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SPONSORING

Erschliessung neuer, unkonventioneller Finanzquellen fiir Nonprofit-Organisationen

WERBUNG AUF DER PFLEGEKLEIDUNG -

Von Johannes Gerber

Werbung und Sponsoring in sozialen Institutionen zu reali-

sieren, war der Motivator fiir das Projektziel einer Arbeit von Franco Bucher,

Hausdienstleiter des Alters- und Pflegeheims Johanniter in Basel. Wenn man

sich herumsieht, stellt man fest, dass dies heutzutage keine Utopie mehr ist.

Im Gegenteil ist es Realitdt, dass sich Heime mit Sponsoring und Werbung

befassen. Nonprofit-Organisationen brauchen sich nicht mehr zu ver-

stecken; nach Bereichen wie Sport und Kultur ist es Zeit fiir einen Einsatz

von Sponsoring im Sozialbereich.

ie Wirtschaftssituation der letzten

Jahre ist auch an den Heimen nicht
spurlos vortibergegangen. Die Budgets
wurden eher gekdrzt als erhoht. Somit
ergibt sich die Frage, wie Heime Finanz-
quellen erhalten oder neu anzapfen
konnen, um nicht bei der Qualitat
Abstriche machen zu mussen. Ein
Abstecher in Wirtschaft, in Kultur und
Sport zeigt, dass sich in der freien
Marktwirtschaft Sponsoring und Wer-
bung nicht mehr wegdenken lassen.
Was in der freien Marktwirtschaft recht
ist, kann fur den Sozialbereich nur gut
sein.

Sozialsponsoring bedeutet, dass ein
Unternehmen ein Public-Relation-Pro-
gramm in einer sozialen Institution
finanziell untersttitzt mit dem Ziel, dass
sein Name mit diesem sozialen Engage-
ment in Verbindung gebracht wird. Ob
Sponsoring erwiinscht ist oder nicht,
liegt letztlich an der Institution. Wenn
die Frage bejaht werden kann, sollte
man sich nicht scheuen, neue Wege zu
gehen und den Einsatz von Sponsoring
zu Uberdenken.

Beispiele von Sozialsponsoring gibt
es viele; einige Beispiele:

— Max Havelaar-Kaffee: Konsumentin-
nen und Konsumenten lassen sich
zunehmend durch soziale, ethische
und o©kologische Uberlegungen lei-
ten.

— Das Schweizerische Rote Kreuz hat
zurzeit mehrere Projekte laufen, zu
den aktuellen Sponsoringpartnern
zéhlen die Versicherungsgesellschaf-
ten Mobiliar, Evidentia und Fortuna.

— Firma Baer AG: Sponsoringertrage
aus dem Verkauf von Yosaya-Pro-
dukten gehen in das Bear Unicef
Projekt.

Die Idee

Soziales Engagement hat in der Offent-

lichkeit ein hohes Ansehen, also liegt es

an den Heimen, dies auszunutzen. Es
liegt nun an den Heimverantwortlichen,

Sozialengagement und Wirtschaft zu

verbinden. Es braucht nur ein wenig

Phantasie, um sich vorstellen zu kon-

nen,

— dass der Herr Doktor einem im blau-
en Kittel mit dem Werbeslogan STOP
AIDS begrusst,

— dass die Krankenschwester auf der
weissen Weste ausser Piepser, Bro-
sche und Namensschild auf dem
Rucken noch einen Slogan Uber
Homd&opathie tragt.

Es ist bereits Realitat,

— dass man den Doktortitel wegldsst
und einfach «Gruezi, Herr Muller»
sagt,

— dass die Krankenschwester im gri-
nen oder blaugestreiften Schurz
pflegt,

— dass der Pfleger im Beneton-T-Shirt
und die Hausangestellte im Adidas-
Trainer zur Arbeit kommt.

Die nahe Zukunft wird mit Bestimmt-
heit weitere Veranderungen bringen.
Die mentalen Bedingungen fir das
Sozialsponsoring sind schon viel starker
gefestigt, als mancher annimmt. Die
Wirklichkeit eilt dem Bewusstsein vor-
aus. Noch ist allerdings das Volumen
des Sozialsponsorings sehr gering und
betrédgt nur einen Bruchteil eines Pro-
mille der gesamten Aufwendungen im
sozialen und padagogischen Sektor. Die
Erfahrungen im Rahmen der Projektar-
beit von Franco Bucher haben gezeigt,
dass die Firmen wohl bereit sind, sich
auch im sozialen Bereich finanziell zu

WARUM EIGENTLICH NICHT?

engagieren. Allerdings scheuen sie sich
noch zu sehr, dies nach einer gezielten,
Uberlegten Strategie zu tun. Es ist nicht
schwer, Spender fiir einmalige Aufwen-
dungen zu finden: Ein Carunternehmen
spendiert die Reise in die Ferien, ein
Lebensmittelproduzent offeriert in den
Ferien die Desserts usw. Solche Aktio-
nen sind sehr zu schdtzen, handelt es
sich doch um namhafte finanzielle Ein-
sparungen. Trotzdem durfen sie nicht
unter Sozialsponsoring gerechnet wer-
den. Erstens sind sie situativ einmalig
und finanziell zweckgebunden, zwei-
tens lassen sie sich nicht budgetieren.
Interessanterweise wollen solche Spen-
der auch keinesfalls genannt werden.
Sie begrtinden dies mit der Angst, «es
kommen dann alle und wollen dassel-
be». Das zeigt, dass ihnen die Erfah-
rung fehlt, ihre Finanzierungsaktionen
in diesem Bereich zu planen und zu
koordinieren. Im Heim braucht man
aber Einnahmen, mit denen man zum
voraus rechnen und Uber die man frei
verfligen kann.

Das Projekt von Franco Bucher
musste sich in die Heimfiihrungsstrate-
gie des Alters- und Pflegeheims Johan-
niter einfligen lassen. Das Johanniter ist
eine okumenische Stiftung der drei Lan-
deskirchen von Basel-Stadt. Zwischen
dem Kanton und dem Heim besteht ein
befristeter Vertrag, welcher fur die
Geschéftsfihrung des Johanniters
einen betriebswirtschaftlichen und ge-
schaftspolitischen Rahmen abgibt. Mit
seinen drei Abteilungen Altersheim mit
Leichtpflege, Pflegeheim und Psychoge-
riatrie beteiligt sich das Johanniter an
der Erfullung einer wichtigen sozialpoli-
tischen Aufgabe des Kantons Basel-
Stadt.

Fur das Heim stellten sich folgende

Grundsatzfragen:

— Ist Werbung und Sponsoring im
Alters- und Pflegeheim Johanniter
erwlinscht?

— Wie reagiert das Personal und die
Leitung auf diese neuen Impulse?

- Sind Geschéfte, Quartierladen, Liefe-
ranten bereit, ein Sozialsponsoring
zu Ubernehmen?

Offen war auch, wie Lieferanten, Quar-
tierldden und Geschéfte auf ein solch
neues Angebot reagieren. Sie waren



von der Richtigkeit und Wichtigkeit des
Sozialsponsorings und der Werbung zu
Uberzeugen. Im Gesprach mit der
Heimleitung sowie dem Kader musste
herausgefunden werden, welche Wer-
bung und Sponsorméglichkeiten im
Johanniter realisierbar waren.

Die Realisation

Nachdem in der Stiftungsratausschuss-
Sitzung im Februar 1995 Sponsoring
und Werbung gutgeheissen worden
waren, konnte Bucher an die Realisa-
tion denken. Die Zeit war gekommen,
um mit dem Personal, dem Kader und
den Geschéften Verhandlungen zu fiih-
ren. Es war flr Bucher wichtig, dass das
ganze Haus informiert wurde, Personal
und Kader sich darauf einstellen konn-
ten und nicht UGberfahren wiurden.
Bucher beschrankte sich, auch aus zeit-
lichen Grinden, auf funf Ideen:

Inserat im Jahresbericht: Unter Wer-
bung im Jahresbericht plante Bucher,
Inserate von Lieferanten, Quartierladen
oder Restaurants abzudrucken. Da die
Kosten flr ein Inserat im Jahresbericht
die Werbebudgets nicht gross belasten,
war es relativ einfach, Werber zu fin-
den. In diesem Fall war der Erfolg so
gross, dass im ersten Jahr nicht alle
Geschafte berticksichtigt werden konn-
ten.

Werbung auf Geschenken: Regenschir-
me, Mutzen, Schlisselanhdanger, Mes-
ser sind kleine Prasente, die man jeder-
zeit Angestellten und Pensiondren
schenken kann. Diese Geschenke, mit
dem Namen des Heims und einer Wer-
bung versehen, sind eine Maoglichkeit,
auf glnstige Art diese Prasente zu
erwerben. Im Johanniter wurden
Schlusseletuis zur Uberreichung der
neuen Batchkarte fir das Personal
sowie bei Neueintritten von Pen-
siondren mit Werbung und dem
Emblem versehen. Es wurde in diesem
Fall mit drei Lieferanten telefonische
Gesprache geflhrt, und in einem Fall
kam es zu einer Zusage. Die Etuis wur-
den zum grossen Renner im Hause und
sind sehr beliebt.

Referenzentafel in der Cafeteria: Wie
konnen Firmen dazu motiviert werden,
ein Sponsoring auf langere Zeit zu tber-
nehmen? Welche Gegenleistung kann
ein Pflegeheim einem Investor bieten?
Eine Werbetafel an bevorzugtem Ort in
der Cafeteria zu installieren, war eine
Moglichkeit. Es war ein schwieriges
Unternehmen, Kunden zu finden, denn
es zeigte sich, dass fur Investitionen sol-
cher Art eine griindliche Abklarung bei-
derseits notwendig war. Nach achtzehn

A R

SPONSORING

personlichen Kontakten waren neun
Firmen, Geschafte, Quartierladen und
ein Restaurant bereit, ein Sozialsponso-
ring zu Ubernehmen. Das Ziel war, mit
den Kunden einen Dreijahresvertrag zu
erreichen, der sich ohne Kundigung
jeweils um ein weiteres Jahr verlangert.

Sponsoring auf der Berufsbekleidung:
Eher erstaunlich war, dass die Idee der
Werbung auf der Berufskleidung tber-
all auf offene Ohren stiess. Trotzdem
wollten auch ethische Fragen berlick-
sichtigt werden. Es wurden neun ernst-
hafte Gespréache gefiihrt, davon waren
drei fur den Pflegebereich, zwei fiir den
Hausdienst, zwei fir die Kuche und
zwei weitere fur den technischen
Bereich. Nach all den Vorabklarungen
konnten die ersten provisorischen Zusa-
gen gemacht werden. Da im Johanniter
die Berufsbekleidung im Leasingverfah-
ren von der Zentralwascherei bezogen
wird, musste abgeklart werden, ob ein
Druck von Logos auf die Berufsbeklei-
dung bewilligt wiirde. Zentralwdscherei
und Heimleitung einigten sich auf einen
Vierjahresvertrag. Mit den Sponsoren
musste somit die gleiche Vereinbarung
getroffen werden. Die Logos wurden im
Siebdruckverfahren gedruckt.

Fur die Berufskleider des Pflegeper-
sonals kam es in der letzten Phase noch
kurzfristig zu einem Rickzug seitens
der Firma, welche fir das Sponsoring
bereits mundlich zugesagt hatte. Dieser
Entscheid ist um so bedauerlicher, da
das Pflegepersonal die grosste Personal-
gruppe im Heim darstellt. Der Vorfall
zeigt auch, wie wichtig die personli-
chen Kontakte sind — der Schweizer
Chef der Firma hatte das Sponsoring
vorbehaltlos unterstutzt —, gleichzeitig
aber auch, wie wenig die Firmen mit
dem Sozialsponsoring vertraut sind. Die

oberste Firmenleitung im Ausland soll
die Werbung auf den Berufskleidern
des Pflegepersonals letztlich untersagt
haben. Detail am Rand: der zugesicher-
te Geldbetrag erhielt das Heim trotz-
dem!

Plakattafel im Aussenbereich: Auch ein
Heim hat die Mdglichkeit, eine Plakat-
tafel von der Allgemeinen Plakatgesell-
schaft aufstellen zu lassen. Die Plakat-
gesellschaft und das Johanniter einig-
ten sich, eine Werbefléche an der Stras-
se vor dem Velohaus im Weltformat zu
erstellen. Das Heim musste einen Funf-
jahresvertrag eingehen. Die Plakatge-
sellschaft reichte im Marz 1995 das
Baugesuch ein. Leider fiel der Entscheid
negativ aus. Bucher sucht nun auf dem
Areal eine andere Moglichkeit, um
doch noch zum Erfolg zu kommen.

Es ist wichtig, dass der erwirtschafte-
te Ertrag von rund 20000 Franken pro
Jahr aus dem Sozialsponsoring voll und
ganz der Bewohnerschaft zugute
kommt. Das heisst konkret: fir beson-
dere Anlasse, Konzerte, Ausfllige, Pen-
siondr-Ferien und weitere derartige Ver-
anstaltungen.

Schlusswort

Die aufgeflihrten Beispiele machen
deutlich, dass Werbung und Sponso-
ring, in einem verntnftigen Rahmen
durchgeftihrt, durchaus realisierbar
sind. Durch die mehrjahrigen Vertrage,
die abgeschlossen werden konnten,
kann mit einer stabilen Einnahmequelle
gerechnet werden. Dennoch braucht
auch dieses Projekt weitere Impulse, um
nicht zu erstarren. Buchers personliches
Ziel war es zu versuchen, dem Heim
durch Sponsoren neue finanzielle Quel-
len zu erschliessen. |

5. Marz 1996 in Bern

7. Mai 1996 in Ziirich

DELEGIERTENVERSAMMLUNGEN

An die Damen und Herren Delegierten

Die Delegiertenversammlung des Schweizerischen Berufsverbandes der
Heimleiter und Heimleiterinnen findet statt am

Die Delegiertenversammlung des Heimverbandes Schweiz findet statt am

Die Unterlagen werden den Delegierten fristgerecht zugestellt werden.
Bitte merken Sie sich diese Daten vor. Wir danken lhnen.
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