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Der „Motor“ eines Verbandes ist seine Geschäftsstelle. Diese Feststellung machen die 

Mitglieder im täglichen Kontakt mit ihren Verbänden, Präsidenten, 

Vorstands- und Ausschussmitgliedern bei ihrer Arbeit als ehrenamtliche Führungskräfte 

genauso wie Medienleute bei ihren Recherchen zu aktuellen Themen. Off en ist die Frage 

nach der situativ besten Lösung: Selber machen oder einkaufen – oder wie es heute 

neudeutsch heißt: make or buy?

Die Verbands-Geschäftsstelle: make or buy?
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lichkeiten, Kosten und mögliche Wider-

stände bei der Realisierung.

Um die Tätigkeiten und Beschlüsse 

einer Vielzahl von verschiedenen Or-

ganen aufeinander abzustimmen, haben 

Verbands-Geschäftsstellen beziehungs-

weise die jeweiligen Geschäftsführer eine 

wichtige Koordinationsfunktion. Mit der 

Betreuungsfunktion schließlich werden 

Organisation, Planung, Durchführung 

und Auswertung der Sitzungen und Ver-

sammlungen sichergestellt.

Vollzugsstelle für Organbeschlüsse

Verbands-Geschäftsstellen sind in der 

Verantwortung, die von ihren Organen 

getroffenen Beschlüsse praktisch umzu-

setzen. Sie tun dies in der Regel in eige-

Die Verbands-Geschäftsstelle ist in je-

dem Verband „die“ Drehscheibe für alle 

Austauschpartner. Ein gut funktionie-

render Verband hat eine gut funktionie-

rende, leistungsfähige Geschäftsstelle. 

Und oft gilt im Umkehrschluss auch: 

Schlecht funktionierende Verbände ha-

ben meist ein Problem im operativen 

Bereich, eine Geschäftsstelle, die ihre 

Aufgaben nicht befriedigend erledigt. 

Wichtige Beurteilungskriterien sind Mit-

glieder- und Dienstleistungsorientierung, 

Sachkompetenz und Effi zienz.

Aber was sind eigentlich die Hauptauf-

gaben einer Verbands-Geschäftsstelle? 

Peter Schwarz spricht in seiner Publikati-

on „Organisation in Nonprofi t-Organisa-

tionen“ von folgenden Aufgabenblöcken:

Stabsstelle für Organe und Ausschüsse

Wenngleich die Problemlösungsver-

antwortung von Geschäftsführung und 

Vorstand gemeinsam getragen werden 

muss, sind zentrale Aufgaben der Ge-

schäftsführung die Problemerkennung 

und die Initiierung von entsprechenden 

Lösungsprozessen. 

Organe und Ausschüsse treffen sich 

zu wenigen Sitzungstagen pro Jahr. 

Damit sie ihre strategischen Aufgaben 

in dieser knappen Zeit wahrnehmen 

können, brauchen sie eine qualifizierte 

Entscheidungsvorbereitung: präzise, 

knappe und fachkundige Entschei-

dungsgrundlagen mit Informationen, 

Analysen, Vorschläge für alternative 

Maßnahmen sowie Erfolgswahrschein-
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ner Verantwortung, situativ auch in Zu-

sammenarbeit mit dem Präsidium/dem 

Vorstand oder mit einem für bestimmte 

Aufgaben eingesetzten Ausschuss.

Dienstleistungsstelle für Mitglieder

Erbringen von Dienstleistungen an 

Mitglieder wie Information, Beratung, 

Schulung und anderes mehr. Unter dem 

Aspekt, dass Verbände immer mehr spe-

zialisierte Dienstleistungszentren für 

ihre Mitglieder werden, kommt diesem 

Aufgabenblock eine immer wichtigere 

Bedeutung zu.

Verwaltungsstelle des Verbandes

Die Verbands-Geschäftsstelle ist 

schließlich auch für die Verwaltung 

des Verbandes zuständig. Dazu gehö-

ren etwa Finanz- und Rechnungswesen, 

Beitragsinkasso, Mitglieder- und Per-

sonalverwaltung, Controlling und Re-

porting, Informationstechnologie und 

Infrastruktur.

MAKE OR BUY: EINE ENTSCHEI-

DUNGSALTERNATIVE FÜR JEDEN 

VERBAND

Grundsätzlich stellt sich für jeden Ver-

band immer wieder die Grundsatzfrage: 

Wollen wir „es“ selber machen oder wol-

len wir „es“ einkaufen? Dabei kann diese 

Frage sowohl bezüglich einzelner Teilbe-

reiche und Teilaufgaben als auch bezüg-

lich der gesamten Geschäftsstelle gestellt 

werden. Diesbezügliche Entscheidungs-

kriterien sind:

 Strategische Frage: Kerngeschäft oder  –

Nebengeschäft

 Kompetenzfrage: Bedeutung der Aktua- –

lität von Wissen und Erfahrung

 Führungsfrage: Flexibilität der Lösung,  –

Abhängigkeit von Lieferanten, Vorhan-

densein beziehungsweise Bereitstel-

lung/Finanzierung der erforderlichen 

Ressourcen

 Effektivitätsfrage: Mitglieder-/Kun- –

denzufriedenheit, Akzeptanz, Qualität 

(beispielsweise Zeitfaktor)

 Effi zienzfrage: Kosten (absolute Kos- –

ten, Fixkosten oder variable Kosten)

Oft anzutreffende Beispiele in Teilbe-

reichen sind etwa die Auslagerung der 

Redaktion der Verbandszeitschrift, die 

Anzeigenakquisition, die Pfl ege der In-

ternet-Homepage, das Kongress-/Veran-

staltungs-Management, das Finanz- und 

Rechnungswesen, die IT-Unterstützung 

oder in Spendenorganisationen das Fund-

raising oder das Sponsoring.

OUTSOURCING DER VERBANDS-

GESCHÄFTSSTELLE: DIE ARGUMENTE

Abgesehen von den oben erwähnten 

grundsätzlichen Entscheidungskriterien 

für eine „Make-or-buy-Ent-

scheidung“ ist im Falle des 

Outsourcings der gesamten 

Verbands-Geschäftsstelle mit 

allen ihren Aufgabenblöcken 

die Frage der Größe der beste-

henden oder noch zu schaf-

fenden Verbands-Geschäfts-

stelle entscheidend. Als 

Faustregel gilt nach unserer 

Erfahrung, dass bei einer Ver-

fügbarkeit von weniger als 

500.000 Euro/Jahr allein für 

den Betrieb der Geschäftsstel-

le das Outsourcing der Ver-

bands-Geschäftsstelle eine 

sehr effektive und effi ziente 

Lösung sein kann. Bei einer 

Verfügbarkeit von größeren, 

jährlich wiederkehrenden 

Beträgen dürfte der Unterhalt 

einer eigenen Geschäftsstelle 

die bessere Lösung sein.

Für das Outsourcing von 

kleineren und mittleren 

Verbands-Geschäftsstellen 

sprechen ganz speziell fol-

gende Argumente: 

Qualität und Quantität 

nach Maß

Sie erhalten eine auf die 

Bedürfnisse Ihres Verbandes 

maßgeschneiderte Lösung. Das Kompe-

tenz- und Mengenprofi l der Mitarbeiten-

den kann individuell abgestimmt werden 

(beispielsweise 20 Prozent Geschäftsfüh-

rung, 30 Prozent Sachbearbeitung, zehn 

Prozent Finanz- und Rechnungswesen, 

zehn Prozent Empfang und Telefon-

dienst).

Dieses Profi l ist – in entsprechender 

Qualität  – weder in einer einzigen Person 

zu fi nden, noch wäre es möglich, qualifi -

zierte Mitarbeitende mit diesen Beschäf-

tigungsgraden zu beschäftigen. Da aber 

ein Dienstleistungsunternehmen noch 

weitere solche Verbands- Geschäftsstellen 

betreuen wird, lässt sich dies realisieren. 

Atréju : Agentur für
Verbandsmarketing

www.verbandsmarketing.de

Websites

Social Media

Online-Shops

Schulungen

Newsletter

RSSExtranet

Suchmaschinen

Rundum-Sorglos-Service

www.verbandsNET.de
Telefon: 0221 570888-0

Gewinnen und binden Sie 

Mitglieder im Internet!

ANZEIGE



Manager sind in der heutigen Zeit 

zunehmend dem Risiko einer persön-

lichen Inanspruchnahme ausgesetzt. 

Hier hilft eine D&O-Versicherung. 

Was bedeutet D&O?
Versicherungsschutz für Ver-

mögensschäden, die auf einem 

Organverschulden beruhen. 

Was bietet die D&O?
– Persönlicher Schutz 

Schutz des Privatvermögens 

– Unternehmensschutz

Schutz des Firmenvermögens 

vor Schäden aus fehlerhaftem Mana-

gerverhalten

– Rechtsschutzfunktion 

Prüfung der Haftpflichtfrage und 

Abwehr unberechtigter Ansprüche

– Zahlungsfunktion

Entschädigungsleistung im 

Rahmen der vereinbarten

Versicherungssumme

Versicherungsmakler für beratende Berufe und Management
GMBH

D&O-
Versicherung

Vermögensschaden-
Haftpflichtversicherung 
für Organe von Vereinen 
und Verbänden

Wir beraten Sie gerne

Telefon +49 (0)40 413 45 32 -0
Telefax +49 (0)40 413 45 32 -16
ppb@pp-business.de  www.pp-business.de
Ein Unternehmen der Ecclesia Gruppe.

Schließlich müssen sich die Verbands-

Verantwortlichen nicht mit Personal, 

Anstellungs- und Versicherungsfragen 

beschäftigen. Das erbringt eine mehr-

wertsteuerpflichtige Leistung gegen 

ein vereinbartes Honorar. Die Mitarbei-

tenden werden vom Dienstleistungs-

unternehmen angestellt, bezahlt und 

sozial versichert. Die Regelung der Stell-

vertretung, Urlaubsabwesenheiten, Aus-

fälle bei Krankheit, Auswahl- und Anstel-

lungsverfahren sind Sache des Anbieters.

Erreichbarkeit

Trotz zum Teil kleiner Teildeputate 

ist Ihre Verbands-Geschäftsstelle an fünf 

Wochentagen 52 Wochen im Jahr für 

Mitglieder, Vorstands- und Ausschussmit-

glieder und andere Austauschgruppen er-

reichbar.

Kontinuität und Wissenssicherung

Die Kontinuität der Dienstleistung 

kann trotz unvermeidlicher personeller 

Veränderungen sichergestellt werden. 

Durch die Stückelung auf mehrere 

Teildeputate und die Dienstleistungs-

verantwortung des Anbieters kann das 

spezifi sche Verbandswissen gesichert 

werden.

Aktuelle Infrastruktur

Die erforderliche Infrastruktur (Hard- 

und Software, Telefonanlage, Sitzungs-/

Tagungsinfrastruktur) wird vom Dienst-

leistungsunternehmen zur Verfügung 

gestellt. Hardware-Erneuerung und Soft-

ware-Updates sind Aufgabe des Dienst-

leistungsunternehmens.

Austausch- und Vergleichsmöglich-

keiten

Durch die Mehrzahl der durch den 

Dienstleister betreuten Verbände erhal-

ten Sie Austausch- und Vergleichsmög-

lichkeiten mit anderen Verbänden. Da-

durch werden die ständige Verbesserung 

und das Voneinanderlernen auch für 

kleinere Organisationen möglich.

Flexibilität

Abgesehen von einer vereinbarten 

Kündigungsfrist bleiben Sie bezüglich 

Standort oder gar des Aufbaus einer eige-

nen Geschäftsstelle fl exibel.

Motivation des Dienstleistungsunter-

nehmens

Dienstleistungsunternehmen mit ei-

nem entsprechenden Angebot haben das 

Ziel, ihre Kundenorganisationen länger-

fristig zu binden. Dies gelingt aber nur 

durch Aktualität und Qualität der Leis-

tung, Zufriedenheit der Mitglieder und 

des Vorstandes und schließlich durch 

ein gutes Preis-Leistungs-Verhältnis. Dies 

wiederum wirkt sich zugunsten des Ver-

bandes aus.

OUTSOURCING DER GANZEN 

VERBANDS-GESCHÄFTSSTELLE: DIE 

ERFOLGSFAKTOREN

Damit die Zusammenarbeit zwischen 

Verband und Dienstleistungsunter-

nehmen erfolgreich und für beide Part-

ner befriedigend funktioniert, muss 

zunächst – wie bei einer eigenen Ge-

schäftsstelle – die Leistung stimmen. 

Termintreue, Reaktionsschnelligkeit, 

Umgang mit Beschwerden und ähn-

liche Faktoren spielen diesbezüglich 

eine ganz entscheidende Rolle. Spezi-

fi sche Erfolgsfaktoren in der Situation 

des Outsourcings sind aber ebenso zu 

beachten:

Leistungsbereitschaft, Umgang mit 

Wünschen und Forderungen

Der Dienstleister und seine Mitarbei-

tenden müssen eine hohe Leistungsbereit-

schaft haben. Es braucht den unbedingten 

Willen „gut zu sein“ und nicht nur den 

Vertrag beziehungsweise das Pfl ichten-

heft zu erfüllen. Diese Dienstleistungs-

orientierung kommt u. a. dadurch zum 

Ausdruck, dass auch einmal Aktivitäten 

außerhalb des Pfl ichtenheftes wahrge-

nommen werden, wenn sie für den Ver-

band wichtig sind.
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Verbandsgeschäften, sondern dem Ver-

trags- und Zusammenarbeitsverhältnis 

zwischen Verband und Dienstleistungs-

unternehmen ge widmet ist, bietet Gele-

genheit, diese Fragen zu besprechen.

FAZIT

Die Geschäftsstelle des Verbandes im 

Mandatsverhältnis führen zu lassen, 

ist nicht immer, aber oft eine sehr gute, 

 effi ziente Lösung. Der entscheidende Er-

folgsfaktor ist dabei, dass für die beiden 

Partner eine Win-win-Situation entsteht. 

Für das Dienstleistungsunternehmen ei-

ne attraktive Aufgabe, gepaart mit einer 

wertschätzenden Honorierung, für den 

Verband eine fl exible, effi ziente Lösung, 

bereichert durch die Erfahrungen mit 

anderen Verbänden und das Methoden-

wissen des Dienstleistungsunterneh-

mens. 
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Zusammenarbeit mit dem Präsidenten 

beziehungsweise dem Vorstand

Sehr wichtig ist die Art und Weise der 

Zusammenarbeit zwischen Präsident 

und Geschäftsführer. Zwar ist dies in je-

dem Fall ein strategischer Erfolgsfaktor. 

Im Falle der Mandatslösung ist sie aber 

insofern von zentraler Bedeutung, als der 

Präsident beziehungsweise der Vorstand 

nicht die Person des Geschäftsführers 

wählt, sondern den Dienstleister als Un-

ternehmen.

Identifi kation der Vorstands- und Ver-

bandsmitglieder mit „ihrer“ Geschäfts-

stelle

Bei hoher Leistungsbereitschaft und 

einer guten Zusammenarbeit zwischen 

strategischer und operativer Ebene wird 

automatisch auch die Identifi kation mit 

der „eigenen“ Geschäftsstelle entstehen. 

Über die Identifi kation der strategischen 

Ebene entsteht auch eine Identifi kation 

der Mitglieder mit ihrem Verband (ge-

meint Geschäftsstelle).

Qualität, Kompetenz und Zufriedenheit 

der Mitarbeitenden

Gute Dienstleistung entsteht durch 

zufriedene, motivierte Mitarbeitende. 

Kontinuität im Team des Dienstleisters, 

Identifi kation der Mitarbeitenden mit 

dem Unternehmen sowie der Ausdruck 

von Zufriedenheit mit dem eigenen Ar-

beitsplatz sind Indizien dafür, dass die 

Chancen hoch sind, auch als Kunde (Ver-

band) in den Genuss dieser Qualität zu 

kommen. Personalwechsel sind – auch in 

einer Outsourcing-Lösung – immer mög-

lich. Wichtig ist, wie sie vom Dienstleister 

kommuniziert und gehandhabt werden 

und wie nahtlos die Wechsel sind.

Mehrwert für den Verband

Falls das Dienstleistungsunternehmen 

neben der Führung von Geschäftsstellen 

auch rechtliche beziehungs weise be-

triebswirtschaftliche Beratungsleistun-

gen anbietet, fl ießt über den Dienst-

leis tungsvertrag automatisch viel 

Know-how und Erfahrung in die stetige 

Weiterentwicklung des Verbandes, ge-

gebenenfalls sogar der Mitgliederbe-

triebe mit ein.

Klarheit des Vertrages

Schließlich ist auch die Klarheit des 

Vertrages wichtig. Integrierender Be-

standteil müssen dabei ein ausformu-

liertes Pfl ichtenheft für die Geschäfts-

stelle und eine transparente Kalkulation 

des Honorars sein. Vertragserneuerungen 

beziehungsweise -anpassungen haben 

auf der Grundlage  einer transparenten 

Leistungserfassung zu erfolgen. Ein jähr-

liches Kundengespräch, das nicht den 
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