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Kurzfassung

Beacon Hill Village erbringt und koordiniert als Intermediér ein breites Spektrum von Dienstleistungen fir &ltere Men-
schen in Boston. Durch Kombination professioneller Dienstleister und Freiwilligenarbeit sowie alternative Preismodelle
fur finanzschwache Mitglieder ist es der Organisation gelungen, ein an den Kundenbedirfnissen orientiertes Angebot
fiir (fast) alle Menschen zugénglich zu machen. Der Beitrag stellt das Geschaftsmodell von Beacon Hill Village vor und
diskutiert die Umsetzbarkeit in Deutschland.

Abstract

Beacon Hill Village provides and coordinates a broad range of services for older people living in Boston. By combining
professional service offerings and volunteering as well as special pricing schemes for people with limited financial re-
sources, Beacon Hill Village succeeded in offering service bundles addressing the customers’ needs to (almost) every-
body. This article describes the business model of Beacon Hill Village and discusses whether it could be successful in

Germany as well.

1 Motivation und Zielsetzung

Die Diskussionen uber Versorgungsstrukturen, die ein
»Independent Living“, d.h. ein mdglichst unabhéngiges
und selbstbestimmtes Leben &lterer Menschen in den ei-
genen vier Wanden bei hoher Lebensqualitdt, ermdgli-
chen, gewannen in den vergangenen Jahren sowohl im
gesellschaftlich-politischen als auch wissenschaftlichen
Diskurs an Intensitdt. Neben den offensichtlichen Griin-
den, wie z.B. die demographische Veranderung, die damit
verbundene Kostensteigerung bei Vorsorge- und Versor-
gungssystemen oder die Potenziale technologischer Inno-
vationen, ist dies insbesondere auch dem Umstand ge-
schuldet, dass nach wie vor lberzeugende Geschaftsmo-
delle zur Begegnung der Herausforderungen unserer ,,al-
ternden Gesellschaft”, aber auch zur ErschlieRung der
wirtschaftlichen Potenziale des so genannten ,,silver mar-
ket fehlen [1]. Der vorliegende Beitrag beschreibt eine
erfolgreiche Ldsung aus den USA und diskutiert die Um-
setzbarkeit in Deutschland.

2  Fallstudie: Das Geschaftsmodell
von Beacon Hill Village

Beacon Hill Village (BHV) ist eine 2001 gegriindete Or-
ganisation, die in mehreren Stadtteilen von Boston (Mas-
sachusetts, USA) Unterstiitzungsdienstleistungen, kultu-
relle und soziale Aktivitdten und verschiedene Program-
me (z.B. Fitnessprogramm, Wellness) anbietet oder orga-
nisiert. Gegrindet von ,alt-eingesessenen” Bewohnern

von Beacon Hill, dem Stadtteil Bostons, in dem die Orga-
nisation ihren Ausgangspunkt nahm, verfolgt sie das Ziel,
&lteren Menschen den Verbleib in deren Wohnungen zu
ermoglichen und zur Lebensqualitat ihrer Mitglieder bei-
zutragen.

2.1 Leistungsangebot

Das Leistungsangebot von Beacon Hill Village lasst sich
in die drei Kategorien Dienstleistungen, Programme und
Aktivitaten unterteilen.
Dienstleistungen dienen der Problemlésung fiir den Kun-
den und umfassen:
e Haushaltsnahe Unterstiitzung
- Reparaturen und Wohnraumanpassungen
- Haushaltstatigkeiten: putzen, kochen etc.
- GrofRputzaktionen und Entrimpelungen
- Unterstiitzung bei administrativen Angelegenhei-
ten (z.B. Finanzen)
- Computer-Assistenz
e Befdrderung
- Zweimal wochentlich Fahrten zu Einkaufszen-
tren (im Mitgliedsbeitrag enthalten)
- Preisreduzierte Limousinen- und Taxi-Services
- Hin- und Ruckfahrten fiir Arztbesu-
che/Spitalsaufenthalte (bei arztlicher Verschrei-
bung) (im Mitgliedsbeitrag enthalten)
- Individuelle Fahrdienste
e Concierge Service (individuelle Problemlésung) (im
Mitgliedsbeitrag enthalten)



Programme bezwecken die Verbesserung der Gesundheit
und des Wohlbefindens der Mitglieder und sind als Pré-
ventionsangebot fiir ein aktives Altern zu verstehen:
e Verschiedene Fitnessprogramme, bspw.

- Yoga

- Walking (im Mitgliedsbeitrag enthalten)

- Stretch- und Starkungstraining (im Mitgliedsbei-

trag enthalten)

- TaiChi
Aktivitaten dienen der sozialen Vernetzung, kulturellen
Bereicherung und Unterhaltung (teilweise im Mitglieds-
beitrag enthalten, teilweise mit zuséatzlichem Unkosten-
beitrag):
e Museums- und Ausstellungsbesuche
e Fahrten zu Konzerten und anderen Kulturveranstal-

tungen in der Region
e ,Conversations with...“ — Vortrdge und Diskussions-

runden
o Bildungsseminare zu verschiedenen Themen
e Interessensgruppen (Reisen, Film, Singles etc.)
Die Interessensgruppen, die von einzelnen Mitgliedern ins
Leben gerufen wurden und meist rege besucht werden,
sind zu einem wichtigen Leistungsbestandteil geworden.
Die unkomplizierten Treffen zwischen den Mitgliedern
ohne spezielles Programm sind ein von den Mitgliedern
geschétzter Beitrag zur sozialen Vernetzung.
Dariiber hinaus erhalten Mitglieder Rabatte bei verschie-
denen Angeboten, bspw. flir Personal Trainers, in Restau-
rants oder Luncheon Clubs. Weiterhin haben die Mitglie-
der von Beacon Hill Village prioritdren Zugang zu geriat-
rischen Angeboten des Massachusetts General Hospital
(MGH). Erganzend dazu besteht die Mdglichkeit, Mit-
glied der MGH Executive Registry zu werden, die Zu-
gang zu englischsprachigen Arzten im Ausland sichert.
Hierfur erhalten die Mitglieder von Beacon Hill Village
einen Preisnachlass von 75 Prozent.
Das Massachusetts General Hospital (MGH) war von An-
fang an Teil des Dienstleister-Netzwerks von Beacon Hill
Village. Als  weiteres  Partnerunternehmen  war
HouseWorks als Anbieter ambulanter Pflege und ver-
schiedener haushaltsnaher Dienstleistungen von Anbeginn
an dabei. Dadurch hatte Beacon Hill Village bereits bei
Griindung ein Netzwerk von Anbietern, dessen Leistun-
gen fir Kunden verstandlich kommuniziert werden konn-
ten und nicht zuletzt dank der Reputation des MGH auch
als eine Art ,.eye-catcher” fungierten.
Die meisten Dienstleistungen erbringen externe Anbieter.
Nachdem anfanglich die Partnerunternehmen aktiv ge-
sucht werden mussten, kommen mittlerweile Dienstleister
auf Beacon Hill Village mit dem Wunsch zu, in das
Netzwerk aufgenommen zu werden. Dies zeigt, dass es
der Organisation gelungen ist, einen flr Dienstleister inte-
ressanten Markt zu erschliel3en, respektive Kundenzugang
zu schaffen.

2.2 Kunden

Das Angebot von Beacon Hill Village richtet sich an alle
Menschen ab einem Alter von 50 Jahren. Aktuell hat die

Organisation Uber 350 Mitglieder. Da neben der Mitglied-

schaft flr Einzelpersonen auch eine Mitgliedschaft fir

Paare angeboten wird, entspricht dies in etwa 470 Perso-

nen. Das Durchschnittsalter der Mitglieder liegt zwischen

Anfang und Mitte 70. Zumeist erwerben die Mitglieder

selbst ihre Mitgliedschaft, in einigen Fallen kaufen aber

auch Angehorige diese als Geschenke.

Etwas Uber ein Viertel der Mitglieder sind so genannte

Membership Plus-Mitglieder [2]. Membership Plus ist ein

Programm fir Menschen mit begrenzten finanziellen Mit-

teln, die — subventioniert durch lokale Wohltatigkeitsor-

ganisationen — eine Mitgliedschaft bei Beacon Hill

Village zu einem deutlich glnstigeren Preis erhalten.

Es lassen sich drei Gruppen von Mitgliedern unterschei-

den:

e Mitglieder, die die angebotenen Basis-Dienste, wel-
che im Mitgliedsbeitrag enthalten sind, intensiv nut-
zen,

e Mitglieder, die kostenpflichtige Zusatzdienste und
die angebotenen Programme (z.B. Fitnessprogramm)
nutzen,

e Mitglieder, die weder Dienstleistungen noch Pro-
gramme nutzen, sondern Beacon Hill Village als eine
Art Versicherung fir ihre Zukunft sehen.

In die letzte Gruppe fallen beinahe 40 Prozent der Mit-

glieder. Unter den Personen der ersten Gruppe finden sich

erwartungsgeman viele Membership Plus-Mitglieder [2].

Das wichtigste Motiv, Mitglied von Beacon Hill Village

zu werden, ist nach Einschatzung des Prasidenten von

BHV der Wunsch der meisten Menschen ,,ihr normales

Leben mdglichst lange so weit wie mdglich aufrechtzuer-

halten“. Die Mitglieder sehen Beacon Hill Village als eine

Alternative zu einem Umzug in eine stationdre Einrich-

tung wie Continuing Care Retirement Communities

(CCRC) oder Assisted Living-Einrichtungen. Beacon Hill

Village gelingt es auch, die Ubersiedlung in stationare

Einrichtungen zu verzdgern. Ganzlich verhindern kann

die Organisation dies nicht in allen Féllen, sodass BHV

dann die ,,vorletzte* Station ist.

Als Mitgliederorganisation sind die Kunden intensiv in

alle Bereiche der Organisation involviert. Verschiedene

Komitees definieren das Leistungsangebot, entscheiden

Uber die Vermarktungsaktivitaten und damit die Darstel-

lung nach auflen oder erarbeiten Strategien, um Spenden-

gelder zu gewinnen.

2.3 Leistungserstellung

Fur die Leistungserbringung und -koordination beschaf-
tigt Beacon Hill Village Personal im Umfang von rund
vier Vollzeitdquivalenten. Im Vergleich zu anderen Orga-
nisationen, beispielsweise Capitol Hill Village in Was-
hington DC, hat BHV relativ viel angestelltes Personal.
Fur die Zukunft ist geplant, den Anteil der Freiwilligen zu
erhéhen, um die Kosten zu reduzieren. Rund die Hélfte
der Freiwilligen sind selbst Mitglieder. Darlber hinaus
fungieren Schuler und Studenten als Freiwillige.

Anfragen fir Dienstleistungen erfolgen in Gber 90 Prozent
der Félle via Telefon. Dagegen erfolgt die Anmeldung zu



den Programmen zu ca. 40 Prozent per E-Mail und nur in
rund 60 Prozent der Falle via Telefon. In aller Regel sind
es die alteren Menschen selbst, die die Leistungen anfra-
gen. Bei jedem Anruf versuchen die Mitarbeiter von
Beacon Hill Village, einen Gesamteindruck der momen-
tanen Situation des Mitglieds zu bekommen. Hierzu ver-
suchen sie, den Anrufer in ein Uber die unmittelbare Be-
stellung hinausgehendes Gespréch zu vertiefen und 6ffnen
die elektronische Kundenakte, um etwaige Unregelma-
Rigkeiten oder ungewohnliche Muster im Verhalten des
Mitglieds feststellen zu kénnen (z.B. erster Anruf nach
langerer Zeit, Rickgang in der Teilnahme an angebotenen
Programmen etc.).

Da Anfragen — insbesondere fiir den Concierge-Service —
sehr vielfaltig sind und jeweils eine auf die individuellen
Anforderungen zugeschnittene Losung gesucht wird, exis-
tieren keine definierten Prozesse oder schriftlichen Anlei-
tungen zur Leistungserbringung. Die erbrachten Leistun-
gen sind fur jedes Mitglied in einer Microsoft Access-
Datenbank gespeichert und zumeist durch eine Beschrei-
bung (als Freitext) ergénzt.

Nach einem Kundenbesuch eines Dienstleisters, ruft ein
Mitarbeiter von Beacon Hill Village beim Mitglied an,
um nachzufragen, ob die Leistung zur Zufriedenheit erb-
racht wurde. Davon ausgenommen sind ,,Routine-
Dienste” wie beispielsweise die Fahrten zu den Einkaufs-
zentren. Bei langer dauernden Diensten, z.B. dem Strei-
chen der Wande in der Wohnung eines Mitglieds, ruft
BHYV téglich an, um den Fortschritt zu erfragen. Die so
gewonnenen Kundenfeedbacks helfen bei der Entschei-
dung, welche Dienstleister durch Beacon Hill Village
empfohlen werden.

Die Fluktuation unter den Partner-Unternehmen ist ge-
ring. In der Vergangenheit mussten aber bereits mehrfach
Firmen aufgrund von Qualitdtsméngeln ausgeschlossen
werden.

Qualitatssicherung und Reduktion der Komplexitat bei
der Suche nach geeigneten Dienstleistern sind die zentra-
len Mehrwerte, die BHV seinen Kunden als so genannter
Intermediar flr extern erbrachte Dienstleistungen bietet.

2.4 Kosten und Erlose

Die Mitgliedschaft in Beacon Hill Village kostet jahrlich
USD 600 fur Einzelpersonen beziehungsweise USD 890
fir Paare. Im Rahmen des Membership Plus-Programms
erhalten Einzelpersonen die Mitgliedschaft fur USD 100
pro Jahr, Paare zahlen USD 150. Die Differenz zwischen
dem reguldren Mitgliedsbeitrag und der preisreduzierten
Membership Plus-Mitgliedschaft tragen verschiedene
Wohltatigkeitsorganisationen. Diese tbernehmen auf3er-
dem die Kosten fiir eine Gutschrift im Wert von USD 250
je Membership Plus-Mitglied, die diese fiir Dienstleistun-
gen oder Programme nutzen kénnen.

Der Mitgliedsbeitrag umfasst neben den in Abschnitt
2.1gekennzeichneten Dienstleistungen, Programmen und
Aktivitaten auch den gesamten Zeitaufwand der Mitarbei-
ter zur individuellen Problemldsung fiir den Kunden (inkl.
Suche nach geeigneten externen Dienstleistern im Rah-
men des Concierge Services). Alle anderen Leistungen

werden separat durch BHV oder die externen Dienstleis-
ter verrechnet.

In den meisten Fallen zahlen die Mitglieder die in An-
spruch genommenen Leistungen selbst. Eine Bezahlung
durch Angehorige ist nicht zuletzt deswegen selten, da
viele Mitglieder Beacon Hill Village als eine Mdglichkeit
sehen, die Abhdangigkeit von den Angehdrigen, zumeist
den erwachsenen Kindern, zu reduzieren.

Die tatsachlichen Kosten je Mitglied belaufen sich fiir
Beacon Hill Village auf ca. USD 1000 pro Jahr. Somit
ergibt sich eine Unterdeckung durch die Mitgliedsbeitrage
von rund 40 Prozent oder USD 400 je Mitglied, die Uber
Spenden gedeckt werden missen. Beacon Hill Village
verfolgt das Ziel, diese Liicke durch Kostensenkungen zu
verkleinern. Der Prasident von BHV rechnet gegenwartig
jedoch nicht damit, dass die Organisation je ohne Spen-
den auskommen wird. Durch die Spenden ist es moglich,
die Mitgliederbeitrdge auf einem relativ niedrigen Niveau
zu halten. Andere Organisation, beispielsweise die zweit-
alteste Village-Organisation ,,Cambridge at Home* in
Cambridge, Massachusetts, haben deutlich héhere Grund-
tarife.

Uberlegungen, Beacon Hill Village an den vermittelten
Umsatzen der externen Anbieter zu beteiligen, wurden nie
ernsthaft verfolgt. Die Organisation hat stattdessen das
Ziel, mit den Dienstleistern Preisnachldsse flr ihre Mit-
glieder zu vereinbaren. BHV sieht diese Preisnachlésse
als zentrales Marketing-Argument, welches fir die Orga-
nisation wichtiger ist als eine Umsatzbeteiligung, die oh-
nedies nur mit erheblichem administrativen Aufwand zu
realisieren wére und zu rechtlichen Konsequenzen fiihren
konnte (Haftungspflicht). Das Gesamtbudget von Beacon
Hill Village betragt rund USD 400000 jahrlich (davon
rund 40 Prozent durch Spenden), womit die Organisation
kostendeckend operiert.

2.5 Vermarktung

Die Bekanntheit von Beacon Hill Village steigt, die Or-
ganisation sei aber ,noch nicht in aller Munde®, so der
Président, Stephen Roop. Die meisten &lteren Menschen
wirden durch Empfehlungen von Mitgliedern auf das
Angebot aufmerksam. Dariiber hinaus schaltet die Orga-
nisation Anzeigen in lokalen Zeitungen, um auf Veran-
staltungen aufmerksam zu machen. Weiterhin besteht fur
Interessenten die Mdoglichkeit, an verschiedenen Pro-
grammen und Aktivitaten testhalber teilzunehmen.

Die allgemeinen Marketing-Materialien wie Flyer u.a.
wurden in den letzten Jahren wesentlich Uberarbeitet, um
auch jlingere Personen anzusprechen.

Wesentlich zur Bekanntheit von Beacon Hill Village bei-
getragen hat die Berichterstattung in Fernsehen sowie
Uberregionalen und internationalen Zeitungen. Insheson-
dere ein Bericht in einer Ausgabe des AARP Bulletin mit
einer Auflage von 34 Mio. im Dezember 2005 sowie ein
Artikel in der New York Times im darauffolgenden Feb-
ruar flihrten zu rund 3000 Anfragen sowohl von an einer
Mitgliedschaft Interessierten als auch von Personen aus
dem In- und Ausland, die dhnliche Organisationen auf-
bauen wollten [2].



2.6 Village to Village Network

Das Village-Konzept hat mittlerweile zahlreiche Nach-
ahmer gefunden. Anfang 2010 existierten rund 50
Villages, und weitere ca. 150 Organisationen befanden
sich in unterschiedlichen Vorbereitungs- oder Griln-
dungsphasen. Anfang 2010 riefen Beacon Hill Village
und NCB Capital Impact mit Hilfe einer Forderung in
Hoéhe von USD 250°000 durch die MetLife Foundation
das ,,Village to Village Network* (VtV Network) ins Le-
ben. Ziel dieses Netzwerkes ist es, die bestehenden
Villages untereinander besser zu vernetzen und neue Or-
ganisationen bei deren Griindung zu unterstltzen. Dafr
soll ein Online-Portal zum Erfahrungsaustausch einge-
richtet werden, Uber das auch Dokumente (z.B. Ge-
schéftspléane, Stellenbeschreibungen, Sponsoren-Briefe
etc.) zur Wiederverwendung bereitgestellt werden. Ziel ist
es, durch den Austausch ,,Best Practices™ zu identifizieren
und voneinander zu lernen. AuBerdem sollen fiir die ein-
zelnen Villages attraktive, interaktive Internetauftritte ge-
staltet werden. Weiterhin entwickelt das VtV Network
eine Softwareldsung, mit Hilfe derer die administrativen
Prozesse in den Mitglieder-Organisationen (z.B. Protokol-
lierung der erbrachten Dienste, Abrechnung) besser unter-
stiitzt werden.

2.7 Erkenntnisse der Fallstudie

Folgende Erkenntnisse lassen sich aus dem Fallbeispiel

von Beacon Hill Village ableiten:

o Umfassende Losung fiir (fast) alle: Durch das flexible
Netzwerk an Dienstleistern und den auf individuelle
Problemlésung  ausgerichteten  Concierge-Service
kénnen Kundenanforderungen umfassend erfullt wer-
den. Die Nutzung unterschiedlicher Finanzierungs-
quellen, einschlieBlich Spenden, ermdglicht es, die
vom Kunden zu tragenden Kosten in Grenzen zu hal-
ten. Durch das Membership Plus-Programm kdnnen
die Leistungen auch fiir Menschen mit geringen finan-
ziellen Mitteln bereitgestellt werden.

o Mitgliedergesteuertes Netzwerk: Die starke Einbezie-
hung der Mitglieder im Rahmen verschiedener Komi-
tees fordert die ldentifikation mit der Organisation
und sichert ein an den Kundenbedarfen orientiertes
Leistungsangebot. Im Falle von Beacon Hill Village
lasst sich ein gewisser ,,Stolz* der Mitglieder bzgl. des
von ihnen Geschaffenen erkennen, der dadurch noch
verstarkt wird, dass das Konzept mittlerweile vielfach
kopiert wurde und weiterhin wird.

o Freiwillige: Die Arbeit von Freiwilligen ist notwen-
dig, um das Leistungsangebot zu von Mitgliedern be-
zahlbaren Kosten erbringen zu konnen. Mitglieder be-
teiligen sich selbst als Freiwillige.

o Strategische Partnerschaften: Fir die Gewinnung von
Mitgliedern sind ,,eye-catcher” in Form von Angebo-
ten attraktiver Partner notwendig. Im Falle von
Beacon Hill Village waren dies die Leistungen des
MGH und von HouseWorks.

e Schaffung eines attraktiven Marktes fiir Dienstleister:
Beacon Hill Village schafft fiir Anbieter von Dienst-

leistungen einen Markt respektive einen neuen Kun-
denzugang, sodass diese sich heute aktiv um eine Mit-
gliedschaft im Unternehmensnetzwerk bemiihen.

e Gemeinschaft zwischen den Mitgliedern (Community):
Neben dem Dienstleistungsangebot ist das erlebte so-
ziale Netzwerk fir Mitglieder wichtig. Am Beispiel
von BHV zeigt sich dies anhand einer grof3en Zahl
von Interessensgruppen, die auf Initiative einzelner
Mitglieder entstanden sind und rege besucht werden.

e Lokale Leistung — Uberregionale Vernetzung: Beacon
Hill Village ist eine Organisation mit lokal begrenz-
tem Versorgungsgebiet. Daneben zeigte sich aber auch
Bedarf an einem Erfahrungsaustausch zwischen diesen
lokalen Organisationen, der im Village to Village
Network realisiert werden soll. Dartber hinaus besteht
Hoffnung auf Effizienzsteigerungen in Form eines
stérkeren Auftritts gegeniiber Drittanbietern und durch
IT-Lésungen, die eine Organisation alleine kaum rea-
lisieren konnte.

3  Diskussion

3.1 Ubertragbarkeit

Erfolgreiche Beispiele aus dem Ausland kdnnen Anre-
gungen fiir neue L&sungen hierzulande geben, miissen
aber unter den hiesigen Gegebenheiten reflektiert werden.
Insbesondere beim Verstdndnis der Rolle des Staates und
des burgerschaftlichen Engagements zeigen sich wesent-
liche Unterschiede zwischen den USA und Deutschland,
welche die Erfolgsaussichten von Initiativen wie Beacon
Hill Village beeinflussen.

Das burgerschaftliche Engagement ist in den USA deut-
lich ausgepragter als in Deutschland. Fir viele Amerika-
ner ist es Ausdruck des Wunsches, lieber selbst gesell-
schaftlich gestalterisch aktiv zu sein, als die 6ffentliche
Hand zu sehr in ihr Leben eingreifen zu lassen. Entspre-
chend verstehen sie das Schliefen von Léchern im (staat-
lichen) sozialen Sicherungsnetz durch biirgerschaftliches
Engagement weniger als notwendige Ersatzleistung, son-
dern tun dies haufig aus der Uberzeugung, dass dieses
Engagement notwendig ist, um den Einfluss des Staates
zu begrenzen [3]. Diese Haltung fordert die Entstehung
von Initiativen wie Beacon Hill Village im Vergleich zu
Deutschland, wo die Verantwortung gerade im Bereich
der sozialen Sicherung stark beim Staat und den groflen
Wohlfahrtsverbédnden gesehen wird. Zwar arbeiten auch
diese zu erheblichen Teilen mit Freiwilligen, die ehren-
amtliche soziale Arbeit in Deutschland findet aber da-
durch zumeist innerhalb von Verbanden und Organisatio-
nen statt. Diese zum Teil sehr groRen Strukturen haben
die ehrenamtliche Tatigkeit professionalisiert und biro-
kratisiert, das initiative soziale Engagement der Biirger —
wie es fir die Entstehung lokaler Initiativen wie Beacon
Hill Village notwendig ist — aber teilweise erstickt [3].
Nicht nur bei der Freiwilligenarbeit, sondern auch bei der
Spendenbereitschaft und -gewinnung zeigt sich ein unter-
schiedliches Verstandnis von Eigenverantwortung bezie-



hungsweise Firsorge durch ,Vater Staat“. Wahrend in
den USA die meisten Organisationen ein professionelles
Fundraising betreiben, wird in Deutschland ein Gros der
Einrichtungen primér offentlich finanziert und lukriert
allenfalls einen kleinen Teil der Einnahmen durch Spen-
den. Schétzungen zufolge spenden die rund 80 Mio. deut-
schen Burger jéhrlich rund 10 Mrd. Euro, wéhrend in den
USA die rund 300 Mio. Biirger insgesamt (iber 300 Mrd.
US-Dollar gaben [3, 4].

Das amerikanische Grundverstandnis, wonach jeder selbst
fur Erfolg und Eigenversorgung verantwortlich ist, wirkt
positiv auf die Zahlungsbereitschaft fur soziale Dienstleis-
tungen. Entsprechend ist die Realisierung kostenpflichti-
ger Angebote in den USA leichter als hierzulande, wo
viele Menschen eine Abdeckung durch die o6ffentliche
Hand oder Versicherungen erwarten.

3.2 Umsetzung in Deutschland

Das Konzept von Beacon Hill Village scheint grundsétz-
lich auch fur Deutschland erfolgversprechend. Die unter-
schiedlichen Rahmenbedingungen in den USA und
Deutschland legen jedoch angepasste Auspragungen in
Teilbereichen nahe, die nachfolgend kurz beschrieben
sind.

3.2.1 Verschiedene Intermedidre und
Co-Finanzierung

Auch in Deutschland ruft die im Jahr 2000 eingesetzte
Enquete-Kommission ,,Zukunft des Birgerschaftlichen
Engagements* dazu auf, dass die Menschen ihr Gemein-
wesen wieder stérker selbst gestalten sollen. Daneben
qualifizieren sich aber auch o&ffentliche Einrichtungen,
allen voran die Kommunen, die heute bereits mit erhebli-
chen finanziellen Mitteln Beratungsangebote fur &ltere
Menschen realisieren, als Intermediére, die wie Beacon
Hill Village Dienstleistungen verschiedener Anbieter fur
den Kunden zentral zugénglich machen. Selbiges gilt ftr
soziale Dienstleister, die sich als Gesamtlésungsanbieter
von der Konkurrenz differenzieren konnen. Die Aus-
gangslage hierfiir scheint vor allem fur die gréeren Ein-
richtungen der Wohlfahrtsverbande sowie groRe privat-
wirtschaftliche Anbieter gut, die sich so gegeniber der
Vielzahl Kleiner Anbieter abgrenzen koénnen. Weiterhin
ist es auch fir stationdare Angebote, vom Service-Wohnen
bis hin zu Pflegeheimen, attraktiv, Dienstleistungen und
Dienstleistungskoordination Uber die eigene Bebauung
hinausgehend anzubieten. Dies ermdglicht neben zusatzli-
chen Umsatzpotenzialen auch die friihere Kundenanspra-
che. So konnen beispielsweise Alten- und Pflegeheime
durch ambulante Angebote Kunden ansprechen, bevor
diese einen Umzug in die stationére Einrichtung erwégen.
Unabhéngig von der Frage, wer Initiator ist, wird eine an
den Kundenbediirfnissen orientierte und gleichzeitig wirt-
schaftlich tragfahige Losung auch in Deutschland eine
Kombination aus professionellen Dienstleistern und frei-
willigen Helfern erfordern.

Indirekte Nutzen, z.B. Kosteneinsparungen bei Kommu-
nen, Kundenbindung bei Wohnungsanbietern durch at-

traktivere Quartiere infolge verfligbarer Dienstleistungen
oder frilhere Kundenansprache durch Alten- und Pflege-
heime, erdffnen zusatzliches Potenzial fur tragfahige Er-
losmodelle. Indirekte Profiteure konnen als Co-
Finanzierer gewonnen werden, wodurch die geringere
Zahlungsbereitschaft von Kunden im Vergleich zu den
USA ausgeglichen werden kénnte.

3.2.2 Serviceplattform

Beacon Hill Village realisiert ein fur Kunden attraktives
Leistungsangebot durch ein Netzwerk von professionellen
Dienstleistern und Freiwilligen. Wie das Fallbeispiel zeig-
te, wird die Organisation zukiinftig auf eine Softwarel6-
sung zur Unterstiitzung der administrativen Prozesse set-
zen. Angesichts der hohen Kompetenz der deutschen
Softwareindustrie im Bereich der Unternehmenssoftware
kénnten Umsetzungen hierzulande bei der 1T-technischen
Unterstlitzung eine Fihrungsrolle einnehmen. Wéhrend
zahlreiche AAL-Projekte Plattformen entwickeln, die al-
teren Menschen den elektronischen Zugriff auf Dienstleis-
tungen ermdglichen sollen, finden ,,Backoffice-
Losungen* zur effizienten Leistungserbringung im Unter-
nehmensnetzwerk bislang aber kaum Beachtung.

Eine derartige IT-LOsung kann aus Kostengriinden nicht
durch eine einzelne lokale Organisation realisiert werden.
Neben der kooperativen Entwicklung wie im Rahmen des
VtV Networks ist es auch denkbar, dass ein externer An-
bieter eine derartige Losung umsetzt und in weiterer Fol-
ge an verschiedene lokale Organisationen lizenziert. Die
unterschiedlichen (potentiellen) Intermedidre schaffen da-
flr einen attraktiven Markt. Das Competence Center In-
dependent Living an der Universitat St. Gallen entwickelt
derzeit in Kooperation mit einem Softwareunternehmen
eine solche Serviceplattform und arbeitet im Independent
Living Netzwerk St. Gallen gemeinsam mit rund 25 Un-
ternehmen an branchenibergreifenden Geschéftsmodellen
flr die kooperative Leistungserbringung.
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