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Martin Gubser: «Je bekannter die Organisation desto einfacher das Fundraising»

Die finanziellen Mittel
werden auch im Spitex-
Bereich knapper, es
missen zukinftig neve
Wege der Finanzierung
gesucht werden. Ob dazu
das professionelle
Fundraising und PR geeig-
nete Mittel darstellen,
dariiber haben wir uns
mit Martin Gubser,
Fundraising-Berater mit
eigener Firma in Zirich,

unterhalten.

Von Christa Lanzicher

Sie haben langjihrige Er-
fahrungen mit Fundraising fiir
Organisationen aus dem Non-
Profit-Bereich. Was empfehlen
Sie einer Spitex-Organisation,
die sich um Mittelbeschaffung
kiimmern muss?

Das A und O des Fundraisings ist
die Positionierung der Organisa-
tion: Je bekannter die Organisa-
tion, je anerkannter ihre Dienst-
leistungen, umso einfacher das
Fundraising. Das bedeutet: Vor
der Einfithrung des Fundraisings
muss sich die Non-Profit-Organi-
sation in ihrem lokalen, regiona-
len, kantonalen, nationalen oder
sogar internationalen Markt posi-

«Im Fundyaising fallen
einem die Trauben nicht in
den offenen Mund.»

tionieren. In diesem Zusammen-
hang stellen sich Fragen wie:
Was ist unsere Aufgabe? Woher

stammt das Geld (bisher)? Wer ist
unsere Konkurrenz? Welche Stra-
tegien liegen der Titigkeit zu-
grunde? Wie steht es mit der An-
erkennungskultur? Werden Men-
schen geschitzt, die bereit sind zu
spenden? Sind Spenderinnen und
Spender ein notwendiges Ubel
oder ermdglichen sie der Organi-
sation langfristiges Uberleben?

Sind die obigen Fragen beantwor-
tet, setzt sich die NPO mit der
Frage auseinander, wer ihre Ti-
tigkeit warum unterstiitzen konn-
te. Basis dieser Uberlegungen ist
die Spenderpyramide — vom po-
tenziellen Spender, t(iber den
Einmal-, den Mehrfach- und den
Grossspender bis hin zum Legat-
spender. Wichtig ist, dass die gan-
ze Organisation (inklusive Vor-
stand!) hinter dem Entschluss steht,
ins Fundraising einzusteigen.

Aus Threr Antwort geht
hervor, dass es eine Professio-
nalisierung im Bereich Mit-
telbeschaffung braucht. Wie
ist da konkret vorzugehen?

Auch und gerade im Fundraising
fallen einem die Trauben nicht in
den offenen Mund - es ist mit
harter Arbeit verbunden. Wie vor-
gingig gesagt, stehen vor dem
eigentlichen Fundraising die Po-
sitionierungs- und die damit ver-
bundene Kommunikationsarbeit.
Denn nur Letztere stellt die fiir das
Fundraising notwendige Offent-
lichkeit her — sei das nun mit
Inseraten, Artikeln oder Veran-
staltungen. Der erste Schritt im
eigentlichen Fundraising ist dann
das Sammeln und Pflegen von
Adressen. Denn Adressen bilden

Internet und Literatur

Auf www.swissfundraising.org
Sfinden sich viele weitere Links.
Literatur fiir EinsteigerInnen:
«Erfolgreiches Fundraising -
auch fiir kleinere Organisatio-
nen» von Barbara Crole und
Christiane Fine (2003).

die Basis des professionellen
Fundraisings und seiner einfachs-
ten Massnahme: des Spenden-
briefs.

Selbstverstindlich aber sollten
vor einem Einstieg ins Fundrai-
sing konzeptionelle Uberlegun-
gen stehen; dabei ist gleichgiiltig,
ob diese in der eigenen Organisa-
tion entstehen oder mit Hilfe von
externen Beratern. Ich wiirde
einer Organisation jedoch raten,
langerfristig eigene Fundraising-

Kompetenz aufzubauen, um die-
se wichtige Aufgabe nicht Exter-
nen zu tiberlassen.

Vereinsstrukturen sind zentral
in der Spitex. Die Pflege der
Mitglieder ist aufwindig und
bringt verhiltnismissig wenig
Geld. Wie lautet Ihre Mei-
nung zu diesem Aufwand und
Ertrag?

Als Fundraiser hat mich eigentlich
nie interessiert, ob jemand Mit-
glied einer Organisation ist oder
«aur» Spender — wenn jemand
gibt, nur weil er Mitglied und
nicht weil er von der Arbeit der

NPO iiberzeugt ist, springt er
ohnehin in Kiirze wieder ab. Mit
anderen Worten: Vereine haben
nun mal von Rechts wegen Mit-
glieder und das ist auch gut so,
aber im Fundraising wiirde ich
mich von solchen Kategorien 16-
sen und mich auf alle Menschen
konzentrieren, die zu spenden
bereit sind. Viele von ihnen wol-
len dies namlich gerade nicht im
Rahmen einer Mitgliedschaft.
Sehr viel erfolgreicher als durch
eine Mitgliedschaft lassen sich
Menschen, die Thre Organisation
unterstiitzen, durch Wertschat-
zung, Dankbarkeit und Erfolgs-
meldungen an Thre Organisation
binden - unabhingig davon, ob
sie jetzt nun Mitglieder sind oder
nicht.

Das A und das O des erfolgreichen
Fundraisings ist die Positionierung
der Organisation - auch und gerade

in der Offentlichkeit.

-

99M0036308

Wer ist das Zielpublikum
fiir ein professionelles Fund-
raising?

Das wichtigste Zielpublikum —
gerade im Fall einer Spitex-Orga-
nisation — sind die individuellen
Spender. In unserem Land wird
rund eine Milliarde Franken pro
Jahr gespendet, und das von Men-
schen wie Sie und ich - das ist
doch sensationell! Daneben zih-
len aber auch Stiftungen und Un-
ternehmen zum klassischen Ziel-
publikum.

Vielleicht noch ein Wort zum Po-
tenzial einer Spitex-Organisation:
Diese bietet ihre Dienstleistungen
hauptsichlich ilteren Menschen
an, welche wiederum, wie wir
wissen, die wichtigste Spenden-
gruppe bilden. Wenn die Organi-
sation also eine gute und profes-

sionelle Arbeit leistet und dane-
ben sachlich kommuniziert, dass
sie auf Spenden angewiesen und
warum dies der Fall ist, diirfte sich
iber kurz oder lang auch ein
gewisser Erfolg einstellen.

Gibt es fiirs Fundraising
einige wichtige Faustregeln?

Nicht zu viel auf einmal wollen,
nicht zu schnell wachsen. Solche
Begehrlichkeiten fihren oft zu
Problemen und zu Missbriuchen.

«Um ein ganzes Feld zu
bestellen, reichr die eigene
kleine Hacke nicht.»

Und ganz wichtig: Nur wer in-
vestiert, kann irgendwann auch
ernten. Vom Konzipieren eines
Fundraising-Prozesses bis zur ers-
ten Spende durfte, so schitzen
wir allgemein, mindestens ein
Jahr vergehen - ein Jahr, in dem
investiert wird (und zwar nicht
Spendengeld!) und in dem keine
nennenswerten Ertrige erzielt
werden. Falls eine Non-Profit-Or-
ganisation diese Geduld nicht
aufbringt, sollte sie die Finger
vom Fundraising lassen.

Wie nehmen Sie von aussen
die gemeinniitzige Spitex
wahr und gibt es aus Threr
Optik Verbesserungsvor-
schlige?

Ich wiirde mir nie erlauben, eine
Organisation zu beurteilen, deren
Aufgaben und Auftreten ich nicht
eingehender analysiert habe.
Grundsitzlich denke ich, dass Spi-
tex eine ausserordentlich wich-
tige Organisation ist, die von der
Bevolkerung geschitzt wird und
auf diesem Potenzial aufbauen
konnte. Ich bin allerdings nicht
ganz sicher, ob die fir die
Schweiz tbliche foderalistische
Splitterung eine gute Vorausset-

zung fur einen solchen Schritt ist.
Da pflegt doch jeder sein Girt-
chen mit seiner eigenen kleinen
Hacke. Um ein ganzes Feld zu
bestellen, bedarf es jedoch an-

«Nur wer investiert,
kann irgendwann auch
ernten.»

derer, grosserer Werkzeuge: Mit
einer Konzentration von Kommu-
nikation und vor allem Fundrai-
sing in zentralen Stabstellen
konnte ein solcher Prozess ver-
mutlich sehr viel besser angegan-
gen werden. Ob die Spitex diesen
Schritt tun will und aus dem
Schatten der (noch?) subventions-
geschitzten, zudem kantonali-
sierten Zone heraus tritt, vermag
ich nicht zu beurteilen. Wiin-
schen wiirde ich es ihr. a

Dr: Martin Gubser;, Fundraising-

Berater; ist nach einem Studium
der Rbetorik und deutschen

Literaturwissenschaft in Tiibin-

gen und Freiburg/Schweiz seit

15 Jahren in der Kommunikation
tdtig. Seit bald 10 Jabren arbeitet
er im Fundraising, davon 4 Jabre
selbstindig in seiner Firma
Gubser Fundraising in Ziirich.

Er ist zudem Vizeprdsident des
Schweizerischen Fundraising-
Verbandes und Dozent an der
Ziircher Hochschule fiir Wirt-
schaft ZHW und der Hochschule
[fiir Soziale Arbeit Ziirich HSSAZ.
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