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Letzten Montag habe ich mir die Frage gestellt:

Lohnt sich die Investition in ein gut aufgebautes, strategisches Fundraising eigentlich?
Meine Antwort war kurz:

Ja. Jo. Jap. Aber sowas von!

Dieses Essay ist der Versuch, dieses Ja einzuordnen.

Denn die Debatte um Fundraising kreist oft um eine verkirzte Perspektive. Es geht um Kosten,
um Aufwand, um fehlende sofortige Effekte. Um die Sorge, ob sich das alles rechnet. Gerade
im Aufbau wirkt Fundraising wie eine Wette auf die Zukunft — mit gebundenen Ressourcen,

unklarem Ausgang und ohne Garantie auf schnellen Erfolg.

Diese Skepsis ist nachvollziehbar. Sie ist nicht Ausdruck von Ablehnung, sondern von Verant-
wortung. Organisationen missen rechnen, priorisieren, abwagen. Und dennoch bleibt die

Frage bestehen, ob wir Fundraising damit nicht falsch rahmen.

Denn wer Fundraising ausschliefRlich als Instrument zur Mittelbeschaffung versteht, misst es
an falschen Malistdben. Er erwartet schnelle Ertrage, lineare Wirkungen und klare Ursache-
Wirkungs-Ketten. Genau das aber kann Fundraising — zumindest im strategischen Sinne —

nicht leisten. Und soll es auch nicht.

Fundraising ist keine MaBnahme

Es ist eine Entscheidung.

Eine Entscheidung, in Beziehung zu investieren. In Vertrauen. In Sichtbarkeit. Und in die eigene

Handlungsfahigkeit als Organisation.

Warum sich diese Investition lohnt, Idsst sich deshalb nicht allein {iber Zahlen beantworten.
Sondern nur lber die Frage, was Organisationen langfristig stark, unabhangig und gestaltend
macht.

Die Entzauberung schneller Erwartungen

Fundraising scheitert selten daran, dass es sich nicht lohnt.

Es scheitert daran, dass es falsch erwartet wird.
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Zu oft wird Fundraising wie eine MaBnahme behandelt: als etwas, das man einfiihrt, anschal-
tet, ausprobiert. Ein neues Tool, ein neues Mailing, ein neuer Kanal. Der implizite Wunsch da-
hinter ist verstandlich: moglichst schnell Wirkung sehen, moglichst bald Ertrage erzielen, mog-

lichst wenig Ressourcen langfristig binden.
Diese Logik hat mit strategischem Fundraising wenig zu tun.
Fundraising ist kein Zaubertrick.

Es gibt keine zwei Kniffe, keine Abkiirzung, kein Setup, das sich einmal implementieren lasst
und dann von selbst lduft. Wer so an Fundraising herangeht, wird enttduscht sein — nicht, weil

Fundraising nicht funktioniert, sondern weil die Erwartung nicht zur Realitat passt.
Gerade im Aufbau braucht Fundraising Zeit.

Zeit, um Beziehungen aufzubauen.

Zeit, um Vertrauen entstehen zu lassen.

Zeit, um intern Strukturen zu kldren und Verantwortlichkeiten zu verankern.

Und ja: Es kostet Geld.

Personal, Infrastruktur, Kommunikation.

All das fallt an, lange bevor sich erste Effekte zeigen.

Das ist kein Mangel des Fundraisings.

Das ist sein Wesen.

Wer Fundraising als kurzfristige Einnahmequelle begreift, misst es an falschen Kriterien. Stra-
tegisches Fundraising ist kein Reparaturbetrieb flir Finanzierungslliicken und kein Ersatz fir
wegfallende Fordermittel. Es ist auch keine Nebenaufgabe, die ,mitlaufen” kann, wenn gerade

Kapazitaten frei sind.

Fundraising fordert eine bewusste Entscheidung:
fur Vorleistung,

fur Unsicherheit,

fir einen langen Atem.
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Erst wenn diese Erwartung geklart ist, lasst sich sinnvoll dariiber sprechen, warum sich diese

Investition lohnt.

Vom Rechnen zur Investitionslogik
Wer Fundraising nur fragt, ob es sich ,rechnet”, stellt bereits die falsche Frage.

Denn Fundraising folgt nicht der Logik kurzfristiger Effizienz, sondern der Logik von Investitio-
nen. Es verlangt Vorleistung, ohne die Gewissheit eines sofortigen Ertrags. Genau das macht
es unbequem — und genau das unterscheidet es von MaBnahmen, die man testet, bewertet

und bei Bedarf wieder einstellt.

Wie langfristig diese Logik ist, zeigt sich besonders deutlich im Erbschafts- und Nachlassfundra-
ising. Zwischen der Erstellung eines Testaments und dem Eintritt des Todes liegen im Durch-
schnitt mehrere Jahre — oft rund sieben. Vertrauen, Beziehung und Bindung entstehen hier
Uber lange Zeitraume, ohne Garantie, ohne festen Zeitpunkt, ohne kurzfristige Kennzahlen.

Wer Fundraising nur nach schneller Wirkung bewertet, Gbersieht genau diese Dimension.

Eine Investition bedeutet, heute Ressourcen zu binden, um morgen handlungsfahig zu sein.
Sie basiert auf der Annahme, dass sich nicht alles sofort messen lasst, was langfristig tragt.
Vertrauen, Beziehung, Reputation und Sichtbarkeit entstehen nicht linear — und schon gar

nicht auf Knopfdruck.

Ubertragt man diese Logik auf Fundraising, verschiebt sich der Blick. Es geht nicht mehr priméar
darum, was Fundraising kurzfristig einbringt, sondern darum, was es ermoglicht. Welche Spiel-
raume entstehen. Welche Optionen sich eré6ffnen. Und welche Abhdngigkeiten sich verringern

lassen.

Fundraising als Investition zu begreifen heil$t, Unsicherheit nicht als Risiko, sondern als Teil des
Prozesses zu akzeptieren. Es heildt, Geduld aufzubringen — nicht aus Naivitat, sondern aus
strategischer Klarheit. Und es heiRt, Fundraising nicht isoliert zu betrachten, sondern als Teil

der langfristigen Ausrichtung einer Organisation.

Dieser Perspektivwechsel ist anspruchsvoll. Er widerspricht der verbreiteten Erwartung nach

schnellen Ergebnissen und klaren Kennzahlen. Doch genau hier liegt der Kern: Fundraising
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entfaltet seinen Wert nicht dort, wo es kurzfristig optimiert wird, sondern dort, wo es strate-

gisch eingebettet ist.

Erst aus dieser Perspektive wird verstandlich, warum Fundraising mehr ist als Mittelbeschaf-
fung — und warum sich die Investition in diesen Bereich flir Organisationen lohnt, die langfris-

tig wirksam bleiben wollen.

Was Fundraising Organisationen wirklich gibt

Wer Fundraising als Investition versteht, muss sich von der Vorstellung |6sen, dass sein Wert
sich ausschliefRlich Gber kurzfristige Ertrage erschlieBt. Sein eigentlicher Beitrag liegt tiefer —in

der strukturellen Wirkung auf Organisationen selbst.

Ein gut aufgebautes Fundraising verandert zunachst die finanzielle Ausgangslage. Nicht im
Sinne plétzlicher Unabhangigkeit oder Gppiger Riicklagen, sondern durch die schrittweise
Diversifizierung von Einnahmequellen. Organisationen, die Fundraising betreiben, verteilen Ri-
siken. Sie sind weniger abhangig von einzelnen Forderern, einzelnen Programmen oder politi-
schen Prioritaten. Diese Entkopplung schafft Spielrdume — nicht nur finanziell, sondern strate-
gisch. Entscheidungen missen nicht mehr ausschlieRlich entlang externer Logiken getroffen
werden, sondern kdnnen starker an der eigenen Mission ausgerichtet sein. Fundraising ver-
schafft Organisationen damit etwas, das in vielen Debatten unterschatzt wird: Zeit. Zeit zum
Abwadgen, Zeit zum Entwickeln, Zeit zum Gestalten. In einem Feld, das haufig von Projektlogi-
ken und Befristungen gepragt ist, ist diese Zeit ein entscheidender Faktor fiir Handlungsfahig-

keit.

Gleichzeitig wirkt Fundraising weit tGber die finanzielle Ebene hinaus. Wer fundraist, kommu-
niziert. Und zwar nicht beildufig, sondern wiederholt, konsistent und 6ffentlich. Jede Spenden-
bitte, jede Kampagne, jede Geschichte transportiert ein Selbstverstandnis. Sie macht sichtbar,

wofir eine Organisation steht, welche Wirkung sie entfalten will und warum sie relevant ist.

Fundraising ersetzt damit die reine Transaktion durch Beziehung. Es schafft Offentlichkeit, 13dt
zur Auseinandersetzung ein und ero6ffnet Resonanzraume, in denen Organisationen wahrge-
nommen, gespiegelt und eingeordnet werden. Spender:innen werden nicht zu Geldgebern re-
duziert, sondern zu Teilnehmenden an einer gemeinsamen Idee von Wirkung und Verantwor-

tung.
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Matthias Wahler hat diesen Zusammenhang einmal sehr prazise beschrieben: Gutes Fundrai-
sing starke nicht nur die Finanzierung, sondern auch die Marke. Es sei gute Kommunikation,
weil es Haltung zeigt, Wirkung vermittelt und Vertrauen schafft. Genau darin liegt ein oft un-
terschatzter Punkt. Fundraising ist kein Nebeneffekt von Kommunikation — es ist einer ihrer
zentralen Trager. Wer Fundraising ernst nimmt, arbeitet damit zwangslaufig an der eigenen
Relevanz. Nicht durch Lautstarke oder Selbstdarstellung, sondern durch Klarheit. Fundraising
macht sichtbar, woflir eine Organisation steht — und woflir nicht. Es zwingt dazu, Position zu
beziehen und diese Position immer wieder zu erklaren. In diesem Sinne ist Fundraising kein
lastiger Kostenfaktor, sondern ein strategischer Wertbeitrag zur Zukunftsfahigkeit von Organi-

sationen.

Diese kommunikative Dimension hat eine weitere, oft unterschatzte Wirkung: Fundraising
zwingt zur Klarung. Es konfrontiert Organisationen mit grundlegenden Fragen, die sich nicht
dauerhaft vertagen lassen. Wofiir stehen wir eigentlich? Was ist unser Kern? Was wirkt — und
was behaupten wir nur? Und vor allem: Was davon ist erzdahlbar? Denn nicht alles, was eine
Organisation tut, lasst sich Gberzeugend kommunizieren. Fundraising macht diese Briiche
sichtbar. Es legt Unscharfen offen, fordert Prioritdaten ein und zwingt zu Entscheidungen. In
diesem Sinne wirkt Fundraising wie Organisationsentwicklung durch den Hintereingang. Nicht
als geplanter Reformprozess, sondern als Folge ernsthafter Auseinandersetzung mit der eige-

nen Wirkung und Identitat.

All das entfaltet sich nicht kurzfristig. Fundraising ist kein Instrument mit sofortigem Rickfluss.
Vertrauen wachst langsam, Beziehungen entwickeln sich Gber Jahre, und Wirkung zeigt sich
selten linear. Ertrage kommen zeitversetzt — manchmal deutlich spater, als Planungen es vor-
sehen. Wer Fundraising investiv denkt, akzeptiert diese Logik. Nicht aus Romantik, sondern
aus strategischer Klarheit. Es braucht Geduld, Flihrung und die Bereitschaft, Unsicherheit aus-
zuhalten. Gerade darin unterscheidet sich Fundraising von MalRnahmen, die sich schnell ein-

fuhren, messen und wieder einstellen lassen.

Organisationen, die diesen langen Atem aufbringen, investieren nicht nur in zusatzliche Mittel.
Sie investieren in Stabilitat, in Beziehung und in ihre Fahigkeit, auch unter verdanderten Rah-
menbedingungen handlungsfahig zu bleiben. All diese Wirkungen lassen sich kaum isoliert be-

trachten. Sie greifen ineinander, verstarken sich gegenseitig — und verdndern,
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zusammengenommen, den Blick darauf, was Fundraising fiir Organisationen tatsachlich leis-

tet. Und genau hier wird sichtbar, warum sich Fundraising als Investition lohnt:

Wirkung gestalten statt verwalten

Wenn Fundraising als Investition verstanden wird, verdandert sich nicht nur die Bewertung ein-
zelner Mallnahmen, sondern der Blick auf die Organisation insgesamt. Der Ertrag dieser Inves-
tition lasst sich dann nicht allein in Zahlen ausdriicken — jedenfalls nicht kurzfristig und nicht

vollstandig.
Die wichtigste Rendite von Fundraising ist nicht das Geld.

Sie liegt in der Fahigkeit, als Organisation gestaltend zu bleiben. Eigene Schwerpunkte setzen
zu kénnen. Entscheidungen nicht ausschlieBlich entlang externer Vorgaben treffen zu miissen.

Zeit zu gewinnen, wo sonst nur Reaktion mdéglich ware.

Geld ist dabei nicht der Zweck von Fundraising. Es ist das Mittel. Das Mittel, um der eigenen
Mission gerecht zu werden: gesellschaftliche Missstande zu adressieren, Wirkung zu entfalten,
Verantwortung zu Gbernehmen. Fundraising schafft keine Garantie fiir Erfolg, aber es erwei-

tert den Moglichkeitsraum.

Wer auf Fundraising verzichtet oder es auf eine rein operative Funktion reduziert, bleibt ab-
hangig — von Forderlogiken, von Projektzeitraumen, von politischen und finanziellen Rahmen-
bedingungen, die sich der eigenen Kontrolle entziehen. Wirkung wird dann nicht gestaltet,

sondern verwaltet.

Fundraising verschiebt dieses Verhaltnis. Es macht Wirkung nicht automatisch gréRer, aber ei-
genstandiger. Es ersetzt Fremdbestimmung nicht durch Beliebigkeit, sondern durch Verant-

wortung. Und genau darin liegt sein strategischer Wert.
Ohne Fundraising bleibt Wirkung abhangig.

Mit Fundraising wird sie gestaltbar.

Eine bewusste Entscheidung

Aber: Fundraising ist keine Garantie.
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Es schiitzt nicht vor Fehlentscheidungen, nicht vor externen Krisen und nicht vor dem Schei-

tern einzelner Vorhaben. Auch mit Fundraising bleiben Organisationen verletzlich.
Aber Fundraising ist eine bewusste Entscheidung.

Eine Entscheidung dafiir, Wirkung nicht ausschlieRlich unter fremden Bedingungen zu entfal-
ten. Dafiir, Beziehungen aufzubauen, statt nur Mittel zu verwalten. Dafiir, Zeit, Vertrauen und
Aufmerksamkeit als strategische Ressourcen ernst zu nehmen. Fundraising verspricht keine

Sicherheit — aber es schafft Handlungsspielraume.

Vielleicht liegt genau darin sein eigentlicher Wert. Nicht in der Illusion von Kontrolle, sondern
in der Fahigkeit, Verantwortung zu Gbernehmen. Fiir die eigene Mission. Fir die eigene Rolle.

Fir die Frage, wie Organisationen in einer unsicheren Welt wirksam bleiben kénnen.
Fundraising beantwortet diese Frage nicht abschlieRend.

Aber es zwingt dazu, sie zu stellen.



