
Im Kreditwesengesetz (KWG) ist es ganz 
klar geregelt: Vorstände von Banken 
haben die Pflicht zur Selbstevaluation – 
und zwar sowohl im fachlichen Sinne als 
auch mit Blick auf die persönlichen Fähig-
keiten und das Thema Zuverlässigkeit. Die 
Selbstevaluation ist sowohl mit der Per-

spektive auf den einzelnen Vorstand als 
auch auf das Vorstandsgremium durchzu-
führen. Der Aufsichtsrat wiederum, auch 
das regelt das KWG, hat die Aufgabe, die 
Unternehmenskultur und die Zusammen-
arbeit zwischen dem Vorstands- und dem 
Aufsichtsgremium zu bewerten. 

Die Bedeutung dieser Kriterien bezogen 
auf den einzelnen Vorstand und das Zu-
sammenspiel des Gesamtgremiums ist 
aufsichtsrechtlich erkannt und konkret 
geregelt. Dies ist die formale Sicht. Für 
eine wirklich erfolgreiche Zusammenar-
beit in der Praxis und den Einsatz komple-
mentärer Kompetenzen ist dies nicht hin-
reichend. Vielmehr sollte für das Manage-
ment in Genossenschaftsbanken eine ge-

meinsame Fokussierung auf den Unter-
nehmenszweck und die Ziele handlungs-
leitend sein. 

Mit Blick auf die Vorstands- und die F1-
Führungsebene geht es darüber hinaus 
um das bewusste Einbringen und die Nut-
zung unterschiedlicher persönlicher Stär-
ken, Erfahrungen und Kompetenzen. Aus 
diesem „Gesamtgebilde“ lässt sich, orien-
tiert an Größe, spezifischer Struktur und 
strategischer Ausrichtung der Bank eine 
erfolgreiche Entwicklung gestalten.

Dabei ergeben sich für das Vorstands-
team in Genossenschaftsbanken wesent-
liche Aspekte:

a. Anzahl der Personen,
b.  fachliche Kompetenzen mit Schwer-

punkt in den Verantwortungsberei-
chen nach Geschäftsverteilung,

c.  Persönlichkeitsstruktur, soziale und 
methodische Kompetenzen,

d.  soziodemografische Merkmale, kul-
turelle Herkunft, Dauer der Zugehö-
rigkeit zum Unternehmen.

Da Punkt a in der Regel gegeben ist, kommt 
den Aspekten b, c und d eine besondere 
Bedeutung zu. Dies bedeutet, dass bei einer 
Teamergänzung nicht nur das Anforde-
rungsprofil der jeweiligen Position selbst 
in seinen Muss- und Kann-Kriterien detail-
liert erhoben werden muss, sondern auch 
die weiteren Mitglieder des Managements-
Teams mit ihren jeweiligen fachlichen 
Schwerpunkten, persönlichen Kompetenz-
ausprägungen und soziodemografischen 
Merkmalen betrachtet werden müssen. 

Insbesondere den Kompetenzausprä-
gungen im nichtfachlichen Bereich kom-
men zunehmende Bedeutung zu. Bei der 
Neubesetzung von Managementpositio-
nen erfolgt eine Erhebung dieser zum Bei-

spiel durch teilstrukturierte Interviews 
mit biografisch-situativen Fragestellun-
gen oder validen Online-Fragebögen zur 
Identifikation von Persönlichkeitsmerk-
malen. Aber auch kognitive Fähigkeits-
tests fördern auf professionelle Weise re-
levante Aussagen zu Merkmals- und Po-
tenzialausprägungen zu Tage. Das bedeu-

tet jedoch keineswegs, dass fachliche 
Skills irrelevant wären. Diese bleiben 
unverändert von elementarer Relevanz.

Was ist dabei in der Praxis zu beachten? 
Zu große Lücken in der Verteilung der so-
ziodemografischen Merkmale in Teams 
wirken sich ungünstig aus. Daher ist es rat-
sam, möglichst fließende Abstufungen zu 
gestalten, zum Beispiel in Bezug auf die 
Länge der Berufserfahrung. Ebenfalls un-
günstig wirken sich zu große Teams aus, da 
die negativen Synergien (Konflikthäufung, 
Koordinationsaufwand, Macht- und Status-
fragen) mit zunehmender Teamgröße die 
positiven Synergien (größere Info-Basis, 
Aufgabenteilung nach Kernkompetenzen, 
soziale Kontrolle) übersteigen. 

Hinzu kommt: Hervorgehobene Rollen 
einzelner Mitglieder eines Top-Manage-
ment-Teams (Vorstandsvorsitzende, Vor-
standssprecher) haben bei zahlenmäßig 
großen Teams ihre Berechtigung zur Be-
wältigung des Koordinationsaufwands. 
Bei kleinen Teams tritt der Koordinations-
aufwand jedoch zurück, sodass die Ver-
gabe dieser Rollen und Titel weniger gut 
begründbar ist und die Gefahr besteht, 
dass deren Etablierung beziehungsweise 
Beibehaltung vor allem einem Status- be-
ziehungsweise Machtmotiv entspringt. 

Günstig wirkt sich der Abbau von Dis-
tanzen und physischen Barrieren aus. Das 
kann die standortbezogene Zusammen-
legung des Vorstandssitzes nach einer 
Fusion bedeuten, aber auch die Überwin-
dung von Grenzen innerhalb eines Gebäu-
des. Jede Gelegenheit zum zufallsgeleite-
ten, absichtslosen Austausch ist positiv. 
Ebenfalls günstig wirkt sich aus, wenn 
alle Mitglieder des Management-Teams 
über die fachliche Exzellenz in den eige-
nen Fachressorts hinaus auch über ein 
solides übergreifendes Grundverständnis 
zu den Fachbereichen der anderen Team-
mitglieder verfügen. 

Die Motive  

Die Zusammenarbeit innerhalb eines 
Management-Teams wird auch geprägt 
von den Motiven der einzelnen Personen. 
In einer Genossenschaftsbank sollte zwar 
das Leistungsmotiv, also für die Gesamt-
bank ein gutes Ergebnis zu erreichen, 
überwiegen, aber es gibt durchaus auch 
das Machtmotiv, bei dem die eigene Posi-
tionierung und Absicherung im Vorder-
grund stehen. Das Beziehungsmotiv wird 
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sind Augenhöhe, Wertschätzung, „Bei-
träge leisten können“ ein wesentlicher 
Motivator auch für Vorstände und Füh-
rungskräfte und sehr bedeutsam für die 
Zusammenarbeit. Fehlt dieses, entstehen 
Minderleistungen und negative Auswir-
kungen für die Bank. Nichtsdestotrotz gilt 
aber auch: Wer keine Spannungen und 
Unterschiedlichkeiten im Vorstand hat, 
bleibt unter seinen Potenzialen – der kon-
struktiv-kritische Umgang damit birgt die 
Chancen und Entwicklungsmöglichkeiten 
für den Einzelnen und die Bank

Klar ist auch, dass Management-Positio-
nen heute keineswegs per se eine Attrak-
tivität und Anziehungskraft aus sich selbst 
oder aus ihrer Dotierung heraus entfalten. 
Die Frage „Soll ich mir das wirklich 
antun?“ wird unter anderem angesichts 
der damit verbundenen exponierten Sicht-
barkeit und Angreifbarkeit, der Häufung 
interner und externer Konflikte und der 
Betroffenheit von Haftungsfragen nicht 
nur hinter vorgehaltener Hand gestellt. 
Und mit zunehmender Häufigkeit vom Be-
treffenden beziehungsweise dessen priva-
tem Umfeld mit „nein“ beantwortet. 

Umso wichtiger also, die genannten As-
pekte in Teams auf Managementebene 
ähnlich der synchronen Zusammenarbeit 
in einem Ruderboot zu leben: Ein Vierer 
oder Achter erreicht die Ziellinie nur, 
wenn alle synchron arbeiten. Die Steige-
rung der Schlagfrequenz eines Einzelnen 
– so gut sie auch gemeint ist – führt zur 
Havarie, wenn die Kollegen nicht in glei-
cher Weise mitziehen. Gleichzeitig akzep-
tieren und kompensieren gute Teams die 
Schwächen des jeweils anderen, schätzen 
und nutzen die Stärken. 

Gemeinsame Ziele und sich ergänzende Kompetenzen
Erfolgsfaktor im Management von Genossenschaftsbanken – Gute Teams akzeptieren und kompensieren Schwächen, schätzen und nutzen  Stärken
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Auch wenn die vergangenen Jahre von 
sich überlagernden Veränderungen ge-
prägt waren, die zentralen Bedürfnisse 
der Kundinnen und Kunden in Finanzfra-
gen haben sich zahlreichen Erhebungen 
zufolge nicht verändert. Die Art und 
Weise, wie sie erfüllt werden, durchaus. 
Ganz selbstverständlich gilt inzwischen 
über alle Zielgruppen und Generationen 
hinweg die Erwartungshaltung: Selbst-
bestimmt, einfach, schnell, immer verfüg-
bar und transparent. Die Anforderungen, 
die sich daraus für das Segment der Kon-
sumfinanzierung ergeben, hat die Team-
Bank vorausschauend in ihr Produktport-
folio integriert. Digital – persönlich-digi-
tal – persönlich steht der Liquiditätsex-
perte der genossenschaftlichen Finanz-
gruppe sowohl den Kundinnen und Kun-
den als auch den Partnerbanken kanal-
übergreifend zur Verfügung.

Im Rahmen ihres Omnikanal-Ansatzes 
leistet die Bank auch einen erheblichen 
Beitrag zur effizienten Marktbearbeitung. 
Sie bietet ihren Partnerbanken neben der 

easyCredit-Markenfamilie ein innovatives 
Portfolio an vertrieblichen Lösungen zur 
konsequenten Ausschöpfung der vorhan-
denen Potenziale. Dessen Wirksamkeit 
zeigt sich im gemeinsamen Wachstum: 

Während das Volumen an Ratenkrediten 
in Deutschland im Jahr 2022 gegenüber 
dem Vorjahr lediglich um 0,6% wuchs, er-
höhte sich der easyCredit-Bestand um 
2,1%. Im vergangenen Jahr konnte die 

TeamBank zudem erstmals ihren millions-
ten Bestandskunden begrüßen.

Schnittstelle zum Kunden sichern

Wachstumschancen ergeben sich auch 
zusätzlich zur etablierten Konsumfinan-
zierung. Embedded Finance, die Integra-
tion von Finanzdienstleistungen in Wert-
schöpfungsketten, stellt einen wichtigen 
Hebel dar, den es gilt, gemeinsam zu nut-
zen. Besagte Finanzierungsangebote wer-
den vor allem von den Generationen Y und 
Z genutzt. Die Kundenschnittstelle zu 
dieser im Wettbewerb begehrten Ziel-
gruppe zu sichern, gelingt mit easyCredit-
Ratenkauf papierlos und mit Sofortzusage. 
Firmen- und Gewerbekunden der Genos-
senschaftsbanken verfügen damit über 
die erste Payment-Lösung, die eine ein-
fache und einheitlich gestaltete Anwen-
dung für den E-Commerce, am Point of 
Sale, den Direktvertrieb und den Cross-
Channel-Handel bietet. 

Gemäß einer im Juli 2022 durchge-
führten Händlerbefragung zeigen sich 

97% der Befragten mit dem Produkt ea-
syCredit-Ratenkauf zufrieden. Die Wei-
terempfehlungsbereitschaft der Händler 
(– NPS) liegt mit einem Wert von +83 
Punkten deutlich über dem Branchen-
durchschnitt. Zum Ende des Jahres 2022 
vertrauten in Deutschland rund 2.200 
Händler und 62.000 Kundinnen und Kun-
den dem easyCredit-Ratenkauf. Dabei ist 
der easyCredit-Ratenkauf ein weiteres 
Beispiel dafür, wie die TeamBank über 
eine optimale Aussteuerung ihrer Kom-
munikations-, Media- und Performance-
Marketingmaßnahmen Kundinnen und 
Kunden für die genossenschaftliche Fi-
nanzgruppe gewinnt.

Digitale Signatur 

Als einer der ersten Anbieter bietet die 
Bank bereits seit 2020 einen vollständig 
digitalen Vertragsabschluss mittels digi-
taler Signatur. Auf diese Weise entfällt der 
Druck des Vertragsdokuments vollständig. 
Alleine im vergangenen Jahr konnten 
damit rund 13 Millionen Seiten bedruck-
tes Papier und 61 Tonnen CO2 eingespart 
werden. Die Nutzungsquote des digitalen 
Vertragsabschlusses bei den Genossen-
schaftsbanken vor Ort konnte sich seit der 
Einführung binnen drei Jahren verdop-
peln, so dass jede zweite Kundin oder 
Kunde dadurch einen Beitrag zum Um-
weltschutz leistet. Diese Entwicklung ver-
deutlicht, dass sich die Innovation sowohl 
bei den Kundinnen und Kunden als auch 
den Beraterinnen und Beratern der Filia-
len immer stärker durchsetzt. Effizienz, 
Kundennähe und Nachhaltigkeit gehen 
somit bei der TeamBank Hand in Hand.

Finanziell flexibel bleiben

„Einfachheit“ stellt, wie beschrieben, 
ein wichtiges Differenzierungsmerkmal 
im Wettbewerb dar. Die Bank hat in unter-
schiedlichen Befragungen darüber hinaus 
festgestellt, dass Kundinnen und Kunden 
bei der Aufnahme von Liquidität großen 
Wert darauflegen, selbstbestimmt zu han-
deln. Dieses Kundenbedürfnis wird durch 
den finanziellen Spielraum vollumfäng-
lich gewährleistet. Die im Herbst 2022 
gelaunchte Markenkommunikation trägt 
das Motto: „Ich kann. Du kannst. Er, sie, 
es kann. Den finanziellen Spielraum er-
weitern. Wir alle können Geld abrufen, 
wann immer wir wollen. Müssen aber 
nicht.“ Damit übersetzt die Bank konse-
quent den Customer Need und positioniert 
den easyCredit als Ermöglicher selbstbe-
stimmten Finanzierens. Der Abruf des fi-
nanziellen Spielraums funktioniert per 

Börsen-Zeitung, 14.6.2023 App jederzeit, von jedem Ort aus. Rund die 
Hälfte der Kundinnen und Kunden nutzt 
bereits das Self-Sale-Angebot.

Zudem nutzen bereits zwei von drei 
Kundinnen und Kunden den Service zur 
eigenständigen Bestandsbearbeitung und 
sind damit hochzufrieden, wie laufende 
Befragungen ergeben (Net Promoter 
Score 2022: +51). Die breite Kundenak-
zeptanz der Self-Services und der im Bran-
chenvergleich überdurchschnittliche 
NPS-Wert zeigen, dass die TeamBank mit 
ihrem Leistungsangebot den richtigen 
Weg geht.

Fachkräftemangel begegnen

Insbesondere im Hinblick auf die beiden 
Megatrends demografischer Wandel und 
Fachkräftemangel bieten das Self-Sale- 
und Self-Service-Angebot die passgenaue 
Lösung für die Ressourcensteuerung der 
Genossenschaftsbanken. Die in der Regel 
nicht wertschöpfenden Servicetätigkeiten 
reduzieren sich auf diese Weise deutlich 
und die Beraterinnen und Berater erhal-
ten wertvolle Beratungszeit.

Dass Angebote im Self-Service auch in 
herausfordernden Kundensituationen 
nutzbar sind, zeigt die neueste Anwen-
dung der Bank. Mithilfe eines Servicepor-
tals für das Forderungsmanagement kön-
nen Kundinnen und Kunden mit Zah-
lungsschwierigkeiten seit Oktober 2022 
auch nach Vertragskündigung ganz ein-
fach digitale Self-Services nutzen, wie 
beispielsweise Ratenzahlungsvorschläge 
unterbreiten. Durch einen lückenlosen 
End-to-End-Prozess ist der Überblick über 
den aktuellen Forderungsstand jederzeit 
gewährleistet. Damit ist die Nürnberger 
Bank mit ihrem durchgängigen Self-Ser-
vice-Angebot im Forderungsmanagement 
führend im Markt. Mit der Einführung des 
neuen Serviceportals wurde der letzte 
Baustein für einen lückenlosen End-to-
end-Prozess gesetzt, der medienbruchfrei 
durch alle Phasen der Kundenbeziehung 
hinweg führt.

Ehrgeiziger Anspruch

Es bleibt der Anspruch der TeamBank, 
innovative Lösungen im Liquiditätsma-
nagement mit täglicher Kundenrelevanz 
zu entwickeln, diese weiter auszubauen 
und die Lieferfähigkeit für die Genossen-
schaftsbanken jederzeit zu gewährleisten. 
Die konsequente Kundenorientierung, das 
profitable Wachstum und die Zufrieden-
heit der Partnerbanken stehen dabei 
immer an erster Stelle. 

Wachstumschancen in der Konsumfinanzierung
Embedded Finance und finanzieller Spielraum als Schlüssel zum Erfolg
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