Basel, Anfang September 2008

Newsletter 2-2008
Sehr geehrte Damen und Herren

Immer wieder werde ich gefragt: Weshalb wird das Fundraising stetig teurer? Nun, eine
abschliessende Antwort habe ich nicht parat, dafir aber eine kurze und eine etwas langere.
Die kurze Antwort ware: Weil alles mehr kostet. Die etwas langere:

1. Einen neuen Spender zu gewinnen und einen bestehenden Spender zu halten ist heute
viel schwieriger als friiher. Es ist wesentlich mehr Uberzeugungsarbeit zu leisten.

& Nehmen wir zum Beispiel die Privatspender: Das frei verfiigbare Haushalteinkommen sinkt von Jahr zu Jahr.
Fir Spenden bleibt immer weniger Geld dbrig. Der Spendenmarkt ist ein geséttigter Markt. Gleichzeitig wéchst die
Zahl der Themen und Organisationen, fiir die gespendet werden kann; die Vielfalt ist fast schon verwirrend.
Gespendet wird nur noch, wenn Organisation und Thema und die Menschen, die dafiir einstehen, zweifelsfrei
iberzeugen und wenn das konkrete Anliegen mit den eigenen (Spender-) Motiven lbereinstimmt. Die Spenden
sammelnden Organisationen kommen heute nicht mehr darum herum, diese Uberzeugungsarbeit offen und v.a.
auch kontinuierlich und differenziert zu leisten, und dies in einem harten gegenseitigen Wettbewerb. Einen solchen
Spenderdialog aufzubauen und erfolgreich zu erhalten, das ist heute eine Kunst geworden und ertrdgt keine
Halbheiten. Allein schon diese Entwicklung macht Fundraising gegentber friiher aufwéndiger und teurer.

2. Der Dialog mit dem Spender ist aus diesem Grunde sehr anspruchsvoll geworden. Die
damit verbundenen Aufgaben sind vielféltig und komplex. Nichts geht nur noch ,mit links*.

& Es reicht nicht mehr, einfach nur einen Brief zu schreiben und dann auf die Spende zu warten. Der Spender
will heute umsorgt und betreut sein (auch wenn er sich dessen gar nicht bewusst ist oder dies gar bestreitet). So-
bald man ihn vernachléssigt, springt er ab. Die Verwaltung seiner Adressdaten etc. muss penibel erfolgen; Fehler
werden kaum verziehen. Ganze Programme sind anzubieten und zu managen, damit das Interesse und die
Spenderbindung erhalten bleiben (z.B. Patenschaften, Génnerclubs, Events efc.). Jederzeit muss man vollum-
fdnglich und transparent Rechenschaft ablegen kénnen, was mit der Spende gemacht wurde. Dass alles geht weit
Uber das hinaus, was noch vor 10 Jahren abverlangt wurde, und verteuert die Mittelbeschaffung erheblich.

3. Die Ressourcen, die eine Spenden sammelnde Organisation zur Bewaltigung all dieser
Aufgaben einsetzen muss, werden immer umfangreicher.

# So zeigt sich auch beim Spendensammeln, was iberall zu beobachten ist: Der Zeitaufwand steigt fiir alles,
ohne ein Minimum an Fachwissen und technischer Infrastruktur (Datenbank) geht es nicht mehr und es braucht
neben engagierten Freiwilligen immer mehr auch ausgefuchste Profis. Und all dies kostet und wird nicht billiger.
Allein das Porto ist bei Direct-Mails zu einem der gréssten Kostenfaktoren geworden. Es zeigt sich auch im Fund-
raising: In geséttigten Mérkten sind allein schon gleichbleibende Ertrdge nur mit hbheren Investitionen zu halten.

Wahrend grdssere Organisationen auf diese Entwicklung gut reagieren kénnen und auch
genugend Geld haben, um laufend in das Fundraising zu investieren, sind es v.a. die kleinen
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und mittleren NPO, die immer mehr Miihe haben, auf einen griinen Zweig zu kommen.
Kein ernsthafter Fundraiser hat ein Interesse daran, in der Mittelbeschaffung Geld zu ver-
schleudern. Und trotzdem: In den néchsten Jahren wird vom Privatspender gespendeten
Franken immer weniger auf der Hand Ubrigbleiben. Um das auszugleichen, wird es unum-
ganglich sein, eine saubere Fundraising-Strategie auszuarbeiten und auch Markte zu
bearbeiten, bei denen die Kosten (noch) nicht so hoch sind. Einfacher wird es nicht.

Einige Kennzahlen zu den CH-Privatspendern (Spendenmonitor gfs-zlrich, www.gfs.ch):

Durchschnittl. Spendensumme pro Haushalt: "07 = CHF 355.- (tiefster Wert seit Jahren), '06 = CHF 452.-.
Durchschnittl. Betrag pro Einzelspende: 07 = CHF 56.-, ‘06 = CHF 77.-.

Spendenhaufigkeit: 77% der Haushalte haben “07 mind. einmal gespendet (hdchster Wert seit Jahren).
Geschatztes Spendenvolumen: 07 = ca. CHF 700 Millionen, 06 = ca. CHF 780 Millionen.

Anzahl Lastschriftverfahren LSV: 4% der Spender.

Spendenthemen in der Reihenfolge des Interesses: 1. Krankheitsbekdmpfung, 2. Kinder, 3. Behinderte, 4.
Katastrophenhilfe Inl., 5. Katastrophenhilfe Ausl., 6. Hungerhilfe, 7. Natur- u. Umweltschutz, 8. Tierschutz, 9.
Arme in CH, 10. Entwicklungshilfe. Zugelegt haben Nr. 7. u. 8, verloren haben Nr. 2, 4-6 u. 9-10.

Wenn wir die obige durchschnittl. Spendensumme pro CH-Haushalt zu jenem Betrag in Bezug setzen, den
dieser nach Abzug der obligatorischen Ausgaben wie Steuern und Sozialversicherungsbeitrdgen noch zur
freien Verfigung hat (laut BFS sind dies per '06 CHF 71'640.- im Jahr), so ergibt sich daraus, dass die CH-
Haushalte im Jahr 06 durchschnittl. ca. 0,6% ihres verfligbaren Haushaltseinkommens spendeten.

Fazit: Es spenden heute wieder mehr Schweizer als friher, dies aber mit kleineren Betrdgen und immer wieder
auch fir andere Themen, und auf jeden Fall ohne allzu feste formale Verpflichtung.

Im August 2008 bereits zum 10. Mal: Zircher Roundtable der Philanthropie

'::;.'ﬁ; 2006 fand der erste Zircher Roundtable der Philanthropie

f == statt. Er hat zum Ziel, ausgewahlte Persdnlichkeiten aus dem
Philanthropie-Bereich zum Gedankenaustausch und Aufbau
eines Beziehungsnetzwerks in neutraler, ungezwungener At-
mosphédre zusammen zu bringen, aktuelle Themen zur Phi-
lanthropie zu diskutieren, Synergien zu nutzen, Bedirfnisse zu
erkennen und die Philanthropie zu férdern. Teilnehmer
(zurzeit ca. 60) sind Vertreter operativ tatiger NPO und der
Griinder u. Organisatoren des Ziircher Roundtables Finanzbranche, IDonatoren, Stifter’ Stiftungsréte.’
der Philanthropie v.L.n.r. Peter Buss (NonproCons), Unternehmer, Wissenschafter, NPO-Berater, Poli-
Flurin  Durisch (UBS)*, Samy Darwisch (WWF  tiker und Mitarbeiter von Regulierungsorganisatio-
Schweiz), Francois Geinoz (Limmat Stiftung) und Ke- nan ynd Behdrden. Mitwirkung nur auf persénliche

cia Barkawi (VALUEworks). * Ausgetreten. Nach- . . .
folger: Christian Hafner (Bank Wegelin & Co.) Einladung. www.philanthropie.net

Kein Fundraising in der Kultur ohne Kultur des Fundraisings

Die nachhaltige Finanzierung von Kulturin-
stitutionen mit Drittmitteln bildete den [Sbaiiaab i Sl ;
Schwerpunkt der Sommerkonferenz von EU _R’ o~

Consult, der europ. Vereinigung der fiihrenden [=oias ol '

Fundraising- Berater, die dieses Mal in

der idyllisch gelegenen John Cabot University in Rom stattfand. Das Gesprachsergebnis, das
unser Berater Roy Schedler in einer Aktennotiz mitbrachte, ist sehr aufschlussreich:

,Es wurde bald klar: Es fehle — entgegen allen hartnédckigen Behauptungen — im Kulturbereich nicht an potentiellen
Spendengeldern, sondern v.a. an der Kultur des Fragens. Das liege in erster Linie an den Vorstandsmitgliedern,
die weder liber entsprechende Erfahrungen noch (ber das notwendige Interesse an der finanziellen Situation der
Kulturinstitution verflgten, fir deren Zukunftssicherung sie in das strategische Fiihrungsorgan berufen wurden. Bei
Premieren und Vernissagen einfach nur zu antichambrieren, sei zwar sicherlich reizvoll, genlige aber nicht. Dazu
komme, dass es den Verantwortlichen schwerfalle, in einfachen Worten zu erkldren, was die jeweilige
Kultureinrichtung denn eigentlich tun . Mit name-dropping allein  beeindrucke man bestenfalls das

Feuilleton und das Stadtmarketing, aber sicherlich keinen Spender. Diese wollen vom gesellschaftlichen Mehr-
wert eines Opernhauses, eines Museums und eines Theaters (iberzeugt werden: Diese Botschaft so zu formu-
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lieren, dass sie jederzeit anhand einer Auffiihrung oder einer Ausstellung dokumentiert und von den Vorstands-
mitgliedern auch punktgenau vermittelt werden kénne, sei die eigentliche Aufgabe."

Mit dieser Situation sind wir auch in der Schweiz konfrontiert. Aber ich rdume ein: Es ist bei
uns schwierig, gute — und einfach verstandliche — Griinde fur die Spenden-Finanzierung von
Kultureinrichtungen zu finden.

Beispiele aus unserer Arbeit

fsAmaniTener)

Seit 2005 verleiht die Samaritervereinigung der
Stadt Bern den Berner Samariterpreis — dies
auf der Grundlage und in Umsetzung eines von
Stéphane Gay-Lang, Berater NonproCons, aus-
gearbeiteten Konzepts. Bereits nach drei Jahren
muss daflir das Berner Stadttheater gemietet
werden! Prasident Thomas Fuchs: ,Die Preisver-
leihung ist auf dem besten Weg, zu einem ge-
wichtigen Gesellschaftsanlass der Hauptstadt
zu werden”. Die beiden Ziele — 1. verstarkte Me- Thomas Fuchs (Mitte), Prasident der Samariter-
dienprasenz nach aussen und 2. Schaffung eines  vereinigung der Stadt Ber, Uberreicht den
attraktiven Anlasses fiir die Mitglieder —wurden ~ Samaiterpreis 07.

zu 100% erreicht. Konzepte missen nicht immer Papiertiger bleiben - Herzliche Gratulation!

> Interessiert an einer kreativen Ldsung fir eine wirkungsvolle Mitgliederwerbung?
Das die E-Mail-Adresse von Stéphane Gay-Lang: stephane.gay-lang @nonprocons.ch

Fantoche, Internationales Festival flir Ani-
mationsfilm, schreibt im Jahresbericht "07:
,Nach den ricklaufigen Entwicklungen in den
letzten beiden Festivalperioden konnte fir Fan-
toche 07 in der Unterstitzung durch Stif-
tungen eine Steigerung um 300% erzielt wer-
den. Dieser Erfolg ist vorwiegend auf ein externes
Coaching im Stiftungsfundraising durch Roy
Schedler von der Firma NonproCons zu-
rickzufihren, wodurch neue Stiftungen evaluiert
werden konnten...” (S. 4).

> Von unseren Spezialkenntnissen im Stiftungsfundraising konnten mittlerweile zahlrei-
che Organisationen profitieren. Die Nachfrage fir unseren ,,.Sherlock Holmes* steigt konti-
nuierlich an. Ein E-Mail an roy.schedler@nonprocons.ch gendgt und er ruft gerne zurdck.

Fir Sie gelesen
In der Beilage eine weitere kritische Wirdigung spezieller Sachblcher — ein herzliches Dan-
keschdn auch dieses Mal an meinen Partner Jirg Rohner!

Mit freundlichen Griissen
NonproCons

7l

Beilage erwahnt Dr. Peter Buss, Geschéaftsfihrer



