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1 Fundraising — Heilsbringer fir gemeinnutzige
Organisationen?

Wabhrscheinlich geht es Thnen genauso wie den meisten Menschen, die
sich zum ersten Mal mit Fundraising beschiftigen: Sie brauchen Geld,
um lhre Arbeit oder die Leistungen Threr Nonprofit-Organisationen be-
zahlen zu konnen.

Seit Jahren gehen die Zuweisungen des Staates fiir Ihre Arbeit zuriick.
Mit den Ihnen zur Verfiigung stehenden Mitteln kann immer weniger
gemacht werden. Die Leistungen werden reduziert, obwohl die Bedarfe
wachsen: Die Not in Teilen der Gesellschaft nimmt zu, der Klimawan-
del macht sich mittlerweile deutlich bemerkbar.

Auf der anderen Seite machen Unternehmen wieder Gewinne. Der pri-
vate Reichtum in Teilen der Gesellschaft nimmt weiter zu. Milliarden
werden jedes Jahr von einer Generation auf die nédchste vererbt. Da
miisste es doch moglich sein, dass auch Sie und Thre Organisation fiir
die zweifelsohne wichtige Aufgabe etwas abbekommen.

Zeitungen und andere Medien berichten zudem immer wieder tiber
Spendenaktionen. Ob fiir Menschen in Not mal eben in zwei Stunden
dreitausend Euro gesammelt werden oder ob Organisationen wie SOS-
Kinderdorfer viele Millionen im Jahr von privaten Spendern einwerben:
Fundraising, der Fachbegriff fiir das Sammeln von Spenden, konnte
doch auch Ihnen aus Threr prekédren Situation helfen.

Egal, ob Sie ein neues Projekt anfangen wollen oder einfach nur Geld
fiir Thre Arbeit bendtigen: Heute werden Sie immer wieder auf die Mog-
lichkeiten des Fundraisings verwiesen. Immerhin gibt es eine Reihe von
Organisationen, die sich gut tiber Fundraising finanzieren und die Pro-
jekte und Programme durch Gelder privater Férderer bezahlen kdnnen.
Warum sollten Sie dies also nicht auch konnen?

Diese Frage ist natiirlich berechtigt. Immerhin werden in Deutschland
jedes Jahr zwischen 2,5 und fiinf Mrd. Euro gespendet — je nachdem,
welche Statistik man zugrunde legt. Hinzu kommen Mittel aus dem
Sponsoring von Unternehmen, Forderleistungen von Stiftungen und die
Zuweisung von Bullgeldern durch Richter und Staatsanwiélte. Auch an
Erbschaften partizipieren Nonprofit-Organisationen: Viele Organisa-
tionen bekommen jedes Jahr durchaus stattliche Summe in Form von
Legaten vererbt.

Da bekanntlich zu Licht auch Schatten gehort, muss man auch sagen,
dass sich in Deutschland etwa 200 Nonprofit-Organisationen 80% der
Ressourcen, die im Fundraising eingeworben werden, teilen. Dies ist im

Deutsche spenden
zwischen 2,5 und 5
Mrd. € pro Jahr

1% der
Organisationen teilen
sich 80% der Umsétze
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Fundraising verédndert
die Organisation

Verhiltnis aller Organisationen ein verschwindend kleiner Teil — etwa
ein Prozent der spendensammelnden Organisationen. Immerhin sind in
Deutschland iiber 550.000 eingetragene Vereine aktiv. Hinzu kommen
noch iiber 12.000 selbstdndige Stiftungen, 100.000 Kirchenstiftungen,
etwa 2.000 unselbstindige Stiftungen und nicht gezédhlte gemeinniitzige
GmbHs sowie einige wenige gemeinniitzige Aktiengesellschaften
(gAG). Das Deutsche Zentralinstitut fiir soziale Fragen (DZI)1 in Berlin
schétzt, dass etwa 20.000 dieser Organisationen aktiv um Spenden bit-
ten, 2.000 von ihnen tiberregional.

Schon allein diese Zahlen zeigen, dass Fundraising fiir viele Organisa-
tionen eine wichtige und im Grunde kaum mehr wegzudenkende Mog-
lichkeit ist, notwendige Ressourcen fiir die Umsetzung von Projekten
und Programmen einzuwerben. Sie zeigen aber auch, dass dies im nen-
nenswerten Umfang nur sehr wenigen Organisationen gelingt. Wenn
Sie sich also auf den Weg in dieses unbekannte Land ,,Fundraising* ma-
chen, werden Sie nicht nur viel Neues erfahren, sondern auch einige bis-
herige Gewissheiten und viele Threr bisherigen Verhaltensweisen
dndern miissen. Viele Menschen haben die Erfahrung machen miissen,
dass Fundraising ihre Organisation mehr veréndert hat, als sie dies zu-
nichst wahrhaben wollten und beabsichtigt hatten. Das ist nicht weiter
schlimm, schlieBlich gehoren Verdnderungen zu unserem tiaglichen Le-
ben.

Der vorliegende Lehrbrief ist keine umfassende Abhandlung zum
Fundraising. Diese ist schon aus Platzgriinden hier nicht zu schreiben.?
Sie ist jedoch eine Einfiihrung, mit deren Hilfe Sie sich auf den Weg
machen konnen. Dieser Lehrbrief mochte Thnen eine erste Einfiihrung
und Hilfestellung sein, um abschétzen zu kdnnen, ob Sie sich in dieses
neue Land begeben wollen und was Sie dort erwarten konnte.

Dieser Lehrbrief ist keine akademische Abhandlung. Es wére durchaus
moglich (und vielleicht auch lohnend) verschiedene Ansédtze und
Denktraditionen im Fundraising vergleichend vorzustellen und die je-
weiligen Vor- und Nachteile herauszuarbeiten. Allerdings hat dieses
Vorgehen auch einen entscheidenden Nachteil: Es wire keine gute und
gelungene Hilfestellung, mit deren Hilfe Sie sich tatsdchlich auf den
Weg machen konnten.

Ich habe mich deshalb entschieden, Ihnen meinen Zugang zum Fundrai-
sing vorzustellen, wohl wissend, dass Kolleginnen und Kollegen durch-

1. Das DZI vergibt das bekannte Spenden-Siegel, welches eine Priifung von Kosten und
Praktiken im Fundraising bescheinigt.

2. Gute Einfiihrungen in deutscher Sprache haben HAIBACH (2006), URSELMANN (2002)
und auch FABISCH (2006) vorgelegt.
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aus andere Empfehlungen geben. Den Zugang, den ich Ihnen im
Folgenden vermitteln mochte, habe ich in den letzten neun Jahren mit
verschiedenen Nonprofit-Organisationen in konkreten Beratungspro-
jekten entwickelt und erprobt. Er ist besonders auch fiir kleinere Orga-
nisationen geeignet, die nicht tiber einen groferen Investitionsetat
verfiigen. Allerdings gilt auch hier: Ohne eine hinreichende finanzielle
Ausstattung bzw. Budget wird ein erfolgreiches Fundraising nicht ein-
zufithren sein. Was ,,hinreichend* heif3t und welche Voraussetzungen
Sie erfiillen miissen, werden Teile dieses Lehrbriefs sein.





