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gestatten Sie uns ausnahmsweise einige Worte in eigener
Sache. Nachdem wir „Genossenschaften in Baden“ in
jüngster Zeit nach und nach optisch überarbeitet hatten,
stand zum Jahreswechsel die letzte Veränderung an: Die
Titelseite. Wir entschieden uns dafür, das im internen
Sprachgebrauch bereits gängige Kürzel „GiB“ offiziell in
den Titel zu integrieren. Der Schriftzug wurde etwas ver-
kleinert, die Anzahl der Farben reduziert und die Grund-
farbe vom „Volksbankenblau“ HKS 44 in das dezentere
HKS 41 verändert. Darüber hinaus haben wir den Begriff
„Mitteilungsblatt“ durch „Mitgliedermagazin“ ersetzt.
Wir denken, dass die Bezeichnung „Mitgliedermagazin“
nicht nur der äußeren Form, sondern auch dem Inhalt so-
wie der optischen Gestaltung gerecht wird. Sicher werden
Sie auch im Innenteil noch die eine oder andere Verände-
rung bemerken, etwa die neuen, schlichteren Rubrikenti-
tel oder die Seitenangaben. Wir hoffen, Ihnen gefällt die
neue Aufmachung Ihres und unseres Magazins und Sie
nehmen es auch künftig gerne zur Hand.

In diesem Zusammenhang noch eine Bitte: Es würde uns
sehr freuen, wenn Sie uns Ihre Meinung zum neuen Er-
scheinungsbild, aber auch zu inhaltlichen Themen von
Zeit zu Zeit als Leserbrief beziehungsweise Lesermail
oder einfach per Telefon mitteilen würden – die Kontakt-
daten finden Sie auf dieser Seite im Impressum. Gerne
nehmen wir Ihre Anregungen auf und prüfen deren Um-
setzung.

Eine unterhaltsame Lektüre
wünscht Ihnen nun Ihr
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„Die Volksbanken und Raiffeisenban-
ken in Baden stehen in einem härteren
Wettbewerb als die Kreditgenossen-
schaften im Rest der Bundesrepu-
blik.“ Mit dieser Aussage leitete Pro-
fessor Dr. Renate Köcher, Geschäfts-
führerin des Instituts für Demoskopie
in Allensbach, ihren Bericht über die
Ergebnisse einer Befragung ihres
Instituts zur Vertriebsausrichtung der
badischen VR-Banken ein. Als Be-
gründung nannte die Marktforscherin
den hohen Anteil an Kunden (40 Pro-
zent insgesamt), die parallele Kon-
takte zu mehreren Banken oder zu
Finanzvertrieben haben.

„Fast 20 Prozent aller Bankkunden
sind in den letzten zwölf Monaten
von Finanzvertrieben kontaktiert wor-
den, in den höheren Einkommens-
schichten sogar 30 Prozent“, betonte
Renate Köcher. Zum Vergleich: Etwa
die Hälfte der Kunden von Volksban-
ken und Raiffeisenbanken wurde bin-
nen eines Jahres nicht ein einziges
Mal von ihrer VR-Bank auf interes-
sante Finanzangebote angesprochen;
dies gelte selbst für die höheren
Einkommensschichten. „Gerade aber
MLP ist hier besonders aktiv“, gab die
Professorin den Vorständen und Ver-
triebsleitern zu bedenken. Dabei, so
ein weiteres Ergebnis der Studie,
wünsche sich jeder vierte Kunde eine
aktivere Ansprache durch seine Haus-
bank – vor allem jene mit mehreren

Bankverbindungen. Interessant ist da-
bei auch: Über 40 Prozent akzeptieren
den Besuch einer weiter entfernt gele-
genen Filiale; bei den Online-Bankern
liegt dieser Anteil sogar bei 55 Pro-
zent.

Der Anteil derer, die sich von ihrer
Hausbank überhaupt noch zum The-
ma Geldanlage beraten lassen, hat
sich laut Untersuchung stark verrin-
gert. „Wir haben bei den Befragten
einen dramatischen Vertrauensverlust
in die Kundenorientierung der Bera-
tung festgestellt, und zwar über sämt-
liche Bankengruppen hinweg“, sagte
Köcher. So glauben nur noch 38 Pro-
zent, dass die Bank zum persönlichen
Vorteil des Kunden berät. Die Ursa-

Bei der Frage nach den Sparmotiven
der Menschen zeigt sich ein eindeuti-
ger Trend: die langfristige Eigenvor-
sorge. So antworteten rund 68 Prozent
der Testpersonen, sie möchten sich
mit ihrem Ersparten für Notfälle ab-
sichern, über 57 Prozent nannten die
Altersvorsorge (Mehrfachnennungen
waren möglich). Hier bieten sich den
VR-Banken noch große Chancen. Es
gilt, die Aufgeschlossenheit der Kun-
den für das Thema zu nutzen und sie
aktiv anzusprechen. Die Kunden wün-
schen dabei zu 68 Prozent zunächst
die schriftliche Kontaktaufnahme
durch ihre Bank. Den telefonischen

Aus dem Verband | Vertriebssymposium
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Aktive Ansprache der
Kunden immer wichtiger
Rund 200 Bankleiter und Vorstände der badischen Volksbanken und Raiff-
eisenbanken (VR-Banken) nahmen im Januar am 17. Vertriebssymposium
des Verbandes teil. Eines der zentralen Themen waren die Ergebnisse
einer Studie zur Vertriebsausrichtung der VR-Banken des Instituts für
Demoskopie in Allensbach.

Professor Dr. Renate Köcher, Ge-
schäftsführerin des Instituts für Demos-
kopie in Allensbach, stellte die Ergeb-
nisse der Studie zur Vertriebsorientie-
rung der badischen VR-Banken vor.

chen sieht Allensbach zum einen im
Börsencrash vor einigen Jahren, aber
auch im derzeit niedrigen Zinsniveau.
Dennoch zeigten sich die Kunden von
VR-Banken – im Vergleich mit jenen
der Sparkassen sowie der Privatban-
ken – deutlich zufriedener mit ihrem
Institut und weniger wechselwillig.
„Besonders die Großbanken haben
Schwierigkeiten, ihre Kunden lang-
fristig zu binden“, so Dr. Köcher.

„Rund die Hälfte Ihrer Kunden
wurde von Ihrer Bank im

vergangenen Jahr nicht ein
einziges Mal angesprochen!“
(Professor Dr. Renate Köcher)
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Erstkontakt präferieren nur 15 Prozent
und lediglich 13 Prozent wünschen
sich den Informationsweg E-Mail.
Wie die Studie zeigt, nutzen zwar 58
Prozent der Bankkunden mittlerweile
das Internet, aber erst 30 Prozent erle-
digen auch online ihre Bankgeschäfte.
„Das Internet ist eine sporadisch ge-
nutzte Informationsquelle, die einen
aktivierten und strukturierten Infor-
mationsbedarf voraussetzt“, sagte
Prof. Köcher. So sei es auch nicht ver-
wunderlich, dass rund 85 Prozent der
Internet-Nutzer es „sehr wichtig“ oder
„wichtig“ finden, eine Filiale der
Hausbank in der Nähe zu haben. Dem
steht jedoch die tatsächliche Nutzung
der Zweigstelle gegenüber: So gaben
rund 35 der Befragten an, sich „sel-
ten“ bis „nie“ in der Filiale bedienen
oder beraten zu lassen. 1983 lag die-
ser Anteil bei lediglich 9 Prozent.

Angesichts des zunehmenden Wettbe-
werbs riet Renate Köcher den VR-
Banken auch, ihr Profil zu schärfen.
Denn, dies zeigte die Befragung,
selbst von den eigenen Kunden halten
nur 42 Prozent die Kreditgenossen-
schaften für eine unverwechselbare
Bankengruppe. So sei vor allem der
Mitgliedschaftsgedanke nur einem

Drittel der Kunden präsent. Darüber
hinaus zeige der aktuelle Werbeauf-
tritt nicht den gewünschten Erfolg:
„Auffällig ist eine relativ schwache
Werbe-Awareness (Erinnerungswert)
bei den Unter-30-Jährigen, die sonst
im Allgemeinen Werbung weit über-
durchschnittlich registrieren“, so
Köcher. Und dies, obwohl der seit
Jahrzehnten gepflegte Slogan „Wir
machen den Weg frei“ mit 90 Prozent
einen sehr hohen Bekanntheitsgrad
erreicht. Allerdings bleiben die Asso-
ziationen zu konkreten Leistungsver-
sprechen oder Angeboten damit eher
gering.

Podiumsdiskussion

Die Ergebnisse der Allensbach-Befra-
gung nahmen in der anschließenden
Podiumsdiskussion breiten Raum ein.
So herrschte zwischen den Teilneh-
mern rasch Konsens darüber, dass es
im Bankgeschäft der Zukunft ent-
scheidend auf das „Beziehungsmana-
gement“ zwischen Berater und Kunde
ankäme. „Wir dürfen ruhig einiges
genauso machen wie unsere Wettbe-
werber“, sagte etwa Dr. Franz G. Leit-
ner und verwies auf die intensive Be-
treuung und Ansprache der Kunden

durch die Finanzdienstleister. „Aber
wir müssen uns dort profilieren, wo
wir uns unterscheiden, und das ist
zum einen die genossenschaftliche
Idee der Mitgliedschaft, aber auch die
Nähe zum Kunden durch unsere Filia-
len. Dort müssen wir für die emotio-
nale Bindung unserer Kunden sorgen,
und eine Vertriebskultur schaffen.“

Ähnlich argumentierte Gerhard Ra-
stetter: „Die Mitarbeiter müssen die
Sucht haben, verkaufen zu wollen.“
Dabei spielten auch psycholgische
Aspekte eine Rolle: „Nicht das Geld
sollte den Berater motivieren, sondern
das Gefühl, erfolgreich zu sein.“ Dem
widersprach Klaus Holderbach: „Wir
müssen bei der Vergütung noch stär-
ker differenzieren und erfolgsabhän-
gig bezahlen. Das motiviert viel
mehr.“ Auch er sprach sich dafür aus,
die Kundenbeziehungen über die Fi-
lialen zu stärken. Für Dr. Wolfgang
Heinle ist mit Blick auf das Bezie-
hungsmanagement die entscheidende
Frage, ob denn auch der Kunde seinen
Berater kennt? „Es muss doch unser
Ziel sein, dass kein Kunde mehr eine
finanzielle Entscheidung trifft, ohne
zuvor mit seinem Berater gesprochen
zu haben.“ -nus-
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Diskutierten die Zukunftsperspektiven der badischen VR-Banken (v. l.): Dr. Franz G. Leitner, Vorstandsvorsitzender der Volks-
bank Freiburg eG, Klaus Holderbach, Vorstandsvorsitzender der Volksbank Franken eG, Buchen, Gerhard Rastetter, Vorstands-
vorsitzender der Volksbank Karlsruhe eG, Dr. Wolfgang Heinle, Vorstandsvorsitzender der Volksbank Kraichgau eG, Sinsheim,
sowie Professor Dr. Renate Köcher, die das Gespräch moderierte.



„Zwischen 2000 und 2005 haben wir
unser Private Banking grundlegend
verändert“, sagte Willy Köhler. So
wurde nicht nur die Organisation der
gesamten Bank neu ausgerichtet; auch
die Bedarfsfelder sowie die Defini-
tion der Zielgruppen wurden über-
arbeitet.

Daraus ergibt sich ein, in absoluten
Zahlen, gleich bleibender bzw. leicht
steigender Ertrag aus dem Wertpa-
piergeschäft, der jedoch anteilig zum
Gesamtertrag im gehobenen Privat-
kundengeschäft von etwa 75 Prozent
auf zukünftig noch rund 60 – 65 Pro-
zent sinkt.

Der Wandel im Private Banking voll-
zog sich jedoch nicht nur im Bera-
tungsansatz und der Aufbauorganisa-
tion, sondern auch in den Prozessen,
der Vertriebsunterstützung, der bau-
lichen Ausstattung, in den Produkten,
im Controlling sowie in den beteilig-
ten Personen. „Alleine durch Verän-
derungen in den Abläufen haben wir
über 10.000 Stunden mehr an Netto-
marktzeit gewonnen und die Daten-
qualität um über 80 Prozent gestei-
gert“, betonte Köhler.

Mit Blick auf die technische Ausstat-
tung hob Köhler die Vorteile des
Markt-Service-Centers (MSC) hervor.
Dabei sei es jedem Berater möglich,
sich von jedem Ort aus in das MSC
„einzuklinken“ und die Daten zu
übermitteln. „Unsere Leute unterstrei-
chen so nicht nur ihre Kompetenz,
sondern sie erreichen auch einen ho-
hen Akzeptanzgrad in der Beratung
beim Kunden vor Ort.“ Wichtig sei
darüber hinaus eine einheitlich hohe
Qualität der Beratung aller im Private
Banking eingesetzten Mitarbeiter. Mit
Blick auf die Produkte empfahl
Köhler ein Entrümpeln des bei vie-

len Banken vorgehaltenen „Bauchla-
dens“. „Wir selbst werden unsere Pro-
duktpalette von einst 250 auf etwa
100 in den nächsten zwei Jahren redu-
ziert haben, und zwar 20 für das Re-
tailgeschäft, 50 für das Geschäftsfeld
Vermögende Privatkunden und Im-
mobilien sowie 30 für Firmen- und
Gewerbekunden“. Die Volksbank
Rhein-Neckar lege Wert darauf, dass
sämtliche dieser Produkte zu 100 Pro-
zent EDV-kompatibel sind. Zudem
werden die Angebote hinsichtlich des
Kundennutzens, des Bankertrags, der
Flexibilität, der Verständlichkeit für
den Kunden und mit Blick auf die
Prozessgeschwindigkeit überarbeitet.

Die Erwartungen der gehobenen Pri-
vatkunden an ihren Finanzpartner
hatte die Volksbank Rhein-Neckar
anhand einer Befragung untersucht.
Ergebnis: Die Kunden erwarten eine
durchgängige Qualität im Service und
einen kompetenten Ansprechpartner,
eine wettbewerbsfähige Produkt- und
Leistungspalette, die aktive Anspra-
che durch den Berater sowie eine Be-
ratungsqualität, die sich durch eine
gelebte Ganzheitlichkeit, Individua-
lität und Objektivität auszeichnet.
Willy Köhler unterstrich dabei die
große Bedeutung des Beziehungsma-
nagements im Private Banking. Hier-
zu gehöre auch die Vernetzung der
meist unter verschiedenen Gesichts-
punkten bearbeiteten Zielgruppen
„Firmenkunden“ und „gehobene Pri-
vatkunden“. -nus-
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Private Banking: Erfahrungen mit der gehobenen Privatkundschaft

Wandel in der Betreuung
Die Volksbank Rhein-Neckar eG in Mannheim hat sich bei der Betreuung ihrer
gehobenen Privatkunden neu ausgerichtet. Über die Maßnahmen und den
Veränderungsprozess informierte beim Vertriebssymposium der Vorstandsvor-
sitzende des Instituts, Bankdirektor Willy Köhler.

Willy Köhler, Vorstandsvorsitzender der
Volksbank Rhein-Neckar eG, Mannheim.

„Wir hatten uns bei der Betreuung un-
serer gehobenen Privatkunden bisher
zu sehr auf das Wertpapiergeschäft
konzentriert. Jetzt bieten wir unseren
Kunden eine ganzheitliche und der
persönlichen Situation jedes Einzel-
nen angepasste Beratung.“ Ziel sei es,
einen Ertragszuwachs von 40 Prozent
in den nächsten drei Jahren zu gene-
rieren. Dies soll vorrangig durch die
Steigerung der Cross-Selling-Quote
von derzeit 1,7 erfolgen.
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ls „Verkäufer“ sollten sich die
Bankberater zunächst einmal

voll und ganz auf das „Verkaufen“
konzentrieren können. Realität je-
doch, so Müller, sei eine stete Zu-
nahme insbesondere der verkaufsun-
produktiven, administrativen Aufga-
ben. Hier gelte es anzusetzen, um ins-
besondere die unnötigen Zeitfresser
zu beseitigen. Beispielhaft nennt Mül-
ler die privaten Finanzdienstleister,
die allerdings auch nicht den umfang-

reichen gesetzlichen Vorschriften der
Banken entsprechen müssten. In sei-
nen Schulungen setzt Müller daher
auf eine modulare Vorgehensweise,
die auf einem strategischen Mix aus
Vertriebstrainings, Workshops und
Training-on-the-Job aufbaut. Gemein-
sam mit dem Auftraggeber werden die
jeweils passenden Einzelbausteine
aus einem Gesamtsystem ausgewählt
und dann nach und nach umgesetzt.
Grundlage der Weiterqualifikation ist
stets ein Seminar zur Finanzanalyse,
von dem sich alle anderen Maßnah-
men und Angebote ableiten.

„Die Qualifizierung der Mitarbeiter
und Führungskräfte hin zu Bezie-
hungsmanagern, die Kundenbin-
dungsinstrumente professionell ein-
setzen können, ist von größter Be-
deutung“, sagte Müller. So hätten
Marktforscher herausgefunden, dass
70 Prozent der Kunden, die ihre Bank
wechselten, dies wegen desinteres-
sierter und inaktiver Verkäufer bezie-
hungsweise Bankberater taten. „Beim
Bemühen um den Kunden können
also noch enorme Potenziale ausge-
schöpft werden“, betonte Müller. Ziel
eines Finanzinstituts müsse es sein, in

Aus dem Verband | Vertriebssymposium
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Private Banking: Vom Berater zum „Beziehungsmanager“

„Kundentreue beginnt bei
Cross-Selling-Rate von 6“

A

Bei den badischen Volksbanken und Raiffeisenbanken liegt die durchschnittliche
Cross-Selling-Rate bei 3,37. Nach Ansicht von Heinz-Dieter Müller, Geschäfts-
führer des Unternehmens Müller Erfolgstraining, beginnt „wirkliche Kunden-
treue“ jedoch erst bei Werten ab 6. Beim Vertriebssymposium erläuterte Müller
seine Verkaufsphilosophie und wie im Geschäft mit gehobenen Privatkunden aus
Kundenberatern richtige „Beziehungsmanager“ werden können.

Heinz-Dieter Müller startete seinen
Werdegang bei Vertriebsgesellschaften
wie Bonnfinanz und DVAG, anschlie-
ßend machte er sich als Finanzdienst-
leister selbständig und gründete 1985
das Trainingsinstitut „Müller Erfolgstrai-
ning“. Kundenbegeisterung

Kundenzufriedenheit
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Abbildung 1: Kunden- und Mitarbeiterbindung



zweierlei Hinsicht Begeisterung zu
wecken: bei den Mitarbeitern und bei
den Kunden. Beides bedinge und be-
einflusse sich gegenseitig und verbes-
sere schließlich erheblich die Wert-
schöpfung (siehe Abbildung 1).

Einen „Return of Invest“ für den Auf-
traggeber einer Schulung bei Müller
Erfolgstraining sieht der Unterneh-
menschef innerhalb von zwölf Mona-
ten. Dann hätten sich die Investitio-
nen in die Ausbildung der Mitarbeiter
und Führungskräfte amortisiert und
die Erträge fließen in die Kasse der
Bank. Allerdings schränkt Müller ein:
„Unser System funktioniert nur, wenn
wir von der Spitze zur Basis hin
arbeiten können. Das heißt: Zuerst
arbeiten wir mit der Unternehmenslei-
tung, danach mit den darunter ange-
siedelten Hierarchie-Ebenen und zu-
letzt mit den Mitarbeitern. „Erfolge
können wir nur dann garantieren,

wenn wir von der Führungsspitze voll
unterstützt werden.“

Welche große Bedeutung das Thema
„Berater-Qualifizierung“ hat, unter-
strich auch Karl-Heinz Metzger, Ge-
schäftsführer der DZ Private Banking
Vertriebsgesellschaft, Frankfurt a.M.
„Im Beziehungsmanagement müssen
die Bankmitarbeiter mit ihrer gehobe-
nen Privatkundschaft auf gleicher Au-
genhöhe sprechen können. Training
und eine bedarfsgerechte Aus- und
Weiterbildung sind hier die wesent-
lichen Schlüssel zum Erfolg.“ Metz-
ger stellte dabei die „Private Portfolio
Strategie (PPS)“ vor, mit der sich die
DZ Privat Banking und die DZ Pri-
vatbank Schweiz dem Individual-
sowie Topkunden-Segment präsentie-
ren. „Die Anforderungen im Private
Banking verlangen ein zielgruppenge-
rechtes Produkt- und Leistungsange-
bot, um im Wettbewerb um die Top-
kunden bestehen zu können“, betonte

Metzger, und verwies – mit Blick auf
die Ertragspotenziale – auf die zuneh-
menden Bemühungen der Finanz-
dienstleister um das Premiumsegment
(Abbildung 2). -nus-

Aus dem Verband | Vertriebssymposium

Abbildung 2: Erhebliche Ertragspotenziale im Zielgruppensegment ab 250.000 Euro.

Rund 200 Banker waren im Januar der Einladung 
zum 17. Vertriebssymposium gefolgt.

Karl-Heinz Metzger,
Geschäftsführer der DZ Private Banking

Hinweis

Die DZ Private Banking und
Müller Erfolgstraining arbei-

ten im Bereich der „Private Port-
folio Strategie“ (PPS) sehr eng zu-
sammen. In der Juni-Ausgabe von
GiB erscheint daher ein ausführ-
licher Beitrag zu diesem Thema.

Kontakt:
Müller Erfolgstraining
Gustav-Adolf-Straße 20
95326 Kulmbach
Telefon: 0 92 21/ 6072 50

E-Mail:
info@mueller-erfolgstraining.de

Internet:
www.mueller-erfolgstraining.de



achdem die heutige VR-Bank in
Mittelbaden eG durch den Zu-

sammenschluss mehrerer Institute
entstanden war, hat sie sich in jüng-
ster Zeit komplett neu aufgestellt.
Analog den Empfehlungen des Bun-
desverbandes der Deutschen Volks-
banken und Raiffeisenbanken führte
das Institut eine Kundensegmentie-
rung durch und stellte zudem die indi-
viduellen Beraterqualitäten auf den
Prüfstand. Durch diesen Verände-
rungsprozess wurden die Mittel-
standskunden vier Kundenbetreuern
zugeordnet; die Gewerbekunden ver-
teilen sich auf fünf Berater. Für Bau-
finanzierungen wurde überdies eine
Gruppe von drei Spezialisten einge-
richtet.

„Sicherlich haben wir damals weder
die GoK noch die MaK herbeige-
sehnt. Wegen der Notwendigkeit zur
Umsetzung jedoch haben wir die sich
bietenden Chancen genutzt und spe-
ziell dem Thema ,Einführung der Be-
treuung von Problem- und Intensiv-
kreditbetreuung‘ Rechnung getragen.
Diesem Segment wurden drei Be-
treuer zugeordnet, die organisatorisch
zur Kredit- beziehungsweise Markt-
folge gehören“, erläuterte Maltring.
Dabei hatte sich im Vorfeld gezeigt,
dass im Fokus der Beratung von Fir-
menkunden meist ausschließlich die
Kreditversorgung stand: „Kunden, die

nicht durch Kreditwünsche aufgefal-
len sind, wurden oft vernachlässigt.“
Seit vergangenem Jahr wird daher
eine Vermögensberaterin in die Teams
der Firmenkundenbetreuer integriert;
sie deckt das Segment der gehobenen
Vermögensberatung ab. Maltring be-
tonte, dass in der ganzheitlichen Bera-
tung der Firmenkunden auch den Un-
ternehmen des genossenschaftlichen
FinanzVerbundes eine zentrale Funk-
tion zukomme – diese wurden aktiv in
die Neuausrichtung der VR-Bank ein-
bezogen. So sind etwa die R+V Versi-
cherung oder die Hypothekenbanken
bei größeren Gerwerbefinanzierungen
mit an Bord. Ebenso habe sich die DZ
Bank zu einem wichtigen Partner ent-
wickelt – vor allem im Auslandsge-
schäft.

Die Betreuer der Unternehmenskun-
den verteilen sich dezentral auf die
Geschäftsstellen der VR-Bank in Mit-
telbaden. „Damit blieben für unsere
Kunden die Ansprechpartner vor Ort
die selben“, erläutere Maltring. Kun-
dennähe sei aber auch „Chefsache“:
So erscheint der Vorstand bei den 30
wichtigsten Kundenengagements mit
dem jeweiligen Barater selbst vor Ort.

Um im Firmenkundengeschäft auch
künftig an Boden zu gewinnen, analy-
sierte die VR-Bank gemeinsam mit
einem Betreuer der DZ Bank ihren

Firmenkundenbestand sowie das ent-
sprechende Marktpotenzial im Ge-
schäftsgebiet. Dabei wurden mit der
so genannten MARKUS-Datenbank
alle Mittelstandskunden mit einem
jährlichen Umsatz von über 4 Millio-
nen Euro ermittelt. Ergebnis: Die VR-
Bank in Mittelbaden steht mit 40 Pro-
zent dieser Unternehmen in einer
Geschäftsbeziehung. Anhand ver-
schiedener Kriterien werden die Fir-
menkunden nun erneut selektiert und
den jeweiligen Beratern zugeordnet.
„Wir können den ganzheitlichen Bera-
tungsansatz für Firmenkunden nur
unterstreichen“, betonte Maltring. Die
VR-Bank in Mittelbaden ist Pilotbank
für den Einsatz des neuen VR-Finanz-
Plans Mittelstand. -nus-
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Bei der VR-Bank in Mittelbaden

Comeback des
Firmenkundengeschäfts

N

Eine Studie des FAZ-Instituts für Management-, Markt- und Medieninformationen ermit-
telte, dass das Firmenkundengeschäft wieder spürbar an Bedeutung gewinnt. Karl
Maltring, Vorstandsmitglied der VR-Bank in Mittelbaden eG, Iffezheim, erläuterte beim
Vertriebssymposium die Konsequenzen dieser Entwicklung für sein Haus. 

Karl Maltring, Vorstandsmitglied der
VR-Bank in Mittelbaden eG.



ereits vor sechs Jahren wurde das
Thema der Kultur von der Volks-

bank Pforzheim eG in Angriff genom-
men. Mutig und dazu entschlossen, in
ihrem Unternehmen eine gravierende
Änderung einzuleiten, stellte sich der
gesamte Vorstand und die zweite
Führungsebene dem Thema der Un-
ternehmens-Kultur. Erster Schritt war
die Entwicklung der Unternehmens-
Vision. Das ist keine leichte Aufgabe,
denn die Entwicklung einer Vision
bewegt sich jenseits von fassbaren
Zahlen, Daten und Fakten. Sie be-
rücksichtigt weder die derzeitige Bi-
lanz noch die Ertragslage, gleichwohl
sie – wenn sie gelebt wird – diese
erheblich beeinflusst.

Die Entwicklung der Unternehmens-
Vision ist ein Prozess, der Offenheit
von jeder beteiligten Person als
Grundvoraussetzung benötigt, sowie
Ehrlichkeit und die Bereitschaft, Un-
angenehmes auszusprechen, zu disku-
tieren und zu bereinigen, damit ein
solides Fundament für die neue Aus-
richtung möglich wird.

Es bedeutet also, das Denken auf eine
Ebene zu lenken, die sich mit anderen
Prinzipien und Gesetzmäßigkeiten be-
schäftigt: die Wirkkraft der Gedan-
ken, die Triebfeder der individuellen
Werte, die Bedeutung der Emotionen.
Dies sind eher bankunübliche The-

men, ungewohnte Bereiche, die Unsi-
cherheit auslösten, die Fragen aufwar-
fen wie: „Was hat das mit unserem
Geschäft zu tun und wozu brauchen
wir das?“.

Wenn Unternehmen ihre Umsätze und
Erträge steigern oder zumindest hal-
ten wollen, benötigen sie heutzutage
sehr engagierte Mitarbeiter. Engage-
ment der Beschäftigten für das Unter-
nehmen geht einher mit einem gewis-
sen Grad an emotionaler Bindung. Je
höher diese emotionale Bindung ist,
desto leistungsbereiter sind die Mit-
arbeiter. Leider lässt dies in Deutsch-
land sehr zu wünschen übrig. So zeigt
die neueste Studie aus 2005 des Gal-
lup Instituts im Engagement-Index,
dass nur 13 Prozent der Befragten ei-
ne hohe emotionale Bindung zum Ar-
beitgeber besitzen, während 69 Pro-
zent eine geringe und 18 Prozent gar
keine emotionale Bindung verspüren.

Ein Zitat aus dieser Studie lautet:
„Die Unternehmen hierzulande soll-
ten sich – vor dem Hintergrund dieser
Ergebnisse – dringend um das Thema
Mitarbeiterbindung kümmern, denn
der Bindungsgrad hat Einfluss auf den
wirtschaftlichen Erfolg des Unterneh-
mens.“ Und weiter heißt es: „Inwie-
fern der Mitarbeiterbindungsgrad ei-
nen Wettbewerbsvorteil darstellt, wird
bei der Betrachtung der extremen
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Unternehmenskultur –
Erfolgsgarant für die Zukunft
Von Beate Nimsky, nimsky : successcoaching®

Es bewahrheitet sich: Die Kultur in Unternehmen zu kreieren, zu ver-
breiten, zu stabilisieren und zu halten ist die hohe Kunst des Manage-
ments und derzeit eine der größten Herausforderungen. Dass dies
mit Engagement seitens der Führungskräfte gelingt, zeigt dieser
Bericht. Er geht dabei inhaltlich über den Vortrag beim Vertriebssym-
posium hinaus und wird in GiB 2/06 fortgesetzt.

Kurzprofil:
Beate Nimsky

Beate Nimsky blickt auf über
zehn Jahre Erfahrung im Kon-

zernmanagement mit hoher Ver-
triebs- und Personalführungskom-
petenz zurück. Seit 1989 begleitet
sie Unternehmen bei der Entwick-
lung und Umsetzung ihrer Unter-
nehmensvisionen, Strategien und
Leitlinien sowie bei der Qualifizie-
rung ihrer Führungskräfte. Sie ist
Coach, Mitglied der Leadership
Academy USA sowie des Q-Pool
100. Zusätzlich studierte sie von
1987 bis 1999 taoistische Philoso-
phie und Energiearbeit in Asien
und Amerika.

Zu ihren Referenzunternehmen
gehören unter anderem die ADG
in Montabaur, BMW, der Burda-
Verlag, die Deutsche Bahn AG, die
Volksbank Pforzheim eG oder
auch die Volksbank Rhein-Neckar
eG in Mannheim.

Kontakt:

nimsky : coaching®
Beate Nimsky
Im Kleinflürlein 4
74889 Sinsheim-Ehrstädt

Internet:
http://www.beatenimsky.de

E-Mail: coaching@beatenimsky.de

Telefon: 072 66 / 915 39-0

Fax: 072 66 / 915 39-29

Beate

Nimsky



Gruppen „Mitarbeiter mit hoher emo-
tionaler Bindung“ und „Mitarbeiter
ohne emotionale Bindung“ deutlich:

Die Fehltage aufgrund von Krankheit
oder Unwohlsein (basierend auf der
Selbstauskunft der Befragten) betra-
gen bei Mitarbeitern mit hoher emo-
tionaler Bindung sechs, bei Mitarbei-
tern ohne emotionale Bindung acht
Tage. Hochgerechnet auf ein Jahr er-
gibt sich hieraus bundesweit ein Mehr
an Fehltagen von knapp 11,4 Millio-
nen, wodurch Kosten von rund 1,68
Milliarden Euro durch Arbeitsausfall
entstehen (nur Lohn- und Gehalts-
kosten).“ Zitat Ende.

Wie wird emotionale
Bindung erreicht?

Die emotionale Bindung von Mitar-
beitern erfolgt durch eine klar formu-
lierte Ausrichtung, wohin sich das
Unternehmen entwickeln will, sowie
durch eine nachvollziehbare und
nachhaltige Strategie. Hierzu gehören
erreichbare Ziele, Vorgesetzte, die
Wertschätzung aussprechen, persönli-
che Entwicklungschancen sowie eine
Position, in der Mitarbeiter ihre Fer-

tigkeiten und Fähigkeiten voll ein-
bringen können, ohne über- oder
unterfordert zu sein. Wie es die Füh-
rungspyramide (Abbildung) zeigt, be-
dingen sich alle Stufen gegenseitig.
Kompetenzen und Emotionen bilden
das Fundament, um Visionen zu errei-
chen und Strategien umzusetzen. Auf
die Vision jedoch werden alle weite-
ren Prozesse abgestimmt.

Die Vision eines Unternehmens stellt
die übergeordnete Energie dar. Sie ist
der Motor, Außerordentliches für und
mit Menschen erreichen zu wollen.
Vision, Mission und Werte sind – wie
in der Seefahrt der Polarstern – Fix-
punkte, nach denen man sich immer
wieder ausrichtet, egal wie stürmisch
oder glatt die See gerade ist.

Die Vision ist niemals ein Ziel, das
abgehakt werden kann, sondern ein
formulierter Zustand, der alle begeis-
tert, bewegt und für den es sich lohnt,
morgens früh aufzustehen, mehr zu
tun als nur die Pflicht und andere mit-
zunehmen. Eine faszinierende Vision
benötigt den Einsatz des Vorstands
und entwickelt Kraft und Eigendyna-
mik, indem sie selbst von Mitarbei-
tern gewollt und getragen wird und so

über Generationen hinaus wirksam
sein kann.

Ein intensiver Prozess mit den
Führungskräften der Volksbank Pforz-
heim endete nach der Entwicklung
der Vision mit dem klaren Feedback:
„Wir haben unseren Weg gefunden“.
Es war jedoch der erste Schritt auf
diesem ganz unternehmensspezifi-
schen Weg. Jetzt galt es, auf überzeu-
gende, emotionale Weise alle Mit-
arbeiter mitzunehmen. Wie gelingt es
nun, die eigenen erlebten Emotionen
während dieses Prozesses an die Mit-
arbeiter weiterzugeben, die zaghaften
Schritte des sich Herantastens, das
Schwinden der Zweifel, den Beginn
der Zuversicht und die Begeisterung,
den einstimmig beschlossenen Weg
zu beschreiten – also diese Vision zu
leben?

Die Führungskräfte haben ein Dreh-
buch geschrieben, dieses verfilmt und
die Rollen selbst gespielt. Sie mach-
ten somit erlebbar, was kein gedruck-
tes Papier vermitteln kann. Dieser
Film mit den Visionsaussagen und
ihrer Bedeutung wurde den Mitarbei-
tern in einer gemeinsamen Versamm-
lung gezeigt. Der Einladung folgten
70 Prozent aller Beschäftigten; damit
wurde Interesse oder zumindest Neu-
gier gezeigt. Der Applaus nach der
Präsentation war verhalten, positive
Absichten wurden unterstellt. Was
würde jedoch der Alltag bringen?

Und genau hier beginnt die Heraus-
forderung für jedes Unternehmen. Mit
der Vision ist ein Kommitment veröf-
fentlicht. Für die Führungskräfte gilt
es nun, an sich selbst zu arbeiten,
schließlich wird „man“ beobachtet!
Vereinbarungen wie: „Wir kommuni-
zieren offen, ehrlich und direkt“ erfor-
dern plötzlich andere Verhaltenswei-
sen, wenn sie ernsthaft gelebt werden! 

Soll der Mensch wirklich „im Mittel-
punkt“ stehen, oder steht er dabei dem
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VisionVision
MissionMission
WerteWerte

Leitlinien + StrategienLeitlinien + Strategien

Ziele + ProjekteZiele + Projekte

Kompetenzen + VerhaltenKompetenzen + Verhalten

Emotionen + EnergieEmotionen + Energie

Führungspyramide nach B. Nimsky

Die geistige Ebene
der Klarheit für die 

Zukunft

Die Ebenen der 
Steuerung und

Handlungsinitiative

Die Ebenen der
individuellen 

menschlichen 
Fähigkeiten

nimsky :: successcoaching®



Ertragsdenken im Weg? Was bedeutet
eigentlich im Alltag „emotionale In-
telligenz“, und wie wird sie greifbar?

Der Schlüssel für eine erfolgreiche
Umsetzung heißt: Konsequenz! Und
das zeigten Vorstand und alle Füh-
rungskräfte in Pforzheim. Führungs-
leitlinien folgten der Vision. Die Stär-
ken und verbesserungsfähigen Berei-
che im gesamten Führungsteam wur-
den mit den INSIGHTS® Leadership-
Checks (Erläuterung siehe Kasten)
analysiert und über das Teamrad vi-
sualisiert, so dass ein neues Verstehen
für das Verhalten und die Motive der
Kollegen untereinander möglich wur-
de. Die Unternehmensstrategie wurde
konstant gehalten.

In regelmäßigen Strategietagungen
wurden Kernthemen der Vision auf-
gegriffen, Ideen für die Umsetzung
generiert, Mitarbeiter und Mitarbeite-
rinnen aller Ebenen nachfolgend aktiv
eingebunden und die Ergebnisse letzt-
endlich gemeinsam verwirklicht.
Hierzu gehörten auch die Vereinfa-
chung von Prozessen, gezielte Mitar-
beiterförderung und nicht zuletzt die
Service-Garantien für die Kunden.

Zunehmend verbesserte sich die Zu-
sammenarbeit, das Betriebsklima und
das Engagement, zunächst subjektiv.
Doch es bestätigte sich auch faktisch.
In einer internen Mitarbeiterumfrage
kristallisierten sich die Themen bezo-
gen auf die Vision heraus, die nach
Meinung der Befragten schon richtig
gut liefen, aber auch jene Bereiche, in
denen die Mitarbeiter weiteren Ver-
besserungsbedarf sahen. Es war er-
staunlich, dass bei der Gewichtung
der unterste Durchschnittswert bei
2,79 und der höchste bei 1,38 lag.

Ebenso bemerkenswert war die Über-
einstimmung in den Ergebnissen der
Mitarbeiter und der Führungskräfte,
denn diese wurden separat gemessen,
um das „Fremd- und Selbstbild“ auf

den Prüfstand zu stellen, etwa in Be-
reichen wie Image oder faire Spiel-
regeln. Unterschiedliche Empfindung
gab es jedoch bei den Themen „Kom-
munikation“, „Veränderungsbereit-
schaft“ oder „Einsatz der Talente“.
Diese Faktoren sind allerdings für die
Zukunft mit erfolgsentscheidend, da
nur derjenige Höchstleistung erzielt,
der mit seinen Fähigkeiten am richti-
gen Arbeitsplatz eingesetzt ist und,
bezogen auf die interne und externe
Kommunikation, Offenheit und Zu-
verlässigkeit ausstrahlt. Dies war der
Ansporn, genau die unterschiedlichen
Sichtweisen zu bearbeiten und hier
Verbesserungsansätze zu finden.

Die Ergebnisse der nächsten Schritte
wurden auf dem diesjährigen Neu-
jahrsempfang durch die Mitarbeiter,
die an den entsprechenden Workshops
teilgenommen hatten, sehr überzeu-

gend und mitreißend den Kollegen
präsentiert. Eine 90-prozentige Betei-
ligung an dieser Veranstaltung war
der weitere Beweis, dass es über die
Jahre durch diesen Prozess gelungen
ist, eine emotionale Bindung und per-
sönliches Engagement im gesamten
Unternehmen zu entwickeln.

Ein besonderes Highlight zum Ein-
stieg in das neue Jahr konnte den Mit-
arbeitern ebenfalls bekannt gegeben
werden. Die Umfrage zur Kundenzu-
friedenheit, die beim TÜV Saarland in
Auftrag gegeben worden war, erhielt
das Gütesiegel „geprüfte Qualität mit
der Note 1.92“. Ein exzellentes Er-
gebnis, das die innere Kultur nach
außen widerspiegelt. Es gilt nun, die-
ses Niveau zu halten. Welche Wei-
chen hierfür bereits gestellt wurden,
ist Gegenstand des Artikels im nächs-
ten GiB (Mitte Juni).
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Im Schaubild symolisiert der blaue
Punkt das Basisverhalten; der rote
Stern steht für das adaptierte Ver-
halten eines Menschen im Beruf.

Testen Sie INSIGHTS®!
Für eine Führungskraft

Ihres Hauses erhal-
ten Sie einen kos-
tenfreien Leader-
ship-Check mit
36 Seiten indivi-
dueller Auswer-
tung im Wert von

240 Euro.

Schreiben Sie hierfür
ein E-Mail mit Anschrift

Ihrer Bank, Ihrer E-Mail-
Adresse, Ansprechpartner und

den Namen der Person, die diese
Analyse erhalten wird an:

coaching@beatenimsky.de. Vermer-
ken Sie bitte das Stichwort: LS-Test.

INSIGHTS® Management
Development Instruments

Mit dem INSIGHTS® Leadership-
Check erhalten Führungskräfte

Einblick in ihre Verhaltenspotenziale
und arbeitsplatzrelevanten Motive.
Die Möglichkeit, sowohl das
ursprünglich angelegte
Potenzial im Basisver-
halten als auch das
derzeit eingesetzte
und genutzte Po-
tenzial als adapti-
ves Verhalten zu
erkennen, eröff-
net gezielte Hin-
weise, wie Stär-
ken genutzt und
verbesserungsfähige
Bereiche gefördert
werden können. Die visu-
elle Darstellung und professio-
nelle Interpretation der verschiede-
nen Potenziale eines Teams trägt
dazu bei, die Kommunikation auf
eine neue Ebene des Verstehens und
des Miteinander zu heben.



ie Zusammenarbeit zwischen den
hauptamtlichen Vorstandsmit-

gliedern einer Genossenschaft und
dem ehrenamtlichen Aufsichtsrat ist
durch Gesetz und Satzung geregelt,
unterliegt jedoch grundsätzlich positi-
ven wie negativen Einflüssen. Diese
können zum einen im zwischen-
menschlichen Bereich liegen, zum
anderen in der Intensität der Mandats-
wahrnehmung.

Generell ist festzustellen, dass die Zu-
sammenarbeit zwischen Vorstand und
Aufsichtsrat bei den badischen Ge-
nossenschaften weitgehend reibungs-
los verläuft. Bei Störungen schaltet
sich der Verband in Einzelfällen ver-
mittelnd ein – eigeninitiativ oder auf
Ersuchen. Streitigkeiten, die dadurch
nicht ausgeräumt werden konnten
oder die vor Gericht gelangten, sind
uns übrigens nicht bekannt.

Je aktiver ein Mandat wahrgenommen
wird, desto eher gibt es Konfliktsitua-
tionen. Von den hauptamtlichen Vor-
standsmitgliedern darf ein nachhalti-
ges Engagement erwartet werden.
Eine aktive Wahrnehmung des Man-
dats der Ehrenamtsträger wird eben-
falls allseits gewünscht, kann aber nur

begrenzt eingefordert werden. Das
Wissen um die Möglichkeiten und
Grenzen eines ehrenamtlichen genos-
senschaftlichen Mandates mag zu
Engagement und intensiver Tätigkeit
ermutigen und motivieren. Dies ist
wünschenswert, und zu diesem
Zweck sollen die nachfolgenden Aus-
führungen anregen.

Es steht nicht im Einklang mit einer
modernen Unternehmensführung,
wenn der Aufsichtsrat sich auf die
Wahrnehmung der ihm gesetzlich
zugewiesenen Mindestpflichten be-
schränkt. Nur eine aktive, flexible und
situationsangepasste Amtsführung
stellt sicher, dass der Aufsichtsrat sei-
ner ihm zugewiesenen Funktion als
Kontroll- und Überwachungsorgan
der Genossenschaft gerecht wird.

Der Aufsichtsratsvorsitzende ist das
Bindeglied zwischen Vorstand und
Aufsichtsrat. Er ist derjenige, der die
Arbeit des Aufsichtsrates organisiert
und die Wahrnehmung des Kontroll-
gremiums in der Öffentlichkeit wie
auch in der Genossenschaft maßgeb-
lich prägt. Den Handlungsrahmen ge-
ben Gesetz, Satzung und Geschäfts-
ordnung. Doch wo liegen die Hand-

lungsgrenzen eines aktiven Aufsichts-
ratsvorsitzenden? Wie weit ist der
Rahmen, in dem er sich bewegen
kann? Was muss er beachten? Welche
Folgen haben Kompetenzüberschrei-
tungen für ihn oder für den Vorstand?

Personelle und sachliche Trennung
von Haupt- und Ehrenamt

Nach § 37 GenG sind Vorstands- und
Aufsichtsratsamt unvereinbar. Die
Genossenschaft wird durch den Vor-
stand gerichtlich und außergerichtlich
vertreten. Der Vorstand kann auch aus
neben- und/oder ehrenamtlichen Mit-
gliedern bestehen. Im Bankenbereich
gibt es in Baden nur noch eine Kredit-
genossenschaft, die neben zwei haupt-
auch noch zwei ehrenamtliche Vor-
standsmitglieder hat. Vor knapp zwei
Jahren war ein ehrenamtliches Mit-
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Informationstagungen des Verbandes für Aufsichtsräte

Zusammenarbeit zwischen
Haupt- und Ehrenamt (1)

D

Insgesamt sieben Tagungen für Aufsichtsräte der Mitgliedsgenossenschaften veranstaltete der Badi-
sche Genossenschaftsverband im November und Anfang Dezember 2005. Knapp 400 Organmitglie-
der nutzten die Gelegenheit, sich vor Ort über die Anforderungen, Aufgaben, Rechte und Pflichten
eines Aufsichtsrats zu informieren. Rechtsanwalt Dietrich Herold, Leiter des Vorstandsstabs des Ver-
bandes und Geschäftsführer der Genossenschaftsakademie, beleuchtete dabei auch die Frage der Zu-
sammenarbeit zwischen haupt- und ehrenamtlichen Organmitgliedern einer Genossenschaft. Der fol-
gende zweiteilige Beitrag gibt die wesentlichen Inhalte wieder. Die Fortsetzung folgt im nächsten
GiB (Juni).

Dietrich
Herold



glied einer weiteren badischen Kredit-
genossenschaft verabschiedet und
nicht mehr ersetzt worden. Der Vor-
stand hat die Genossenschaft unter
eigener Verantwortung zu leiten. § 27
GenG wurde durch die Genossen-
schaftsgesetznovelle von 1973 neu
gefasst, die Leitungsbefugnis des Vor-
standes erheblich gestärkt.

Die Aufgaben des Aufsichtsrates sind
in § 38 GenG gesetzlich geregelt. Der
Vorstand ist Entscheidungs- und
Handlungszentrum. Er ist von Wei-
sungen unabhängig. Der Aufsichtsrat
ist auf die Überwachung beschränkt.
Die Geschäftsführung kann ihm nicht
übertragen werden. Die Leitungskom-
petenz des Vorstandes ist Grenze jeg-
lichen Aufsichtsratshandelns.

Überwachung – aber wie?

Die Überwachung erschöpft sich
nicht in der Kontrolle abgeschlosse-
ner Geschäftsvorfälle. Überwachung
erfolgt auch – richtigerweise primär –
zukunftsbezogen als Beratung des
Vorstandes in Fragen der Unterneh-
menskonzeption und -führung; der
erteilte Rat ist unverbindlich.

Zur Wahrnehmung seiner Aufgaben
als Kontroll- und Überwachungsorgan
bedient sich der Aufsichtsrat unter-
schiedlicher Maßnahmen: Gegenüber
dem Vorstand steht ihm – korrespon-
dierend zu dessen Berichtspflicht –
ein Informationsrecht zu. Er hat das
Recht auf Einsicht und Prüfung der
Geschäftsunterlagen.

Der Aufsichtsrat kann sich durch Sat-
zung und Geschäftsordnung die Zu-
stimmung für bestimmte Geschäfte
vorbehalten. Im Aktienrecht, dem das
Genossenschaftsrecht durch die
Rechtsprechung stark angenähert
worden ist (eine weitere Annäherung
wird durch die Genossenschafts-No-
velle erfolgen) ist es wesentlicher Re-

gelungszweck des §111 Abs. 4 S. 2 –
der Parallelvorschrift zu § 38 – den
Aufsichtsrat im Rahmen präventiver
Überwachung zu unterstützen.

Bei bestehendem Zustimmungsvorbe-
halt und verweigerter Zustimmung ist
der Vorstand nicht berechtigt, das Ge-
schäft vorzunehmen. Tut er dies den-
noch, handelt er pflichtwidrig. Davon
unberührt ist die Fähigkeit des Vor-
standes, sich im Außenverhältnis
rechtswirksam zu binden. Angesichts
des sich hieraus ergebenden Gefah-
renpotenzials werden Aufsichtsrat
und Vorstand regelmäßig nach einer
einvernehmlichen Lösung suchen.

Zustimmungsvorbehalte beziehen
ihren besonderen Stellenwert bezüg-
lich der einzelnen Kontroll- und Mit-
wirkungsrechte weniger daraus, die
Tätigkeit des Vorstandes zu blockie-
ren, als vielmehr daher, den Auf-
sichtsrat in den unternehmerischen
Entscheidungsprozess einzubinden.

Von daher können Zustimmungsvor-
behalte als Druckmittel eingesetzt
werden, um eigenen unternehmeri-
schen Vorstellungen gegenüber der
Unternehmensführung Geltung zu
verschaffen, denn diese ist auf die
Billigung des Aufsichtsrates angewie-
sen und hat daher dessen Standpunkt
zu berücksichtigen.

Der Vorstand muss den Aufsichtsrat
bereits im Vorfeld der beabsichtigten
Maßnahme beteiligen. Da der Auf-
sichtsrat nur aufgrund hinreichender
Informationen über seine Zustim-
mung entscheiden kann, ist der Vor-
stand verpflichtet, ihm die erforder-
lichen Angaben zu geben. Zustim-
mungsvorbehalte steigern daher das
Informationsniveau des Aufsichtsrates
und ergänzen die regulären Vorstands-
berichte, was der Überwachungstätig-
keit zuträglich ist. Mitunter wird sich
der Vorstand durch bestehende Zu-
stimmungspflichten in seiner Betäti-

gungsfreiheit eingeschränkt sehen.
Und dennoch können die „Zweite
Meinung“ oder sonstige Anregungen
des Aufsichtsrates für den Vorstand
von Vorteil sein. Er ist aufgerufen,
sich des Sachverstandes des Auf-
sichtsrats zu bedienen. Schließlich
gehört es zur Überwachungsaufgabe
des Aufsichtsrates, dem Management
beratend zu Seite zu stehen.

Planungsentscheidungen können ei-
nem Zustimmungsvorbehalt unter-
worfen sein, der sich sowohl auf die
Jahresplanung als auch auf Mehrjah-
resplanungen erstrecken kann. Es
müssen also nicht „Geschäfte“ im
Sinne von Rechtsgeschäften sein.

Ordnungsgemäß angewandt steigern
Zustimmungsvorbehalte die Funk-
tionsfähigkeit des Aufsichtsrates so-
wie das Verantwortungsbewusstsein
jedes einzelnen Aufsichtsratsmitglie-
des. Außerhalb des Kernbereiches
grundlegend bedeutsamer Entschei-
dungen steht die Anordnung von Zu-
stimmungsvorbehalten grundsätzlich
im unternehmerischen Ermessen des
Aufsichtsrates. 

Ausnahmsweise ist der Aufsichtsrat
zu ad hoc-Anordnungen verpflichtet,
wenn kein anderes Mittel ein pflicht-
gemäßes Vorstandshandeln sicherstel-
len kann. Dies gilt etwa dann, wenn
der Vorstand seinen unternehmeri-
schen Handlungsspielraum über-
schreitet. Die Frage, ob Zustim-
mungsvorbehalte auch für unter-
nehmerisches Unterlassen angeordnet
werden dürfen, ist zu verneinen.

Auch das Unterlassen unternehmeri-
scher Maßnahmen kann für die Ent-
wicklung des Betriebs von existenzi-
eller Bedeutung sein. Schon häufig
wäre es besser gewesen, der Unter-
nehmer hätte sich fallweise als „Un-
terlasser“ hervorgetan.

Aus dem Verband
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Doch würde dies nach einhelliger
Rechtsmeinung einen unzulässigen
Einfluss, ja Eingriff in die dem Vor-
stand vorbehaltene Geschäftsführung
bedeuten. Der Einsatz von Zustim-
mungsvorbehalten gewährt dem Auf-
sichtsrat ein reines Veto-Recht, auf-
grund dessen er bestimmte Maß-
nahmen zwar verhindern kann, nicht
aber zu geschäftlichen Initiativhand-
lungen im Stande ist. Übrigens ist der
Vorstand nicht dazu verpflichtet, Ge-
schäfte vorzunehmen, für die der Auf-
sichtsrat Zustimmung erteilt hat.

Organisation

Der Aufsichtsrat ist Kollegialorgan.
Alle Aufsichtsratsmitglieder haben –
abgesehen von den ausschließlich
dem Vorsitzenden zugewiesenen Be-
fugnissen – die gleichen Informa-
tions- Mitwirkungs- und Stimmrechte
sowie die gleichen Pflichten. Das
Aufsichtsratsmandat kann nur persön-
lich ausgeübt werden und ist wei-
sungsunabhängig. Die Organisation
seiner Tätigkeit obliegt dem Auf-
sichtsrat selbst. Jedes Handeln des
Aufsichtsrates setzt die Bildung eines
entsprechenden Organwillens – mit-
tels Beschluss – voraus.

Beschlüsse sind zu treffen über Anträ-
ge einzelner Aufsichtsratsmitglieder
oder über die Erfüllung der dem Auf-
sichtsrat zugewiesenen Aufgaben.
Nicht beschlussbedürftig sind bloße
Äußerungen des Aufsichtsrates ge-
genüber dem Vorstand. Dem Auf-
sichtsratsvorsitzenden obliegt die
Ausführung der Beschlüsse. Adressa-
ten seiner Beschlussfassungen sind
weit überwiegend die beiden anderen
Organe der Genossenschaft: Vorstand
und General- oder Vertreterversamm-
lung, in Prüfungsangelegenheiten
auch der Prüfungsverband.

(Teil 2 folgt im nächsten GiB)

Aus dem Verband
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MEHR ALS EIN KINDHEITSTRAUM

Komplettlösung Wunschauto mit
dem richtigen Partner.

Die Wahl des richtigen Autos ist eine Angelegenheit von Herz und Verstand.

Und des richtigen Partners. Denn: Dem Wunschauto steht die Finanzierungs-

realität gegenüber. Gut, wenn an der Nahtstelle von Wunsch und Wirklichkeit

ein kompetenter und verlässlicher Partner sitzt.

Mit wunschauto.de, dem Online-Fahrzeug-Konfigurator, bieten Sie Ihren Kunden

beides – das passende Auto und eine maßgeschneiderte Finanzierung. Und dies

aus einer Hand – ohne Umwege. Nutzen Sie unsere Kompetenz, damit sich Ihre

Kunden ihre Träume erfüllen können. 

Sie wollen mehr wissen? Rufen Sie uns an: 0 61 96.99 38 15
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Im vergangenen Jahr hat der Badi-
sche Genossenschaftsverband e.V.

die Schirmherrschaft über das Projekt
„Gemeinsam gewinnen“ von Caritas
und Diakonie in Baden übernommen
und ist dabei beispielgebend vorange-
gangen: Im Karlsruher Caritas-Wald-
heim wurde beim ersten badischen
Aktionstag im Sommer 2005 mit tat-
kräftiger Unterstützung durch die ZG
Raiffeisen-Gruppe damit begonnen,
die Außenanlage attraktiver zu gestal-
ten. Etliche Verbandsmitglieder haben
nun ihrerseits in ähnlicher Weise Kon-
takte zu caritativen beziehungsweise
diakonischen Einrichtungen aufge-
nommen oder stehen vor einer sol-
chen Entscheidung.

„Wir ermutigen unsere Mitglieder und
rufen sie dazu auf, im Rahmen ihrer
Möglichkeiten ebenfalls Partnerschaf-
ten mit den kirchlichen Einrichtungen
in ihrem jeweiligen Geschäftsgebiet
einzugehen“, sagte Verbandsdirektor
Gerhard Roßwog in der Banken-
Pressekonferenz des Verbandes Mitte
Februar. Er verwies darauf, dass der
badische Aktionstag in diesem Jahr
am 22. Juli stattfindet.

„Gemeinsam gewinnen“ verzichtet
ganz bewusst und gewollt auf soziales
Engagement in Form von Geldspen-
den, obgleich sich beides gut kombi-
nieren lässt. Gewollt sind Partner-
schaften mit Leistungsaustausch. Die
sozialen Einrichtungen haben ihren
„Gewinn“ in Form von Leistungen
durch die Mitarbeiter(innen) ihrer
Partner aus der Wirtschaft. Und sie er-
leben die Verantwortlichen sowie die
Belegschaft von Wirtschaftsunterneh-

men als Mitmenschen, die helfen wol-
len und können. Andererseits haben
die Partnerunternehmen kaum finan-
ziellen Aufwand, und sie erhalten als
„Gewinn“ eine nachhaltige kosten-
freie positive Imagewerbung, deren
Außenwirkungen nicht zu unterschät-
zen sind. Die Mitarbeiter(innen) ler-
nen andere Arbeitswelten kennen und
erfahren ein neues, bislang vielleicht
nicht gekanntes Gefühl der Zusam-
mengehörigkeit und der Vielfalt der
außerberuflichen Fähigkeiten, die in
gebündelter Form viel Positives be-
wirken können.

In Caritas und Diakonie hat der Badi-
sche Genossenschaftsverband nicht
nur seriöse Partner, für die es sich zu
engagieren lohnt, sondern auch her-
vorragende Multiplikatoren. „Wir
wollen ,Gemeinsam gewinnen‘“.
Schließlich achten immer mehr Kun-
den darauf, ob und wie die soziale
Einstellung von Unternehmen ausge-
prägt ist. In diesem Sinn bitten wir
auch unsere Mitglieder um Aufge-
schlossenheit für diese Aktion und um
wohlwollende Prüfung, ob eine Part-
nerschaft auch vor Ort in Betracht
kommt“, betonte Roßwog.

Aus dem Verband
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Nationale Basel II-Umsetzung –
Der jüngst vom Bundeskabinett ver-
abschiedete Regierungsentwurf zur
Überarbeitung des Kreditwesengeset-
zes sieht vor, dass die wesentlichen
Regelungen der Europäischen Richt-
linien über die neuen Eigenkapital-
regelungen „Basel II“ analog in der
Bundesrepublik umgesetzt werden.
Insbesondere die Übernahme der Ei-
genkapitalerleichterung für gruppen-
interne Forderungen sichert die Wett-
bewerbsneutralität zwischen kon-
zernstrukturierten Banken auf der ei-
nen Seite und verbundstrukturierten
auf der anderen. Hierfür hatte sich
der Badische Genossenschaftsverband
gemeinsam mit dem Bundesverband
der Deutschen Volksbanken und
Raiffeisenbanken nachhaltig einge-
setzt. So wurden die politischen Ent-
scheidungsträger in Land, Bund und
auf europäischer Ebene intesiv über
die Anliegen der genossenschaft-
lichen Bankengruppe informiert. Da-
rüber hinaus wurden diese Forderun-
gen auch vor Journalisten im Rah-
men der Banken-Pressekonferenz des
badischen Genossenschaftsverbandes
artikuliert.

� � � � �

Klares Nein zum Kontenabruf
Der Badische Genossenschaftsver-
band lehnt den mit dem Gesetz zur
Förderung der Steuerehrlichkeit ein-
geführten automatisierten Abruf der
Kontenstammdaten strikt ab und for-
dert stattdessen im Namen seiner
Mitgliedsbanken und deren Kunden
die Einführung einer pauschalen Ab-
geltungssteuer von 20 Prozent auf
sämtliche private Kapitalerträge. Dies
würde zum einen das Ende der staat-
lich verordneten, willkürlichen und
kostenintensiven Überwachung von
Kontenstammdaten bedeuten, zum
anderen würden Banken und Kunden
durch eine vereinfachte Ausgestal-
tung der Steuervorschriften vom
bürokratischen Ballast der verwal-
tungsintensiven Kontrollmaßnahmen
befreit, so Gerhard Roßwog in der
Banken-Pressekonferenz des Ver-
bandes.

StStand and � punktpunkt Aktionstag „Gemeinsam Gewinnen“ am 22. Juli

Aufruf zu sozialen Partnerschaften

Ansprechpartner

Ansprechpartner beim Badischen
Genossenschaftsverband ist ne-
ben dem Vorstand

RA Dietrich Herold
Abteilungleiter Vorstandsstab,
Geschäftsführer Akademie GmbH

Telefon: (0721) 3 52 -14 28

Fax: (0721) 3 52 -15 96

E-Mail:
dietrich.herold@bgvnet.de

Auf Wunsch werden Kontakte zu
diakonischen oder caritativen Ein-
richtungen hergestellt.



o enthält der Gesetzentwurf, dass
bei mitgliederstarken Genossen-

schaften eine Höchstzahl von 500
Mitgliedern ausreicht, um eine Gene-
ralversammlung einzuberufen, um
darin den Beschluss über die Abschaf-
fung der Vertreterversammlung zu
erzwingen.

„Ein Großteil unserer Banken mit teil-
weise mehreren Zehntausend Mitglie-
dern wäre mit dieser Regelung vor ei-
ne nahezu unlösbare Aufgabe ge-
stellt“, sagte Roßwog und verwies da-
bei auch auf die Karlsruher BBBank,
die rund 330.000 Mitglieder zählt. Ei-
ne Aushebelung der Rechte der Ver-
treterversammlung durch relativ we-
nige Mitglieder wäre unverhältnis-
mäßig und würde einzelne Genossen-
schaften vor große Probleme stellen.

Der Badische Genossenschaftsver-
band wird sich daher im weiteren Ge-
setzgebungsverfahren gemeinsam mit
dem Bundesverband der Deutschen
Volksbanken und Raiffeisenbanken
dafür einsetzen, dass die Willensbil-
dung innerhalb großer Genossen-
schaften auch in Zukunft mit vertret-
barem Aufwand stattfinden kann.

Zufrieden zeigt sich Roßwog darüber,
dass die Geschäftsguthaben der Mit-
glieder von VR-Banken auch bei An-
wendung der internationalen Rech-
nungslegungsvorschriften IFRS als

Eigenkapital ausgewiesen werden
können und damit die Eigenkapital-
ausstattung der Genossenschaften ge-
sichert ist. Bereits im vergangenen
Herbst hatte das Bundesjustizministe-
rium angekündigt, die Eigenkapital-
ausstattung der Genossenschaften ent-
sprechend sichern zu wollen.

Das Gesetzespaket hat
vier Schwerpunkte 

� Künftig sollen bereits drei Perso-
nen eine eingetragene Genossenschaft
(eG) gründen können; damit eignet
sich die eG etwa für Kooperationen
von drei Handwerkern, Landwirten
oder Genossenschaftsbanken. „Hier-
von erwarten wir uns einen stärkeren
Rückenwind im Rahmen unserer Ini-
tiative zur Neugründung von Genos-
senschaften“, betont Roßwog. Weiter
müssen bei Genossenschaften bis zu
20 Mitgliedern nicht mehr zwei Vor-
stands- und drei Aufsichtsratsmitglie-
der gewählt werden. Es soll ein Vor-
standsmitglied genügen; auf den Auf-
sichtsrat kann ganz verzichtet werden. 

� Für Unternehmergenossenschaften
(solche, deren Mitglieder zu mehr als
75 Prozent Unternehmer im Sinne des
§14 BGB sind – hierzu zählen Kauf-
leute, Handwerker, Freiberufler und
Landwirte) kann das Stimmrecht
unterschiedlich gewichtet werden, je-

doch soll kein Mitglied mehr als 10
Prozent aller Stimmen erhalten; hier-
durch wird Wünschen größerer länd-
licher und gewerblicher Genossen-
schaften Rechnung getragen. Die Sat-
zung soll die Kündigungsfrist auf
zehn Jahre verlängern können – inte-
ressant für Neugründungen investi-
tionsintensiver Genossenschaften.

� Für Genossenschaften, welche
die internationalen Bilanzierungsstan-
dards IFRS anwenden wollen, wird
die Möglichkeit eröffnet, ihre Satzun-
gen so auszugestalten, dass die Ge-
schäftsguthaben weiterhin als Eigen-
kapital ausgewiesen werden können.

� Für grenzüberschreitende Koope-
rationen, deren Mitglieder ihren Sitz
in mindestens zwei EU-Staaten ha-
ben, wird eine neue Rechtsform ge-
schaffen, die Europäische Genossen-
schaft oder Societas Cooperativa
Europaea (SCE). Insbesondere die
Möglichkeiten der SCE, ein Mindest-
kapital einzuführen und rein investie-
rende Mitglieder zuzulassen, sollen
auch den nationalen Genossenschaf-
ten eröffnet werden. Selbstverständ-
lich können wie bisher grenzüber-
schreitende Kooperationen als natio-
nale Genossenschaften nach deut-
schem Genossenschaftsgesetz betrie-
ben werden (durch Aufnahme auslän-
discher Mitglieder in die deutsche
Genossenschaft).

Aus dem Verband
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Genossenschaftsgesetz
weitgehend gelungen

S

Das Bundeskabinett hat Ende Januar den anstehenden Gesetzentwurf zur Ein-
führung der Europäischen Genossenschaft und zur Modernisierung des Genossen-
schaftsrechts beschlossen. Der Vorstandsvorsitzende des Badischen Genossenschafts-
verbandes e.V., Verbandsdirektor Gerhard Roßwog, begrüßt die Vorlage ausdrück-
lich, sieht aber noch Nachbesserungsbedarf.
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Erfolgreicher Peer-Review

Die Treuhand Baden GmbH Wirtschaftsprüfungsgesellschaft sowie die Au-
dit-Baden GmbH Wirtschaftsprüfungsgesellschaft haben sich erfolgreich

der gesetzlich geforderten Qualitätskontrolle nach der Wirtschaftsprüferord-
nung („Peer-Review“) unterzogen.

1990 jedem Regionalverband die Be-
treuung bestimmter Bezirke in der
ehemaligen DDR übertragen. Der Ba-
dische Genossenschaftsverband war
dabei zuständig für acht „Genossen-
schaftskassen“ (ehemalige Volksban-
ken) sowie 18 „Bäuerliche Handels-
genossenschaften“ (frühere Raiff-
eisenbanken mit überwiegend Wa-
rengeschäft) im Bezirk Leipzig. Ver-
einbart wurde die Übernahme von
Partnerschaften durch badische Kre-
ditgenossenschaften, welche die In-
stitute im Osten sachlich, personell
und organisatiorisch unterstützten.

Der MGV vereint heute (vor allem
aus Sachsen und Thüringen) fast 700
Genossenschaften und genossen-
schaftliche Unternehmen mit etwa
570.000 Einzel-Mitgliedern, 26.500
Beschäftigten und 3,2 Milliarden
Euro Umsatz im Waren- und produk-
tiven Bereich. Die Entwicklung vom
Genossenschaftsverband Sachsen
zum heutigen MGV (ohne kredit-
wirtschaftliche Prägung) ging einher
mit der Fusion mit dem Thüringer
Prüfungsverband der Agrar- und Er-
zeugergenossenschaften e.V.

Auch der Badische Genossenschaftsverband leistete 1990 Aufbauhilfe

15 Jahre MGV
„Mit der Gründung des Genossen-
schaftsverbands Sachsen, dem heu-
tigen Mitteldeutschen Genossen-
schaftsverband (MGV) mit Sitz in
Chemnitz, wurde am 19. Dezember
1990 der Prozess der Herausbildung
einer einheitlichen, demokratischen
und selbständigen Genossenschafts-
organisation in Sachsen und Ost-
thüringen juristisch erfolgreich abge-
schlossen.“ Das erklärte MGV-Ver-
bandspräsident Dietmar Berger in
Chemnitz anlässlich eines Empfangs
zum 15-jährigen Bestehen des heute
einzigen genossenschaftlichen Mehr-
Sparten-Verbandes mit Sitz in den
neuen Bundesländern.

Ausgangspunkt war, die marktwirt-
schaftlich geprägte genossenschaft-
liche Entwicklung in die eigenen
Hände zu nehmen und dazu die
Kräfte innerhalb einer Verbands-
struktur zu bündeln. „Dies konnte
nur gelingen, weil wir dabei auch die
Unterstützung durch unsere Partner-
verbände aus Baden, Bayern und
Württemberg erhielten.“ Nach Ab-
sprache mit den genossenschaft-
lichen Spitzenverbänden wurden

Zum 110. Geburtstag

Staufen ehrt
Alois Schnorr

Am 14. Februar war der 110. Ge-
burtstag von Alois Schnorr, ei-

ner der profiliertesten Persönlich-
keiten der badischen Genossen-
schaftsorganisation in der Nach-
kriegszeit. Der frühere Verbands-
direktor des Badischen Genossen-
schaftsverbands aus Staufen war
nicht nur Bürgermeister seiner Hei-
matgemeinde, sondern auch badi-
scher Finanzminister, Direktor der
Volksbank Staufen – und Verfolgter
des NS-Regimes. Zu Ehren seines
110. Geburtstages hat die Stadt
Staufen nun ein Zusatzschild an der
Alois-Schnorr-Straße angebracht,
das auf die wichtigsten Lebenssta-
tionen des Initiators des Staufener
Schulze-Delitzsch-Hauses hinweist.

Schnorr war sich sicher, dass die
genossenschaftliche Selbsthilfe nur
dann erfolgreich zu verwirklichen
sei, wenn den Mitgliedern nicht
allein finanzielle Mittel zur Verfü-
gung gestellt, sondern ihnen auch
die notwendigen Einblicke in die
grundlegenden Zusammenhänge
des Wirtschaftslebens vermittelt
werden. Daher hatte er bereits An-
fang der 50er Jahre den Gedanken
gefasst, ein eigenes „Schulungs-
heim“ zu errichten, und zwar in
Staufen. Das Schulze-Delitzsch-
Haus wurde Ende 1956 seiner Be-
stimmung übergeben, und seither
gibt es in Staufen auch die „Alois-
Schnorr-Straße“. Nachdem die Aka-
demie Badischer Volksbanken und
Raiffeisenbanken im Jahr 1993 in
Karlsruhe fertiggestellt war, wurde
das Staufener Haus zunächst ver-
pachtet und schließlich Anfang die-
ses Jahrzehntes an den Bund Deut-
scher Blasmusikverbände und an
die Stadt Staufen veräußert.

Noch immer lebendig sind Leben
und Wirken, aber auch das geistige
Potenzial von Alois Schnorr in der
badischen Genossenschaftsorgani-
sation.



Als „völlig kontraproduk-
tiv“ bezeichnete Landes-

handwerkspräsident Joachim
Möhrle die von der Bundes-
regierung geplante Anhe-
bung der Pauschalabgaben
für geringfügig Beschäftigte
und die Begrenzung der Bei-
tragsfreiheit für Sonn-, Feier-
tags- und Nachtzuschläge.
Die Erhöhung der Sozialab-
gaben bei Mini-Jobs wird
nach Ansicht des Präsiden-
ten des Baden-Württem-
bergischen Handwerkstages
(BWHT) zu einem Verlust von
tausenden Arbeitsplätzen im
Land und zu mehr Bürokratie
führen. Vor allem das be-
schäftigungsintensive Hand-
werk werde mit einer mas-
siven Lohnkostensteigerung
konfrontiert. Die für das
Handwerk zur Flexibilität
wichtigen Mini-Jobs verlören
durch die geplanten Maß-
nahmen an Attraktivität. So
gingen insbesondere die
Nahrungsmittelhandwerke
für ihre Mitgliedsunterneh-
men davon aus, dass im Falle
einer Erhöhung der Beitrags-

last Mini-Job-Arbeitsplätze
gestrichen werden. Es sei illu-
sorisch zu glauben, dass sie
gleichwertig durch versiche-
rungspflichtige Arbeitsplätze
ersetzt werden könnten. Vor
allem Bäcker, Konditoren
und Fleischer, die erfahrungs-
gemäß häufig auf die ge-
ringfügigen Beschäftigungs-
formen zurückgreifen, hät-
ten angesichts des harten
Preiswettbewerbs nicht den
finanziellen Spielraum, höhe-
re Lohnnebenkosten ander-
weitig zu kompensieren.

Viele der Mitarbeiter in die-
sen Betrieben seien für sich
und die Familie auf den Zu-
satzverdienst angewiesen.
Dessen Verlust in Verbin-
dung mit der für 2007 ge-
planten Mehrwertsteuerer-
höhung werde zu einer
erheblichen Konsumzurück-
haltung in diesen ohnehin
eher schwachen Einkom-
mensbereichen führen:
Möhrle befürchtet auch eine
erneute Flucht in die illegale,
bar vergütete Arbeit.

Wirtschaftsticker
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Mini-Jobs: Handwerk lehnt
höhere Sozialabgaben ab

Im Vergleich mit anderen OECD-Ländern schneidet
Deutschland aus Arbeitnehmersicht schlecht ab. Vor

allem Ledige und Kinderlose werden zur Kasse gebeten:
40,5 Prozent ihres Bruttolohns zahlen sie an den Staat.
Nur Dänemark langt mit 41,2 Prozent noch mehr hin. In
Irland wird ein allein stehender Durchschnittsverdiener
mit weniger als der Hälfte belastet. Dort beanspruchen
Steuern und Sozialabgaben nur 16 Prozent des Brutto-
lohns. Betrachtet man die Abgabenbelastung eines ver-
heirateten Alleinverdieners mit zwei Kindern, so zeigt sich
ein noch steileres Gefälle zwischen den Industrienationen. 

sass mit 24.700 Euro und
der Südpfalz mit 22.000 Eu-
ro. Diese Unterschiede spie-
geln sich auch in den Löh-
nen wider und bieten eine
Erklärung dafür, dass es
zahlreiche Erwerbstätige
während der letzten Jahre
vorgezogen haben, einen
Arbeitsplatz jenseits der
Grenze zu suchen. So arbei-
ten etwa 28.000 Elsässer in
Baden, nur etwa 300 Deut-
sche pendeln täglich zu
ihrem Arbeitsplatz in das
benachbarte Frankreich.
Entgegengesetzte Pendler-
verflechtungen bestehen
aufgrund des Lohn-
gefälles mit der Schweiz:
Etwa 25.000 Badener ar-
beiten im Nachbarland, le-
diglich etwa 500 Schweizer
in Baden.

Im Oberrheingebiet

Grenzgänger nutzen Lohngefälle

Die EuroRegion Ober-
rhein umfasst das El-

sass, die Nordwestschweiz,
die Südpfalz und aus Ba-
den-Württemberg die Re-
gionen Mittlerer und Süd-
licher Oberrhein sowie die
Kreise Lörrach und Walds-
hut. Nach Feststellung des
Statistischen Landesamtes
(Stuttgart) leben in ihr
knapp 5,9 Millionen Ein-
wohner, also annähernd so
viele wie in Hessen.
Der wirtschaftliche Wohl-
stand des Gebietes, gemes-
sen am Bruttoinlandspro-
dukt differiert stark zwi-
schen den Teilgebieten. Die
Nordwestschweiz ist Spit-
zenreiter mit 36.100 Euro je
Einwohner. Baden nimmt
mit 27.900 Euro den zwei-
ten Platz ein, vor dem El-

Noch bevor am 9. Juni 2006 zum ersten Mal der Ball
rollt, stehen die wahren Gewinner der Fußball-WM

bereits fest. Zum einen profitieren die zwölf Austra-
gungsorte von den Infrastrukturausgaben, zum anderen
freut sich das Hotel- und Gaststättengewerbe über die
Ausgaben der WM-Besucher.



Der Bruttostundenlohn
im Produzierenden Ge-

werbe lag im Oktober 2005
bei rund 16,70 Euro. Nach
Feststellung des Statistischen
Landesamtes verdienten voll-
zeittätige Arbeiter im Produ-
zierenden Gewerbe in Ba-
den-Württemberg im Okto-
ber 2005 durchschnittlich
2.742 Euro brutto im Monat.
Bei einer gegenüber dem
Vorjahr leicht gestiegenen
Wochenarbeitszeit von 37,6

auf 37,8 Stunden, wurde eine
Arbeitsstunde mit umge-
rechnet 16,71 Euro brutto
vergütet. Im Jahresvergleich
nahezu unverändert blieben
die Bruttostundenverdienste
im Textil- und Bekleidungs-
gewerbe sowie im Bereich
„Herstellung von Büroma-
schinen, DV-Geräten und
-einrichtungen“. Der Brutto-
stundenlohn im Hoch- und
Tiefbau lag 2005 bei durch-
schnittlich 14,51 Euro.
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Produzierendes Gewerbe

Moderater Lohnanstieg

Die Spritpreise erreichten im Jahr 2005 in Deutschland
neue Höchststände. Das galt sowohl für die Jahres-

durchschnittswerte wie auch für die täglichen Preise an
den Zapfsäulen. Der Preis für Diesel stieg bis auf 120 Cent
je Liter und lag im Jahresmittel bei 107 Cent. Für Super-
benzin kassierten die Tankstellen im Durchschnitt 122
Cent, in der Spitze kostete der Liter 145 Cent. Auffällig ist
die Entwicklung des Dieselpreises, der seit Jahren schnel-
ler steigt als der Preis für Superbenzin. Während sich der
Liter Super im Vergleich zu 1995 um 54 Prozent verteuer-
te, betrug der Preissprung beim Diesel im selben Zeit-
raum 85 Prozent.

Größte Haushalte auf dem Land

Nach Feststellung des Statistischen Landesamtes gibt
es die größten Haushalte in den ländlich geprägten

Regionen. Spitzenreiter ist der Alb-Donau-Kreis mit 2,5
Personen je Haushalt. Es folgen die Landkreise Biberach
und Freudenstadt sowie der Neckar-Odenwald-Kreis, der
Enzkreis und der Hohenlohekreis mit durchschnittlich 2,4
Personen. In den meisten Stadtkreisen leben im Schnitt
weniger als zwei Personen in einem Haushalt.

nähernd 12 Prozent in un-
terschiedlichem Maß bei.
Im Hochbau verhinderte
der Wohnungsbau ein bes-
seres Ergebnis. In dieser
bedeutenden Sparte wa-
ren im Jahr 2005 die Auf-
tragseingänge nämlich um
fast 6 Prozent niedriger als
2004.
Zusammengefasst lässt
sich feststellen, dass die
Auftragseingänge im Bau-
hauptgewerbe im Jahr
2005 im Vergleich zum
Vorjahr zwar angestiegen
sind, das Auftragsplus aber
maßgeblich durch die Ver-
gabe einiger Großaufträge
im Wirtschaftstiefbau her-
vorgerufen wurde.

Im Bauhauptgewerbe

Erstmals wieder Auftragsplus

Nach Feststellung des
Statistischen Landes-

amtes (Stuttgart) lag im
Bauhauptgewerbe der
Wert der im Zeitraum Ja-
nuar bis Dezember 2005
fest akzeptierten Aufträge
um fast 6 Prozent über
dem vergleichbaren Vor-
jahreswert. Nach sechs Jah-
ren rückläufiger Auftrags-
eingänge stellte sich die
Situation somit erstmals
wieder etwas besser dar.
Zu dem vergleichsweise
guten Ergebnis des Jahres
2005 trugen die Hochbau-
aufträge mit einem Plus
von über 1 Prozent und
die Tiefbauaufträge mit
einer Steigerung von an-

den zweiten Platz, knapp
gefolgt von Hamburg (1,3
Prozent), Bayern (1,2 Pro-
zent) sowie Sachsen-An-
halt (1 Prozent). Laut Sta-
tistischem Landesamt zählt
Baden-Württemberg nach
Hessen und Bayern zu den
Flächenländern mit der
höchsten Wirtschaftskraft.
Im ersten Quartal 2006
wird mit einem Wirt-
schaftswachstum von etwa
3,5 Prozent gerechnet.

Im Südwesten

Wirtschaft wächst weiter

Die baden-württember-
gische Wirtschaft hat

2005 ihren moderaten
Wachstumskurs fortge-
setzt; das Bruttoinlands-
produkt (BIP) ist um 1,5
Prozent gestiegen. Damit
schloss Baden-Württem-
berg das Jahr 2005 deut-
lich besser ab als Deutsch-
land insgesamt. Im Länder-
ranking belegte der Süd-
weststaat zusammen mit
Schleswig-Holstein hinter
dem Saarland (2,7 Prozent)

Das Wirtschaftswachstum in
Baden-Württemberg und Deutschland



Wie das Statistische Lan-
desamt mitteilte, stie-

gen die Verbraucherpreise
im Februar um 1,9 Prozent
im Vergleich zum Vorjahres-
monat. Insbesondere die
Preise für Haushaltsenergie
stiegen deutlich, und zwar
durchschnittlich um 14,8 Pro-
zent. Vor allem Heizöl (plus
34,6 Prozent), Zentralhei-
zung und Fernwärme (plus
21,7 Prozent) sowie das Gas

(plus 18,8 Prozent) waren
teuerer als noch vor einem
Jahr.

Die Kraftfahrer mussten 14,1
Prozent mehr für den Treib-
stoff bezahlen. Wesentlich
höher waren auch die Preise
für Speisekohl (plus 41 Pro-
zent), Kartoffeln (plus 19,4
Prozent) sowie Birnen (plus
11,6 Prozent). Der Kaffee
kostete 13,1 Prozent mehr.
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Im Südwesten

Preise im Februar um
1,9 Prozent gestiegen

Zu wenige Investitionen
und die geringe Rate

des technischen Fortschritts
führen nach Ansicht des
Bundesverbandes der Deut-
schen Volksbanken und
Raiffeisenbanken (BVR) auch
in den kommenden Jahren
zu einem niedrigen Poten-
zialwachstum in Deutsch-
land. Langfristig werde sich
die Alterung der Bevölke-
rung dämpfend auf das Po-
tenzialwachstum auswirken,
erklärte der BVR in seinem
Konjukturbericht.

Aktuell liege das Potenzial-
wachstum mit 1 Prozent
etwa halb so hoch wie im
Durchschnitt der 80er und
90er Jahre. Das Potenzial-
wachstum gibt das Tempo
an, mit dem eine Volkswirt-
schaft über längere Zeit
spannungsfrei wachsen
kann. Aufgabe der Politik sei
es, mit Hilfe eines konsisten-
ten Reformprogramms die
Wachstumskräfte mittelfris-
tig zu stärken. Das von der
Bundesregierung im Rahmen
der Lissabon-Agenda vorge-
stellte Nationale Reformpro-
gramm in Deutschland setze
die Prioritäten richtig, um
die Wachstumspotenziale

Deutschlands besser auszu-
schöpfen, so der BVR. Ent-
scheidend sei es, die Innova-
tionskraft in Deutschland zu
steigern, das Bildungssystem
auf die gestiegenen Anfor-
derungen hin auszurichten
und die Sozialsysteme zu-
kunftsfest auszubauen. Mit
dem Kabinettsbeschluss zur
Erhöhung des Rentenalters
auf 67 Jahre habe sie schon
früh ihre Bereitschaft signali-
siert, auch unpopuläre Maß-
nahmen zügig anzugehen.
Dennoch werde das Poten-
zialwachstum in den kom-
menden Jahren nicht spürbar
steigen. Hierfür würden der
zu erwartende Anstieg der
Investitionen und die Bele-
bung am Arbeitsmarkt zu
schwach ausfallen.

Ein Anstieg des Potenzial-
wachstums erfordere ein
nachhaltig höheres Beschäf-
tigungswachstum, mehr In-
vestitionen, beziehungsweise
einen rascheren technischen
Fortschritt. Vom Arbeits-
markt sei aber in den kom-
menden Jahren auch bei ei-
ner Fortsetzung der Reform-
politik kein hinreichend star-
ker Impuls zu erwarten.

Potenzialwachstum langfristig
auf niedrigem Niveau

Während im Jahr 2005 die Arbeitsproduktivität in
den entwickelten Volkswirtschaften nur moderat

zulegte, konnten die osteuropäischen Staaten bemer-
kenswerte Zuwächse verbuchen. (Die Arbeitsprodukti-
vität misst den Ertrag aus einer Stunde Arbeit und ist da-
mit ein Kernindikator der wirtschaftlichen Leistungs-
fähigkeit eines Landes.) Während die Produktivitätsge-
winne der EU-15-Staaten von 1,4 Prozent im Jahre 2004
auf magere 0,5 Prozent sanken, konnten die neuen EU-
Mitglieder einen beschleunigten Zuwachs von 4,1 auf 6,2
Prozent verzeichnen. Die osteuropäischen Volkswirtschaf-
ten können es inzwischen durchaus mit der Konkurrenz
der südostasiatischen Tigerstaaten aufnehmen: Polen hat
ein höheres Produktivitätsniveau erreicht als zum Beispiel
Südkorea. Deutschland liegt mittlerweile gleichauf mit
den USA im Jahr 2000 betrug der deutsche Vorsprung
noch mehr als fünf Prozent.

Trotz niedriger Zinsen, hoher Arbeitslosigkeit und
schmerzhafter Reformen, die an den Geldbeutel ge-

hen, legten die Deutschen 2005 rund 158 Milliarden Euro
auf die hohe Kante – so viel wie nie zuvor. Viele Verdie-
ner gaben wegen der schlechten wirtschaftlichen Stim-
mung und der unsicheren konjunkturellen Lage weniger
Geld für den Konsum aus, um stärker für ihre Alterssiche-
rung vorzusorgen oder um ein Finanzpolster zu bilden.



Werbe-
Konjunktur

Die klassischen Me-
dien konnten im

vergangenen Jahr ihre
Werbe-Einnahmen um
5,3 Prozent erhöhen.
Der Umsatz stieg auf
19,1 Milliarden Euro; das
war fast eine Milliarde
Euro mehr als im Vorjah-
reszeitraum. Nach Be-
rechnungen der Nielsen
Media Research konn-
ten die Zeitungen einen
Zuwachs von rund zehn
Prozent verbuchen; ihre
Werbeeinnahmen stie-
gen dabei auf 5 Milliar-
den Euro.

Größtes klassisches Wer-
bemedium ist das Fern-
sehen mit Einnahmen
von rund acht Milliarden
Euro. Die Top drei in der
Werbung sind die Unter-
nehmen Lidl, Aldi und
Media Markt. Sie gaben
zwischen 345 und 239
Millionen Euro für klassi-
sche Werbung aus.

Online-
Shopping

Bücher sind die größ-
ten Online-Verkaufs-

schlager. Von über
21.000 Verbrauchern,
die das Marktfor-
schungsunternehmen
Nielsen in insgesamt 38
Ländern befragt hat,
haben 34 Prozent schon
einmal Bücher im Inter-
net bestellt. Beliebt sind
Online-Käufe auch bei
Videos, DVDs und Com-
puterspielen, bei Flug-
reisen sowie Kleidung
und Schuhen. Etwa je-
der fünfte Internetnut-
zer ordert diese Waren
und Dienste bereits am
PC. Die deutschen Inter-
net-Shopper haben da-
bei wenig Vertrauen in
kartengestützte Trans-
aktionen, denn hier lag
die Banküberweisung
mit großem Abstand
vor der Kartenzahlung,
gefolgt von einem klei-
nen Anteil von Zahlun-
gen per Nachnahme.
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gemacht: Mehr als 95 Pro-
zent der falschen Münzen
sind Zwei-Euro-Stücke.

Die Lieblinge der Euro-Fälscher

Rund 74.000 falsche
Geldscheine wurden

im vergangenen Jahr in
Deutschland ent-
deckt – vor allem
Scheine mit einem
Nennwert von 50 Eu-
ro. Im zweiten Halb-
jahr machten diese
Blüten fast 73 Pro-
zent aller Falschgeld-
scheine aus. Auch die
Nachahmung von
Münzen blieb ein be-
liebtes Geschäft der
Fälscher. Am häufig-
sten wurden Zwei-
Euro-Münzen nach-

Die Umsatzentwicklung
der Südwestindustrie

hat zum Jahresauftakt kräf-
tig zugelegt. Nach Feststel-
lung des Statistischen Lan-
desamtes (Stuttgart) zogen
die preisbereinigten Indus-
trieumsätze im Januar ge-
genüber dem Vorjahresmo-
nat um 16 Prozent an. Die
beträchtliche Steigerung
geht insbesondere auf den
massiven Anstieg der Export-
umsätze um über 24 Prozent
zurück. Darüber hinaus leg-
ten auch die Inlandserlöse
mit gut 7 Prozent wieder
deutlich zu.

Gegenüber Dezember 2005
stiegen die Umsätze saison-
bereinigt nur um 0,5 Pro-
zent, während der weniger
schwankungsanfällige Zwei-
monatsvergleich eine Zunah-
me um 2 Prozent ausweist.
Maßgeblichen Anteil an der
günstigen Entwicklung hat-
ten die Hersteller von Investi-
tionsgütern, die ihre Um-
sätze gemessen an den Ori-
ginaldaten erheblich um gut
23 Prozent gegenüber dem

Vorjahresmonat steigern
konnten. Ausschlaggebend
war auch hier der Export
mit einer Zunahme um 33,5
Prozent. Einen erfreulichen
Jahresbeginn verzeichneten
ebenfalls die Vorleistungsgü-
terproduzenten mit einem
Umsatzanstieg von 10 Pro-
zent. Etwas verhaltener, aber
dennoch deutlich im Plus
war der Jahresauftakt bei
den Herstellern von Konsum-
gütern (6 Prozent).

Mit 31 Prozent legte dabei
der Fahrzeugbau gegenüber
dem Januar des Vorjahres
dank der um 43 Prozent
ausgeweiteten Exporte am
stärksten zu. Auch der Ma-
schinenbau (18 Prozent) und
der Bereich Datenverarbei-
tung, Elektrotechnik, Feinme-
chanik und Optik (13 Pro-
zent) steigerten ihre Ge-
samterlöse erheblich. Weit
unter dem Durchschnitt war
die Umsatzentwicklung beim
Textil- und Bekleidungsge-
werbe (2 Prozent) und dem
Papier-, Verlags- und Druck-
gewerbe (4 Prozent).

Südwestindustrie startet
schwungvoll ins neue Jahr

Nach Mitteilung des Sta-
tistischen Bundesamtes

(Wiesbaden) wurden von
den deutschen Amtsgerich-
ten im Jahr 2005 rund
36.800 Unternehmensinsol-
venzen gemeldet, 6 Prozent
weniger als 2004. Einen
deutlichen Rückgang ver-
zeichneten dabei die Insol-
venzen von Personen- und
Kapitalgesellschaften, deren
Zahl sich um 13 Prozent auf
19.500 verringerte. Dagegen
nahmen die Insolvenzen von
Einzelunternehmen, Freien
Berufen und Kleinunterneh-
men sowie anderen Rechts-
formen um 3,3 Prozent auf
über 17.000 zu. Während sich
bei den Unternehmensplei-

ten eine Entspannung ab-
zeichnet, nimmt die Zahl der
Insolvenzen von Verbrau-
chern unvermindert zu: 2005
haben fast 69.000 Personen
Insolvenz beantragt (plus 40
Prozent). Ebenfalls zugenom-
men haben die Insolvenzen
von Personen, die früher ei-
ner selbständigen Tätigkeit
nachgegangen sind, und
zwar um 6,4 Prozent auf et-
wa 24.700. Einschließlich der
2.630 Nachlassinsolvenzen
sowie der 3.400 Insolvenzen
von Personen, die als Gesell-
schafter größerer Unterneh-
men betroffen waren, lag
die Gesamtzahl der Insolven-
zen im Jahr 2005 bei über
136.000 (plus 15,5 Prozent).

In Deutschland

Weniger Unternehmensinsolvenzen



„Wir deuten dies als ein erstes Signal,
dass sich die Stimmung in der Wirt-
schaft in der Tat allmählich aufhellt“,
sagte Verbandsdirektor Gerhard Roß-
wog, Vorstandsvorsitzender des Badi-
schen Genossenschaftsverbandes e.V.
(Karlsruhe), bei der diesjährigen Ban-
ken-Pressekonferenz des Verbandes
am Donnerstag, 16. Februar, in der
Karlsruher Genossenschaftsakademie.
Die zusammengefasste Bilanzsumme
der badischen VR-Banken stieg um
knapp 3 Prozent auf über 47 Milliar-
den Euro; der Durchschnittswert legte
hier von 588 auf 612 Millionen Euro
zu. Das Betriebsergebnis im Bankge-
schäft erhöhte sich dank rückläufiger
Risikokosten weiter.

Mit Blick auf den jüngst veröffent-
lichten Jahreswirtschaftsbericht der
Bundesregierung rechnet Gerhard
Roßwog für das laufende Jahr mit
einem anhaltenden Aufschwung, gab
aber auch zu bedenken: „Sollte sich
das bundesweite Wirtschaftswachs-
tum 2006 tatsächlich auf dem opti-
mistisch geschätzten Niveau von rund
1,8 Prozent einpendeln, wäre man gut
beraten, die geplante Mehrwertsteuer-
erhöhung 2007 nochmals zu überden-
ken.“ Denn mit Blick auf die Binnen-
konjunktur wünschten sich Unter-
nehmen und Verbraucher gerade jetzt

ein klares Aufbruchsignal und kein
Stoppzeichen in Form steigender
Preise. „Jede zusätzliche Belastung
senkt die Investitionskraft der Unter-
nehmen und damit auch die Möglich-
keit, neue Arbeitsplätze zu schaffen“,
sagte Roßwog und verwies auf die
große Bedeutung gerade der kleinen
und mittelständischen Firmen in
Deutschland, die rund 70 Prozent
aller Arbeitsplätze und 80 Prozent
aller Ausbildungsplätze bereitstellen
würden.

Kein IFRS-Abschluss für kleine
und mittlere Unternehmen

In diesem Zusammenhang sprach sich
der Verbandsdirektor auch klar gegen
eine verpflichtende Übernahme der so
genannten International Financial Re-
porting Standards (IFRS) für kleine
und mittlere Unternehmen aus, die
weder international tätig noch kapital-
marktorientiert sind. „Für unsere
mittelständischen Unternehmen wäre
die verpflichtende Einführung des
IFRS-Rechnungsabschlusses nicht
zuletzt aufgrund der vorherrschenden
Größenverhältnisse blanker Unsinn.
Einzig für international ausgerichtete
Unternehmen ist der IFRS-Abschluss
zur Befriedigung des Informationsbe-

dürfnisses von Kreditinstituten, Liefe-
ranten, Großkunden oder auch von
privaten Eigenkapitalgebern vertret-
bar“, sagte Roßwog und verwies auf
den enormen Aufwand, der den klei-
nen und mittleren Unternehmen bei
der IFRS-Einführung entstehen wür-
de. So bedarf es wegen der hohen
Komplexität der rund 2.000 Seiten
umfassenden IFRS-Vorschriften eines
zeit-, arbeits- und schulungsinten-
siven Umstellungs- und Folgeauf-
wands, der ohne die Inanspruchnahme
von teurem Expertenwissen kaum zu
bewältigen ist.

Hinzu kommt die Tatsache, dass der
IFRS-Abschluss in Deutschland für
die steuerliche Gewinnermittlung
unerheblich ist. Die Unternehmen
müssten also trotz IFRS – wie bisher
auch – einen weiteren Abschluss nach
HGB als Grundlage der Besteuerung
erstellen. „Ein solches Vorgehen kon-
terkariert geradezu den politischen
Willen, die Bürokratie am Wirt-
schaftsstandort Deutschland abzu-
bauen“, betonte Roßwog. Zudem wei-
che der Adressatenkreis des Jahresab-
schlusses bei kleinen und mittleren
Unternehmen deutlich von jenem der
kapitalmarktorientierten Firmen ab.
Denn die Abschlüsse des Mittelstan-
des orientieren sich in erster Linie am

Genossenschaftliche Bankwirtschaft
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Badische Volksbanken und Raiffeisenbanken in 2005

Betriebsergebnis im
Bankgeschäft gestiegen
Die 77 (Vorjahr: 78) badischen Volksbanken und Raiffeisenbanken (VR-Banken) einschließ-
lich der BBBank haben sich 2005 erneut gut im Markt behauptet und blicken insgesamt
zufrieden auf das abgelaufene Geschäftsjahr zurück. Nachdem sich bereits 2004 eine
Trendwende im Kreditgeschäft angekündigt hat, verbuchten die badischen VR-Banken im
zurückliegenden Berichtsjahr in diesem Geschäftsfeld seit langem wieder einen spürbaren
Zuwachs von 1,1 Prozent auf insgesamt 28,6 Milliarden Euro.



Gläubigerschutz sowie den recht-
lichen Vorgaben zur Besteuerung und
eben nicht an den Bedürfnissen poten-
zieller Investoren. Schließlich decken
die meisten kleinen und mittelständi-
schen Unternehmen ihren Kapitalbe-
darf über Bankkredite an den regiona-
len Märkten. Und dort verfügt man
über geeignete Instrumente und die
entsprechende Kundennähe, sich die
relevanten Informationen über einen
Kreditnehmer zu besorgen. „Der viel
zitierte Informationsvorteil von IFRS-
Abschlüssen greift also bei mittelstän-
dischen Unternehmen ohne interna-
tionale Ausrichtung überhaupt nicht“,
so Roßwog.

Eine verpflichtende Anwendung der
IFRS besteht seit 1. Januar 2005 aus-
schließlich für kapitalmarktorientierte
Unternehmen, und zwar lediglich für
den Konzernabschluss. Für „nicht
kapitalmarktorientierte“ Firmen indes
besteht ein Wahlrecht. Derzeit wird
jedoch auf EU-Ebene geprüft, ob der
Rechnungsabschluss nach IFRS auch
für kleinere und mittlere Unterneh-
men verpflichtend eingeführt werden
sollte.

Die badischen Volksbanken und
Raiffeisenbanken in 2005

Zwar verbuchten die badischen VR-
Banken in 2005 ein leicht rückläufi-
ges Teilbetriebsergebnis von voraus-
sichtlich 0,95 Prozent der durch-
schnittlichen Bilanzsumme; dank der
erneut deutlich gesunkenen Risiko-
aufwendungen aber konnten die badi-
schen VR-Banken das Betriebsergeb-
nis im Bankgeschäft von 0,76 auf
0,82 Prozent der durchschnittlichen
Bilanzsumme steigern. „Aus Sicht
des zuständigen Prüfungsverbandes
freuen wir uns natürlich in erster
Linie über den anhaltenden Trend
sinkender Risikokosten“, sagte Ger-
hard Roßwog. So reduzierte sich die-
ser Wert von 0,35 auf 0,21 Prozent
(minus 40 Prozent) der durchschnitt-

lichen Bilanzsumme. Der Rohertrag
aus Zinsen und Provisionen lag 2005
mit 3,33 Prozent um 0,05 Prozent-
punkte der durchschnittlichen Bilanz-
summe unter dem Vorjahresergebnis,
wobei der Zinsüberschuss stärker
zurückging, als das Provisionsergeb-
nis zulegen konnte. Der Verwaltungs-
aufwand blieb annähernd konstant
bei 2,38 Prozent der durchschnitt-
lichen Bilanzsumme. Das Verhältnis
von Aufwand und Ertrag, die so
genannte Cost-Income-Ratio (CIR),
stieg leicht von 69,7 auf 71,4. „Mit
Blick auf unsere unmittelbaren Wett-
bewerber muss dieser Wert deutlich
sinken. Unser Ziel liegt zwischen 60
bis 65“, sagte Roßwog. Die zehn
besten badischen VR-Banken weisen
für das Jahr 2005 hier durchschnitt-
lich 65,2 auf.

Kreditgeschäft: Höhere Nachfrage
aus Dienstleistungsbranche

Nachdem bereits 2004 der Rückgang
im Kreditgeschäft gestoppt wurde,
legte das gesamte Kundenkreditvolu-
men der badischen VR-Banken in
2005 erstmals seit dem Jahr 2000
wieder spürbar zu, und zwar um 1,1
Prozent auf 28,6 Milliarden Euro.
Zwar beruht dieses Wachstum nach
wie vor auf den Wohnungs- und Hy-
pothekarkrediten, die um 3,6 Prozent
auf gut 14,2 Milliarden Euro zulegten.
Bei den Firmenkrediten zeigte sich je-
doch vor allem auf dem Dienstleis-
tungssektor eine deutliche Belebung
der Kreditnachfrage von 5,1 Prozent
auf 4,6 Milliarden Euro. Der Anteil
der Firmenkredite an den gesamten
Ausleihungen lag mit 38 Prozent
annähernd auf Vorjahresniveau. Wie
in den Vorjahren, so nutzten die Kun-
den auch in 2005 die anhaltende
Niedrigzinsphase für Umschichtun-
gen ihres Kreditportfolios. Dabei er-
höhten sich die langfristigen Darlehen
um 3,2 Prozent, wogegen sich der Be-
stand an kurzfristigen Ausleihungen
um 6,7 Prozent verminderte.

Einlagengeschäft: Trend zu
kurzfristigen Anlagen sowie Fonds

Nach dem deutlichen Schub 2004 war
der Zuwachs bei den gesamten Kun-
deneinlagen im Berichtsjahr 2005 mit
0,8 Prozent eher verhalten. Besonders
bei den Spareinlagen sowie bei den
begebenen Schuldverschreibungen
zeigte sich ein Rückgang um 0,6 Pro-
zent auf 14,2 Milliarden Euro bezie-
hungsweise um 3,9 Prozent auf 3,3
Milliarden Euro. Der Bestand an täg-
lich fälligen Einlagen nahm dagegen
erneut deutlich um 6,3 Prozent auf
10,9 Milliarden Euro zu; die befriste-
ten Einlagen stiegen um 1,7 Prozent
auf 6,4 Milliarden Euro. Geldanlagen
in Form von Sparbriefen verlieren an-
gesichts der niedrigen Zinsen weiter
an Attraktivität; sie verzeichneten ein
Minus von 16,6 Prozent auf 1 Mil-
liarde Euro.

„Wir sehen die Ursache für den Rück-
gang bei den Spareinlagen vor allem
in Verlagerungen hin zu höherverzins-
lichen Formen der Geldanlage, etwa
in Zertifikate und Wertpapierfonds
unserer Partner im FinanzVerbund
wie der DZ Bank oder der Union In-
vestment“, so Roßwog. Dies belege
der Blick auf das so genannte betreute
Kundenanlagevolumen, das einen Zu-
wachs von 6,5 Prozent im Jahr 2005
verzeichnete. Das betreute Kunden-
anlagevolumen umfasst sowohl das
bilanzielle wie auch das außerbilan-
zielle Kundeneinlagenvolumen (etwa
Fondsprodukte bei Union Investment,
Bauspareinlagen bei der Bauspar-
kasse Schwäbisch Hall oder Lebens-
versicherungen bei R+V Versicherun-
gen). Darüber hinaus sei der Rück-
gang der Spareinlagen noch die Folge
der hohen Nachfrage nach Lebensver-
sicherungen Ende 2004. Denn die
meisten Beiträge sowie Einmalzah-
lungen der Kunden wurden erst im
Jahr 2005 abgebucht.
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Die badischen VR-Banken zählen bei
Vermittlung und Vertrieb von Ver-
bundprodukten bundesweit zur abso-
luten Spitze. Und nicht zuletzt die
politischen Vorgaben wie die Ab-
schaffung der Eigenheimzulage haben
ihren Teil zu dieser Entwicklung bei-
getragen und einzelnen Banken bei
der vermittelten Bausparsumme Zu-
wächse von fast 60 Prozent beschert.
„Solche Erfolge lassen sich natürlich
nicht am Bestand der Spareinlagen
ablesen, sondern am Provisionsergeb-
nis unserer Häuser“, sagte Roßwog
weiter.

Die durchschnittliche Eigenkapital-
quote (gemäß Grundsatz I) der badi-
schen VR-Banken liegt mit 11,6 Pro-
zent annähernd auf dem hohen
Niveau des Vorjahres und damit wei-
ter deutlich über dem gesetzlich vor-
geschriebenen Mindestsatz von 8 Pro-
zent.

Pauschale Abgeltungssteuer anstatt
automatisierten Kontenabruf

Durch die im Artikel 2 des im Dezem-
ber 2003 verabschiedeten Gesetzes

zur Förderung der Steuerehrlichkeit
enthaltene Änderung des Paragrafen
93 der Abgabenordnung (AO) haben
seit 1. April 2005 neben der Bundes-
anstalt für Finanzdienstleistungsauf-
sicht (BAFin) auch die Finanz- und
Sozialbehörden wie Zoll-, Finanz-,
Bafög-, Sozial- oder Arbeitsämter
Zugriff auf die Stammdaten der in
Deutschland geführten rund 500 Mil-
lionen Konten. Insgesamt, so bestä-
tigte die Bundesanstalt für Finanz-
dienstleistungsaufsicht (BAFin), gin-
gen dabei im Jahr 2005 rund 62.000
Anfragen bundesweit an die Banken
beziehungsweise deren Rechenzentra-
len. Diese faktische Aushebelung des
Bankgeheimnisses hat dem Finanz-
platz Deutschland einen erheblichen
Imageschaden zugefügt. So kam es
vor allem in den Grenzregionen – ins-
besondere in Bayern – zu umfassen-
den Kapitalabflüssen nach Österreich.
Der Badische Genossenschaftsver-
band fordert daher im Namen seiner
Mitgliedsbanken und deren Kunden
die Einführung einer pauschalen Ab-
geltungssteuer auf sämtliche private
Kapitalerträge. Dies würde zum einen
das Ende der staatlich verordneten,
willkürlichen und kostenintensiven

Überwachung von Kontenstammda-
ten bedeuten, zum anderen würden
Banken und Kunden durch eine ver-
einfachte Ausgestaltung der Steuer-
vorschriften vom bürokratischen Bal-
last der verwaltungsintensiven Kon-
trollmaßnahmen befreit.

„Wir begrüßen ausdrücklich den im
Koalitionsvertrag der Bundesregie-
rung enthaltenen Wunsch einer Neu-
regelung der Besteuerung privater
Kapitalerträge“, sagte Roßwog. Aller-
dings fordert der Verbandsdirektor ein
schlüssiges Gesamtkonzept und nicht
– wie derzeit im Gespräch – eine iso-
lierte Einzelmaßnahme wie die pau-
schale Besteuerung privater Veräuße-
rungsgeschäfte. „Das wäre Flick-
schusterei und würde die bestehenden
Schwierigkeiten bei der Abgrenzung
von Kapitalerträgen und Veräuße-
rungsgewinnen aus Wertpapierge-
schäften weiter verschärfen“, so
Roßwog weiter. Der Badische Genos-
senschaftsverband befürwortet statt-
dessen eine pauschale Besteuerung
von maximal 20 Prozent auf sämt-
liche Kapitalerträge wie Zinsen, Divi-
denden, Investmenterträge sowie
Wertpapier-Veräußerungsgewinne.
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Verbandsdirektor Gerhard Roßwog schildert die Entwicklung der badischen VR-Banken im Jahr 2005.



„Das wäre ein wichtiger Beitrag zur
Vereinfachung des Steuerrechts, aber
auch ein großer Schritt in Richtung
Steuerehrlichkeit. Unverhältnismäßi-
ge Kontrollverfahren wie die Konten-
abfragen wären künftig überflüssig“,
betonte Roßwog.

Während sich die meisten EU-Staaten
mit Inkrafttreten der EU-Zinsricht-
linie 2005 für einen automatischen In-
formationsaustausch über Zinserträge
entschieden haben, wollten die Mit-
gliedsländer Österreich, Luxemburg
und Belgien ihr traditionelles Bank-
geheimnis beibehalten und erheben
stattdessen eine pauschale Quellen-
steuer, das heißt, sie behalten einen
Teil der Zinsen einfach ein. In Öster-
reich sind das derzeit 15 Prozent, ab
2008 20 Prozent und ab 2011 35 Pro-
zent. Dreiviertel der Quellensteuer-
einnahmen von EU-Ausländern fließt
dann in die Heimat der Anleger.

„Die Bundesregierung muss jetzt die
Weichen zur Einführung einer pau-
schalen Abgeltungssteuer von 20 Pro-
zent auf alle privaten Kapitalerträge
stellen und die bestehenden Wettbe-
werbsnachteile deutscher Kreditinsti-
tute beseitigen. Denn dann können
wir den Spieß herumdrehen und unse-
rerseits Kapital in den Finanzplatz
Deutschland locken“, unterstrich
Roßwog mit Blick auf die steigenden
Steuersätze in Österreich.

Fusionen

In 2005 verzeichnete der Badische
Genossenschaftsverband nur eine
Bankenfusion: Im Landkreis Karls-
ruhe haben sich die Volksbank Bruch-
sal eG (Bruchsal) und die Volksbank
Bretten-Raiffeisenbank eG (Bretten)
zur Volksbank Bruchsal-Bretten eG
(Bretten) zusammengeschlossen.
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jeweils in Prozent der durch-
schnittlichen Bilanzsumme

Stand 31. Dezember 2005 Stand 31. Dezember 2004

Teilbetriebsergebnis 0,95 1,02

Nettoertrag/-aufwand
Finanzgeschäfte 0,01 0,01

Saldo der sonstigen
Erträge/Aufwendungen 0,09 0,03

Ergebnis Wertpapiere - 0,02 0,06

Risikovorsorge - 0,21 - 0,35

Betriebsergebnis
im Bankgeschäft 0,82 0,76

Bestand in
Mrd. Euro

Veränderung in
Prozent

Veränderung in
Prozent

Stand
31. Dezember 2005

zum
31. Dezember 2005

zum
31. Dezember 2004

Bilanzsumme 47,16 2,8 2

Langfristige 
Kundenkredite 21,3 3,2 2,3

Kurzfristige
Kundenkredite 5,1 - 6,7 -9,6

Kredite gesamt
(einschl. Avale) 28,6 1,1 +/- 0,0

Täglich fällige
Einlagen 10,9 6,3 4,9

Befristete Einlagen 6,4 1,7 0,6

Spareinlagen 14,2 - 0,6 1,2

Sparbriefe 1 - 16,6 - 18,6

Begebene
Schuldverschreibungen 3,3 - 3,9 3,1

Geldmarktpapiere 0,04 - 58,8 56,3

Kundeneinlagen 
gesamt 35,9 0,8 1,5

Die badischen Volksbanken
und Raiffeisenbanken in Zahlen

31. Dezember 2005 31. Dezember 2004

Anzahl der 
Institute / Zweigstellen 77 / rd. 1.100 78 / 1195

Durchschnittliche 
Bilanzsumme Baden 612 Mio. Euro 588 Mio. Euro

Durchschnittliche 
Bilanzsumme bundesweit 400 Mio. Euro (Stand Sept. 2005) 392 Mio. Euro

Mitglieder 1.495.000 1.490.562



Bereits zum zweiten Mal verliehen
der Deutsche Sportbund (DSB)

und die Volksbanken und Raiffeisen-
banken in Berlin den „Großen Stern
des Sports“ in Gold. Die Auszeich-
nung erhielt in diesem Jahr der TSV
Hochdahl für sein engagiertes und
weit reichendes Angebot zur besseren
Integration von muslimischen Frauen
und Kindern. „Das ist ein Thema von
großer gesellschaftlicher Brisanz und
Tragweite“, erklärte der Präsident des
DSB, Manfred von Richthofen, bei
der Übergabe des Gold-Sterns in der
Bundeshauptstadt. Den Verein nomi-
niert hatte die Volksbank Remscheid-
Solingen eG. Im Stadtteil Hochdahl
im nordrhein-westfälischen Erkrath
weisen fast 60 Prozent der Kinder und
Jugendlichen einen Migrationshinter-
grund auf.

„Das fest verankerte bürgerschaftliche
Engagement der Sportvereine ermög-
licht erst ein solches Projekt. Ehren-
amtliche Leistungen im Bereich des
organisierten Sports sind ein nicht zu
unterschätzender Beitrag für das deut-
sche Gemeinwesen“, sagte der Präsi-

dent des Bundesverbandes der Deut-
schen Volksbanken und Raiffeisen-
banken (BVR), Dr. Christopher Plei-
ster. Der „Große Stern des Sports“ in
Gold 2005 ist mit einer Prämie von
10.000 Euro verbunden.

Der „Große Stern des Sports“ in Sil-
ber“ (dotiert mit 2.500 Euro) des
Badischen Genossenschaftsverbandes
e.V. ging an den Turnverein Lahr von
1846 e.V. (eingereicht von der Volks-
bank Lahr eG) für sein besonderes
Engagement in den Bereichen Ge-
sundheit und Prävention, Integration
und Leistungsmotivation. So ist es
dem Club innerhalb der letzten zehn
Jahre gelungen, über 500 Aussiedler
als neue Vereinsmitglieder zu gewin-
nen. Mit dem „Kleinen Stern des
Sports“ in Silber (750 Euro) wurde
der Tauch-Club Aqua e.V. in Wein-
heim (eingereicht von der Volksbank
Weinheim eG) für seine Maßnahme
„Tauchen statt Raufen“ ausgezeichnet.
Dieses Projekt hat die Integration von
verhaltensauffälligen Jugendlichen in
eine bestehende Jugendgruppe zum
Ziel.
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In Berlin:

VR-Banken verleihen
„Stern des Sports“ in Gold

Der „Große Stern des Sports“ in Gold 2005 geht an den TSV Hochdahl für sein
engagiertes und weit reichendes Angebot zur besseren Integration von muslimi-
schen Frauen und Kindern. Gabriela Klosa nahm den Preis für den Verein entgegen.

BVR-Verbandsrat

Garantiefonds-
beitrag sinkt

Der Garantiefondsbeitrag 2006
zur Sicherungseinrichtung wird

um 0,25 Promille auf 1,75 Promille
der Bemessungsgrundlage gesenkt.
Dies hat der Verbandsrat des Bun-
desverbandes der Deutschen Volks-
banken und Raiffeisenbanken e.V.
(BVR, Berlin) im Januar einstimmig
beschlossen.

Foto: BVR

Jochen Lehnhoff,
BVR-Vorstandsmitglied

Die individuellen Jahresbeiträge
richten sich nach dem jeweiligen
Klassifizierungsergebnis auf Basis
der Jahresabschlusszahlen 2005.
Banken der Klassen A+ und A be-
zahlen 90 Prozent des Garantie-
fondsbeitrags, also tatsächlich 1,575
Promille. Institute der Klassen A-,
B+ und B zahlen 100 Prozent, und
bei Banken der Klassen B-, C und D
wird ein Jahresbeitrag von 110 Pro-
zent, 120 Prozent sowie 140 Pro-
zent des Garantiefondsbeitrags
erhoben.

In der Senkung des Beitragssatzes
sieht der Bundesverband eine kon-
sequente Folge der Stabilisierung
der Sicherungseinrichtung: „Die
Umsetzung der Reform der Siche-
rungseinrichtung hat sich positiv
ausgewirkt; die Präventionsmecha-
nismen greifen“, sagte BVR-Vor-
standsmitglied Jochen Lehnhoff.



it der webBank stellen die VR-
Banken ihren Kunden ein um-

fassendes Internetangebot bereit, das
von vielen Instituten aus eigener Kraft
kaum zu unterhalten wäre. Darüber
hinaus bietet die webBank weit rei-
chende Möglichkeiten, eigene Inhalte
einzupflegen und den regionalen Be-
zug der Bank herauszustellen. Die
neue webBank wird im Laufe des
Jahres 2006 die bisher angebotene
VR-NetBank ablösen. Sie forciert den
Ausbau des Internets zum vollwerti-
gen Vertriebskanal und ist optimal auf
die Bedürfnisse der Genossenschafts-
banken abgestimmt.

Auch äußerlich wird sich die web-
Bank deutlich von ihrer Vorgängerin
unterscheiden. Grundlage hierzu ist
der neue, gemeinsam von BVR, VR-
NetWorld GmbH und Rechenzentra-
len entwickelte „Online-Styleguide“,
der künftig das einheitliche Auftreten
der Genossenschaftsbanken im Inter-
net fördern und die Marke der VR-
Banken stärken soll; der Internetauf-
tritt des BVR unter www.bvr.de setzt
die neuen Gestaltungsrichtlinien be-
reits in Grundzügen um. Die web-
Bank vermittelt sachliche Information
mit Atmosphäre und schlägt gleich-
zeitig die Brücke zum Auftritt der
Bank vor Ort und in Broschüren. Die
Gesichter im Kopfbereich der Inter-
netseite rücken die jeweiligen Ziel-

gruppen in den Fokus. Sie schaffen
eine visuelle Ansprache und errei-
chen, dass sich der Besucher stark mit
der Internetseite identifiziert.

Die webBank – täglich aktuell

Über die Bündelung von fundiertem
Know-how in einer zentralen Inter-
netgesellschaft wurde bereits mit der
VR-NetBank ein umfangreiches Ba-
sisangebot geschaffen. Die VR-Ban-
ken können daher schon heute mit
dem Internetangebot vieler speziali-
sierter Direktbanken mithalten. Die
webBank führt den Gedanken ge-
meinsamer Stärke konsequent fort.

Die webBank ist ganz auf die Bedürf-
nisse und Erwartungen der Kunden
ausgerichtet. Die zentral bereitgestell-
ten Inhalte werden täglich durch die
Online-Redaktion der VR-NetWorld
GmbH aktualisiert und ergänzt. Kom-
pakte Information und Service sind
leicht abrufbar. Der Aktionskanal, der
flexibel von der Bank gestaltet wer-
den kann, gewährleistet den schnellen
Zugriff auf wesentliche Funktionen
wie Online-Banking und Depotver-
waltung. Nützliche Zusatzleistungen
wie Rechner, Ratgeber, Gewinnspiele
und Routenplaner flankieren das
Kernangebot. Sie locken Kunden und
Interessenten immer wieder auf die
Homepage der Bank. Die webBank
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Der neue Internetauftritt für die Volksbanken und Raiffeisenbanken

Aus der VR-NetBank
wird jetzt die webBank
Der neue Internetauftritt für die Volksbanken und Raiffeisenbanken (VR-Banken) steht kurz
vor der Markteinführung. Mit der webBank bietet die VR-NetWorld GmbH eine schlüssel-
fertige Internetlösung an, die die Arbeit im Netz deutlich einfacher und erfolgreicher macht.
Insgesamt 37 badische VR-Banken nutzen die Vollversion, eine Bank die Light-Version und
eine Bank hat einen Vertrag über die Nutzung verschiedener Module abgeschlossen.

Die Homepage der neuen webBank: Sie gefällt durch ein modernes Auftreten,
das ganz dem neuen Online-Styleguide des FinanzVerbunds folgt.



unterstützt den Vertrieb über das In-
ternet. Interessenten sollen über einen
Kontaktbutton an ihre Bank weiterge-
leitet werden oder Produktabschlüsse
direkt im Internet tätigen. Dazu wurde
das bestehende Konzept komplett
überarbeitet: Neben einer flachen
Navigationsstruktur, die den Nutzer
mit maximal vier Klicks zu einem
Kontakt-Button führt, werden Texte
künftig an den Erfolgsregeln des Di-
rektmarketings ausgerichtet.

Anstelle reiner Informationstexte ent-
hält die webBank Inhalte, die einen
Dialog mit dem Nutzer simulieren
und damit sein Interesse für die Inter-
netseite erhöhen. Der Interessent wird
anhand seiner vorhersehbaren Fragen
umfassend und schnell informiert, die
Vorteile einer Dienstleistung oder ei-
nes Produktes erschließen sich ihm in
den ersten Zeilen.

Die Volksbanken und Raiffeisenban-
ken sind Institute, die stark in ihrer
Region verankert sind. Diese regio-
nale Nähe sollte unbedingt im Inter-
netauftritt deutlich werden. Sowohl
bei der Auswahl des webCenters als
auch bei der Konzeption der webBank
wurde daher große Aufmerksamkeit
auf eine einfache Bedienung und
Pflege des Bankenauftrittes durch die
Mitarbeiter vor Ort gelegt.

Zentrale Inhalte können abgewählt
werden und es lassen sich zusätzliche
Seiten anlegen. Die Struktur des Auf-
trittes und die Aufteilung der Naviga-
tion sind leicht an die eigenen Bedürf-
nisse anzupassen. Neu sind zahlreiche
vorbereitete Vorlagen, die nur noch
mit Leben gefüllt werden müssen,
etwa die Vorstellung der Bankmitar-
beiter mit Foto und Kontaktangaben
oder das Einstellen von Konditionen
werden damit zum Kinderspiel.

Individuell erstellte Seiten sind im
Handumdrehen online. Zudem profi-
tieren die Lizenznehmer der webBank

natürlich von den Angeboten der VR-
NetWorld GmbH wie täglicher Re-
daktion, garantierter Rechtssicherheit
für die zentral erstellten Inhalte, per-
sönlichem Support und weit reichen-
den Mitwirkungsmöglichkeiten.

Das webCenter – ein neues CMS
mit neuen Möglichkeiten

Die Vorbereitung zur Einführung von
webCenter und webBank laufen auf
Hochtouren. Mit der webBank spart
die Bank nicht nur Zeit und Geld.
Durch ihre konsequente Ausrichtung
auf den Vertrieb von Bankprodukten
kann sie dazu beitragen, zusätzliche
Umsätze zu erzielen, neue Kunden zu
gewinnen und damit den betriebs-
wirtschaftlichen Erfolg der Lizenz
nehmenden VR-Bank nachhaltig zu
mehren.

GAD, Fiducia IT AG und die VR-
NetWorld GmbH haben bereits im
November 2004 ein gemeinsames
Projektteam gegründet, das sich mit
der Einführung eines neuen, leis-
tungsstarken Content Management
Systems als Basis für die Internetakti-
vitäten der VR-Banken beschäftigte.

Die Wahl fiel auf das „webCenter“,
das sich vollständig an offenen
Marktstandards orientiert. Es lässt
sich leicht erweitern und an individu-
elle Anforderungen anpassen, ohne

seine Update-Fähigkeit zu verlieren.
Das webCenter lässt sich in die beste-
hende Infrastruktur der Rechenzentra-
len integrieren und enthält standard-
mäßig bereits einen großen Funk-
tionsumfang. In der täglichen Anwen-
dung zeichnet es sich durch eine ein-
fache, intuitiv zu erlernende Bedie-
nung aus. Die Bearbeitung der Seiten
erfolgt über den Internetbrowser, eine
zusätzliche Softwareinstallation und
Wartung der Clientrechner ist somit
nicht notwendig.

Zahlreiche neue Funktionen stehen
mit dem webCenter zur Verfügung:
So zum Beispiel diverse Standard-
Workflows, die das Vier-Augenprin-
zip und dezentrales Arbeiten möglich
machen. Und die „WYSIWYG-Dar-
stellung“ (What You See Is What You
Get) zeigt dem Anwender seine Ände-
rungen direkt am Bildschirm.
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Bedarfsgerecht zusammengestellt finden die wichtigen Zielgruppen Privatkunden,
Firmenkunden und Junge Kunden sofort zu den Inhalten und Angeboten.

Boris Janek
Produktmanager
VR-NetWorld GmbH

E-Mail:
boris.janek@vr-networld.de

Telefon: (2 28) 68 49 - 408

Fax: (2 28) 68 49 - 502

Weitere
Informationen



Volksbank Pforzheim

Siegel für
Kunden-

zufriedenheit

Die Volksbank Pforzheim eG ist
Ende Januar für ihre hohe

Kundenzufriedenheit mit dem
Prüfsiegel „TÜV-service-tested“ aus-
gezeichnet worden. Als einziges
Institut in der Region trägt die
Volksbank Pforzheim nun auch den
Titel „Bank mit zertifizierter Kun-
denzufriedenheit“. Der TÜV Saar-
land hatte hierzu eine repräsenta-
tive Befragung unter 10.000 Kun-
den durchgeführt. Ergebnis: Mit 
einer Gesamtnote von 1,92 erziel-
ten die Pforzheimer eine der bes-
ten Bewertungen, die der TÜV in
seiner jahrelangen Prüfertätigkeit
jemals für eine Bank vergeben hat.
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nen wichtigen Beitrag zur finanziel-
len Absicherung der Studierenden
leiste – unabhängig vom finanziellen
Hintergrund der Studenten oder der
Wahl des Studienfachs.

Das Konzept der KfW sieht vor, allen
volljährigen Vollzeitstudierenden un-
abhängig von Sicherheiten, Studien-
fach und ohne Kontrollen des fami-
liären Vermögens einen Betrag von
maximal 650 Euro im Monat zur Ver-
fügung zu stellen. Der Zinssatz wird
variabel gestaltet sein und voraus-
sichtlich bei 5 bis 5,5 Prozent liegen.
Bei der Vergabe des KfW-Studienkre-
dits werden die VR-Banken Wert auf
eine ganzheitliche Beratung legen,
um einer übermäßigen Verschuldung
im Studium vorzubeugen.

BVR: Genossenschaftsbanken
unterstützen KfW-Studienkredit

Die Volksbanken und Raiffeisen-
banken (VR-Banken) begrüßen

den geplanten Studienkredit der
KfW-Bankengruppe, der voraussicht-
lich schon vom Sommersemester
2006 an erhältlich ist. Der Präsident
des Bundesverbandes der Deutschen
Volkbanken und Raiffeisenbanken
(BVR), Dr. Christopher Pleister, geht
davon aus, dass viele VR-Banken den
KfW-Studienkredit anbieten werden.
Der Fördergedanke, der in diesem
Kreditangebot ungeschmälert zum
Ausdruck komme, entspreche dem
Selbstverständnis der genossen-
schaftlichen Bankengruppe. Der Stu-
dienkredit der KfW überzeuge als ein
an der Förderung der Ausbildung
orientiertes Produkt, das alle Studen-
ten gleich behandele und damit ei-

Ende des Raumes angebrachten Ge-
tränkeautomaten sowie die roten und
blauen Sitzkissen in der Ecke verstär-
ken diesen Eindruck.

Genau das war auch die Absicht von
Willy Köhler, Vorstandsvorsitzender
der Volksbank. „Unser Ziel muss es
sein, mit dem Geist der Zeit zu gehen
und uns zu verjüngen. Wir wollen ein
Ambiente schaffen, in dem man sich
als Bankkunde auch wohlfühlen kann.“
Betreut werden sollen die zukünftigen
Kunden dabei von der Filialleiterin
Seher Yesilbag sowie von zwei Auszu-
bildenden.

Das Projekt „Jugend für Zukunft“ für
den Rhein-Neckar-Raum wurde in Zu-
sammenarbeit mit der BASF im De-
zember 2004 ins Leben gerufen. Im
Rahmen dieser Initiative sollen Klassen
im Schulterschluss mit Unternehmen
zukunftsträchtige Projektideen hervor-
bringen. Das Konzept der damaligen
9b wurde von der Volksbank Rhein-
Neckar sofort aufgegriffen; die Bau-
kosten betrugen insgesamt 150.000
Euro.

Klasse 10b. Dabei ist die VR-Bank mit
der Umsetzung von den Gestaltungs-
vorschlägen der Klasse neue Wege ge-
gangen. Mit Ticketcorner, Internetinsel
und Handywand ausgestattet, weckt
die Jugendbank unter dem Motto
„banking & fun“ eine durchweg ange-
nehme Atmosphäre. Auch die zwei am

Dass Engagement sich bezahlt ma-
chen kann, hat die Einweihung

der ersten Jugendbank in der Schwet-
zinger Vorstadt gezeigt: So steht die
Jugendfiliale nicht nur für den Inno-
vationswillen der Volksbank Rhein-
Neckar eG, Mannheim, sondern auch
für das beispiellose Engagement der

Volksbank Rhein-Neckar

Erste Jugendbank

Clubatmosphäre in der ersten „Jugendbank“ der Volksbank Rhein-Neckar eG in Mannheim.



Hexenschuss, Bandscheibenvor-
fall, Kreuzweh: Beschwerdebil-

der, die von der Wirbelsäule ausge-
hen. Der Förderverein des Kreiskran-
kenhauses Buchen (Neckar-Oden-
waldkreis) veranstaltete in Zusam-
menarbeit mit der Volksbank Franken
eG im Januar einen öffentlichen In-
formationsabend in den Räumen der

Bank-Hauptstelle in Buchen. Der Arzt
für Unfallchirurgie und Physikalische
Therapie, Dr. Jürgen Kuss-mann, er-
klärte Aufbau und Funktion der Wir-
belsäule. Hieraus abgeleitet ergeben
sich unterschiedliche Beschwerdebil-
der aus Fehlfunktionen, aus Fehlstel-
lungen, aus Verformungen von Teilen
der Wirbelsäule. Die Wirkprinzipien

verschiedener physikalischer Thera-
pieverfahren bis hin zur „Manuellen
Medizin“ wurden kursorisch vorge-
stellt. Dr. Gunther Hirsch, Arzt für
Anaesthesie und Schmerztherapie er-
läuterte, was Schmerz aus seiner Sicht
bedeutet. Wirkprinzip und Nebenwir-
kungen häufig verwendeter Medika-
mente zur Behandlung akuter wie
auch chronischer Schmerzen wurden
dabei auch angesprochen. Im An-
schluss an die beiden Vorträge be-
stand Gelegenheit zur Diskussion.

Volksbank Baden-Baden/Rastatt

Malwettbewerb
mit Narrenzunft

Der kleine Wikinger-Sohn Wickie
zierte in diesem Jahr das Einla-

dungsplakat zum Kinderfasnachtsball
im Baden-Badener Kurhaus. Bei ei-
nem Malwettbewerb riefen die Ba-
den-Badener Narrenzunft (BBN) und
die Volksbank Baden-Baden/Rastatt
eG bereits zum 13. Mal kurstädtische
Schüler auf, Bilder als Vorschlag für
das offizielle Plakat zu zeichnen. In
der Volksbank-Geschäftsstelle am
Leopoldsplatz lüfteten BBN und
Volksbank bei einem Empfang mit
Vertretern aller Fasnachtsvereine das
Geheimnis, welches Bild die Jury am
meisten überzeugte. Da es wieder
sehr schwer war, aus der Fülle hervor-
ragender Arbeiten einen ersten, zwei-
ten und dritten Preis herauszusuchen,
wurden auch in diesem Jahr sämtliche
Arbeiten der Künstler mit einer Aus-
stellung in der innerstädtischen Filiale
gewürdigt. Unter den Augen der bei-
den Prinzenpaare war bei der Preis-
verleihung die Kleinste die Größte:
Die neunjährige Issey Bennes von der
Grundschule Ebersteinburg hatte sich
die Wickie-Figur als Motiv ausge-
sucht und den Hauptpreis gewonnen:
222 Euro für die Klassenkasse.
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Volksbank Franken

Das Kreuz mit dem Kreuz

Volksbank Bühl. „Engagement be-
deutet für uns heute mehr als Spen-
den und Sponsoring“, so Preiss über
die Gründung der Stiftung. Mit ei-
nem Stiftungskapital von 250.000
Euro, das in den nächsten Jahren
weiter erhöht wird, legte das Institut
einen soliden Grundstock zur Förde-
rung gemeinnütziger Projekte in der
Region. Der Vorstand und das Kura-
torium der neu gegründeten Stif-
tung setzen sich aus Mitgliedern des
Aufsichtsrates und der Geschäftslei-
tung der Volksbank Bühl zusammen.

Volksbank Bühl

Stiftung gegründet

Mit der Gründung einer eigenen
Stiftung im Januar („Stiftung

der Volksbank Bühl eG“) will auch die
Volksbank Bühl eG (Lkrs. Rastatt)
künftig gemeinnützige Projekte und
Einrichtungen unterstützen, die vom
Staat nicht oder nicht ausreichend
subventioniert werden. Sie folgt da-
mit den traditionellen Prinzipien der
Genossenschaftsbanken: Selbsthilfe,
Selbstverwaltung und Selbstverant-
wortung. „Gesellschaftliches Engage-
ment hat viele Facetten“, sagt Claus
Preiss, Vorstandsvorsitzender der

Unterzeichnung der Stiftungsurkunde (v. l. n. r): Claus Eckerle, stv. Vorstandsvorsitzen-
der der Stiftung der Volksbank Bühl, Claus Preiss, Vorsitzender des Stiftungskurato-
riums, Tilo Trautmann, stv. Vorsitzender des Kuratoriums, Thomas Meier, Vorsitzender
des Vorstands der Stiftung, und Dietmar Frietsch, Schriftführer im Vorstand der Stif-
tung.



eit Mitte der neunziger Jahre be-
findet sich das Firmenkundenge-

schäft der Banken in einer Umbruch-
phase. Neben Veränderungen im
technologischen und wirtschaftlichen
Umfeld (Konjunktur, Insolvenzen)
sind es auch die aufsichtsrechtlichen
Regelungen (etwa Basel II), die auf
die Kunde–Bank–Beziehungen un-
mittelbare Auswirkungen haben.

Zeitgleich mit den gestiegenen Ri-
sikokosten sind in den letzten Jahren
die Zinsüberschüsse im Firmenkun-

dengeschäft zurückgegangen. Dieser
Margenverfall führte schließlich dazu,
dass die Profitabilität des Kreditge-
schäfts oftmals nicht ausreichte, um
die mit diesem Segment verbundenen
Bearbeitungs-, Kapital- und Risiko-
kosten zu decken. Dadurch ist das
einstige Aushängeschild „Firmenkun-
dengeschäft“ in starken Misskredit
geraten. Die in diesem Zusammen-
hang verwendeten plakativen Bei-
namen wie „Wertevernichter“ oder
„Wertefalle“ spiegeln das fundamen-
tale Ertragsproblem im traditionellen

Firmenkunden-Kreditgeschäft wider.
Dieser Prozess zeigt eines sehr deut-
lich: Eine Fortführung der bisherigen
Geschäftsstrategien ist nicht mehr
möglich. Die problematische Risiko-
und Ertragssituation stellt das Mana-
gement vor die Herausforderung, das
Firmenkundengeschäft den veränder-
ten Rahmenbedingungen anzupassen.
Erforderlich sind neue Geschäftsmo-
delle, die sich insbesondere am Span-
nungsfeld „Risiko- und Ertragsziele“
orientieren und Antworten auf folgen-
de Fragen liefern müssen:
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Der Vertrieb im
Firmenkundengeschäft (1)
Von Dr. Anton Schmoll, Geschäftsführer des Kreditvereins der Erste Bank AG, Wien,
und Dozent an der Akademie Deutscher Genossenschaften (ADG) in Montabaur

Nach Jahren intensiver Beschäftigung mit Risiko- und Kostenstrategien ist es nun an der Zeit, sich im Fir-
menkundengeschäft wieder gezielt und intensiv mit Fragen des Vertriebs auseinander zu setzen. Für die
Zukunft ist es entscheidend, wie eine Bank im zunehmenden Wettbewerb ihre Marktposition halten
oder verbessern kann und dabei das vorhandene Spannungsfeld zwischen Ertrag und Risiko bewältigt.
Im Folgenden lesen Sie Teil 1 einer mehrteiligen Artikelreihe zu diesem Thema in GiB.



� Wie soll die strategische Neu-
positionierung des Firmenkunden-
geschäfts aussehen?

� Durch welche Ansätze kann die
Rentabilität des Firmenkunden-
geschäfts signifikant gesteigert
werden?

� Welche Maßnahmen müssen
ergriffen werden, um das Firmen-
kundengeschäft vom „Werte-
vernichter“ wieder zum „Werte-
treiber“ zu transformieren?

Strategien zur
Rentabilitätssteigerung
im Firmenkundengeschäft

Patentrezepte oder einen Königsweg
zum Erfolg gibt es nicht. Vielmehr ist
ein Bündel von Lösungsansätzen er-
forderlich, das dann an die individu-
elle Geschäftspolitik der einzelnen
Bank angepasst werden muss. Das
Modell eines erfolgreichen Firmen-
kundengeschäftes kann – bildlich ge-
sprochen – mit dem Aufbau eines
Tempels verglichen werden (siehe
Abbildung).

Das Fundament bildet der Markt mit
den handelnden Personen – den Fir-
menkunden und den Firmenkunden-
betreuern. Darauf werden die vier
Säulen „Ertragsmanagement“, „Kos-
tenmanagement“, „Vertriebsmanage-
ment“ und „Risikomanagement“ er-
richtet. Die konsequente Umsetzung
der damit verbundenen Maßnahmen
wird zu nachhaltig positiven Ergeb-
nissen, also zu einem profitablen Fir-
menkundengeschäft führen. Wichtig
ist dabei, zu erkennen, dass diese

Handlungsfelder nicht isoliert neben-
einander stehen. Erst deren logische
Verzahnung durch eine ganzheitliche
Betrachtungsweise führt zum Erfolg.

Der Vertrieb –
ein entscheidender Erfolgsfaktor

Die meisten Strategien zur Verbesse-
rung der Rentabilität konzentrierten
sich in den vergangenen Jahren vor-
rangig auf Kosten und Risiken. Ratio-
nalisierungsmaßnahmen, Kostensen-
kungsprogramme sowie Risikoma-
nagement lauteten dabei die zentralen
Themen. Mittlerweile wurde aller-
dings klar, dass Kostenreduzierung
alleine nicht ausreicht, um die Ergeb-
nisse im Firmenkundengeschäft signi-
fikant zu verbessern – vielmehr be-
darf es zusätzlicher Erträge, um die
Zukunft dieses Segments auf eine
solide Basis zu stellen.

Dies erfordert eine professionellere
und systematischere Marktbearbei-
tung. Basis ist eine strategische Neu-
ausrichtung des Vertriebes mit dem
Ziel, die Vertriebsleistung signifikant
zu steigern. Der Vertrieb als wichtiger

Stellhebel zur Umsetzung der Strate-
gien ist daher in der Prioritätenskala
der geschäftspolitischen Schwerpunk-
te wieder nach oben gerückt – man
kann in der Bankenlandschaft gleich-
sam eine „Renaissance des Vertriebs“
beobachten. Heute besinnt man sich
wieder darauf, dass erst durch den
Verkauf jene Erträge erwirtschaftet
werden, die die Existenz der Bank si-
chern. Rainer Borns bringt es auf den
Punkt, wenn er treffend formuliert:

„Der Vertrieb ist
das Herz einer Bank“

Diese Überlegungen zeigen eines
ganz deutlich: Der Vertrieb wird auch
im Firmenkundengeschäft zu einem
zentralen Erfolgsfaktor. Die aus Ver-
änderungsprozessen im Bankenum-
feld resultierenden neuen Herausfor-
derungen werden zu einem effizienten
Vertrieb führen müssen, der sowohl
für die Firmenkunden als auch für die
Bank einen spürbaren Mehrwert
schafft. Die Gestaltung der Vertriebs-
prozesse oder der Zugang zum Kun-
den werden zum entscheidenden und
prägenden Instrument im Wettbewerb
um die Firmenkunden.

Genossenschaftliche Bankwirtschaft

GiB | 1-2006 35

Dr. Anton

Schmoll

Erfolgsstrategien im Firmenkundengeschäft



Neue Qualität im
Vertrieb gefordert

Um die verfügbaren Ressourcen ziel-
gerichtet einzusetzen und die Ver-
triebsaktivitäten zu intensivieren, ist
eine neue Qualität des Vertriebs erfor-
derlich. Dabei lassen sich folgende
Handlungsfelder ableiten:

� Im Mittelpunkt aller Über-
legungen müssen die Firmen-
kunden mit ihren (differenzierten)
Bedürfnissen und Erwartungen an
die Bank stehen.

� Der Firmenkundenmarkt ist mit
zielorientierten Vertriebsstrate-
gien (Kunden-Segmentierung,
Beratungskonzeption, differen-
zierte Betreuungsintensitäten
usw.) aktiver und konsequenter
zu bearbeiten.

� Die ganzheitliche Kunden-
betreuung sowie eine verbesserte

Systematik des Vertriebsprozesses
sollen zu einem ertragsorientierten
Cross-Selling beitragen, wobei die
Steigerung der Provisions- und
Dienstleistungserträge einen
wesentlichen Schwerpunkt bildet.

� Die Leistungserbringung muss
produktiver gestaltet werden,
wobei unter Effizienzgesichts-
punkten die Optimierung der
Wertschöpfungskette vermehrt
beachtet werden muss.

� Durch den Einsatz moderner
Vertriebstechnologien soll
einerseits der Beratungs- und
Betreuungsprozess sowie die
Potenzialanalyse (erkennen von
Verkaufssignalen) durch IT
unterstützt werden.

� Zentraler Erfolgsmaßstab sind
die Erträge aus den einzelnen
Geschäftsbeziehungen, so dass
die Ertragsorientierung mit einem

aussagekräftigen Ergebnis-
informationssystem zu unter-
stützen ist.

� Um das aktive Verkaufen zu
forcieren, sind eine durch-
gängige Vertriebssteuerung sowie
ein konsequentes -controlling
zu etablieren.

� Den gestiegenen fachlichen und
persönlichen Anforderungen an
die Firmenkundenbetreuer muss
durch entsprechende Entwick-
lungs- und Coachingmaßnahmen
Rechnung getragen werden.

Genossenschaftliche Bankwirtschaft
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deckendes Netzwerk aus mehr als 700 regionalen Partnern,
darunter Industrie- und Handelskammern, Handwerkskam-
mern sowie rund 200 Volksbanken und Raiffeisenbanken,
wenden. Vom Generationenwechsel und der damit verbun-
denen Nachfolgefrage sind in Deutschland jährlich rund
71.000 Unternehmen betroffen.

„nexxt-change“ gestartet

Größte Nachfolgebörse in Deutschland

Auf Initiative des Bundesverbandes der Deutschen
Volksbanken und Raiffeisenbanken e.V. (BVR), Ber-

lin, sind im Januar 2006 die Unternehmensbörsen
„nexxt“ und „change/chance“ zum bundesweit größten
Marktplatz für Unternehmensnachfolgen zusammenge-
führt worden. Aus mehr als 10.000 Inseraten können
Existenzgründer und Unternehmer, die ihren Betrieb an
einen Nachfolger übergeben möchten, passende Profile
unter www.nexxt-change.org auswählen. Die Unter-
nehmensbörse bildet das Herzstück der Informations-
plattform „nexxt – Initiative Unternehmensnachfolge“,
die Unternehmensübergebern und Nachfolgern Lö-
sungswege für die vielfältigen Fragen der betrieblichen
Nachfolge aufzeigt.

„nexxt-change“ ist eine gemeinsame Initiative des Bun-
desministeriums für Wirtschaft und Technologie, der
KfW Mittelstandsbank, des Bundesverbands der Deutschen
Volksbanken und Raiffeisenbanken, des Deutschen Sparkas-
sen- und Giroverbands, des Deutschen Industrie- und Han-
delskammertages und des Zentralverbands des Deutschen
Handwerks. Um ein Inserat in die Börse einzustellen, kön-
nen sich Unternehmer und Existenzgründer an ein flächen-

Buchtipp

Aktuell veröffentlicht der Au-
tor dieses Beitrags ein neues

Buch zum Thema Vertrieb im Fir-
menkundengeschäft. Lesen Sie
hierzu die Buchbesprechung auf
Seite 85.
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Volksbank Rhein-Neckar eG –
Dass Steuerberater und Wirt-
schaftsprüfer im Zusammenspiel mit
ihren Mandanten den Banken zeit-
nahe und aussagefähige Unterlagen
vorlegen sollten, und warum das Sinn
macht, dies wurde bei einem Vortrag
in der Volksbank Rhein-Neckar in
Mannheim deutlich. Rudolf Stephan,
Experte beim Badischen Genossen-
schaftsverband, war dazu eigens in
die Mannheimer Augustaanlage ge-
kommen und gab dort eine Reihe
wichtiger Hinweise.

� � � � �

Volksbank Hochrhein eG –
Unter dem Titel „Sound & Vision“
hatte die Volksbank Hochrhein eG,
Lörrach, Anfang Februar ihre Wertpa-
pierkunden zu einem Informations-
abend eingeladen. Neben Wissens-
wertem zum Thema Anlagetrends im
Wandel stand auch eine Zeitreise
durch die Musik des 20. Jahrhunderts
auf der Tagesordnung. Diesen Pro-
grammpunkt übernahm die bekannte
Musik- und Showgruppe „Vocalholics“
aus Köln. Beim anschließenden Imbiss
hatten die Gäste die Möglichkeit, mit
den Wertpapierberatern der Bank zu
diskutieren.

� � � � �

Raiffeisenbank Kraichgau eG –
Die Raiffeisenbank Kraichgau,
Kirchardt (Lkrs. Heilbronn), hat Ende
Februar der neuen Ittlinger Sporthalle
einen so genannten AED-Defibrillator
im Wert von über 2.000 Euro gestif-
tet. Das lebensrettende Gerät ist im
„Regieraum“ der Halle untergebracht
und kann dort im Notfall sofort aus
dem Wandkasten geholt werden.
Über einen mikroprozessorgesteuer-
ten Sprach-Chip und anschauliche Bil-
der ist die Benutzuung auch für den
Laien selbsterklärend. Außerdem
kann das handliche Gerät nach der
Verbindung mit dem Patienten selb-
ständig eine Analyse vornehmen, ob
eine Herzrhythmusstörung vorliegt.

KKurz notierturz notiert

Der mexikanische Künstler Gabriel Orozco (44) wurde Anfang Februar von
den Juroren zum Gewinner des blueOrange 2006 gewählt. Der in New

York, Paris und Mexiko Stadt lebende Gabriel Orozco ist der zweite Preisträger
des renommierten, von den Deutschen Volksbanken und Raiffeisenbanken
ausgelobten blueOrange. Der im Zwei-Jahres-Rhythmus veranstaltete und mit
einer Preissumme von 77.000 Euro ausgestattete blueOrange gilt als Schwer-
gewicht unter den deutschen und europäischen Kunstpreisen. Außerdem
sieht das Konzept vor, dass der Preisträger 7.000 Euro der Preissumme an
einen Nachwuchskünstler weitergibt. Verliehen wird der blueOrange 2006
zur Ausstellungseröffnung des Gewinners am 2. November 2006 im Kölner
Museum Ludwig, der Partnerinstitution des blueOrange 2006.

Nach einer viermonatigen Umbauphase befindet sich das Kompetenz-
center Hausach der Volksbank Kinzigtal eG, Wolfach (Ortenaukreis), zwar

wieder am alten Platz, doch im Inneren erinnert nichts mehr an die alte Filiale.
Durch die Symbiose von persönlicher Beratung und unterstützender moder-
ner Technik (siehe kleines Foto) sollen die Bankmitarbeiter künftig noch mehr
Zeit für ihre Kunden haben. Sämtliche Arbeiten wurden an heimische Hand-
werksbetriebe vergeben.

Gabriel Orozco, La DS

Foto: VB Kinzigtal eG



Der ManagementKreis Handwerk,
eine Initiative der Handwerks-

kammer Mannheim, Rhein-Neckar-
Odenwald und der Volksbank Rhein-
Neckar eG (Mannheim), hatte im
Dezember zu einem Vortragsabend
Verkaufstrainer Joachim Bullermann
eingeladen. Der erörterte vor zahlrei-
chen Selbständigen die Frage: „Sind
schwierige Zeiten nicht gute Zeiten
für Unternehmer?“ Im heutigen Wett-
bewerb stelle sich die Frage, ob kleine
Betriebe überhaupt noch eine Chance

hätten, begann er seinen Vortrag.
Noch immer gebe es in Unternehmen
zu viele „Beamte“, die im Kunden nur
den Verursacher von Arbeit sehen und
nicht die Chance, den Arbeitsplatz zu
sichern. Bullermanns Prinzip: Am
Anfang und am Ende müssen die
Besten sitzen. Mitarbeiter sind Bot-
schafter ihres Unternehmens, Kun-
denorientierung ist das A und O. Bul-
lermann: „Wir müssen das tun, was
dem Kunden gefällt, denn der Kunden
hat die Macht.“

Volksbank Baden-Baden/Rastatt

Investitionen

Die Volksbank Baden-Baden/Ra-
statt eG plant im laufenden

Jahr Investitionen von rund 5 Mil-
lionen Euro. Ein Großteil davon
fließt in die weitere Renovierung
des Geschäftsstellen-netzes. Dies
berichtete Vorstandsvorsitzender
Dr. Roman Glaser bei der Bilanz-
pressekonferenz des Instituts Mitte
Februar. 

Genossenschaftliche Bankwirtschaft
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Volksbank Rhein-Neckar

Bullermann zu Gast

Volksbank eG Konstanz

Kunstvoll im Advent

Neben einer in der Region ein-
maligen Adventskalenderaus-

stellung im Bürgersaal der Stadt Ra-
dolfzell hatte die Volksbank eG in
Konstanz im Dezember zusammen
mit dem Künstler Heiko Haschlar
und der Aktionsgemeinschaft Ra-
dolfzell einen künstlerisch gestalte-
ten Adventskalender an der Haus-
fassade der Zweigstelle in der
Schützenstraße installiert. Auf den
24 Fenstern wurden Bilder mit
Weihnachtsmotiven angebracht, die
zuvor per Digitaldruck auf eine
Selbstklebefolie übertragen wur-
den. Täglich „öffnete“ sich ein Fens-
ter, das heißt, eine Jalousie wurde
hochgezogen. Die Originalbilder
wechselten nach Weihnachten im
Rahmen einer Versteigerung den
Besitzer.

Dezember zu einer Informationsver-
anstaltung in die Karlsruher Genos-
senschaftsakademie eingeladen. Re-
ferenten waren unter anderem
Professor Günther Lutz von der
Stuttgarter Hauptverwaltung der
Deutschen Bundesbank, Andreas
Schneider von der Bundesanstalt für
Finanzdienstleistungsaufsicht (kleines
Foto), Dr. Holger Mielk vom Bundes-
verband der Deutschen Volksbanken
und Raiffeisenbanken e.V. sowie Rai-
ner Hirschmann (Fiducia IT AG) und
Manfred Bitterwolf vom Badischen
Genossenschaftsverband e.V.

Informationstagung in der Akademie

Basel II und MaRisk

Im Oktober 2005 hatte der Rat der
Wirtschafts- und Finanzminister der

EU die Richtlinie zur Umsetzung der
neuen Baseler Eigenkapitalregeln
(Basel II) in Europa verabschiedet.
Darüber hinaus veröffentlichte die
Bankenaufsicht bereits zuvor im In-
ternet den offiziellen Konsultations-
entwurf der neuen Mindestanforde-
rungen an das Risikomanagement
(MaRisk). Um den Vorständen und
Führungskräften der Mitgliedsban-
ken frühzeitig zentrale Umsetzungs-
vorschläge zu diesen Themen zu
unterbreiten, hatte der Verband im

Foto: T. Nusche



Happy
Zum vierten Mal in 
Folge fünf Sterne für
Union Investment.

Wieder einmal haben wir vom Wirtschaftsmagazin Capital* die Höchstnote erhalten. Bewertet wurden
Fondsqualität, Fondsmanagement, Produktpalette und Service. Ein guter Grund also, unsere Produkte zu
empfehlen. Schon ab 50,– Euro monatlich kann jeder einsteigen. Weitere Informationen erhalten Sie im
Internet unter www.union-investment.de oder rufen Sie uns einfach an: 01803-360000 (0,09 Euro/Min.).
Union Investment. Werte fürs Leben.
*Capital Nr. 5/2003, Nr. 5/2004, Nr. 4/2005, Nr. 4/2006

Dürfen wir auch Ihre Kunden happy machen?



Volksbank Pforzheim

Fachschau
Solarenergie

Angesichts steigender Öl- und
Gaspreise denkt mancher Haus-

besitzer ans Umrüsten seiner Heiz-
anlage. „Die Sonne schickt uns keine
Rechnung“ lehrt etwa TV-Journalist
Franz Alt, der Anfang Februar in
Pforzheim sprach. Anlass war die
Fachschau Fotovoltaik und erneuer-
bare Energien, die im Volksbank-
Haus der Volksbank Pforzheim eG zu
sehen war.

Genossenschaftliche Bankwirtschaft
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Dabei geht es nicht nur um die Solar-
zellen auf dem Dach, sondern auch
um den Einsatz moderner Wärme-
pumpen. Gemeinsam mit regionalen
Handwerkern wurde in Pforzheim vor
vier Jahren die Initiative „Emil Solar“
ins Leben gerufen. Seither wurden be-
reits 950 Fotovoltaik-Anlagen reali-
siert. Jetzt geht es zusätzlich um den
Einbau von Wärmepumpen. Ein Mo-
dellprojekt wurde unlängst an der
Oechselestraße realisiert: Mit einer
Bohrung in 99 Metern Tiefe wird dort
Erdwärme über eine Soleleitung er-
schlossen. Die versorgt sechs Fami-
lien mit preisgünstiger Wärme. Unter-
stützt von der Volksbank Pforzheim
sollen noch mehr Hausbesitzer zum
Energiesparen ermuntert werden.

TV-Jourmnalist Franz Alt ist ein Verfechter
der Nutzung regenerativer Energien.

Volksbank Lahr

Forum: Weltmeisterschaft einst und jetzt

Vor 700 Gästen gaben Anfang Februar Horst Eckel, Volksbankchef Manfred
Basler, Moderator Ulf Tietge, Uwe Seeler sowie Jürgen Grabowski (im

Foto v. l.) rund 90 Minuten lang Anekdoten und Ansichten über das Thema
Fußball zum Besten. Unter dem Leitmotiv „Fußball-Weltmeisterschaft: einst
und jetzt“ hatte die Volksbank Lahr eG (Ortenaukreis) ihre Kunden in die ört-
liche Sulzberghalle eingeladen. Auf die Frage, wer denn Weltmeister 2006
werde, gab es durchaus differenzierte Antworten: So glaubt Uwe Seeler an
einen deutschen Finalsieg gegen Brasilien, und auch Horst Eckel rechnet mit
dem Titel. Eher zurückhaltend zeigte sich Jürgen Grabowski, Weltmeister von
1974. Er bekäme derzeit Bauchschmerzen, wenn er den Titel vorhersagen
müsste.

Volksbank eG Mosbach

Neue Filiale in alter Post

Mit einem Tag der offenen Tür
übergab die Volksbank eG in

Mosbach (Neckar-Odenwald-Kreis)
im Dezember ihre neue Filiale in Bil-
ligheim ihren Kunden und Mitglie-
dern. Rund 330.000 Euro investierte
das Institut in den Umbau der alten
Post. Innerhalb von 15 Wochen wur-

de das Gebäude grundlegend reno-
viert und in einem ansprechenden
Design gestaltet. 21 Handwerksbe-
triebe aus der Region waren an den
Arbeiten beteiligt. Dank der guten
Organisation konnte die neue Ge-
schäftsstelle schon 14 Tage früher als
geplant bezogen werden.

Foto: VB Mosbach eG

Foto: VB Pforzheim

Foto: VB Lahr



um einen ist der deutsche Markt
für ausländische Investoren hoch

interessant, zum zweiten müssen die
Deutschen immer mehr in ihre eigene
Altersvorsorge investieren. Beides
wird die Nachfrage nach Immobilien
und passenden Finanzierungen wieder
beleben. Eine gewagte These? Mit-
nichten. Ein Blick auf die Fakten
genügt.

Renditegefälle zwischen
Europa und Deutschland

In den europäischen Nachbarländern
sind die Immobilienpreise in den ver-
gangenen Jahren rapide gestiegen. In
Frankreich und Spanien legten die Ei-
genheimpreise allein im vergangenen
Jahr um rund fünfzehn Prozent zu, in
Großbritannien um zwölf Prozent. In
Deutschland hingegen kennen die
Preise seit einigen Jahren in manchen
Regionen nur eine Richtung: abwärts.
Dort sind gebrauchte Immobilien wie-
der zu Preisen von 1993 zu haben.

Ganz anders in Verdichtungsräumen
wie München. Hier haben sich die
Preise kaum verändert. Dennoch hat
sich mittlerweile ein Renditegefälle
von bis zu zehn Prozent zwischen
einigen europäischen Märkten und
Deutschland aufgetan; dies lockt in-
ternationale Investoren an. Denn deut-

sche Immobilien sind für sie nicht nur
renditestark, sondern vor allem unter
Risikoaspekten ein lohnender Kauf.
Hinzu kommt eine deutsche Gebäude-
qualität, die ihresgleichen sucht.

Die Immobilie wird mobiler

In den letzten fünf Jahren haben Aus-
länder rund dreißig Milliarden Euro in
deutsche Immobilien investiert. Dabei
wird es nicht bleiben. An den interna-
tionalen Kapitalmärkten ist reichlich
anlagebereites Kapital verfügbar. Auf
der Suche nach Alternativen rücken
wohnwirtschaftliche und gewerbliche
Immobilien in den Fokus. Die stei-
gende Nachfrage trifft auf ein steigen-
des Angebot. Unternehmen, die sich
auf ihre Kernaufgaben konzentrieren
wollen, und Kommunen, die knapp
bei Kasse sind, trennen sich zuneh-
mend von ihren Wohnimmobilien. Al-
lein bei den Kommunen beträgt der
Wert der Wohnungen rund 100 Milli-
arden Euro.

Zunehmende Ökonomisierung
und Professionalisierung

Das große Interesse ausländischer In-
vestoren hat aber noch einen anderen
Grund: Sie sehen die Mietimmobilie
als ein Wirtschaftsgut, dessen Wert

man steigern und dabei auch Gewinne
erzielen kann. Und wie gewerbliche
Immobilien, so werden auch Wohn-
immobilien konsequenter wertorien-
tiert gemanagt. Voraussetzung für
diese Entwicklung war und ist die
zunehmende Professionalisierung der
Immobilienbranche. Portfolios wer-
den regelmäßig bewertet, die Perfor-
mance und andere immobilienspezi-
fische Kennzahlen werden gemessen
und ausgewiesen.

„Reits“ werden den Markt beleben

In den USA sind sie längst Standard.
In den Niederlanden gibt es sie schon
seit 1969. Italien und Belgien führten
sie Mitte der neunziger Jahre ein und
Frankreich hat sie seit zwei Jahren.
Nach den Koalitionsvereinbarungen
der neuen Bundesregierung soll es sie
ab 2006 auch in Deutschand geben:
Real Investment Trusts, kurz „Reits“.
Anders als offene Immobilienfonds
sind Reits in der Regel börsennotierte
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Immobilienfinanzierung 
jetzt mobilisieren!

Z

Von Erich Rödel, Vorstandssprecher der Münchener Hypothekenbank eG

Der Wohnungsbau ist im Sinkflug, bröckelnde Mieten, Kaufpreise und Leerstände in
einigen Regionen, Investoren, die lieber ins Ausland gehen. Kein Zweifel: Der deutsche
Immobilienmarkt hat schon bessere Zeiten gesehen. Die Angst um den Arbeitsplatz
erstickt vielfach die Lust am Immobilienkauf. Doch an einigen Stellen bricht jetzt die
Sonne durch die dunklen Wolken. Zwei Aspekte sprechen für bessere Aussichten.

Erich

Rödel



Immobiliengesellschaften. Ihre Vor-
züge: Auf Gesellschaftsebene sind sie
von der Körperschafts- und Gewerbe-
steuer befreit, sofern sie ihre Erträge
überwiegend an die Aktionäre aus-
schütten. Ihr größter Unterschied ge-
genüber den bislang üblichen Immo-
bilienfonds: Der Wert der Reits-Aktie
wird über Angebot und Nachfrage an
der Börse ermittelt und nicht anhand
von Gutachten festgelegt. Diese
Transparenz wird sich auszahlen.

Für Investoren sind Reits als indirekte
Immobilienanlage eine attraktive Er-
gänzung im Risiko-Rendite-Spektrum
ihres Portfolios, da sie die Vorteile des
Kapitalmarktes mit der Stabilität des
deutschen Immobilienmarktes verbin-
den. Die Finanzplatzinitiative Frank-
furt schätzt das Marktpotenzial von
Reits in Deutschland auf 127 Milliar-
den Euro im Jahr 2010. Allein das
Mobilisierungspotenzial in Unterneh-
men durch Umwandlung von Immo-
bilienbeständen und Neugründungen
wird dabei mit bis zu 60 Milliarden
Euro beziffert. Reits werden den Im-
mobilienhandel nicht nur liquider
machen, sie werden ihn beleben.

Eine Belebung wird der deutsche Im-
mobilienmarkt auch noch von anderer

Seite erfahren: Die Deutschen müssen
immer mehr in ihre private Altersvor-
sorge investieren. Die Immobilie steht
dabei weiterhin unangefochten an
erster Stelle: Auf die Frage, mit wel-
cher Anlage man gut und sicher für
das Alter vorsorgen könne, nannten
nach einer Umfrage des Instituts für
Demoskopie Allensbach 82 Prozent
der Befragten die Immobilie. Eine
verständliche Antwort.

Das miet- und schuldenfreie Wohnen
im Alter verschafft den Haushalten ei-
ne ansehnliche Zusatzrente. Die Zah-
len sind bekannt: Rentner, die in der
eigenen Immobilie wohnen, sparen
Monat für Monat im Durchschnitt 570
Euro und bessern ihr Monatseinkom-
men um rund ein Viertel auf.

Die Einsicht, für das Alter selbst vor-
sorgen zu müssen, wird sich immer
mehr in den Köpfen der Bevölkerung
festsetzen und für eine stabile Nach-
frage nach Immobilien sorgen. Rich-
tig ist aber auch, dass Wunsch und
Wirklichkeit noch weit auseinander
klaffen. Der Wohnungsneubau wird in
diesem Jahr auf den tiefsten Stand seit
Bestehen der Bundesrepublik sinken.
Dabei verdüstert vielfach das
Schreckgespenst der demografischen

Entwicklung den Blick auf die Fak-
ten: Die Deutschen würden immer
weniger und weniger Menschen
bräuchten eben weniger Wohnraum.
Prognosen, die eine schrumpfende
Einwohnerzahl in Deutschland vor-
hersagten, stammen meist aus den
vergangenen neunziger Jahren.

Neuere Berechnungen jedoch zeigen
in die entgegengesetzte Richtung. Das
Deutsche Institut für Wirtschaftsfor-
schung in Berlin (DIW) geht mittler-
weile davon aus, dass selbst die Be-
völkerung bis zum Jahr 2030 nicht
nennenswert schrumpft. Die Gründe
für die Umkehr: steigende Lebens-
erwartung und Zuwanderung.

Die Nachfrage nach Immobilien wird
also nicht abnehmen. Hinzu kommt,
dass das altengerechte Wohnen neue
Anforderungen an die Immobilie
stellt. Die Nachfrage wird auch stei-
gen, weil sich die Zahl der Single-
und Zweipersonenhaushalte erhöhen
wird. In den vergangenen acht Jahren
sind jährlich annähernd 200.000 neue
Haushalte entstanden.

Nach den Prognosen wird ihre Zahl
bis 2020 um weitere zwei Millionen
steigen. Zudem wird sich die Wohn-

42 GiB | 1-2006

Die Nachfrage nach Immobilien wird auch deshalb zunehmen, weil die Zahl der Single- und Zweipersonenhaushalte steigt.



fläche nach den Prognosen von empi-
rica von heute durchschnittlich 46
Quadratmetern je Einwohner bis ins
Jahr 2030 um 20 Prozent erhöhen –
dann wären es 56 Quadratmeter. Bei
stagnierender Einkommensentwick-
lung sehen die Forscher bis ins Jahr
2010 hinein einen Neubedarf von ins-
gesamt 330.000 Wohnungen jährlich.
Das sind fast 100.000 Einheiten mehr
als derzeit errichtet werden. Die
Schwäche des Immobilienmarktes ist
nicht von Dauer.

Die momentane Schwäche des deut-
schen Immobilienmarktes im interna-
tionalen Vergleich sollte den Blick auf
die fundamentalen Trends nicht ver-
stellen. Der deutsche Immobilien-
markt hat Potenzial. Der Wegfall der
Eigenheimzulage wird über Markt-
anpassungen ausgeglichen – andere
europäische Märkte florieren auch
ohne dieses staatliche Instrument. In-
ternational agierende Investoren ha-
ben das als erste erkannt.

Aber auch deutsche Käufer werden
sich wieder verstärkt dem heimischen
Immobilienmarkt zuwenden. Darun-
ter natürlich auch die Privatkunden.
Für diese interessanten Kunden sind
die Volksbanken und Raiffeisenban-
ken ein bevorzugter Ansprechpartner.
Dieses Potenzial gilt es mit Kompe-
tenz und Leistung zu mobilisieren.

Anders als in den USA oder in Groß-
britannien ist in Deutschland der Kauf
einer Immobilie eine einmalige und
auf lange Sicht bindende Entschei-
dung. Bei der finanziell meist größten
Entscheidung ihres Lebens bevorzu-
gen 90 Prozent der Kunden eine um-
fassende Finanz- und Vermögensana-
lyse. Allergrößten Wert legen sie auf
die persönliche Beratung. Genau
dafür stehen die Volksbanken und
Raiffeisenbanken (VR-Banken). Sie
können Kunden aktiv ansprechen. Sie
können ihnen eine umfassende und
kompetente Beratung beim Immobi-

lienkauf bieten. Und gemeinsam mit
der Münchener Hypothekenbank
(MHB) können sie ihren Kunden die
Finanzierung maßschneidern.

Die Münchener Hypothekenbank
bringt ihre Spezialisierungsvorteile in
der Refinanzierung, effiziente Kredit-
prozesse sowie innovative Produkte
und umfassendes Know-how, in die
Zusammenarbeit ein. Gerade die Effi-
zienz der Kreditprozesse wird auf-
grund der Aufspaltung der Wertschöp-
fungskette künftig von noch größerer
Bedeutung sein. Hier bringt sich die
MHB künftig noch stärker in den
genossenschaftlichen FinanzVerbund
ein. Der Vorteil für die Kunden: Sie
erhalten ein optimal auf ihre individu-
ellen Wünsche und Möglichkeiten ab-
gestimmtes Paket an Finanzdienstleis-
tungen zu günstigen Konditionen. So
bietet die MHB den „Durchläufer“ für
Bauherren, die bei niedrigeren Zinsen
schneller tilgen wollen und ihr Dar-

lehen damit in 15 Jahren komplett
zurückzahlen. Mit dem „Forward“
kann ein aktuell günstiger Zinssatz bis
zu drei Jahre vor dem Zinsanpas-
sungstermin eines bestehenden Dar-
lehens verbindlich vereinbart werden
und mit der Variante „Münchene Frei-
heit“ besteht die Möglichkeit zu Son-
dertilgungen und zur Vollrückzahlung
nach nur drei Jahren Darlehenslauf-
zeit.

Der deutsche Immobilienmarkt steht
vor neuen Chancen. Darauf gilt es
sich schon heute einzustellen. Kunden
können nur gewonnen werden, wenn
sie bereits heute angesprochen und
wenn ihnen bereits heute die intelli-
genten und überzeugenden Konzepte
erläutert werden, die sie beim Kauf
einer Immobilie benötigen. Die Mün-
chener Hypothekenbank ist darauf
vorbereitet. Sie unterstützt die Volks-
banken und Raiffeisenbanken dabei,
das Marktpotenzial zu nutzen.
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Das eigene Heim ist für viele Deutsche ein zentraler Aspekt bei der Altersvorsorge.



Zur ADG nach Montabaur

Sonderpreise
für ICE-Tickets

Die Akademie Deutscher Genos-
senschaften, ADG (Montabaur),

bietet Teilnehmern von Seminaren
und Tagungen in Zusammenarbeit mit
der Deutschen Bahn AG und dem

Westerwald Reisebüro GmbH ab
sofort Sonderkonditionen zur ver-
billigten An- und Rückreise
nach/ab ICE-Bahnhof Montabaur.
Seminarteilnehmer, die nicht weiter
als 300 Kilometer entfernt wohnen,
können bereits zu einem Pauschal-
preis von 69 Euro in der 2. Klasse
anreisen. Für weiter entfernt leben-

de Teilnehmer kostet das Ticket 109
Euro. Eine Buchung der ersten Wa-
genklasse gibt’s gegen Aufpreis. Die
Sonderpreise gelten ausschließlich für
die An- und Abreise zum jeweiligen
Seminar. Gebucht werden kann nur
über die Westerwald Reisebüro
GmbH, Montabaur (Telefon: 0 26 02 /
931313).
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fort eine Autorisierungsnachricht mit
einer Zahlungsgarantie, sodass er die
Ware unverzüglich an den Kunden
versenden kann. Hinter dem neuen
Online-Bezahlverfahren steht die
giropay GmbH, entstanden aus ei-
nem Gemeinschaftsprojekt der Post-

bank, der Sparkassen-Finanzgruppe
sowie der Fiducia IT AG (Karlsruhe)
und der GAD (Münster). Die techni-
sche und operative Umsetzung von
giropay erfolgt über die Betreiber
Star Finanz sowie FIDUCIA IT und
GAD. Ziel der giropay GmbH ist es,
das neue System als führendes On-
line-Bezahlverfahren im elektroni-
schen Handel zu etablieren. 

giropay

Neues Online-Bezahlverfahren

Die Postbank, die Sparkassen-Fi-
nanzgruppe sowie die IT-Dienst-

leister der Volksbanken und Raiff-
eisenbanken, Fiducia IT AG und GAD,
haben mit giropay erstmals in der
Geschichte der deutschen Kreditwirt-
schaft ein gemeinsames Bezahlver-
fahren für den Handel im
Internet entwickelt. Pay-
Pal, der Online-Zahlungs-
service von Ebay, bietet
seinen Kunden als erster
Partner das neue Bezahl-
verfahren an.

Um einen Kaufvorgang
über giropay abzu-
schließen, wird ein Käufer aus einem
Internet-Shop über eine 128-Bit-SSL-
Verbindung zur giropay-Anwendung
seiner Hausbank geleitet. Nach Ein-
gabe von Kontonummer oder Legi-
timations-ID sowie der aus dem
Online-Banking bekannten PIN über-
nimmt das System automatisch alle
Details des Kaufs in eine Überwei-
sungsmaske. Der Verkäufer erhält so-

zahlung.“ Am 29. Dezember 1880 war
beim Amtsgericht Achern die „juristi-
sche Geburt“ des „Ländlichen Credit-
vereins Kappelrodeck“ vollzogen war.
1937 erhielt das Institut den Namen
„Volksbank“.

Volksbank Achern

Seit 125 Jahren in Kappelrodeck

Kappelrodeck fusio-
nierte. Am 8. Dezem-
ber 1880, so Erich
Schönle, beschlossen
verantwortungsbe-
wusste Bürger, in
Kappelrodeck eine
Genossenschaftsbank
zu gründen. In einem
Zeitungsbericht wur-
de das Unternehmen
eingereiht unter „Kassen, welche Gele-
genheit und Ansporn zur Sparsamkeit
geben, dem geldbedürftigen, unter-
nehmenden, strebsamen Bürger,
Handwerker oder Kleinunternehmer
Geld zu beschaffen mit leichter Heim-

Dass die Genossenschaftsidee von
Männern wie Hermann Schulze-

Delitzsch und Friedrich Wilhelm Raiff-
eisen heute aktueller ist denn je,
stellte die Volksbank Achern eG (Or-
tenaukreis) Ende 2005 zu ihrem 125.
Geburtstag bei einem Festakt in der
Achertalerhalle heraus. Langjährige
Mitglieder wurden geehrt, für die Un-
terhaltung sorgten Alleinunterhalter
Ingo Ingwersen und die Achertäler
Blasmusikanten.
Auf die 125-jährige Geschichte des
Kappelrodecker Kredit- und Bankinsti-
tuts blickte Erich Schönle zurück, Vor-
standsvorsitzender der Volksbank
Achern, die 1976 mit der Volksbank

Die Filiale Kappelrodeck der Volksbank Achern eG.

Foto: VB Achern
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als auch des Versicherungs- und
Bausparwesens dar. Absolut neu ist
ein in der Region bisher einmaliger
„Relocation-Service“, eine intensive Be-
treuung potenzieller Neubürger der
Region, der eine Immobilien-Dienst-
leistung in einer bisher am Markt ein-
maligen Servicedichte bietet: Von A
wie Anmeldung beim Einwohnermel-
deamt bis Z wie zinsgünstig finanzie-
ren – ein Komplettservice aus einer
kompetenten Hand.

„Wir unterstützen Manager und deren
Familien, die aus anderen Regionen
Deutschlands oder aus dem Ausland
ihrer Kariere wegen ohne Wissen über
unsere Region hierher kommen. Wir
beraten beim Immobilienkauf, helfen
bei der Familienintegration, bei der
Schulwahl oder bei Behördenforma-
litäten“, so Trinks.

Volksbank Ettlingen

Strategische Immobilien-Partnerschaft
„Immobilien- und Finanzierungs-Cen-
ter“ wurde in die Räume der Volkbank
Ettlingen integriert. Mit insgesamt
neun zusätzlichen Arbeitsplätzen im
Innen- und Außendienst bietet das
Unternehmen einen umfassenden Im-
mobilien-Komplettservice sowohl für
Privatkunden, für Firmen als auch für
Kommunen. Professionelle Immobi-
lienmakler und fachkundige Finanzie-
rungsberater garantieren den Erfolg.

Vom Immobilienangebot bis zur Im-
mobilienanfrage, von der Finanzierung
bis hin zur Absicherung der einzelnen
Immobilie oder des Immobilienkäufers,
von der aktuellen Marktanalyse bis hin
zum Wertgutachten bietet das neue
Center Immobilen-Know-how aus ei-
ner Hand und stellt damit eine opti-
male Ergänzung der Volksbank Ett-
lingen im Bereich der Baufinanzierung

„Wir machen Immobilien“, unter die-
sem Leitmotiv haben Ende Januar
zwei in Ettlingen und der Region Alb-
gau (Landkreis Karlsruhe) etablierte
Profis auf dem Immobilien- und Finan-
zierungsmarkt, die Volksbank Ettlin-
gen eG und Laub Immobilien Karls-
ruhe, ein neues Unternehmen gegrün-
det: Die „Volksbank Ettlingen-LAUB
Immobilien GmbH“.

„Das Thema Immobilie bedeutet weit
mehr als nur Hauskauf oder Miet-
sache. Hier werden Immobilien im
wahrsten Sinne des Unternehmens-
slogans ,gemacht‘ – maßgeschneidert
für jeden Kundenwunsch, für jeden
Geldbeutel. Geboten wird ein facet-
tenreiches Immobiliensortiment zum
Kaufen und Mieten“, so Wolfram
Trinks, Vorstandssprecher der Volks-
bank Ettlingen eG. Der Sitz des neuen

ter der Volksbank Offenburg eG (Or-
tenaukreis) in der Okenstraße. Viele
Figuren entstammen der Tierwelt
oder lokalen Legenden. So finden sich
bei den Reblandzünften die Zeller Esel
und Teufel der Narrenzunft aus Zell-
Weierbach. Durbach war schon immer
eng mit dem Weinbau verbunden.
Und wer den Wein genießt, der trinkt
ihn nicht – der „schlotzt“ ihn. So ent-
stand die Narrenfigur Winschlotzer.
Tatkräftig unterstützt wird er in der
Durbacher Fasent von den Burgunder-
hexen und der Schorlibänd. Die „Wild-
saue vum Klingelberg“ haben schon so
manchen am Straßenrand stehenden
Umzugsbesucher erschreckt. Beson-
ders die Wölfe aus Rammersweier ha-
ben ihren Ursprung in der Geschichte.
1974 wurde beim Narrenclub Ebers-
weier die Fasnachtsfigur „Der Wade-
klopfer“ ins Leben gerufen. Der Na-
men Wadeklopfer war früher der
Begriff für einen Frack, der den etwas
kleinen Ebersweierer Männern immer
bis zu den Waden reichte. 1979 gesell-
te sich der „Kropfjoggel“ hinzu.

Volksbank Offenburg

Schau der Reblandzünfte
zünften“ zusammengeschlossen ha-
ben. Bis Aschermittwoch präsentierten
sich die fünf Gruppen mit ihrem Häs
und ihrer Geschichte im Beratungscen-

25Jahre ist es her, dass sich die
Narrenzünfte aus Zell-Weier-

bach, Durbach, Ebersweier, Fessenbach
und Rammersweier zu den „Rebland-

In den Räumen der Volksbank Offenburg eG präsentierten sich zur Fasnacht die Reb-
landzünfte.



Volksbank Hochrhein

Kundenvorschläge
werden versilbert

Kaum hatte die Volksbank Hoch-
rhein eG, Waldshut-Tiengen

(Lkrs. Breisgau-Hochschwarzwald),
für ihre rund 19.000 Mitglieder das
„honorierte Vorschlagswesen“ einge-
führt, durfte sie auch schon das erste
Honorar an eines ihrer Mitglieder aus-
zahlen: 600 Euro gab es für einen
Tipp zur Verbesserung der Mitglieder-
information.
Eine Kundin hatte eine Idee, welche
die Druck- und Portokosten der
Volksbank Hochrhein künftig um
5.000 bis 6.000 Euro reduziert. Das
Institut zahlt zehn Prozent dessen aus,
was mit dem eingereichten und umge-
setzten Vorschlag eingespart werden
kann.
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Volksbank Dreiländereck

Umfangreicher Umbau in Weil

Rund 1,6 Millionen Euro investierte die Volksbank Dreiländereck eG, Lör-
rach, in den Umbau ihrer Filiale in Weil am Rhein (Foto) und trägt damit

nach eigenen Worten zur Stärkung des Standorts bei. An der rund sechs Mo-
nate dauernden Baumaßnahme waren bis auf einige wenige Gewerke
grundsätzlich nur Betriebe aus der Region beteiligt. Die neuen Räume sind
sehr hell und warm gestaltet sowie mit modernster Technik ausgestattet.

Volksbank Freiburg

Stiftung
nur für

Mitglieder

Die Volksbank Freiburg eG hat
vor kurzem die bundesweit

erste Stiftung ins Leben gerufen,
deren Erträge ausschließlich Mit-
gliedern der Genossenschaftsbank
zugute kommen. Unterstützt wer-
den sollen dabei Menschen, die
unverschuldet in Not geraten sind.

Die Stiftung „Solidarsinn Volksbank
– Mitglieder helfen Mitgliedern“ ist
mit einem Grundvermögen von
150.000 Euro ausgestattet, das
durch jährliche Zahlungen aufge-
stockt werden soll. Über die Mittel-
verwendung entscheidet ein Kura-
torium, das sich aus Mitgliedern
der Bank zusammensetzt. Dem
Stiftungsvorstand gehören Dr.
Franz G. Leitner, Vorstandsvorsit-
zender der Bank, sowie Aufsichts-
rat Hans-Peter Koch an.

Kreis derer, die zu den musikalischen
Leistungen beigetragen haben, aus-
drücklich die Familien, Lehrer und
den Freundeskreis ein. Die Stiftung
der Volksbank Hochrhein wurde
1987 auf Initiative der Bank und des
Rotary-Clubs Waldshut-Säckingen ins
Leben gerufen.

Volksbank Hochrhein

Förderpreis
verliehen

Zum 18. Mal seit 1988 hatte die
Volksbank-Hochrhein-Stiftung

Anfang Februar Preise an junge Mu-
sikschaffende verliehen. Im Rah-
men eines Festaktes im Waldshuter
Hauptsitz der Volksbank Hochrhein
eG überreichte Stiftungsvorsitzender
und Volksbankchef Horst Heller die
mit jeweils 2.500 Euro dotierten
Preise an Simon Altmeier (Trompete),
Zoe-Marie Ernst (Blockflöte) und Ja-
na Rabl (Querflöte). Bei der Würdi-
gung der Leistungen der Preisträger
betonten Heller und Rotarier-Präsi-
dent Herbert Müller-Lupp die Bedeu-
tung besonders der regionalen Ju-
gendmusikschulen für die Talentför-
derung. Simon Altmeier, der sich im
Namen der Preisträger für die Aus-
zeichnung bedankte, schloss in den

Jana Rabl war eine der Preisträger der
Volksbank-Hochrhein-Stiftung.

Foto: VB Dreiländereck
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Badische VR-Banken unterstützen Ganztagsschulprojekt:

Mitarbeiter künftig als Jugendbegleiter in den Schulen

Das Kultusministerium Baden-
Württemberg will stufenweise

Ganztagesschulen für alle Bildungs-
gänge (von der Grundschule bis zum
Gymnasium) einführen. Da hierfür
eine entsprechende Betreuung der
Schüler erforderlich ist – wofür keine
ausreichenden öffentlichen Gelder zur
Verfügung stehen – wird gegenwärtig
ein Programm für den Einsatz ehren-
amtlich tätiger Jugendbegleiter ent-
wickelt. Am 1. Februar ist die erste
Pilotphase mit rund 70 Schulen ge-
startet; der Ausbau erfolgt bis 2010;
im Jahr 2014 soll der Regelbetrieb
eingeführt sein.

Hierfür hat das Ministerium die ver-
schiedenen gesellschaftlichen Grup-
pen im Land aus Kultur, Musik,
Naturwissenschaften, Sport, Umwelt

oder auch Wirtschaft um Unterstüt-
zung gebeten. Im Bereich „Arbeits-
welt“ sind Arbeitgeber- wie Arbeit-
nehmervertretungen angesprochen
worden. Zwischenzeitlich haben der
Sparkassenverband Baden-Württem-
berg sowie der Badische und der
Württembergische Genossenschafts-
verband für ihre Gruppen Bereitschaft
erklärt, das Vorhaben förderlich zu
begleiten. Am 14. Februar haben die
mitwirkenden Institutionen im Stutt-
garter Staatsministerium eine „Rah-
menvereinbarung“ unterzeichnet.

Die Vorstellung des Kultusministeri-
ums geht dahin, dass eine mitwirken-
de Bank sich verpflichtet, für min-
destens ein halbes Jahr an einem
Nachmittag für zwei Stunden einen
Mitarbeiter abzustellen. Dabei geht es

selbstverständlich nicht darum, die
Schüler zu unterrichten, sondern in
ihrer Freizeit angemessen zu beschäf-
tigen. Dies kann etwa durch jugend-
gerechte Information über den Geld-
verkehr, einen Besuch in der Bank,
durch das Angebot, über die Bank-
geschäfte zu informieren oder ein
Bewerbertraining durchzuführen usw.
erfolgen. Eine Arbeitsgruppe mit
Bankvertretern erarbeitet gegenwärtig
entsprechende Vorschläge einschließ-
lich einer allgemeinen Handreichung.
Jugendbegleiter unterscheiden sich in
ihrer Funktion und Anspruchsebene
von hauptamtlichem Personal wie
Lehrer oder Sozialpädagogen. Sie bil-
den mit ihren ehrenamtlichen Ange-
boten eine zusätzliche Brücke zum
Gemeinwesen und zum gesellschaft-
lichen Umfeld.

Volksbank Lahr

Peter Hahne zu Gast

„Unsere Gesellschaft hat nur eine
Zukunft, wenn sie sich wieder auf
ihre Wurzeln besinnt und Vorschrif-
ten durch Vorbilder ersetzt.“ Mah-
nende Worte fand Ende Februar
der Fernsehjournalist Peter Hahne
bei einer Veranstaltung der Volks-
bank Lahr eG im Europa-Park Rust.
„Schluss mit lustig – Deutschland
ohne Wert(e)?“ lautet der Titel
seines jüngsten Buches, und unter
dem gleichen Leitmotiv stand auch
sein Vortrag. Der studierte Theo-
loge deckte dabei schonungslos
auf, woran es seiner Meinung nach
der Spaßgesellschaft mangelt: auch
am Mut, sich zur christlichen Her-
kunft zu bekennen. Zu den höchs-
ten Werten zählen nach seiner Mei-
nung Solidarität, Hilfsbereitschaft
und die Nächstenliebe.



on den essentiellen Nährstoffen
finden sich im Wein einige B-Vi-

tamine sowie Vitamin C, aber auch
Kalium, Magnesium, Eisen, Kupfer
und Mangan in interessanten Mengen.
Darüber hinaus sind noch Hunderte
von verschiedenen „sekundären
Pflanzeninhaltstoffen“ enthalten, de-
ren Konzentration im Rotwein etwa
sechsfach höher ist als im Weißwein.
Dem Rotwein wird daher üblicher-
weise ein höheres gesundheitliches
Potenzial zugeschrieben. Allerdings
enthalten die verschiedenen Weiß-
weine zum Teil andere Inhaltstoffe,
mit unterschiedlichem und auch stär-
kerem Wirkpotenzial.

Alkohol und
Herz-Kreislauferkrankungen

Weltweit wurde in über 50 Langzeit-
beobachtungsstudien meist überein-
stimmend demonstriert, dass „mode-
rater“ Alkoholkonsum im Vergleich
zu Alkoholabstinenz mit einer deut-
lich erniedrigten Rate an tödlichem
und nicht-tödlichem Herzinfarkt ein-
hergeht. Dieser Zusammenhang gilt
für Männer wie für Frauen und ist
mit steigender Prävalenz (das ist eine
Kennzahl, die angibt, wieviele Indivi-

duen einer bestimmten Population an
einer bestimmten Krankheit leiden)
von Risikofaktoren, so vor allem im
höheren Lebensalter, besonders aus-
geprägt.

Die Senkung des Herzinfarktrisikos
bei moderatem Alkoholkonsum ran-
giert, je nach Studie, im Bereich von
20 bis 60 Prozent. Zwischen den ver-
schiedenen Alkoholarten, also zwi-
schen Spirituosen-, Bier- und Wein-
konsum ist aus den Studien nicht
immer ein signifikanter Unterschied
hinsichtlich dieses „präventiven“ Ef-
fektes hervorgegangen.

Bei einigen Erhebungen ist jedoch die
Risikosenkung bei Wein deutlich aus-
geprägter ausgefallen als bei anderen
Alkoholika. In der neuesten und größ-
ten Langzeitstudie, die den Effekt des
Weinkonsums separat darstellte, wa-
ren 130.000 Personen über 20 Jahre
hinweg in den USA untersucht wor-
den. Dabei schnitten die Weinliebha-
ber wiederum am besten ab. Vor allem
der regelmäßige Genuss von Weiß-
wein war mit den günstigsten Effek-
ten assoziiert.

Epidemiologische Studien weisen
ebenfalls bei leichtem bis moderatem

Alkoholkonsum eine inverse Assozia-
tion mit ischämischem (also aufgrund
mangelnder oder keiner Durchblu-
tung) Hirninfarkt aus. Für hämorrha-
gischen Infarkt (durch Hirnblutungen)
findet sich bei niedriger Dosis in der
Mehrheit der Studien zumeist kein
Zusammenhang, doch nimmt mit stei-
gender Dosis das Risiko deutlich zu.
Bei exzessivem Konsum findet sich
dann auch ein erhöhtes Risiko für
ischämischen Hirninfarkt. Da der hä-
morrhagische Hirninfarkt in der west-
lichen Welt aber eine niedrige Präva-
lenz hat, ist hier bei leichtem bis
moderatem Alkoholkonsum in zahl-
reichen Studien insgesamt eine Sen-
kung des Hirninfarktrisikos beobach-
tet worden.

Wirkmechanismen und
biologische Plausibilität

Eine Reihe von Studien stützt die
Hypothese, dass Alkohol per se die
dominierende, präventiv wirksame
Substanz im Herz-Kreislaufbereich
sein könnte. Andere wissenschaftliche
Erkenntnisse sprechen aber dafür,
dass Wein auf Grund seines hohen
Gehaltes an natürlichen Inhaltstof-
fen, den Polyphenolen, zusätzliche
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V

Mehrere Langfriststudien belegen:

Moderater Weißweinkonsum
kann Gesundheit fördern
Von Dr. Nicolai Worm, Ernährungswissenschaftler, Berg/Starnberger See

Wein besteht zu 80 bis 85 Prozent aus Wasser und zu 15 bis 20 Prozent
aus verschiedenen Inhaltstoffen. Diese sind abhängig von den Trau-
bensorten, vom Reifegrad der Trauben, dem Jahrgang, der Bodenart,
der Düngung, den Klimafaktoren und der Art der Weinbereitung.

Dr. Nicolai

Worm



Schutzeffekte im Herz-Kreislaufbe-
reich entfalten könnte. Verschiedene
alkoholspezifische Effekte werden für
die präventive Wirkung des Weins
verantwortlich gemacht:

� Senkung von LDL-Cholesterin
und Lipoprotein Lp(a)

� Anhebung von HDL-Cholesterin

� Hemmung der Thrombozyten-
aggregation

� Senkung von Fibrinogen

� Förderung der Fibrinolyse

� Steigerung der Insulinsensitivität

� Senkung der Entzündungsneigung

� Verbesserung der Endothel-
funktion

Von den weinspezifischen Effekten,
die durch die verschiedenen Poly-
phenole ausgelöst werden, sieht man
ihre hochpotente antioxidative Wir-
kung, womit Zellschädigungen durch
Sauerstoffradikale abgeblockt werden
sollen, im Vordergrund. Zusätzlich
besitzen einige von ihnen ebenfalls
ein HDL-Cholesterin steigerndes und

LDL-Cholesterin senkendes Poten-
zial. Daneben wirken einige Polyphe-
nole ebenfalls gefäßerweiternd und
gefäßentspannend und sollen damit
den Blutdruck senken und Gefäßver-
krampfungen unter Stress vorbeugen.
Außerdem senken manche ebenfalls
die Thrombozytenaggregation.

Diskussion

Auf Grund epidemiologischer und ex-
perimenteller Daten verdichtet sich
die Beweislage dafür, dass moderater
Weinkonsum mit einer merklichen
gesundheitsförderlichen Wirkung ver-
sehen ist. Insbesondere bei Menschen
im höheren Alter bei bereits bestehen-
den Risikofaktoren für Herz-Kreis-
lauferkrankungen sind diese Zusam-
menhänge zu beobachten. Allerdings
liegt keine randomisiert-kontrollierte
Interventionsstudie mit Wein vor, so
dass eine gesicherte Aussage zur Ur-
sächlichkeit der beobachteten Zusam-
menhänge nicht getroffen werden
kann.

Andererseits ist Wein ein Genussmit-
tel mit erheblichem Schädigungs- und
Suchtpotenzial. In den Ländern mit
dem höchsten Konsum (Mittelmeer-
länder) wird Wein aber überwiegend

zum Essen getrunken und sein Kon-
sum wird typischerweise nach dem
Essen eingestellt. Diese Trinkkultur
ermöglicht dort einen täglichen, aber
dennoch moderaten Alkoholgenuss.
In Ländern mit überwiegendem Bier-
oder Spirituosenkonsum ist dagegen
weit häufiger exzessives Trinken
anzutreffen. Auch die Ernährungsge-
wohnheiten unterscheiden sich hier
von denen der Mittelmeerländer. Vor
diesem Hintergrund wird in jüngster
Zeit vermehrt die These diskutiert,
dass unter Umständen solche Lebens-
stilmerkmale unabhängig von spezifi-
schen Inhaltstoffen die mögliche Vor-
züge eines regelmäßigen, moderaten
Weinkonsums erklären könnten.
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Moderater Weißweingenuss kann nicht nur gute Laune verbreiten, sondern sich auch positiv auf die Gesundheit auswirken.
Dies wissen auch die Winzerinnen und Winzer der WG Weingarten (Lkrs. Karlsruhe).  

Kontakt

Dr. Nicolai Worm 
Maxhöhe 40
82335 Berg

Telefon: 08151-953087;

Fax: 953088; 

E-Mail: nicolai.worm@t-online.de

Internet: www.nicolai-worm.de



Produkte aus der WG Jechtingen
am Kaiserstuhl eG wurden am

Rande des 6-Tage-Rennens im Ber-
liner Velodrom Ende Januar ausge-
schenkt. Beim traditionellen Volksfest
entlang der Landsberger Allee gab es
für Fans und Sportler Jechtinger

Weißen Burgunder, Spätburgunder
Weißherbst, Spätburgunder Rotwein
und prickelnden Sponecco. Zudem
waren die Kaiserstühler WG aus
Jechtingen und Achkarren erneut
Wein-Partner beim Ball des Sports
Anfang Februar in Frankfurt.

Genossenschaftliche Weinwirtschaft

50 GiB | 1-2006

Badischer Winzerkeller eG –
Winfried Spletter hat beim Badischen
Winzerkeller in Breisach im Januar die
neue Position des
nationalen Ver-
kaufsleiters über-
nommen. Er soll
in Zukunft die er-
folgreiche Expan-
sion des Wein-
und Sektsorti-
ments des Badi-
schen Winzerkel-
lers in den Bereichen Lebensmittel-
handel, Fachhandel und Gastronomie
weiter vorantreiben.

� � � � �

WG Kiechlinsbergen im
Kaiserstuhl eG –
Die WG Kiechlinsbergen im Kaiser-
stuhl eG, Endingen, blickt auf ein
erfolgreiches Jubiläumsjahr 2005 zu-
rück: Zwar ging die Verkaufsleistung
pro Hektar leicht auf 89 Hektoliter
zurück; die Auszahlung an die Winzer
jedoch stieg um 14 Prozent. Der Ge-
samtumsatz kletterte um 3,9 Prozent
auf das Rekordergebnis von 2,8 Mil-
lionen Euro. Absatzstärkste Sorte im
Verkauf blieb trotz eines deutlichen
Rückgangs die Sorte Müller Thurgau
mit einem Anteil von 43 Prozent.
Rund 65 Prozent der Rebfläche von
124 Hektar sind mit Burgundersorten
bestockt. Die Winzergenossenschaft
Kiechlinsbergen ist seit zwei Jahren
IFS zertifiziert.

� � � � �

WG Waldulm/Baden eG –
Nachdem die Winzergenossenschaft
Waldulm/Baden eG, Kappelrodeck
(Ortenaukreis), im vergangenen Jahr
im Barverkauf alleine an Sonn- und
Feiertagen insgesamt 55.800 Euro
und damit 4.800 Euro mehr erwirt-
schaftete als im Vorjahr, soll ab
Ostern der Verkauf an Sonn- und
Feiertagen auf das ganze Jahr ausge-
dehnt werden. Insgesamt erzielte das
Unternehmen 2005 einen Umsatz von
über 3,6 Millionen Euro.

KKurz notierturz notiert guten Weinfachhandel angeboten.
Der Verkaufspreis liegt meist knapp
über 4 Euro.

WG Oberbergen im Kaiserstuhl

Frühlingsbote

Seit 1. Februar hat die Winzerge-
nossenschaft Oberbergen im Kai-

serstuhl eG wieder die Sonderfüllung
„Frühlingsbote“ im Sortiment, einen
2005er Müller-Thurgau Qualitätswein
trocken mit einem Mostgewicht von
78 Grad Oechsle, 11,5 Volumenpro-
zent Alkohol, einer Gesamtsäure von
5,2 Gramm je Liter und einem Rest-
zuckergehalt von 6 Gramm je Liter.
Der Tropfen besticht durch seine
fruchtige Frische und seine unkom-
plizierte Art. Erstmalig wurde die
Flasche mit einem Kunststoffkorken
versehen – somit wird ein eventuel-
ler Korkgeschmack vermieden. Der
Frühlingsbote wird ausschließlich im

WG Jechtingen am Kaiserstuhl

6-Tage-Rennen beschickt

Winzergenossenschaft Laufen

Ausgezeichneter Wein

Bei der internationalen Degusta-
tion „Premium Select Wine

Challenge 2005“ der Zeitschrift
selection erzielte die Winzergenos-
senschaft Laufen eG, Sulzburg-Lau-
fen, mit dem Laufener Altenberg
Gewürztraminer Auslese eine be-
sondere Auszeichnung: Prämiert
mit dem Prädikat „Gold TopLevel“
zählt dieser Wein zur absoluten
Spitzenklasse. Dieses Ergebnis ist
vor allem deshalb beeindruckend,
da unter rund 2.400 angestellten
internationalen Weinen lediglich
0,5 Prozent eine gleichhohe Wer-
tung erzielten.

Winzergenossenschaft Ettenheim

Sonnenfänger

Die Winzergenossenschaft Et-
tenheim eG (Ortenaukreis)

tankt Sonne: Auf dem Dach der
WG-Verkaufsstelle in der Rhein-
straße befindet sich seit Mitte
Februar eine Photovoltaikanlage,
die auf einer Fläche von 220 Qua-
dratmetern umweltfreundlichen
Strom produziert. Wenn die Sonne
reichlich scheint, können im Jahr
bis zu 30.000 Kilowattstunden
Strom ins öffentliche Netz einge-
speist werden – das entspricht
dem gesamten Verbrauch von
sechs Vier-Personen-Haushalten.

Winfried Spletter



Wie wirbt man für eine Region
und rückt ihre Stärken ins

Blickfeld der Öffentlichkeit? Die Or-
tenau versucht das in diesem Jahr
erstmals mit einem so genannten Ge-
nussfestival. Unter dem Leitmotiv
„Ortenau Select“ organisieren die
Macher – darunter die Ortenauer
Weinwerbung, die Hubert Burda
Media sowie eine Reihe weite-
rer Unternehmen – vom 5. bis
27. Mai acht Veranstaltungen,
die das Gebiet zwischen Baden-Ba-
den (gehört zur Weinbauregion Orte-
nau) und Gengenbach als die Wein-
und Ferienlandschaft des Südens weit
über die regionalen Grenzen bekannt
machen sollen. Zum Auftakt lädt
das Festspielhaus Baden-Baden am
5. Mai zu einer „Ortenau Select Wein-

gala“ ein. Neben den badischen Trop-
fen setzen an diesem Abend die Musi-
ker der Philharmonie Baden-Baden
die Akzente. Eine Woche später lockt
eine „Riverboat-Party“ zu einer
Rheintour zwischen Straßburg und
den Nachbargemeinden. Informatio-

nen zu

den weiteren Veran-
staltungen sowie den Teilnahmege-
bühren stehen im Internet unter
www.ortenau-select.de. Frühbucher
können ab sofort ihren Platz bei Orte-
nau Select reservieren. Das gesamte
Ticketing wird über OrtenauKultur –
das Kulturportal der Städte und

Gemeinden im Ortenaukreis abge-
wickelt. Über die Hotline 0781/ 8 05
7777 können Interessenten weitere
Einzelheiten über die Veranstaltungen
und die Buchung erfahren.

Ortenau Select wird auch von Unter-
nehmen aus der Region unterstützt,
etwa Edeka Südwest, Peterstaler

Mineralquellen, Volksbank
Lahr eG, Möschle Behälter-
bau oder der Weinfachzeit-

schrift Vinum und der Wirt-
schaftsregion Offenburg/Ortenau. Die
Ortenauer Weinwerbung als Vertre-
tung von rund 50 Winzergenossen-
schaften und Weingütern tritt als Ver-
anstalter auf und ist somit auch
Hauptfinanzierer der Veranstaltungs-
reihe. -nus-
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„Ortenau Select“: Wein und Lebensart

Eine Region geht in die Offensive

Eine Weinprobe der besonderen Art erwartete Mitglieder der Volksbank
Lahr eG (Ortenaukreis) bei ihren jüngsten Versammlungen an insgesamt

sechs Standorten: Der Ernährungswissenschaftler Dr. Nicolai Worm informierte
die Gäste (wie hier in Oberharmersbach) ausführlich über die möglichen posi-
tiven Auswirkungen eines maßvollen Weißweinkonsums. Die anschließende
Weinprobe wurde von Hartmut Basler moderiert, Weinreferent das Badischen
Genossenschaftsverbandes. Insgesamt waren 4.000 Mitglieder der Volksbank
Lahr der Einladung zu den Weinproben gefolgt.

WG Laufen

Kirchenedition
erfolgreich

Die Winzergenossenschaft Laufen
eG, Sulzburg-Laufen (Lkrs.

Breisgau-Hochschwarzwald), hatte
im vergangenen Jahr eigens eine
Kirchen-Weinedition kreiert, deren
Verkaufserlöse teilweise dem Erhalt
der Kirchen in Sulzburg, Laufen und
St. Ilgen zugute kommen (wir berich-
teten). Wie eine erste Zwischenbilanz
ergab, wurden bisher knapp 1.500
Flaschen an Weiß- und Rotweinen
beziehungsweise Sekt verkauft.

Den Reinerlös von 1.400 Euro über-
gab WG-Geschäftsführer Karl-Fried-
rich Seywald Mitte Februar an Pfarrer
Ulrich Schmidt. Insgesamt kamen für
die Kirchengemeinden seit vergange-
nem Sommer 12.000 Euro an Spen-
den und Zuwendungen zusammen.

Foto: VB Lahr eG



Seit Januar hat die Winzergenos-
senschaft Buchholz/Sexau eG

(Lkrs. Emmendingen) einen „Muske-
tier“ in ihren Reihen: Einen Likör-
wein mit dem markanten Namen
„Portos“. Das Etikett gestaltete der
Waldkircher Künstler Hans Wahl. Die
Grundlage für das neue Flaggschiff
der WG Buchholz/Sexau wurde an
den steilen Rebhängen der Sonnhalde
geschaffen. Dort haben die Winzer im
Sonnenjahrgang 2003 die Spätbur-
gundertrauben in seltener Auslesequa-
lität (Mostgewicht 112 Grad Oechsle)
gelesen.

Die Trauben wurden im Badischen
Winzerkeller eG in Breisach gekeltert
und reiften dort in Barriquefässern.
Die Weinmacher entschlossen sich,
daraus einen Likörwein der Extra-

klasse zu kreieren. Der gereifte Spät-
burgunder wurde mit einem badi-
schen Weindestillat vereint. Eine
zusätzliche Nachreife nach der ge-
wollten „Vereinigung“ im Barrique
schloss sich an. Der Likörwein, eine
echte Rarität im badischen Weinland,
war fertig, nun fehlte es nur noch am
richtigen Auftritt. Das südländische
Flair in der Flasche hat die WG Buch-
holz/Sexau nochmals angeregt. Letzt-
lich erinnerte man sich an die drei
Musketiere, ihren Mut, ihre Tapferkeit
und Lebensfreude. Einer dieser drei
hieß „Portos“. Honigsüßer Duft, ge-
paart mit feinen Weinbrandaromen,
bestimmen das Geschmacksprofil.
Der Früchtekorb ist mit Kirsche,
Pflaume und Dörrobst reichlich be-
stückt und verleiht dem Likörwein
einen unverwechselbaren Charakter.
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Auch die Winzergenossenschaft (WG) Weingarten eG (Lkrs. Karlsruhe) hat seit Dezember offizielle Fifa-WM-Weine im
Sortiment, und zwar einen Riesling Kabinett trocken, einen Weißen Burgunder Kabinett trocken (beide Jahrgang

2003) sowie einen Spätburgunder Qualitätswein trocken (2004). Bei der Präsentation des Sortiments war passend zum
Thema auch der frühere Bundesliga-Akteur des KSC, Burkhard Reich (1. v. l.), der Karlsruher Sportbürgermeister Harald
Denecken (ganz rechts) sowie eine Delegation des Badischen Fußballverbandes mit Gerhard Seiderer und Günter Seith
(2. u. 3. v. l.) anwesend. Vorgestellt und besprochen wurden die Weine durch WG-Kellermeister Georg Lorenz und Ge-
schäftsführer Alexander Doll (2. u. 3. v. r.). Das Bild rechts zeigt das offizielle Fifa-Weinetikett. Neben den Weingartenern
bieten auch die Genossenschaften aus Achkarren, Auggen, Burkheim, Hagnau, Kappelrodeck, Königschaffhausen, Meers-
burg, Oberkirch, Wolfenweiler sowie der Badische Winzerkeller in Breisach einen Weltmeisterschaftswein an.

Erste Markgräfler
WG Schliengen-Müllheim

Weinseminare

Die Erste Markgräfler Winzerge-
nossenschaft Schliengen-Müll-

heim eG (Lkrs. Breisgau-Hoch-
schwarzwald) veranstaltet in die-
sem Frühjahr „Exklusive Weinsemi-
nare im Markgräfler Lindenhof
Müllheim“. Weinfreunde haben da-
bei die Gelegenheit, mit Kellermeis-
ter Armin Sütterlin über den An-
und Ausbau der Markgräfler Weine
zu diskutieren und zu philosophie-
ren. Die Genossenschaft zieht da-
mit „die Konsequenz“ aus ihren
Kellerführungen, bei denen die
Gäste stets viele Fragen über die
Weinerzeugung oder über unter-
schiedliche Ausbauverfahren stel-
len. Die nächsten Termine sind am
24. März (Titel: Die Leichtigkeit des
Weißweins) und am 5. Mai (Thema:
Perlwein, Sekt und Champagner).

Winzergenossenschaft Buchholz/Sexau

Musketier im Sortiment



Jeder in seiner Disziplin der Beste.
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www.dz-privatbank.ch
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Den nicht ganz ernst gemeinten
„Vorwurf“, zum Jubiläum der

Bühler Hexen im vergangenen Jahr
einen Hexensekt gezaubert zu haben,
bei den Schartenberghexen aber
untätig gewesen zu sein, wollte der
Geschäftsführer der Affentaler Win-
zergenossenschaft Bühl eG (Lkrs. Ra-
statt), Dr. Ralf Schäfer, nun doch
nicht auf sich ruhen lassen.

Rechtzeitig vor Beginn der närrischen
Kampagne konnte Ende Januar ein
Hexenriesling in die Flaschen gefüllt
werden. Zum „Vollzug“ des kulti-
schen Aktes versammelten sich kürz-
lich die Schartenberghexen im Holz-
fasskeller der Affentaler Winzer-

genossenschaft. Es fehlte zwar der
Vollmond, dafür gab es geistlichen
Beistand durch den Pastoralreferenten
Heribert Scherer.

Unter fachmännischer Anleitung des
Kellermeisters Leo Klär bildeten sich
dann drei Gruppen, die ihre Aufgaben
lösen mussten: Es hieß, die Flaschen
zu sterilisieren, dann zu füllen und zu
verkorken – und am Ende musste
noch das Etikett aufgeklebt werden;
entworfen hatte es Oberzunftmeister
Jürgen Lauten. 150 Flaschen des
neuen Hexenweines, ein Eisentaler
Riesling Trocken des Jahrgang 2005,
wurden bei diesem „Arbeitseinsatz“
der Hexen abgefüllt.

Kaiserstühler WG Ihringen

Ausgezeichneter
Chardonnay

Die Kaiserstühler WG Ihringen eG
freut sich über eine weitere Aus-

zeichnung. Die Zeitschrift Wein und
Markt hat unlängst 85 Weine der
Rebsorte Chardonnay getestet. Der
2004er Ihringer Winklerberg Char-
donnay Kabinett trocken belegte da-
bei als bester deutscher Tropfen des
Wettbewerbs den 2. Platz. Aus Qua-
litätsgründen dürfen in der Basisstufe
pro Ar maximal 100 und in der Pre-
miumstufe höchstens 65 Kilogramm
Trauben geerntet werden. Das Lese-
gut für den prämierten Wein wurde im
Oktober 2004 mit einem Mostgewicht
von 94 Grad Öchsle in der Genossen-
schaft angeliefert und schonend ge-
keltert. Ein Teil reifte im Barrique.
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Affentaler Winzergenossenschaft Bühl

Hexenriesling
abgefüllt

und Lehm gestaltet, sämtliche Regale
und Balken sowie die Theke sind aus
heimischem Nussbaum gefertigt. Die
Winzergenossenschaft Bötzingen hat
den Neubau mit eigenen Mitteln fi-
nanziert, Kredite mussten nicht aufge-
nommen werden.

WG Bötzingen

Neuer Verkaufsraum

rüber liegenden
Büroräumen so-
wie Heizungs-
raum und Toilet-
ten wurden ab-
getragen.

Der bestehende
Probierraum wur-
de umgebaut
und mit einem
Freibereich verse-
hen. Hier können
nun gleichzeitig
100 Gäste die
Bötzinger Trop-
fen kosten. Au-
ßerdem ist der Zugang zum Verkaufs-
raum jetzt mit einer behinder-
tengerechten Rampe versehen. Bei
der Gestaltung des Verkaufsraumes
wurde der Bezug zum Kaiserstuhl ge-
sucht. Die Fliesen sind aus Lavabasalt,
Außenfassade und Decke sind mit Löss

Auf 165 Quadratmetern bietet die
Winzergenossenschaft Bötzingen

eG (Lkrs. Breisgau-Hochschwarzwald)
ihren Besuchern jetzt in ihrem neuen
Verkaufsraum Weine an. 1,2 Millionen
Euro hat sich die WG den markanten
Anbau insgesamt kosten lassen. Im
Dezember wurde er im Kreis der be-
teiligten Handwerker und des Vor-
stands offiziell eröffnet. „Dieses Pro-
jekt erfüllt uns mit Stolz“, sagte
Hanspeter Johner, Geschäftsführer der
Bötzinger Winzergenossenschaft. Vor
fünf Jahren begann die Planungsphase
für einen neuen Verkaufsraum, denn
der alte war zu klein und zu dunkel
und zudem von außen nicht sehr re-
präsentativ. Im Jahr 2004 lag schließ-
lich das Konzept des Bötzinger Archi-
tekten Heinrich Dier für den Anbau
vor, der im Juli 2004 einstimmig be-
schlossen wurde. Anfang März 2005
begannen schließlich die Abrissarbei-
ten. Der alte Verkaufsraum samt da-

Blick in den neuen Verkaufsraum der WG Bötzingen. 
Der Umbau kostete rund 1,2 Millionen Euro.



Der Badische Winzerkeller eG in
Breisach (Lkrs. Breisgau-Hoch-

schwarzwald) konnte im bundeswei-
ten Wettbewerb „365 Orte im Land
der Ideen“ überzeugen und wird „nun
als Teil einer einzigartigen Reihe von
365 Orten in ganz herausragender
Weise Deutschland als ein Land der
Ideen repräsentieren.“ Die Resonanz
auf den Wettbewerb sei enorm gewe-
sen, teilte die FC Deutschland GmbH
aus Berlin mit, die unter Schirmherr-
schaft des Bundespräsidenten Horst
Köhler für dieses Projekt verantwort-
lich ist. „Die Jury unter Vorsitz des
Generaldirektors der Staatlichen
Kunstsammlungen Dresden, Profes-
sor Martin Roth, hatte die Aufgabe,

aus den über 1.200 Bewerbungen
wirklich nur 365 Orte auszuwählen“,
heißt es in dem Schreiben aus Berlin.
Die Bewerbung des Badischen Win-
zerkellers gehöre zu den Gewinnern
und sei damit nun ein wichtiger Be-
standteil der Image- und Standort-
kampagne „Deutschland – Land der
Ideen“. Der Badische Winzerkeller
als größte Wein-Erzeugerkellerei
Deutschlands betreibt eine der größ-
ten Aufdach-Solaranlagen der Bun-
desrepublik – so lässt sich das Profil
kurz umschreiben, mit dem sich das
Haus der badischen Winzer beworben
hatte. Dies passt offensichtlich gut ist
Konzept der Initiative „Deutschland –
Land der Ideen“, die nach eigenen

Angaben ein positives Bild von
Deutschland im In- und Ausland ver-
mitteln will. Die Fußball-Weltmeis-
terschaft 2006 biete die einzigartige
Gelegenheit, Deutschland der Welt in
neuer Weise als weltoffenes, sympa-
thisches und zukunftsfähiges Land
vorzustellen. Schon jetzt sei diese
Initiative die größte Veranstaltungs-
serie für Innovation, Mut und Neu-
gier, die es je in Deutschland gegeben
hat. Wie die Badische Zeitung weiter
berichtete, werde der Badische Win-
zerkeller seinen „Ort der Ideen“ am
27. August mit einem Tag der offenen
Tür begehen und interessierte Besu-
cher hinter die Kulissen der Wein-
erzeugung schauen lassen.
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Badischer Winzerkeller

Im Land der Ideen des „FC Deutschland“

Übernachtung für 109 Euro gebucht
werden. Der Eintrittspreis zur Badi-
schen Weinmesse beträgt im Vorver-

kauf 9 Euro; an der
Tageskasse 13 Euro.
Die Seminare kosten
jeweils 7 Euro und
sind nur in Verbin-
dung mit der Ba-
dischen Weinmesse
möglich. Darüber
hinaus gibt es ein
Kombiticket für die
Badische Weinmesse
sowie für die Win-
mat, eine Fachmesse
für Weinbau, Kelle-
rei- und Brennerei-
technik sowie Ver-
marktung, die vom

5. bis 7. Mai in der Offenburger Or-
tenauhalle stattfindet.
Weitere Informationen: Messe Offen-
burg-Ortenau, Tel. 0781/ 92 26-91,
E-Mail: info@messeoffenburg.de
oder Internet:
www.badische-weinmesse.de

Am 6. und 7. Mai

Badische Weinmesse Offenburg

Auf rund 6.000 Quadratmeter
Ausstellungsfläche präsentieren

sich am 6. und 7. Mai bei der Badi-
schen Weinmesse in
der neuen Baden-
Arena in Offenburg
alle badischen Wein-
baubereiche vom
Bodensee bis Tau-
berfranken, vom
Kraichgau bis zum
Markgräflerland,
vom Kaiserstuhl, Tu-
niberg, Breisgau, der
Badischen Berg-
straße bis zur Orte-
nau. Zum 119. Mal
wird dieses Schau-
fenster der badi-
schen Weine, Sekte
und Brände in Offenburg veranstal-
tet. Die Messe Offenburg-Ortenau
bietet verschiedene Wochenendpa-
kete inklusive Übernachtung, Teilnah-
me an Seminaren, Menu Oenologi-
que sowie Eintritt zur Weinmesse an.
Das Menu Oenologique kann ohne

Winzerverein Oberrotweil

Neues
Premiumprodukt

Der Kaiserstühler Winzerverein
Oberrotweil eG (Lkrs. Breisgau-

Hochschwarzwald) bringt ein hoch-
wertiges, auf nur 1.200 Flaschen limi-
tiertes Produkt auf den Markt:
Kellermeister Leopold Laible kompo-
nierte aus einem Oberrotweiler Käsle-
berg Spätburgunder Rotwein Kabinett
trocken des Jahrgangs 2004, der nach
der ersten Gärung neun Monate in
Barrique Fässern reifte, einen charak-
tervollen Jahrgangssekt: traditionelle
Flaschengärung mit „Dosage Brut“.
Dunkles Rubin schillert im Glas, der
Duft ist geprägt von einem Hauch
Barrique, begleitet von feinen Gerb-
stoffen und einer leicht pfeffrigen
Note. Im Geschmack überzeugt ein
dichter Körper. Ein komplexer Sekt
mit gut eingebundener Struktur, süß-
lich reifer Frucht und herber Würze
im Abgang.



Affentaler WG Bühl

Weinlieferant fürs
DFB-Pokalfinale

Am 29. April findet im Berliner
Olympiastadion das DFB-Po-

kalfinale statt. Um den Gästen des
Deutschen Fußball-Bundes (DFB) in
den Vip-Lounges auch geschmack-
liche Höhepunkte zu bieten, haben
die DFB-Oberen aus über 300 Wei-
nen vier Top-Weine ausgewählt, die
exklusiv ausgeschenkt werden. Mit
dabei ist auch ein badischer Vertre-
ter, und zwar ein 2003er Affentaler
Spätburgunder trocken Barrique
der Affentaler Winzergenossen-
schaft Bühl eG (Lkrs. Rastatt). Ins-
gesamt standen über 300 Tropfen
zur Verkostung an. Organisiert hat-
te die Auswahlprobe das Deutsche
Weininstitut (DWI) in Mainz.
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ein 2005er Spätburgunder Rotwein,
ein 2004er Grauburgunder sowie ein
2004er Pinot-Sekt.

Auslöser für den Zuschlag war eine
Unesco-Veranstaltung, an der die
Alde Gott Winzer eG vor zwei Jahren
Wein ausschenkte. Die zuständige
Agentur hatte dann die Kontakte
zur Deutschen Sport- Marketing her-
gestellt und die „Saschwaller“ Weine
empfohlen. Nach der Verkostung ei-
niger eingesandter Flaschen folgte
schließlich der Exklusivvertrag. Zwar
darf die WG das Olympia-Logo nicht
werblich nutzen, dennoch, so Leh-
mann, sei der Werbeeffekt für sein
Unternehmen enorm und kann den
Einstieg in ein neues Geschäft be-
deuten. 

Olympische Winterspiele in Turin

Der Alde Gott im Deutschen Haus

Zwar startete der Ski-Abfahrtslauf
der Herren bei der Winterolym-

piade in Turin ohne deutsche Beteili-
gung, dafür aber ist ein „Schwarz-
wälder“ Stammgast im „Deutschen
Haus“: 6.000 Flaschen Wein der Alde
Gott Winzer eG wurden beim sport-
lichen Weltereignis exklusiv im Olym-
piadomizil der deutschen Athleten
ausgeschenkt.

„Das ist die bislang größte Marke-
tingaktion des Alde Gott“, freute
sich WG-Geschäftsführer Günter Leh-
mann. Der Multiplikatoreffekt dürfte
groß sein, denn neben den Sportlern
gehören auch Funktionäre oder Jour-
nalisten aus dem In- und Ausland zu
den täglich rund 600 Besuchern des
„Deutschen Hauses“. Kredenzt wird

Eisweinlese in Baden

Anhaltende Kälte bescherte
edle Tropfen

gunder Rotwein mit 185 Grad im Kel-
ler. Die Durbacher WG erntete Ge-
würztraminer-Trauben mit 182 Grad
Öchsle und erwartet insgesamt 150
Liter Eiswein.
Die Winzer der WG Kiechlinsbergen im
Kaiserstuhl eG waren bereits Mitte De-
zember unterwegs und fuhren einen
Weißburgunder mit 165 Grad Öchsle
ein. Rund 600 Liter der Rebsorte Gut-
edel mit 195 Grad Öchsle sowie etwa
400 Liter roten Gutedel (178 Grad
Öchsle) lagert die Erste Markgräfler
WG Schliengen-Müllheim eG im Keller,
die Ende Januar eine zweite Eiswein-
lese veranstaltete. Auf 250 Liter (162
Grad Öchsle) Spätburgunder Rotwein
brachte es die WG Jechtingen am Kai-
serstuhl eG. Für den Badischen Winzer-
keller eG ließ die WG Ringsheim eG
einige Trauben hängen und erntete
620 Liter (180 Grad Öchsle) der Reb-
sorte Gewürztraminer.

-nus-

Mit der jüngsten Eisweinlese ist
der Herbst 2005 nun vollständig

im Keller und der Blick auf das Ther-
mometer um drei Uhr nachts nicht
mehr nötig. Viele badische Winzerge-
nossenschaften (WG) nutzten die kal-
ten Nächte vor dem Jahreswechsel,
um bei Temperaturen ab minus 7 Grad
Celsius die letzten Beeren einzusam-
meln.
So erzielte die WG Auggen eG rund
500 Liter Gutedel-Eiswein mit einem
Mostgewicht von 205 Grad Öchsle.
Zudem wurden kürzlich die allerletz-
ten Trauben gelesen, die nochmals 150
Liter Eiswein brachten. Die WG Ach-
karren im Kaiserstuhl eG erzielte 500
Liter Gewürztraminer mit 194 Grad
Öchsle und 350 Liter Muskateller mit
172 Grad Öchsle. Bei der WG Oberber-
gen eG freut man sich über 100 Liter
Muskateller (160 Grad Öchsle) und
beim Kaiserstühler Winzerverein Ober-
rotweil eG liegen 400 Liter Spätbur-

Andreas Philipp, Kellermeister der
Winzergenossenschaft Auggen eG,

bei der Eisweinlese Ende 2005.



WG Waldulm/Baden

Schüler werden
Winzer auf Zeit

Eine wohl einmalige Kooperation
ist die Winzergenossenschaft

Waldulm/Baden eG, Kappelrodeck
(Ortenaukreis), im Januar mit dem
Gymnasium Achern eingegangen:
Unter fachkundiger Anleitung bear-
beiten Schüler in diesem Jahr selb-
ständig ein Rebstück, angefangen
beim Rebschnitt und Biegen der Rebe
bis hin zur Lese und Vermarktung des
Weins. Die Schule sieht in der Koope-
ration auch ein sinnvolles Betäti-
gungsfeld für die teilnehmenden
Schüler. So bietet die Arbeit im Wein-
berg eine willkommene Abwechslung
zum eher theorielastigen Schulalltag.
Zudem werde das Bewusstsein für die
Landschaft geschärft, und die Jugend-
lichen müssen sich auch mit der wirt-
schaftlichen Kalkulation hinsichtlich
der Vermarktung ihrer Erzeugnisse
beschäftigen. Aus diesem Grund wird
auch die Kunstakademie des Gymna-
siums einbezogen, die ein eigenes Eti-
kett für den 2006er entwerfen soll.
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dem Motto Fisch & Wein gefeiert und
überschäumend geht’s beim Breisa-
cher Sektfestival der Gräflich von
Kageneck’schen Sektkellerei zu. Zwei
Highlights bringt der Juli: Mit einem
Feuerwerk an Ideen wird der neue
Verkaufsbereich der WG Oberbergen
aus der Taufe gehoben und beim
Bacchushock in Bischoffingen ist Som-
merlaune pur angesagt. Das Weinfest
Kaiserstuhl + Tuniberg wird 50. Ende
August geht mit einem großen Jubi-
läumsfest und Kreistrachtenfest die
Sommersaison zu Ende.

Der ausführliche Terminkalender steht
auch unter www.kaiserstuehler-
wein.de zum Download bereit.

Offene Winzerkeller 2006

Mehr als Kellerromantik und Weingefühl
gelände des Badischen Winzerkellers
(13./14. Mai), die Sekt- und Garten-
party in Bickensohl (3. bis 5. Juni), das
Achkarrer „Festival der Tribe(l)“ (10./11.
Juni), die kulinarische Weinwanderung
in Oberrotweil (18. Juni) und der
Wasenweiler Töpfermarkt (2./3. Sep-
tember).

Der Reigen der traditionellen Wein-
feste beginnt im Mai mit dem Jechtin-
ger Mai- und Weinfest und dem Früh-
lingsweinfest Oberrotweil. Mit dem
Pfingsthock in Burkheim geht es im
Juni weiter. Kiechlinsbergen lädt zum
Sommerweinfest ein, die Ihringer
schmücken ihre Höfe für die Ihringer
Weintage, in Bötzingen wird unter

Die Winzergenossenschaften (WG)
am Kaiserstuhl laden vom 1. April

bis 6. November wieder ein zu Keller-
führungen, Weinproben, Wanderun-
gen auf den Weinlehrpfaden, lustigen
Traktorfahrten durch die Reben oder
auch zu Hocks, Winzerfesten und be-
sonderen Wein-Events.

Die Gemeinschaftsaktion wurde 1982
ins Leben gerufen. Im Laufe der Jahre
hat sie sich zu einer touristischen At-
traktion entwickelt und spricht mitt-
lerweile mit vielen unterschiedlichen
Rahmenprogrammen ein breites Publi-
kum an, so etwa der Osterhock (15. bis
17. April) in Achkarren, das AC-Kaiser-
stuhl-Autorennen auf dem Kellerei-

Weinerfassung 2005 in Baden-Württemberg

Knapp 2,4 Millionen Hektoliter
an Rot- und Weißweinen

Weinbau- und Weinhandelsbetriebe bereiteten aus der Weinmosternte
2005 insgesamt 2,37 Millionen Hektoliter Rot- und Weißwein, wovon

1,25 Millionen Hektoliter auf das Anbaugebiet Baden und 1,12 Millionen Hek-
toliter auf das Anbaugebiet Württemberg entfallen. Wie das Statistische Lan-
desamt (Stuttgart) feststellt, ist das heimische Weinangebot aus dem 2005er-
Jahrgang damit von der Menge her mit dem von 2000 (2,30 Millionen
Hektoliter) vergleichbar. Das langjährige Mittel 1995/2004 liegt bei 2,26 Millio-
nen Hektoliter. Bei den badischen Weinen dominieren mit 53 Prozent bei aller-
dings rückläufiger Tendenz noch die weißen Sorten, während in Württemberg
die Rotweinerzeugung mit 78 Prozent klar im Vordergrund steht. Landesweit
ist der Rotweinanteil in den vergangen zehn Jahren von 46 Prozent auf rund
62 Prozent gestiegen.



or gut 70 Teilnehmern aus dem
Kreis der ländlichen Genossen-

schaften sowie der Volksbanken und
Raiffeisenbanken
skizzierten in der
Karlsruher Ge-
nossenschafts-
akademie auch
der Präsident des
Badischen Land-
wirtschaftlichen
Hauptverbandes,
Werner Räpple,
sowie Dr. Hen-
ning Ehlers vom

Deutschen Raiffeisenverband e.V.
(Bonn) und Dr. Hans Öchsner von der
Universität Hohenheim die Chancen
und Risiken für die Landwirtschaft
bei der Produktion von Bioenergie.

Ministerialdirigent Joachim Hauck
betrachtete das Thema insbesondere
aus dem Blickwinkel der Agrarpoli-
tik. So sehen sich die Landwirte ange-
sichts der EU-Agrarreform und der zu
erwartenden deutlichen Reduzierung
der EU-Mittel bis zum Jahr 2013 vor
allem in der Milch- und Getreidewirt-
schaft großen Herausforderungen
gegenüber. „Die Erzeugung von Bio-
energie ist daher eine willkommene
Absatzalternative“, betonte Hauck. So
sehe auch der Koalitionsvertrag der
neuen Bundesregierung eine Steige-
rung des Anteils erneuerbarer Ener-
gien in der Stromerzeugung auf min-
destens 12,5 Prozent bis 2010 und auf
mindestens 20 Prozent bis zum Jahr
2020 vor. Aktuell liegt dieser Wert bei
etwa 10 Prozent. Der gesamte Ver-

brauch von Primärenergie wird in Ba-
den-Württemberg derzeit zu 3,3 Pro-
zent aus erneuerbaren Energien ge-
deckt. 2010 soll
der Wert auf 4,8
Prozent steigen.
Potenziale sieht
Hauck dabei ins-
besondere in der
Nutzung holz-
artiger Biomasse
zur Erzeugung
von Wärme und
Strom sowie dem
gezielten Anbau
von Energiepflanzen zur Kraftstoffge-
winnung und ebenfalls zur Wärme-
und Stromerzeugung. Bis zum Jahr
2030, so Hauck weiter, könnten rund
17,4 Prozent des gesamten Energiebe-
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„Der Markt für Bioenergie ist ein Wachstumsmarkt. Die Produktion von Energiepflanzen
kann für die heimischen Landwirte eine willkommene Anbau- und Absatzalternative
bedeuten“, sagte Joachim Hauck, Ministerialdirigent im Ministerium für Ernährung und
Ländlichen Raum des Landes Baden-Württemberg, beim „Symposium Bioenergie“ des
Badischen Genossenschaftsverbandes e.V. (Karlsruhe) am 20. Februar.

Wachstumsmarkt Bioenergie

Joachim Hauck Werner Räpple



darfs in Deutschland durch Bioener-
gie gedeckt werden. Energieträger
wären zu gut einem Drittel Holz, zu
etwa zwei Dritteln Energiepflanzen
und Stroh sowie zu rund 7 Prozent
Biogas. Zukunftsperspektiven sieht
Hauck ebenso bei den Biokraftstof-
fen, speziell bei der Vergasung von
Biomasse wie Stroh oder Heu und der
anschließenden Synthetisierung von
Treibstoffen. „Hier ruht zumindest
theoretisch ein sehr hohes Potenzial,
wenngleich die Entwicklungen noch
nicht praxistauglich sind.“ Die Moto-
renhersteller jedenfalls würden die
Entwicklung mit großem Interesse
verfolgen.

Für Werner Räpple ist die Produktion
von Bioenergie eine Einkommens-
alternative für die heimischen Land-
wirte. „Angesichts der Tatsache, dass
der Ackerbau oder die Produktion von
Nahrungsmitteln nur noch durch Aus-
gleichszahlungen an die Landwirte
rentabel ist, wird die Erzeugung von
Bioenergie zum starken Hoffnungs-
träger dieses Sek-
tors“, betonte der
Präsident des Ba-
dischen Land-
wirtschaftlichen
Hauptverbandes.
Dabei erachtet er
es sinnvoll, die
Energieproduk-
tion mit der Rin-
derhaltung sowie
der Milcherzeugung zu kombinieren.

Dem derzeit unter ethischen Aspekten
viel diskutierten Thema „Getreide als
Heizstoff“ solle man sich vorbehaltlos
nähern, fordern Hauck und Räpple
unisono. „Nachdem das Getreide im
Ofen mittlerweile doppelt so viel wert
ist wie im Brot, hat sich die Gesell-
schaft diese Frage bereits selbst be-
antwortet“, betonte Joachim Hauck.
Für Räpple sei es vielmehr ethisch be-
denklich, wenn die Nahrungserzeug-
nisse aus der Landwirtschaft nur noch

zu Schleuderpreisen über den Laden-
tisch gehen. Beim Blick auf die Kos-
ten je Kilowattstunde schneidet Ge-
treide mit 2,3 Cent im Vergleich zu
Heizöl (6,5 Cent), Erdgas (4,6 Cent)
oder Holzpellets (3,4 Cent) am besten
ab.

Die im Erneuerbare Energien Gesetz
(EEG) fixierten Preisgarantien bieten
den Landwirten verlässliche Rahmen-
bedingungen beim Schritt hin zur
Erzeugung von Bioenergie, sagte
Räpple. Dies sei nicht nur die Basis
für eine gesicherte Kalkulation des
Landwirtes, sondern von großem Inte-
resse für die Banken als Partner in der
Finanzierung der Anlagen.

Welche Chancen die Produktion von
Bioenergie den Genossenschaften bie-
tet, erläuterte Dr. Henning Ehlers, Ab-
teilungsleiter beim Deutschen Raiff-
eisenverband e.V. (Bonn). Vor allem
in der Produktion des so genannten
Biodiesels sieht er über die gesamte
Wertschöpfungskette hinweg gute
Möglichkeiten,
so etwa beim An-
bau nachwach-
sender Rohstoffe
auf Stilllegungs-
flächen, bei der
vertraglichen
Bindung von
Landwirten und
Verarbeitungsbe-
trieben sowie bei
der Entwicklung neuer Absatzmärkte
und der Vermarktung neuer Produkte
aus nachwachsenden Rohstoffen.

Bei der Nutzung von Biodiesel hat
Ehlers vor allem den Schwerlastver-
kehr im Auge: So hat sich der Biodie-
sel-Verkauf für Lkw über öffentliche
Tankstellen zwischen 2004 und 2005
von rund 200 Millionen Liter auf über
312 Millionen Liter erhöht. Allerdings
gab Ehlers auch zu bedenken, dass die
Märkte für erneuerbare Energien in
starkem Maß von den politischen

Rahmenbedingungen abhängen – dies
zeige nicht zuletzt die aktuelle Dis-
kussion über die Abschaffung der
Steuerbefreiung für Biodiesel. So-
wohl Hauck, als auch Räpple und Eh-
lers sprachen sich strikt gegen dieses
Vorhaben der Bundesregierung aus.

Über die Erfahrungen beim Praxisein-
satz von Biotreibstoffen informierte
Dr. Hans Öchsner von der Universität
Hohenheim. Er präsentierte dabei die
Forschungsergebnisse aus Versuchs-
reihen zur Nutzung von Rapsöl in
Diesel- und Turbodiesel-Motoren und
zeigte auf, welche Umbaumaßnahmen
an den Maschinen erforderlich sind,
um einen störungsfreien Betrieb zu
gewährleisten.

Eine Wirtschaftlichkeitsstudie kam
zum Ergebnis, dass die Amortisation
der Kosten für die Umstellung von
Traktoren auf Rapsölbetrieb stark von
der Anzahl der Betriebsstunden im
Jahr abhängt, die deutlich über 15.000
liegen muss. Darüber hinaus sei der
Betrieb mit Raps-
öl nur für Arbei-
ten mit hoher Be-
lastung des Mo-
tors zu empfeh-
len (etwa beim
Pflügen) und
nicht für einen
überwiegenden
Standgasbetrieb.

Abgerundet wurde die Veranstaltung
durch einen Vortrag von Katharina
Stahl, Abteilungsdirektorin der DZ
Bank AG (Frankfurt a.M.), die insbe-
sondere den Vertretern der Volksban-
ken und Raiffeisenbanken Hinweise
zu Fragen der Finanzierung von
Biomasse-Kraftwerken, Photovoltaik-
und Biogasanlagen gab. Sie verwies
dabei auch auf die Förderprogramme
der Kreditanstalt für Wiederaufbau
(KfW), die unter www.kfw-foerder-
bank.de nachzulesen sind.

-nus-
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er Wald wird nach Meinung der
Privat- und Staatswaldbesitzer

jedoch immer noch zu wenig als Roh-
stoffquelle genutzt. „Wir sind Wald-
land, aber kein Holzland“, sagte der
Forstpräsident, der darauf hinwies,
dass Deutschland über mehr Wald als
Schweden verfüge, aber pro Kopf und
Jahr mit nur einem Kubikmeter Holz
50 Prozent weniger als die Skandina-
vier verbrauche. Joos forderte Wirt-
schaft und Bürgerschaft zu mehr
Holzverbrauch auf. Seiner Meinung
nach könnten bis zu zwölf Prozent
des Primärenergiebedarfs aus dem
Wald gedeckt werden.

Der Umstieg von Öl auf Holz lohne
sich für die Verbraucher auch wirt-
schaftlich, rechnete der Forstpräsident
vor, zweieinhalb Kilogramm Holz
könnten einen Liter Heizöl ersetzen
und würden nicht mehr als 33 bis 35
Cent kosten – knapp die Hälfte des
Literpreises bei Heizöl. Dagegen hal-
ten sich die Waldbauern derzeit mit
großen Holzverkäufen zurück. Sie be-
kommen nämlich nur 35 Euro je Fest-
meter Brennholz, das liegt rund fünf
Euro unter den Gestehungskosten.

Preiswerter als die Gas- und Öl-Mul-
tis können auch die badischen Bauern

Energie herstellen. Sie erzeugen
Strom, Wärme und Brennstoff aus
Wind, Sonne und Gülle, aber immer
öfter auch aus Holz, Raps und Ge-
treide. Bundesweit wird bereits auf
900.000 Hektar Raps zur Herstellung
von Biodiesel geerntet. Ein Hektar
Mais zum Beispiel deckt den Jahres-
bedarf an Strom von fünf Haushalten.
„Wir stehen vor positiven Entwick-
lungen“, prophezeite Räpple. Immer
mehr Landwirte verstehen sich bereits
als Energiewirte. „Es ist was in Bewe-
gung gekommen“, sagte der Bauern-
präsident in einem Mediengespräch
im Markgräflerland, „die Landwirt-
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Getreide als Brennstoff einträglicher als zum Brotbacken

Forst- und Landwirte in Baden propagieren
Energieproduktion aus nachwachsenden Rohstoffen

Die Preisexplosion bei Öl, Gas und Strom kommt Bauern und Förstern sehr gelegen: Sie sehen neue
Marktchancen für regionale Biomasse. Südbadens Forstpräsident Meinrad Joos und Werner Räpple,
Präsident des Badischen Landwirtschaftlichen Hauptverbandes (BLHV, Freiburg), verlangten deshalb
vor kurzem eine Wende in der Energieerzeugung und propagierten die vermehrte Nutzung von
nachwachsenden Rohstoffen aus der Region zur Energieproduktion (siehe auch Beitrag auf Seite 58).
Es sei jedoch Utopie zu glauben, die Biomasse allein könnte das Öl ersetzen, betonte Joos.

Weizen im Sonntagskuchen oder im Ofen – die gegenwärtige Diskussion
zur Energiegewinnung aus nachwachsenden Rohstoffen macht auch vor
Getreide nicht Halt. Weizen weist hier den höchsten Brennwert auf.
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schaft kann einen bedeutenden Bei-
trag zur Energieerzeugung und zum
Klimaschutz leisten.“ Im Namen
des Badischen Landwirtschaftlichen
Hauptverbandes setzte er sich dafür
ein, die energetische Nutzung von
Biomasse zügig voranzubringen.

Angesichts knapper fossiler Energien,
steigender Energiekosten und histo-
risch niedriger Getreidepreise forderte
der Präsident des BLHV weitere Ini-
tiativen des Bundes und des Landes
zur Erschließung der großen Poten-
ziale nachwachsender Rohstoffe aus
Land- und Forstwirtschaft. Der Anteil
von Energie aus Biomasse kann laut
Räpple auf 14 bis 15 Prozent des Ge-
samtenergiebedarfs erhöht werden.
Zugleich müsse es gelingen, die
Landwirte stärker an der Wertschöp-
fung zu beteiligen.

Es wäre dem Bauernpräsidenten am
liebsten, wenn beispielsweise Rapsöl
direkt auf dem eigenen Hof zu syn-

thetischem Kraftstoff verarbeitet wür-
de und damit die Trecker betankt wer-
den könnten.

Immer mehr Landwirte verheizen
auch ihr Getreide. „Getreide ist der-
zeit einträglicher als Brennstoff zu
vermarkten als zum Brotbacken“, ver-
sicherte Räpple. 2,5 Kilogramm Ge-
treide entsprechen dem Energiewert
von einem Liter Heizöl. Der Landwirt
erhalte für diese Getreidemenge bei
der Abgabe an die Mühle etwa 25
Cent. Für einen Liter Heizöl müssten
60 Cent aufgewandt werden.

Der BLHV-Präsident hielt es für hilf-
reich, Getreide demnächst generell als
Regelbrennstoff nach der Bundes-Im-
missionsschutzverordnung für Klein-
Feuerungsanlagen zuzulassen. Bisher
darf Getreide nur mit einer Ausnah-
megenehmigung zur Energiegewin-
nung genutzt werden. Ziel müsse sein,
durch raschen Ausbau der energeti-
schen Nutzung von Getreide dem An-

lagenbau Impulse zu verschaffen und
zugleich eine wirtschaftlich vorteil-
hafte Verwertung von Getreide zu er-
möglichen.

Bis Ende 2006 sollen rund 4.000 Bio-
gasanlagen mit einer Gesamtkapazität
von 600 bis 800 Megawatt in Betrieb
sein. Besonders mutig investierten
Bauern an Bodensee und auf der Baar
in ihre Biogaszukunft, vermeldete
Räpple. Immer mehr Landwirte in
Deutschland nutzten auch ihre Dächer
für den Betrieb von Solaranlagen. Ei-
nen Boom erfahren nach BLHV-An-
gaben auch Pellet- und Hackschnit-
zel-Heizungen. Die energetische
Nutzung der großen Holzvorräte im
Wald und des jährlichen Zuwachses
könnten zu einer dringend nötigen Er-
holung der Preise auch für Nutzholz
führen. Je mehr die Bauern zu Ener-
giewirten würden, so Räpple, desto
mehr könnten sie den unerhörten
Preisverfall im Nahrungsmittelpro-
duktionsbereich verkraften. -kaz-
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Die Erfassung, Aufbereitung und Ver-
marktung der Produkte erfolgt per
Geschäftsbesorgungsvertrag durch die
Lagerhausgenossenschaften; die Ge-
schäftsführung übernimmt der Badi-
sche Genossenschaftsverband. Vor-
standsvorsitzender der Erzeuger-
gemeinschaft ist Markus Maissenhäl-
ter, Billigheim-Waldmühlbach, Stellver-
treter ist Eckhard Schechter, Kirchardt-
Bockschaft. Beisitzer sind Ralf Krämer,
Möckmühl-Ruchsen, Erwin Lutz, Kühls-
heim-Hundheim, und Kurt Heiß,
Meckesheim. Die Erzeugergemein-
schaft soll zur Aussaat 2006 ihre
Tätigkeit aufnehmen, nachdem sie
ins Vereinsregister eingetragen und
nach dem Marktstrukturgesetz durch
das Regierungspräsidium anerkannt
wurde.

Lagerhausgenossenschaften

Erzeugergemeinschaft für Bioenergiepflanzen gegründet

Voraussetzungen zur Gründung der
Erzeugergemeinschaft nach dem
Marktstrukturgesetz geschaffen, in
welcher die Produkte Getreide
(einschließlich Mais) und Raps einbe-
zogen werden sollen. Die neue Erzeu-
gergemeinschaft ist ein „Sammel-
becken“ für Landwirte, die Bio-
energiepflanzen anbauen, ähnlich der
seit vielen Jahren bestehenden Erzeu-
gergemeinschaften für Qualitätsge-
treide und Qualitätsraps. Abteilungs-
leiter Günther Junker vom Badischen
Genossenschaftsverband gab Hinweise
und Erläuterungen zu der vorgelegten
Mustersatzung dieser Erzeugerge-
meinschaft in der Rechtsform eines
eingetragenen Vereins und stellte
auch die vorgesehenen Geschäftsbe-
sorgungsverträge vor. 

Eine „Erzeugergemeinschaft für
pflanzliche Erzeugnisse zur tech-

nischen Verwendung oder Energiege-
winnung e.V.“ gründeten im Dezem-
ber gemeinsam die badischen Lager-
hausgenossenschaften in Meckesheim,
Eppingen, Sinsheim, Bad Rappenau,
Billigheim und Wertheim sowie die im
württembergischen Landesteil gele-
gene Bezugs- und Absatzgenossen-
schaft Bad Friedrichshall.

Nicht zuletzt die aktuelle Entwicklung
auf den Märkten für fossile Brenn-
stoffe hat die Lagerhausgenossen-
schaften zu diesem Schritt veranlasst.
Unter Federführung des Badischen
Genossenschaftsverbandes e.V. wur-
den in enger Abstimmung mit dem
Regierungspräsidium Karlsruhe die
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Gerhard Roßwog (Vorstandsvorsitzen-
der des Badischen Genossenschafts-
verbandes), Bauernpräsident Gerd
Sonnleitner sowie Verbandsdirektor
Gerhard Schorr (Württembergischer
Genossenschaftsverband).

Der Staat gibt die Verantwortung für
den Markt zurück, betonte Nüssel. Die
EU-Agrarreform, die einerseits den
Abbau von Importbeschränkungen
und andererseits den Abbau der inter-
nen Marktstützung und des gestütz-
ten Exports bringe, sowie die Konzen-
tration im Lebensmitteleinzelhandel
sind für die Milchwirtschaft eine der
größten Herausforderungen, vor der
sie je stand. Dabei bleibe der Men-
genüberhang das Grundproblem.
Deutschland ist der größte Milchpro-
duzent in Europa. Deshalb dürfe sich
die deutsche Milchwirtschaft nicht
passiv verhalten, unterstrich Sonn-
leitner.

Die ersten Schritte müssten heute ge-
gangen werden, damit in fünf Jahren
etwas spürbar ist, sagte er. Die Milch-
quote werde spätestens im Jahr 2015
auslaufen.

Milchtagung in Stuttgart

Nüssel: Die Menge ist das Grundproblem
kereigenossenschaften zu informieren.
Heinrich Schmidt vom DRV (im Bild
rechts, stehend) stellte die Studie vor.
Neben ihm auf dem Podium (von
rechts) DRV-Präsident Manfred Nüssel,
Erwin Kuhn (Präsident des Württem-
bergischen Genossenschaftsverbands),

Vertreter von Milchwerken aus Ba-
den-Württemberg trafen sich An-

fang Februar beim Württembergischen
Genossenschaftsverband in Stuttgart,
um sich über die Studie des Deutschen
Raiffeisenverbandes e.V., DRV (Bonn),
zur künftigen Orientierung der Mol-

dem vergangenen Jahr zu verfügen.
Arbeitsschwerpunkt für das laufende
Jahr ist das Thema Logistik und Ver-
kehr. Um für alle Erfa-Teilnehmer ver-
bindliche Rahmenbedingungen abzu-
stecken, wurde eine Geschäftsord-
nung erstellt. Diese verpflichtet die
Teilnehmer, unternehmensinterne Da-
ten- und Zahlen offen zu legen und
Informationen und Ergebnisse vertrau-
lich zu behandeln.

Bäcker- und Fleischergenossenschaften

Erste gemeinsame Erfa-Gruppensitzung

legen die beiden Verbände in Karls-
ruhe und Stuttgart ihre Betriebsver-
gleiche künftig zusammen und ent-
wickeln diese neu. Zudem wird durch
einen neuen Erhebungsmodus die
Möglichkeit geschaffen, bereits in der
ersten Jahreshälfte über Zahlen aus

Im Rahmen der Kooperation zwi-
schen dem Badischen und dem Würt-

tembergischen Genossenschaftsver-
band zur Intensivierung der Beratung
und Betreuung gewerblicher Waren-
und Dienstleistungsgenossenschaften
trafen sich Ende Oktober 2005 die ba-
den-württembergischen Bäcker- und
Fleischergenossenschaften zur ersten
Arbeitssitzung bei der MEGA Stutt-
gart, dem Fachzentrum für die Metz-
gerei und Gastronomie eG. Die Teil-
nehmer konnten sich auch einen
Eindruck über das Warensortiment
einer Fleischereinkaufsgenossenschaft
verschaffen. Die Gruppe vereinbarte
bei diesem Treffen die Straffung der
Betriebsvergleiche, die sowohl von
den regionalen und überregionalen
Prüfungsverbänden als auch den Zen-
tralen durchgeführt werden. Daher

Foto: Württembergischer Genossenschaftsverband



en mit 5.000 Euro dotierten Preis
überreichte Mitte November

Landwirtschaftsminister Peter Hauk
im Rahmen eines Festakts in der Uni-
versität Hohenheim in Stuttgart. 25
Bewerbungen waren in diesem Jahr
eingegangen. Zwei dieser Projekte er-
zielten die gleiche Punktzahl, weshalb
neben einem ersten auch zwei zweite
Preise vergeben wurden.

Der 1. Preis ging an die Goldene
Krone GbR und an das Landfrauen-
café mit dem Projekt „Goldene
Krone“. Diese Initiative hat ein denk-
malgeschütztes, den Ortskern St.
Märgens prägendes ehemaliges Hotel
und Pilgerhaus aus dem 18. Jahrhun-
dert vor dem Abriss gerettet, Wohn-
raum und Arbeitsplätze sowie einen
Treffpunkt für kulturelle Veranstaltun-

gen geschaffen. Außerdem werden
dort landwirtschaftliche Erzeugnisse
aus der Region vermarktet.

Den 2. Preis erhielt Ralf Basler für
sein Projekt „Laserfox“. Diese Inno-
vation bringt Waldbauern und Forst-
wirten beim Ablängen von Baum-
stämmen nicht nur eine Arbeits-
erleichterung, sondern auch eine Zeit-
ersparnis von rund 20 Prozent. Mit
dem Laserfox, der an jede Motorsäge
montiert werden kann, ist es möglich,
Baumstämme ohne Verwendung eines
Reißmeters in Stücke von 0,3 bis 1,5
Meter Länge zu kürzen. Einen weite-
ren 2. Preis erhielt Benjamin Hert-
weck mit seinem Projekt Pfahlein-
drücker. Diese Erfindung mechani-
siert die gefährliche und mit großer
körperlicher Belastung verbundene

Arbeit in Obst-, Reb- und Beerenkul-
turen. Das Pfahleindrückgerät wird an
den Schlepper angehängt. Die Pfähle
werden vom Landwirt oder Winzer in
den Boden gesteckt und mit einer
hydraulisch gesteuerten Druckplatte
senkrecht eingedrückt. So gelingt das
Pfahleindrücken ohne jegliche Kraft-
anstrengungen sicher und zuverlässig.
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LUI bereits zum 9. Mal vergeben

Laserfox hilft Arbeit sparen

Zum neunten Mal wurde der Landwirtschaftspreis für unterneh-
merische Innovationen („LUI“) durch die ZG Raiffeisen eG, die drei
Landjugendverbände in Baden-Württemberg und erstmals auch
durch die Landwirtschaftliche Berufsgenossenschaft verliehen.

Der baden-württembergische Landwirtschaftsminister Peter Hauk
(Mitte) überreichte im November 2005 in der Universität Hohenheim
den Landwirtschaftspreis für unternehmerische Innovation an die
drei Gewinner des Wettbewerbs.

Bereits zum 10. Mal wird in die-
sem Jahr unter Federführung

der ZG Raiffeisen (Karlsruhe) lan-
desweit der mit 5.000 Euro do-
tierte Landwirtschaftspreis für
unternehmerische Innovationen
(LUI) ausgeschrieben. Bewerben
können sich neben landwirt-
schaftlichen Betrieben auch Un-
ternehmen, die in beispielhafter
Weise mit der Landwirtschaft
zusammenarbeiten. Bewerbungs-
schluss ist der 30. Juni. Die Aus-
schreibungsunterlagen gibt es un-
ter der Adresse

LUI
Postfach 3 29

79003 Freiburg

LUI 2006 –
jetzt bewerben



Der Baden-Württembergische
Handwerkstag begrüßt die sich

abzeichnende Entschärfung der EU-
Dienstleistungsrichtlinie. Landes-
handwerkspräsident Joachim Möhrle:
„Der Kompromiss zwischen Her-
kunftsland- und Ziellandprinzip öffnet
die Märkte und baut Bürokratie ab.“
Der Vorschlag unterscheidet zwischen
Marktzugang, der das Herkunftsland
zu Grunde legt, und Ausübung der
Dienstleistungen unter Beachtung der
Ziellandbestimmungen. Das reine
Herkunftslandprinzip hätte für nicht
standortgebundene Betriebe zu ruinö-
sen Wettbewerbsnachteilen geführt,
sagte Möhrle. Selten sei ein Richt-

linienvorschlag der EU-Kommission
dazu geeignet, die Lebenswirklichkeit
so vieler Menschen in Europa zu
berühren und selten habe ein Vorha-
ben auf EU-Ebene für eine so kontro-
verse Diskussion in der Öffentlichkeit
gesorgt. In einem Schreiben hat der
Handwerkstag die baden-württem-
bergischen Europaabgeordneten auf-
gefordert, nur einem Richtlinienvor-
schlag zuzustimmen, der den wichti-
gen Grundsatz des Zusammenlebens
von Völkern beachte, keinem Unfrie-
den unter ihnen Vorschub leiste und
ein Überleben der standortgebunde-
nen mittelständischen Betriebe zu fai-
ren Bedingungen ermöglicht.

Studie Molkerei-Genossenschaften

Aus Position der
Stärke handeln

Angesichts des rasanten Wandels
in den wirtschaftlichen Rahmen-

bedingungen und des Ausmaßes der
agrar- und marktpolitischen Ein-
schnitte für die Milchwirtschaft hat
der Deutsche Raiffeisenverband e.V.
(DRV) eine Studie zur künftigen
Orientierung der Molkerei-Genossen-
schaften initiiert. Das Ergebnis unter-
streicht die Notwendigkeit einer be-
schleunigten und deutlicheren Bün-
delung der Kräfte. Bestätigt wurde
zudem, dass die Molkerei-Genossen-
schaften auch mit einer Steigerung
ihrer Leistungs- und Wettbewerbs-
fähigkeit die eingeleitete Liberalisie-
rung des EU-Milchmarktes und dem
Einkommensdruck für die Erzeuger
nicht ausgleichen, sondern allenfalls
abfedern können.
Anfang 2006 hat der DRV die Ergeb-
nisse der Studie in vier regionalen
Veranstaltungen mit Vertretern der
Molkerei-Genossenschaften erörtert.
Dabei wurde über die aufgezeigte
Notwendigkeit und Richtung einer
beschleunigten strukturellen Anpas-
sung Übereinstimmung festgestellt.
Es wurde aber auch deutlich, dass es
in Deutschland eine sehr differen-
zierte Molkereistruktur mit unter-
schiedlichen Unternehmensgrößen
und Kooperationsformen gibt. „Da-
raus folgt, dass für den vor uns liegen-
den Anpassungsprozess keine Patent-
rezepte zur Verfügung stehen“, so
Verbandspräsident Manfred Nüssel.
Er geht davon aus, dass die Studie
einen Anstoß für entsprechende Über-
legungen in den Unternehmen gibt.
Schlussfolgerungen und Entscheidun-
gen sind allerdings von den ehren-
und hauptamtlichen Führungskräften
auf Basis der jeweiligen individuellen
Ausgangssituation und regionalen
Gegebenheiten zu treffen.
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das schönste Dankeschön“, sagte
Block nach seiner Rückkehr. Das
Projekt in Unawatuna will über ei-
nen Zeitraum von acht Jahren die
Ernährung und medizinische Ver-
sorgung von 50 Kindern sicher-
stellen, deren Bildung und Ausbil-
dung fördern und Unterstützung bei

der Bewältigung von
Alltagsproblemen
bieten.

Grötzinger Warengenossenschaft Raiffeisen

Geschenke für Kinderheim in Sri Lanka

Der fürchterliche Tsunami im De-
zember 2004 forderte auch in

Sri Lanka viele Menschenleben und
nahm zahlreichen Kindern ihre El-
tern. Mehrere private Hilfsprojekte
sind mittlerweile vor Ort und versu-
chen, jenen Kindern, die einen oder
beide Elternteile verloren haben,
wieder eine Perspektive zu bieten.
Eines dieser Projekte befindet sich
in Unawatuna, im Südwesten des
Landes. Dort verbrachte im Januar
der Geschäftsführer der Grötzin-
ger Warengenossenschaft Raiffei-
sen eG (Lkrs. Karlsruhe), Thomas
Block (Foto), seinen Urlaub. Als er
im Vorfeld vom Hilfsprojekt hörte,
wollte er spontan helfen. Unter-
stützung hierfür fand er auch bei der
ZG Raiffeisen, und so überbrachte
er den Kindern von Unawatuna jede
Menge Schildkappen, T-Shirts (Foto),
Spielsachen, Plüschtiere sowie einen
Scheck über 200 Euro der Grötzinger
Genossenschaft. „Das Lachen dieser
Mädchen und Buben zu sehen, die
so viel durchmachen mussten, war

Baden-Württembergischer Handwerkstag (BWHT)

Entschärfung der
EU-Dienstleistungsrichtlinie

Foto: T. Block



enn abends um zehn im Elsass
ein Zuckerrübenvollernter we-

gen einer kaputten Einzugswalze lie-
gen bleibt, klingeln wenig später im
Kraichgau zwei Handys. Dann sprin-
gen zwei Bereitschafts-Monteure aus
den Betten, besprechen auf dem Weg
zum Eppinger Ersatzteillager mit dem
Fahrer des Vollernters den Maschi-
nenschaden, packen den bereitstehen-
den Kundendiensttransporter und be-
ginnen bereits zwei Stunden später im
150 Kilometer entfernten Erstein mit
der Reparatur der Einzugswalze.

Dass der spät eingehende Reparatur-
auftrag von den Monteuren des
Kraichgau Raiffeisen Zentrums so
reibungslos abgewickelt wird, ist kein
Zufall. „Das ist das Ergebnis sorgfäl-
tiger Planung und jahrelanger Erfah-
rung“, sagt Herbert Meixner, der für
die Technik zuständige Geschäftsfüh-
rer des Kraichgau Raiffeisen Zen-

trums eG in Eppingen. Meixner fügt
hinzu, dass es der hoch motivierten
Mannschaft sowie Landtechnik-Ab-
teilungsleiter Klaus Koser und Werk-
stattleiter Werner Maier zu verdanken
sei, „dass die Landtechnik-Abteilung
unseres Unternehmens den renom-
mierten Shell Service-Award 2006
erhalten hat.“

Die fachlichen und menschlichen
Qualitäten der Kraichgauer Landtech-
nik sprechen sich herum. Unter ange-
henden Landmaschinenmechanikern
ist der Ausbildungsplatz so begehrt,
dass Werner Maier längst nicht alle
Bewerbungen für die sechs Plätze an-
nehmen kann. Und auch den Herstel-
lern ist die Kompetenz der mittler-
weile über 40 Köpfe zählenden
Abteilung an den Standorten Eppin-
gen, Bad Rappenau, Michelfeld, El-
senz, Heidelberg-Grenzhof und Sins-
heim nicht verborgen geblieben. Seit

2002 betreut das Kraichgau Raiffei-
sen Zentrum ein erweitertes Gebiet
für die Claas-Erntetechnik sowie seit
2003 ein ebenfalls vergrößertes Ver-
triebsgebiet für die Schlepperfabri-
kate Case-IH / Steyr und Claas. Für
die Zuckerrüben-Erntemaschinen der
Marken Holmer und Ropa reichen die
Vertriebskanäle neben Baden-Würt-
temberg bis ins Elsass und nach
Rheinland-Pfalz.

Der bundesweite Wettbewerb Shell-
Service-Award will innovative Land-
maschinen-Fachbetriebe für heraus-
ragenden Service auszeichnen und
zugleich anspornen, den Service wei-
ter zu verbessern. Unter den 150 Teil-
nehmern in diesem Jahr wurden für
jedes Bundesland Landessieger ge-
kürt und davon drei Bundessieger
gewählt. Allerdings schafften zwei
Bundesländer die Qualifikation für
einen Landessieger nicht.

Waren- und Dienstleistungsgenossenschaften
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Kraichgau Raiffeisen Zentrum

Shell Service-Award 2006
Die Landtechnik-Abteilung des Kraichgau Raiffeisen Zentrums eG in Eppin-
gen wurde für ihren beispielhaften Kundenservice ausgezeichnet. Auf der
Agritechnika in Hannover nahmen Verkaufsleiter Klaus Koser und Werk-
statt-Chef Werner Maier stellvertretend für die gesamte Belegschaft den
begehrten Shell Service-Award 2006 entgegen.

Die „ausgezeichnete“ Landtechnik-Abteilung des Kraichgau Raiffeisen Zentrums eG in Eppingen.



Goldene Ehrennadel

Sigmar Ott

Anfang Dezember erhielt
Bankdirektor Sigmar Ott,

langjähriger Vorstandsvorsit-
zender der Volksbank Meßkirch
eG -Raiffeisenbank-, die Ehren-
nadel in Gold des Deutschen
Genossenschafts- und Raiff-
eisenverbandes e.V. (Berlin).

bensleistung von Sigmar Ott
dar und würdigt seine 47-jähri-
ge genossenschaftliche Organi-
sationstreue. Über viele Jahre
gehörte er dem Fachrat der Wa-
ren- und Dienstleistungsgenos-
senschaften sowie dem Ver-
bandsrat an. Nicht nur im
Geschäftsgebiet der Volksbank
genießt der Geehrte eine außer-
gewöhnlich hohe Wertschät-
zung. Die Festredner hoben be-
sonders Otts Talent hervor,
Management und Menschlich-
keit zu vereinen. Der Badische
Landwirtschaftliche Hauptver-
band, Freiburg, verlieh dem
Banker angesichts dessen Ver-
dienste um die Landwirtschaft
die Silberne Ehrennadel des
BLHV.

Schwäbisch Hall

Dr. Metz
folgt Erdland

Der Aufsichtsrat der Bau-
sparkasse Schwäbisch Hall

AG hat Mitte Februar Dr. Mat-
thias Metz (53) einstimmig zum
neuen Vorstandsvorsitzenden
berufen. Er folgte am 1. März
2006 Dr. Alexander Erdland,
der Ende Februar das Unterneh-
men verlassen hat. Metz ist seit
1999 Finanzvorstand der Bau-
sparkasse des genossenschaft-
lichen FinanzVerbunds. Der
Aufsichtsratsvorsitzende und
BVR-Präsident Dr. Christopher
Pleister sagte im Anschluss an
die Sitzung: „Mit Matthias
Metz übernimmt ein erfahrener
Banker und eine profilierte
Unternehmerpersönlichkeit die
Führung dieses eingespielten
und erfolgreichen Vorstands-
teams, das sich zugleich hoher
Akzeptanz in unserer Gruppe
erfreut.“

Vom gesamten Aufsichtsrat
wurde begrüßt, dass mit Metz
eine Persönlichkeit an die
Spitze von Schwäbisch Hall
tritt, die neben breiten Erfah-
rungen insbesondere in der Ge-
samtbanksteuerung über eine
große Nähe zu den Genossen-

schaftsbanken verfügt. Metz
trägt die regionale Betreuungs-
verantwortung für den Norden
Deutschlands. Dr. Matthias
Metz war zuvor in unterschied-
lichen Führungspositionen und
Unternehmen der deutschen
Kreditwirtschaft tätig. Gemein-
sam mit seinen Vorstandskolle-
gen Gerhard Hinterberger (51),
Reinhard Klein (45) und Ehr-
hard Steffen (56) wird er
Schwäbisch Hall weiter im be-
währten kollegialen Verständnis
führen.

Neu im Vorstand
der R+V Versicherung

Dr. Caspers
folgt
Dr. Förterer

Seit 1. Januar ist Dr. Fried-
rich Caspers (53) Vor-

standsmitglied der R+V Ver-
sicherung AG, Wiesbaden. Er
wird am 1. Mai die Nachfolge
von Dr. Jürgen Förterer (63)
als Vorstandsvorsitzender der

R+V Versicherungsgruppe an-
treten.

Nach seinem Studium der Be-
triebswirtschaftslehre und Pro-
motion an der Universität
Münster arbeitete Dr. Caspers
von 1983 bis 1987 bei der Un-
ternehmensberatung McKinsey
in Düsseldorf und München.
Anschließend wechselte er zur
Allianz Versicherung, wo er im
Controlling und im Kfz-Ge-
schäft leitende Funktionen
übernahm. 1995 erfolgte die
Berufung in den Vorstand, wo
er zunächst für das Privat-
kundengeschäft verantwortlich
war. Seit Anfang 2002 leitete er
in Köln die nordrhein-westfäli-
sche Zweigniederlassung des
größten europäischen Versiche-
rers.

KRAVAG-SACH

Bernd
Melcher neu
im Vorstand

Bernd Melcher wurde am
1. Dezember 2005 vom

Aufsichtsrat der KRAVAG-
SACH VVaG in den Vorstand
berufen. Der 46-jährige Jurist
ist damit seit 1. Januar 2006
verantwortlich für das Ressort
Verwaltung. Zusätzlich wird
Melcher seine Aufgabe als
Leiter des Direktionsbetriebs
Hamburg fortführen.

Günter Wego (62), Vorstands-
mitglied der KRAVAG-Gesell-
schaften, trat zum Jahresende
2005 in den Ruhestand. Der
Rheinländer begann 1979 bei
KRAVAG als Leiter der EDV-
Abteilung. 1998 wurde er in
den Vorstand berufen, verant-
wortlich für EDV/Verwaltung/
Betriebsorganisation. Als Ver-
waltungsvorstand war Wego
von 1998 bis 2003 auch für den
Neubau der KRAVAG in Ham-
burg verantwortlich. Außerdem
steuerte er seit dem Zusammen-
schluss mit der R+V im Jahr
1999 die IT-Integration beider
Gesellschaften.

Personalien
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Sigmar Ott

Der Geehrte, der zum Jahres-
ende 2005 in den Ruhestand
trat, war seit 1. November 1958
in der badischen Genossen-
schaftsorganisation tätig. Sei-
nerzeit begann er die Ausbil-
dung zum Bankkaufmann bei
der ehemaligen Spar- und Dar-
lehenskasse Engelswies (bei
Meßkirch). Nach erfolgreichem
Lehrabschluss kam er zum Prü-
fungsdienst des Verbandes, dem
er bis Ende 1976 ange-
hörte. Anfang 1977 wechselte
er in den Vorstand der Spar-
und Kreditbank Meßkirch, die
seit Mitte 1987 ihren heutigen
Namen trägt und bis vor kurz-
em auch noch das Warenge-
schäft betrieben hatte. 2001
wurde die Volksbank Wald-Ho-
henfels (Württemberg) über-
nommen. Während der fast 30-
jährigen Vorstandstätigkeit von
Ott, der 1984 die Silberne Eh-
rennadel erhielt, wuchs die Bi-
lanzsumme der Volksbank
Meßkirch von rund 45 Millio-
nen DM auf heute 260 Millio-
nen Euro.

Die Ehrennadel in Gold stellt
die verdiente öffentliche An-
erkennung der beruflichen Le-

Dr. Matthias Metz

Dr. Friedrich Caspers



DZ Privatbank (Schweiz)

Neue Geschäfts-
leitung

Dr. Marion Pester wurde vom Verwal-
tungsrat und der Generalversammlung

der DZ Privatbank (Schweiz) AG, Zürich,
zum 15. Februar als neues Mitglied in die
Generaldirektion berufen. Sie war
bisher als stellvertretende Bereichsleiterin
„Sales & Brokerage“ verantwortlich für die
Abteilung „Vertriebsplattformen“ bei der
DZ Bank AG Deutsche Zentral-Genossen-
schaftsbank, Frankfurt. Dr. Pester tritt die
Nachfolge von Andreas Neugebauer an,
der aus der Bank ausgeschieden und zur DZ
Bank Filiale New York gewechselt ist.

Neuer Sparkassenpräsident

Peter 
Schneider

Der Biberacher Landrat Peter Schneider
ist Mitte Februar zum neuen Präsiden-

ten (Verbandsvorsteher) des SparkassenVer-
bands Baden-Württemberg (SVBW) ge-
wählt worden. Schneider wurde von der
Verbandsversammlung als dem Hauptorgan
des Verbands auf sechs Jahre bestellt. Die
Neuwahl des SVBW-Präsidenten wurde
notwendig, da Amtsinhaber Heinrich Haa-
sis am 1. Mai nach Berlin wechselt, um die
Nachfolge von Dr. Dietrich H. Hoppenstedt
als Präsident des Deutschen Sparkassen-
und Giroverbandes anzutreten.

Raiffeisen/
Schulze-Delitzsch-
Medaille
Mit der Raiffeisen/Schulze-Delitzsch-
Medaille des Verbandes wurden in
Anerkennung und Würdigung ihrer
besonderen Verdienste um das heimische
Genossenschaftswesen folgende
Persönlichkeiten geehrt:

Erich Hörner

Vorstandsmitglied

Volksbank Main-Tauber eG,

Tauberbischofsheim

Theo Hunn

Vorstandsmitglied

Winzergenossenschaft Gottenheim eG,

Gottenheim

Edgar Jäger

Vorstandsmitglied

Winzergenossenschaft Burkheim am

Kaiserstuhl eG, Vogtsburg

Peter Koch

Vorstandsmitglied

Volksbank Rhein-Neckar eG, Mannheim

Willy Köhler

Vorstandsvorsitzender

Volksbank Rhein-Neckar eG, Mannheim

Peter Krauth

Aufsichtsratsmitglied

Volksbank Bühl eG, Bühl

Walter Maurer

Vorstandsmitglied

Milcherzeugervereinigung Breisgau-

Südschwarzwald eG, Freiburg

Alfons Späth

Vorstandsmitglied

Alde Gott Winzer eG, Sasbachwalden

Josef Stephan

Aufsichtsratsmitglied

Becksteiner Winzer eG,

Lauda-Königshofen

Wendelin Zuber

Aufsichtsratsmitglied

Volksbank Bühl eG, Bühl

Personalien
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Ehrennadel
in Silber
In Anerkennung langjähriger besonderer
Verdienste um die Förderung und Entwick-
lung des badischen Genossenschaftswesens
wurde folgenden Persönlichkeiten die
Ehrennadel in Silber des DGRV verliehen:

Josef Baßler
Vorstandsvorsitzender
Raiffeisen-Warengenossenschaft
Kappelrodeck eG, Kappelrodeck

Konrad Baßler
Aufsichtsratsmitglied
Winzerkeller Hex vom Dasenstein eG,
Kappelrodeck

Franz Bruder
Vorstandsmitglied
Gengenbacher Winzergenossenschaft eG,
Gengenbach

Frieder Ehrenmann
Vorstandsmitglied
Winzergenossenschaft eG Malterdingen-
Heimbach, Malterdingen

Heinrich Fuchs
Vorstandsmitglied
Raiffeisen-Warengenossenschaft Konstanz-
Litzelstetten eG, Konstanz

Klaus Köninger
Vorstandsmitglied
Raiffeisen-Warengenossenschaft
Kappelrodeck eG, Kappelrodeck

Martin Köninger
Aufsichtsratsvorsitzender
Raiffeisen-Warengenossenschaft
Kappelrodeck eG, Kappelrodeck

Werner Leininger
Vorstandsmitglied
Winzergenossenschaft Auggen eG, Auggen

Ernst Nickel
Geschäftsführer
Winzergenossenschaft Wolfenweiler eG,
Schallstadt

Albert Schneider
Vorstandsmitglied
Raiffeisen-Warengenossenschaft
Kappelrodeck eG, Kappelrodeck

Ewald Schneider
Aufsichtsratsmitglied
Winzergenossenschaft Waldulm/Baden eG,
Kappelrodeck

Horst Stiefel
Aufsichtsratsmitglied
Kaiserstühler Winzergenossenschaft
Ihringen eG, Ihringen

Tilo Trautmann
Aufsichtsratsvorsitzender
Volksbank Bühl eG, Bühl

Manfred Zipse
Aufsichtsratsmitglied
Winzergenossenschaft eG Malterdingen-
Heimbach, Malterdingen



Raiffeisen/Schulze-
Delitzsch-Plakette
Für besondere langjährige und große
Verdienste um das heimische Genossen-
schaftswesen wurde die Raiffeisen/Schulze-
Delitzsch-Plakette des Verbandes folgenden
Persönlichkeiten verliehen:

Friedbert Balles
Vorstandsvorsitzender
Waldverwertungs-Genossenschaft
Hainstadt eG, Buchen

Josef Broghammer
Vorstandsmitglied
ehem.: Volksbank Tennenbronn-
Königsfeld eG
jetzt: Volksbank eG, Villingen

Alexander Scheid
Bankdirektor
H+G Bank Heidelberg Kurpfalz eG,
Heidelberg

30-jähriges
Vorstandsjubiläum
Adolf Diehm
Bankdirektor
Volksbank Main-Tauber eG,
Tauberbischofsheim

25-jähriges
Vorstandsjubiläum
Werner Hillenbrand
Bankvorstand
Raiffeisenbank eG, Wiesloch

Günther Höll
Bankdirektor
Volksbank Bruchsal-Bretten eG, Bretten

Wir gratulieren
Heinrich Groschupf
Direktor i.R.
Breisgaumilch GmbH, Freiburg
zum 80. Geburtstag

Friedrich Held
Bankdirektor i.R.
Volksbank Neckartal eG, Eberbach
zum 80. Geburtstag

Oskar Hirt
Bankvorstand i.R.
Spar- und Kreditbank Dauchingen eG,
zum 80. Geburtstag

Fritz Mayer
Bankdirektor i.R.
ehem.: Vereinsbank Hausach-Einbach eG
jetzt: Volksbank Kinzigtal eG, Wolfach
zum 80. Geburtstag

Gerhard Ender
Bankdirektor i.R.
ehem.: Volksbank Ladenburg eG
jetzt: Volksbank Neckar-Bergstraße eG,
Schriesheim
zum 75. Geburtstag

Erwin Klempp
Bankdirektor i.R.
ehem.: Spar- und Kreditbank
Königsfeld eG,
jetzt: Volksbank eG, VS-Villingen
zum 75. Geburtstag

Dieter Ehhalt
Bankdirektor i.R.
Heidelberger Volksbank eG, Heidelberg
zum 70. Geburtstag

Heinz Keilbach
Bankdirektor i.R.
Volksbank Bezirk Schwetzingen eG,
Schwetzingen
zum 70. Geburtstag

Walter Kromer
Bankdirektor i.R.
ehem.: Volksbank Löffingen eG
jetzt: Volksbank eG, VS-Villingen
zum 70. Geburtstag

Rudolf Maier
Bankdirektor i.R.
ehem.: Volksbank Steißlingen eG
jetzt: Volksbank eG, Konstanz
zum 70. Geburtstag

Norbert Würthwein
Bankdirektor i.R.
ehem.: Raiffeisenbank
Badische Bergstraße eG,
jetzt: Volksbank Neckar-Bergstraße eG,
Schriesheim
zum 70. Geburtstag

Dr. Ulrich Brixner
Bankdirektor, Vorstandsvorsitzender
DZ Bank AG, Frankfurt/Main
zum 65. Geburtstag

Gerhard Engler
Bankdirektor i.R.
Volksbank Müllheim eG, Müllheim
zum 65. Geburtstag

Dr. Wolfgang Heinle
Bankdirektor
Volksbank Kraichgau eG, Sinsheim
zum 65. Geburtstag

Adolf Peichl
Bankdirektor i.R.
BBBank eG, Karlsruhe
zum 65. Geburtstag

Helmut Holub
Bankdirektor
H+G Bank Heidelberg-Kurpfalz eG,
Heidelberg
zum 60. Geburtstag

Willi Löffel
Geschäftsführer
Raiffeisen-Warengenossenschaft
Kappel am Rhein eG, Kappel
zum 60. Geburtstag

Bernd Neubauer
Geschäftsführer
BÄKO Mittelbaden eG, Karlsruhe
zum 60. Geburtstag

Karlheinz Rudigier
Bankdirektor
Volksbank Klettgau-Wutöschingen eG,
Wutöschingen
zum 60. Geburtstag

Frank-Henning Florian
Vorstandsmitglied
R + V Lebensversicherung AG, Wiesbaden
zum 50. Geburtstag

Anne-Karin Grünewald
Bankdirektorin
Volksbank Stein Eisingen eG,
Königsbach-Stein
zum 50. Geburtstag

Susanne Hofmann
Geschäftsführerin
Breisgaumilch GmbH, Freiburg
zum 50. Geburtstag

Raimund Kretz
Bankdirektor
Spar- und Kreditbank eG, Karlsruhe
zum 50. Geburtstag

Wilhelm Rupp
Bankdirektor
Volksbank Wiesloch eG, Wiesloch
zum 50. Geburtstag

Bernhard Schlageter
Bankvorstand
VR-Bank eG, Schopfheim
zum 50. Geburtstag

Wolfgang Schön
Bankvorstand
Raiffeisenbank Kraichgau eG, Kirchardt
zum 50. Geburtstag

Gerhard Schorr
Verbandsdirektor, WP/StB
Württembergischer Genossenschafts-
verband e.V., Stuttgart
zum 50. Geburtstag

Personalien
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Ehrenurkunde
Mit einer Ehrenurkunde des Verbandes für
Verdienste um das heimische Genossen-
schaftswesen wurden ausgezeichnet:

Bernhard Achstetter

Aufsichtsratsmitglied

Becksteiner Winzer eG,

Lauda-Königshofen

Markus Baumann

Aufsichtsratsmitglied

Becksteiner Winzer eG,

Lauda-Königshofen

Elmar Hanser

Aufsichtsratsmitglied

Winzergenossenschaft Wolfenweiler eG,

Schallstadt

Karl Heininger

Aufsichtsratsmitglied

Milcherzeugergenossenschaft

Nordbaden eG, Weinheim

In Anerkennung langjähriger besonderer
Verdienste um die Förderung und Entwick-
lung des badischen Genossenschaftswesens
wurden folgende Persönlichkeiten geehrt:

Ehrennadel in Silber
des DGRV

Ellen Gleich
Verbandsoberprüferin

Reinhard Nitsche
Verbandsoberprüfer

Raiffeisen/ Schulze-
Delitzsch-Medaille (BGV)

Wolfgang Nusche
Verbandsoberprüfer

Joachim Winkler
Rechtsanwalt
Genossenschaftsberatung Karlsruhe GmbH

Dienstjubiläum

Ihr 25-jähriges Dienstjubiläum in der
badischen Genossenschaftsorganisation
beging:

Ellen Gleich
Verbandsoberprüferin
Prüfungsaußendienst

Wir gratulieren

Franz Kristl
Portier i.R.
zum 65. Geburtstag

Erika Marx
Mitarbeiterin i.R.
Registratur / Expedition
zum 65. Geburtstag

Jürgen Gallion
Verbandsoberprüfer
Prüfungsaußendienst
zum 50. Geburtstag

Jochen Winkler
Rechtsanwalt
Genossenschaftsberatung Baden GmbH,
Karlsruhe
zum 65. Geburtstag

Zur Ernennung zu Verbandsoberprüfern
gratulieren wir:

Martin Endres
Prüfungsgruppe Mitte

Jens Hein
Prüfungsgruppe Süd

Zum bestandenem Verbandsprüferlehrgang
gratulieren wir:

Markus Haug
Verbandsprüfer
Prüfungsgruppe Süd

Dr. Ralf Kühn
Verbandsprüfer
Prüfungsgruppe Süd

Marcus Marquardt
Verbandsprüfer
Prüfungsgruppe Mitte

Felix Pöltl
Verbandsprüfer
Prüfungsgruppe Nord

Marion Schiefele
Verbandsprüferin
Prüfungsgruppe Mitte

Personalien
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Wir trauern um

Josef Binder

Vorstand i.R.

R+V Allgemeine Versicherung AG,

Wiesbaden

Heinz Hötzel

Bankdirektor i.R.

Spar- und Kreditbank Hardt eG,

Eggenstein-Leopoldshafen

Karl Lang

Bankvorstand i.R.

VR Bank im Enzkreis eG,

Niefern-Öschelbronn

Sigmund Sigwarth

Vorstandsvorsitzender

und Geschäftsführer

Strombezugsgenossenschaft Saig eG,

Lenzkirch-Saig

Aktuelles aus dem Verband

Wir trauern um

Otto Ascher
Abteilungsleiter i.R.
Betriebswirtschaft / Statistik

Irmgard Gach
Reinemachefrau i.R.

Urban Heck
Direktionsfahrer i.R.

Liesel Wroblewski
Reinemachefrau i.R.
Akademie Badischer Volksbanken und
Raiffeisenbanken GmbH, Karlsruhe



einz Hilgert, Vorsitzender des
Aufsichtsrates der Union Asset

Management Holding AG, würdigte
die kontinuierliche Aufwärtsentwick-
lung und Leistungsstärke der Fonds-
gesellschaft in den letzten 50 Jahren.
Dabei betonte er die Vorteile der Ein-
bettung von Union Investment in den
genossenschaftlichen Finanzverbund
als Kompetenzzentrum für Asset
Management. Gründungsaufgabe von

Union Investment vor 50 Jahren sei es
gewesen, „die Distributionskraft der
genossenschaftlichen Organisation zu
nutzen, um Fondssparen oder besser
Teilhabesparen, wie es damals hieß,
in breiten Bevölkerungskreisen zu
verankern.“

Auch der Vorsitzende des Vorstandes
der Union Asset Management Hol-
ding AG, Dr. Rüdiger Ginsberg, be-
tonte in seiner Ansprache, dass die
Stärke und der wirtschaftliche Erfolg
von Union Investment zuallererst im
engen Schulterschluss mit den deut-
schen Volksbanken und Raiffeisen-
banken, den Zentralbanken und Ver-
bundunternehmen zu finden sei.

Die heutige Union Investment wurde
am 26. Januar 1956 von 16 Banken in
Frankfurt am Main als Union-Invest-
ment-Gesellschaft mbH gegründet;
sie war damals die dritte deutsche In-
vestmentgesellschaft. Im April 1956

legte Union Investment ihren ersten
Aktienfonds auf, den UniFonds, mit
Werten deutscher Unternehmen. 1967
stieg die Gesellschaft in das Depotge-
schäft mit Anlage- und Auszahlplänen
ein. Die Fondsidee kommt bei den
Anlegern gut an – in nur 13 Jahren bis
1969 steigt das verwaltete Fondsver-
mögen auf über eine Milliarde Mark;
Ende 1999 sind es dann über 100 Mil-
liarden Mark.

Seit der Errichtung einer Holding-
struktur im Jahr 1999 und der an-
schließenden Integration von DIFA
Deutsche Immobilien Fonds AG und
DEVIF Deutsche Gesellschaft für In-
vestment-Fonds GmbH firmiert das
Unternehmen seit 2002 als Union In-
vestment Privatfonds GmbH. 2005
schließlich steigt Union Investment
gemessen am Wertpapierpublikums-
fondsvermögen auf Platz zwei der
Fondsgesellschaften in Deutschland
auf.
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Großer Festakt in der Frankfurter Paulskirche

50 Jahre Union Investment

H

Union Investment, die Fondsgesellschaft der Volksbanken und Raiffeisenbanken,
feierte Ende Januar ihr 50-jähriges Bestehen mit einem Festakt in der Frankfurter
Paulskirche. Rund 700 Geschäftspartner, Branchenvertreter, Politiker und Vertreter
des genossenschaftlichen Finanzverbundes waren der Einladung gefolgt, darun-
ter auch Bundespräsident a.D. Dr. Richard von Weizsäcker als Festredner.

Festakt in der Franfurter Paulskirche zum 
50-jährigen Bestehen der Union Investment mit

zahlreichen Gästen aus Wirtschaft und Politik. 

Dr. Rüdiger Ginsberg, Vorstandsvorsitzen-
der der Union Investment, Festredner Dr.
Richard von Weizsäcker und Heinz Hilgert
(rechts), Vorsitzender des Aufsichtsrats.



nion Investment erzielte nicht
nur das beste betriebswirtschaft-

liche Ergebnis, sondern baute die Po-
sition als Marktführer bei der privaten
Altersvorsorge auf Fondsbasis weiter
aus und ist darüber hinaus inzwischen
zweitgrößter Anbieter bei Wertpapier-
Publikumsfonds auf dem deutschen
Markt. Die Gesellschaft ist es im ver-
gangenen Jahr gelungen, das Neuge-
schäft wieder deutlich zu steigern.

Insgesamt wurden die Nettozuflüsse
gegenüber 2004 mehr als verfünffacht
und lagen bei 8,4 Milliarden Euro
(Vorjahr: 1,5 Milliarden Euro). Davon
entfielen 6 Milliarden Euro auf Publi-
kumsfonds. Der Nettoabsatz bei den
Wertpapier-Publikumsfonds lag 2005
bei 7,1 Milliarden Euro (Vorjahr: 1,6
Milliarden Euro). Durch die signifi-
kante Steigerung des Neugeschäfts
belegte Union Investment im Jahr
2005 erstmals Platz 2 in der BVI-
Statistik beim Wertpapier-Publikums-
fondsvermögen.

Zentraler Erfolgsfaktor sei der enge
Schulterschluss mit den genossen-
schaftlichen Partnerbanken, den Ver-
bundpartnern Bausparkasse Schwä-
bisch Hall und R+V Versicherung
sowie mit Zentralinstituten, kommen-
tierte Ginsberg die Zahlen. Wie schon
im Vorjahr war auch 2005 die Nach-
frage nach Rentenfonds sehr stark.
Hier wurden 4,8 Milliarden Euro an

Nettomittelzuflüssen verzeichnet. Bei
Aktienfonds lagen die Nettoabsätze
2005 mit 323 Millionen Euro leicht
über dem Vorjahreswert, so dass von
einer Trendwende, trotz der starken
Performance an den Aktienmärkten –
der DAX schaffte ein Plus von 27
Prozent –, per saldo noch nicht ge-
sprochen werden kann. Absatztreiber
im Neugeschäft waren neu aufgelegte
Fonds, auf die insgesamt ein Netto-
zufluss von 3 Milliarden Euro entfiel;
das entspricht 50 Prozent des gesam-
ten Nettoabsatzes in Publikumsfonds.

Für die offenen Immobilienfonds war
2005 ein schwieriges Jahr. Aufgrund
der Konjunkturschwäche und als
Reaktion auf die Fondsschließungen
zweier Gesellschaften um den Jahres-
wechsel wurden auch nicht betroffene
Fondsgesellschaften in Mitleiden-
schaft gezogen, was am Jahresende
zu branchenweiten Mittelabflüssen
führte. Auch bei der DIFA Deutsche
Immobilien Fonds Aktiengesellschaft
kam es so in 2005 zu erhöhten Netto-
mittelabflüssen von insgesamt 1,1
Milliarden Euro.
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Union Investment:

Bestes Jahr der
Unternehmensgeschichte
„Das 50. Jahr der Union Investment war das bislang erfolgreichste in der Unternehmensgeschichte“,
so Dr. Rüdiger Ginsberg, Vorsitzender des Vorstands der Union Asset Management Holding AG, bei
der Jahrespressekonferenz von Union Investment Mitte Februar in Frankfurt.

Einen regelrechten Boom verzeichnete im zurückliegenden
Geschäftsjahr die UniProfiRente der Union Investment.



„So verständlich die Reaktionen der
Anleger auch sind“, erläuterte Dr. Rü-
diger Ginsberg die Situation, „mit
Blick auf die Perspektiven der Offe-
nen Immobilienfonds und die guten
Chancen an den Märkten ist es heute
die richtige Entscheidung, Offene Im-
mobilienfonds zu kaufen. Die Aus-
sichten, insbesondere für den deut-
schen Immobilienmarkt, sind positiv.“

Boom bei Riester-Produkten

Mit rund 245.000 Neuverträgen im
Jahr 2005 (davon 94.000 Abschlüsse
über den Außendienst der Bauspar-
kasse Schwäbisch Hall) war Union
Investment die Gesellschaft mit der
größten Zahl an Vertragsabschlüssen
bei der Riester-Rente.

Nicht nur im Bereich der fondsbasier-
ten Vorsorgekonzepte war das der
Spitzenplatz, sondern auch im bun-
desweiten Vergleich aller Anbieter.
Dies entspricht einer Wachstumsrate
von 246 Prozent gegenüber dem Vor-
jahr und einem Marktanteil von der-
zeit 85 Prozent bei den fondsbasierten
Riester-Verträgen.

Allein im Januar 2006 wurden erneut
über 23.000 neue Anleger für die
UniProfiRente gewonnen. Insgesamt
konnte Union Investment damit den
Bestand an Fondsparern um 370.000
auf über 2,8 Millionen steigern.

Im Geschäft mit institutionellen Kun-
den ist es 2005 gelungen, die Klien-
tenbasis deutlich zu stärken. Das Neu-
geschäft lag bei 7,2 Milliarden Euro
in 2005 nach 3,7 Milliarden Euro in
2004. Das ist der bislang höchste
Nettoabsatz im Marktsegment Institu-
tionelle Kunden bei Union Investment
und stellt zugleich eine neue Rekord-
marke bei den Assets under Manage-
ment mit 56,4 Milliarden Euro zum
Jahresende 2005 dar. Der Nettoabsatz
in speziell für institutionelle Anleger
aufgelegten Publikumsfonds lag bei
2,5 Milliarden Euro.

Das Betriebsergebnis des Unterneh-
mens stieg von 164 Millionen Euro
im Jahr 2004 auf nunmehr 253 Mil-
lionen Euro (plus 54 Prozent). Paral-
lel dazu sank die Cost-Income-Ratio
um 9 Prozentpunkte (oder rund 13
Prozent) von knapp 71 Prozent im
Jahr 2004 auf rund 62 Prozent. -nus-
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Die Union Investment blickt auf das beste Betriebsergebnis
ihrer 50-jährigen Geschichte zurück.

VR Kreditwerk

Aareal
übernommen

Die VR Kreditwerk Hamburg –
Schwäbisch Hall AG hat mit

Wirkung zum 1. Januar 100 Prozent
der Anteile an der Aareal Hypothe-
ken-Management GmbH, Mann-
heim (AHM), übernommen und
rundet damit die eigene Leistungs-
palette ab. Die Aareal Hypotheken-
Management wurde 1999 als Toch-
terunternehmen der Aareal Bank
AG, Wiesbaden, gegründet. Das Un-
ternehmen firmiert ab sofort unter
dem Namen Kreditwerk Hypothe-
ken-Management GmbH. Als neuer
Geschäftsführer wurde Bernd
Meier berufen. Weitere Geschäfts-
führer sind Beate Stollenwerk und
Alexandre Janicki.

Das Kreditwerk hat rund 2.300 Mit-
arbeiter und bearbeitet ein Volu-
men von rund 7,5 Millionen Kredit-
und Bausparverträgen. Das Unter-
nehmen wurde 2000 durch die
Bausparkasse Schwäbisch Hall und
die Deutsche Genossenschafts-Hy-
pothekenbank (DG Hyp) gegrün-
det. Mit dem Erwerb der AHM er-
weitert sich das Kundenportfolio
um mehrere Klienten außerhalb
des genossenschaftlichen Finanz-
Verbunds.

Die Hypotheken-Management
GmbH verwaltet zurzeit mit rund
250 Beschäftigten an den Stand-
orten Mannheim, Mainz-Kastel und
Essen ein Kredit-Portfolio von 13,6
Milliarden Euro. Das Unternehmen
wird als eigenständige Tochterge-
sellschaft mit Sitz in Mannheim
weitergeführt. Der Erwerb wurde
inzwischen durch das Kartellamt
genehmigt und ist vollzogen.

Durch die Zusammenführung der
Processing- und IT-Kompetenzen
der Bausparkasse Schwäbisch Hall
und der DG Hyp wurde im Jahr
2000 der Grundstein für die größte
deutsche Kreditfabrik gelegt. Das
Kreditwerk erzielt für seine Kunden
eine Senkung der Stückkosten von
30 bis 50 Prozent.



Mit einem neuen Logo ist die
Süddeutsche Krankenversiche-

rung (SDK) 2006 an den Start gegan-
gen. Die Zielsetzung für das neue Sig-
net der SDK war
sehr ehrgeizig: Es
sollte den Unter-
nehmen einen
moderneren
Auftritt verlei-
hen und musste
zugleich einige
praktische An-
forderungen er-
füllen, zu denen auch
die Zusammenführung
der jetzt drei Geschäfts-
zweige Kranken-, Le-
bens- und Unfallversiche-
rung unter einem gemeinsamen Dach
gehört – SDK. Das Kürzel SDK be-
schreibt prägnant und konsequent die
Identität als Marke. Bei Kennern aus

dem FinanzVerbund, aber auch bei
vielen Mitgliedern hatte sich die
Kurzform ohnehin schon im allgemei-
nen Sprachgebrauch durchgesetzt.

Die Farben Blau und Orange signali-
sieren dabei unmissverständlich die
Nähe zu den Volksbanken und Raiff-
eisenbanken als wichtigste Vertriebs-
partner der SDK. Die dem Schriftzug
vorangestellten Bogenelemente sind
Rudimente des bisherigen Kreislogos
und weisen als solche darauf hin, von
welcher Basis aus die Süddeutsche

Krankenversicherung hin zur SDK
weiterentwickelt wurde. Das Jahr
2006 bringt nicht nur ein neues Logo:
Sämtliche Druckstücke, Werbeartikel
und auch Anzeigen in Printmedien er-

halten eine kom-
plett neue Auf-
machung. Auf-

fälligste Verände-
rung wird dabei sein,

dass die bisher
überwiegend
blaue Farbwelt
mit negativ

weißer Schrift stark zurückgefahren
wird. Wo immer es möglich ist, wird
künftig Positivschrift auf weißem
Hintergrund verwendet. Dadurch wird
dem neuen Logo mehr Ausdrucks-
kraft verliehen und optisch mehr
Leichtigkeit bei Prospekten und An-
zeigen erzielt.
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Süddeutsche Kranken- und Lebensversicherung

Neues Corporate Design und Logo

die SDK nach wie vor einen Platz in
der höchsten Rating-Klasse und bie-
tet ihren Mitgliedern die Sicherheit,
die von einem der führenden pri-
vaten Krankenversicherer zurecht er-
wartet wird. Die Süddeutsche Le-
bensversicherung konnte das Qua-
litätsurteil „sehr gut“ erneut
bestätigen und stellte in allen Prüf-
kriterien stabile Ergebnisse unter Be-
weis. Besonders hervorgehoben
wurde von Assekurata das exzellente
Wachstum des Unternehmens. Asse-
kurata beurteilt Versicherungsunter-
nehmen aus Sicht der Versicherten.
Da sich die SDK als Versicherungsver-
ein auf Gegenseitigkeit ausschließlich
auf den Kundennutzen konzentriert,
kommen im Assekurata-Rating ihre
Stärken voll zur Geltung.

Mit dem Gütesiegel „Sehr gut“
wurde die Süddeutsche Kran-

kenversicherung a. G. von der Asse-
kuranz Rating-Agentur Assekurata
wiederum – und dies seit 1999 ohne
Unterbrechung – in die höchste Ra-
ting-Klasse eingestuft. Ebenso konti-
nuierlich bewegt sich auch die Süd-
deutsche Lebensversicherung mit der
erneuten Bestätigung des Urteils
„Sehr gut“ auf höchstem Qualitätsni-
veau. Der Krankenversicherer erzielte
bei der Überprüfung zentraler Qua-
litätsanforderungen aus Kundensicht
exzellente Werte bei Sicherheit und
Wachstum des Unternehmens. Bei-
tragsstabilität, Kundenorientierung
und Erfolgslage wurden sehr gut be-
wertet. In der Gesamtbewertung –
sehr gut statt exzellent – sichert sich

Süddeutsche Kranken- und Lebensversicherung

Erneut höchstes Rating
DG Hyp

Kreditportfolio 
verkauft

Die Deutsche Genossenschafts-
Hypothekenbank AG (DG

HYP), Hamburg, hat ein Retail-
Kreditportfolio von rund 300 Mil-
lionen Euro an die Credit Suisse
First Boston (CSFB) veräußert. Das
Paket umfasst rund 3.000 leis-
tungsgestörte Immobilienfinan-
zierungen. Der Zuschlag an Credit
Suisse First Boston erfolgte in ei-
nem internationalen Bieterverfah-
ren mit Investmentbanken aus
den USA, Europa und Japan. Als
Servicer wird von CSFB die West-
falen Credit Services GmbH einge-
setzt. Aufgrund des hohen Inte-
resses potenzieller Investoren
konnte die Transaktion zügig ab-
gewickelt werden.
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Bereits zum siebten Mal strahlte
der Nachrichtensender n-tv

die monatliche Wirtschaftstalk-
show „Rogowski Chefsache!“
(sonntags, 21:10 Uhr) deutschland-
weit aus. 50 Minuten lang befragt
dabei Dr. Michael Rogowski, ehe-
maliger Präsident des Bundesver-
bandes der Deutschen Industrie,
Experten aus Wirtschaft und Poli-
tik zu aktuellen Themen. Im Publi-
kum: Führungskräfte von Volks-
banken und Raiffeisenbanken mit ausgewählten Firmenkunden. DZ Bank AG,
DZ Equity Partner GmbH, R+V Versicherung AG und VR-Leasing AG sind
Sponsoren der Sendereihe. 2006 geht das Engagement der genossenschaft-
lichen Verbundunternehmen bei der Talkshow weiter. Als Gäste bei der Sen-
deaufzeichnung sind Bankmitarbeiter und ihre Kunden willkommen. Nähere
Informationen für Interessierte gibt es bei der DZ Bank AG unter der Rufnum-
mer 0180 / 5 00 84 02 (0,12 Cent pro Minute).

Verbundpartner sponsern Talkshow „Rogowski Chefsache!“

Bankmitarbeiter und Kunden willkommen

Michael 
Rogowski

Der „easyCredit“ boomt bei den
Volksbanken und Raiffeisenban-

ken (VR-Banken): Wie die norisbank
AG, Nürnberg, im Februar mitteilte,
hatten sich bis Ende 2005 knapp 900
Partnerinstitute für den easyCredit
entschieden; 784 VR-Banken waren
bereits in Beratung und Verkauf ak-
tiv. Sie steigerten ihr easyCredit-Neu-
geschäft um 81 Prozent auf 1,3 Milli-
arden Euro.

„Dieser Erfolg resultiert nicht nur aus
der ausgereiften Produkt- und Pro-
zesskompetenz des easyCredit, son-
dern auch aus einem ganzen Maß-
nahmenbündel, mit dem wir unsere
Partnerbanken unterstüzen, so Theo-
phil Graband, Vorstandsvorsitzender
der norisbank AG. Hierzu gehörten
etwa Beratungs- und Verkaufstrai-
nings, Telefontrainings oder auch das
Angebot, ausgewählte Kunden mit
Mailings direkt anzusprechen. Das
easyCredit-Neugeschäft der noris-

bank insgesamt kletterte den vorläu-
figen Zahlen 2005 zufolge um 37
Prozent auf 1,9 Milliarden Euro. Das
Betriebsergebnis verbuchte einen
weiteren Sprung um 24 Prozent auf
80,1 Millionen Euro.

Der Anteil der VR-Banken am Neu-
geschäft liegt mittlerweile bei mehr
als zwei Drittel. Der Zinsüberschuss
nach Risiko stieg bei wachtums-
bedingt erhöhter Risikovorsorge um
22 auf 191 Millionen Euro. Die Eigen-
kapitalrendite liegt bei 35,5 Prozent.
Die Nutzenstiftung für den Finanz-
Verbund, also die Eigenkapitalrendite
vor Geno-Provisionen, kletterte auf
77 Prozent (Vorjahr: 60 Prozent). Die
Forderungen an Privatkunden erhöh-
ten sich auf 4,8 Milliarden Euro (plus
33 Prozent). Die Kosten-Ertrags-Rela-
tion sank mit knapp 46 Prozent erst-
mals unter die 50-Prozent-Marke.
Die Bilanzsumme stieg um 32 Pro-
zent auf 5,2 Milliarden Euro.

VR-Banken wachsen
beim easyCredit um 81 Prozent

Neue CD-ROM des DGRV

Arbeitshilfen
für neue

Genossenschaften

Die neue CD-ROM des Deut-
schen Genossenschafts- und

Raiffeisenverbandes e. V. (DGRV)
„Arbeitshilfen für neue Genossen-
schaften – Zukunft durch Koopera-
tion“ ist erschienen. Die mit den
regionalen Genossenschaftsverbän-
den erstellte CD-ROM wendet sich
an erfolgreiche Genossenschafts-
gründer und bietet weitergehende
Informationen nach einem gelun-
genen Start.

Praktische Tipps und Hinweise gibt
es zu einer ganzen Reihe betriebs-
wirtschaftlicher und genossen-
schaftsspezifischer Themen, wie et-
wa zu Fragen der Versicherung, der
Personalverwaltung, des Rech-
nungswesens und der Jahres-
abschlussprüfung sowie zum Mit-
gliedermanagement. Die neue CD-
ROM bietet Hilfestellungen für die
Situation unmittelbar nach einer
Gründung. Zusammen mit der CD-
Rom und dem Internetportal
„www.neuegenossenschaften.de“
reicht das Medienpaket nunmehr
von der Idee eines Gründungsvor-
habens bis hin zum Coaching in der
Anlaufphase. Die CD-ROM kann
beim DG-Verlag unter Artikelnum-
mer 709160 bestellt werden.



ie Eigenkapitalrendite überstieg
15 Prozent, die Cost-Income-

Ratio sank auf 49,9 Prozent. Alle
drei Geschäftsfelder Bausparen, Bau-
finanzierung und Vorsorge verzeich-
neten zweistellige Wachstumsraten.
Während der gesamte Bausparmarkt
im vergangenen Jahr nach vorläufigen
Ergebnissen um etwa 9 Prozent ge-
wachsen ist, konnte Schwäbisch Hall
um knapp 12 Prozent auf 27,8 Milliar-
den Euro zulegen. Der Marktanteil
dürfte ersten Schätzungen zufolge
von 26,1 auf den neuen Rekordwert
von 26,5 Prozent angestiegen sein.
Insgesamt hatte das Unternehmen in
Deutschland mehr als 6,6 Millionen
Kunden, die 7,1 Millionen Bauspar-
verträge mit einer Gesamtbauspar-
summe von 183 Milliarden Euro
führen.

Im Geschäftsfeld Baufinanzierung
wuchs das Kreditvolumen um 19,2
Prozent auf 12,4 Milliarden Euro. Da-
von entfielen 7,7 Milliarden Euro auf
Wohnungsbaukredite der Genossen-
schaftsbanken und deren Hypothe-
kenbanken sowie auf Voraus- und
Zwischenkredite der Bausparkasse
(plus 26,6 Prozent); 4,7 Milliarden
Euro kamen aus Vorausdarlehen, die
die Genossenschaftsbanken in Verbin-
dung mit dem Abschluss von Bau-
sparverträgen in ihre Bücher nehmen
konnten (plus 8,7 Prozent). Der
Schwäbisch Hall-Außendienst trug
mit 380 Millionen Euro (plus 45 Pro-

zent) maßgeblich zum guten Hypo-
thekenneugeschäft der Schwesterge-
sellschaft DG Hyp bei. Der Absatz
von Vorsorgeverträgen für Genossen-
schaftsbanken, Union Investment und

R+V-Versicherung erhöhte sich um
74,6 Prozent auf ein Volumen von 3,4
Milliarden Euro – ebenfalls ein Re-
kordergebnis. Hinzu kommen Risiko-
lebensversicherungen über 1,1 Milli-
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Rekordgewinn bei
Schwäbisch Hall
Mit einem Teilbetriebsergebnis von 379 Millionen Euro erreichte die Bauspar-
kasse Schwäbisch Hall (BSH) das beste operative Ergebnis ihrer 75-jährigen Ge-
schichte und hat ihren Marktanteil ausgebaut. Gemeinsam mit den Genossen-
schaftsbanken wurden 935.000 Bausparverträge abgeschlossen. Dies gab das
Unternehmen bei seiner Pressekonferenz im Januar in Stuttgart bekannt.



arden Euro, die im Zusammenhang
mit der Vergabe von Bauspardarlehen
abgeschlossen werden. Insgesamt er-
reichte das Neugeschäft in diesem
Geschäftsfeld ein Volumen von 4,5
Milliarden Euro (plus 37,1 Prozent).
Besonders erfolgreich verlief das Ge-
schäft mit Riester-Produkten. Über
Schwäbisch Hall und in Verbindung
mit dem Kombinationsprodukt 4P
wurden 94.000 Riester-Fonds (Uni-
Profi-Rente) an die Union Investment
vermittelt (plus 161 Prozent). 

Die fünf ausländischen Beteiligungs-
gesellschaften der
Bausparkasse Schwä-
bisch Hall haben im
vergangenen Jahr fast
600.000 Bausparver-
träge im Volumen von
umgerechnet 4,9 Mil-
liarden Euro abge-
schlossen, ein Zu-
wachs von 14,3
Prozent. Damit haben
diese Bausparkassen
jetzt 3,9 Millionen
Verträge über 29 Mil-
liarden Euro im Be-
stand und sind in
allen Ländern Markt-
führer. Zum sechsten
Mal in Folge konnte
Schwäbisch Hall
2005 das operative
Ergebnis deutlich ver-
bessern. Das Teilbe-
triebsergebnis als Sal-
do von Zinsüber-
schuss, Provisionser-
gebnis und Verwal-
tungsaufwendungen
stieg um 15,9 Prozent
auf 379 Millionen
Euro. Das ist das
beste Resultat der Un-
ternehmensgeschich-
te. Besonders erfreu-
lich entwickelte sich
das Verhältnis von
Aufwand zu Ertrag.

Es erreichte nach 55,1 Prozent im
Vorjahr mit 49,9 Prozent einen neuen
Bestwert. Die erforderliche Risiko-
vorsorge für das Kreditgeschäft blieb
niedrig und stabil. Das operative Er-
gebnis nach Risikovorsorge wuchs
ebenfalls um 20,8 Prozent auf 342
Millionen Euro. Die Entwicklungen
führten zu einer verbesserten Eigen-
kapitalrendite, die im abgelaufenen
Geschäftsjahr mit 15,2 Prozent die für
2005 gesetzte strategische Zielmarke
von 15 Prozent überschritten hat. -nus-
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Bremerhaven Bus und DG Verlag

Elektronisches
Fahrgeld-

management

Als eines der ersten Verkehrsun-
ternehmen Deutschlands hat

die Bremerhaven Bus im November
2005 in ihr Fahrkartensystem das
„E-Ticketing“ mit der konto-unge-
bundenen Dual-Interface-Karte des
DG Verlags eingeführt. Die Karte
vereint eine kontaktlose sowie eine
kontaktbasierte Schnittstelle auf ei-
nem SECCOS-Chip (Secure Chip
Card Operating System). Erklärtes
Ziel der Bremerhaven Bus ist es,
Zeit und Kosten rund um die Fahr-
scheinausgabe, -prüfung und -ent-
wertung einzusparen. Die Einfüh-
rung verlief reibungslos, nicht
zuletzt dank der Projektbetreuung
durch den DG Verlag. Die Fahrgäste
profitieren vom unkomplizierten
E-Ticketing, da Merkmale wie
Abonnementnummern, Preisstufen,
Gültigkeits- und Tarifbereiche be-
reits während der Kartenproduk-
tion im Chip gespeichert werden.
Die Karte erhält der Kunde per
Direktversand an seine Heimat-
adresse. Die Karte bietet den emit-
tierenden VR-Banken nicht nur
Imageförderung, sondern auch
wertvolle Ansatzpunkte für den
Ausbau der Kundenbeziehungen.

Dr. Alexander Erdland bei der Bilanzpressekonferenz.

Erdland verlässt BSH

Selbst viele „Insider“ waren Anfang Februar über-
rascht, als die Bausparkasse Schwäbisch Hall (BSH)

über den Weggang ihres bisherigen Vorstandsvor-
sitzenden Dr. Alexander Erdland informierte. Der
54-Jährige wird künftig den Vorstandsvorsitz der
Wüstenrot & Württembergische AG (W&W AG) über-
nehmen. Er tritt damit die Nachfolge von Dr. Gert
Haller an, der seit 1. März das Bundespräsidialamt
leitet. Die W&W AG hatte erst im Herbst vergange-
nen Jahres die Karlsruher Versicherung AG übernom-
men. Der BSH-Aufsichtsratsvorsitzende, BVR-Präsi-
dent Dr. Christopher Pleister, bedauerte die Ent-
scheidung Erdlands und dankte ihm für dessen große
Verdienste um die genossenschaftliche Bausparkasse.
Erdland war über zwei Jahrzehnte in Vorstandsver-
antwortung auf allen Ebenen des genossenschaft-
lichen Finanzverbundes, davon seit 1997 an der BSH-
Spitze. Er baute die Marktposition des Unternehmens
als Branchenführer und Finanzdienstleister erfolgreich
aus.

Die Dual-Interface-Karte
des DG Verlags mit SECCIOS-Chip.
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esonders beigetragen zum Ergeb-
nis der Gruppe hat die Mutterge-

sellschaft DZ Bank AG, deren Be-
triebsergebnis nach Risikovorsorge
sich im vergangenen Jahr auf 564
Millionen Euro verdoppelt hat. Aus-
schlaggebend für die deutliche Steige-
rung war auch die signifikante und
nachhaltige Reduktion der Einzel-
wertberichtigungen im Kreditgeschäft
der DZ Bank. Vor dem Hintergrund
dieser positiven Entwicklungen hat
der Vorstand der DZ Bank dem Auf-
sichtsrat eine Erhöhung der Divi-
dende von 6 Cent auf 10 Cent je Aktie
vorgeschlagen.

„Die DZ Bank ist heute nach erfolg-
reichem Abschluss der Restrukturie-
rung nicht nur eine stabile Bank, son-
dern dank einer intensiven geschäfts-
feldübergreifenden Koordination ein
leistungsfähiger Allfinanzanbieter“,
so Dr. Ulrich Brixner, Vorsitzender
des Vorstands der DZ Bank AG Deut-
sche Zentral-Genossenschaftsbank,
Frankfurt am Main. „Wir haben un-
sere Ziele übertroffen und das im
Rahmen der Fusion 2001 definierte
‚Normaljahr‘ in jeder Hinsicht er-
reicht.“

2005 intensivierte die DZ Bank in
Erweiterung ihres erfolgreichen Ko-
operationsmodells die Verbindung zu
ihren Ortsbanken, unter anderem

durch die Einführung regionaler Dia-
logforen. „Wir haben die Marktkennt-
nisse der Ortsbanken noch intensiver
und früher mit der Produktentwick-
lung innerhalb der Geschäftsfelder
der Gruppe zusammengebracht“, er-
gänzte Dr. Brixner. Zur DZ Bank
Gruppe gehören neben der DZ Bank
AG als Obergesellschaft die Bauspar-
kasse Schwäbisch Hall, die DG Hyp,
die DZ Bank International, die DZ
Privatbank Schweiz, die norisbank,
die Union Asset Management Hol-
ding, die R+V Versicherung und die
VR Leasing sowie weitere Unterneh-
men im Inland und Ausland.

Die Steigerung des Betriebsergebnis-
ses der DZ Bank Gruppe ging auch
im vergangenen Jahr wieder einher
mit einer Anhebung der Provisions-
zahlungen an die genossenschaft-
lichen Banken: Im Rahmen des Ver-
triebs von Produkten zahlten die Un-
ternehmen der DZ Bank Gruppe im
Jahr 2005 rund 1,5 Milliarden Euro an
die Kreditgenossenschaften; davon
stammen 287 Millionen Euro von der
DZ Bank AG.

Darüber hinaus hat die DZ Bank ihre
Konditionen für Kreditgenossen-
schaften in wichtigen Arbeitsfeldern
gesenkt. Die hieraus resultierenden
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DZ Bank Gruppe 2005

Operatives Ergebnis um
25 Prozent gesteigert
Die DZ Bank Gruppe erreichte im Geschäftsjahr 2005 ihr bestes Betriebsergebnis
nach Risikovorsorge. Es wuchs auf der Basis der vorläufigen Zahlen um 25 Prozent
auf 1,5 Milliarden Euro an. Dies ist unter anderem auf die positive Entwicklung im
Geschäft mit Ratenkrediten, Investmentfonds und Zertifikaten zurückzuführen.

Vorläufige Zahlen der DZ Bank Gruppe

in Mio. Euro 2005 2004 Veränderung in %

Bilanzsumme 401.629 356.234 13 %

Zinsüberschuss 2.359 2.137 10 %

Provisionsüberschuss 1.030 928 11 %

Nettoertrag aus Finanzgeschäften 375 333 13 %

Ergebnis aus Versicherungsgeschäft 206 158 30 %

Sonstiges betriebliches Ergebnis 341 472 - 28 %

Verwaltungsaufwand - 2.407 - 2.383 1 %

Betriebsergebnis vor Risikovorsorge 1.904 1.645 16 %

Risikovorsorge - 423 - 461 - 8 %

Betriebsergebnis nach Risikovorsorge 1.481 1.184 25 %

Aufwand-Ertrags-Relation in % 55,80 % 59,20 % - 3,4 %-Pkt.



Einsparungen für die Volksbanken
und Raiffeisenbanken summieren sich
jährlich auf rund 35 Millionen Euro.
Im Segment Retail haben norisbank
und Union Investment ihren Marktan-
teil im vergangenen Jahr weiter aus-
bauen können. Aufgrund der erfolg-
reichen Vertriebsaktivitäten der knapp
900 Partnerbanken der norisbank aus
dem genossenschaftlichen Sektor hat
sich das Neugeschäft mit dem Raten-
kreditprodukt easyCredit im vergan-
genen Jahr beinahe verdoppelt.

Unter Führung der DZ Bank wird im
Produkt- und Leis-
tungsangebot für
das Retailgeschäft
der Ortsbanken ei-
ne Initiative zur
Qualitätssteigerung
und Effizienzver-
besserung durchge-
führt, die zum Ziel
hat, insbesondere
im Wertpapierge-
schäft und im Im-
mobiliengeschäft
die Attraktivität
und den Bekannt-
heitsgrad des ge-
meinsamen Ange-
botes zu verbes-

sern. Durch die bundesweit erstmalige
und erfolgreiche TÜV-Zertifizierung
des Produktionsprozesses für struktu-
rierte Anlageprodukte im Oktober
2005 wurde bereits ein Anfang ge-
macht. Im Retail-Immobiliengeschäft
wird derzeit eine Optimierung des
Kreditbearbeitungsprozesses sowie
der Produktqualität vorgenommen.

Mit der Bank of East Asia in Hong-
kong wurde im vergangenen August
eine umfassende Kooperationsverein-
barung unterzeichnet. Derzeit ist der
Aufbau eines weiteren internationalen

Standortes für das
Private Banking
der Gruppe in
Vorbereitung. Im
Transaction Ban-
king ist die DZ
Bank, die im In-
land die Marktfüh-
rerschaft innehat,
offen für weitere
internationale Part-
nerschaften – etwa
im grenzüber-
schreitenden Zah-
lungsverkehr.

DZ Bank

Pensions-
verpflichtungen
ausgelagert

Die DZ Bank AG Deutsche Zen-
tral-Genossenschaftsbank, Frank-

furt am Main, hat Ende des vergange-
nen Geschäftsjahres die Vermögens-
mittel zur Deckung ihrer Pensionsver-
pflichtungen auf den DZ Bank Pen-
sion Trust e.V. übertragen, der künf-
tig die Funktion eines Treuhänders
gegenüber den versorgungsberechtig-
ten Mitarbeitern sowie Pensionären
übernimmt.

Mit diesem so genannten Contractual
Trust Arrangement (CTA) werden die
Pensionsansprüche umfassend abgesi-
chert. Zudem besteht unter der Rech-
nungslegung nach IFRS die Möglich-
keit, durch ein CTA eine vollständige
Saldierung der Versorgungsverpflich-
tungen mit den zugeordneten Vermö-
genswerten zu erreichen. Die Vermö-
gensübertragung ist für die DZ Bank
AG eine konsequente Fortführung der
bereits seit Mitte der 80er Jahre prak-
tizierten Auslagerung von Vermö-
gensmitteln zur Deckung von Pen-
sionsverpflichtungen über die Mit-
arbeiter-Unterstützungseinrichtung
GmbH.

„Durch die Ausgliederung unserer
Pensionsverpflichtungen schaffen wir
für alle Beteiligten Vorteile: Für die
gegenwärtigen und künftigen Pen-
sionäre der DZ Bank AG wird die Ab-
sicherung substanziell und strukturell
verbessert, da das ausgegliederte Ver-
mögen strikt zweckgebunden ist. Un-
sere Rechnungslegung wird transpa-
renter und besser vergleichbar, da
viele Unternehmen mittlerweile eine
Ausgliederung vorgenommen haben
oder in Erwägung ziehen“, so Diet-
rich Voigtländer, Mitglied des Vor-
standes der DZ Bank AG.
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DZ Bank:

Kapitalerhöhung

Der Aufsichtsrat der DZ Bank
AG hat Mitte Februar eine

Kapitalerhöhung von nominal 150
Millionen Euro unter Ausnutzung
des genehmigten Kapitals be-
schlossen. Als Ausgabepreis wur-
den 7,90 Euro je Aktie festgelegt.
Dies entspricht einem Kurs von
304 Prozent. Der ausmachende
Betrag liegt damit bei etwas über
450 Millionen Euro. Die neuen Ak-
tien sind für das Geschäftsjahr
2006 in voller Höhe dividenden-
berechtigt.

in Mio. Euro 2005 2004 Veränderung

Bilanzsumme 223.730 189.378 18%

Zinsüberschuss mit Beteiligungserträgen 817 750 9%

Provisionsüberschuss 292 262 12%

Nettoergebnis aus Finanzgeschäften 358 329 9%

Sonstiges betriebliches Ergebnis 23 48 -52%

Verwaltungsaufwand -796 -834 -5%

Betriebsergebnis vor Risikovorsorge 694 555 25%

Risikovorsorge -130 -271 -52%

Betriebsergebnis nach Risikovorsorge 564 284 99%

Aufwand-Ertrags-Relation in % 53,40% 60,00% 6,6%-Pkt.

Vorläufige Zahlen der DZ Bank AG



ach dem Rekordjahr 2004 legten
die Lebens- und Pensionsversi-

cherer mit neuen Produkten bei den
Beiträgen noch einmal um 11,4 Pro-
zent zu. Gegen den Markt-trend stei-
gerte die Schaden/Unfallversicherung
ihre Beiträge um 2,5 Prozent. Insge-
samt konnte die R+V Gruppe ihre
Beitragseinnahmen auf 8,5 Milliarden
Euro erhöhen.

„Aufgrund unseres überdurchschnitt-
lichen Wachstums, unserer günstigen
Kostensätze und erfolgreichen Kapi-
talanlagepolitik rechnen wir für 2005
mit einem deutlich gestiegenen Er-
gebnis“, teilte Dr. Jürgen Förterer,
Vorstandsvorsitzender des Unterneh-

mens, im Februar mit. Und weiter:
„Der Bankenvertriebsweg im genos-
senschaftlichen FinanzVerbund bleibt
dabei unser wichtigster Erfolgsga-
rant.“

Die R+V Lebens- und Pensionsver-
sicherer erwiesen sich erneut als
starker Wachstumsmotor: Mit einem
zweistelligen Beitragswachstum von
11,4 Prozent auf rund 4,2 Milliarden
Euro wiederholten sie beinahe die
außergewöhnliche Steigerung des
Vorjahres. Die Beiträge im Neuge-
schäft übersprangen zum dritten Mal
nach 1999 und 2004 die Milliarden-
grenze (rund 1,12 Milliarden Euro),
verzeichneten jedoch gegenüber dem

Ausnahmejahr 2004 einen Rückgang
von rund 20 Prozent. Wachstumsträ-
ger waren mit 733 Millionen Euro die
Einmalbeiträge, 369 Millionen Euro
entfielen auf laufende Beiträge.

In der privaten Altersvorsorge lag
die klassische Rentenversicherung
mit einem Neugeschäft von rund 352
Millionen Euro vorn. Eine neue,
fondsgebundene Rente gegen Einmal-
beitrag erreichte im Einführungsjahr
einen Beitrag von 122 Millionen Eu-
ro. Die Zahl der neu abgeschlossenen
Riester-Verträge hat sich in 2005 auf
über 100.000 Policen verdreifacht.
Bei der betrieblichen Altersversor-
gung stieg der Neubeitrag um 39 Pro-
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R+V baut Wachstum aus
Im Geschäftsjahr 2005 überzeugte die R+V Versicherung AG in allen Sparten mit neuen
Produkten. Mit 7,5 Prozent stiegen die Beiträge der inländischen R+V Erstversicherer
mehr als doppelt so stark wie jene der Branche. Der Wiesbadener Versicherer konnte
damit in allen Sparten weiter Marktanteile gewinnen.

2005 (vorl.) 2004 Veränderung
in %Beitragsentwicklung Mio. Euro Mio. Euro

Gesamt Gruppe Inland + Ausland 8.466 8.305 1,9

Erstversicherer (Inland) 7.458 6.939 7,5

davon:

Leben 4.032 3.654 10,4

Pensionsversicherung 132 86 53,4

Leben incl. Pension 4.165 3.740 11,4

Krankenversicherung 145 129 12,8

Schaden-/Unfallversicherung 3.148 3.071 2,5

Ausgewählte Versicherungssparten Schaden-/Unfallversicherung

Unfallversicherung 429 418 2,5

Kraftfahrtversicherung 1.392 1.398 - 0,4

Haftpflichtversicherung 332 318 4,6

Verbundene Wohngebäudeversicherung 158 147 7,8

Verbundene Hausratversicherung 82 77 6,3

Kredit- und Kautionsversicherung 133 121 10,3
Rechtsschutzversicherung 89 83 7,2

Die R+V Versicherung AG in Zahlen



zent, gleichzeitig wuchs der Bestand
um mehr als 22 Prozent auf 498 Mil-
lionen Euro. Das neue Produkt ATZ
erzielte einen Beitrag von rund 60
Millionen Euro. ATZ bietet Arbeit-
gebern eine Insolvenzsicherung von
AltersTeilZeitguthaben.

Laufende Gesamtverzinsung
überdurchschnittlich

Zum Jahresende 2005 verwalteten die
R+V Lebens- und Pensionsversiche-
rer rund fünf Millionen Verträge; die
Stornoquote ging von 3,8 Prozent auf
3,6 Prozent zurück und lag damit
deutlich unter Branchenniveau. Die
laufende Gesamtverzinsung bleibt bei
der R+V Lebensversicherung AG mit
4,5 Prozent stabil.

Die Beitragseinnahmen der R+V
Krankenversicherung wuchsen wie-
der zweistellig um 12,8 Prozent auf
145 Millionen Euro. Die Zahl der
vollversicherten Personen stieg um 9
Prozent. Attraktive Produkte für ge-
setzlich Versicherte steigerten die
Zahl der Zusatzversicherten um 23,5
Prozent. Ein Mitte 2005 neu einge-
führter Tarif für Genossenschaftsmit-
glieder verkaufte sich 15.500 mal.

R+V Schaden-/Unfallversicherer
wachsen gegen den Markttrend

Im stagnierenden Markt der Schaden-
/Unfallversicherungen legte R+V
gegen den Trend um 2,5 Prozent auf
3,1 Milliarden Euro zu. Dabei verlief
die Beitragsentwicklung in den ein-
zelnen Sparten höchst unterschied-
lich, überall jedoch mit Marktanteils-
gewinnen. Die kombinierte Schaden-/
Kostenquote wird 2005 erneut deut-
lich unter 100 Prozent liegen. In der
Kfz-Versicherung gewann R+V mit
einem neuen Tarif im Jahreswech-
selgeschäft 2005/2006 unterm Strich
90.000 Neukunden. Günstigere
Durchschnittsbeiträge führten jedoch
zu einem Beitragsrückgang von 0,4
Prozent (Markt: minus 2,8 Prozent).
Mit einem Beitragsvolumen von 1,4
Milliarden Euro ist die Kfz-Sparte
weiterhin die beitragsstärkste im
Kompositgeschäft der R+V.

In der Haftpflichtversicherung legte
R+V mit 4,6 Prozent erneut stärker zu
als der Markt (plus 3,5 Prozent). 2,5
Prozent betrug das Beitragswachstum
in der Unfallversicherung.

Auch in den übrigen Sparten legte
R+V deutlich stärker zu als die Bran-

che. Den größten Zuwachs in Kompo-
sit verzeichnete die Kreditversiche-
rung mit 10,3 Prozent auf 133 Millio-
nen Euro. R+V deckt in Zusam-
menarbeit mit den Volksbanken und
Raiffeisenbanken den Bedarf mittel-
ständischer Unternehmer nach Absi-
cherung von Liquidität und Gewinn.

Hauptwachstumsträger im Privatkun-
dengeschäft war wie im Vorjahr die
PrivatPolice, eine Police, die die
wichtigsten Privatversicherungen
bündelt. Dank der Privatpolice konnte
die Verbundene Hausratversicherung
um 6,3 Prozent zulegen und die
Rechtsschutzversicherung um 7,2 Pro-
zent.

Wie letztes Jahr berichtet, hob R+V
in 2004 die zeitversetzte Bilanzie-
rung des Schaden-/Unfallrückversi-
cherungsgeschäftes auf, so dass zwei
Abrechnungsjahre mit entsprechen-
dem Prämienanstieg in die Bilanz ein-
gingen. Dies führte in 2005 zwangs-
läufig zu einem Beitragsrückgang von
40 Prozent auf 675 Millionen Euro.
Auch R+V war 2005 von den welt-
weiten Naturkatastrophen betroffen,
die jedoch ohne Auswirkungen auf
das Ergebnis blieben.
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Der Norden Europas ist um renditestarke Immobilien nicht
verlegen: Für ihren institutionellen Immobilienfonds DIFA

Immo-Invest erwarb die DIFA Deutsche Immobilien Fonds AG,
Hamburg, zum Jahreswechsel einen Gebäudeabschnitt des
Universitätsareals „Campus Nydalen“ in Oslo. Die Gesamt-
investition für den Trakt mit insgesamt 16.400 Quadratme-
tern Büro- und Einzelhandelsfläche beläuft sich auf rund 62
Millionen Euro. Als erster deutscher Fondsmanager nutzt
DIFA damit die Chancen der aussichtsreichen Immobilien-
marktentwicklung in Norwegen, die unter anderem gekenn-
zeichnet ist durch eine anziehende Nachfrage nach qualitativ
hochwertigen Büroflächen. Das sechsgeschossige Objekt ist
Bestandteil des im Sommer 2005 fertig gestellten, rund
95.000 Quadratmeter großen Business School-Campus im
Zentrum von Oslos aufstrebendem Bürostandort Nydalen. Für
die Gesamtfläche besteht ein Generalmietvertrag mit Nydalen
Campus AS, einer hundertprozentigen Tochter des Entwick-
lers des Nydalen-Projektes, Avantor ASA.



urch das erfolgreiche Geschäfts-
jahr baute die VR Leasing ihre

Marktführerschaft bezogen auf kleine
und mittelständische Unternehmen
weiter aus. Das Inlandsleasingge-
schäft umfasste 1,92 Milliarden Euro
(Vorjahr: 1,81 Milliarden Euro).

Das Geschäftsfeld Finanzierung hat
insbesondere Factoring und Zentral-
regulierung im Portfolio. Das Um-
satzvolumen der Zentralregulierung,
eine Finanzdienstleistung für Ein-
kaufskooperationen, lag bei 6,53 Mil-
liarden Euro (Vorjahr: 6,96 Milliarden
Euro). Das Umsatzvolumen beim
Factoring betrug 907 Millionen Euro
(Vorjahr: 711 Millionen Euro).

Das vorläufige Ergebnis der gewöhn-
lichen Geschäftstätigkeit liegt mit
rund 41 Millionen Euro um 16,6 Pro-
zent deutlich höher als das des Vor-
jahres mit 35,4 Millionen Euro. We-
sentlich zu diesem positiven Ergebnis
beigetragen hat die gute Geschäftsent-
wicklung insbesondere auch in Mit-
tel- und Osteuropa.

Wichtigste Partner für die VR Leasing
sind die Volksbanken und Raiffeisen-
banken. Das über sie vermittelte Lea-
singvolumen für Mobilien stieg um
38 Prozent auf 836 Millionen Euro.
Über 1.000 Banken arbeiteten mit der
VR Leasing zusammen.

Beim Immobilien-Leasing wurden 80
Prozent des Neugeschäfts (insgesamt
245 Millionen Euro) durch Primär-
banken vermittelt, und auch das Fac-
toring über die VR Factorem stieg um
über 27 Prozent. Ende vergangenen
Jahres wurden zudem zwei ABS-
Transaktionen in Höhe von 440 Mil-
lionen Euro herausgegeben. Der Fi-
nanzVerbund konnte 150 Millionen
Euro zeichnen. Ein bedeutsames Ge-
schäftsfeld ist die Fahrzeugfinanzie-
rung. Hier wuchs das Neugeschäft um
23 Prozent auf 670 Millionen Euro;
ein Drittel davon entfiel auf Nutzfahr-
zeug-Leasing. Im Flottenmanagement

verbuchte VR Leasing ein Plus von
44 Prozent.

Als europäischer Finanzdienstleister
trägt das Auslandsgeschäft wesentlich
zum Ergebnis der VR Leasing bei. In
2005 stieg das Neugeschäftsvolumen
in Mittel- und Osteuropa um 21 Pro-
zent auf 1,56 Milliarden Euro. Neben
der Fahrzeugfinanzierung wird immer
stärker das Maschinen-Leasing als
auch die Finanzierung von Informa-
tions- und Kommunikationstechnik
nachgefragt. In Ungarn wurde mit
672 Millionen Euro das höchste Neu-
geschäft generiert, gefolgt von Tsche-
chien, Polen und der Slowakei. Die
größten Zuwächse gab es in Serbien-
Montenegro (135 Prozent), Rumänien
(129 Prozent) und Bosnien-Herzego-
wina (51 Prozent). In Russland wurde
am Standort Moskau das operative
Geschäft aufgenommen.
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VR-Leasing in 2005

Ertrag gesteigert
Die VR Leasing-Gruppe hat das Jahr 2005 in den Geschäftsfeldern
Leasing und Finanzierung sehr erfolgreich abgeschlossen. Das
Kerngeschäftsfeld Leasing wuchs um 12,6 Prozent von 3,1 Milliar-
den Euro auf 3,49 Milliarden Euro. Die Anzahl der neu abge-
schlossenen Verträge stieg auf knapp 140.000 Stück.



Registerveränderungen
Amtsgericht Freiburg, GnR 37 Bs, Eintrag vom 9. November

2005: Die Weinbau- und Weinvertriebsgenossenschaft Ihringen
eG, Sitz Ihringen a.K., hat ihren Firmennamen geändert in: Ihringer
Weinkontor eG.

Amtsgericht Freiburg, GnR 39, Eintrag vom 23. November
2005: Das SÜDBADISCHE BLINDENWERK eingetragene
gemeinnützige Ein- und Verkaufsgenossenschaft blinder Hand-
werker und Handwerkerinnen Südbadens, Sitz Freiburg, wird
nach Beschluss der Generalversammlung vom 24. Juni 2005 auf-
gelöst.

Amtsgericht Singen, GnR 31 R, Eintrag vom 25. Oktober 2005:
Die APG Süd (Ärztliche Planungsgemeinschaft Süd) eG – über-
tragende –, Sitz Radolfzell, hat sich mit der Gesundheitsnetz eG,
GNS – übernehmende –, Sitz Reutlingen, verschmolzen.

Amtsgericht Freiburg, GnR 55, Eintrag vom 1. Dezember 2005:
Die Milchhändler-Genossenschaft Freiburg eG, Sitz Freiburg,
wird nach Beschluss der Generalversammlung vom 16. März 2005
aufgelöst.

Amtsgericht Offenburg, GnR 59, Eintrag vom 8. Dezember
2005: Die Weinvertriebsgenossenschaft Ortenberg eG i.L., Sitz
Ortenberg, ist nach Liquidation gelöscht.

Amtsgericht Bruchsal, HRB 1269, Eintrag vom 22. November
2005: Die Immobilien-Vermittlungs-GmbH der Volksbank
Bruchsal eG, Sitz Bruchsal, hat ihren Firmennamen geändert in:
Volksbank Immobilen Bruchsal-Bretten GmbH mit neuem Sitz in
Bretten.

Amtsgericht Karlsruhe, HRB 5264: Die Erste BadGen Beteili-
gungs GmbH & Co.KG, Sitz Karlsruhe, wurde zum 7. November
2005 Mitglied des BGV.

Amtsgericht Waiblingen, HRB 3284; Die Süddeutsche Lebens-
versicherung aG, Sitz Fellbach, wurde zum 1. Januar 2006 Mit-
glied des BGV.

Fachinformationen
Zeitraum vom 22. Oktober 2005 bis 31. Januar 2006

Beratungsangebot

Nr. 018 v. 22. Nov. Dokumentationsanforderungen

im Wertpapiergeschäft –

Einführung des Konzepts „Hausmeinung“

Nr. 001 v. 4. Jan. Rating-Check-up

Vorstand

Nr. 002/231 v. 1. Dez. Kauf der KLV durch die W+W-Gruppe

Nr. 003/245 v. 19. Dez. Weihnachtsgrüße

Abteilung VS-VA

Nr. 003/250 v. 22. Dez. 17. Vertriebssymposium am Mittwoch,

25. Januar 2006, 9:30–16:00 Uhr;

Ergebnisse der „Befragung zur Vertriebs-

ausrichtung“ im Mittelpunkt

Nr. 001/026 v. 30. Jan. Bankwirtschaftliche Tagung der Volksbanken

und Raiffeisenbanken vom 9. – 11. Mai 2006

in Rosenheim; Vorab-Information

Abteilung VS-MB

Nr. 014/235 v. 8. Dez. Abfindungen in Pensionszusagen

Abteilung PDL-QsG

Nr. 021/214 v. 3. Nov. Allgemeine Hypothekenbank Rheinboden

(AHBR)

Nr. 022/226 v. 25. Nov. Liquiditätsplanung landwirtschaftlicher Betriebe

Nr. 023/233 v. 6. Dez. Vorbereitung der Jahresabschlussprüfung

Nr. 024/236 v. 13. Dez. Jahresabschluss 2005

Nr. 025/239 v. 15. Dez. Geschäftsguthaben nach internationalem

Rechnungslegungsstandard IAS 32

Nr. 026/246 v. 20. Dez. GenoBankBilanz – Programm zur Jahres-

abschlusserstellung, Daten der Vorjahre aus

GenoBankBilanz

Nr. 027/251 v. 27. Dez. Einbringung von FIDUCIA-Aktien

in eine Holding

Nr. 028/252 v. 27. Dez. Jahresabschluss 2005

Nr. 029/253 v. 27. Dez. Bewertung von Pensionsrückstellungen

nach § 6a EstG, Übergang auf die Heubeck

Richttafeln 2005 G

Nr. 001/016 v. 20. Jan. Hinweise des DGRV zum Jahresabschluss 2005

Nr. 002/020 v. 20. Jan. Behandlung von Schuldtiteln und stillen

Beteiligungen an der AHBR

Abteilung BB

Nr. 007/234 v. 8. Dez. Zweitmarkt für Kapitallebensversicherungen;

hier: Handel mit gebrauchten Lebens-

versicherungspolicen

Abteilung BB-V

Nr. 023/216 v. 8. Nov. Bundesweiter Vertriebswettbewerb

Nr. 024/223 v. 21. Nov. Cash & Go – Winter-Bonusaktion von T-Mobile

Nr. 025/240 v. 16. Dez. Neue Verbunddarstellung

Nr. 001/006 v. 12. Jan. „Die Zukunft ruft“ –

Berufsstarterkampagne 2006

Registerveränderungen / Fachinformationen
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Nr. 002/019 v. 20. Jan. Ferientag der Volksbanken und Raiffeisen-

banken am 20. Mai 2006 im Erlebnispark

Tripsdrill

Nr. 003/024 v. 26. Jan. Befragung der F-Call AG

Abteilung BB-P

Nr. 029/227 v. 25. Nov. Nachforschungsersuchen

Nr. 030/232 v. 5. Dez. Nachforschungsersuchen 

Nr. 031/244 v. 16. Dez. Geldwäschegesetz: Bundesweites Konzept zur

Erstellung einer Gefährdungsanalyse gemäß

BaFin-Rundschreiben 8/2005 (GW)

Nr. 032/249 v. 22. Dez. Nachforschungsersuchen

Nr. 001/008 v. 16. Jan. Sicherungsübereignung von Kraftfahrzeugen,

neue fälschungssichere EU-Zulassungs-

dokumente für Kraftfahrzeuge

Nr. 002/015 v. 20. Jan. Fachausschuss Produktion/Steuerung:

Datenerhebung für Produktivitätsvergleich

im Kreditgeschäft

Nr. 003/023 v. 24. Jan. ZKA-Empfehlung zum „Girokonto für

jedermann“; hier: Urteil des Hanseatischen

Oberlandesgerichts in Bremen

vom 22. Dezember 2006

(Az.: 2 U 67/05 = 2 O 408/05)

Nr. 004/025 v. 30. Jan. Bewertung von Kreditsicherheiten:

Die Richtlinie des genossenschaftlichen

FinanzVerbundes

Abteilung BB-S

Nr. 040/221 v. 16. Nov. Ergebnisse der Umfrage der BaFin betreffend

Zinsänderungsrisiken

Nr. 041/222 v. 18. Nov. Gesamtbilanz der Mitgliedsbanken

zum 31. 10. 2005, Entwicklung im Jahr 2005

Nr. 042/228 v. 28. Nov. Statistische Erhebung des AVR 2005 –

Erhebungsunterlagen, Erhebungszeitraum

1. Dezember 2005 – 14. Februar 2006

Nr. 043/229 v. 29. Nov. VR-Control Reporting zum 30. November 2005

Nr. 044/237 v. 15. Dez. Eilerhebung zur Ertragslage 2005

Nr. 045/238 v. 15. Dez. Gesamtbilanz der Mitgliedsbanken

zum 30. 11. 2005, Entwicklung im Jahr 2005 

Nr. 001/003 v. 9. Jan. Eilerhebung zur Ertragslage 2005

Nr. 002/005 v. 12. Jan. Veröffentlichung der Endfassung der MaRisk

Nr. 003/012 v. 16. Jan. Gesamtbilanz der Mitgliedsbanken

zum 31. 12. 2005, Entwicklung im Jahr 2005,

Kreditnehmerstatistik zum 31. 12. 2005

Nr. 004/018 v. 20. Jan. Entwicklung der badischen Kredit-

genossenschaften im Fünf-Jahres-Vergleich

(2000 – 2005)

Abteilung BWD

Nr. 067/212 v. 27. Okt. Musterschreiben an die Kaufland Warenhandel

GmbH & Co. KG

Nr. 068/213 v. 27. Okt. Werbung der Raiffeisen Märkte in 2006

Nr. 069/215 v. 4. Nov. Schnellerhebung – vertraulich

Nr. 070/217 v. 10. Nov. Umsatzsteuer: Angabe des Lieferzeitpunktes in

der Rechung; neue Genehmigungen nach § 18

Pflanzenschutzmittelgesetz

Nr. 071/218 v. 10. Nov. Umsatzsteuer/Saatgut: Unsere Fachinformation

Nr. 2005/BWD/043/143 vom 15. Juli 2005,

Steuersatz bei Lieferung von Basissaatgut zu

Vermehrungszwecken

Nr. 072/219 v. 10. Nov. Informationen der R + V zum Risiko-

management

Nr. 073/220 v. 15. Nov. Prüfung der Schadstoffklassen bei LKW kann

Einsparungen bringen

Nr. 074/224 v. 22. Nov. Ernteergebnis 2005

Nr. 075/225 v. 25. Nov. Angebot der Cardpack GmbH für Preislisten

und Prospektversand

Nr. 076/230 v. 2. Dez. Sachkundenachweis für den Verkauf von

Pflanzenschutzmitteln und giftigen Stoffen

Nr. 077/241 v. 16. Dez. Aufzeichnungspflicht bei der Anwendung von

Pflanzenschutzmitteln

Nr. 078/242 v. 16. Dez. Sachkundenachweis für den Verkauf

von giftigen Stoffen

Nr. 079/247 v. 22. Dez. Wandplaner 2006

Nr. 080/248 v. 22. Dez. EU-Futtermittelhygiene-Verordnung 183/2005

– Futtermittelunternehmer müssen sich

registrieren lassen

– Raiffeisenmärkte sind Futtermittelunter-

nehmen, wenn sie Pferdefutter verkaufen

Nr. 001/001 v. 2. Jan. Betriebsvergleich Teil IV – Aufwandsstruktur

Nr. 002/002 v. 10. Jan. 1. 89. Bekanntmachung Nr. 05/02/29 über

Genehmigungen nach § 18 PflSchG

– BVL genehmigt weitere Anwendungs-

gebiete für zugelassene Pflanzenschutz-

mittel

2. Neue BBA-Datenbank zu nichtchemischen

Pflanzenschutzmaßnahmen

– BBA stellt Informationen zu nicht-

chemischen Pflanzenschutzmaßnahmen

zur Verfügung

Nr. 003/004 v. 12. Jan. Erhebung zur Jahresstatistik 2005

Nr. 004/007 v. 12. Jan. Rücknahme unbrauchbar gewordener Pflanzen-

schutzmittel: Die Pflanzenschutzmittel-

Hersteller und -Großhändler führen im Frühjahr

2006 eine Sonderaktion durch

Fachinformationen
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Nr. 005/009 v. 13. Jan. 1. Das BMLEV hat den Entwurf einer Zweiten

Verordnung zur Änderung der Verordnung

über tiefgefrorene Lebensmittel vorgelegt.

2. Gesundheitliche Bewertung von Perfluor-

chemikalien in Papieren und Kartons für

Lebensmittelverpackungen durch das BfR.

Nr. 006/010 v. 16. Jan. Sachkundenachweis für den Verkauf von

Pflanzenschutzmitteln und giftigen Stoffen

Nr. 007/011 v. 16. Jan. Einkaufsbedingungen der Edeka Handels-

gesellschaft Südwest mbH

Nr. 008/013 v. 17. Jan. Medienkooperation mit SWR 4:

Aktion „Rezeptvorschläge“ läuft derzeit

Nr. 009/014 v. 17. Jan. IFS-Re-Zertifizerung

Nr. 010/017 v. 20. Jan. Deutscher Raiffeisentag 2006 in Karlsruhe

Nr. 011/021 v. 24. Jan. Symposium Bioenergie am Montag,

20. Februar 2006, um 9:30 Uhr, Akademie:

Neues Geschäftsfeld für Landwirte und

landwirtschaftliche Genossenschaften,

Hintergrundinformationen als Basis für die

Kreditvergabe

Abteilung IVS

Nr. 005/243 v. 16. Dez. Kostensätze für Prüfung und Beratung

ab 1. Januar 2006

Nr. 006/022 v. 23. Jan. drwz-Rahmenvereinbarungen im Automobil-

bereich, Hotelführer 2006

1 | Blick
Zeitraum vom September 2005 bis Januar 2006

Fachrat Kredit

2005/FR-K/01 30. Sept. 2005 Sitzung vom 20. September 2005

Fachausschuss Marketing

2005/FA-M/01 5. Okt. 2005 Sitzung vom 21. September 2005

2005/FA-M/02 27. Dez. 2005 Sitzung vom 30. November 2005

Fachausschuss Produktion und Steuerung

2005/FA-PS/01 25. Okt. 2005 Sitzung vom 26. September 2005

2005/FA-PS/02 30. Dez. 2005 Sitzung vom 8. Dezember 2005

Mitgliederversammlung Kredit

2005/MV-K/01 14. Okt. 2005 Versammlung vom 27. September 2005

Verbandsrat

2005/VR/01 18. Okt. 2005 Sitzung vom 29. September 2005

Von Dr. Anton Schmoll (Wien);
erschienen 2006 Gabler Verlag,
Wiesbaden; 364 Seiten mit 164
Abbildungen, Hardcover; ISBN
3-8349-0221-7, Preis: 54,90 €.

Das Firmenkundengeschäft

der Banken ist im Um-

bruch – aber auch im Aufbruch:

Gestiegene Ansprüche, techno-

logischer Wandel, intensiver

Wettbewerb und Margenverfall

stellen die Banken vor die He-

rausforderung, ihre Vertriebs-

konzeption den geänderten

Rahmenbedingungen anzupas-

sen. Dabei ergeben sich neue

Chancen, die Rentabilität in

diesem Marktsegment signifi-

kant zu steigern.

Basis dazu ist eine strategische

Neuausrichtung des Vertriebs

mit dem Ziel, die Vertriebskraft

nachhaltig zu stärken. Denn der

Wettbewerb am Firmenkunden-

markt wird im Vertrieb, dem

zentralen Erfolgsfaktor, gewon-

nen. Auf dem Weg zu einer

ganzheitlichen Vertriebskon-

zeption liefert dieses Buch

wertvolle Anregungen und

Tipps für eine erfolgreiche Um-

setzung in die Praxis. Es bietet

einen Überblick über das stra-

tegische Vertriebsmanagement

und zeigt, wie eine Führung die

Verkaufsorientierung fördert

und die Vertriebsleistung der

Mitarbeiter spürbar steigert.

Das Buch enthält praxiserprob-

te Instrumente zu Vertriebs-

steuerung und -controlling.

Herausgegeben vom Kuratori-
um für Technik und Bauwesen
in der Landwirtschaft e.V. (KT-
BL) 2006; Heft 057, 28 Seiten,
ISBN 3-939371-02-5, ISBN
978-3-939371-02-1, Best.-Nr.
40057, Preis: 5 €.

In Deutschland ist die Erzeu-

gung von Strom mit Photo-

voltaikanlagen seit der Ände-

rung des Erneuerbare Ener-

giengesetzes (EEG) zu einer in-

teressanten Einkommensalter-

native geworden. Über 55 Cent

pro eingespeiste Kilowattstun-

de können für Strom aus Photo-

voltaikanlagen erlöst werden.

Das EEG bietet außerdem eine

Preis- und Abnahmegarantie

über 20 Jahre.

Im KTBL-Heft werden im Ein-

zelnen die technischen Grund-

lagen der Photovoltaik darge-

stellt. Dabei wird auch über

Solarzellentypen, die Verschal-

tung von Solarzellen zu Modu-

len und Generatoren, die Ar-

beitsweise einer netzgekoppel-

ten Solaranlage und den Netz-

anschluss informiert. Ausfüh-

rungen über die Planung sowie

den Betrieb und die Wartung ei-

ner Solaranlage schließen sich

an. Abschließend werden aus-

führlich die Voraussetzungen

für einen wirtschaftlichen Be-

trieb netzgekoppelter Photovol-

taikanlagen dargestellt. Für alle

Landwirte, die sich mit dem

Gedanken tragen, eine Photo-

voltaikanlage zu bauen.
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Herausgegeben vom Bundes-
verband der Deutschen Volks-
banken und Raiffeisenbanken
e.V., Berlin; erarbeitet von zehn
Autoren, darunter Claus-Peter
Göttmann (BGV) und Michael
Vogt, Volksbank Wilferdingen-
Keltern eG, Remchingen; er-
schienen 2006 im DG-Verlag
eG, Wiesbaden, als Band 37 der
BVR-Bankenreihe; 114 Seiten,
broschiert; Art.-Nr. 961630,
Preis: 14,50 € zzgl. 7% MwSt.
(Staffelpreise bei Mehrbezug).

Die sachgerechte Bewertung

von Kreditsicherheiten ist

eine zentrale Aufgabe inner-

halb des Kreditgeschäfts der

Banken. Sie hat Bedeutung

für die Kreditgewährung ein-

schließlich der Gestaltung der

Konditionen, für die Kredit-

überwachung wie auch für die

Bilanzierung.

Die vorliegende Broschüre

greift die bislang in der Finan-

zierungspraxis gültigen Bewer-

tungsansätze für Sicherheiten

auf und bringt sie in Einklang

mit den aktuellen rechtlichen

Anforderungen an die Kredit-

sicherung. Dabei wurden bis-

lang unterschiedliche Ansätze

in Prüfung und Kreditpraxis

einander angeglichen und ver-

einheitlicht. Wesentlicher Inhalt

der Broschüre ist die Definition

von Bewertungsgrundsätzen

und Beleihungsgrenzen. HS

Herausgegeben von Dr. Ingo
Kipker und Uwe Lüders; er-
schienen 2005 im DG-Verlag
eG, Wiesbaden; 274 Seiten mit
88 Abbildungen, gebunden;
ISBN 3-87151-087-4, Preis:
27,94 € zzgl. 7% MwSt.

Durch den Trend zur Indus-

trialisierung wird die Wert-

schöpfungskette der Banken

zunehmend aufgespalten. Die

Trennung zwischen Vertriebs-,

Produktions- und Steuerungs-

bank wird immer stringenter

vollzogen. Nachdem in den

VR-Banken in den vergangenen

Jahren verstärkt die Vertriebs-

und Steuerungseinheiten neu

aufgestellt worden sind, steht

nun die Produktionsbank im

Mittelpunkt. Dabei lautet das

Ziel, sie zu einem effizienten

internen Dienstleister auszu-

richten, der flexibel, schnell,

kostengünstig und kunden-

orientiert die Leistungen bereit-

stellt. Mit dem vorliegenden

Buch werden bewährte Ansätze

zur Steigerung der Leistungs-

fähigkeit in der Produktions-

bank aufgezeigt. Unter den 20

Autoren finden sich auch Klaus

Saffenreuther, Vorstandsvorsit-

zender der Volksbank eG in

Mosbach, und Michael Krings,

Vorstandsvorsitzender der Fidu-

cia IT AG, Karlsruhe. Sie be-

richten über Kosteneffizienz

im Kunden-Servicecenter bzw.

über die Qualitätssteigerung

durch „agree“. HS

Herausgegeben von Stephan
Duttenhöfer, Bernhard Keller,
Uwe Braun und Henning Rossa
im Fritz Knapp Verlag (Frank-
furt a. M.) 2005; 640 Seiten, ge-
bunden, ISBN: 3831407789
Preis: 69,– €.

Ohne Kommunikation kann

ein Unternehmen nicht

funktionieren: Die Mitarbeiter

hätten keine klare Aufgabenzu-

ordnung und die Kunden wüss-

ten nichts von den Produkten

und Dienstleistungen. Die viel-

fältigen Aspekte von Kommu-

nikation im Bereich Finanz-

dienstleistungen werden in

diesem Handbuch dargestellt.

Die Autoren bringen ihre Erfah-

rungen als Vorstände, Werbe-,

Marketing- und Kommunika-

tionsleiter, als Journalisten, PR-

Experten oder auch als Unter-

nehmensberater ein. Sie zeigen

auf, was Kommunikation er-

folgreich macht, wie sich mög-

liche Flops schon im Vorfeld

erkennen lassen und wie effek-

tive Werbung betrieben wird. In

diesem Buch beschäftigen sich

ausgewiesene Praktiker mit

allen Facetten der Kommunika-

tion speziell in der Finanz-

dienstleistungsbranche. Die

Themen reichen von der Mes-

sung von Kommunikationswir-

kung über Sonderfälle wie die

Kommunikation von Fusionen

oder Börsengängen bis hin zur

internen Kommunikationskul-

tur.

Von Klaus-Peter Gushurst und
Gregor Vogelsangs; erschienen
2005 im Wiley-VCH Verlag
GmbH & Co. KGaA, Weinheim;
192 Seiten, gebunden; ISBN
3-527-50201-7, Preis: 29,90 €.

Elite ist in Deutschland ein

Reizthema. Sie ist auf der

einen Seite der Hoffnungsträ-

ger. Andererseits war das Image

der gesellschaftlichen Führungs

schicht noch nie so schlecht

wie heute. Die Autoren haben

für ihr Buch das Bild von der

Elite genauer untersucht. Hier-

zu haben sie fünfzig Persön-

lichkeiten im In- und Ausland

interviewt und 300 Angehörige

der deutschen Eliten aus Wis-

senschaft, Verwaltung, Politik

und Wirtschaft befragt, um Ant-

worten zu finden: Was zeichnet

Elite aus? Welche Eigenschaf-

ten sollte sie haben? Und auf

welche Fähigkeiten kommt es

besonders an? Da in der Dis-

kussion immer wieder auf die

Erfahrungen und vor allem auf

den Vorsprung der Elite und der

Elitenförderung in anderen

Ländern verwiesen wird, unter-

ziehen die Autoren die deutsche

Situation einem kritischen Ver-

gleich mit Frankreich, USA und

Großbritannien. Gregor Vogel-

sang ist Partner der renom-

mierten Unternehmensberatung

Booz Allen Hamilton und

mehrfacher Buchautor. Klaus-

Peter Gushurst ist Geschäfts-

führer bei Booz Allen Hamilton

in Deutschland. -nus-
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Von den Professoren Dr. Hart-
mut Bieg, Dr. Christopher
Hoss-feld, Dr. Heinz Kussmaul
und Dr. Gerd Waschbusch; er-
schienen 2006 im DG-Verlag
eG, Wiesbaden; 544 Seiten mit
73 Abbildungen, kartoniert;
Art.-Nr. 961460, Preis: 56,– €
zzgl. 7 % MwSt. (Staffelpreise
bei Mehrbezug).

Seit 2005 sind alle kapital-

marktorientierten Unterneh-

men in der EU mit wenigen

Ausnahmen verpflichtet, ihren

Konzernabschluss nach den In-

ternational Financial Reporting

Standards (IFRS) zu erstellen.

Mit dem Bilanzrechtsreformge-

setz dürfen auch andere, nicht

kapitalmarktorientierte Firmen

statt eines HGB-Abschlusses

ihren Konzernabschluss nach

IFRS erstellen.

Die systematische Darstellung

widmet sich zunächst den

Grundlagen im Vergleich zu

den deutschen Rechnungsle-

gungsnormen. Danach beschäf-

tigt sich ein umfangreiches Ka-

pitel mit der Bilanz. Im dritten

Kapitel geht es um die Gewinn-

und Verlust-Rechnung. Die Be-

sonderheiten im Banken- und

Versicherungsbereich schließen

sich an. Ein besonderes Kapitel

schildert die allgemeinen Bank-

risiken. Ebenso wird die Um-

stellung eines HGB-Abschlus-

ses auf den IFRS-Abschluss

behandelt. HS

Roman von Helmut Aydt; er-
schienen 2005 im Schardt-Ver-
lag, Oldenburg; 190 Seiten,
broschiert; ISBN 3-89841-211-
3, Preis: 12,80 €.

Der Autor leitete 20 Jahre

den Auslandsbereich der

damaligen GZB-Bank AG in

Stuttgart. Der Pensionär hat

bereits mehrere Romane ver-

öffentlicht. Im neuesten Werk

geht es um die Geschichte von

zwei jungen Männern: Marco

ist gutaussehend, lebenslustig

und voller Energie; Kai ist

grüblerisch, verschlossen.

Trotzdem verbindet beide eine

enge Freundschaft, die durch

eine Gemeinsamkeit verstärkt

wird: Beide sind blind.

HS

Herausgegeben vom Kuratori-
um für Technik und Bauwesen
in der Landwirtschaft e. V. (KT-
BL) 2006; 64 Seiten, ISBN 3-
939371-00-9, Best.-Nr. 40055,
Preis: 8 €.

In diesem Heft analysieren

namhafte Autoren in prägnan-

ter Form relevante Bereiche der

Tiergesundheitsprävention. Die

zusammengetragenen Erfahrun-

gen und Tipps beziehen sich

vor allem auf vorbeugende

Aspekte aus der täglichen Ar-

beit. Anhand konkreter Fra-

gestellungen werden in knapper

Form die Bereiche Euter- und

Gliedmaßengesundheit, Frucht-

barkeit und Milchqualität be-

handelt sowie die Kälberauf-

zucht und die Fütterung.

Von Norbert Fröb und Mathias
Funk, Herausgegeben vom Ku-
ratorium für Technik und Bau-
wesen in der Landwirtschaft
e.V. (KTBL) 2005; 32 Seiten,
Best.-Nr. 40058, Preis: 5 €.

Die Kenntnis des Diesel-

bedarfs der einzelnen

landwirtschaftlichen Maschinen

bietet die Chance, den Energie-

einsatz in der Produktion land-

wirtschaftlicher Güter zu ver-

ringern. Aber auch vor dem

Hintergrund der ab 2005 gülti-

gen Änderungen des Agrardie-

selgesetzes sind Dieselbedarfs-

werte von großem Nutzen, da

im Antrag für die Mineralöl-

steuervergütung für Arbeiten,

die zum Beispiel von einem

Lohnunternehmen durchgeführt

wurden, die tatsächlich ver-

brauchte Dieselmenge anzuge-

ben ist. Das KTBL hat deshalb

ein Kompendium des Dieselbe-

darfs bei landwirtschaftlichen

Arbeiten zusammengestellt. Für

die Arbeitsgänge von der Bo-

denbearbeitung bis zur Ernte

und zu Ladearbeiten auf dem

Hof sind typische Maschinen

und Maschinenkombinationen

zusammengestellt. Der Diesel-

bedarf ist dabei nach dem sehr

exakten teilzeitspezifischen

Kalkulationsmodell ermittelt, in

dem die von der Schlaggröße

abhängigen Verbrauchsanteile

für zum Beispiel Wendungen

am Feldende berücksichtigt

werden.
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Nach der blamablen 1:4-Packung der

deutschen Kicker gegen Italien gibt

das Institut der deutschen Wirtschaft

in Köln jetzt Entwarnung: Deutsch-

land wird Fußball-Weltmeister 2006 –

zumindest wenn man den Sportstatis-

tiken glaubt. Denn Deutschland er-

reichte bei bisherigen WM-Teilnah-

men im Schnitt das Viertel- oder

Halbfinale. Zudem kommt ein Gast-

geberland durchschnittlich 2,5 Run-

den weiter als bei Tur-

nieren fern der Heimat.

Für den mexikanischen

Wahrsager Antonio Vaz-

quez steht der Fußball-

Weltmeister 2006 bereits

fest: „Ich sehe Deutsch-

land und sonst nichts“,

orakelte der Medienstar

vor kurzem. Leider lag

der selbst ernannte große

Zauberer in den vergan-

genen Jahren mit sei-

nen Sport-Weissagungen

meist voll daneben. Die-

ses Mal kann sich Vaz-

quez aber zumindest auf

die Statistik berufen.

Denn bei mehr als jeder

dritten WM triumphierte

bislang das Gastgeber-

land.

Selbst wenn es nicht zum

Titel reichte, zahlte sich

die Ausrichtung für die

Heimmannschaften aus

(Grafik): Im Durch-

schnitt kommt das Gast-

geberland 2,5 Runden

weiter als anderswo.

Am meisten profitierte Frankreich

vom Heimvorteil. Die Blauen, wie die

Franzosen ihre Nationalelf nennen,

schnitten 1998 ganze 4,5 Runden bes-

ser ab als bei ihren anderen WM-Teil-

nahmen. Am Ende stand der Titel-

gewinn. Auch England 1966 und Uru-

guay 1930 hielten im eigenen Land

die goldene Trophäe in die Höhe –

und lagen damit fast 4,5 Runden über

ihrem Durchschnitt. Die Gründe für

die Erfolge zu Hause sind vielfältig:

euphorische Fans, vertrautes Klima,

eine akribische Vorbereitung. Zudem

ist das Gastgeberland automatisch

qualifiziert und bei der Auslosung

gesetzt. Daher tritt es oft gegen

leichtere Gruppengegner an. Die Da-

ten liefern Fußball-Deutschland so-

mit guten Grund zur Vorfreude auf

das Großereignis im Sommer: Die

deutsche Nationalmannschaft schied

im Durchschnitt der bis-

herigen WM-Teilnahmen

erst im Viertel- oder

Halbfinale aus. Zusam-

men mit einem statisti-

schen Heimvorteil von

über zwei Runden stehen

die Chancen auf den

Titelgewinn also nicht

schlecht.

Den Deutschen Fußball-

Bund (DFB) käme das

teuer zu stehen. Allein

dem kickenden Personal

müsste der DFB für ei-

nen Turniersieg 6,9 Mil-

lionen Euro an Prämien

zahlen. Für das Errei-

chen des Halbfinales

wären 2,3 Millionen

Euro fällig. Der statisti-

sche Heimvorteil könnte

den weltweit mitglieder-

stärksten Sportverband

damit mindestens 4,6

Millionen Euro kosten.

Text und Grafik:
Institut der deutschen

Wirtschaft Köln

Zu guter Letzt
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Deutschland wird Weltmeister!
Zumindest laut Statistik
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