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RAL FORUM 2008

,Das Ohr dicht am Puls der Mit-
glieder” Dr. Hans Werner Busch
uber ,Mitgliederbindung und
Mitgliedergewinnung” in Ver-
banden

,Der beste Hebel zur Mitgliedergewin-
nung sind zufriedene Mitglieder”, lautete
die Kernaussage im Vortrag von Dr. Hans
Werner Busch beim RAL FORUM am
19. November 2008 in Kaln. Der Leiter
des Instituts fir Verbandsmanagement
(Berlin/Brissel) referierte Gber das Thema
,Mitgliederbindung und Mitgliederge-
winnung”. Mitgliederbindung rangiere
vor der Mitgliedergewinnung, so Busch.
Die Schlissel zu erfolgreicher Mitglie-
derbindung seien Mitgliederorientierung
und Mitgliedermanagement, wozu auch

das Beschwerdemanagement gehdre.

,Erfolgreiche Verbande haben das Ohr
dicht am Puls ihrer Mitglieder”, so
Busch. Dabei warnte er vor einem Miss-
verstandnis: ,Mitgliederorientierung heif3t
nicht, den Mitgliedern nach dem Mund
zu reden und eifrigst das zu leisten, was
die Mitglieder winschen. Die Wunschbil-
der der Mitglieder stimmen selten Uber-
ein.” Aus diesen Grinden solle sich je-
der Verband, der Mitgliederbindung und
Mitgliedergewinnung zum Programm
macht, zundachst sehr prazise dartber
vergewissern, welche Funktionen und
welche Ziele der Verband verfolgt und
welchem Typ er zuzuordnen ist.

Zu den wesentlichen Veranderungen im
Verbandswesen, aber auch in der Wirt-
schaftswelt, gehére die Tatsache, dass
fir Verbandsmitglieder Loyalitat nicht
mehr das entscheidende Kriterium sei,
sondern die Kosten-/Nutzen-Uberlegung
im Vordergrund stehe. So betreibe ein Ver-
band dann eine erfolgreiche Mitglieder-
bindung, wenn

m er die Erwartungen der Mitglieder im
Hinblick auf die verbandlichen Leis-
tungen kennt,

m seine leistungsversprechen hinreichend
konkret und prazise formuliert,

m seine fatsachlichen Leistungen mit den
versprochenen Ubereinstimmen,

m diese fir die Mitglieder einen zusdtz-
lichen Nutzeneffekt haben,




m seine Mitglieder keinen Grund haben,
sich dieselben leistungen woanders
einzukaufen,

m seine Lleistungen in ihrer Qualitat und
Zuverl@ssigkeit nicht schwanken und
m Information und Kommunikation nichts

zu wiinschen tbrig lassen.

Dabei sei der Faktor Kommunikation ganz
entscheidend: ,Erfolgreiche Verbande
brauchten vor allem eine Uberzeugende
Kommunikation nach innen wie nach
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auBen”, so Busch. Dazu gehdére auch
die gelebte Mitgliederorientierung: Ein
Indikator dafiir sei ,die Art und Weise,
wie mit Anliegen und Problemen der Mit-
glieder, die sie beim Verbandspersonal
unterbringen, umgegangen wird. Je hoher
der Anteil derer ist, die sich bei Fragen
schnell und kompetent behandelt fuhlen
und die bei méglichen Zeitverzégerungen
gleichwohl zuverlassig beachtet worden
sind, desto gréber die Verbandsbindung.”

INTERN

Dank an die RAL Fordermitglieder

RAL bedankt sich herzlich bei seinen
Fordermitgliedern fir die ideelle und
finanzielle Unterstitzung im vergange-

nen Jahr 2008:

m Zentralverband der Augenoptiker e. V.

m Deutsche liga zur Bekéampfung des
hohen Blutddrucks — Deutsche Hyper-
tonie Gesellschaft e. V.

m B-G-A Bundesverband des Deutschen
Grof- und AuBenhandels e. V.

m Verband der Deutschen Heimtextilien-
Industrie e. V.

m Bundesverband der Deutschen
Industrie e. V.

m Verband der Deutschen Leder-
industrie e. V.

m Bundesverband des Deutschen
Versandhandels e. V.

m Deutscher Handwerkskammertag, DHKT

m DVI Deutsches Verpackungs-
institut e. V.

m Edelmetallverband e. V.

m European Security Systems
Association (ESSA) e. V.

m Forschungsinstitut Hohenstein,
Abteilung Textile Dienstleistungen &
Innovationen

m IVSH Industrieverband Schneid- und

Haushaltwaren e. V.

m Kago-Kamine-Kachelofen
GmbH & Co. — Deutsche Wérme-
systeme GmbH & Co. KG

m Zentralverband des Kirschnerhand-
werks e. V.

m Bundesarbeitsgemeinschaft der
Mittel- und Grofbetriebe des
Einzelhandels e. V. [BAG)

m Verband der deutschen Lackindustrie e. V.

Neues Fordermitglied:
Forschungsinstitut Hohenstein

RAL begriBt das seit Anfang 2009 neue
Fordermitglied Forschungsinstitut Hohen-
stein, Abteilung Textile Dienstleistungen &
Innovationen. In den Hohensteiner Instituten
arbeitet ein Stab hoch qualifizierter und
engagierter Fachleute in modern ausge-
risteten Laboratorien an der Zukunft tex-
filer Produkte und Dienstleistungen. Da-
neben lassen Hersteller, Handelsunter-
nehmen, Importeure und Exporteure aus
der ganzen Welt ihre Produkte von den
Hohensteiner Spezialisten auf Qualitat
und Produkteigenschaften testen und be-
werfen. Mit RAL verbunden ist das Institut
seit vielen Jahren durch die Prifungen im
Rahmen der erfolgreichen Gitesicherung
sachgemaBe Waschepflege.
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