
Finanzbildung – wichtig für Wirtschaft und Gesellschaft 
Aufgabe mit gesamtgesellschaftlicher Relevanz – Genossenschaftsbanken leben ihren Förderauftrag
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Der Förderauftrag ist ein ureigenes, 
rechtlich verankertes Kennzeichen 
von Genossenschaften. Infolge der 
aktuellen Herausforderungen der 
Corona-Pandemie ist die ökonomi-
sche und ideelle Förderung von Mit-
gliedern eine große Aufgabe und Ver-
pflichtung, aber auch ein herausra-
gendes Alleinstellungsmerkmal sinn-
stiftender und kooperativer Zusam-
menarbeit in einer werteorientierten 
Gesellschaft und Wirtschaft.

Ökonomische Förderung

Genossenschaften werden im 
Genossenschaftsgesetz (GenG) als 
„Gesellschaften von nicht geschlosse-
ner Mitgliederzahl [definiert], deren 
Zweck darauf gerichtet ist, den 
Erwerb oder die Wirtschaft ihrer Mit-
glieder oder deren soziale oder kultu-
relle Belange durch gemeinschaftli-
chen Geschäftsbetrieb zu fördern“ 
(GenG, § 1, Wesen der Genossen-
schaft). Im Einklang mit diesen ge­-
setzlichen Grundsatzvorgaben stre-
ben Genossenschaften nicht primär 
eine Gewinnmaximierung an. Auf 
Grundlage soliden Wirtschaftens 
versuchen sie aber selbstverständlich 
Überschüsse zu erzielen, um damit 
auch über Fördermittel zu verfügen. 
Der Förderauftrag kann sowohl öko-
nomisch als auch eher ideell umge-
setzt werden. Im Hinblick auf eine 
ökonomische Förderung wird in der 
Fachliteratur auf ein finanzielles 
oder aber leistungsmäßiges Vorge-
hen hingewiesen. Namentlich Divi-
dendenausschüttungen an die Mit-
glieder einer Genossenschaft ent-
sprechen demnach der finanziellen 
Förderung, während die Beratung 
und Betreuung von Mitgliedern und 
bestimmte Zusatzleistungen als leis-
tungsmäßige Förderung anzusehen 
sind. 

Die ideelle Förderung kann zum 
Beispiel anhand der Organisation 
kultureller Veranstaltungen oder 

Ansprechpartner, und daher kommt 
ihnen in Geldangelegenheiten eine 
Schlüsselrolle zu.

Mitarbeiter in Genossenschafts-
banken sollten diese Schlüsselrolle 
im Sinne des Förderauftrages erken-
nen und die gemeinsame Vertrauens-
basis im Umgang mit den Mitgliedern 
durch Fairness, Sachkompetenz und 
Berücksichtigung der individuellen 
Situation und Prägung stärken. Mit-
glieder können zum Nutzen und 
Erkunden von Möglichkeitsräumen 
ohne Ausübung irgendwelcher 
Druckmomente oder „Belehrungen“ 
angeregt werden, indem ein allmäh-
liches Heranführen an Finanzbil-
dungsthemen mit Rücksichtnahme 
insbesondere auf individuelles Lern-
vermögen und Risikoneigungen/
Persönlichkeitsprofile (etwa bei Fra-
gen der Vermögensbildung und -an-
lagen als Finanzbildungsthema) 
erfolgt. Sinnvoll ist die Unterbrei-
tung von Anregungen – und nicht 
etwa von Direktiven (!) – zur Refle-
xion und zum kritischen Nachdenken 
über Finanzthemen und vor allem 
die Bereitstellung kreativer Zugänge 
zu diesen Themen und entsprechen-
der Explorationsmöglichkeiten.

Bewährte Kooperationen

In der jüngeren Anwendungsfor-
schung wird in einem solchen 
Zusammenhang von Finanzbildung 
„at a teachable moment“ gesprochen. 
Sowohl bei Jugendlichen oder Azu-
bis als auch bei Menschen im bereits 
fortgeschrittenen Lebensalter kön-
nen entsprechende Impulse bei-
spielsweise mittels Kombinationen 
aus Wissensvermittlung, Diskussion 
und Medieneinsatz (etwa Anlage- 
beziehungsweise Börsenspiel) ge­-
setzt werden. Bewährt haben sich 
auch gezielte Kooperationen zwi-
schen Genossenschaftsbanken und 
Schulen zur Anregung und Förde-
rung des finanziellen Verständnisses, 
etwa durch Exkursionen (Deutsche 

Börse, DZ Bank, Deutsche Bundes-
bank) von Schülern, die dabei von 
Azubis einer genossenschaftlichen 
Bank begleitet werden. 

Mit Breitenwirkung

Als weiteres Beispiel dienen auch 
Initiativen wie die 2016 initiierte 
mobile „Erlebnisausstellung Finanz-
anlage“ der genossenschaftlichen 
Fondsgesellschaft Union Invest-
ment(www.erlebnisausstellung-fi-
nanzanlage.de). Didaktische Ziele 
eines solchen Konzepts sind insbe-
sondere der Abbau der bei vielen 
Menschen anzutreffenden Distanz 
gegenüber Begriffen wie „Risiko“, 
„Rendite“ oder der Bedeutung von 
Ausdauer für Anlageerfolge im Nied-
rig- beziehungsweise mittlerweile 
teils Negativzinsumfeld. Solche 
Finanzbildungsimpulse entfalten 
mithin eine Breitenwirkung, die über 
den rechtlich vorgegebenen Förder-
auftrag für Genossenschaften und 
Genossenschaftsbanken weit hinaus-
geht. Im Sinne genossenschaftlicher 
Identität stellt die Aufgabe für 
Finanzbildung eine gesamtgesell-
schaftliche und -wirtschaftliche 
Herausforderung dar. 

Generelle Unsicherheit in Bezug 
auf Finanzfragen mit einer Anfällig-
keit für Vorurteile und stereotypen-
haftes Denken, fehlerhafte Entschei-
dungen beim Sparen oder bei Kon-
sumentscheidungen, Verzicht auf die 
Erschließung lukrativer Sparformen 
(etwa für die Altersvorsorge), Ver-
mögensverluste im Niedrigzinsum-
feld oder nachteilige Kredite und 
Überschuldung – all dies trägt als 
Ausdruck von offenkundigen Finanz-
bildungsdefiziten zu wirtschaftlicher 
und gesellschaftlicher Instabilität 
bei. Als Konsequenz herrscht dann 
an anderer Stelle, etwa bei Pflege 
oder Gesundheit, schlichtweg Man-
gel an ausreichenden finanziellen 
Mitteln. Finanzbildungsinitiativen 
können eine sich solchermaßen ver-

stärkende Abwärtsspirale aus man-
gelnder Finanzbildung, daraus resul-
tierenden Fehlentscheidungen und 
wirtschaftlichen Negativfolgen – ge­-
rade in ungewissen (Krisen-)Zeiten 
– vermeiden helfen. Finanzbildung 
entfaltet somit zweifellos einen wirt-
schaftlichen und gesellschaftlichen 
Gesamtnutzwert. 

Abschließend sei aber auch auf kri-
tische Stimmen zur Finanzbildung 
eingegangen. So wurde teils behaup-
tet, Banken oder Fondsgesellschaften 
würden das Argument der Finanzbil-
dung letztlich nur zum Zweck der 
eigenen Profitmaximierung nutzen, 
sprich: Finanzbildungsinitiativen wür-
den vor allem als ein werbetechni-
scher „Hebel“ zum Verkauf eigener 
provisionsträchtiger Produkte die-
nen. Finanzbildungsmaßnahmen, in 
deren Mittelpunkt nur eigennutz­-
fixierte Beratung steht, würden in der 
Tat korrumpieren und die Ziele einer 
sowohl individuellen als auch ge­-
samtwirtschaftlichen/-gesellschaftli-
chen Nutzenstiftung untergraben. 

Member Value

Aufgrund des eingangs erläuterten 
genossenschaftlichen Förderauf-
trags, aber auch vor dem Hinter-
grund des weiteren genossenschaftli-
chen Wertekanons (insbesondere 
Solidarität, Gerechtigkeit, Teilhabe) 
läuft solch ein Vorwurf für Genossen-
schaftsbanken und die Organisa­-
tionen der genossenschaftlichen Fi­-
nanzgruppe allerdings ins Leere. 
Natürlich handeln auch diese nicht 
altruistisch. Jedoch ist eine Instru-
mentalisierung von Finanzbildungs-
maßnahmen im Rahmen einer Fixie-
rung auf Renditemaximierung aus-
geschlossen. Entscheidend sind hier 
vielmehr ein faires und verlässliches 
Miteinander, das damit verbundene 
Erreichen von „Member Value“ und 
das Begreifen von Finanzbildung als 
Aufgabe mit gesamtgesellschaftlich 
positiven Konsequenzen.

IT-Dienstleister wird zum 
Digitalisierungspartner

Der IT-Provider der Volks- und Raiffeisenbanken stellt sich strategisch neu auf
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Als eine der wirtschaftlich stärksten 
Bankengruppen in Europa entwi-
ckeln sich die deutschen Volks- und 
Raiffeisenbanken für den Wettbe-
werb in einem zunehmend volatilen 
Marktumfeld kontinuierlich weiter. 
Mit ihnen auch ihr zentraler IT-Provi-
der, der mit einer veränderten Rolle 
und einem neuen Selbstverständnis 
ihre Eigentümer und Kunden auf 
dem Weg in die digitale Genossen-
schaft begleitet. 

Mit dem Abschluss der Serienmi­-
gration auf das gemeinsame Bank-
verfahren agree21 haben sich die 
Genossenschaftsbanken im vergan-
genen Jahr eine ideale Ausgangsba-
sis erarbeitet, um ein neues Kapitel 
der digitalen Transformation des 
Banking aufzuschlagen. Notwendig 
ist ein solcher Aufbruch, weil sich die 
genossenschaftliche Finanzgruppe 
proaktiv auf disruptive Marktverän-
derungen einstellen muss.

Bank als Lebensbegleiter

Bislang wurden Digitalisierungs-
erfolge vorrangig an Effizienz- und 
Kostenvorteilen gemessen. Das wird 
zweifellos auch weiterhin eine wich-
tige Rolle spielen – etwa, um perso-
nalintensive Prozesse im Marktfolge-
bereich durch Automation und Stan-
dardisierung nachhaltig zu ver-
schlanken. Darüber hinaus aber geht 
es in Zukunft verstärkt um neuartige 
Servicemodelle, die den Kunden 
auch jenseits klassischer Bankdienst-
leistungen einen zusätzlichen Mehr-
wert bieten und die auf Vertrauen 
basierende Bindung von Bank und 
Bankkunde stärken sollen. Volks- 
und Raiffeisenbanken können ihre 
Kunden künftig über regional ver-
netzte digitale Ökosysteme mit maß-
geschneiderten Angeboten in ganz 
verschiedenen Lebensbereichen be­-
gleiten. Zusätzlich zu einer privaten 
Baufinanzierung lassen sich via Öko-
system zum Beispiel auch entspre-
chende Handwerkerleistungen aus 
der Region anbieten: Die Hausbank 
agiert dann als Vermittler zwischen 
Angebot und Nachfrage. Sie bringt 
Menschen und Interessen zusammen 
und fördert so die Wertschöpfung in 
ihrer Region.

Die urgenossenschaftliche Idee 
des Miteinander-Füreinander erlebt 
im Konzept der regionalen Ökosyste-
me eine Renaissance: ein unschätz-
barer Vorteil für die Volks- und Raiff-
eisenbanken, weil damit ihr durch 
Nähe und Regionalität entstandener 

Vertrauensbonus als Alleinstellungs-
merkmal gegenüber anderen Finanz-
instituten auch im digitalen Zeitalter 
wirksam werden kann.

Wenn die Mitgliedsbanken zum 
Lebensbegleiter ihrer Kunden werden 
wollen, dann brauchen sie einen 
Guide – einem Business Enabler 
gleichsam, der sie zielsicher in die 
Welt des digitalen Banking begleitet 
und navigiert. Mit dieser neuen Rolle 
verändert sich das bisherige Selbst-
verständnis der Fiducia & GAD als 
IT-Dienstleister um 180 Grad: Als 
Antwort auf die disruptiven Marktver-
änderungen ordnete der Aufsichtsrat 
im August vergangenen Jahres den 
Vorstand neu. Das neue Vorstands-
team brachte mit Rückendeckung 
durch den Aufsichtsrat noch vor dem 
Abschluss der vierjährigen Serienmi­-
gration auf ein gemeinsames Bank-
verfahren die notwendige strategi-
sche Neuausrichtung auf den Weg.

Selbstkritische Analyse

Am Anfang stand dabei eine selbst-
kritische Stärken-Schwächen-Analy-
se sowie eine Markt- und Wettbe-
werbsanalyse, sowohl im Hinblick 
auf das Technologie- und Service-
portfolio als auch bezüglich der 
internen Aufstellung. Nicht nur 
Genossenschaftsbanken ziehen ihre 
Kraft aus dem Miteinander-Fürei-

nander, sondern prinzipiell jedes 
Unternehmen mit genossenschaftli-
chen Wurzeln. Deshalb ging es für 
die Fiducia & GAD von Beginn an 
stets auch um die optimale Einbet-
tung der eigenen Profilentwicklung 
in den vom Bundesverband der Deut-

schen Volksbanken und 
Raiffeisenbanken (BVR) 
moderierten Strategie-
prozess für die gesamte 
Finanzgruppe.

Auf der Ebene der 
Technologie- und Port-
folioentwicklung wurde 
sehr schnell klar, dass 
nur ein radikaler Kurs-
wechsel die notwendige 
Agilität gewährleisten 
kann. Denn wie jedes 
historisch gewachsene 
Bankverfahren ist auch 
agree21 auf Dauer zu 

komplex für eine schnelle und kos-
tengünstige Integration kundenna-
her Angebote. Die monolithische 
Softwarestruktur steht dem ent-
gegen – weshalb neue Lösungen in 
Zukunft ausschließlich über eine 
offene, modular aufgebaute Soft-
wareplattform bereitgestellt werden.

Neue Kooperationsoptionen

Die konsequente Orientierung auf 
eine offene Plattformarchitektur 
eröffnet dabei gänzlich neue Koope-
rationsoptionen für den Aufbau eines 
breiten Partnernetzwerks, denn die 
vereinfachten Integrationsmöglich-
keiten gelten nicht nur für eigenent-
wickelte Funktionen, sondern eben-
so für innovative Drittanbieterlösun-
gen: Wie die Lösungsbereitstellung 
per Plattform konkret in der Praxis 
aussehen wird, zeigt sich schon heute 
an der mit agilen Methoden entwi-
ckelten neuen Vertriebsplattform der 
Fiducia & GAD, die im Rahmen der 
verbundweiten Digitalisierungsof-
fensive bereitgestellt wurde. 

Mancher stellt sich vielleicht die 
Frage, ob die strategische Weichen-
stellung in Richtung einer offenen 
Plattformarchitektur nicht den 
immensen Migrationsaufwand für 
agree21 in Frage stellt. Keineswegs, 
denn der transaktionale Kern – also 
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Von
Martin Beyer

Vorstandssprecher der 
Fiducia & GAD IT AG 

auch mittels Bereitstellung bildungs-
bezogener Angebote erfolgen. Der 
Förderauftrag von Genossenschaften 
ist zwar rechtlich dem Grundsatz 
nach gegeben, Bestimmungen des 
Gesetzgebers zur konkreten (inhalt-
lichen) Umsetzung dieses Auftrags 
bestehen jedoch nicht. Hinsichtlich 

der Förderzwecke bestehen also 
beträchtliche Gestaltungsspielräu-
me. Letztlich obliegt die Entschei-
dung, in welcher Form Förderkon-
zepte beziehungsweise ein Förder-
portfolio realisiert werden, der ein-
zelnen Genossenschaft oder Genos-
senschaftsbank. 

Nutzen der Mitglieder mehren

Ein ideeller Beitrag zur Förderung 
von Mitgliedern in Volksbanken und 
Raiffeisenbanken kann zum Beispiel 
die Befähigung in Fragen des Wis-
sens um Finanzdienstleistungen 
sein. Viele Menschen sind in Finanz-
fragen unsicher (noch dazu in volati-
len, krisenbehafteten Zeiten) und 
weisen Informationsdefizite auf. Die 
entsprechenden Angebote sind im 
Miteinander von Bank und Kunde in 
besonderer Weise erklärungsbedürf-
tig und setzen Vertrauen voraus. 
Betrachtet man diesbezüglich die 
Situation der Genossenschaftsban-
ken, so ergibt sich aus dem genossen-
schaftlichen Förderauftrag eine aus-

drückliche Verpflichtung von Bank-
beratern zur Nutzenmehrung der 
Mitglieder und nicht etwa zur Rendi-
temaximierung der betreffenden 
Genossenschaftsbank. 

Werden entsprechende Fairness 
und Verlässlichkeit im alltäglichen 
Bankgeschäft tatsächlich gelebt, so 

wird hieraus ein stabiles 
Vertrauen der Mitglie-
der in „ihre“ Genossen-
schaftsbank resultieren. 
Eine vertrauensbasierte 
Beziehung zwischen den 
Mitgliedern (und damit 
Miteigentümern) einer 
Genossenschaftsbank 
und den dort als An­-
sprechpartner in Finanz-
fragen handelnden Per-
sonen spielt auch für 
Fragen der Finanzbil-
dung eine wichtige Rol-
le. Nach üblichem Ver-

ständnis soll Finanzbildung – auf der 
Basis von Reflexionsfähigkeit und 
Problembewusstsein, Wissen, Kom-
petenzen und Einstellungen – zum 
Treffen vernünftiger und dem Wohl-
ergehen dienlicher Entscheidungen 
in finanziellen Bereichen befähigen. 

In Praxis und Fachliteratur werden 
hierzu insbesondere die vier folgen-
den Finanzbildungskernbereiche be­-
schrieben, die durchaus Überschnei-
dungen aufweisen können: 1.  Schaf-
fung und Sicherung von Vermögen, 
2.  Umgang mit Verschuldung, 
3. Verständnis und kritische Refle-
xion von Versicherungsprinzipien, 
4. Umgang mit Geld im Alltag. Bei 
der Förderung der Finanzbildung auf 
diesen vier Ebenen nimmt die Bera-
tungstätigkeit durch Banken, Versi-
cherungen und Finanzdienstleister 
eine wichtige Funktion ein. Ein 
Schwerpunkt in der Beratung liegt 
auf Familien, die in Finanzangelegen-
heiten häufig durch verfestigte und 
nachteilige Einstellungsmuster ge­-
prägt sind. Die Beratenden sind hier 
häufig der einzige kompetente 

Von
Yvonne Zimmermann

Vorstandsvorsitzende 
der Akademie 
Deutscher 
Genossenschaften e.V.

Wer aus den Augen seiner Kunden auf die Zukunft blickt, muss bereit sein, neue Wege zu  

gehen. Bei der TeamBank wissen wir, dass das am besten mit starken Partnern und Spezia-

listen aus verschiedensten Disziplinen gelingt. Gemeinsam geben wir Impulse für das  

Liquiditätsmanagement von morgen.

Schon jetzt vernetzen wir die Kundenzugänge mobile, online und offline auf einzig- 

artige Weise und machen mit der Produktfamilie easyCredit individuelle Finanzlösungen  

für  jeden möglich. Transparenz, Verantwortung und die Werte der Genossenschaftlichen  

FinanzGruppe Volksbanken Raiffeisenbanken bilden dabei seit über 60 Jahren den  

Boden, auf dem unsere Ideen wachsen können. 

Lass dich inspirieren. Auf teambank.de

Innovation ist die 
beste Investition.
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