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1. Problemstellung
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Folgt man
ales Mittel, urn vor dem Hintergrund riicklaufiger 
Einnahmen aus steuerfinanzierten Zuweisungen an 
Kirchengemeinden eine weitere, tragfahige Finanzie- 
rungssaule aufzubauen - neben Spenden und Zuwei-
sungen. Diese absolut zutreffende Einschatzung ergibt 
sich aus mehreren vorteilhaften Rahmenbedingungen 
(siehe auch Kap. 6.1 »Die Errichtung einer Stiftung"):

Stiftungen und ihre Stifter bzw. Zustifter besitzen 
besondere steuerliche Privilegien, vor allem seit dem 
»'
Engagements", das riickwirkend zum
die Rahmenbedingungen fur gemeinniitzige Tatigkei- 
ten in Deutschland verbesserte, was auch in verschie- 
denen Steuergesetzen zu entsprechenden Anpassungen
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6.2 Stiftungsentwicklung oder »O Gott, 
wir haben ne Stiftung« - ein moglicher 
Losungsansatz

Ihre Kirchengemeinde oder Ihre diakonische Einrichtung 
»besitzt« eine Stiftung? Schon.
Sie ist klein? Sehr klein?
Und sie diimpelt schon seit Jahren vor sich hin?
Dann sollten Sie zwei Sachen wissen:
Sie sind nicht allein. (Okay, das allein hilft noch nicht, aber:) 
Das muss nicht so bleiben.

fiihrte. Im Gegensatz zu einem Verein oder sonstigen 2. Di© WlirZGl deS Problems 
gemeinniitzigen Einrichtungen, die Vermogen nur in 
engen steuerrechtlichen Grenzen bilden durfen, wird 
der Vermogensstock einer Stiftung nicht angetastet.
Ein (Stiftungs-) Kapital darf bzw. soli ja gerade ange- 
sammelt werden.

Mit den jahrlichen Ertragen des in seinem Wert 
zu erhaltenden Kapitals der Stiftung erzielt die Kir-
chengemeinde eine starkere Unabhangigkeit. Somit 
kann sie Projekte in der Gemeinde rasch, unbiiro- 
kratisch und unabhangig von den Zuweisungen der 
Landeskirche in den kirchengemeindlichen Haushalt 
initiieren und fordern. Die regelmafiigen Enrage aus 
diesem Stiftungsvermogen sorgen fur Planungssi- 
cherheit insbesondere im Hinblick auf grofiere und 
langfristige Projekte, wie zum Beispiel die Finanzie- 
rung von Stellen. Stiftungen sind zudem ein attrak- 
tives Angebot zur nachhaltigen Unterstiitzung. Der

Betrachtet man die sogenannte Spenderpyramide, 
dann wird relativ schnell ersichtlich, warum eine Stif-
tung ein ideales Fundraisinginstrument sein kann, an- 
dererseits aber gerne auch als »Geldvernichtungsma- 
schine« beschrieben wird:

einmal gespendete Betrag ist in der 
Regel schnell verbraucht, wahrend der 
gestiftete Betrag Jahr fur Jahr Ertriige 
abwirft. Der einmal gestiftete Betrag 
bewirkt also dauerhaft Gutes. Das ist 
der Grund dafiir, dass Stiftungen mit 
ihrem exzellenten Ruf vor dem Hin-
tergrund des demografischen Wandels 
gemeinhin als »Sammelbecken fur Erb- 
schaften" gelten - und damit die Spit- 
ze der Spenderpyramide (siehe nachste 
Seite) erreichen.

Soweit die Theorie. Als Konsequenz hieraus haben 
der Theorie, dann sind Stiftungen ein ide- mehrere Landeskirchen Stiftungsinitiativen ins Leben 

gerufen und eine eindrucksvolle Anzahl an Stiftungs- 
neugriindungen bewirkt. Einige Jahre sparer gibt es 
diese Stiftungen (natiirlich) noch immer, aber das ur- 
spriingliche Stiftungskapital hat sich seit Griindung 
nur in wenigen Fallen deutlich gesteigert. So »arbei- 
ten« diese Stiftungen (als unselbststiindige Stiftungen) 
mit einem Stiftungskapital von deutlich unter 50.000 
Euro. Bei 20.000 Euro Stiftungskapital und einem 
aktuellen Zinssatz von (mutigen) 3 Prozent bedeutet 

Gesetz zur weiteren Starkung des biirgerschaftlichen das, dass die Stiftung mit ganzen 600 Euro pro Jahr 
1. Januar 2007 arbeiten kann. Und genau hier - nicht erst bei Stellen- 

finanzierungen — fangen die Probleme an ...
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3. Ein moglicher Losungsansatz
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Zeitaufwand 
nimmt zu

wir kennen uns zwar 
nicht (als Spender und 
Spendenempfanger), aber 
Du feierst ja gerade Dei- 
nen 85. Geburtstag. Das 
Meldewesen sagt, Du 
hast keine Kinder, und 
da dachten wir uns ...«

Es ist die behutsam 
steigende Intensitat der 
Kontaktpflege, die eine 
erfolgreiche Akquise von 
Grofi- oder Legatspen- 
den ermoglicht. Dazu 
bedarf es eines liber Jahre 

"J gewachsenen Vertrauens, 
auch im Verhaltnis Ge-

n-
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Die schraffierte gegenlaufige Pyramide, die den Re-
turn on Investment (ROI) abbildet, zeigt auf, dass Le-
gate (das sind Erbschaften und Vermachtnisse) der 
Bereich mit den hochsten Ertragen ist. Daher lohnt es 
sich, nicht nur im Bereich der Erstspenderakquise zu 
operieren, die einen hohen Mittelaufwand bezogen 
auf die moglichen Einnahmen bedeutet. Wenn Stif- 
tungen also zu einem »Sammelbecken fiir Erbschaf- 
ten« werden, dann sind sie ein Idealfall.

Die Konsequenzen, die das Fundraising aus der 
Spenderpyramide zieht, sind aber auch, dass es kaum 
moglich ist, die Stufen der Pyramide einfach so zu 
iiberspringen. Das kann im Einzelfall durchaus mal 
geschehen, und eine Kirchengemeinde wird vollig un- 
erwartet und unvermittelt Erbin; in einer geplanten 
Fundraisingstrategie kann dies jedoch nicht als feste 
Grofie eingeplant werden.

Der Forderbetrag wachst parallel zur steigenden 
Intensitat der Kontaktpflege - und damit auch zum 
steigenden Zeitaufwand. Allein die Bereitschaft zu ei-
ner langfristigen Bindung an eine Spendenorganisa- 
tion ist zumeist das Resultat einer gewachsenen Bezie- 
hung. Das ist der Grund, warum Fordervereine kaum 
eine liber die »natlirliche Beziehung« (z. B. Eltern bei 
einer Kindertagesstatte) hinausgehende Reichweite 
bei der Gewinnung von Mitgliedern haben und wa-
rum es sich nicht lohnt, bei einem Erstmailing gleich 
Einzugsermachtigungen beizulegen. Und aus diesem 
Grund funktioniert auch ein Erstkontakt nicht, der 
persifliert lauten konnte: »Liebes Gemeindemitglied,

Wie kann ich mit einer jahrlichen Stiftungsausschiit- 
tung von 600 Euro im Jahr zu einem von der Offent- 
lichkeit beachteten »Erfolgsgeschichten-Schreiber« 
werden? Dutch Aktivitat!

Grundsatzlich kann eine Stiftung so gut wie jedes 
Fundraisinginstrument nutzen, das gemeinnlitzige 
Einrichtungen einsetzen, angefangen bei Events liber 
Haussammlungen bis hin zu Spendenbriefen, sprich 
Mailings.

Eine Stiftung kann - als gemeinnlitzige juristische 
Person - neben Zustiftungen auch Spenden einwer-
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bedeutet, Sie miissen gu- 
tes Fundraising »im Klei- 
nen« betreiben, um dann 

auch »im Grofien« erfolgreich sein zu konnen. Sie be- 
notigen eine gewachsene »Spender-Empfanger-Bezie- 
hung«, um diesc Personen motivieren zu konnen, fiir 
Sie als Stifter aktiv zu werden.

Die Griindung einer Stiftung schafft Ihnen vor Ort 
eine bffentliche Wahrnehmung. Diese verpufft jedoch 
nach einer gewissen Zeit, sollte die Offentlichkeit 
nach Stiftungsgriindung kaum oder gar nichts mehr 
von der Stiftung horen. Eine gute Offentlichkeitsar- 
beit allein ist kein Losungsansatz, denn sie kostet Geld 
und kann nur in einem sehr begrenzten Rahmen aus 
den Ertragen des Stiftungskapitals finanziert werden - 
auch im Fall einer Ausschiittung von 600 Euro pro 
Jahr muss der satzungsgemafle Stiftungszweck erfiilk 
werden.



Fazit
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Auf diese Weise konnen auch kleine Stiftungen 
sinnvolle Projekte werbewirksam umsetzen. Gleich- 
zeitig wachst das Stiftungskapital jahrlich an, womit 
auch die Ausschiittungen der Stiftung fiir die bewor- 
benen Projekte jahrlich zunehmen konnen. Erfolgs- 
berichte - als Spendenorganisation, aber auch als 
erfolgreich wachsende Stiftung, die etwas bewirken 
kann - werden mbglich. Eine Spenderbindung wird 
nachhaltig aufgebaut. Der Bekanntheitsgrad nimmt 
zu, durch die Rechenschaftsberichte an die Spender 
wachst Vertrauen, eine wirkliche Beziehung entsteht. 
So entwickelt sich ein fassbares Potenzial fiir spatere

:ann tat- 
sachlich zu einein »Sammelbecken fiir Erbschaften« 
werden.

Das beschriebene Prinzip eignet sich grundsiitzlich 
fiir jedes Fundraisinginstrument. Und wie bei jeder 
guten Fundraisingstrategie ist gerade der bewusst ge- 
wahlte und zum Ort passende Instrumentenmix der 
Schliissel zum Erfolg. Wichtig dabei ist nur, dass der 
Stiftungsgedanke gleichrangig verdeutlicht wird wie 
das zeitnahe Erreichen konkreter Ziele. Und dass Sie 
nachweisen konnen: Unsere Stiftung lebt und wachst!

Auch eine kleine Stiftung kann erfolgreich sein und 
wachsen, wenn die Stiftungsgriindung nicht als Er- 

Stiftung gebnis, sondern als Startpunkt einer langfristigen 
Fundraisingkampagne verstanden wird. Der vorge- 

kleine - Betrag auch dem stellte Losungsansatz mag fiir eine kleine Kirchenge- 
meinde mit weniger als 300 Mitgliedern unrealistisch

ben. Diese Spenden fliefien nicht dem Stiftungska-
pital zu und konnen bzw. miissen dann zeitnah fiir 
konkrete Projekte eingesetzt werden. Das klingt bei 
einer Stiftung zunachst paradox, doch dadurch wer-
den Sie bekannter, konnen Erfolge nachweisen, bauen 
Spenderbeziehungen auf und erhohen Ihre Chancen, 
Zustiftungen zu erhalten. Das Problem dabei ist nur: 
An Ihrem Stiftungskapital - und damit an Ihrer Aus- 
gangslage - andern Sie kurz- bzw. mittelfristig nichts. 
Und dass Sie eine Stiftung sind, die eigentlich (oder 
auch) um Zustiftungen wirbt, wird nach und nach im 
Bewusstsein der Menschen in den Hintergrund treten 
und verblassen. Sie sind in der Wahrnehmung Ihrer Grofi- oder Legatspenden und die Stiftung k; 
Zielgruppen schlicht zu einer Spendenorganisation 
geworden.

Ein sinnvoller Losungsansatz fur das beschriebene 
Dilemma konnte sein, wenn Sie fur Ihre Spenden- 
aktivitaten zum Beispiel einen 5O-5O-Schliissel nut- 
zen, um Ihre Stiftung so auf Erfolgskurs zu bringen. 
Das funktioniert schon mit einein nicht zu kleinen 
Adressbestand in mittelgrofien Gemeinden und dia- 
konischen Einrichtungen, die finanziell noch mittel-
fristig planen konnen und nicht »von der Hand in 
den Mund" wirtschaften miissen. Auch mit einem 
jahrlich wiederkehrenden und damit ritualisierten 
Mailing kann demonstriert werden, was gemeint ist: 
Ihre Kirchengemeinde hat eine Stiftung mit einem 
Stiftungszweck zugunsten der Kirchengemeinde (z. B. 
Forderung der Jugendarbeit, Erhalt eines Gebaudes 
der Kirchengemeinde). Die Satzung dieser 
hat keine Mindesthohe fiir Zustiftungen ausgewiesen. 
Somit kann jeder — noch so 
Stiftungsvermbgen zugute kommen.

Da der Zweck der Stiftung die Aufgaben der Kir- wirken. Ebenso fiir Kirchengemeinden, die finanziell 
chengemeinde stiirken bzw. finanziell unterstiitzen so »an der Wand stehen«, dass sie jeden Euro fiir die 
soli, komrnt das Mailing in Kooperation mit der Kir- anstehenden Aufgaben bendtigen und deshalb nicht 
chengemeinde heraus. Dieses Verfahren lost gleich- die Halfte oder einen anderen prozentualen Betrag des 
zeitig ein datenschutzrechtliches Problem mit den Spendenaufkommens in das Stiftungskapital fliefien 
Meldedaten: In einigen Landeskirchen durfen diese lassen konnen. Aber dann ist vielleicht auch die Stif- 
seitens der Kirchengemeinden nicht an andere Insti- rung nicht das ideale Instrument fiir diese Kirchen- 
tutionen - und eine Stiftung ist eine andere Instituti- gemeinden - trotz alter theoretischen Vorteile und 
on bzw. juristische Person neben der Kirchengemein- Chancen.
de — herausgegeben werden. Aufierdem demonstriert 
es immer wieder nach aufien, dass Kirchengemeinde 
und Stiftung zwar jeweils eigenstandig sind, aber an 
einem gemeinsamen Strang ziehen. Der Spenden- 
aufruf verbindet nun mit dem 5O-5O-Schliissel das 
Akquirieren von Spenden, die projektbezogen sofort 
eingesetzt werden konnen, und Zustiftungen, denn 
von jedem gespendeten Euro fliefien 50 Cent in das 
konkret beworbene Projekt und 50 Cent in das Stif-
tungskapital.
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