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Gliederung

� Mitglieder- und Beziehungsebenen einer eG:
Der Unterscheid zählt

� Förderkreisläufe und –instrumente

� Cons und Pros

� Fazit: Arteigenes Fördermanagement
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Mitglieder- und Beziehungsebenen

Mitglieder
(Genossen)

Nutzende Nicht-Nutzende

§ 1 Abs. 1 GenG

Passives Mitglied
(obwohl tauglicher Nutzer)

Rein investierendes 
Mitglied

(untauglicher Nutzer)

§ 8 Abs. 2 GenG

Aktiver Kunde
(Idealtyp)

Drittkunde bzw.
Nur-Kunde

eG

Leistungs- 
beziehung

Kunde

Anleger-/ 
Einleger- 
beziehung

Gesellschafter 
(Einleger)

Nicht- 
Mitglieder

G
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. 
G

es
ch
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et

rie
b
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Der Unterschied zählt

eG Kundennutzen 
für Mitglieder
(„Membership 

Value“)

„Naturale 
Förderung“

GmbH Shareholder 
Value

Einkommens- 
erzielung und 

-sicherung

AG Shareholder 
Value

Gewinn- 
maximierung

Öffentlich- 
rechtliche 

Unternehmen

Allgemeine
Grundversorgung

Staatlicher 
Auftrag
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eG Kundennutzen 
für Mitglieder
(„Membership 

Value“)

„Naturale 
Förderung“

GmbH Shareholder 
Value

Einkommens- 
erzielung und 

-sicherung

AG Shareholder 
Value

Gewinn- 
maximierung

Öffentlich- 
rechtliche 

Unternehmen

Allgemeine
Grundversorgung
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Auftrag
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Aktiv in doppelter Hinsicht Förderkreisläufe I

Neu- 
Kunde

Nur- 
Kunde

Mitglieder- 
Kunde

Nutzungsaktiver 
Mitglieder-Kunde

Mitglieder- 
Fördermanagement

(CMRM)

Kunden- 
wünsche

Kunden- 
segmen- 
tierung

MG-Akquise

Kunden-Akquise

Nur- 
Kunden 

zu 
MG- 

Kunden

Nutzungs- 
stärke 

entwickeln

Nutz.starke MGK

Nutz.st. Kunden

Permanente Weiterentwicklung
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Externe 
Leistungs- 

anbieter

Materielle Vor- 
teile beim Leis- 
tungsbezug 
von Dritten

erweiterter Förderkreislauf

Initiierung, 
Beauftragung

Allgemeinförderung

Genossenschaft

Mitglieder

Region, 
Gesellschaft, 

...

Immaterielle Vor- 
teile durch allg. 
Regionalförderung, 
gesellschaftspoli- 
tisches Engage- 
ment, ...

Unterstützung

Materielle 
Vorteile beim 
Leistungsbezug 
von der 
Genossenschaft

innerer Förderkreislauf*

* Mitgliederförderung i.e.S.

Aktiv in doppelter Hinsicht Förderkreisläufe II
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Genossenschaftsbanken: Praktizierte Förderinstrumente
unmittelbar materiell mittelbar materiell immateriell/ideell 

bzw. allgemein
Sonder-

konditionen,
Mitglieder-

Bankprodukte

Bonus-
systeme

Mitglieder-
Mehrwert-

Programme

Dividenden-
ausschüttung

Regional-
Förderung
(als Bsp.)

Förderinstrument
im engeren Sinne

☺
(ja)

☺
(ja)

.
(möglich, selten)

/
(nein)

/
(nein)

Förderung des
Leistungsbezugs

☺
(ja)

☺
(ja)

.
(bei Segm., 

selten)

/
(nein)

/
(nein)

Unmittelbare
materielle 
Erlebbarkeit 

☺
(ja)

.
(bei lauf. Info
Punktestand)

.
(nur bei entspr.
Ausgestaltung)

.
(Jahresende;

Beteil. begrenzt)

/
(nein, allenfalls

indirekte Effekte)
Unmittelbare 
emotionale 
Erlebbarkeit

☺
(ja)

.
(bei lauf. Info
Punktestand)

.
(nur bei entspr.
Ausgestaltung)

/
(nein)

☺/.//
(abh. vom indiv.

Empfinden)
Kundengew.- bzw.
-bindungseffekt

☺
(ja)

☺
(ja)

.
(nur bei Segm.)

/
(nein)

/
(nein)

Förderung der
Kapitalbeteiligung

.
(nein, aber
ergänzbar)

☺
(direkt 

integrierbar)

.
(nein, aber
ergänzbar)

☺
(ja, aber

ausschließlich)

.
(nein, aber
ergänzbar)

Umsetzungs-
aufwand

☺/.//
(abh. von Segm.)

☺/.//
(abh. von Segm.)

☺/.//
(abh. von Segm.)

☺
(gering)

☺
(gering)
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GEGEN-Argumente I

� Markt und Wettbewerb
Besserstellung der Mitglieder aus wirtschaftlichen
Gründen nicht möglich

� Strategische Ausrichtung
Anpassung statt Differenzierung 

� Nicht-Mitgliedergeschäft ist Überlebensgrundlage
- Mitgliederförderung wird tendenziell zum
„Nebengeschäft“
- Diskriminierung von Nur-Kunden ist
erfolgsgefährdend
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GEGEN-Argumente II

� Steuerliche Hemmnisse
Problem der vGA

� Mitglieder sind Eigenkapitalgeber
- Behandlung wie Aktionäre
- Eigenkapital ist teures Kapital
- bewusste Begrenzung des Mitgliederkreises
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FÜR-Argumente aus juristischer Sicht

Mitgliederförderung (i. e. S.) ist Pflicht!
� Förderung der Mitglieder mittels gemeinschaftlichem

Geschäftsbetrieb ist zwingender Unternehmenszweck
(§1 GenG)

� Verstoß kann erhebliche Folgen haben:

- Eine eG kann „aufgelöst werden“, wenn der „Zweck der 
Genossenschaft … nicht auf die Förderung der Mitglieder 
gerichtet“ ist.  [§81 (1) GenG]

- Vorstand und Aufsichtsrat haften bei mangelnder 
Erfüllung des Förderzwecks [§ 34 (2) bzw. § 41 GenG]

- Prüfungsverbände haben die „Ordnungsmäßigkeit der 
Geschäftsführung … zu prüfen“ [§53 (1), Haftung nach 
§ 62 (1) GenG]“, auch die Erfüllung des Förderauftrags
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FÜR-Argumente aus ökonomischer Sicht

� Anreiz-Beitrags-Überlegungen
- positiver Saldo
- Saldo muss größer sein als bei …

… reiner Nur-Kunden-Beziehung
… Kundenbeziehung zu (nichtgen.) Konkurrenz

� Marketingargumente
- Differenzieren statt Anpassen
- Nutzung des genossensch.spez.  Alleinstellungsmerkmals

� Steuerliche Vorteile
- Rückvergütungen als Betriebsausgaben 
- Sonderkonditionen für Mitglieder sind keine vGA
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Fazit

eG sein heißt:

Förderung der Mitglieder
im Rahmen der Leistungsbeziehung

und nicht:

MG-Förderung = Dividende + Mitw.- und Inforechte + „Event“

⇒ Mitglieder sind anders (besser!) zu behandeln 
als Nur-Kunden,

⇒ nicht (nur) durch Honorierung der Kapitalbeteiligung

⇒ oder durch Mitwirkung an Entscheidung und Kontrolle
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Empfehlungen I Fördermanagement

� Mitgliederförderstrategien müssen formuliert und gelebt
werden.

� Anpassung der Managementinstrumente zur
Strategiesteuerung

� Berücksichtigung der besonderen Rolle eines Mitglieds in einer
mitgliederorientierten BSC

� Etablierung eines institutionalisierten Fördermanagements von 
der Strategiefestlegung bis hin zur Kontrolle und Kommunikation 
des Fördererfolgs

� Dokumentation/Kommunikation der Fördertätigkeit in einem
Förderbericht
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Empfehlungen II Fördermanagement

M
itg
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ht

Festlegung der Förderstrategie

Auswahl der Förderinstrumente

Planung der operativen Förderaktivitäten

Steuerung der Umsetzung

Kontrolle des Fördererfolgs

Publikation und Kommunikation des Fördererfolgs

11
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Empfehlungen III Mitgliederorientierte BSC

Mitglieder
Wie können wir den Förderauftrag gegenüber 

unseren Mitgliedern erfüllen?

Mitarbeiter
Wie können wir die Potenziale der 
Mitarbeiter im Sinne des Förder- 
auftrags nutzen und verbessern?

Interne Prozesse
Welche org. & techn. Vor.- 

setzungen müssen wir schaffen, 
um unsere Mitgl. & Kunden opt. 

bedienen zu können?

Finanzen & Risiko
Wie muss unsere finanzielle Basis 

und Risikosituation beschaffen sein, 
um unser Förderpotenzial für unsere 

Mitglieder nachhaltig sichern zu 
können?

(Nur-) Kunden
Wie können wir das (Nur-) 

Kundengeschäft gestalten, um 
daraus einen größtmöglichen Vorteil 
für unsere Mitglieder zu generieren?

Vision & 
Strategie



Danke für Ihre 
Aufmerksamkeit!

Marburger Genossenschaftsinstitut
Recht und Wirtschaft der Kooperation
Am Plan 2  • 35032 Marburg  • Tel. 06421-2823939
info@ifg-marburg.de • www.ifg-marburg.de
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