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Auf Anfrage im DKV-Newsletter
10/2005 nach Erfahrungen bei Koopera-
tionen kamen viele Antworten aus ganz
Deutschland. Demnach stehen Pertner-
schaften zwischen Vereinen und Schulen
auf der Beliebtheitsskala ganz oben.
Dicht gefolgt von Zusammenarbeits-Mo-
dellen zwischen Vereinen und Kommu-
nen.
Überraschenderweise tun sich Kanuver-
eine untereinander bislang kaum zusam-
men. Nur ein Verein beschrieb seinen
(gescheiterten) Versuch, sein Angebot
für andere Vereine zu öffnen. 
Sind Kooperationen zwischen Kanuverei-
nen also grundsätzlich nicht möglich?
Zweifellos gibt es einige Faktoren, die
Kooperationen schwierig machen. Da
sind zum einen hartnäckig gepflegte
FFeehhddeenn zzwwiisscchheenn NNaacchhbbaarr-VVeerreeiinneenn..
Nicht selten waren es persönliche Diffe-
renzen innerhalb eines Vereins, die ein-
zelne Mitglieder erst zum Austritt und
dann zur Gründung eigener Vereine
bewog.
Dann ist da die nicht völlig unbegründe-
te AAnnggsstt,, dduurrcchh KKooooppeerraattiioonn MMiittgglliieeddeerr
zzuu vveerrlliieerreenn,, etwa wenn es einigen Mit-
gliedern beim anderen Verein besser ge-
fällt. Wer treibt seine (zahlenden) Mit-
glieder schon gerne sehenden Auges in
die Arme der Konkurrenz?
Dass inoffizielle Kooperationen längst
existieren, zeigt das Alltags-Verhalten der
Vereinsmitglieder: Die pflegen häufig
private Kontakte zu Nachbarvereinen
und nehmen regelmäßig an deren Ver-
einsfahrten teil. Es spricht vieles dafür,
diesen „Austausch im Kleinen“ zum An-
satzpunkt für weiterreichende offizielle
Formen der Zusammenarbeit zu nutzen.

Schritte zur Kooperation

1. Schritt: Analysieren Sie 
Ihre Vereinsaktivitäten!

Haben Sie eine aktive Kinder- oder Ju-
gendgruppe, die im Leistungs- oder Brei-
tensport regelmäßig Glanzpunkte setzt?

Bieten Sie regelmäßig Wanderfahrten an,
die von einer nennenswerten Anzahl
Ihrer Mitglieder wahrgenommen wer-
den? Haben Sie Vereinsfahrten auf
Zahmwasser ebenso im Angebot wie auf
Wildwasser oder sogar an der Küste?
Verfügen Sie über genügend ehrenamt-
liche Mitarbeiter, um all diese Angebote
planen und durchführen zu können?
Wenn Sie alle Fragen mit Ja beantwor-
ten, gratulieren wir Ihnen. Dann zählt Ihr
Verein offenkundig zu den besonders ak-
tiven und erfolgreichen Kanuvereinen in
Deutschland. Was nicht heißt, dass Sie
sich nicht weiter verbessern können. 
Wenn Sie einige Punkte verneinen mus-
sten, dann lesen sie weiter: Vielleicht ist
Kooperation mit anderen Vereinen das
fehlende Puzzleteilchen, das aus ihrem
alten Verein einen hervorragenden Ver-
ein macht.

2. Schritt: Finden Sie heraus, was
Ihre Mitglieder wünschen

Bedienen Sie alle Interessen Ihrer Mitglie-
der mit entsprechenden Angeboten?

Nicht nur die Wünsche derer, die fast
jeden Tag am Bootshaus sind und sich
auf den Vereinsversammlungen zu Wort
melden.
Die Erfahrung lehrt, dass ein beachtlicher
Anteil der Mitglieder bei Unzufriedenheit
den Verein verlässt, ohne seine Wünsche
je offen geäußert zu haben. Regelmäßi-
ge Umfragen verhindern solche bösen
Überraschungen. Auf Grundlage der
dabei gewonnenen Erkenntnisse lässt
sich die Angebotspalette passgenau auf
die eigenen Mitglieder ausrichten.

3. Schritt: Widerstehen Sie dem
Reflex, neue Ideen abzublocken

Bei den ersten aufwändigen Wünschen
tauchen zwangsläufig Einwände auf wie:
„Dafür fehlt uns das Material und das

Geld, es zu kaufen.“
„Das fragen viel zu wenige nach.“
„Dafür fehlen uns die Betreuer“, etc.
Es gibt noch viel mehr Argumente, die
das Gleiche ausdrücken, nämlich: „Das
geht nicht!“ Selbstverständlich kann ein
Verein keine Kinder- und Jugendarbeit
betreiben, wenn überhaupt nur vier Kin-
der oder Jugendliche im Verein sind. Und
natürlich sind Wildwasserfahrten extrem
aufwändig, wenn nur eine Handvoll Mit-
glieder im Verein daran interessiert ist.
Für einen rationalen Verein kann es fast
nur heißen: Wir spezialisieren uns und
bieten nur noch an, was wir tatsächlich
leisten können. Diese Strategie kann
funktionieren. Sie birgt aber auch Gefah-
ren. Zum Beispiel dann, wenn einem Ver-
ein bei einer sich ändernden Nachfrage-
struktur nach und nach die Mitglieder
weglaufen, aber ihm die Ressourcen feh-
len, um neue Mitglieder zu gewinnen.
Doch der Mennsch von heute bleibt nicht
mehr ein Leben lang bei einer Sportart.
Er passt seine Sportaktivitäten seinem Le-
bensgefühl und Lebenstempo an. Daher
bleiben Vereine nur dann für viele attrak-
tiv, wenn sie Zugang zu möglichst ab-
wechlungsreichen und attraktiven Sport-
angebote bieten.
Unter diesen Umständen können zusätz-
liche Angebote im Portfolio des Vereins
den Unterscheid machen zwischen einer

Kooperationen – eine gute Möglichkeit, Kanusport im Verein attraktiver zu gestalten

Win-Win-Beziehungen im Kanusport
Von Ulrich Clausing

NNuurr eeiinneerr vvoonn ddrreeii KKaannuu-VVeerreeiinneenn hhaatt mmeehhrr aallss 110000 MMiittgglliieeddeerr.. VViieellee
hhaabbeenn wweenniiggeerr aallss 5500.. GGrrooßßee wwiiee kklleeiinnee VVeerreeiinnee bbeekkllaaggeenn ddiiee hhoohhee
BBeellaassttuunngg iihhrreerr eehhrreennaammttlliicchheenn MMiittaarrbbeeiitteerr.. DDeennnnoocchh wwüünnsscchheenn vviieellee
MMiittgglliieeddeerr eeiinn bbrreeiitteerreess aattttrraakkttiivveerreess VVeerreeiinnsspprrooggrraammmm.. DDaass kkaannnn ddoocchh
nniicchhtt ffuunnkkttiioonniieerreenn,, ooddeerr?? EEss kkaannnn.. WWeennnn VVeerreeiinnee kkooooppeerriieerreenn uunndd ssiicchh ––
wwiiee NNaacchhbbaarrlläännddeerr,, ddiiee mmiitteeiinnaannddeerr HHaannddeell bbeettrreeiibbeenn - aauuff ddaass
kkoonnzzeennttrriieerreenn,, wwaass ssiiee aamm bbeesstteenn kköönnnneenn..

Die gemeinsame Nutzung eines Bootspools ist
eine von vielen Kooperationsmöglichkeiten.



erfolgreicher Anpassung an veränderte
Nachfragestrukturen und einem langsa-
men Niedergang. 

4. Schritt: Schauen Sie über den
Tellerrand!

Besuchen Sie benachbarte Kanu-Vereine.
Sie werden überrascht sein, wie sehr
deren Probleme den Ihren gleichen. Su-
chen Sie nach Leistungen, die andere
Vereine im Gegensatz zu Ihnen erbingen
können und finden Sie heraus, welches
Ihrer Angebote bei ihren Nachbarn hoch
im Kurs steht. Suchen Sie das Gespräch.
Beginnen Sie mit kleinen, realisierbaren
Maßnahmen. Wie wäre es, Fahrtenpro-
gramme in Zukunft lange im voraus ab-
zustimmen und Mitgliedern des anderen
Vereins die Teilnahme zu ermöglichen.
Ihre Mitglieder lernen so möglicherweise
neue Reviere kennen. Ihr Wanderwart
würde selbst in dem Fall entlastet, dass
eigene Wandertouren verstärkt von Mit-
gliedern des Partnervereins genutzt wür-
den. Er könnte u.U. die Anzahl der Ver-
einsfahrten reduzieren, ohne dass das
Vereinsangebot abnimmt.
Kinder- und Jugendarbeit kann dadurch
optimiert werden, dass Gruppen zu-
sammengelegt werden. Kinder und Ju-
gendliche sind gerne mit Gleichaltrigen
zusammen und statt zwei Übungsleitern
wäre u.U. nur noch einer notwendig.

Wie wäre es mit gemeinsamen Trainings-
oder Übungsgruppen?
Wenn eine Zusammenarbeit besonders
gut funktioniert, kann sogar gemeinsam
für die Mitgliedschaft im Kanuverein ge-
worben werden.

Hindernisse
Einge Probleme gilt es rechtzeitig zu be-
rücksichtigen: Zum Beispiel den Versiche-
rungsschutz. Mitglieder Ihres Vereins
sind nur bei offiziellen Veranstaltungen
Ihres Vereins über den Sportversiche-
rungsvertrag ihres Landessportbundes
versichert. Soll sich dieser Schutz auch
auf die Teilnahme an Veranstaltungen
des Partnervereins erstrecken, ist ein Ko-
operationsvertrag erforderlich.
Der DKV und die ARAG-Versicherung
haben dazu einen Mustervertrag erarbei-
tet, den sie im Internet auf www.kanu.de
unter Allgemeines -> Kanuverein2010 -
> Downloads finden und ausdrucken
können. Noch einfacher ist es, wenn der
Verein eine Zusatzversicherung abietet.
Die DKV-Zusatz-Unfallversicherung bie-
tet Schutz für alle Kanufahrten – egal ob
privat bei einem anderen Verein. Der
DKV empfiehlt eine derartige Versiche-
rung in jedem Fall. (Einzelheiten hierzu
entnehmen Sie dem DKV-Versicherungs-
leitfaden, der auf www.kanu.de unter
Info&Service -> Service für Vereine ->

Downloads bereitsteht. 
Selbstverständlich spielen bei einem
wechselseitigen Leistungstausch zwi-
schen Vereinen auch finanzielle Aspekte
eine Rolle. Hier kann und will der DKV
keine generellen Vorschläge unterbrei-
ten. Er empfiehlt den Vereinsverant-
wortlichen aber, sich frühzeitig über fi-
nanzielle Wechselleistungen auszutau-
schen. Klarheit über eine spätere Kosten-
verteilung vermeiden späteren Ärger.

Keine Angst vor
Vereinsaustritten!

Die Angst, Mitglieder durch Kooperatio-
nen zu verlieren, ist verständlich. Verei-
ne sollten allerdings berücksichtigen,
dass unzufriedene Mitglieder irgend-
wann eh den Verein verlassen werden. Es
ist nicht auszuschließen, dass einige Mit-
glieder in ihren Partnerverein wechseln –
doch auch die andere Richtung ist mög-
lich. 
Betrachten Sie das ganze als einen Wett-
bewerb: Auf Dauer werden die Vereine
auf Mitgliederzuwachs verweisen kön-
nen, die attraktive Angebote vorhalten
und ein abwechslungsreiches Vereinsle-
ben bieten können. Die Bereitschaft zur
Kooperation ist ein erster wichtiger
Schritt, diese Attraktivität und Mitglie-
derzufriedenheit zu schaffen!
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Bei Kooperationen können und sollen – wie hier beim Todtglüsinger SV – beide Partner profitieren.
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Kanupolo-Abteilung im TuS Warfleth
(Niedersachsen) – Am Anfang stand
eine Schulsport-AG
Das Beispiel der Kanuabteilung des TUS
Warfleth (www.tus-warfleth.de) zeigt,
wie aus einer Lehrer-Initiative ein erfolg-
reicher Kanuverein entstehen kann. Lutz
Alefsen, Sportlehrer an der Haupt- und
Realschule Berne (ca. 350 Schüler) (und
späterer Vizepräsident des Niedersächsi-
schen Turnerbundes) hatte 1989 an einer
Fortbildung „Kanu“ teilgenommen, die
von der Bezirksregierung und dem Lan-
des-Kanu-Verband Niedersachsen ange-
boten wurde. Er fing Feuer und machte
gleich danach einen Kanupolo-Schein.
Der berechtigte ihn, an an seiner Schule
Kanupolo in den Sportunterricht zu inte-
grieren. Über Aushänge und Mund-zu-
Mund-Propaganda begeisterte er sieben
Sechstklässler (fünf Jungen, zwei Mäd-
chen) für den Sport. Mit diesem Team
der ersten Stunde besuchte er in den Fol-
gejahren Schulpoloturniere der Nieder-
sächsischen Bezirksregierung. Mit Erfolg:
1993 wurde das Team der Haupt- und
Realschule Berne beste Schulmannschaft
Niedersachsens. Mit dem Erfolg kamen

die Schüler auf die Idee, einen Schüler-
sportverein zu gründen. Gesagt, getan.
Doch um über den Landes-Sportbund
(LSB) in den Genuss von Versicherungs-
schutz und finanziellen Zuschüssen zu
kommen, musste man sich einem aner-
kannten Verein anschließen. Anfangs
wollte keiner die Kanupolo-Schülertrup-
pe. „Das kostet nur und bringt nichts,“
bekam Alefsen damals häufig zu hören.
Schließlich nimmt der örtliche Turnverein
TuS Warfleth die Kanupolo-Schulcrew
unter seine Fittiche – und eine außerge-
wöhnlich erfolgreiche Kooperations-Ge-
schichte beginnt. Durch die Einbindung
des Vereins in den Schulsport schnunp-
pern regelmäßig neue Schüler in das
Sportangebot des Vereins hinein. Das
Vereinstraining steht allen Schülern
offen. Viele treten nach Ende der AG
dem Verein bei und bringen dabei eige-
nes Bootsmaterial in den Verein mit. Auf-
grund des hohen Helferbedarfs wird eine
schuleigene Schulsport-Assistentenaus-
bildung als Wahlpflichtkurs nach den
Richtlinien des Niedersächsischen Turner-
Bundes aus dem Boden gestampft. Durch
die Zusammenarbeit mit dem TuS War-

fleth (und anderen Sportvereinen vor
Ort) kann die Haupt- und Realschule
Berne (die seit 2003 Ganztagsschule ist)
für jeden Schüler bis zu zehn Stunden
Sport anbieten. Zum Nulltarif, denn für
die drei Trainer und die Übungsleiter
zahlt die Schule nichts. Hauptschüler und
Ehemalige organisieren mittlerweile
einen Kanuverleih und bieten Kanutou-
ren an. Intensive Pressearbeit, enge Ein-
bindung der Eltern und der örtlichen Be-
triebe sowie sportliche Erfolge bis hin zu
mehreren Nationalkaderspielern machen
den TuS Warfleth binnen 12 Jahren zum
mitgliederstärksten Kanupolo-Verein
Deutschlands. Im Jahr 2004 war der TuS
Warfleth in allen Altersklassen mit einer
Mannschaft vertreten. Die örtliche Indus-
trie baut für Polo-Veranstaltungen auf
dem Fluss Ollen Aluminium-Überda-
chungen und Zeltplanen über drei Spiel-
felder.

KC Fulda – Mobile Kanu-Einheit
lockt Schulklassen

Im Mittelpunkt eines Kooperations-Mo-
dells des KC Fulda mit Schulen stehen
zwei voll beladene Bootshänger. Die ste-
hen als „Mobile Kanu-Einheit des Landes
Hessen“ seit 1993 auf dem Vereinsgelän-
de des KC Fulda, der sie verwaltet und
auch selbst nutzt. Ein Hänger mit sechs
Kajaks und einer mit fünf 3er-Canadiern
kann von Lehrern für Schulausflüge und
Arbeitsgemeinschaften gebucht werden.
Allerdings erst, nachdem sie im Hessi-
schen Landesinstitut für Pädagogik (LiFP)
einen entsprechenden Kurs absolviert
haben. Ausbilder im LifP ist Harald Pias-
kowski, der Vorsitzende des KC Fulda
und stellvertretender Wildwasser-Refe-
rent im Hessischen Kanuverband. Pias-
kowski: „Diese Kanukurse für Lehrer öff-
nen uns die Türen zu den Schulen.“ Bei
den Schulausflügen mit Kanu sind später
meist Betreuer des KC Fulda mit dabei –
eine exzellente Gelegenheit zur Werbung
für den Verein. Laut Piaskowski gelingt
es dabei häufig, ein „kleines Feuerchen
bei den Schülern oder ihren Eltern anzu-
stecken“. Auf gelungene Klassenausflü-
gen folgen immer wieder Anfragen nach
Vereinsangeboten und Vereinsbeitritte.
Im Jahr 2004 hat der KC seine Zu-
sammenarbeit mit den Schulen ausge-
weitet: In Zusammenarbeit mit dem
Domgymnasium Fulda wird Kanusport

Kanu-Verein 2010: Kanu-Vereine berichten über ihre Erfahrungen mit Kooperationen

Mehr als die Summe aller Teile
Von Olaf Winter

„„WWeellcchhee EErrffaahhrruunnggeenn hhaabbtt IIhhrr bbiisshheerr mmiitt KKooooppeerraattiioonneenn ggeemmaacchhtt??““ MMiitt
ddiieesseerr FFrraaggee hhaattttee ssiicchh ddeerr DDKKVV iimm MMäärrzz aann sseeiinnee MMiittgglliieeddssvveerreeiinnee
ggeewwaannddtt.. DDuuttzzeennddee BBeerriicchhttee ggiinnggeenn ddaarraauuffhhiinn iinn ddeerr BBuunnddeessggeesscchhääffttss-
sstteellllee eeiinn.. DDiiee bbeesscchhrriieebbeenneenn KKooooppeerraattiioonnssmmooddeellllee uunntteerrsscchheeiiddeenn ssiicchh iinn
UUmmffaanngg,, FFoorrmm uunndd IInnhhaalltt zzuumm TTeeiill eerrhheebblliicchh.. EEiinnee EErrffaahhrruunngg mmaacchhtteenn
jjeeddoocchh sscchheeiinnbbaarr aallllee:: WWaass ddeenn VVeerreeiinneenn zzuu BBeeggiinnnn aalllleeiinn uunnmmöögglliicchh
sscchhiieenn,, wwaarr mmiitt ddeemm rriicchhttiiggeenn PPaarrttnneerr ppllööttzzlliicchh kkeeiinn PPrroobblleemm mmeehhrr.. NNuurr ––
wweellcchheerr PPaarrttnneerr iisstt ddeerr RRiicchhttiiggee??

DKV
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Rollentraining bei der KSG Germersheim.
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im Rahmen des Schulsports angeboten
und benotet. Über dieses Engagement
werden Investitionen und Übungsleiter-
Anstellungen möglich, denn, so Pias-
kowski: „wenn das Konzept stimmt, ist
Geld (vom Land) da.“ 

Abwechslung ist Trumpf – Das
„Fuldaer Sport-Kooperationsmodell“ 

Die Idee für eine sportartübergreifende
Zusammenarbeit zwischen Leistungs-
sport-Vereinen hatte Harald Piaskowski,
Vereins-Chef des KC Fulda, schon seit
geraumer Zeit. Als ihm bei einer Sieger-
ehrung der Stadt Trainer eines Schwimm-
Vereins eröffnete, er wolle Kajaks kaufen,
mit denen seine Schwimmer außerhalb
der Wettkampf-Saison unspezifisch trai-
nieren könnten, hakte Piaskowski nach:
„Warum kaufen?“. Er bietet dem
Schwimmclub Wasserfreunde Fulda an,
die Boote des KC zu nutzen. Übungslei-
ter des KC würden sie dabei betreuen. Im
Gegenzug können die Kanuten am
Schwimm- und Wasserball-Training teil-
nehmen ohne Eintritt für die Schwimm-
halle zu zahlen. Eine Kooperation nimmt
Kontur an. Durch die Partnerschaft mit
dem Schwimmverein ergeben sich Mög-
lichkeiten zum Kanupolo-Hallentraining.
In der städtischen Schwimmhalle darf der
KC bald sogar seine Polo-Boote ablegen.
Was mit den Schwimern geht, klappt
auch mit anderen Sportarten, denkt sich
Piaskowski und nimmt Kontakt auf zum
Skiclub Gersfeld. „Könnt ihr uns jeman-
den stellen, der uns das Loipen-ABC bei-
bringt?“ Die Skate-Versuche seiner
Paddler vom letzten Skilager sind ihm
noch in schlechter Erinnerung. Die Ski-
langläufer reizt der Gedanke, während
des Sommers im Kajak die Arm- und
Rumpfmuskulatur zu trainieren. Sie
sagen zu. Das joint venture zwischen
Sommer- und Wintersportlern ist so er-
folgreich, dass die Paddler des KC Fulda
sich auf Anhieb für die Hessischen Ski-
langlauf-Meisterschaften qualifizieren.
Als dritten und vierten Partner holt der
KC den Kraftsportverein Blau-Gelb-Fulda
und die SG Johannesberg (Leichtathletik)
mit ins Boot.
Die Vorteile für alle Parteien sind offen-
sichtlich: Vorhandene Strukturen (Hallen-
zeiten, Trainingszeiten, Bootsbestände)
werden besser ausgelastet. Jeder Partner
bringt das ein, was er am besten kann.
Durch die ungewohnten Trainingsreize
wird einer zu frühen Spezialisierung ent-
gegengewirkt. Ohne finanziellen Mehr-
aufwand kann das sportliche Angebot für
die Vereinsmitglieder bei professioneller
Betreuung erweitert und verbessert wer-
den. Und Harald Piaskowski betreut in

der Übergangszeit in den einzelnen Trai-
ningseinheiten jetzt tendenziell zwar
mehr Sportler, dafür muss er aber auch
nur noch drei statt fünf mal zum Trainie-
ren in den Verein. Für den Vollzeit-Inge-
nieur, Vater und Wildwasser-Landestrai-
ner eine echte Entlastung. 

Kanupolo Münster – Kooperation
funktioniert nur, wenn beide Seiten
profitieren

Doch Kooperationsangebote sind kein
Selbstläufer. So stieß der Verein Kanupo-
lo Münster e.V. mit seiner Anfrage bei
anderen Vereinen auf wenig Gegenliebe.
Der kleine Kanupolo-Verein (20 Mitglie-
der, davon 10 Aktive) hatte vorgeschla-
gen, Aushänge in den Vereinen zu ma-
chen. Darin sollte Kanupolo vorgestellt
und zu gemeinsamen Schnuppertrainings

eingeladen werden. Nach halbherzigen
Zusagen der angesprochenen Vereine
wurden die vorbereiteten Plakate jedoch
nie aufgehängt. Vereins-Chef Walter
Neuhaus vermutet, dass die Verantwort-
lichen zu viel Angst hatten, Mitglieder an
die ballspielenden Kajakfahrer zu verlie-
ren. Eine Angst, die nicht ganz unbe-
gründet ist. Möglicherweise fehlte den
angesprochenen Vereinen ein klares Ar-
gument dafür, warum er seine Sportler
einem anderen Verein zutreiben sollte,
ohne selbst etwas davon zu haben. Bei
Gesprächen zwischen den Vereinen war
dem Kanupolo-Verein mehrfach vorge-
schlagen worden, sich einfach dem et-
sprechenden Verein anzuschließen.
Ein ausgewogeneres Verhältnis von Leis-
tung und Gegenleistung hatte der gleiche
Verein mit der Hochschulsportabteilung
der Uni Münster ausgehandelt: Der Deal
sah vor, die Trainingstermine der Uni
bzw. des Vereins der jeweils anderen
Seite unentgeltlich zugänglich zu ma-

chen. So schlugen zwei kleien Sportgrup-
pen zwei Fliegen mit einer Klatsche: zum
einen standen plötzlich mehr betreute
Trainingszeiten zur Verfügung. Zum an-
deren waren die Trainingszeiten jetzt
auch besser ausgelastet.

KANUsportgemeinschaft
Germersheim: Suche Bootsanhänger
– biete Trainingausrüstung 

Etwas verkürzt ist das die Grundlage
einer zehn Jahre alten Kooperation zwi-
schen der Kanugemeinschaft Germers-
heim und einem ortansässigen Gymna-
sium. Im Rahmen des Projektes „Schule
und Verein“ des LSB Rheinland-Pfalz
hatten beide Seiten zueinander gefun-
den. Die KGG stellte dem Gymnasium
gegen eine Leihgebühr in Boote und
Paddel für eine AG zur Verfügung. Im

Gegenzug hatte die Schule einen Boots-
anhänger angeschafft, den der Verein
nutzen darf. 
Trotz dieses konkreten Nutzens für den
Verein musste bei der Vereinsleitung Jahr
um Jahr viel Überzeugungsarbeit geleis-
tet werden. Die hatte gehofft, durch die
Zusammenarbeit mit der Schule neue
Vereinsmitglieder zu gewinnen – was so
nie eintrat. Pläne, die Kanu-AG in das
Ganztages-Schulprogramm des JWG-
Gymnasiums einzubinden, scheiterten
unter anderem daran, dass die AG nur
zwischen Oster- und Herbstferien ange-
boten werden kann.
Die Leiter der Kanu-Arbeitsgemeinschaft
der Schule sind Übungsleiter des Vereins.
Aus dem langjährigen Miteinander erga-
ben sich weitere Möglichkeiten für die
KGG: So konnte der Verein in den ver-
gangenen zwei Jahren die Aula des
Gymnasiums für Kanu-Filmabende mit
Olaf Obsommer äußerst kostengünstig
anmieten.

DKV
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Wie steige ich in ein Kajak? Anfängertraining beim Todtglüsinger SV.
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