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Leergutmanagement für Privatbrauereien unterstützt durch ein Verbandsnetzwerk
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Â Die Vernetzung von Branchen- und Fachexpertise mit dem Verbandsmanagement

Â Das LGM als Erfolgsfaktor für Effizienz, Vielfalt und Komplexitätsbeherrschung

Â Die Idee des Verbands zu diesem Thema

Â Das Programm und erste Erfahrungen

Â Road Mapund Aktivitätenprogramm für 2019
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Leergutmanagement für Privatbrauereien unterstützt durch ein Verbandsnetzwerk
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Die Vernetzung von Branchen- und Fachexpertise mit dem Verbandsmanagement

Symbiose und Synergien zwischen Unternehmen, Branchen und Ihren Verbänden
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weitere Experten

Die Verbandsexperten

3F + Effizienz

Diverse Spitzen- und Regionalverbände 
in den letzten 10 Jahren wie z.B.:

Die deutschen Brauer Deutscher Brauer-Bund

Hauptverband der Deutschen Bauindustrie

Zusammenschluss von 39 mittelständischen 
Familienbrauereien im D/A/CH - Gebiet

Bundesverband Güterkraftverkehr Logistik und 
Entsorgung

Χ ǳƴŘ ǾƛŜƭŜ ƳŜƘǊ

Bundesverband der DetuschenLuft- und Raumfahrt

+ weitere Experten
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Â Die Mitglieder eines Verbands sind Kunden und erwarten konkrete Leistungen für ihre Beiträge.

Â Ein Verband ist vorrangig zunächst Interessenvertreter eines Branchensegments, und erzeugt über 
verschiedenste Hebelwirkungen ein Nutzen für die nachhaltige Existenzsicherung seiner 
Mitgliedsunternehmen.

Â Die Verbandslandkarten der Branchen sind extrem vielfältig und vielschichtig geworden, so dass heute 
ein intensiver Wettbewerb für verbandsartige Dienstleistungen existiert.

Die Vernetzung von Branchen- und Fachexpertise mit dem Verbandsmanagement

Die Positionierung und das Prozessmodell eines Verbands in seiner Branchenlandkarte

Mission, Vision, Strategische Planung, SWOT, 
Positionierung und Rekonfiguration

Prozesshaus mit Kernprozessen Haupt-Inhalte der Verbandsprozess in mehreren Ebenen 

Trendmanagement, Themenselektion, Arbeitskreise, 
Fachabteilungsarbeit, Forschung, Studien

Systematisches Monitoring, Formulierung und Entwicklung der 
eigenen Position, Multimedialer Einwirkprozess

Mitglieder-CRM, Mitglieder-Akquise, Beratung, Betreuung, 
Information, Anfragenmanagement, Mitgliederbindung

Öffentlichkeitsarbeit, Medienbetreuung, Pressemitteilungen

Verbandsstrategie

3F-Prozess

Politische Einflussnahme

Mitglieder-Service

Image-Entwicklung
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Die Vernetzung von Branchen- und Fachexpertise mit dem Verbandsmanagement

Die strategische Positionierung eines Verbands: Werteversprechen und Leistungen für seine Mitglieder

Identifizierung von Wettbewerb
und Umfeld

CANVAS-WorkshopCANVAS-Workshop

Mitglieder &
Stakeholder

Werte-

versprechen
Partner &
Wettbewerber

Ausgaben Einnahmen

Organisation & 

Prozesse

Ressourcen

Beziehungen

Â Wie sieht das Gesamtbild 
des Verbandsraumes aus?

Â Welche Verbände sind 

direkter Wettbewerb ?
Â Welche Verbände sind 

heutige und mögliche 

Partner?
Â Welche strategischen 

Allianzen bieten sich ?

Â Aus welchen Nicht-
Verbands-Räumen droht 
Konkurrenz ?

Â Wie ist die Vernetzung zu 
den Regionalverbänden ?

Â Wie gut ist die Europa-

Vernetzung ?

Kanäle

Â Wie ist unsere Struktur 
heute aufgestellt ?

Â Was sind unsere Prozesse, 

kennen wir diese richtig ?
Â Wie sind die Aufgaben auf 

die Sollprozesse 

abgestimmt ?
Â Wie steuern wir ?
Â Wie priorisieren und 

fokussieren wir ?

Â Welche personellen 
Ressourcen haben wir ?

Â Wie flexibel sind wir ?

Â Über welche finanziellen 
Ressourcen verfügen wir ?

Â Welche Arten von 
Beziehungen gibt es ?

Â Wie gut ist unser CRM-

Konzept und ςSystem ?
Â Zu welchen Playern 

unterhalten wir 

Beziehungen ?
Â Wen erreich wir, wen  nicht 

oder nur schlecht ?

Â Welche Kanäle 
betreiben wir für unsere 
Botschaften und Services ?

Â Welche Inhalte  
transportieren wir über 
welche Wege ?

Â Welche Kanäle fehlen uns 
heute noch ?

Â Für welche Wertschöpfungen 

und Mission stehen wir ?

Â Welchen Mehrwert erzeugen 

wir für wen:

Â Branche
Â Öffentlichkeit
Â Mitglieder
Â Medien
Â Andere

Â Welcher messbarere nutzen 

steht den Beiträgen 

gegenüber ?

Â Wie zufrieden sind unsere 

Mitglieder ?

Â Welche Produkte und Services 

bieten wir ?

Â Was bekommt man nur als 

Mitglied in unserem Verband ?

Â Wo haben wir eine absolute 

Alleinstellung ?

Â Welche benötigten Services 

erfüllen wir heute nicht ?

Â Für welches Branchensegment 

sind wir aufgestellt ?

Â Was ist unser typisches 

Zielmitglied ?

Â Welche Segmente gibt es in 

unserem Mitgliederprofil ?

Â Was sind die größten 

Herausforderungen für unsere 

Mitglieder ?

Â Welches Mitgliederspektrum 

betreuen wir heute ?

Â Welche Mitglieder erreichen 

wir heute noch nicht oder zu 

wenig ?

Â Was sind die Erwartungen der 

tatsächliche n und potenziellen 

Mitglieder an uns ?

Â Welche Institutionen und 

Organisationen außerhalb des 

Verbands sind für  die Ziele  

und Aktivitäten des Verbandes  

relevant?

Â Welche Entwicklung hat die Beitragsseite in den letzten Jahren
genommen ?

Â Welche Risiken bedrohen die Einnahmenströme ?

Â Von welcher Seite her besteht Beitrags-Wettbewerb ?
Â Gibt es Druck und Treiber für Beitragserhöhungen ?
Â Welche zusätzlichen Einnahmenquellen existieren heute, welche können noch 

entwickelt werden ?
Â Welche Qualität hat die Vermögenslage ?

Â Wie hat sich die Kostenstruktur in den letzten Jahren entwickelt ?
Â Welche Kostentreiber sind besonders bedrohlich ?
Â Welches Gewicht und Entwicklung haben die Kostenblöcke:
Â Personal
Â IT/TK
Â Reisen
Â Medien
Â Kongresse, Messen
Â Einkauf Content, Material, Dienstleistungen
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Die Vernetzung von Branchen- und Fachexpertise mit dem Verbandsmanagement

Verbandslandkarte für die Getränkewirtschaft ςnatürlich unvollständig, inkl. Verbands-affiner Institute
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Die Vernetzung von Branchen- und Fachexpertise mit dem Verbandsmanagement

DVerbandslandkartefür die Logistik ςnatürlich auch unvollständig

Netzwerke / Kooperationen Anbieter von Informationen und Wissen

Â Verkehrsrundschau

Â DVZ

Â Institute

Â ...
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