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PRAXISTIPPS FUR FUNDRAISER

13 Ratschldge — nicht nur fiir kleine Stiftungen

PAUL DALBY, ANNA FINDERT MARTIN KATHLER

Was tun in einer Phase anhaltenden Niedrigzinses? Kann Fundraising
die Ertragsliicke kompensieren? Wie kénnen Stiftungen ihre finanzi-
ellen Ressourcen verbessern? Die Fundraisingexperten beim Evange-
lischen MedienServiceZentrum (EMSZ) der Evangelisch-lutherischen

Landeskirche Hannovers geben Tipps aus ihrer Praxis.

1.Bewusstsein und Basis schaffen!
Scheuen Sie sich nicht, andere Menschen
um Unterstiitzung zu bitten. Sie bitten fir
eine gute Sache. Das kdnnen Sie guten
Gewissens und mit Stolz tun. Sagen Sie,
was lhre Stiftung bewirkt: Sie sammeln
z.B. nicht fiir die Anschaffung eines Bus-
ses, sondern damit gehbehinderte Kinder
am gesellschaftlichen Leben teilhaben
konnen. Als Basisinformation konnen Sie
ein Stiftungsfaltblatt entwickeln. Zeigen
Sie, wie man Sie unterstiitzen kann — und
vergessen Sie nicht die Bankverbindung.

PAUL DALBY (LEITUNG), ANNA FINDERT Absender ist der Vorstand — Fundraising
(AUS-, FORT- UND WEITERBILDUNG) UND . | . . 5
MARTIN KTHLER (STIFTUNGSBERATUNG) ist Chefsache! Auch eine eigene Inter
verantworten das Fundraising beim Evan- netprdsenz ist sinnvoll; es sei denn, Sie

gelischen MedienServiceZentrum (EMSZ)
der Evangelisch-lutherischen Landeskirche
Hannovers und beraten Kirchengemeinden,
kirchliche Stiftungen und Einrichtungen.

moéchten nurim Stillen wirken.

2.Von anderen lernen und netzwerken!
Weitere Informationen .. . .
P ER e g Einige Mafnahmen machen viel Arbeit,
www.e-msz.de sind risikoreich (Veranstaltungen im Freien)
oder kostenintensiv (Spendenbriefe) und

bringen nach Abzug der Kosten mitunter wenig Ertrag.
Ein personlicher Besuch mit einer individuellen Stifter-
mappe (inkl. Satzung und Jahresbericht) kann auf einen
Schlag zu einer hoheren Zuwendung fiihren. Die Grund-
lagen der Fundraisingplanung sowie die Instrumente
sollten Sie sich aus Fachliteratur (siehe S.30) und -veran-
staltungen erarbeiten. Oder Sie recherchieren lhre loka-
len und thematischen Mitstreiter aus anderen Stiftungen
und laden sie zum Erfahrungsaustausch beim Stiftungs-
frihstiick oder -stammtisch ein. Sie werden feststellen:
Ein Netzwerk lohnt sich und motiviert Sie und andere.

3.Spende oder Zustiftung? Klar kommunizieren!
Sammeln Sie Spenden fiir das zu erhaltende Stiftungs-
vermogen (,Zustiftungen®) oder Spenden fiir die zeit-
nahe Verwendung? Worum Sie bitten, miissen Sie klar
kommunizieren. Zustiftungen sind bei gréf3eren Betrdagen
fiir hre Forderer steuerlich interessant: Absetzbar ist bis
zu 1 Million Euro, verteilt auf zehn Jahre. Bei zusammen
veranlagten Ehegatten liegt der Betrag sogar bei 2 Millio-
nen Euro. Andere Unterstiitzer haben eher das Interesse,
dass ihre Spende direkt in vollem Umfang dem Stiftungs-
zweck dient und unmittelbar verwendet wird.

4.Nicht nur Geld allein z&hlt!

Der Begriff Fundraising hat sich inzwischen etabliert.
,Geld beschaffen® greift zu kurz. Sie konnen auch
Sachspenden einwerben, z.B. ein Fahrzeug, Mobel,
Gerdte, Instrumente oder Kleidung. Nicht zuletzt ge-
hort das Gewinnen von Zeitspendern durch ehrenamt-
liche Mitarbeit dazu. Machen Sie sich bewusst, wel-
chen Zweck Sie mit dem Fundraising verfolgen, welche
Art von Spenden Sie ben6tigen und wie Sie lhre Forde-
rer auf Dauer betreuen wollen.
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5.Bei Dienstleistungen Kosten einsparen!

Auch Profi-Leistungen wie die Produktion von Werbe-
mitteln oder Beratungen konnen Sie einwerben (sie-

he S.32/33). Beachten Sie dabei den Ubergang zum
Sponsoring: Ein Unternehmen leistet Geld-, Sach- oder
Dienstleistungen, allerdings gekoppelt mit einer ,,Ge-
genleistung® lhrer Stiftung, primdr genutzt im Marketing
des Sponsors. Vorsicht bei steuerlichen bzw. buchhalte-
rischen Details — halten Sie sicherheitshalber Riickspra-
che mit dem Justiziariat des Bundesverbandes.

6.Wen interessiert’s? Fokussieren Sie!

Oft kostet Fundraising zu Beginn mehr Geld als es ein-
bringt. Konzentrieren Sie sich daher auf Zielgruppen,
die den groBten Erfolg versprechen. Wer steht lhnen
nahe? Raumlich und thematisch? Je mehrlhnen ein
Mensch persdnlich verbunden ist, desto grofier die
Wahrscheinlichkeit, ihn zu gewinnen. Oft bestimmen
pragende personliche Erfahrungen auch mafigeblich
das Spendenverhalten. Fragen Sie sich: Wer konnte
warum zum Zweck |hrer Stiftung in Beziehung stehen?

7.Grof3 denken - Ihr Thema ist bedeutend!

Stiftungen haben ein besonderes Angebot: Zugestif-
tete Immobilien oder Landereien bleiben langfristig
erhalten. lhre Stiftung besteht, weil der Zweck jeman-
dem (vielleicht IThnen selbst) so viel wert war, dass er
oder sie etwas von Wert gestiftet hat, um diesen Zweck
dauerhaft erfiillen zu kénnen. Daher finden Sie auch
weitere Menschen, die genau diesen Zweck ebenso
bedeutend finden. Und wenn diese Menschen daran
denken, selbst eine Stiftung zu griinden? Kein Prob-
lem: Als rechtsfahige Stiftung knnen Sie Trager dieser
dann nicht rechtsfahigen Stiftung werden, die sogar
den Namen des Stifters tragen darf. So gibt es z.B. die

Fritz-Sennheiser-Stiftung unter dem Dach der Diakonie-

stiftung Hannover mit einem Kapital von 1 Million Euro.

8.Spender als Fundraiser einbinden!

Was Sie als klassische Kondolenzspende kennen (die
Bitte um Spenden statt Krdnzen in einer Todesanzeige)
ldsst sich auf andere Gelegenheiten ummiinzen. An-
lassspenden kénnen zu runden Geburtstagen, Hoch-
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zeitstagen oder zur Kindstaufe erbeten werden. lhre

Unterstiitzer werden so zu Multiplikatoren und Fundrai-

sern lhrer Stiftung. Auch das Internet bietet neue Mog-
lichkeiten, fiir Sie zu werben (siehe S.31). Eine Stunde
Holzhacken oder eine Wagenwdsche bei eBay erstei-
gern zugunsten lhrer Stiftung? 3 ... 2 ... 1... meins!

9.Institutionelle Geber ansprechen!

Auch Unternehmen konnen fiir Sie Spendenwerbung
machen, z.B., indem sie selbst spenden und eigene
Mitarbeiter und Kunden darum bitten, mitzumachen.
Oder sie verzichten nach dem Motto ,,Spenden statt
Geschenke* auf Prasente an Geschaftspartner. Lo-
kalen Stiftungen gelingt es, Einzelhdndler zu gewin-
nen, die den Verkauf eines bestimmten Produktes mit
einer Spende koppeln, z.B. ein Stiftungsbrot mit 20
Cent Spendenanteil. Der Ertrag ist {iberschaubar, doch
der Bekanntheitsgrad steigt enorm. Scheuen Sie sich
nicht, Ihr Bankhaus oder lokale Wohltatigkeitsklubs
(z.B. Lions) anzusprechen. Auch Antrage bei den Lot-
terien konnen erfolgreich sein, wenn der Férderzweck
passt. Nicht zuletzt konnen Sie bei grofRen Stiftungen
Unterstiitzung fiir Ihre Projekte gewinnen (siehe auch
Kasten aufS.23).

10. Machen Sie kleine Geschifte!

Kreative Ideen sind schnell geboren und umgesetzt:
Bei einer BaumaBnahme ,,verkaufen“ Sie das Bauge-
riist als Werbefldche, in der Jubilaumsbroschiire kann

man Anzeigen schalten. Viele Stiftungen verkaufen
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Stiftungswein oder -honig bzw. Biicher,
Kalender, CDs etc. Diese Ware muss vor-
finanziert, produziert und gelagert wer-

den — und nicht zuletzt braucht es Kaufer.

Beachten Sie: Verkauf gehort weder zum
ideellen Bereich noch zur Vermdgensver-
waltung, sondern ist in der Regel steuer-
pflichtiger wirtschaftlicher Geschéftsbe-
trieb, zu dem auch der Verkauf von Spei-
sen und Getranken bei Veranstaltungen,
Einkiinfte aus Biichermarkten oder die
kurzfristige Vermietung von Rdumen ge-
héren. Liegt der Jahresumsatz inklusive
Umsatzsteuer insgesamt liber 35.000 Eu-
ro, sind Steuern fillig.

11. Rechtliches beachten!
Auch wenn Sie Konzerte, Lesungen oder
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Benefizessen veranstalten und Eintrittsgeld verlan-
gen, sind Sie geschiéftlich tétig (siehe Fallbeispiel
aufS.78/79). Die Losung: das Angebot ist kosten-
frei — wer mag, kann spenden. Dafiir wird wahrend
oder nach der Veranstaltung am Ausgang gesammelt.
Geben Sie jedem Gast eine ,,Spendentiite”, auf der
dieser seine Anschrift notieren kann. So kénnen Sie
spdter Zuwendungsbestdtigungen versenden und ha-
ben eine wertvolle Adresse fiir lhre Spenderdaten-
bank. Denken Sie bei allen Veranstaltungen neben
versicherungstechnischen Fragen (Haftpflicht) auch
an die rechtlichen Rahmenbedingungen. Public Vie-
wing zur Fuftball-WM im Museum? Gute Idee, aber
vergessen Sie nicht, die FIFA nach den Bedingungen
zu fragen. Sie mdchten einen Benefiz-DVD-Abend ver-
anstalten oder laden zu einem Tanzball ein? Informie-
ren Sie sich bei www.gema.de, ob eine Lizenzabgabe
fallig wird.

12, Guten Rat anbieten!

Nahezu jede grofe Hilfsorganisation hat eine Stiftung
und betreibt Erbschaftsfundraising. Grofie und posi-
tive Resonanz haben Serviceveranstaltungen zu den
Themen Testament, Patientenverfiigung und Vorsor-
gevollmacht. Qualifizierte Referenten zu diesen The-
men finden sich meist ohne Kosten. So bieten Sie Ih-
ren Gdsten einen wertvollen Dienst. Denn: Nicht jeder
weif3, dass ein an sich inhaltlich korrektes Testament
daheim hinterlegt keinen Wert hat, wenn es z.B. ma-
schinengeschrieben ist.

13. Pflegen Sie eine Dankeskultur!

Kleine Aufmerksamkeiten fiir Ihre Forderer — wie Le-
sezeichen als Dank fiir eine Spende — sind erlaubt.
Sie miissen nicht aufwendig sein. Ein Dank kann die
Einladung zu einem Tag der offenen Tiir sein, direkt
bei IThnen oder bei einem geférderten Projekt. Durch
Dank festigen Sie die Bindung zu Ihren Unterstdit-
zern. Mittelfristig kann es gelingen, einen Freundes-
kreis aufzubauen. Der Dank ldsst sich auch in Form
von Spendertafeln oder durch ein Stifterbuch visua-
lisieren; holen Sie sich dazu im Vorfeld das Einver-
standnis des Spenders zur Veroffentlichung seines
Namens ein. Vielleicht gibt es etwas Materielles, das
Ihren Stiftungszweck symbolisiert? Ein Baustein, ein
Notenblatt, ein Stiick Holz — laden Sie alle Spender
und Stifter eines Jahres zu sich ein und bedanken Sie

sich bei lhnen mit lhrem kleinen Geschenk! « « «



