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Geschenkte Freiheit

Ein Kommentar von RICO STEHFEST

München, Mitte Au­
gust, am Rand des 
Englischen Gartens. 
Eigentlich wollte ich 
den Surfern im Eis­
bach zuschauen. Sur­

fen ist dort natürlich verboten. Die Polizei 
kümmert das aber wenig. Die patrouliert 
entspannt durch den weitläufigen Park. Und 
baden tut da sowieso jeder. Ist zwar auch 
nicht erlaubt, aber was soll’s.

Ich werde aber von merkwürdigen Geräu­
schen abgelenkt. Es dauert, bis ich erkenne, 
was der Tross auf der Straße vor mir bedeu­
tet. Ein Mädchen, höchstens zehn Jahre alt, 
sitzt auf dem Beifahrersitz eines LKWs, der 
im Schritttempo auf mich zugerollt kommt. 
Fröhlich skandiert sie immer wieder einen 
bemerkenswerten Reim: „Wir sind hier und 
wir sind laut, weil ihr uns die Freiheit klaut!“ 
Ach so, klar. Das ist akustisch recht gut zu 
verstehen, da auf dieser Demo niemand ei­
ne Maske trägt. Und vorneweg, zu Fuß, ganz 
entspannt, eine Gruppe Polizisten. Polizei­
fahrzeuge sichern die Straße.

Ich hab einfach keinen Bock, hämisch 
grinsenden Mitbürgern den Zuschauer zu 
spielen. Die Blicke sagen mir, dass ich mich 
provoziert fühlen soll. Auf mich wirkt das 
pubertär. Geklaute Freiheit? Welche Freiheit 
wurde denn geklaut? Die Polizisten gucken 
immer noch ziemlich entspannt aus der 
Wäsche.

Und ich gucke wieder den Surfern im 
Eisbach zu. Davon abgesehen, dass ich nicht 
surfen kann, wäre mir das Wasser viel zu 
kalt. Ich gehe lieber weiter in den Biergarten. 
Diese Freiheit, die nehme ich mir.

Was meinen Sie? Schreiben Sie an 
meinung@fundraiser-magazin.de

Nichts ist so harmlos, wie es scheint. In der aktuellen Umweltkampagne lässt Greenpeace 
scharfe Schusswaffen aus altem Plastikmüll auf schwarzem Hintergrund wirkungsvoll 
als sehr gefährlich inszenieren. Der Eyecatcher ist der Agentur „Possible“ aus Moskau 
gelungen, die Zweideutigkeit verleiht der Botschaft ihre Wirkung. Kleiner Horror-Fakt 
am Rande: Solche Waffen sind in Russland verboten, ihr Besitz streng reguliert. Eine 
gefährlichere, weil viel weiter verbreitete und unterschätzte Waffe ist hingegen Plastik.

 www.greenpeace.de

Bitte mal „danke“ sagen
Die Plattform ThankU sammelt Spenden  
mit der Geste des Dankes

Es klingt vielleicht etwas ungewohnt: für einen Gefallen Geld „verlangen“, aber nicht 
für sich selbst. Die Idee für eine entsprechende Plattform hatte der Start-up-Anwalt 
Lukasz Belza. Seine Schwager kümmert sich um die IT. Für die transparente Kommuni­
kation den Nutzern gegenüber ist der Unternehmensberater Carsten Meyer zuständig. 
Gemeinsam haben sie ein simples Gerüst gestrickt: Wer jemandem einen Gefallen 
getan hat, generiert über die Plattform ThankU einen Link und schickt diesen genau 
der Person, die sich in Dankbarkeit üben soll. Dieser stehen dann drei Spendenzwecke 
zur Auswahl: Säuberung der Weltmeere („Seven Clean Seas“), Pflanzen von Bäumen 
(„One Tree Planted“) oder Tierschutz („World Land Trust“). Eins dieser drei Projekte 
kann mit einer Spende unterstützt werden. Es gilt nur noch, die Höhe der Spende 
auszuwählen. Ach so, zahlen muss man natürlich auch. Im umgekehrten Fall kann 
man auch selbst aktiv werden. Wer also einen Gefallen erhalten hat, spendet im 
Prinzip „nur“ und informiert die andere Person. Laut den Machern der Plattform ist 
das besser, als jemandem einfach nur ein Bier auszugeben. Von den Spenden werden 
mindestens 80 Prozent weitergereicht, heißt es offiziell.

 www.thanku.social

Gefährlich
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Faires Spielzeug
Spielwarenhersteller wie Sigikid, Haba und Zapf Creation 
setzen sich gemeinsam mit Spielwarenhändlern und zi­
vilgesellschaftlichen Organisationen für fair produziertes 
Spielzeug ein: Mit der Gründung der „Fair Toys“-Organisation 
Mitte Juli verpflichten sich die Mitgliedsunternehmen, die 
sozialen und ökologischen Bedingungen an ihren Produk­
tionsstandorten kontinuierlich zu verbessern.

 www.fair-toys.org

Lego-Bausteine mit Braille
Die Lego-Stiftung und die Lego-Gruppe führen die ersten 

„LEGO® Braille Sets“ ein. Diese werden über ausgewählte 
Einrichtungen, Schulen und Organisationen blinden und 
sehbehinderten Kindern kostenlos zur Verfügung gestellt. 
Dafür arbeitet die Lego-Stiftung in Deutschland mit dem 

„Deutschen Zentrum für barrierefreies Lesen“ (dzb lesen) 
als Partner zusammen.

 www.dzblesen.de/lego

Stück zum Glück
Die gemeinsame Spendenaktion von Procter & Gamble 
(P&G), Rewe und der Aktion Mensch „Stück zum Glück“ 
hat das Spendenziel von einer Million Euro erreicht und 
macht weiter: Innerhalb von drei Jahren möchten die Pro­
jektpartner eine weitere Million Euro Spenden sammeln 
und zusätzlich inklusive Sport- und Spielmöglichkeiten auf 
Spielplätzen fördern.

 www.rewe.de/glueck

Gespendete Gastro-Gutscheine
Zur Unterstützung von Restaurants haben auch viele Ein­
wohner Wiens in den letzten Monaten Gastro-Gutscheine 
gekauft. Die Caritas Wien rief zu einer Spende solcher Gut­
scheine für Bedürftige auf. Das Ergebnis: Mehr als 3600 Gut­
scheine erhielt die Organisation, von denen die meisten in 
den Obdachlosen-Einrichtungen verteilt wurden.

 www.caritas.at

„hilf-jetzt.ch“ an SRK übergeben
Die in der Corona-Krise gegründete Plattform zur Organi­
sation von Nachbarschaftshilfe „hilf-jetzt.ch“ ist Anfang 
August an das Schweizerische Rote Kreuz übergeben wor­
den. Dadurch kann ein langfristiger und nachhaltiger Be­
trieb der Plattform garantiert werden, sodass zukünftig das 
Engagement der Nutzer weiterhin gefördert werden kann.

 www.hilf-jetzt.ch

Kurzgefasst … Projekte gesucht
Fördermöglichkeiten für Schweizer NGOs 
mit zukunftsorientierten Vorhaben
Die Stiftung Mercator Schweiz fördert Vorhaben, die dabei helfen, aus 
den Erfahrungen der Coronakrise zu lernen und zukunftsorientierte 
Entwicklungen für Gesellschaft und Umwelt anzustoßen. Zudem or­
ganisiert die Stiftung ein Ideen-Labor, in dem Projekte ausgearbeitet 
werden können. Organisationen, die Ideen für gemeinnützige Vorha­
ben haben, können sich um eine Förderung bewerben. Entscheidend 
ist ein Bezug zu den Themen der Stiftung, besonders Förderung einer 
chancengerechten Bildung von Kindern und Jugendlichen; Stärkung 
von Demokratie, Mitwirkung und Engagement; Förderung einer ge­
meinwohlorientierten Digitalisierung; Förderung suffizienter Lebens­
stile und einer umweltfreundlichen Ernährung. Neben der Qualität 
ist auch eine überregionale Wirkung der Projekte entscheidend. Eine 
Bewerbungsfrist gibt es bislang nicht. Alle Anträge werden laufend 
geprüft. Einreichungen sind möglich unter: 

 www.gesuch.stiftung-mercator.ch
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Wachsen dank Legaten

Viele gemeinnützige Organisatio
nen sind unter Druck geraten, denn 
sowohl beim Staat wie bei den Pri
vaten sitzt das Portemonnaie nicht 
mehr so locker. Höchste Zeit, den 
Blick auf einen vielerorts vernachläs
sigten Bereich zu richten: das Le-
gate-Fundraising. Die neu ge
gründete Schweizer „Allianz 
für das Gemeinwohl“ öffnet 
hier Türen, die den Organisatio
nen allein verschlossen bleiben.

Von ADRIAN WISMANN

„Es gibt zwei Wege, wie man reich 
werden kann“, zitierte das Online-
Magazin „Republik“ den franzö­
sischen Ökonom Thomas Piketty: 

„Entweder durch eigene Leistung 
oder durch eine Erbschaft.“ In der 
Tat: Die Erbschaften haben sich in den letz­
ten 20 Jahren verdoppelt. Jährlich werden in 
der Schweiz rund 95 Milliarden Franken ver­
erbt – das ist zweimal so viel, wie der Bund 
für die Bewältigung der Corona-Krise bud­
getiert. Aber: Nur drei Promille dieser Ver­
mächtnisse gingen bisher an gemeinnüt­
zige Organisationen.

Das ist die schlechte Nachricht. Die gute: 
Legate sind der mit Abstand größte Wachs­
tumsbereich. Hier lassen sich die Einnah­
men für gemeinnützige Organisationen 
künftig massiv steigern, im Gegensatz zu 
den rückläufigen staatlichen Geldern und 
den stagnierenden privaten Spenden. Ein 
wichtiger Grund: Erbschaften fallen in ei­
nem immer höheren Alter an – und sind 
deshalb für den eigenen Lebensunterhalt 
meist nicht mehr notwendig. Außerdem 
haben die vergangenen Monate den Men­
schen deutlich gemacht, wie wichtig es ist, 
seine Angelegenheiten nicht erst in ferner 
Zukunft zu regeln. Diese Chance gilt es zu 
packen.

Die neue „Allianz für das Gemeinwohl“ setzt 
sich dafür ein, dass die Menschen in der 
Schweiz häufiger ein Testament schreiben – 
und damit auch häufiger gemeinnützige 
Institutionen berücksichtigen. 

Allianz für das Gemeinwohl

Drei Hauptaufgaben stehen bei ihr im Fokus: 
Sensibilisierung der Bevölkerung mittels 
einer digitalen Kampagne, Bereitstellung 
neuen Wissens, das den Mitgliedern ziel­
gerichtetes Legate-Fundraising ermöglicht, 
und schließlich der Aufbau eines starken 
Netzwerks von Vertretern des Dritten Sek­
tors für verbesserte Rahmenbedingungen.  
So ist neu der Schweizerische Notarenver­
band als Partner mit an Bord.

Basis für die Allianz sind die Arbeit, das 
Know-how und das Netzwerk des mittler­
weile aufgelösten Vereins MyHappyEnd. 
So wird diese wichtige Vorarbeit nicht 
nur weitergeführt, sondern den neuen 
Herausforderungen angepasst, sogar erwei­
tert. Das macht schon die angestrebte breite 

Mitgliederbasis des neuen Vereins deut­
lich: Nebst den NGOs ist die Allianz auch 

für Institutionen aus dem Kultur- 
und Bildungsbereich und dem Ge­
sundheitswesen offen. Das verstärkt 

das Gewicht, nicht zuletzt auf dem 
politischen Parkett, und fördert die Ver­
netzung. Zudem wird eine digitale Kam­
pagne ganzjährig für Sichtbarkeit sor­
gen, und auch die regelmäßigen Studien 
zur Vergrößerung des Wissens rund um 
Legate sind ein neues Element.

Babyboomer im Blick

Um mehr Legate für gemein­
nützige Zwecke zu erreichen, 
braucht es eine starke Stimme, 

die das Thema öffentlich sichtbar 
macht, und es braucht mehr Wissen 

und auch den Willen, das Thema in die 
politische Diskussion einzubringen. Genau 
dafür gibt es die „Allianz für das Gemein­
wohl“. Wie schrieb doch die „Republik“: „Die 
Babyboomer dürften die volkswirtschaft­
liche Bedeutung von Erbschaften mit ihrer 
demografischen Überlegenheit und ihrem 
Reichtum noch einmal deutlich verstärken; 
sie werden ihre Kinder mit Vermögen über­
fluten.“ Wir finden: Davon sollen nicht nur 
die Kinder profitieren, sondern auch das 
Gemeinwohl.�

Schweizer NGOs gründen neue Erbschaftsinitiative

Adrian Wismann ist 
seit Herbst 2019 Leiter 
des Bereichs Kommu-
nikation bei der NGO 
Comundo, die sich für 
humanistische Be-
lange einsetzt. In der 
Vergangenheit war er 

Fundraisingleiter bei Fastenopfer, Save the Chil-
dren und Caritas (Kommunikation und Fundrai-
sing). Seit Anfang 2020 ist er Vorstandsmitglied 
der „Allianz für das Gemeinwohl“.

 www.allianzgemeinwohl.ch
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Herz im Sonderangebot

Ein Spenderorgan aus dem Onlineshop? 
Leider nicht möglich. Die „Stiftung Über 
Leben“ hat mit einer ungewöhnlichen 
und inzwischen auch preisgekrönten 
Kampagne auf den Organmangel in 
Deutschland aufmerksam gemacht.

Von UTE NITZSCHE

Ob Kleidung, Bücher oder auch Lebensmit­
tel – beinahe alles kann man im Internet 
bestellen und direkt nach Hause liefern 
lassen. Zumindest alles, was man mit Geld 
bezahlen kann. Patienten, die dringend ein 
Spenderorgan benötigen, können dieses 
aber eben nicht so einfach online ordern. Da­
rauf hat die „Stiftung Über Leben“ mit einer 
aufmerksamkeitsstarken Kampagne hin­
gewiesen, die den diesjährigen Deutschen 
Mediapreis in der Kategorie „Media-Idee 
Non-Profit Media“ erhalten hat.

Worum ging’s? Im Januar bot die Stiftung 
zusammen mit der Mediaplus-Agentur­
gruppe im „BILD-Shop“ ein menschliches 
Herz an – direkt neben Herrenbekleidung 
und Haushaltwaren (siehe Abbildung oben). 

„Mit der provokanten Aktion sollte auf ein­
dringliche Weise darauf hingewiesen wer­

den, dass jedes Jahr in Deutschland über 
1000 Menschen sterben, weil ein passendes 
Spenderorgan ‚nicht erhältlich‘ ist“, erklärt 
Dr. Jorit Ness, Geschäftsführer der „Stiftung 
Über Leben“. Beim Klick auf das Herz er­
schien eine Detailseite, auf der die funk­
tionalen Eigenschaften eines gesunden 
menschlichen Herzens und der Erhaltungs­
zustand des „Produkts“ genau beschrieben 
wurden. Außerdem bekamen die Interessen­
ten Infos zur aktuellen Situation von Trans­
plantationspatienten in Deutschland. Und 
natürlich war der gültige Organspendeaus­
weis zum Ausfüllen nur zwei Klicks entfernt.

Alarmierende Fakten

Die Idee zur Kampagne trug die Media­
plus-Agenturgruppe an die Stiftung heran. 
Ein Agentur-Mitarbeiter hatte selbst Erfah­
rungen mit dem Verlust eines Menschen 
auf der Warteliste gemacht. Die Kampagne 
sollte bewusst irritieren, denn die Fakten 
sind alarmierend. Laut „Stiftung Über Le­
ben“ sterben in Deutschland täglich drei 
Menschen, weil für sie kein lebensrettendes 
Organ zur Verfügung steht. „Während im 
vergangenen Jahr über 10 000 Menschen 

auf ein Organ gewartet haben, wurden nur 
932 Verstorbene zu Organspendern“, sagt 
Jorit Ness. Damit ist Deutschland eins der 
Schlusslichter in Europa. Gründe hierfür 
sieht die Stiftung in der in der Bundesrepu­
blik geltenden Entscheidungslösung, bei der 
man sich nicht dazu äußern muss, ob man 
Organe spenden möchte oder nicht. In ande­
ren Ländern, wie Spanien, gilt hingegen die 
Widerspruchsregelung. Das bedeutet, dass 
jeder nach seinem Tod automatisch als Or­
ganspender infrage kommt, wenn er nicht 
zu Lebzeiten ausdrücklich widerspricht.

Und hat die Kampagne ihr Ziel erreicht, 
das Thema stärker in die Öffentlichkeit und 
ins Bewusstsein zu bringen? Tatsächlich 
wurden im Aktionszeitraum 220 Prozent 
mehr Organspendeausweise über die Inter­
netseite der Stiftung bestellt. Vor allem jün­
gere Menschen fühlten sich angesprochen. 
Als Preisgeld wurde ein Mediabudget im 
Wert von 400 000 Euro für die Informations- 
und Aufklärungsarbeit der Stiftung über­
reicht.�

Kostenfreie und personalisierte Organspen­
deausweise können auch weiterhin unter 

 www.ueber-leben.de angefordert werden.

Die „Stiftung Über Leben“ bietet Spenderorgane im Internet an
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Geschlechtergerechte Organisationen

Rund 70 Prozent der Arbeitnehmer im 
zivilgesellschaftlichen Sektor sind Frauen. 
In den Führungsetagen hingegen haben 
meist Männer das Sagen – wie in vielen 
anderen Branchen auch: Nur etwa 30 Pro-
zent der Leitungsebenen und Aufsichts-
gremien sind mit Frauen besetzt. Der 
Verein „Fair Share of Women Leaders“ 
macht diese Benachteiligung von Frauen 
mit dem „Fair Share Monitor“ sichtbar 
und fordert einen angemessenen An-
teil von Frauen in Führungspositionen. 

Von HELENE WOLF  
und CAROLIN MÜLLER-BRETL

Die aktuellen Daten zeigen, dass nicht ein­
mal zehn Prozent der deutschen NGOs und 
Stiftungen Frauen faire Aufstiegschancen 
einräumen und somit männliche Mitar­
beiter derzeit fast sechsmal bessere Auf­
stiegschancen als ihre Kolleginnen haben.

Einer der wesentlichen Gründe, warum 
Frauen es nicht schaffen, in entsprechender 
Zahl in Führungspositionen zu kommen, ist, 
dass auch in zivilgesellschaftlichen Orga­
nisationen oftmals ein „klassisches“ Füh­
rungsverständnis vorherrscht. Zum Bei­

spiel benachteiligen starre Hierarchien, 
von Männern dominierte Einstellungspro­
zesse oder intransparente Gehalts- und 
Beförderungssysteme Frauen. Flexiblere 
Ansätze, wie Teilzeitmodelle, partizipati­
vere Entscheidungsprozesse oder mobiles 
Arbeiten, die unter anderem den Sektor für 
viele Frauen auf der Arbeitsebene attrak­
tiv machen, funktionieren plötzlich nicht 
mehr, wenn es um Entscheidungs- und 
Führungspositionen geht. Damit diskrimi­
nieren Organisationen nicht nur Frauen, 
sondern ignorieren auch einen großen Teil 
ihres Talentpools.

Was ist also nötig, um grundlegende 
Veränderungen herbeizuführen und mehr 
Frauen in Führungspositionen zu bringen?

Wille zu Diversität

Die wichtigste Voraussetzung ist der Wille 
und eine konkrete Zielsetzung hin zu einer 
diverseren Führungsetage. Ohne ein be­
wusstes Umdenken in der Rekrutierungs- 
und Beförderungspraxis können bestehende 
Strukturen nicht hinterfragt und verändert 
werden. Vernetzungsangebote, Mentoring 
und Rollenvorbilder für Frauen spielen hier 

eine zentrale Rolle, um bestehende Barrie­
ren für Frauen auf dem Weg nach oben zu 
identifizieren und Lösungsstrategien zu 
entwickeln.

Entscheidende Grundlage für jede Stra­
tegie ist ein Wandel in der Führungskul­
tur: Für erfolgreiche Innovationsprozesse 
braucht es eine offene, kooperative und 
veränderungsbereite Organisationskultur, 
die auf allen Ebenen der Organisation aktiv 
praktiziert und kontinuierlich weiterent­
wickelt wird. Hier lohnt sich ein Blick auf das 
Konzept von „Feminist Leadership“, welches 
im anglo-amerikanischen Raum und dem 
globalen Süden entwickelt wurde und so­
wohl die Partizipation, Repräsentation und 
Gleichberechtigung aller Personen in den 
Mittelpunkt stellt als auch die Transparenz 
von Macht- und Entscheidungsstrukturen. 
Was bedeutet das nun aber konkret für ver­
änderungswillige Organisationen?

Keine allgemein gültige Strategie

Das Wichtigste: Es gibt leider keine universal 
gültige Strategie, die innerhalb kurzer Zeit 
eine geschlechtergerechte Organisation 
hervorbringt. Jede Organisation – und zwar 

Frauen wollen Teil einer anderen Führungskultur sein
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unter der Beteiligung von allen Arbeitse­
benen, also von den Berufseinsteigern bis 
hin zur obersten Führungsebene – ist ge­
fordert, bestehende Strukturen zu hinter­
fragen: Welche Führungskultur haben wir 
derzeit und welche Rolle spielt Diversität in 
unserer Organisation? Wer trifft die weg­
weisenden Entscheidungen und wer wird 
auf dem Weg dorthin gehört?

Auf dieser Grundlage können dann kon­
krete Ziele wie partizipative Ansätze zu 
Teamführung, flexible Arbeitszeitmodelle 
und geschlechtergerechte Rekrutierungs-, 
Förderungs- und Beförderungsprozesse 
erarbeitet werden. Insbesondere innova­
tive Führungsmodelle, die das Profil eines 

„Alleskönners“ hinterfragen, wie beispiels­
weise geteilte Leitungspositionen oder Lei­
tungsteams, können starke Impulse für die 
gesamte Organisation setzen. Auf diese 

Weise können diversere Talente rekrutiert 
sowie langfristig Nachwuchskräfte aufge­
baut werden, die mit ihren Perspektiven 
und Ideen neue Organisationsstrukturen 
und -kulturen aktiv mitgestalten.

Fair Share möchte an dieser Stelle zivilge­
sellschaftliche Organisationen, die sich in 
Bezug auf ihre internen Strukturen inklusiv, 
diversitätsorientiert und zukunftsgerichtet 
aufstellen möchten, durch Netzwerkarbeit 
unterstützen. Gemeinsam soll an Strategien 
gearbeitet werden, um Frauen in Führungs­
positionen systematisch zu stärken und 
Nachwuchs aufzubauen sowie das Thema 
feministische Führungskultur nachhaltig 
auf die Agenda zu setzen. Auf diese Weise 
soll langfristig die thematische Lücke zu Ge­
schlechtergerechtigkeit im zivilgesellschaft­
lichen Sektor geschlossen werden.�

Carolin Müller-Bretl 
ist Projektleiterin bei 

„Fair Share of Women 
Leaders e.V.“ und ko-
ordiniert die „Fair 
Share“-Kampagne in 
Deutschland. Sie hat 
über 15 Jahre Erfahrung 

in der NGO-Arbeit und Beratung von zivilgesell-
schaftlichen Akteuren; ihr thematischer Schwer-
punkt liegt auf Gender-, Migrations- und Inklu-
sionsfragen.

 www.fairsharewl.org

Helene Wolf ist Mitbe
gründerin und Ge
schäftsführende Vor
standsvorsitzende des 

„Fair Share of Women 
Leaders e.V.“ und leitet 
den Aufbau des Vereins. 
Davor arbeitete sie acht 

Jahre lang am International Civil Society Centre – 
einer Plattform für große internationale NGOs – 
zu Themen wie Transparenz, Zukunftsfähigkeit 
und neuen Formen der Kooperation.

 www.fairsharewl.org
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Patenschaften im Fundraising

Patenschaften sind ein beliebter Weg,  
Förderer langfristig zu binden. Allerdings 
wird das Modell auch kritisch gesehen. 
Auch die Climb gGmbH, die Lernferien für 
sozial benachteiligte Kinder anbietet, war 
nie ein Fan davon – und vergibt trotzdem  
Patenschaften. Das Konzept verfolgt eine  
weniger kontroverse Ausrichtung.

Von JENNIFER BUSCH

Patenschaften erfreuen sich bei Spendern 
großer Beliebtheit. Das Gefühl, genau zu 
wissen, an wen das Geld geht, ist für viele 
Menschen ein Grund, Patin oder Pate zu wer­
den. Organisationen wie Plan International 
oder World Vision haben sehr erfolgreiche 
Patenschaftsmodelle. Deren Modell hat viele 
Vorteile, so führt eine emotionale Bindung 
der Fördernden zum Spendenzweck zu lang­
fristigen Spenderbeziehungen. Andererseits 
haben diese Modelle auch viel Kritik erhal­
ten. Den Paten wird eine Beziehung zum 
Patenkind versprochen. Das suggeriert eine 
Abhängigkeit des Kindes von der spenden­
den Person.

Modell der Stärkenpatenschaften

Für die Organisation Climb stellte sich die 
Frage: Können wir ein effektives Fördermo­
dell entwickeln, das genauso erfolgreich 
wie Patenschaften ist, aber keine Erwar­
tungen bei den Förderern weckt, die wir 
weder erfüllen können noch gutheißen? Die 
Kinder, die an unseren Lernferien teilneh­
men, sollen ihren Bildungs- und Lebensweg 
selbstständig gehen, und wir möchten ih­
nen nicht das Gefühl geben, dass sie von 
der Spendenbereitschaft einer bestimmten 
Person abhängig sind. Climb hat einen Weg 
gefunden, das Konzept von Patenschaften 
neu zu definieren.

Bei den Climb-Lernferien entdecken 
Grundschulkinder, was sie können und wie 

sie ihre Stärken nutzen, um Ziele zu errei­
chen. Bis heute hat Climb über 3500 Kinder 
gestärkt. Etwa die Hälfte unserer Kosten 
finanzieren wir durch Spenden. Indem wir 
alle Kosten pro Kind berechnen und erhal­
tene Mittel der öffentlichen Hand abziehen, 
erhalten wir die Summe von 275 Euro, für 
die man einem Kind die Teilnahme an den 
Lernferien ermöglichen kann.

Effizientere Arbeit im Backend

Die Gründe, dieses Modell einzuführen, 
waren zu Beginn sehr pragmatisch: Die Ab­
rechnung verschiedener Spendenzwecke 
war mühsam und kostspielig. Durch den 
Spendenzweck „Stärkenpatenschaft“ ist die 
Arbeit im Backend effizienter und kosten­
günstiger. Auf die Idee brachten uns unsere 
Netzwerkpartner der Non-Profits Aqtivator 
und Chancenwerk e. V.

Mit dem neuen Finanzierungsmodell 
musste aber auch eine neue Kommunika­
tionsstrategie her. Denn sonst hätten wo­
möglich viele unsere Stärkenpatenschaften 

falsch verstanden. Wir wollen den Paten 
kein bestimmtes Kind zuweisen, sondern 
transparent machen, wie das Geld den Kin­
dern zugutekommt und wie die Förderer 
ganz konkret ein oder mehrere Kinder un­
terstützen.

Patenschafts-Kommunikation:  
Wirkung pro Kind 

Bei Climb machen wir kaum Privatspender­
fundraising. Unsere Förderer sind zum größ­
ten Teil Stiftungen, aber auch Unternehmen. 
Aber auch fördernde Organisationen beste­
hen aus Menschen, und auch sie hören ger­
ne die Geschichte von Patricia aus Hamburg 
und wie sie als Zweitklässlerin bei den 
Lernferien gelernt hat, sich Ziele zu setzen, 
Pläne zu machen und diese umzusetzen. 
Unsere Aufforderung kommunizieren wir 
sehr deutlich: Mit der Stärkenpatenschaft 
können Sie Kindern wie Patricia helfen, sich 
aus Armut und Bildungsferne zu befreien. 
Allerdings machen wir auch klar, dass die 
Patenschaft ein Spendenmodell ist. Sie  

Wie man vermeidet, falsche Versprechen zu verkaufen



77praxis & erfahrung

mail alliance · mailworXs GmbH
Berner Straße 2 · 97084 Würzburg
T: 0931 660574-224 · F: 0931 660574-11
info@mailalliance.net · www.mailalliance.net

JETZT NUTZEN . . .

TREND 2020 – DISTANZKOMMUNIKATION

DerTOUCHPOINT BRIEFKASTEN
wird neu entdeckt:

MAILINGTAGE FRANKFURT VERPASST? · JETZT DIGITAL BESUCHEN: www.mailingtage.de (Hier auch nötige Tickets erhältlich)

• als letzter frei zugänglicher
Werbekanal ohne Opt-in !

• für kreative Dialogpost !

Wir haben die optimale
VERSANDLÖSUNG.

ermöglicht Kindern die Teilnahme an einem 
qualitativ hochwertigen Ferienprogramm. 

Transparente Kostenaufstellung

Die Stärkenpatenschaft hilft uns, noch trans­
parenter zu sein. Wir können den Fördern­
den ganz genau aufzeigen, wie viel von der 
Patenschaft wofür ausgegeben wird. Wir 
machen klar, dass es nicht um das indivi­
duelle Schicksal des Kindes geht, sondern 
darum, dass es von den Lernferien profitiert.

Als wir noch für Verwendungszwecke wie 
Ausflüge und Mittagessen Fundraising be­
trieben haben, war es recht schwierig, Geld­
geber davon zu überzeugen, dass wir dar­
über hinaus auch Mittel für unsere Verwal­
tung benötigen. Schließlich ist der Effekt des 
Geldes einfacher zu sehen, wenn es direkt 
bei den Lernferien ausgegeben wird. Da wir 
in unserem Kostenplan aufzeigen können, 
wie viele Overheadkosten pro Kind anfallen, 

haben wir eine Möglichkeit gefunden, eine 
direkte Verbindung der Arbeit, die unsere 
Mitarbeitenden im Hintergrund leisten, 
zum Nutzen für das Kind aufzuzeigen.

Noch einen Vorteil hat das Modell: Wir las­
sen die Förderer aktiv an der Zielerreichung 
teilhaben. Die Lernferien an einer Climb-
Schule sind bei 45 Patenschaften vollfina­
nziert. Bei einer Spende über zehn Paten­
schaften für Bremer Kinder wird also direkt 
klar, wie viel das Geld zu einer erfolgreichen 
Durchführung des Programms beigetragen 
hat. Das ist nicht nur direktes Feedback für 
die Spender. Diese Darstellung erleichtert es 
uns auch, den Überblick über unsere Fund­
raising-Ziele zu behalten.

Die Stärkenpatenschaften kommen gut 
an, weil die Angesprochenen das Konzept 
dahinter verstehen. Tatsächlich haben wir 
von keinem unserer Förderer die Frage ge­
stellt bekommen, wie ihre Patenkinder denn 
nun heißen oder wie sie aussehen. Nichts­

destotrotz fördern wir die emotionale Bin­
dung zu unseren Lernferien, erzählen ger­
ne Geschichten von den Kindern, die tolle 
Entwicklungen genommen haben. Wir zei­
gen gerne Fotos und laden unsere Förderer 
dazu ein, sich die Lernferien anzuschauen 
und mit den Kindern zu sprechen. Aber 
keines der Kinder ist ihr ganz bestimmtes 
Patenkind.�

Jennifer Busch war bis 
2013 Lehrerin an einer 
Hamburger Grundschu-
le. Dort organisierte sie 
mit zwei Kolleginnen 
im Sommer 2012 zum 
ersten mal Climb-Lern-
ferien für armutsge-

fährdeten Schüler. Die drei gründeten die Climb 
gGmbH und brachten die Idee bald in weitere 
Städte. Nach dem Aufbau des pädagogischen 
Konzepts und Projektmanagements bei Climb 
verantwortet Busch seit 2017 das Fundraising 
und die weitere Skalierung des Programms.

 www.climb-lernferien.de
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1 Scharfe Schusswaffen aus altem Pla-
stikmüll: Das ist gefährlich! Welche 

NGO steckt hinter der Kampagne?
R)  War Resisters League
T)  Greenpeace
Q) Volksbund Dt. Kriegsgräberfürsorge

2 Rat auf Rädern … Welche Institution 
ist hier im ländlichen Raum so mobil 

und flexibel unterwegs?
A)  Katholische Kirche
E)   Eidgenössische Zollverwaltung
U)  Landfrauenverband

5 Mit der Methode namens Art Thinking 
können wir von Künstlern lernen. Wer 

schrieb ein berühmtes Buch dazu? 
F)   Amy Winehouse
E)   Amy Whitaker
H)  Amy Macdonald

6 Daddeln und zocken können helfen, 
die Welt zu verbessern. Wie nennt 

man diese Computerspiele mit Aha-Effekt? 
N)   Serious Games
O)  Charity Games
M)  Hunger Games

Seite 34 Seite 38

Seite 74

3 Die „Stiftung Über Leben“ bot – als 
Kampagne – Spenderorgane im Inter

net an. Wo war das Herz leider ausverkauft?
G)   auf Ebay
F)   bei Amazon
S)    im BILD-Shop

Seite 48

Seite 80

So geht’s: Die Buchstaben aus den Fragen 1 bis 6 ergeben das Lösungswort. Senden Sie dieses an gewinnen@fundraiser-magazin.de und 
schreiben Sie uns, welchen Preis Sie haben möchten. Vergessen Sie bitte die Postadresse nicht, damit Ihr Gewinn Sie auch erreicht! Diese 
Daten werden nur im Zusammenhang mit dem Gewinnspiel verarbeitet und nicht an Dritte weitergegeben. Der Rechtsweg ist ausge­
schlossen, bei mehreren richtigen Einsendungen entscheidet das Los. Einsendeschluss ist der 31. Oktober 2020. Viel Glück!

4 Seine Organisation verlor wegen 
einer E-Mail 1000 Förderer, was die 

NGO aber eher gestärkt hat. Er heißt:
P)  Felix Kroos
R)  Felix Jaehn
T)  Felix Kolb

Seite 68

Wissen testen                   und gewinnen
Bestimmt haben Sie das Magazin aufmerksam gele- 
sen – dann sind die folgenden Fragen kein Problem  
für Sie. Oder Sie sind sowieso fit rund um das Thema  
Fundraising.

Unter allen richtigen Einsendungen ver­
losen wir diesmal drei faltbare Blue­
tooth-Tastaturen von der Firma Inline. 
Content verfassen, soziale Kanäle bespie­
len, Gedanken festhalten – das Smart­
phone agiert als bequeme, stets griffbe­
reite Kommunikationszentrale. Schreiben 

auf dem Display verlangt jedoch Geduld und Finger­
spitzengefühl. Hier ist die handliche, klappbare Pocket- 
Tastatur hilfreich. Sie verbindet sich mit drei Geräten 

und hat eine Akkulaufzeit von 35 Stunden.
Weiterhin verlosen wir drei Exemplare des 
Buches „Über Geld spricht man. Der schnel­
le Weg zur Gleichstellung“ von Henrike von 
Platen, welches wir im Interview ab Seite 14 
näher vorstellen.

Und falls das alles nichts für Sie ist, gewin­
nen Sie vielleicht an Erkenntnis – mitspie­
len lohnt sich also auf jeden Fall. Viel Spaß!
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