
Grundsätze
für Werbe-/Halte- und 
Rückwerbegespräche

Sprich sie an!
Eine Erhebung des DGB hat gezeigt, dass viele Men-
schen Gewerkschaftsmitglied werden würden, wenn 
sie einmal darauf angesprochen würden. Uns entge-
hen viele Eintritte wegen fehlender Ansprache.

Angenehme Gesprächsatmosphäre!
Ein Gespräch im größten Stress oder im falschen Um-
feld ist kontraproduktiv. In entspannter Stimmung, 
z. B. beim Kaffeetrinken, in der Raucherpause u. ä. 
sind Gespräche wesentlich erfolgversprechender. 
Dabei einen lockeren Ton anschlagen.

Nicht immer klappt’s beim ersten Mal!
Nicht mit der Erwartung ran gehen, dass sofort ein 
Eintritt erfolgt. Manche Menschen brauchen Be-
denkzeit und treten tatsächlich erst beim dritten 
oder vierten Gespräch ein. Und manchmal stimmt 
auch die Chemie zwischen den Gesprächspartnern 
nicht. Also überlege: Wer könnte mit dem potentiel-
len Mitglied auf einer Wellenlänge liegen?

Positive Gesprächsführung
Gespräche die von „NEINs“ und „ABERs“ durchzo-
gen sind, hinterlassen beim Gesprächspartner ein 
negatives Gefühl. Deshalb: Positiv formulieren und 
sich „JAs“ abholen:

•	 Möchtest	Du	regelmäßig	Tariferhöhungen?

•	 Willst	Du	nicht	 auch,	 dass	wir	 eine	 verbindliche	 
 Übernahmeregelung haben?

•	 Willst	Du	kompetente	Hilfe	wenn	es	mal	Probleme 
 am Arbeitsplatz gibt?

•	 Willst	Du	nicht	auch	ordentlich	geregelte	Arbeits- 
 bedingungen?

Wer kann dazu schon Nein sagen?
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