
IM INTERVIEW: FRANK MÜHLBAUER

„Wir machen nicht auf Teufel komm raus Geschäft“
Der neue Vorstandsvorsitzende der TeamBank über den Reiz des Ratenkredits, die Wechats und Paypals dieser Welt, Restschuldversicherungen und die Duz-Kultur

Grundsätzlich treiben uns die glei-
chen Themen um, die auch die ge­-
samte Branche bewegen: Digitalisie-
rung, Regulatorik, Niedrigzinsen, die 
Wettbewerbssituation. Manches da­-
von trifft uns dank unseres Geschäfts-
modells nicht mit der vollen Härte 
wie die Kollegen. Zum Beispiel ist für 
uns weder das absolute Zinsniveau 
noch die Zinsstrukturkurve drama-
tisch. Wir leben allein vom Konditio-
nenbeitrag, und die Refinanzierung 
erfolgt, wie Sie wissen, durch unsere 
Muttergesellschaft. Eigene Kunden-
einlagen haben wir ja nicht. Deshalb 
denken wir eher in Nettokredit­-
margen. 

n Die sind stabil?
Relativ stabil. Ein gewisser Druck ist 
spürbar. Der geht weniger vom Zins-
umfeld aus als vom Wettbewerb am 
Ratenkreditmarkt. 

n Wie stellt sich das Zinsumfeld aus 
Kundensicht dar?

Unsere Kunden denken mehr in 
Raten und weniger in Zinsen oder 
Effektivzinsen. Das ist für jemanden, 
der in einer traditionellen Bank groß 
geworden ist, nicht ganz leicht zu 
verstehen. 

n Sie wollen Ihre Kunden aber nicht 
umerziehen?

Das ist nicht unser Auftrag. Unser 
Auftrag besteht darin, einen Liquidi-
tätsbedarf auf faire und transparente 
Weise zu decken. Dieser Bedarf 
ergibt sich daraus, dass zwar die 
meisten Menschen Vorsparer sind, 
die von ihren Eltern mitbekommen 
haben, dass man mit 10 Euro in der 
Tasche nicht 20 Euro ausgeben kann, 
dass es aber andererseits „Nachspa-
rer“ gibt, die einen anderen Zugang 
zu dem Thema haben. Diese Nach-
sparer bilden eine relativ stabile Ziel-
gruppe von 20 %  der Bevölkerung. 

n Wie sieht es mit der Regulatorik 
aus?

Die Regulatorik ist eine gewaltige 
Herausforderung, weil wir als Teil 
der DZ Bank-Gruppe von der EZB 
beaufsichtigt werden.

n In Alleinstellung hätten Sie es 
leichter.

Sicher, aber dann bleiben wir doch 
lieber Mitglied der genossenschaftli-
chen Finanzgruppe und Kompetenz-
zentrum für Liquiditätsmanagement 
der Volksbanken und Raiffeisenban-
ken und nehmen dafür sogar die 
strengeren regulatorischen Anforde-
rungen in Kauf. 

n Dann ist der scharfe Wettbewerb 
Ihre größte Herausforderung?

Das ist so. Der Wettbewerb – da sage 
ich Ihnen nichts Neues – kommt nicht 
so sehr von klassischen Banken und 
Sparkassen, auch wenn wir diese 
Häuser als Mitbewerber keineswegs 
unterschätzen. Perspektivisch wer-
den wir uns aber vor allem gegen die 
Wechats, Googles und Paypals dieser 
Welt behaupten müssen. 

n Warum sind diese Adressen für die 
Kunden so reizvoll?

Banking ist für Privatkunden nicht 
sehr sexy. Es macht ihnen noch 
weniger Spaß als ein Termin beim 
Zahnarzt. Die TeamBank unterhält 
ein Ökosystem für Liquiditätsma-
nagement, aber unsere Endkunden 
leben in einer komplett anderen 
Welt. Die wollen ja keinen Kredit. 
Die wollen eine Lösung, und zwar 
eine einfache, bequeme und schnel-
le, möglichst sofortige Lösung, wenn 
sie zum Beispiel ein Fahrrad im 
Schaufenster sehen, dafür aber 
gerade nicht genug Geld auf dem 
Konto haben.

n Solche Lösungen anzubieten, ge­-
lingt den Amazons, Googles & Co. 
besser?

Sie beherrschen die entsprechende 
Denke bereits, weil sie näher an den 
Lebenswelten der Kunden dran sind. 
Wir sind diesen Unternehmen auf 
den Fersen und schaffen es immer 
besser, die Bedürfnisse unserer Kun-
den zu erkennen und zu adaptieren. 
Und natürlich müssen wir mit unse-
rem Angebot und unseren Services 
für die Partnerbanken in jeder Hin-
sicht so attraktiv sein, dass sie begeis-
tert von der Idee sind, das Geschäft 
mit uns zu machen.

n Über die neuen Wettbewerber 
liest man viel, etwa dass Paypal 
ins Ratenkreditgeschäft einsteigt. 
Aber bleibt es nicht oft bei Ankün-
digungen?

n Welche Relevanz hat für die 
TeamBank das umstrittene The-
ma Restschuldversicherung?

Auch hier kommt es darauf an, sach-
gerecht und sauber mit dem Thema 
umzugehen und die Qualitätsstan-
dards einzuhalten. Nicht sachgerecht 
und sauber wäre es etwa, einem 
Beamten eine Versicherung gegen 
Arbeitslosigkeit zu vermitteln. Die oft 
pauschale Kritik von Verbraucher-
schützern kann ich nicht nachvollzie-
hen. Die Erfahrung der TeamBank 
zeigt eindeutig, dass der Bedarf an 
Restschuldversicherungen im Kun-
deninteresse gegeben ist. Bei einem 
Bestand von mehreren 100 000 Ver-
trägen, die unsere Kreditnehmer bei 
der R+V abgeschlossen haben, liegt 
die „Anwendungsquote“ bei etwa 
15 %. Als Branche haben wir es bisher 
aber offenbar nicht geschafft, unsere 
Position zu vermitteln.

n Rechnen Sie damit, dass der Ge­-
setzgeber wie in der Lebensversi-
cherung auch hier einen Provi-
sionsdeckel einführt?

Die Diskussion ist im Stadium eines 
Referentenentwurfs steckengeblie-
ben. Aber auf Dauer müssen wir uns 
auf eine Obergrenze und damit ein-
hergehende Ertragseinbußen ein-
stellen. Darauf werden wir mögli-
cherweise mit Produktanpassungen 
zu reagieren haben.

n Wie viele Streitfälle dazu haben 
Sie bei der TeamBank?

So gut wie keine. Die Pakete, die wir 
anbieten, sind hinsichtlich des 
Schutzumfangs und der Kosten 
hochtransparent. Der eine Kunde 
sagt Ja dazu, der andere sagt Nein. 
Wichtig ist, dass ein Berater nicht 
den Eindruck erweckt, der Kunde 
bekomme den Kredit nur, wenn er 
auch die Versicherung abschließt. 
Die Vorstände und Mitarbeiter wol-
len und müssen dem Kunden in die 
Augen schauen können, wenn sie ihn 
am nächsten Morgen beim Bäcker 
treffen.

n Welche Erwartungen haben Sie 
für das Geschäftsjahr 2019? 

Man soll den Tag nicht vor dem 
Abend loben, aber bei aller Vorsicht: 
Wir haben uns ein Bruttoneuge-
schäft von 3,4 Mrd. Euro vorgenom-
men, 13 % mehr als im Vorjahr. Wie 
es heute aussieht, werden wir diese 
Vorgabe erreichen oder leicht über-
treffen. Im Bestand dürften wir um 
8 bis 9 % zulegen und bei knapp 
9 Mrd. Euro landen. Für 2020 peilen 
wir ähnliche Zuwächse an. Das 
heißt, wir wollen weiter deutlich 
überproportional wachsen und sind 
überzeugt, dass uns das gemeinsam 
mit unseren Partnerbanken gelin-
gen wird. 

n Wie sieht es beim Ergebnis aus?
Wir rechnen mit einem ähnlich guten 
Ergebnis wie 2018, also in der Ge­-
gend von 140 Mill. Euro vor Steuern. 
Auch diese Aussage steht Anfang 
November noch unter Vorbehalt. 

n Dieses Ergebnis vergleicht sich mit 
der von der DZ Bank für die ganze 
Gruppe genannten nachhaltigen 
Spanne von 1,5 bis 2 Mrd. Euro?

Richtig. Darüber hinaus können 
Ihnen auch die von uns an Partner-
banken in Deutschland gezahlten 
Provisionen von 260 Mill. Euro ein 
Gefühl für den Stellenwert der Team-
Bank in der Gruppe geben. Die Wert-
schöpfung im Verbund, also erwirt-
schaftetes Ergebnis plus ausgeschüt-
tete Provisionen, möchten wir in den 
nächsten Jahren weiter signifikant 
steigern.

n Mit dem genannten Ergebnis füh-
len Sie sich wohl?

Wohlfühlen dürfen sich damit letzt-
lich unsere Stakeholder. Wir selbst 
als TeamBank brauchen ein Ergebnis 
in dieser Größenordnung, um unser 
für die nächsten Jahre geplantes 
Wachstum unterlegen zu können. 
Wir müssen die Infrastruktur ständig 
parallel zu den sich rasch wandeln-
den Kundenbedürfnissen weiterent-
wickeln. Ich bin davon überzeugt, 
dass wir schon heute wirklich schnell 
und gut sind, aber die Anforderun-
gen der Amazon-Generation an Tem-
po, Convenience und Servicequalität 
werden immer höher. Nicht nur jün-
gere Menschen wünschen sich das 
perfekte Kundenerlebnis. Hier müs-
sen wir angemessen investieren, um 
zukunftsfähig zu bleiben.

n Sie müssen das Wachstum auch 
mit Kapital unterlegen.

Sie haben insofern Recht, als die kon-
kreten Auswirkungen am Markt noch 
überschaubar sind. Aber die Initiati-
ven zeigen, wohin die Reise geht. 
Paypal, um bei diesem Beispiel zu 
bleiben, ist mit seinen enormen Ska-
lierungsmöglichkeiten ein hochrele-
vanter Player, arbeitet konsequent 
daran, die Wertschöpfungskette rund 
um den Zahlungsverkehr auszuwei-
ten, und hat zweifellos das Zeug, am 
Ratenkreditmarkt ein bedeutender 
Wettbewerber zu werden.

n Wie stark machen Ihnen Platt-
formbetreiber wie Check24 zu 
schaffen, die teilweise mit Nega-
tivzinsen auf Kundenfang gehen?

Einmal davon abgesehen, dass ich 
Negativ- oder Nullzinskonditionen 
mindestens für Mogelpackungen hal-
te, da diese Angebote reine Marke-

tingaktionen sind, die nur für einen 
Bruchteil der Kunden verfügbar sind, 
ist solch eine Plattform mit ihrem 
Zugang zu den Kunden und der Kom-
petenz im Management von Daten 
ein ernstzunehmender Herausforde-
rer. Eine Herausforderung, die wir 
aber annehmen. Nicht von ungefähr 
hat sich die TeamBank vor einigen 
Jahren von den Plattformen losge-
löst, weil wir mit der Zusammen-
arbeit auf Dauer die Kundenschnitt-
stelle aufgegeben hätten und zum 
reinen Produktlieferanten mutiert 
wären, der nur noch eine Kostenstra-
tegie fahren kann. 

n Wenn Sie den Kunden, wie Sie 
sagen, Lösungen anbieten wollen, 
um zum Beispiel auch Spontan-
käufe zu tätigen, müssen Sie näher 
an den Point of Sale.

Gekauft. Mit dem „Ratenkauf by 
Easycredit“ sind wir seit 2015 am 
Markt und verzeichnen durchaus vor-
zeigbare Erfolge, sowohl am Point of 
Sale als auch im E-Commerce. Inzwi-
schen sind rund 1 700 Händler ange-
bunden. Drei von vier Kunden, die 
einen Ratenkauf tätigen, haben Giro-
konten außerhalb der genossen-
schaftlichen Finanzgruppe und ber-
gen damit das Potenzial, Neukunde 
zu werden. 

n Marktdurchdringung und Stück-
zahlen erscheinen aber ausbau-
fähig.

Klar. Da liegt noch viel Arbeit vor 
uns. Wir mussten erst einmal lernen, 
wie Handel funktioniert. Aber wir 
sind da dran, und die mit uns koope-
rierenden Händler zeigen sich über-
wiegend begeistert. Die Entwick-
lung geht jedoch weiter: In Zukunft 
dürfen wir nicht darauf warten, dass 
beim Kunden ein Liquiditätsbedarf 
entsteht, sondern er muss wissen, 
was er der Bank dank seiner Bonität 
„wert ist“, so dass er für Impulskäufe 
sofort auf einen entsprechenden 
Rahmen zugreifen kann. Wir müs-
sen zur Stelle sein, wenn der Bedarf 
entsteht.

n Das Produkt dafür ist die „Finanz-
reserve“, eine Art Kontokorrent-
kredit?

Richtig. Die Finanzreserve ist das 
Upgrade fürs Portemonnaie. Bis-
lang gibt es diese nur in Kombina-
tion mit dem Easycredit. Perspekti-
visch wollen wir sie auch eigenstän-
dig anbieten.

n Was macht den Ratenkredit heute 
überhaupt für so viele Anbieter 
interessant? Es ist gar nicht lange 
her, da galt der Ratenkredit als 
„Schmuddelgeschäft“.

Ihre historische Einordnung ist 
wohl zutreffend, aber Zeiten än­-
dern sich. Laut einer Studie des 
Bankenfachverbandes sind Raten-
kredite heute die am häufigsten 
verwendete Finanzierungsform, 
und auch Gutverdiener zahlen 

zunehmend in Raten. Der Raten-
kredit ist längst nicht mehr in der 
Schmuddelecke. Der deutsche 
Ratenkreditmarkt ist in den vergan-
genen Jahren konstant in Größen-
ordnungen von 4 bis 5 % auf jetzt 
rund 175 Mrd. Euro gewachsen. 
Das ist ein beachtliches Volumen, 
und der Markt dürfte in der abseh-
baren Zukunft mit ähnlichem Tem-
po weiterexpandieren. Nicht zu­-
letzt: Über die gesamte Branche 
gesehen entfallen 25 % des Reve-
nue Pools im Privatkundengeschäft 
auf den Ratenkredit. Das alles 
macht den Reiz dieses Geschäfts 
aus.

n Die Kreditgenossen schöpfen ihr 
Potenzial an dem riesigen Markt 
nicht annähernd aus. Die Team-
Bank hatte 2018 einen Kreditbe-
stand von 8,2 Mrd. Euro. Auch 
wenn man das direkte Geschäft 
der Primärinstitute hinzurechnet, 
kann die Gruppe damit nicht 
zufrieden sein.

Die TeamBank hat in der Vergangen-
heit jährlich um 6 bis 8 % und damit 
über Markt zugelegt und verfolgt 
auch für die nächsten Jahre eine kla-
re Wachstumsstrategie. Erfreulich ist 
zu sehen, dass unsere Partnerbanken 
mit uns wachsen. Diese Kooperatio-
nen werden wir intensivieren. Denn 
wir sind fest davon überzeugt, dass 
wir als strategischer Partner zum pro-
fitablen Wachstum der Gruppe bei-
tragen können. 

n Die TeamBank will fair und trans-
parent sein. Was heißt das?

Einfach gesagt, wir machen nicht 
auf Teufel komm raus Geschäft. Ein 
Nichtkunde, dem wir keinen Kredit 
geben, ist kurz verärgert. Doch das 
ist mir lieber, als jemanden in die 
Überschuldung zu treiben. Die 
Raten müssen für den Kunden ver-
kraftbar bleiben. Im Zweifelsfall 
sind wir etwas zu restriktiv. Das 
kommt dem Kunden oder Nichtkun-
den zugute und nicht zuletzt unse-
ren Risikokosten. 

ZUR PERSON

Eingegroovt
ski – Mit dem Wechsel vom Co-Chef 
der DZ Hyp zum Vorstandsvorsit-
zenden der  TeamBank hat Frank 
Mühlbauer Ballast abgeworfen. 
Nicht allein das förmliche Sie ließ 
er bei der Immobilien- und Pfand-
briefbank zurück,  auch die Krawat-
te und das  Mittelinitial M.  In seinem 
neuen Amt ist er eben auch Reprä-
sentant einer besonderen Kultur. 
Dumme Sprüche musste er  sich 
wegen des lockereren Auftritts bis-
her nicht anhören. Den Ratenkre-
ditspezialisten, an dessen Spitze er 
seit April steht, hat sich Mühlbauer 
durch Hospitationen in den  Berei-
chen und im direkten Kontakt mit 
den Beschäftigten   schnell erschlos-
sen  und sich insgesamt, wie er  sagt, 
im neuen Umfeld „eingegroovt“. 

Dem aus Burghausen stammen-
den 56-jährigen Diplom-Kauf-
mann und Diplom-Bankbetriebs-
wirt kommt entgegen, dass er seit 
36 Jahren überzeugter Kreditgenos-
se ist, den Verbund mit seinen 
Strukturen und Befindlichkeiten 
daher bestens kennt (und der Ver-
bund ihn), dass ihm aber auch die 
TeamBank nicht fremd war, als er 
nach Nürnberg wechselte. Als  Vor-
standsmitglied und später Chef der 
Volksbank Niederrhein trieb er  einst  

gegen anfängliche interne Wider-
stände die Kooperation mit dem 
Easycredit-Anbieter voran. Er ge-
hörte zudem  einige Jahre dem Auf-
sichtsrat der DZ-Bank-Tochter an. 

Mühlbauer wurde bei der vorma-
ligen Norddeutschen Genossen-
schaftsbank in Hannover ausgebil-
det. Eine Station auf seinem Berufs-
weg war auch die  frühere DG Bank. 
2009 kam er zur WL Bank, bei der 
er 2011 an die Spitze rückte. Die 
Münsteraner fusionierten 2018 mit 
der   DG Hyp in Hamburg, Mühl-
bauer wurde Co-Chef der  DZ Hyp. 

(Börsen-Zeitung, 8.11.2019)

Frank Mühlbauer
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n Herr Mühlbauer, Sie sind seit April 
Vorstandsvorsitzender der Team-
Bank. Wie erleben Sie Ihren per-
sönlichen Change-Prozess?

Mein neues Arbeitsumfeld erlebe ich 
sehr positiv, aber eine enorme Ver-
änderung bedeutet der Wechsel von 
der DZ Hyp zur TeamBank in der 
Tat. Das fängt mit unseren Arbeits-
welten an. Das offene Bürokonzept, 
in dem man abends einen Clean 
Desk hinterlässt, ist schon etwas 
anderes als ein Einzelbüro, das man 
bei Arbeitsende auch mal nicht per-
fekt aufgeräumt hinter sich zu­-
schließt. Und auch unsere Duz-Kul-
tur fordert mich manchmal noch 
heraus. Ich muss mir erst einmal 
50 % mehr Daten merken – außer 
den Nachnamen und den Funktio-
nen auch die Vornamen.

n Das Duzen ist, zumal in Banken, 
nicht jedermanns Sache.

Meine Generation ist anders soziali-
siert. Aber ich habe schnell Gefallen 
am ungezwungenen Du gefunden. 
Inzwischen kenne ich zur Verwunde-
rung vieler Kolleginnen und Kollegen 
schon sehr viele mit ihrem Vorna-
men, und es fällt mir fast schwerer, 
mich zum Sie zu disziplinieren, wenn 
ich mit Leuten am Tisch sitze, die den 
informellen Umgang nicht gewöhnt 
sind.

n Wie unterscheiden sich die zwei 
Welten Realkredit und Raten­-
kredit?

Das Thema Liquiditätsmanagement 
für Privatkunden, mit dem wir unter-
wegs sind, nehme ich als viel dynami-
scher wahr als das Geschäft, das ich 
in den vergangenen zehn Jahren 
betrieben habe, obgleich auch der 
Realkredit nicht stillsteht – denken 
Sie nur an Plattformmodelle, die in 
der Baufinanzierung mehr und mehr 
an Bedeutung gewinnen. Insgesamt 
ist der Realkredit aber noch deutlich 
näher am klassischen Bankgeschäft, 
etwa was die Frage der Sicherheiten 
angeht. Da lässt sich nicht alles prob-
lemlos digitalisieren. Bei der Team-
Bank hingegen hat der Kunde das 
Geld zur freien Verwendung. Wir 
schauen auf die Bonität.

n Sie kommen von einem 75-Mrd.- 
Euro-Haus und sind jetzt bei einer 
Bank mit 10 Mrd. Euro Bilanzsum-
me. Ist das nicht ein Abstieg?

Dafür sind die Stückzahlen bei uns 
etwas höher. 

n Akzeptiert. Die Frage war auch 
nicht ganz ernst gemeint. Ist es 
eigentlich ein bestimmter Men-
schenschlag, der bei der Team-
Bank arbeitet?

Der Typ Mensch, der sich bei uns 
wohlfühlt, wäre nicht unbedingt 
auch in jeder klassischen Bank gut 
aufgehoben. Die Art und Weise, wie 

man zusammenarbeitet, wie Hie-
rarchien gelebt werden oder gerade 
nicht gelebt werden, zieht be­-
stimm­te Menschen an. Ich erlebe 
bei der TeamBank eine hohe Identi-
fikation unserer Mitarbeiter mit 
dem Haus und ein äußerst hohes 
Commitment. 

n Wie erklären Sie sich das?
Es ist wohl die Kombination aus der 
Einbettung in die genossenschaftli-
che Finanzgruppe, der Fokussierung 
auf Privatkunden, der prozessgetrie-
benen Arbeit und der besonderen 
Kultur dieses Hauses. Das alles führt 
zu einer auch im Vergleich zu ande-
ren Finanzdienstleistern extrem 
hohen Zufriedenheit unserer Mit-
arbeiter. Und nicht nur für uns gilt: 
Die Sehnsucht nach Sinn in der 
Arbeit schafft eine starke Kohäsion. 
Eine Folge davon ist die Betriebszu-
gehörigkeit von durchschnittlich 
mehr als zehn Jahren. Das hätte ich 
in so einem dynamischen Umfeld 
nicht unbedingt erwartet. 

n Was sind die größten Herausfor-
derungen für die TeamBank in die-
sen für die Bankenbranche wilden 
Zeiten?

„Banking ist für Privat-
kunden nicht sehr sexy. 
Es macht ihnen noch 
weniger Spaß als ein 
Termin beim Zahnarzt.“

Auch das. Aktuell sind wir mit einer 
Kernkapitalquote von 12,7 % (Ende 
2018, nach IFRS) ausreichend, aber 
nicht üppig ausgestattet. Es gibt 
Spielraum, auch in Zukunft Gewinne 
zu thesaurieren, aber es gibt auch die 
berechtigte Erwartungshaltung, dass 
wir einen Teil unseres Ergebnisses 
abführen. Das muss immer wieder 
neu austariert werden. 

n Kann der Kapitalbedarf auch mal 
über den Thesaurierungsspiel-
raum hinausgehen?

Das ist nicht auszuschließen. Ange-
sichts der Ergebnisse, die wir erwirt-
schaften, bin ich aber zuversichtlich, 
dass unsere Eigenkapitalausstattung 
auch in Zukunft nicht als Wachs-
tumsbremse wirken wird. 

n Inwieweit kommen zum einen die 
politischen Themen, mit denen 
wir alle täglich konfrontiert sind, 
also Brexit, Handelskonflikte und 
so weiter, und zum anderen die 
konjunkturelle Abschwächung im 
Geschäft der TeamBank an?

Die politischen Themen bewegen 
mich als Bürger sehr. Für unser 
Geschäftsmodell sind sie unmittel-
bar noch nicht spürbar. Das mag 
sich über Zweitrundeneffekte 
durchaus einmal ändern. Unser 
eigenes Geschäft – und das betrifft 
auch den zweiten Teil Ihrer Frage 
– wird in hohem Maße von den 

Beschäftigungsquoten und der Kon-
sumfreude geprägt. Die Beschäfti-
gung ist auf einem hervorragenden 
Niveau, und in der Konsumfreude, 
die von den Zukunftserwartungen 
der Privatkunden bestimmt wird, 
schlägt sich die tatsächliche oder 
vermeintliche konjunkturelle Ein-
trübung auch noch nicht nieder. Auf 
der Risikoseite ist deshalb bisher 
nichts zu erkennen, das uns beunru-
higen müsste. Die für die TeamBank 
selbst relevanten Indikatoren sind 
somit auch mit Blick nach vorne 
eher noch leicht positiv auf hohem 
Niveau. Unabhängig von der direk-
ten Betroffenheit oder Nichtbetrof-
fenheit kann uns als Mitglied der 
genossenschaftlichen Finanzgrup-
pe der gesamtwirtschaftliche Kon-
text allerdings nicht kaltlassen.

n Alle reden von Nachhaltigkeit. 
Auch die TeamBank?

Wir reden nicht nur darüber, wir 
praktizieren sie auch. Nachhaltig-
keit heißt für uns zuerst, in unseren 
Kundenbeziehungen die genossen-
schaftlichen Werte zu pflegen, ehr-
bare Kaufleute zu sein und uns fair 
zu verhalten. Hierzu gehört, dass 
wir konsequent vom Kunden her 
denken, was nicht zuletzt bedeutet, 
der Gefahr einer Überschuldung 
vorzubeugen. Dazu engagieren wir 
uns unter anderem auch mit unse-
rer unabhängig arbeitenden Stif-
tung „Deutschland im Plus“.

n Was macht die  genau?
Die Stiftung verfolgt das Ziel, die 
Menschen für einen risikobewuss-
ten und nachhaltigen Umgang mit 
ihren Finanzen zu sensibilisieren, 
und leistet dazu intensive Aufklä-
rungsarbeit in Schulen, Bildungs-
einrichtungen und auch für Ge­-
flüchtete. Darüber hinaus bedeutet 
Nachhaltigkeit für uns auch, ein ver-
antwortungsvoller Arbeitgeber für 
rund 1 000 Beschäftigte zu sein, 
etwa indem wir – wie mit unserem 
Gebäude in Nürnberg – für ein 
ansprechendes und inspirierendes, 
aber auch umweltbewusstes Um­-
feld sorgen oder mit einem weitrei-
chenden Jobticket für öffentliche 
Verkehrsmittel den Klimaschutz 
unterstützen. In der Mitarbeiter-
schaft und bei Interessenten, gerade 
auch im Universitätsumfeld, spüre 
ich, dass das Thema Nachhaltigkeit 
für die Positionierung als Arbeitge-
bermarke praktisch allgegenwärtig 
ist und beim Halten und Rekrutie-
ren von Personal eine entscheiden-
de Rolle spielt. Da gibt es in Bewer-
bungsgesprächen eine klare Erwar-
tungshaltung. 

Das Interview führte 
Bernd Wittkowski.

„Die oft pauschale Kritik 
von Verbraucher-
schützern kann ich 
nicht nachvollziehen.“
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