
Mitglieder sind keine Belastung
Bernd.facobs über den Wert und das Ansehen der Mitgliedschaft und das Mehrvvertprogramm VR-AktivPlus

fl ernd Jacobs ist Vorstand
lJ der Raiffeisenbank Lohr
am Main. Der gebürtige
Rheinländer kam 2004 aIs
Vertriebsspezialist und Kri-
senmanager zur unterfränki-
schen Genossenschaft. Als
Folge langiähriger Probleme
hatte die Identifizierung der
Mitglieder mit ihrer Genos-
senschaft stark gelitten. Ge-
meinsam mit den anderen Bernd Jacobs
Instituten des Kreisverbands Main-Spes-
sart rief er als Antwort darauf das Mit-
gliedermehrwert-Programm,,VR-Aktiv-
Plus" ins Leben.

Profi l: Welche Bedeutung hat die Mitglied-
schaft für VR-Banken?

Bernd Jacobs: Die Mitgliedschaft ist
Markenkern und Alleinstellungsmerk-
mal von Genossenschaftsbanken. Über
sie findet die Differenzierung imWettbe-
werb statt. In den einzelnen VR-Banken
herrscht allerdings eine höchst differen-
zierte Betrachtung über den Mehrwert
der Mitgliedschaft. So werben viele Ban-
ken überhaupt nicht um Mitglieder. An-
dere nehmen schon seit Langem keine
neuen Mitglieder mehr auf.

Profi l: Warum sollten Kreditgenossen-
schaften darum bemüht sein, Kunden zu
Mitgl iedern zu machen?

Jacobs: Zum einen weil die Mitglied-
schaft die Grundlage und der Ursprung
der Genossenschaftsbewegung ist. Zum
anderen weil Studien beweisen, dass das
Mitglied eine höhere Verbundenheit zu
seiner Genossenschaft hat. Betriebswirt-
schaftlich gesprochen: Der Leistungsaus-
tausch, also die Geschäftstätigkeit zwi-
schen Kunde und Bank, ist größer.

Prof i l :  Sei t  dem Jahr 2000 haben
Genossenschaftsbanken über eine Mi l l ion
neue Mitglieder gewonnen. Das ist doch
eine beeindruckende Zahl, oder?

Jacobs: Das ist richtig. Betrachtet man
jedoch die VR-Banken, haben diese zu-
sammen keine 100.000 Mitglieder ge-
wonnen. Die Sparda-Banken haben da-
gegen zirka 700.000 neue Mitglieder auf-
zuweisen. Den Rest haben die Spezial-

folgen wir zwar das ziel,alle Kund en nr i von profitieren muss'

Mitgliedern zv machen, aber wir setzen profil: Können Sie denn bereits erste
dabei auf die Kommunikation des Mit- Erfolge vorweisen?
gliedermehrwerts.

Jacobs: wir haben lange darüber nach- i neue Mitglieder gewinnen'

gedacht, wie ein Mitgliedermehrwert- Profil: Sehen Sie Spielräume, dieses
System aussehen sollte, das voll und ganz : System weiter zu optimieren?
auf die Bedürfnisse von VR-Banken

Mitglieder. Und natürlich haben wir tatsächlichen Wert der Mitgliedschaft er-
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Jacobs: Ich glaube, das Ziel ei- Das Mehrwert-Programm - exklusiv für Mitglieder.
ner Genossenschaftsbank kann VR-AktivPlus-Logo: Vor Ort eine Marke geschaffen.

Kred itgenossen schaften

institute und PSD-Banken : nicht nur die Maximierung des Gewinns
hinzugewonnen. In der Brei- i sein, sondern muss in der Förderung der
te messen Volksbanken und i Mitglieder liegen. Man darf daher die
Raiffeisenbanken der Mitelied- ; Miteliedsdividenden nicht einfach als
schaft keine ausreichende Be- j eine Belastung des Bilanzgewinns sehen.
achtung bei. Der BVR bewirbt j. Wir haben mit der Einfrihrung von VR-
nicht umsonst seit einigen i Atctivptus im Übrigen unsere Grunddivi-
Jahren den Wert der Mitelied- i dende auf 2.5 Prozent sesenkt. Ein Mit-
schaft. : glied kann aber auf seine Geschäftsan-

Jacobs: sparda-Banken koppeln ihre i weise eine Rendite von bis zu 12,5 Pro-

Dienstleistungen an die Mitgliedschaft. i z11t.pro Anteil' Unsere.Berater sind ver-

Das heißt, *ä, kein MitgHeä ist, kann I pflichtet, den Kunden bei der Optimie-

auch nicht Kunde werden. Dies wider_ i rung des Punkteerwerbs zu unterstitzen.

Banken anders? i tuns und Dividende erhält es auf diese

spricht jedoch klar dem Ansatz der j Ylt 
wollen damit erreichen, dass ein Mit-

Volksbanken und Raiffeisenbanken. Bei i glied, das im regen Geschäftskontakt zu

der Raiffeisenbank Lohr am Main ver_ : uns steht, auch im besonderen Maße da-

Jacobs: Allein in den letzten 15 Monaten
Profil: Welchen Mehrwert bietet denn die i stieg die Zahl unserer Mitglieder netto
Mitgliedschaft in der Raiffeisenbank Lohr i von 10.000 auf über 11.000 an. Im gesam-
am Main? i ten Kreisverband konnten wir rund 3.000

zugeschnitten ist. Wir merkten dabei i Jacobs:.Zunächst ist es schon eine He-

schnell, dass dieser Mehrwert größer sein i rau_sforderung, immer am Ball zu bleiben

prorir: was machen die Sparda- . f:TJ,olx?1"o,T;Tjlil:i;:iäl,:l'"'"1#

muss als einfach nur eine Rückvergütung i und den eingeschlagenen Weg konse-

am Ende des Jahres. Deshalb haben wli i quent weiterzugehen. Eines unserer

im Kreisverband ein programm namens ; nächsten Zie\e ist, ein regionales Netz-

VR-Aktivplus aus der Täufe eehoben. I werk aufzubauen. Dem sollen nicht

Unsere Mitglieder erhalten nun'dreim4 i nur die.Kreisverbandsbanken angehö-

im Jahr einen Newsletter, der über die i ren,sondernauchEinzelhändler.Wiebei

Aktivitäten der Bank vor Ort aufklärt. i einem Payback-System sollen Mitglie-

Es klingt banal, aber allein die Tätsacfr", i 9?t 
auch hier von Vorteilen profitieren

dasseinBrief mitdemVR-Loeoauf dem i können. Außerdem wollen wir unser

Küchentisch liegt, steigert die Identifika- i Controlling so anpassen, dass wir die

tion mit dem Institut.Zudembieten wir i Geschäftsabläufe von Mitgliedern und

Kunden, die frisches Geld in die Bank i Nichtmitgliedern getrennt beobachten

bringen, besondere Konditionen nur fur I 
konl?l:N"t so kann man nachhaltig den
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