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Verbände als Dienstleister

Von Stephan Götzl

Die Arbeitsschwerpunkte des regio-
nalen Genossenschaftsverbandes re-
sultieren aus dem Marktumfeld der 
Volks- und Raiffeisenbanken, so Ste-
phan Götzl. Die Organisation muss 
den Primärbanken daher insbesonde-
re Know-how über Kostenoptimierung 
und Ertragssteigerung bereitstellen. 
Bei der Aufgabe, auch den ganz klei-
nen Mitgliedern Gehör zu verschaffen, 
komme dem bayerischen Verband sein 
regionaler Ansatz zugute. Freilich wid-
met Götzl sich auch dem national re-
levanten Thema der staatlich gedul-
deten Wettbewerbsverzerrung. Diese 
könne nicht auf Dauer akzeptiert wer-
den. � Red.

Als die Volksbanken und Raiffeisenbanken 
vor gut 150 Jahren entstanden, herrschten 
ähnlich schwierige Zeiten wie in diesen 
Monaten. Die wirtschaftlichen Verwer­
fungen und der Strukturwandel machten 
es besonders dem Mittelstand oftmals un­
möglich, die Existenz des eigenen Unter­
nehmens sicherzustellen. Um die Zukunfts­
fähigkeit des Mittelstands zu verbessern, 
wurden Genossenschaftsbanken gegrün­
det. Sie bündeln bis heute die gemein­
samen Interessen der mittelständischen 
Wirtschaft, um so jene zu unterstützen, die 
Hilfe benötigen. Gemeinsam werden auf 
diese Weise Ziele erreicht, die ein einzelner 
allein nicht erreicht hätte. Volksbanken und 

Raiffeisenbanken leben damit beispielhaft 
das vor, was soziale Marktwirtschaft im 
tiefsten erhardschen Sinne auszeichnet: 
Hilfe zur Selbsthilfe.

Die erfolgreichen genossenschaftlichen 
Prinzipien der Hilfe zur Selbsthilfe und der 
Bündelung der Kräfte sind auch die Maxi­
men des Genossenschaftsverbands Bay­
ern. Die originäre Aufgabe des Verbandes 
ist es, den gemeinsamen Interessen seiner 
Mitgliedsbanken zu dienen und ihnen  
einen echten Mehrwert zu verschaffen. Die 
Mitgliederförderung ist die Leitlinie unserer 
Arbeit. Sie wird geprägt vom Wohl und 
Willen der Mitglieder, die schließlich in 
Summe den Verband bilden.

Wettbewerbsposition der bayerischen 
Genossenschaftsbanken stärken

Die sich aus diesem Ansatz ergebenden 
Arbeitsschwerpunkte resultieren aus dem 
Marktumfeld und den Marktbedingungen 
der bayerischen Volksbanken und Raiffei­
senbanken. Kaum eine Branche ist einem 
so harten Wettbewerb ausgesetzt wie die 
Bankenbranche. Die Kombination aus ei­

ner großen Zahl an Konkurrenzinstituten 
mit verschiedensten Geschäftsmodellen 
und einer älter sowie kleiner werdenden 
Bevölkerung haben den Bankenmarkt zu 
einem klassischen Nachfragermarkt ge­
macht. Diesen Herausforderungen gilt es 
sich auch als Verband zu stellen. 

Nur Unternehmen, die diesen harten Kon­
kurrenzdruck aktiv und frühzeitig meistern, 
werden auf Dauer am Markt erfolgreich 
und eigenständig überleben. Seine Mit­
gliedsunternehmen auf diesem Weg zu 
unterstützen, ist die Aufgabe des Genos­
senschaftsverbands Bayern. Die Zielrich­
tung dabei ist klar: Die Steigerung der 
Wettbewerbsposition der bayerischen 
Volksbanken und Raiffeisenbanken. Wenn 
Banken auch künftig erfolgreich sein wol­
len, kommen sie nicht umhin, ständig 
ihre Effizienz und Produktivität zu hinter­
fragen. So hat der Genossenschaftsver­
band Bayern mit seinen Mitgliedern Kon­
zepte entwickelt, die Maßnahmen sowohl 
zur Kostensenkung wie zur Ertragssteige­
rung beinhalten. 

Best Practice zeigt Handlungsfelder

Bei der Betrachtung der Kostenseite sind 
wir dazu Schritt für Schritt vorgegangen: 
Wir haben uns dabei angesehen: Wie sind 
die Volks- und Raiffeisenbanken in Bayern 
kostenmäßig aufgestellt? Wo können sie 
sich besser aufstellen? Wo können sie 
Potenziale heben und Kosten senken,  
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ohne dass der Kunde Abstriche bei der 
Qualität und beim Service machen muss? 
Denn bei allem Wettbewerbs- und damit 
Kostendruck: Die bayerischen Volksbanken 
und Raiffeisenbanken wollen Premium­
anbieter bleiben. Service und Qualität stan­
den und stehen deshalb nie zur Disposi­
tion. 

Da die Volks- und Raiffeisenbanken vor Ort 
am besten wissen, wie effizientes Arbeiten 
in Banken funktioniert, haben wir als Ver­
band bewusst auf den Best-Practice-Trans­
fer gesetzt. Ziel war es, von jenen Primär­
banken zu lernen, die in unseren Reihen 
ihre Abläufe am besten im Griff haben. 
Dieses Know-how stellen wir allen unseren 
Mitgliedskreditgenossenschaften zur Ver­
fügung. Wir bündeln also Informationen, 
bereiten sie auf und geben sie dann an 
alle Mitglieder zu deren Nutzen weiter. Das 
ist und fördert Kostenoptimierung ganz im 
genossenschaftlichen Sinne. 

Betriebskosten für 2008  
zurückgegangen

Die so erzielten betriebswirtschaftlichen 
Resultate können sich sehen lassen: Die 
bayerischen Volksbanken und Raiffeisen­
banken sind wesentlich effizienter und 
schneller geworden. Die in der Praxis um­
gesetzten Verbesserungen haben dazu 
geführt, dass die Betriebskosten im Jahr 
2008 erneut zurückgegangen sind. Auch 
für dieses Jahr rechnen wir mit einem  
weiteren Absinken. Die Ergebnisse der Zu­
sammenarbeit von Verband und Banken 
können nun dafür genutzt werden, die Po­
sition der Volks- und Raiffeisenbanken im 
bayerischen Bankenmarkt weiter zu ver­
bessern.

Doch allein die Kostenseite zu betrachten, 
ist zu wenig. Deswegen hat sich der zwei­
te Teil der Faktenanalyse mit der Ertrags­
seite unserer Banken beschäftigt. Beson­
ders vor dem Hintergrund des sich ver­
schärfenden Margendrucks war und ist 
dies unverzichtbar. Als Verband wollen wir 
unsere Mitgliedsbanken auf diese Weise 

unterstützen, wieder höhere Erträge aus 
den an sich guten Geschäften zu erzielen. 
Um das zu erreichen, untersuchen wir ge­
zielt die Rentabilität im Kundengeschäft 
sowie das Erlöspotenzial der Banken. Wie 
im Bereich der Kosten gilt es, von den 
Besten in unseren Reihen zu lernen. 

Bei den durchgeführten Analysen haben 
wir dabei etliche Verbesserungsmöglich­
keiten ausgemacht. Diese werden bankin­
dividuell besprochen. Daraus ergeben sich 
Handlungsfelder, die Schritt für Schritt von 
den Banken mit Unterstützung des Ver­
bandes abgearbeitet werden. Auf diese 
Weise wird die Ertragssituation auf der 
einen Seite in mehreren Etappen verbes­
sert. Auf der anderen Seite bleibt es durch 
den individuellen Ansatz auch weiterhin 
möglich, dass die bayerischen Volks­
banken und Raiffeisenbanken als Regio­
nalbanken auf die lokalen Bedürfnisse vor 
Ort eingehen können. 

Auch dieses Projekt zur Ertragssteigerung 
zeigt erste Erfolge bei unseren Mitglieds­
banken. So sind beispielsweise die Erlöse 
im zinsunabhängigen Geschäft im Jahr 
2008 gestiegen. Die bayerischen Volks­
banken und Raiffeisenbanken profitieren 
verstärkt von ihrer guten Marktposition, 
ihrer hohen Beratungsqualität sowie ihrem 
breiten Produktportfolio im genossen­
schaftlichen Finanzverbund.

Die Förderung der Mitglieder und deren 
Interessen als Verbandsaufgabe geht aber 

weit über die Verbesserung der Markt­
position der bayerischen Volksbanken und 
Raiffeisenbanken hinaus. Deshalb, so be­
stimmt es die Satzung des Genossen­
schaftsverbands Bayern folgerichtig, zählt 
zu den Kernaufgaben die „Wahrnehmung 
und Vertretung der gemeinsamen wirt­
schaftlichen und ideellen Interessen der 
Verbandsmitglieder gegenüber Behörden, 
genossenschaftlichen Verbundunterneh­
men und Verbänden sowie sonstigen In­
stitutionen”. Das schließt eine umfassende 
Verfolgung genossenschaftlicher Interessen 
gegenüber Öffentlichkeit, Politik und Pres­
se ein. 

Prägende Merkmale unserer Interessen­
vertretung sind dabei die genossenschaft­
lichen Prinzipien der Selbsthilfe und Selbst­
verantwortung. Wir tun für unsere baye­
rischen Mitglieder das, was in unserer 
Macht steht und in unserer bayerischen 
Einflusssphäre liegt. 

Staatlich geduldete  
Wettbewerbsverzerrung

Leitlinie unserer Interessenvertretung ist es, 
auch jenen Kreditgenossenschaften Gehör 
zu verschaffen, die womöglich aufgrund 
ihrer Größe oder Lage allein auf verlo­
renem Posten ständen. Hier kommt uns 
der regionale Ansatz zugute. Wir kennen 
unsere Mitglieder und stehen regelmäßig 
mit ihnen in Kontakt. Keiner fällt so man­
gels Masse durch den Rost. Klar ist dabei: 
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Verbände als Dienstleister

Erfolge können auf Dauer nur die Verbän­
de haben, die im Einklang mit den Interes­
sen ihrer Mitglieder handeln. Nur Verbände 
mit geschlossen agierenden Mitgliedern 
sind stark. Allein dieser Einklang macht es 
möglich, auf politischer Ebene gehört zu 
werden. Vor dem Hintergrund der aktuellen 
Finanzkrise und der politischen Marktein­
griffe ist dies für uns als Genossenschafts­
verband Bayern und für unsere Mitglieds­
banken erforderlicher denn je.

Denn bei aller grundsätzlichen Notwendig­
keit seitens des Staats, den Finanzsektor 
zu stützen, sind diese Aktivitäten aber auch 
mit gebotener ordnungspolitischer Skepsis 
zu betrachten. Durch den staatlichen Ein­
griff drohen jene Banken im Markt schlech­
ter gestellt zu werden, die in der Vergan­
genheit solide gewirtschaftet haben und 
auf keine „Sozialtransfers” angewiesen 
sind. Auch zeigt sich immer mehr, dass 
staatlich gestützte Banken beispielsweise 
nicht nur mit den gegebenen Garantien 
werben. Deren angebotene Konditionen 
bewegen sich zunehmend auch außerhalb 
der marktüblichen Bandbreiten. 

Sich auf Garantien der Steuerzahler zu 
stützen und gleichzeitig mit diesen Geldern 
die Konkurrenz aus dem Markt zu drän­
gen, ist staatlich geduldete Wettbewerbs­
verzerrung. Das kann der Genossen­
schaftsverband Bayern im Sinne der  
bayerischen Volksbanken und Raiffeisen­
banken auf Dauer nicht akzeptieren. Des­
halb ist bedeutsam, dass auch seitens des 
Soffin und der Politik verstärkt darauf ge­
achtet wird, dass jene Banken, die staat­
liche Hilfen erhalten, in allen Geschäfts­
feldern nachhaltig positive Ergebnisse 
anstreben. 

Ständige Kommunikation  
mit Politik und Öffentlichkeit

Zur Interessenvertretung zählt es auch, 
nicht müde zu werden, wenn es darum 
geht, Politik und Öffentlichkeit zu verdeut­
lichen: Bank ist nicht gleich Bank. Es gibt 
Banken – wie die bayerischen Volks- und 

Raiffeisenbanken – die in und trotz inter­
nationaler Finanzkrise zeigen, wie man mit 
seriöser und nachhaltiger Geschäftspolitik 
erfolgreich sein kann. Genossenschafts­
banken arbeiten mit Geld aus ihrer Region 
für ihre Region. Das Orientieren an den 
einseitigen Interessen der Kapitalmärkte ist 
ihnen fremd. Sie stellen stattdessen das 
Wohl ihrer Mitglieder, ihrer Kunden und 
ihrer Heimat in den Vordergrund ihrer Ar­
beit.

Dies der Öffentlichkeit wie der Politik ver­
ständlich zu machen, ist die Aufgabe des 
Genossenschaftsverbands Bayern. Des­
halb führen wir unablässig Gespräche mit 
der Politik sowie der Presse und veröffent­
lichen unsere Positionen in den elektro­
nischen Medien. 

Als Regionalverband in der genossen­
schaftlichen Organisation deckt der Genos­
senschaftsverband Bayern ein breites 
Spektrum an Dienstleistungen für seine 
Mitglieder ab. Es reicht vom klassischen 
Prüfungsdienst, über die Unterstützung der 
Mitglieder im täglichen Bankgeschäft bis 
hin zu einer weit gefächerten Öffentlich­
keitsarbeit. 

Genau wie Genossenschaften setzt der 
Genossenschaftsverband Bayern in seinem 
Geschäftsmodell auf das Prinzip der Kun­
dennähe. Bei allen Aktivitäten hat dabei 
allein der Mehrwert für die Mitgliedsgenos­
senschaften im Mittelpunkt zu stehen. Als 
Verband dienen wir ihren Interessen. Sich 
dabei weiter zu verbessern, ist die tägliche 
Herausforderung von Unternehmensver­
bänden. Nur wer darin erfolgreich ist, wird 
als Verband auf Dauer überleben. 

Der Genossenschaftsverband Bayern ist 
den Wandel zu einem mitgliederorientierten 
Dienstleistungsverband die vergangenen 
Jahre Schritt für Schritt gegangen. Das 
bestätigen uns auch regelmäßig durchge­
führte Mitgliederbefragungen. Deswegen 
bleibt festzustellen: Regionalverbände als 
Dienstleister haben eine Zukunft, wenn sie 
einen klar erkennbaren Mehrwert für ihre 
Mitglieder schaffen.
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