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5.10 Spendergesprache

1.1 Griindliche Vorbereitung

1.2 Gesprachseinstieg

1. Tipps zur Gesprachsfiihrung
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Die ersten Minuten entscheiden haufig liber den ge- 
samten Gesprachsverlauf. Hier geht es primar um die 
wertschatzende Wahrnehmung des Gegeniibers auf 
der Beziehungsebene. Dazu gehoren:

Der konkrete Verlauf ist im Letzten nicht planbar, 
wenn man sein Gegeniiber als Dialogpartner ernst 
nimmt. Aber eine eigene Strategic hilft, sich nicht im 

zu verlieren, sondern immer wieder auf das 
Wesentliche zuriickzukommen.

Entscheidungen eher aufgrund emotionaler Stim- 
mungen treffen als aufgrund rationaler Uberlegungen. 
Dies muss aber von echtem Interesse am Gegeniiber 
getragen sein. Menschen haben ein gutes Gespiir, wo 
sie mit einer »Verkaufsmasche« manipuliert werden 
sollen.

Wer von Fundraising spricht, denkt zunachst an Spendenmai- 
lings, Sponsoring und ahnliche Dinge. Aber haufig ist der Auf- 
wand hoch, um dabei iiberhaupt mit potenziellen Spendern in 
Beziehung zu treten. Kirchengemeinden haben den unschatz- 
baren Wettbewerbsvorteil, dass sie im unmittelbaren Kontakt 
mit Menschen sind, die sie im personlichen Gesprach um Un- 
terstiitzung bitten konnen. Die folgenden Ausfiihrungen zei- 
gen, was dabei zu beachten ist, wie man dies einiibt und wie 
Spendergesprache systematisch eingesetzt werden konnen.
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Die Weichen fur den Erfolg eines Ge- 
sprachs werden oft im Vorfeld gestellt. 
Einige Dinge, die zu bedenken sind:

■ Wer ist mein Gegeniiber? Bei 
welchem Thema kann ich eine 
personliche Beziehung zu ihm 
herstellen? Wo liegen seine 
Interessen?

■ Bin ich ausreichend informiert? 
Kann ich bei Riickfragen 
kompetent Auskunft geben?

■ Habe ich Werbematerialien, die ich 
iiberreichen kann?

■ Was will ich erreichen? Mochte ich nur 
allgemein ein Projekt vorstellen oder eine 
konkrete Spendenzusage erhalten?

■ Wie gehe ich vor? Komme ich gleich auf das 
Projekt zu sprechen oder suche ich einen 
personlichen Einstieg?

■ Habe ich weniger oder mehr Zeit zur 
Verfiigung?

■ der Dank fur den Gesprachstermin (wenn es 
kein zufallig entstandenes Gesprach ist),

■ das Herstellen eines personlichen Bezuges.
Die Beziehungsebene ist wichtig, weil Menschen

Fiir Spendergesprache gelten grundsatzlich allgemeine 
Regeln der Gesprachsfiihrung, wie sie vielen Mitar- 
beitern aus anderen Zusammenhangen vertraut sind. 
Dariiber hinaus sind einige wesentliche Dinge zu be-
achten.

Wahrend viele Nonprofit-Organisationen erst miih- 
sam liber Mailings und andere Wege Kontakte zu 
potenziellen Spendern aufbauen mlissen, begegnen 
Kirchengemeinden und kirchliche Einrichtungen 
Menschen bei Taufen und Beerdigungen, in der Kon- 
firmandenarbeit und in der Seelsorge, bei Veranstal- 
tungen und in Beratungsgesprachen. Mit der Spen- 
denbitte im personlichen Gesprach haben sie deshalb 
einen Wettbewerbsvorteil beim Einwerben von Spen- 
den. Aufierdem bringen viele kirchlich Engagierte 
aus dem privaten, beruflichen oder ehrenamtlichen 
Bereich schon Fahigkeiten zur Gesprachsfiihrung mit: 
zum Beispiel als Lehrerin, Pfarrer oder Mitarbeitende 
im Besuchsdienst.

Dennoch gibt es zunachst haufig eine grofie Scheu 
vor dieser Form des Fundraising. Die einen artikulie- 
ren zum Beispiel das Gefiihl mangelnder Kompetenz, Gesprach 
andere empfinden das Bitten um Spenden als »Bet- 
teln«. Um Spendergesprache als Fundraisinginstru-
ment erfolgreich zu implementieren, muss liber me- 
thodische Hinweise zur Gesprachsfiihrung hinaus ein 
Weg aufgezeigt werden, wie diese Vorbehalte wahrge- 
nommen und abgebaut werden konnen.



1.6 Zuhdren ist so wichtig wie reden!1.3 Vorstellung (Person, Institution)

1.7 Offene und geschlossene Fragen

1.4 Spendenbitte

1.8 Korpersprache und mehr ...

1.5 Gesprachsabschluss

Darauf lauft alles zu. Es gilt:
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Auch hier hilft gute Vorbercitung. Je konkreter und 
priiziser, dcsto besser:

■ cigcne Funktion in der Institution (falls dem 
Gegeniiber nicht bereits bekannt),

■ Arbeitsgebiete der Institution,
■ Kompetenzen und Besonderheiten,
■ Anzahl der Menschen, denen geholfen wird.

■ Nicht ungeduldig werden, wenn man Dinge 
immer wieder erklaren und kommunizieren 
muss!

■ Keinen Druck ausiiben!
■ Ein »Nein« Freundlich akzeptieren!

1.9 SchlieBlich: Frustrationstoleranz 
bewahren!

Wichtig sind unter anderem die Balance zwischen 
Nahe und Distanz, ein freundlicher Blickkontakt, 
eine »offene« Kbrperhaltung und ein passendes »Set- 
ting«: Getranke, geeignete Kleidung, kein Telefon- 
Idingeln usw.

Gerade Menschen, die sich ehrenamtlich fur ein Pro- 
jekt engagiercn, sind auch personlich leicht enttauscht, 
wenn das Gegeniiber nicht wie erhofft reagiert. Des- 
halb gilt:

Nieinand lehnt gcrne eine Spendenbitte ab. Wer dabei 
auf Verstandnis stoEt, ist nachweislich eher bereit, zu 
einem spateren Zeitpunkt einer weiteren Spendenbit-
te zu entsprechen!

Unvorbereitet verliert man sich leicht in Interna und 
Details. Deshalb im Vorfeld bereits eine informative 
Kurzvorstellung mit folgenden Aspekten zusammen- 
stellen:

■ Anliegen der Spendenbitte und ihr Bezug zum 
Gesprachspartner.

■ Was soil erreicht werden?
■ Wie kann es erreicht werden?
■ Welchen Beitrag kann der Gesprachspartner 

dazu leisten?

Beide haben im Gesprachsverlauf ihre Berechtigung. 
Zu Beginn sollte man eher offene Fragen stellen (»Was 
ist Ihre Meinung zu ...?« oder »Was denken Sie von 
...?«). Sie geben dem Gegeniiber Raum, um sich in 
das Gesprach einzubringen. Gegen Gesprachsende 
kann man mit eher geschlossenen Fragen Verbind- 
lichkeit erzielen, zum Beispiel: »Kbnnen Sie sich vor- 
stellen, dass unsere Initiative fur die Betroffenen eine 
sinnvolle Hilfe ist?« oder »Sind Sie bereit, unser Pro- 
jekt zu unterstiitzen?«.
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Die Darstellung soil knapp und klar sein. Sie muss 
den Blickwinkel des AuEenstehenden beachten, der 
kein Insiderwissen hat und mit Namen, Organisa- 
tionsformen usw. nicht vertraut ist.

■ eine verbindliche Zusage anzustreben bzw.
■ Ausweichziele zu definieren, zum Beispiel einen 

niichsten Schritt zu vereinbaren.

Es ist eine groEe Herausforderung, die eigene Begeis- 
terung fiir ein Projekt zu zahmen, um dem Gegen-
iiber Raum zu geben. Darnit erreicht man zwei Dinge: 
Man erhalt Informationen liber den Gesprachspartner 
(Praferenzen, mbgliche Ankniipfungspunkte usw.) 
und man vermittelt ihm das Gefiihl, dass er als Person 
in einem echten Gesprach vorkommt.

Auch wenn es um finanzielle Unterstiitzung geht, 
sollte man das Gesprach nicht nur auf das Finanzielle 
konzentrieren, sondern inhaltlich argumentieren. Es 
geht immer datum, was mit Hilfe des Geldes fiir Men-
schen bewirkt werden kann!

Wichtig ist, dass man selbst die aktive Rolle behalt 
(»lch frage in zwei Wochen noch einmal nach«). Dann 
kann man zum vereinbarten Zeitpunkt nachhaken, 
ohne standig dariiber nachdenken zu miissen, ob es 
zu friih oder zu spat ist und man also entweder als 
aufdringlich oder als desinteressiert erscheint.



2. Schritte zum Erfolg

2.2 Marketingkonzept erstellen

2.3 Mitarbeiterschulung
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2.1 Grundvoraussetzung: ein attraktives 
Projekt
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von »Werbern« gibe es eine griind-

2.4 Vorgehen in »konzentrischen Kreisen«

■ Informationen zur Institution und zum 
Projekt,

■ genaue Angaben uber die Projektkosten, den 
Spendenanteil, die Hohe der erwiinschten 
Einzelspenden usw.,

■ Argumente fiir den Fall 
Ruckfragen,

■ Tipps zur Gesprachsfuhrung.

Entscheidend fiir den Erfolg ist die Schulung der en- 
geren Mitarbeiter. Dabei erhalten sie

von Einwanden und
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Dann werden fur einen ersten Zeitraum von zwei oder 
vier Wochen die ersten Ansprechpersonen festgelegt. 
Uberlegen Sie gemeinsam, wer fiir wen der beste Ge- 
sprachspartner ist (Geschaftskollegen, Verwandte, 
Freunde, Nachbarn usw.). Suchen Sie fiir die erste 
Werberunde nur Menschen aus, die der Arbeit Ihrer 
Gemeinde/Einrichtung sehr verbunden sind (z. B. 
Mitarbeiter, »Kunden«, Besucher von Veranstaltungen 
und Teilnehmer von Gruppenangeboten) und bei de- 
nen Aufgeschlossenheit fiir das betreffende Projekt zu 
erwarten ist. Ein »Erfolgserlebnis« ist hier wahrschein- 
licher und kritische Riickfragen grundsatzlicher Art 
sind noch nicht zu erwarten. Auf diese Weise werden 
das vorhandene Mitarbeiterpotenzial und die anfang- 
liche Begeisterung zugunsten einer guten Grundlage 
effektiv eingesetzt und nicht in ergebnislosen Dis- 
kussionen mit notorischen Skeptikern verschlissen.

Konzeptionell miissen im Vorfeld wesentlichen As- 
pekte geklart sein: Finanzbedarf, Spendenhohe, Argu- 
mentationsmuster, Ansprechpersonen usw. Im An- 
hang finder sich eine »Checkliste fiir die personliche 
Ansprache von Spendern«, die bei der Klarung der 
anstehenden Fragen hilfreich sein kann.

Leute spenden nicht dort, wo Geld bendtigt wird, 
sondern wo sie sich fiir etwas begeistern konnen. Ein 
erstes Kriterium ist, ob die eigenen Mitarbeiter von 
dem Projekt iiberzeugt sind und selbst gerne Werbung 
dafiir machen. Hilfreich sind Dinge, mit denen sich 
Gesichter verbinden lassen: Menschen spenden fiir 
Menschen und Projekte, nicht fiir Organisationen 
und Planstellen!

Uber die Hinweise zur Gesprachsfiihrung im engeren 
Sinn hinaus sind weitere Dinge zu beachten.

Auch hier ist es ganz wichtig, dass kein Druck ausge- 
iibt wird und niemand gegen seine innere Uberzeu- 
gung aktiv werden muss.

Fiir diesen Kreis 
liche Schulung.

Um Gesprachsfuhrungskompetenzen zu erweitern 
und Argumentationsmuster gemeinsam weiterzu- 
entwickeln, konnen Mitarbeiter in Vierergruppen 
Spendergesprache mit verteilten Rollen fiihren: einer 
tragt eine Spendenbitte vor, ein anderer ist der po- 
tenzielle Spender, zwei beobachten (Korperhaltung, 
Blickkontakt usw.). Neben den Erkenntnisgewinn 
tritt die Erfahrung, dass es gar nicht so schwierig ist, 
im Gesprach um Spenden zu bitten.

Ein wichtiger Erfolgsfaktor ist es, die ersten Spender-
gesprache im inneren Kreis der Organisation zu fiih-
ren und von dort allmahlich nach aufien zu gehen. 
Fangen Sie also mit denjenigen Personen aus ihrem 
Leitungsgremium an (Altestenkreis, Vereinsvorstand 
usw.), die

■ vom Anliegen iiberzeugt sind,
■ sich nicht schwer tun mit Spendensammeln,
■ selbst bereit sind, zu geben.



Fazit und Ausblick

2.5 Begleitende MaBnahmen
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Spendergesprache sind eine Form, die hohen personli-
chen Einsatz und Sachkenntnis erfordern. Die Kosten 
sind gering, aber der zeitliche Aufwand ist vor allem in 
der Anfangsphase groB. Sie sind jedoch ein effizientes 
Fundraisinginstrument, dessen Gewinn weit uber das 
Finanzielle hinausgeht, denn:

■ Im Kreis der Mitarbeiter und Unterstlitzer 
entstehen eine starkere Verbindlichkeit und ein 
groBeres Zusammengehdrigkeitsgefuhl.

■ Mitarbeiter werden mit Blick auf die 
Institution »sprachfahig« und lernen, sie nach 
auBen zu vertreten.

■ Menschen wird bewusster, inwiefern sie von 
einer Organisation profitieren und was mit 
Spendenmitteln finanziert wird.
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Im Anschluss daran werden die ersten Gesprache ge- 
meinsam ausgewertet und die weiteren Ansprechper- 
sonen bestimmt: zunachst die mit groBerer Nahe zur 
Institution, am Schluss die mit mehr Abstand. Unter 
Umstanden kommen im Verlauf der Kampagne noch 
Personen dazu, die sich selbst als Werbende einbrin- 
gen wollen.

RegelmaBige Auswertungstreffen dienen dem Er- 
fahrungsaustausch. Dabei lernen alle Mitarbeiter von- 
einander, so dass sowohl die Auskunftsfahigkeit uber 
die Belange der Institution als auch die argumentative 
Kompetenz sich kontinuicrlich verbessern. Das ist 
auch erforderlich, denn die Gesprache werden immer 
schwieriger, weil das Verstandnis fur die Belange der 
Organisation abnimmt.

fyndr^ehsch

Eine begleitende Offentlichkeitsarbeit, bei der das 
Projekt (und nicht die Spendenbitte) im Mittelpunkt 
steht, sollte selbstverstandlich sein. Den Mitarbeitern 
sollte ein attraktiver Werbeflyer oder ahnliches Infor- 
mationsmaterial zur Verfugung stehen. Er kann den 
Gesprachseinstieg erleichtern, entlastet von der Be- 
furchtung, Wesentliches unter Umstanden nicht ge- 
sagt zu haben, und kann beim Gesprachspartner als

Im kirchlichen Bereich stellen sich Fragen wie »Was ist 
mir Kirche wert?«, »Warum reicht die Kirchensteuer 
nicht?«, »Gehort Geben zum Christsein dazu?«. Wo 
Gemeinde dutch Gesprache und Besuche wahrnehm- 
bar wird und Informationsdefizite abgebaut werden, 
kann eine solche Aktion gerade bei sogenannten »kir- 
chentreuen Kirchenfernen« ein wichtiger Beitrag zur 
Stabilisierung der Kirchenmitgliedschaft sein.

Ein Bewusstseinswandel liber die Notwendig- 
keit der Spendenfinanzierung braucht im Raum der 
Kirche lange Zeit. Um die Bereitschaft zu groBerem 
finanziellem Engagement zu erhohen, miissen die 
Informationen liber die finanzielle Situation und die 
anstehenden Herausforderungen haufig und an ver- 
schiedenen Orten kommuniziert werden. Spenderge-
sprache kbnnen dabei ein wichtiger Baustein sein.

Gedachtnisstlitze dienen. Vor allem ehrenamtliche 
Spendenwerbende sind dankbar fur eine kurzgefasste 
Argumentationshilfe (siehe Anhang).
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Weiterfiihrende Links:

E

E
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Detaillierte Ausfuhrungen und
Materialien unter 
http://www.t-sternberg.de/ 
downloads.html
(Stichwort face_to_face)
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Was Sie vermeiden sollten:

□ planloses Vorgehen

□ mangelnde Konkretion (Spendenziel, Spen- 
denbedarf, Spendenhohe)

□ unverbindlicher Gesprachsabschluss

□ Druck auszuiiben

Worauf Sie achten sollten:

□ Schulung der Mitarbeiter

□ Argumentationshilfen und attraktive Werbe- 
materialien zur Unterstiitzung

□ Vorgehen in konzentrischen Kreisen

□ begleitende Offentlichkeitsarbeit
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http://www.t-sternberg.de/
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