U000 0000000000000
ynnnpoon~r\b">-nnty’!bbrtEt!”!l¢\ét'’'nnnrnono
00

0
0
S
77

/

y
N
\\\\\\

N

NN
NN
N

N\

NN
N

NN

N
\\\\
\

\

\

\\
\\\\
N

\

\\\
NN
N

N \\\\;\s\\\\\\\
\\

) 'i- 5 LT ST Y T %’r ; e .. T P ////7}//7//
T R b A RO AR dily Sy
00000 000000 0000000000000 0000000000000 0000000000000
I eee4 /////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////// S

-
7
7



//////////////%

BSH-Seniorenzentrum:
bietet ein Zuhause

Hilfe, wann immer sie gebra ht
wird, Freiré nnnnnnnnnnnnnnn
fach seine Ruhe haben will — im
BSH- Seni eeeeeee trum sind Alter
und individuelle Freiheit keine
Gegensatze.

=
Stadthalle:
ist der Ort fur Top-Events
Funf Millionen potenzielle Kunden -
finden in der Stadthalle Hagen das *. ™=
grune Konzept- und Veranstaltungs-
haus in der grunsten Grof3stadt
Nordrhein-Westfalens: das gibt es

ur in Hagen.
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Auf gutem Kurs

Stabile Fahrgastzahlen, eine moderne
Busflotte und ein positives Kundenfeed-
back: die Hagener Straffenbahn heute.
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Inhalt

Stadthallen-
betriebs-GmbH
52,50 %
Stammkapital
0,051 Mio. Euro
I IS IS IS

Eventpark
Hagen GmbH

HVG
Hagener Versorgungs- und Verkehrs-GmbH
Stammbkapital 78,5 Mio. Euro

Eine Reise wert

Das WESTFALENBAD hat eine Menge zu
bieten. Die Besucherzahlen steigen. Eine
Kundenbefragung macht deutlich, was in
Zukunft noch verbessert werden kann.

10111

Hagener
StrafBenbahn AG

Beschaftigungs-
und Qualifizierungs-
gesellschaft
Werkhof gem. GmbH

51%

Hagener

Service GmbH Das Leben genief3en

Fast wie zu Hause das Leben nach der
Arbeitsphase geniefden. Das BSH-Senio-
renzentrum bietet viel Raum fiir ein
selbstbestimmtes Leben.

(VANK;

91,67%
Grundkapital Stammkapital Stammkapital
6,144 Mio. Euro 0,025 Mio. Euro ’ 0,052 Mio. Euro
MMMMI/I/MMMM/I/MMMM
Sander g HAGENBAD % HaWeD - Hagener
Reisen GmbH GmbH Werk- und Dienst-
leistungs-GmbH
51%
Stammkapital
0,025 Mio. Euro

100 %
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Griun geht es weiter

Die Stadthalle Hagen im Aufwind: mit
einer grofderen Vielfalt bei den Kulturver-
anstaltungen und profitablen Kongressen
in die Zukunft.

14115

100%
Stammkapital
0,026 Mio. Euro
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HABUS GmbH Enervie BSH - Betrieb fiir
Verkehrsbetriebe Siuidwestfalen Sozialeinrichtungen
Energie und Hagen gem. GmbH
Wasser AG
42,65%
Grundkapital
114,9 Mio. Euro

100 %
Stammbkapital
0,385 Mio. Euro

100 %
Stammkapital
0,025 Mio. Euro
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Das hohe Niveau gehalten

Im Berichtsjahr 2014 konnte der HVG-
Konzern die guten Zahlen des Vorjahres
noch tibertreffen, allerdings tiberschattet
die ENERVIE das gute Ergebnis.

16117

49%
Stammbkapital
0,050 Mio. Euro

__

94%
Stammbkapital
1,0 Mio. Euro
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Zahlen

Das Geschaftsjahr 2014: Bilanz, Gewinn-
und Verlustrechnung, Kennzahlen
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Den Erfo '.g sichern

Die Unternehmen im HVG-Konzern erbringen taglich wichtige
Dienstleistungen fur Hagen - und das so effizient und kostengunstig
wie moglich. Gute Geschaftszahlen allein reichen aber nicht. Nur wer
die Kunden dauerhaft zufriedenstellt, wird stabilen Erfolg haben. Fir
die HVG ist das kein Gegensatz, wie wir in diesem Jahresbericht an
einigen Beispielen zeigen.

Die Hagener Stralenbahn (HST) stand die letzten Jahre unter einem
starken Kostendruck. Eine umfassende Restrukturierung verbesserte
das wirtschaftliche Ergebnis deutlich. Gleichzeitig galt es, weiter einen
leistungsfahigen Nahverkehr zukunftsfahig zu gestalten. Den Spa-
gat hat die HST gemeistert: Neue umweltschonende und komforta-
ble Busse, dynamische Fahrgastinformation, Handyticket, Busschule,
Kundenforen und vieles mehr - wir ziehen in diesem Jahresbericht
eine Bilanz unserer Anstrengungen, den Hagener Biirgern bestmdg-
liche Leistungen zu bieten.

Hohe Anspriiche erfiillt das WESTFALENBAD seit seiner Eréffnung vor
finf Jahren. So erklaren sich die auBBerordentlich guten Besucherzah-
len, die die Erwartungen lbertroffen haben. Mit der ausgezeichneten

Resonanz der Kunden geht eine erfreuliche wirtschaftliche Entwick-
lung einher. Das Baderkonzept ist aufgegangen, der jahrliche Fehl-
betrag kontinuierlich gesunken. Damit wir weiter diesen Erfolg haben, bendtigen wir ein tragfahiges
Konzept fir die Zukunft. Wir haben deshalb den Markt analysiert und unsere Kunden befragt. Eine
Erkenntnis: Wir sind gut aufgestellt, aber der Wettbewerb ist uns auf den Fersen.

Auch das Seniorenzentrum der BSH steht im Wettbewerb. Immer mehr Einrichtungen umwerben die
Senioren und ihre Angehdrigen, vor dem Hintergrund eines wachsenden Marktes und wachsender An-
spriiche. Sorgfaltige Pflege, gute Unterkunft, freundliches Personal sind die Basis fiir ein volles Haus.
Und die Information Uber diese Qualitaten - deshalb hat das Seniorenzentrum seine Au3endarstellung
modernisiert und eine Marketingkampagne gestartet. Umfragen bei Bewohnern und deren Angehérigen
gaben dazu wichtige Anregungen.

Die geschaftliche Bilanz fallt im Berichtsjahr 2014 gespalten aus. Das operative Ergebnis der Gesell-
schaften erreicht das Rekord-Niveau des Vorjahres. Dies zeigt die Nachhaltigkeit unserer Anstren-
gungen, so effizient und damit so kostengiinstig wie méglich zu arbeiten. Das Jahresergebnis der HVG
sieht leider anders aus: Der Ausfall der Dividende der ENERVIE Siidwestfalen Energie und Wasser AG
sowie die notwendige Teilabschreibung des Beteiligungs-Buchwertes fiihren zu einer signifikanten
Ergebnisverschlechterung. Die ENERVIE ist in eine wirtschaftliche Krise geraten und muss sich in
einem schwierigen Marktumfeld neu aufstellen. Wie lange sich diese Situation auf das Ergebnis der
HVG auswirken wird, ist leider noch nicht abzusehen.

e Lo

Christoph Kother, Geschaftsfiihrer
Hagener Versorgungs- und Verkehrs-GmbH (HVG)
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auf gutem KUTI'S L

Paul-Gerhard Spoden: Gut. Mehr als 30 Milli-
onen Fahrgaste zahlen wir pro Jahr. Ins Ver-

Defizit reduziert

In einem gemeinsamen Kraftakt aller Beteiligten gelang es im Riickblick,
das Defizit der Hagener Stralenbahn Schritt fir Schritt zu reduzieren.

Reduziertes Defizit, eine moderne, komfortable Busflotte und zufriedene Kunden: So Auch 2014 konnte das lberaus gute Ergebnis gehalten werden.
steht die Hagener StraBenbahn (HST) heute da. Betriebsleiter Paul-Gerhard Spoden

und HVG-Geschaftsflihrer Christoph Kother tber Hintergriinde und Perspektiven.

haltnis gebracht zur Einwohnerzahl liegt die-
ser Wert heute noch tiber dem von 2001 - trotz

massiven Riickgangs bei den Schiilerzahlen. - 23 7
Die Zufriedenheit der Fahrgaste ermitteln wir
zweimal pro Jahr im Rahmen unserer Kun-
denforen - das ist Teil der vereinbarten Qua-
litatskriterien im Rahmen der Direktvergabe.
Daher wissen wir: Die Kundenzufriedenheit ist .
hoch. Unsere KundenCenter werden sehr gut
beurteilt. Auch das Fahrpersonal bekommt
gute Noten. Damit die Bewertungen noch

besser werden, sind kontinuierliche Anstren-
gungen erforderlich. Wir haben einen gro- —1999-2003 —

fen Anteil an Abonnenten, und die Quote der

Schnupper-Abonnenten, die nach Ablauf der - 1 1 '8 - 1 7'8

\ Probephase bei uns bleiben, ist mit 75 Prozent
k\\\‘ A h iberdurchschnittlich grof3. Ebenfalls zweimal
im Jahr prifen wir unsere Plnktlichkeit. Da-
n bei Ubertreffen wir die vorgegebenen 70 Pro-
zent immer deutlich. Obwohl unsere Busse

im normalen Individualverkehr mitflieBen und
kaum separate Spuren nutzen kdénnen, errei-
chen wir eine Plnktlichkeitsquote von 80 Pro-
zent. Dabei liegt die Toleranz fiir Verspatungen
bei nur drei Minuten. —2009-2013 — —2004-2008 —

V

\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\

»Wir haben zwar gute Grunde zufrieden zu sein, aber keinen
Anlass uns zuriickzulehnen. Jetzt miissen wir die Weichen

NN

fur die Zukunft stellen.“

Christoph Kother
Geschaftsfihrer HVG

Die Stadt und ihr Nahverkehr, Hagen
und die Hagener Strafienbahn - was fiir
ein Verhiltnis haben die beiden?

Christoph Kother: Ein gutes, wiirde ich sa-
gen. Man vertraut einander und meistert
auch schwierige Zeiten gemeinsam. Die
Hagener StraBenbahn ist 2013 als erstes
Unternehmen im VRR im Rahmen der Di-
rektvergabe von der Stadt Hagen beauf-
tragt worden. Dieser Zehn-Jahres-Auftrag
zur Erstellung des Offentlichen Personen-
nahverkehrs (OPNV) bis Ende 2022 gibt
uns nicht nur eine grofle Planungssicher-
heit. Ich sehe ihn gleichzeitig als Vertrau-
ensbeweis und als Anerkennung flir unse-
re bisherige Arbeit. Unsere erfolgreichen
Anstrengungen zur Ergebnisverbesse-
rung und Restrukturierung seit vielen
Jahren bilden die Basis dafiir. Nur einem
solide wirtschaftenden Betrieb kdnnen die
verantwortlichen politischen Gremien auf

Paul-Gerhard Spoden

Betriebsleiter Hagener Straflenbahn

diesem Weg, ohne Ausschreibung, eine
solche Aufgabe anvertrauen.

Welche Anstrengungen waren das?
Christoph Kother: Es ist uns gelungen,
Zuschusskiirzungen von insgesamt
4,5 Millionen Euro zu bewaltigen. Das
war nur moglich in einem gemeinsamen
Kraftakt aller Beteiligten: Die Mitarbei-
ter akzeptierten Kirzungen im Rahmen
des Tarifvertrags Nahverkehr (TVN].
Beim Leistungsangebot fiir die Fahrgas-
te mussten wir ebenfalls den Rotstift
ansetzen, zum Beispiel beim Abend-
verkehr. Weitere interne MafBnahmen
erganzten das Paket. Das Resultat kann
sich sehen lassen: 2010 konnten wir das
beste Ergebnis seit mehr als 20 Jahren
ausweisen. Unser Fehlbetrag blieb in den
vergangenen Jahren stabil, trotz der Kos-
ten- und Lohnsteigerungen.

/7777777777777




Die Hagener StraBenbahn fahrt also auf
/ der Erfolgsschiene?
/ Christoph Kother: Ich wiirde es eher so
/ formulieren: Mit den Mitteln, die uns zur
/ Verfligung stehen, bieten wir ein ganz
/ ordentliches Angebot an. Wir haben gute
/ Griinde zufrieden zu sein, aber keinen
/ Anlass uns zurickzulehnen. Entschei-

dend ist auch, die Weichen fir die Zu-

Zum Beispiel?

/ Paul-Gerhard Spoden: Bei allem Kos-
/ tendruck investieren wir kontinuierlich

in Fahrzeuge und Technik. Unser Inno-

% Moderner Fuhrpark

vationskonzept HST 2.0 mit einem zen-
tralen Steuergerat als Ticketdrucker im
Fahrzeug bringt hier einen groBen Fort-
schritt. Nicht nur fir den Kunden, der
dann zum Beispiel im Bus Anschluss-
informationen erhalt, sondern auch fir
effizientere interne Ablaufe in der Be-
triebsleit- und -Steuertechnik. Wir ver-
jingen und modernisieren standig unse-
re Busflotte, nach rund elf Jahren wird
ein Fahrzeug ersetzt. Schon jetzt verfiigt
jeder Bus Uber die Niederflurtechnik und
bietet damit einen barrierefreien Ein-
stieg. Seit 2011 haben wir nur Busse mit
Klimaanlage angeschafft - inzwischen

/ 136 Niederflurbusse stehen fur die Fahrgaste bereit.
% Die Flotte wird kontinuierlich erneuert.

engen Wohnstraflen. 50 Fahrzeuge sind klimatisiert. Neun Hybridbusse sorgen

/ Neben den groflen Gelenkbussen und den kiirzeren Solobussen gibt es noch
/ eine kleine Zahl besonders wendiger 10,5-Meter-Busse fiir den Einsatz in

% besonders fiir reine Luft in der Stadt.

sind es 50 von insgesamt 136; damit sind
wir unserem Ziel von 50 Prozent schon
sehr nahe gekommen. Mit neun Hybrid-
bussen setzen wir auerdem ein Zeichen
in Sachen klimaschonender Mobilitat.

So weit zur Technik ...

Christoph Kother: Richtig, guter Service
ist mindestens genauso wichtig. Hier
suchen wir standig nach Wegen, uns
zu verbessern. Aktuell streben wir eine
Zertifizierung im Rahmen der Initiative
ServiceQualitat Deutschland an. Hier
wird mithilfe eines Qualitdtsmanage-
mentsystems gezielt die Serviceleistung
gesteigert. Erreicht das Unternehmen
die prazise vereinbarten Qualitatsziele,
erhalt es ein drei Jahre giltiges Zertifi-
kat. Das streben wir fir 2016, vielleicht
sogar noch fiir dieses Jahr an.

Wohin geht die Fahrt in Zukunft?

Paul-Gerhard Spoden: Es gibt einige
Trends, die sich klar abzeichnen und auf
die wir uns einstellen. Zum Beispiel der
demografische Wandel: Unsere Fahr-
gaste werden immer alter. Wir haben

////////// .

in neuen Bussen die sogenannte Son-
dernutzungsflache gegeniber der zwei-
ten Tiur vergroBert, um mehr Platz fir
Rollstiihle, Rollatoren und Kinderwagen
zu schaffen. Die entfallenen Sitzplatze
werden weitestgehend durch Klappsitze
kompensiert. Wir haben auch die zweite
Tir mit einer Rollstuhlrampe ausgestat-
tet. AuBerdem werden wir eine Art Bussi-
cherheitstraining fir Senioren anbieten,
vergleichbar mit unserem Erfolgsmodell
der Busschule. Auch auf den Trend zu in-
dividuelleren Ticketkonzepten, etwa mit
streckengenauen Tarifen pro Kilometer,
werden wir reagieren - zusammen mit
dem Verkehrsverbund Rhein-Ruhr, der
an solchen Modellen arbeitet. Damit hal-
ten wir den Nahverkehr auch in Zukunft
attraktiv - im Interesse der Stadt, ihrer
Biirger und der Umwelt. Doch eins muss
den politisch Verantwortlichen klar sein:
Mit den dezidierten finanziellen Vorga-
ben, die wir heute haben, kénnen wir
vielleicht einiges anders machen als
jetzt. Aber wir kénnen in Summe nicht
mehr tun, so lange wir nicht die Mittel
dazu bekommen.

Fahrgastentwicklung

Dem Einwohnerschwund entgegengewirkt

% 75 Gelenkbusse

Hagens Einwohnerzahl ist in den letzten Jahren rapide gesunken. Die Fahrgastzahlen sind darum
erst dann aussagekraftig, wenn man sie ins Verhaltnis zur Einwohnerzahl setzt. Die Fahrgastzahlen

% % - - konnten im Vergleich zum Riickgang der Einwohnerzahl stabil gehalten werden. Gleichwohl sind diese

%
@@@mmmmmz@ 24 klimatisiert

® % % % % % % ® @ 5 Hybridbusse
% o) o) @ Einwohner (Tsd.)
% D ) G ) ) e G Gl Solobusse 204
/ 24 klimatisiert

insbesondere im Schiilerverkehr in den letzten Jahren riicklaufig. Betrachtet man das Verhaltnis von
Fahrgasten zu Einwohnern, ergibt sich folgendes Bild:

M Beforderte Fahrgiste (Mio.)

198
189

/ & & & & &® &® ® & ® ®
/ % O @ @ @

) " a:a: osso o Hybridbusse —

10,5-MeterBusse
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Eine " 215€ wert

Familien, Erholungsuchende, Schiiler, Sportler, Saunaganger - das
WESTFALENBAD hat fir viele verschiedene Beddrfnisse eine Menge
zu bieten. Die hohen Besucherzahlen zeigen: Die Angebote passen.
Doch geht es auch so weiter? Eine gro3e Kundenbefragung erbrachte
Anhaltspunkte, was in den nachsten Jahren zu tun ist.

Das Westfalenbad hat nun fiinf komplette Betriebs-
jahre hinter sich. Wie bewerten Sie die bisherige
Entwicklung?

Dirk Thorbow: Wir sind Uber die Entwicklung sehr erfreut
und sie Ubertrifft, insbesondere was die Besucherzahlen
betrifft, unsere Erwartungen bei Weitem. Das Westfalen-
bad ist zu einem Haupt-Anziehungspunkt in Hagen gewor-
den. Rund die Halfte der Gaste kommt aus dem Hagener
Umland, bei den Saunabesuchern sind es sogar noch
mehr. Unsere Werbekampagnen haben gewirkt, und was

wir hier in Hagen an attraktiven Mdglich-
keiten haben, hat sich schnell herumge-
sprochen. Anfang des Jahres berichtete
der Berliner Tagesspiegel Uber uns, weil
wir ein Vorbild seien fiir ein dhnliches Pro-
jekt in der Hauptstadt. Seit der Eréffnung
des Westfalenbades sei ,Hagen eine Reise
wert”, schrieb der Reporter. Das stimmt so
nicht ganz, unsere Stadt hat ja noch viele
andere Attraktionen zu bieten!

Wie geht es jetzt mit dem Westfalenbad
weiter? Sind die besten Jahre bereits Ver-
gangenheit?

Dirk Thorbow: Bei weitem nicht. Jetzt geht
es vielmehr darum, die Erfolgsgeschichte
weiterzuschreiben. Dabei ist ein ganz ent-
scheidender Punkt: die Besucherzahlen auf
dem sehr hohen Niveau halten. Und ger-
ne noch weiter erhohen. Aber da sind wir
auch realistisch, die jetzige Besucherzahl

Dirk Thorbow, Leiter Kommunikation
und Marketing HVG-Konzern

von mehr als einer halben Million Gasten
ist nicht endlos steigerbar. Auch ein guter
Ruf ist nicht fir die Ewigkeit und der Erfolg
kein Selbstldufer. Wir miissen ihn jeden Tag
bestatigen, damit die vielen bisherigen Be-
sucher auch immer wiederkommen.

Wie wollen Sie das schaffen? Der Wettbe-
werb schlaft bekanntlich auch nicht.

Dirk Thorbow: Eben. Deshalb haben wir
uns auch einer umfangreichen Analyse un-
terzogen. Wir wollten genau wissen, was
unsere Gaste am Westfalenbad schatzen,
was weniger und was gar nicht. Dies tun
wir zwar standig Uber Karten fiir Lob und
Kritik und andere Kanale. Mit dieser Analy-
se haben wir das Thema jedoch reprasen-
tativer und griindlicher angepackt. Und wir
haben uns mit den Angeboten des Wett-
bewerbs verglichen - denn wie Sie richtig
bemerken: Der Freizeitmarkt ist in Bewe-
gung. Da gilt es, das weitere strategische
Vorgehen markt- und konkurrenzorientiert
auszurichten.

Was waren die wesentlichen Ergebnisse?
Thomas Maag: Mich hat mit am meisten
gefreut, wie gut unsere Mitarbeiter wahr-
genommen werden. Von den rund 650 Be-
fragten gaben 94 Prozent an, mit deren
Freundlichkeit zufrieden oder sehr zufrie-
den zu sein. Nur zwei Prozent zeigten sich
unzufrieden. Unsere Schulungen nach den
Kriterien der ,Servicequalitdt Deutsch-
land” zeigen sich auch an solchen Resul-
taten. Interessant ist hierbei der Vergleich
zu anderen Badern: Hier haben zwei Drittel

»Wir mussen unseren guten Ruf jeden Tag bestatigen. Nur
so kommen die vielen Besucher auch immer wieder.“

Thomas Maag
Baderleiter HAGENBAD

der Kunden geantwortet, die Freundlich-
keit sei bei der Konkurrenz in etwa gleich,
aber ein Drittel sagte: Wir sind besser!

Gut, Freundlichkeit ist sicher wichtig.
Aber wenn die Anlage nicht gefallt, niitzt
das nichts.

Thomas Maag: Genau. Entsprechend ge-
spannt waren wir, wie die Einrichtung des
Westfalenbads und die Angebote ankom-
men. Drei Punkte nehme ich beispielhaft
heraus: Sauberkeit, Wasserqualitat und
Vielfalt. Hierbei erreichten wir ahnliche
Spitzenwerte wie bei der Freundlichkeit.
Und auch hier schneiden wir im Vergleich
zum Wettbewerb bei rund der Halfte der
Befragten besser ab. Die Unzufriedenen
liegen bei ein bis drei Prozent.

Das klingt fast zu gut, um wahr zu sein. Gab
es denn nichts, was den Besuchern fehlt?
Thomas Maag: Doch, natirlich gibt es da
immer etwas. Grundsatzlich wiinschen
sich die Gaste, dass im Freizeitbereich des
Westfalenbads die gesundheits- und erho-
lungsorientierten Angebote fiir die ganze
Familie weiter verstarkt werden. Fir die
Saunaanlage wiinschen sich die Kunden,
dass der bisherige Angebotskurs beibe-
halten wird, um das unverwechselbare,
attraktive Profil noch mehr zu scharfen.
Wir nehmen diese Anregungen auf und
prifen, was wir davon in den nachsten
Jahren realisieren konnen. Denn eines
ist durch die Analyse deutlich geworden:
Auch der Wettbewerb ist gut aufgestellt.
Der Vorsprung ist nicht grof.
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Das Leben

geniefien

Wir leben immer langer. Nach der Arbeitsphase folgt ein neuer
Abschnitt, der ganz individuell aussieht. Entsprechend vielfaltig
sollten die Angebote sein, den Alltag mit Hilfen und in angenehmer
Umgebung zu gestalten. Das Seniorenzentrum der BSH bietet diese
breite Palette von Unterstitzungen und Wohnmaoglichkeiten an. Und
es scharft sein Profil in einem immer starker umkampften Markt.

Der Anteil der adlteren Mitbiirger wachst stetig, auch in
Hagen. Und die Anspriiche an eine gute Versorgung stei-
gen. Wie stellt sich das Seniorenzentrum darauf ein?
Detlef Hormann: Die Zeiten der Wartelisten fiir einen
Heimplatz sind tatsachlich vorbei. Heute konkurrieren
viele Einrichtungen auf dem Markt der Pflegeangebote.
Die potenziellen Kunden und deren Angehdrige haben
heute eine viel groBere Auswahl. Die aber auch eine Qual
sein kann: Wie finde ich die beste Leistung, die geeignete
Umgebung? Hier wollen wir mit unserer Kampagne ..In
Hagen zu Hause” umfassend informieren und uns im
Wettbewerb klar abheben. Wir heiflen auch nicht mehr
Seniorenzentrum Buschstrafle, sondern BSH-Senioren-
zentrum, das ist klarer. Und wir haben uns mit einem
neuen Logo ein moderneres Gesicht gegeben.

Was zeichnet das BSH-Seniorenzentrum besonders aus?
Kathrin Kempe: Wir sagen zum Beispiel: Bei uns hort das
Leben nicht auf - es geht weiter! Wir bieten ein neues
Zuhause. Unsere Bewohner leben so selbstbestimmt wie

maglich. Jeder hat ein Einzelzimmer und
kann seinen Alltag so gestalten, wie er es
will. Paaren bieten wir an, zwei nebenein-
anderliegende Einzelzimmer gemeinsam
zu nutzen. Sie teilen sich ein Badezim-
mer und haben so einen eigenen Bereich.
Es muss auch nicht sofort der Umzug in
unser Seniorenzentrum sein: Wir haben
einen ambulanten Dienst, der Menschen
hilft, moglichst lange in den eigenen vier
Wanden bleiben zu kénnen. Wenn das
nicht mehr reicht, hilft unsere Tages- oder
Kurzzeitpflege - oder eine unserer seni-
orengerechten Wohnungen.

Und wie kommt dieser Ansatz bei den Be-
wohnern und Angehérigen an?

Kathrin Kempe: Sehr gut, das bestatigen
uns immer wieder unsere regelmafigen
Umfragen. Beispielsweise wiirden uns

96 Prozent der Angehdrigen unserer Be-
wohner weiterempfehlen. Ein toller Wert.
Unsere Senioren loben stets die Freund-
lichkeit des Personals, die gute Pflege und
unsere Kiiche. Auch die schone Lage im
Grinen wird von vielen geschatzt.

Die Alteren kommen immer spiter und
bleiben immer kiirzer - einerseits. An-
dererseits wachst die Zahl der jiingeren
Menschen, die Pflege bendtigen. Wie
bringen Sie das unter einen Hut?

Kathrin Kempe: Indem wir fiir unsere jin-
geren Bewohner einen speziellen Wohn-
bereich einrichten. Hier kénnen sie ihren
Hobbys nachgehen, zum Beispiel Malen -
dafiir haben wir einen eigenen Raum ge-
schaffen, das .Atelier”. Oder kochen, im
Internet surfen, im eigenen Aufenthalts-
raum in Ruhe lesen oder spielen. Selbst-
verstandlich konnen sie auch alle anderen

Angebote im Seniorenzentrum nutzen. Dieser spezielle
Bereich ist schon etwas Besonderes. Das haben nicht
viele Einrichtungen.

Und wie sieht es bei den Alteren aus?

Detlef Hormann: Durch das Pflegeneuausrichtungsge-
setz wird die individuelle Betreuung weiter verbessert.
Wir kénnen nun mehr Krafte je Bewohner einsetzen.
Dariiber hinaus widmen wir uns verstarkt zwei Themen:
der Demenz und der Gehorlosigkeit. Wir engagieren
uns im ,Netzwerk Demenz”, informieren und beraten
Angehorige, entwickeln spezielle Angebote in unserem
Seniorenzentrum. Und wir lernen die Gebardensprache.
Denn immer mehr dltere Menschen konnen schlecht
oder gar nicht horen. In einem ersten Schritt werden
zwolf Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter in der speziellen
Sprache geschult. Dann starten wir mit einem ,.Plau-
der-Café”, um auch mit unseren gehérlosen Bewohnern
standig im Gesprach zu bleiben. Das fordert den per-
sonlichen Kontakt - und macht sicher auch allen eine

Menge Spaf!

0077777
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,WIir bieten ein
neues Zuhause
flir ein selbstbe-
stimmtes Leben.“

Detlef Hormann
Geschaftsfihrer BSH

Kathrin Kempe
Leiterin BSH-Senio-
renzentrum
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Grun geht

es Welter

Ein frischer Wind weht in der Stadthalle Hagen mit ihrem griinen Dach,
die seit 2014 vollstandig zur HVG gehort. Und zwar ganz klar in die
richtige Richtung: hin zu grofBerer Vielfalt in den Kulturveranstaltungen
und mehr profitablen Konferenzen. Dafir etabliert sie sich nun als
einzigartig griner Kongress- und Eventpark.

Herr Raith, die Shows und Konzerte in der Stadthalle
laufen kontinuierlich besser, aber bringt’s das finanziell?
Jorn Raith: Allein diese Sparte nicht, wir freuen uns tber
den Erfolg, brauchen aber in der Tat mehr ganztdgige
Fachveranstaltungen, um wirtschaftlich zu sein. Mit den
Fachkonferenzen und Kongressen unterschiedlicher
Verbande, Firmen und Organisationen - beispielsweise
der Landeskonferenz der Hebammen mit 700 Teilneh-
merinnen - haben wir 2014 neue und wichtige Veran-
stalter ins Haus gebracht.

Also keine Shows mehr, sondern nur noch Kongresse
und Konferenzen ...

Jorn Raith: Auf gar keinen Fall, die Stadthalle bleibt die
Stadthalle. Sie muss und wird fir alle Blirgerinnen und
Birger da sein. Deshalb bauen wir den Show-Bereich
auch aus, aber nicht nach dem Motto: hoher, schneller,
weiter. Wir mochten das Spektrum erweitern, Kultur in
all ihren Facetten bieten, um wieder eine breitere Ziel-
gruppe anzusprechen. Zum Beispiel mit aktueller Rock-
musik aus Hagen oder dem Oktoberfest, das wir 2014
getestet und jetzt flir zwei Tage grof3 aufs Programm ge-

yHagen ist mehr
als ein Konfe-

renzort, und
wir sind mehr
als ein Raum-
Vermieter.“

Jorn Raith
Geschaftsfihrer
Stadthalle Hagen

setzt haben. Kiirzlich hatten wir Reinhold Messner hier.
Da saflen ganz andere Leute als in den Shows sonst, bei-
spielsweise viele Journalisten.

Praktisch, dann macht der Name Stadthalle Hagen die
Runde, und wenn der Vorstand eines Fachverbandes
eine Versammlung oder der Projektleiter eine grofie
Konferenz organisiert, denkt er wieder daran.

Jorn Raith: Das ist ein positiver Nebeneffekt, ja, aber
wir sprechen die Vertreter von Wirtschaft und Verban-
den natirlich auch ganz gezielt an.

Und wie?

Jorn Raith: Wir haben 150 Weltmarktfiihrer in Hagen
und Umgebung, die schauen wir uns genauer an. Dann
betreiben wir direkte Akquise, 1.500 Kontakte pro Jahr.
Gleichzeitig scharfen wir unser Profil fir diese Ziel-
gruppe. Da niemand zufallig hier vorbeikommt, ist das
wichtig. Wir brauchen ein Alleinstellungsmerkmal,
denn wir haben mit dem Ruhrgebiet zwar finf Millio-
nen potenzielle Kunden in der Nahe, sind aber natirlich
auch nicht das einzige Haus fiir Veranstaltungen.

— = = =

Hallen gibt es tatsdchlich viele, was machen Sie denn
anders?

Jorn Raith: Wir sind das griine Konzept- und Veranstal-
tungshaus in der griinsten Grof3stadt Nordrhein-West-
falens.

Sie meinen wegen des griinen Dachs und der griinen
Stiihle?

Jorn Raith: Das war natiirlich nur der Anlass fir unser
neues Konzept. Die Architektur mit dem Glas und den
Pflanzen sorgt dafiir, dass man sich drinnen wie draufien
fihlt. Sie ist unser Schicksal, im positiven Sinne. Hagen
ist ja eine extrem waldreiche Stadt, und wir liegen direkt
am Zentrum, aber eben im Griinen. Bei uns tagt man in
der Natur, und wenn man will, sogar drauf3en. Die griine
Haltung ist absolut zeitgemaR, und das Konzept gibt es in
NRW bei keinem anderen!

Beim Catering hort das griine Konzept allerdings
wahrscheinlich auf, oder ist die Stadthalle jetzt kom-
plett 6ko?

Jorn Raith: Wir sind so griin wie maglich, uberall dort wo
es Sinn macht, aber eben mit Freude und nicht verbissen.
Bei unserem Catering achten wir auf Produkte aus der
Region, das ist nachhaltig. Wir servieren zum Beispiel
westfalische Tapas.

Das Logo der Stadthalle ist allerdings noch nicht sehr
griin, nur das des Eventparks.
Jorn Raith: Stimmt, das andern wir gerade, auch weil wir

QG

STADTHALLE HVG_15

2015 Stadthalle und Eventpark verschmelzen, um Krafte
zu blindeln und das Thema Kongress weiter voranzubrin-
gen. Kongress & Eventpark Stadthalle Hagen heif3t das
Ganze dann. Das Logo mit dem Grundriss des griinen
Saals passen wir dabei farblich an.

Bauen Sie bei der Gelegenheit auch um? Sicherlich
haben Kongressbesucher, die vielleicht mehrere Tage
hier verbringen, sehr hohe Anspriiche an das Ambiente.
Jorn Raith: Wir haben ein neues Leitsystem mit Displays
installiert, sodass sich die Gaste nicht nur leichter zu-
rechtfinden, sondern unsere Kunden auch auf Wunsch
Informationen einblenden konnen. Auflen haben wir
eine hochmoderne LED-Wand angebracht, wir wollen ja
gut sichtbar sein. Die Wiinsche an das Ambiente setzen
wir individuell fur jeden Kunden um - wir setzen zum
Beispiel auf Lichtgestaltung, um die Stimmung und die
Farben gezielt anzupassen. Jeder Kunde hat ja eine an-
dere Veranstaltung im Sinn. Wichtig ist, dass wir weiter
fir unsere Freundlichkeit stehen und dem Kunden jeden
Wunsch erfillen.

Zum Beispiel?

Jorn Raith: Wir interessieren uns auch dafiir, was unsere
Gaste vor oder nach ihrer Veranstaltung bei uns machen.
Deshalb organisieren wir ihnen auf Wunsch gern ein
Dinner in Schloss Hohenlimburg, eine Planwagen-Fahrt
oder einen Besuch in der Schnapsbrennerei. Hagen ist
mehr als ein reines Tagungsziel und wir sind mehr als
nur ein Raum-Vermieter.

WMWWWWWWMWMWMW
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Der HVG-Konzern war
auch 2014 mit seinen
Gesellschaften in viel-
faltiger Weise aktiv fur
die Birger der Stadt.
(Foto: Rathausgalerie)
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»Alle Gesellschaften
haben das erfreulich
gute Niveau gehalten.
ENERVIE-bereinigt
ubertrifft unser

Ergebnis sogar noch
das sehr gute Vorjah-
resergebnis.“

Christoph Kother
Geschaftsfihrer HVG

.Unser Rekordergebnis des Geschaftsjahrs 2013 war
kein einmaliges Ereignis”, sagt HVG-Geschéftsfiihrer
Christoph Kéther. ,Wir haben 2014 den Erfolg bestatigt,
alle Gesellschaften haben das erfreulich gute Niveau
gehalten. Den Jahresfehlbetrag konnten wir sogar er-
neut leicht senken. Die langfristige Restrukturierung
bei der Hagener Straflenbahn, das Baderkonzept, ein
umfassendes Controlling und viele andere Ma3nahmen
zeigen nachhaltige Wirkung.”

So stiegen die Besucherzahlen bei HAGENBAD weiter
an, der Umsatz je Besucher ebenfalls. Den Lowenanteil
am guten Ergebnis tragt weiter das WESTFALENBAD.
Ob Familien, Schiiler, Sportler oder Saunaganger - fiir
alle Kundengruppen bietet die Freizeiteinrichtung aus-
gezeichnete Angebote. Wieder waren es (ber eine halbe
Million Menschen aus Hagen und Umgebung, die sich im
WESTFALENBAD erholt haben. Die Entscheidung des
Vorjahres fir eine zuséatzliche Sauna und ein weiteres Ru-
hehaus hat sich als richtig erwiesen: Rund 80.000 Sauna-
gaste wurden 2014 gezdhlt, eine nochmalige Steigerung.

— Besserer Service, geringerer Aufwand —

Die Hagener StraBenbahn setzte ihren Weg der Mo-
dernisierung fort: Sie verjlingte weiter ihre Busflotte,
neue Hybridbusse senken die Emissionen, Klimatisie-
rung und Barrierefreiheit erhéhen den Komfort fiir die
Fahrgaste. Das im Vorjahr begonnene Projekt ,Hagener
StraBenbahn 2.0" wurde vorangetrieben - im Geschéfts-
jahr 2015 endet die Testphase fiir neue, hochmoderne

ENERVIE-Krise uberlagert

gutes HVG-Ergebnis

Mit den operativen Ergebnissen der Konzerngesellschaften kann die HVG im Geschafts-
jahr 2014 erneut zufrieden sein: Die sehr guten Zahlen des Vorjahres konnten wieder
erreicht werden. Die wirtschaftliche Schieflage der ENERVIE Sudwestfalen Energie und
Wasser AG trifft allerdings auch die HVG und belastet deren Bilanz.

und vernetzte Bus-Arbeitsplatze. Mit der
Inbetriebnahme verbessern wir die Ser-
vicequalitat fir unsere Kunden und ver-
schlanken den Aufwand, reduzieren also
Kosten.

Auch beim Werkhof und bei der BSH
zeigten sich positive wirtschaftliche Ent-
wicklungen: Das Sozialkaufhaus ver-
buchte hohere Umsatze, die Jugendhilfe
war vollstandig ausgelastet.

Das insgesamt gute Bild des HVG-Ge-
schéftsjahres wird leider deutlich be-
lastet durch die angespannte Lage bei
der ENERVIE Siidwestfalen Energie und
Wasser AG. Alleine der Dividendenausfall
wirkt sich gegeniiber dem Vorjahreser-
gebnis mit minus 7,3 Millionen Euro aus.
Noch schwerer wiegt die auBerplanma-
Bige Abschreibung auf den Beteiligungs-
Buchwert der ENERVIE fiir die HVG: Hier
schlagen weitere minus 23,7 Millionen
Euro negativ zu Buche. Dies belastet die
Bilanz in einer GréfRenordnung von rund
31 Millionen Euro. .ENERVIE-bereinigt
liegt das HVG-Ergebnis mit minus 8,5 Mil-
lionen Euro sogar noch geringfiigig lber
dem sehr guten Vorjahresergebnis”, sagt
HVG-Geschaftsfiuhrer Christoph Kother.

—— Stadthalle neu dabei

Ein Zeichen groflen Vertrauens in die HVG

war im Geschaftsjahr die Ubertragung der
bislang von der Stadt Hagen gehaltenen
Anteile an der Stadthallenbetriebsgesell-
schaft. Durch das Beteiligungscontrol-
ling der HVG bestand bereits eine gute
und konstruktive Zusammenarbeit mit
der Stadthalle. Sie wird nun intensiviert,
um zwei Ziele zu erreichen: Noch mehr
attraktive Veranstaltungen nach Hagen zu
holen sowie Einnahmen und Ergebnis wei-
ter zu verbessern. ,Das Stadthalle-Team
um Geschaftsfiihrer Jorn Raith ist voller
Ideen und Tatendrang”, weifl Christoph
Kother. Wir freuen uns darauf, gemein-
sam optimale Leistungen fir die Biirger
unserer Stadt anzubieten. Und das so effi-
zient, wie es nur geht.”

.
%
/
.
.
%
.
%
.
.
%
.
.
.
.
%
.
.
%
.
.
.
.
%
.
.
.
%



LS,

orgungs- und Verkehrs-GmbH é
Bllanz um 31.12.2014 /

Passivseite

Aktivseite

€ € € € € € € €
A /7 z~zzddz427 dddiddddddddiddddddddddddd/ddddddddd/ddddddddiddddd iz ;ddzzd/zdidd dddid/ddd/diddd/ddid/ddididdzzz,

B. Umlaufvermogen

2. Sonstige Riickstellungen

1. Verbindlichkeiten gegeniliber

3. Verbindlichkeiten gegeniiber

N
~
e
9
1=}
=
v}
a1
©
w
S

\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\
NN



O
-
-
-
%
.
-
-
-
-
-
-
%
-
-
%
-
-
%
-
-
-
-
%
%
-
-
%
-

555555
™ o 2 °
— 10

Z £ % 2
(0] (SRS}
T°o 233
nnnnnnnnnn
I R S 2 2om
S 9o g 8 c L@ OG5 G
eeeeeeeeeee
rrrrrrrr
b 2w e & & | OO GH 7

T/

T S8 ST c 0 T o 0 a3
HHHHHHHHHHH

ennzahlen 2014

\

7

— ™M N O ™ o ~O — N ~O Lo

volvnvv 7v°/| A.JI nul _kul 7-8-/4- n.J-

O N ¢ o~ o~ — o ~O o O © [ee]

S O N~ NS — 0 0 = N ~

() ® oy N o @© . N o3 o
O N — 1o ® O o] ~ ™ N 0 o
X — O o I o ™ N o~
0 e« B < © R o
— - o~ — e © @
— 1 1

v I mc 92 @®m o E | 3 £ T LY TomTT
<) 2 285 3 w 82§ malhn‘l_.wam S e o b < © £
jE 5$5£5e858G6z 225258 S gz g3

I528E0A5858FEG T EE 20223 <5
3 D = [ E 325w 3 0o on L
nnnnnnnnn

w L E N 5 0T ©

_

[ - . .
nnnnnnnnnn
eeeeeeeee
5 € L@ o @ £ QL I 0 =25 O PO o ¢ ™ og O >
S 2 235¢¥s5PTSE5DcFLRTENGSEES 250 0w
= VG onso 2o 2=Cc5 35 S5 3o S =G C e £
=25 c 2= S ca 9 9 g 2 © T == 5% RS
28855258088 3ETD <t o S 9 B3amMZEooy 0 £ <
.maGWgH[egg.meen 0 95 c el 2y TS 32 oW 9
rderAOOge“OFBG ...............
25 cR O LNEDREDT vy wEwE25 2@ >= 4,00 EL
a g > W 5032 E03332N3~523 63302 cw3 - 9h
v E W2 3 EQF B L g ®@® @5, TN 2 o2 %= 35 P00 % w2 o
.ann.mcv.“nol.r.wJW.mJeeeh.me7nran2nn6n5_.mm.mJ
7360523 CETBREB/ELLT 20 £S5 2SR E8E358 3%
nmwsma2%mbnrrrﬂnaAMxraﬁsaZaOWun
3] = © o gc ottt s>356 T IS5 09T NC DT NDT®PO

Gewinn- und Verlustrechnung

Hagener Versorgungs- und Verkehrs-GmbH
vom 01.01.2014 bis 31.12.2014

7777777777777/

liiiciiiiclniiid

%
20_HVG GESCHAFTSZAHL

/
%
/
-
%
.
%
%
-
-
.
%
.
%
% 0 W E:’.I
%
%
-
-
-
-
-
%
.
%
%
/
%



Hagener Versorgungs-
und Verkehrs-GmbH
Am Pfannenofen 5
58097 Hagen

Telefon 02331 208-0
Fax 02331 208-238

infoldhvg-hagen.de
www.hvg-hagen.de






