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Fundraising fiir Bildung und Wissenschaft:
-_—

Rotes Tuch oder
Buch mit S|eben Slegeln7 7

Foto: Falko Matte — fotolia

¥ Menschen w-r' Projekte Praxis
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In dieser Ausgabe

Liebe Leserin, lieber Leser. i MENSCHEN
: Dr. Alan Keith Russell und

Dr. Hans Georg Helmstéatter im Portrat
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Unter den Blinden ist der Eindugige Konig. Ein gern zitiertes Sprich-
wort, das nicht nur im Sport sondern auch auf das Hochschul-Fund- THEMA HOCHSCHUL-FUNDRAISING

¢ Entwicklungsland Deutschland?
Wie sich Hochschulen im Fundraising

raising in Deutschland zutrifft. Das Centrum fir Hochschulent-

wicklung hat gemeinsam mit der ZEIT und dem Deutschen Fund- ¢ versuchen
raising Verband aktuelle Fakten erhoben. Danach ist die Zahl der Quantensprung im deutschen
Hochschulen gestiegen, die ein gesondertes Budget fiir Fundraising i Hochschul-Fundraising

zur Verfligung stellen und auch die Einnahmen steigen. Tenden-
ziell sei ein Aufschwung zu erkennen.

Grund zum Jubeln? Die absolute Zahl der Universitaten mit Fund-
raising-Budget betrégt 20 (in Worten zwanzig!) der befragten 78.
Bei den Fachschulen sind es sieben. So titelte denn auch die ZEIT

,Vom professionellen Spendensammeln sind viele Hochschulen
noch weit entfernt*

Nein, die grofien Erfolge einzelner Universitaten sollen hier mit-

nichten kleingeschrieben werden! Doch: War es immer Strategie,

die zum Ziel fiihrte? Lesen Sie und urteilen Sie selbst. Unsere Auto-

ren Cornelia C. Kliment und Peter Neitzsch schreiben tiber Hoch-

Universitat Karlsruhe: ,Das Rektorat

schulen in Deutschland, Todd Bastian berichtet tiber Aktuelles aus ! hatdie Wichtigkeit des Fundraisings
den USA. ¢ erkannt”
Dass Alumni eine wichtige Zielgruppe sind, hat nicht nur Marcus i Professionelle Alumni-Bindung

am Telefon: Universitat Bremen
Riecke, neuer Vorstandschef beim Online-Portal StudiVZ bemerkt.

Er liebaugelt laut Branchendienst mit der Einfihrung eines ada- Fundraising fir Schulen

quaten Alumni-Angebotes. Fiir Hochschulen ist gute Alumniarbeit Universitatskampagnen in den USA

Das Hochschul-Fundraising Deutsch-
lands in der Zukunft

eine essentielle Basis. Wie dies in der Praxis aussehen und wohin

es filhren kann, lesen Sie ebenfalls in diesem Heft.
: PROJEKTE
Eine spannende Lekture winscht Ihnen Ihre Deutsche Bank investiert in Handels-

hochschule Leipzig

, ! Preis fiir innovative Non-Profit-PR
90‘“' Ja ﬁ«:« dos—

Orange Day bringt allen Zusammenhalt
Daniela Munster
Chefredakteurin

EVA lockt zur Dresdner Frauenkirche

und viele andere...

PS: Was bewegen Sie? Was bewegt Sie? Schreiben Sie uns!
ERFAHRUNG UND PRAXIS

: Transparenz durch Kommunikation

Hochschul-Fundraising

braucht Profession
Daniela Miinster ist geschdftsfiih-
rende Gesellschafterin der Media-
Vista KG — Agentur fiir Medien,
Public Relations & Werbung, die
sie 1995 grundete. Sie berdt und
betreut Non-Profit-Organisatio-
nen zu allen Fragen der Presse-
und Offentlichkeitsarbeit sowie
der Kommunikation. Daniela Mtinster ist Mitausrichterin
der Fundraisingtage Berlin/Brandenburg und Sachsen. :
» www.mediavista.de . Zuguter Letzt, Vorschau, Impressum

Unternehmenskooperation

Qualitat wird messbar und vergleichbar

: RUBRIKEN
Termine, Spektrum, Leserpost

Bildung, Stiftung

Bestellcoupon, Buchempfehlungen

www.fundraiser-magazin.de | HERBST 2007 3
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Neu besetzt: Fundraising-
Ethik-Ausschuss

Ein Dornroéschenschlaf ist beendet, freut
sich Dr. Christoph Mtllerleile im Newslet-
ter ,Fundraising aktuell”. Gemeint ist der
Ethik-Ausschuss des Deutschen Fundrai-
sing Verbands, der seit dem 16. Juli 2007
eine neue Besetzung und mit dem Ham-
burger Kai Fischer einen neuen Vorsitzen-
den hat. Der Ausschuss will die ,Grundre-

geln unserer Arbeit — ethische Standards
des Deutschen Fundraising Verbands”
erganzen und Regeln fiir kritische Berei-
che der Fundraising-Praxis aufstellen.
Dabei sollen bereits existierende Kodizes
in Deutschland, Grobritannien und den

USA als Vorbild dienen.

Schulwerbung ja,
aber bitte in Grenzen

Der Bundesgerichtshof hat nach vierjah-
riger Verfahrensdauer die Werbeaktion
,Kellog’s Frosties fur den Schulsport” fur
wettbewerbswidrig erklart. Bei der Ak-
tion sollten Kinder durch den Kauf von
Kellog’s-Produkten sogenannte Tony Taler
sammeln, die sie gegen Sportgerate ein-
tauschen konnten. Der Wert der gekauf-
ten Produkte iiberstieg den der Sportarti-
kel bei weitem. Die Werbung sei geeignet,
die geschaftliche Unfahigkeit von Kin-
dern und Jugendlichen auszunutzen, so
die Urteilsbegriindung (BGH-Urteil vom
12.07.2007, AZ: 1 ZR 82/05). Mit diesem
Musterverfahren wollte der Verbraucher-
zentrale Bundesverband (vzbv) klaren las-
sen, wo die Grenzen

fur Schulwerbung liegen. Der vzbv hatte
in diesem Rahmen systematisch kinder-
und jugendbezogene Marketingaktionen
uberprift. So will der Verband bundes-
einheitliche Standards flir Sponsoring an
Schulen vorschlagen.
Dass Schulsponsoring durchaus akzep-
tiert wird, ist hingegen das Ergebnis einer
Grundlagenstudie der Firma Ipsos. Da-
nach begrifien es zwei Drittel der Deut-
schen, wenn durch Sponsoring bessere
Unterrichtsmittel zur Verfiigung stehen.
Knapp die Halfte der Befragten ist sogar
der Meinung, dass Schulsponsoring fiir
ein Unternehmen besser
seials ,herkommli-
che” Werbung.

» www.ipsos.de
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Termine

2. Fundraisingtag Berlin-Brandenburg,
30. August 2007, Brandenburg/ Havel,
» www.fundraisingtag-bb.de

2. Fundraising Forum Schleswig-
Holstein, 30. August 2007, Kiel,
» www.fundraisingforum-sh.de

4. Sachsischer Fundraisingtag,
6. September 2007, HTW Dresden,
» www.saechsischer-fundraisingtag.de

Bildungstag Hochschul-Fundraising,
14. September 2007, Bucerius Law School,
Hamburg, » www.schulfundraising.de

Bildungstag Schul-Fundraising,
15. September 2007, Johanneum
Hamburg, » www.schulfundraising.de

1. Stiftungstag Brandenburg,
21. September 2007, Dom zu Brandenburg,
» www.stiftungen.org

14. Osterreichischer Fundraising-
kongress, 24.-25. September 2007,
Schloss Miller Aichholz Wien,
» www.fundraisingkongress.at

Kollekta, 27. September 2007, Stephans-
stift Hannover, » www.kollekta.de

Tagung Schulférdervereine, 28. Septem-
ber 2007, Hygienemuseum Dresden,
» www.sachsen.ganztaegig-lernen.de

Hessischer Stiftertag,
1. Oktober 2007, Kurhaus Wiesbaden,
» www.stiftung-hessen.de

Stifterforum Schleswig-Holstein, 6. Ok-
tober 2007, Hohes Arsenal Rendsburg,
» www.stiftungstag-schleswig-holstein.de

Bremer Fundraisingtag, Bremen, 11. Ok-
tober 2007, » www.fundraisingbremen.
de/fundraisingtag

Bundestagung Freiwilligenagenturen,
17. Oktober 2007, Kolping-Akademie Ingol-
stadt, » www.mitarbeit.de

Sachsischer Stiftungstag, 20. Oktober
2007, Hygiene-Museum Dresden, » www.
buergerstiftung-dresden.de/stiftungstag.htm

Stiftung und Unternehmen,
23. Oktober 2007, Wissenschaftszentrum
Bonn, » www.stiftungen.org

27th International Fundraising
Congress, 23.—26. Oktober 2007,
NH Leeuwenhorst Hotel, Holland,
» www.resource-alliance.org/ifc/

Fundraisingtag fiir Kultur, 29. Oktober,
Disseldorf, » www.fundraisingverband.de

12. FundraiserInnen-Tag,
10. November 2007, Bad Homburg,
» www.fundraisingverband.de

10. Bad Honnefer Fundraising Forum,
22. November 2007, Bad Honnef,
» www.soba.de/gfs_fum/fforum.html

Fundraising und Alumni-Management,
22./23. November 2007, Universitat Frank-
furt/Main, » www.alumniclubs.net

11. Stiftungstag Stuttgart, 23. November
2007, Regierungsprasidium Stuttgart,

» www.stiftungen.org

1. Bonner Stiftungstag, 30. November bis
2. Dezember 2007, Haus der Geschichte
Bonn, » www.stiftungen.org
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Spenden wird attraktiver

Wie erwartet hat der Deutsche
Bundestag am 6.Juli 2007 das ,Ge-
setz zur weiteren Starkung des buir-
gerschaftlichen Engagements” mit :
den Stimmen der Koalition verab-
schiedet. Am 21. September wird

es im Bundesrat verabschiedet
werden und rickwirkend ab dem
1.Januar 2007 gelten. Inhalt ist ins- :
besondere die Vereinheitlichung
des Spendenabzugs auf 20 % und
die steuerliche Absetzbarkeit von .
Zustiftungen in Hohe von 1 Mil-
lion Euro.

Freiwilligenagenturen auf
Entdeckungsreise

...ist das Motto, unter dem die dies-
jahrige 12. Fachtagung der Bundes-
arbeitsgemeinschaft der Freiwil-
ligenagenturen und der Stiftung
MITARBEIT in Kooperation mit .
dem Land Bayern und der Landes-
arbeitsgemeinschaft der Freiwilli- :
genagenturen und -zentren in Bay-
ern steht. Vom 17. bis 19. Oktober :
2007 finden in Ingolstadt Work-
shops, Fachvortrage, Gedankenaus-
tausch und Kultur zum Thema :

statt. Infos und Anmeldung unter
» www.bagfa.de

..................................
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lhre Post an FUNDRAISER

Wollen Sie uns tiber Ihre Organisa-
tion, Thre Projekte und Aktivitaten
informieren? Schreiben Sie an

redaktion@fundraiser-magazin.de
oder an rh
FUNDRAISER f \ N

Redaktion
c/o MediaVista KG |
Lockwitztalstrafle 20

01259 Dresden

Wir freuen uns auf Ihre Post.
Wie gefllt Ihnen das Magazi
Schreiben Sie uns.

www.fundraiser-magazin.de | HERBST 2007

Internet-Auktionsportal fur
karitative Zwecke

Claus Kleber vom ZDF-, heute journal“ (Foto) ldsst sich beim neuen Online-Portal stargebot.de fiir
einen wohltditigen Zweck von einer Schulklasse ersteigern, um ihr im TV-Studio die Nachrichten-
welt nahezubringen. Das Team des Internet-Auktionshauses besteht aus Journalisten, Redakteu-
ren und Web-Designern, die unter Leitung von Corinna Busch (Foto) ihre Kontakte zu Prominenten
mit der Idee verkniipften, durch Auktionserlése — welche aus der Versteigerung von Treffen mit
Stars oder deren personlicher Gegenstdnde resultieren — gemeinniitzige Organisationen und Pro-

jekte zu unterstiitzen.

Die Internetfirma Aranex setzt mit dem
neuen Portal www.stargebot.de auf wohl-
tatige Zwecke: Mit dem Grundungsdatum
Freitag, der 13.Juli, steht das Projekt wohl
dennoch unter einem guten Stern. Promi-
nente stellen diverse ,Kleinigkeiten“ zur
Verfigung — Groupies jubeln, und nicht
nur die.

Ein handgeschriebenes Original-Manu-
skript einer FOCUS-Kolumne von Harald
Schmidt kam kurzlich zugunsten der
Schweizer Stiftung Myhandicap, die Be-
hinderte unterstiitzt, unter den Hammer.
Erl6s: 11145 Euro. Als Nachstes geht es um
die Deutsche Kinderkrebsstiftung mit
einer Auktion vom 10. August bis zum 9.
September 2007. Unter anderem gibt es ei-
nen Arbeitsplatzbesuch bei ZDF-Modera-
tor Claus Kleber zu ersteigern. Ebenfalls
im Angebot: ein nie veréffentlichter Titel-

Fotos: ZDF/PR

Entwurf des Magazins STERN aus dem
personlichen Besitz von Roger Willemsen
—von ihm signiert, denn dieser zeigt kei-
nen geringeren als den Bihnenmenschen
Willemsen hochstselbst. (Bei Redaktions-
schluss lag das Hochstgebot allerdings
erst bei 25 Euro.)

Hinter dem Internetportal stecken Unter-
nehmer Reinhard Schmidt — Haralds Bru-
der —und dessen Ex-Mitarbeiterin Corin-
na Busch. Zehn Prozent des Erloses wer-
den derzeit noch als Verwaltungsgebuihr
einbehalten, dies soll sich andern, wenn
dafiir Sponsoren gefunden sind.

Nur weshalb Harald Schmidt seine Manu-
skripte statt am Computer noch von Hand
schreibt, konnte die Fundraiser-Redaktion

nicht in Erfahrung bringen...

» www.stargebot.de

SPEKTRUM



MENSCHEN

,Sogar die Konigin hat ihre Privatschatulle geoffnet”

Dr. Alan Keith Russell erhielt 2006 mehre-
re Ehrungen fiir seine Unterstiitzung des
Wiederaufbaus der Dresdner Frauenkir-
che. Fiir das Fundraiser-Magazin sprach
Matthias Daberstiel mit ihm iiber die
Griinde, als Brite fiir ein deutsches Projekt
eine Millionenspende zu sammeln.
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? Was hat Sie bewogen, den ,,Dresden
e Trust” zur Unterstiitzung des Wie-
deraufbaus der Dresdner Frauenkirche
zu griinden?

Ich teile véllig die Meinung des Diplomaten
Harold Nickolson, dass am 13./14. Februar
1945 in Dresden , etwas sinnloses, brutales
und in unserer Geschichte unwiirdiges ge-
schehen ist.“ Alle ehrenvollen Menschen,
seien sie britisch oder deutsch, miissen ver-
suchen, sich vom Alptraum der Selbstgerech-
tigkeit zu befreien. Flir uns Briten war das
Pflicht: Wir mussten positiv und mit gutem
Herzen auf den Ruf aus Dresden, den wir im

Juni 1992 horten, reagieren!

Hatten Sie Schwierigkeiten in Grof3-
e britannien fiir die von britischen
Bombern zerstoérte Frauenkirche Spen-
den zu sammeln?
Wir haben eine breite Anhdngerschaft in
der britischen Bevélkerung, die deutsche

Kultur wertschdtzt, Verwandte in Deutsch-
land hat oder ganz einfach an einem ge-
sunden und ehrlichen Verhdltnis zwischen
beiden Nationen interessiert ist. Die eng-
lische Boulevardpresse ist da kein Mafsstab.
Sogar die Kénigin hat ihre Privatschatulle
gedffnet. In allen Schichten der Gesellschaft

fanden wir tiefes Mitgefiihl und nur wenige
Kritiker.

Schopfer des Kuppelkreuzes der
e Frauenkirche ist ein Londoner
Kunstschmied, dessen Vater den An-
griff auf Dresden mitflog. Wer kam auf
die Idee, das Kreuz durch den ,,Dresden
Trust“ zu finanzieren?
Die Idee kam wdhrend eines Treffens in Dres-
den von einem der Unterzeichner des , Rufs
aus Dresden”. Der damalige Bundesprdsident
griff diesen Vorschlag auf und regte eine
Herstellung des Kreuzes nach den originalen
Bdhr-Entwiirfen in Grofbritannien an. Das
war fur uns Ehre und Privileg zugleich und
stellte ein wirkungsvolles Spendenziel dar!

Sie haben iiber eine Million ,bri-
e tische Euro“ an Spenden gesammelt.
Wie haben Sie potentielle Spender mo-

tiviert?

In der Tat waren es 1,5 Millionen Euro. Aus-
schlaggebend flir die Spender war, dass der
Wiederaufbau der Dresdner Frauenkirche
eine hervorragende Gelegenheit bot, um
personlich zu einem echten, wertvollen Ver-
sohnungs- und Friedensprojekt beizutragen.
Dass der Herzog von Kent als Prasident des
,Dresden Trust" ein Mitglied der kéniglichen
Familie ist, war sicher auch hilfreich.

Welche Spende ist Thnen noch am
e liebstenin Erinnerung?
Flinf Pfund von einem Londoner Taxifahrer,
der mir auf dem Weg zum Flughafen Hea-
throw sagte: ,Dresden —das war eine Trago-
die. Wir hdtten das nicht tun sollen.”

Die Dresdner Frauenkirche steht
e wieder. Sie sind aber immer noch
aktiv. Was sind die aktuellen Projekte
und Plidne des Dresden Trust?
Zusammen mit allen Freundeskreisen und
der Stiftung Frauenkirche Dresden mdchten
wir dir Botschaft des Glaubens, der Verstdn-
digung und des Friedens, die aus dieser ein-
maligen Kirche wiederstrahlt, weltweit be-
kannt machen und zu tiefem Verstdndnis
fiihren. Daftir werden wir in Dresden und
GrofSbritannien verschiedene Events orga-
nisieren. ,Verséhnung leben“— das mdchten

wir in den kommenden Jahren tun!

Dr. Alan Keith Russell ist seit 1993 Griindungs-
mitglied und jetzt Prasident des britischen , Dres-
den Trust*, der die Dresdner Frauenkirche beim
Wiederaufbau unterstiitzte und seit 2007 Vize-
Prdsident der Britisch-Deutschen Gesellschaft.
Erwurde 1932 geboren und studierte Wirtschaft,
Philosophie, Geschichte, Architekturgeschichte
und Denkmalpflege an den Universitdten Ox-
ford und Oxford Brookes. Er war im britischen
Auswdrtigen Amt, in der Kommission der Euro-
pdischen Union und an verschiedenen Univer-
sitdtsinstituten tdtig und ist Autor zahlreicher
Verdffentlichungen iiber Wirtschaft, britische Ge-
schichte und Dresden. Er ist Officer of the Order
of the British Empire (OBE); Triger des deutschen
Verdienstkreuzes, der Enrenmedaille der Stadt
Dresden und des Erich Kdstner Preises (2006).

HERBST 2007 | www.fundraiser-magazin.de



Briefe an die
Redaktion

Zukiinftig

Zu ,,Geld ohne Ende - Stiften im
Jahre 2027 Fundraiser-Magazin
Sommer 2007, Seite 16

Vielen Dank fiir den Abdruck
der Rede von Dr. Volker Then,
die mich schon auf dem Sym-
posium ,Die Zukunft des Fund-
raising” der Fundraisingaka-
demie in Hamburg anlésslich
des 70. Geburtstags von Lothar
Schulz begeisterte. So konnte
ich nochmal in Ruhe nachle-
sen. Wollen wir hoffen, dass es
wirklich so kommt und die Stif-
tungen sich staatlicherseits so
entwickeln durfen. Eine Frage
bleibt noch. Was bedeutet die
Abktrzung FE?

T. Mann
FE ist die Abkiirzung fiir
Fundatio Europea
= Européische Stiftung

Stifteritis

Zu ,Legale Form der Geldvernich-
tung...“ Fundraiser-Magazin
Sommer 2007, Seite 8

Erfreut las ich den dufderst kri-
tischen, aber gerade darum
so gegluckten Beitrag Ihres

lhre Post an FUNDRAISER

Wir freuen uns auf Ihre Post an

Fundraiser-Magazin
c/o MediaVista KG
Lockwitztalstrafle 20
01259 Dresden oder an:

redaktion@fundraiser-magazin.de

Aus Platzgriinden mussen
wir uns vorbehalten, Leser-

zuschriften zu kiirzen.

Autors Peter Neitzsch. Stiften
scheint in Mode zu sein und
manchmal stimmt es bedenk-
lich, welch Aufwand betrieben
wird, um fir die unbestimmte
Zukunft zu wirken, statt sofort
zuzupacken.

Jutta Robansky, Hamburg

Die Seuche namens ,Stifteri-
tis“ scheint sich schnell auszu-
breiten. Dabei ist es fraglich,
ob dieses Mittel immer der
Koénigsweg ist. Danke fiir Ihre
offenen Worte dazu.

Reiner Knauthe, Halle/Saale

Um jeden Preis?
Zu ,,Wenn die Moral Wohltitig-
keit verhindert...“ Fundraiser-

Magazin Sommer 2007, Seite 34

Amusiert las ich Thre Glosse
zum Thema Moral. Doch ich
muss warnen: Sollen wir Spen-
den um jeden Preis anneh-
men? Eine gute Prifung der
Quelle halte ich fiir unabding-
bar, auch wenn dem Sprich-
wort zufolge Geld nicht stinkt.
Dr. Irmgard Wegerich,

Bad Schandau

www.fundraiser-magazin.de | HERBST 2007 7

Haben Sie
bisher

im Triuben
gefischt?

Mit unserem Know-how
finden auch Sie
Spender und Sponsoren!

Jede Organisation hat andere Vorstellungen
und Ziele. Gern erfahren wir in einem
unverbindlichen kostenlosen Gesprach,

wo Ihre exakten Bediirfnisse liegen und
unterbreiten Ihnen dann ein detailliertes
Angebot. Lassen Sie uns dariiber sprechen.

Die Spendenagentur
LockwitztalstralRe 20
01259 Dresden

Telefon: 0351/8023351

Telefax: 0351/8023352
kontakt@spendenagentur.de

www.spendenagentur.de



THEMA

Entwicklungsland Deutschland? — Wie sich
Hochschulen im Fundraising versuchen

In Zeiten von Haushaltssperren und knap-
pen Kassen geraten Hochschulen bundes-
weit unter Druck sich nach alternativen
Finanzquellen umzusehen. Erfolgreiche
Beispiele zeigen: Fundraising kann die be-
nédtigten Mittel in nicht geringem Umfang
beschaffen. Die Mehrheit der Hochschu-
len hat jedoch noch Nachholbedarf.

Von PETER NEITZSCH

Ein Ruck geht durch die Hochschulland-
schaft. Ein einheitlicher europaischer
Hochschulraum entsteht, die Universita-
ten sind Konkurrenten im Exzellenzwett-
bewerb der Bundesregierung und viele
Lander verabschieden Hochschulgesetze,
die Universitaten und Fachhochschulen
mehr Freiheiten lassen. Ob Gunst der
Stunde oder Gebot der Stunde, kaum ei-
ne der chronisch klammen Akademien
kommt noch um das Einwerben zusatzli-
cher Gelder herum.

Die Georg-August-Universitat Gottin-
gen ist beispielhaft fiir den deutschland-
weiten Trend. Seit Januar 2003 befindet
sich die Hochschule in der Trégerschaft ei-
ner Stiftung des offentlichen Rechts. Eine
Moglichkeit, die das Land Niedersachsen
mit der Novelle des Landeshochschulge-
setzes 2002 eroffnet hat. Mit dem Reform-
gesetz verzichtet der Staat auf hoheitliche
Kompetenzen, den Hochschulen wird frei-
gestellt, in die Tragerschaft einer selbstan-
digen Stiftung zu wechseln. Eine Gelegen-
heit, die die 1737 gegriindete Gottinger
Uni nutzte.

So besinnt sich die Universitat derzeit
auf die wieder entdeckte Tradition der
Schenkung. Bereits in den 1920er Jahren
wurde das Mathematische Institut mit
Hilfe der Rockefeller Foundation und der
Krupp-Stiftung erbaut. Gegenwartig gibt
es eine Stabsstelle fiir Universitatsforde-

rung, die Dr. Eckhard Schenke seit einein-

halb Jahren leitet. ,Unsere Aufgabe ist
es, Kontakte zu potentiellen Spendern,
Stiftern und Sponsoren aufzubauen, be-
schreibt der Germanist und Kulturwissen-
schaftler seinen Job.

Schenke, der als Offentlichkeitsarbeiter
und Werbefachmann tatig war, ist sich si-
cher: ,Fundraising wird in Zukunft fir al-
le Hochschulen ein Thema sein.“ Markus
Langer, der sich fiir das Centrum fiir Hoch-
schulentwicklung (CHE) mit dem Thema
befasst, stimmt zu: ,In Zukunft wird es
entscheidend sein Fundraising zu einer
Aufgabe der Hochschule zu machen.“ Das
CHE, das 1994 durch die Bertelsmann
Stiftung und die Hochschulrektorenkon-
ferenz gegrundet wurde, gibt das CHE-
Hochschulranking heraus und berat
Universitaten bei der Einfiihrung von Ma-
nagementstrukturen.

»Fundraising wird

in Zukunft

fiir alle Hochschulen
ein Thema sein.*

In der CHE-Studie ,,Hochschul-Fundrai-
sing in Deutschland” ermittelte Langer
2005 erstmals, in welchem Umfang deut-
sche Hochschulen Fundraising betreiben.
Die Anfang August 2007 ver6ffentlichte
Nachfolgestudie zeigt, dass auf dem Ge-
biet Fortschritte gemacht werden. Bei den
befragten Universitaten sind die Fundrai-
sing-Einnahmen im Zeitraum 2004 bis
2006 von durchschnittlich zwei Millio-
nen auf 2,5 Millionen Euro gestiegen. Fur
die Studie wurden 227 Universitaten und
Fachhochschulen angeschrieben, von de-
nen 94 antworteten.

Trotz des Anstiegs stellt Fundraising
fir die Hochschulen noch keine stabile Fi-

nanzquelle dar: Die Schwankungen von
Jahr zu Jahr sind teilweise erheblich. Bei
der Halfte der befragten Universitaten ma-
chen Spenden weniger als ein Prozent der
Haushaltsmittel aus, 70 Prozent nehmen
weniger als eine Millionen Euro im Jahr
ein. Die Einnahmen der Fachhochschu-
len blieben im Mittel unter 200 ooo Euro.
,Natiirlich gibt es auch noch Hochschulen,
die gar kein Fundraising betreiben®, sagt
Langer.

Das es anders geht, beweist eine kleine
Spitzengruppe: Sieben Hochschulen ha-
ben 2006 uber funf Millionen Euro durch
Fundraising eingenommen: die Universi-
taten Erlangen-Nurnberg, Heidelberg und
Mannheim, die TU Munchen sowie die
private Universitat Witten/Herdecke und
die European Business School Oestrich-
Winkel. Unangefochtener Spitzenreiter
im Fundraiser-Ranking aber ist die In-
ternational University Bremen (IUB). Die
IUB bekam 2006 eine fir Deutschland
einmalige Grof3spende von 200 Millionen
Euro und heif3t seither nach dem Spender
,Jacobs University".

Das grofite Hindernis fiir erfolgreiches
Fundraising an den Hochschulen ist zu
wenig Personal. Zwar stieg die Zahl der
Akademien, die liber eine eigene Stel-
le fiir Fundraising verfiigen, von 23 im
Jahr 2004 auf 36 im Jahr 2006, aber das
sind immer noch weniger als die Halfte
der befragten Hochschulen. Die private
Universitat Witten/Herdecke hingegen
verflgt iber acht Stellen. ,Hochschulen
betreiben dann erfolgreich Fundraising,
wenn sie es zu einer strategischen Aufga-
be gemacht haben‘, sagt Marketingexper-
te Langer. Allerdings erfordert das ,eine
hohe Anschubfinanzierung bei erst mit-
telfristig erkennbaren Erfolgen.”

Auch an der Georg-August-Universitat
Gottingen hatte man 2003 die Vorstel-
lung, die Stiftung wiirde das Spendensam-
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meln automatisch erleichtern. ,Es hat sich
gezeigt, dass Theorie und Praxis unter-
schiedliche Dinge sind*, sagt der Gottin-
ger Fundraiser Schenke heute. ,Es gab
konzeptionelle Unklarheiten: Wie geht
man an das Fundraising heran? Welche
Strukturen missen gedndert, angepasst
oder aufgebaut werden?“ Die Autoren der
CHE-Studie sehen die wichtigsten Wei-
chenstellungen fiir erfolgreiches Hoch-
schul-Fundraising in der zentralen Koor-
dination, dem personellen Ausbau und
der Ansiedlung in einer eigenstandigen
Organisationseinheit.

Es gibt einige Besonderheiten im Hoch-
schulmarketing, weif} PR-Profi Schenke:
,Beim normalen Non-Profit-Fundraising
hat man meist einen Mitleidsfaktor. Das
funktioniert bei Hochschulen nicht. Dort
geht es nicht um Notsituationen, sondern
um die Verbesserung von Forschung und
Lehre.” Statt Hilfe einzufordern, mussten
Partnerschaften aufgebaut werden. Sol-
che Partner konnen Firmen, Privatleute
oder Alumni, also ehemalige Studenten,
sein.

Die richtige Strategie, einen Spender zu
uberzeugen, hangt vom Profil der Hoch-
schule ab. Generell sind gesellschaftlich
relevante Themen geeignet, um Engage-
ment zu wecken. ,In der Medizin gibt es
zum Beispiel viele Bereiche, in welchen
man einen Leistungs-Gegenleistungska-
talog aufzeigen kann® sagt Schenke. Er
empfiehlt, Spenden projektbezogen ein-
zuwerben, denn Konkretes ist oft leichter
zu fassen. Dariiber hinaus haben Univer-
sitaten bestimmte Moglichkeiten Spen-
dern zu danken, beispielsweise Ehrentitel
zu vergeben oder Gebaude und Horsale
nach Gebern zu benennen.

Dass dies fiir die meisten Universitaten
Neuland ist, zeigt der Umgang mit einer
Gruppe, die im Ausland zum wichtigsten
Geldgeber der Hochschulen geworden ist:
ehemalige Studenten. Deutschlandweit
beziehen nur neun Universitaten Ehemali-
ge in die Finanzierung von Projekten ein.
,Lange waren Alumni in Deutschland kein
Thema“, sagt Christian Kramberg, Vorsit-

zender des Verbands der Alumni-Organisa-
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tionen im deutschsprachigen Raum, alum-
ni-clubs.net e. V., und Geschaftsfiihrer
der Marketinggesellschaft SUMMACUM
GmbH der Universitat Mannheim.
SAlumni kimmern sich darum, dass an
der Hochschule etwas passiert, dass die
Studenten Jobs kriegen und sie tragen zur
Finanzierung der Hochschule bei” lobt der
Vereinsvorsitzende die Ex-Studenten. Wich-
tiger als finanzielle Unterstiitzung ist En-
gagement: ,Die Ehemaligen, die heute mit
Saft und Kraft im Beruf stehen, kommen
als Know-how-Trager an die Hochschulen
zuriick.” In Grof3britannien, Skandinavien

oder den Niederlanden funktioniere das

Alumni-Management besser, sagt Kram-
berg. ,Das hat tiberall Tradition aufer bei
uns. In den USA und Japan finanzieren die
Alumni im Durchschnitt ein Drittel der
Hochschule.”

Ein Potential, das in Deutschland brach
liegt. ,Weltweit gibt es unter den ersten
hundert Unis eine einzige deutsche Uni-
versitat. Wenn man fragt, was wir falsch
machen, stofdt man auf gravierende Unter-
schiede beim Service und beim Fundrai-
sing.” Der Service-Gedanke musste fur

Kramberg schon im Studium beginnen.

weiter auf Seite 10




THEMA

Fortsetzung von Seite 9

,Fundraising kann nur funktionieren,

wenn zu den Hochschulen eine emotiona-
le Bindung besteht. Kundenbindung wird
erreicht, wenn der Kunde im Laden ist:
Wer zufrieden studiert, wird sich spater
engagieren®, bringt Kramberg erfolgrei-
che Ehemaligenarbeit auf den Punkt.

Die ersten Absolventenverbande wur-
den von den Ehemaligen noch selbst ge-
grundet. ,Heute erkennen die Hochschu-
len zunehmend, dass Alumni ein wichti-
ger strategischer Pfeiler sind", sagt Kram-
berg. Einen Beleg dafiir liefert die TU
Bremen, die mit einer Telefonkampagne
gezielt ehemalige Studenten ansprach.
Vorrangiges Ziel der Bremer Kampagne
war es, die Kontakte zwischen Alum-
ni-Netzwerk und Alumni zu verbessern.
Verena Timbul, die die Kampagne leite-
te, sagt: ,Leider spricht man immer vom
Fundraising, aber ich denke das Friendrai-
sing ist das allerwichtigste.” Ein Novum

in Deutschland war, dass die Alumni am

Telefon auch um Spenden gebeten wur-
den. Mit der Umsetzung der Kampagne
wurde die britische Firma Rux Burton
Associates beauftragt. Kampagnenlei-
terin Timbul sagt: ,Man kann davon
ausgehen, dass jeder dritte Absolvent be-
reit ist, etwas zu geben.” Der Ertrag des
Pilotprojekts belief sich auf 17000 Euro.
,Fur eine typische Hochschulkampagne
in Grof$britannien bekommen wir rund
150 000 Euro, berichtet Timbul.

Eine Ausnahme in Deutschland ist
die Albert-Ludwigs-Universitat Freiburg.
Seit iiber zehn Jahren arbeitet man hier
bereits an dem Aufbau einer Ehemali-
gen-Datei. ,Mittlerweile haben wir mit
54000 Mitgliedern die deutschlandweit
grofste Alumni-Organisation®, sagt Rudolf-
Werner Dreier, Pressesprecher der Hoch-
schule, stolz. Im Freiburger Alumni-Biiro
kiimmern sich standig drei fest angestell-
te Mitarbeiter und zehn Studenten um die
Kontaktpflege. Das Konzept fiir die Ehema-
ligenarbeit entwickelte Dreier nach dem
Vorbild der grofien US-Alumniverbande.

10

,Heute erkennen die
Hochschulen zunehmend,
dass Alumni ein wichtiger

strategischer Pfeiler sind*

Einen begeisterten Mitstreiter fand er in
dem Prasidenten der Freiburger Hochschu-
le, Wolfgang Jager. So ist aus der Initiative
mittlerweile ein weltweites Netzwerk
geworden: ,Wir grinden im Dezember
einen Alumni-Club in den USA. Fiir kom-
mendes Jahr sind Veranstaltungen mit
unseren Clubs in Kamerun und in China
geplant®, sagt Dreier. ,Die Alumni-Organi-
sation hat weitreichende Konsequenzen
fur unser Auslandsmarketing® erklart er.
Derzeit sind 20 Ehemalige der Universitat
Freiburg als offizielle Botschafter ihrer
Hochschule im Ausland unterwegs. Auch
die heutigen Studenten profitieren von
der Kooperation: ,Wir haben die Alumni
um Jobs und Praktikumsplatze gebeten,
daraus hat sich dann ein Career-Center
entwickelt®, berichtet Dreier. Beim inter-
nationalen Alumni-Wochenende kamen
schlieBlich iiber 2000 Ehemalige zurtick
nach Freiburg. Der Aufbau des Netzwerks
half auch erste Erfahrungen im Fundrai-
sing zu sammeln. Dabei standen ,emo-
tionale Projekte” wie Kindertagesstatten
oder ein Kulturzentrum fiir Studenten im
Vordergrund.

In Zukunft soll Fundraising in Freiburg
wichtiger werden. Um sich ,strategisch
aufzustellen” beschaftigt die Uni drei zu-
satzliche Fundraiser. Die Kampagne fiir
das 550-jahrige Jubilaum der Hochschule
in diesem Jahr war da nur ein Probelauf:
LWir haben fir das Jubilaum 1,8 Millionen
Euro Sponsoringmittel eingeworben.” Ak-
tuell haben die Freiburger einen Stiftungs-
fonds ins Leben gerufen. Der Industrielle
Horst Weitzmann stiftete aus seinem
Privatvermogen eine Millionen Euro fur
den Fonds. ,Flr das Stiftungsvermogen
wird ein dreistelliger Millionenbetrag an-
gestrebt”, sagt Dreier. Ziel ist es, Uiber die
Zinsen 55 Gastwissenschaftler und 155 Sti-

pendien zu finanzieren. a
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FIT FUR FUNDRAISING 2.0?

Planen Sie die Neuanschaffung lhrer Fundraisingdatenbank?
Sind Sie mit lhrer hauseigenen Losung unzufrieden?

Wie findet man sich bei der Suche im ,CRM"-, ,ERP"“- und
.FIBU"-Dschungel zurecht? Wie bringt man IT-Anforderungen
und Wiinsche der Buchhaltung, des Finanzamts und der

Fundraiser zusammen?

Wir helfen Ihnen, sich auf das Wesentliche zu konzentrieren.
Damit Sie fit sind flir Fundraising 2.0.

Besuchen Sie
unsere Workshops!

2. Fundraisingtag Berlin/Brandenburg - *

am 30. August 2007

4. Sachsischer Fundraisingtag -
am 6. September 2007 2
3 :
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Wir bringen zusammen, was zusammengehort.
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THEMA

Quantensprung im deutschen
Hochschul-Fundraising

Die Férderung von Lehre, Forschung und
Wissenschaft aus privater Hand scheint

nun auch in Deutschland nennenswerte
Dimensionen erreicht zu haben.

Von CORNELIA C. KLIMENT

,Geheimnisvolle Frankfurterin hat der

Universitat Frankfurt ein Vermogen ver-
macht”, so meldet am 17. Juli 2007 die FAZ.
Es handelt sich um eine Summe von 33
Millionen Euro die vom Land Hessen um
die gleiche Summe ergidnzt wird und so
der kiinftigen Stiftungsuniversitat eine
hervorragende Startposition fiir ihre Pri-
vatisierung verschafft. Bei der geheim-
nisvollen Dame handelt es sich um die
Bankierswitwe Gertrud Kassel.

Dies ist nur eine der jingsten Grof3for-
derungen an deutsche Universititen. In
den letzten zwo6lf Monaten hat sich eine
Tendenz verfestigt: 200 Millionen Euro

von der Jacobs-Foundation zur Budget-

sicherung der IUB-Bremen fiir die néchs-
ten Jahre, 12 Millionen Euro von der Dro-
ege-Stiftung an die Universitat Witten/
Herdecke, Festo-Eigner griinden einen Bil-
dungsfond mit Generationenvertrag fir
Ingenieure, der Logistikkonzern Kithne +
Nagel spendet der TU Hamburg-Harburg
30 Millionen Euro fur ein neues Logistik-
institut und das Bankhaus Metzler tiber-
schreibt der Uni Frankfurt 30 Millionen
Euro fiir Forschung und Lehre. Es scheint
fast, als wére in Deutschland der Gordi-
sche Knoten geldst. Das Motiv, sich in
Wissenschaft, Lehre und Forschung einzu-
bringen findet augenscheinlich mehr Zu-
spruch.

Am 2. August meldet die ZEIT, dass sich
die durchschnittliche Spende an deutsche
Universitaten — soweit sie Fundraising be-
treiben — auf 2,5 Millionen Euro erhoht hat.
Die Pisa-Diskussion, Exzellenz-Initiative
fir Elite-Universitdten in Deutschland,

Bologna-Prozess, Globalisierung auf der ei-

nen und Lokalbezug auf der anderen Seite
fuhren zu Loyalitat der eigenen oder nahe
gelegenen Hochschule gegeniiber. Gleich-
zeitig nimmt die Tendenz zu, ahnlich wie
in den USA, dem Gemeinwohl einen Bei-
trag zu leisten. Die Singularisierung der
Gesellschaft, wie auch die , Methusalemi-
sierung” der Demographie tragt dazu bei,
daf? bei dem Blick in die langfristige Zu-
kunft nicht an die eigenen (moglicherwei-
se nicht vorhandenen Erben) gedacht wird,
sondern zunehmend auch in Deutschland
an die Wissenschafts-Community, aus der
heraus die personliche Karriere ihren Ur-
sprung nahm.

,Bildung ist der einzige Bereich im
Fundraising, der mittel- und langfristig
stark aufsteigende Tendenz zeigen wird"
so Prof. Dr. Markus Vinzent, Universi-
ty Birmingham, auf dem diesjahrigen
Fundraising-Kongress in Fulda. Das liegt
an den beschriebenen Trends aber auch
daran, dass der Bildungsmarkt sich fur

................................................................................................................

Kooperation im Hochschul-Fundraising

.................................................................................................................

Brakeley Ltd wird in Deutschland mit der
Gesellschaft fur Strategisches Fundrai-
sing aus Miinchen kooperieren. Beide Un-
ternehmen haben sich auf die Bereiche
Grofispenden- und Kampagnen-Fundrai-
sing spezialisiert.

LJWir freuen uns auf die Zusammenar-
beit mit Brakeley und die Moglichkeit, auf der Arbeit von Frau
Dr. Haibach, die zweifellos eine Pionierin des professionellen
Fundraisings in Deutschland ist, aufzubauen®, duf8ert sich Jo-
hannes Ruzicka, Geschaftsfuhrer der Gesellschaft fur Strate-
gisches Fundraising (Foto).

Das bisher wohl erfolgreichste Grofspenden-Fundraising
in Deutschland wurde von der Technischen Universitat Min-
chen durchgefiihrt. Brakeley unterstiitzte die Universitdt von

1997 bis 2001 in der Planung und dem Aufbau dieser Kampag-
ne. Die Griinder der Gesellschaft fur Strategisches Fundraising
waren, als Mitarbeiter des Beratungsunternehmens TUM-Tech
GmbH, von 2000 bis 2005 fiir das Fundraising der Universitat
tatig. So konnte die Technischen Universitat Munchen in den
ersten acht Jahren iiber 100 Millionen Euro an Spenden akqui-
rieren - eine Leistung, die andere staatliche Universitaten im
deutschsprachigen Raum bei weitem uibertrifft.

Dr. Marita Haibach (Foto) wird Ende Sep-
tember ihre Position als Managing Di-
rector fur Brakeley Ltd in Deutschland
beenden.

» www.brakeley.com

» www.fundraising-gesellschaft.de

HERBST 2007 | www.fundraiser-magazin.de



Marketing, Fundraising, Sponsoring und
vermarktbare interessante Ideen 6ffnet.
Spektakulare Problemlésungen, innovati-
ve Forschungsanséatze, ungewohnliche Zu-
kunftsszenarien finden weltweit Forderer.
Kreative Fundraiser bewegen sich dann
nicht in einem Verdrangungs- sondern
in einem Angebotsmarkt, einem Markt
der Moglichkeiten, der zunehmend mehr
Echo findet.

Je besser die Beziehung der Alumni zur
eigenen Alma mater ist, umso eher wer-
den solche Ermoglichungsfoérderungen
ins Auge gefasst. Einer der eindrucksvoll-
sten Vertreter dieser Denkrichtung ist
Theo Liewen, Alumnus der RWTH-Aachen.
Er hat zum Aufbau der Finanzierung des
Wissenschaftsfundraisings an dieser
Hochschule eine Stiftung gegrindet und
verfolgt die Entwicklung des Fundrai-
sings dort sehr eng und intensiv. Seine
Motive und Beweggriinde wird er person-

lich im Rahmen des Festvortrages auf
dem Funften Deutschen Bildungstag fir
Hochschulen, der am 14. September 2007
an der Bucerius Law School in Hamburg
stattfindet, erldutern.

Anlaglich dieses Tages wird auch der
Preis fiir die ,Best-Practise-University”
vergeben, die durch eine Befragung aller
deutschen Universitdten und Hochschu-
len durch das Centrum fiir Hochschulent-
wicklung gemeinsam mit der ZEIT und
dem Fundraising Verband ermittelt wird.
Sie gilt als wichtigster Indikator im Hoch-
schulbereich fur Exzellenz im Bildungs-
Fundraising. Das Ergebnis wird mit Span-
nung erwartet. Erstmals wird in diesem
Jahr auf dem Bildungstag auch ein ,Bil-
dungs-Best-Practice-Preis” fir Exzellenz
im Hochschul-Fundraising verliehen. O

Bildungstag fir Hochschulen:
» www.fundraisingverband-bildung.de

Cornelia C. Kliment
ist selbstdndige Bera-
terin und , dienstdl-
teste operative Hoch-
schul-Fundraiserin” in
Deutschland. Momen-
tan coacht sie mehrere
staatliche Hochschu-
len und Kliniken. Sie betreute von 1990 bis 1997
das Fundraising der Universitdt Witten-Herdecke
und war von 1999 bis 2003 Leiterin des Fundrai-
sings der European Business Scholl, Cologne Bu-
siness School und der Europdischen Fachhoch-
schule. Bis 2006 organisierte sie Kampagnen
zur Finanzierung von Instituten der Universitct
Witten-Herdecke. 2003 veranstaltete sie den er-
sten deutschen Hochschul-Fundraisingtag in
Deutschland, der seitdem jdhrlich als Bildungs-
tag durchgefiihrt wird. Sie ist Vorsitzende der
Fachgruppe fiir Bildungs- und Hochschul-Fund-
raising beim Deutschen Fundraisingverband
und Mitherausgeberin des ersten Lehrbuchs tiber
Hochschul-Fundraising.

EMPRISE

PROVEN SUCCESSFUL

KOMPETENZCENTER FUNDRAISING

Fachbiicher, Denkfabriken, Trainingseinheiten und
Workshops fiir nachhaltiges Beziehungsmanagement

Wer heute im Wettbewerb der Organisationen bestehen will, sollte stets auf der
Hohe des aktuellen Wissens sein. Deshalb haben wir es uns zum Ziel gesetzt,
den Wissenstransfer im Sozialmarketing und Fundraising auf hohem Niveau zu
fordern.

Das geschieht mit vielen Instrumenten: Zum einen gibt es die "EMPRISE EDITION",
die wir mit dem Spendwerk-Verlag realisieren.

Zum anderen bieten wir Workshops und Denkfabriken an. Je nach dem, welche
Sorge Ihre Organisation drickt, vermitteln wir die passenden Experten aus unserem
Netzwerk, die das Problem in einem gemeinsamen Prozess herausarbeiten und
Ihnen Losungswege aufzeigen.

Kommen Sie doch einfach unverbindlich auf uns zu.
Kontakt: Thomas Haubrich, Tel.: 06431.9578-28

die Neuen
Sachsfaluleer?den

wie gine unbemerkte Revolution
tday Fundeshing werindent

N~

www.emprise.de/esh
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,Das Rektorat hat die Wichtigkeit des
Fundraisings erkannt...”

Seit dem 13. Oktober 2006 blickt die deut-
sche Wissenschaft voller Spannung nach
Karlsruhe. Mit dem Gewinn der Exzellenz-
initiative des Bundes und der Lander
durch die Universitdt Karlsruhe ist eine
Institution international herausragender
Forschung und Lehre in den Natur- und
Ingenieurwissenschaften entstanden, das
nKarlsruher Institut fiir Technologie* (KIT).
Doch auch im Fundraising tut sich einiges,
wie Matthias Daberstiel im Gesprach mit
Caroline Mattingley-Scott und Claudia
Reichert erfuhr.

Sie erweitern gerade systematisch
e ihre Fundraising-Abteilung an der
neuen Exzellenz-Universitdt Karlsruhe.
Was ist das Ziel und wie zieht die Hoch-
schulleitung mit?
Caroline Mattingley-Scott: Erweiterung
heif$t in unserem Falle nicht personelle Auf-
stockung, sondern dass wir das Fundraising
sinnvoll ergdnzenden Bereiche zusammen-

gelegt haben. Durch die Zusammenlegung
der Bereiche ,AlumniKaTH" (Alumnibetreu-
ung) , Stiftungen & Preise“ und ,CareerSer-
vice“ sind wir bereits wihren des Studiums
prdsent und binden die Studenten sehr
frith an unsere Universitdt. Nur ein zufrie-
dener Student bleibt spdter auch gerne mit
seiner Alma mater in Kontakt und fordert
sie. Durch die Zusammenlegung dieser drei
Aufgaben in der Fundraising-Stabsstelle er-
geben sich viele sinnvolle Synergien und die
Teamarbeit wird motivierender und erfolg-
reicher. Beispielweise konnen Unternehmen,
die exzellenten Nachwuchs suchen von uns
auch als Forderer oder Stipendiengeber an-
gesprochen werden.

Das Rektorat hat die Wichtigkeit von Fund-
raising erkannt und vor zwei Jahren diese
Stabsstelle eingerichtet. Und dass Fundrai-
sing Chefsache ist, ist allen klar: Die grofsen
Férderer wollen nattirlich vom Rektor be-
treut werden. In unserer Stabsstelle laufen
anschlieffend die Fdden zusammen, wir

Blick voller Spannung auf die Universitdt Karlsruhe...

koordinieren die Kontakte und pflegen das
Umfeld, aus dem sich dann die Férderer ge-

nerieren.

Wie ist Ihre Abteilung ausgestattet
e und wie kann sie die Hochschule
beim Spendensammeln unterstiitzen?
Mattingley-Scott: Zur Zeit betreuen ftinf
Mitarbeiterinnen — inklusive mir als Leiterin
~ fiinf Aufgabenbereiche. Das hort sich erst
einmal knapp an, funktioniert aber soweit
gut, da wir gerade erst aufbauen und hier
viel synergetisch und mit externer Unter-
stiitzung beziehungsweise studentischen
Hilfskrdften arbeiten. Mittelfristig mtissen
wir personell in den einzelnen Aufgabenbe-
reichen natiirlich aufstocken.
Ftir das Spendensammeln sind wir erste
Anlaufstelle. Das funktioniert tiber ver-
schiedene Wege, zumBeispiel tiber unser
Patenschaftsprogramm der Alumni fur er-
folgreiche, aber finanziell schwache Studie-
rende. Zumeist sind das eher langfristige

Foto: Uni Karlsruhe
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Kampagnen, dhnlich eines ,annual fund”.
Das kénnen nattirlich auch Bauvorhaben
oder Renovierungen sein — hier sptiren wir
den Finanzmangel besonders driickend.
Wir planen daher auch eine Dachstiftung
der Universitdat Karlsruhe um die Interessen
der Emeriti und regionalen Unternehmen
zu biindeln. Die grofien, privaten Spenden
akquiriert ausschliefSlich der Rektor.

Was sollten Bildungseinrichtungen
e beachten, wenn Sie eine Fundrai-
sing-Abteilung installieren?
Mattingley-Scott: Erstens: Jede Einrich-
tung ist anders und muss sich die Zeit
nehmen, ein eigenes Modell zu entwickeln.
Das dauert Minimum drei bis ftinf Jahre.
Zweitens: Kommunikation, Kommunika-
tion, Kommunikation. Viele meiner Kolle-
gen beklagen die schwache Position ihrer
Abteilung innerhalb des Rektorats bzw. der
Verwaltung. Da hilft nur Uberzeugungsar-
beit. Ich habe gelernt, dass man permanent
kommunizieren und Erfolge vermelden
muss, nach aufSen und nach innen. Daftir
braucht man einen langen Atem und gute
Argumente. Aber das ist ja auch der Reiz der
Sache, dass man etwas vollkommen Neues
mitgestaltet und immer wieder mit Heraus-
forderungen konfrontiert wird.

Sie sagten, Alumni sind Ihre Haupt-
e zielgruppe. Wie und wie oft muss
ich eigentlich mit meinen Ex-Studenten
Kontakt halten, um sie um Spenden bit-
ten zu konnen?
Claudia Reichert: Alumni sind unbestrit-
ten die Kernzielgruppe einer jeden Universi-
tdat. Ehemalige Studierende haben letztlich
die engste Bindung an ihre Alma Mater, un-
ser Alumni-Begriff schliefst auch ehemalige
Lehrende, Wissenschaftler und Mitarbeiter
ein, die oftmals ldnger an der Uni waren als
viele Studierende.
Der Kontakt muss sehr regelmdfsig sein, das
Angebot Mehrwerte enthalten. Wir kom-
munizieren monatlich tiber einen elektroni-
schen Newsletter, quartalsmdfig tiber das
Magazin UniKaTH und tdglich tiber unsere
Website und den stetig wachsenden E-Mail-
und Telefonkontakt. Je besser der personli-

www.fundraiser-magazin.de | HERBST 2007

che Kontakt zu den Ehemaligen, desto ho-
her ist auch die Spendenbereitschaft.

Sie haben eine Alumni-Veranstal-
e tungin New York durchgefiihrt. Das
erwartet man eher von Miinchen oder
Hamburg. Wie kam es dazu und war es
ein Erfolg?
Reichert: Diese Veranstaltung fand eher
spontan statt. Eine private Reise nach New
York verband ich mit einem Alumnitreffen
in kleinem Rahmen. Ich schrieb alle mir be-
kannten Ehemaligen an und neben zahl-
reichen Riickmeldungen fand sich auch
ein Alumnus in Vorstandsposition eines
weltweiten Automobilherstellers, der die
Ehemaligen zu einem Treffen in das Rocke-
feller Center einlud. Von Erfolg kann man
in ganzer Linie sprechen: Ende Dezember
gibt es ein zweites Treffen mit dem Rektor
unserer Universitdt, bei dem der ,, Alumni-
KaTH Regionalclub New York“ offiziell ge-
grundet werden wird. Weitere Clubs sind in
Australien, Singapur, China, Osterreich, der
Schweiz und in Kalifornien geplant. Networ-
king hat fiir Ehemalige im Ausland einen
besonders hohen Stellenwert.

Wie finden Sie Thre Alumni wieder
e und wer hilft Thnen dabei?
Reichert: Uber unser neues Onlineportal
wird es zuktinftig viel einfacher sein, die
Studierenden und Ehemaligen in ein akti-
ves Netzwerk einzubinden um Kontakte
nicht verloren gehen zu lassen. Sehr erfolg-
reich lduft unser,, AlumniScout” Projekt, in
dem ausldndische Ehemalige sich als Erst-
kontakt fiir Karlsruher Alumni anbieten.
Internationale Online-Plattformen, wie
Xing.com oder LinkedIn.com sind hilfreich.
Kiirzlich haben wir eine Postkartenaktion
im Ausland gestartet, die ein Schneeballsys-
tem der Alumniwerbung ausldste — eine Ak-
tion, die uns viele neue interessante Alumni
brachte.

Was wiinschen Sie sich fiir das Hoch-
e schul-Fundraising in Deutschland
und fiir Thre Hochschule in den néchs-
ten drei Jahren?
Mattingley-Scott: In drei Jahren wird sich

die Hochschullandschaft in Deutschland
entscheidend verdndert haben. Die Univer-
sitdt Karlsruhe ist mit ihrem Zukunftskon-
zept und dem KIT darauf hervorragend
vorbereitet. Unsere Aufgabe im Fundraising
wird darin bestehen, unsere Hochschule
durch die Initiierung von Projekten und die
Nutzung wertvoller Kontakte unter unse-
ren Alumni und Forderern bestmoglich zu
unterstiitzen und auf eine sichere Basis zu
stellen.

Richtig spannend finde ich persénlich das
Thema Hochschul-Fundraising hinsichtlich
der vielen neuen Aspekte: Fundraising ftir
Grundlagenforschunyg, fiir soziale Projekte
im Umfeld der Universitdt . Nattirlich wiin-
sche ich mir, dass unsere Hochschule in den
ndchsten Jahren eine tragende Rolle im
deutschen Hochschul-Fundraising spielen
wird — aber das ist eigentlich kein Wunsch,
davon bin ich fest tiberzeugt.

Caroline Mattingley-
Scott leitet seit zwei
Jahren die Stabsstelle
AlumniKaTH, Career-
Service, Fundraising
+ Stiftungen an der
Universitdt Karlsruhe.
Sie studierte in Mainz
Pddagogik und arbeitete anschlieffend fiinf Jahre
als Medien- und PR-Beraterin in der PR-Agentur
Leipziger & Partner in Frankfurt/Main. Nach
zwei Jahren im Vertrieb von Mondial Assistance
und ihrer Tctigkeit als Produktmanagerin bei der
Motorola-Tochter DFR arbeitete Sie nach ihrer
Babypause als Fundraiserin fiir die UNESCO-Bot-
schafterin Ute Ohoven, als Geschdftsstellenleite-
rin der Deutschen Stiftung United World Colleges
(UWC) und fiir die Albert-Ludwigs-Universitdt in
Freiburyg.

Claudia Reichert be-
treut das Absolventen-
netzwerk AlumniKaTH
an der Universitdt
Karlsruhe (TH) seit No-
vember 2005. Die gebo- %
rene Merseburgerin '-'
studierte angewandte
Medienwissenschaften an der TU Ilmenau in Thu-
ringen und sammelte nach einem Auslandsauf-
enthalt beim Landesjugendorchester Nordrhein-
Westfalen erste Fundraising-Erfahrungen.
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Professionelle Friendraising-Kampagne der
Uni Bremen bindet Alumni am Telefon

Das fachiibergreifende Alumni-Netzwerk
der Universitat Bremen, community e. V.,
und die Bremer Hochschulinitiative fiir
unternehmerisches Denken, Griindung und
Entrepreneurship (BRIDGE) haben eine ge-
zielte Telefonkampagne unter Absolventen
der Universitat Bremen durchgefiihrt.

Von VERENA TIMBUL

Eine gute Telefonkampagne ist weitaus
mehr als nur die Frage nach einer Geld-
spende. Das Beziehungsmanagement soll-
te stets im Vordergrund stehen. Wir ha-

ben den direkten Fundraising-Anruf zu
einem Mitgliedschafts-Anruf weiterent-
wickelt, in dem jahrlich eine Vielzahl von
Beziehungsmoglichkeiten kultiviert wird.
Mit der Zeit werden Verbindungen ge-
starkt und eine Spendenkultur genahrt.
Ein Blick auf Zeit, Geld und den erforder-
lichen Aufwand ldsst (Hoch-)Schulen je-
doch oft fragen: ,Warum bemithen wir
uns nicht einfach um Grofispenden?” Die
Antwort ist simpel: Telefonkampagnen
schaffen Nachhaltigkeit, das Fundament
fur zuklnftiges Fundraising. Abgesehen
von den Spenden sollten (Hoch-)Schulen

Foto: pressmaster — fotolia

auch die langerfristigen und indirekten
Auswirkungen im Auge behalten. Ein For-
schungsauftrag durch einen neu gewon-
nenen Turoffner in die Wirtschaft kann
beispielsweise ein hoheres Einkommen
bringen als die Spenden der Telefon-Kam-
pagne selbst. Eine Standardregel ist, dass
die Spenden der Telefonkampagnen nur
ungefahr 20 Prozent der Gesamtspenden-

einnahmen ausmachen sollten.
GELD IST NICHT ALLES

Das soll nicht heifien, dass Spenden un-
bedeutend sind. Das erste Pilotprojekt die-
ser Art an der Universitat Bremen erreich-
te Spenden in Hohe von uber 17000 Euro
von 105 Spendern. 45 Prozent aller, mit
denen Fundraising besprochen wurde,
haben gespendet. Eine typische einmo-
natige Hochschulkampagne bringt etwa
150 000 Euro ein. Dennoch: Das Geld ist
nicht das alleinige Ziel des Anrufs. Dem
Angerufenen soll das Gefiihl der Bindung
und aktiven Relevanz in seiner Beziehung
zur Alma mater gegeben werden.

Mit BRIDGE als Kooperationspartner
wurde eine Kampagne an der Universi-
tat Bremen — aus Mitteln des Bundes-
wirtschaftsministeriums geférdert
—erfolgreich realisiert. Innerhalb von drei
Wochen sind 1025 Personen von einem
22-kopfigen studentischen Anruferteam
kontaktiert und tiber Angebote der Uniin-
formiert worden. Das Ergebnis: 165 Griun-
dungskontakte, 55 neue Mitglieder im
Alumni-Netzwerk und Spendenverspre-
chen in Hohe von 17135 Euro. Die einge-
nommenen Spenden fliefien in einen For-
der-Fonds der Uni Bremen, aus dem sozia-
le Projekte zum Beispiel in den Bereichen
Berufsqualifizierung, Kinderbetreuung
und Forschungsférderung finanziert
werden. Auch Feedback und Vorschlage
zu Veranstaltungen und Alumni-PR
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(z.B. Newsletter, Publikationen, Home-
page) wurden verzeichnet. Ebenso wird
die Beziehung gestarkt, indem aktua-
lisierte Interessen und Berufsinforma-
tionen Einladungen zu Events gezielter
und beliebter machen. Es wird nach ver-
schollenen Alumni gefragt und Kontakt
mit alten Freunden wieder hergestellt.
Auch Weiterbildungsstudien, Uni-Trans-
fer und die Nutzung von Raumlichkeiten
sind mogliche Gesprachsthemen.

In Anbetracht dieser Moglichkeiten
sind Telefonkampagnen recht kostenef-
fektive Kommunikationsmittel. Nattir-
lich muss jeder Anruf gelingen, denn
man kann es sich bei einer begrenzten
Zahl von Alumni nicht leisten, Freunde
zu verlieren. Die Vorbereitung dauert so-
mit langer als die Kampagne selbst.

Nach einer sorgfaltigen Datensegmen-
tierung werden Beziehungsgrad, Spen-
denwahrscheinlichkeit und -betrag so-
wie andere Informationen genutzt, um
einen individuellen Brief zu generieren,
der den Anruf und die Spendenprojekte
des Fonds mit einer kleinen Broschtre
ankindigt. Der Fonds muss gut durch-
dacht sein — kleine realisierbare 5ooo
bis 25000 Euro Projekte mit groflem
Effekt, die kontinuierlich Lern- und Le-
bensumfeld fir Studenten verbessern.
Idealerweise sind sie sowieso im Haus-
halt vorgesehen, so dass statt neuer Aus-
gaben freie Mittel geschaffen werden.
Intern macht man sich so Freunde und
garantiert Spendern zeitnahe Projekter-
fullung.

PROFESSIONELLES LAIEN-TEAM

Den Studenten wurde ein attraktiver
Job geboten, damit in telefonischen Inter-
views die Besten aus einer Vielzahl an
Bewerbungen gewahlt werden konnten,
aber auch um sie wahrend des Projekts
motiviert zu halten. Eine zweitagige
Schulung und kontinuierliche Tipps
durch den Projektmanager bildeten ein
professionelles Laien-Team, das weif3,
wie man sich vorstellt, Kontakt aufbaut,

die richtigen Fragen stellt, direkt aber
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angenehm um Spenden bittet, Sofort-
zahlungen entgegennimmt und Informa-
tionen korrekt im Computer aufzeichnet.
Eine professionelle Betreuung vor Ort fiir
die richtige Mischung aus Arbeit und
Spafd und eine benutzerfreundliche, aber
clevere Software sind ein Muss fiir den
Erfolg — auch um den administrativen
Arbeitsaufwand in Grenzen zu halten.
Denn jedem Anruf folgt wieder ein in-
dividueller Brief und aktualisierte bezie-
hungsweise angereicherte Daten werden

zuruck in die Datenbank importiert.

DER AUFWAND HAT SICH GELOHNT

Etliche der angesprochenen Absolven-
ten zeigten sich tiber ihre Bereitschaft zu
ideellem Engagement hinaus auch offen
fur das Thema Spenden. Die Bereitschaft,
Forderprojekte ihrer Alma mater finan-
ziell zu unterstiitzen, ist nachweislich vor-
handen. Nach einem Monat sind 2000
Alumni dank individueller Gesprache
mit heutigen Studierenden wieder in
aktivem Kontakt mit ihrer Alma mater.
,Wir haben mit der Telefonkampagne
einen mutigen Schritt unternommen®,
sagt die Konrektorin fiir Lehre, Studium
und Internationale Beziehungen, Prof.
Ilse Helbrecht. ,Das Ergebnis zeigt, dass
intensive Alumniarbeit auch in Deutsch-
land als Friend- und Fundraising mog-
lichist.” a

Verena Timbul ist
Internationale Mar-
keting Direktorin bei
Rux Burton Associa-
tes. RBA unterstuitzt
seit 1993 Bildungs-
einrichtungen beim
telefonischen Fund-
raising. In Grofbritannien arbeitet RBA mit der
Halfte der Oxbridge Colleges zusammen, vielen
Hochschulen und tiber 60 Schulen. Auch in
Deutschland, den Niederlanden, Singapur und
Hong Kong finden RBA Projekte statt. Der Schltis-
sel zum Erfolg sind dabei Anrufe von Studenten
an Alumni.

» www.teleraise.com

AAVQW

Fundraising mit System

Das einmalige Advancer System macht lhre
Spender- und Spendenverwaltung professionell,
transparent und einfach. Viele Universitaten

und gemeinniitzige Organisationen profitieren
bereits von dieser Spendensoftware.

Neu: Alumni-Portal

AlmaLink inklusive!

Hauptfunktionen

- Moglichkeiten der Eingabe und Pflege umfang-
reicher personlicher Daten Ihrer Kontakte und
Spender

- benutzerdefinierte Recherche iiber alle Felder

- detailliertes Kontaktmanagement mit jeder
einzelnen Person

- Organisation und Management von Veranstal-
tungen, Kampagnen und Spendenaufrufen

- statistische Informationen und Auswertungen

- Serienbrieffunktion und Serien-E-Mail an von
Ihnen definierte Gruppen

- Uberblick iiber die Historie, die Follow-Up-
Aktivitaten und die Kontakte

- personalisierte Sicherheit und Verwaltung der
Zugriffsberechtigungen

Merkmale
- einfach zu bedienen, intuitive Funktionen

- arbeiten, als ob Sie im World Wide Web surfen

Fir weitere Informationen kontaktieren Sie uns:

Die Spendenagentur
Lockwitztalstrafle 20

01259 Dresden

Telefon: 0351/8023351
kontaktdspendenagentur.de

www.spendenagentur.de

mmmmm  [nstitut fiir Development

IDEE - Institut fiir Development oHG
Mihlenstrafie 7

27330 Asendorf

Telefon: 04253/801215
idee(@institut-fuer-development.de
www.institut-fuer-development.de
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Fundraising — ein Thema
fur Schulen in Deutschland

Die Konkurrenz unter den Schulen wird
wachsen bedingt durch den Schiilerriick-
gang und den demographischen Wandel.
Die Erwartungen an Schulen nehmen
durch die anhaltende Bildungsdebatte
weiter zu, dagegen nimmt die Finanzkraft
der Eltern eher ab. Daher ist Fundraising
auch ein Thema fiir deutsche Schulen.

Von DR. CHRISTINE BUCHER

Es wird in Zukunft nicht reichen, den Lehr-
plan zu erfillen. Vielmehr ist die Qualitat
entscheidend, mit der dieser umgesetzt
wird. Lehrqualitat und Schulkultur, die
Schulen in Zusammenarbeit mit Eltern
und Schilern aufbauen, werden den Aus-
schlag bei der Schulwahl geben. Fur die-
ses ,Plus” werden zusatzliche Mittel ge-
braucht, zum Beispiel: Zeitspenden und
ehrenamtliches Engagement von Eltern,
finanzielle Mittel zur Durchfiihrung von
Projekten und zum Aufbau neuer Konzep-
te (zum Beispiel auch Reisen), gute Kontak-
te zu Firmen fir anspruchsvolle Praktika,
berufliche Perspektiven, Sach- und Geld-
spenden, Know-how zur Professionalisie-
rung von Projekten und Alumnipflege.
Bund und Lander unterstiitzen gegenwar-
tig mit grofiziigigen Forderprogrammen
den Ausbau der Schulen, vor allem im
Bereich Ganztagsschule. Diese Forderung
wird sicherlich noch eine Zeitlang fortge-
fuhrt. Parallel dazu kénnen und sollten
Schulen aber schon heute das grofie Inte-
resse an Schule und Bildung nutzen, um
Partnerschaften aufzubauen, die Schulen
langfristig unabhangiger machen von
staatlicher Férderpolitik und ihnen Mittel
verschaffen, ihre Vision einer zukunftsfa-
higen Schule zu realisieren.

Das 75. Grindungsjubilaum nahm die
heutige Freie Waldorfschule Dresden zum
Anlass, alle ihr bekannten Ehemaligen
einzuladen und ein grofies Fest mit Schii-

lerauffiihrungen, gemeinsamen Mahlzei-
ten, Stadtrundfahrten und Besichtigun-
gen zu feiern. Ein Blick in die Buchhaltung
offenbarte, wer der Schule — aufder den
Eltern — immer wieder Geldbetrage tiber-
wies. Es sind die ehemaligen Schiiler, de-
ren Schulzeit heute mehr als sechzig Jahre
zuruckliegt. Die Alumni der Rudolf Steiner
Schule Dresden begegneten ihren einsti-
gen Mitschiilern und ihrer alten Schule
wieder. Die heutigen Schiler erfuhren
von den Gasten eine ganz besondere Wert-
schatzung ihrer Schule und erlebten in
der Begegnung mit Zeitzeugen die Jahre
der nationalsozialistischen Diktatur als
Geschichte. Das Zusammengehorigkeits-
gefiihl - auch iber die eigene Generation
hinaus —wurde erlebbar. a

Dr. Christine Biicher
ist wissenschaftliche
Mitarbeiterin bei Aus-
stellungsprojekten
in Ulm/Donau, Dort-
mund und Dresden.
Seit 2000 verantwort-
lich fiir Offentlichkeits-
arbeit und Fundraising an der Freien Waldorf-
schule Dresden. Sie grtindete im September 2006
die Agentur ,buntquadrat. Fundraising fiir Schu-
le und Bildung” und berdt Schulen im Bereich
Offentlichkeitsarbeit und Fundraising. Seit 2005
baut sie fiir das Deutsche Hygiene-Museum Dres-
den ein Ehrenamtprogramm auf.

» www.buntquadrat.de
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Fachbuch zum Thema
Schulen und Offentlichkeit

Klassenkampf zwischen Eltern und
. Lehrern! Muss nicht sein! Meint zu-
mindest die Autorin, denn zielgerich-
. tete und strategische Kommunikation -
von Schulen kann so manches Problem
schon im Ansatz 16sen. Dieses Buch gibt ©
praktischen Anschauungsunterricht.
Verstandlich geschrieben mit Pra- :
. xis-Tipps, Checklisten, Literatur- und
Linktipps und Beispielen durchsetzt,
. machte es die Autorin leicht, selbst
. schwierige Themen, wie Image, Schul-
: kultur, und Urheberrecht zu verstehen, -
fur sich selbst zu erkennen und sofort
. umzusetzen. Das Thema Fundraising
. und Sponsoring wird in ein stimmiges +
: Konzept der Offentlichkeitsarbeit und
. Zusammenarbeit mit Schiilern, EI-
tern und Lehrern integriert. Dass die
. Autorin der Frage ,Wer soll das alles
machen?” ausweicht, ist vielleicht ein
. Manko. IThre mitreifende und klare
Sprache macht aber klar, dass man als -
Schule im 21. Jahrhundert nicht mehr :
. zuverwalten sondern zu managen hat.
Dieses Buch ist Pflichtlektiire fiir Direk- :
. toren, Schul-Férdervereine und Lehrer, -
die dies erkannt haben.
MATTHIAS DABERSTIEL .

Corinna E. A. Schiitt: Schulen gehen in
die Offentlichkeit. Viola Falkenberg Ver-
: lag. Bremen. 2006. 218 Seiten.
. ISBN 978-3-937822-52-5. 22,90 €

....................................
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NETZWERKE STARKEN
SPENDENEINNAHMEN STEIGERN
ZIELGRUPPENANSPRACHE VEREINFACHEN

MEHRWERT FUR MITGLIEDER UND FORDERER SCHAFFEN

Implemens unterstutzt lhre Nonprofit-Organisation mit effektiver und flexibler Online-Software.
Uber 30 renommierte Organisationen im Bildungssektor nutzen unsere Plattform bereits zur Star-
kung ihres Forderer- und Mitgliedernetzwerks!

Aber: Erfolgreiches Online-Fundraising erfordert mehr als eine Website und ein Spendenformular.
Deshalb macht sich unser erfahrenes Team aktiv fur lhren Erfolg stark. Gemeinsam kbnnen wir
Ihre Spendeneinnahmen und das freiwillige Engagement der Netzwerkmitglieder deutlich steigern.

Lernen Sie uns und die Grundsatze unserer Arbeit kennen: Berucksichtigung lhrer Ziele, Gehor fur
Ihre Bedurfnisse und uneingeschranktes Engagement.

Fur maximalen Return auf Ihre Investition in Implemens.

info@implemens.com | www.implemens.com | phone: +49 89 33984626

% Implemens

nspining Human Netwearks

Internetbasierte Software fur Mitglieder- und Forderernetzwerke, Fundraising, Relationship Management und Email Marketing



THEMA

Der Erfolg von Universitatskampagnen und
Fundraising-Teams in den USA

Auch amerikanische Universitdten erhalten immer weniger 6f-
fentliche Zuschiisse. Daher werden Universitiatskampagnen und
ein solides Fundraising-Team immer wichtiger und sind entschei-
dend fiir die Aufrechterhaltung und die Erstellung von Program-

men fiir kiinftige Generationen.
Von TODD BASTIAN
Dem ,Chronicle of Philantrophy“ zufolge, erreichten Spenden in

den USA im Jahr 2006 mit insgesamt 295 Milliarden Dollar ein
Rekord-Hoch. Ungefahr 20 Prozent dieser Spenden, flossen in den

..

Bildung und Forschung werden in den USA zu grofSen Teilen auch von privater Hand finanziert.

20

Bildungsbereich. Das Marktforschungsinstitut ,Harris Interac-
tive" fand im Auftrag des ,Wall Street Journal“ heraus, dass 2006
etwa 83 Prozent der Amerikaner spendeten.
Universitats-Kampagnen starten, wenn Studiengebiihren ra-
pide ansteigen und die Inflation hinter sich lassen. Im Grunde ist
eine Kampagne ein kiinstliches Entwicklungs-Marketing-Kon-
zept, das den Zeitrahmen von Start bis Ende bestimmt und die
spezifischen Institutsziele nach Prioritaten gliedert und festlegt.
Eine Kampagne hebt aber auch das Bewusstsein fiir den Erfolg
und die Anstrengungen einer Universitat, steigert normalerwei-
se die Beliebtheit einer Universitat um 12 bis 14 Prozent und halt

dann diesen Stand in den kommenden Jahren.

Gewohnlich dauern Universitatskampagnen sieben Jahre und

bestehen aus vier genau festgelegten Phasen: die Anfangsphase,
die stille oder Kern-Phase, die 6ffentliche Phase und die Abwick-
lungs-/Feier- oder Ubergangs-Phase. Die ersten zwei Jahre einer

Fotos: Laurence Gough, Paulus Rusyanto - fotolia
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Kampagne verlaufen von der Offentlichkeit unbemerkt und
werden meist genutzt, um die Universitatsleitung und deren
Freiwilligen-Gremium zu koordinieren, Top-Spender zu ver-
pilichten und die Zusagen fur die Halfte des Kampagnenziels
zu sichern. Die folgenden finf Jahre, die , 6ffentliche Phase®,
werden genutzt, um die vorrangigen Projekte herauszufiltern
und den Rest der Zielbeitrage einzuwerben.

Der Erfolg ist von einer unerschutterlichen Vision, einer her-
vorragenden Filhrung der Universitat und ihrer Fundraiser ge-
nauso abhingig wie von der Unterstiitzung des Lehrkorpers
aller Fakultaten und vielen verschiedenen der Universitat
verbundenen Gruppen. Um als Verantwortlicher fir ,Fund-
raising and Development” im Spendensammeln erfolgreich
zu sein, muss man Leidenschaft fiir die Universitat und ihre
Programme haben. Viele Universitaten versuchen diese Ei-
genschaften ihren Fundraisern beizubringen, in dem sie Ab-
solventen einstellen. Diese Menschen glauben an ihre Institu-
tion und kénnen ihre Leidenschaft fiir ihre Projekte anderen
Absolventen gut darstellen.

Die Bindung von Studenten und Absolventen sollte bereits
bei der Einschreibung an der Universitat starten. Stipendien
und Mitgliedschaften sind ein wunderbarer Weg, um Stu-
denten von Spenden-Geldern profitieren zu lassen, wihrend
sie gleichzeitig lernen, wie wichtig es ist, aus Nachstenliebe
zuriickzugeben.

Die Werbung geringerer Spenden von jungen Absolventen
sollte bald nach ihrem Universitatsabschluss starten und ist
der nichste Schritt, um die Gewohnheit des Gebens frith zu
festigen. Es ist zu hoffen, dass sich dieses erlernte Verhalten
wahrend des ganzen Lebens fortsetzt und zu grofieren Beitra-
gen von gereiften und finanziell gefestigten Spendern fithrt.

Der Hauptfokus der Development Officers konzentriert sich
bei jeder Kampagne auf Grof3spender. Grof3spenden sind Zu-
wendungen ab 50000 Dollar und haben einen bedeutenden
Einfluss auf die Studenten, Programme und Einrichtungen ei-
ner Universitat. Das Council for Advancement and Support of
Education stellte fest, dass tiblicherweise 8o Prozent der Spen-
dengelder einer Universitdt von 20 Prozent der Spender kom-
men. Das zeigt klar, wie wichtig grole, bedeutende Spenden
fur den Erfolg einer Kampagne sind. Die Anbahnungsperiode
fir eine grofie Spende hangt von der Beziehung zum Spender
ab, dauert jedoch in der Regel ungefahr 18 Monaten bis zum
Erfolg.

Die Development Officers benutzen viele verschiedene
Strategien, um potenzielle Spender zu gewinnen. Personliche
Beziehungen, entstanden durch Besuche (face-to-face-visits)
zwischen Absolventen und Fundraiser, sind der Schliissel zum
Erfolg und binden die Absolventen an ihre Alma mater. Absol-
vententreffen, Sportveranstaltungen, Campus-Rundgange
und Vortrage sowie Einzel-Meetings sind Instrumente, die
ein Fundraiser nutzen kann, um Spender fur kiinftige Gaben
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zu kultivieren und zu gewinnen. Fakultatsmitglieder und angesehe-
ne Absolventen kénnen ebenso ein grofies Plus sein, um potentielle
Spender zu gewinnen, weil sie glaubhafte Informationen vermit-
teln koénnen. a

Todd Bastian ist Director of

Development des College of

Agricultural Sciences an der

»,Oregon State University Foun- ”'
dation”. Er wurde in Oregon “= o
geboren und schloss an der Ore-

gon State University, mit einem A =
Bachelor’s of Science in Wildlife

Science ab. Danach arbeitete er im Oregon Department of
Fish and Wildlife und war fiinf Jahre der Regional Direc-
tor der ,,Rocky Mountain Elk Foundation“in Oregon. Diese
Stiftung mit Sitz in Missoula, Montana zdhlt 140 ooo Mit-
glieder, 95 Prozent von ihnen sind Jdger.

Todd Bastian reist leidenschaftlich gern mit seiner Frau
Sarah und seinen Sohnen Braxton und Aksel. Momentan
sucht er einen Job als Fundraiser in Deutschland, um eine
Zeit lang hier zu leben und zu arbeiten.

NEU!

Jetzl awch in
Deutschiand. |
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THEMA

Das Hochschul-Fundraising
Deutschlands in der Zukunft

Im Vergleich zu anderen Landern, wie
den USA und GroRBbritannien, liegen die
Fundraising-Erfolge deutscher Hochschu-
len noch weit zuriick. Eine aktuelle Studie
zum deutschen Hochschul-Fundraising
zeigt aber, dass sie sich auf einem guten
Weg befinden. 77 Bildungseinrichtungen
gaben Einblicke in ihre heutige und ge-
plante Fundraising- und Alumni-Arbeit.

Von NADINE NAOUMI

Im Sinne von ,Friendraising comes before
Fundraising” ist in Deutschland ein Trend
zu beobachten. Bis 2010 wird es wohl eine
flichendeckende Absolventenbetreuung
an deutschen Hochschulen geben. Zu die-
sem Ergebnis kommt eine Studie, die im
Rahmen einer Diplomarbeit an der Fach-
hochschule Aachen in Kooperation mit
Rux Burton Associates Ende 2006 durch-
gefiihrt wurde. Aspekte des Informie-
rens und Kontakthaltens sind bereits fur

99 Prozent der Befragten wichtige Inhalte
der Absolventenbetreuung. Daneben stel-
len Career Service und berufliche Kon-
takte mit 81 Prozent bzw. 94 Prozent die
meist genannten Vorteile dar, die Alum-
ni zuklnftig angeboten werden sollen.
92 Prozent der Teilnehmer gaben an, das
Angebot sogar gegenwartigen Studenten
zuganglich zu machen.

Immerhin 60 Prozent der befragten
Hochschulen betreiben derzeit bereits
Fundraising. In der Zukunft beabsichti-
gen dies sogar 96 Prozent der Bildungs-
einrichtungen. Forschung und Lehre
sowie Ausstattung der Hochschule sind
dabei die beliebtesten Bedarfsquellen. Im
Gegensatz zu den angloamerikanischen
Landern spielt die Geldmitteleintreibung
fir Stipendien auch zukiinftig nur eine
geringe Rolle.

Zielgruppe des Fundraisings sind meist
Unternehmen. Im Mittel stammten im
Haushaltsjahr 2003 bis 2005 51 Prozent

der gesamten Fundraising-Einnahmen
aus dieser Quelle. Privatpersonen und
Stiftungen weisen mit 10 Prozent bzw.
11 Prozent etwa den gleichen Anteil am
Spendenvolumen auf. Viel mehr Hoch-
schulen als zuvor mochten diese Zielgrup-
pen in der Zukunft als potentielle For-
derer ansprechen. Die Bedeutung des
Staates nimmt dagegen dort zukinftig
ab. Untenstehende Grafik illustriert, bei
wie vielen Teilnehmern die jeweiligen
Zielgruppen eine hohe Bedeutung zu-
kinftig einnehmen und welche durch-
schnittlichen Anteile sie an den Fundrai-
singeinnahmen zwischen 2003 und 2005
ausmachten.

Trotz ihres momentan noch kleinen An-
teils an den Fundraisingeinnahmen von
5 Prozent, messen 63 Prozent der Teilneh-
mer den Alumni zukinftig eine hohe
Prioritat in der Fundraising-Arbeit bei. So
gaben 58 Prozent von ihnen an, Spenden-
aktionen mit Alumni bis 2010 durchzu-

................................................................................................................

Spenderzielgruppen im Hochschul-Fundraising

Unternehmen

Stiftungen

Alumni

staatliche Stellen

Privatpersonen

Andere B

13 %

M Beurteilung fiir 2001-2005

87%

96 %

39%

61%
39%
67 %
26% 33% Lesebeispiel: 67 Prozent der Befragten Hoch-

- schulen, die bereits Fundraising betreiben,
31% gehen von einer steigenden Bedeutung der

50% Spenderzielgruppe ,Alumni* bis 2010 aus. Fiir

die Vergangenheit spielte diese Zielgruppe

nur fiir 39 Prozent eine wichtige Rolle.

B Prognose fiir 2006-2010

Quelle: Nadine Naoumi | Grafik: Fundraiser

.................................................................................................................
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flithren. Zwischen 2001 und 2005 waren
es gerade mal 31 Prozent.

Fur die Spenderkultivierung ist ein sy-
stematischer Ansatz wichtig, der es den
Alumni erlaubt, sich als Spender zu ent-
wickeln und aus verschiedenen Moglich-
keiten einer Forderung zu wahlen. Laut
der Studie findet die Gro3spende mit nur
45 Prozent zuklinftig die hochste Verbrei-
tung. Andere Spendenaktionen, wie An-
nual Giving werden noch weniger umge-
setzt. Dies konnte daran liegen, dass die
Absicht zwar vorhanden ist, Alumni in
Fundraising-Aktionen anzusprechen,
aber systematische Konzepte wie Kultivie-
rungsstrategien noch fehlen. Neben Spen-
den ist die Bereitschaft, iiber Mitgliedsbei-
trage zukinftig Geldeinnahmen von
Alumni zu generieren mit 61 Prozent et-
was weiter verbreitet. Allerdings sollten
auch in diesem Rahmen Moglichkeiten
des Upgrading geschaffen werden.

Bei der Organisation der Alumni- und

Fundraising-Arbeit werden am haufig-
sten zentrale Strukturen eingesetzt. In
beiden Arbeitsbereichen soll der Personal-
bestand bis 2010 jedoch nur geringfigig
zunehmen. So steht im Schnitt weniger
als eine Vollzeitstelle fiir diese Arbeits-
bereiche an den Hochschulen zukiinftig
zur Verfiigung. In Anbetracht der erwei-
terten Zielsetzungen stellt sich die Frage,
wie dies mit den geringen Humanressour-
cen erreicht werden kann.

Insgesamt sind die Entwicklungen aber
recht positiv zu sehen. Gerade die stei-
genden Bemuhungen in der Absolventen-
arbeit sind erste fundamentale Schritte,
um eine Spendenkultur unter den ehema-
ligen Studenten zu entwickeln. Positiv
ist auch, dass einige Hochschulen ihre
Fundraising-Arbeit zukiinftig auf mehre-
re Zielgruppen und Methoden ausrich-
ten mochten. Etwaige Licken sollten
sich langfristig mit einer zunehmenden
Professionalitdt schliefien lassen. Dazu

gehort die Einsicht, dass Hochschulleiter
eine wesentliche Rolle im Fundraisingpro-
zess spielen und auch in Personal inves-
tiert werden muss. a

Nadine Naoumi
schloss im Mai 2007 ih-
re Ausbildung an der
FH Aachen mit ihrer
Diplomarbeit zum The-
ma: ,Hochschul-Fund-
raising unter besonde-
rer Berlicksichtigung
der Annual Giving Kampagne in Grof$britannien
und Deutschland” erfolgreich ab. Erfahrungen
in Marketing und Kommunikation sammelte sie
durch verschiedene Praktika bei Agenturen sowie
einer bolivianischen Hilfsorganisation. Sie fiihr-
te die hiesige Studie wihrend des Praktikums bei
Rux Burton Associates durch. Zurzeit arbeitet sie
an der Verdffentlichung ihrer Diplomarbeit und
befindet sich auf Stellensuche in NRW als Fund-
raiserin. Naheres unter: nadine.naoumi@gmpx.de
oder in der Stellenbérse des Fundraising Ver-
bandes.

Leser des Fundraiser-
Magazins erhalten
\ﬂ\ % ErmaBigung.

S

FUTURE FUNDRAISING FACTORY
14. Osterreichischer Fundraisingkongress 24. — 25. September 2007

Veranstaltungszentrum Europahaus — Schloss Miller-Aichholz, Wien

Informationen und Anmeldung: www.fundraisingkongress.at
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Deutsche Bank investiert in das Fundraising
der Handelshochschule Leipzig

Die Deutsche Bank unterstiitzt die
Handelshochschule Leipzig (HHL) in den
nichsten fiinf Jahren mit insgesamt einer
Million Euro. Die Spende an die Kramer-
stiftung der HHL wurde Ende Juli anldss-
lich der Graduiertenfeier von Dr. Josef
Ackermann, Vorsitzender des Vorstands
der Deutschen Bank AG, iibergeben.

Von MATTHIAS DABERSTIEL

,Die Spende dient als Anschubfinanzie-
rung fur die neue Fundraising-Strategie
der Handelshochschule, mit der weiteres
Stiftungskapital eingeworben werden
soll. Auf diese Weise starken wir die Han-
delshochschule Leipzig als eine der bes-
ten deutschen betriebswirtschaftlichen
Fakultdten und die Forschung und Lehre
in der Region Mitteldeutschland. Mit un-

serer Initiative wollen wir auch andere
Unternehmen anregen, solch wichtige
Einrichtungen ebenfalls zu untersttitzen®,
so Ackermann in seiner Festrede.

Dass die Deutsche Bank die private
Handelshochschule ausgerechnet im
Fundraising unterstitzt ist einzigartig,
aber auch kihl kalkuliert. Die HHL be-
kommt die Spende von jahrlich 200000
Euro ndmlich nur, wenn sie ab 2008 pro
Jahr mindestens 400000 Euro zusatz-
liches Stiftungskapital einwirbt. ,Wir
sind sehr zuversichtlich, dass die Han-
delshochschule die Mittel auch abrufen
wird", bekraftigt Michael Minch, Leiter
der Abteilung ,Corporate Social Respon-
sibility” der Deutschen Bank, der das Mo-
dell entwarf. Eine neue Struktur an der
Hochschule, zu der auch die Stelle eines

angestellten Fundraisers gehort, soll da-

Josef Ackermann iibergab eine Spende in Héhe von 1 Million Euro bei der Graduiertenfeier der

Handelshochschule Leipzig im Juli 2007.

24

Foto: PR

fiir sorgen. Die daflir notwendigen Mittel
wurden durch eine Aktion ,Fundraising
fur Fundraising” bei Mitgliedern des Auf-
sichtsrates sowie des Kuratoriums der
HHL eingeworben.

Ziel der HHList es, den in den vergange-
nen Jahren erreichten Spitzenplatz unter
den deutschen Business Schools zukunf-
tig auch auf europaischer und internatio-
naler Ebene auszubauen. Ein detailliertes
Fundraising-Konzept, das dank der grof3-
zugigen Unterstutzung der Boston Con-
sulting Group und von Roland Berger Stra-
tegy Consultants entstand und teilweise
schon umgesetzt wurde, bildet die strate-
gische Grundlage. Die Kramerstiftung, ei-
ne der drei Gesellschafterinnen der HHL
gGmbH und gemeinnttzige Stiftung bur-
gerlichen Rechts will so in den néchsten
Jahren ein beachtliches Stiftungskapital
aufbauen.

Der Kontakt zur Deutschen Bank be-
stand schon lange. Die Bank finanzierte
bereits einen Stiftungslehrstuhl itber meh-
rere Jahre und pflegt enge Verbindungen,
um sich als potentieller Arbeitgeber den
Alumni vorzustellen. Deutschlandweit
stellte die Deutsche Bank im vergangenen
Jahr tiber 20 Millionen Euro fur Bildung
und Wissenschaft bereit —insgesamt ein
Viertel des Gesamtbudgets zur Férderung
von Kultur und Gesellschaft. ,Unsere In-
vestitionen in Bildung sind langfristig
und damit nachhaltig. Dabei wollen wir
immer mehr als nur ein finanzkraftiger
Sponsor sein. Deshalb folgen wir bei allen
unseren Engagements dem Prinzip ,Mehr
als Geld", verdeutlicht Ackermann. Ziel
sei es, die Innovations- und Leistungsfa-
higkeit des Einzelnen zu starken und ihm
zu helfen, seine Potentiale zu entfalten.
So ist das nachhaltige Modell des Mat-
ching-Funds fur die HHL nur folgerichtig
und fur die deutsche Bildungslandschaft
ein positives Signal. a
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,Best-Practice-Award fur innovative

Non-Profit-PR" in Bad Honnef verliehen

1«

Das Erlebnisprojekt ,Physik? Klingt gut
der Universitat Regensburg ist am 28.
Juni 2007 mit dem Best-Practice-Award
fur innovative Non-Profit-PR 2007 aus-
gezeichnet worden. Die Aktion hat die
Naturwissenschaft Physik durch die
Verknupfung mit der ,Kontrastwissen-
schaft” Musik einem breiten Publikum
anregend nahe gebracht. Ausgezeichnet
fur die hervorragende PR-Arbeit wurde
Projektleiter Dr. Christoph Bauer. Der
Non-Profit-PR-Preis war vom Weiterbil-
dungsinstitut burcom ausgeschrieben
worden.

Bundesweit waren aufiergewohnliche
Praxisbeispiele fuir einfallsreiche und zu-
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gleich hochprofessionelle Offentlichkeits-
arbeit auf dem Gebiet der Non-Profit-PR
gesucht worden. Die Jury lobte die insge-
samt hohe Qualitat der Einreichungen:
,Wir waren beeindruckt von dem kreati-
ven Potential in der Non-Profit-PR" sagte
Jury-Mitglied Norbert Schnorbach von
der Unternehmensgruppe Securvita bei
der Verleihung.

Der 2. Platz ging an Marianne Jurgens
mit dem Tanzprojekt ,come2move” des
Kolner Caritasverbandes, das Kinder und
Jugendliche auf herausfordernde Art
und Weise in ihrem Selbstbewusstsein
forderte. Den 3. Preis erhielt Isabel Mar-
tin, Diakonisches Werk Hannover, mit

PROJEKTE

der Fastenkampagne ,Und plotzlich bist
du arm! 7 Wochen leben mit Hartz IV*,
ein Mitmachprojekt, das das Thema Ar-
mut auf einfallsreiche Art und Weise zur
Diskussion stellte.

Zum zweiten Mal hatte das Institut
burcom, das auf die Professionalisie-
rung in der Non-Profit-PR spezialisiert
ist und PR-Berater ausbildet, den Wett-
bewerb ausgeschrieben. ,Wir wollen
mit dem Preis zeigen, dass allein durch
gute Einfalle und durchdachte Strate-
gien viel fiirs Image einer Organisation
getan werden kann®, so Dr. Daniela Bur-

khardt, Leiterin des Instituts mit Sitz in
Miunchen. a
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Nicht nur aus purer Freude am Helfen:
Der Orange Day bringt Zusammenhalt

GlaxoSmithKline-Mitarbeiter machen
nicht ,blau“ sondern ,,orange“. Der
Pharma-Riese betreibt dieses Corporate
Social Responsibility (CSR), wie viele
andere Unternehmen auch. Nicht nur
aus purer Freude am Helfen.

Von DIRK WURZEL

Einmal im Jahr verlassen die Mitarbeiter
des Pharmakonzerns GlaxoSmithKline
(GSK) ihre Labore und Biiros und gehen
zu gemeinnutzigen Unternehmen und
sozialen Einrichtungen arbeiten. Am
,Orange Day“ geht es darum, ,unsere Ar-
beitskraft denen zur Verfugung zu stel-
len, die es dringend brauchen”, wie Peter
Rehrmann, Manager der Unternehmens-
kommunikation sagt. Dieses Jahr geschah
dies zum nunmehr vierten Mal. So méahte
GSK-Deutschland-Chef Thomas Werner
personlich den 6 ooo Quadratmeter gro-
fen Rasen eines Kinderheimes in Sees-
haupt am Starnberger See in Bayern. , Zu-
schauen hilft ja nicht. Der Orange Day ist
deshalb ein ganz personlicher Beitrag zu
einer Wir-Gesellschaft, der die Hilflosig-
keit anderer nicht egal ist”, kommentiert
Thomas Werner seinen personlichen Ein-
satz und den seiner Leute.

Stichwort ,Wir-Gesellschaft®: Eine sol-
che ist von Geben und Nehmen gepragt.
Doch was erwarten die Unternehmen
wie GlaxoSmithKline von ihrem Geben?
Schlieflich stellt der Konzern seine Ange-
stellten frei — ein ganzer Arbeitstag geht
fur die Firma ,verloren”. Das kostet. Was
kommt zurtick? CSR-Expertin und Fach-
autorin Karin Fuchs-Gambdck™ ,Natiir-
lich ist CSR auch Standortpolitik.“ Nach
dem Motto, ich zahle nicht nur meine
Steuern sondern mach mir auch Freunde,
tue etwas fir meine Reputation. Das
heifst auch gute Presse —was sich schlief3-

lich in den Bilanzen widerspiegeln kann.
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GlaxoSmithKline-Mitarbeiter packen beim Orange Day mit an, wo Hilfe notig ist: hier bei der

Dresdner Tafel.

,Insofern ist CSR auch Risikominimie-
rung”, sagt Fuchs-Gambock. Ein anderer
Punkt ist der Motivationsfaktor: ,Die Mit-
arbeiter finden das toll. Leute aus ganz
unterschiedlichen Abteilungen kommen
so zusammen und machen etwas ganz
anderes”, meint Florian Martius, bei GSK
Director Corporate Communications. Dass
solche Aktivitaten das Team zusammen-
schweiflen, sieht er als ,,interessanten
Nebeneffekt“ Nach seinen Worten haben
sichin diesem Jahr 800 der 3000 GSK-Leu-
te beteiligt.

Esist der18.Juni 2007 und in Dresden ist

,Orange Day“. Mitarbeiter des hiesigen GSK-
Standortes greifen der Dresdner Tafel un-
ter die Arme. Dieser gemeinnutzige Verein
verteilt Lebensmittelspenden an Bediirfti-
ge in der sdchsischen Landeshauptstadt. Er
betreibt dieses Geschaft zwar ehrenamt-
lich aber professionell und mit ausgefeil-
ter, effektiver Logistik. ,Es ist unheimlich
interessant, einen Blick in einen Bereich

Foto: DW

zu werfen, den ich noch gar nicht kannte”,
kommentiert Wolf-Dietrich Engel seinen
Arbeitseinsatz. Engel leitet im Dresdner
GSK-Serumwerk die Abteilung ,industrial
excellence”. Besonders imponierte ihm bei
der Dresdner Tafel die ,enorme logistische
Leistung" Froh sind die, denen geholfen
wurde. Tafel-Chefin Dr. Edith Franke: ,Die
Armut ist in Deutschland angekommen.
Deswegen begriifie ich es, dass sich die
Mitarbeiter des Serumwerkes aufgemacht
haben, die harte Arbeit der Tafel kennen-

zulernen.” a

* Corporate Social Responsibility im Mittel-
stand. Wie Ihr Unternehmen durch gesell-
schaftliches Engagemant gewinnt. economi-
ca-Verlag Berlin, ISBN: 978-3-87081-479-3,
49,00 €
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steinriicke +ich realisiert
Welt-Aids-Tag-Kampagne

Die Agentur steinrticke+ich aus
Koln verantwortet in Kooperation

mit der Kreativagentur kakoii Ber- :
lin die neue Kampagne zum Welt- :

Aids-Tag am 1. Dezember. Die beiden
Agenturen setzten sich im Pitch bei

der Bundeszentrale fur gesundheit-

EVA lockt! — Die Frauenkirche
ladt 2008 nach Dresden ein

Die Frauenkirche Dresden steht wieder.
Nun soll Sie mit Leben erfiillt werden. Um
Inhalte wie Versohnung, Frieden und Ver-

liche Aufklarung (BZgA) durch. Der
Etat liegt im mittleren sechsstelli- :
gen Bereich. steinrtlicke +ich ist fiir
Markenfihrung, Strategie, Kon-
zeption und Offentlichkeitsarbeit -
verantwortlich, kakoii Berlin fiir

antwortung auch Jugendlichen nahe zu
bringen veranstaltet die Stiftung Frauen-
kirche Dresden im kommenden Jahr vom
9. bis 12. Mai ein Evangelisches Jugend-
festival (EVA).

die kreative Umsetzung. Kern der ,Soll ich meines Bruders Hiiter sein?“ ist

Strategie ist es, den Kampagnen-
charakter zu starken und neben

das Thema des Festivals. Dieser Satz aus
der Kain-und-Abel-Geschichte soll an die
prominenten auch zahlreiche wei- :  Verantwortung des Menschen fir sich,
tere Botschafterinnen und Bot- . gber auch Andere erinnern. Die Veranstal-
schafter zu gewinnen.

Kampagnenstart ist der Relaunch
der Website www.welt-aids-tag.

de. steinrtlicke +ich ist eine Kolner

ter sind iiberzeugt, dass sich Jugendliche
zwischen 16 und 28 Jahren bereits auf
vielfaltige Weise ehrenamtlich fir ihre

N Mitmenschen, das Gemeinwesen und die
Agentur, die ausschlief$lich fiir

Non-Profit-Organisationen tatig
ist.

..................................

Schopfung engagieren. Darum sucht EVA
ab September 2007 Jugendprojekte, die
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Lust haben, bei der Gestaltung des Festi-

vals mitzumachen, ihre Initiative vorzu-
stellen und andere Jugendliche teilhaben
zu lassen. Zum Beispiel in einem Work-
shop, durch eine Prasentation im Internet
oder auf der Festivalmeile. Ab Januar geht
die Frauenkirche durch ganz Deutschland
auf Tour, um fur Projekte und das Festival
zu werben. Angeboten werden Workshops
zu Themen wie ,Fiir Freunde einstehen®,
,Konfliktbewaltigung” oder ,Umgang mit
Berufslosigkeit” fiir Jugendgruppen.
Nattirlich will EVA anstecken und begeis-
tern. Mit viel Musik, Tanz und Gesang soll
zu Pfingsten 2008 vor der Kirche ein Feu-
er der Begeisterung entfacht werden. Ne-
ben dem Programm, das Jugendliche fir
Jugendliche anbieten, wird es eine Gos-
pelnacht, einen Abend mit topaktuellen
Bands und noch vieles mehr geben.

» www.eva2008.de

Lesenswert: ,Unternehmen statt unterlassen”

Inihrer spannenden und lebensnahen Reportage berichten die Autoren, was passiert,
wenn Menschen das machen, woflr sie eigentlich nicht ,zustandig” sind — und wie
ungewohnliche Losungen zum Erfolg flihren konnen: Die Pleite der bayerischen Glas-
manufaktur ,Theresienthal ist nur eine von vielen in Deutschland. Ungewohnlich ist
die beispiellose Initiative der Belegschaft, damit ihr tiber 600 Jahre altes Traditionsun-
ternehmen noch einmal eine Chance bekommt. Mit ihrem Engagement steckte sie die
Arbeitsagentur sowie Partner aus Politik, Wirtschaft und Non-Profit-Organisationen an.
Gemeinsam entwickelten alle Beteiligten eine neue Kooperationsform zwischen offent-
lichem und privatem Sektor, die nicht nur 18 Arbeitsplatze sicherte, sondern auch ein
Modell fir Deutschlands Zukunft ist. Dieses Buch will zur Nachahmung ermuntern.

Der Autor Christoph Glaser hat als Mediziner in Indien, China und Stdafrika gearbei-
tet, bevor er Referent fiir den Vorsitzenden des Aufsichtrats der BMW AG wurde. Als
Vorstand der Eberhard von Kuenheim Stiftung war er an der Rettung Theresienthals
beteiligt. Dominik Wessely ist vielfach ausgezeichneter Dokumentarfilm-Regisseur. Der
Preistrager des Adolf-Grimme-Sonderpreises hat die Rettung der Glashiitte zwei Jahre

mit der Kamera begleitet.

Dominik Wessely, Christoph Glaser: Unternehmen statt unterlassen. Von der ungewdéhnlichen Rettung
eines Traditionsbetriebs. Econ-Verlag, 184 Seiten, ISBN 978-3-430-20005-9, 19,95 €
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Wettbewerb fur zivilgesellschaftliches
Engagement, Demokratie und Toleranz

Zahlreiche Gruppen und Einzelpersonen
setzen sich taglich aktiv fiir Demokratie
und Toleranz ein, indem sie sich ideenreich
und auf ganz unterschiedliche Art und
Weise gegen Ausldnderfeindlichkeit, Anti-
semitismus und Diskriminierung sowie
fur ein respektvolles Miteinander verschie-
dener Kulturen engagieren. Das ,Bliindnis
fiir Demokratie und Toleranz — gegen Ex-
tremismus und Gewalt” will diese Krafte
btindeln. Dies wird dadurch erreicht, dass
erfolgreiche und nachahmbare Aktivitdten
dokumentiert, gewiirdigt und weiteremp-
fohlen werden.

Im Wettbewerb ,Aktiv fiir Demokratie
und Toleranz“ werden gelungene Projekte
gesammelt und ausgewahlte Initiativen
finanziell unterstiitzt. Dabei geht es nicht

darum, die ,einzigartige” Aktion aufzu-

splren, sondern die Vielfalt und die Breite
der Konzepte aufzuzeigen.

Jeder kann in seinem Lebensbereich etwas
tun! Mit Preisen zwischen 1000 und 5000
Euro werden die Leistungen der Aktiven
honoriert. Das Preisgeld hilft insbesonde-
re kleinen Gruppen, die oft mit knapps-
ten Mitteln viel bewirken. Der Beirat des
Biindnisses fungiert als Jury. An den bis-
her sechs Durchgangen des Wettbewerbs
haben sich insgesamt 2044 Projekte betei-
ligt; 436 davon wurden mit Geldpreisen
bedacht.

Die Sammlung und Auszeichnung alltagli-
chen Engagements fiir Demokratie und To-
leranz dient insbesondere dazu, dem Best-
Practice-Gedanken Rechnung zu tragen.
Besonders innovative oder erfolgreiche Mo-
delle sollen Interessierten naher gebracht

Drestie

werden, damit diese aus den Erfahrungen,
aber auch aus den Widrigkeiten, mit denen
die Aktiven konfrontiert sind, lernen kon-
nen. In der Rubrik ,Vorbildliche Projekte”
auf der Website der Aktion sind solche Pro-
jekte in einer Datenbank geordnet, in der
man sich nach eigenen Suchkriterien inspi-
rieren lassen kann. Auch Aktionen ohne
finanzielle Auszeichnung werden dort
prasentiert. Dies tragt dazu bei, dass erfolg-
reiche Konzepte ,Schule machen” und sich
lokale Gruppen besser vernetzen.

Seit dem 10.Juli werden wieder Projekte
fur den Wettbewerb , Aktiv fiir Demokra-
tie und Toleranz“ des Biindnis fiir Demo-
kratie und Toleranz gesucht, Einsende-
schluss ist der 10. Oktober 2007.

» www. buendnis-toleranz.de

| ... auf Nazis VErzichien wir!

| e

Wolfgang Thierse — damals Bundestagsprdsident und Schirmherr des Biirger-Courage-Projekts ,, 100 Tote“ - besuchte 2005 den Dresdner Verein Biirger-
Courage (hier mit Vorstand Christian Demuth), der in diesem Jahr mit einem Preis von 5000 Euro fiir seine besonders kreative Art, Dresdner Biirger
gegen Rassismus zu mobilisieren, ausgezeichnet wurde.
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Fotos: Blirger-Courage
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Stiftung Gute-Tat.de bedankt
sich mit Plakataktion

Ein Kinderlachen strahlte Berliner Passan-
ten hundertfach entgegen. ,Danke. Es
gibt Dinge, die sind wertvoller als Geld",
steht dariiber. Gemeint ist die Zeit, die Zu-
wendung und die Aufmerksamkeit, die
ehrenamtlich engagierte Burgerinnen
und Burger in den vergangenen Jahren fur
hilfsbedurftige Menschen in Berlin aufge-
bracht haben. Diese Hilfe wurde im Rah-
men der Initiative ,Heute ein Engel” von
der gemeinnutzigen Stiftung Gute-Tat.de
vermittelt. Die Stiftung bedankt sich mit
dieser Plakataktion bei den 1500 helfenden
Engeln.

Ein paar Stunden gentigen, um jemanden
gliicklich zu machen — nach dieser Devise
stellt die Internetplattform der Stiftung
Gute-Tat.de unter der Rubrik ,Heute ein
Engel” vielfaltige Projekte vor. Interessier-
te konnen einmalig und kurzfristig auf
einen ,Hilferuf” reagieren. Es ist aber auch
ein projektbezogenes oder regelmafiiges
Engagement moéglich. Das Spektrum reicht
von Geschichten vorlesen, einfach nur zu-
horen, gemeinsam spielen tiber Hilfe bei
der Gartenarbeit oder beim Sommerfest

lhre Post an FUNDRAISER

Wollen Sie uns uber Thre Organisa-
tion, Ihre Projekte und Aktivitaten
informieren? Schreiben Sie an
redaktion@fundraiser-magazin.de
oder an
FUNDRAISER
Redaktion

c/o MediaVista KG
Lockwitztalstrae 20

[

01259 Dresden

Wir freuen uns auf Ihre Post.
Wie gefallt Thnen das Magazi
Schreiben Sie uns.

www.fundraiser-magazin.de | HERBST 2007

bis hin zum Angebot ganz individueller
Fahigkeiten. Und nicht allein Kinder, auch
kranke und alte Menschen, behinderte und
suchtkranke Menschen sind auf derartige
Unterstitzung im Alltag angewiesen.

Ziel der in Deutschland einzigartigen Initi-
ative ,Heute ein Engel“ ist es, das freiwilli-
ge Engagement von Blrgerinnen und Bur-
gern gezielt zu fordern. Gleichzeitig bietet
die Initiative die Moglichkeit, auch ohne
langfristige Verpflichtung helfend tétig zu
werden. Rund 1500 Engel haben bereits ih-
re Hilfe angeboten. Ihnen sagt die Stiftung
Danke. Die Plakatierung des Danke-Motivs
vom 18. bis 25. Juni 2007 wurde der Stiftung
durch die Unterstiitzung der Wall AG und
der DKB Stiftung ermoglicht.

Die gemeinnttzige Stiftung Gute-Tat.de
wurde Ende 2000 gegrundet. Stiftungs-
zweck ist, hilfsbereiten Menschen durch
das Internet einen Uberblick iiber soziale
Projekten und deren Bedarf an ehrenamt-
lichem Engagement, Sachmitteln und fi-
nanziellen Mittel zu geben. Die Stiftung
ist iberparteilich, iberkonfessionell und
unabhangig.
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DZI-Spendensiegel

Unter den 227 Spendenorganisatio-
nen in Deutschland, die das Spen-
den-Siegel des Deutschen Zentral-

instituts fiir soziale Fragen (DZI)
tragen diirfen, befinden sich acht

neu hinzugekommene Organisa- :

tionen: Aktion Lichtblicke e. V.,
Oberhausen; Brasilieninitiative

..

PROJEKTE

Freiburg e.V,; Christliche Initiati- -
ve Romero e.V., Miinster; DMSG-
Landesverband NRW e. V., Diissel-

dorf; Gemeinsam gegen Hunger
— We feed People/Children e.V.,

Troisdorf; German Rotary Volun- :

teer Doctors Districts 1800-1900
& 1930-1950 e.V,, Oberammergau;

Help Age Deutschland e. V., Osnab- -
ruck sowie Opportunity internatio-

nal Deutschland, Bielefeld.

GuideStar Datenbank

Fiir mehr Transparenz und Infor- :
mationen Uiber Tatigkeiten ge- ©

meinnutziger Organisationen in
Deutschland mochte das vom DZI

getragene GuideStar Deutschland- -

Projekt in naher Zukunft sorgen.
Ziel ist dabei der Aufbau einer fiir

die Offentlichkeit frei zugéngli- :

chen Datenbank, welche auf Basis
freiwilliger Selbstauskunft circa

600 000 Vereine und 20 000 nicht-

kirchliche Stiftungen listet.

..................................

Starke Heilige fur starke Kinder

»,Mach dich stark fiir starke Kinder. Eine Initiative fur benachteiligte junge Menschen” -

so lautet die Kampagne der Caritas flir das aktuelle Jahr. Der Caritasverband fir das Bis-

tum Dresden-Meifsen e. V. hat sich zur Kommunikation dieses Themas etwas Besonderes

einfallen lassen: In einem kleinen Heftchen werden jeweils sechs der beliebtesten Vor-

namen von Jungen und Méadchen naher betrachtet: Welche(r)

Heilige trug denn diesen Namen? Worin lagen seine Starken,
was hat er in Kirche und Gesellschaft bewegt? Leo trat einst
den Hunnen und Vandalen entgegen, Emily grindete einen
Pflegeorden, Jonas lief vor seinem Auftrag weg und Lena ver-
kindete die Auferstehung Jesu. Ansprechende Zeichnungen

machen die heiligen Vorbilder lebendig.

Das Heft kann in kleinen Mengen kostenlos bestellt werden:

Telefon 0351/49 83-768 oder per Mail unter

& woehl@caritas-dicvdresden.de

Saskas 900 e siscky pnger
L] 2 e——
e Pt gpey e _:”'3;;-“-4. i
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Weiterbildung im Fundraising

Wer sich noch vor der Hauptspendenzeit
zum Thema Fundraising fit machen will,
hat gute Karten. Veranstaltungen vom
Seminar bis zum Kongress locken mit inte-

ressanten Programmen.

Bereits zum 14. Mal ladt der Fundraising-
kongress Osterreich am 24. September
nach Schloss Miller-Aichholz (Europa-
haus) in Wien ein. ,Der Blick in die Zu-
kunft ist das zentrale Moment, von dem
der Kongress getragen sein wird und wir
sind stolz darauf, dass wir die Besten
der Fundraising-Branche als Referenten
gewinnen konnten®, freut sich Monica
Culen, Prasidentin des Fundraising Ver-
bandes Osterreich. Neben zwei Podiums-
diskussionen stehen elf Praxis-Workshops
und drei Masterclasses zu Fundraising
Basics, Corporate Social Responsibility
und Erbschaftsfundraising auf dem Pro-
gramm.

Die Firma rotthaus.com ladt mit dem
Deutschen Fundraisingverband zu einer
Exkursion vom 26. bis 28 September 2007
in die USA ein. Sie wird einen Einblick in
die Fundraising-Strategien der Harvard
University geben.

Am 27. September lockt die Kollekta als
bundesweite Fundraising-Fachtagung
mit dem speziellen Fokus auf Kirche, Cari-
tas und Diakonie in den Stephansstift

AusDi

Wer sich zum Fundraiser ausbilden lassen
will, kommt an der Fundraising Akade-
mie Frankfurt/Main nicht vorbei. Neu im
Programm ist eine verkuirzte Ausbildung
zum Regionalreferenten Fundraising fur
2900 Euro. ,Mit dieser kleineren Ausbil-
dung kommen wir der grofien Nachfra-
ge nach einer kiirzeren und giinstigeren
Ausbildung ab Dezember entgegen®, er-
klart Dr. Thomas Kreuzer die Beweggrin-
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von Hannover. Sie ist der Treffpunkt fur
Newcomer und Profis des Kirchenfund-
raisings.

Der Bremer Fundraisingtag am 11. Okto-
ber 2007 will wieder ein Forum fiir regio-
nale Organisationen sein. Erfahrene Refe-
renten zeigen, dass solche Organisationen
den Wettbewerb mit international agie-
renden Organisationen nicht scheuen
mussen.

Allein Spendensammlerinnen ist der 12.
Fundraiserinnentag im DB Trainingszent-
rum & Seminarhotel in Bad Homburg am

10. November 2007 vorbehalten. Im Rah-
men eines Mentoring-Programms besteht
wieder die Moglichkeit, sich individuell
und kostenlos von erfahrenen Fundrai-
sing-Expertinnen beraten zu lassen. Fern-
reisende konnen einen Sonderpreis der
Bahn von 89 Euro gleich mitbuchen.

Ein rundes Jubilaum feiert das Fundrai-
singforum Bad Honnef. Zum 10. Mal ladt
die GFS Fundraising & Marketing GmbH
am 22. November 2007 ein. Diesmal zum
Thema: ,Das Mailing ist tot — es lebe das
Mailing!“

Weiterbildung im Fundraising ist auch immer eine Gelegenheit, neue Kontakte zu kniipfen.
Foto: DW, Archiv

de. Doch auch die reguldre Ausbildung
zum Fundraiser (FA) beginnt wieder mit
einem vollen Kurs im November.

Das 2006 gegriindete Centrum fur So-
ziale Investitionen und Innovationen star-
tet zum Wintersemester 2008/09 einen
Masterstudiengang Nonprofit-Manage-
ment & Governance, der sich an berufser-
fahrene Fihrungskrafte zivilgesellschaft-
licher und sozialer Organisationen und

l[dung zum Fundraiser

Stiftungen richtet. Zulassungsvorausset-
zung sind ein abgeschlossenes Hochschul-
studium, Berufserfahrung im Non-Pro-
fit-Bereich von mindestens zwei Jahren
und gute Englischsprachkenntnisse. Die
Gesamtkosten des Masterstudiums betra-

gen 10 500 Euro.

» www.fundraisingakademie.de

» www.csi.uni-heidelberg.de

HERBST 2007 | www.fundraiser-magazin.de



Ursula von der Leyen startet Initiative

ZivilEngagement ,Miteinander — Fureinander”

Das Bundesministerium fiir Familie, Se-
nioren, Frauen und Jugend bundelt die
gesellschaftlichen Krafte rund um das
Thema Ehrenamt in einer Hand. Die Ini-
tiative ZivilEngagement ,Miteinander
- Flireinander” hat das Ziel, zivilgesell-
schaftliches Engagement anzuerkennen,
weiterzuentwickeln und zu starken.
,Glucklicherweise erkennen immer
mehr Manner, Frauen, Jugendliche und
auch Kinder, dass es gut tut, sich fiir ande-
re einzusetzen und das Wichtigste: Sie
handeln auch danach. Darauf kénnen
wir stolz sein, aber wir diurfen die Hande

nicht in den Schofd legen, sondern missen

die Wurzeln dieses Engagements festigen.

akademie

\L

fundraising ~p<

ML

Die Initiative ZivilEngagement bereitet
den Boden dafuir®, sagt Bundesfamilien-
ministerin Ursula von der Leyen.

Die Initiative ZivilEngagement enthalt
mehrere Mafinahmen, die in Zusammen-
arbeit mit den beteiligten Partnern stan-
dig ergdnzt und weiterentwickelt werden
sollen. So sollen modellhaft ,Schulen der
Zivilgesellschaft” und , Entwicklungsagen-
turen” entstehen, die vor Ort Hilfen und
Dienstleistungen erarbeiten sowie Wis-
sen verbreiten. Freiwillige sollen qualifi-
ziert werden. Denkbar sind Angebote wie
Projektmanagement, Marketing, Sum-
mer Academys oder Freiwilligenmanage-

ment.

Um die vielfdltigen Aktivitaten zu koor-
dinieren und in Partnerschaft mit Verban-
den, Stiftungen und Unternehmen auszu-
bauen, setzt das Bundesfamilienministe-
rium erstmals den ,Beauftragten Zivil-
Engagement” ein. Dieses Ehrenamt tiber-
nimmt Dr. Hans Fleisch. Der 49-jahrige
Jurist ist im Hauptberuf Generalsekretar
des Bundesverbandes Deutscher Stiftun-
gen und seit vielen Jahren in Nichtregie-
rungsorganisationen aktiv. Die Funktion
des Beauftragten ist es auch, als Berater
die Leitidee der Buirgergesellschaft in der
Politik und im Regierungshandeln starker
zu verankern und zusatzliche Initiativen

anzustofden.

Erfolg lernen.

www.fundraisingakademie.de

Bild: www.photocase.de

Engagement und Jobperspektive?

UNSERE AUSBILDUNG ZUM FUNDRAISING-MANAGER

Eine fundierte Ausbildung im Fundraising und hervorragende Berufschancen bietet Ihnen unser renommierter Studiengang

zum Fundraising-Manager. Hier treffen Sie viele der Autoren und weitere Top-Praktiker als Referentinnen und Referenten
wieder. Wir informieren Sie gerne unter (069) 5 80 98-124, oder senden Sie eine Mail an info@fundraisingakademie.de

Tel: 069-580 98-124
Fax: 069-580 98-271
info@fundraisingakademie.de

Fundraising Akademie
Emil-von-Behring-Strale 3
60439 Frankfurt/Main

» www.fundraisingakademie.de
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PRAXIS

,uns liegt viel daran, den Spendern
ein realistisches Bild zu vermitteln”

Arzte ohne Grenzen gilt im Dritten Sektor
als Musterknabe fiir die Transparenz einer
Non-Profit-Organisation. Arne Kasten,
Fundraiser der internationalen Organisa-
tion in Berlin, gibt im ,,Fundraiser“-Inter-
view Einblicke in die Praxis, durch offene,
ehrliche und umfassende Kommunikation

bei Spendern Vertrauen zu schaffen.

Herr Kasten, Arzte ohne Grenzen hat
e bereits zweimal den PwC-Transpa-
renzpreis fiir seine Jahresberichte erhal-
ten. Wie schaffen Sie das?
Der Anspruch von Arzte ohne Grenzen ist
es, die Offentlichkeit und unsere Spender
ehrlich und detailliert liber unsere Arbeit
zu informieren. Wir sprechen tiber das, was
wir vor Ort auch wirklich sehen und erfah-
ren, wir sammeln Daten und Augenzeugen-
berichte. Zur Sprache kommen nicht nur Er-

folge, sondern auch Probleme und Schwie-
rigkeiten. Neben der medizinischen Not-
hilfe hat sich Arzte ohne Grenzen zum Ziel
gesetzt, Sprachrohr fiir unsere Patienten zu
sein, deren Stimme oft nur wenig Gehdr in
der Offentlichkeit findet. Um diesem An-
spruch gerecht werden zu kénnen, muss auf
die Informationen von Arzte ohne Grenzen
vertraut werden kénnen. Der Transparenz-
preis ist fiir uns kein Ziel an sich, aber wir
freuen uns natiirlich sehr, dass unsere Be-

muithungen honoriert werden.

Mit Threm Aufruf zum Spenden-
e Stopp fiir Ihre Organisation im Tsu-
nami-Jahr 2005/2006 haben Sie sich in
der Branche nicht nur Freunde gemacht.
Was war damals der Hintergrund?
Uns wurde nach sehr wenigen Tagen klar,
dass die eingehenden zweckgebundenen

Arzte ohne Grenzen arbeitet seit mehr als 16 Jahren auch regelmdfig in Somalia, wo Gewalt zum
Alltag gehort. Rund 60 internationale und mehr als 800 lokale Mitarbeiter sind in dem ostafrikani-
schen Land im Einsatz. Im Jahr 2006 wurden mehr als 300 0oo Patienten ambulant und 10 ooo sta-
tiondr behandelt. Seit den jiingsten Kiampfen im Mdrz/April 2007 in Mogadischu hilft Arzte ohne
Grenzen vielerorts den neu Vertriebenen. Die Mitarbeiter stellen Wasser und andere Bedarfsgiiter
zur Verfiigung, errichten Cholera-Behandlungszentren und beobachten die Entwicklung der hu-
manitdren Situation, um gegebenenfalls aktiv zu werden.
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Foto: Juan Carlos Tomasi

Spenden die voraussichtlichen Ausgaben
ftir unsere Projekte Uibersteigen wiirden. Es
liegt uns sehr viel daran, bei den Spendern
ein realistisches Bild zu vermitteln, was
Arzte ohne Grenzen leisten kann, oder eben
auch nicht, wie bei der Tsunami-Katastro-

phe.

Haben die Spender diese ehrliche
e Kommunikation honoriert?
Die Reaktionen waren sehr positiv. Weniger
als ein Prozent der Spendengelder wurden
zurlickgefordert und dies hauptsdchlich
mit dem Verweis auf eine besondere Ver-
bundenheit mit der Region und mit volls-
tem Verstdndnis fur unser Vorgehen. Wir
wtirden die Aktion jederzeit wiederholen,
da sie unseren Prinzipien von Offenheit
und Transparenz entspricht.

Was kéonnen Spendenorganisati-
e onentun,um das Vertrauen in den
dritten Sektor zu stirken und die Spen-
denbereitschaft zu heben?
Indem sie der Gesellschaft und damit auch
den Spendern die Mdglichkeit geben, sich
restlos tiber die Organisation zu informie-
ren. Dieses bedeutet nicht nur die Offenheit
im finanziellen Bereich mit einer detaillier-
ten Listung von Einnahmen und Ausgaben,
sondern auch eine nachvollziehbare Dar-
stellung der Organisationsstruktur. Dazu
gehdren auch ausfuhrliche Berichte tiber
die inhaltliche Arbeit mit all ihren Schwie-
rigkeiten, sowie Ausktinfte iiber mégliche
involvierte Partner.

Sie haben gemeinsam mit der Fund-
e raising Akademie Frankfurt/Main
und dem TUV Rheinland einen Total-
Quality-Excellence-Guide (TQE) entwi-
ckelt. Was steckt dahinter?
Der TOE-Guide ist die Zusammenfassung
einer optimalen Fundraising-Abteilung. Sie-
ben Experten aus unterschiedlichen Berei-

HERBST 2007 | www.fundraiser-magazin.de



chen haben ihr ganzes Wissen zusammen-

getragen, um einen Leitfaden zu erstellen,

der es erlaubt Prozesse und Strukturen sy-
stematisch zu optimieren. Dieses erleichtert
nicht nur die Beurteilung der Fundrai-
sing-Abteilung zum Beispiel durch die Ge-
schdftsfilihrung oder andere Leitungsgre-
mien, sondern bietet auch die Mdglichkeit,
Schwdchen des existierenden Systems gut
und schnell zu erkennen, aber auch Stdrken

besser darstellen.

? Wie hilft ein solch anspruchsvolles
e Modell bei der Spendenwerbung?

Es hilft Fehler in Strukturen und Prozessen
zu vermeiden, sodass keine unnétigen Res-
sourcen verbraucht werden und das Augen-
merk sich starker auf die inhaltliche Ausge-
staltung richten kann. Dennoch: Mit dem
TQE-Guide hat man keine Garantie, dass
Kampagnen gut laufen, aber das Risiko
wird enorm reduziert.

Wir denken welter.

Gilt das auch fiir kleine und mittle-
e re Organisationen oder steigt da-
durch der Verwaltungsaufwand ins Un-
ermessliche?
Der Aufwand entspricht der GréfSe der Orga-
nisation. Groffe Organisation — grofSer Auf-
wand, kleine Organisation — kleiner Auf-
wand. Der TQE-Guide wurde entwickelt mit
dem Blick auf das gesamte Spektrum deut-
scher Organisationen. Der Aufwand, der da-
durch entsteht ist nicht gréfer als der, den
Jjeder verantwortungsbewusste Fundraiser
betreiben sollte. Der Guide ist ein Leitfaden
zum guten Handeln. Wie viel davon sinn-
voll ist und umgesetzt wird, muss jede Orga-
nisation fiir sich entscheiden.

Zum Schluss noch eine persénliche
e Frage: Fiir wen engagiert sich der
Chef-Fundraiser von Arzte ohne Gren-
zen ehrenamtlich?
Mein Engagement fiir Arzte ohne Grenzen
geht weit tiber das Vertragliche hinaus. Vie-

Zum Beispiel beim Fundraising.

le Abende, Wochenenden und Reisezeiten
werden meist enrenamtlich erbracht. Die
restliche Freizeit bleibt meinen drei Kindern

und meiner Frau vorbehalten.

Arne Kasten ist seit

1998 Leiter der Spen-

denabteilung bei Arz-

te ohne Grenzene. V.,

Berlin. Er ist Referent

an der Fundraising

Akademie in Frankfurt

und bei vielen Fachver-

anstaltungen sowie Autor diverser Artikel und
Beitrdge, z. B. im Handbuch Fundraising. Er ist
Vorstandsmitglied der Wali-Nawas-Stiftung. Ak-
tuell entwickelte er das TOE-Handbuch fiir Fund-
raising mit und arbeitete an der ersten Fundrai-
sing-Benchmarkstudie des Deutschen und Oster-
reichischen Fundraisingverbandes mit.

» www.aerzte-ohne-grenzen.de

Generieren Sie Spenden im Internet mit unserem BFS-Net.Tool XXL.
Automatisieren Sie Ihre Spendenstrome direkt auf |hr Konto.
Sie brauchen keine Programme zu installieren oder |hre Homepage
umzubauen.

m'

#¥4 Bank

Sprechen Sie mit uns. Wir haben die Losung.

Die Bank filir Wesentliches.

www.sozialbank.de

$a¥ fiir Sozialwirtschaft



PRAXIS

Fundraising Benchmarkstudie —
Erst im Vergleich wachst die Qualitat

Professionellere Arbeit und héhere Qua-
litdt im Fundraising - dieses Ziel hat

wohl jede Spendenorganisation. Doch
bislang fiel die Beurteilung der eigenen
Leistung schwer, da es an Vergleichsdaten
mangelte. Die erste branchenspezifische
Benchmarkstudie des Deutschen Fund-
raising Verband in Kooperation mit dem
Fundraising Verband Austria geht nun in
die zweite Runde.

Von MONIKA ALLERS

Wie gut ist gut genug? Um den Status der
eigenen Organisation und von Fundrai-
sing-Aktionen zu bewerten, fehlen meist
die Vergleichswerte, die ,Benchmarks®,
zu den Mitbewerbern - auch am Spen-
denmarkt. ,Wenn ich nicht weifs, wel-
che durchschnittlichen Responsequoten
mit bestimmten Instrumenten erreicht
werden konnen, kann ich auch nicht be-
urteilen, ob meine eigene Quote gut oder
schlecht ist”, bringt es Verena Kesting
Leiterin der ersten Studie bei ww consult-
partner auf den Punkt. Wenn die Organi-
sation aber weif3, dass sie deutlich unter
dem Durchschnitt liege, bieten sich Fra-
gen an, warum dies so ist. Liegt es an der
Adressqualitat, der Zielgruppenauswahl,
dem Instrument?

Die Entscheidung, welche Mafinahmen
ausprobiert werden sollten, nimmt die
Studie nicht ab. Aber sie kann den Weg
weisen, die wesentlichen ,Knackpunkte®
zu erkennen und Optimierungsméglich-
keiten abzuleiten, analysiert Kesting. Und
das alles ohne dabei seine Kennziffern
den anderen Teilnehmern der Studie zu
offenbaren, denn die Benchmarks werden
nur als Durchschnittswerte bzw. Mini-
mum und Maximumwerte aller Organisa-
tionen zur Verfiigung gestellt.

Ein weiterer Vorteil der Teilnahme an der
Studie ist, dass die Organisationen gezwun-
gen sind, sich mit Kennzahlen auseinander
zu setzen, die man vielleicht in dieser Form
bislang gar nicht erhoben hat. Das schafft
Transparenz, ein fundierteres Controlling
und ein besseres Wissen um die eigene Ar-
beit. So mussten die Teilnehmer (u.a. Arzte
ohne Grenzen, Christoffel Blindenmission,
Deutsche Welthungerhilfe, Kindernothil-
fe, Umweltstiftung WWEF-Deutschland,
SAZ Marketing Wien) ihre Daten und Kenn-
zahlen zu allen relevanten Bereichen der
Fundraising-Tatigkeitskette, wie Struktur-,
Spender- und Spendendaten, Angaben zu
Betriebskosten und Controlling, zu Kam-
pagnen-Parametern, ihrem Donor Relation-
ship Management, zur Qualitatssicherung
und der Personalorganisation einreichen.

Die Studie definiert auch Kennzahlen
besser, was zu einheitlichere Standards
fihren kann. Auch hierzu ein Beispiel:
Wenn drei verschiedene Organisationen
den Return on Investment (Rol) auf unter-
schiedliche Weise berechnen, kénnen sie
ihre Werte auch nicht vergleichen. Hier
sind einheitliche Kriterien vonnoten, die
derzeit noch keine Durchdringung gefun-
den haben.

Nach dem ersten Studienbericht, der
Mitte des Jahres erschienen ist, soll zum
Herbst 2007 die zweite Erthebung gestar-
tet werden. Um die Teilnehmerzahl und
damit die Aussagekraft und die statisti-
sche Signifikanz der Studie zu erhéhen,
tritt fir die neuen Erhebung eine tiberar-
beitete Gebithrenordnung in Kraft. Sie
soll auch kleineren Organisationen die
Teilnahme ermoglichen. a

Monika Allers ist freie
Mitarbeiterin der Fir-
ma ww consultpartner.
Sie verfligt tiber lang-
jdhrige wissenschaft-
liche Erfahrungen und
betreute empirische
Gutachten und Bench-
markstudien. Seit Juni 2007 leitet sie die Fundrai-
sing-Benchmarkstudie. Nahere Informationen
unter & mallers@profitel.de

................................................................................................................

Tagung zum Fundraising fur Kultur

Am 29. Oktober 2007 ladt die Fachgruppe des Deutschen Fund-
raising Verbandes zu einer Tagung in die K20 Kunstsammlung
Nordrhein-Westfalen nach Diisseldorf ein. Die Veranstaltung
richtet sich an Mitarbeiter und Fihrungskrafte aus Kunstein-

richtungen, Agenturen sowie an Freiberufler, die mit dem Ein-

werben von Fordermitteln und Sponsorenleistungen befasst

sind. Vortrage und Erfahrungsaustausch zu den Themen ,Part-
nerschaft von Kunst und Wirtschaft® ,Von der Forderung zur
Forderung®, ,Telefonfundraising fiir den Denkmalschutz” und
andere bieten Wissen, Ideen und sicher neue Impulse.

Anmeldung unter » info@fundraisingverband.de

.................................................................................................................
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Bye-bye?

Wenn lhre Mailings Mal fiir Mal ungelesen im Altpapier oder sonstwo landen,
heisst das noch lange nicht, dass diese Spenderinnen verloren sind. Denn bis zu
dreiviertel der Verlorengeglaubten spenden bei einem Telefonkontakt erneut, dies
zeigt unsere Erfahrung mit vielen Organisationen. Und es kommt noch besser:
Telefonisch kontaktierte Spenderinnen erweisen sich als tiberdurchschnittlich treu
und grofBziigig.

Bevor Sie lhren Spenderlnnen ,bye-bye® sagen, starten Sie durch - mit einer
Telefonkampagne!

Deutscher Spendenhilfsdienst - DSH GmbH
Tel: 0221 990 1000 - Info@spendenhilfsdienst.de - Fax: 0221 99 010 99
Wir sind fur Sie da: Spender- und Mitglieder-BegrufBung, -Bindung, -Betreuung

Deutscher
SpendenthSdienSt und -Reaktivierung; Durchfihrung Ihrer Service-Line und Telefonseminare
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Hochschul-Fundraising
braucht professionelle Fundraiser

Gutes und erfolgreiches Fundraising an
Hochschulen folgt anderen Gesetzen als
das Sammeln von Spenden nach Katastro-
phen oder fiir humanitare Hilfe. Der groR-
te Unterschied liegt im Motiv des Spen-
ders: Er will nicht das Leid lindern sondern
etwas GroBartiges unterstiitzen. Dafiir
braucht es professionelle Fundraiser.

Von HERMANN ARNOLD

Der Einstieg in ein erfolgreiches Hoch-
schul-Fundraising erfolgt nicht mit ei-
nem allgemeinen Bettelbrief. Wie sollte
denn der herabfallende Verputz in Hoch-
schul-Salen mehr Mitleid erzeugen als die
Bilder, die wir taglich im Fernsehen sehen
—insbesondere nach Katastrophen? Noch
dazu mochte ich als Spender meine ehe-

Auch im Hochschul-Fundraising sind Geduld ...
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malige Hochschule nicht als Sanierungs-
fall in Erinnerung gerufen erhalten.

Der Blick uiber den grofien Teich lasst
uns vor Neid erblassen: Hochschulen, die
regelmafig tiber ;oo Mio. US-Dollar pro
Jahr an Spenden einwerben (Harvard,
Stanford). Diese Falle gibt es im deutsch-
sprachigen Raum nicht. Was lauft bei uns
anders? Nattirlich gibt es in den USA eine
andere Kultur des Spendens fiir die eige-
ne Hochschule, naturlich ist die Einkom-
mens- und Wohlstandsverteilung anders,
natirlich ist die Bindung zu privaten
Hochschulen eine andere. Der grofite Un-
terschied liegt jedoch darin, dass in den
USA das Fundraising auch anders betrie-
ben wird: Die Halfte der Arbeitszeit eines
Rektors geht in das Fundraising. Ameri-
kanische Universitaten investieren 15 bis

20 Cent pro einem Dollar Spende.
Erklaren Sie einem deutschen

Rektor, dass er sich die Halfte
seiner Zeit mit potentiellen
Spendern trifft und gleich-
zeitig noch 150000 bis

200000 Euro investieren

muss, wenn er eine Mil-

lion Euro Spenden erhal-

ten will.

Es gibt sie auch in
Deutschland, die Beispie-
le von grofien Einzelspen-
den im Hochschulbereich:
Klaus Jacobs (200 Mio.),
Mark und Otto von Beis-
heim (25 Mio.), Hasso Platt-
ner (10 Mio.) und viele
Beispiele von mehreren
hunderttausend Euro. In
Deutschland sind allein
in den letzten 10 Jahren
mehr als 5000 Stiftungen
gegrundet worden. Das
kumulierte Stiftungsver-

mogen betriagt tiber 60

Milliarden Euro. Wieso sollte nicht auch
ein spurbarer Anteil dieses Geldes in die
Ausbildung Deutschlands investiert wer-
den? Wohlbemerkt bevor rigide Stiftungs-
satzungen fur kleine Zuwendungen hohe

burokratische Aufwendungen erfordern.

FUNDRAISING ALS PROFESSION

In erster Linie benotigt eine Hochschule
ein professionelles Fundraising-Team. Oh-
ne Personen, deren berufliche Hauptauf-
gabe das Fundraising ist, geht es nicht.
Ein Fundraiser im Hochschulbereich hat
grob gegliedert folgende Aufgaben:

1. Er identifiziert attraktive Projekte im
Hochschulbereich, die unterschiedli-
che Interessen ansprechen (Ausbil-
dung, Kultur, Sport, internationaler
Austausch und dhnliches).

2. Er erstellt eine professionelle Beschrei-

bung dieser Projekte (Ziel, Nutzen, Vor-

gehen, Meilensteine/Zeitplan, Argu-
mente fiir den Spender).
. Eridentifiziert Personen im Hochschul-

w

umfeld, die fur diese Projekte in Frage
kommen (Einkommen und Vermaogen,
Alter, Familienstand, Interessen, Enga-
gements).

4. Er recherchiert den Hintergrund zu
den Personen (Interviews, Zeitungs-
meldungen, Umfeld), interpretiert
mogliche Motive (Anerkennung/Dis-
kretion, Beschaftigung und soziale
Kontakte/wenig Aufwand und grof3-
er Hebel, etwas zurtickgeben/Freude
etc.) und identifiziert die beste Zu-
gangsperson aus der Hochschule her-
aus (Rektor, Professoren, verbundene
Ehemalige, Freunde).

5. Er nimmt direkt oder tiber die Zugangs-
person Kontakt mit dem potentiellen
Spender auf und vereinbart einen Ter-
min fur den Rektor oder einen ande-
ren Reprasentanten der Hochschule.
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... und Weitsicht ausschlaggebend.
Fotos: Stephen Coburn - fotolia

6. Er dokumentiert und informiert den

Rektor tiber das erfolgversprechend-

ste Projekt, den potentiellen Spender,
bespricht mit ihm das Vorgehen des
Gesprachs und mogliche Ziele und
Zwischenschritte.

7. Er sorgt dafir, dass die
Kontakte des Rektors zum
potentiellen Spender nicht
abreiffen (Organisation
von Aufmerksamkeiten zu
Geburtstagen oder besonde-
ren Ereignissen, Anteilnah-
me an dessen 6ffentlichem
Leben, Informationen tber
die Hochschule).

8.Er betreut die Spendenzu-
sage administrativ, organi-
siert die Danksagung und
uberwacht die Einhaltung
der schriftlichen wie miind-
lichen Zusagen und aller Ta-
tigkeiten, welche Dankbar-

keit und Anstand gebieten.

9.Das Wichtigste fir einen erfolgrei-

chen Fundraiser zuletzt: Er sorgt fur
eine regelmafige Information an den
Spender, fiir den Einbezug in das Pro-

jektgeschehen, das soziale Hochschul-

leben und fir die Anerkennung seines
personlichen Beitrages. Ein gutes und
nachhaltiges Erlebnis mit der ersten
Spende zieht haufig deutlich grofiere
nach sich —bis hin zu umfangreichen
Legaten. a

Hermann Arnold ist

Mitbegriinder und

Geschdftsfiihrer der

umantis AG, einem

Spin-off der Universi-

tat St. Gallen. Wah-

rend seines Studiums

akquirierte er in aufer-

curriculdren Tdtigkeiten mit anderen Studieren-
den insgesamt Uiber eine Million Euro. Die Soft-
wareldosungen von umantis unterstiitzen Hoch-
schulen bei der professionellen Betreuung von
Studierenden und Ehemaligen — vom Bewerber-
management Uber das Mentoring und Karriere-
dienstleistungen bis hin zum Alumni Manage-
ment, Weiterbildungsangebot und Fundraising.
» www.umantis.com

ERFAHRUNG

Jeder Mensch i1ist anders

Erleben Sie Fundraising!
Mit Visionen.
Und Perspektive.

Mehr Informationen unter:
+41 (0)41 798 19 49 - www.dmm.ch

dm.m
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Fundraising schmeckt —
Kirche und Unternehmenskooperation

Produkte zu verkaufen und damit Spen-
den zu erl6sen, ist fiir die Kirche kein Neu-
land. Die Foderation Evangelischer Kir-
chen in Mitteldeutschland (EKM) brachte
im Elisabethjahr zusammen mit der
Handelskette tegut... und der herzberger
Bickerei ein ,Elisabeth-Brot“ zugunsten
einer Geburtsstation in Tansania auf den
Markt.

Von WALTER JUNGBAUER

LJWir sind immer Schuldner im Leben fiur
das, was uns zur Verfugung gestellt wor-
den ist. Daher ist es unsere Aufgabe, den
Gewinn nicht nur fir den eigenen Wohl-

stand zu nutzen, sondern auch daran zu

Das Brot geht weg wie die sprichwértlich warmen Semmeln.

denken, dass wir etwas zuriick geben.
Wir machen das, indem wir vor solche
Initiativen wie den Aufbau einer Geburts-
station im tansanischen Orkesumet un-
terstiitzen”, begriindet der Vorstandsvor-
sitzende von tegut.., Wolfgang Gutberlet,
das Engagement fiir das Spendenprojekt
der EKM.

Von einem in allen tegut..-Filialen mit
herzberger Backerei verkauften ,Elisabeth-
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Brot“ fliefien 50 Cent als Spende in das afri-
kanische Projekt. Und das Brot geht weg
wie die sprichwortlich warmen Semmeln.
In nur viereinhalb Monaten konnten bis
Mitte Juli 2007 bereits 40000 ,Elisabeth-
Brote“ verkauft werden. ,An manchen Ta-
gen gingen bis zu 400 ,Elisabeth-Brote’ tiber
die Ladentheke®, so herzberger-Geschafts-
fuhrer Eckhart Schlinzig. Hier treffen eine
gute Idee und ein iberzeugendes Produkt
auf die Hilfsbereitschaft von Menschen.
Die Halfte der Kosten fur den Rohbau der
Geburtsstation, der mit 40 ooo Euro ange-
setzt war, sind damit bereits alleine durch
das Brot realisiert. Und angesichts des Ver-
kaufserfolges ist zu erwarten, dass bis zum

Ende des Elisabeth-Jahres wohl der gesamte

Foto: PR

Rohbau nur durch das Brot finanziert wer-
den kann.

Dank der Zuwendungen, die in der paral-
lel laufenden Spenden-Aktion eingeworben
werden, konnen zusatzlich zum Rohbau
auch noch die Ausstattung der Geburts-
station mit Betten, Matratzen und mediz-
inischen Instrumenten sowie der fur die
Gesamtversorgung notwendige Aufbau
einer Wochnerinnenstation finanziert

werden. ,Wir sind durch die enorme Spen-
denbereitschaft ermutigt, weiter zu helfen,
als wir uns zunéachst zugetraut haben, be-
grindet Landesbischof Christoph Kdhler
die Ausweitung des Spendenprojektes. Die
Barmherzigkeit der Elisabeth von Thiirin-
gen sei scheinbar wohltuend ansteckend.
tegut.. und herzberger waren seit der
Entwicklung der Idee im Sommer 2006 die
Wunschpartner der EKM. Grund dafur ist
nicht nur die regionale Nahe, sondern auch
das soziale Engagement und die tatige
Schopfungsbewahrung der Firmen. Die ist
wichtig fiir eine Kooperation, bei welcher
der eigene Name mit der Firma verbunden
wird. Es ist fiir das soziale Engagement be-
zeichnend, dass tegut... als bester Arbeitge-
ber innerhalb der Lebensmittelbranche aus-
gezeichnet wurde. Zudem ist das Unterneh-
men auch okologisch engagiert, setzt auf
ein regionales Zulieferkonzept und einen
hohen Anteil an 6kologisch angebauten Le-
bensmitteln im Sortiment. Da es sich auch
klar gegen Gentechnik wendet, entspricht
es genau den Forderungen der Landessyn-
ode. ,So haben wir mit tegut... und herzber-
ger Partner gefunden, die zu uns passen”, so
Kéhler. a

Walter Jungbauer ist
Fundraising-Beauf-
tragter der Foderation
Evangelischer Kirchen
in Mitteldeutschland
(EKM). Er ist verant-
wortlich fiir das Fund-
raising der Landeskir-
che und berdt Gemeinden, Werke und Einrichtun-
gen. Daneben ist er freiberuflich als Fundraiser
tdtig. Zuvor war er als Fundraiser bei der Berliner
Tafel und als Fachmann fir politische Kommuni-
kation in der Bundesgeschdftsstelle des BUND td-
tig. Seine Fundraising-Qualifikation erwarb sich
der studierte Theologe an der Fundraising Akade-
mie. Enrenamtlich engagiert er sich in verschiede-
nen Funktionen in der Alt-Katholischen Kirche.
» www.ekmd-online.de
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Der Ton macht die Musik...

Welche Sprache spricht Ihre Organisation?
Amtsdeutsch? Fachchinesisch? Szene-Slang? Oder gar Abkiifi?

Treffen Sie in Ihrer Kommunikation mit Spendern und Sponsoren immer den richtigen Ton?
Wir unterstiitzen Sie dabei mit konkreten praktischen Leistungen sowie mit Coaching und
Training Ihrer Mitarbeiter zu folgenden Schwerpunkten:

Presse- und Offentlichkeitsarbeit
Spendenbriefe rich‘tig schreiben

Sponsoren erfolgreich ansprechen
Corporate Design
Entwicklung Ihres Lei

© Jean Schweitzer - FOTOLIA

Damit Ihre Spender und Sponsoren, Mitarbeiter und Freunde Sie immer richtig verstehen.

Lassen Sie uns ins Gesprdch kommen!
Daniela Miinster und Udo Lehner
freuen sich auf Ihren Anruf unter
0351/87627 10 oder Ihre E-Mail an
daniela.muenster@mediavista-kg.de
udo.lehner@mediavista-kg.de

MEDIAVISTA kc

Agentur fiir Medien, Public Relations & Werbung

LockwitztalstraRe 20 - 01259 Dresden - Telefon: 0351/87627 10 - Telefax: 0351/8762799 - www.mediavista.de



STIFTUNG

Foto: Andrei Nekrassov - fotolia

Grunderboom fur
unternehmensnahe Stiftungen

Die deutlich steigende Erwartungshal-
tung der Offentlichkeit an soziales Enga-
gement und Verantwortung von Seiten
der Unternehmen leitete in den letzten
25 Jahren einen wahren Grindungsboom
unternehmensnaher Stiftungen ein. Laut
einer Studie des Bundesverbandes Deut-
scher Stiftungen vervierfachte sich ihre
Zahlinnerhalb dieses Zeitraums auf bun-
desweit iiber 1500. Die iber wirtschaftli-
che Erfolge hinausreichende Orientierung
an moralischen und ethischen Maf3sta-

ben sowie an Nachhaltigkeit dient nicht
nur dem Ansehen jener Stiftungen und
den damit verbundenen Firmen, sondern
istin Zeiten der Kiirzung staatlicher Zu-
schiisse und anschwellender gesellschaft-
licher Probleme gleichsam dem Gemein-
wohl zutraglich. Beachtlich ist dabei, dass
etwa 41 Prozent dieser Stiftungen pro Jahr
zwischen 100000 und 10 Millionen Euro
verausgaben, was in der Gesamtheit aller
Stiftungen rund 30 Prozent ausmacht. Mit
der finanziellen Unterstiitzung bedachte

/ukunfts-Studie:

Einrichtungen oder Projekte konnen sich
daher iiber umfassende Férdermoglichkei-
ten freuen. In die Gunst unternehmens-
nahen Stiftungswesens gelangt an erster
Stelle der mit Innovation einhergehende
Wissenschafts- und Forschungssektor (22
Prozent). Im Weiteren verteilen sich die
Stiftungsinteressen auf den Sozialbereich
(19 %), Bildung und Erziehung (17 %), Kunst
und Kultur (13 %).

Juliane Hansch

Burgerstiftungen verandern die Wwelt

Die Zahlen einer internationalen Studie der Bertelsmann Stif-
tung sprechen fur sich: Allein in Deutschland wurden seit 1996
uber 160 Burgerstiftungen gegriindet. Die mehr als 1200 Com-
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munity Foundations in 45 Lindern

belegen, dass diese Stiftungen

die am schnellsten wachsende Stiftungsform weltweit sind.
Immer mehr Blrgerinnen und Biirger besinnen sich ihrer Eigen-
verantwortung und setzten sich in einem lokal oder regional
begrenzten Wirkungsraum fiir gemeinniitzige und mildtatigen
Zwecke ein. Denn auch mit kleinen Beitragen kénnen drangende
soziale Probleme aufgedeckt, bekdmpft und die Lebensqualitat
direkt vor Ort erhoht werden. Neben der Untersuchung der
Situation von Buirgerstiftungen in zehn Landern erfasst
die Studie auch globale Faktoren wie Klima- und tech-
nologischen Wandel oder zunehmende Migration
und deren mogliche Einfliisse auf die zukiinftige
Entfaltung der Burgerstiftungen. Um die Formu-
lierung treffender Losungsansétze zu unterstiit-
zen, die finanzielle und organisatorische Nach-
haltigkeit der Stiftungsarbeit zu sichern und
einen stabilen Beitrag zur Mitmenschlichkeit zu
leisten, sollte auch das Engagement von Biirgern
fiir Burger strategisch und professionell gefiithrt
werden. Die Studie ,The Future of Community Foun-
dations“ wurde im Transatlantic Community Founda-
tion Network (TCFN), einem von der Bertelsmann Stif-
tung und der Charles Stewart Mott Foundation finanzier-
ten Netzwerk von Biirgerstiftungen aus 14 Landern, erarbeitet.

Juliane Hansch
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Stiftungstage
im Herbst

Stiftungen sind derzeit das Thema im Dritten Sektor. Beim
Hamburger Stiftungstag im Juli 2007 informierten sich
mehr als 2500 Besucher iiber Hamburgs Stiftungswesen. Im
Herbst stehen weitere spannende Stiftungstage an.

Den Auftakt macht der 1. Stiftungstag Brandenburg - Ein
Forum fur kirchliche und kirchennahe Stiftungen in Berlin
und Brandenburg” am 21. September 2007 im Dom zu Bran-

denburg.
VERNETZUNG UND ERFAHRUNGSAUSTAUSCH

In Wiesbaden findet am 1. Oktober 2007 im Kurhaus der 2.
Hessische Stiftertag 2007 statt. Im Vordergrund steht die
Vernetzung und der Erfahrungsaustausch unter den Stif-
tungen und die Prasentation vor potentiellen Stiftern. Stif-
tungen kénnen sich noch bis 15. September 2007 anmelden.
Zum zweiten Mal findet am 6. Oktober 2007 das Stifterfo-
rum Schleswig-Holstein in Rendsburg statt. Ein Hohepunkt
durfte sicher der Vortrag von Prof. Lothar Spath, ehemals
Ministerprasident des Landes Baden-Wurttemberg, zum
Thema ,Vom allméchtigen Wohlfahrtsstaat zur selbstbe-
stimmten Bilirgergesellschaft” sein.

UNTERNEHMERISCH HANDELN -
VERANTWORTLICH STIFTEN

In das Deutschen Hygiene-Museum Dresden ladt die Bur-
gerstiftung Dresden und Kulturstiftung des Freistaates
Sachsen zum 5. Sachsischen Stiftungstag am 20. Oktober
2007 unter dem Motto: ,Unternehmerisch handeln — ver-
antwortlich stiften” ein.

Im Haus der Geschichte der BRD hat am 1. Dezember 2007
der Bonner Stiftungstag Premiere. ,Wir wollen die Bedeu-
tung der Bonner Stiftungen fur die Stadt und ihre Blirge-
rinnen und Burger deutlich machen®, erlautert Dr. K. Jan
Schiffer, Vorsitzender des Vereins fiir Bonner Stiftungen,

die Initiative.

» www.stiftungen.org

» www.stiftung-hessen.de

» www.stiftungstag-schleswig-holstein.de

» www.buergerstiftung-dresden.de/stiftungstag.htm
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Stiftung & Sponsoring Ausgabe 3/2007

Die Zeitschrift befasst sich diesmal mit dem Thema der Im-
mobilienanlage fiir Stiftungen. Danach ist diese Vermogens-
anlage dank innova-
tiver Anlageprodukte

immer noch attrakti-
ver Bestandteil des

.

Stiftung _
Sponsoring

e son. B o B
st arpuety==

Stiftungs-Portfolios.
Spannend fur Fund-
raiser ist der Bericht
uber Hochschulstif-
tungen aus Studien-
beitrdgen und das
Interview mit Ruth
Cornelsen, die zu-
gunsten des Denk-
malschutzes in Ber-

lin/Brandenburg

die Cornelsen-Kul-
turstiftung mit
13,5 Millionen Euro
griundete.

» www.stiftung-sponsoring.de

Vorsprung'durch
zuhunftsorientierte

Finanzierung!

Sonderaktion: 15% Rabatt*!

*Rabatt gilt nur bei Bestellungen bis zum 30. 10. 2007 mit dem Kennwort "FIN4014" und ist mit anderen 8

Rabatten nicht kumulierbar. Anstatt 99,- € zahlen Sie dann nur 84,15 € zzgl. MwsSt. und Versand .
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Change Management
in NPOs

Robert Bachert
Dietmar Yahs

Change Management
in Nonprofit-

Organisationen

Die NPO-Landschaft befindet sich im Wan-
del. Gut gewappnet in die Zukunft zu gehen
heifit, sich auf Veranderungen einzustellen.
Die Autoren erldutern Schritt fir Schritt,
wie Organisationsziele und -kultur, Pla-
nung und Controlling, Risikomanagement
und Corporate Governance zielgerichtet
weiterentwickelt werden. Change Manage-
ment ist dabei kein theoretisches Modell,
sondern wird anhand von Fallbeispielen
und Handlungsempfehlungen praxistaug-
lich vermittelt. Grundséatzlich ist das Buch
eher flr grofie soziale Trager geeignet. Fur
Fundraiser ist das Kapitel Corporate Gover-
nance sehr aufschlussreich, wo die Autoren
den hochsten Reorganisationsbedarf bei
deutschen Non-Profit-Organisationen seh-
en. Gerade die sensible Frage der Mittelver-
wendung kann durch organisatorische und
strukturelle Vorkehrungen transparenter
gemacht werden. Auch die interne Kommu-
nikation scheitert nach Ansicht der Autoren
noch zu oft an Mitarbeitern, die Informati-
onen als ,wertvolles Gut” betrachten, das
nicht geteilt werden diirfe. Ein Change-Ma-
nagement-Prozess kénnte Fundraisern die
Arbeit erleichtern.

Kurt Manus

Robert Bachert, Dietmar Vahs: Change Management
in Nonprofit-Organisationen. Schffer-Poeschel. 2007.
309 Seiten. ISBN 978-3-7910-2584-1, 39,95 €
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Kirchenfundraising

Wer nach praktischen Beispielen
im Kirchenfundraising sucht, wir
im Buch ,Damit die Kirche im Dorf
bleibt: Fundraising. 30 beste Beispiele
aus Wirttemberg” von Helmut Liebs
sicher fiindig. Kurz und prézise infor-
miert es Uber die besten Fundraising-
Projekte der Landeskirche Wirttem-
berg und Uber die Wege zum Erfolg.
Kontaktdaten fiir den Erfahrungsaus-
tausch sind aufgelistet. Arbeitshilfen
zu Spendenmailings, Events, Sponso-
ring und Bufigeld-Marketing, Ideen
fur Opferbitten im Gottesdienst, eine
Literaturliste sowie Webtipps runden
das Werk ab. Empfehlenswert nicht
nur fur die kirchliche Arbeit.

Anka Sommer

Helmut Liebs: Damit die Kirche im Dorf bleibt:
Fundraising. 30 beste Beispiele aus Wiirttem-
berg. Stuttgart. Evangelisches Medienhaus.
2007. 80 Seiten. ISBN 978-3-931895-37-2. 9,80 €.

Gemeindefinanzierung

Nach einem interessanten Blick in die
Kirchensteuersysteme anderer Lander
beschreibt Dieter Pohl in seinem Buch
,Kirche und Geld"“ genau dieses Span-
nungsverhéaltnis. Dabei geht er auf die
,Entdeckung“ neuer Einnahmequellen
wie Fundraising und Sponsoring ge-
nauso wie auf Sparvorschlége und ef-
fiziente Gemeindeplanung ein. Auch
eine Stiftungsgriundung wird be-
schrieben. Dieser Wirtschaftsratgeber
ist ein schoner Einstieg in das Thema
Gemeindefinanzierung. Zusatzliche
Checklisten und Mustervertrage ma-
chen das Buch zu einer praktischen
Arbeitsgrundlage fir die Finanzpla-
nung.

Anka Sommer

Dieter Pohl: Kirche und Geld — Ein Wirtschafts-
ratgeber fiir Gemeinde. Evangelische Verlags-
anstalt. Leipzig. 2007. 116 Seiten. ISBN 978-3-374-
02508-4.12,80 €

Wissen schafft
Unternehmen

Ein Buch tber Wissenschaftskooperation
uber fast 400 Seiten - droge, wissenschaft-
lich, unleserlich - es geht auch anders: Das
Buch ,Wissen schafft Unternehmen" ist
trotz der inhaltlichen Fulle iberraschend
unterhaltsam, was an den tiber 200 Illus-
trationen aber auch an der unkonventio-
nellen Aufmachung liegt. Von aufien als
Fachbuch getarnt, ist es innen eine Show
erfolgreicher Wissenschaftsprojekte, die
man eher auf der Couch als am Schreib-
tisch liest. Interviews mit den Projektteil-
nehmern geben Uiberraschend tiefe Ein-
blicke in européische Kooperationen von
Wissenschaftlern mit Unternehmen. Ins-
gesamt werden Erkenntnisse, praktische
Beispiele, Tipps und Informationen aus ins-
gesamt acht europdischen Landern vorge-
stellt. Dabei geht es zwar mehr um Techno-
logietransfer und Zusammenarbeit als um
Fundraising, aber die Methoden der Kon-
taktanbahnung und der Netzwerkbildung
sind fur Spendensammler beispielgebend.
Dem Verein ,Landschaft des Wissen“ aus
Klagenfurt in Osterreich ist hier wirklich
ein grofier Wurf gelungen.

Matthias Daberstiel

Landschaft des Wissens (Hrsg.): Wissen schafft
Unternehmen. Erfolgreiche Kooperationsmodelle
zwischen Universititen und Unternehmen in Euro-
pa. 368 Seiten. 2007. ISBN 978-3-258-07182-4, 37,90 €
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Sponsoring — Der Leitfaden fur die Praxis

Die aktualisierte Auflage des bereits zum Standardwerk avan-
cierten, praxisorientierten Leitfadens bietet in leicht verstandli-
cher Form eine Einfihrung in die Materie, beleuchtet typische
Probleme und zeigt Losungsvorschliage auf. Das um ein Adress-
verzeichnis, Glossar und neue Themen (u.a. TV- oder Web-Spon-
soring, rechtliche Grundlagen) ergdnzte Buch macht den Leser
in zehn Schritten mit den elementaren Mitteln des Sponsorings
vertraut. Es eignet sich fiir Studenten relevanter Fachbereiche
als sichere Handhabung des Sponsoring-Instrumentariums
ebenso wie als Nachschlagewerk fir Interessierte.

Livia Buschko

Elisa Bortoluzzi Dubach, Hansrudolf Frey: Sponsoring. Der Leitfaden fiir die
Praxis. Haupt Verlag. 2007. 4., aktualisierte und erweiterte Auflage. 304 Seiten.
ISBN 978-3-258-07117-6. 29,90 €

Cause-Related Marketing

Die Autorin fithrt in das in den letzten 20 Jahren enorm an Gel-
tung gewonnnene Cause-Related-Marketing — dem Verkauf
von kommerziellen Produkten mit Spendenanteil — ein. Neben
empirisch untersuchten Einflussfaktoren und Auswirkungen
auf das Konsumentenverhalten, welches durch den Kauf eines
CRM-Produktes nicht mehr nur rational, sondern auch emotio-
nal motiviert ist, wird dieses zugleich in seiner Rolle als effekti-
ves Marketing-Mix-Instrument erlautert. Implikationen fir
Forschung und Praxis runden die knappen, aber lesenswerten
Ausfuhrungen ab.

Juliane Héansch

Anne Huppertz: Cause-Related Marketing. Auswirkungen und Einflussfakto-
ren. VDM Verlag Dr. Miiller. 2007. 55 Seiten. ISBN 978-3-8364-0560-7. 42,00 €

Handbuch der Nonprofit Organisation

Schwerpunkte des Regelwerks bilden einerseits die Darstellung
der gesellschaftlichen und wirtschaftlichen Bedeutung des
Nonprofit-Sektors im deutschsprachigen Raum. Andererseits
folgt die konkrete Anleitung zu Einsatz und Anpassung be-
triebswirtschaftlicher Methoden wie Finanzierung, Informa-
tionstechnologie, Entscheidungs- und Konfliktmanagement in
NPOs. Fachiibergreifende Probleme zum Thema Ehrenamtlich-
keit, Qualitat der Leistungen oder Entwicklungsperspektiven
vervollstdndigen den Band, welcher aufgrund seines Lehrbuch-
Charakters jedoch keine Losungsvorschlage parat halt.

Livia Buschko

Christoph Badelt, Michael Meyer, Ruth Simsa (Hrsg.): Handbuch der Nonprofit
Organisation. Strukturen und Management. Schdffer-Poeschel Verlag. 4., tiber-
arbeitete, Auflage. 2007. 674 Seiten. ISBN 978-3-7910-2539-1. 49,95 €
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Verantwortliche Unternehmensfiuhrung

_ Der Mittelstand als Riickgrat der
== | deutschen Wirtschaft kann sich in

vielfaltiger Art und Weise fir eine

Verantwortliche zukunftsfihige und nachhaltige
Unternehmensfiihrung Gesellschaft engagieren: Die Lek-
bt it Mt £y (LM

tiire offeriert einen Uberblick und
Handlungsmoglichkeiten in den

Feldern am Arbeitsplatz, im Markt,
im Gemeinwesen und gegentuiber
der Umwelt. Verantwortlich agie-
rende, nicht nur an wirtschaftli-
chen sondern auch an dartuber
hinaus gehenden Werten orientierte Unternehmen erméglichen
durch Corporate Social Responsibilitiy-Strategien die Steigerung
der eigenen Wettbewerbsfahigkeit und des Images. Hilfreiche Er-
lauterungen und erste Schritte fiir die Praxis ermoglichen hierbei
dem Anfanger einen perfekten Einstieg.

Juliane Hansch

Felix Dresewski: Verantwortliche Unternehmensfiihrung. Corporate Social
Responsibility (CSR) im Mittelstand. 2007. 54 Seiten. ISBN 978-3-937765-02-0.
15,00 €

Hauptsache: Fundraising & Sponsoring

Michael Urselmann

Fundraising

Professionelle Mittelbeschaffung
ftr Nonprofit-Organisationen

4. Auflage 2007.

400 Seiten, gebunden,

EUR 38.50 (D) / EUR 39.60 (A) / CHF 58.00
ISBN 978-3-258-07243-2

Das Standardwerk zum Fundraising in erweiterter,
liberarbeiteter Neuauflage!

Die vierte Auflage umfasst u.a. einen neuen Teil zum Fundraising-
Management einer Nonprofit-Organisation. Zahlreiche Beispiele,
Abbildungen und Tabellen und ein Service-Teil veranschaulichen
praxisnah, wie Fundraising mit Hilfe von Planung, Controlling und
Qualitdtsmanagement zielorientiert gesteuert werden kann. Auch fur
kleinere Organisationen werden zahlreiche Tipps und Empfehlungen
gegeben.

«Ein guter Uberblick iiber die Aufgaben der Fundraiser!»
Financial Times

e Ebenfalls bei Haupt in Neuauflage:
ESLEMERS  iss Bortoluzzi Dubach / Hansrudolf Frey
Sponsoring

Der Leitfaden fur die Praxis

4., Uberarbeitete Auflage 2007. 304 Seiten,
zahlreiche Checklisten, gebunden,

EUR 29.90 (D) / EUR 30.80 (A) / CHF 48.00
ISBN 978-3-258-07117-6

1 Haupt Haupt Verlag Bern - www.haupt.ch
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MENSCHEN

¥

,Jedes gute Projekt findet
irgendwann seine Mehrheit”

\ LR e

‘; "

Was ist Ihr personliches Lebensmotto?
Go East!

Was wollten Sie als Kind werden?
So findig, wie Tick, Trick und Track.

Was wiirden Sie fiir das Unwort des Jah-
res vorschlagen?

,Man darf Apfel nicht mit Birnen verglei-
chen”— Dieser Unsinn drgert mich schon
lange. Man darf sehr wohl vergleichen, nur
nicht addieren!

Welches politische Projekt wiirden Sie
beschleunigt wissen wollen?

Die Privatisierung der Deutschen Bahn AG
(ohne Netz).

Wem wiirden Sie mit welcher Begriin-
dung einen Orden verleihen?

Allen, die bereit wdren im Gegenzug einen
ansehnlichen Teil ihres Vermégens der
Fachhochschule Brandenburg zu stiften.
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Dr. Hans Georg Helmstadter ist seit April 2007 Pra-
sident der Fachhochschule Brandenburg und hat
sich dort auch dem Aufbau des Fundraisings ver-
schrieben. Das Handwerk des Fundraisers hat er
seit 1999 als Abteilungsleiter fiir Unternehmens-
beziehungen/Sponsoring an der privaten Handel-
hochschule Leipzig erlernt und dabei Sponsoring-
und Spendenmittel in Hohe von tiber 1,5 Millionen
Euro akquiriert. Ehrenamtliche Erfahrungen als
Fundraiser sammelte er zuvor bei der Organisati-
on von Ausstellungen junger bildender Kunstler
in Minster (1989) und Frankfurt am Main (1993)
sowie bei einer Theaterproduktion in der Kultur-
fabrik Kampnagel in Hamburg (1995).

Er studierte Physik, Philosophie und VWL in Tu-
bingen und Bonn. Erste Erfahrungen im Bereich
Hochschulmanagement sammelte er als Geschafts-
fiuhrer des Interdisziplindren Forschungsverbun-
des Bahntechnik an der TU Berlin. Helmstédter ist
Autor und veroffentlichte unter anderem zahlrei-
che Aufsatze zum Hochschulsponsoring.

Wo hitten Sie gern IThren Zweitwohn-
sitz?

In Sils-Maria im Oberengardin, wenn ich es
mir leisten kénnte.

Mit wem wiirden Sie gern einen Monat
lang tauschen?

Mit meiner dreijihrigen Tochter Frieda Lou.

Thre Helden in der Geschichte?
Die unbeugsamen ostdeutschen Blirger-

rechtler. Jiirgen Fuchs zum Beispiel.

Thre Helden in der Gegenwart?

Die ostdeutschen Macher, die pragmatisch
geworden und dennoch authentisch ge-
blieben sind. Angela Merkel und Matthias
Platzeck zum Beispiel. Die Griinder und Be-
wahrer der Hochschulen im Land Branden-
burg von Hinrich Enderlein bis zu Johanna
Wanka.

Was wiirden Sie gern auch gegen den
Willen einer Mehrheit durchsetzen?
Ich denke, dass jedes gute Projekt irgend-
wann auch seine Mehrheit finden sollte.

Welche Reform bewundern Sie am meis-
ten?

Den friedlichen Abgang der sozialistischen
Diktaturen in Mittel- und Osteuropa sowie
die Osterweiterung der Europdischen Union.

Woriiber konnen Sie lachen?

Uber alles, was Anlass dazu gibt.

Wo hort auch bei Ihnen der Spaf3 auf?
Da sind mir eigentlich keine Grenzen be-
kannt.

Welche Fehler entschuldigen Sie am
ehesten?

Die ehrlich eingestandenen.

Was sollte einmal iiber Sie im Lexikon
stehen?
Gar nichts.
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ZU GUTER LETZT

Spenden macht glucklich.
(Steuern zahlen auch.)

Wenn es nach dem Amerikaner William Harbaugh geht, miusste das
Spendenvolumen der gemeinntitzigen Organisationen demndchst in die
Hohe schnellen. Denn besagter Herr von der Universitdt Oregon fiihr-
te eine Studie durch, die belegt, dass der Akt des Spendens die selben
Hirnzentren aktiviert, wie es die Erhéhung des eigenen Vermaogens tut.
Ndmlich jene, die fiir ein tiefes Zufriedenheitsgefiihl sorgen. Sein Fazit:
Spenden macht glticklich.

Aber nicht nur freiwillige Zuwendungen machen froh. Nein, sogar dann
wdre man begliickt, wenn das Abgeben des eigenen Geldes unfreiwillig
passiert. Und? Haben Sie vor Freude gestrahlt als die Mehrwertsteuer
auf 19 Prozent erhoht wurde?

Harbaugh schrdnkt jedoch ein, dass unfreiwillige Geldabgaben nur
dann gliicklich machen, wenn sie gemeinntitzigen Zwecken dienen. Aber
stimmt es Sie frohlich, dass Ihnen nur etwa 47 Prozent Ihres Gehaltes
nach Abzug von Steuern und Sozialabgaben bleiben? Nein? Vielleicht ha-
ben Sie sich nur noch nicht ausreichend bewusst gemacht, dass ein grofs-
er Teil der Abgaben flir unseren Sozialstaat gedacht ist, also ftir die Allge-
meinheit. Auch einige indirekte Steuern dienen einem guten Zweck, die
Mineraldlsteuer beispielsweise der Schonung der Umwelt. Und es kommt
noch besser: Das wohlige Geftihl steigt mit der Hohe der Geldabgabe. Al-
so freuen Sie sich schon mal auf die ndchste Steuererhohung!

Dieser Altruismus ist durch William Harbaughs Ergebnisse eindeutig
belegt. Kaum zu glauben, dass die Erkenntnis von der selbstlosen Spezies
Mensch aus dem kapitalistischen Amerika kommt und nicht etwa aus
Fidels Kuba. Zumindest erscheint die Vorstellung, dass das gesamte Ver-
halten von Ndchstenliebe und Selbstlosigkeit geprdgt ist, gar nicht mal
unsympathisch.

Noch interessanter ist es aber, wie Nicht-Spender zum Geldgeben ani-
miert werden kdnnen. Laut der Studie ,Spenden in Deutschland“ sind das
immerhin 51,5 Prozent. Die Mdzene haben laut der ,Bilanz des Helfens
2005/2006" rund zwei Milliarden Euro und 3,5 Milliarden ehrenamtliche
Stunden gespendet. Das liefSe sich glatt verdoppeln! Wenn sich erst her-
umgesprochen hat, dass Schenken Hochgefiihle bereitet, werden sich
Spenden-Abstinenzler ktinftig davon eher bekehren lassen, als durch die
erwartete Steuerminderung. Steuernzahlen macht schliefSlich glticklich...

Und wer weifs, vielleicht 16sen Ehrenamt und Spende bald Verliebtheit
und Urlaub auf der Liste der Dinge, die die Deutschen am gliicklichsten
machen, ab?

CORNELIA SCHLEIFE
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BENEF

Informationssysteme AG

Benefit

Die Benefit Informationssysteme AG mit
ihren iiber 10 Jahren Erfahrung im Bereich des
databased Fundraisings bietet lhnen mit der
Standardsoftware my.OpenHearts die umfas-
sende Komplettlosung fiir den Auf- und Ausbau
lhres Spendenwesens.

Gemeinsam mit unseren Kunden haben wir die
speziellen Erfordernisse bei der Gewinnung
und Pflege von Spendern und Mitgliedern
optimiert.

Wir bieten lhnen

* Leistungsstarken Service

* Kompetente Beratung

e Zeitnahen Hotline-Support

* Partnerschaftliche Zuverlassigkeit
¢ Investitionssicherheit

News:

Die Benefit Informationssysteme AG und das
EDV-Centrum fir Kirche und Diakonie GmbH
(ECKD) arbeiten nun partnerschaftlich zusam-
men.

Als erstes gemeinsames Projekt wird
my.OpenHearts in den Evangelischen Landes-
kirchen von Kurhessen-Waldeck und Westfalen
zum Einsatz gebracht.

Benefit Informationssysteme AG

Wasserstrasse 3-7

45468 Miilheim a.d. Ruhr
Germany

Phone +49 208 30 19 3-0
Fax +49 208 30 19 3-49
Hotline +49 208 30 19 3-77

E-Mail info@benefit.de
Internet http://www.benefit.de

.O)—IO arts

Software fur professionelles Fundraising

my.OpenHearts

my.OpenHearts versteht sich als ,Donor- Development-System*,

als ,Forderer-Entwicklungs-System®.

Wir bieten lhnen bestmaogliche Unterstutzung fur die langfristige Bin-

dung und Entwicklung von Spendern, Forderern und Sponsoren.

my.OpenHearts ist geeignet fiir

¢ VIP- und Grofiforderergewinnung bzw. -pflege
¢ Abbildung detaillierter Unternehmens-
und Stiftungsinformationen

* Kampagnhenmanagement im
Marketing

Sponsorengewinnung
Presse-/Offentlichkeitsarbeit
Erbschaftskampagnen
Mitgliederverwaltung
Spendenbuchhaltung
Klein-Fordererbetreuung
Ehrenamtlerbetreuung /-gewinnung

* Versand- und Zeitschriften-
management

ubergreifende Koordination des Teams
Eventmanagement u.v.m.

Interesse geweckt? Testen Sie uns!

Umfangreiches Infomaterial, Referenzen sowie eine voll ein-
satzfahige Test-CD senden wir lhnen gerne zu.

Fiillen Sie einfach den untenstehenden Antwortcoupon aus, oder
kontaktieren Sie unser Team.

FAX Coupon +49 208 30 19 3-49
Vorname
PLZ

Telefax

e ]

Bitte senden Sie mir
kostenlose Produkt- ﬂ_ e n

informationen iber A~
my.OpenHearts zu. ea rtS
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Haben Sie die Verwaltung lhrer NPO optimal im Griff? EnterBrain

macht lhre Arbeit in allen datengestlitzten Bereichen effektiver,

sicherer, flexibler und kreativer. Denn mit EnterBrain verfiigen Sie

Uber die erste voll integrierte Software, die speziell fiir NPOs ent-

wickelt wurde. Wann lernen Sie lhre vielfaltigen Moglichkeiten mit

EnterBrain kennen?

Rufen Sie uns an: 0 60 23/96 41-0. Oder besuchen Sie unsere | ENTERBRAIN

Website: www.enter-services.de. Programmiert fiir mehr Moglichkeiten
] ',.'"l'
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