Sponsoren zum Jubilaum

Autor(en):  Bieri, Katharina / Weiss, Claudia

Objekttyp:  Article

Zeitschrift:  Schauplatz Spitex : Zeitschrift der kantonalen Spitex Verbéande
Zirich, Aargau, Glarus, Graublinden, Luzern, Schaffhausen, St.
Gallen, Thurgau

Band (Jahr): - (2007)

Heft 5

PDF erstellt am: 24.05.2024

Persistenter Link: https://doi.org/10.5169/seals-822362

Nutzungsbedingungen

Die ETH-Bibliothek ist Anbieterin der digitalisierten Zeitschriften. Sie besitzt keine Urheberrechte an
den Inhalten der Zeitschriften. Die Rechte liegen in der Regel bei den Herausgebern.

Die auf der Plattform e-periodica vero6ffentlichten Dokumente stehen fir nicht-kommerzielle Zwecke in
Lehre und Forschung sowie fiir die private Nutzung frei zur Verfiigung. Einzelne Dateien oder
Ausdrucke aus diesem Angebot kbnnen zusammen mit diesen Nutzungsbedingungen und den
korrekten Herkunftsbezeichnungen weitergegeben werden.

Das Veroffentlichen von Bildern in Print- und Online-Publikationen ist nur mit vorheriger Genehmigung
der Rechteinhaber erlaubt. Die systematische Speicherung von Teilen des elektronischen Angebots
auf anderen Servern bedarf ebenfalls des schriftlichen Einverstandnisses der Rechteinhaber.

Haftungsausschluss

Alle Angaben erfolgen ohne Gewabhr fir Vollstandigkeit oder Richtigkeit. Es wird keine Haftung
Ubernommen fiir Schaden durch die Verwendung von Informationen aus diesem Online-Angebot oder
durch das Fehlen von Informationen. Dies gilt auch fur Inhalte Dritter, die tUber dieses Angebot
zuganglich sind.

Ein Dienst der ETH-Bibliothek
ETH Zirich, Ramistrasse 101, 8092 Zirich, Schweiz, www.library.ethz.ch

http://www.e-periodica.ch


https://doi.org/10.5169/seals-822362

FINANZEN

10

Sponsoren

zum Jubilium

Katharina Bieri, K
kationsverantwortliche der
Spitex Bern, ist es gelun-
gen, fir die Feierlichkeiten
zum 10-Jahr-Jubiléum der
Organisation zahlreiche
Sponsoren und prominente
Mitwirkende zu engagie-
ren. In einem Interview mit
Claudia Weiss berichtet sie,
wie sie das geschafft hat.

Wielche Sponsoren-Zusage

hat Sie im Zusammenhang
mit dem Jubilium am meisten
gefreur?

Katharina Bieri: Mich freut prinzi-
pielljede Zusage. Wenn beispiels-
weise eine Firma aus der Pharma-
branche zusagt, heisst das fiir uns,
dass sie die Spitex offenbar als
wichtige Partnerin  wahrnimmt.
Dann ist es besonders schon,
wenn sie mitmachen und uns un-
terstiitzen.

Wie sind Sie auf die Personen
und Firmen gestossen?
Kannten Sie einige bereits?

Bei der Suche erhalte ich jeweils
Hilfe von Geschiftsleitung und
Vorstand, da tragen alle ihre Kon-
takte bei. Dann frage ich bei Lie-
feranten an, die regelmissig gros-
sere Auftriige fiir die Spitex Bern
erledigen (Umbaufirmen, Pflege-
materiallieferanten, Banken) so-
wie andere Firmen und Personen,
die sich fiir Spitex interessieren
konnten. Fiir das Jubilium habe
ichauch einige grosse, -branchen-
fremde- Firmen angefragt, die mir
aber dann absagten. Es bringt also
viel mehr, wenn man Branchen-

der Fi ichen aus-
schlaggebend. Ganz wichtig ist
allerdings, eine vollstindige und
gut i I

gesegnet werden. Da sind Geduld
und immer wieder Nachhaken an-
gesagt! Bis zu einer ersten Antwort
dauert es mi zwei, drei

iiber den Betrieb und die Mitar-
beitenden sowie einen ausfiihr-
lichen, informativen Projektbe-
schrieb damit die Fir-

Wochen, mit den Vertragsverhand-
lungen geht es dann alles in allem
rund zwei, drei Monate. Fiir das
il habe ich im letzten

men genau wissen, wen und w
sie unterstiitzen. Fiir unser Jubi
um habe ich genau beschrieben,
was, wann, wie geplant ist, und
auch die Moglichkeiten fiir eine
Firmenprisenz aufgezeigt: Bei-
spielsweise konnten Sponsoren
ein Inserat in der Jubilium:
schrift (Auflage 90000 Exempla
re) positionieren, eine Pharmafir-
ma legte bei einem Anlass auf
jeden Stuhl ein Firmendossier,
oder eine weitere Moglichkeit wi
re ein Inserat in unserer viermal
jihrlich erscheinenden Zeitschrift
“Heimspiel- oder ein Link auf un-
serer Homepage.

Haben Sie rasch und einfach
Zusagen erhalten oder
mussten Sie mit viel Uber-
zeugungskraft nachhelfen?

Rasche Zusagen gibt es kaum, alle

Sommer mit der Suche begonnen.

Wie sind Sie dann weiter
vorgegangen und wie haben
Sie die Sponsoring- und Gast-
Vertriige ausgearbeitet?

Sobald der Betrag konkret abge-
macht wird und die Zusage da
arbeiten wir mit unserem juris
tisch abgesicherten Grundger
eines Sponsoring-Vertrags. Dann
werden die Gegenleistungen ver-
einbart, also zum Beispiel: Fil
3000 Franken erhilt der Sponsor
ein Inserat im Heimspiel-, einen
Link im Internet und ein offizielles
Merci im Jahresbericht. Wenn es
um einen mehrjihrigen Vertrag
geht, muss immer auch eine Kiin-
digungsfrist eingesetzt werden.

Verraten Sie uns, wie viel

Fundraising: Ein

Im Spitex-Bereich bestehen
durchaus Fundraising-
Méglichkeiten, doch diese
sollten sorgféltig geplant
werden, und sie erfordern
eine Vorinvestition. Dieses
Fazit zieht Prof. Dr. Robert
Purtschert, Direktor des
Verbandsmanagement
Instituts (VMI) der Univer-
sitét Freiburg im nachfol-

genden Artikel.

Die in diesem Heft diskutierte
Neuordnung der Finanzierung
von  Nonprofit-Organisationen,
die mit einem Riickzug des Bun-
des verbunden ist, lisst natiirlich
alle Organisationen nach neuen
Finanzierungsquellen  Ausschau
halten. Vielfach wird auch Fund-
raising in Betracht gezogen, sei
dies mit einem Neueinstieg in die-
sem Bereich oder man will das

Iraisi b: Hiersollen

Sie an Sponsoren-Beitrigen
hereingeholt haben?

gen
gut gepriift und missen je nach
Betrag von der Firmenleitung ab-

Jubilium Spitex Bern

Spitex Bern feiert ibr zebnjibriges

Besteben mit einer vierteiligen

Vortragsreibe (Ethik, Palliation,

Sagen wir es mal so: Die Anlisse
rund um das Jubilium sind alle
finanziert. Zudem verzichten et-
liche prominente Giste auf ihr
Honorar und lassen sich nur die
Spesen bezahlen, weil sie sich
iiber die Anfrage freuten und ger-
ne etwas fiir die Spitex tun.

Gibt es noch allgemeine Tipps
fiir die Suche von Sponsoren
oder Special Guests?

Werden Branchenverwandte und

Demenz und Finanzierung des
sundbeitswesens) und fiinf

Anléssen. So findet zum Beispiel
am 17.Oktober ein Anlass fiir so

te anfragt.

Haben Sie einen besonderen
Kniff beim Formuli der

genannte s statt, zu
denen auch die Sponsoren ge-
héren. Sowobl fiir die Vortrage wie

auch die Podien konnten zabl-

Anfragen?

Nein, -Kniff- kann man dem nicht
sagen, oftist einfach der Goodwill

S iten
engagiert werden. Als Moderato-
ren wirken Kurt

schbacher; Ueli
Heiniger; Patrick Robr und Roger
de Weck mit. Fiir weitere Informa-

bern.ch.

tionen:wuw:spite

Gesc angefragt, er-
gibt sich daraus ein firr alle inter-
essantes Verhilnis von Leistung
undG i lemist

einige grundsitzliche Uberlegun-
gen zu diesem Thema vorgestellt
und die Chancen der Spitex-Orga-
nisationen ausgelotet werden.

Soziale Organisationen realisieren
in der Schweiz etwa 1,2 Mia. Fran-
ken Spendeneinnahmen. Dieser
stolze Betrag relativiert sich natiir-
lich, wenn man weiss, dass diese
Summe von hunderten von Orga-
nisationen geteilt werden muss.
Weltweite Studien zeigen, d
der Dritte Sektor im Maximum
etwa 30 Prozent der Finanzmittel
durch  Fundraising ~ erarbeitet.
Deshalb ist hier vor iibertriecbenen
Hoffungen zu warnen. Weiter
sind die Fundraising-

es immer gut, Bezichungen zu
nutzen und bei Lieferanten gleich
einzuhaken. Wenn dann noch ein
klares, informatives Dossier {iber
das jeweilige Projekt Auskunft
gibt, konnen wir getrost vom Bo-
nus profitieren, dass viele Leute
finden: -Spitex ist eine gute Sache:!

den der offentli-
chen Hand in Beziehung zu set-
zen. Nur eine Zahl: Pro Senectute
alleine erhiilt vom Bunde: i
Sozialversicherungen etwa 400
Mio. Franken pro Jahr an L

sauftriigen. Es wird also nie
ch sein, die offentliche Fi-
ierung von Spitex durch
Fundraising zu ersetzen. Fund-
raising kann h

stens eine er-
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ginzende, Funktion

O jisati derart  grosses

tibernehmen

Gutes Image
Der Spendenerfolg hingt ganz

zentral vom Spendenthema ab:
lerhilfe, Tiere, !

Gewicht auf die Positionierung
der Organisation. Nur wenn ein
Goodwill vorhanden ist, kann sich
eine Person zu einer Spende mo-
tivieren.

sind beliebt. Fliichtlinge, Aidspro-
blematik usw. sind nicht beliebt.
Bei der Spitex haben wir gute
Voraussetzungen, Spitex ist popu-
lir und geniesst ein sehr positives
Ansehen. Auf der anderen Seite
herrscht natiirlich die Meinung
vor, Spitex sei ja sowieso staatlich
finanziert. Das Fundraising-Anlie-
gen muss also zuerst ~verkauft
die Notwendigkeit von Fundrai
ing erklirt und begriindet wer-
den. Fiir die praktische Umset-
zung ist darauf hinzuweisen, da
Fundraising eine Marketing-Auf-
gabe darstellt, die schwierigste
Marketing-Aufgabe, die es iber-
haupt gibt, niimlich Spende gegen
nichts. Man muss die Menschen
iiberzeugen, Geld zu spenden fiir
etwas, das sie oft nur aus Distanz
kennen. Deshalb ist ein gutes
Image einer Organisation eine
zwingende Yoraussetzung fir er-
folgreiches Fundraising. Nicht
umsonst legen wir im Freiburger
Marketing-Modell fiir Nonprofit-

Das b Iraising-I

strument ist der so genannte Bet-
telbrief-. Hier besteht das grosse
Problem darin, zu guten Adressen
zu kommen. Wenn man irgend-
welche Adressen bei einem Bro-
ker Kauft es meistens nicht
méglich in der ersten Aussand-
Runde einen Uberschuss zu erzie-
len, d. h. im Klartext: Die Aktion
kostet mehr, als sie einbringt. Dies
trifft fiir jede Art von Organisation
2u. Eine Spendenquote (Respon-
sequote) von 3 Prozent ist bei so
genannten «Kalt-Adressen: (Per-
sonen, die noch nie gespendet
haben) schon hervorragend. Die
Durchschnittsspende betrigt et-
wa 25 Franken, da erhiilt man als
auf hundert Briefe etwa 75 Fran-
ken. Allein die aufzuwendenden
Portokosten sind hoher... Wenn
man die aus der ersten Runde
verbliebenen  Spendenden  das
zweite Mal anschreibt, ist die Res-
ponsequote meistens iiber 10 Pro-
zent und damit beginnt es -zu
rentieren-. Es zeigt sich hier deut-
lich, dass Fundraising — wie jede

Uber das Marketing im Bereich
Legate ist im vergangenen Jahr
ein Buch erschienen, fir das
Robert Purtschert als Mitheraus-
geber zeichnet: Legate-
Marketing, R. Purtschert/

C. Beccarelli/T. Notter (Hrsg.).

Marketing-Titigkeit — zu Beginn
eine Investition bedeutet. Man
kann nicht nur ernten, man muss
zuerst sien.

Viele Bezichungen

Bei Spitex haben wir den grossen
Vorteil, dass wir viele Beziehun-
gen haben. Daraus sollte sich
auch ein guter Adressstamm erge-
ben. Personen, die Spitex-Leistun-
gen beziehen, und deren Ange-
horige sind natiirlich potenzielle
Spendende. Generell bevorzugen
Spenderinnen und Spender Orga-
tionen aus der Umgebung, die
man kennt. Auch dies ist ein Vor-
teil fir Spitex. Wichtig ist, da
man nicht einfach Geld fiir die
Spitex sammelt, sondern fir ein
konkretes Projekt (z. B. ein neues
Fahrzeug)

Als weitere sinnvolle Fundraising-
Moglichkeit ist auf so genannte
‘Grabspenden- hinzuweisen. Das

zusitzliches Finanzierungsinstrument

hoher, sie betrigt etwa 80 Fran-
ken, und es ist moglich, damit
auch neue Spendenadressen zu
generieren.

Das Fundraising-Instrument, das
die grossten Zuwichse verzei
net, sind die Legate. Auch hier
bestehen fiir die Spitex grosse
Chancen, denn Legate werden oft
an eine Organisation vergeben,
die man kennt. Der Spitex-Orga-
nisation bieten sich vielfache Ge-
legenheiten, auf die Moglichkeit
der Legatspende hinzuweisen
Dies sollte keinesfalls aufdringlict
geschehen. Ein guter An: st
der, dass man in der Spitex-Zeit-
schrift iiber erhaltene Legate be-
richtet und diese verdankt. Dies
fiihrt zur Nachahmung.

Sorgfiltige Planung

Zusammenfassend kann gesagt
werden, dass im Spitex-Bereich
durchaus  Fundraising-Moglich-
keiten bestehen, doch diese soll-
ten sorgfiltig geplant werden,
und sie erfordern eine Vorinvesti-
tion. Es ist sinnvoll, wenn sich
jemand aus der Spitex-Organisa-
tion mit dem Thema speziell ver-
traut macht. Da gibt es beispiels-
weise die Fachtagungen des
Schweizerischen Fundraisingver-
bandes oder auch einen ein-
wochigen Fundraising-Lehrgang
an unserem Institut (siche Kas-
ten), der eine gute Grundlage ver-
mittelt und die Teilnehmenden zu
einer sinnvollen Fundraising-Pla-
nung befihigt

VMI

Das Verbandsmanagement
Institut (V
Universitdt Freiburg/CH gegriin-
det. Das Institut ist ein For-

1) wurde 1976 an der

atrum

schungs-und Kompeten:

Jiir das ement von Non-

sind die Hi ise auf T

gen: “Anstelle von Blumen emp-
fehlen wir den Spitex-Verein ..
Untersuchungen an unserem In:
titut haben gezeigt, dass Spitex-
Organisationen fiir diese Grab-
spenden beliebt sind. Die Durch-
schnittsspende ist hier wesentlich

profit-Organisationen und bietet
Weiterbildungen fir Fiibrungs-
krafte in diesem Bereich an.
Dazu gehirt auch ein Lebrgang
«Profes g fiir
Nonprofit-Organisationen.

Fiir alle weiteren Informationen.
www.omi.ch.

ionelles Fundra
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