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Das Kolpingwerk Deutschland realisiert als einer der ersten Verbände in 

Deutschland die Verschmelzung komplexer Prozesse in der Verwaltung mit dem kompletten 

Internetangebot unter Einsatz des Softwaresystems GRÜN VEWA. Synergieeff ekte 

erhöhen die Mitgliederbindung.

Kolping vereinigt Verwaltung und Internet 
zu höherer Mitgliederbindung

AUTOR > DR. OLIVER GRÜN

Das kaufmännische Beitragswesen 

mit einer komplexen Abrechnungslogik 

für die Kolpingsfamilien und Diözesan-

verbände unterstützt die Mitarbeiter des 

Kolpingwerkes in ihrer täglichen Arbeit. 

Das Zeitschriftenmanagement erfolgt 

vollautomatisch und führt direkt zu einer 

Auslieferung der Zeitungen an mehrere 

Hunderttausend Empfänger. Genau die-

ser Bereich ist bei Kolping sehr komplex, 

gibt es doch drei Printmedien für drei Ziel-

gruppen von dem Jugendmagazin  X-MAG 

bis zum Kolpingmagazin für die Erwach-

senen. Zusätzlich sind im Zeitschriften-

management beim Kolpingmagazin noch 

vier Regionalausgaben zu berücksichti-

gen. Durch die weitestgehende Automa-

tisierung des Zeitschriftenmanagements 

ist mit der Softwareumstellung ein deut-

licher Zeitvorteil in der Abwicklung ent-

standen.

Weiterhin wird mit dem System das 

komplette Mandatsträger- und Gremien-

wesen des Kolpingwerkes und all seiner 

Verbandsgliederungen abgebildet. Alle 

kaufmännischen Sollstellungen laufen 

direkt in die Hauptbuchhaltung über eine 

integrierte Schnittstelle. 

Das Kolpingwerk setzt auch auf die Ge-

samtlösung, wenn es um die Betreuung 

der Spender und um die kaufmännische 

Verbuchung der Spendeneingänge mit 

anschließender Bestätigung und Bedan-

kung geht. 

Im Kolpingwerk Deutschland ist als 

einer der größten katholischen Sozialver-

bände eine Vielfalt an IT-Unterstützung 

notwendig, um alle Geschäftsprozesse 

zeitnah abzuarbeiten. Über das Bun-

dessekretariat in Köln wird die zentrale 

Abrechnung mit den 2.700 Kolpings-

familien als „Ortsvereinen“ des Kolping-

werkes durchgeführt. Über die Kolpings-

familien sind 270.000 Mitglieder zentral 

in Köln erfasst. In der Bundesrepublik 

Deutschland gibt es zudem mehr als 450 

Kolpinghäuser und Einrichtungen der 

Kolping-Bildungswerke. In diesen un-

terschiedlichsten und heterogen ausge-

prägten Untergliederungen des Kolping-

werkes sind insgesamt mehrere Tausend 

Mitarbeiter beschäftigt.

Als sich das Kolpingwerk mit der Aus-

schreibung zu einer neuen Software zur 

Unterstützung der Prozesse aufmachte, 

arbeitete der Verband bereits seit Jahren 

mit einer Individual-Softwarelösung, die 

eigens zur Abbildung der individuellen 

Geschäftsprozesse erstellt und immer 

wieder erweitert worden war. 

Die neue Software sollte den maßge-

schneiderten Komfort der Individual-

lösung mit sich bringen, jedoch die 

Vorteile einer Standard-Software bieten. 

Besonders wichtig waren auch Verbesse-

rungen in der Effi zienz der Geschäftspro-

zesse. So sollten die Umfänge der quartals-

weise zu versendenden 2.700 Pakete an 

die Kolpingsfamilien mit diversen Aus-

drucken, Mitgliedsausweisen, Listen und 

Nachweisen ebenso stark zurückgefahren 

werden wie der zentrale Erfassungsdienst 

aller Mitgliedsänderungen in Köln nach 

manueller Anforderung jeder einzelnen 

Kolpingsfamilie. 

Updatefähigkeit, Betreubarkeit, die 

Möglichkeit zur eigenen Administration 

und eine hohe Verfügbarkeit sollten eben-

so gegeben sein wie ein Lieferant mit viel 

Erfahrung und Stetigkeit im Markt. 

Die GRÜN Software AG wurde als Part-

ner ausgewählt, weil mit der VEWA-Fami-

lie eine Standardsoftware mit 1.000 Instal-

lationen im Markt angeboten wurde, die 

zudem stark an individuelle Bedürfnisse 

anpassbar ist. Durch eine strategische 

Ausrichtung des Softwarepartners, auch 

internetbasierte Software zum direkten 

und zentralen Online-Zugriff durch Kol-

pingsfamilien anbieten zu können und 

über die integrierte Agentur giftGRÜN 

GmbH auch kreative Impulse geben zu 

können, fi el die Wahl abschließend auf 

GRÜN.

ZENTRALES MITGLIEDERMANAGE-

MENT

Die Abteilung Mitgliederbetreuung 

im Bundessekretariat des Kolpingwerkes 

nutzt heute VEWA, um alle 270.000 Mit-

glieder in den etwa 2.700 Kolpingsfami-

lien zu verwalten. 
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INTERNET-VERWALTUNG DER 

KOLPINGSFAMILIEN

Aktuell nutzen etwa 500 der insgesamt 

2.700 Kolpingsfamilien mit steigender 

Tendenz den Service des Kolpingwerks 

Deutschland, über das Internet mit der 

Lösung eVEWA ihre eigenen Mitglie-

derdaten verwalten zu können. Mehr als 

einen Internetzugang braucht es nicht, 

um als Verantwortlicher aufseiten einer 

Kolpingsfamilie seine eigenen Mitglieder 

in der „Verwaltungs-Community“ einzu-

sehen, Ein- und Austritte zu erfassen und 

in Kommunikation mit den Mitgliedern 

zu treten. 

Durch die Einführung der internet-

basierten Mitgliederverwaltung für ein-

zelne Gliederungen des Kolpingwerkes 

ist ein erheblicher Effi zienzvorteil gegen-

über der früheren manuellen Lösung ent-

standen. Der zentrale Erfassungsdienst 

in Köln auf Zuruf der Kolpingsfamilien 

konnte reduziert und Kosten eingespart 

werden. Kolpingsfamilien vor Ort kön-

nen durch direkten Datenzugriff ihre Be-

treuungsqualität und die Mitgliederbin-

dung erhöhen.

INTERNET-RELAUNCH UND WEB 2.0 

Gemeinsam mit GRÜN und der Agen-

tur giftGRÜN hat das Kolpingwerk 

Deutschland jüngst sein Internetportal 

www.kolping.de relauncht und um eine 

leistungsfähige Community erweitert, 

die allen 270.000 Mitgliedern zur Ver-

fügung steht. Vielfache Mehrwerte wie 

GRÜN mit Ingenieuren, Entwicklern, De-

signern und Kaufl euten ermöglichen erst 

ein  solch breit angelegtes Projekt. Im Er-

gebnis sparen wir insbesondere Zeit und 

bieten unseren Mitgliedern noch bessere 

Dienstleistungen an.“ 

Kolpingwerk Deutschland

Kolpingplatz 5–11, 50667 Köln

Telefon: (02 21) 20 701–0

info@kolping.de �

www.kolping.de �

GRÜN Software AG

Augustastraße 78–80, 52070 Aachen

Telefon: (02 41) 18 900

kontakt@gruen.net �

www.gruen.net �

Profi länderungen der eigenen Daten, 

Kontaktmanagement zu anderen Mitglie-

dern, Blogs, Mediathek, Kommentarmög-

lichkeiten etc. stehen den Mitgliedern zur 

Verfügung. 

Die Dienstleistungsqualität des Ver-

bandes wird somit weiter verbessert. Der 

Unterschied der Kolping-Community zu 

anderen Web-2.0-Communitys ist aber, 

dass es real bereits 270.000 Menschen 

gibt, die sich nun zusätzlich im Internet 

treffen können – nicht nur virtuell.

Guido Mensger, Leiter Finanzen und 

Verwaltung des Kolpingwerkes Deutsch-

land, sieht insbesondere die Zukunfts-

tauglichkeit bestätigt: „Überzeugt hat 

uns, dass sämtliche Prozesse von der 

Verwaltung im ‚Backoffi ce‘ bis hin ins 

Internet praktisch lückenlos umzusetzen 

sind. Die interdisziplinären Teams bei 

www.kolping.de – das Internetportal des Kolpingwerkes Deutschland
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Im Februar 2010 ging das „Chirurgen-Netzwerk“ des Berufsverbandes der Deutschen Chirurgen, 

eine interaktive Web-2.0-Plattform für die Mitglieder des Verbandes, online. Mit der fi nanziellen 

Unterstützung von Partnern des Verbandes realisierte der BDC diese exklusiv den Mitgliedern 

vorbehaltene Vernetzungs- und Austauschplattform auf Basis von Standardtechnologie. 

Diese lizenziert der Verband von einem „Software-as-a-Service“-Anbieter, der die Software 

auch in die bestehende Systemlandschaft integrierte und die Weiterentwicklung im Rahmen 

der Lizenz gewährleistet.

Aufbau und Betrieb des Chirurgen-Netzwerks (cNetz.org) 
als exklusives Online-Netzwerk für BDC-Mitglieder

AUTOREN > DR. JÖRG ANSORG UND JENS BENDER

werke unter den Mitgliedern stärken, 

um das vorhandene Wissen aus dem 

Mitgliedernetzwerk zu nutzen und so in 

der Wissensgesellschaft des 21. Jahrhun-

derts konkurrieren zu können. Über den 

Aufbau des Chirurgen-Netzwerks – so 

der Titel des Projekts und der Online-

Plattform – sollen die Meinungen und 

Interessen der Verbandsmitglieder trans-

parent gemacht werden und über die Ein-

bindung der Landesverbände auch in der 

Region ihre Wirkung entfalten. 

Neben der Möglichkeit für Mitglieder 

im Chirurgen-Netzwerk, persönliche 

Kontakte unter Kollegen aufzubauen und 

zu pfl egen (als berufl iches Kontaktnetz-

werks unter Chirurgen), soll Mitgliedern 

zudem ermöglicht werden, in zahlreichen 

Bereichen selbst Inhalte beizusteuern 

(„User Generated Content“). Dabei sollen 

Mitglieder diese Informationen zugleich 

in einem Netzwerkkontext mit interes-

sierten Kollegen austauschen können 

(„soziales Netzwerk“). 

DIE ANFORDERUNGEN: HOHE BE-

NUTZERFREUNDLICHKEIT GEPAART 

MIT MODERNER TECHNOLOGIE

Wichtigste Anforderungen an das 

Chirurgen-Netzwerk sind eine hohe Be-

nutzerfreundlichkeit (Usability) und eine 

Der vor 50 Jahren gegründete Be-

rufsverband der Deutschen Chirurgen 

(BDC) ist heute ein Verband mit fast 

16.000 Mitgliedern und somit seit mehr 

als zehn Jahren der mitgliederstärkste 

Chirurgenverband in der Europäischen 

Union. Die Aufgaben des BDC lassen sich 

dabei im Wesentlichen in drei Kernauf-

gaben zusammenfassen. Zum einen ist 

der BDC die berufspolitische Interessen-

vertretung aller deutschen Chirurgen in 

Klinik und Praxis. Er vertritt die Interes-

sen der Mitglieder gegenüber Öffentlich-

keit, Körperschaften und Politik. Wei-

terhin berät der BDC seine Mitglieder 

in Kernfragen der Berufsausübung von 

der Weiterbildung über die Karriere-

planung bis hin zu Versicherungen 

und Niederlassung. Großen Raum in 

der Routinetätigkeit des BDC nimmt 

die Rechtsberatung ein. Hierzu gehören 

auch diverse Dienstleistungen wie das 

Aushandeln von Rahmenverträgen und 

Sonderkonditionen für BDC-Mitglieder. 

Der BDC hat es sich zudem schon früh 

zur Aufgabe gemacht, jedes Jahr weitere 

Service-Leistungen und Angebote für 

seine Mitglieder zu generieren. Die drit-

te Kernaufgabe des Berufsverbandes be-

steht in der Förderung der chirurgischen 

Weiter- und Fortbildung.

In der Informationsgesellschaft fällt 

dem BDC als größter Chirurgenvereini-

gung Deutschlands zusätzlich die Aufga-

be zu, seine Mitglieder untereinander zu 

vernetzen und den Wissens- und Erfah-

rungsaustausch zu fördern.

Der BDC-Geschäftsstelle und der BDC 

Service GmbH fallen bei der Umsetzung 

der genannten Ziele und Aufgaben vielfäl-

tige Tätigkeiten zu, um die ehrenamtlich 

tätigen Funktionäre des Berufsverbandes 

zu unterstützen. Dabei ist die Arbeit der 

BDC-Geschäftsstelle darauf ausgerichtet, 

den Ehrenamtlern den Rücken frei zu hal-

ten, damit sie sich mit ganzer Kraft auf 

ihre berufspolitischen Aufgaben konzen-

trieren können.

DIE IDEE: CHIRURGEN-NETZWERK 

(CNETZ.ORG) – VERNETZUNG UND 

WISSENSAUSTAUSCH IN DER 

CHIRURGISCHEN GEMEINSCHAFT

Um der Aufgabe gerecht zu werden, sei-

nen Mitgliedern in der Informationsge-

sellschaft eine Plattform zur Vernetzung 

untereinander und zum Wissens- und 

Erfahrungsaustausch zu bieten, werden 

vom BDC Mitte 2009 erste Ideen und 

Ansätze zum Aufbau einer interaktiven 

Web-2.0-Plattform entwickelt. Dabei will 

der Verband bewusst dezentrale Netz-
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offenen Netzwerken wie Facebook oder 

studiVZ verfolgt – ebenfalls eine wich-

tige Rolle, weswegen sämtliche Informa-

tionen im Netzwerk verschlüsselt ausge-

tauscht werden sollen (SSL-Technologie).

Perspektivisch soll das Chirurgen-Netz-

werk zusätzlich um ein Karrierenetzwerk 

sowie weitere inhaltliche Komponenten 

ergänzt werden und zugleich technolo-

gisch auf dem neuesten Stand bleiben, 

um das Interesse der Mitglieder nicht nur 

beim Launch, sondern auch im Laufe der 

Zeit zu erhalten. Eine fl exible Erweite-

rung um zusätzliche Funktionen ist also 

ebenfalls von großer Bedeutung.

ALTERNATIVEN: SOFTWARE „SELBER 

BAUEN“, „KAUFEN“ ODER „MIETEN“

Bei der Entscheidung über das Vorge-

hen bei der Umsetzung werden vonseiten 

moderne Technologie, die neueste Ent-

wicklungen im Web 2.0 beinhaltet und 

auch zukünftig berücksichtigt. Für die 

Geschäftsstelle soll die Plattform gerin-

gen zusätzlichen Administrations- und 

Verwaltungsaufwand mit sich bringen 

und daher möglichst gut in die bestehen-

de Systemlandschaft des BDC eingebettet 

werden. Dazu gehört neben der Synchro-

nisation der Zugangsdaten (identisch zu 

den bereits vorhandenen Online-Ange-

boten BDC|Online und eCME-Learning 

Plattform) auch der Abgleich von Profi l-

informationen, Seminardaten und der 

automatische Import aktueller Verbands-

neuigkeiten. Anhand der Profi linforma-

tionen sollen die Mitglieder automatisch 

ihren jeweiligen Landesverbänden im 

Chirurgen-Netzwerk zugeordnet werden 

und so die Organisationsstruktur des 

Verbandes nachgebildet werden. Anmel-

dungen zu einzelnen Seminarangeboten 

und Themengebieten sollen ebenfalls mit 

dem Chirurgen-Netzwerk abgestimmt 

werden, um Teilnehmern die Möglichkeit 

zu geben, die Seminare vor- und nachzu-

bereiten und sich mit anderen Teilneh-

mern zu vernetzen.

Eine weitere wichtige Anforderung des 

Verbandes sind das Design und das Lay-

out des Netzwerks, das den bestehenden 

Angeboten des Verbandes sowie dem all-

gemeinen Verbandsauftritt entsprechen 

soll. Das Chirurgen-Netzwerks soll unter 

einer eigenen Domain (www.cnetz.org) 

betrieben werden, aber nach Anmeldung 

eindeutig als BDC-Angebot erkennbar 

sein. Datensicherheit und Datenschutz 

spielen – gerade wenn man aktuelle Dis-

kussionen über die Datensicherheit in 

ABBILDUNG 1

Integration Chirurgen-Netzwerk in bestehende Systemlandschaft des BDC

Quelle: BDC    Grafi k: Verbändereport©

BDC | Online
Website

(inkl. MG-Bereich)

[eCME-Center.org]
E-Learning-Plattform

„Chirurgen-Netzwerk“
– Gruppen/Foren

– Austausch zu Seminaren
– Profi le/Kontakte

– Karriere/Marktplatz

Mitgliederverwaltung
(Stammdaten, Seminare,

Zahlungen etc.)

Derzeit k
eine Verb

indung (s
päte

r S
SO) Derzeit keine Verbindung (später SSO)

Stammdaten

Zugangsdaten

Stammdaten Seminare und Teilnehmer

Derzeit keine Verbindung (später SSO)

LDAP-Datenbank

Webservices
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 Die vergleichsweise schnelle Umset- –

zung (etwa drei Monate)

 Die garantierte und regelmäßig statt- –

fi ndende Weiterentwicklung der Tech-

nologie

DAS ERGEBNIS

Die Implementierung wurde in enger 

Zusammenarbeit mit IntraWorlds im zu-

vor festgelegten Zeitplan durchgeführt. 

Dabei stellte der BDC Lay-

out- und Designanforde-

rungen sowie ausgefüllte 

Implementierungslisten 

für die Konfi guration und 

Einrichtung durch den 

Software-Anbieter zur Ver-

fügung. Das Chirurgen-

Netzwerk steht nach einer 

Testphase nun seit Ende 

Februar 2010 exklusiv den 

Mitgliedern des BDC als 

Vernetzungs- und Aus-

tauschplattform zur Verfü-

gung. Bisher sind die in den 

Anforderungen beschrie-

benen Funktionen sowie 

die Anbindung an die bestehenden Ver-

bandssysteme realisiert. Die Technologie 

wird mehr und mehr von Mitgliedern 

und Landesverbänden angenommen und 

in die Arbeitsprozesse des Verbandes in-

tegriert. 

Berufsverband der Deutschen 

Chirurgen e.V. (BDC)

Luisenstraße 58/59, 10117 Berlin

Telefon: (030) 28 004–100

mail@bdc.de �

www.bdc.de �

IntraWorlds GmbH

Balanstraße 73, 81541 München

Telefon: (089) 20 00 412–00

info@intraworlds.com �

www.intraworlds.com �

des Verbandes grundsätzlich drei Alterna-

tiven evaluiert: das Chirurgen-Netzwerk 

selbst zu „bauen“, es zu „kaufen“ oder es 

zu „mieten“. 

Für den BDC kommt die Alternative der 

internen Umsetzung („selber bauen“) auf-

grund unzureichender IT-Ressourcen in-

nerhalb des Verbandes nicht infrage. Die 

Technologie für das Chirurgen-Netzwerk 

in Zusammenarbeit mit einer Agentur 

komplett erstellen zu lassen 

und zu übernehmen („kau-

fen“), stellt sich als ein sehr 

kostspieliger und langwieriger 

Ansatz heraus, selbst wenn 

vonseiten der Agentur zum 

Teil auf bereits vorhandene 

Frameworks oder Technolo-

gien aufgesetzt werden kann. 

Dieser Ansatz bringt den Vor-

teil mit sich, dass sämtliche 

Details des Chirurgen-Netz-

werks genau nach den An-

forderungen des BDC erstellt 

werden können. Zugleich ist 

aber mit diesem Ansatz auch 

verbunden, dass sämtliche 

neuen Standards – die sich im Bereich 

des Webs 2.0 rasant ergeben – laufend als 

Weiterentwicklung und Anpassung zu 

fi nanzieren sind. Als dritte Alternative 

wird die Lizenzierung und kundenspe-

zifi sche Konfi guration beziehungsweise 

Anpassung bereits vorhandener Stan-

dard-Software evaluiert. Im Vergleich 

zum „Kauf“ ist diese Alternative deutlich 

kostengünstiger und fortschrittliche 

Anbieter dieser Technologie garantieren 

zudem auch die Weiterentwicklung und 

Bereitstellung von Updates im Rahmen 

der Lizenzgebühren. Zugleich ist aller-

dings bei Standard-Software die Anpas-

sungsmöglichkeit an kundenspezifi sche 

Bedürfnisse auf die in der Software inte-

grierte Flexibilität begrenzt. 

Nach reifl icher Überlegung der Vor- und 

Nachteile der verschiedenen Va rianten 

entscheidet sich der BDC dazu, die Soft-

ware vom Software-as-a-Service-Anbieter 

IntraWorlds zu „mieten“ (Anwendungs-

überlassungsvertrag). Bei diesem Soft-

ware-as-a-Service-Ansatz – der sich auch 

in anderen Bereichen von Software (bei-

spielsweise CRM, ERP etc.) als Standard 

durchsetzt – erwirbt der Betreiber der Soft-

ware eine Lizenz zur Nutzung, nicht aber 

die Software selbst. Der Technologiepart-

ner übernimmt in dieser Alternative – im 

Normalfall – sämtliche technischen As-

pekte von Implementierung über Hos ting, 

Datensicherheit und Wartung sowie die 

Bereitstellung von Aktualisierungen. 

Die wichtigsten Gründe für die Ent-

scheidung, die Technologie zu lizenzie-

ren, sind für den BDC die folgenden:

 Die Nutzung einer bereits von zahl- –

reichen anderen Institutionen er-

probten und erfolgreich eingesetzten 

nutzerfreundlichen Technologie

 Die klar kalkulierbare Kostenstruktur  –

(Implementierung, laufender Betrieb)

 Die minimale Beanspruchung interner  –

Ressourcen bei Einrichtung und War-

tung etc.

 Die fl exible Anpassung an BDC-spezi- –

fi sche Designanforderungen

 Die auf Basis von Standard-Schnittstel- –

len realisierbare Anbindung bestehen-

der Systeme
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www.bdc.de – das Internetportal des Berufsverbandes der 

Deutschen Chirurgen e.V.



Dr. Bernd Brauckmüller  – 

Vorsitzender der Geschäftsführung

Leiterin Bildungszentrum

Leiter Unternehmensentwicklung

IT-Manager
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Die steigende Sensibilität für Serviceorientierung und fehlende Leistungstransparenz 

eines Verbandes beeinfl usst in zunehmendem Maße die Mitgliedschaftsbereitschaft 

potenzieller Interessenten. Dieser Erkenntnis folgend entwickeln zukunftsorientierte 

Verbände ein neues Selbstverständnis als modern aufgestellter Dienstleister. 

Das Verbandswesen wird somit dynamisiert und es etabliert sich ein professionelles 

Kundenbeziehungsmanagement als Basis einer zeitgemäßen Verbandskultur. 

Im Zuge einer strategischen Neuausrichtung und ihrer operativen Umsetzungen sehen 

sich jedoch viele Verbände nach wie vor großen Herausforderungen gegenüber. 

Wie eine erfolgreiche CRM-Modernisierung aussehen kann, zeigt das jüngste 

Mitgliedermanagement-Projekt des Deutschen Motorsportverbandes (DMV).

CRM als Erfolgsgarant in der modernen Verbandsarbeit

AUTOR > MANFRED BAUCH

Insgesamt erforderte das Datenbank-

system einen überdurchschnittlich 

hohen Zeit- und Kostenaufwand. Die 

manuelle Pfl ege von Daten und Doku-

menten gehörte zum unumgänglichen 

Prozedere im Alltagsgeschäft und führte 

zu einer redundanten Datenhaltung in 

mehreren Systemen. Eine Vernetzung 

vorhandener Datensätze mit anderen 

Arbeitsfeldern der Verbandsverwaltung 

war nicht möglich. Aus diesem einge-

schränkten Handlungsspielraum heraus 

ergab sich immer öfter das Erfordernis, 

externe Dienstleister zur Realisierung 

zusätzlicher Verwaltungs-, PR- oder 

Marketingaktivitäten heranzuziehen. 

Und letztlich verschärfte sich die beste-

hende Problematik zusätzlich durch die 

zunehmende Störanfälligkeit des in die 

Jahre gekommenen Altsystems, das eine 

reibungslose Prozessbearbeitung kaum 

noch gewährleisten konnte. 

In 2009 hatte beim Deutschen Motor-

sportverband die dereinst innovative 

Technologie der 70er-Jahre endgültig 

ausgedient. Effi zienz, Transparenz und 

Flexibilität setzten wir als neue Maßstäbe 

für eine zukunftsfähige technologische 

Neuausrichtung.

Der Startschuss fi el im Herbst 2009. Als 

Interessenvertreter von bundesweit mehr 

als 20.000 Motorsportbegeisterten hatte 

der Deutsche Motorsportverband (DMV) 

nach eingehender Vorplanung fi nal die 

Umsetzung eines umfassenden CRM-

Projektes auf den Weg gebracht. Und da-

mit ein Vorhaben, das in vielen Köpfen 

des Verbandes bereits seit geraumer Zeit 

gereift und letztlich als unaufschiebbar 

erachtet worden war. Unserem Selbstver-

ständnis als serviceorientiertem Partner 

unserer Mitglieder folgend, sahen wir in 

diesem Projekt deutliche Chancen und 

Poten ziale für unsere zukünftige Ver-

bandsarbeit. Gleichermaßen wurden Un-

wägbarkeiten im Rahmen des Entschei-

dungsfi ndungsprozesses thematisiert:

Nicht selten sieht man engagierte CRM-

Maßnahmen scheitern an mangelndem 

Spielraum für eine fl exible, individuelle 

Adressatenbetreuung, an schwer refor-

mierbaren Informations- und Kommuni-

kationsstrukturen und nicht zuletzt – an 

technologischen Restriktionen.

Zwei Faktoren jedoch zogen wir als 

persönlichen Vorteil für unser Projekt ins 

Kalkül: Einerseits verfügt der DMV über 

einen schlanken und damit fl exibel „re-

formierbaren“ Verwaltungsapparat. Zum 

anderen verbindet den Verband ein guter 

Kontakt zur „Basis“, der die individuelle 

Betreuung der Verbandsmitglieder bis 

hin zur Breitensport- und Nachwuchs-

förderung in den Mittelpunkt stellt. 

Eine grundsätzlich positive Haltung ge-

genüber Neuerungen, die diesem Aspekt 

Rechnung tragen würden, sollte das CRM-

Projekt entscheidend voranbringen.

Die Problemstellung, mit der sich der 

DMV bereits seit Langem konfrontiert 

sah, hatte sich in den vergangenen Jahren 

weiter verschärft. Basierend auf einer seit 

mehr als 25 Jahren eingesetzten Daten-

bank-Applikation erwies sich die Bearbei-

tung routinemäßiger Verwaltungsaufga-

ben als zunehmend schwierig. Zahlreiche 

Kontaktmaßnahmen und Informations-

dienste, die heute zum standardmäßigen 

Kommunikationsrepertoire jedes Un-

ternehmens zählen, konnten weder ge-

plant noch realisiert werden. Da das vom 

Verband eingesetzte Altsystem keine 

automatisierte Verarbeitung von E-Mail-

Daten ermöglichte, waren beispielsweise 

thematische Massenmailings oder ein 

zielgruppenselektierter Informationsver-

sand nicht durchführbar.
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aller Abbuchungsvorgänge erlaubten, an-

dererseits alle relevanten Teilschritte im 

Rechnungsprozess exakt nachvollzieh-

bar und somit kontrollierbar machten. 

Sofort-Informationen über den Status 

quo von Buchungen oder die gewählte 

Zahlungsart schufen hier Transparenz 

in einem bis dahin nur sehr aufwendig 

prüfbaren Prozess.

UNMITTELBARE REAKTIONSFÄHIG-

KEIT ALS KOMPETENZFAKTOR

Ein deutliches Optimierungspotenzial 

sahen wir als Verband auch im Geneh-

migungsverfahren für Veranstaltungen. 

Rund 600 Veranstaltungen unterschied-

lichster Disziplinen – vom Clubevent bis 

zur Weltmeisterschaft – prüft und geneh-

migt der Deutsche Motorsportverband 

jährlich. Neben einer turnusmäßigen 

Informationsdistribution (beispielsweise 

an die jeweiligen Landesverbände) zählt 

die Prüfung von Versicherungsleistungen 

und Ausstellung zugehöriger Policen an 

die teilnehmenden Mitglieder zu den 

zentralen Aufgaben des Veranstaltungs-

managements.

Die Umstellung auf ein elektronisches 

Abwicklungsverfahren per CRM-Applika-

AUF DER SUCHE NACH DEM PASS-

GENAUEN LÖSUNGSKONZEPT

Nach eingehender Marktsondierung 

und erster Vorauswahl kompatibler 

Systeme sahen wir im Fuldaer IT-Bera-

tungsunternehmen ECOPLAN den ge-

eigneten Partner zur Umsetzung unseres 

anvisierten CRM-Projektes. Über 15 Jahre 

CRM-Projekterfahrung im Verbandswe-

sen fundamentierten ein passgenaues Lö-

sungskonzept, dessen DMV-spezifi sche 

Anforderungen in gemeinsamen Ge-

sprächen mit Verbandsleitung und An-

wendern fi nal defi niert wurden.

SCHNELL, FLEXIBEL, INDIVIDU-

ELL – DER VERBAND ALS BASIS-

NAHER PARTNER

Als Resultat einer ersten Status quo-

Analyse ließ sich die grundlegende Ziel-

setzung der zukünftigen Verbandsarbeit 

rasch fi xieren: Schneller, fl exibler, indi-

vidueller will der Deutsche Motorsport-

verband seine Rolle als basisnaher Partner 

seiner Mitglieder stärken und langfristig 

weiter ausbauen. 

Aus dieser strategischen Formulie-

rung heraus konnten bereits erste kon-

krete Leistungsanforderungen an die 

zukünftig eingesetzte Software IVIS 

(Integriertes Verbandsinformations- 

und Steuerungssys tem) abgeleitet wer-

den. Im Fokus stand dabei zunächst die 

ganzheitliche Prozessoptimierung im 

Verwaltungs apparat des DMV. 

Das neue Mitgliederverwaltungs-

system sollte im ersten Schritt bereits 

 etablierte Prozesse vereinfachen und 

damit deren Effi zienz erhöhen. Grund-

lage hierfür bildete die lückenlose Digi-

talisierung bis dato manuell bearbeiteter 

Teilschritte. Insbesondere von dieser Um-

stellung betroffen waren Abrechnungs-

prozesse der Mitgliedschaften, die bei 

einer Größenordnung von rund 20.000 

Mitgliedern einen der gewichtigsten 

Leistungsfaktoren unserer Verbands-

verwaltung darstellten. Automatisierte 

Tarifstaffelungen und -anpassungen er-

möglichten nun korrekt personalisierte 

Abrechnungsverfahren auf Knopfdruck, 

die alle relevanten Parameter (Mitglieds-

art, Anzahl der Leistungsnehmer z. B. 

bei Familienversicherungen usw.) inte-

grierten. Gleichzeitig fl exibilisierte sich 

der Zahlungsverkehr durch Schaffung 

neuer Banken-Schnittstellen, die einer-

seits eine vollautomatisierte Abwicklung 

Mit dem zukunftsweisenden System 
von member-online reduzieren Sie 
den Aufwand in Ihrer Geschäftstelle
deutlich - bei günstigen Kosten!

... nutzen Sie die Vorteile von member-oline im Internet! Mitgliederverwaltung, 
Beitragswesen, Zahlungsverkehr Abonnentenverwaltung, Fibu und vieles mehr....
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Informationsrecherche über die Ad-hoc-

Kommunikation mit Mitgliedern und 

Dienstleistern bis hin zur professionellen 

Planung und Abwicklung von Marketing-

Aktivitäten und PR-Kampagnen.

KONTINUITÄT IM AUSBAU BEDARFS-

GERECHTER SERVICE-LEISTUNGEN

Ein gutes Dreivierteljahr nach Ein-

führung des neuen CRM-Systems sehen 

wir uns heute in unserer Entscheidung 

für eine strukturelle und technologische 

Neuausrichtung unseres Mitglieder-

managements bestätigt. Im operativen 

Tagesgeschäft zeigte die effi zientere Pro-

zessbearbeitung schon nach kurzer Zeit 

sichtbare Erfolge; mittel- bis langfristig 

ist von einer Optimierung des Verwal-

tungs- und Kommunikationsapparates 

auszugehen. Mit Blick auf eine breitere 

Aufstellung und zukunftsfähige Positio-

nierung eines Verbandes im Wettbewerb 

ist der konsequente Ausbau bedarfsge-

rechter Service-Leistungen von entschei-

dender Relevanz. Für uns als Verband, der 

sich seinen Mitgliedern als persönlicher 

und verlässlich ansprechbarer Partner in 

allen Belangen des Motorsports verpfl ich-

tet fühlt, gilt dies besonders. 

Deutscher Motorsport Verband e.V.

Manfred Bauch, Projektleiter

Otto-Fleck-Schneise 12

60528 Frankfurt am Main

Telefon: (069) 69 50 020

dmv@dmv-motorsport.de �

www.dmv-motorsport.de �

ECOPLAN GmbH

Am Alten Schlachthof 4, 

36037 Fulda

Telefon: (06 61) 96 50–0

info@ecoplan.de �

www.ecoplan.de  �

tion brachte zwei entscheidende Vorteile 

mit sich: Zum einen sah sich der DMV 

nun in der Lage, zeitnah auch auf kurzfris-

tige Anfragen reagieren und damit den 

Ansprüchen und Wünschen unserer Mit-

glieder in optimaler Weise entsprechen 

zu können. Zum anderen reduzierte sich 

durch die elektronische Ablösung des 

postalischen Datenversands der Zeit- und 

Kostenaufwand eines Genehmigungs-

verfahrens auf ein Minimum. Dem Ziel, 

unseren Mitgliedern durch Schnelligkeit 

und Flexibilität einen spürbaren Mehr-

wert zu bieten, waren wir damit einen be-

deutenden Schritt näher gekommen. Ein 

beschleunigtes Reaktionsvermögen auf 

die differenzierter werdenden Anforde-

rungen der Mitgliederbasis betraf jedoch 

nicht nur singuläre Prozessschritte. Als 

übergeordnete Zielsetzung der gesamt-

en CRM-Reorganisation hatte der DMV 

eine deutlich verbesserte Kontakt- und 

Kommunikationsfähigkeit mit seinen 

Mitgliedern und mit potenziellen Neu-

mitgliedern von Beginn an in den Mittel-

punkt gestellt.

CRM-SYSTEM ERWEITERT DEN 

KOMMUNIKATIVEN HANDLUNGS-

SPIELRAUM DES VERBANDES

Mit Einführung des CRM-Projektes 

justierte der Verband seine Gesamtkom-

munikation im Sinne einer gezielten 

Mitgliederbindungs- und -gewinnungs-

strategie neu. Für die Umsetzung bot das 

Integrierte Verbandsinformations- und 

Steuerungssystem IVIS dabei die opti-

male Lösung. Hatte das technologische 

Altsystem in der Vergangenheit zu einer 

stark restriktiven Verwertung vorhan-

dener Daten geführt, eröffnete sich uns 

nun ein weiter Handlungsspielraum mit 

zahlreichen kommunikativen Aktions-

alternativen.

IVIS ermöglichte auf Basis vernetzter 

Prozesse erstmals eine effektive Nutz-

barmachung von Daten, Kontakten und 

Mitgliederhistorien. Selektive Anwen-

dungen (beispielsweise die Klassifi kati-

on nach Lizenzstatus) lieferten jederzeit 

abrufbare Reports, die als Informations-

grundlage für eine differenzierte, ziel-

gruppenspezifi sche Ansprache herange-

zogen werden konnten. Unterschiedliche 

Interessengruppen innerhalb des Ver-

bandes (beispielsweise differenziert nach 

der jeweils favorisierten Motorsportdis-

ziplin) ließen sich nachfolgend mühelos 

selektieren. Somit können Mitglieder 

und Interessierte via maßgeschneiderten 

Newsletter informiert werden. Indivi-

duelle Dienstleistung mit maximaler Re-

levanz für den Einzelnen etablierte sich 

damit als wirkungsvolles Instrument 

der Mitgliederbindung. Parallel wurde 

der Einsatz bereits bestehender medialer 

Formate zur Informationsdistribution in 

einigen Bereichen beibehalten. Mailings, 

Newsletter und Rundschreiben ergänzten 

so den postalischen Versand und die sys-

temgestützte Publikation des Verbands-

magazins.

Ein bedeutendes Potenzial zur Neuge-

winnung von Mitgliedern eröffnete sich 

fast schon „nebenbei“: Verfügte der Ver-

band zwar in der Vergangenheit bereits 

über alle mit ihm in Kontakt stehenden 

Personendaten, so ließen sich diese nun 

erstmals professionell systematisieren 

und zur Erstellung von Personenprofi len 

heranziehen. Spezifi ziert werden konn-

te nun beispielsweise auch, ob ein gelis-

teter Fahrer einer Veranstaltung gleich-

zeitig registriertes Mitglied des DMV ist 

oder nicht. Auf diese Weise konnte der 

Verband ein bereits vorhandenes, jedoch 

bislang „unbearbeitetes“ Adressaten-

feld für die Mitglieder-Akquise neu er-

schließen.

Retrospektiv lässt sich resümieren, 

dass sich der in- wie externen Verbands-

kommunikation mit Implementierung 

des neuen CRM-Systems eine ungeahnte 

Bandbreite neuer Ansätze im Mitglie-

dermanagement anboten – beginnend 

mit der Möglichkeit zur zielgerichteten 
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