WERVEN VAN VRIJWILLIGERS IN DE EIGEN ACHTERBAN

Veel organisaties ondervinden een verminderde betrokkenheid bij hun achterban. Burgers hebben onder invloed van onder andere de individualisering, stijgende welvaart en hoger opleidingsniveau meer keuzemogelijkheden ten aanzien van invulling van hun vrije tijd. Leden van verenigingen stellen zich consumptiever op en wisselen hun lidmaatschap sneller in voor een andere vereniging.

De belangrijkste knelpunten binnen verenigingen zijn:
1. Dalend ledenaantal 
2. Vergrijzende afdelingen 
3. Weinig animo voor vrijwilligerstaken 
4. Weinig doorstroming in besturen 
5. Geringe betrokkenheid bij besluitvorming 
6. Frictie tussen werkorganisatie en verenigingsdemocratie

Een vereniging kent verschillende typen leden. Ieder type kent zijn eigen motivatie om zich bij de vereniging aan te sluiten, heeft zijn eigen wensen en eigen mate van betrokkenheid. 

Vier typen leden welke binnen verenigingen voor kunnen komen:
1. Eigenaar: bereid tot het inzetten van zowel tijd als geld teneinde de doelstellingen van de vereniging te verwezenlijken. Dit type is vaak zowel actief op uitvoerend als bestuurlijk niveau. 
2. Supporter of donateur: staan achter de doelen van de organisatie en investeren geld ten einde deze doelstellingen te helpen realiseren. Investeren bij voorkeur geen tijd. 
3. Klant: komt af op een goed product, aanbod en heeft daar de kosten van het lidmaatschap voor over. 
4. Onbetaalde medewerker: de vrijwilliger die een leuke klus wil doen. Kiest niet specifiek voor de doelstellingen van de vereniging, maar staat er wel achter. Heeft zijn eigen doelen: ervaring opdoen, verrijking CV, sociale contacten opdoen.

Onderzoek welke typen leden er binnen de vereniging zijn. Zijn dit de gewenste typen leden? Welke typen leden wil de vereniging behouden, welke meer aantrekken en welke eventueel afstoten?
Nadat bovenstaande vragen beantwoord zijn kan gekeken worden naar de behoefte van de diverse typen. Door in te spelen op die behoefte, een aanbod op maat te realiseren per type met bijpassende kosten/investering, kan de betrokkenheid en/of aantal leden van dat type vergroot worden.

Behoeften typen leden:
1. Eigenaar: behoefte aan het gevoel dat hun inzet er toe doet, behoefte deel uit te maken van de groep. Aanbod: gezamenlijke activiteiten, bijeenkomsten. Eigenaars haken af als de identiteit, strategie of aanpak van de organisatie veranderd. Het voelt niet meer als ‘hun’ organisatie. 
2. Supporter / donateur: wil weten dat het geld goed besteed wordt en hebben behoefte aan periodieke concrete terugkoppeling over de investeringen van de vereniging. Donateurs haken af wanneer de doelstelling van de vereniging minder in de maatschappelijke belangstelling staat, het imago van de vereniging schade oploopt of hen gevraagd wordt om inzet in tijd. 
3. Klant: wil goede producten of diensten voor een goede prijs - kwaliteitsverhouding. Klanten haken af als er een te groot beroep gedaan wordt op hun solidariteit / inzet of elders een beter aanbod te krijgen is. Zij zien tijdsinzet ook als betalen. Afhankelijk van de welstand is de klant bereid tot het betalen van hogere contributie om zodoende de tijdsinzet af te kopen. 
4. Onbetaalde medewerker / vrijwilliger: behoefte aan concrete duidelijke functie en goede aansturing. Haakt af als men verplicht wordt tot lidmaatschap (biedt zijn diensten gratis aan en moet er dan ook nog voor betalen), of als het eigenaarstype de norm is.

Wat nu te doen?
Afstappen van een algemeen aanbod voor iedereen en dezelfde benaderingswijze voor alle leden vormt de opdracht voor de moderne vereniging. Aanbod op maat vormt de strategie om te overleven.

Stimuleer als vereniging de ook doorstroming tussen typen door de leden te informeren over mogelijkheden van inzet zonder te trekken! Biedt niet alleen omvangrijke takenpakketten qua inhoud en tijdsinvestering aan, maar ook afgebakende klussen. 

Met name doorstroming bij het eigenaarstype is van belang. Te weinig doorstroming bij dit type veroorzaakt dat de eigenaars zich de enige voelen die zich inzetten en andere leden minachten, er ontstaat spanning tussen de wensen van de brede achterban en de wensen van de eigenaars. Besluitvorming ten aanzien van nieuwe initiatieven stokt. Er heerst een gesloten cultuur die nieuwe mensen en initiatieven uitsluit.

Hoe aantrekkelijker je als vereniging een grotere inzet maakt, hoe eerder mensen bereid zijn zich meer in te zetten. Inspelen op de behoefte en motieven van de individuele leden en zorgen voor haalbare doelen en concrete resultaten zijn hierbij de kernbegrippen.

