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SPRAAKMAKENDE
SECRETARIAATS-
BUREAUS

Secretariaatsbureau is een beetje een belegen, oubollige naam
die steeds minder de lading dekt. Waar staan de spraakmakende
bureaus wél voor? En hoe kunnen verenigingen daar hun voor-
deel mee doen? Rob Thijsse ging shoppen.




Secretariaatsbureaus maken op puur
commerciéle basis werk van het helpen
van branche- en beroepsverenigingen.
Op VM-online zijn zo'n 30 bureaus te

van mijn gespre sartners. 1k heb met een aantal bureaus

erkt tot LlL‘ bureaus Lll'C een zelkere

|W.I'0|\"CI] enme b

|\.I'\‘|L‘55I\‘I];1|IlL‘Il L'\‘I]]l?II]L‘I'L‘H met een |\.L‘|“.;1;I|L|L‘ \‘I]]'\';II]E_‘\\

waardoor ze een eflect op de markt (kunnen) hebben. Ze

kunnen zonodig een hele vereniging runnen en ze hebben
opvattingen over het vak waar we nog wat van kunnen
leren. En ik heb me beperkt tot de echt commerciéle bu-

reaus die breed voor de verenigingsmarkt werken.

TUSSEN LEDEN STAAN MET MOS

MOS, Motivation Ofhce Support, 35 lte wordt geleid door
de twee directenren Edith Terschegget en Raimond Fifis.
MOS onderscheidt zich naar eigen zeggen door de *hands-

x‘l]\IHL‘I]lillllL‘Il\ i combinatie met LlL ecialisatie op be-

roepsverenigingen. Daarvoor hebben de mensen bip MOS
een eigen aanpak ontwikleld die er onder meer uit bestaat

Ll;ll niet alles op het |?0I'L||L‘ van ecn verenigingsmanager

wordt gegooid, maar dat er goed geleken wordt naar wat
een zogencemde organisatieassistent kan doen. Bijzonder
aan het werken met beroepsverenigingen is volgens hen
onder andere dat je gemiddeld met wat grotere aantallen
leden te maken hebt en dat je er meer tussen moet staan,
eri1s minder afstand. “We denken dat we echt unicke ken-
nis hebben van beroepsverenigingen en willen daar graag
wat van delen. Dat doen we al wel met onze klanten via

onze publicaties en ‘synergiebijeenkomsten’.”

TREND: JONGERE GENERATIE

Wat zien jullie veranderen in wat verenigingen willen?
“Verenigingen zoeken nu ondersteuning bij het vraagstuk

hoe zij, instituten uit de 20° eeuw, hun rol kunnen spelen

i het nuen in LlL‘ tockomst. De vraag van |L‘L|L‘I]Z Levert

het nog genoeg op voor mij?, komt steeds duidelijker
naar voren. De jongere generatie vindt het lidmaatschap

VA een I?L‘I'L‘L‘PS'\'L‘I'L‘I]Il_‘\llll_‘\ niet '\';1I]ZL‘||.5|?I'L‘|\'L‘I]L| rmeer, Il

kijkt eerder of ze dezellde zaken ook elders kan krijgen,
dat is een [eit. Wij proberen daarbij een soort gids te zijn.
Zowel in praltische zaken, bijvoorbeeld wat je als ver-

eniging kunt doen met social media, als bij beleidsmatige

zaken. Meestal wordt zo'n vraag je niet expliciet gesteld,
maar je moet zorgen dat je daarvoor beschikbaar bent en
al entoe een duwtje geven.”

Het eflect van de crisisis niet eenduidig bij de klanten van

MOS: “Het varieert, er is in het algemeen wel sprake van

olte sector

dalende ledenaantallen, maar bijvoorbeeld de
groeit bij ons juist. Mensen willen ook echt bezig zijn met
de inhoud van hun vak, en zorgen voor je professionele

cntwikkeling door opleidingen is natuurlijk juist nu cok

van belang,”

OPLEIDER HBB

Diredeur Dick Theunissen van Het Branche Bureau is
een man met veel kennis van (de geschiedenis van) het

vak, een echte nestor: “Zonder ons had bijvoorbeeld Tack

el

wellicht nooit een postacademische opleiding neery
HEB heelt 35 lte aan het werk en geelt veel aandacht

aan de opleiding en vorming van haar mensen. Voor de
opleiding tot volwaardig verenigingsmanager neemt HBB

Zesaar, cner '\\'\‘I'Ll(‘l] \‘\‘l\' '\';1;1'\' Lwee '\'L‘I'L‘I]ISII]L‘SIH;II]&-

andere om van elkaar te leren. Zell doet de directeur ook
nog verenigingswerk voor de hellt van zijn tijd. HBB richt
zich op de regie van samenwerkingsverbanden en bran-
cheverenigingen. Daarbij kijkt en zoekt de goed opgeleide
verenigingsmanager vooral naar de toegevoegde waarde

voor de ondernemer, en dat kan van alles zijn, er wordt

niet één concept verkocht.

TREND: BUDGETHOUDERS AAN TAFEL

Wat ziet HEB veranderen? “Om te beginnen zit je steeds

aan l:ll‘L‘l\ niet meer

vaker met managers/budgethoude

met de eigenaarfondernemer. Daardoor krijg je tragere be-

sluitvorming en moet je ook steeds je vertrouwenspositie
herijken, want ze wisselen sneller, dus dan krijg je weer

cen ander voor je. Het verschijnsel van de zzp'er gccl'l ook

'\'L‘I';II]LlL‘I'II]S ':OI]LlL‘I' meer een Lll'Lll\' op de Larleven) en er

Zln :'le‘L‘Ll:'\ meer |‘.0|IlIL'I LllL‘ZIL'l] ;1;1|]|?|L‘L|L‘I] voor bestuurs-

|.LlI1L'lIC5\ clat SL‘L‘l.l oen ;1I]L|L‘I' laralkter aan LlL‘ lin-

TL‘:_\PIL‘

gen.”
De |1Ll|¢||5'c crisis heelt een elgen elfect, vindt

Theunissen. “Voorheen zorgde een crisis voor nieuwe vor-

men van SiII]]L‘I]'\\'L‘I'liII]g on 'LlLl:'\ |\'I'CSL‘I] Wl Llill] meer werls.
Maar 'Ll'L‘ coonomische structuren ZNn enorm '\'L‘I'ill](lt‘l'(l\
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nuwerkt dat niet meer zo. Bedrijven vinden ellaar tach

wel en de problemen die ze hebben lossen ze op. De @

zorgl ook voor prijsdruk.”

WISPA HELPT SAMENWERKEN

Carmen de Jonge, directeur van bureau Wissenraet Van

Spaendonck werkt zell' nauw samen met Ellen Kroese,

directenr van de zusterorganisatie BrancheAdvies. Bij el-

laar hebben ze 80 [te in dienst die zich bezighouden met

a, zoals het wel

collectiviteiten, zoals ze dat noemen. Wis

wordt algekort, heelt wontels die ver teruggaan. tot 14

Het bureau organiseert veel bijeenkomsten en evenemen-

clen

Len waar VErCNIgIEsmanagers lkenmis kunnen uitws

endelen: “In principe 1s1edereen daar welkom. Wiy kijken
naar de processen en thema’s die spelen en proberen dan
de kennis bij elkaar te brengen n plaats van te claimen

de kenmis hebben.”

dat Wl

Wissenraet Van Spaendonek doet zo'n beetje alles: van

strategisch ;‘ltl'\'l-;":'-. |'§I'U|L‘L'lI]L‘ll];ll\;u‘m-;l'll. Lot :"\|'§-L‘L'I|IL‘|\'-J

dienstverlening — cie de hele markt kan inkopen, het

hoelt niet per se by Wispa zell — tot de lobby. cao, een
leurmerk ol geschillencommssies. Wiy helpen samenwer-
len om samen meer te beretken, 1s het credo. Dat kan via
secretariaten, maar ook in programma’s met de overheid,
bijvoorbeeld het opzetten van een expertisecentrum Socia-
ler Ondernemen. “In bede gevallen moet je verstand heb-

1etden

ben van de omgang met ondernemers. Wij endersc

Ons van \II]'LlL‘I'L'I] in de markten waarin we werken. We

krutpen echt in de huid van de clubs Al en toe concur-
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reer je met ellaar op overlappende terreinen, maar dat

scheiden,

komt weinig voor.” Directeur De Jonge hlijlt b
maar haar bureau is het grootste in Nederland

TREND: ONDERNEMERSCHAP TERUG

deed als er aan het

"De ujd dat een vereniging het al g

L'II'ILl van het |aar w cen nicuw be

eidsplan lag, 1s voor-
bij, dat pikken de leden niet meer. Het ondernemerschap
De ¢

moct lerug m |l VErengng, yiamiek aanjagen, slaan

voor niewwe verbanden en innovaties. Veel kleine vereni-
gingen wankelen daardoor, want dat vraagl cen stevige
brancheorganisatie met slaglkracht. Wij proberen vooruit

te kijlken: waar staan onze klanten m 2014/2015 en waar
staan wij dan?

Door de enisis staan begrotingen onder drule, er wordt

ge-kaasschaalt, daar moeten ook wij in meebewegen of

dingen juist anders doen. En ja, dat biedt witeraard ook

kansen, we hebben de aleelopen jaren moote meuwe miti-
atieven weten te realiseren en clubs erbij gekregen die ons

JULst 1 -|\:L--;‘|\'-;|1_ We :'\|“.I'L'I-|CI'1 onze Tisic

merkten we een toenemende vraag naar arbeids
die zijn we als alzonderlijke (en eigenlijk betere en goed-

kopere) dienstverlening gaan aanbieden. We krijgen cok

meer spontane verzoeken binnen met meteen de vraag
erbij: wat kost dit of dat bij jullie? Wij zullen altijd kijken

of we echt de kennis van de branche weten te organiseren.

Ko cen overst (l|'f- naar ons extra II]'\\'L'I'l\'l I|-L| ameal we een

branche niet kennen — zoals onlangs nog eebeurde — dan

geven we dat aan met het advies om wellicht nog eens met

liet huidige bureau te gaan praten over wat er dwarszit”
5 5



LEJEUNE WIL VERBINDEN

Lejeune Association Management 1s een internationale
naam, want in een globaliserende economie is de lands-
grens niet altijd een logische afbakening van verenigings-
zaken. Het bureau heeft ook Europese verenigingen als

llant. De LlIL‘I]:'.['\'L‘I"L‘I]II]S ormwval '\'L‘I'L‘I]IL\;II]L\;SI]]'\II];ISL‘IHL‘IH

in de volle breedte, van bestuurs- en beleidsondersteuning,

tot operationele planning en uitvoering, zowel [ull service

als op projectbasis. Met 20 [te de kleinste in het rijtje

maar Lejeune ziet dat als een voordeel, want het zorg
voor korte lijnen en langdurige relaties. Lejeune voert het
secretariaat van VPN

De slogan van Lejeune is ‘at the heart of clations’

in het hart van verenigingen, het sleutelwoord 1s ver-
binden’. Niet alleen veelt Lejeune zich sterk verbonden

met LlL‘ |\'|i1|]l0|'5&1|]|5i1lIL‘:'\ Binnen vercnigingen slreven Z1)

ernaar om door een professionele aanpak leden aan hun
organisatie te binden (als onderling kennis- en ontmoe-

tingsplatform) en om het netwerk van vrijwilligers waar

nodig te koppelen aan het eigen netwerk van specialisten

en prolessionals.

TREND: TRANSPARANTIE

“Wat er verandert wordt sterl bepaald door de cultuur

wan LlL‘ Verenlging, Voorheen was er een sterke persoon-

lijke betrokkenheid, praatte je met de ondernemers, nu
meer met de managers. Die zijn vaak hoger opgeleid,

lijleen zakelijker, willen transparantie en specialismen. Je

ziet veel vergrijzing bij verenigingen en zij zoeken naar
manieren om jongeren actiel te betreklken.”

-

Wat is het elfedt van de crisis? “We zien dat buc

eellen
stagneren, verenigingen zichzell opheflen of fuseren met

andere. We zien daardoor een meer projectmatige aanpak
van samenwerking. Grotere verenigingen hebben ook
moeite hun dure apparaat in stand te houden. Tk denk

dat wij hetzellde kunnen doen voor minder geld, of meer

LlOL‘I] voor he

ellde eeld. Wie een bureau als het onze
parttime inhuurt, keijgt wel fulltime bereilkbaarheid van

verschillende disciplines, dat kunnen ze zelf niet.”

CPD/ZPG WIL SUCCES MAKEN

Centrum Paritaire Dienstverlening en Bestuursadviesgroep
ZPG, een naam die geen naam is, maar een samenraapsel
van alkortingen wordt als groep geleid door Rob Rom-
melse en Jan van der Reest en telt intotaal 63 le.

Het credo is:

verenigingen succesvol maken. Dat betelent

wel dat de klant zell ook een missie moet hebben, een

duidelijke doelstelling, anders kan daar niet aan gewerlt

worden. Dat is wat hen onderscheidt: ze werken echt aan

de profe

snalitelt van LlL‘ llant en van LlL‘ CLEEN Mensen.

Desnoods door daar ook inte nvesteren: als CPD/ZPG
geloolt in een klant en diens missie, wordt alles gedaan -

mclusiel desnoods mede risico dragen — om de klant en

diens missie te laten slagen. Dat strookt met de ‘aardige’
cultuur, maar is ook een kwestie van lel, van ondernemen.
“En klanten waarderen het, geven hele goede evaluaties
We doen bewust veel aan opleidingen intern, caoching en

mtervisie.”

TREND: ONGEDULDIGE ONDERNEMER

“Verenigingen veranderen van sociale clubs naar markige-
richte organisaties Zoals Jeu Claes ooit zei: Leden Helpen

Geld Verdienen. Dat brengt ook een ander type bestuur-
der mee, de CEO, die snel zijn doelen wil behalen. Daar
worstelen belangenorganisaties mee, vooral als het oude
en nieuwe type in één bestuur zitten. Verder vervaagl het

verschil tussen branche- en bero

renigimgen, onder

meer door de opkomst van de zzp'er

En het effect van de erisis? “We worden meer gevraagd en
meer uitgedaagd: hoe kun je onze leden helpen in deze

barre lI|L|L‘I]? Dat 1s ons val en Ll;l;ll'l]](‘(‘ 15 Llll st ook een

mteressante tijd. De verenigingen zell zitten niet in een
crisis, hun achterban wel. Daardoor kunnen leden minder
tijd in de vereniging stoppen, dat maakt het lastiger. Wi
hebben al één (beroepsivereniging die alles heelt nithe-
steed aan ons, ook het bestuur. Verder zie je meer bedrijfs-
matig denlken opkomen. Verenigingen kunnen nog meer
naar hun eigen organisatie kijken als een middel in plaats
van als een gegeven. Dan zouden ze vaker soms dingen

zell doen en soms ons vragen, gewoon naast elkaar.”

APPR WORTELS IN PR

APPR isvoluit Annemarie Philipse Public Relations en dat
vertelt meteen het verhaal over het ontstaan. Er werken

gingsmanagement en 15 in daaraan gelieerde adiviteiten
zoals bladen nitgeven en pr. Het bureau blijft groeien.
Annemarie Philipse 1s oprichter, eigenaar en directeur
APPR onderscheidt zich naar eigen zeggen door het brede
1. 21

F\L"\'L‘I] |?|;1L|L‘I] LIL voor '\'L‘I'L‘I]ISII]SL‘I] ! “Ll;'l;'ll' '\'L‘I'LlIL‘I]L‘I] VEr-

LlIL‘I]S[L‘I]P;ll\'l\'L‘lZ I]];II];ISCI]]L‘IH\ communicatie én mec

enigingen geld mee”), maar maken ok sites of apps, alles
in eigen huis. Daar waar de collegabureaus hun wortels
i het verenigingsmanagement hebben, 1s APPR ontstaan
vanuit pr. “Het heelt zich vanzell zo ontwilkeld”, aldus
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een blad dat je uitgeelt, |

oen, je komt je alspraken na en doet je werk g

voor je het weet doe je alles voor ze. 1k denk zell wel dat

ontact, ook onder elkaar, sterk

TREND LEDEN ONDERZOEKEN

Is meer aandacht voor ledenonder Dat

sluit aan op de trend dat besturen sowieso meer manage-

“Er komt stee

mentinlormatie willen, en daar strakker op willen sturen
En verder zet de digitalisering natuurlijk door, men wil nu
ok meer digitale producten, zoals apps of het ledenblad

online. Het blad op de mat bij het lid, als herkenbare link

met de vereniging, heelt nog steeds groot nut, maar de
advertentiemarkt voor gedrukte media 1s natuurlijk min-
der geworden, dus het geld verdienen met het blad komt

onder druk te staan.”

TOTAALBEELD VAN DE ZES

Het verschijnsel secretariaatsbureaus ol bureaus voor ver-

enigingsmanagement, is inderdaad een factor in de markt

heiden, ¢ end te

die je niet kunt veronachtzamen. B

schaduw van de schinbaar

opereren in de opdrachtgever,

niet aan de weg timmerend. Maar alleen al de omvang,

(rond de 270 fte) is niet gering, En ook qua ideecn en

opvattingen mogen sommige er zijn.Dat het ondernemer-

van harte eens zijn met Wispa. Maar dat er bureaus waren

die zo ver durven gaan als CPD/ZPG, die zell zonodig,
mee risico dragen als de klant maar een sterke missie
heelt, had ik toch niet gedacht. Lel dus, en ook zell on-

'.]-.']‘I]'.‘Il]-.‘l'l cn vernieuwen

KLANTGERICHT

In onderlinge concurrentie geven ze teder een andere

l

men hier graag vanwege ons pand’, ol *klanten

lo heel serieus vorm. Maar ook he dingen als

shmpe

klanten

vinden onze mensen aardig’ spelen een rol. Wat dat betrelt

lijken ze op de gewone brancheverenigingsbureaus, waar

I

elt. Leden kunnen zich dus blijkbaar ook langdurig op

ook de persoonlijke relatie met de leden een grote rol

hun gemak voelen bij mensen die niet in hun eigen dienst

€

zijn
Het zijn ook geen mannen in snelle pakken, hard en

zakelijk, alleen bezig met geld verdienen: het zijn net zo
vaak vrouwen, men is plezierig in de omgang, en ieder is

gericht op het goed helpen van hun klanten

MINDER VOORZICHTIG

Over hoe ze het precies organiseren heb ik nog niet

veel gehoord, daar is men nog wat zwijgzaam over — de
concurrent leest mee? — al heb ik niet het idee dat ze
scherp loeren op elkaars klanten, de klantengroepen zijn
vri] stabiel en trouw. Maar als elders in dit nummer Ellen
Kroese en Ivan Pouwels aantonen dat de omvang van een

bureau van een branchevereniging recht evenredig is met

*middelen van een vereniging, denk ik dat hierin v

enigingen nog heel wat te leren valt van de commerci-
L~ I { = I“ ureauns

Wat meer openheid en aan de weg timmeren zou een

le zaak zijn denk ik, voor beide partijen en het vak
| e

werk kunnen leiden, en meer kwaliteit. [k kom graag nog

Minder voorzichtig zijn daarin, dat zou wel eens tot meer

eens langs. =

Rab Thijsse ging langs bij alle grotere secretariaats-

bureaus. Zij komen bij verschillende verenigingen in

huis en omgekeerd. Misschien kunnen verenigingen

ietsvanze leren? Dat kan, zeker als de bureaus wat minder

orzichtig zouden worden
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