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Die beiden Vorstandssprecher der neuen Volksbank Darmstadt Mainz — Matthias Martiné (l.) und Uwe Abel - standen dieser Zeitung Rede und Antwort. Foto: Lukas Gorlach

Wohin steuert die Volksbank?

Nach Fusion von Mainz und Darmstadt-Stidhessen; Chefs Abel und Martiné Gber die Zukunft des Geldinstituts

MAINZ/DARMSTADT. Nach der
rechtlichen und der techni-
schen Fusion ist der Zusam-
menschluss von Mainzer Volks-
bank und Volksbank Darm-
stadt-Stidhessen nun vollendet.
Wo steuert die neue Volksbank
Darmstadt Mainz hin? Wir
sprachen mit den Vorstands-
chefs Uwe Abel und Matthias
Martiné - {iber die Zukunft des
Filialnetzes, {iber Kontogebiih-
ren, den Einsatz Kiinstlicher In-
telligenz im Kundengeschaft
und Sparzinsen.

Herr Abel, Herr Martiné, warum
tiberhaupt die Fusion? Fiir die Vor-
gangerinstitute lief es ja nicht
schlecht.

Martiné: Die Kunden werden
zu Recht anspruchsvoller, die-
sem Anspruch wollen wir ge-
niigen. Wir wollen uns insbe-
sondere im Beratungsgeschaft
starker auf einzelne Kunden-
gruppen spezialisieren. Wir
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bauen im privaten Kundenge-
schdft etwa die Vorsorgebera-
tung, die Wertpapierberatung
und die Generationenberatung
aus. Gerade Nachlassthemen
werden immer wichtiger.

Abel: Der Zusammenschluss
ermoglicht uns aber auch, noch
starker in die digitale Transfor-
mation zu investieren. Die da-
zu notwendigen Investitionen
konnen wir gemeinsam besser
stemmen. Ein zweiter Punkt
sind Fachkrafte. Wir werden
wegen der demografischen Ent-
wicklung in den ndchsten acht
Jahren rund 400 Mitarbeiter
verlieren. Die zu ersetzen durch
Neuzugdnge und Automatisie-
rung, ist eigentlich unmdoglich.
Die Fusion ermdglicht uns, Sy-
nergien zu heben. Und dann
brauchen wir nicht mehr 400,
sondern nur rund 200 neue
Leute. Wir suchen Personal in
fast allen Bereichen der Bank.

Diinnen Sie lhr Filialnetz jetzt aus?

Martiné: Wir haben keine Pla-
nungen, im Filialnetz Riickbau-
ten vorzunehmen. Das gilt auch
fiir SB-Stellen mit Geldautoma-
ten. Wir sehen keine Notwen-

digkeit dafiir. Auch weil wir ge-
nug Kunden haben, die die Fi-
lialen weiterhin haufig nutzen.
Wir haben eine rege Nachfrage
nach Beratung, insbesondere
zur privaten Altersvorsorge und
zur Wertpapieranlage.

Abel: Angesichts der demo-
grafischen Entwicklung und der
Entwicklung bei der gesetzli-
chen Rentenversicherung sollte
man moglichst friih eine priva-
te Altersvorsorge aufbauen.
Und das konnen Sie, diese Prog-
nose wage ich, nicht rein online
im Internet machen. Dazu
braucht es eine personliche Be-
ratung durch Menschen.

Martiné: Die Beratung wird
weiterhin dezentral in der je-
weiligen Region bleiben. Das ist
unser Geschdftsmodell. Wenn
beispielsweise ein Mainzer Be-
rater mit Mainzer Kunden iiber
Baufinanzierung spricht, dann
kennt er sich dort aus. Und das
ist ein grofler Mehrwert fiir
unsere Kundinnen und Kun-
den. Die digitalen Dienste wer-
den wir weiter ausbauen. Aber
nicht, weil wir die Kundinnen
und Kunden in Richtung Digita-
lisierung zwingen wollen.
Wenn ein Kunde heute in die
Filiale kommt und seine Uber-
weisung abgibt, dann ist das
vollig in Ordnung. Wir bieten
das an. Wir beobachten aber
zugleich, dass immer mehr
Kunden Servicedienstleistun-
gen online nutzen wollen.

Wird das Filialnetz in dieser Form
noch langer Bestand haben, als
viele denken?

Abel: Das wdre auch meine
Prognose. Wir wollen derzeit
am Filialnetz nicht riitteln. Und
Zzwar nicht nur, weil das ein Fu-
sionsversprechen war, sondern
auch, weil es richtig und wich-
tig ist, an den Standorten mit
personenbesetzten Filialen zu
bleiben. Dariiber hinaus sind
wir eine Genossenschaftsbank.
Wir sind daher nicht dazu ver-
dammt, Aktiondren immer ho-
here Gewinne zu versprechen.
Sondern wir versprechen unse-
ren Eigentlimern, den Mitglie-
dern, eine verldssliche Ge-
schaftspolitik, die sehr wohl
auskdmmliche Gewinne bend-
tigt, aber nicht dem Postulat der

Gewinnmaximierung  unter-

liegt.

Martiné; Mehr als 40 Prozent
unserer Kunden sind keine On-
line-Kunden. Das heifdt: Sie ent-
scheiden sich fiir unser soge-
nanntes Komfort-Konto, weil
sie auch den Filialservice in An-
spruch nehmen wollen. Einen
Trend, dass eine relevante An-
zahl von Kunden in den grofien
Beratungsthemen ausschlief’-
lich online agieren wird - bis
zum Vertragsabschluss -, sehe
ich nicht. Unser Geschéftsmo-
dell wird noch lange auf per-
sonlichem Kontakt basieren.

Wie sieht es mit Kiinstlicher Intel-
ligenz (KI) aus? Wird sie kiinftig im
Kundendialog noch wesentlich
starker genutzt? Sprechen wir ir-
gendwann einmal nur noch mit
Maschinen?

Martiné: Das erwarte ich
nicht. Derzeit gibt es bei uns
wie auch bei anderen Unter-
nehmen einen virtuellen Chat-
Agenten, der auf Fragen etwa
zum Konto Auskiinfte gibt. Das
ist ein zusatzlicher Service, um

Wir wollen derzeit am
Filialnetz nicht riitteln.

Uwe Abel, Vorstandssprecher der
Volkshank Darmstadt Mainz

Wir haben unseren
Kundinnen und
Kunden immer
attraktive Konditionen
geboten.

Matthias Martiné, Vorstandssprecher
der Volkshank Darmstadt Mainz

die Navigation auf unserer
Homepage leichter zu machen.
Kiinftig wird es sicher noch
mehr Angebote dieser Art ge-
ben. Aber im direkten Kunden-
geschift werden wir in abseh-
barer Zeit die KI nur wenig ver-
wenden. Hier wird der person-
liche Kontakt nach wie vor die
entscheidende Rolle spielen.

Abel: KI wird uns vor allem
bei der Abwicklung interner
Prozesse helfen, weil wir in Zu-
kunft nicht mehr geniigend
Mitarbeiter haben. Der Kunde
wird das aber nicht spiiren. Die
Beratung wird auf lange Sicht
weiterhin am Tisch mit der Be-
raterin, mit dem Berater erfol-
gen.

Kommen wir zu den Kontofiih-
rungsgebiihren. Nach Ansicht der
Verbraucherzentralen sind klassi-
sche Girokonten - also keine rei-
nen Online-Konten -, die im Jahr
mebhr als 60 Euro kosten, zu teuer.
In unserer groBen Analyse der Gi-
rokonten der Regionalbanken
schneiden Sie zwar recht gut ab,
liegen aber iiber 60 Euro...

Abel: Bei einer fairen Beurtei-
lung muss aber auch betrachtet
werden: Welche Klaviatur des
Bankgeschdftes steht {iber-
haupt dahinter? Wie stark ist
zum Beispiel das Filialnetz aus-
geprdgt? Es gibt Banken, die
rein von der griinen Wiese aus
agieren. Dass dies eine andere
Kostenstruktur ist, liegt doch
wohl auf der Hand. Auch unter
den Regionalbanken gibt es gro-
fie Unterschiede.

Martiné: Unser Preis kann im
Wettbewerb bestehen. Der
Preis steht dafiir, dass wir in der
Flache so umfangreich vertre-
ten sind, wdhrend manche
Wettbewerber sich aus der Fla-
che zuriickziehen oder noch
nie auch nur anndhernd in die-
sem Umfang vertreten waren.
Und solange die Kunden diese
Regionalitdt wollen, bieten wir
sie gerne an.

Thema Festgeld und Tagesgeld:
Warum hat es so lange gedauert,
bis viele Banken die Erh6hung der
Leitzinsen an die Kunden weiter-
gegeben haben?

Martiné: Ja, es hat schon ein
bisschen gedauert. Aber wir ha-

ben unseren Kundinnen und
Kunden immer attraktive Kon-
ditionen geboten. Am Anfang
haben wir dabei verstarkt auf
das Wertpapiergeschaft gesetzt.
Dabei geht es nicht um Aktien,
sondern um etwas, das es iiber
Jahre praktisch nicht mehr gab
fiir den Privatkunden: Anleihen
wie Inhaberschuldverschrei-
bungen, Bundesanleihen oder
Schuldtitel der DZ Bank. Von
Anfang an gab es hier gute Zin-
sen von drei, vier Prozent und
aufwadrts.

Abel: Die Banken im Euro-
raum hatten acht Jahre lang mit
der Nullzinspolitik der EZB zu
kdmpfen, die in Wahrheit eine
Negativzinspolitik war, Die bis-
herige Mainzer Volksbank hat
die ersten sechs Jahre davon
damit verbracht, diese betriebs-
wirtschaftlich hohen Lasten zu
tragen, auch fiir die Kunden.
Erst nach sechs Jahren haben
wir damit begonnen, die Dis-
kussion anzustofien iiber die
Weitergabe von Negativzinsen.
Und haben es dann auch in ei-
nigen Fillen in Absprache mit
dem Kunden getan, ganz oben
bei institutionellen Anlegern
und bei anderen Groflanlegern.
Wir haben also sehr lange die
Negativzinsen nicht an die
Kunden weitergegeben. Die
steigenden Leitzinsen haben
wir dagegen viel schneller an
die Kunden weitergereicht. Und
wir haben im Festgeld-Bereich
Anlagen, insbesondere in den
Laufzeiten ab zwolf Monaten,
die eine deutliche Drei vor dem
Komma haben. Wir brauchen
uns damit am Markt nicht zu
verstecken. Diese Angebote
werden von unseren Kundin-
nen und Kunden sehr stark ge-
nutzt,

Fiir Tagesgeld gibt es bei den
meisten Regionalbanken nach wie
vor kaum Zinsen, auch bei lhnen.
Warum wird Tagesgeld unattrak-
tiv gemacht?

Abel: Weil die Banken ein In-
teresse daran haben, das Geld
fiir eine langere Zeit, also ver-
bindlich und verldsslich, in der
Bilanz zu haben.

Das Interview fiihrte
Ralf Heidenreich.
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