Chancengleichheit in der Stadt Annika Elsner

Reflektion

Welche Fragen muss sich eine Gemeinde stellen, wenn sie ein Bildungsangebot fir ,Bil-
dungsferne® anbieten méchte? Dies war meine Ausgangsfrage und auch Aufgabenstellung.
Welchen Weg muss eine Gemeinde gehen, um ein passendes Angebotskonzept zu erarbei-
ten und welche Stolpersteine kénnten auf dem Weg auftauchen?

Ganz grundsatzlich muss sich eine Gemeinde fragen, was sie motiviert ein Bildungsangebot
fur ,Bildungsferne“ anbieten zu wollen. Die Motivation kdnnte z.B. biblisch begriindet sein
unter den Stichworten ,Jesu Nachfolge® oder ,Salz und Licht der Welt“. Aber auch kirchliche
Uberzeugungen wie die Sozialen Grundsatze der EmK oder die Uberlieferungen von Charles
Wesley kénnen Motivation sein. Vielleicht reizt auch die Lust auf Neues. Neue, unbekannte
Menschen kennenlernen und neue Wege gehen.

Besonders deutlich wurde mir in der Zeit dieses Projektes, dass Vieles an der Gemeinde
selbst liegt. Manche Gemeinden Uberlegen sich sehr spontan und schnell, dass sie solch ein
Angebot starten mochten. Aber oft haben sie im Vorfeld nicht genigend bedacht, was alles
auf sie zukommt und was sie selber alles leisten missen. Der erste Blick muss also bei der
Gemeinde selber bleiben und dieser Blick muss kléaren, ob sie so etwas wirklich anbieten
mochte und auch etwas dafir tun méchte.

Der zweite Blick muss auch noch bei der Gemeinde selbst bleiben. Diese Gemeinde muss
das Angebot stemmen kénnen. Kénnen sie das auch? Nur wenn eine Gemeinde die nétigen
Ressourcen und die nétige Manpower hat, kann ein Bildungsangebot gelingen. Wenn eine
Gemeinde den Anstrengungen und den Belastungen eines solchen Angebotes nicht ge-
wachsen ist, kann es keinen Erfolg, sondern nur eine bittere Niederlage geben.

AuBerdem gehért in diese Anfangslberlegungen, was die Gemeinde Uberhaupt anbieten
kann? Welche Kompetenzen und Starken hat die Gemeinde und kénnte Andere davon profi-
tieren lassen? Nur wenn das Bildungsangebot von den Starken der Gemeinde unterstiitzt
anlaufen kann, hat es eine Chance Frucht zu bringen.

Nach diesen Blicken in die Gemeinde selber und ihren Ressourcen, kann der Blick nach Au-
Ben gewagt werden. Wer lebt in direkter Umgebung zur eigenen Gemeinde? Wen hat die
Gemeinde in der Nachbarschaft, fir den sie ein Angebot konzipieren kdnnte? Dieser Blick ist
wichtig, um nicht spater zu merken, dass die Zielgruppe gar nicht die Mdglichkeit hat, zu
kommen.

Wenn sie erarbeitet hat, wer rdumlich erreichbar wére, schlieBt sich die Fragestellung an,
wen sie anfragen mdéchte! Nicht jeder kann mit jedem. Was trauen sich die Gemeinden zu
und wem wirde sie gerne eine Heimat bieten? Manche Gemeinden tun sich beispielsweise
schwer mit der Vorstellung, Obdachlose zu beherbergen. Sie gehen instinktiv eher auf Dis-
tanz, anstatt sich diesen Menschen zu ndhern und ein Stlick Leben mit ihnen zu teilen. Diese
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Gemeinde sollte ihr eigenes Empfinden wahrnehmen und sich eine andere Zielgruppe aus-
suchen.

Wenn sich die Gemeinde grundsatzlich Uberlegt hat, wen sie ansprechen kdnnte und méch-
te, muss sie sich diese Zielgruppe nochmals genauer anschauen. Was macht diese Ziel-
gruppe aus? Welche Lebensumsténde zeichnet sie aus? Hierbei kann eine Sinusstudie hel-
fen. Wenn dies nicht vorhanden ist, kann auch ein einfacher Fragebogen fir die Menschen in
der Umgebung aussagekraftig sein. Wichtig ist, herauszufinden, wie die Menschen gestrickt
sind, was sie auszeichnet, was sie beschaftigt und was ihnen Sorge bereitet. Diese Uberle-
gungen und Erhebungen helfen spéter bei der Erarbeitung des Angebots.

AuBerdem helfen diese Informationen um zu entscheiden, wie die Kontaktaufnahme ausse-
hen sollte. Je nach dem wie die Zielgruppe gepréagt ist, kann es sinnvoll sein, ein ,Vorange-
bot* zu starten. Das ist eine erste Kontaktaufnahme, um eine mégliche Schwellenangst vor
Kirche zu mindern und erst einmal nur Beziehung aufzubauen. Wie soll dieses Vorangebot
aussehen? Auch bei dieser Fragestellung muss geklart werden, ob das die Zielgruppe
braucht und ob das die Gemeinde leisten kann.

Wenn sich die Gemeinde flr ein Vorangebot entscheidet, sollte sie noch einmal die eigenen
Stéarken und Schwéachen reflektieren. Je umfangreicher und ehrlicher sie das am Anfang ge-
tan hat, umso schneller kann sie hier Entscheidungen treffen.

Als nachster Schritt muss die geeignete Werbestrategie entwickelt und erarbeitet werden.
Denn wenn die Zielgruppe nichts von dem Angebot erfahrt, kann sie auch nicht kommen.
Persdnliche Einladungen, Plakate, Flyer, Pressemitteilungen, oder, oder, ... an dieser Stelle
ist die Analyse der Zielgruppe besonders wichtig. Wir alle sind einer Flut von Werbung tag-
lich ausgesetzt, aber unsere Augen selektieren rigoros.

Wenn das Vorangebot dann angelaufen ist, sollte sich die Gemeinde kontinuierlich zusam-
mensetzten, um die eigenen Einschatzungen und das erarbeitete Konzept zu Uberprufen.
Auch kann in diese Phase die Zielgruppe besser kennengelernt werden. So kann man auf
personlicher Basis eruieren, welche Art von Bildungsangebot richtige ware und was passen
wirde. Vor allem zeichnen sich hier auch die wichtigsten Themen fir die Zielgruppe deutlich
ab.

Auch jetzt muss wieder der Blick in die eigenen Reihen erfolgen. Was von den Uberlegungen
kdénnen wir leisten und was liegt in unseren Kraften und Mdéglichkeiten? Auch wenn das Be-
wusstmachen der eigenen Ressourcen sehr oft angesprochen wird, es ist letztlich der Garant
fir das Gelingen eines Bildungsangebotes.

Nun stellt sich wieder die Frage nach der geeigneten Werbung. Zum Vorangebot kommen
sie, aber wie schaffe ich es, sie zum Bildungsangebot einzuladen? Persoénlich, Plakate, all
dies muss bedacht werden.
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Etwas, womit wir uns oft nicht beschéftigen ist die Frage nach der Eintrittsschwelle. Wie hoch
darf solch eine Schwelle sein, dass die Zielgruppe trotzdem noch kommt und wie kénnen wir
sie so klein wie méglich halten? Ob nun die Raumfrage, die Uhrzeit oder sonstige Kleinigkei-
ten, all diese Faktoren kdénnen die Eintrittsschwelle enorm erhéhen und dafiir sorgen, dass
einzelne den Schritt nicht wagen.

Wenn diese Schwelle Gberwunden ist, kommt es darauf an, die Anwesenden zu Kontinuitat
zu motivieren. Auch wenn sie mal das Angebot angenommen haben, heiBt das nicht, dass
sie wiederkommen. Aber wie schaffe ich das? Ganz wichtig ist es, eine gemditliche und pas-
sende Atmosphare zu schaffen. Eine Umgebung, in der man sich wohl und willkommen fih-
len kann. Kleinigkeiten wie Essen und Tricken gehdren hier immer dazu. Wertschatzung ist
hier der zentrale Begriff. Deutlich machen, dass man sich Zeit nimmt und dies ganz bewusst
und gerne. Wo fihle ich mich selber wohl und was tragt dazu bei? Sich selbst die Frage zu
stellen, holt das Thema ganz nah an mich heran und wird den Blick scharfen.

Wenn alles gut angelaufen ist und scheinbar wunderbar funktioniert, kommt es darauf an,
offen fir Veranderungen, flexibel und neugierig zu bleiben. Zu viel Routine kann oft zu fest-
gefahrenen Strukturen fuhren. Hilfreich und notwendig ist es, die Zielgruppe immer wieder
mit in den Prozess einzubeziehen. Es kommt darauf an, ein Gespduir flr Veranderungen der
Interessen und Wiinsche der Teilnehmer zu entwickeln.

Unverzichtbar bleibt bei all dem aber das eigene Reflektieren und Bearbeiten des Erlebten.
Gemeinsame Supervision als Team ist wichtig, um das Erlebte zu verarbeiten und immer
wieder die Arbeit zu reflektieren. Wo musste noch etwas verbessert werden und wie kann
dies geschehen? Eine Supervision kann auch helfen, am Ball zu bleiben und gemeinsam

immer wieder neue Kraft und neuen Mut zu finden.

AbschlieBend méchte ich Mut machen. So umfangreich ein solches Angebot auch erschei-
nen mag - all dieser Aufwand wird belohnt. Es zeigt sich, wie dankbar diese Menschen sind
fur all die Zeit und das Engagement. Nicht jeder Schritt ist einfach, einige Stolpersteine lie-
gen auf dem Weg und manche kommen noch ganz unerwartet hinzu und doch kann es
nichts Schdéneres geben, als zu sehen, dass man diesen Menschen ein kleines Stiick Heimat
zurtckgegeben hat.



