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Fundraising — Chancen und Strategien

Der DSB griindete vor wenigen
Jahren die Stiftung Deutscher
Schiitzenbund und schlug
damit ein neues Kapitel auf,
um Projekte im Brauchtums-
und Jugendbereich finanziell
abzusichern. Die Griindung
einer Stiftung ist eine Form

des Fundraising.

Nicht jeder Schiitzenverein muss eine
Stiftung griinden. Aber es lohnt sich zu
priifen, ob Fundraising dem eigenen
Verein helfen kann.

Was bedeutet eigentlich
.Fundraising”?

Die bekannteste Form ist die Form der
.Spende”, sei es mit der Sammelbiich-
se beim Vereinsfest oder die Gabe ei-
nes ortsansassigen Gonners zum Ver-
einsjubilaum. Aber der Gedanke des
Fundraising geht iiber die klassischen
Spenden hinaus. So werden héufig
auch offentliche Zuwendungen und
Stiftungsmittel  hinzugezéhlt. Genau
wie die Mittel, die iiber einen Forder-
verein eingeworben werden.

Die ErschlieBung von Ressource be-
zieht sich aber nicht nur auf ,Geld”, so
gerne man dies fiir die Vereinskasse
bekommt. Gerne gesehen werden
auch Sachleistungen oder Dienste. Die
gespendeten Diabolokugeln fiir den
Jugendtrainingsbetrieb sind genauso
willkommen wie die Gefélligkeit einer
ortsansadssigen \Werbeagentur oder
die Transportleistungen eines Bau-
unternehmers bei der Sanierung des
Schielstandes.

Fundraising braucht
systematische Arbeit

Wichtig ist, dass die ErschlieBung die-
ser Ressourcenquellen systematisch
erfolgt. Das eine oder andere Vor-
standsmitglied wird schon einmal von
dem Gliicksmoment berichten kdnnen,
dass nach dem Gespréch mit einem
befreundeten Unternehmer eine Uber-
weisung auf dem Vereinskonto einge-
gangen ist. Je besser der Verein in der
ortlichen Wirtschaft und Bevdlkerung

durch persdnliche Beziehungen ver-
netzt ist, um so eher wird sind solche
Erfolgserlebnisse mdglich.
Aber echtes Fundraising ist systema-
tische Marketingarbeit. Ich muss Men-
schen und Entscheider finden, die ein
Interesse an wichtigen Anliegen un-
seres Vereins haben und die bereit
sind, dafiir Unterstiitzung zu leisten. In
Wohlfahrtsorganisation gibt es teilwei-
se schon professionelle Fundraiser,
welche die Aufgabe haben, ganz kon-
zentriert solche Kontakte zu suchen
und zu erschlieBen.
Was ist zu tun? Bleiben wir zunéchst
einmal beim Spenden in seinen ver-
schiedenen Varianten. Es ist zu klaren,
welche Aktivititen des Sportvereins
unterstiitzungswiirdig sind. Dies kann
eine SchieBsportdisziplin im Verein
sein, der Gesamtverein oder die
SchieBanlage. Mittels einer Zielgrup-
penanalyse sind potenzielle Unterstiit-
zer zu suchen und zu erkennen, die
diesem Anliegen aufgeschlossen ge-
geniiber stehen kdnnten. Eine Kommu-
nikationsstrategie ist zu entwickeln,
wie diese Menschen gezielt und er-
folgversprechend erreicht werden. Die
nachste Frage lautet: Wie muss die
Botschaft aussehen?
— Diese Strategie ist konsequent

umzusetzen.
— Der Erfolg der MalRnahmen ist

zu kontrollieren.
— Die Vorgehensweise ist zu

verbessern.

So kann in groben Schritten die Fund-
raisingaufgabe beschrieben werden.
Eingangs wurde auf verschiedene
Varianten von Spenden hingewie-
sen. Man kann die Einmalspende, die
Dauerspende per Einzugsermach-
tigung oder die Anlassspende unter-
scheiden, etwa wenn ein verdientes
Vereinsmitglied zu seinem ,runden”
Geburtstag statt Geschenken oder
Blumen fiir ihn personlich auf die
Kontonummer ,seines” Schiitzenver-
eins verweist.

Fiir die SchieBsportabteilung kann
eine gut gepflegte Liste der ehemals
Aktiven Gold wert sein. Als Leistungs-
sportler oder Funktiondr waren sie
dem Thema SportschieRen schliellich
schon einmal eng verbunden. Es gibt
einen Anlass und eine Beziehung zum
Verein. Vielleicht sind diese Personen

jetzt sogar an wichtiger Position in
Unternehmen, die {iber eine Unterstiit-
zung fiir den Verein entscheiden oder
als Tiiroffner wirken konnen. Die skiz-
zierte Schrittfolge kann bei genauerer
Betrachtung auch fiir Zuwendungen
oder Stiftungsmittel verwendet wer-
den, nur dass ich dann keine Spenden-
kampagne starte, sondern Organisa-
tionen fiir gezielte Antragstellungen
suche.

Erfolgsmerkmale des Fundraising
Neben der systematischen Arbeit —
egal ob Spendenaufruf oder Fdrder-
antrag an eine Stiftung — kann man
einige allgemeine Erfolgsmerkmale
ausmachen. Der Angesprochene wird
eher zu einer Unterstiitzung bereit
sein, wenn

— die Anfrage eine grofRe raumliche
oder ideelle N&dhe zu seinem
eigenen Lebens-, Arbeits- oder
Erfahrungshintergrund herstellt,

— der Bedarf an Hilfe deutlich
erkennbar und das Engagement
des Vereins erkennbar ist,

— die Anfrage medial ansprechend
verbreitet wird und

— die Erfolgsaussicht der Hilfe
deutlich zu erwarten ist.

Eine Fundraisingkampagne kann sich
auch ,totlaufen”. Das Projekt muss
vorher gut durchgeplant sein, um den
Realisierungszeitraum etwa der Re-
novierung des historischen Schiitzen-
hauses realitdtsnah abschdtzen zu
konnen. Schlieflich muss ich poten-
ziellen Gonnern ja auch sagen kénnen,
wann ihr Einsatz zu einem Erfolg fiihrt.
Wenn groBe Probleme auftreten und
die Renovierung in weite Ferne riickt,
schéadigt dies die Fundraisingkam-
pagne und mdglicherweise auch das
Ansehen des Vereins.

Das die Fundraisingarbeit kein Selbst-
laufer ist, ist schon deutlich geworden.
Es ist auch erkennbar, dass Fund-
raising abseits der Gliicksfélle keine
LRuck-Zuck-Lésung” fiir Vereinsprob-
leme ist. Und: Es muss erst investiert
werden: Arbeitszeit, Ideen und even-
tuell auch Geld. Aber: Es bietet auch
eine enorme Chance, vitalen Vereinen
weitere Lebenskraft zu geben. M





