio-
nale Jahr der Genossenschaften aufmerksam. Gemein-
sames Ziel ist es, das genossenschaftliche Prinzip der
Hilfe zur Selbsthilfe bekannt zu machen und aufzuzeigen,
wie sich Genossenschaften fiir nachhaltiges Wirtschaften
einsetzen.

14. bis 15. Mérz
Gesundheitskongress
des Westens

Gesundheitskongress des Westens

Der Gesundheitskongress des Westens steht 2012

unter dem Motto ,Kampf um kluge Kdpfe - Arbeiten

im Zukunftssektor Gesundheit“. Georg HeBbrligge,
Bereichsleiter Gesundheitsmarkte und -politik bei der
apoBank, skizziert in seinem Vortrag anhand praxisnaher
Beispiele, wie Niedergelassene die Zukunft der ambu-
lanten Versorgung mitgestalten kdnnen und wie sich
Patientenorientierung und unternehmerisches Handeln
miteinander vereinbaren lassen.




17. April

Vorlage der
1. April Geschéaftszahlen
Abschluss der
IT-Migration

Erfolgreicher Abschluss der IT-Migration auf bank21

Die apoBank ist auf das genossenschaftliche bank21-
System der GAD migriert. Rund 2.500 apoBank-Mitarbei-
ter in der Zentrale und in den mehr als 70 Standorten
arbeiten ab sofort mit dem neuen IT-System. Eckhard
Lddering, als Vorstand flr Risiko und Bankbetrieb ver-
antwortlich fir die IT-Migration, sieht damit den Grund-
stein daflr gelegt, dass sich die Bank noch starker auf
ihre Kernkompetenzen fokussieren kann. Auch die Kunden
profitieren durch die Systemumstellung, z. B. beim
Online-Banking.

apoBank veroffentlicht Geschéaftszahlen 2011

Die apoBank veroffentlicht ihre Geschaftszahlen fiir das
Jahr 2011. Mit einem Jahresuberschuss von 43,1 Mio. Euro
ist die Voraussetzung dafiir geschaffen, den Mitgliedern
der Genossenschaft eine Gewinnbeteiligung in Hohe
von 4 % auszahlen zu kdnnen. Weiterhin gibt die Bank
bekannt, dass sie unter dem Namen VorWERTSs ein Zu-
kunftsprogramm gestartet hat. Damit will die Bank ihre
Marktposition ausbauen und ihre Leistungsfahigkeit
steigern. Dazu wird sie ihren Vertrieb neu aufstellen und
die internen Ablaufe effizienter gestalten.

Regina Feldmann komplettiert KBV-Vorstand

Die Vertreterversammlung der Kassenarztlichen Bundes-
vereinigung (KBV) wahlt Dipl.-Med. Regina Feldmann
zum Vorstandsmitglied der KBV. In dieser Funktion ver-
antwortet sie den hausarztlichen Versorgungsbereich.
Feldmann tritt die Nachfolge von Dr. med. Carl-Heinz
Mdller an, der sein Amt zu Beginn des Jahres zur Verfligung
gestellt hatte.

115. Deutscher Arztetag in Niirnberg

Auf dem 115. Deutschen Arztetag diskutieren rund

250 Delegierte Uber Entwicklungen in der Gesundheits-,
Berufs- und Sozialpolitik. Dabei steht die Finanzierung
der gesetzlichen Krankenkassen ebenso im Fokus wie
die Auswirkungen des noch frischen GKV-Versorgungs-
strukturgesetzes und die Chancen kooperativer Ver-
sorgungsformen. Wie in den Vorjahren unterstitzt die
apoBank den Branchentreff.
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12. Juni
audit berufundfamilie

Pharmaziestudenten bei der PHARMACON Meran

Die apoBank engagiert sich fur den heilberuflichen
Nachwuchs: Mit Unterstiitzung der apoBank und der
Apothekerkammer Nordrhein reisen rund 50 Bonner
Pharmaziestudenten zum PHARMACON-Kongress in
Meran. Die Studenten nutzen die Fortbildungsreise,
um an aktuellen Fachvortrégen teilzunehmen und sich
mit erfahrenen Apothekern auszutauschen und zu
vernetzen.

Diskussion zur Zukunft der freien Berufe in Brissel

Der Bundesverband der Freien Berufe (BFB), Bundes-
arztekammer (BAK) und Bundeszahnérztekammer (BZAK)
laden nach Briissel ein. Hier wollen die Dachverbéande
tuber die von der Européaischen Kommission vorgeschla-
gene Modernisierung der Richtlinie zur Anerkennung der
Berufsqualifikationen diskutieren. Mehr als 160 Teilneh-
mer folgen den Ausfihrungen von Dr. med. dent. Rolf
Koschorrek, Mitglied des Bundestages und Prasident des
BFB, sowie Dr. med. Frank Ulrich Montgomery, Prasident
der BAK, und Dr. med. dent. Peter Engel, Prasident der
BZAK. Fortgesetzt wird die Diskussion beim anschlieBen-
den Empfang der apoBank.

Auszeichnung ,audit berufundfamilie® fiir apoBank

Die apoBank wird fur ihre familienbewusste Personal-
politik ausgezeichnet: Nachdem sie 2008 erstmals das
von der Gemeinnutzigen Hertie-Stiftung entwickelte ,,audit
berufundfamilie durchlaufen hatte, absolvierte sie 2011
erfolgreich die Re-Auditierung. Im Juni 2012 wird das Zer-
tifikat nun offiziell verliehen. In Berlin nimmt Dr. Joachim
Goldbeck, Bereichsleiter Personal bei der apoBank, das
Zertifikat fur die apoBank entgegen.

13. bis 15. Juni
Hauptstadtkongress .
15. Juni
Vertreterversammlung
14. Juni

apolnvestment-Forum

Hauptstadtkongress Medizin und
Gesundheit in Berlin

In Berlin findet der Hauptstadtkongress Medizin und Ge-
sundheit statt. In einer gemeinsamen Diskussionsrunde
von Bundesarztekammer, Kassenérztlicher Bundesver-
einigung (KBV) und apoBank debattieren Vertreter aus
Politik und Praxis u. a. Uber das GKV-Versorgungsstruktur-
gesetz und dessen Auswirkungen auf Landéarzte. Darliber
hinaus konnen sich die Besucher am gemeinsamen Stand
von KBV und apoBank in Kurzvortragen und Workshops
rund um die Themen Praxisinvestitionen, Kommunikation
in der Mitarbeiterfiihrung sowie Zukunftsmodelle der
Berufsausiibung informieren.

apolnvestment-Forum fiir institutionelle Anleger

In K&In findet das apolnvestment-Forum statt. Die Ver-
anstaltung der apoBank richtet sich traditionell an
institutionelle Anleger und gibt wichtige Impulse fir die
Anlageentscheidung der Investoren. Im Fokus stehen

die volkswirtschaftlichen Perspektiven sowie aktuelle
Trends an den Kapitalmarkten. Zudem beleuchten die
Referenten die Frage, wie sich trotz der andauernden
Niedrigzinsphase angemessene Renditen bei begrenztem
Risiko erwirtschaften lassen.

Vertreterversammlung tagt in Diisseldorf

In Disseldorf tagt die Vertreterversammlung der apoBank.
Die Vertreter stimmen dem Vorschlag des Vorstands zu,
eine Gewinnbeteiligung in Hohe von 4% an die Mitglieder
auszuschitten und gleichzeitig die Ricklagen zu dotieren
und so die Kapitalbasis der Bank zu starken.



AG Zukunft im Gesundheitswesen
tagt in der apoBank

Unter der Fragestellung ,,Quo vadis Gesundheitswesen
2020 - vom Gesundheitswesen zur Gesundheitswirt-
schaft?“ 1adt die AG Zukunft im Gesundheitswesen, ein
parteitbergreifender Zusammenschluss von Gesundheits-
politikern, in die Disseldorfer Zentrale der apoBank ein.
apoBank-Bereichsvorstand Ulrich Sommer begrif3t rund

150 Gaste zu der hochrangig besetzten Diskussionsrunde.

apoBank-Umfrage: Kooperation ist Idealbild der Arzte

Die Kooperation ist das Idealbild vieler Arzte. Zu diesem
Schluss kommt die gemeinsam vom Deutschen Arzte-
Verlag und von der apoBank durchgefiihrte Umfrage
»Zukunftsaussichten beruflicher Kooperationen®, an der
mehr als 500 niedergelassene Arzte und Klinikarzte teil-
genommen haben. Als vorteilhaft empfinden die Befragten
vor allem die hohe Flexibilitat, das groBere Leistungs-
spektrum und den kollegialen Austausch. Weiterhin belegt
die Umfrage, dass die Arzte die Selbsténdigkeit als
attraktiv bewerten. Damit widerlegen sie die Skepsis der
Nachwuchsmediziner.
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Gesamt

1. Juli
Ulrich Sommer neuer Vorstand

Aufsichtsrat bestellt Ulrich Sommer zum Vorstand

Ulrich Sommer wird zum ordentlichen Vorstandsmitglied
der apoBank bestellt. In dieser Funktion verantwortet er
ab sofort das Ressort ,,Standesorganisationen, GroBkun-
den und Markte®. Die darin zusammengefassten Bereiche
hatte er als Bereichsvorstand bereits seit Dezember 2010
geleitet.

Sommer verfligt Uber langjahrige Erfahrung in der Zusam-
menarbeit mit den berufsstandischen Organisationen
und Verbdnden. In seinen verschiedenen Funktionen bei
der apoBank hat er u. a. die Betreuung der institutionellen
Anleger entscheidend ausgebaut und mitgestaltet.

Trauer um Richard Deutsch

Richard Deutsch, ehemaliger Vorstandsvorsitzender der
apoBank, verstirbt im Alter von 80 Jahren. Mehr als

30 Jahre lang war Deutsch flr die apoBank tétig. Bereits
zwei Jahre nach seinem Eintritt in die Bank wurde er 1968
in den Vorstand berufen. 1990 tbernahm er den Vorsitz
des Gremiums und hatte diese Position bis 1997 inne.
Wahrend seiner Amtszeit baute Deutsch die Geschéfts-
tatigkeit der Bank aus und entwickelte die apoBank zu
einem deutschlandweit tatigen Institut mit breiter Prasenz
im Heilberufssektor weiter.
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30. August
Vorlage der
Halbjahreszahlen

Neue Forderdarlehen bei der apoBank

Selten standen die Zeichen fur Bauherren und Immo-
bilienkaufer so gut wie 2012: Die Hypothekenzinsen liegen
auf historisch niedrigem Niveau; immer mehr Menschen
nutzen die guten Konditionen, um sich den Traum von der
eigenen Immobilie zu erfillen. Um ihre Kunden noch pass-
genauer bei ihren Vorhaben unterstitzen zu kdnnen, weitet
die apoBank das Angebot an Forderdarlehen aus. Mit
den neuen Forderdarlehen der L-Bank und der NRW.BANK
unterstitzt sie insbesondere energieeffiziente Bau- und
Umbauvorhaben.

apoBank veroffentlicht Halbjahreszahlen

Im ersten Halbjahr 2012 hat die apoBank mit 23,5 Mio.
Euro einen stabilen Jahresiberschuss erwirtschaftet. Das
teilt die Bank im Zuge der Verdffentlichung ihrer Halb-
jahreszahlen mit. Insbesondere im Geschéaft mit den Heil-
berufsangehorigen und ihren Organisationen konnte die
Bank zulegen. Dem gegenuber standen letztmalige Auf-
wendungen flr die im Frithjahr durchgefiihrte IT-Migration
sowie Investitionen in das Zukunftsprogramm VorWERTs.

13. September
Existenzgriindungs-
analyse Zahnarzte

Individuelle Finanzierungskonzepte fiir Heilberufler

Mit Neuausleihungen in Hohe von rund 4 Mrd. Euro unter-
stutzt die apoBank Jahr fur Jahr die Heilberufler bei der
Finanzierung von Existenzgrindungen, Praxis- und Apo-
thekenmodernisierungen sowie dem Wunsch nach der
eigenen Immobilie. Um das Angebot abzurunden, hat die
Bank gemeinsam mit der Bausparkasse Schwabisch Hall
ein speziell auf Heilberufler zugeschnittenes Finanzie-
rungsmodell erarbeitet: Heilberufler kdnnen bei endfalligen
Praxis- und Apothekendarlehen einen Bausparvertrag
als Tilgungsersatz einsetzen und sich gleichzeitig das
glnstige Zinsniveau flr einen spateren privaten Immo-
bilienkauf sichern.

Im Bereich der Praxis- und Apothekenausstattung bietet
die Bank Kunden, die jederzeit flexibel auf technische
Innovationen reagieren wollen, neben klassischen Finan-
zierungslosungen auch Leasingoptionen an.

Erlose aus Praxisabgabe bei Zahnéarzten stabil

Die Zahnarztliche Existenzgriindungsanalyse, die die
apoBank jahrlich gemeinsam mit dem Institut der
Deutschen Zahnarzte durchflhrt, zeigt, dass Praxisab-
geber 2011 auf stabile Erlose aus der Praxisabgabe
setzen konnten. Existenzgriinder sahen sich dagegen mit
zum Teil steigenden Investitionsvolumina konfrontiert.
Gleichzeitig verdeutlicht die Analyse, dass sich immer
weniger Zahnarzte in Orten unter 20.000 Einwohner
niederlassen. Die Bank appelliert an die Politik, gegen-
zusteuern und Anreize zu setzen, damit auch in Zukunft
eine flachendeckende zahnarztliche Versorgung sicher-
gestellt werden kann.

Fixhonorar der Apotheker steigt auf 8,35 Euro

Zum 1. Januar 2013 wird das Fixhonorar pro abgegebener
Packung um 25 Cent erhoht. Das beschlieBt das Bun-
deskabinett. Insgesamt bedeutet dies fiir die Apotheker
eine Honorarsteigerung von rund 190 Mio. Euro. Die
Erhdhung liegt jedoch weit unter den Forderungen der
Apothekerschaft.



11. bis 12. Oktober

Européischer Gesundheits-

kongress

Einigung bei Honorarverhandlungen

Nach langen Verhandlungen erzielen Arzteschaft und
Krankenkassen eine Einigung in der Honorardiskussion:
Das Honorar soll um etwa 4 % angehoben werden. Das

entspricht einem Plus von insgesamt rund 1,27 Mrd. Euro.

Beschlossen werden u. a. die Erhdhung des Punktwer-
tes, Mengenerhdhungen sowie die zusatzliche Verglitung
extrabudgetérer Leistungen. Insbesondere Arzte der
Grundversorgung werden deutlich gefordert.

Digitales Geld: apoBank informiert tiber
Zukunftstechnologie

In Minchen findet die EXPOPHARM statt. Anke Thorns,
E-Banking-Beraterin bei der apoBank, informiert in ihrem
Vortrag ,,Digitales Geld statt Bargeld - Zukunftswege*

ber Nutzen und Chancen des kontaktlosen Bezahlens,

kurz: girogo. Fur Apotheker hat die Zukunftstechnologie
deutliche Vorteile, denn weniger Aufwand beim Kassieren
bedeutet mehr Zeit fur individuelle Beratung; dartber hin-

aus ist mit dem neuen Verfahren jede Zahlung garantiert.

EXPOPHARM Medienpreis fir
Apothekenberichterstattung

Im Rahmen der EXPOPHARM wird der EXPOPHARM
MEDIENPREIS verliehen. In der Kategorie ,,Apotheke und
Okonomie“ {iberreicht Jury-Mitglied Peter Schlégell,
Bereichsleiter Standesorganisationen bei der apoBank,
gemeinsam mit Apothekerin Erika Fink, Prasidentin der
Bundesapothekerkammer, die Auszeichnung an Sebastian
Balzter von der FAZ. In seinem Beitrag hatte Balzter auf
die herausfordernde wirtschaftliche Lage der Apotheken
hingewiesen.

Europaischer Gesundheitskongress in Miinchen
Weit Gber 800 Reprasentanten aus zehn Landern kom-

men auf dem 11. Europaischen Gesundheitskongress in
Minchen zusammen. Beim Pre-Opening der apoBank

stimmt apoBank-Vorstand Ulrich Sommer die Teilnehmer
mit einem Impulsreferat zu den Auswirkungen der Finanz-
krise flr das deutsche Gesundheitssystem auf den
Kongress ein. Der Kongress selbst steht unter dem Motto
»Hier wird an der Zukunft unseres Gesundheitswesens
gearbeitet“. Georg HeBbriigge, Bereichsleiter Gesund-
heitsmarkte und -politik bei der apoBank, moderiert eine
Diskussionsrunde zu den Auswirkungen des GKV-Ver-
sorgungsstrukturgesetzes fur die ambulante Versorgung.

Apothekertag: Hans-Meyer-Medaille fiir
Hermann Stefan Keller

Auf dem Deutschen Apothekertag erhalt Apotheker
Hermann Stefan Keller, Aufsichtsratsvorsitzender der
apoBank, die hochste Auszeichnung der Deutschen
Apothekerschaft: die Hans-Meyer-Medaille. Apotheker
Heinz-Giinter Wolf, Prasident der Bundesvereinigung
Deutscher Apothekerverbéande, wirdigt in einer Rede das
groBe Engagement und den unermidlichen Einsatz
Kellers fir die deutsche Apothekerschaft.

Praxiskonzept Vario fiir Existenzgriinder

Gemeinsam mit der Deutschen Arzteversicherung bietet
die apoBank Existenzgriindern ein neues ganzheitliches
Finanzierungsmodell an: das Praxiskonzept Vario. Es ist
gezielt auf die Bedirfnisse von Apothekern, Arzten, Zahn-
arzten und Tierarzten zugeschnitten und verknipft die
Aspekte Darlehenstilgung, Altersvorsorge, Todesfall- und
Berufsunfahigkeitsschutz.

26. Deutscher Tierarztetag in Bremen

In Bremen findet der Deutsche Tierarztetag statt. Mehr als
300 Veterindre aus dem gesamten Bundesgebiet folgen
der Einladung der Bundestierarztekammer und diskutieren
Uber aktuelle berufspolitische Themen. Schwerpunkte
der Arbeitskreise sind ,,Zoonosen und Reisekrankheiten®,
sImpfen zum Leben® und ,Der Tierarzt im gesundheitlichen
Verbraucherschutz®. Auch die apoBank ist vor Ort und
sucht den Austausch mit den Tierérzten.
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1. November
Neues Betreuungskonzept

Neues Betreuungskonzept fiir apoBank-Kunden

Im Rahmen des Zukunftsprogramms VorWERTs hat die

apoBank ein neues Betreuungskonzept fiir ihre Kunden

entwickelt. Nun wird es Schritt fiir Schritt in den Filialen
umgesetzt.

Das neue Betreuungskonzept ist auf die verschiedenen
Lebenssituationen der Heilberufler zugeschnitten. Ent-
sprechend hat die Bank fiir jede Lebensphase - vom
Studium Uber die Anstellung oder die Selbstandigkeit bis
hin zum Ruhestand - eigene Betreuungsansatze einge-
fihrt. Neben den Beratern fir selbstandige und ange-
stellte Heilberufler etabliert die Bank in diesem Zuge
Berater fur Studenten der akademischen Heilberufe. Bei
spezifischen Fragen, z. B. in den Bereichen Vermdgens-
anlage oder Baufinanzierung, ziehen die Berater weitere
apoBank-Spezialisten hinzu.

Parallel hat die Bank ihr Dienstleistungsspektrum fir
Privatkunden erweitert. Wegweisend ist die Einfihrung
eines Private-Banking-Bereichs, der neben allgemeinen
Vermogens- und Finanzierungsthemen u. a. auch Fragen
rund um das Stiftungs- und Generationenmanagement
abdeckt. Weiterhin fihrt die apoBank ein spezielles Pro-
duktpaket fir Studenten der akademischen Heilberufe
ein, das so genannte Studentenpaket. Damit leistet die
Bank ihren Beitrag dazu, dass die Absolventen einen
finanziell gesicherten Ubergang in die heilberufliche
Berufsausiibung finden.

Auch flr die Betreuung der Standesorganisationen,
der institutionellen Anleger und der Versorgungsstruk-
turen/Firmenkunden hat die Bank ein neues Konzept
entwickelt. Im Kern wird die Bank diese Kundengruppen
noch intensiver vor Ort betreuen. Damit will die Bank
die Kundenbindung stéarken und den persdnlichen Kon-
takt weiter ausbauen.

apoAsset unter Top 4 bei ETF-Awards

Der von apoAsset gemanagte Mischfonds apo Vivace
INKA belegt mit seinem innovativen Anlagekonzept bei
den ETF-Awards 2012 den vierten Rang. Schon im
Januar hatte der Fonds bei einem Vergleich der Rating-
agentur Lipper und der FAZ Uberzeugt: Unter mehr als
1.800 Mischfonds mit geringem Verlustrisiko erzielte er
im Anlagesegment ,,Euro Flexibel Global“ die zweitbeste
Wertentwicklung Uber einen Horizont von drei Jahren.

Deutscher Zahnéarztetag und
Ideenwettbewerb ,Vorbilder 2012

In Frankfurt findet unter dem Motto ,Restauration -
Rekonstruktion - Regeneration® der Deutsche Zahnarzte-
tag statt. Als Premiumpartner engagiert sich die apoBank
beim Branchentreff der Zahnérzte und nutzt ihn zum
fachlichen und gesundheitspolitischen Austausch. Zudem
kirt sie gemeinsam mit der Zahnarztlichen Abrechnungs-
genossenschaft und Pluradent die Sieger des |deenwettbe-
werbs ,Vorbilder 2012“. Ausgezeichnet werden innovative
Praxiskonzepte von Zahnarzten, die jungen Zahnmedizinern
Mut machen, in die Selbstandigkeit zu gehen.



28. November
Auszeichnung fiir
Vermdgensverwaltung

Finanzielle Freiheit mit dem apoStudienkredit

Ergénzend zum KfW-Studienkredit fihrt die apoBank den
neuen apoStudienkredit ein. Ziel ist es, den Studenten
der akademischen Heilberufe wahrend des Studiums
finanziell den Riicken freizuhalten. Neben monatlichen
Auszahlungen sind auch Einmalzahlungen mdoglich, etwa
um ein Auslandssemester zu finanzieren oder kosten-
intensives Instrumentarium anzuschaffen.

apoBank und medisign auf der MEDICA

Die MEDICA 6ffnet in Dusseldorf ihre Pforten. Ulrike
Flach, Parlamentarische Staatssekretarin des Bundes-
ministeriums fur Gesundheit, besucht den gemeinsa-
men Stand der apoBank und deren Tochtergesellschaft
medisign. Dort gratuliert sie medisign zu inzwischen
mehr als 20.000 eingeflihrten Health Professional Cards.
Zahnérzte, Arzte und Psychotherapeuten nutzen die
Health Professional Card fir ihre Online-Abrechnung.

Vermogensverwaltung erhélt Auszeichnung

Im Vermdgensverwalter-Test von Focus Money und

n-tv wird die apoBank-Vermdgensverwaltung mit dem
Pradikat ,,Herausragend® bewertet. Damit kdnnen die
Experten der apoBank in einem sehr herausfordernden
Marktumfeld zum vierten Mal in Folge eine Auszeich-
nung bei diesem Test entgegennehmen. Die Jury bewertet
den Anlagevorschlag der Bank als hochwertig; er passe
exzellent zum Ziel der Testperson. Das Urteil unterstreicht
das Fachwissen der apoBank im Anlagenmanagement.
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11. Dezember
Existenzgrindungs-
analyse Arzte

Friedemann Schmidt wird neuer ABDA-Prasident

Die Mitgliederversammlung der Bundesvereinigung
Deutscher Apothekerverbdnde (ABDA) wahlt Apotheker
Friedemann Schmidt zu ihrem neuen Prasidenten. Er
folgt damit auf Apotheker Heinz-Giinter Wolf, der den
Posten noch bis Ende 2012 bekleidet. Zum Vizeprasi-
denten wird Apotheker Mathias Arnold gewahlt. Auch die
Bundesapothekerkammer bekommt eine neue Fihrung:
Apotheker Dr. rer. nat. Andreas Kiefer wird ab 2013 den
Vorsitz Ubernehmen; zum Vizeprasidenten wird Apothe-
ker Thomas Benkert gewahit.

Existenzgriindungsanalyse fiir Arzte:
Hausarztemangel droht

Die Existenzgriindungsanalyse fiir Arzte 2011, die die
apoBank gemeinsam mit dem Zentralinstitut fir die
kassenérztliche Versorgung durchgefiihrt hat, belegt:
Der Hausarztemangel wird sich weiter verstarken. Denn
trotz moderater Investitionsvolumina sind immer weniger
Arzte bereit, sich mit einer hausirztlichen Praxis nieder-
zulassen. Gleichzeitig lassen sich (iber alle Fachgruppen
hinweg nur wenige Arzte in landlichen Regionen nieder -
viele drangt es in die GroBstadt. Die apoBank sieht darin
eine Gefahr fur die wohnortnahe ambulante Versorgung.
Eine groBe Herausforderung fir die Politik liegt folglich
darin, die Selbstandigkeit fiir junge Arzte - insbesondere
auch auf dem Land - wieder attraktiver zu machen. Es
gehe darum, so die Bank, Strukturen zu schaffen, mit
denen Arzte flexibler agieren sowie Familie und Beruf in
Einklang bringen kdnnen.



34

Unsere Standorte

Kiel @
@ Rostock
Liibeck @
@ Schwerin
@ Bremerhaven ® Hamburg
Oldenburg @ O B
@ Berlin
® Lingen Brandenburg/Havel @
Hannover @ e O fratisekan
‘ ) @ Braunschweig Frankfurt/Oder @
Osnabriick @ Hildesheim @
@ Magdeburg
Miinster @ @ Bielefeld Cottbus @
@ Gottingen o
Essen @ @ Dortmund ® Leipzig Gorlitz @
@ Duisburg °
@® Wuppertal Kassel Dresden @
® Disseldorf
Erfurt @ ® Weimar @ Chemnitz
® Koln ® Jena
@ Aachen ® Bonn
@ GieBen
@ Fulda
Koblenz @ @ Biidingen
Wiesbaden @ @ Frankfurt/Main @ Schweinfurt @ Bayreuth
Mainz @ . @ Aschaffenburg
Darmstadt .
® Trier @ Wiirzburg
. @ Erlangen
Kaiserslautern @ @® Mannheim @ Nirnberg
@ Heidelberg
R ® Neustadt
® Saarbriicken @ Heilbronn @ Regensburg
@ Karlsruhe @ Straubing
@ Ingolstadt
@ Stuttgart @ Landshut
Passau @
Tibingen @ ul
mo @ Augsburg
@ Miinchen

@ Villingen-Schwenningen
@ Freiburg

@ Friedrichshafen

@ Rosenheim

Stand: Mérz 2013



Richard-Oskar-Mattern-StraBe 6
40547 Dusseldorf

Telefon 0211-59 98-0

Fax 0211-59 38 77

S.W.I.F.T. DAAE DE DD
www.apobank.de

E-Mail info@apobank.de

Aachen

Leiter: Christoph Md&nikes
Habsburgerallee 13
52064 Aachen

Telefon 0241-7505-0
Fax 0241-7505-47

Aschaffenburg, Beratungsbiiro
LudwigstraBe 2

63739 Aschaffenburg

Telefon 06021-4 53 55 93

Fax 06021-4 544076

Termine nach Vereinbarung
uber Filiale Wirzburg

Augsburg

Leiterin: Claudia Zottmann
EserwallstraBe 3

86150 Augsburg

Telefon 0821-502 69-0
Fax 0821-5178 60

Bayreuth

Leiter: Erwin Hacke
SpinnereistraBe 5a
95445 Bayreuth
Telefon 0921-789 23-0
Fax 0921-7 89 23-34

Berlin

Leiter: Martin Evers
Kantstrae 129

10625 Berlin

Telefon 030-31512-0
Fax 030-31512-170

Berlin-Mitte

Leiter: Frank Beisel
ReinhardtstraBe 48 - 52
10117 Berlin

Telefon 030-318 05 71-0
Fax 030-318 05 71-24

Bielefeld

Leiter: Detlev Schroder
Am Bach 18

33602 Bielefeld

Telefon 0521-9 86 43-0
Fax 0521-9 86 43-11

Bonn

Leiter: Helmut Hamelmann
Walter-Flex-Strafe 2
53113 Bonn

Telefon 0228-8 54 66-0
Fax 0228-8 54 66-11

Brandenburg/Havel,
Beratungsbiro
KirchhofstraBe 17

14776 Brandenburg/Havel
Telefon 0331-2 75 21-0
Termine nach Vereinbarung
Uber Filiale Potsdam

Braunschweig

Leiter: Eberhard GroB
KaiserstraBe 7

38100 Braunschweig
Telefon 0531-24487-0
Fax 0531-24487-14

Bremen

Leiter: Reinhard Pretzsch
Schwachhauser Heer-
straBe 111-113

28211 Bremen

Telefon 0421-3482-0
Fax 0421-3482-190

Bremerhaven, Beratungsbiro
BarkhausenstraBe 2

27568 Bremerhaven

Telefon 0421-3482-0
Termine nach Vereinbarung
tber Filiale Bremen
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Bidingen, Beratungsbiiro
Gymnasiumstrafe 18- 20
63654 Blidingen

Telefon 06042-9 58 97-24
Fax 06042-9 58 97-11

Chemnitz

Leiter: Wilhelm Spitz
Carl-Hamel-StraBe 3b
09116 Chemnitz
Telefon 0371-2 81 52-0
Fax 0371-28152-34

Cottbus, Beratungsbiiro
DreifertstraBe 12

03044 Cottbus

Telefon 0331-2 75 21-0
Termine nach Vereinbarung
Uber Filiale Potsdam

Darmstadt

Leiter: Karsten Uppendahl
RheinstraBe 29

64283 Darmstadt

Telefon 06151-99 52-0
Fax 06151-29 4519

Dortmund

Leiter: Thorsten Katzer
Karl-Liebknecht-StraBe 2
44141 Dortmund

Telefon 0231-4345-0
Fax 0231-4345-2 29

Dresden

Leiter: Raimund Pecherz
Schiitzenhohe 20
01099 Dresden

Telefon 0351-8 00 01-0
Fax 0351-8 00 01-11

Duisburg

Leiter: Martin Minnig
Philosophenweg 21a
47051 Duisburg
Telefon 0203-99216-0
Fax 0203-29 91 55



36

Diisseldorf

Leiter: René Braun
Heinrich-Heine-Allee 6
40213 Disseldorf
Telefon 0211-59 98-0
Fax 0211-32 25 01

Erfurt

Leiter: Bernhard Koelmer
Theo-Neubauer-StraBe 14
99085 Erfurt

Telefon 0361-576 54-0
Fax 0361-576 54-70

Erlangen, Beratungsbiro
Schlossplatz 6

91054 Erlangen

Telefon 09131-4 00 01-48
Fax 09131-40003-28
Termine nach Vereinbarung
Uber Filiale Nlrnberg

Essen

Leiter: Nicolai Scholzen
Paul-Klinger-StraBe 12
45127 Essen

Telefon 0201-8 10 29-0
Fax 0201-8 10 29-68

Frankfurt/Main

Leiter: Bernd Posdzich
Mainzer LandstraBBe 275
60326 Frankfurt am Main
Telefon 069-795092-0
Fax 069-795092-6 39

Frankfurt/Oder, Beratungsbiiro
Karl-Marx-StraBe 7

15230 Frankfurt/Oder

Telefon 0331-2 75 21-0

Termine nach Vereinbarung
iber Filiale Potsdam

Freiburg

Leiter: Jorg Jahnz
Sundgauallee 25
79114 Freiburg

Telefon 0761-8 8591-0
Fax 0761-8 63 95

Friedrichshafen

Leiterin: Manuela Kostner
Werastralle 22

88045 Friedrichshafen
Telefon 07541-3 84 14-0
Fax 07541-3 84 14-11

Fulda, Beratungsbiro
FlemingstraBe 3-5

36041 Fulda

Telefon 0561-70007-0
Fax 0561-70007-22
Termine nach Vereinbarung
uber Filiale Kassel

GieBen

Leiterin: Petra Stremel
LahnstraBe 15

35398 GieBen

Telefon 0641-97 29 89-0
Fax 0641-97 29 89-11

Gorlitz, Beratungsbiiro
Konsulplatz 3

02826 Gorlitz

Telefon 0351-80001-0
Termine nach Vereinbarung
uber Filiale Dresden

Gottingen

Leiter: Peter Herbst
BirgerstraBe 20

37073 Gottingen
Telefon 0551-507 67-0
Fax 0551-7 70 3587

Hamburg

Leiter: Ronald Hensel
HumboldtstraBe 60
22083 Hamburg
Telefon 040-22804-0
Fax 040-2 28 04-2 32

Hamburg - Klinikum,
Beratungsbiiro
MartinistraBe 78

(AMF Facharztklinik)

20251 Hamburg

Telefon 040-2 28 04-0
Fax 040-22804-232
Termine nach Vereinbarung
uber Filiale Hamburg

Hannover

Leiter: Johannes Henkel
KonigstraBe 10

30175 Hannover
Telefon 0511-34 03-0
Fax 0511-34 03-2 71

Heidelberg

Leiter: Boris Weimer
Kurfirstenanlage 34
69115 Heidelberg
Telefon 06221-98517-0
Fax 06221-98517-22

Heilbronn

LohtorstraBe 2

74072 Heilbronn

Telefon 07131-87397-0
Fax 07131-87397-11

Hildesheim, Beratungsbiiro
KaiserstraBe 25

31134 Hildesheim

Telefon 05121-2 06 69-0
Fax 05121-206 69-41

Ingolstadt, Beratungsbiiro
LevelingstraBe 7

85049 Ingolstadt

Telefon 0841-881875-70
Fax 0841-9519 89-68
Termine nach Vereinbarung
uber Filiale Nurnberg



Jena

Leiterin: Jana Trick-Kramer
Lobdergraben 29

07743 Jena

Telefon 03641-796 28-0
Fax 03641-796 28-50

Kaiserslautern, Beratungsbiro
MinchstraBe 6

67655 Kaiserslautern

Telefon 06321-92 51-0
Termine nach Vereinbarung
uber Filiale Neustadt

Karlsruhe

Leiter: Jirgen Schneider
Ludwig-Erhard-Allee 22

76131 Karlsruhe

Telefon 0721-9 55 59-0
Fax 0721-5554 93

Kassel

Leiter: Franz-Josef Nolte
MauerstraBe 13

34117 Kassel

Telefon 0561-70007-0
Fax 0561-70007-22

Kiel

Leiter: Peter Geif3
HopfenstraBe 47
24103 Kiel

Telefon 0431-66 05-0
Fax 0431-66 05-119

Koblenz

Leiter: Hartmut Thimm
PoststraBe 8

56068 Koblenz
Telefon 0261-1391-0
Fax 0261-1391-20

KolIn

Leiterin: Ute Szameitat
Riehler StraBe 34
50668 Koln

Telefon 0221-77 28-0
Fax 0221-72 3008

Landshut, Beratungsbiiro
Landgasse 43

84028 Landshut

Telefon 0871-4 30 30 88
Termine nach Vereinbarung
uber Filiale Regensburg

Leipzig

Leiter: Helmut Picker
Richard-Wagner-StraBe 2
04109 Leipzig

Telefon 0341-2 45 20-0
Fax 0341-24520-16

Lingen, Beratungsbiro
WilhelmstraBe 53

49808 Lingen

Telefon 0591-61055 80
Fax 0591-610 5587
Termine nach Vereinbarung
tber Filiale Osnabriick

Liabeck

Leiter: Dietmar Godt
Fackenburger Allee 11
23554 Liibeck

Telefon 0451-4 08 52-0
Fax 0451-408 52-60

Magdeburg

Leiter: Ingo Konig
Doctor-Eisenbart-Ring 2
39120 Magdeburg
Telefon 0391-6 2527-0
Fax 0391-6 25 27-88

Mainz

Leiter: Alfred Schafer
Frauenlobplatz 2

55118 Mainz

Telefon 06131-9 6010-0
Fax 06131-67 7506

Mannheim

Leiter: Thiemo Wimmer
Jakob-Bensheimer-StraBe 22
68167 Mannheim

Telefon 0621-3306-0

Fax 0621-3306-2 23

Miinchen

Leiter: Stefan Seyler
Barthstrafe 2

80339 Minchen
Telefon 089-55112-0
Fax 089-55112-288

Miinster

Leiter: Franz-Josef Gebker
GartenstraBe 208

48147 Minster

Telefon 0251-9286-0
Fax 0251-92 86-190

Neustadt

Leiter: Jochen Gradolph
LindenstraBe 7-13
67433 Neustadt
Telefon 06321-92 51-0
Fax 06321-3 4536

Niirnberg

Leiter: Dr. Uwe Natter
Spittlertorgraben 3
90429 Nirnberg
Telefon 0911-27 21-0
Fax 0911-27 21-155

Oldenburg

Stau 50

26122 Oldenburg
Telefon 0441-92397-0
Fax 0441-2 66 85

Osnabriick

Leiter: Werner Goldkamp
An der Blankenburg 64
49078 Osnabrick
Telefon 0541-9 44 03-0
Fax 0541-44 26 82
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Passau

Leiter: Maurice Miinch
BahnhofstraBe 7

94032 Passau

Telefon 0851-98 84 48-0
Fax 0851-98 84 48-20

Potsdam

Leiter: Jirgen Nitsche
Hegelallee 12

14467 Potsdam
Telefon 0331-2 75 21-0
Fax 0331-27521-90

Regensburg

Leiter: Joachim Sperl
YorckstraBe 13

93049 Regensburg
Telefon 0941-396 03-0
Fax 0941-376 10

Rosenheim

Leiter: Armin Weiland
BahnhofstraBe 15
83022 Rosenheim
Telefon 08031-4 08 31-0
Fax 08031-4 08 31-11

Rostock

Leiter: Andreas Henning
August-Bebel-StraBe 11/12
18055 Rostock

Telefon 0381-4 52 23-0
Fax 0381-4 52 23-27

Saarbriicken

Leiterin: Annegret Scherf
PuccinistraBe 2

66119 Saarbriicken
Telefon 0681-586 06-0
Fax 0681-586 06-67

Schweinfurt, Beratungsbiro
Am Zeughaus 9-13

97421 Schweinfurt

Telefon 09721-388 06 36
Termine nach Vereinbarung
uber Filiale Wirzburg

Schwerin

Leiter: Falk Schroder
Wismarsche StraBe 304
19055 Schwerin

Telefon 0385-59122-0
Fax 0385-59122-70

Straubing, Beratungsbiiro
LilienstraBe 5-9

94315 Straubing

Telefon 0941-396 03-0
Termine nach Vereinbarung
uber Filiale Regensburg

Stuttgart
AlexanderstraBe 5
70184 Stuttgart
Telefon 0711-78 79-0
Fax 0711-78 79-1 22

Trier

Leiter: Ulrich Ober
BalduinstraBe 16 —18
54290 Trier

Telefon 0651-948 05-0
Fax 0651-4 23 30

Tibingen

Leiter: Michael Krauth
Herrenberger StraBe 85
72070 Tibingen

Telefon 07071-9 75 58-0
Fax 07071-97558-33

Ulm

Leiter: Thomas Schrode
KarlstraBe 31-33
89073 Ulm

Telefon 0731-140 34-0
Fax 0731-14034-20

Villingen-Schwenningen,
Beratungsbiiro
HolzstraBe 6

78054 Villingen-Schwenningen

Telefon 07720-99 49 25-0
Fax 07720-99 49 25-2
Termine nach Vereinbarung
uber Filiale Freiburg

Weimar, Beratungsbiiro
Zum Hospitalgraben 8
99425 Weimar

Telefon 0361-5 76 54-0
Fax 0361-576 54-70
Termine nach Vereinbarung
uber Filiale Erfurt

Wiesbaden

Leiter: Josch Vornholt
BodenstedtstraBe 4
65189 Wiesbaden
Telefon 0611-74499-0
Fax 0611-7218 22

Wuppertal

Leiter: Andreas Kalle
Berliner StraBe 45-47
42275 Wuppertal
Telefon 0202-25052-0
Fax 0202-508549

Wiirzburg

Leiter: Holger Pfeuffer
SchurerstraBe 5

97080 Wirzburg
Telefon 0931-35535-0
Fax 0931-5 27 61
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