Liebe Leserinnen und Leser,

Bis vor wenigen Wochen
ware es kaum denkbar
gewesen, dass das of-
fentliche Leben in Europa
komplett zum Erliegen
kommt und jegliche Form
von sozialen Kontakten
auf ein Minimum redu-
ziert wird. Auch die Zivilgesellschaft ist
von den Folgen betroffen — organisato-
risch, finanziell und inhaltlich.

Die organisatorischen Herausforde-
rungen werden unweigerlich dazu flh-
ren, dass digitale Arbeitsformen noch
starker Einzug halten, auch Uber die
Krise hinaus. Die finanziellen Folgen
des Corona-Virus sind fir NPO noch
gar nicht abzuschatzen. Einbussen
durch abgesagte Events, fehlende Kon-
taktmoglichkeiten und zurlckhalten-
de Geldgeber werden die Ergebnisse
dieses Jahr negativ beeinflussen. In
Deutschland wurde daher bereits ge-
fordert, dass der Staat nicht nur der
Wirtschaft, sondern auch der Zivilge-
sellschaft unter die Arme greifen soll.
Dies ist insofern berechtigt, als NPO in
ihrer inhaltlichen Arbeit gerade einen
wichtigen Beitrag zur Bewaltigung der
Situation leisten — sei es durch Freiwil-
ligeneinsatze, neu formierte Initiativen
oder Vermittlungsangebote. Dieses En-
gagement kann gar nicht hoch genug
bewertet werden!

Ich hoffe, Sie finden zwischendurch
Zeit fur diese Ausgabe von Philanthro-
pie Aktuell — und winsche Ihnen eine
anregende Lektlre.

Ihr Georg von Schnurbein

enter for Philanthropy Studids (QE
Steinengraben 225EH-405kBasel “ S
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www.ceps.unibas.ch

Grantee Review Report: Die Sicht der Destinatire

Destinatire sind die wichtigsten Stakeholder von Férderstiftungen, fin-
den sich aber dennoch hiufig in der Rolle als Bittsteller wieder. Daraus
ergibt sich ein Machtungleichgewicht in der Beziehung zwischen For-
derstiftungen und Destinatiren. Von Prof. Dr. Georg von Schnurbein

FUr Forderstiftungen driickt sich die-
ses Machtungleichgewicht unter ande-
rem darin aus, dass sie kaum direkte
und ehrliche Feedbacks zu ihren eige-
nen Aktivitdten erhalten. Schliesslich
denkt jeder Destinatar an den nachsten
Forderantrag.

Feedbacks objektivieren

Um die Sicht der Destinatare objek-
tiver erfassen zu kénnen, wurde vom
US-amerikanischen Center for Effec-
tive Philanthropy (CEP) eine Methode
entwickelt, die auf einem anonymisier-
ten Fragebogen beruht. Den «Grantee
Perception Report» haben seit 2003
Uber 300 Stiftungen mehrheitlich aus
den USA und Kanada durchgefiihrt, je-
doch gibt es keinen Ubergeordneten
Bericht.

Fir die Schweiz haben sich daher
sechs Forderstiftungen und ein ge-
meinnutziger Forderverein zusammen-
geschlossen und gemeinsam mit dem
CEPS den «Grantee Review Report»
entwickelt. Die beteiligten Forderorga-
nisationen verflgten fur das Jahr 2018
gemeinsam Uber einen Forderetat von
CHF 184 Mio. und haben in dieser Zeit
1'920 Antrage bearbeitet.

Um die Sicht der Destinatéare zu er-
fassen, wurden zwei Gruppen befragt:
Forderpartner und Antragssteller. For-
derpartner sind Destinatare, die For
dergelder erhielten, Antragsteller sind
Organisationen, deren Antrage abge-

lehnt wurden. Insgesamt wurden die
Antworten von 416 Forderpartnern und
252 Antragstellern zu folgenden The-
men ausgewertet: Verstandnis und Ein-
flussnahme der Stiftung auf den Tatig-
keitsbereich der Partnerorganisationen,
Kommunikation und Transparenz, An-
tragsvorbereitung sowie Forderphase.

Personlicher Kontakt zentral

Die gefdrderten Organisationen be-
finden sich in allen Entwicklungsstu-
fen. Von der Grindungsphase bis zur
Konsolidierungsphase sind alle Stufen
des organisationalen Lebenszyklus re-
lativ gleichverteilt vertreten. Bei FOr
derantragen gibt es also weder einen
besonderen Wissens- oder Netzwerk-
vorsprung alter Organisationen oder ei-
nen Neuheitsbonus fir junge Organisa-
tionen.

Eine wesentliche Erkenntnis der Um-
frage ist, dass der persdnliche Kontakt
die Chancen fir eine Annahme deut-
lich erhoht: 76% der Forderpartner vs.
der 36% Antragsteller hatten in der An-
tragsphase direkten Kontakt mit Mitar
beitenden der Stiftung. Viele Stiftungen
bieten Telefonkontakt oder Kurzantréage
als erste Informationsstufe an, jedoch
sind hier bei den Forderstiftungen per-
sonelle Grenzen gesetzt. Gleichzeitig
gaben nur 25% der Forderpartner bzw.
38% der Antragsteller an, die zu Verfu-
gung gestellten Informationsangebote
auf Webseiten usw. genutzt zu haben.
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Aufwand und Kosten fiir Antrdage

69% der Gesuche sind Erstantréage.
Dies zeigt, dass die Beziehung zwi-
schen Stiftungen und Destinatdren
meist nicht auf Routine beruht, son-
dern immer wieder neue Beziehungen
entstehen. Erfolgreiche Fdrderpartner
wenden auch deutlich mehr Zeit fir die
Antragstellung auf. Sie bendtigen im
Schnitt 63 Stunden, wahrend abgelehn-
te Antragsteller nur 32 Stunden anga-
ben, um einen Antrag vorzubereiten.

Auf der Grundlage der Angaben der
Destinatdare und mit Hilfe ergénzender
Informationen der an dieser Studie be-
teiligten Stiftungen wurde eine Schat-
zung des Arbeitsaufwands fir den
Antragsprozess auf beiden Seiten (Stif-
tungen und Destinatare) errechnet. Das
Ergebnis ist ein durchschnittlicher Auf-
wand von 2,2% des Forderetats, den
die Bearbeitung aller (erfolgreichen und
abgelehnten) Antrage erfordert. Auf-
grund des Einbezugs aller Antrage sind
die Nettokosten fir einen erfolgreichen
Antrag bei den Destinataren (mit CHF
6'290) hoher als bei den Forderstiftun-
gen (CHF 1'531).

VERSTANDNIS & EIN-
FLUSSNAHME

KOMMUNIKATION TRANSPARENZ

ANTRAGSPROZESS FEEDBACK NACH AN-

TRAGSABLEHNUNG

FORDERPHASE

FORDERPARTNER

41 4.4 4.2

3.9 4.4

ANTRAGSTELLER

3.7 3.0

3.6 2.8

Der «Grantee Review» Benchmark zeigt, dass Destinatére die Arbeit von Stiftungen im Allgemeinen positiv bewer-

ten. Die Auswertungen beruhen auf einem Stichprobenumfang von N=25 Forderpartner bzw. N=23 Antragsteller

(Maximalwert 5, Minimalwert: 1). Quelle: Grantee Review Report 2019

Die Ergebnisse zeigen weiter, dass in
knapp der Halfte der Féalle die finanzi-
elle Unterstltzung durch die Stiftungen
entscheidend zur Stabilitdt und Weiter
entwicklung der Organisation beigetra-
gen hat. Als grésste Herausforderung
sehen die Destinatare die wachsen-
de Konkurrenz um Gelder (18%), das
geringe Angebot an passenden For-
derorganisationen (17%) und den ent-
sprechend aufwandigen Suchprozesss
(14%).

Schon jetzt wird der Erfolg dieser

Form des Feedbacks sichtbar: Einzel-
ne beteiligte Stiftungen haben ihre Pro-
zesse zur Forderung Uberarbeitet oder
erganzende Informationen eingeholt.
Zum anderen fand ein Workshop zwi-
schen Vertretern von Forderstiftungen
und Destinataren statt, bei dem die Er
gebnisse diskutiert wurden (siehe Arti-
kel unten). So kann das Machtgefalle in
der Zukunft vielleicht etwas verringert
werden.

Grantee Review Report 2019

ceps.unibas.ch/de/praxistransfer/granteereview/

Der erste Schweizer Grantee Review Report: Kommunikation ist zentral

Zum Jahresbeginn trafen sich Vertreter von SwissFoundations und Swissfundraising zur Diskussion der Resultate
aus dem ersten Schweizer Grantee Review Report. Einer wichtigen Aussage des Reports, der Bedeutung des
personlichen Austauschs, wurde dadurch direkt Folge geleistet.

Der Grantee Review Report zeigt klar:
Gute Kommunikation zwischen Férderern
und Destinatéren ist zentral fUr eine erfolg-
reiche Forderung.

Kontakt ohne grosse Umwege

Das personliche Gesprach, um gegen-
seitige Erwartungen sowie Fragen infor
mell und schnell zu kléaren, ist sowohl flr
Fundraiser, als auch fir Stiftungen (98
bzw. 99%) dusserst hilfreich. Darlber hin-
aus gibt fast die Hélfte aller Befragten an,
Uber personliche Kontakte auf die Stiftung
aufmerksam geworden zu sein, denn der
Suchprozess von passenden Forderins-
titutionen gestaltet sich nach wie vor als
schwierig.

Zentral beim Kontakt ist der Zeitpunkt:
Vorab, zur Klarung offener Punkte, ist er es-
sentiell. Wahrend der Forderphase, bspw.
in Form eines Besuchs vor Ort, beglnstigt
er das Verstandnis flr das Projekt, wird je-
doch nur von 46% der Destinatare als hilf-
reich eingestuft. Bei der nicht-finanziellen

Unterstiitzung besteht fir Forderorganisa-
tionen somit durchaus noch Potenzial.

Information: Bring- und Holschuld
Potenzial nach oben lasst sich auch bei
negativen Bescheiden identifizieren: Wird
ein Fordergesuch abgelehnt, fragen nur
23% der Befragten nach den Griinden da-
fur. Dies obwohl Feedback nach Antrags-
ablehnung einen wichtigen Lerneffekt ge-
nerieren konnte und daher entsprechend
angeboten und genutzt werden sollte.
Generell 1auft ein Grossteil der Kommu-
nikation nach wie vor Uber die klassischen
Kanale — die Relevanz von Sozialen Medi-
en ist bis anhin vernachlassigbar. Die be-
reits von vielen Stiftungen zur Verflgung
gestellten Informationsinstrumente mus-
sen jedoch besser nutzbar und bekannt
gemacht werden. Sind ausreichend In-
formationen verflgbar — insbesondere
FAQs und Killerkriterien bei Forderantra-
gen waren besonders hilfreich — liegt die
Holschuld allerding bei den Destinataren,

wie auch von den Fundraising-Vertretern
betont wurde. Warum diese teilweise zu
wenig berlcksichtigt werden, ist jedoch
dem Zeitdruck geschuldet, um den quan-
titativen Output-Vorgaben von Forderan-
tradgen gerecht zu werden. Bestatigt wird
dies mit der Aussage im Report, welche
als grosste Herausforderung fur Destina-
tére die wachsende Konkurrenz um Gel-
der (18%) nennt.

Dialog weiter starken

Auch in Zukunft soll der Dialog zwischen
Stiftungen und Destinataren institutionali-
siert und das partnerschaftliche Verhéltnis
gestarkt werden. Der Grantee Review Re-
port hat sich daflr als optimale Diskussi-
onsgrundlage bewahrt und wird daher im
Rahmen des Schweizer Stiftungssymposi-
ums vorgestellt. Den sieben Forderorgani-
sationen, welche sich an dem Report be-
teiligt haben, danken wir an dieser Stelle
herzlich fUr ihren wertvollen Beitrag.

Katharina Guggi, SwissFoundations


http://ceps.unibas.ch/de/praxistransfer/granteereview/
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«Gute Antragsteller wissen zu lesen, zuzuhéren und regelmissig zu scheitern.»

Das Stellen von Antrigen gehort fiir mittelsuchende Organisationen zum Alltag. Andreas Cueni — selbstindi-
ger Spezialist fiir Mittelbeschaffung und Offentlichkeitsarbeit — erzihlt, was es fiir einen gelingenden Antrag
braucht, wie man mit Ablehnung umgeht und wie Forderstiftungen Antragstellende unterstiitzen kénnen.

CEPS: Antrage schreiben — Kunst oder
Fleissarbeit?

A.C.: Mittelsuchende Organisationen
verfligen oft lber eine Vielzahl laufen-
der Projekte und Angebote, die fast
alle wichtig und dringend sind. Vor ei-
ner Antragstellung muss sich eine Mit-
telsperson, oft ein Fundraiser, darin
einarbeiten, die besten Angebote aus-
wahlen, die Fakten dazu zusammentra-
gen und ihn eine attraktive Form brin-
gen. Das ist Arbeit, die nicht abgekdirzt
werden sollte, und umfasst reihenwei-
se Besprechungen und Redaktionsta-
ge. Entgegen manchmal portierten My-
then gibt es nicht fur jedes Thema eine
Stiftung und keine mehr, die ihre Mittel
nicht einzusetzen weiss. Eine Kunst ist
sicher, die Chancen im Stiftungswesen
realistisch einzuschatzen, die passen-
den Forderinstitutionen zu identifizieren
und diesen jeweils die Partnerschaften
so anzubieten, dass sie den objektiven
Kriterien und subjektiven Winschen
entsprechen.

Andreas Cueni, lic. phil. I, Basel,
geboren 1966, ist seit 25 Jahren
\ i m hauptberuflich als Spezialist in
6}‘ b der Mittelbeschaffung und Of-
I B fentlichkeitsarbeit fir gemein-
nitzige Organisationen tatig, oft
in der Zusammenarbeit mit For
derstiftungen und bei Kapitalbe-
schaffungs-Kampagnen.

CEPS: Es gehort dazu, dass Forderan-
trage abgelehnt werden. Was konnen
Stiftungen machen, damit dies fir An-
tragsteller einfacher hinnehmbar ist?

A.C.: Im lIdealfall wirde natlrlich eine
Stiftungsmanagerin in ein paar Sat-
zen eine Begrindung schreiben, wel-
che die Projekttragerschaft nachdenk-
lich macht. Gute Antragsteller wissen
zu lesen, zuzuhdren, regelmassig zu
scheitern und Ruckmeldungen ernst
zu nehmen. Hilfreich ware schon eine
klare Unterscheidung in grundsatzli-
che Absagen und solche akuter Art: Ist
der Zweck oder der geographische Fo-
kus gar nicht getroffen oder mochte die
Stiftung dazu ermuntern, nachstes Jahr
wieder anzuklopfen, wenn neue Mit-

tel verfligbar sind oder der Antrag viel-
leicht erganzt werden konnte?

CEPS: Mehr personliche Kommunikati-
on mit der Stiftung wird bei Antragstel-
lern hochgeschrieben. Was heisst das
und inwiefern ist das realistisch?

A.C.: Die Voraussetzungen daflr ver
bessern sich ja. Die Zahl der Forderins-
titutionen mit eigenen Geschéaftsstellen
wachst, bestehende Organisationen
bauen ihre Teams aus, auf Seiten der
Stiftungen wie bei ihren Partnern. Im-
mer mehr Tagungen, langere Weiterbil-
dungen und Referate vermitteln Know-
how und erleichtern den Austausch
innerhalb und zwischen Welten. Schon
einfache Webseiten kénnen klar vermit-
teln, worauf sich Stiftungen konzentrie-
ren, wie sie Jahres-Schwerpunkte set-
zen und was sie auf keinen Fall prifen
wollen. Gerade klar formulierte Nega-
tivkriterien enthalten wichtige Informa-
tionen. Berater bringen ihre langjahrige
Erfahrung ein und vermitteln Hinter
grinde und Verstandnis.

CEPS: Wo kdénnen/muUssen sich Stiftun-
gen verbessern?

A.C.: Alle NPO verdffentlichen heu-
te, anders als noch Ende des letzten
Jahrhunderts, Tatigkeitsberichte, fast
immer mit Wirkungs- und Finanzkenn-
zahlen. Aufschlussreich waren auch auf
Seiten der Stiftungen offentliche Be-
richte zur Fordertatigkeit; das einiger
massen geschulte Publikum kann aus
Listen von berlcksichtigten Partnern
und Projekten viel herauslesen, sogar
wenn Fordersummen nicht vollstandig
dabeistehen. Fakten und Herzensan-
liegen deutsch und direkt kommunizie-
ren, personlich, telefonisch, in einem
Mail, muss nicht aufwandig sein; die
Destinatare werden sie zu ihrem eige-
nen Nutzen annehmen und speichern.

CEPS: Zum Schluss: Wie hat sich das
Stiftungswesen aus lhrer Sicht in den
letzten Jahren verandert?

A.C.: Dank Wissenschaft, Verban-
den und offentlicher Hand liegt viel
mehr Wissen dazu vor; das ist erfreu-

lich. Organisationen und Dienstleis-
tende versuchen, dieses zu verarbei-
ten, zu nutzen und zu teilen; sie sind
ja an langfristigen Partnerschaften in-
teressiert. Visibilitat lockt aber auch al-
lerhand Anfanger auf den Plan, die sich
zuwendungsbeddrftig erachten und die
Regeln nicht kennen. Dann ist die zu-
nehmende Prasenz von offentlichen
Einrichtungen, Schulen und Spitalern
als Antragsteller nicht zu Ubersehen.
Und manches bleibt; es gibt weiterhin
eine Welt von Stiftungen, die sich von
Trends nicht beeinflussen lasst, diskret
wirken und minimal kommunizieren
will. Es gibt also Beharrungsvermaogen.

CEPS: Herzlichen Dank!

Das CEPS gibt es neu auf LinkedIn
Das CEPS erweitert seine Préasenz in den
Sozialen Medien. Seit Februar 2020 ver-
flgen wir Uber eine Unternehmensseite
auf LinkedlIn, auf der wir Aktuelles aus
der Forschung und Praxis rund um den
Nonprofit-Sektor und Philanthropie dis-
kutieren und Uber unser Weiterbildungs-
Angebot informieren. Die LinkedIn-Seite
erganzt unseren Twitter-Account, den wir
seit Anfang 2017 flhren.

linkedin.com/company/cepsbasel
twitter.com/CEPS Basel

CEPS Jahresbericht 2019 erschienen

Anfang Marz 2020 verdffentlichte das
CEPS seinen Jahresbericht 2019 - in ei-
nem neuen Kleid. Auch ein Jahr nach un-
serem zehnten Jubilaum ging die Arbeit
des CEPS-Teams mit unvermindertem
Elan weiter. Das Jahr 2019 stand insbe-
sondere im Zeichen einer verstarkten
internationalen Ausrichtung, sowohl was
die Forschung als auch was die Weiterbil-
dung angeht. Wir danken allen Forderern,
Partnerorganisationen und den Dozieren-
den flr die konstruktive und erfolgreiche
Zusammenarbeit — und freuen uns schon

auf viele weitere gemeinsame Projekte!
ceps.unibas.ch/de/ueberuns/jahresberichte/



http://linkedin.com/company/cepsbasel
http://twitter.com/CEPS_Basel
http://ceps.unibas.ch/de/ueber-uns/jahresberichte/
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Im September 2020 heisst es wieder «GSE». In diesem Lehrgang tref-
fen sich Initiierende von Sozialprojekten und Teilnehmende aus Non-
profit- und For-profit-Organisationen, um diese Projekte weiterzuent-
wickeln. Auch dieses Jahr sind wieder spannende Projekte am Start.

Dieses Jahr findet der neu konzipierte
Zertifikatslehrgang «Global Social Ent-
repreneurship» (GSE) zum zweiten Mal
statt. Der Kurs folgt dem Konzept des
projektbasierten praktischen Lernens.
Der GSE richtet sich an Teilnehmende,
die im Nonprofit- oder im Forprofit-Be-
reich arbeiten, an interkultureller Projek-
tarbeit interessiert sind und ihre berufli-
che Expertise zur Weiterentwicklung von
sozialen Projekten in Landern des Globa-
len Stdens einbringen mochten.

Auch dieses Jahr sind wieder finf
spannende Projekte aus drei Kontinenten
und mit verschiedensten Fokusthemen
im Kurs vertreten, die jeweils in kleinen
Gruppen weiterentwickelt werden. Das
Sozialprojekt aus Lima, Peru, nutzt digi-
tale Medien, um Bildungsprogramme in
weniger entwickelten Gebieten zu er
moglichen. Die Projektidee aus Mwanza,
Tansania, hat zum Ziel, Moglichkeiten
far junge Frauen zu schaffen, ihre Mobi-
litdt zu erweitern, und versucht, sie vor
Ubergriffen zu schiitzen. Die Initiative in
Stdindien kimmert sich um altere Men-
schen in landlichen Gebieten und mochte
neue Einrichtungen fir diese Zielgruppe
schaffen. Das Projekt in Casablanca, Ma-
rokko, richtet sich an unterprivilegierte
Mitarbeitende und setzt sich zum Ziel
aus Abfallstoffen Produkte fir einen in-

MOOC Entrepreneurship in Nonprofits

Start: 16. Marz 2020 (Einstieg bis Ende Marz

maoglich): Zum Kurs

Master Class
06. - 08. April 2020, Genf

CAS Nonprofit Governance & Leadership

3 Module —Wilen & Basel
Start: 20. April 2020

CAS Wirkungsmanagement in NPO
3 Module — Sigriswil & Basel
Start: 17 August 2020

CAS Global Social Entrepreneurship
5 Module - Online, Basel, On-Site
Start: 21. September 2020

Jetzt anmelden -> CEPS Weiterbildung

ternationalen Markt herzustellen. Und
in Nairobi, Kenia, soll ein neues Zent-
rum zur Unterstlitzung von Jungunter
nehmern eingerichtet werden.

Der GSE setzt sich aus finf Modulen
zusammen und verbindet theoretische
Einheiten mit praktischer Weiterent-
wicklung der Projekte direkt vor Ort.
Durch die Verbindung von Theorie und
Praxis vermittelt der GSE tiefe Einblicke
in moderne Anséatze des unternehme-
rischen Projektmanagements und be-
deutende Entwicklungsmodelle fir so-
ziale Innovationen.

Nicholas Arnold

ceps.unibas.ch/de/cas-global-social-entrepreneurship/
|

QUARTALSZAHL
10 Milliarden USD

Mit diesem Betrag will Amazon-Chef
Jeff Bezos gegen den Klimawandel an-
kampfen. Die Reaktionen auf seine Ins-
tagram-Ankindigung fielen unterschied-
lich aus. Auch CEPS-Direktor Georg von
Schnurbein kam als Experte in den Me-
dien zu Wort. Das CEPS zum Lesen, Hoé-
ren und Sehen gibt es in unserem Me-
dienspiegel.

ceps.unibas.ch/de/ueberuns/medienspiegel

WEITERE TERMINE

PPCmetrics
05. Mai 2020, Zlrich

SwissFoundations
14.-15. Mai 2020, Basel

Schweizerische Gemeinniitzige
Gesellschaft
04. Juni 2020, Bern

Aufgrund der aktuellen Situation ist es
moglich, dass die oben aufgefihrten
Veranstaltungen abgesagt, verschoben
oder in einer angepassten Form durch-
geflihrt werden.

Der Schweizer Stiftungssektor
wichst weiterhin, allerdings zei-
gen sich regionale Unterschiede.

2019 wurden in der Schweiz 349 ge-
meinnltzige Stiftungen gegriindet und
deren 216 liquidiert, womit das Schwei-
zer Stiftungswesen aktuell 13293 ge-
meinnltzige Stiftungen umfasst.

Die hochste Stiftungsdichte besitzt
weiterhin der Kanton Basel-Stadt mit
45 Stiftungen pro 10°000 Einwohner.
Das starkste \WWachstum hingegen findet
in der Romandie statt, wo beispielswei-
se alleine in Genf im Jahr 2019 65 neue
Stiftungen gegrindet wurden. Hinge-
gen weist der Kanton ZUrich ein negati-
ves Wachstum auf.

Die bisher héchste je gemessene An-
zahl an Liquidationen in einem Jahr lasst
den Schluss zu, dass viele, insbesonde-
re altere Stiftungen Mihe bekunden mit
den Niedrigzinsen und Veradnderungen
im Forderbereich. Dennoch scheint die
Grindung einer gemeinnltzigen Stif-
tung weiterhin attraktiv. So nimmt der
Anteil an Forderstiftungen wieder zu.
Zudem ist bei den Neugriindungen ein
starker Fokus auf den Bereich Umwelt
erkennbar.

Der Schweizer Stiftungsreport 2020
wird vom CEPS gemeinsam mit Swiss-
Foundations und dem Zentrum fir Stif-
tungsrecht der Universitat Zlrich ver
offentlicht und erscheint am 28. April
2020.

Nicholas Arnold

Center for Philanthropy Studies,
Steinengraben 22, 4051 Basel
www.ceps.unibas.ch

Nicholas Arnold (n.arnold@unibas.ch)
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