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2.5 Das Fundraisingteam

1. Erforderliche Kompetenzen
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■ Personlichkeitskompetenz: Zuverlassigkeit, 
Freundlichkeit, Hoflichkeit, Ehrlichkeit, 
Offenheit, Neugier, Belastbarkeit, 
Frustrationstoleranz

■ Sozialkompetenz: Kommunikationsfahigkeit, 
Taktgefiihl, Aufmerksamkeit, Gefiihl fur Nahe 
und Distanz

■ Sachkompetenz: Wissen um die Organisation

Es gibt unterschiedliche Faktoren, die ein gutes Fund-
raisingteam ausmachen. Zum einen braucht es viele 
engagierte Menschen, die sich im Interesse der guten 
Sache beteiligen wollen. Zum anderen sind Fachkom- 
petenzen und Soft Skills mit die wichtigsten Indikato- 
ren, um ein gutes Team zusammenzustellen. Gefragt 
sind:
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Eine einzelne Person ist mit den vielfaltigen Aufgaben und An- 
forderungen im Fundraising iiberfordert. Sicherlich kann sie 
ein paar gelungene Spendenbriefe schreiben oder einen aus- 
sichtsreichen Stiftungsantrag stellen. Aber das ist kein Fund- 
raising, das ist einmaliges Spendeneinsammeln. Fundraising 
ist keine Sache, die man so nebenbei erledigen kann, und es 
ist auch nicht der Griff nach dem schnelien Geld. Fundraising 
ist langfristige Beziehungsarbeit, es ist Mannschaftssport und 
erfordert Teamgeist. Es ist eine Haltung, die sich wie ein roter 
Faden dutch die Organisation zieht.

Dariiber hinaus ist auch darauf zu achten, dass es 
einen guten Mix zwischen Menschen mit Kopfchen 
und zupackenden Menschen gibt (wobei das eine 
das andere nicht ausschlieEen muss). Ich habe schon 
Teams erlebt, die vollig kreativ und clever ihr Projekt 
entwickelt haben, aber dann in der praktischen Urn- 
setzung beim Organisieren einer Tombola oder beim 
Aufbau und Betrieb eines Getrankestandes kliiglich 
gescheitert sind.

Bei der Teamfindung muss von Anfang an deutlich 
kommuniziert werden, wie viel Arbeit in dem Projekt

furs Fundraising und autorisiert sie, auf 
potenzielle Spender zuzugehen.

Idealerweise bendtigt das Team eine 
Vbrlaufphase, um sein Basiswissen im 
Fundraising schulen zu lassen und das 
Projekt strategisch zu konzipieren. Es 
braucht Zeit, um eine Machbarkeits- 
studie zu entwickeln, eine Starken- und 
Schwachen-Analyse zu erarbeiten und 
einen Zeit- und Budgetplan aufeustel- 
len, um dann Aufgaben und Verant- 
wortlichkeiten zu klaren und zu orga-
nisieren.

Reizen Sie Ihr Team in den Anforderungen nicht 
komplett aus. Lassen Sie bei der Planung genug Luft, 
um etwaige Ausfalle/Krankheit/Wegzug kompensie- 
ren zu konnen. Sie haben imrner einen Plan B bzw. 
einen Ersatzkandidaten in der Hinterhand.

Zu einein Fundraisingprojekt einer Kirchengemeinde/ 
Organisation gehort ein engagiertes Fundraisingteam. 
Hierbei ist darauf zu achten, dass das Team nicht zu 
grofi ist, da sonst mehr diskutiert als entschieden wird. 
Halten Sie Ausschau nach Menschen, die nicht nur 
die erforderlichen Fahigkeiten mitbringen, sondern 
auch Spafi und Freude an dieser Aufgabe haben. „Wir 
brauchen Dich fur die nachsten zwei bis drei Jahre fur 
ein neues innovatives Projekt. Bist Du bereit, Dich 
mit drei bis vier Stunden in der Woche furs Gemein- 
wohl mit einzusetzen? Wir brauchen Dich, weil Du 
dazu beitragen kannst, dass unset Fundraisingziel mit 
Deinem Einsatz und Talent Erfolg haben wird."

Bedenken Sie aber, nicht jeder kann gleich viel Eh- 
renamt in Form von Zeit und Engagement einbrin- 
gen. Sprechen Sie dies ofFen in der Gruppe an und 
bitten von Anfang an um gegenseitige Anerkennung, 
egal ob der eine mehr oder die andere weniger leisten 
kann. Somit ersparen Sie sich im Nachhinein unnd- 
tige Diskussionen, es nimmt den Druck vom Einzel- 
nen, eventuell nicht genugend getan zu haben, und 
starkt die Freude am Fundraising. Denn Fundraising 
fangt ja bekanntlich mit FUN an.

Binden Sie den Vorstand mit ein, indem Sie das 
Fundraisingkonzept dutch ihn beschliefien lassen. Bit-
ten Sie um ein Budget (ca. 10 % der einzuwerbenden 
Summe), um handlungsfahig zu sein. Informieren Sie 
Ihren Vorstand regelmaBig liber Ihre nachsten Schrit- 
te und die Ergebnisse. Ein Fundraisingteam braucht 
klare Zustandigkeiten und Freiheiten, es muss zeitnah 
und schnell handeln konnen. Ein Fundraisingteam 
darf auch Fehler machen.

Ist das Team komplett, veroffentlichen Sie es im 
Gemeindebrief bzw. auf der Projekt-Homepage na- 
mentlich und mit Bild. Das machtdie Mitarbeitenden 
bekannt, untermauert noch einmal die Beauftragung



3. Ideale Zusammensetzung

2. Zielgruppen
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Ebenso hilfreich ist es, liber folgende Zielgruppen 
nachzudenken und sie eventuell mit einzubeziehen:

Zu einem idealen Fundraisingteam in einer Kirchen- 
gemeinde/Organisation gehoren:

Sie werden merken, dass Sie liber das Fundraisingteam 
hinaus noch weitere Helferinnen und Helfer benoti-
gen, etwa:
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■ Fiirsprecher zur Ansprache von 
Organisationen, Firmen, Stadt-, Land- oder 
Ortsvertretungen,

■ moglichst viele ehrenamtliche Helferinnen und 
Helfer,

■ moglichst viele Botschafter und 
Multiplikatoren, die das Projekt gut finden und 
(begeistert, offen und oft) dariiber reden.

■ Betroffene/zukiinftige Nutzer identifizieren und 
beteiligen. Wer Spenden fur ein Jugendprojekt 
sammelt, sollte auch die Jugend beteiligen. Das 
macht das Projekt glaubwiirdiger und verleiht 
ihm ein Gesicht.

■ Kritiker/Widerstandler identifizieren 
und bestenfalls beteiligen. Erfahrungen 
aus dem (unbedingt durchzufuhrenden) 
Beschwerdemanagement von 
Fundraisingkampagnen habcn oftmals 
gezeigt, dass gerade kritische Leute nach 
einer ernst genommenen und konstruktiven 
Auseinandersetzung in der Folge am meisten 
Herzblut ins Fundraising eingebracht haben.

■ Aufienstehende - vermeiden Sie, nur 
Menschen aus dem unmittelbaren Umfeld der 
Gemeinde zum Team zu holen. Sie agieren 
dann nur wieder im eigenen kirchlichen Raum. 
Gewinnen Sie Menschen von aufierhalb: den 
Wehrfiihrer der freiwilligen Feuerwehr, die 
Schulleiterin, den Forster, die Backermeisterin. 
Menschen mit Ansehen in ihrem Beruf.
Schaffen Sie Synergien - diese Spendenidee fur 
unsere Kirche/Organisation geht uns alle etwas 
an.

■ Projektleiter - hier ist eine Person gefragt, die 
Entscheidungen treffen kann und Freude am 
Planen, Strukturieren und Oberwachen der 
Fundraisingstrategie hat.

■ Gestalter - hier ist eine kreative Person gefragt, 
die sich um Produkte wie Flyer, Plakat, 
Homepage, Einladungskarten, Dankkarten 
kiimmert.

■ Controller - hier ist eine kreative Person 
gefragt, die gerne mit Zahlen umgeht und das 
Projekt von der wirtschaftlichen Seite her von 
Anfang bis Ende uberwacht.

■ Offentlichkeitsarbeiter - hier ist eine Person 
gefragt, die das Projekt nach aufien gut 
„vermarktet“, Kontakt zur ortlichen Presse 
halt, zu Pressekonferenzen einladt, text- und 
stilsicher ist und Freude am Schreiben hat.

■ IT-Verantwortlicher - hier ist eine Person 
gefragt, fiir die der Umgang mit dem PC und 
das Einrichten einer Datenbank keine grofie 
Hiirde bedeuten. Eine Datenbank bendtigen 
Sie spatestens dann, wenn Sie mehr als drei 
Spender haben.

■ Kontaktmann - hier ist eine Person gefragt, 
die die Kontakte zu Unternehmen, Spendern, 
Geschaftsleuten usw. herstelk, aufbaut und 
halt. Das konnen auch die Pfarrerin oder der 
Geschaftsfiihrer sein. Sollten zeitliche oder 
andere Griinde verhindern, dass die genannten 
Personen diese Aufgabe iibernehmen, so 
sollten sie trotzdein unbedingt als „Tliroffner“ 
fungieren. Hiiufig verfiigt diese Personengruppe 
bereits liber gute Kontakte.

steckt und dass von den ehrenamtlichen Mitgliedern 
erfahrungsgemiifi im Durchschnitt drei bis vier Stun- 
den pro Woche (in der heifien Phase oft auch mehr) 
eingebracht werden sollten. Grundsatzlich geschieht 
kirchliches Ehrenamt unentgeltlich. Personliche Aus- 
gaben fiir Fahrtkosten, Telefongebiihren und Eigen- 
material sollten aber selbstverstandlich aus dem Fund-
raisingbudget (investive Mittel) beglichen werden. 
Selbstredend ist auch, dass das Team bei einer Fund- 
raising-Tagesveranstaltung auf Kosten der Gemeinde 
verkostigt und dem Aktiven ein jahrlicher Dank zu 
Teil wird.



Hinweis

Achtung
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Quelle: Irmgard Ehlers, Personenbezogene Kompe- 
tenzen (Soft Skills), in: Fundraising Akademie (Hg.), 
Fundraising, 4., aktualisierte Aufl., 2008, S. 571-584, 
hier: S. 580

»In Bezug auf.die Zusammenarbeit mit anderen si nd 
Teamfiihigkeit, Anpassungsfahigkeit und Kooperation 
unerldsslicb. Als teamorientiert gilt, wer nicht nur effek- 
tiv ini Team arbeiten kann, sondern seine ganze Denk- 
und Arbeitsweise am Team ausrichtet. Gleichzeitig 
brauchen Sie Fiihrungsqualitdten wie Durcbsetzungs- 
vermbgen, Flexibilitdt, Konsequenz im Handeln, Vor- 
bildfimktion und die Fahigkeit, konstruktiv zu kritisie- 
ren. Hinter diesen gegensatzlichen Anforderungen stebt 
die alltagliche Realitdt, dass wir im Fundraising sowobl 
eine Fiihrungsrolle als aucb eine Teamrolle einnehmen - 
und tins diskret und ohne Murren zuriicknehmen, wenn 
unsere Leitung in der Offentlicbkeit ,Rubm und Ebre' 
fiir unsere Arbeit entgegennimmt.«

Das beste Fundraisingteam kann noch so professionell 
aufgestellt sein, es wird scheitern, wenn es nicht vor- 
her der gesamten Organisation/Kirchengemeinde ge- 
lungen ist, die Fundraisingidee in den leitenden Kopfe 
zu verankern, in das Gemeinde-Leitbild zu integrieren 
sowie alle hauptamtlichen und chrenamtlichen Mitar- 
beiter dafiir zu gewinnen. Erfolgreiches Fundraising 
fangt in der Leitung an und muss von alien aktiv mit- 
getragen werden.
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Es ist moglich, dass (bei kleineren Projekten) eine Per-
son mehrere Aufgabengebiete iibernimmt.

Je grafter die Gruppe, umso konkreter miissen die 
Absprachen und Zustandigkeiten sein und eingehal- 
ten werden.

Wie meine dreijahrige Erfahrung aus dem Evange- 
lisch-lutherischen Kirchenkreis Hamburg-Ost gezeigt 
hat, waren die Fundraisingteams im Schnitt mit fiinf 
bis sechs Personen besetzt. Jedes Team war recht op-
timal aufgestellt, somit durchaus erfolgreich, so dass 
sie alle ihr anvisiertes Ziel erreichten, zwischen 30.000 
und 450.000 Euro fiir ihre Einrichtung/Gemeinde 
ehrenamtlich zu akquirieren.
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