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Succesvolle eerste masterclass voor
verenigingsm anagers in België

De eerste masterclass voor r-etenigingsmanagcrs

vond op 26 september 2014 plaats in Brussel. Spre-

ker en moderator van dienst rras Nederlander Jos
Wesselink. Ecn in België ongckcnd figuur, maar in
Neclerland heeft hij zijn spoten a1 r-erdiend in de

ver-enigingsmanagemerits,erelcl. Hij urcrkte als ad-

rriseur en consultant \()()r meer dan 65 branchc- cn

beroepsorganisaties en stond mee aan de u,ieq r-an

het competentieproÍiel r,an de verenigingsmanager,

ontu,ikkcld door VPN. Dat is de Nederlandse ver-

cniging van verenigingsprotè s sionals.

Naast theoretische kadcrs en praktijkuinvisscJingcn
tussen de deelnemets ku,amen enkele trends aan bod
die momenteel stcrk spelen in verenigingen.

S<iiidariteitsprincipe ondet cir:trk

Voor ziin presentatie startte Jos vanuit zijn 3B-mo-
del, dat bestaat uit Binden, Beïnr.locdcn en Bieden.

Nleteen s,ordt uit de reacties rran de aanu,ezige r-er

enigingsmanagets duidelijk clat lcden, zeker bij het
initieel aansluiten, vooral aangetroklien rvordcn door
het 'Bieden' r-an de vereniging. Er is een algcmene

consensus over het feit dat het soliclariteitsprincipc
ondcr druk staat. Dat blijkt ook uit de bekenclmaking

dat enkele aanu,ezigen binnen hun organisatie s-er-

ken met een ROl-calculator; bij de ene v,otdt dit pro-
actief gebruikt om leden dutdelijk te maken \\raarom

ze lid moeten rvorden. Bij de andere u,orclt het eetdcr

gebruikt a1s een lid dreigt af te rallen.

Naast de Return-on-Investment raadt Wesselink

sterk aan om ook eeris fla te gaan u,at de Return-on-
Time is r.oor leden door hun lidmaatschap. Dit kan

vaak nog van groteÍ belang zijn l,oor je 1eden.

NIaar het allerbclangrijkste om hct solidariteitsprin-
cipc te beschermen is toch r,l,el om cle leden terug te
betrekken bij de vereniging en met hen cen bottom-
up dialoog aàn te gaan. Laat hen deel uitmaken r,an

hct hele gebeuren, laat hen co-crcörcn cn meer.oelen.

Ze moeten zichzelf één voelen met de r.ereniging.

Kill voilr itr:xiir,g rli*rrsiclr

Een andere trend zijn cle cllcnlange lijsten aan clien-

stcn dic r-ctenigingen aanbieden. Uit ondcrzoek in
Nederland bl,ijkt dat in reel r-erenigingen het leden-

aantal daaIt, toch zict men dat tussen 2010 en 2012 et

tn 61."/o r.an cle branchc- en beroepsorganisaties een

toename is l-an indir.iduele diensfi,etlening aan leden.

De lec1en zien op den duur de bomcn nict mcer door
hct bos. Ga na rvat je leden rverkclijk nodig hebben

en maak een selectie. Zobe.*,aar je cle focus cn kan je

echte kv,aliteit brcden.

,\ls tip gecft Jos \\'essel,ink de deelnemers mee orl
eens na te gaan rl,at de 'Tob 3'r-an hun leden is. Waar
liggcn zij 's nachts o\ier te tobbcn? \X/at ziin hun
'peinspunten'? -Een oefening die iedere verenigings-
managef rroor zichzelf eens zou moetefl maken.

§arlren stcri<cr"?1

NIaar ook op andere r.lakken komcn clc vcrcnigingcn
r.oor uitdagingen te staan en rvotden zc bijr.oorbeeld
voor de belangenbehartrging r.an hun organisrtie ge-

noopt om samenr.r,erkingen aan tc gaxn met andere

organisaties, in de r.orm van strategische allianties

tond actuele issues, ketensamenurctking of outsour-
cing. O

Nog meer inzichten en tips om van jouw
organisatie een hoogpresterend team te mal<en?

En wil je meer weten over issue powered
association management? Ats BSAE-tid kan je
de vottedige presentatie van los Wessetinl<
inl<ijken.
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