
dernutzen – schaffen. Die Vision: „Jeder
Kunde = ein Mitglied“. So wurde vom
Herbst 2005 bis Ende 2006 ein neues
Mitgliederbonus-Programm entwickelt,
das die Idee der geschäftsabhängigen
Vergütung des VR-MitgliederBonus als
Kern beinhaltet. Je intensiver die Leis-
tungsnutzung, desto mehr Bonus für das
Mitglied. 

Mit dem VR-MitgliederBonus-Programm
sollen folgende Ziele erreicht werden:

➤ Differenzierung vom Wettbewerb,
➤ Erhöhung der Mitgliederbindung

durch Intensivierung des Leistungsaus-
tauschs,

➤ Gewinnung neuer aktiver Mitglieder,
➤ Erhöhung der Mitgliederrentabilität.

Die Mitgliederförderung wurde auf
Grundlage dieser Überlegungen anhand
von sechs Förderdimensionen konkreti-
siert:

➤ geschäftsabhängige Vergütung (über
Bonussystem),

➤ Dividende (auf die Kapitalbeteiligung),
➤ exklusive Mitgliederprodukte (mit

Preis- und/oder Leistungsvorteilen),
➤ exklusive Mitgliederinformationen

(VR-News dreimal jährlich per Post),
➤ exklusive Mitgliederveranstaltungen

(Versammlungen, Seminare, Events,
Reisen),

➤ exklusive Mitgliedervorteile bei regio-
nalen Kooperationspartnern (Gut -
scheine, Kupons, Rabatte).

Die Gesamtausschüttungsleistung an die
Mitglieder konnte im ersten Jahr von
367.000 Euro (reine Dividende für 2006)
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Eine stärkenorientierte aktive Strategie für eine Genossenschaftsbank muss – wie
aus der BVR-Studie zur Mitgliedschaft deutlich wird - den Förderauftrag berück-
sichtigen und die Mitgliedschaft als Alleinstellungsmerkmal herausstellen. Durch
die genossenschaftlichen Traditionen, Werte und Philosophien kann eine Wettbe-
werbsdifferenzierung am Markt umgesetzt werden, die durch eine Kombination
von emotionalen (Mehrwert, Qualität, Erlebnis) und materiellen (Dividende,
Rückvergütung, Konditionen) Vorteilen realisiert wird.

Zur Entwicklung einer individuellen Dif-
ferenzierungsstrategie, die zur Verbesse-
rung der regionalen Wettbewerbssitua-
tion beiträgt, ist ein implementierter, re-
gelmäßig wiederkehrender Strategie-
prozess in jeder einzelnen Kreditgenos-
senschaft unumgänglich. In der Raiffei-
senbank Lohr am Main läuft dieser
VR-Strategieprozess seit Mai 2005 konti-
nuierlich. 

In vielen Workshops mit Führungskräften
und Mitarbeitern wurde eine strategi-
sche Positionierung zur Mitgliederbank
erarbeitet und intern kommuniziert.
Kern: Die Mitglieder sollten einen Mem-
ber Value – einen gesteigerten Mitglie-
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Erlebbare Exklusivität
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auf insgesamt 445.000 Euro (Dividende
und Mitgliederbonus  für 2007) erhöht
werden.

Durch zahlreiche exklusive Anlagepro-
dukte in 2007 und 2008 konnten insge-
samt rund 10 Millionen Euro neue bilan-
zielle Mittel von Mitgliedern hinzuge-
wonnen werden.  Dazu werden die kon-
ditionell attraktiven Angebote mit dem
MitgliederBonus-Programm werblich ver-
bunden. In dieser Zeit wurde durch die
Ansprache der Mitglieder auch die An-
zahl von Sparverträgen der in das Bonus-
system eingebundenen Produkte Ziel-
sparplan, fondsgebundene Rentenversi-
cherung und Fondssparplan stark ausge-
baut. Seit Anfang 2007 ist auch wieder
ein Anstieg der Girokontenbestände zu
verzeichnen.

Die Mitgliederzeitung VR-News ist zu ei-
nem festen Bestandteil der externen
Kommunikation geworden, der dreimal
jährlich ohne Berechnung per Post an alle
Mitgliedshaushalte versendet wird. Zahl-
reiche Seminare, Events und Reisen wur-
den darin sowie im Internet exklusiv den
Mitgliedern angeboten und von diesen
sehr rege genutzt. Die Mitgliedschaft wird
dadurch hautnah für den Einzelnen erleb-
bar. Durch die in der VR-News enthalten
den Gutscheine und Kupons unserer re-
gionalen Kooperationspartner erhält das
Mitglied weitere Vorteile durch Rabatte
bei Einkäufen oder eine Zusatzleistung bei
der Gastronomie (etwa Freibier, Gratis
Prosecco oder kostenfreier Kaffee).

Die Vorteile einer intensiv gelebten Mit-
gliedschaft gehen somit weit über den
normalen Kundennutzen hinaus. Hohe
Aktivität wird durch eine größere Mit-
gliederförderung belohnt. Diese hängt
von diversen Faktoren ab:

➤ der Geschäftsintensität,
➤ allen gesammelten Bonuspunkten der

Mitglieder,

➤ dem Bonuspunkte- und Dividenden-
volumen der Bank,

➤ der Höhe des Geschäftsguthabens,
➤ der Nutzungsintensität der Dienstleis-

tungen und Produkte,
➤ der Teilnahme an Veranstaltungen

und Events,
➤ dem Einkauf bei Kooperationspart-

nern.

Mitgliederzuwachs und
hohe Zufriedenheitswerte

Seit der Einführung Anfang 2007 wur-
den über verschiedene Marketingmaß-
nahmen neue Mitglieder für die Raiffei-
senbank Lohr am Main gewonnen. Be-
reits vorhandene Mitglieder konnten in-
tensiver durch Zusatzgeschäfte gebun-
den werden. Bisher konnte die Raiffei-
senbank Lohr am Main über 1.550 neue
Mitglieder mit über 730.000 Euro
neuem Geschäftsguthaben gewinnen
und weist aktuell (31.12.2008) einen
Mitgliederbestand von 11.300 Personen
auf. Weitere 780 Mitglieder haben ihr
Geschäftsguthaben um über 460.000
Euro aufgestockt, um die möglichen Bo-
nuspunkte für ihre getätigten Ge-
schäfte auch zu erhalten. 

Im Mai 2008 hat die Raiffeisenbank Lohr
am Main durch eine repräsentative Zu-
friedenheitsuntersuchung erfahren, dass

das Programm bereits 16 Monate nach
der Markteinführung über einen Be-
kanntheitsgrad von 67 Prozent verfügt.
Zwei Drittel der Kunden kennen also
schon das Programm. Nach den vorlie-
genden Befragungsergebnissen sind zu
diesem Zeitpunkt bereits 34 Prozent ak-
tive Nutzer dieses Angebots. Der Raiffei-
senbank Lohr am Main ist es durch ent-
sprechende Beratungs- und Marketing-
maßnahmen in dieser kurzen Zeit gelun-
gen, bei 51 Prozent der Kunden, die das
Programm kennen, dieses auch zu plat-
zieren. 

An diesen ersten guten Ergebnissen
wird deutlich, dass das Thema Mitglied-
schaft in den einzelnen Beratungsge-
sprächen wieder an Stellenwert gewon-
nen hat. Der gute Start sollte dazu ani-
mieren, mit Mitgliedern und Kunden
weiter über die Vorteile der regional tä-
tigen und aktiven Genossenschaftsbank
zu sprechen. Gelegenheiten hierzu bie-
ten sich in den 22 Mitgliederveranstal-
tungen, die die Raiffeisenbank Lohr am
Main auch im März 2009 wieder durch-
führt. Der persönliche und direkte Dia-
log mit den Mitgliedern ist nach wie vor
der wichtigste Kommunikationsweg. Er
wird wesentlich zum weiteren Erfolg des
Programms sowie zum gesamten Unter-
nehmenserfolg der Raiffeisenbank Lohr
am Main beitragen.                               ■
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