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MemberValue

Werte für Mitglieder schaffen: Untersuchung
zur Erhöhung des MemberValues
Der wirtschaft l iche Erfolg von Wohnungsgenossenschaften hängt von der Schaffung von Werten für ihre Mitgl ieder ab. Um
einen mögl ichst  hohen MemberValue zu erz ie len,  is t  es notwendig,  ihn messbar  zu machen und s ich dabei  an den Wünschen
der Mitgl ieder zu orientieren. Es gi l t  also, an den Wünschen der Mitgl ieder direkt anzusetzen.Zur Umsetzung der beiden
genannten Anforderungen wurde im Rahmen eines Forschungsprojekts des Insti tuts für Genossenschaftswesen der Univer-
sität Münster ein innovatives Modellzur Bewertung entwickelt,  das die Erwartungshaltung der Mitgl ieder an die Leistungen
ihrer Wohnungsgenossenschaft erfassen und bewerten kann.

Die Ergebnisse wurden in einem entspre-
chenden Messmode l l  in  Bez iehung zue in -
ander gesetzt.  Der MemberValue kann als
der  Cesamtwer t  der  un ternehmer ischen
Tätigkeit  des genossenschaft l ichen Unter-
nehmens fü r  d ie  Mi tg l ieder  vers tanden
werden. Er besteht aus drei  Bestandtei len:
dem Unmittelbaren MemberValue (UMV),
d ies  s ind  d ie  Le is tungen mi t  bes t immten
Standards und zu vereinbarten Kondit ionen,
dem Mit telbaren MemberValue (MMV), der
die Eigentümerstel lung der Mitgl ieder bein-
haltet  und vor al lem die Dividenden enthält ,
sowie  dem Nachha l t igen  MemberVa lue
(NMV) ,  der  d ie  Inves t i t ionsmögl ichke i ten
für die Zukunft  zum Ausdruck br inot.

Befragt wurden die Mitgl ieder von el f  Woh-
n ungsgenossenschaften, d ie Rucklaufquote
betrug24 Prozent.  Ein wesent l iches Ziel  der
Untersuchung wares, die einzelnen Bestand-
tei le des MemberValues hinsicht l ich ihres
Nutzens für die Mitgl ieder zu gewichten. Die
Cewichte sol l ten aus der Einschätzung der
Befragten abgelei tet  werden. Daber wurde
der Unmittelbare MemberValue zusätzl ich
in  d re i  E lemente  un ter te i l t .  Das  unmi t -
telbare Wohnen (umw) betr i f f t  d ie hohe
Wohns icherhe i t ,  d ie  durch  d ie  Wohnungs-
genossenschaft  gewährt werden kann sowie
das gesamte Preis-Leistungs-Verhältnis.  Die
Netzwerk-Faktoren (nwf) berucksicht igen
d ie  soz ia le  In te rak t ion  der  Mi tg l ieder  im
Beziehungsnetzwerk der Wohnungsgenos-
senschaft .  Die Seruicedienst lerstungen (ser)
beinhalten besondere Dienste für die Mit-

gl ieder d u rch d ie Wohn u ngsgenossenschaft
und d ie Vermi t t lung wei terer  Angebote für
best i  mmte Mi tg l iedergru ppen.

Unmittelbarer und Nachhalt iger
MemberValue schaffen aus Sicht der
Mitgl ieder die höchsten Werte

Der  Unmi t te lbare  und der  Nachha l t ige
MemberValue bi lden in der Einschätzung
der Mitgl ieder die wicht igsten Bestandtei le
des MemberValues. Der Mit telbare Member-
Value wird zwar als relevant eingeschätzt,
spiel t  aber eine vergleichsweise unterge-
ordnete Rol le.  Aus den in Tabel le 1 darge-
stel l ten Ergebnissen lassen sich unmittelbar
Hand lungsempfeh lungen fü r  das  Manage-
ment  der  Wohnungsgenossenschaf t  zur
Erklärung und Steigerung des MemberVa-
lues  ab le i ten ,  d ie  in  nachfo lgender  Abb i l -
dung 1  darges te l l t  s ind .  H ie rbe i  werden
die Erwartungshaltung [Spalte ( l  )  fab. l  ]
der Mitgl ieder auf der y-Achse und die Ein-
f lussstärke [Spalte (3) Tab. l  ]  der einzelnen
Bestandte i le  des  MemberVa lues  au f  der
x-Achse abgetragen.

Abbi ldung I  verdeut l icht,  dass der Unmrt-
telbare MemberValue die größte Bedeutung
für die Steigerung des MemberValues hat.
Da er  in  der  E inschätzung der  Mi tg l ieder
bereits einen hohen Wert aufweist, besteht
weniger Potenzial  für weitere Steigerungen.
Daher  so l l ten  zukünf t ige  Ans t rengungen
darauf  ausger ich te t  se in ,  ihn  au f  se inem
Niveau zu halten und, soweit  dies noch

mögl ich  is t ,  we i te r  auszubauen.  C le iches
g i l t  fü r  den Nachha l t igen  MemberVa lue ,
dessen Bedeutung d ie  Mi tg l ieder  ähn l i ch
hoch einschätzen. Besonderes Augenmerk
sol l te der Beeinf lussung des Mit telbaren
MemberValues geschenkt werden, denn da
er von den Mitgl iedern in seiner Bedeutung
heute geringer eingeschätzt wird, könnte er
ei n höheres Verbesseru ngspotenzial bieten.

U nm ittel ba rer Mem berVa I ue:
Sicherheit, Preis-Leistungs-Verhältnis,
lmage und Informationen

Einer hohen Wohnsicherheit  wie dem dau"
erhaften Wohnen, der Sicherheit  vor Kündi-
gung und der Übertragung des Wohnrechts
auf Erben wird der größte Nutzen beige-
messen. An zweiter Stel le folgt  ein gutes
Preis-Leistungs-Verhältnis.  Die Betonung
e iner  hohen Wohns icherhe i t  w i rd  durch
ein gutes nachbarschaft l iches Verhältnrs
ergänzt.  Zudem sind für die Mitgl ieder ein
gutes  lmage und e ine  gu te  Reputa t ion
der Wohnungsgenossenschaft  wicht ig.  Die
Zahlu ngsberei tschaft  der Mitgl  ieder scheint
eher von einer zufr ieden stel lenden Cesamt-
leistung abzuhängen anstatt  vom Preis.

Bei den Servicedrenst leistungen kr istal l i
s ierte sich heraus, dass hohe Erwartungen
bezügl ich speziel len Angeboten für Seni
oren und Akt iv i tätsangeboten für Kinder
und Jugendl iche bestehen, während sie sich
in ihrer Wirkung aber wenig wertsteigernd
herausgestel l t  haben. Einkaufsunterstüt-
zung, Putz.-/\Näschedienste und Finanzbe-
ratung schaffen hingegen höhere Werte
für die Mitgl ieder.  Al lerdings ist  die Erwar-
tungsha l tung der  Mi tg l ieder  h ie r  re la t i v
nredr ig .  Be i  so lchen Le is tungen bes teh t
folgl ich Potenzial  für weitere Wertsteige-
rungen. Das Potenzial für die Wertschaffung
für die Mitgl ieder ergibt s ich als Kombina-
t ion der durch die Mitgl ieder bewerteten

Bstrndteile ds
MemberVdues

Relrtlve
Zusrmm6ncetzung

( l )

f,rwartungshaltung
d€r Mltglleder
Skala [0-100]

/t\

Elnllüssstlrke
(Wirkugsko€tnrient)

(3)

Bergchnung
MemberValue.Index

Skala [0-100]
1l\  = / l \ t /?\

unmittelbarer
Membervalue

46.24% 74.25 0,528 34.3

mittelbarer Membervalue 12,99 0/o 6  1 .50 0.250 8,0

nachhaltiser MemberValuc 40.71 % 7 t,00 0.465 29.0

:= 7r3

Tab. l :  Gewichtung des MemberValues und MemberValue-lndex.
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Abb. I : Prioritätenmatrix für mitgliederorientierte Managementmaß-
nanmen.

Erwartungshal tung und der  Einf lussstärke
auf  den Unmit te lbaren MemberValue,  d ie
s ich aus der  Ursache-Wirkungs-Analyse des
MemberValue-Messmodel ls ,  auf  der  Basis
s ta t i s t i sche r  Be rechnungen ,  e rg ib t  ( vg l .
Abb i l dung  2 ) .

Nach ha l t iger  MemberVal  ue:
Zuku nftsfä h igkeit, Ma nagement,
Know-how und Transparenz s ind d ie
Werttreiber

Al le  Bestandte i le  des Nachhal t igen Mem-
be rVa lues  werden  du rch  d ie  M i tg l i ede r
re lat iv  hoch bewertet .  Of fensicht l ich is t
es den Mi tg l iedern sehr  wicht ig ,  dass d ie
Wohnungsgenossenschaf t  von e inem kom-
petenten Management gele i te t  wi rd.  Die
Forderung der  Mi tg l ieder  nach e iner  hohen
fransparenz kann damit  erk lär t  werden,
dass s ie es ihnen er le ichter t ,  zu überprüfen,
ob ihre Wunsche umgesetzt  werden.  ldealer-
weise lässt  s ich Transparenz und der  damit
verbundene Abbau von Informat ionsasym-
metr ien unter  anderem über e in qutes Mem-

deren Engagement gefördert  werden, was
sich zusätzlich positrv auf die Verantwor-
tungsbere i tschaf t  auswi rken kann.  D ie
Befragung hat klar gezeigt,  dass eine mit-
gl iederwertor ient ierte Unternehmensfüh-
rung zusammen mit  einer entsprechenden
Berichterstattung erwartet wird. Dadurch
kann d ie  Ver t rauensb i ldung in  den Woh-
nu ngsgenossenschaften gefördert werden.
Vertrauen ist  wiederum eine notwendige
Voraussetzung zum Aufbau von Reputation
sowohl nach innen als auch nach außen.

MemberValue-lndex

Auf der Crundlage der empir ischen Ergeb-
n isse  wurde fü r  jede  der  un tersuchten
Wohnungsgenossenschaften ein Member-
Value-lndex berechnet.  Er stel l t  e ine Kenn-
größe dar,  welche die relat ive Bedeutung
der  Erwar tungen der  Mi tg l ieder  an  d ie
Leistu ngen ihrer Woh nungsgenossenschaft
misst.  Die relat ive Zusammensetzung des
MemberValues kann nun konkret is iert  und
daraus  au f  das  N iveau der  Wünsche der

>,--

Abb. 2: Prioritätenmatrix

be rVa lue -Repor t i ng
s i c h e r s t e l  l e n .  M  i t
e r f o l g re i chen  Kon -
t ro l l ak t i v i t ä ten  de r
M i t g l i e d e r  k a n n

Unmittelbarer MemberVa lue.

Mi tg l ieder  geschlossen werden.  Das Bedürf -
n i sn i veau  bezüg l i ch  des  MemberVa lues
errechnet  s ich aus der  Summe der berech-
neten Werte [Spal te (2)  Tab. l  ]  mul t ip l iz ier t
mi t  ihren jewei l igen Cewichtungsfaktoren

[Spal te ( l  )  Iab. l  ]  und l iegt  insgesamt auf
einem Niveau von 71,3 Prozent (Spalte (4)
Tab.  1) .  Die Aufgabe des Managements is t
es fo lg l ich,  mindestens d ieses Niveau der
Wertschaf fung für  d ie Mi tg l ieder  zu erre i -
chen,  um unzufr iedene Mi tg l ieder  zu ver-
me iden .

Fazit

D ie  darges te l l ten  Ergebn isse  ge l ten  fü r
den Durchschnit t  der untersuchten Unter-
nehmen. Weiter gehende Untersuchungen
zeigten zusätzlich die Unterschiede zwi-
schen den e inze lnen Cenossenschaf ten .
Daraus folgt ,  dass jede Wohnungsgenos-
senschaft  den MemberValue für srch selber
messbar machen muss, da in der Bewertung
des MemberVa lues  e insch l ieß l i ch  se iner
Bestandtei le sowie in der Zufr iedenheit  der
Mitgl ieder größere Unterschiede vorl iegen.
Schl ießl ich wurde der MemberValue-lndex
noch zu einem MemberValue-Satisfaction-
Index  (MVSl )  we i te ren tw icke l t .  D ieser
stel l t  erne Kenngröße zur Charakter is ie-
rung der Entwicklung der Zufr iedenhert
der Mitgl ieder bezugl ich der Umsetzung
der MemberValue-Strategie in ihrer Woh-
nungsgenossenschaf t  dar .  M i t  H i l fe  der
dargestel l ten Ergebnisse ist  es nun mögl ich
geworden, das bisher abstrakte Member-
Value-Konzept zu einem prakt isch hand-
habbaren Erfolgsmaßstab zu entwickeln.
Als Crundlage für seine Anwendung könnte
der in Abbi ldung 3 dargestel l te Prozess des
Mem berVa I  ue-Ma nagements d ienen.
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Abb. 3 Prozess MemberValue-Management.

C: UNEung Mitgli€dswillen / Maßnahmenoinloitung

E: Durchführung BslEgung / Bestimmung dos Erfüllungsgrades
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