Im Gesprich

_Unsere GroBe hat die

obere Grenze erreicht’

Interview mit Peter Hanker

Die deutschen Volksbanken und Raiff-
eisenbanken sind bislang recht gut
durch die Krise gekommen. Aber natiir-
lich leiden sie unter der aligemein kri-
tischen Stimmung und den verschdrften
Regulierungsvorschriften. Dabei will der
Autor keine Ausnahmen fiir die genos-
senschaftliche Finanzgruppe, sondern
pldiert fiir eine stdrkere Beriicksichti-
gung risikoarmer Geschdftsmodelle.
Und auch von der Marktseite spiirt er
leichten Gegenwind aufzienen und
mahnt daher groBtmagliche Geschlos-
senheit der Gruppe an. Spaltungen
durch groBe oder kleine Institute seien
irrefiinrend. Vielmehr miisse die Fusion
der Rechenzentren ebenso wie ein
noch engeres Zusammenriicken der
Zentralbanken endlich angegangen
werden. Nur so sei die Zukunftsféihig-
keit sicherzustellen. Red.

M Herr Dr. Hanker, wie bewertet
der Vorstandsvorsitzende einer
ordentlichen Volks- und Raiffeisenbank
das gegenwdrtige Umfeld fiir Banken?

Schwierig. Zum einen fehlt der breifen Be-
volkerung die Moglichkeit zur Differenzie-
rung. Darunter leiden auch die Volks- und
Raiffeisenbanken, die in einem Afemzug
mit den ,bésen Banken” genannt werden,
zu denen die genossenschaftliche Finanz-
gruppe sicherlich nicht gehort. Zum ande-
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ren machen fragwdrdige regulaforische
Initiativen unter dem Deckmantfel des Ver-
braucherschufzes der Branche das Leben
schwer, die diese Stimmung nicht nur be-
fliigeln, sondern sogar akfiv gegen not-
wendige und wichtige Ertragsquellen der
Banken und Sparkassen vorgehen.

Das soll nicht heiBen, dass nicht auch bei
der Kreditwirtschaft Fehler gemacht wur-
den, die es zu beheben gilt. Aber wenn im
Nachhinein Gesefze riickwirkend gedndert
werden, wie beispielsweise bei der Offen-
legung von Vermitflungsprovisionen in der
Wertpapierberatung geschehen, ist das
sicherlich zu viel des Guten und gegen
jede kaufménnische Grundregel. Kunden

Dr. Peter Hanker, Sprecher des Vorstands,
Volksbank Mittelhessen eG, GieBen.

kodnnen Geschdfte rickabwickeln, obwohl
dieses Geseiz bei Vertragsabschluss noch
gar nicht bestand. Das birgt fur die Institute
unkalkulierbare Risiken, weil es rlckwir-
kend zu Belastungen fuhren kann. Da
muss man sich auch fragen, was das dem
Kunden nitzt?

Und zu guter Letzt ist das allgemeine
Marktumfeld mit historisch niedrigen Zin-
sen, einem scharfen Wettbewerb um Ein-
lagen und das Zudrehen der Regulierungs-
schraube naturlich sehr herausfordernd.

Wie schldgt sich die Volks-
bank Mittelhessen in diesem
Umfeld?

Wir sind zufrieden: Zuwdchse im Einla-
gengeschdft demonstrieren selbst in die-
sen Zeiten einen Vertrauenszuwachs. Das
ist erfreulich, erst recht vor dem Hinfer-
grund, dass die Volksbank Mittelhessen
nicht mit subventionierten Spitzenkonditi-
onen um Kunden wirbt. Gleiches gilt auf
der Aktivseite fur das mitfelsténdische
Kreditgeschdff. Hier ist dieses Haus der
dominanfe Parfner in der Region. Dazu
z@hlt auch eine sehr gute Partnerschaft
mit den Sparkassen in unserem Ge-
schaftsgebiet im Sinne einer ausgewo-
genen Risikoteilung.

M Spiiren Sie hier die Initiativen
mancher GroBbanken?
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Kaum, und wenn dann nur punkfuell. Von
breit angelegten Mitfelstfandsoffensiven ist
hier in dieser Region nichts zu spuren.

M Es gibt aber sicherlich auch
weniger erfreuliche Dinge?

Naturlich. Sorge bereitet uns das Zinsni-
veau. Kredite werden heute nur noch zur
Hdlfte der Konditionen verltingert, zu de-
nen sie vor funf Jahren abgeschlossen
wurden. Der daraus resultierende Ergeb-
nisriickgang kann allein durch Kostensen-
kungen nicht mehr aufgefangen werden.
Allerdings gibt es auch kaum eine MOg-
lichkeit, dies durch Provisionseinnahmen
zu substituieren. Das gilt insbesondere flr
die Wertpapierprovisionen, die derzeit an-
gesichfs der Zurlickhaltung der Kunden
deutlich rtckldufig sind.

M Stichwort Regulatorik: Fiihlen
Sie sich ungerecht behandelt
und iiberreguliert?

Die Vielzahl der Vorschriften ist in erster
Linie eine Konsequenz der Schdden, die
durch die Krise verursachf wurden. Diese
Idee ist vom Grundsaiz her richtig. Aller-
dings ist die Aufgabenteilung nicht Kklar
und der Akfionismus erweckt den Anschein
eines relativ unabgestimmten Vorgehens.
Ist nun die Europdische Kommission, der
Europdische Rat, die EBA als Aufsichtsbe-
horde, die EZB, der IWF zustdndig und wer
macht was?

Zudem ist es falsch,
auf diesen euro-
pdischen Ebenen
ein Regelwerk zu
schaffen, das fur alle
Banken in Europa gelfen
soll. Damit ist keine Ausnahme flir die
Volks- und Raiffeisenbanken gemeint.
Selbstverstandlich missen auch diese sich
den allgemein gultigen Regeln unterwerfen.
Regeln missen verbindlich sein und mus-
sen fur alle gelfen. Aber es sollte doch das
Geschdftsmodell in Form differenzierterer
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LSelbstverstéindlich
miussen sich auch die Volks- und
Raiffeisenbanken den aligemein

giiltigen Regeln unterwerfen.”

Anforderungen stdrker berticksichtigh wer-
den. Eine regionale Bank in Mitfelhessen
ohne Investmentbanking stellt ein anderes
Risikopotenzial dar als eine deutsche oder
franzdsische GroBbank. Das muss sich in
den Vorschriften widerspiegeln.

M Trauen Sie einer EZB zu, sich
schnell in die Bankenaufsicht
hineinzufinden?

Ja. Auf Druck der europdischen Ge-
setzgebungsorgane wird die
EZB dies realisieren. Die
Ressourcenausstat-
tung und die Mdglich-
keiten der EZB, ent-
sprechende Mitarbeiter
zu akquirieren, sind auf
jeden Fall vorhanden. Die
Europdische Notenbank hat die Re-
putation und kann darlber das Know-how
aufbauen. Das kldrt aber nicht die Frage
nach der Sinnhatftigkeit. Hier kommt es sehr
viel auf die Ausgestaltung der kinffigen eu-
ropdischen Aufsichtsstrukturen an und die
Anwendung der Vorschriften.

M Nun ist die Aufsicht nur ein Teil
der Bankenunion. Wie sind
diese Ideen zu bewerten?

Hier bin ich ein strikier Gegner der Zusam-
menlegung der Sicherungseinrichfung. Die
Ubertragung der Sicherungseinrichtung des
BVR und damit der Kun-
den der Volks-
und Raiffei-
senbanken
auf europd-
ische Ban-
ken st wirt-
schaftlich betrach-
tet grober Unfug und stellt die
Bankkunden in Deutschland groBtfenteils
schlechter als es jetzt der Fall ist. Das Pro-
blem ist doch, dass die Aussage von
Kanzlerin Merkel ,Die Spareinlagen sind
sicher” auf europdischer Ebene materiell
nicht haltbar ist, dafir fehlen die Mittel.

~Der GroBteil der
privaten Klientel schitzt das
Multikanalangebot mit
der Moglichkeit des
Filialbesuchs.”

M Inwieweit haben sich in den
vergangenen Jahren nicht nur
die Wettbewerbsverhdltnisse, sondern
auch die Wettbewerber vercindert?

Auf der Kredifseite mit gewerblichen
Kunden hat sich die Zahl der Konkur-
renten deutlich verringert. Wie bereits er-
wdhnt, sind in den Iéndlichen Regionen
auBer Sparkassen und Volks- und Raiff-
eisenbanken kaum noch andere Institute
prdsent. Zwischen Sparkassen und Ge-

nossenschaftsbanken herrscht
einerseits ein infensiver,
aber fairer Wettbe-
werb um die luk-
rativen Mandate,
andererseits nufzt
man sich zur Risi-
koteilung. Das ist in
Ordnung.

Der Wettbewerb um private Kunden und
deren Einlagen ist dagegen unvermindert
hart. Zwar haben sich einige Anbieter vom
Markt verabschiedet, doch sind andere
nachgertckt. Allerdings ist nicht davon
auszugehen, dass sich alle nachhaltig
am Markf etablieren werden. Hduser, die
mit subventionierten Angeboten und ohne
die entsprechende Infrastruktur auf Kun-
denfang gehen, werden die Ersten sein,
die aus diesem Geschdft wieder ausschei-
den werden. Sicherlich mag es Kunden
geben, die ausschlieBlich Direct Banking
winschen, doch der GroRteil der privaten
Klientel schdtzt das Multikanalangebot mit
der Mdglichkeit des Filialbesuchs und
entsprechende Ndhe und Beratung.

W Aber nun, mit gebiihrendem
Abstand zur Kaupthing-Plei-
te, entsteht der Eindruck, dass doch
wieder verstirkt nach hohen Konditio-
nen gesucht wird. Haben Kunden die

Sorgen von damals schon wieder ver-
gessen?

Diesen Eindruck haben wir auch.
Allerdings sind die Wanderbewegungen
der ,Zins-Hopper” oder ,Rosinen-Picker”
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noch deutlich verhaltener als vor der
Kaupthing-Pleite.

M Kann und will die Volksbank
Mittelnessen auf der Kondi-
tionenseite dagegenhalten?

In der Region biefet die Volksbank
Mittelhessen die progressivsten Konditio-
nen, die Zinsen liegen Uber allen Spar-
kassen und allen anderen genossen-
schaftlichen Instituten im Geschdftsgebiet.
Wir bieten Konditionen in etwa auf der
Hohe des Bestandsgeschdfts der groBen
Direktbanken, sind aber noch weit enffernt
von den aggressiven Lock-Angeboten.
Diese Kunden wollen wir aber auch gar
nichf. Der Kunde in der
Region soll die Volks-
bank Mittelhessen
als  Markifthrer
wahrnehmen,
soll spuren, dass
sich auch die Fusi-
onen gelohnt haben.
Das heiBt, er profitiert von

vergleichbar affrakfiven Zinsen zu den
Direktbanken und einem Filialnefz. Daftr
ist es wichtig, gleiche Konditionen flr al-
le Kunden zu bieten und hier keine Diffe-
renzierung vorzunehmen.

M Es gibt also keine unter-
schiedlichen Konditionen bei-
spielsweise nach Vertriebsformen?

Doch, die gibt es natlrlich. Ein Kunde, der
der Bank geringere Kosten verursacht, soll
davon auch profitieren. So haben einige
ausgewdhlfe Produkte einen Konditionen-
vorfeil, wenn sie online gekauft werden, im
Vergleich zum stfationdren Vertrieb. Aber es
gibt keine Vorteile fir ausgewdhlte Kunden,
beispielsweise Neukunden.

M Sie sprachen mehrfach von
Markifiihrerschaft: Wie haben
sich in den einzelnen Geschdiftsfeldern
die Marktanteile entwickelt?
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~Ein Kunde, der der
Bank geringere Kosten
verursacht, soll davon
auch profitieren.”

Im Firmenkundengeschdft hat die Volks-
bank Mittelhessen deutlich Markfanteils-
zuwdchse, was natdrlich an dem Ruck-
zug einiger Wettbewerber aus diesem
Geschaft in der Fldche liegt. Und auch
im Privatkundengeschdft  konnten  wir
Uber die gesamfe Bank befrachtet leicht
zulegen, auch wenn es hier regionale
Unterschiede in unserem Geschdftsge-
biet gibf. Doch der Vertrauenszuwachs,
den Volks- und Raiffeisenbanken in der
Krise erleben, ist auch in den Zahlen
spdrbar.

M Nun herrscht ein Umfeld
mit niedrigen Zinsen und ge-
ringen Margen, trotzdem hat die Volks-
bank Mittelhessen 2011 einen
Rekordgewinn verbucht.

Wie passt das zusam-
men?

GroBer Margenbringer
im vergangenen Jahr
war die Immobilienfinanzie-

rung, hierbei auch die gewerb-
liche Finanzierung durch eine hohe

Investitionsbereitschaft des Mitfelstandes.
Ebenfalls ein gufes Geschdff waren
Investitionen in Studentenwohnheime.
Sehr viele Privatanleger haben Studenten-
wohnungen gekauf, die durch unser
Haus finanziert und vermittelt wurden.
Hier sind Nettorenditen flir den Kunden
zwischen vier und sechs Prozent zu
erzielen. Hinzu kommen sehr geringe
Ausfallraten im Kreditgeschdft und auch
ein bisschen Glck bei den Eigenanlagen,
wo es ebenfalls kaum Riick-
schldge gab.

Im Gesprich

M Einem Kreditvolumen von
etwa 3,5 Milliarden Euro stan-
den Einlagen von rund 5 Milliarden Euro

gegeniiber. Das heiBt, Sie kdnnten deut-
lich mehr Kreditgeschift machen.

Das ist richtig. Wir kbnnten mehr Geschdft
machen und wollen auch mehr Geschaft
machen. Allerdings muss es daflr in der
Region auch die entsprechende Nachfrage
geben. Die gibt es aber nur selektiv: Sehr
gut lief 2012 beispielsweise die Finanzie-
rung regenerativer Energien. Darlber hi-
naus muss eine Bank natdrlich auch die
weitere Konjunkturentwicklung im Auge
behalten, und demzufolge ist derzeit eher
ein wenig Zurlckhaltung angesagt. Und
zum Driften sind unserem Haus wie er-
wdahnt in Kkurzer Zeit relativ viele neue
Gelder zugeflossen.

M Die Konjunktur kiihlt ab, dro-
hen Kkiinftig wieder hdhere
Wertberichtigungen?

In der Tat dreht die Stimmung. Die Frih-
indikatoren in den Ratings weisen nur in
geringem Umfang auf eine angespannte-
re wirtschafiliche Situation bei den Unter-
nehmen hin. Das liegt vor allem daran,
dass die Auftragsbestdnde sinken, die
Forderungslaufzeiten Idnger und die Lie-
ferantenverbindlichkeiten héher werden.
Die Unternehmer werden vorsichtiger. All
das wird in diesem Jahr noch nicht zu
spurbar hoheren Wertberichtigungen flh-
ren, aber fir 2013 rechnen wir, dass wir
damit unsere Risikobudgets brauchen
werden.

.2013 werden wir

Schén an dem Re-
kordergebnis ist, dass
es vor allem (ber
die Einnahmen zustande
kam. Auf der Kostenseite gab

es 2011 nur kleine Fortschritte zu ver-
zeichnen, da das neue Back-Office-Zent-
rum bezogen wurde. Hier sifzen nun die
zirka 360 Mitarbeiter aus dem Bereich
Markffolge.

unsere Risikobudgets
vermutlich brauchen.”

MGibt es in
Ihrem Ge-
schiftsgebiet eine hohe
Konzentration bestimm-

ter Branchen, sprich drohen
Klumpenrisiken?

Nein, es gibf keine dominante Branche.

Im Gegenteil, das Geschdit ist breit ge-
streut.

19



Im Gesprich

Nutzen Sie dennoch Ange-
bote der Zentralbanken wie

by

VR Circle?
Ja, die nutzen wir gerne. Das ist ein Uber-

zeugendes Instrument und eine gute Mdg-
lichkeit zur Risikofeilung.

b

Zukunft?

Hat das Geschdftsmodell Kom-
munalfinanzierung noch eine

Ja, wenn sich das Geschdft rechnet. Die
Kreditmarge in der Kommunalfinanzierung
hat eine Renaissance gefeiert, aber sie
muss noch attraktiver werden, sonst wer-
den sich die meisten Banken, auch die
Volksbank Mittelhessen, aus diesem Ge-
schdftsfeld zurlickziehen.

Die Zeiten, in denen Kommunen zum Null-
tarif Geld bekommen haben, sind definitiv
vorbei. Banken haben auch flr dieses
Geschdft eine Margenvorstellung. Daher
werden sich die Stadtkdmmerer daran ge-
wohnen missen, eine dem Risiko der je-
weiligen Kommune entsprechende Verzin-
sung zu zahlen.

M Was machen Sie mit den iiber-
schiissigen Mitteln?

Die werden bei der DZ Bank an-
gelegt. Daneben spielt das The-
ma LiquiditGtshaltung  eine
groBe Rolle. Mehr als die Hdlfte
der Passivseite ist inzwischen Ta-
gesgeld, dagegen ist das Kreditgeschaft
langfristig gebunden. Auch das gilf es zu
beobachfen und zu steuern.

MZOH wurden 45 Millionen
Euro an stillen Reserven in
hartes Kernkapital umgewandelt, war das
alles?

Nein, es ist noch ein Betrag in den stillen
Reserven vorhanden, der héher ist als die
45 Millionen Euro.

20

,Der Eindruck,

M Ihr Haus hat relativ schnell,
relativ viel fusioniert: War das
im Nachhinein betrachtet richtig bezie-
hungsweise, was wiirden Sie riickbli-
ckend anders machen, wenn Sie
kénnten?

Die Zusammenschliisse waren richtig
und wir wirden es auch wieder so
machen. Allerdings hat die GroBe der
Volksbank Mittelhessen da-

mit die obere Grenze
einer leistungs-
fahigen Volks-
bank erreicht.
Dieses Haus
deckt nahezu
vier Landkreise
vollsténdig ab und
hat in vier weiteren

Landkreisen Niederlassungen. Die FId-
chenausdehnung unseres Geschdftsge-
bietes liegt bei 130 Kilometer von Nord
nach Sud und rund 100 Kilometer von
Ost nach West,

vorbei.”

Diese GroBe des Geschdftsgebiefes fuhrt
das genossenschaftliche Geschaftsmodell
mit regionaler Prdsenz und Ndhe an seine
Grenzen. Sollten wir noch gréBer werden,
ginge das Typische einer Genossen-
schaftsbank verloren. Das ist eine wichtige

Erkenntnis. GroBe ist
wichtig, um zu-
kuniftsfdhig zu

wir brduchten den Verbund  JRaGHIEbS
icht i ht Dinge allei-
LB, 1l L ne entschei-

den zu kénnen.
Aber Uber das jefzt
Erreichte wollen wir regional nicht hinaus-

gehen.
Das schlieBt aber nicht aus,

M dass Sie einige kleinere Hau-

ser noch aufnehmen werden?

Gegenwdrtig steht nichts dergleichen an.
Aktuell gibt es noch zehn bis zwolf kleine-
re Partner in unserem Gebiet oder an den
Réndern, die wir aber nicht bedrdngen.

Allerdings machen die regulaforischen
Vorschriften Banken dieser GréBenord-
nung zunehmend unrentabel, sodass da-
mit zu rechnen ist, dass es in den kom-
menden Jahren zu weiteren Fusionen

kommen wird.

M Bieten Sie als groBe Volks-
bank diesen Hdusern bereits

heute Unterstiitzung bei der Bewdltigung

der administrativen Aufgaben an?

,Die Zeiten, in
denen Kommunen zum
Nulltarif Geld bekommen

haben, sind definitiv

Ja, wir unferstitzen die
Kleinen Volksbanken —mit
Dienstleistungen unfer an-
derem in den Bereichen Zah-
lungsverkehr und Revision.
Uber unsere Ausbildungsakade-
mie bildet die Volksbank Mittelhessen
die Lehrlinge dieser Banken mit aus und
auch im Bereich Kreditgeschdft arbeitef
man sehr professionell zusammen.
M Die Volksbank Mittelhessen
hat die kritische GroBe, kann
die Dinge alleine entscheiden, geht

selbstbewusst eigene Wege: Brauchen
Sie den Verbund tiberhaupt noch?

Der Eindruck, wir bréuchfen den Verbund
nichf, tduscht. Die Verbundquofen der
R+V, von Schwdbisch Hall oder der Union
Investment liegen bei deutlich ber 90
Prozent. Die Produkte der Verbundpartner
haben absolute Prioritdt und werden nur
sehr marginal durch andere Label er-
gdnzt. Aber die Volksbank Mittelhessen
sefzt nicht aktiv auf andere Anbieter als

Verbundpartner.
M Ihre Bank ist gemessen an der
Zahl der Mitglieder die gr6Bte
Volksbank in Deutschland. Dazu gehéren
zum einen ein erfolgreiches Mitglieder-
bindungsprogramm, zum anderen aber
auch ein ausgekliigeltes System der Kun-
dengewinnung. Wie gehen Sie hier vor,
was sind die besten Formen der Kunden-
ansprache?
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Fir eine Bank unserer GroBe und unserer
Aufstellung ist die Prdsenz sehr wichtig.
Wir zeigen den Kunden, dass die Volks-
bank Mittelnessen Verantwortung flr die
Region Ubernimmt.

Dazu z@hlt natdrlich auch
das Thema Sponso-
ring und gesell-
schaftliches Enga-

gement. Das wird

von den Men-

schen hier in Mit-
telhessen und eben
auch von unseren Mit-
gliedern und Kunden honoriert.

Spaltung der

Das fuhrt dann auch dazu, dass Kun-
den andere Kunden flr uns gewinnen,
indem sie diese Bank weiterempfehlen.
Klassische Werbeformen wie Anzeigen in
Zeitungen oder Spots im Fernsehen errei-
chen bei Weitem nicht diese Wirkung,
weswegen wir weitestgehend darauf ver-

zichten.
M Es gibt noch mehr als 1000
Genossenschaftsbanken un-
terschiedlicher GroBenordnungen. Kann
man hier immer Einigung erzielen, oder
sollten die Interessen groBer oder
kleiner Banken gesondert betrachtet wer-
den?

Den Bestrebungen, die Interessen gro-
Ber Volksbanken zu bidndeln, ist eine
klare Absage zu erteilen. Genauso wenig
halte ich von der Inferessenvereinigung
kleiner Volks- und Raiffeisenbanken, denn
alles was zur Spaltung der Gruppe und
damit zur Schwéchung der Inferessen-
verfretung beitrdgt, ist falsch.

Wir sind eine genossenschaftliche Finanz-
gruppe, wir haben den BVR als einen
Spitzenverband fur alle Volksbanken und
Raiffeisenbanken. Wer nicht Manns
genug ist, in diesen Gremien seine Mei-
nung zu vertreten, dem helfen auch
irgendwelche Inferessenvertretungen nicht
weiter.
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~Alles was zur

und damit zur Schwdchung
der Interessenvertretung
beitragt, ist falsch.”

Ist das Prinzip ,Eine Bank,
eine Stimme” noch zeitge-

b

mag?

Nein. Sicherlich ist es auch nicht richtig,
die Stimmenverfeilung, die Menge an
Stimmen ausschlieBlich an-
hand der GroBe einer
Bank  festzumachen,
aber es ist auch nicht
richtig, dass die ganz
groBen Institute ge-
nauso viele Stimmen
haben, wie die kleinsten.
Die Ldosung kann nur in
einem vernunftigen Mittelweg liegen.

Gruppe

Ich bin groBer Anhdnger eines sogenann-
ten Fakultativwahlrechtes, das hei@t, die
groBen Banken hatten funf Stimmen, mitt-
lere Institute drei und kleine Htuser eine
Stimme. So kdénnen alle Interessen ge-
wahrt werden, ohne dass es zu Benach-
teiligungen der einen oder anderen Grup-
pe kommt.

M Wie zufrieden sind Sie mit der
Arbeit des BVR?

Der BVR macht seine Arbeit derzeit her-
vorragend. Die Lobbyvertretung funkfio-
niert, auch wenn natdrlich nicht aller
Unbill von den genossen-
schafflichen  Instituten
abgehalten  werden
kann. Und die bei-

den groBen BVR-
Projekte, das Projekt
JwebErfolg” und die Ver-
besserung der Beratungsqualitdt, sind

enorm wichtig fir die gesamte Gruppe.

M Viel Lob fiir den BVR, wie ist
der Antritt der Regionalver-
béinde zu bewerten?

Ebenfalls gut. Mit dem Genossenschafts-
verband e.V. ist die Organisation auf dem
richtigen Weg. Dieser Genossenschafts-
verband ist keineswegs zu groB, um die

~Der BVR
macht seine Arbeit derzeit
hervorragend.”

Im Gesprich

Ndhe zu seinen Mitgliedsbanken zu ver-
lieren und sie nicht mehr entsprechend zu
unterstttzen. Darber hinaus kdnnte eine
Biindelung der Prafungsverbénde in nur
einem Verband eine sinnvolle Lésung
sein.

Wie bedauerlich ist es da,
dass die Fusion der Rechen-
zentren abermalig gescheitert ist?

Sehr bedauerlich. Denn das ist betriebs-
wirtschaftlich nicht sinnvoll. Und diejeni-
gen, die sich derzeit als kleine Gewinner
sehen, werden noch realisieren, dass sie
in Wirklichkeit die groBen Verlierer sind.
Diese Fusion muss kommen, es gibt kei-
ne Alternative.

Wichtig dabei ist, dass Losungen ge-
funden werden, bei denen die betroffe-
nen Banken die Kosten einer System-
umstellung nicht allein tragen mussen,
sondern dies solidarisch auf die ganze
Gruppe umgelegt wird. SchlieBlich sol-
len auch allen die Synergien zugute

kommen.

M Bleibt die Frage nach den
Zentralbanken. Sie sind seit

einiger Zeit Aufsichtsratsmitglied der

DZ Bank, kommt die Fusion?

Sicherlich werden die ge-
nossenschaflichen Zent-
ralbanken Uber kurz oder
lang zusammenrticken.
Die Fusion der Rechenzentren
sollte die Schablone sein. Nun konnte es
vielleicht andersherum kommen.

Fakt ist: Noch hat die genossenschaftliche
Finanzgruppe Ruckenwind vom Markt,
doch die Zukuntt ist eher bedrohlich. Daher
gilt es, Krdfte zu blndeln und zu sparen.
Es muss, dhnlich wie damals nach
Garmisch, wieder ein Ruck durch die Or-
ganisation gehen und unsere Bankengrup-
pe muss den Schritt fir die kommenden
zehn bis funfzehn Jahre machen. =
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