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Alternative Quellen finden

Fundraising bietet Einrichtungen der stationdren, teilstationdren und ambulanten Alten-
hilfe viele Mdglichkeiten. Zum Beispiel ergeben sich 6ffentlichkeitswirksame Chancen und
die Personalbindung lasst sich dadurch starken. Erfahrungen aus der Praxis.

Text: Reinhard Striiven

in ehrgeiziges Fundraising-Pro-

E jektist keine Zauberei und kann,

neben der finanziellen Zuwen-

dung, zu einem besseren Miteinander

und zu einer Stdarkung des Wir-Gefiihls
in einer Einrichtung beitragen.

Sie haben von den Moglichkeiten des
Fundraisings gehort und moéchten die-
se gerne in Threr Einrichtung nutzen?
Sie mochten Anschaffungen tétigen, die
sich aus den vorhandenen Budgets nicht
finanzieren lassen? Sie mochten wissen,
wie Fundraising funktioniert?

Lassen Sie mich Ihnen zunéchst einige
Gegenfragen stellen: Gewinnen Sie eh-
renamtliche Mitarbeiter fiir Ihre Einrich-
tung und arbeiten mit ihnen zusammen?
Bitten Sie Ihre Lieferanten und Geschif-
te in der Nachbarschaft um Sachspenden
fiir die groe Tombola beim Sommer-
fest? Nehmen Sie kleinere Geldspenden
der Apotheken und Hilfsmittelversorger,
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die Thr Haus beliefern, gerne entgegen?
Wenn dies und Ahnliches zutrifft, dann
sind Sie bereits im Fundraising aktiv.

Fundraising hat nicht nur

mit Geld zu tun

Fundraising hat auch, aber nicht nur mit
Geld zu tun, vielmehr fillt jede Mittel-
beschaffung fiir den gute Zwecke un-
ter diese Definition. Und das kénnen
neben Geld- auch Sach- und Zeitspen-
den sein.

Doch natiirlich geht es, wie sollte es
anders sein, vor allem um Geld. Geld
fiir teure Pflegehilfsmittel, welche die
Krankenkassen nicht zahlen wollen und
fiir deren Beschaffung Sie nach Alterna-
tiven zu einem langwierigen (Rechts-)
Streit suchen. Geld z.B.:

o fiir die Neugestaltung Ihres grof3en

Gartens — und dann jemanden, der

diesen ehrenamtlich pflegt,

Wertschdtzen Sie |hre Spender:innen und vergessen Sie den Dank nicht.
Lernen Sie von den Erfolgen anderer, auf Fortbildungen, Tagungen, Messen.
Sprechen Sie gezielt Menschen an, die friiher (mehr) gespendet haben.
Beriihren Sie Ihre Spender emotional, erzahlen Sie eine Geschichte.

Konnte ein (in den meisten Fallen lohnendes) Mailing etwas fiir Sie sein?

Welche lokal tatigen Unternehmen kénnten Ihre Sponsoren werden? Zu welchen

gibt es bereits Beziehungen (z. B. Zulieferer, Handwerker, Apotheken)?

~N

Welche Stiftungen vor Ort kiimmern sich um die ,,Altenhilfe inkl. Heime*?

8. Welche lhrer Veranstaltungen kénnten auch fiir Spendende interessant sein?

9. Kénnte die Bildung eines Fordervereins oder -Kreises Ihren Zielen dienlich sein?
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o fiir eine neue SAT-Anlage auf dem
Dach,

o fiir die mobile Kegelbahn, eigens von
einer Ortlichen Schreinerei angefertigt,

o fiir die Klimatisierung Ihrer Zimmer,
in denen es im Sommer unertréglich
heif3 wird,

o fiir den mehrtitigen Bewohneraus-
flug, um die Taschengeldkonten Threr
Bewohner:innen zu schonen,

o fiir die Umgestaltung eines karg wir-
kenden Wohnbereichs, in welchem
sich iiberwiegend an Demenz Er-
krankte aufhalten,

o fiir einen Snoezelenraum, dessen Kos-
ten das Budget fiir die Altenbetreu-
ung sprengt,

o fiir die Neugestaltung Thres Kurzzeit-
pflegebereichs, damit Thre Géste dort-
hin gerne wiederkommen,

o fiir die Restaurierung der historischen
Orgelin Ihrer Kapelle, deren Baujahr
dem Geburtsjahr Threr dltesten Be-
wohnerin entspricht und die Sie der
Nachwelt gerne erhalten mochten.

Langweilige ich Sie mit dieser Aufzéh-
lung? Ich hoffe nicht, denn ich bin si-
cher, dass auch Ihnen schon Ideen in
den Sinn gekommen sind, was sich in Th-
rer Einrichtung verbessern lieBe, wenn
nur die Mittel dafiir da wiren, wenn Sie
nur koénnten, wie Sie wollten. Seien Sie
versichert: Sie konnen!

Versuche, Riickschldge, Erfolge

Riickblende: Vor zwanzig Jahren hatte
das Altenheim, in dem ich arbeitete, nur
einen é&lteren, klapprigen VW-Bus fiir
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die wochentlichen Bewohnerinnen- und
Bewohnerausfliige. Jeder Zivi hatte sich
in diesem Fahrzeug schon mit einer Beu-
le verewigt, doch was schwerer wog: Der
Bus war alles andere als behindertenge-
recht und die Zahl der Bewohner:innen,
die noch an den Ausfliigen in die Um-
gebung teilnehmen konnten, nahm zu-
sehends ab. Ich fragte mich, wie sich da-
ran etwas dndern lie3e.

~Fundraising* war damals noch ein
exotisch klingender Begriff. Es gab noch
keine Vielzahl an Agenturen, die bera-
tend hétten zur Seite stehen konnen,
und nur sehr wenige Fachbiicher. Eines
davon kaufte ich, las es durch und er-
stellte ein Konzept, wie meine Einrich-
tung zu einem neuen behindertenge-
rechten Bus kommen konnte.

Ich plante verschiedene Mafnahmen:
Mittels eines Flyers ,,Projekt Neuan-
schaffung eines behindertengerechten
Busses* wandte ich mich an die Liefe-
ranten, Freunde und Forderer des Hau-
ses mit der Bitte um Spenden. Im Ein-
gangsbereich des Hauses stellte ich eine
Spendenbox auf, daneben ein Spen-
denbarometer, das iiber den aktuellen
Stand an Zuwendungen informierte.
Uberlegt wurde, Spender auf die Finan-
zierung einzelner Wagenteile anzuspre-
chen und das Auto dafiir farblich in sei-
ne Einzelteile zu zerlegen. Auf Festen
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Fundraising hat auch, aber nicht nur mit Geld zu tun,
vielmehr fallt jede Mittelbeschaffung fiir den gute
Zwecke unter diese Definition. Und das kénnen neben
Geld- auch Sach- und Zeitspenden sein.

und Feiern, zu denen auch Angehorige
und weitere Externe eingeladen waren,
wurde fiir das Projekt geworben.

Doch es ging nur schleppend vor-
an, und die Sdule im Spendenbarome-
ter wuchs viel zu langsam. Wir iiberleg-
ten, einen mit Werbung finanzierten und
beklebten Bus anzuschaffen, was eine
schnelle Losung gewesen wire, doch ent-
sprach dies nicht dem Leitbild vom Auf-
treten unseres Verbandes in der Offent-
lichkeit. Ich versuchte mich im Buf3geld-
fundraising versuchte, Kontakt zu den
Richter:innen der ortlichen Gerichte auf-
zunehmen — mit bescheidenem Erfolg.

Stiftungen in der Offentlichkeit und
im Verborgenen
Ein anderer Weg verlief weitaus viel-
versprechender: die Ansprache regio-
nal tdtiger Stiftungen, die, neben ande-
ren Zwecken, auch die ,,Altenhilfe* als
Stiftungszweck angegeben hatten. Wel-
che dies sind, konnen wir heute online
in den Stiftungsverzeichnissen der Bun-
deslander recherchieren, damals kauf-
ten wir ein kiloschweres Buch.
Unvermittelt 6ffneten sich Tiiren, von
denen wir zuvor nicht einmal wussten,
dass es sie gab. Nicht lange, und un-
ser Spendenziel war nicht nur erreicht,
sondern iibertroffen, und der behin-
dertengerechte Bus bekam noch man-

che Sonderausstattung. Als grofler So-
zialverband bekamen wir aulerdem ei-
nen satten Rabatt auf das Fahrzeug. Von
den so geschaffenen Kontakten zu ver-
schiedenen ortlich agierenden Stiftun-
gen profitierten wir in den nachsten Jah-
ren ein ums andere Mal. Es entwickel-
te sich eine Zusammenarbeit, die uns zu
vielen weiteren GroBspenden verhalf —
ein kontinuierlicher Spendenzufluss, der
uns die Anschaffung verschiedener Pfle-
gehilfsmittel, Ausstattungs- und Einrich-
tungsgegenstiande erméglichte.

In der Weltwirtschaftskrise 2008 flos-
sen die Spenden spérlicher. Doch der Fa-
den riss nie ganz ab, und Wirtschaft und
Spendenfreudigkeit erholten sich wieder.

Gibt es typische Spender:innen?

Wer ist es, der spendet? Eine bestimm-
te Spezies, die sich von uns ,,normalen
Menschen® unterscheidet? Kaum. Hin-
ter Spendenempfénger:innen und Spen-
dengebenden stehen Menschen und ihre
Biografien: Ich erinnere mich an einen
erfolgreichen Bauunternehmer und sei-
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ne Frau, die einen privaten Schicksals-
schlag erlitten hatten und nun neuen Le-
benssinn darin fanden, anderen zu hel-
fen. Schnell und unbiirokratisch.

Ich denke an eine finanzkriftige, im
Verborgenen agierende und o6ffentli-
che Berichterstattung tunlichst mei-
dende Stiftung, bei der wir Wiinsche
von beachtlicher Gréf3e duBlern konn-
ten, die meist positiv beschieden wur-
den. Hier aber galt es, die halbjihrli-
chen Beschlusstreffen abzuwarten. Die
Stifterin, eine mittlerweile hochbetagte
Dame, habe ich nie kennengelernt, sie
direkt anzusprechen war tabu.

Ich denke an Beispiele, bei denen es
nicht immer so glatt lief, insbesondere,
wenn die Verantwortlichen wechselten
und der Kontakt neu aufgebaut werden
musste. Spannend und entscheidend die
Frage: Konnen wir weiterhin miteinan-
der kommunizieren, uns verstehen und
unsere Anliegen deutlich machen?

Heimvorteil groRer Sozialverbinde

Ein nicht zu unterschitzender Vorteil
fiir alle, die in gro3en Verbédnden arbei-
ten: Das Unternehmen ist bereits eine
»Marke*, ist bekannt. Jeder verbindet
damit etwas, und meist nichts Schlech-
tes. Wenn Sie einen Spender dann noch
von einer Einrichtung der Altenhilfe
aus anrufen, genielen Sie einen weite-
ren Vorteil: Jeder da drauf3en weil3, dass

die Arbeitsbelastung der Pflegerinnen
und Pfleger hoch und dass es iiberdies
sinnvoll ist, sich fiir Menschen in ihrer
letzten Lebensphase zu engagieren.

Kein Grund also, sein Licht unter den
Scheffel zu stellen. Sie sind fiir die gute
Sache unterwegs! Haben Sie Fundrai-
sing so noch nie betrieben, kann man
nur ermuntern, es zu versuchen.

Die persdnliche Note

Ich kann nicht sagen, ob es zeitge-
maf ist, wie ich bei meinen Aktivititen
vorging und vorgehe, oder eher ,,old-
school“. Doch viele der Stifterinnen und
Stifter sind ebenfalls ,,oldschool®, sind
Menschen in den besten Jahren und &l-
ter, sind analog statt digital sozialisiert
worden, und ebenso — so mein Eindruck
—,,dockt” man auch am besten bei ihnen
an. Was nicht heif3t, dass es nicht sinn-
voll ist, Kontakte auch online zu pfle-
gen und die Vorteile von Digitalisierung
zu nutzen.

Ich bemiihe mich zunichst, meine ge-
wichtigen Anliegen auch gewichtig da-
herkommen zu lassen, lege also meinem
Anschreiben eine Projektbeschreibung,
einen Finanzierungsplan, eine Hausbro-
schiire und eine aktuelle Hauszeitung
bei. Je nach dem, was vorhanden ist. Al-
les zusammen stecke ich in Klemmhef-
ter, wie man sie auch fiir Bewerbungen
verwendet.

Ist der Adressat gut erreichbar, nehme
ich mir die Zeit, den Spendenantrag
personlich vorbeizubringen oder einzu-
werfen — gewinne ich doch auf diesem
Weg einen Eindruck von der Stiftung
und den Menschen, die dort arbeiten.

Dank und Kontaktpflege

,2Dank“ ist ein Schliisselbegriff im
Fundraising, wenn Spenden weiterhin
flieBen sollen: sei es mit dem obligato-
rischen Dankesbrief mit Zuwendungs-
nachweis, dem Artikel in der Haus- oder
Verbandszeitung, der Aufnahme in den
Verteiler fiir diese Medien, der Presse-
nachricht, dem Pressetermin (falls ge-
wiinscht), der Einladung zur Einseg-
nung fiir eine Fahrt des neuen Hausbus-
ses, der Vorfithrung des neuen Lifters,
der Aufstehhilfe, des hohenverstellba-
ren Pflegebettes, des Lagerungsroll-
stuhls, der Einladung zum grof3en Som-
merfest, der Karte mit besten Weih-
nachts- und Neujahrswiischen.

Die so entstandenen Kontakte gilt es
zu pflegen und dabei das richtige Maf3
zu finden, was nicht so einfach ist, denn
wir wollen die Stifterinnen und Stifter
ja nicht nerven, verdrgern, aufdring-
lich oder unterwiirfig wirken. Die beste
Kontaktpflege ist daher wohl die nicht
iibertrieben hiufige, doch aber regelmaé-
Bige Antragstellung auf Forderung fiir
ein neues Projekt.

o
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Beispiel 1: Wunsch des Fachbereichs Pflege nach drei
Rollstuhlwaagen, fiir jeden der drei Wohnbereiche des
Heimes eine. Anschaffungskosten brutto insgesamt: rund
5400 Euro. Ich wende mich an eine &rtliche Stiftung, die
auch Altenheime férdert, stelle einen Antrag. Einige Monate
spater, nach ihrer Frithjahrsitzung, ist die Bewilligung da.
Zur Inbetriebnahme der Waagen mochten die Stifter nicht
eingeladen werden, auch eine Nachricht in der lokalen
Presse lehnen sie ab, aber in der Hauszeitung erscheint ein
ausfihrlicher Artikel.

Beispiel 2: Der Wunsch nach Anschaffung eines Lifters mit
integrierter Personenwaage und Transfergurt wird an mich
herangetragen. Ob ich da zeitnah etwas machen kénne?
Kann ich, denn der Griinder einer mir bekannten Stiftung
entscheidet bei Betrdgen wie in diesem Fall 5100 Euro auch
allein. Er entscheidet positiv, denn die Sinnhaftigkeit des

Wounsches ist ihm nachvollziehbar. Zur Inbetriebnahme des
Gerdts kommt er mit seiner Frau vorbei. Zu Vorfiihrzwecken
werde ich in den Transferbeutel gesetzt. Spater findet sich
davon ein Foto davon in einer Tageszeitung wieder; die
Presseabteilung hat es dorthin lanciert, mit meinem
Einverstdndnis natdirlich.

Beispiel 3: Transfers adipdser Heimbewohnerinnen und
-bewohner werden fiir Pflegende oftmals zur Strapaze.
Erleichterung kann beispielsweise eine , Aufstehhilfe”
schaffen. Hinter dem harmlos klingenden Namen verbirgt
sich ein stabiles Gerdt, zusammen mit einem Gurt fiir rund
3750 Euro. Ein gréReres Unternehmen, das im betreffenden
Altenheim schon Reparaturarbeiten durchfiihrte, Idsst sich
nicht lange bitten und finanziert die Anschaffung. Ein
offentlichkeitswirksamer Pressetermin ist dem Unterneh-
men sicher - und der Dank der Pflegerinnen und Pfleger.

Altenheim 2| 2023



......O..........................‘.O..........O.FUNDRAISING

Der richtige Ton

Vor dem wichtigen, méglicherweise wei-
chenstellenden Anruf fiir ein neues Pro-
jekt oder die Gewinnung einer kiinfti-
gen GrofBspender:in ist es normal, dass
der Puls des Fundraisers steigt. Damit
er nicht davongaloppiert, empfiehlt sich
eine gute Vorbereitung: die bestmogli-
che Recherche iiber die Stiftung, die Stif-
terpersonlichkeit, ggf. das Unternehmen.
Dazu das Bereitlegen von Notizen, Stich-
worten zu einzelnen wichtigen Punkten
und dazu, wie es weitergehen kann, sollte
das Gesprich ins Stocken geraten. Nicht
zuletzt: eine ruhige, ungestorte Viertel-
stunde, idealerweise am Vormittag, die
fiir das Gespréch reserviert ist.

Interne und externe Hindernisse

Erwiesenermalf3en ist Fundraising umso
erfolgreicher, je klarer Strategie und Zie-
le definiert sind. Erfolgreicher auch dann,
wenn Vorstand und Geschiéftsfithrung
mit in die Vorhaben einbezogen sind.
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Fundraising muss nicht Chefsache sein,
doch ohne die Chefin oder den Chef geht
es nicht. Das Fehlen dieser Vorausset-
zungen gehort zu den héufigsten Griin-
den fiir das Scheitern von Fundraising.

Manche Einrichtungsleitung hat ein
Problem damit, dass nicht sie selbst,
sondern jemand anderes in der Beleg-
schaft die guten Ideen produziert. Man-
cher mag die zeitnahe Ubersendung
von Dank und Spendenbescheinigung
als nicht so wichtig erscheinen. Manche
nutzt die Spenderinnen- und Spende-
radressen, um ihr eigenes Fundraising
zu betreiben. Manche setzt eine Spen-
de fiir einen anderen als den vereinbar-
ten Zweck ein.

Dies alles kann Spenderinnen und
Spender verdrgern, vertreiben, und es
ist schwer, sie zuriickzugewinnen.

Doch aus Fehlern lernen wir, die
nichsten Versuche konnen besser aus-
fallen, und wenn der Erfolg der Bemii-
hungen in einer Steigerung der Lebens-

qualitdt der Bewohnerschaft und in Ar-
beitserleichterungen der Angestellten
besteht, wer wollte bestreiten, dass sich
der Einsatz lohnt.

Und manches Mal sind es die klei-
nen Gesten, die Bestétigung bringen,
Gesten wie die Dankeskarte, die mich
vor einigen Jahren zusammen mit ei-
ner Flasche Wein erreichte, als ich die
Anschaffung eines Aufstehhilfegeri-
tes fiir einen Wohnbereich ermoglicht
hatte: ,,Ein kleines Dankeschon fiir die
Spende, die Sie fiir uns organisiert ha-
ben. Dank Ihrer Hilfe konnen wir ge-
sund in Rente gehen!*

Reinhard Striiven,
Fundraiser, Dipl.-Sozial-
arbeiter, Krefeld.

Kontakt per E-Mail:
fundraising-ziele@web.de
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