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Vorwort

Es beginnt nicht mit dem Plakat

Wir brauchen dringend neue Leute.”

Dieser Satz kann in einem Geratehaus aus
unterschiedlichen Grinden fallen. Vielleicht fehlen
Einsatzkrafte am Tag. Vielleicht werden die Aktiven im
Durchschnitt alter. Vielleicht gibt es eine Jugendfeuerwehr,
aber nur wenige Jugendliche wechseln spater in die
Einsatzabteilung. Oder es sind auf dem Papier genugend
Mitglieder vorhanden, wahrend bei Diensten und Einsatzen
immer dieselben Personen erscheinen.

Ein naheliegender erster Gedanke lautet dann: Wir mussen
mehr Werbung machen.

Also wird ein Plakat entworfen. Ein Beitrag fur die sozialen
Medien entsteht. Beim nachsten Tag der offenen Tur soll die
Mitgliedergewinnung starker in den Mittelpunkt rucken. Das
ist nicht grundsatzlich falsch. Es greift nur zu kurz.

Denn ein Mensch wird nicht allein deshalb Mitglied einer
Freiwilligen Feuerwehr, weil er ein ansprechendes Bild
gesehen hat. Er muss verstehen, worum es geht. Er muss
sich vorstellen konnen, einen Platz in dieser Gemeinschaft
zu finden. Er braucht eine realistische Vorstellung davon,
was ihn erwartet. Und wenn er tatsachlich Kontakt
aufnimmt, muss auf der anderen Seite jemand bereit sein,
diesen Kontakt vernunftig zu begleiten.

Mitgliedergewinnung beginnt deshalb nicht mit Werbung.
Sie beginnt mit einem ehrlichen Blick auf die eigene



Feuerwehr.

Was erlebt ein interessierter Mensch bei euch? Wird eine
Anfrage zeitnah beantwortet? Weils jemand, wann der
nachste geeignete Dienst stattfindet? Wird ein Gast begrufSt
und vorgestellt? Darf er etwas ausprobieren? Bekommt er
verstandliche Antworten? Oder steht er zwei Stunden am
Rand, wahrend die anderen in Abkurzungen sprechen und
sich mit den Menschen beschaftigen, die sie ohnehin schon
kennen?

Diese Fragen sind nicht angenehm. Sie sind aber wichtiger
als die Farbe eines Flyers.

Dieses Buch soll dir dabei helfen, Mitgliedergewinnung als
zusammenhangenden Prozess zu betrachten. Von der
Bestandsaufnahme Uber die Auswahl geeigneter
Zielgruppen und die personliche Ansprache bis zum
Schnupperdienst und zu den ersten Monaten eines neuen
Mitglieds. Es geht nicht darum, Menschen zu uberreden. Es
geht darum, verstandlich zu zeigen, weshalb eine
einsatzbereite Feuerwehr fUr den eigenen Ort wichtig ist und
welche Form der Mitarbeit tatsachlich moglich ist.

Dabei wird es keine Erfolgsgarantie geben. Auch eine gut
vorbereitete Feuerwehr kann niemanden dazu bringen,
seine Freizeit dauerhaft in den Feuerwehrdienst zu
investieren. Menschen haben unterschiedliche Interessen,
Verpflichtungen und Lebenssituationen. Ein ehrliches Nein
ist zu respektieren.

Was eine Feuerwehr jedoch beeinflussen kann, sind ihre
Erreichbarkeit, ihre Ansprache, ihr Auftreten und der
Umgang mit den Menschen, die Interesse zeigen. Sie kann
unnotige Hurden beseitigen. Sie kann klarer erklaren, was
sie braucht. Und sie kann daflur sorgen, dass ein neuer



Mensch nicht zufallig herausfinden muss, wie der Einstieg
funktioniert.

Ich bin seit mehr als 25 Jahren in einer Freiwilligen
Feuerwehr aktiv. Als ausgebildeter Gruppen- und Zugfuhrer
verfuge ich uber langjahrige praktische Fuhrungserfahrung.
Diese Erfahrung flielst in die Beispiele und Werkzeuge dieses
Ratgebers ein. Sie ist keine wissenschaftliche Untersuchung
und kein Beweis daflr, dass eine bestimmte MaBhahme
uberall funktioniert. Sie hilft mir aber dabei, Vorschlage auf
eine einfache Frage zu prufen: Lasst sich das im normalen
Feuerwehralltag vernunftig umsetzen?

Genau daran soll sich dieses Buch messen lassen.

Nicht an moglichst groRen Versprechen. Sondern daran, ob
du es mit zum nachsten Dienstabend nehmen, eine Seite
aufschlagen und gemeinsam mit deiner Mannschaft einen
brauchbaren nachsten Schritt festlegen kannst.

Christoph Linden




Fur wen dieses Buch gedacht ist

Dieses Buch richtet sich an Menschen, die
Mitgliedergewinnung in einer Freiwilligen Feuerwehr
vorbereiten, entscheiden oder praktisch umsetzen.

Dazu gehoren insbesondere:

e Ortswehrfuhrer und Wehrfuhrer,

Einheits-, Zug- und Gruppenfluhrer,

Verantwortliche fiir Presse- und Offentlichkeitsarbeit,
Jugendwarte und Betreuungskrafte,

Arbeitsgruppen zur Mitgliedergewinnung,

aktive Feuerwehrangehorige, die bei Aktionen,
Gesprachen und der Begleitung neuer Mitglieder
mithelfen.

Der Schwerpunkt liegt auf kleinen und landlichen
Freiwilligen Feuerwehren. Wenn dort keine eigene Stelle fur
Offentlichkeitsarbeit, kein groRes Werbebudget und kein
ausschliefSlich fur die Personalgewinnung zustandiges Team
vorhanden sind, mussen die MaBhahmen neben anderen
Aufgaben umsetzbar bleiben.

Deshalb konzentriert sich dieser Ratgeber auf MaRnahmen,
die mit uberschaubarem Aufwand vorbereitet und im
normalen Feuerwehralltag weitergefihrt werden konnen.
Eine einzelne GroRveranstaltung kann sinnvoll sein.
Wichtiger ist jedoch ein Ablauf, der auch nach der
Veranstaltung noch funktioniert.

Das Buch ist besonders fur Feuerwehren gedacht, die sich
mindestens eine der folgenden Fragen stellen:



e Wie erreichen wir Menschen, die bisher keinen
personlichen Bezug zur Feuerwehr haben?

o Wie erklaren wir verstandlich, was eine Mitgliedschaft
tatsachlich bedeutet?

e Wie verbessern wir unsere Verfugbarkeit zu bestimmten
Tageszeiten?

e Wie sprechen wir Frauen, Berufspendler, Eltern,
Quereinsteiger oder altere Interessierte angemessen an?

« Wie gestalten wir den Ubergang aus der
Jugendfeuerwehr besser?

e Wie verhindern wir, dass Interessierte nach einem ersten
Besuch wieder verschwinden?

e Wie arbeiten wir neue Mitglieder ein, ohne sie zu
uberfordern oder am Rand stehen zu lassen?

e Wie erkennen wir, ob unsere Mallnahmen etwas
bewirken?

Auch Verantwortliche in Gemeinden, Stadten,
Feuerwehrverbanden, Fordervereinen und ortlichen
Betrieben konnen einzelne Kapitel nutzen. Der Ratgeber
ersetzt jedoch keine ortliche Abstimmung. Wer wofur
zustandig ist und welche Verfahren einzuhalten sind, muss
jeweils vor Ort geklart werden.

Berufs- und Werkfeuerwehren stehen nicht im Mittelpunkt.
Manche Grundgedanken zur Ansprache, zum ersten Kontakt
und zur Aufnahme neuer Menschen lassen sich
moglicherweise Ubertragen. Die organisatorischen
Bedingungen konnen sich jedoch deutlich unterscheiden.
Eine direkte Ubertragbarkeit wird deshalb nicht behauptet.

Was dieses Buch nicht leisten kann



Dieses Buch kann dir helfen, Fragen zu stellen, Ablaufe zu
ordnen und konkrete Mallinahmen vorzubereiten. Es kann

nicht garantieren, dass daraus eine bestimmte Zahl neuer
Mitglieder entsteht.

Es kann aullerdem keine internen Probleme durch bessere
Werbung lésen. Wenn neue Menschen regelmalig
abgewertet, Ubersehen oder nicht beteiligt werden, braucht
die Feuerwehr zunachst eine ehrliche Auseinandersetzung
mit ihrem eigenen Umgang. Ein moderner Social-Media-
Beitrag andert daran nichts.

Der Ratgeber verlangt auch nicht, dass jede Feuerwehr jede
vorgestellte MaBinahme umsetzt. Eine kleine Wehr mit
wenigen Aktiven braucht andere Prioritaten als eine grolse
Einheit mit eigener Offentlichkeitsarbeit. Entscheidend ist
nicht die Menge der Aktionen, sondern ob die ausgewahlten
Schritte zur tatsachlichen Lage passen und verlasslich
umgesetzt werden konnen.




Wichtiger Hinweis

Dieser Ratgeber ist eine allgemeine Praxishilfe und keine
Rechtsberatung.

Rechtsgrundlagen, Zustandigkeiten, Aufnahmeverfahren,
Dienstwege, Altersgrenzen, Funktionsbezeichnungen und
organisatorische Ablaufe kdnnen sich je nach Bundesland,
kommunalem Trager und Feuerwehr unterscheiden. Prufe
deshalb vor der Umsetzung, welche Regelungen fur deine
Feuerwehr gelten und wer Entscheidungen oder Freigaben
erteilen darf.

Besondere Sorgfalt ist erforderlich, wenn MaBnahmen unter
anderem folgende Bereiche beruhren:

» Erhebung, Speicherung oder Weitergabe
personenbezogener Daten,

e Foto-, Video- und Tonaufnahmen,

» Veroffentlichungen in sozialen Medien oder anderen
offentlichen Kanalen,

e Angebote fur Kinder und Jugendliche,
e Einwilligungen von Betroffenen oder Sorgeberechtigten,

o Aufsicht, Sicherheit und Versicherungsschutz bei
Veranstaltungen oder Schnupperangeboten,

e Auswahl, Aufnahme und Gleichbehandlung interessierter
Personen.

Dieses Buch nennt dazu praktische Pruffragen und
allgemeine Empfehlungen. Es trifft keine verbindliche
Entscheidung fur einen konkreten Einzelfall. Hole bei
Unsicherheit eine Auskunft der jeweils zustandigen Stelle
ein. Das konnen - abhangig vom Thema und von der



ortlichen Organisation - zum Beispiel der kommunale
Trager, die Feuerwehrfuhrung, ein Datenschutzbeauftragter,
ein zustandiger Versicherungstrager oder eine fachkundige
Rechtsberatung sein. Welche Stelle im Einzelfall zustandig
ist, muss vor Ort gepruft werden.

Personenbezogene Angaben sollten nur erhoben werden,
wenn sie fur einen klaren und zulassigen Zweck bendtigt
werden. Die Arbeitsblatter dieses Buches sind deshalb
bewusst sparsam angelegt. Ob und wie eine Vorlage in
deiner Feuerwehr verwendet, aufbewahrt oder angepasst
werden darf, ist trotzdem vor der Nutzung zu klaren.

Alle Praxisfalle in diesem Buch sind fiktiv
zusammengesetzte Beispiele. Sie greifen typische
Fragestellungen auf, beschreiben aber keine konkrete
Feuerwehr, keine tatsachliche Einzelperson und keinen
realen Einsatz.

Personliche Praxiserfahrungen und redaktionelle
Empfehlungen werden nicht als allgemein belegte Tatsachen
ausgegeben. Sachliche Angaben, die eine aktuelle fachliche
oder rechtliche Grundlage benotigen, wurden anhand
geeigneter und moglichst offizieller Quellen gepruft. Wo
Regelungen vom Bundesland, vom Trager oder von der
ortlichen Organisation abhangen, weist der Text
ausdrucklich auf die notwendige Prufung im konkreten
Zustandigkeitsbereich hin.




So nutzt du dieses Buch

Du kannst dieses Buch von vorn bis hinten lesen. Fur die
praktische Arbeit ist es jedoch sinnvoller, mit der eigenen
Ausgangslage zu beginnen.

Wenn das Personalproblem bereits
akut ist

Beginne mit Kapitel 2 und der Bestandsaufnahme. Klare
zuerst, welches Problem ihr tatsachlich lI6sen wollt. Fehlen
insgesamt aktive Mitglieder? Ist hauptsachlich die
Tagesverfugbarkeit schwach? Brechen zu viele Kontakte
nach dem ersten Besuch ab? Oder kommen Jugendliche
nicht in der Einsatzabteilung an?

Erst wenn diese Frage beantwortet ist, wahlst du eine
Zielgruppe und eine MalBnahme aus. Andernfalls besteht die
Gefahr, viel Arbeit in eine Aktion zu investieren, die am
eigentlichen Problem vorbeigeht.

Wenn eure Feuerwehr noch gut
aufgestellt ist

Warte nicht, bis wenige Menschen dauerhaft zu viele
Aufgaben tragen. Nutze die Bestandsaufnahme, um
absehbare Veranderungen frih zu erkennen. Eine ruhige
Ausgangslage bietet die Moglichkeit, Ablaufe ohne akuten
Druck aufzubauen und zu erproben.



Arbeite mit konkreten
Verantwortlichkeiten

Wir mussten mal wieder etwas zur Mitgliedergewinnung
machen” ist noch kein Arbeitsauftrag.

Am Ende einer Besprechung sollten mindestens vier Dinge
feststehen:

1. Was ist der nachste uberschaubare Schritt?

2. Wer Ubernimmt ihn?

3. Bis wann wird er erledigt?

4. Wann wird das Ergebnis gemeinsam angesehen?

Das klingt schlicht. Genau deshalb funktioniert es besser als
ein MaBnahmenpaket, bei dem sich am Ende niemand
zustandig fuhlt.

Nutze die Textboxen

Im Buch begegnen dir vier wiederkehrende Elemente:

Klartext benennt einen unbequemen Punkt, der nicht durch
eine freundliche Formulierung verschwinden soll.

Formulierungshilfe bietet einen moglichen
Gesprachseinstieg oder Text. Passe ihn an eure tatsachliche
Situation an. Verwende keine Aussage, die bei euch nicht
stimmt.

Praxisschritt ubersetzt den Abschnitt in eine kleine
konkrete Aufgabe.

Prufpunkt erinnert an eine notwendige ortliche, fachliche
oder rechtliche Klarung.



Die Formulierungshilfen sind keine auswendig zu lernenden
Verkaufstexte. Sie sollen Gesprache erleichtern, ohne
jemanden unter Druck zu setzen.

Setze nicht alles gleichzeitig um

Eine kleine Feuerwehr braucht keinen umfangreichen
Werbeplan, der nach vier Wochen liegen bleibt. Ein
verlasslicher Ansprechpartner, ein gut vorbereiteter
Schnupperdienst und eine klare personliche Einladung
konnen ein sinnvollerer Anfang sein als funf gleichzeitig
gestartete Kanale.

Nimm dir deshalb zunachst eine Zielgruppe, eine
MalBnahme und einen konkreten Folgeschritt vor. Werte
anschlieBend aus, was passiert ist. Danach konnt ihr
entscheiden, was ihr beibehaltet, verandert oder beendet.

Der rote Faden: Gewinnen,
Aufnehmen und Binden

Das Buch folgt drei Kernphasen. Vor ihnen schafft Teil | die
gemeinsame Grundlage. Die Phase ,Gewinnen” ist wegen
ihrer beiden unterschiedlichen Aufgaben auf Teil Il und Teil Il
verteilt: Zuerst geht es um passende Menschen, danach um
Sichtbarkeit. ,,Aufnehmen* folgt in Teil 1V, ,Binden” in Teil V.



Phase
Gewinnen

Buchteil
Teil 11 und Teil 111

Leitfrage
Wie werden passende Menschen auf uns aufmerksam
und wie entsteht ein ehrlicher erster Kontakt?

Schwerpunkt im Buch
Zielgruppen, Nutzenversprechen, Sichtbarkeit und
Aktionen

Phase
Aufnehmen

Buchteil
Teil IV

Leitfrage
Wie gestalten wir Kennenlernen und Einstieg so, dass
beide Seiten wissen, woran sie sind?

Schwerpunkt im Buch
Erstgesprach, Schnupperdienst und erste Dienste




Phase
Binden

Buchteil
Teil V

Leitfrage
Was brauchen neue Mitglieder, damit aus dem Einstieg
eine tragfahige Mitarbeit werden kann?

Schwerpunkt im Buch
Einarbeitung, vermeidbare Abspringe, Zugehorigkeit und
Ruckmeldung

Mitgliedergewinnung endet in diesem Buch deshalb nicht
mit einem ausgefullten Aufnahmeantrag. Ein gewonnener
Kontakt hat wenig Wert, wenn der anschlieBende Einstieg
dem Zufall Uberlassen bleibt. Umgekehrt hilft die beste
Einarbeitung nicht, wenn eure Feuerwehr fur
AuBenstehende kaum erreichbar oder verstandlich ist.




Teil I: Eine ehrliche Grundlage
schaffen



Eure Beobachtung
~Anfragen verlaufen im Sand.”

Erste Pruffrage
Wer antwortet bis wann und welcher Termin wird
angeboten?

Passendes Kapitel
Kapitel 9 und 10

Arbeitsblatt
Jahresplan und Erstgesprach

Eure Beobachtung
»,Das Erstgesprach wird schnell zum Aufnahmegesprach.”

Erste Pruffrage
Was muss heute wirklich geklart werden?

Passendes Kapitel
Kapitel 10

Arbeitsblatt
Erstgesprach




Eure Beobachtung
,Ein Gast kommt zum nachsten Dienst.”

Erste Pruffrage
Sind Status, Aufsicht, Tatigkeiten und Alarmfall
vorbereitet?

Passendes Kapitel
Kapitel 11

Arbeitsblatt
Schnupperdienst

Eure Beobachtung
,Das neue Mitglied wartet auf Ausbildung.”

Erste Pruffrage

Welche sicheren Lern- und Orientierungsschritte sind
ortlich moglich?

Passendes Kapitel

Kapitel 12

Arbeitsblatt
Einarbeitungsplan




