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Alumni-Arbeit

versus Fundraising
Ein Pladoyer

| WOLFGANG BERENS | ALEXANDRA ROHLMANN |
WALTER SCHMITTING | Alumni-Arbeit und Fundraising erscheinen vielen
Hochschulen oft als ideale Losung, klamme Kassen wieder zu fiillen. Dabei wird
nicht gesehen, dass die Betreuung und Reintegration von Ehemaligen andere
Wege und Mittel braucht als das Fundraising. Ein Beitrag zur Differenzierung.

laus Z., erfolgreicher Ge-
K schiftsfiihrer eines mittelstén-

dischen Unternehmens, fand
kiirzlich einen Brief seiner ,Alma Ma-
ter” in der Eingangspost. 20 Jahre nach
Abschluss seines Studiums meldete sich
die neue Alumni-Organisation der Uni-
versitdt. Erfreut las er den Brief: Offe-
rierte man ihm doch, kostenfrei in das
neue Ehemaligennetzwerk der Hoch-
schule einzutreten. Ehe Klaus Z. sich
versah und ein Angebot nutzen oder ei-
nen Eindruck von der Arbeit der neuen
Alumni-Organisation gewinnen konnte,
flatterte ihm dann allerdings der néchs-
te Brief ins Haus: Eine Aufforderung,
etwas fiir die klamme Hochschule zu
spenden. Das kam Klaus Z. sehr selt-
sam vor. Jahrelang hatte er nichts von
seiner alten Universitdt gehort und nun,
als erfolgreicher Unternehmer, soll er
sofort sein Portemonnaie ziicken. Ei-
gentlich eine Dreistigkeit!

Warum interessieren sich deutsche
Hochschulen in den letzten Jahren zu-
nehmend fiir ihre Alumni? Offensicht-
lich vermuten sie bei dieser Gruppe ein
finanzielles Potenzial, das sie sich zu
Nutze machen mochten. Diskussions-
wiirdige Schlagzeilen in deutschen Me-
dien lauteten in den vergangenen Jahren:

,Wo Treue Gewinn bringt“ (1998)

,Der Schatz der Ehemaligen“ (2001)
,Betteln mit System* (2005)

,»Alte Freunde lassen sich nicht lumpen“
(2008)

In der Herangehensweise der Hoch-
schulen liegt das Problem: Oft wird viel
zu schnell um Geld gebeten, bevor
iiberhaupt durch die Alumni-Arbeit ei-
ne Beziehung und Bindung zu den (wie-
der-) gefundenen Alumni hergestellt
werden konnte. Anstatt sich zunéchst
einmal um die Belange der Ehemaligen
zu kiimmern, ihnen etwas anzubieten
und sie zu betreuen, werden recht
schnell die Forderungen nach Spenden-
geldern laut. Forciert wird dies insbe-
sondere durch die Hochschulleitung.
Fraglich ist dabei, ob der Druck, der
durch die Hochschulleitungen auf die
Alumni-Abteilungen ausgeiibt wird, auf
falschen oder fehlenden Informationen
zum Alumni-Management beruht, oder
die Locher in der Haushaltskasse der
Hochschule der Grund fiir iibereilte
Entscheidungen sind.

200 Jahre Tradition in den USA
Der Blick in die USA suggeriert deut-
schen Hochschulen: Es wird viel Geld
durch Alumni eingenommen. Beachtet

wird jedoch nicht, dass die amerikani-
schen Hochschulen nicht nur bereits
seit iiber 200 Jahren ihre Alumni be-
treuen, sondern fiir den Aufbau eines
professionellen Alumni-Netzwerkes
und Fundraising-Abteilungen auch viel
Geld investiert haben. Alumni- und
Fundraising-Offices mit mehreren hun-
dert Mitarbeitern sind die Regel.

Auch an US-amerikanischen Hoch-
schulen flieBen keine regelméRigen Mil-
lionenbetrdge von Alumni. Das verge-
genwirtigen sich jedoch vermutlich die
wenigsten. Einzelspenden in Millionen-
hohe bilden ebenso die Ausnahme wie
in Deutschland, kldrte Frau Reichen-
bach, Chef-Fundraiserin der Yale Uni-
versity, jiingst in einem Interview auf.
Das Gros des Spendenaufkommens in
den USA basiert auf den zahlreichen
Kleinspenden der Alumni und wird oft-
mals durch Kampagnen erzielt. Die
amerikanischen Hochschulen verfiigen
dank ihrer jahrhundertelangen Alumni-
Betreuung {iber hunderttausende von
Mitgliedern. So ergeben sich durch die
Vielzahl zufriedener Alumni, durch das
Grundverstdandnis der Philanthropie so-
wie des auf Selbstzahlung ausgelegt Bil-
dungssystem in den USA die hohen
Spendenaufkommen. Als erfolgreiches
Beispiel kann eine der renommiertesten
Hochschule der USA, die Stanford Uni-
versity, angefiihrt werden. Sie erreichte
z.B. im Jahr 2009 ein Fundraisingvolu-
men von ca. 640 Millionen USD - aller-
dings von {iber 70 000 Spendern.
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Deutsche Hochschulen: Ein

falscher Ansatz
An deutschen Hochschulen passiert
derzeit - {iberspitzt formuliert - aber
Folgendes:

Die Hochschulleitung erkennt, dass
Alumni eine potenzielle Einnahmequel-
le darstellen. Sie beauftragen entweder
einen Angestellten aus einem existie-
renden Bereich, wie Offentlichkeitsar-
beit oder Hochschulmarketing, damit,
sich nun auch um die Alumni zu kiim-
mern. Oder es wird ein Alumni-Referat
geschaffen, das intern oder extern mit
einem Alumni-Verantwortlichen besetzt
wird. Zugleich wird diesen Personen
aufgetragen, sich um das Fundraising zu
kiimmern. Budget und personelle Res-
sourcen sind stark beschrdnkt mit der
Argumentation, dass ja Geld durch die
Alumni ,reinkommen* soll. Spétestens
nach ein bis zwei Jahren werden schon
Riickfliisse erwartet und
die geschaffenen Stellen
sollen sich aus den Alumni-
Einnahmen selber tragen.

Ein vollig falscher An-
satz. Der Grund fiir dieses
Urteil: Es scheint ein elementares Miss-
verstandnis vorzuliegen, was Alumni-
Arbeit und was Fundraising ist und dass
es da einen eklatanten Unterschied gibt!
Es muss also ein Umdenken stattfinden.

Die origindre Aufgabe der Alumni-
Arbeit ist es, die Beziehungen der
Alumni zur Hochschule und der Alum-
ni untereinander zu pflegen und zu for-

dern. Eine Alumni-Organisation muss
als Investition gesehen werden. Es muss
Geld zur Verfiigung gestellt werden, um
bspw. eine Networking-Infrastruktur
und Angebote fiir die Ehemaligen auf-
zubauen. Die Riickfliisse des Alumni-
Managements sind erst langfristig zu er-
warten, und: Sie sind zum Grof3teil
nicht monetdr messbar. Ihr Wert liegt
vielmehr in dem Beitrag zur Reputation
der Hochschule.

Zufriedene Alumni dullern sich po-
sitiv {iber ihr Studium, die Professoren,
das Studienumfeld - eben das, was die
Hochschule ausmacht. Und sie werden
bereit sein, sich fiir die Hochschule zu
engagieren. Dies kann auch bedeuten,
dass sie mit ihrer Erfahrung und berufli-
chen Position als Fiirsprecher, Multipli-
kator oder Ratgeber zur Verfiigung ste-
hen. Es muss also nicht zwingend eine
finanzielle Unterstiitzung sein.

»Eine Alumni-Organisation muss
als Investition gesehen werden.«

Hochschul-Fundraising ~ hingegen
umfasst alle Aktivitdten der Mittelbe-
schaffung fiir die Hochschule, somit
auch die Beschaffung staatlicher Zu-
wendungen und die Akquise von Gel-
dern aus der Wirtschaft durch Sponso-
ring und Merchandising. Fundraising
durch Alumni stellt nur einen Teil dieser
Mittelbeschaffung dar.

Langfristig Denken!

Wichtige Schlussfolgerungen aus den

Beispielen amerikanischer Hochschu-

len sind:

— Alumni-Arbeit ist nicht gleichzuset-
zen mit Fundraising. Es sollte eine
Trennung von Alumni-Managern und
Fundraisern geben.

- Es muss erst Geld in diese Bereiche
investiert werden.

- Alumni-Arbeit benétigt Zeit - viel
Zeit. Es geht um eine langfristige Be-
treuung und Bindung der Alumni.

- Fundraising bedeutet nicht nur Mittel-
beschaffung durch Ehemalige.

Welche Auswirkungen die falsche
Auffassung von Alumni-Arbeit und
Fundraising haben kann, zeigen die
neuen Entwicklungen im deutschen
Hochschulsektor. Erste Alumni-Abtei-
lungen werden wieder geschlossen (TU
Berlin), Alumni-Portale abgeschaltet

(Hochschule Niirtingen) oder

Personalressourcen  gekiirzt.

Was bleibt, ist viel Unver-

stindnis auf allen Seiten, so-

wohl bei den Hochschullei-

tungen und den Alumni-Ver-
antwortlichen als auch bei den Ehema-
ligen.

Klaus Z. jedenfalls hat sich entschie-
den, den Kontakt zu seiner Alma Mater
wieder auf Eis zu legen. Sein Sohn hat
gerade einen Masterstudienplatz an der
University of Yale in den USA erhalten.
Auch dort freut man sich bekannterma-
Ren iiber Spenden ...
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