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Aktive Mitgliederforderung
— Pflicht oder Kur?

Dr. Heinz-Otto Weber,
Geschaftsfuhrer,
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Gliederung

= Mitglieder- und Beziehungsebenen einer eG:
Der Unterscheid zahlt

= Forderkreislaufe und —instrumente
= Cons und Pros

= Fazit: Arteigenes Fordermanagement
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Der Unterschied zahlt




Aktiv in doppelter Hinsicht Forderkreislaufe |

Permanente Weiterentwicklung




Aktiv in doppelter Hinsicht

FOorderkreislaufe Il

- Initiierung,

Materielle
Vorteile beim
Leistungsbezug
von der
Genossenschaft

innerer Forderkreislauf*
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* Mitgliederforderung i.e.S.




Genossenschaftsbanken:

Praktizierte FOrderinstrumente
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GEGEN-Argumente |

= Markt und Wettbewerb
Besserstellung der Mitglieder aus wirtschaftlichen
Grinden nicht mdglich

= Strategische Ausrichtung
Anpassung statt Differenzierung

= Nicht-Mitgliedergeschéft ist Uberlebensgrundlage
- Mitgliederforderung wird tendenziell zum
,Nebengeschaft”
- Diskriminierung von Nur-Kunden ist
erfolgsgefahrdend
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GEGEN-Argumente Il

= Steuerliche Hemmnisse
Problem der vGA

= Mitglieder sind Eigenkapitalgeber
- Behandlung wie Aktionare
- Eigenkapital ist teures Kapital
- bewusste Begrenzung des Mitgliederkreises
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FUR-Argumente aus juristischer Sicht

Mitgliederforderung (i. e. S.) ist Pflicht!

= Forderung der Mitglieder mittels gemeinschaftlichem
Geschaftsbetrieb ist zwingender Unternehmenszweck

(81 GenG)
= Verstol3 kann erhebliche Folgen haben:

- Eine eG kann ,aufgelost werden”, wenn der ,Zweck der
Genossenschatft ... nicht auf die Forderung der Mitglieder
gerichtet” ist. [881 (1) GenG]

- Vorstand und Aufsichtsrat haften bei mangelnder
Erflllung des Forderzwecks [§ 34 (2) bzw. § 41 Gen(G]

- Prifungsverbande haben die ,Ordnungsmalfigkeit der
Geschaftsfihrung ... zu prufen“ [853 (1), Haftung nach
8§ 62 (1) GenG]J*, auch die Erfullung des Forderauftrags
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FUR-Argumente aus 6konomischer Sicht

= Anreiz-Beitrags-Uberlegungen
- positiver Saldo
- Saldo muss grol3er sein als bei ...
... reiner Nur-Kunden-Beziehung
... Kundenbeziehung zu (nichtgen.) Konkurrenz

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

= Steuerliche Vorteile
- Riuckvergltungen als Betriebsausgaben
- Sonderkonditionen flr Mitglieder sind keine vGA
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eG sein heildt:

—~0rderung der Mitglieder

Im Rahmen der Leistungsbeziehung

und nicht;

Fazit

MG-Forderung = 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 | FOordermanagement

= Mitgliederforderstrategien missen formuliert und gelebt
werden.

= Anpassung der Managementinstrumente zur
Strategiesteuerung

= Bertcksichtigung der besonderen Rolle eines Mitglieds in einer
mitgliederorientierten BSC

= Dokumentation/Kommunikation der Fordertatigkeit in einem
Forderbericht

= Etablierung eines institutionalisierten Fordermanagements von
der Strategiefestlegung bis hin zur Kontrolle und Kommunikation
des Fordererfolgs

i fG 13
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Empfehlungen I

FOordermanagement

11



Empfehlungen Il Mitgliederorientierte BSC

Vision &
Strategie
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Danke fur lhre
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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