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DRV |

Ring frel
fur Laepple

Wahl

Auf Mallorca will sich Klaus Laepple zum

Prisidenten wiederwéhlen lassen. Doch an der Basis riimort
es. Die freien Reisebiiros fithlen sich schlecht vertreten.

Is Klaus Laepple vor drei Jahren in Leip-

zig zum DRV-Pasidenten wiederge-
wahlt wurde, versprach er den Mitglie-

dern »Schlagkraft mit Augenmals. Drei Jahre
spater stellt sich die Erkenntnis ein, dass der
Verband zwar sein Augenmal behalten, an
Schlagkraft jedoch verlo-
ren hat. Die Provisions-
Debakel mit Lufthansa
und der Bahn haben vor
allem die unabhéngigen
Reisebiiros  gegen den
DRV aufgebracht. Als au-
genfalliges Indiz gilt das
mangelnde Interesse an
der letzten Mittelstandsta-
gung in Kassel. Inzwi-
schen haben Kaoopera-
tions-Chefs wie  Manusl
Malina von TS5 und Hart-
mut Hihn von AER of
fentlich eine funktionie-
rende  Interessenvertre-
tung fiir die konzernunab-
hingigen Reisebiiros gefor-
dert. Auch aus den Reihen
der [V Bahn kommt Kritik.
Bei der DRV-Spitze
sind die Signale von der
Basis angekommen. Bei el
ner Klausurtagung im Ja-
nuar soll dartiber beraten
werden, wie sich der Ver-
band organisatorisch neu
ausrichten kénnte, um als
Interessenvertretung der sich immer schneller
wandelnden Branche bestehen zu kénnen.
Davon unabhangig ist die Diskussion, welche
Rolle der DRV kinftiz bei marktrelevanten
Verhandlungen zwischen Leistungstragern
und Vertrieb spielen soll, ebenfalls angesto-
Ben. Vieles spricht dafir, dass der Verband von
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den grofen Reisebire-Organisationen kinftig
mehr Verantwortung einfordern wird. »Wir
werden uns mit relevanten Kooperationen zu-
sammensetzen, um gemeinsame Ziele zu
identifizieren und auch Wege fiir deren Um-
setzung zu findens, kimdigte Laepple un-
langst bei der Mitgliederversammlung der
RTK-Kooperation in Borm an. DRV-Vize Nor-
bert Munsch denkt in dieselbe Richtung. Dem
DRV seien bei Verhandlungsn die Hinde ge
bunden. »Die Frage ist, ob nicht die Ketten
und Kooperationen viel starker in die Verant-
wortung miissten und der Verband nur die
Verhandlungspartner an den Tisch bringte,
meint Munsch.

Verband fehlen
die Druckmittel

Der Gedanke st insofern konsequent, als der
Verband schon rein formal kein Verhandlungs-
partner fir die Leistungstrager sein kann.
AuBerdem fehlen ihm die entsprechenden
Druckmittel, um seinen Fordenmgen Nach-
druck zu verlethen. Dazu kommt, dass die
grofien Reisebiiro-Kooperationen, Franchise-
Systeme und Ketten ohnehin nachverhandeln
und dabei bessere Ergebnisse erzielen als der
DRV. Jingstes Beispiel ist die Bahn-Provision,
bei der Kooperationen wie die QTA in Nach-
verhandlungen noch wichtige Prozentpunkts
herausgeholt haben (TRAVEL ONE 47/04).
Entsprechend groBer ist der Rickhalt der Ko-
operationen bei den Mitgliedern. Verbiinde
wie RTK oder Schmetterling bringen bei ihren
Mitgliederversammlungen langst mehr Teil-
nehmer auf die Beine als der DRV bei seinen
Mittelstandstagungen.

Aber nicht alle Probleme des DRV sind
hausgemacht. Eine generelle schleichende
Verbandsmiidigkeit haben Heiko Klages und

Karen Konopka von der ZK-Verbandsberatung
in Hamburg, festgestellt. «Bs ist eine Tatsache,
dass eine nicht unerhebliche Anzahl von Mit-
gliedern nur deshalb an der Mitgliedschaft
festhalt, weil die Energle zur Kindigung
fehlt«, lautet ihre bittere Erkenntnis.

Die beiden haben wvor einem Jahr rund
2.000 Verbinde, Kammern und andere Orga-
nisationen ber ihre Erwartungen bis 2008
befragt. Ergebnis: Den Mitgliedern wird das
Bekenntnis eines Verbandes, legitimer Vertre-
ter ihrer Interessen zu sein, kiinftig nicht
mehr ausreichen. Neben der Interessenvertre-
tung gewinne die Dienstleistung an Bedeu-
tung, berichitet Klages. Ganz cben auf der Lis-
te stehen dabei Leistungen wie Rechtsbera-
tung, betriebswirtschaftliche Beratung und
Kalkulationshilfen. Auch in puncto Offentlich-
keitsarbeit steigen die Anforderungen an die
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Verbinde. »Es wird erwartet, dass ein ver-
ninftiges Bild der Branche nach auBen getra-
gen wirde, sagt Klages.

GroBer Mitglieder-Mix
erschwert die Arbeit

Das alles wird um so schwieriger. je kompli-
zierter der Mitglieder-Mix und die Struktur ei-
nes Verbandes sind. Oftmals handelten die Or-
ganisationen in dem Glauben, mit ihren Leis-
tungen den Bediirfnissen der Mitglieder ge
recht zu werden. Dabei werde jedoch gerne
iibersehen, dass die Mitglieder meist keine ho-
mogenen, sondemn ausgesprochen komiplexe,
heteragene Strukturen aufweisen. »Eine gro-
e Spreizung ist eine Herausforderung fiir ei-
nen Verbande, weiB Klages. Deshalb pladiert
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erfiir schlanke Strukturen. Das bedeutet nicht
notwendigerweise eine Absage an das Saulen-
madell, das in der Verbandslandschaft keine
Seltenheit ist. Statt bestimmte Funktionen an
Arter und Pasten zu koppeln, rét der Berater
jedoch projektbezogener zu arbeiten.

»Entscheidend ist ein klares Profile, legt
Peter Sessinghaus den Finger in die Wunde.
Der Wuppertaler Berater, der nicht nur die
IHK Dresden und den Landessportbund
Niedersachsen zu seinen Kunden zahlt, son-
dem auch die Intercontinental Hotels und
Rewe, hat im Sommer bei einer Tagung der
Deutschen Gesellschaft fiir Verbandsmanage-
ment referiert. Br sieht in dem Anspruch des
DRV, als Branchenverband alle Marktssgmen-
te zu représentieren, ein Problem. »Fir alle da
zu sein, das geht nicht, man muss sich ent-
scheiden«, meint Sessinghaus. Ein Verband
ohne klares Profil kéinne nicht die Notwendig-
keit einer Mitgliedschaft vermitteln.

Aber nicht nur das. Nach der Ansicht von
Dietrnar Harting, Ehrenprésident des Zentral-
verbandes Elektrotechnik und Elektroindus-
trie (ZVEI) und Vizeprasident des Bundesver-
bandes der Deutschen Industrie (BDI),
braucht ein Verband auch eine Vision. »Eine
Vision ist ein Fithrungswerkzengs, stellt Har-
ting in einem Interview klar. Visionen seien
immer dann nizlich, wenn hochgradig
heterogene Organisationen ausgerichtet und
gestaltet werden missten. Das trifft auf den
ZVEI mit seinen 1.400 Mitgliedsunternehmen
sicher noch mehr zu als auf den DRV. Das
Spektrum der ZVEL-Mitglieder reicht von
Marktriesen wie Siemens und Bosch bis zum
kleinen Mittelstandsunternehmen.

Der Elektroverband ist der erste Wirt-
schaftsverband in Deutschland, der seine Ziel-
setzung und sein Selbstverstindnis in einer Vi-
sion klar formuliert hat. Eine Vision sei das ge-
eignete Mittel, um der Komplexitat eine ge-
meinsame Plattform zo geben, sagt Harting.
Gerade in einer Zeit, in der es wirtschaftlich
nicht sehr gut laufe, konne der Verband so ein
Ort der Stabiliat und Orientierung sein. »Fiir
die mittelstindischen Mitglieder ist dies ein
wichtiger Punkte, sagt der Ehrenprasident.
Dass ein Verband den Mitgliedern auf jeden
fall Nutzen bringt, davon ist Harting iiber-
zeugt: »Die Teilnahme an der Branchenent-
wicklung, die kontinuierliche Abstimmung
der eigenen Interessen mit den groBen Play-
em der Branche, aber auch der Aufban einer
intensiven. Vernetzung, das sind die Kern-
punkte, die einen Verband leben lassen.«

Klaus Gaddert
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