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7.2   Die Bedeutung von Fürsprecherinnen und Fürsprechern

Immer wieder in dieser Broschüre wird die Frage gestellt, ob Sie jemanden kennen, der Ihnen einen 
Kontakt zu einer für Sie wichtigen Gesprächspartnerin / einem Gesprächspartner herstellen könnte. 
Diese sogenannten „Türöffner“ können Ihnen und Ihren Projekten eine große Hilfe sein. Dies gilt 
sowohl für Kontakte zu Wirtschaftsunternehmen als auch zu Stiftungen oder Privatpersonen, wel-
che Sie als fördernde Institution, prominente ehrenamtliche Unterstützerinnen und Unterstützer 
oder Schirmherrinnen und -herren gewinnen möchten.

Nehmen wir einmal an, Sie hätten schon eine genauere Vorstellung, welche Unternehmen für 
eine Ansprache in Frage kommen. Dann können Sie jetzt ein Bindeglied zu diesem Unternehmen 
oder der zuständigen Ansprechpartnerin bzw. dem Ansprechpartner suchen. Überlegen Sie in der 
Projektgruppe, wer das Unternehmen oder eine Person auf Leitungsebene so gut kennen könnte, 
dass sie oder er den Kontakt für Sie anbahnen könnte. Möglicherweise hat sogar ein Mitglied der 
Projektgruppe einen guten „Draht“ zu dem Unternehmen. Vielleicht müssen Sie aber im weiteren 
Umfeld nach einem geeigneten „Türöffner“ suchen. 

Falls Sie bereits ein Unternehmen als Kooperationspartner gewonnen haben, kann dieses Ihnen 
möglicherweise die Türen zu anderen Unternehmen – zum Beispiel für zusätzliche Sach- oder Geld-
spenden – oder zu einer Stiftung öffnen. Wen hätte Ihre Unternehmenspartnerin bzw. Ihr Unter-
nehmenspartner gerne noch mit im Boot? Beachten Sie unbedingt eventuelle Wettbewerbssituati-
onen, und fragen Sie im Zweifel zuerst Ihre Unternehmenspartnerin bzw. Ihren -partner, bevor Sie 
andere Unternehmen ansprechen.

Auch „Türöffner“ müssen im Sinne von Fundraising angeworben werden. In einem Gespräch 
mit dem potentiellen „Türöffner“ sollten Sie die folgenden Botschaften vermitteln:

•	 Wir haben ein tolles Projekt zur Entlastung berufstätiger Eltern in unserer Stadt, das weitgehend 
finanziert ist.

•	 Wir brauchen noch die letzten 10 bis 20 Prozent an Unterstützung.
•	 Ohne Ihre Hilfe schaffen wir das nicht!
•	 Würden Sie uns mit Ihren Kontakten zur Firma xy bzw. zu hiesigen Firmen helfen?
•	 Welches Unternehmen kennen Sie, von dem Sie denken, dass es sich für dieses Projekt interessie-

ren könnte (bzw. welche Menschen, welche Stiftung)?
•	 Würden Sie uns einen Kontakt herstellen, damit das Unternehmen (bzw. die Privatperson oder 

Stiftung) sich die Sache einmal ansieht?
•	 Wir danken Ihnen ganz herzlich, Sie sind uns eine große Hilfe.
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Der „Türöffner“ sollte immer mit der Person sprechen, zu der die persönliche Beziehung be-
steht, auch wenn sie im Unternehmen nicht für Spenden bzw. Sponsoring zuständig ist. Diese 
Mitarbeiterin oder dieser Mitarbeiter kann dann im Unternehmen den Kontakt zur zuständigen 
Kollegin bzw. zum zuständigen Kollegen herstellen. 

Das Gespräch des „Türöffners“ mit der Kontaktperson könnte etwa wie folgt ablaufen: 

Zunächst findet ein freundlicher Gesprächseinstieg statt. Dann erwähnt der „Türöffner“ das Projekt 
und zeigt seine eigene Begeisterung. Er benennt die bereits gewonnenen Kooperationspartne-
rinnen und -partner und macht deutlich, dass das Projekt bereits auf einem guten Weg ist. Die 
wichtigste Frage ist dann: „Wären Sie bereit, sich das einmal anzusehen?“ und im Falle der Zusage: 
„Darf die Projektleitung Ihnen mal Unterlagen schicken?“ Dann wird noch der Name derjenigen 
Person genannt, die sich seitens des Lokalen Bündnisses melden bzw. Unterlagen schicken wird, 
zum Beispiel die Geschäftsführerin eines Bündnispartners. Zum Schluss bedankt sich die Fürspre-
cherin oder der Fürsprecher. Ist die Gesprächspartnerin bzw. der Gesprächspartner nicht an dem 
Projekt interessiert, bringt die Fürsprecherin oder der Fürsprecher zum Ausdruck, dass dies auch in 
Ordnung sei und sie oder er sich dennoch über die Möglichkeit zum Gespräch gefreut habe. 

Fällt die Antwort positiv aus, so sollte postwendend der „heiße Draht“ genutzt werden. Hierfür 
benötigen Sie in der Regel ein fertiges schriftliches Exposé, das in Kurzform das geplante Projekt 
und insbesondere seinen Nutzen beschreibt, die Kooperationspartnerinnen und -partner benennt, 
eine Kostenübersicht enthält und ausführt, welche Anteile bereits durch wen finanziert sind. Viel-
leicht können Sie Ihre Fürsprecherin bzw. Ihren Fürsprecher dafür gewinnen, im Vorfeld bereits 
einmal das Exposé zu studieren und Ihnen ggf. einige Anregungen dazu zu geben. So ist sie bzw. 
er auch gleich über das Projekt informiert. Dieses Exposé schicken Sie entweder umgehend an die 
vom „Türöffner“ geworbene Kontaktperson oder nehmen es zu Ihrem Gesprächstermin mit.
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7.3   Ihr Termin beim Unternehmen

Für Ihren Termin mit dem Unternehmen empfiehlt es sich, das „Gesetz der gleichen Stufe“ zu 
beachten. Ist Ihr Gesprächspartner der Geschäftsführer, sollte zum Beispiel die Geschäftsführerin 
oder der Geschäftsführer eines gemeinnützigen Bündnispartners den Termin wahrnehmen. Eine 
gut informierte, engagierte Projektmitarbeiterin bzw. ein -mitarbeiter, die oder der auch später 
als Ansprechpartnerin bzw. Ansprechpartner zur Verfügung steht, sollte bei dem Termin zugegen 
sein, um eventuelle Detailfragen im Gespräch zu erläutern. 

Für das gesellschaftliche Engagement von Unternehmen werden gelegentlich die Begriffe „Cor-
porate Citizenship“ oder „Corporate Social Responsibility“ verwendet – möglicherweise auch von 
Ihren Gesprächspartnerinnen und -partnern. Wikipedia liefert hierzu die folgenden Definitionen: 
 

„Corporate Citizenship bzw. Unternehmensbürgerschaft bezeichnet das bürgerschaftliche Enga-
gement in und von Unternehmen, die eine mittel- und langfristige unternehmerische Strategie 
auf der Basis verantwortungsvollen Handelns verfolgen und sich über die eigentliche Geschäfts-
tätigkeit hinaus als ‚guter Bürger’ aktiv für die lokale Zivilgesellschaft oder zum Beispiel für öko-
logische oder kulturelle Belange engagieren“. (Wikipedia, 12.01.2009)

Obwohl häufig synonym mit Corporate Citizenship verwendet, besteht weitgehend Einverneh-
men, dass Corporate Social Responsibility darüber hinausgeht. Wiederum laut Wikipedia um-
schreibt der Begriff „Corporate Social Responsibility“ (CSR) bzw. Unternehmenssozialverantwor-
tung, auch Unternehmerische Sozialverantwortung, „... den freiwilligen Beitrag der Wirtschaft 
zu einer nachhaltigen Entwicklung der über die gesetzlichen Forderungen ... hinausgeht. Es steht 
für verantwortliches unternehmerisches Handeln in der eigentlichen Geschäftstätigkeit (Markt)“ 
und erstreckt sich auch auf „ökologisch relevante Aspekte (Umwelt) bis hin zu den Beziehungen 
mit Mitarbeitern (Arbeitsplatz) und dem Austausch mit den relevanten Anspruchsgruppen (Sta-
keholdern)“. (Wikipedia, 12.01.2009)

Besonders wichtig ist eine gute Atmosphäre während des Gespräches. Gibt es eine gemeinsame 
Wellenlänge? Findet eine ausgewogene Mischung von Reden und Zuhören statt? Legen Sie sich 
ruhig im Vorfeld einige Fragen zurecht, mit denen Sie in Erfahrung bringen, inwieweit Ihr Projekt 
für das Unternehmen interessant ist und was dem Unternehmen zum Beispiel über die Betreuungs-
situation der Kinder seiner Arbeitnehmerinnen und Arbeitnehmer sowie eventuelle diesbezügliche 
Engpässe bekannt ist. Erfragen Sie auch die Ideen und Anregungen Ihrer Gesprächspartnerin bzw. 
Ihres Gesprächspartners zu dem geplanten Projekt.

Selbstverständlich sollten Sie die wichtigsten Informationen zu dem Projekt in aller Kürze bereithal-
ten. Bedenken Sie dabei, dass Details, die Ihnen vielleicht wichtig erscheinen, für Ihre Gesprächs-
partnerin bzw. Ihren Gesprächspartner nicht dieselbe Relevanz haben müssen. „In der Kürze liegt 
die Würze“ – diese Redensart wird Ihnen bei der Vorbereitung des Termins helfen, zumal das erste 
Zusammentreffen möglicherweise kürzer dauert, als Sie annehmen. Sie müssen also versuchen, 
möglichst schnell „den Funken überspringen“ zu lassen. Ihre eigene Begeisterung wird Ihnen dabei 
helfen.

Für die Vorbereitung des Gesprächs können Ihnen beispielsweise die folgenden Fragen dienen:

Was ist das Besondere an dem Projekt? 
•	 Aus welchem Bedarf heraus ist das Projekt entwickelt worden? 
•	 Was soll wann, wo, wie stattfinden? 
•	 Wem kommt das Projekt zugute? 
•	 Was ist das Besondere / Einzigartige an dem Projekt? 
•	 Was wäre, wenn das Projekt nicht realisiert werden könnte? Wer / was würde darunter leiden?
•	 Wer ist bereits mit im Boot? 
•	 Wer trägt bereits welche Kosten, und was fehlt noch zur Realisierung?
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Warum sprechen Sie genau diese Person bzw. dieses Unternehmen an? 
•	 Wo sehen Sie einen sinnvollen Bezug zum Projekt?
•	 Was hat das Unternehmen davon, wenn es aktiver Projektpartner wird oder das Projekt durch eine 

Geld-/Zeit-/Sachspende unterstützt?
•	 Wie könnte eine Kooperation aussehen?
•	 Im Falle eines Sponsorings: Wer ist Vertragspartnerin bzw. -partner (welcher Bündnis-Verein), was 

sind Ihre Gegenleistungen?

Welche Art der Unterstützung benötigen Sie? 
•	 Eine aktive Bündnispartnerin oder einen -partner, die bzw. der Projektteile eigenständig über-

nimmt.
•	 Geldspende: Wofür genau, was kostet wie viel?
•	 Zeitspende: Welche Teile des Projektes könnte das Unternehmen durch die Mitwirkung von Mitarbei-

tenden (Corporate Volunteering, vgl. S. 32, 7.1 Formen der Unternehmenskooperation) übernehmen? 
•	 Sachspende: Welche Teile des Projektes könnten als Sachspende eingeworben werden? 

Ihre Gesprächspartnerin bzw. Ihr Gesprächspartner wird von Ihnen Professionalität erwarten, 
nicht nur während des Gespräches, sondern auch im Anschluss bzw. während der möglicherweise 
zustande kommenden Kooperation. Daher sollten Sie alle Informationen, Leistungen oder Schritte 
termingerecht und qualitativ hochwertig liefern bzw. umsetzen. 

Darüber hinaus gelten auch für Unternehmenskooperationen dieselben Grundlagen wie für erfolg-
reiches Fundraising, insbesondere eine gute und individuelle Beziehungspflege zu Ihren Ansprech-
partnerinnen und -partnern. So schaffen Sie die besten Voraussetzungen dafür, dass aus einem 
ersten Engagement eine fortgesetzt gute Zusammenarbeit erwächst. 

8.	Steuerliche Aspekte 
An zahlreichen Stellen in dieser Broschüre finden Sie Hinweise auf mögliche steuerliche Auswir-
kungen von Fundraising. Es wird dringend empfohlen, die steuerlichen Aspekte fachmännisch klä-
ren zu lassen. 
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9.	Praxisbeispiele für Fundraising aus 	
	 den Lokalen Bündnissen für Familie 	
	 in Rheinland-Pfalz
Ø	 Haßloch

Der „Ortsführer für behinderte Menschen“ im Lokalen Bündnis für Familie Haßloch ist das Ergebnis 
großen ehrenamtlichen Engagements. Die Sparkasse Rhein-Haardt und der Lions Club Haßloch/
Pfalz unterstützten als Sponsoren den Ortsführer. Ortsansässige Betriebe trugen ferner durch Inse-
rate zur Kostendeckung bei. 

Durch eine großangelegte Spenden-Tombola erzielte das Lokale Bündnis für Familie Haßloch Mit-
tel, die für die Arbeit mit Menschen mit Behinderungen zur Verfügung gestellt wurden.

Nähere Information:
Lokales Bündnis für Familie Haßloch, Gemeindeverwaltung Haßloch, Judith Fuhrmann,  
Rathausplatz 1, 67454 Haßloch/Pfalz, Tel.: 06324 / 9350; judith.fuhrmann@hassloch.de

Ø	 Kaiserslautern
Der „Nothilfefonds Kaiserslautern“ unterstützt Familien in Notlagen zum Beispiel bei der Beglei-
chung von Energiekosten. Der Nothilfefonds finanziert sich aus Spenden. Für den Infoflyer zum 
Nothilfefonds stellte die örtliche Druckerei Brohl den Druck kostenfrei zur Verfügung.

Im Rahmen der „Interkulturellen Woche“ Kaiserslautern erklärte sich die Stadtsparkasse Kaiserslau-
tern bereit, die Medaillen für ein Fußballturnier zu finanzieren.

Für den Aktionstag für Familien im Mai 2008 in Kaiserslautern übernahm der örtliche Gasversorger 
die Kosten für die Plakate und Postkarten. 

Nähere Information:
Lokales Bündnis für Familie Kaiserslautern, Stadtverwaltung Kaiserslautern, Rathaus Nord,  
Benzinoring 1, 67657 Kaiserslautern, Tel.: 0631 / 3654656; hans-joerg.schweitzer@kaiserslautern.de

Ø	 Koblenz 
Das Koblenzer Familienbündnis führt in Kooperation mit verschiedenen Kooperationspartne-
rinnen und –partnern regelmäßig einen „Spielevent für Kinder“ durch. Die Firma Griesson de Beu-
kelaer GmbH & Co.KG  unterstützt den Event mit Sachspenden. So stellt sie eine große Hüpfburg 
einschließlich Betreuungspersonal zur Verfügung. 

Zur Entwicklung der Internetseite des Koblenzer Familienbündnisses (www.familienbuendnis-
koblenz.de) stellte die forty-four Multimedia GmbH Koblenz, Mitglied im Lokalen Bündnis für Fami-
lie, Manpower zur Verfügung. Sie unterstützte die Entwicklung des Designs und die Programmie-
rung der Internetseite. 

Nähere Information:
Koblenzer Bündnis für Familie, Geschäfts- und Koordinierungsstelle, Amt für Jugend, Familie,  
Senioren und Soziales, Minka Bäumges, Rathauspassage 2, 56068 Koblenz, Tel.: 0261 / 129305;  
minka.baeumges@stadt.koblenz.de
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Ø	 Mainz-Bingen
Die Datenbank „Netzwerk Engagement“ unterstützt im Lokalen Bündnis für Familie Mainz-Bingen 
die Koordination ehrenamtlichen Engagements in der Region. Die Firma Boehringer hat zur Finan-
zierung der Datenbank beigetragen.

„Familienpatinnen und –paten“ unterstützen im Lokalen Bündnis für Familie Mainz-Bingen junge 
Familien zum Beispiel bei der Kinderbetreuung. Finanzielle Unterstützung erhält das Familienpa-
tenschaftsprojekt durch die Rheinisch-Westfälischen Elektrizitätswerke.  

„Patente Paten“ ist ein Patenschaftsprojekt, das junge Menschen bei der Ausbildungs- und Arbeits-
platzsuche unterstützt. Die Suche nach Patinnen und Paten veröffentlichte die Firma Boehringer in 
ihrer Betriebszeitung. Auf diese Weise wurden viele Patinnen und Paten, darunter auch Führungs-
kräfte, für das Projekt gefunden.

Nähere Information:
Lokales Bündnis für Familie Mainz-Bingen, Kreisverwaltung Mainz-Bingen, Zweite Kreisbeigeordnete 
Irene Alt, Georg-Rückert-Str. 11, 55218 Ingelheim; Tel.: 06132 / 7873000; alt.irene@mainz-bingen.de

Ø	 Ramstein-Miesenbach
	 Die Verbandsgemeinde Miesenbach initiierte die „Bürgerstiftung Bündnis für Familien der Ver-

bandsgemeinde Ramstein-Miesenbach“. Die Stiftung verfolgt den Zweck, Maßnahmen der Jugend-, 
Alten- und Familienhilfe, der öffentlichen Gesundheitspflege und -vorsorge sowie der beruflichen 
und gesellschaftlichen Integration zu fördern und die Bildungs- und Erziehungsarbeit sowie das 
Miteinander der Generationen in der Verbandsgemeinde Ramstein-Miesenbach zu unterstützen.
 
Nähere Information:
Lokales Bündnis für Familie Ramstein-Miesenbach, Verbandsgemeinde Ramstein-Miesenbach, Erster 
Beigeordneter Paul Junker, Tel.: 06371 / 5920, paul.junker@ramstein-miesenbach.de

 

10. Literatur- und Internetempfehlungen

Haibach, Marita: Handbuch Fundraising: Spenden, Sponsoring, Stiftungen in der Praxis, Frankfurt/
Main: Campus 1998, aktualisierte und erweiterte Neuausgaben 2002 und 2006

Watenphul, Jens, Vöge, Irina, Kreuzer, Thomas (Hrsg.): Fundraising: 46 Experten erläutern Kampag-
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Weiterführende Internetseiten:
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