Haus des Stiftens

Engagiert fir Engagierte

GEMEINSAM ENGAGIERT

Wie es gelingen kann, Projekte gemeinsam mit vielen
Engagierten zu realisieren.

Von Philipp Hof

Erstauflage 2016 unter dem Titel PLAN B fir Non-Profits
und PLAN B fiir Stifter und Forderer.



AUF EINEN BLICK

In dem vorliegenden Papier, beschreiben wir einen Weg, Gemeinschaften von
Engagierten aufzubauen, die als Férderer groBere Summen eigener Spenden
bereitstellen, die als Botschafter Interessenten, Férderer und Spender infor-
mieren und gewinnen und die als Projektmitarbeiter, Gelder transparent fir
die Lésung gemeinnitziger Aufgaben einsetzen. Alle verbindet der Wunsch
gemeinsam konkrete gesellschaftliche Aufgaben in einer Region und in einem
inhaltlichen Bereich nachhaltig zu I6sen. Im Kern einer solchen "Collective Im-
pact Community" steht ein Initiator. Dieser stellt sicher, dass jeder Engagierte
in der jeweiligen Gemeinschaft umfassende Unterstitzung fir sein Engage-

ment erhalt:
1. Personliche Begleitung — wie einen Ansprechpartner, Treffen und Vortrage.

2. Digitale Fordertools — wie ein Webportal fir transparente Finanzen,
digitale Spendenaktionen, individuelle Férdervorschlage und konkrete

Ergebnisberichte mit Videos

3.Umfassende Services - zur Griindung und Verwaltung von Forder-
stiftungen, Fordervereinen und Férderfonds, zur Testamentserstellung

und -vollstreckung und fir alle KommunikationsmaBnahmen.

Dem Konzept liegen unsere dreiBigjahrige Erfahrung aus der Zusammenarbeit
mit Stiftern und Férderern zugrunde sowie aus der Begleitung sehr vieler
engagierter Non Profits. Diese Erfahrungen wurden erganzt durch zahlreiche
Gesprache mit Experten sowie eine Studienreise im Jahr 2014 zu
Engagement- und Férdergemeinschaften in den USA. Fir die aktuelle Auflage

aus dem November 2026 wurden manche Zahlen aktualisiert.

Im folgenden Papier wird zur beseren Lesbarkeit auf Gendern verzichtet.
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HINFUHRUNG

An wen richtet sich der ,PLAN B Gemeinsam engagiert?

Der PLAN B ist flir Menschen geschrieben, die im Gebiet des gemeinnitzigen Engagements
unterwegs sind. Das kénnen Menschen sein, die sich als Stifter oder Forderer engagieren wollen
und daflr Orientierung suchen. Es kénnen aber auch Geberinnen und Geber sein, die bereits
engagiert sind und die ihr Erlebnis vertiefen, neue Anregungen erhalten oder Bestatigung
finden méchten. SchlieBlich kénnen es alle sein, die engagierte Menschen begleiten und unter-
stitzen: GroBBspenderbetreuer in gemeinnitzigen Organisationen, Philanthropie-Berater oder

Geberinnen und Geber, die ihre Erfahrungen an andere weitergeben.

Beispiel: Engagierte Menschen, die andere begeistern und begleiten: www.stifter-fuer-stifter.de



PLAN A und PLAN B

Die Notwendigkeit, mehr Ressourcen in die Lésung
gesellschaftlicher Aufgaben zu investieren, ist offen-
sichtlich. Daraus werden unterschiedliche Forde-
rungen abgeleitet, etwa an das staatliche Handeln, an
die Gestaltung des Steuersystems oder die Verant-
wortung des Einzelnen. Wir nennen diese Losungs-
ansatze den PLAN A. Der PLAN A geht von den
gesellschaftlichen Bedirfnissen aus und leitet daraus
Forderungen ab. Diese Ansatze mussen unseres
Erachtens durch einen PLAN B erganzt werden. Der
PLAN B setzt auf das Erleben und den individuellen
Gewinn gesellschaftlichen Engagements. Der Ansatz
des PLAN B lautet: ,Wenn immer mehr engagier-

te Privatpersonen , Unternehmen, Stiftungen und
andere Forderer konkret erleben, was die Gesell-
schaft und sie selbst durch ihr gesellschaftliches
Engagement gewinnen, und wenn sie sehen wie die
Gelder von engagierten Akteuren in den Projekten
eingesetzt werden, dann werden sie freiwillig mehr
Ressourcen zur Verfiligung stellen.” Diesen Weg und
Schritte zur Umsetzung haben wir erstmals im Jahr
2012 in einem Strategiepapier fir die Férderung
einer Kultur des Stiftens aufgezeigt.

Auch fur gemeinnutzige Organisationen gibt es einen
PLAN A und einen PLAN B. Die Organisationen
wiinschen sich mehr Férderer fur ihre Projekte. Um
diese Forderer zu gewinnen, etablieren sie Strategien
und Aktivitaten der Mittelbeschaffung, das Fundrai-
sing. Man kann diesen Ansatz den PLAN A der Non-
Profits nennen. Er geht von der Organisationsper-
spektive aus: Fundraising soll dazu beitragen, dass
die Organisationen ihre gesellschaftlichen Aufgaben
erfillen kénnen. Dieser Ausgangspunkt ist berech-
tigt. Aber er tragt auch die Gefahr einer Selbstbe-
zogenheit in sich, die den Blick auf die Perspektive
der Geber verstellt. Je mehr der Einzelne gibt, desto
wichtiger ist dessen Perspektive. Eine substanzielle
Ausweitung des gesellschaftlichen Engagements
von vermogenden Privatpersonen und erfolgreichen
Unternehmen in Deutschland wird es unseres Erach-
tens vermerht geben, wenn das klassische Fundrai-
sing durch einen PLAN B erganzt wird.

HINFUHRUNG

Der PLAN B verbindet die Perspektive der Mittelbe-
schaffung um die Perspektive der Geber. Eine solche
Perspektiverweiterung unterstitzt die systematische
Entwicklung vertrauensvoller und nachhaltiger Be-
ziehungen zwischen gemeinnitzigen Organisationen
und Férderern wie vermdégenden Privatpersonen,
erfolgreichen Unternehmen, Stiftungen und Forder-
vereinen, um gesellschaftliche Aufgaben gemeinsam
zu l6sen. Diese Beziehungen sind die Grundlage einer
Collective Impact Community.

Seit vielen Jahrzehnten sind die Welten der Forderer,
die Ressourcen geben - englisch FundGiver - und
die Welten der Non-Profits, die Ressourcen einwer-
ben und einsetzen - englisch FundRaiser - tendeziell
eher getrennt. Es gibt den Deutschen Stiftungs-
verband mit dem deutschen Stiftungstag und den
Deutschen Fundraising Verband mit den deutschen
Fundraising Tag. Die Software Lésungen sind entwe-
der primér fur die FundGiver konzipiert oder fur die
Fundraiser. Die Literatur ist getrennt und die Ausbil-
dungen sind getrennt.

Aber haben beide nicht das gleiche Ziel? Wollen sie
nicht beide méglichst viele Ressourcen in méglichst
viele Projekte und méglichst wirkungsvoll fir die
Losung gesellschaftlicher Aufgaben einsetzen?

Aus unserer Sicht ist das so. Dazu kommt, dass viele
Projekte im Jahr 2026 in eine finanziell unsichere
Zukunft schauen. Die privaten Spenden wachsen
nur sehr langsam, die gesellschaftlichen Bedarfe und
die Kosten deutlich schneller. Und die Lage vieler
offentlichen Haushalte legt nahe, dass die staatliche
Finanzierung weiter zurlickgehen wird.

Die zentrale These dieses Buches lautet:

« Es muss uns als Gesellschaft gelingen, deutlich
mehr private Férderung fir gemeinnitzige Pro-
jekte aufzubringen. Um das zu schaffen,ist es von
Vorteil, wenn FundGiver und FundRaiser gemein-
sam konkrete gemeinnutzige Aufgaben |6sen.
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Der Perspektivwechsel

Im klassischen Fundraising begegnet man im Um-
feld von Non-Profit-Organisationen immer wieder
der Frage, ob man Stiftungen, Unternehmen oder
vermogende Privatpersonen kenne, die anstehende
Projekte finanziell unterstiitzen kénnten. Wenn man
diese Frage mit Ja beantworten kann, stellt sich im

Die Perspektive des Fundraising

Ressourcen- Mittelbeschaffung

geber

Aus der Perspektive des PLAN B wiirden die beiden
Fragen bereits im Ausgangspunkt anders gestellt.
Die erste Frage wiirde lauten, ob man Stiftungen,
Unternehmen oder vermégende Privatpersonen
kenne, die sich méglicherweise mit einem zusammen
fir eine konkrete Aufgabe engagieren wollen. Das
heiBt: Im Vordergrund stehen nicht mehr die Frage
nach finanzieller Unterstitzung und das Interesse an
Art und Umfang des Foérdervolumens. Sondern es
geht zunachst um das, was die Partner miteinander
verbindet, etwa um das gemeinsame Interesse an
einem Projekt.

Auch die zweite Frage wirde sich verandern. Sie
wirde sich stéarker darum drehen, was die Non-Pro-
fit-Organisation ihrerseits in eine Partnerschaft mit
einer Forderln einzubringen hat: Strukturen, durch
die der Partner die Entwicklung des Projekts erle-
ben oder mit gestalten kann, personliche Kontakte
zu bestimmten Personen, Anerkennung oder den
Zugang zur Offentlichkeit. Erst im Hinblick auf die zu
erfillenden Aufgaben und das Interesse am gemein-
samen Projekt beginnt der Prozess zum Aufbau einer
Gemeinschaft.

NPO = Akteur

Konzepte,

> Entscheidungen,
Initiative, Verantwortung,
Wirkungszuschreibung

Weiteren haufig die Frage, was der Geber oder die
Geberin zu bieten hat: Ist es ein bestimmtes Forder-
volumen, ein Vermégen, eine Erbschaft, nitzliche
Produkte, hilfreiche Kontakte oder notwendiges
Know-how?

Aufgabe

Der PLAN B GEMEINSAM ENGAGIERT will deutlich
machen, dass Non-Profits bestimmte Wege beson-
ders dann erfolgreich gehen kénnen, wenn sie in ihrer
Haltung und Vorgehensweise einen Perspektiverwei-
terung gegentiber den aktuellen Instrumenten des
Fundraising vollziehen. Im Wesentlichen werden im
Fundraising folgende Instrumente eingesetzt: Direct
Mailing, BuBgeldmarketing, GroBspendermarketing,
Verkaufsaktionen, Charity Events, Unternehmens-
kooperationen, Sponsoring, Stiftungsmarketing,
Erbschaftsmarketing, Antragswesen und Online-
Marketing. Der Ansatz des PLAN B GEMEINSAM
ENGAGIERT eignet sich insbesondere fir die
Zusammenarbeit von Engagierten in Projekten

mit engagierten GroBspendern, Stiftungen,
Unternehmen und Erblassern.



HINFUHRUNG

Die Perspektive der Engagement-Gemeinschaft

Geber = Partner
Konzepte,

NPO = Partner

Konzepte,

Entscheidungen,
Initiative, Verantwortung,
Wirkungszuschreibung

Entscheidungen,
Initiative, Verantwortung,
Wirkungszuschreibung

Aufgabe

Die Zielgruppen

Zur primaren Zielgruppe des PLAN B GEMEINSAM
ENGAGIERT gehoren zum einen Geber, die zwi-
schen 5,000 Euro und 500.000 Euro einbringen,
an eigenem Geld oder an gesammelten Spenden.
Engagement in einem solchen Umfang geht mit
bestimmten Erwartungen und Bedurfnissen einher.
Diese Voraussetzungen und Bedurfnisse greift der
vorliegende PLAN B auf.

Bei Privatpersonen erfolgt das Engagement haufig
als Spende, Zustiftung oder Erbschaft; bei Stif-
tungen und Férdervereinen als Projektforderung;
bei Unternehmen in Form von Geld-, Produkt-, oder
Dienstleistungsspenden. Neben eigenen Geldern
werden sammeln die Engagierten auch die Gelder in
ihrem Umfeld, bei Freunden, in der Familie, bei Fans
und Followern, bei Mitarbeitern, Kunden und Liefe-
ranten. Zur Zielgruppe des PLAN B GEMEINSAM
ENGAGIERT gehoren aber auch die Engagierten
aus den Non-Profits. Ohne Engagierte werden die
Ressourcen zu keiner Losung gesellschaftlicher Auf-
gaben fihren.

Der Ansatz des PLAN B ist in den Grundzigen fir
alle Zielgruppen gleich, unabhangig von der Art der
Zuwendungen.?

Bei der Zielgruppe Privatpersonen liegt der Fokus
auf denjenigen, die lber ein eigenes Gesamtver-
mogen von mehr als 1.000.000 US Dollar verfigen.
In Deutschland umfasst diese Gruppe ca. 2,68 Mil-
lionen Personen®. Dazu gehdren vorwiegend Unter-
nehmer, leitende Angestellte und Selbststandige
wie Arzte, Anwalte, Notare, Unternehmensberater,
Vermégensverwalter, Immobilienentwickler, Makler
aller Art sowie erfolgreiche Sportler, Kiinstler und
Autoren. Man kann vor diesem Hintergrund davon
ausgehen, dass in Deutschland mehr als eine Million
vermogende Privatpersonen lber die finanziellen
Ressourcen verfugen, mehr als 5,000 Euro fiir die
Losung gesellschaftlicher Aufgaben einzusetzen.
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Die Engagement-Bereitschaft vermagender Privatpersonen

Wahrend in den letzten Jahren die Verschuldung der

6ffentlichen Haushalte stark zugenommen hat, ist mogen zu engagieren, deutlich gestiegen.

Offentliche Verschuldung
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Im Umfang der gemeinnitzigen Zuwendungen
schlagt sich dies jedoch kaum nieder. Die Gesamt-
summe klassischer Spenden unter 5000 Euro
wachst trotz vermehrter Spendenwerbung schon
seit Jahren nicht deutlich an, obwohl die Anzahl

Privates Geldvermdgen privater Haushalte®
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gleichzeitig die Moglichkeit, sich mit privatem Ver-

Professionalitat, mit der diese Organisationen ver-

der spendensammelnden Organisationen sowie die vergroBert.
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heil3t: Im Wesentlichen werden die Kuchenstlcke

aber der Kuchen wird insgesamt nicht nachhaltig

Lesebeispiel: Im Jahr 2023 lag die durchschnittliche Summe je Spender
bei 170 EUR. Die Kaufkraft von 1 EUR - basierend auf dem Vergleichsjahr
1995 - lag bei 63 EUR. Der bereinigte Wert der Spendensumme lag also
bei 107 EUR.

1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 20272023

—e—Spendensumme je Spender  —e—Kaufkraft 100 EUR Bereinigter Wert Spendensumme

suchen, mehr Spender zu gewinnen, zunimmt. Das

des vorhandenen Spendenaufkommens neu verteilt,
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Interessant ist in diesem Zusammenhang die Erfor-
schung des sog. ,Chain Store Paradox” durch den
Nobelpreistrager fir Wirtschaftswissenschaften
Reinhard Selten. Er belegt, dass eine aggressive
Wettbewerbsstrategie letztlich allen Teilnehmern
des Wettbewerbs schadet. Zunehmend versuchen
Non-Profit-Organisationen, immer mehr Menschen
mit Spendenmailings zu erreichen. Das Verhaltnis
zwischen Aufwand und Ertrag wird in diesem Be-
reich seit Jahren schlechter. Wer in seinem Briefkas-
ten nicht mehr funf, sondern zehn Spendenbriefe
findet, spendet deswegen in der Summe nicht mehr.

Verfiighares Einkommen
B Nettovermigen

&0 -

Wie in Deutschland die Ressourcen verwendet
werden, kann gut mit einem einfachen und anschau-
lichen Bild beschrieben werden: Stellen Sie sich das
private Vermdgen in Deutschland als eine groBe
Flache vor, die ganz unterschiedlich bestellt ist:

1. Die groBte Flache ist der Forst, der Vermogens-
bestand. Hier stehen Baume, die zur langfristigen
Versorgung des eigenen Lebens vorgesehen sind.
Sie hat nach den niedrigsten Angaben einen
Umfang von ca. 13.400 Mrd. Euro. (Dazu kénnte
man auch noch 4.600 Mrd. fir Anwartschaften
aus Renten und Lebensversicherungen hinzurech-
nen).®

2. Den anderen grofB3en Teil ihrer Mittel bauen die
Deutschen auf den ,Konsuméackern” an. Sie geben
ihr Geld fir Konsum im weitesten Sinne aus
(Essen, Wohnen, Reisen, Autos etc.). In Deutsch-
land ist das im Jahr ein Betrag von ca. 2.090 Mrd.
Euro.”2

Viel spricht somit dafur, dass zuséatzliche finanzi-

elle Ressourcen nicht priméar von der Vielzahl der
klassischen Spender kommen werden, sondern im
Wesentlichen von den vermdgenden Privatpersonen
und erfolgreichen Unternehmen kommen missen.
Bezogen auf Deutschland besitzen 10 % der Beval-
kerung 54 % des privaten Vermogens. ” Dabei sind
die Unterschiede auch innerhalb dieser Gruppe noch
enorm. Lediglich ein Prozent der Gesamtbevélkerung
verfugt Gber 26 % des privaten Vermégens. 72 2,28
Mio. Deutsche besitzen ein Nettofinanzvermégen
von 1Mio. Dollar und mehr.2 Nur ein sehr kleiner Teil
dieses Vermogens wird gemeinnitzig eingesetzt.

Verteilung von Einkommen und Vermogen in
Deutschland (ca. 2022/2023).

Dargestellt sind die zehn Bevélkerungsdezile (je 10
%) nach ihrem Anteil am verflgbaren Einkommen
und am Nettovermogen. Die Vermdgensverteilung
ist deutlich starker konzentriert als die Einkom-
mensverteilung, insbesondere im obersten Dezil.

Deutsche Bundeshank (2025), Vermdgensbefragung 2023;
World Inequality Database (WID.world).

3. Auf den ,Sparackern” bauen die Menschen neue
Ressourcen mit kleinen Baumsetzlingen an (Spar-
guthaben, Depotvermégen, Immobilien etc.).
Diese Flache dient dazu, dass der Wald langfristig
wachst. Im Jahr 2024 wuchsen diese Sparacker
um rund 197 Mrd. Euro.®

4. Daneben gibt es auch den ,Steueracker”: Hier
missen die Menschen einen Teil ihres Einkommens
fir die gemeinschaftlichen Aufgaben abgeben. In
Deutschland waren dies 2024 etwa 948 Mrd. Euro
(Privat- und Unternehmenssteuern).’

S. Der letzte Bereich ist schlieBlich der ,Engage-
ment-Acker”: Hier geben die Menschen freiwillig
etwas von ihren Ressourcen ab. Manche setzen
ihr Geld in einjahrige Pflanzen ein (Spenden),
andere pflanzen besondere Baume, die Uber eine
lange Zeit hin gemeinnitzige Friichte tragen
(z.B. Stiftungen). In Deutschland werden auf dem
Engagement-Acker derzeit ca. 12,8 Mrd. Euro pro
Jahr neu angebaut. ¢



Auf die gesamte GréBe Deutschlands gerechnet

ist der Engagement-Acker bisher ein sehr kleiner
Fleck auf der Landkarte — kleiner als die Flache der
Stadt K&In'™©. Gleichzeitig wollen immer mehr Nutzer
(z.B. Fundraiser, Hilfsorganisationen, Dienstleister
fur Stiftungen) auf diesem Acker ernten. Das Ziel
des PLAN B ist es nicht, Tipps zu geben, wie man
am meisten Kartoffeln vom Engagement-Acker far
sich bekommt. Sondern uns geht es darum, was man
tun kann, damit die Flache des Engagement-Ackers

DAS KONZEPT

insgesamt wachst. Denn es kann nur dann mehr
geerntet werden, wenn sich der Bestand fiir alle
substanziell vergréBert. Eine besondere Herausfor-
derung ist die zunehmende Angst vor gesellschaft-
lichen Umwalzungen. Je groBer die Zukunftsangst
ist, desto mehr wird auf den Ackern ,Sicherheit und
Vermogensaufbau” angebaut. Gerade die gesell-
schaftlichen Herausforderungen machen aber ein
starkes Anwachsen auf dem Engagement-Acker
notwendig.

Vermégen (2023:13.400 Mrd. Euro) ™
Konsum (2023: 2.090 Mrd. Euro)
Steuern (2024: 948 Mrd. Euro)
Vermégensaufbau (2024: 197 Mrd. Euro)

+Engagement-Acker”
Spenden und (Zu-) Stiftungen ca. 12,8 Mrd. Euro

Herkunft und Erlauterung der Zahlen im An-
hang™



Die personlichen Einstellungen und das Engagement
wohlhabender Bevélkerungsgruppen sind statistisch
nur schwer zu erfassen. Mit der Studie ,Vermdgen in
Deutschland” liegt seit 2011 erstmals eine Befragung
von Personen und Haushalten mit hohen Vermogen
vor, die auch das gesellschaftliche Engagement die-
ser Zielgruppe einbezieht. Befragt wurden Personen,
die zu zwei Drittel dem genannten obersten Prozent
angehdren. Die Studie hat unter anderem folgendes
ergeben (vgl. dazu Lauterbach/Kramer/Stréing,
2011
« Ein auBerordentlich hoher Anteil der Verma-
genden ist gesellschaftlich mit Zeit, Geld oder
beidem engagiert, namlich 81,6 %. Zum Vergleich:
36 % der Gesamtbevélkerung sind ehrenamtlich
aktiv, ca. 1/3 macht steuerlich Spenden geltend.
« Der Anteil der Engagierten nimmt mit dem Alter
zu.

« 73 % engagieren sich mit Geldspenden, 1,7 %
mit (Zu-) Stiftungen. Die Zuwendungen betragen
im Durchschnitt 4.500 Euro, wahrend in der
Gesamtbevdlkerung der Durchschnittsbetrag der
steuerlich geltend gemachten Spenden bei 325
Euro liegt.

Die Studie ergibt somit ein insgesamt positives Bild
der Engagement-Bereitschaft vermdgender Privat-
personen. Es wird aber auch deutlich, dass viele
vermogende Privatpersonen ihr Potenzial zur Lésung
gesellschaftlicher Aufgaben bei weitem noch nicht
ausschépfen. So wird der Durchschnitt der in der
Studie ermittelten Spendenhdhe durch einzelne sehr
hohe Zuwendungen engagierter Vermogender ver-
zerrt. Auf einen zweiten Blick zeigt die Studie, dass
viele der Befragten im Verhéltnis zu ihrem Vermogen
nur eine sehr kleine Summe geben:

Frei verfligbares Kapital- Durchschnittliches Gesamt- | Gesamthohe der Geld- 50 % der Befragten

vermagen in Euro vermagen in Euro spenden (Durchschnitt) geben weniger als
(sog. Median)

200 -500T 1,07 Mio 3.446 Euro 350 Euro

500 - 1Mio 2,45 Mio 2.788 Euro 1.060 Euro

1 Mio und mehr 5,2 Mio 8.737 Euro 1.800 Euro

Gesamt 4.512 Euro 1150 Euro

Spenden und Vermdgen (Daten aus Lauterbach/Kramer/Stréing, 2011)




Nur 1,7 % der in der Studie Befragten setzen mehr
als 5,000 Euro jahrlich fir gemeinnitzige Aufgaben
ein. Aus diesen Befunden ziehen wir den Schluss,
dass es nicht vordringlich ist, eine fehlende Engage-
ment-Bereitschaft vermégender Privatpersonen zu
beklagen oder an das Verantwortungsgefiihl dieser
Bevolkerungsgruppe zu appellieren. Die grund-
satzliche Bereitschaft zum Engagement ist da. Das
Selbstverstandnis als ,engagiert” zu gelten und die
Offenheit fir Engagement sind vorhanden. Aber der
Umfang des tatsachlich ausgefiihrten finanziellen
Engagements ist, verglichen mit dem Potenzial der
vermégenden Menschen, liberwiegend noch sehr
gering. Es muss also in erster Linie darum gehen, die
Diskrepanz zwischen der Bereitschaft zum Engage-
ment und dem Umfang des Engagements zu verste-
hen und dazu beizutragen, dass sich dieser Unter-
schied verringert.

““Man gibt in diese Sache
etwas rein und hat das
Gefiihl: Das ist man eigent-
lich selber.”

Karsten Timmer, Stiften in Deutschland™

DAS KONZEPT

Der PLAN B geht dabei von folgender These aus:
Forderer erleben ihr finanzielles Engagement noch
zu selten als ein eigenes Anliegen. Sie sind bereit zu
geben, aber sie empfinden dieses Geben noch in
erster Linie als ein ,Abgeben”, nicht als Gewinn fir
sich selbst. Sie haben keinen unmittelbaren Bezug
dazu, was ihr Geben bewirkt und was es bedeutet,
+mehr zu geben”. Deswegen setzen sie auch den
Umfang ihres Gebens nicht in Bezug zu ihrem
Potenzial. An diesem Punkt setzen unsere Vorschlage
far den Aufbau von Engagementgemeinschaften
an. lhnen muss es besser als bisher gelingen, diesen
Bezug herzustellen. Sie konnen entscheidend dazu
beitragen, dass Forderer ihr Engagement als etwas
Eigenes erleben.

12713



Leben in der Realitat
- Reinhard Gorenflos, Minchen

“Nous avons compris: Monsieur Reinhard veux voir I'impact”. Das war fiir
mich ein wichtiger Satz. Als ihn der Elternbeirat einer unserer Schulen in
Burkina Faso aussprach, merkte ich, dass sich etwas verdndert hatte. Ich
spiirte, dass unsere Partner vor Ort die Entwicklung sahen, die moéglich ist,
und dass sie selber die Verantwortung fiir die Ergebnisse iibernahmen.

Ich erlebe die Verdnderung selber ganz konkret, wenn ich mit unseren
Schiilerinnen dort ins Gesprach komme. Diese Mdadchen hatten bisher oft
gar nicht die Chance, ihr eigenes Leben zu beeinflussen. Sie kénnen zu
Hause nicht sagen, was sie denken oder fiithlen. Sie miissen akzeptieren,
dass sie ein Mddchen sind und dass sie deswegen den Anweisungen der
Altesten und ihrer Briider folgen miissen. Und dann stehen wir da in der
Schule an der Treppe oder unter einem Baum, und sie machen plétzlich
den Mund auf und sprechen von ihren Zielen und Wiinschen. Das ist sehr
bewegend.

Meistens leben wir bequem in unseren Silos und es gibt eine ganz andere
Realitdt, die scheinbar weit weg ist. In diesem Moment weiB ich, dass ich
ein Teil dieser Realitdt bin.”
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Reinhard Gorenflos wuchs in Thailand, im heutigen Burkina Faso und in Deutschland auf. Nach dem Studium
der Volkswirtschaftslehre und der Geschichte arbeitete er in Fihrungspositionen internationaler Unterneh-

men. 2012 griindete er die TuaRes Stiftung, deren Ziel es ist, insbesondere in Burkina Faso méglichst vielen
Madchen den Zugang zu mehr und besserer Bildung zu ermoglichen.
www.tuares.org

Die Kinder folgen
dem Beispiel der
Mutter und geben
Bildung einen
hohen Stellenwert

Eine gebildete
Mutter kennt den
Wert von Bildung

EINE AUSGEBILDETE
NATION
~
Hohere Entwicklung
des gesamten Landes

Sie setzt sich
daflr ein, dass
auch ihre Kinder
eine Schulausbildung
erhalten

© Grafik: TuaRes Stiftung
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Der Gewinn des Engagements

Engagement ist ein Lebensbereich, in dem Men-
schen sich selbst als wirksam und kreativ erleben
kénnen und wollen. Um Privatpersonen und Unter-
nehmen dabei unterstiitzen zu kénnen, sollten sich
gemeinnutzige Organisationen zunachst vor Augen
flhren, welchen Gewinn Geber durch ihr Engage-
ment erleben. Denn dieser Gewinn ist es, der sie zur
Fortsetzung und Ausweitung eines Engagements
motivieren kann. Er ist nichts Abstraktes, sondern er
auBert sich ganz konkret:

« Sie kdnnen gestalten. Sie wirken mit freien oder
zweckgebundenen Spenden bei der Auswahl und
Umsetzung von Forderprojekten mit oder starten
eigene Fundraising-Aktivitaten.

« Sie kdnnen Wirkungen erkennen. Sie verbinden
sich individuell mit ihrer Hilfe und erleben ganz
konkret die Veranderung, die durch ihr Engage-
ment eingetreten ist.

» Sie kénnen Zusammenhéange verstehen. Sie bauen
einen eigenen Erfahrungsschatz zur Lésung gesell-
schaftlicher Probleme auf und erhalten Einblicke
in fremde Lebensweisen.

« Sie kdnnen neue Kontakte aufbauen — zu Projekt-
tragern, zu anderen Gebern, Wissenschaftlern
oder Personen des 6ffentlichen Lebens. So
eroffnen sie sich Zugang zu neuen Erfahrungs-
bereichen, gesellschaftlichen Gruppen und Sicht-
weisen.

« Sie kdnnen ihr Umfeld einbinden. Sie beteiligen
ihr privates oder berufliches Umfeld an Spenden-
aktionen oder Projekten. Uber das gemeinsame
Engagement fir Werte starken sie ihre Gemein-
schaften.

+ Sie konnen Kompetenzen einbringen. Netzwerke
und Kompetenzen, die sie im beruflichen Umfeld
aufgebaut haben, erhalten so ein neues Wirkungs-
feld.

+ Sie kdnnen eigenes Schicksal positiv gestalten.
Sie kénnen leidvolle Erfahrungen und schwierige
Lebenssituationen in einen zukunftsgerichteten
und selbstbestimmten Teil ihrer Persénlichkeit
umwandeln.

+ Sie konnen Anerkennung erhalten. Sie erhalten
positive Riickmeldung und Bestétigung zu den
Ergebnissen, die sie erzielt haben und der Lebens-
leistung, die darin zum Ausdruck kommt.

Fur den PLAN B ist die Erkenntnis zentral: Dieser
konkrete und real erlebbare Gewinn des Engage-
ments verwirklicht sich nicht etwa alleine durch das
Geben von Geld. Nicht die Geldiberweisung von A
nach B ist es, die den Geber in Beriihrung mit sei-
nem Engagement kommen lasst, sondern es sind die
oben genannten Punkte und die entsprechenden
Beziehungen, die damit verbunden sind. Engage-
mentgemeinschaften missen bei diesen Bezie-
hungen ansetzen, wenn sie effektiv solche Partner-
schaften aufbauen mochten.



¢¢ Wir sind beeindruckt und begeistert,
dass der Not Menschen gegeniiber-
stehen, die wirkungsvoll helfen.

Von diesen Menschen haben wir
gelernt und direkte, intensive

Beziehungen zu ihnen aufgebaut.”

Julia und Dr. Bernhard EBmann, Stifter
www.peppercorn-stiftung.de

¢ Unser Engagement bringt fiir uns
eine vollig unerwartete Freude. Im
Beruf, so gern wir ihn ausgeiibt haben,
gab es immer zahllose Zwdnge, man
war oftmals auch ein Getriebener. Jetzt
ist es etwas ganz anderes, denn es

geschieht allein von uns aus.”

Ulrich Hibner, Rektor einer Férderschule
far Hérgeschadigte a.D.

“Es klingt vielleicht etwas merk-
wiirdig. Seit ich Projekte fiir Kinder
fordere, hat das Geld fiir mich

unheimlich an Wert gewonnen.”

Ernst Hafner, Griinder der Hafner Dietzen
Kinderstiftung

DAS KONZEPT

¢ Beiden Projekten packen wir Mitar-
beiter direkt vor Ort mit an. Fiir mich
und viele andere gehért unser gemein-
sames Engagement zu den prigends-

ten Erlebnissen in unserer Firma.”’

Mitarbeiter der Siemens Management Consulting,
www.active-help.de

¢¢ Mein Engagement hat mir etwas

absolut Einmaliges ermadglicht: Ich
weil3, dass ich menschliches Leben
gerettet habe.”’

Rainer Lauterbach, Stifter
www.childrescue.der

¢¢ Ich habe mit der Zeit einen indivi-
duellen Umgang mit Geld entwickelt,
bei dem ich gelernt habe, mein emotio-
nales, soziales und intellektuelles
Potenzial mit meinem finanziellen

Potenzial zu verbinden.”’

Dr. Barbara Krebs, Stifterin*
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Dem Entmutigenden starke Gedanken entgegensetzen
- Dr. Tanja Schatz-Kruft, Heidelberg

“Natiirlich habe ich mich zu Beginn gefragt, ob es iiberhaupt etwas bringt,
eine Stiftung zu griinden, und ob ich damit wirklich einen Unterschied
bewirken kann. Manchmal ist es auch entmutigend, wenn ich Menschen
begegne, die volliges Desinteresse an Umweltschutzthemen zeigen und
nicht iiber ihr unmittelbarstes Umfeld hinaus denken. Das macht mir
immer wieder zu schaffen. Es gibt aber zwei Dinge, die mir dabei helfen,
mit solchen negativen Gedanken umzugehen: Zum einen halte ich mich an
ein Zitat Gandhis, das mich bei allem, was ich tue, begleitet: ,Sei Du selbst
die Verinderung, die Du Dir wiinschst fiir diese Welt". Dieser Leitsatz
hangt bei mir Zuhause und auch in meinem Biiro, so dass ich ihn tdglich
vor Augen habe und ich mich immer wieder daran erinnere, dass Verdnde-
rung bei jedem einzelnen Menschen beginnt. Und zum anderen habe ich
fiir mich erkannt, dass man negativen Gedanken am besten damit begeg-
net, dass man ihnen noch stdrkere, positive Gedanken entgegensetzt: Ich
versuche daher, mit meiner Stiftung immer wieder Erfolgserlebnisse zu
erzielen - und seien es auch nur kleine Erfolge.

Das ist auch der Grund, warum es mir so wichtig ist, ganz konkrete Dinge
innerhalb eines Gesamtprojekts zu unterstiitzen und zu erméglichen. Zum
Beispiel kann ich unseren Sponsoren sagen: ,Schaut mal, die Wasserver-
sorgung fiir die neue Rangerstation, die Digitalkameras und die GPS-Gerdte
fiir die Wildhiiter, all das habt IHR méglich gemacht”. Das ist ganz etwas
anderes, als zu sagen: ,Wir haben Geld in unsere Projektregion iiberwie-
sen und das Projekt macht insgesamt gute Fortschritte”. Im vergangenen
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Jahr gab es grofRe Erfolge in unserem Projektgebiet: Es wurden keine Tiere getotet,

es wurden viele illegale Camps von Wilderern zerstort, und es fanden viele wichtige
Aufklarungskampagnen mit der lokalen Bevélkerung und an Schulen statt. Der
GroBteil dieser Erfolge ist selbstverstandlich dem WWF zuzuschreiben, aber wir haben
dazu beigetragen, und darauf bin ich sehr stolz! Ich habe mich noch nie in meinem
Leben so gliicklich und erfiillt gefiihlt.

Auch wenn ich mich mit meiner Stiftung fiir den Schutz der Tiger entschieden habe,
heit das nicht, dass ich deswegen andere Themen vollstindig ausblende. Es gibt viele
Dinge, die man nebenbei tun kann. Ich unterschreibe Petitionen zu Tierschutz- und
Umweltschutzthemen und ich nutze Social Media, um in meinem Bekannten- und
Freundeskreis auf wichtige Themen aufmerksam zu machen und die Menschen fiir
diese Themen zu sensibilisieren. Genauso mache ich es auch in persénlichen Gespra-
chen. Eine Kollegin von mir ist dadurch sogar - inspiriert durch die Griindung meiner
Stiftung - auf die Idee gekommen, ehrenamtlich fiir eine Stiftung zu arbeiten, die
misshandelten Kindern in Thailand hilft.

Global gesehen handelt es sich bei allem, was ich bisher bewirkt habe, natiirlich um
Kleinigkeiten. Aber jedes kleine Teil im Gesamtbild zdhlt. Wenn jeder Mensch etwas
Kleines beitragt, kommt letztendlich etwas schéones Groes dabei heraus. Und oft ist
das Ganze wie ein Schneeballeffekt und irgendwo in dieser Kette hat man selbst den
Schneeball zum Rollen gebracht. Man muss sich nur bewusst machen, dass alles, was
wir tun und sagen, Auswirkungen auf andere Menschen hat. Erfolgreich ist man dann,
wenn die eigenen Impulse, die man setzt, wiederum Gutes in einem anderen Menschen
bewirken.

Ich habe aufgehért, darauf zu warten, dass andere etwas tun. Ich handle jetzt.”

Dr. Tanja Schiatz-Kruft arbeitet als Projektmanagerin und Kommunikationsexpertin bei der SAP SE. Gemein-
sam mit ihrem Mann William Kruft rief sie 2012 die A World for Tigers Foundation ins Leben, um in Zusam-
menarbeit mit dem WWF insbesondere fir den Schutz der indochinesischen Tiger in Thailand und Myanmar
einzutreten.

www.a-world-for-tigers.org

18/19



Beziehung als Grundlage flr die Community

+Der Aufbau von Beziehungen ist fir uns der Schlis-
sel fir den Erfolg” — dies ist ein Satz, den man immer
wieder von Personen hort, die erfolgreich mit vermo-
genden Personen zusammenarbeiten. Hier wird ein
kultureller Wandel bemerkbar, bei dem weniger die
materiellen als vielmehr die ideellen Beziehungen im
Vordergrund stehen. Diese Personen sprechen hau-
fig nicht mehr von Fundraising. So bildet man zum
Beispiel in den USA sogenannte ,Advancement Di-
visions” oder ,Development Departments”, in denen
die gesamte Infrastruktur - von Datenbanken tber
IT-Strukturen bis hin zu Stellenbeschreibungen — um
das Thema ,Beziehungen” gruppiert ist. Personen in
Leitungsfunktionen werden zunehmend nach ihren
Fahigkeiten ausgesucht, Beziehungen zu potentiellen
Partnern aufbauen und starken zu kénnen. Insbeson-
dere das Thema ,Belonging” (Zugehérigkeit) wird in

Beziehungsebene Inhalt

diesem Zusammenhang insofern als entscheidend
erachtet, als es den Partnern Uber die finanzielle
Zuwendung hinaus die Moglichkeit der Mitgestaltung
und Identifizierung mit den Zielen der jeweiligen
Organisation eroffnet.

Wenn ,Beziehung” und ,Vertrauen” die entschei-
dende Dimension nachhaltiger Engagementgemein-
schaft ist und Ausgangspunkt fir Organisations-
entwicklung werden soll, dann muss dieser Begriff
konkretisiert werden. Mit ,Beziehung” kann nicht
einfach nur ein subjektives, nicht nédher einzugren-
zendes Bauchgefiihl gemeint sein. Wir halten es fir
sinnvoll, verschiedene Ebenen zu betrachten, auf de-
nen sich Beziehung bildet und schlagen die folgende
Annéherung vor:

Erlebnisqualitdt (Gewinn) beim Geber

Positive Begegnung auf der

ideellen Ebene Sinnhaftigkeit

|deale, Werte, Uberzeugungen,

Bekraftigung gemeinsamer
Werte, Inspiration, neue Moglich-
keiten, Einsichten, Entschlisse

Positive Begegnung auf der
personlichen Ebene

Sympathie und Antipathie,
Lebenserfahrung, Biographie

Zugehorigkeit, Vertrauen,
Anerkennung

Begegnung mit interessanten
Menschen

Positive Begegnung auf der
sachlichen Ebene

Fachliche Arbeit, Wirkung

Erleben der Wirkung und der
Selbstwirksamkeit

Verstehen der Zusammenhange




Das groBBe Maf3 an Identifizierung ist unseres Erach-
tens ein wesentlicher Grund dafur, dass in den USA
etwa Universitaten wie das Dartmouth College tber
3 Milliarden Dollar und die Harvard University sogar
tber 30 Milliarden Dollar an Vermoégen ansammeln
konnten. Sicherlich kénnen nicht alle Erfahrungen in

den USA auf die deutsche Kultur Gbertragen werden.

AuBBerdem hat insbesondere der Universitatssektor
in den USA seine ganz besondere Geschichte.

DAS KONZEPT

Aber dass individuelle und intensive Beziehungen
die Grundlage fir eine erfolgreiche Entwicklung
einer Non-Profit-Organisation sind, ist in den USA
eine durchgangige Erfahrung. Viele amerikanische
NPOs konzentrieren sich auf die Entwicklung von
Engagementgemeinschaften und erhalten dadurch
mittlerweile bis zu 80% ihrer Férdermittel. Die These
des PLAN B lautet daher: Ein Ansatz, der nachweis-
lich in groBem Umfang in den USA erfolgreich ist,
hat das Potenzial, sich auch in Deutschland zu einer
noch wesentlich starkeren Saule der Finanzierung
gemeinnitzigen Engagements zu entwickeln.
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% Der weiBe Polo und die Sonderausstattung
- Alexander Brochier, Nirnberg

“Wir privaten Geber diirfen uns nicht iiberschdtzen. Fiir mich sind wir der
Floh am Schwanz vom Hund. Wir konnen froh sein, wenn wir den Schwanz
zwicken und der Hund wackelt. Es ist ja wirklich so, dass der Staat den
ganzen groflen Apparat, die Grundausstattung, zur Verfiigung stellt. Das
muss man erstmal anerkennen, da reichen wir bei weitem nicht ran. Und
diese Grundausstattung ist ja in Deutschland auch schon sehr hochwertig,
sagen wir einmal ein weiler Polo - verglichen mit anderen Lidndern, wo es
vielleicht nur ein Fahrrad gibt.

Bei uns im Stadtteil sehe ich das zum Beispiel bei den Schulen. Mir ist
aufgefallen, dass es da Verbesserungen geben kann im Punkt Erndhrung.
Ich finde, die Kinder sollten eine gesunde und 6kologische Schulnahrung
bekommen. Auch bei Bewegung oder Kultur passiert fiir mich noch zu
wenig. Da gehen wir dann rein und unterstiitzen das. Das ist dann eben die
Sonderausstattung zum weilen Polo, die man vom Staat nicht unbedingt
verlangen kann.

Als Unternehmer kenne ich den Staat sonst ja eher als den, der immer
neue Auflagen macht und mich einschrinkt. Durch mein Engagement
bekomme ich mit, wie nah Verwaltung und Politik an den Problemen dran
sind und wie gut und wie engagiert die Arbeit an der Basis gemacht wird.
Umgekehrt sehen die, dass wir Unternehmer nicht nur raffgierige Ratten
sind, sondern Verantwortung fiir unsere Mitarbeiter und auch den Stadt-
teil iibernehmen.
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Ubrigens ist das auch ein Feld, wo der Staat nicht so gut ist, nimlich die trisektorale
Vernetzung. Dem Staat fehlt oft der Zugang zur Wirtschaft. Als Unternehmer und
Geber tue ich mich da leichter. Ich kann viel dazu beitragen, dass Stadt, Wirtschaft und
Zivilgesellschaft zusammenkommen.”

Die Brochier Unternehmensgruppe erbringt Komplettdienstleistungen rund um die moderne Gebaudetech-
nik und beschaftigt Gber 700 Mitarbeiter*innen . Alexander Brochier fordert mit seiner Stiftung Projekte fur
Kinder und fiir Engagierte. Im Nirnberger Stadtteil Gostenhof ist er als Stadtteilpate insbesondere fir Kinder
initiativ und fordernd tatig.

www.brochier-stiftung.de
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Mittelbeschaffung und Community: Eine Gegentberstellung

Das gelaufigste Paradigma des Fundraising ist die
Mittelbeschaffung. Wer den Beziehungsaspekt
hervorheben will, spricht manchmal vom ,,Friendrai-
sing”. Und manche beschreiben das Fundraising als
eine Austauschbeziehung, bei der Non-Profits und
Geber sich wechselseitig Zeit, Geld, Kompetenzen
oder Netzwerke zur Verfligung stellen.

Keine dieser Perspektiven erfasst jedoch die spezi-
fische Qualitat der Beziehung zwischen Gebern und
Non-Profits ,Mittelbeschaffung” geht am Erleben
der Geber vorbei. Die persénliche Ebene der Freund-
schaft ist vielleicht ein Ergebnis, aber nicht das
Fundament einer Beziehung, in der es auch um Kom-
petenzen, Strukturen und professionelle Arbeit geht.
Der ,Tausch” erfasst nicht die produktive Dynamik,
die sich im Zusammenwirken von Gebern und Non-
Profits entfalten kann.

Es sollte Non-Profits zu denken geben, dass enga-
gierte Geberinnen und Geber ihrerseits kaum einen
der drei genannten Begriffe verwenden werden,

um ihre Beziehung zu Non-Profits zu beschreiben.
Sowohl Non-Profits als auch Geber kdnnen aber ihre
Beziehung als Engagementgemeinschaft verstehen.
In solchen Gemeinschaften:

verwirklicht sich der gesellschaftliche Gewinn des
Engagements,

erleben die Engagierten den personlichen Gewinn
ihres Engagements,

bringen Geber Uber einen langeren Zeitraum ihre
Ressourcen ein,

bringen die Non-Profits ihre Kompetenzen zur
Losung gesellschaftlicher Aufgaben ein,

bringen die Non-Profits ihre Kompetenzen zur
Forderung individuellen Engagements ein.
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Mittelbeschaffung Community

o Ziel: Es geht darum, dass ein gesellschaftliches o Ziel: Es geht darum, dass Menschen in der Lésung
Problem geldst wird. gesellschaftlicher Herausforderungen ihr Potenzial

» Akteur: Die Organisation entfalten.

« Um wen es geht: Die Betroffenen o Akteur: Die Partner

* Um wen es geht: Betroffene, Geber, Helfer
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Mein Weg zur Wirkung

- Anja Riittermann, Inning

“Ich war als Freiwillige in einem ghanaischen Waisenhaus und vom
ersten Tag an erschiittert. Die Erndhrung, die medizinische Versorgung,
der Betreuungsschliissel - alles war vollig unzureichend, ganz zu schwei-
gen von Bildungs-, Spiel- oder Entfaltungsmaéglichkeiten fiir die Kinder.
Daher investierte ich die ersten Spendengelder gemeinsam mit der Organi-
sation OAfrica e.V. vor allem in die Verbesserung der Unterbringung, der
Erndhrung und in eine Krankenversicherung fiir die Waisenhauskinder.
Bald darauf machten wir den nachsten Schritt, und es entstand ein kleines
Kinderdorf mit Pflegefamilien, die ihr eigenes Stiick Land autonom bewirt-
schaften konnten. Die Lebensumstdnde der Kinder verbesserten sich
enorm - es war ein Riesenunterschied zu dem Waisenhaus, in dem ich zu
Beginn gearbeitet hatte.

Nur eines machte uns hellhérig - namlich dass die Zahl der Waisen-
kinder in Ghana offenbar standig stieg. Gemeinsam mit UNICEF und der
ghanaischen Regierung arbeiteten wir die Herkunftsgeschichten der in
Institutionen untergebrachten Kinder in Ghana auf. Dabei wurde klar:
Die meisten der Kinder waren gar keine echten Waisenkinder, sondern
wurden - aufgrund der Armut ihrer Eltern - ausgesetzt. Einrichtungen
konnen somit einen Anreiz bieten, Kinder abzugeben. Diese Erkenntnis
bedeutete fiir uns einen radikalen Paradigmenwechsel: Wir entschieden,
die Euros nicht mehr in eine Institution zu stecken, sondern direkt in die
Stiarkung der Familien, zum Beispiel durch die Ubernahme von Lebens-
haltungskosten und der medizinischen Versorgung der Kinder. Aber auch
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durch Mafnahmen, die ein Einkommen der Familie erméglichen, wie etwa die Finan-
zierung einer Ndhmaschine fiir die Mutter. Dieser Schritt war logisch und dennoch
schwer. Ich war schockiert, dass man - im sicheren Bewusstsein, etwas Gutes zu tun
- doch genau das Gegenteil bewirken konnte. Heute bin ich sehr dankbar, in OAfrica
e.V. eine Organisation gefunden zu haben, die immer bereit war und ist, das eigene
Handeln in Frage zu stellen und stetig dazuzulernen.

So habe ich das Thema Wirkung anhand der Entwicklung unseres eigenen Projekts
unmittelbar erlebt. Und trotzdem: Wenn jemand iiber ,Wirkung” spricht, dann kommt
mir immer noch zuerst das Bild des drei Monate alten, v6llig untererndhrten Kofi in
den Sinn, den ich damals im Waisenhaus in Empfang genommen habe und der heute
ein gesunder, zwo6lf Jahre alter Junge ist. Dieses unmittelbare Erlebnis hat mir die
Kraft, die Zuversicht und die Ausdauer fiir den jahrelangen Weg mit all seinen Korrek-
turen gegeben. Uber Wirkung zu sprechen, bringt alleine noch gar nichts in Bewegung.
Es braucht beides: Den Einblick in das System und die eigene Erfahrung.”

Anja Rittermann ist Politikwissenschaftlerin und arbeitet als freiberufliche Trainerin und Beraterin mit
den Schwerpunkten Fihrungskréfteentwicklung, Coaching und Change Management. Gemeinsam mit
OAfrica eV. setzt sie sich dafir ein, dass schutzbedurftige Kinder in Ghana in ihrem familiaren

Umfeld aufwachsen kénnen.

www.oafrica.org
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DER AUFBAU EINER
COMMUNITY

Das Konzept der ForderCommunity oder auch als "Collective Impact Community" bezeichnet
beschreibt zunachst einzelne Beziehungen einer Non-Profit Organisation zu einer Foérderin. In
einer solchen Beziehung ist das Konzept im Wesentlichen intuitiv anwendbar. Anders ist es,
wenn es darum geht, dass Non-Profits einen Schritt weiter gehen und das Konzept einsetzen,
um eine Vielzahl von Engagierten zu gewinnen. Geht es nicht mehr um die Begleitung einer
einzelnen Partnerschaft, sondern um den Aufbau und die Pflege einer Gemeinschaft von Forde-

rern mit vielen Akteuren, dann andern sich sowohl das Potenzial als auch die Herausforderung.

Das Potenzial einer Gemeinschaft liegt in der Dynamik, die die Engagierten entfalten kénnen,
mit der sie sich gegenseitig bestarken und die Gemeinschaft fiir andere attraktiv machen. Die
Herausforderung ist dabei jedoch: Aufbau und Organisation einer solchen Gemeinschaft sind
nicht mehr intuitiv leistbar. Sie bedirfen einer strategischen Entscheidung und der Entwicklung

spezifischer Instrumente und Prozesse.

In diesem Kapitel beschreiben wir vier Schritte zum Aufbau einer Collective Impact Communi-
ty. Die Unterscheidung dieser Phasen hilft, fiir die einzelnen Schritte jeweils die angemessene
Handlungslogik zu finden, ihre MaBnahmen differenziert zu planen und den Erfolg im Verlauf

des Prozesses auf den einzelnen Stufen zu messen.



1 Interesse wecken

Ziel der ersten Phase ist es, das Interesse potentieller
Geber oder Geberinnen zu wecken. Im klassischen
Fundraising treten Organisationen mit der Botschaft
nach auBBen: ,Helfen Sie uns, damit wir effektiv
helfen kénnen”. Im Rahmen des PLAN B sind die
Ansprache und das Grundverstandnis anders. Hier
lautet die Botschaft: ,Wir helfen Ihnen, damit Sie
effektiv helfen kénnen”. Die konkrete Méglichkeit,
sich selbst effektiv fir eine gesellschaftliche Aufgabe
engagieren zu kénnen, wirkt fir Geber motivierend.
Und das ist auch die Perspektive, die fur den Aufbau
einer Community in den Mittelpunkt gestellt wird. Es
geht vor allem darum, ansprechende und tberzeu-
gende Moglichkeiten fur Engagement aufzuzeigen.

Der Konigsweg dafir besteht darin, die Erfolge
der Gemeinschschaft herauszuarbeiten. Es ist
nachdriicklich belegt, wie wichtig das Gefiihl der
Zugehdrigkeit als Grundlage fir ethisches Verhal-
ten ist”® Geben einige etwas, wollen andere nicht

\ \“‘ereSSe W6cken

DER AUFBAU EINER COMMUNITY

zuriickstehen. Das unterstreicht die Bedeutung von
Vorbildfunktionen fir die Weiterentwicklung des
Engagements vermdgender Privatpersonen und er-
folgreicher Unternehmen. Entsprechend wichtig ist
die Prasentation von Positivbeispielen und konkreten
Erfolgen bestehender Gemeinschaften. Auch der 6f-
fentliche Dank oder die 6ffentliche Anerkennung des
Engagements bestehender Akteure kann genutzt
werden, um neue Interessenten zu gewinnen.

Das Beispiel engagierter Personen vermittelt die
Dimension, die letztlich entscheidend ist: Es wird
erlebbar, wie Engagement zu Wirkung, erfillenden
Beziehungen und personlichem Gewinn fihrt.
Strategisch geht es in dieser Phase somit darum, die
Erfolge und auch die Zufriedenheit der Engagierten
darzustellen, um Menschen zu motivieren, ebenfalls
Teil dieser Gruppe von Engagierten einer Non-Profit-
Organisation zu werden.
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Meine Frage
- Rainer Lauterbach, Bad Vilbel

“Als ehrenamtlicher Rettungshelfer habe ich im Krankenwagen bei
Einsdtzen mitgeholfen. Meine Motivation war die eines jeden Rettungshel-
fers: Ich wollte Leben retten. Ich machte mir natiirlich bald klar, dass wir
in Deutschland ein System der Hilfe haben, das auch ohne meinen Beitrag
funktioniert. Wenn ich keine Schicht hatte, iibernahm jemand anderes die
Aufgabe. So kam ich fiir mich zu einer Frage: Wie kannst Du ganz person-
lich Leben retten, die ohne deinen Einsatz nicht gerettet worden wiaren?

Von dieser Frage habe ich mich leiten lassen. Ich habe mich auf die
Reduzierung der Kindersterblichkeit konzentriert und wollte vor allem
dort helfen, wo die Wirkung eines Einsatzes am gréf3ten ist. Die UNICEF
fithrt eine Liste, auf der Sie die Kindersterblichkeit in allen Landern der
Welt ablesen konnen. Die habe ich mir angesehen. Ich habe dann bei
verschiedenen Hilfsprojekten als ehrenamtlicher Helfer in Madagaskar,
Kongo, Ruanda, Eritrea und Kenia mitgeholfen.



DER AUFBAU EINER COMMUNITY

Mit diesem Hintergrund habe ich schlieBlich unser Projekt in einem der drmsten
Slums von Nairobi begonnen, in dem die Kindersterblichkeit besonders hoch war. In
diesem Stadtteil starben zu Beginn des Stiftungsprojektes im Jahr 2007 noch jedes
Jahr mehr als zehn Kinder im Alter von unter fiinf Jahren an vermeidbaren Todesursa-
chen wie Lungenentziindung oder schwerem Durchfall. Durch unsere Arbeit haben wir
die Gesundheitsversorgung der Kinder, Miitter und Schwangeren verbessert. Es stirbt
kein Kind mehr oder héchstens noch eines. Wenn ich auf dieses Ergebnis schaue, dann
denke ich: Das war eine starke Frage, die mich bis hierher gefiihrt hat.”

Dr. Rainer Lauterbach berat vermégende Familien und Unternehmer beim Aufbau und der Entwicklung ihrer
Investitionsportfolios. Er ist als Honorarprofessor fiir Corporate Finance an der International School of Ma-
nagement (ISM) tatig und Gbernimmt dartiber hinaus Lehrauftrage an fihrenden Hochschulen (https://www.
abacus-cf.com/team/prof-dr-rainer-lauterbach/). Er hat die Child Rescue Stiftung gegriindet, um dadurch
gezielt und aktiv einen Beitrag zur Reduzierung der Kindersterblichkeit zu leisten.

www.childrescue.de
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2 Informieren und motivieren

Die zweite Phase schlie3t sich an, wenn potenti-

ell Engagierte ein Interesse bekundet haben, etwa
durch die Teilnahme an einer Veranstaltung, die An-
forderung von Informationen oder die Bitte um eine
Beratung. Jetzt geht es nicht darum, schnell einenin
Geld messbaren Akquiseerfolg zu erzielen. Sondern
es geht darum, einen Raum anzubieten, in dem sich
das Interesse, das eigene Erleben und die Initiative
des Gebers entwickeln kdnnen. Wenn Interessenten
Angeboten begegnen, die diesen Raum eréffnen,
fihlen sie sich nicht bedrangt. Und gerade dann sind
sie auch bereit, eine Beziehung einzugehen.

Vor der Entscheidung fir ein konkretes Engagement
kann eine lange Zeit vergehen, in der der poten-
tielle Partner sich in unterschiedlicher Intensitat

der Verwirklichung seines Engagements nahert. In
dieser Phase wird er darin unterstutzt, eine zu seinen
Interessen und Moglichkeiten passende Vorstellung

N \“‘eresse Wec[(en

.

|

Ny

~
2
[)
0,
2
1]
o)
]
=]
c
3
o
3
Q
3
>
2
K

von seinem Engagement zu entwickeln und eine
Entscheidung zu treffen. Die folgenden Angebote
kénnen dabei hilfreich sein:

« Individuelle Vorstellung konkreter Férderbedarfe

+ Informationsmaterial und Beratungsgespréache zu
fachlichen, rechtlichen oder steuerlichen Fragen
des Engagements

« Angebote zur Begegnung mit Vertretern der
Organisation, mit anderen Gebern, Experten oder
Betroffenen

» Spezielle Informationsmedien oder Rubriken in
bestehenden Medien, in denen sich Partner vor-
stellen und Uber ihre Erfolge berichten

« Einladung zu Veranstaltungen wie Konzerten,
Projektreisen, Projektbesichtigungen oder Vortra-
gen, bei denen der personliche Kontakt im Vorder-
grund steht.
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3 Hilfen fir das Engagement bereitstellen

Die dritte Phase beginnt, wenn sich Interessenten

fir ein Engagement entschieden haben. Jetzt geht

es darum, die Engagierten durch adaquate Hilfen zu
effektivem Engagement zu beféahigen und dazu bei- .
zutragen, dass sie die Wirkung und den Gewinn aus

ihrem Engagement erleben kénnen. Dazu kann zum
Beispiel gehoren:

verbunden sind. So kénnen die Engagierten

online die Kontobewegungen einsehen und

selbst Zahlungen initiieren.

Unterstitzung bei eigenen Fundraising-Aktionen

etwa durch steuerliche und rechtliche Beratung,

Hilfe bei der Spendenabwicklung oder der Kom-

munikation

+ Ermoglichen von Begegnungen zwischen Gebern
und Beglinstigten, Projektmitarbeitern oder
Gebern mit gleichen Anliegen

« Etablierung von spezifischen Gruppen, die
bestimmte Gruppen zusammenfihren (z.B. alle,
die Projekte in einer bestimmten Region, fir
besondere Zielgruppen oder in einem besonderen
Umfang férdern)

« Einladungen zu speziellen Veranstaltungen fir die
Partner wie Stifterabende, exklusive Fiihrungen,
Reisen, Weihnachtsfeiern, Expertengesprache etc.

+ Unterstlitzung bei der individuellen Suche,

Abwicklung und Dokumentation von Projekt-
férderungen

« Unterstitzung bei der Griindung und Verwaltung

von rechtsfahigen Stiftungen, Treuhandstiftungen
oder Stiftungsfonds

« Unterstlitzung bei der Erstellung von Testamenten
oder Testamentsvollstreckungen

+ Bereitstellung von eigenen Spendenkonten, die
vom Partner einen Namen erhalten kdnnen und
mit bereits umfassenden digitalen Fordertools
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Ein passendes GefaB fur unser Projekt
- Carsten Riibsaamen, Neumarkt

© Foto: BOOKBRIDGE GmbH

“Unser Sozialunternehmen entstand aus einem internationalen Pfadfin-
deraustausch und hatte zwei Eckpunkte: Wir wollten Zugang zu Bildung
ermoglichen und das Ganze sollte sich wirtschaftlich selbst tragen. Am
Anfang diente der bestehende Pfadfinderverein als Trdager. Aber schon
nach einem Jahr war das Projekt so grof3, dass es ein neues Zuhause
brauchte. Ich sprach mit einer Reihe von Experten, mit Behérden und mit
anderen Organisationen. Gegriindet hast Du etwas ja im Zweifel schnell,
aber ich wollte auch wissen, wie es dann in der Praxis aussieht. Mit einer
kleinen Prisentation zeigte ich den Gesprachspartnern, was uns antreibt,
wo wir hin wollen und was wir konkret vorhaben. Und danach ging es
darum, wie fiir diese Ziele das beste Gefd aussehen kénnte. Aufgrund
dieser Gesprdche ist es schlieBlich eine GmbH geworden, die einer Stiftung
gehort.
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Zunachst schien das etwas unhandlich, denn zwei Organisationen miissen auch
verwaltet werden. Aber die Lésung hat sich absolut bewdhrt. In der GmbH laufen
alle unternehmerischen Angebote. Wegen der Haftung passt das ,mit beschrankter
Haftung" gut. Die Stiftung ist der Garant, dass das soziale Ziel im Vordergrund steht
und nicht irgendwelche Privatinteressen. Ich bin allen dankbar, die mich beraten
haben. Mittlerweile weiBl ich von manchen Vereinen, wie schwer es sein kann, eine
bestehende Struktur zu dndern. Mit der Form, die Du wdhlst, prdagst Du auch eine
Kultur. Wir sind fiir die Zukunft optimal aufgestellt: Die Stiftung fiir das Philanthro-
pische und die GmbH fiir das Unternehmerische.”

Dr. Carsten Riibsaamen studierte Betriebswirtschaft und promovierte in Innovations- und Technologiema-
nagement. Zusammen mit der Weltpfadfinderorganisation griindete er die BOOKBRIDGE Stiftung. Die Stif-
tung fordert den Aufbau von Lernzentren, die Jugendlichen und jungen Erwachsenen Zugang zu qualitativer
Bildung ermdglicht. Das Capability Programm der BOOKBRIDGE GmbH nutzt die Lernzentren als Basis, um
Talente aus dem globalen Norden und dem globalen Stiden in unternehmerischem Denken und Handeln sowie

verantwortungsvoller Fihrung zu schulen.
www.bookbridge.org

© Foto: BOOKBRIDGE GmbH
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l" Ergebnisse prasentieren und ausbauen

Ziel der vierten Phase ist die Entwicklung ,vom
Kenner des Gegebenen zum Gestalter des Mog-
lichen”. Dabei ist es wichtig, zunachst immer wieder
gemeinsam auf die Erfolge des Engagements zu
schauen und dessen Ergebnisse zu sichern. Geber
und Geberinnen, die den Gewinn ihrer Engagement-
gemeinschaft bewusst und konkret erlebt haben,
sind haufig bereit, mehr von sich zu geben, als sie
urspriinglich geplant hatten. AuBerdem kénnen sie
andere begeistern, sich der Gemeinschaft anzu-
schlieBen, indem sie persénlich Gber ihre Erfah-
rungen berichten, sei es in ihrem Umfeld oder auch
offentlich bei Veranstaltungen. Sie sehen diese
Tatigkeit zunehmend als eine Fortsetzung ihres
Engagements mit anderen Mitteln und verstehen

es im Interesse der gesellschaftlichen Heraus-
forderungen als ihre Aufgabe, das Erleben des
Engagements und den daraus resultierenden Gewinn
weiter zu vermitteln. Die individuellen Erfolge der
Engagementgemeinschaft kénnen dann im Sinne

des Vier-Schritte-Modells zu einem ,Schwungrad”
werden, das immer mehr Menschen inspiriert, sich
mit eigenen Ressourcen fir die Losung gesellschaft-
licher Aufgaben im Rahmen der Engagement-
gemeinschaft zu engagieren. Die Energie der Enga-
gierten ist es dann, die dieses Schwungrad bewegt.

Initiatoren von Engagementgemeinschaften
ermdglichen diese Phase durch die Bereitstellung
von Gestaltungsoptionen wie beispielsweise:

« Mitarbeit als ehrenamtlicher Botschafter oder
als Beirat

+ Mitarbeit in Arbeitsgruppen und Komitees

» Gemeinsame Projektentwicklung

+ Unterstltzung der Partner, wenn sie andere
Engagierte motivieren wollen.

+ Unterstlitzung der Engagierten, wenn sie in ihrem
Umfeld Kontakte herstellen wollen
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Ein infektioses Netzwerk
- Dr. Martin Kasper, Konigstein

“Meine Frau und ich waren uns einig, dass es bei unserem Engagement
nicht um ein Familienunternehmen gehen soll - und schon lange nicht
um ehrende Marmorplatten. Wir wollten etwas nachhaltig fiir bediirftige
Kinder bewegen und dafiir andere zum Mitmachen anregen.

Fiir die Vorbereitung haben wir uns mehr als ein Jahr Zeit genommen und
dabei auch mit vielen Organisationen geredet. Das war ein sehr positives
Erlebnis. Alle Gesprichspartner waren offen und hilfsbereit. Erschreckend
war fiir uns jedoch, wie wenig sich die Organisationen untereinander
austauschen. Fiir uns war danach klar: Wir wollen den Netzwerk-Gedan-
ken, die Zusammenarbeit mit anderen, die gegenseitige Hilfe, Befruchtung
und Kontrolle auf allen Ebenen unserer Initiative ganz nach vorne stellen
- bei den Projekten, bei der Besetzung der Gremien, bei der Mitarbeit.
Unsere Grundsatzidee war: Wir suchen uns fiir jedes Thema starke, erfah-
rene Partner und ein ehrenamtliches Team. Es kann nicht darum gehen,
das Rad neu zu erfinden und viel Geld fiir die eigene Verwaltung auszuge-
ben. Dariiber hinaus hoffen wir, dass unsere Anliegen infektiés sind und
andere anstecken, um gemeinsam bediirftigen Kindern wirksamer helfen
zu konnen. Nach innen und aulen wollen wir Effektivitdt und Professiona-
litdt leben.
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Wir hatten also eine klare Vision, eine gute Ubersicht iiber die Méglichkeiten und recht
konkrete Ideen fiir die Umsetzung. Fiir die Realisierung dieses Profils haben wir uns
dann Experten gesucht, die uns zumeist ehrenamtlich unterstiitzt haben. Beim Corpo-
rate Design hat eine Agentur pro bono mitgewirkt, bei der Webpage ein freiwilliges
Studententeam gestaltet, das Fundraisingkonzept wurde von einschldgig erfahrenen
Experten gepragt.

Dass Du mit Deinem Konzept auf dem richtigen Weg bist, das merkst Du dann, wenn
viele mitmachen. Wenn ich heute auf das schaue, was sich entwickelt hat, dann bin
ich einfach voller Freude, welche Kreise es gezogen hat und welche Wirkung wir damit
auslésen. ”

Dr. Martin Kasper ist Diplom-Wirtschaftsingenieur und war bis 2006 in leitenden Managementpositionen der
Industrie und Beratung tatig. Seither arbeitet er hauptamtlich ehrenamtlich fir die Stiftung Childaid Network,
die er gemeinsam mit seiner Frau Dr. Brigitta Cladders gegriindet hat. Childaid Network wurde Hessische
Stiftung des Jahres 2011 und wurde 2013 Partner der Aktion FAZ-Leser-helfen.

www.childaid.net

@® Foto: Bernd Weisbrod
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VORAUSSETZUNGEN FUR DEN
AUFBAU

Aus der Beratung zahlreicher Non-Profits wissen wir, dass der Ansatz des Plan B und die Per-
spektive einer Collective Impact Community zwar schnell Sympathie finden, dass aber die
Anforderungen an die Entwicklung der Organisation unterschatzt werden. Eine besondere He-
rausforderung beim Aufbau einer solchen Gemeinschaft besteht dabei in der Notwendigkeit,
in Zeitraumen von mehreren Jahren zu planen. Umso wichtiger ist es, sich im Vorfeld ein klares
Bild zu verschaffen, ob der Ansatz fir die eigene Organisation geeignet ist oder nicht. In diesem
Kapitel gehen wir auf drei Bereiche ein, in denen haufig Weiterentwicklungen oder Verénde-

rungen innerhalb einer Organisation notig sind.



Kommunikation und Kultur

Spricht man mit Organisationen, die sich auf auf
den Aufbau einer Community eingelassen haben, so
hort man haufig, dass die zentrale Veranderung der
JKulturwandel” war. Kurz gefasst anderte sich die
Bedeutung des ,Wir". Wahrend friher das ,Wir" nur
fur die Mitarbeiter und die Gremien einer bestimm-
ten Organisation verwendet wurde, schlieBt das
+Wir"” jetzt auch die Vielzahl von Engagierten auBBer-
halb der eigenen Organisation mit ein. Bei amerika-
nischen Universitaten hat sich das Verhaltnis zum
Teil umgedreht: Die ehemaligen Studenten sprechen
von ,ihrer” Universitat, wahrend die Mitarbeiter und
Gremien ,nur” die aktuell Aktiven vor Ort sind. Sieht
man die Geber als substanziellen Teil der Gesamt-
organisation an, andert sich auch die AuBenkommu-
nikation: Das Engagement der Geber wird starker
als ihr personliches Engagement kommuniziert und
nicht nur als eine Férderung der Organisation.

Eine besondere Herausforderung gibt es in Organi-
sationen, die eine starke Fokussierung auf bestimmte
+Fundraising-Instrumente” wie klassische Mailings
oder Patenschaften haben. Hier werden sehr viele
Forderer gesucht, zu denen haufig nur wenig per-
sonlicher Kontakt besteht und die Mitarbeiter haben
in der Regel sehr hohe Kompetenz bei dieser Vor-
gehensweise. Bei einer Community handelt es sich
um deutlich weniger Menschen, die deutlich mehr
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Geld geben. Man kann einen Vergleich ziehen zum
Bankensektor, in dem Mitarbeiter der ,Privatkunden-
betreuung” starker auf einzelne Produkte fokussiert
sind wie Online Banking, Fondsvertrieb, Versiche-
rungen oder Bausparvertrage und auf der anderen
Seite die Mitarbeiter des ,Private Wealth Manage-
ment” sich deutlich stérker auf die individuelle Kun-
denberatung und den Beziehungsaufbau konzentrie-
ren. Dies hat zum Teil erhebliche Auswirkung auf die
Qualifikation der jeweiligen Mitarbeiter, die Art der
Raumgestaltung etc.

Wie schwer der Perspektivwechsel von einer tief ver-
wurzelten, organisationsbezogenen Sichtweise und
Haltung zur Community ist, wird fiir uns nicht zuletzt
an den Begriffen deutlich, die bei der individuellen
Betreuung von Gebern in Deutschland genutzt
werden. Die Bezeichnung ,Major Donor Manager”
auf der Visitenkarte des GroBBspendenbetreuers
einer Non-Profit mag aus Sicht der Organisation
schlUssig sein. Aus der Sicht eines Gebers vermittelt
eine solche Bezeichnung aber nur wenig positive
Beziehungsqualitat. Auch ,Bindungsprogramme”
oder ,Loyality Management” tragen in sich einen so
starken Organisationsbezug, dass fraglich ist, ob der
Perspektivwechsel hier wirklich schon ausreichend
kulturell verankert ist.
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Insbesondere bei groBeren Hilfsorganisationen oder
Verbanden von Hilfsorganisationen kdnnen sich
weitere Herausforderungen ergeben. Hier hat sich
oft ein starkes Zugehorigkeitsgefihl der Mitarbei-
ter und Gremien zu den einzelnen rechtlichen oder
regionalen Einheiten entwickelt. Fir viele Spender
und Forderer ist diese Differenzierung aber unter-
geordnet. Sie sehen die Organisation als ,eins”, egal
ob es hier einen regionalen Verein, eine Stiftung,
eine gGmbH und zusatzlich einen Forderverein gibt.
Nachdem es bei Engagement um die Beziehungen
zwischen Menschen geht, spielt die rechtliche
Zugehdrigkeit der einzelnen Mitarbeiter und Gremi-
enmitglieder zu bestimmten Rechtsstrukturen eine
untergeordnete Rolle. Wichtig ist, dass die Vertreter
der Non-Profit die Strukturen zwar transparent auf-
zeigen, aber nicht versuchen, aktiv eine Beziehung in
Richtung ihrer eigenen Rechtseinheit zu forcieren.
Wenn Mitarbeiter und Gremienmitglieder immer
wieder danach fragen, was der Partner férdern will,
entsteht diese Problematik nicht. Schwierig wird es,
wenn zwei Personen einen Geber aktiv gewinnen
wollen, sich fur ,ihre” Projekte zu engagieren. Als
Grundlage fir ein gemeinsames Vorgehen ist eine

gute Datenbankstruktur hilfreich, die allen Beteili-
gten Zugang zumindest zu den wesentlichen Basis-
daten ermdglicht. Diese kann auch dazu beitragen,
dass sich alle rechtlichen Einheiten als ,eine” Orga-
nisation fiihlen. Aber gerade diese kulturellen Veran-
derungen sind haufig nicht von heute auf morgen zu
erreichen.

Unternehmen wie BMW haben fiir die Entwicklung
ihrer Elektrofahrzeuge zu Beginn eine eigene Ab-
teilung an einem separaten Ort geschaffen. Ziel war
es dabei, dass sich dort eine Kultur entwickelt, die
gepragt sein sollte von neuen Ideen, von ,anders
Denkern” und neuen Lésungswegen. Bewusst wurde
diese Abteilung direkt an den Vorstand angebunden
und von den bestehenden Prozessen, Hierarchieebe-
nen und Denkweisen innerhalb der Organisation ent-
fernt. Auch in Non-Profit-Organisationen kann man
nicht davon ausgehen, dass unterschiedliche Ansét-
ze der Akquise- und der Geberorientierung einfach
von denselben Personen und Strukturen umgesetzt
werden konnen. Es sind verschiedene Kulturen not-
wendig, die jeweils ihre Berechtigung haben.



Der Betreuungsansatz

Von zentraler Bedeutung sind die notwendigen
Voraussetzungen fiir eine individuelle Betreuung.
Waéhrend sich viele Non-Profits derzeit darauf
konzentrieren, zu mdglichst vielen Personen Kon-
takt aufzubauen und die Kommunikation durch
Briefe, Jahresberichte und Newsletter in erster
Linie schriftlich stattfindet, ist die Grundlage der
Engagementgemeinschaft der persénliche Kontakt
beispielsweise durch Einzelgesprache, individuelle
Betreuung bei Veranstaltungen, Projektreisen oder
gemeinsame Feiern.

Nicht allen Menschen liegt es, den personlichen Kon-
takt zu vermogenden Privatpersonen, erfolgreichen
Unternehmern und anderen Stiftern und Férderern
zu suchen und zu pflegen. Hilfreich ist es bei dieser 1:1
Betreuung, die Vertreter der Organisation in diesem
Bereich spezifisch zu schulen, beispielsweise durch
die Ausbildung zum Engagement-Berater der Fund-
raising-Akademie. Einschrankend wird insbesonde-
re aus den Erfahrungen in den USA deutlich, dass
Menschen, die zu dieser Herangehensweise wenig
Zugang besitzen, auch nach Schulungen kaum bes-
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ser sind. Zur Auswahl der geeigneten Personen sagte
ein Verantwortlicher fur Stifter- und Engagement-
gemeinschaften in den USA: ,Mich interessiert bei
den Bewerbern nicht primar deren berufliche Quali-
fikation. Ich gehe mit den Kandidaten jeweils fir QO
Minuten zum Mittagessen und habe keine Gesprach-
sagenda. Wenn ich das Mittagessen als interessant
erlebt habe, nehme ich den Kandidaten, wenn nicht,
suche ich weiter”.

Je mehr intensive Beziehungen zu einem Engagier-
ten entstehen, desto tragfahiger sind sie. Neben
Mitarbeitern einer Non-Profit-Organisation sind hier
auch die Geschaftsfihrer und die Gremien stark
gefragt. Gerade bei sehr umfassenden Férderungen
erwarten die Engagierten eine individuelle Betreu-
ung durch Leitungspersonen. Im Idealfall entstehen
in diesem Umfeld Freundschaften oder ein Gemein-
schaftsgefiihl, das von erheblicher Bedeutung fir die
Tragféahigkeit der Beziehung ist. Strategisch wichtig
ist es, dass immer mindestens zwei Personen mit
einem Engagierten in Beziehung stehen. Krankheit,
Unfall oder Abschied aus der Non-Profit sollten nicht
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zu einem Ende der Beziehung insgesamt fihren. krete Rollen- und Aufgabenverteilung macht, ist es

Haufig kdnnen die unterschiedlichen Aspekte der hilfreich, sich an die jeweiligen Beziehungsaspekte zu
Betreuung auch gar nicht von ein und derselben erinnern, die in der Betreuung zum Tragen kommen.
Person abgedeckt werden. Wenn man sich in einer Aus ihnen lasst sich ableiten, welche Qualitaten in
Non-Profit-Organisation Gedanken Gber die kon- der Betreuung erforderlich sind:

Beziehungsebene Inhalt Notwendige Qualitaten

des Betreuers

Positive Begegnung auf der Ideale, Werte, Uberzeugungen Eigenes Engagement

ideellen Ebene Offenheit, Toleranz, Neugier

Positive Begegnung auf der Sympathie und Antipathie, Freiheitsgrad gegentiber der

personlichen Ebene Lebenserfahrung, Biographie eigenen Organisation

Interesse am Menschen, Akzep-
tanz, Empathie, Selbstreflexion,

Kontaktfreude
Positive Begegnung auf der Fachliche Arbeit, Wirkung Kompetenz, Zuverlassigkeit
sachlichen Ebene Transparenz, Service, Acht-

samkeit



Die Prozesse

SchlieBlich dirfen Initiatoren einer Community nicht
die Notwendigkeit unterschatzen, interne Prozesse
zu andern oder zu erganzen. In vielen Fallen sind

die Prozesse auf einen Regelfall ausgerichtet: Von
den Mitarbeitern vor Ort wird der finanzielle Bedarf
far die von ihnen geplanten Projekte ermittelt und
dann an die Geschaftsfiihrung oder direkt an die
Fundraising-Abteilung gegeben, um die notwendigen
Ressourcen dafir zu besorgen.

Im Rahmen einer Community missen aber auch
umgekehrt Prozesse méglich sein, die an die Wiin-
sche der Geber anknipfen. Wenn sich zum Beispiel
ein Geber motiviert zeigt, einmalig 250.000 Euro
fur die Projekte in einer bestimmten Region zur
Verfligung zu stellen, muss auf dieser Basis beim
Projektverantwortlichen vor Ort angefragt wer-
den, wie er diese Mittel einsetzen wiirde. Geeignete
Instrumente und Prozesse braucht man aber nicht
nur fir einen solchen Abgleich von Férderwunsch
und Bedarf, sondern auch fur das Berichtswesen.
Denn in der Regel erwarten Geber, individuell Gber
die Wirkung ihrer Férderung informiert zu werden.
Hier ist es wichtig, die Art dieses Berichts zunéachst
mit dem Geber zu besprechen. Manchen Gebern
reichen einige Bilder und kurze Texte, die den Er-
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folg dokumentieren, andere wollen mehr Zahlen,
dritte einen ausfuhrlicheren Verlaufsbericht. Vor
dem Hintergrund solcher Anforderungen sind in den
letzten Jahren webbasierte Berichtstools entwickelt
worden, mit denen auf der Basis der Geberwiinsche
Berichtsvorlagen mit den notwendigen Hinweisen
erstellt werden, die dann von den Projektverant-
wortlichen vor Ort online und ohne gro3en Aufwand
ausgefillt werden kénnen.

Deutlicher Anderungsbedarf ergibt sich haufig auch
bei der Datenbankinfrastruktur. Eine Datenbank,
die Beziehungen abbildet, muss in der Lage sein,

alle wesentlichen Informationen zu dokumentieren:
Wer hatte Kontakt zu wem, welche Beziehungen zu
anderen Personen bestehen, welche Hintergrundin-
formationen zu der Person sind bekannt, etc. Eine zu-
satzliche Herausforderung ergibt sich dadurch, dass
auch ehrenamtliche Personen in die Beziehungsar-
beit eingebunden sein kdnnen, die wenig Erfahrung
mit der Pflege von Datenbanken und auch keinen
Zugang zur Datenbank der Non-Profit-Organisation
haben. Hier ist es hilfreich, diesen Personen einen
Online-Zugang zu ermdglichen, um Grunddaten
erhalten und eingeben zu kénnen.
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Als Partner haben wir voreinander nichts zu verbergen
- Julia und Bernard EBmann, Miinchen

“Wir haben die Peppercorn-Stiftung gegriindet, um Waisenkinder im
stidlichen Afrika zu unterstiitzen. Mit deren Lebensumstinden wurden wir
konfrontiert, als wir ein Jahr mit unseren eigenen drei Kindern in Afrika
verbracht haben. Unser afrikanischer Partner ist die Kinderhilfsorganisa-
tion ,Hands at Work in Africa".

Am Anfang waren wir einfach fasziniert und voller Bewunderung fiir die
Organisation und die Menschen, die dort arbeiten. Dass sie es schaffen,
unter den schwierigsten Umstdnden Tatkraft und Liebe zu verbreiten.
Der Idealismus und die Energie dieser Menschen haben uns angesteckt
und tief beeindruckt. Jetzt sind wir in einer anderen, einer reiferen
Phase. Wir konnen heute alles besser einordnen. Wir sehen, wenn einmal
etwas nicht gut lauft und wir erinnern unsere Partner dann auch freimii-
tig an ihre eigenen Ziele und Standards. Das geht, weil ein gegenseitiges
Vertrauen zwischen uns gewachsen ist. Wir wissen, dass sie uns nicht
nur als reine Geldgeber sehen und dass sie ernst nehmen, was wir sagen.
Und umgekehrt wissen sie, dass sie nichts verbergen miissen, damit wir
weiter spenden. Beide Seiten wissen, dass sie auf das Fortbestehen dieser
Partnerschaft vertrauen diirfen.
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Heute kennen wir die tieferen Bediirfnisse der Organisation und kénnen gezielt auf
diese eingehen. Frither haben wir beispielsweise das Essen fiir die Kinder finanziert;
wenn die sich gefreut haben, war das auch unser Gliicksgefiihl. Jetzt sehen wir noch
viel stirker die Zusammenhdnge. Wenn irgendwo ein Mitarbeiter fehlt oder eine
Weiterbildung hilfreich ware, dann finanzieren wir auch dies gerne. An diesen Punkt
kommt man nur, wenn man nicht nur die Erfolge, sondern auch die Schwachpunkte
miteinander teilt. ”

Julia EBmann studierte BWL und Architektur und Kunsttherapie; Dr. Bernard EBmann baute ein

eigenes Private Equity Unternehmen auf. Ein Jahr lebten sie in Afrika und lernten die Arbeit lokaler Hilfs-
organisationen kennen. Julia EBmann war die Not von Kindern in Entwicklungslandern erstmals wahrend
eines Auslandssemesters in Peru begegnet. Mit vierzig Jahren verkaufte Bernard EBmann sein Unternehmen,
und gemeinsam griindeten sie die Peppercorn-Stiftung.

www.peppercorn-stiftung.de
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Ein Eintauchen in Phasen
- Richard Distl, Miinchen

“Schon in der Prdambel meiner Stiftungssatzung habe ich verankert, den
Stiftungszweck vorzugsweise mit Partnern und einem Netzwerk aus weite-
ren engagierten Menschen zu verwirklichen. Hier bin ich gerade mitten

in dem Prozess, mich zu orientieren. Dabei spanne ich den Radar relativ
weit auf - vielleicht kann man das mit einem Bild verdeutlichen: Wenn

ich in eine neue Stadt ziehe, dann werde ich dort zwar am Ende in einem
konkreten Stadtteil wohnen und in einer bestimmten Strae. Dennoch
mochte ich mich vorher iiber alle Stadtteile informieren, damit ich alles
besser ins Verhdltnis setzen und die spezifische Situation einschdtzen
kann.

Mein Startpunkt war dabei schlicht die Internetrecherche, mit der man
schon sehr weit kommt. Entscheidend ist, dabei nicht stehen zu bleiben,
sondern bei den Organisationen anzurufen und ins Gesprach zu kommen.
Meine Erfahrungen damit sind sehr positiv. Ich bin in eine Welt einge-
taucht, in der viele engagierte Menschen tdtig sind, die eine positive
Einstellung mitbringen und die mir gerne weiterhelfen. Und diese Arbeit
sollte man sich schon selber machen. Kontakte, die etwa von Vermo-
gensverwaltern kommen, beruhen doch auf einem eher beschriankten
Netzwerk.

Entscheidend ist fiir mich, wie der Zweck meiner Stiftung verwirklicht
werden kann. Ich sehe meine Tatigkeit nicht nur in der finanziellen Unter-
stiitzung, sondern ich méchte auch mitarbeiten. Da ich mit meinem Unter-
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nehmen auch in Lidndern mit viel Armut tdtig war, ist es mir ein Anliegen, gerade dort
zur Entwicklung der Lebensverhdltnisse beizutragen. Als weiteres Kriterium kommen
fiir mich vorzugsweise Linder in Frage, deren Sprache ich verstehe, was mir den
Kontakt zu den dortigen Menschen ermdéglicht. Und schlieB3lich ist mir wichtig, dass
die staatlichen Rahmenbedingungen einigermaflen tragfdahig sind. Da ich nicht nur
Nothilfe leisten, sondern langfristig etwas aufbauen will, ist das eine wichtige Voraus-
setzung.

So hat sich fiir mich jetzt erst einmal ein Vorgehen in zwei Phasen ergeben. Zunichst
mochte ich mich mit einem erfahrenen Partner zusammentun, der auch eine Reprdsen-
tanz in Deutschland hat und gute Referenzen. Eine zweite Phase kann dann sein, den
Kern meines Stiftungsprojektes inhaltlich noch konkreter zu gestalten. Da wird mir
vor allem wichtig sein, dass die Menschen vor Ort zur Verwirklichung des Stiftungs-
zweckes und auch persénlich zu mir passen und dass ich dort andocken kann.”

Richard Distl griindete 1986 die Firma Instrument Systems und baute sie Gber 28 Jahre zu einem globall
erfolgreichen Unternehmen im Bereich der Lichtmesstechnik aus. Nach dem Verkauf seiner Firma griindete
er die Familie Distl Stiftung, die zu einer nachhaltigen Verbesserung der Lebenssituation von Menschen in
unterentwickelten und armen Landern beitragen méchte.

48 | 49



Immer in Verbindung
- Petra Beck, Erlangen-Tennenlohe

“Wir arbeiten jetzt seit 10 Jahren mit Don Bosco in dem Projekt Beckwheel
zusammen. Das ist eine offene Fahrradwerkstatt fiir Kinder und Jugend-
liche im Alter von 10 bis 16 Jahren. Die Jugendlichen kénnen unter
fachlicher Anleitung ihr handwerkliches Geschick unter Beweis stellen.
Durch das Projekt werden sie praxisnah auf die Arbeitswelt vorbereitet.

Damals hatten sich verschiedene Institutionen vorgestellt, die sich Unter-
stiitzung fiir ihre Projekte erhofften. Bei den Prasentationen haben wir
nicht in erster Linie darauf geachtet, wer die besten Charts hat. Uns war
vor allem wichtig, wo das Herzblut drin steckt. Und wir haben von uns
aus ganz klar gesagt: Uns ist es wichtig, involviert zu bleiben, Kontakt zu
halten und in Verbindung zu sein. Das ist fiir uns das Wesentliche.

In unserer Zusammenarbeit fragen wir einerseits schon sehr genau nach,
wie weit die vereinbarten Ziele erreicht werden. Aber andererseits lassen
wir bei der Durchfiihrung auch viele Freiheiten. Wenn zum Beispiel eigene
Einnahmen erzielt werden, dann fahren wir nicht automatisch unsere
Foérderung herunter. Sondern wir héren erst einmal, was mit dem zusitz-
lichen Geld méglich ist. Wenn es bei uns allerdings eng ist, machen wir
das nicht. Es ist eben ein Geben und Nehmen. Und wie im richtigen Leben
auch: Ob es am Ende funktioniert, hdngt stark von den Menschen ab.
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Es passieren auch Fehler, das geh6rt zur Natur der Sache dazu. So unterstiitzen wir in
dem Projekt die Jugendlichen auch bei der Bewerbung fiir Praktika und Lehrstellen. Es
kam dann aber vor, dass manche nicht bei den Betrieben erschienen sind. Da mussten
wir natiirlich intervenieren, denn das Ganze liuft auch unter unserem Namen.

Der Projektname Beckwheel war iibrigens eine Idee von Don Bosco. Dahinter stand die
Uberlegung, dass die Firma angesprochen sein sollte, wenn sich unsere Mitarbeiter
engagieren. Diese Idee hat sich sehr bewdhrt, denn der Austausch und das Engagement
unserer Mitarbeiter sind wirklich intensiv. Im Sommer kommen die Jugendlichen mit
den Riadern zu uns in den Betrieb, da wird bei uns gebacken und gegrillt. Umgekehrt
gehen wir Weihnachten in die Werkstatt zum Wintergrillen. Zum Jubildum werden
jetzt zwei FuBBballmannschaften zusammengestellt - Jugendliche gegen Mitarbeiter.
Wir hatten an dieses Jubildum noch gar nicht gedacht, da kam Don Bosco schon von
sich aus mit Vorschldagen auf uns zu. Das ist das Schéne: Es ist immer eine Riickmel-
dung, eine Verbindung da, auch ohne dass wir nachfragen miissen.

Petra Beck libernahm vor Gber 30 Jahren zusammen mit ihrem Mann Siegfrid Beck die Familienbéackerei Der
Beck GmbH mit inzwischen 150 Filialen in der Region. Mit ihrer Der Beck Kinderfonds Stiftung leisten sie
unter dem Motto ,Hilfe vor der Haustlr” gezielte Unterstitzung fir Kinder und Jugendliche aus der Region.
www.kinderfonds.org

BECK% HEEL l

zur Werkstatt
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,Damit das Leben junger Menschen gelingt”
Ein Fallbeispiel: Engagiert mit Don Bosco.

Don Bosco Stiftungszentrum

Seit dem Jahr 2001 bieten wir in unserem Don
Bosco Stiftungszentrum Hilfen beim Fordern, Stiften
und Vererben an. In den vergangenen 24 Jahren ist
daraus eine starke Gemeinschaft geworden. Wir be-
treuen heute viele Treuhandstiftungen, rechtsfahige
Stiftungen, Stiftungsfonds und einzelne Férderer
und Erblasser. Seit Beginn hat unsere Stifter- und
Forderfamilie Kinder und Jugendliche mit insgesamt
mehr als 20 Mio. Euro untersttitzt.

Eine aktive Gemeinschaft von Stiftern und Forderern

In unserer Gemeinschaft sind ganz unterschiedliche
Menschen engagiert: Berufstatige und Pensionare,
Alleinstehende und Ehepaare, Unternehmer und
Fordervereine. Trotzdem spreche ich ganz bewusst
von einer Stifter- und Férderfamilie. Denn durch das
gemeinsame Engagement fiir das Leben von Kindern
und Jugendlichen ist ein starkes Band entstan-

den. Wir richten jéhrlich ein Fest aus, das mit 200
Teilnehmern inzwischen bald die Grenzen unseres
Saales im Kloster Benediktbeuern sprengt. Auf
diesen Treffen erlebt man die Energie, die eine solche
Gemeinschaft entwickelt. Unsere Stifter, Férderer
und Freunde sorgen selber dafir, dass die Gemein-
schaft weiter wachst, sie sind in ihrem Umfeld mit
Spendenaktionen aktiv und sie kooperieren mit
Unternehmen.

Herausforderungen beim Aufbau und bei der Betreuung

Von Beginn an war uns klar, dass etwa Stiftungs-
themen komplex sind und die Betreuung von Grof3-
spendern und Stiftern etwas sehr Personliches ist.
Damals haben wir noch nicht daran gedacht, dass
wir einmal Uber 200 Stifter haben wirden, deren
Gremien wir betreuen und die wir bei Projektaus-
schittungen oder in der Vermogensanlage begleiten.

Hinzu kommt jetzt aufgrund der Nachlasse auch im-
mer mehr die Immobilienverwaltung. Aber auch bei
den Férderern sind die Anforderungen hoch: Unser
Anspruch ist es, jedem Forderer einen individuellen
Ergebnisbericht zu seinem Engagement zur Verfi-
gung zu stellen. Ohne eine ausgereifte IT-L&sung,

die unterschiedliche Bereiche unserer Organisation
einbindet, ware das fir uns nicht zu leisten. Auch die
vielen Kooperationen und Spendenaktionen unserer
Engagierten sind eine Herausforderung. Dort ist
rechtliches Know-how gefragt, und diese Aktionen
mussen auch praktisch abgewickelt werden, etwa
durch eine erfahrene Buchhaltung. All das begleiten
wir durch eine Kommunikation, die die Méglichkeiten
und die Ergebnisse des Engagements in der Gemein-
schaft aufzeigt. Mit unserem Stifterbrief erreichen
wir regelmaBig tber 1000 Engagierte.

Am Anfang unseres Weges haben wir eine klare Ent-
scheidung getroffen: Wir wollen uns auf die Projek-
tarbeit und auf die unmittelbare Beziehung zu den
Menschen konzentrieren. Das sehen wir als den Kern
unserer Gemeinschaft und das kann uns auch nie-
mand abnehmen. Bei den anderen Dingen, von der
IT Gber die Verwaltung und Rechtsberatung bis zur
Kommunikation, wollten wir die notwendige Experti-
se und Instrumente nicht fir uns selber neu aufbau-
en. Das haben wir nicht als effektiv eingeschatzt. Wir
haben uns Partner gesucht, die uns diese Strukturen
zur Verfligung stellen. Gerade weil sich die Dinge so
dynamisch entwickelt haben, sind wir mit dieser L6-
sung sehr zufrieden. Dass wir auf einem guten Weg
sind, sagen uns letztlich die Rickmeldungen unserer
Engagierten: Wenn sie sich von uns gut begleitet
wissen und wenn sie erleben, was ihr Engagement im
Leben junger Menschen verandert, dann liegen wir
richtig.



““Wir arbeiten jetzt seit

10 Jahren mit Don Bosco
zusammen. Uns ist es
wichtig, involviert zu
bleiben, Kontakt zu halten
und in Verbindung zu sein.
Das ist fiir uns das Wesent-
liche.”

Petra Beck, Unternehmerin

VORAUSSETZUNGEN FUR DEN AUFBAU

¢“Wir haben in Don Bosco
einen wunderbaren Partner
gefunden und so den vielen
Aktionen unserer Stiftung
eine Form und einen Sinn
gegeben.”

Dr. Michael und Angela Jacobi, Stifter

Uber 200 Stifter, Forderer und Freunde engagieren sich, damit das Leben junger Menschen gelingt.
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Ausblick

Der Ansatz des PLAN B birgt die groBe Chance,
dass vermogende Privatpersonen, erfolgreiche
Unternehmen und andere Stifter und Férderer
langfristig deutlich mehr Ressourcen fir gemeinnit-
zige Projekte zur Verflgung stellen. Die Non-Profit-
Organisationen kénnen zu einer starkeren Kultur des
Gebens dadurch beitragen, dass sie die Blickrichtung
andern und ihre organisationsbezogene Perspektive
um die Sichtweise der Geber erweitern, und gemein-
sam mit den Férderern agieren. Zu Recht verstehen
sie sich als Trager und maBBgebliche Gestalter von
gesellschaftlichen Veranderungen. Wenn sie ihre
Aufgabe zugleich darin sehen, Geber und Gebe-
rinnen zu effektiver Hilfe zu ermachtigen; wenn sie
verstehen, dass sich ihre Partner im Ergebnis nicht
far Organisationen, sondern fiir Zwecke und Men-
schen engagieren; wenn sie individuelle Hilfsmoglich-
keiten sichtbar machen - dann wird dadurch immer
deutlicher werden, dass die Lésung von gesellschaft-
lichen Aufgaben nicht etwa an die Non-Profits dele-
giert ist, sondern dass es auf das Engagement jedes
Einzelnen ankommt.

Die Herausforderung bei einem Ansatz wie dem
PLAN B wird sein, die Erfahrungen beim Aufbau
einer Community in Deutschland auszutauschen,
damit moglichst wenig Kraft und Zeit fir Dinge
eingesetzt wird, die nicht erfolgsversprechend sind.
Hilfreich ware dazu das Verstandnis, dass die ein-
zelnen Gemeinschaften nicht in Konkurrenz unter-
einander stehen, sondern dass sie gemeinsam in
Konkurrenz zu den anderen Optionen stehen, die
vermdégende Privatpersonen, erfolgreiche Unterneh-
men und andere Stifter und Forderer fur den Einsatz
ihrer Ressourcen haben. Wenn man sich vor Augen
flhrt, dass die Deutschen im Jahr 2013 neben dem
privaten Konsum in Hohe von 1.526 Mrd. Euro und
dem Vermégensaufbau in Hohe von 174 Mrd. Euro'
nur ca. 6 Mrd. fiir gemeinnitziges Engagement ein-
gesetzt haben, so wird deutlich, dass es hier groBBes
Wachstumspotenzial gibt.



Ein wichtiger Schritt wird dabei aus unserer Sicht
auch sein, Strukturen und Instrumente zu entwickeln,
die von vielen Engagierten genutzt werden kénnen.
Der Aufwand etwa im Bereich von digitalen For-
dertools oder dem Know-how und den Strukturen
far die Unterstitzung individuellen Engagements
in einer Partnerschaft sind gro3. Auch mittlere und
grofBe Organisationen kénnen diesen Aufwand
eigenstandig haufig nur schwer oder nicht effektiv
leisten. Deswegen hat es sich das gemeinnitzige
Haus des Stiftens zur Aufgabe gemacht, innovative
und moderne Strukturen zur Verfligung zu stellen,
die von vielen Engagierten genutzt werden kénnen.

VORAUSSETZUNGEN FUR DEN AUFBAU

Vielleicht kann der PLAN B nicht nur zu einem
Wachstum der Beziehungen zwischen Non-Profit
Organisationen und Stiftern, Férderern und Erblas-
sern fihren, sondern auch zu einem Wachstum an
Beziehungen unter den agierenden Gemeinschaften.
Dies ist die Zielsetzung, mit der wir als gemeinnit-
ziges Haus des Stiftens unsere Erfahrungen aus der
Beratung und Begleitung zahlreicher Engagierter in
Form dieses Strategiepapiers allen Non-Profits frei
zur Verflgung stellen.

Ein nachster Schritt - das Orientierungsgesprach

Jeder, der eine Community aufbauen oder weiterentwickeln will, kann auf Wunsch im Haus des Stiftens

kostenlos ein individuelles Orientierungsgespréach in Anspruch nehmen.

Interessenten wenden sich bitte an:

Philipp Hof: philipp.hof @hausdesstiftens.org; Telefon 089 744 200 995.
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Damit man sich Uberhaupt engagieren kann
- Margit Leitz, Stuttgart

“Die Entwicklung unserer Stiftung wird von 46 Mitgliedern der Familie
getragen, von denen sich bereits zwolf Stifter fiir drei Jahre oder linger im
Stiftungsrat engagiert haben. Wir haben klein angefangen; unser Arbeits-
feld ist dann aber schnell gewachsen. In Stuttgart haben wir bald den
Stiftungskreis ,Chancen fiir Bildung und Arbeit” ins Leben gerufen, um
Erfahrungen auszutauschen und Kooperationspartner zu

gewinnen. Zurzeit unterstiitzen wir zehn mehrjihrige Férderprojekte,
davon eine Hilfte im Ausland.

Fiir meinen Bruder und mich hat das biographisch gepasst, und wir
konnten das als Vorstand leisten. In gewisser Weise war es aber eine
Ausnahmesituation. Seit mehreren Jahren kommen jiingere Stifter nach,
die im Beruf stehen und Familie haben - die Voraussetzungen sind da ganz
andere. Die fragen natiirlich: Was kommt da auf mich zu, kann ich das
leisten? In einer Stiftung kann man Arbeitsfelder ja nicht einfach wegen
knapper Zeitkapazititen abbauen, denn es gibt dauerhafte satzungsma-
Bige Bindungen. Deswegen machen wir uns im Stiftungsrat immer wieder
Gedanken, wie wir die Arbeit so einrichten, dass sich die jiingeren Mitglie-
der iiberhaupt engagieren kénnen. Wir sind dabei, die Modalitdten der
kiinftigen Zusammenarbeit weiter anzupassen und halten Besprechungen
bereits zum Teil als Telefonkonferenz oder per Skype ab.
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Zu unserer eigenen ehrenamtlichen Arbeit kommt seit einiger Zeit die Unterstiitzung
durch eine angestellte Mitarbeiterin in Teilzeit dazu. AuBerdem bekommen wir dauer-
haft einige Leistungen pro bono vom Family Office. Und schlief3lich werden wir in
verschiedenen Bereichen durch externe Dienstleister unterstiitzt. So haben wir einen
individuellen ,Mix" entwickelt, mit dem wir die LL-Stiftung zukunftsfihig aufgestellt
sehen. Wir sind zuversichtlich, es so gemeinsam schaffen zu kénnen. ”

Margit Leitz war Vorstand der Louis Leitz Stiftung, die nach dem Erfinder des LEITZ-Ordners benannt ist. Die
gemeinnutzige Stiftung wurde durch Mitglieder der ehemaligen Unternehmerfamilie als Gemeinschaftsstif-
tung errichtet. Die Stiftung fordert Projekte, die benachteiligten Menschen Zugang zu Bildung, Ausbildung
und Arbeit erméglichen und ihnen damit personliche und gesellschaftliche Perspektiven eroffnen.
www.LL-Stiftung.de
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\or dem erweiterten Horizont
- Henriette Berg, Berlin

“Einige fiir mich wichtige Anliegen unterstiitze ich, ohne dass ich das
6ffentlich mache. Bei meinem Engagement fiir das Wattenmeer bleibe
ich dagegen nicht privat, sondern ich werbe 6ffentlich und in meinen
Netzwerken fiir den Erhalt dieses faszinierenden Okosystems. Dabei
erlebe ich, dass ich andere iiberzeugen kann, wenn ich selber von etwas
iiberzeugt bin. Mir ist es wichtig, bei Menschen etwas in Bewegung zu
bringen. Damit meine ich nicht nur mégliche Spenden fiir den Natur-
schutz, sondern dass etwas in den Képfen und im Handeln passiert.

Auch bei mir dndert sich etwas dadurch, dass ich mein privates Umfeld
verlasse. Wenn ich zum Beispiel eine Gruppe fiir vier Tage mit in den
Nationalpark nehme, erlebe ich, wie verbliifft die Einzelnen sind und

wie stark sie die Natur beriihrt. Ein Stadtmensch steigt zum ersten Mal
mit nackten FiiBen in den Schlamm. Ein anderer sieht die Weite und das
flirrende Licht iiber den Sandbdnken und sagt: ,Das sieht ja aus wie in der
Sahara”. Durch die Begegnung mit Anderen erlebe ich, wie das Wattenmeer
auf sie wirkt, und ich kann es mit ihren Augen noch einmal neu sehen.
Das macht speziell diese Art von Offentlichkeitsarbeit fiir mich so befrie-
digend. Die Gemeinschaftsstiftung trigt den einzelnen Stifter auch bei
seinem 6ffentlichen Engagement; daher ist sie fiir mich genau der richtige
Rahmen.”
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Henriette Berg war viele Jahre im Umweltschutz tétig, unter anderem als Staatssekretarin in Schleswig-
Holstein. Sie engagiert sich fir die Stiftung Schutzstation Wattenmeer, an der sich tber 350 Stifterinnen und
Stifter beteiligt haben. Die Stiftung wurde mit dem Ziel gegriindet, das Weltnaturerbe Wattenmeer langfristig
zu erhalten.

www.stiftung-schutzstation-wattenmeer.de
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Als Privatperson, Unternehmer und Stifter
in der Verantwortung

- Lutz Frischmann, Eisfeld

“Es bleibt nicht aus, dass irgendwann auch Gedanken zu den Kosten und
den Risiken des Engagements auf die Tagesordnung kommen. Der eine
Bereich ist natiirlich meine Familie, fiir die weniger Zeit da ist, wenn man
neben der Arbeit noch eine zweite Arbeit hat. Mir hilft es sehr, dass meine
Familie nicht aulen vor, sondern einbezogen ist. Wir besuchen gemein-
sam die geférderten Projekte, und einmal im Jahr kommen aus ganz
Deutschland sowohl Verwandte als auch Freunde und helfen auf unserem
Weihnachtsmarkt. Ich schalte auch schon mal Familienmitglieder ein,
wenn es darum geht, im Vorfeld ein Projekt anzuschauen. Wenn ich dann
wegen einer Verpflichtung aus meinem Engagement bei einer Familienfei-
er fehle, dann ist ein ganz anders Verstindnis da.

Ein anderes Feld ist die Wechselwirkung zwischen meinem unterneh-
merischen und meinem gemeinniitzigen Engagement. Ich habe erstim
Lauf der Zeit realisiert, dass Deine persdnliche Verantwortung wachst,

je mehr Du mit Deinen beruflichen und den ehrenamtlichen Aktivitdten
bekannt wirst. Wenn ich im Geschaft nicht sauber und ordentlich arbeiten
wiirde oder auf die Idee kime zum Beispiel im privaten Bereich Auftrige
in Schwarzarbeit zu erledigen, dann wiirde ich damit jetzt nicht mehr nur
mich selbst oder meinen Betrieb in Schwierigkeiten bringen, sondern eben
auch die Stiftung.
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Am Anfang wurde ich hier in der Region als Unternehmer wahrgenommen, dann
immer mehr als Unternehmer und Stifter. Aktuell muss ich aufpassen, dass die
Wahrnehmung als Stifter meine Rolle als Unternehmer nicht iiberlagert. Zum Beispiel
kam bei den Mitarbeitern durchaus auch die Sorge auf, ob ich noch genug auf die
Arbeit im Unternehmen konzentriert und fokussiert bin. Neben der Anerkennung, die
das gemeinniitzige Engagement dem Unternehmen bringt, muss ich darauf achten,
dass das eine mit dem anderen nicht in Konflikt kommt.”

Lutz Frischmann leitet in vierter Generation die Frischmann Kunststoffe GmbH in Eisfeld, die Verpackungen
aus Polyethylen entwickelt und herstellt. Mit seiner Morgenstern-Stiftung unterstiitzt Lutz Frischmann
Hilfsprojekte fir Kinder, Bildungsprojekte und Einrichtungen fir lebensbedrohlich erkrankte Kinder. Die
Stiftung wurde 2014 mit dem Thiringer Engagement-Preis ausgezeichnet.

www.morgenstern-stiftung.de

¢ A business that makes
nothing but money is a poor
business.”

Henry Ford
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KONTAKT



Uber Rickmeldungen, Kritik oder einen Austausch
zu den Gedanken des PLAN B freuen wir uns. Wir
wirden uns darlber hinaus freuen, wenn Experten
aus Non-Profits den PLAN B aufgreifen und stra-
tegisch weiterentwickeln. Denn wir verstehen den
PLAN B nicht als ein fertiges und in sich abgeschlos-
senes Endprodukt. Vielmehr hoffen wir, dass er sich

Uber die Autoren

Philipp Hof

Michael Busch

storben.

KONTAKT

als ein geeigneter Ansatz erweist, der weitergetragen
wird, damit gesellschaftliche Aufgaben nachhaltig
geldst werden kénnen. Wenn Sie sich in diesem Sinne
fur eine Mitarbeit in einem PLAN B Expertenforum
interessieren, stehen wir Ihnen fir eine Kontaktauf-
nahme jederzeit gerne zur Verflgung.

Philipp Hof studierte Betriebswirtschaftslehre an der Ludwig-Maximilians-
Universitat Minchen und in Berkeley, Kalifornien. Ab 1994 baute er die
Stiftungszentrum.de Servicegesellschaft GmbH auf. Als Geschaftsfihrer
der heutigen Haus des Stiftens gGmbH ist Philipp Hof insbesondere fir die
Planung, das Management und die Finanzierung groBerer Stiftungsvorhaben
verantwortlich. philipp.hof @hausdesstiftens.org

Michael Busch studierte Rechtswissenschaften in Heidelberg und Freiburg
und arbeitete im Bereich der Kinder- und Jugendhilfe und der Entwicklungs-
zusammenarbeit. Seit 2009 leitet er als Rechtsanwalt das Frankfurter Biro
der Haus des Stiftens gGmbH. In dieser Funktion ist er beratend fir Stifter
und Forderer, Vermégensberater und gemeinniitzige Organisationen tétig.

Er ist Studienleiter der Fortbildung zum Engagement-Berater, die von der
deutschen Fundraisingakademie, der PHINEO gAG und der Haus des
Stiftens gGmbH durchgefihrt wird. Michael Busch ist im Jahr 2020 ver-

Fir Gesprache und Anregungen bei der Entwicklung und Formulierung des PLAN B bedanken wir uns sehr

herzlich bei Gerit Reimann, Katharian Radmililler, Clemens Frede, Martin Hagen, Kathrin Hartkopf, Renate Hof,

Thomas Kreuzer, Klaus Milich und vielen anderen, Oliver Paxmann, Jeffrey Peck, Paul Polyfka, Jirgen Reiss.
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Wir setzen uns fir eine Welt ein, in der die wichtigsten gesellschaftlichen Aufgaben gelést wurden, weil sich
Privatpersonen, Unternehmen, Non-Profits und Stiftungen gemeinsam und wirkungsvoll engagieren. Dafir
entwickeln wir in unserer Engagement-Werkstatt Impulse fiir mehr Engagement.

Schriftenreihe Plan B

Wenn immer mehr Privatpersonen und Unternehmen konkret erleben, was die Gesellschaft und sie selbst
durch ihr gesellschaftliches Engagement gewinnen, dann kénnen viele gesellschaftliche Aufgaben gemeinsam
gelost werden. Diesen Weg und Schritte zu seiner Umsetzung haben wir in unserer Schriftenreihe PLAN B aus
drei unterschiedlichen Perspektiven dargestellt:

PLAN B - Wie es gelingen kann, dass sich immer mehr Menschen mit eigenem Vermogen fiir die Losung ge-
sellschaftlicher Aufgaben engagieren (2013): Der PLAN B beschreibt den Weg zu einer Kultur des Stiftens in
Deutschland.

PLAN B FUR NON-PROFITS - Wie es gelingen kann, mehr Stifter, Férderer und Erblasser als Partner zu ge-
winnen (2016): Der PLAN B FUR NON-PROFITS zeigt aus der Sicht gemeinnitziger Organisationen, wie sie
erfolgreich Engagementgemeinschaften mit Stiftern und Férderern aufbauen kénnen.

PLAN B FUR STIFTER UND FORDERER - Wie es gelingen kann, durch das eigene Engagement gesellschaft-
liche Wirkung und persénliche Zufriedenheit zu erleben (2016): DER PLAN B FUR STIFTER UND FORDE-
RER beschreibt die Erfahrung des Engagements aus der Sicht engagierter Menschen.

PLAN B - GEMEINSAM ENGAGIERT - Wie es mit einer ForderCommunity gelingen kann, die Finanzierung
konkreter gesellschaftlicher Aufgaben nachhaltig sicherzustellen (2026)

Download und Bestellung der Schriftenreihe: www.hausdesstiftens.org
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Anmerkungen und Quellennachweise

1 Soweit im Folgenden die mannliche Form ,Geber” oder ,Partner” verwendet wird, sind sowohl Geberinnen
und Geber als auch Unternehmen und Stiftungen gemeint.

2 In der konkreten Umsetzung stellen sich bei der Engagementgemeinschaft mit Unternehmen oder Stif-
tungen selbstverstandlich andere Anforderungen als bei Privatpersonen. Im PLAN B fir NON-PROFITS geht
es um die Grundlagen von Engagementgemeinschaften, die Unterschiede in der Umsetzung werden hier nicht
néher behandelt.

3 UBS Global Wealth Report 2025

4 Lange Zeitreihen zur Wirtschaftsentwicklung in Deutschland, S.38; Deutsche Bundesbank
www.bundesbank.de

5 https://www.bundesbank.de/resource/blob/615796/490f9c87ad7f8abbb4b32c737159abO0/472B63FO73
FO71307366337C94F8C870/sektorale-und-gesamtwirtschaftliche-vermoegensbilanzen-data.pdf

6 Deutscher Fundraising Verband: https://www.dfrv.de/wp-content/uploads/2024/0%/Charts_Trends_Sep.
pdf

7 Monatsbericht — April 2025 | Publikationen der Bundesbank S. 37

7a https://www.diw.de/documents/publikationen/73/diw_01.c.933563.de/dp2105.pdf S. 3

8 https://www.sparkasse.de/pk/ratgeber/finanzplanung/finanzen-und-haushalt/millionaere-in-deutschland.
html

9 Institut Arbeit und Qualifikation der Universitat Duisburg-Essen; https://www.sozialpolitik-aktuell.de/files/
sozialpolitik-aktuell/_Politikfelder/Einkommen-Armut/Datensammlung/PDF-Dateien/abbll192.pdf

Qa https://www.destatis.de/EN/Themes/Economy/National-Accounts-Domestic-Product/Tables/IrvgrO1.
html#242534

9b https://www.bundesbank.de/de/presse/pressenctizen/geldvermoegensbildung-und-aussenfinanzierung-in-
deutschland-im-dritten-quartal-2024-945458

9c https://www.destatis.de/DE/Themen/Staat/Steuern/Steuereinnahmen/_inhalt.html
9d https://www.dzi.de/pressemitteilungen/spendenvolumen-2023-weiterhin-auf-sehr-hohem-niveau/

10 Die Flache Bielefelds (257 gkm) entspricht etwa O,07 % der Flache Deutschlands (357.000 gkm). Der
Anteil von Spenden und (Zu-) Stiftungen an allen eingesetzten Mitteln entspricht etwa 0,06 %.

11 Der Vermogensbestand betragt nach Frick/Grabka/Hauser (Fn. 7) ohne Renten und Anwartschaften 6,1
Billionen Euro.

Zum Abgleich dieser Daten, die auf dem sozio6konomischen Panel (SOEP) beruhen, mit der Volkswirtschaft-
lichen Gesamtrechnung (VGR) und zur Untererfassung des Geldvermdgens vgl. Frick/ Grabka/Hauser,

S.216 ff. Nach der VGR liegt das Nettogesamtvermogen lber 8 Billionen Euro; sie umfasst — anders als der
SOEP - unter anderem auch das Vermégen der Organisationen ohne Erwerbszweck. Privater Konsum: Statis-
tisches Bundesamt, Statistisches Jahrbuch 2011, Tabelle 24.10 (ohne private Organisationen ohne Erwerbs-
zweck). Steuern auf Einkommen/Vermégen: Statistisches Bundesamt, Statistisches Jahrbuch 2011, Tabelle
24.17. Vermogensaufbau: Statistisches Bundesamt, Statistisches Jahrbuch 2011, Tabelle 24.12 - Sparen der
privaten Haushalte (inkl. private Organisationen ohne Erwerbszweck). Spenden und (Zu-) Stiftungen: Geltend
gemachte Zuwendungen nach der ESt-Statistik 2006 (zuziiglich einer nicht berechenbaren Aufrundungim
Hinblick auf nicht geltend gemachte Spenden).

12 Lauterbach/Kramer/Stréing, in Lauterbach/Druyen/Grundmann (Hrsg.), Vermégen in Deutschland - Hete-
rogenitat und Verantwortung, 2011, vgl. S. 110, S. 121, S. 136, S.140.

13 Zitat aus: Karsten Timmer, Stiften in Deutschland, Die Ergebnisse der StifterStudie, 2. A. 2006, S. 24

14 Dr. Barbara Krebs, Stifterin (Zitat aus: Vera Bloehmer, Stifterinnen - Frauen erzahlen von ihrem Engage-
ment, Hrsg. Bundesverband Deutscher Stiftungen, 2010)

15 Gerd Gigerenzer. Bauchentscheidungen: Die Intelligenz des Unbewussten und die Macht der Intuition.
Muinchen: Bertelsmann, 2007.

16 Statistisches Jahrbuch 2014
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