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Volks- und Raiffeisenbanken

gestiegenen Kosten im nächsten Jahr 

in den Nebenkostenabrechnungen 

sichtbar werden? Wie entwickelt sich 

die Inflation? Es gibt so viele Unsi-

cherheiten, die Prognosen naturge-

mäß sehr schwierig machen.

n Sind Auswirkungen bei der Risiko-
vorsorge erkennbar?

Das ist bislang überschaubar, aber 

natürlich sehen wir die Wirkung der 

sprunghaft gestiegenen Zinsen, und 

alle beobachten den Markt und die 

Bonitäten sehr genau. 

n Allgemein ist von einer enorm 
gestiegenen Nachfrage nach Fir-
menkrediten zu hören. Dabei geht 
es unter anderem darum, sich 
angesichts anziehender Zinsen 
schnell noch die niedrigen 
Niveaus zu sichern. Die durch die 
Pandemie verschobenen Investi-
tionen werden nachgeholt, Liefer-
ketten müssen umorganisiert 
werden.

Bei uns sind per März 2022 die Kre-

ditbestände über alle Kundengrup-

pen hinweg um 7,4 % auf 721 Mrd. 

Euro im Vergleich zum ersten Vorjah-

resquartal gewachsen. Bei den Fir-

menkrediten waren es 8,3 % auf 377 

Mrd. Euro, bei den Privatkunden 

6,5 % auf 344 Mrd. Euro. Ein Treiber 

ist dabei die ungebrochen hohe 

Nachfrage nach Wohnungsbaukredi-

ten. Auch das Thema Nachhaltigkeit 

spielt eine große Rolle, also etwa 

Kredite für Energieeffizienzmaßnah-

men und erneuerbare Energien. Fir-

men wiederum haben die Absiche-

rung ihrer Betriebsmittellinien im 

Blick und Investitionen. 

n Beim Kreditwachstum gibt es aber 
für Banken auch irgendwann mal 
natürliche Grenzen durch die 
Eigenkapitalkapazitäten, zumal 
es regulatorische Verschärfungen 
für Immobilienkredite und durch 
den antizyklischen Puffer gege-
ben hat. Ist das für Ihre Gruppe 
ein Thema?

Die Resilienz der Gruppe ist weiter-

hin gegeben. Die Eigenkapitalaus-

stattung liegt bei 110 Mrd. Euro, das 

ist eine Verdoppelung seit der 

Finanzkrise. Gleichwohl gilt natür-

lich mit Einführung des antizykli-

schen Kapitalpuffers, dass die Anfor-

derungen an Eigenkapital per se 

gestiegen sind. Aber wir können 

damit umgehen, ungeachtet dessen, 

dass wir die Maßnahme für falsch 

halten. Wir haben einen ausreichen-

den Spielraum für Wachstum und 

können die Risiken der Zukunft 

abfedern.

n Allerdings sammeln einige Volks-
banken gerade mehr Eigenkapital 
ein, indem sie die Zeichnungs-
möglichkeiten für Mitglieder 
erhöhen, in welchem Umfang die-
se Anteile erwerben können.

Mitgliederanteile sind ein ganz nor-

males Mittel, Eigenkapital zu gewin-

nen. Wir versuchen natürlich vor-

rangig, über Thesaurierung Eigen-

kapital zu generieren. Wir hatten in 

den vergangenen Jahren Jahres-

ergebnisse, die das ermöglicht 

haben und werden das auch in 

Zukunft haben. Zugleich hat das 

Thema Mitgliedschaft einen hohen 

Stellenwert bei Genossenschafts-

banken. Die Digitalisierung hat 

Communities in digitalen Netzwer-

ken entstehen lassen. Die Genossen-

schaftsbanken sind schon seit mehr 

als 150 Jahren eine Community. Das 

war lange für uns selbstverständlich, 

aber das ist in jüngster Zeit vielen 

unserer Banken noch einmal 

bewusst geworden – und nun wollen 

sie mehr Menschen daran teilhaben 

lassen. Wir wollen mehr Menschen 

davon überzeugen, dass unsere 

Gesellschaftsform und die Art und 

Weise, wie wir wirtschaften, mehr 

denn je dem Zeitgeist entspricht. 

Nicht umsonst ist unsere genos -

senschaftliche Idee von der Unesco 

als Immaterielles Kulturerbe der 

Menschheit ausgezeichnet worden. 

n Da die Mitglieder Ihrer Banken im 
Schnitt sehr alt sind und verster-
ben, sind die Zahlen stagnierend 
bis rückläufig. Insofern muss man 
aktiv um neue Mitglieder insbe-
sondere in der jüngeren Genera-
tion werben.

Wir sind, was das Alter unserer Mit-

glieder angeht, lediglich Spiegelbild 

unserer Gesellschaft wie viele andere 

Unternehmen auch. Insofern müssen 

wir daran arbeiten, auch junge Men-

schen davon zu überzeugen, sich an 

einer Bank zu beteiligen. Börsenno-

tierte Unternehmen beschaffen sich 

ihr Eigenkapital über die Börse, wir 

über unsere Mitglieder. Es gibt in 

Deutschland rund 12 Millionen 

Aktienbesitzer, wir dagegen haben 

rund 18 Millionen Mitglieder. Es ist 

gut für unser Land, die Menschen viel 

stärker unternehmerisch teilhaben 

zu lassen. Wir verstehen unseren 

Ansatz als langfristig und nachhaltig.

n Braucht es im Vergleich zu früher 
andere Wege, um junge Men-
schen als Mitglieder zu gewinnen?

Teilweise schon. Man denke an Fri-

days for Future. Seit Corona sehen 

wir auch, dass das Thema Regionali-

tät einen ganz hohen Stellenwert hat 

und viele Familien nicht mehr in der 

City, sondern lieber auf dem Land 

leben wollen. Wir sehen, dass das 

Thema Gemeinschaft und nachhalti-

ges Agieren oder Wirtschaften wich-

tig wird. Wir zeigen den jungen Men-

schen, wie wir eben diese Themen 

verstehen und leben. Und das gilt 

nicht nur unter dem Schlagwort 

Environment, sondern auch Sozial 

und Governance. Gerade junge Men-

schen finden unsere urdemokrati-

sche Aufstellung sehr beeindru-

ckend: eine Bank, eine Stimme – ein 

Mitglied, eine Stimme. Sie finden es 

positiv, dass wir in den Regionen 

verankert sind, oder dass wir zum 

Beispiel in zwei Jahren eine Million 

Bäume pflanzen wollen. 

n In jüngster Zeit gab es innerhalb 
Ihrer Gruppe, insbesondere im 
süddeutschen Raum, einige ge -
platzte Fusionsvorhaben. Gilt 
denn nicht mehr die übergeordne-
te Überlegung, dass es in größeren 
Einheiten einfacher ist, die 
Herausforderungen der gestiege-
nen Regulierung, der Digitalisie-
rung und der Niedrigzinsen zu 
meistern?

Die Herausforderungen sind geblie-

ben. Die Entscheidung zur Fusion 

treffen aber vor Ort in sehr verant-

wortungsvoller Weise Vorstand, Auf-

sichtsrat und natürlich die Mitglieder 

der beteiligten Banken. Natürlich 

zeigen sich im Moment an den Märk-

ten Entwicklungen, die zu Unsicher-

heit führen können, die sich dann 

auch in der Bewertung einer Fusion 

niederschlagen. Als eine adäquate 

Reaktion, um diese Unsicherheiten 

nicht noch durch die Herausforde-

rungen einer Fusion zu verstärken, 

werden Fusionsvorhaben vereinzelt 

zurückgestellt.

n Kommen wir jetzt zur Zinswende. 
Die hoch laufenden Anleihezinsen 
haben Auswirkungen auf die 
Wertpapierbestände Ihrer Mit-
gliedsinstitute, die zudem von 
den Turbulenzen an den Aktien-
märkten betroffen sind. Wie sieht 
das in Ihrer Gruppe aus?
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n Frau Kolak, nach zwei Jahren fin-
det Ihre alljährliche Bankwirt-
schaftliche Tagung in ihrer 77. 
Auflage endlich wieder in Präsenz 
statt. Doch die Freude darüber 
dürfte bei den genossenschaftli-
chen Mitgliedsinstituten durch 
den Ukrainekrieg sehr gedämpft 
sein.

Den Umstand, dass in Europa Men-

schen in ihrem Leben bedroht sind, 

können wir als Gesellschaft nur 

bedauern. Gleichwohl haben wir 

eine Verantwortung zu tragen. Daher 

freuen sich die Kollegen über die 

Gelegenheit, bankenspezifische The-

men endlich wieder persönlich dis-

kutieren zu können. Die Bankwirt-

schaftliche Tagung dauert andert-

halb Tage, daran schließt sich wie 

immer die Mitgliederversammlung 

am dritten Tag an. Wir freuen uns, 

dass wir prominente Redner gewon-

nen haben wie Bundesfinanzminister 

Lindner oder Frau Dr. Mauderer von 

der Bundesbank. 

n Lassen Sie uns über die Auswir-
kungen des Ukrainekriegs auf die 
Genossenschaftsbanken reden. 
Direkte Engagements sind bei der 
DZ Bank und den Kunden Ihrer 
Banken marginal. Angesichts der 
Unsicherheiten vor allem über die 
indirekten Folgen des Kriegs durch 
Teuerung, Sanktionen und ge -
störte Lieferketten auf Ihre Kun-
den hatte Ihr Verband im März bei 
der Jahrespressekonferenz nach 
einem extrem guten Jahr 2021 für 
2022 keine Gewinnprognose 
gewagt. Gibt es derweil mehr 
Klarheit?

Mit Blick auf das direkte Exposure 

bleibt es bei der früheren Aussage, 

dass es um ein überschaubares Volu-

men von ca. 190 Mill. Euro geht. 

Weiterhin gilt auch, dass keiner eine 

Glaskugel hat. Wie lange wird dieser 

Krieg dauern? Wie fallen die Zweit- 

und Drittrundeneffekte aus? Wir 

erleben das Bestreben, uns von Ener-

gie aus Russland unabhängig zu 

machen, die Energiepreise sind ex -

trem gestiegen. Das hat Folgen für 

viele Unternehmen. Etwa wenn eine 

Bäckerei damit umgehen muss, dass 

die Kosten für ihre Öfen in die Höhe 

schießen. Gelingt es uns, die einseiti-

ge Abhängigkeit zu reduzieren? Wie 

lange dauert das? Wie gehen Unter-

nehmen mit den zu erwartenden 

Lohnsteigerungen infolge der Infla-

tion um? Wie wird es bei den privaten 

Haushalten aussehen, wenn die 

Bei den Genossenschaftsbanken 
steht  bei der Umsetzung ihrer 
Strategieagenda die Schaffung 
digitaler Ökosysteme weit vorn 
auf der Agenda. Die  diesjährige 
Bankwirtschaftliche Tagung soll 
den Startschuss für eine neue 
Tochter geben, die als zentraler 
Innovationsbeschleuniger der 
Gruppe fungieren soll.   

„Als eine adäquate 
Reaktion, um diese 
Unsicherheiten nicht 
noch durch die 
Herausforderungen 
einer Fusion zu 
verstärken, werden 
Fusionsvorhaben 
vereinzelt 
zurückgestellt.“

IM INTErvIEw: MArIjA KoLAK

„Eine höhere 
   Alltagsrelevanz für 
   unsere Kunden“ 

Die Präsidentin des Bundesverbands der Deutschen 

Volksbanken und Raiffeisen banken über den Wandel 

von Banken hin zu digitalen Ökosystemen 

dzhyp.de

Eine gute Idee verdient die bestmögliche Unterstützung. Deshalb ist  

es wichtig, starke Partner an seiner Seite zu haben. Die DZ HYP bietet  

Volksbanken und Raiffeisenbanken ein umfassendes Angebot bei der  

Finanzierung von Immobilien und Kommunen. Damit eröffnen wir Ihnen  

neue Möglichkeiten. Wir entwickeln gemeinsam Finanzierungslösungen  

für Ihre erfolgreiche und nachhaltige Positionierung in der Region.  

DZ HYP. Bereit, wenn Sie es sind.

DZ HYP. BEREIT,  
WENN SIE ES SIND.
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Volks- und Rai� eisenbanken
■ Frau Kolak, die Genossenschaftsbanken möchten gemeinsam mit dem IT-Dienstleister Atruvia die nächsten Schritte bei der Digitalisierung gehen. Was sind die übergeordneten Ziele?

Übergeordnetes Ziel ist für mich immer erst einmal die Kundensicht. Unser An-gebot an unsere Mitglieder und Kunden ist, ein Omnikanal-Erlebnis zu schaff en. Der Kunde soll entscheiden, auf welchem Kanal er seine Bankgeschäfte erledigen möchte. Immer öfter ist der Zugangsweg digital, weshalb wir unsere digitalen Lö-sungen weiter ausbauen.
■ Was müssen Sie dafür tun?Wir müssen noch stringentere Ende-zu-Ende-Prozesse designen. Nicht nur dort, wo der Kunde seine Daten eingibt, son-dern auch bis hin zur Produktionsbank. Das bedeutet, dass wir Standardisierung, Automatisierung und Digitalisierung noch viel stärker nutzen und in Wirkung brin-gen müssen.

■ Bekannt ist, dass das Atruvia-Kernban-kensystem für die Produktion und Steuerung der Banken modernisiert werden soll. Wie soll das vonstatten-gehen?
Mit der Omnikanal-Plattform haben wir in den vergangenen Jahren strategisch in eine off ene modulare Banking-Plattform investiert. Diese wird nun sukzessive er-weitert um die Module aus dem Altver-fahren, insbesondere in den Bereichen der Produktion und Steuerung.  Das wird aber einige Jahre dauern und kann man sich 

wie eine umfassende Renovierung und Modernisierung eines Hauses vorstellen. Im Übrigen ist das kein spezifi sches Thema der genossenschaftlichen Finanz-gruppe, sondern beschäftigt die gesamte Finanzbranche vor dem Hintergrund der Digitalisierung des Bankings. 
■ Was bedeutet das für die nächsten Schritte?
Wir wollen zum einen Erlebniswelten schaff en, die den Kunden begeistern. Und wir wollen zum anderen die Dienstleistun-gen günstiger produzieren. Deshalb müs-sen wir nun besprechen, wie viel Investi-tionen dafür in nächster Zeit notwendig sind.

■ Es gibt seitens einiger Institute Beden-ken, im Zuge einer weiteren Standardi-sierung das eigene Gesicht am Markt zu verlieren. Was entgegnen Sie?Standardisierung und Automatisierung helfen, genau die Zeit freizuschaufeln, die für Beratung statt für Verwaltung genutzt werden kann. Eine Adressänderung bei-spielsweise möchten Kunden ihrer Bank 

möglichst einfach im Self-Service mittei-len. Aber wenn sie Wohneigentum erwer-ben, dann wollen sie, dass ihr Berater Zeit für sie hat.

■ Omnikanal-Bank, Banking App, neue Vertriebsmodule – im Geschäft mit Privatkunden hat sich in den vergange-nen fünf Jahren viel getan. Was hat die Gruppe vor, um das Firmenkundenge-schäft zu digitalisieren?Das ist kein gänzlich neues Thema. Auch für Firmenkunden sind bereits digitale Lösungen verfügbar, diese sollen in den nächsten Jahren aber weiter ausgebaut werden.  Die Atruvia hat dafür die Kräfte mit der Beratungsgesellschaft BMS gebün-delt in dem gemeinsamen Joint-Venture BMS Corporate Solutions. Es gibt zudem die DZ-Bank-Tochter VR Smart Finanz mit digitalen Angeboten für Mittelstand und Gewerbekunden. Oder auch VR Smart Guide, eine Buchhaltungssoftware für unsere Firmenkunden. Und wir haben auch Fincompare als Beteiligung in unse-rer Organisation, die Kreditplattform für Mittelständler. Diese Bereiche wollen wir 

im Firmenkundengeschäft noch weiter ausbauen.

■ Ein solcher Ausbau kostet Geld. Wird die IT-Umlage auf 120 Mill. Euro im Jahr verdoppelt?Über Summen will ich nicht spekulieren. Aber was mir wichtig ist: Innerhalb der Organisation gibt es eine grundsätzliche Bereitschaft, auch in Zukunft in IT zu in-vestieren. Wir müssen nun schauen, wie viel Investitionen können wir auch tat-sächlich verarbeiten. Das werden wir jetzt in den nächsten Wochen, idealerweise bis zum Jahresende, alle gemeinsam bespre-chen.

■ Der Inkubator Amberra ist seit April dieses Jahres operativ am Start. Aber es gibt doch schon andere Einheiten, die sich um die Fortentwicklung von Ökosystemen und Plattformen küm-mern wie Wohnglück oder Pia. Warum dann noch Amberra?Die Bausparkasse Schwäbisch Hall kon-zentriert sich mit Wohnglück und Pia auf Lösungen und Angebote rund um das 
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Thema Bauen und Wohnen und schaff t damit einen Baustein für diese Kunden-erlebniswelt. Amberra soll diese Bausteine miteinander verzahnen – und das Angebot in unserem Ökosystem erweitern.
■ Wie soll das geschehen?Amberra wird für die Genossenschafts-banken systematisch zukunftsweisende neue Geschäftsansätze im banknahen und bankfernen Bereich identifi zieren und die Voraussetzungen und Möglichkeiten für deren bundesweite Skalierung bewerten. Bei einem positiven Ergebnis wird Am-berra eine gemeinsame Investition in der Gruppe koordinieren und somit als Evolu-tionsbeschleuniger fungieren. 

■ Das große Thema Digitalisierung reicht in der Bankenwelt bis zum digitalen Euro – wie ist da Ihre Perspektive?Wir werben dafür, den digitalen Euro nicht nur als technisches Thema zu ver-stehen, sondern darauf zu achten, die Aus-wirkungen zu analysieren. Was bedeutet 
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Unter Nachhaltigkeit verstehen wir,heute die Leistungsfähigkeit von morgen 
zu sichern.

Nachhaltigkeit braucht gezielte Anstöße, damit sie langfristig wirkt. Wie bei 

einem Perpetuum mobile, das sich nach einem ersten Impuls von außen immer 

wieder selbst antreibt. Dieses ist zwar fiktiv, dient uns von der DZ BANK aber als 

Vorbild und Haltungsgrundlage. Wir denken in Kreisläufen und unterstützen 

unsere Kunden dabei, nachhaltige Veränderungen anzustoßen. Dabei haben 

wir immer die langfristigen Auswirkungen unseres Handelns im Blick. So sichern 

wir gemeinsam die Zukunft durch nachhaltige Leistungsfähigkeit. Erfahren Sie 

mehr über unsere Haltung unter: dzbank.de/haltung
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