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Ist der genossenschaftliche Verbund ein Krisengewinner?

Zu diese Frage hatte Prof. Dr. Theresia Theurl, Geschaftsfithrende Direktorin des If G Miinster, Rainer
Backenkdhler, Direktor des Genossenschaftsverbandes Weser-Ems, Hermann Burbaum, Vorstands-
sprecher der Volksbank Raesfeld, Frank M. Miihlbauer, Vorstand der WL BANK und Michael Sie-
gers, Vorstandsvorsitzender der Volksbank Hildesheim, zur Podiumsdiskussion im Rahmen der Reihe
"Wissenschaft und Praxis im Gesprach’ (s. dazu auch ‘Bi’ 25/09) eingeladen. Die Antworten fielen recht
I f Gu unterschiedlich aus. Wahrend Burbaum nur einen kurzfristigen Vorteil fiir den genossen-

schaftlichen Verbund sieht, ist Siegers optimistisch, daff die Organisation die zusatzlich ge-
conssrnecntisnesen | Wonnenen Kunden und deren Geschiaftsverbindungen auch halten kann. Burbaum sieht
seit Jahren ein Problem des Verbundes in der iiberzogenen Grofienfokussierung. 70 % der Kreditgenos-
senschaften hatten eine Bilanzsumme unter 500 Mio €. Wenn denen quasi indirekt offentlich ihre Da-
seinsberechtigung abgesprochen werde, sei dies nicht gut fiir deren Geschaft und schade der Mitarbei-
tergewinnung und Motivation dieser Institute. Bisher habe die Organisation auch die Frage nicht ernsthaft
untersucht, ob sinkende Marktanteile darauf zuriickzufiithren seien, daff die Grofie der Banken perma-
nent zunehme. Grofie habe auch Nachteile, z. B. im Mitgliedergeschaft. Fur die Volksbank Raesfeld (Bi-
lanzsumme 85 Mio €), die im Schnitt der letzten Jahre immer iiber 100 neue Mitglieder pro Jahr (in ei-
nem Marktgebiet mit rund 7.500 Einwohnern und derzeit mehr als 2.600 Mitgliedern) gewonnen hat, habe
die Mitgliedschaft schon immer im Mittelpunkt des Geschattes gestanden: “Im Verbund galt das nicht im-
mer. Mitglieder sind die besseren Kunden. Das war bei uns schon immer so. Mitgliedschaft bedeutet ein Vertrau-
ensverhaltnis des Kunden zur Bank, aber auch der Bank zum Kunden.” Burbaum glaubt, dafl die notwendige
Nahe zum Aufbau eines Vertrauensverhaltnisses bei Milliarden-Banken nicht mehr zu erreichen ist. Sein
Fazit deshalb: “Wir brauchen nicht weniger, wir brauchen mehr selbstandige Genossenschaftsbanken!”

Siegers (dessen Institut eine Bilanzsumme von 645 Mio € hat) halt dagegen nichts von einheitli-
chen Konzepten ( “dafiir sind die Mdrkte zu unterschiedlich™). Die erforderliche Grofie der Bank hin-
ge vom Marktgebiet ab. Er sieht auch Unterschiede bei den einzelnen Geschaftssparten: “Wir miis-
sen das private Mengengeschaft, das Individualkundengeschift und das Firmenkundengeschaft unterschei-
den. Im Firmenkundengeschaft hatten wir schon immer ein Vertrauensverhaltnis. Schwieriger ist das im
Mengengeschift.” Dort habe der Preis frither eine hervorgehobene Position gehabt. Dies habe sich
im Rahmen der Finanzmarktkrise geandert, bleibe aber wohl nicht so. Nachdem Burbaum darauf
hingewiesen hatte, daff nach einer Erthebung des RWGV die Mitgliedsbanken, die zu den 25 % der
Banken mit dem schlechtesten Betriebsergebnis gehoren, zu denen mit dem besten Provisions-
ergebnis zahlen, merkte Siegers selbstkritisch an, daff das Thema Vertrieb zuletzt zu sehr in den
Vordergrund geschoben worden sei. Manche, die besonders vertriebsstark gewesen seien, hatten
jetzt Probleme damit: “Dariiber miissen wir reden. Wie definieren wir Vertrieb, und mit welcher Intensi-
tat betreiben wir den?”

Backenkohler betonte, Nahe zum und Vertrauen des Kunden seien im Zuge der Finanzmarktkrise sehr
wichtig geworden. Davon habe die Gruppe profitiert, weil sie dies bieten konne: “Das genossenschaftliche
Geschiftsmodell ist richtig und hat den Strefitest in der Krise bestanden.” Das Vertrauen der Kunden in das
Geschaftsmodell und die Soliditat der Genossenschattsbanken hatte erkennbar zugenommen und der
Aspekt werde sicher noch eine Zeit, aber wohl kaum dauerhaft anhalten: “Regionalitit, Nahe zum Kunden
gibt es auch bei anderen. Aber exklusiv haben wir die Mitgliedschaft.” Die sei das Alleinstellungsmerkmal der
Gruppe. S5ie miisse gelebt und gepflegt werden. Miihlbauer, der noch bis Jahresbeginn Vorstandsvorsit-
zender der Volksbank Niederrhein (Bilanzsumme knapp 950 Mio €) war, warnte allerdings davor, jetzt
die Mitgliedschaft neu zu entdecken: “Wer das macht, hat keine Chance. Das wirkt unglaubwiirdig und wiirde
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der Organisation insgesamt einen Barendienst erweisen. Das Geschdftsmodell in der Krise zu wechseln, macht we-
nig Sinn.” Fiir Miihlbauer besteht eine grofie Herausforderung der Primarbanken darin, die Abhangig-
keit von der Zinsstrukturkurve zu verringern: “2009 werden die Ergebnisse nicht wegen starkerer Leistungen
besser, sondern wegen der besseren Zinsstrukiur.” Wichtig se1, Lust auf Vertrieb und Beratung zu entwik-
keln: “Der Verbund gewinnt auf der Vertriebs- und Beratungsseite.” Insgesamt bleibt als Fazit, daB sich der
genossenschaftliche Verbund nach der Krise wieder mit den gleichen Problemen beschaftigen wird, die
ihn auch schon vor der Finanzmarktkrise umgetrieben haben. Einen Konigsweg zur Losung gibt es si-
cher nicht, aber ein wenig Riickbesinnung auf alte Tugenden konnte wahrscheinlich nicht schaden.
Nicht nur in der Ruhe liegt die Kraft, auch in dem Mut, nicht standig nach neuen Losungen zu suchen
und sich permanent neu ausrichten zu wollen. Hermann Burbaum drickte es in seinem Schlufwort so
aus: “Gefragt ist die Besinnung auf das Wesentliche. Gut wiire ein Riickzug der Mathematiker und eine Riickkehr
des Bankers im klassischen Sinne.”
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