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2. Ist-Situation

2.1 Organisation
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1. Ein Modell zur Planung 
und Durchfuhrung einer 
Spendenkampagne

Dieser Abschnitt gibt Auskunft uber Mitarbeitet in 
der Kirchengemeinde, Ziele und Zielgruppen, zu de- 
nen Kontakt besteht, die Tatigkeiten im Bereich der 
Offendichkeitsarbeit und im Idealfall auch uber die 
Aktivitaten der Kirchengemeinde im Laufe des Jahres.

Vor allem die Fragen nach den Zielen und Aufga- 
ben (1.2) und den Zielgruppen (1.3) werden meistens 
schlecht oder nicht aussagekraftig beantwortet. Das 
Denken in Zielen und Zielgruppen ist den meisten 
Kirchengemeinden fremd, doch bei einer Spenden-
kampagne sind in der Regel Ziele vorgegeben, niim- 
lich die fehlenden Ressourcen.

4.2 Projektmanagement im Fundraising. 
Ansbacher Beratungsmodell zur 
Kampagnenplanung

fundraising, .. . ------ evarrgelisch

Professionelles Fundraising wurde in der Evangelisch-Lutheri- 
schen Kirche in Bayern zu einer Zeit eingefuhrt, als sich die 
Landeskirche in einem Prozess zur Konsolidierung des Haus- 
halts befand und samtliche Zuweisungen an Kirchengemein-
den reduziert wurden. Das Kompetenzzentrum Fundraising 
war von Anfang an damit beauftragt, Kirchengemeinden und 
kirchliche Einrichtungen bei der Akquise von zusatzlichen 
Mitteln — Spenden und Sponsoren, Stiftungen, offentliche 
Mittel und Erlose aus eigenwirtschaftlichen Tatigkeiten - zu 
unterstiitzen.

in der Hoffnung, dass nach der Durch- 
fiihrung eines erfolgreichen Spenden- 
projekts auch nachhaltig Fundraising 
betrieben wird.

Die Entwicklung einer Spenden-
kampagne geschieht, ahnlich wie beim 
Sieben-Phasen-Modell (siehe Kap. 4.1), 
zunachst durch eine grobe Analyse der 
Kirchengemeinde (Ist-Situation), durch 
die Benennung von Zielen und Verant- 
wortlichkeiten im Projektrahmenplan, 
die Klarung der einzelnen Aufgaben 
im Aufgabenplan und den Ubertrag in 

einen Jahres- bzw. Mehrjahresplan. Diese einzelnen 
Schritte sollen im Folgenden dargestellt werden. Neh- 
men Sie bitte dazu die Checklisten im Anhang zur 
Hand.

Kirchengemeinden befinden sich in einem gewissen 
regionalen, demografischen, okonomischen und his- 
torischen Kontext. Die Fragen zur Ist-Situation hel- 
fen dem Berater, vor allem aber der Kirchengemeinde, 
sich ihrer selbst, ihres Umfelds und ihres Ursprungs 
und der finanziellen Situation gewahr zu werden. Der 
Erhebungsbogen gliedert sich in vierTeile: Organisa-
tion, Umfeld, Finanzierung und projektbezogene In- 
formationen.

Die Beschaftigung mit Fundraising beginnt fur Kir-
chengemeinden oftmals dann, wenn sie unmittelbar 
vor einem grofieren Projekt stehen. Sei es, dass neue 
Glocken finanziert werden miissen, die Orgel nur 
noch aus dem letzten Loch pfeift oder das Gemein- 
dehaus erneuert werden muss. Nicht die strategische 
Entscheidung, sich erreichbare und messbare Zie-
le zu setzen, sondern der Druck von aufien bewegt 
die meisten Kirchengemeinden dazu, sich mit dem 
Thema Fundraising auseinanderzusetzen. Einer der 
Schwerpunkte des Kompetenzzentrums Fundraising 
in Ansbach liegt in der Beratung von Kirchengemein-
den zum 'Ihema Spendenakquise, allerdings immer

Da die Anfrage nach Beratung grofi ist, wurde eine 
Systematik entwickelt, um moglichst effizient mit 
wenigen Beratungsterminen vor Ort fiir das jeweilige 
Projekt ein konkretes Fundraisingkonzept zu erarbei- 
ten. Nach spatestens vier Sitzungen steht in der Regel 
ein Fundraisingkonzept, das alle relevanten Fundrai- 
singaspekte beinhaltet und dann vor Ort umgesetzt 
und mit weiteren Fundraisingmethoden erweitert 
werden kann. Je nach quantitativem und zeitlichem 
Umfang des Projekts gibt es bei Bedarf entsprechend 
weitere Treffen und Begleitung. Das Ansbacher Bera-
tungsmodell ist fiir Kirchengemeinden und Einrich-
tungen bei mehrjahrigen Fundraisingkampagnen hilf- 
reich.



2.2 Umfeld

2.3 Finanzierung

2.4 Projektbezogene Informationen

4. Aufgabenplan

3. Projektrahmenplan
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Der Aufgabenplan ist das Herzstiick der Fundraising- 
Kampagne. Er unterteilt sich in Grundvoraussetzun- 
gen - Fordererbetreuung/Beziehungspflege — Metho-
den. Grundvoraussetzung jeder Spendenkampagne 

von dem Projekt wissen. 
OfFentlichkeitsarbeit bildet hierfiir die Grundlage.

nommen werden. Um die 
Rahmenbedingungen des Projekts fiir alle Mitarbei- 
ter nachvollziehbar festzuhalten, wird der Projektrah-
menplan ausgefiillt.

Der Projektrahmenplan ist untergliedert in Ziele 
- Zeitrahmen - Investitionen/Einsatz - Zustandigkei- 
ten. Die Frage nach den Zielen ist absichtlich zweige-

zwar Geld

Die erste Sitzung des Fundraisingteams wird in der
Regel von einem Berater begleitet. Hier werden die ist, dass potenzielle Spender 
Verfahrensablaufe der einzelnen Sitzungen geklart

leistet die Arbeit? Eine Liste mit 
einer Fundraisingsitzung nur hilf- 

reich, wenn diese Liste auch mit Verantwortlichkeiten 
und Zeitpunkten erganzt ist. Daher werden bereits 

wie hoch ist hier grundsatzliche Verantwortlichkeiten geklart und 
niedergeschrieben, wer fur die einzelnen Elemente des 
Fundraising-Aufgabenplans zustandig ist.

Der zweite Fragenkomplex gibt Auskunft uber das 
Umfeld der Kirchengemeinde. In welcher Beziehung 
steht die Kirchengemeinde 
kanat und zur Verwaltungsstelle, wie ist der Stadtteil ein hat doch letztes Jahr Schuhbeck zur 
gegliedert, wo leben die Wohlhabenden und wo die der Kiiche eingeladen«. Diese Vbrschlage sollten 
Bediirftigen? Vor allem die Frage nach Konkurrenz gesaminelt und zu einem spateren Zeitpunkt in das 
(2.5) stofit oftmals auf Nachfragen und Kritik. Hat Fundraisingkonzept aufgei 
der ortliche Sportverein sein Vereinshaus neu reno- 
viert? Dann hat das moglicherweise Auswirkungen auf 
die Spendenkampagne der Kirchengemeinde.

Auch die Frage nach Kooperationen (2.4) wird oft- 
mals mit einem Verweis auf gute Okumene beantwor- 
tet. Kooperationspartner konnen auch die ortlichen 
Schulen sein, die im Kirchengebaude ihre Schulgot- teilt, da fiir die Verwirklichung des Projekts 
tesdienste halten, oder ortliche Unternehmen, die die bendtigt wird, aber das Projekt selbst ein inhaltliches 
Raume des Gemeindezentrums fiir Veranstaltungen 
nutzen.
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Der dritte Teil beschiiftigt sich mit der finanziellen Si-
tuation der Kirchengemeinde. Besonderes Interesse ist 
hier auf bereits laufende Spendenaktionen zu richten. 
Wie oft werden Menschen vonseiten der Kirchenge-
meinde zum Spenden aufgerufen und wofiir? Gibt es 
sowohl einen Forderverein des Kindergartens als auch 
einen Forderverein fiir Kirchenmusik und dann noch Spender selbstverstandlich einen Dank. All das kos- 
ein Projekt in Tansania, das jahrlich Spenden erhalt? 
Oder ist das avisierte Projekt das einzige, fiir das ge- 
worben wird?

Ziel hat. Was sind die Ziele quantitativ (also wie viel 
Geld wird bendtigt) und was sind die Ziele qualitativ 
(welche Ziele werden mit der Umsetzung des Projekts 
verfolgt)? Gerade die Klarung der qualitativen Ziele 
stiirkt das Selbstbewusstsein des Fundraisingteams 
und erleichtert die Bitte um Beteiligung.

Die Frage nach den Investitionen ist fiir Kirchen- 
gemeinden oft neu. Doch Fundraising verursacht 
Kosten - personell und finanziell. Wenn beispiels- 
weise ein Spendenbrief versendet werden soli, dann 
miissen Briefe und Flyer gedruckt und die Briefe 
verschickt werden, und im Anschluss erhalten die

und die Teilnehmer iiber den Stand des Projekts in- 
formiert.

Oft herrscht bei der ersten Sitzung eine sehr dyna- 
mische Atmosphare - »man miisste eine Haussamm- 

zum verantwortlichen De- lung machen« oder »einen Basar« oder »der Sportver- 
Verwaltungsstelle, wie ist der Stadtteil ein hat doch letztes Jahr Schuhbeck zur Einweihung 

wo die

tet Zeit und Geld und ist vorab einzuplanen. Damit 
das Fundraisingteam ein gewisses Budget eigenstiindig 
verantworten kann, bendtigt es die Zustimmung des 
Kirchenvorstands.

Die Frage nach den Zustandigkeiten ist eine zen- 
trale. Gute Fundraisingteams sind dynamisch und 
kreativ, doch wer

Der vierte Punkt ist vor allem fiir die zeitliche Planung Aufgaben ist nach ei 
der Kampagne wichtig und fiir die Mitglieder im 
Fundraisingteam, die nicht Teil des Kirchenvorstands 
sind. Welche zeitlichen Ablaufe gibt es, 
der Finanzierungsbedarf und was wurde bislang dafiir 
unternommen?

Die Erhebung der Ist-Situation ist die Grundlage 
fiir einen ersten Besuch, um den Beratungsprozess zu 
initiieren.



5. Jahresplan

6. Evaluation
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Bereits in der Ist-Situation wurde ein Jahresplan der 
jeweiligen Kirchengemeinde abgefragt. Wenn dieser 
vorliegt, wird es leichter, die Terminierung einzelner 
MaBnahmen/Instrumente und Aufgaben vorzuneh- 
men. Die Aufgaben und MaBnahmen werden in den 
Jahres- bzw. Mehrjahresplan eingetragen. Nun sind 
alle relevanten Punkte geldart: Wer iibernimmt wann 
welche Aufgabe?

fundraei^n|e|.sch

Eine Evaluation sollte nach Meilensteinen (z. B. Ab- 
schluss erster Bauabschnitt) oder nach einem festge- 
legten Zeitintervall (alle sechs Monate) durchgefiihrt 
werden. Waren die geplanten und durchgefiihrten 
MaBnahmen so erfolgreich wie erhofft? Wurden die 
Spender bedankt und erfasst und die vorab geplan-
ten MaBnahmen durchgefiihrt? Wo hat es gehakt? Wo 
waren die Erfolge groBer als erhofft? Welche nachs- 
ten Schritte sind sinnvoll? 1st die geplante Reihenfol- 
ge noch richtig? Miissen noch weitere MaBnahmen 
durchgefiihrt werden oder haben sich MaBnahmen 
wegen der Projektentwicklung verschoben? Die Kern- 
frage dieser »Zwischenevaluation« ist, was noch getan 
werden muss, damit das Projekt abschlieBend sicher- 
gestellt werden kann.

Am Ende jeder Spendenkampagne - und damit 
vonseiten des Kompetenzzentrums Fundraising zu- 
nachst auch am Ende der Beratung - ist es sinnvoll, 
mit dem Fundraisingteam Riickschau auf die geleiste- 
te Arbeit zu halten. Jede geplante Spendenkampagne 
bedeutet fiir Kirchengemeinden einen Erkenntnisge- 
winn, und zwar haufig einen Erkenntnisgewinn, der 
vorher eben nicht planbar war. Gibt es MaBnahmen 
oder Methoden, die in den Jahresplan der Kirchen-
gemeinde mit aufgenommen werden konnen und da-
mit nachhaltig zur Entlastung des Haushalts fuhren? 
Wie soli kiinftig mit den neu entstandenen Kontakten 
umgegangen werden? Wird ein Spenderdankfest ein- 
gefuhrt?

Fiir finanzielle Locher werden Sie kaum Spender fin- 
den. Allerdings werden Sie Spender dann begeistern, 
wenn Sie eine kraftvolle Vision davon haben, was Ihr 
Projekt Positives leistet. Diese Vision sollte der Aus- 
gangspunkt fiir einen Slogan sein, der fiir Wiederer- 
kennung und dadurch Sympathie sorgt. Dann werden 
die einzelnen Kommunikationswege dargestellt und 
aus verschiedenen Vorschlagen iibernommen. Viele 
Kirchengemeinden stehen mit der regionalen Presse in 
Kontakt und haben bereits Presseverteiler. Ist das noch 
nicht der Fall, dann bietet die begleitete Spendenkam-
pagne einen guten Anlass fiir die Erstellung eines Pres- 
severteilers und die Kontaktaufnahme zur Presse. Die 
Bedeutung und GroBe des Projekts entscheiden iiber 
die entsprechenden Kommunikationsmedien.

Die Gestaltung der Beziehungspflege oder For- 
dererbetreuung unterscheidet Fundraising grundsatz- 
lich vom klassischen Spendensammeln. Wie informie- 
re ich die Personen und Institutionen, die Interesse 
an meinem Projekt haben? Wie hake ich zu diesen 
Verbindung und wie sage ich danke? Vor allem diese 
letzte Frage wird in Kirchengemeinden haufig nicht 
gestelk, unter anderem weil im Umgang damit im- 
mer wieder theologische Fragen aufgeworfen werden. 
Soil jedem gleich gedankt werden? Sowohl der Per-
son, die fiinf Euro gibt, als auch der Person, die 5.000 
Euro gibt? Wie geht man mit Personen um, die mehr 
als einmal spenden? Soil Spendern mbglicherweise 
offentlich durch Nennung auf der Homepage oder 
dutch Anbringung von Plaketten gedankt werden? 
Der Dank und die Ausgestaltung des Danks ist ein 
zentrales Thema.

Unter Fordererbetreuung oder -pflege ist zu ver- 
stehen, dass die Kirchengemeinde nicht vergisst, wer 
wofiir (fiir welches Projekt) und woraufhin (z. B. 
Spendenbrief, Geburtstagsbesuch etc.) gespendet hat. 
Die Nutzung einer Fundraising-Software wird daher 
fiir eine gute und langfristige Spendenkampagne und 
vor allem fiir nachhakiges Fundraising unumgiinglich 
(siehe Kap. 2.9). Einige Landeskirchen haben hier be-
reits gute Softwarelbsungen. Hinweise und Informati- 
onen hierzu finden Sie iiber das Internetportal www. 
fundraising-evangelisch.de.

Welche Methoden sollen nun eigentlich genutzt 
werden, um Spenden zu akquirieren? In den einzei- 
nen Sitzungen sollten die spontanen Vorschliige auf-
genommen und dann in die Spake Methoden einge-
tragen werden. Aus alien fiinf Fundraisingmiirkten 
(siehe Kap. 3.3) werden nun geeignete MaBnahmen/ 
Instrumente ausgesucht. Allerdings ist hier immer die 
Relation zwischen Aufwand und Ertrag zu beachten. 
Soil nun tatsachlich Alfons Schubeck angefragt oder 
erneut ein Basar durchgefiihrt werden? Oder ist der

neue Kantor so gut, dass ein Orgelkonzert fiir das Ge- 
meindehaus bedeutend weniger aufwendig, aber min- 
destens ebenso erfolgversprechend erscheint? Nach 
der Auswahl der MaBnahmen werden die einzelnen 
Aufgaben terminiert und in den Jahresplan iibertra- 
gen.

evangelisch.de


Weiterfuhrende Links:
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SchlieBlich sollten Sie das Ende einer Kampagne mit 
alien Beteiligten feiern - und vielleicht mit einem 
Gias Sekt anstofien.

Informationen
Software: 
http://www.fundraising- 
evangelisch.info/praxistipps/ 
database-fundraising

zu Fundraising-
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http://www.fundraising-evangelisch.info/praxistipps/
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