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Liebe Leserin, lieber Leser,

kuirzlich war ich zu einer Hochzeit einge-

laden in eine Kirche im kleinen Ort Grof3-
grabe. Das liegt im Ostlichsten Sachsen, ei-
ner der Gegenden, wo in den vielzitierten
blihenden Landschaften lediglich der Raps blitht. Umso erstaunter
sind Besucher dieses Gotteshauses: Auf blauem Teppichboden ste-
hen rote Kinosessel statt holzerner Banke. Das Kollektekérbchen ist
mit Bonbons oder Popcorn gefillt und an der Kaffeebar unter der
Empore wird anldsslich der Trauung sogar Sekt ausgeschenkt. In
Grofigrabe brummen die Gottesdienste, die Kirche ist voll. Konzerte
und dhnliches werden sogar mit Kameras ins Internet ibertragen,
denn die Fangemeinde wachst stetig. Wie Kirchen und Gemeinden
um Spenden bitten, ist diesmal das Thema unseres Sonderteils, der

auch weniger exotische Methoden diskutiert.

Anlass fur Debatten ganz anderer Art bietet der aktuelle ,Armuts-
und Reichtumsbericht” der deutschen Bundesregierung: Mehr als
ein Viertel aller Bundesbtirger sind danach arm oder von Armut be-
droht —trotz staatlicher Leistungen wie Harz IV. Die deutschen Ta-
feln zahlen fast eine Million Menschen zu ihren Kunden. Vor 15 Jah-
ren wurde die erste deutsche Tafel in Berlin gegrindet, inzwischen
gibt es etwa 800 solcher Einrichtungen. Mit sozialpolitischem Ge-
wicht! Hochkaratige TV-Talk-Formate wie , Anne Will“ oder ,Beck-
mann“laden Tafel-Grinder als Experten ein. Und selbst der ,Tatort”
verlegte selbigen schon in einen (frei erfundene) Tafel-Laden. Unser
Bericht ab Seite 42 beschaftigt sich mit der Entwicklung der Tafeln

und deren Fundraising.

Ich winsche Thnen viel Inspiration und Freude mit dieser Aus-
gabe des Fundraiser-Magazins. Haben Sie Anregungen fiir Themen,
uber die wir berichten sollten, oder méchten Sie selbst gern einen
Fachartikel besteuern? Bitte schreiben Sie uns, wir sind gespannt:

redaktion@fundraiser-magazin.de

Thre

Downte iz

Daniela Miinster
Chefredakteurin
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Fundraising fur die Ohren

Seit Marz gibt es im Internet Horbeitrage zum Thema Fundraising. Diese erfreuen sich
bereits grofier Beliebtheit: Knapp 1000 Mal wurden die verschiedenen Episoden ange-
hort. Initiator und Autor ist Jan Uekermann: ,Der Fundraising-Podcast soll eine Aus-
tauschmoglichkeit fiir alle Fundraiser werden, die ihre Geschichten, Lernerfolge und
Tipps teilen wollen, so der 27-Jahrige. Mit dem Slogan ,Lehrreich, amiisant, aus dem
Leben, fur die Berufung” macht Uekermann auf den Podcast aufmerksam. In bisherigen
Folgen berichtete er iiber Fundraiser-Erfolge aus den USA, gab sein Selbstverstandnis
eines Fundraisers zum Besten und stellte sein favorisiertes Fundraising-Buch vor. Die
Horer konnen die Beitrage auch kommentieren. ,Das soll den Austausch und die gegen-
seitige Inspiration férdern” so Uekermann.

» www.fundraising-podcast.de
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Direct Response
TV-Wettbewerb

Begehrtes TUV-Siegel fiir 5-Sterne-Los

Erstmalig untersuchte der TUV Rhein-
land ein Lotterielos auf seine Gewinn-
effizienz und konnte Bestnoten ver-
geben: Als erstes Los in Deutschland
erhielt das 5-Sterne-Los der Aktion-
Mensch-Lotterie im Mai das gefragte
TUV-Siegel. Seine Gewinneffizienz
wird in den Kategorien Geldgewinn
und Traumhaus als hoch, in den Kate-
gorien Haushaltsgeld und Rente sogar

Die Resource Alliance und die Kreativ-
Agentur ,WWAV Rapp Collins”“ haben
wieder weltweit zum Wettbewerb um
den besten Direct Response Television-
Werbespot (DRTV-Spots) von Charity-

T Y — Organisationen aufgerufen. Bei solchen

fizienz eines Loses sagt aus, wie hoch Spots konnen Spender uber eine ein-
die Wahrscheinlichkeit auf einen geblendete Telefonnummer oder Internet-
Hauptgewinn pro eingesetztem Euro
ist. Gluck ist nicht berechenbar, Effizi-

enz anscheinend schon.

Adresse sofort spenden.
Wer den ,Gold Star Award for Excellence
in Fundraising DRTV* erhéalt, entscheiden

Halbzeit im muna-Wettbewerb wieder die Teilnehmer des International

Die Deutsche Bundesstiftung Um-
welt (DBU) und das Zweite Deutsche
Fernsehen (ZDF) belohnen auch in
diesem Jahr ehrenamtliche Natur-

Fundraising Congress (IFC) in Holland
im Oktober. Eine Vorauswahl der gelun-
gensten Spots trifft eine internationale
Jury. Wer es auf die Short-List schafft,
erhdlt einen Rabatt fur die Teilnahme

schiitzer mit dem muna-Preis. Noch
bis zum 20. August konnen sich Ein-
zelpersonen und Gruppen am Wett-
bewerb Mensch und Natur beteili-
gen. Das Preisgeld in Hohe von 25000
Euro geht zu gleichen Teilen an die

Gewinnerprojekte in vier Kategorien.
» www.dbu.de/muna

beim IFC 2008. Im letzten Jahr gewann
das niederlandische SOS-Kinderdorf. Ein
Teilnahmeformular kann unter www.
resource-alliance.org/drtv herunterge-

laden werden. Einsendeschluss ist der 31.
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Termine

Siidhessischer Stiftungstag
5. September 2008, Darmstadt
» www.rp-darmstadt.hessen.de

5. Sdchsischer Fundraisingtag
19. September 2008, HTW Dresden
» www.saechsischer-fundraisingtag.de

Bildungstag Hochschul-Fundraising
19. September 2008, Rheinisch-Westfali-
sche Technische Hochschule Aachen

» www.sozialmarketing.de

Bildungstag Schul-Fundraising
20. September 2008, Freie Waldorfschule
Aachen, > www.sozialmarketing.de

Kollekta 2008
25. September 2008, Stephanstift
Hannover, » www.kollekta.de

Norddeutsche Fundraising-Werkstatt
29. September 2008, Hamburg
» www.fundraising-werkstatt.com

Fundraising-Forum Hessen-Nassau
1. Oktober 2008, Frankfurt am Main
» www.fundraising-forum-hessen-nassau.de

15. Osterreicher Fundraising-Kongress
6.—7. Oktober 2008, Schloss Miller Aich-
holz in Wien, » www.fundraising.at

3. Bremer Fundraisingtag
9. Oktober 2008, St. Pauli-Gemeinde Bre-
men, » www.sozialmarketing.de

3. Fundraisingtag Berlin-Brandenburg
10. Oktober 2008, Potsdam
» www.fundraisingtage.de

The 28th International Fundraising Con-
gress, 14.—17. Oktober, Noordwijkerhout,
Niederlande

» www.resource-alliance.org/ifc

Alumnitagung fiir Hochschulleitungen,
16.—17. Oktober 2008, Bonn
» www.alumni-clubs.net

3. Diisseldorfer Stiftertage
24.—25. Oktober 2008, Stadtsparkasse
Disseldorf, » www.sskduesseldorf.de

Bundestagung Freiwilligenagenturen
3.—5. November 2008, Hamburg
» www.bagfa.de

10. ConSozial 2008
5.—6. November 2008, Messezentrum
Nurnberg, » www.consozial.de

Schweizer Stiftungstag 2008,
6. November 2008, im Casino in Zug
» www.profonds.org
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Termine

Global Perspectives on Major Donor
Fundraising, 6.—7. November 2008,
Hotel Russel in London, UK

» www.institute-of-fundraising.org.uk/
global

Tagung , Fundraising fiir Kultur“
10. November 2008, Weimar
» www.sozialmarketing.de

Norddeutsche Fundraising-Werkstatt
10. November 2008, Hamburg
» www.fundraising-werkstatt.com

15 Jahre Deutscher Fundraising Verband
13. November 2008, Berlin
» www.sozialmarketing.de

2. Rheinischer Fundraisingkongress
18. November 2008, Diisseldorf
» www.medienverband.de

11. Bad Honnefer Fundraising Forum
20. November 2008, Bad Honnef
» www.gfs.de

6. Sdchsischer Stiftungstag

29. November 2008,
Hygiene-Museum Dresden

» www.buegerstiftung-dresden.de

Stifterkongress NRW
1. Dezember 2008, Duisseldorf
» www.kompetenzkreis-stiftungen.de

5. Bruttosozialpreis
3.—6. Dezember 2008, Berlin
» www.bruttosozialpreis.de

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

lhre Post an FUNDRAISER

Wollen Sie uns uiber Thre Organisa-
tion, Thre 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 hnen das Magazi
Schreiben Sie uns.

www.fundraiser-magazin.de | HERBST 2008

Bundesrat fordert
Begrenzung der
Haftung Ehrenamtlicher

Der Bundesrat hat in seiner letzten Sitzung vor der Sommerpause Haftungserleichte-

SPEKTRUM

rungen fir das Ehrenamt als Gesetzentwurf verabschiedet. Der durch das Saarland und
Baden-Wiirttemberg in den Bundesrat eingebrachte Gesetzentwurf soll die Haftung eh-
renamtlicher Vorstande begrenzen, um das buirgerschaftliche Engagement weiter zu
starken.Fur Schaden, die in Wahrnehmung von Vorstandspflichten verursacht wurden,
haftet dem Entwurf nach ein ehrenamtliches Vorstandsmitglied nur, wenn es vorsatz-
lich oder grob fahrlassig gehandelt hat. Der Entwurf soll Ehrenamtler vor Konstellati-

onen schiitzen, ,bei denen ehrenamtliche Vereinsvorstande fiir das Han-
deln anderer Vorstandsmitglieder zur Haftung herangezogen werden,
obwohl sie fur den betreffenden Bereich nach der vorstandsinternen
Ressortverteilung keine Verantwortung tragen Das Gesetz kann
aber nur durch eine Grundgesetzanderung in Kraft treten.

Ehrenamtspauschale
gekonnt kombinieren

Das Finanzministerium Baden-Wurttem-
berg nahm im Rahmen einer Anfrage der
SPD-Landtagsfraktion an die Landesre-
gierung Baden-Wirttemberg (Drucksa-
che 14/2611, 16. April 2008) detailliert zu
offenen Fragen bei der neuen Ehrenamts-
pauschale Stellung.

Danach kénnen Ehrenamtspauschale
und Ubungsleiterfreibetrag nur dann kom-
biniert werden, wenn es sich nicht um die-
selbe Tatigkeit handelt. Fiir unterschied-
liche Tatigkeiten bei demselben oder einem
anderen Verein kann die Ehrenamtspau-
schale zuséatzlich genutzt werden. Voraus-
setzung ist aber, dass die Tatigkeiten ne-
benberuflich ausgetlibt werden, voneinan-
der trennbar sind, gesondert vergutet wer-
den und die dazu getroffenen Vereinba-
rungen eindeutig sind. Ein Ubungsleiter
kann also von demselben Verein fiir seine
Ubungsleitertitigkeit eine nach § 3 Nr. 26
EStG (Ubungsleiterpauschale) steuerfreie
Vergutung erhalten und gleichzeitig bei-
spielsweise fiir eine Vergutung fir seine
Kassierertatigkeit den Freibetrag nach § 3
Nr. 26 a EStG (Ehrenamtspauschale) bean-

spruchen. Grundsatzlich
gilt, dass Vorstande
und andere in der
gemeinnutzigen Or-
ganisation tatige
Personen eine
Ehrenamtspau-
schale nur er-
halten kénnen, wenn in der Satzung keine
ehrenamtliche oder unentgeltliche Tatig-
keit vorgeschrieben ist. Wurden Vergtitun-
gen im Rahmen der Ehrenamtspauschale
bezahlt, obwohl die Satzung nur ehren-
amtliche oder unentgeltliche Tatigkeiten
erlaubt, soll das ohne Schaden fur die Ge-
meinnutzigkeit sein, wenn der Verein sei-
ne Satzung bis zum 31. Marz 2009 entspre-
chend andert.

Nach Auffassung der Finanzverwaltung
ist die Riickspende einer steuerfrei aus-
gezahlten Aufwandsentschadigung oder
Vergutung an die steuerbegiinstigte Kor-
perschaft grundsatzlich zulassig. Fir den
Spendenabzug gelten die allgemeinen Re-
gelungen zu Geld- und Aufwandsspenden.
» www.vereinsknowhow.de



SPEKTRUM

Unicef zieht Bilanz
nach Turbulenzen

Hinter Unicef Deutschland liegt ein tur-
bulentes Jahr. Mit 94,7 Millionen Euro
Einnahmen erzielte Unicef Deutschland
2007 das drittbeste Ergebnis seiner Ge-
schichte.

Der neue Jahresbericht informiert
ausfuhrlicher als in den Vorjahren tuber
die Finanzen und die weltweite Arbeit.
,Unicef legt alle Fakten auf den Tisch
und zeigt, dass die Unterstiutzung dort
ankommt, wo sie gebraucht wird. Wir
danken allen Spendern und Grufdkarten-
kaufern herzlich® sagt Carmen Creutz,
die die ehrenamtlichen Arbeitsgruppen
im Vorstand des Deutschen Komitees fiir
Unicef vertritt. 69,6 Millionen Euro der
Einnahmen waren Spenden. 21,2 Millio-
nen Euro kamen aus dem Verkauf rund
16 Millionen von Gruf3karten. 63 Prozent
davon verkauften ehrenamtliche Arbeits-

GESCHAFTSBERICHT 2007
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gruppen. 1
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Unicef Deutschland lagen 2007
bei 19,4 Prozent und sind im Vergleich
zum Vorjahr geringfligig gestiegen.

Das Ergebnis der Vertrauenskrise bei
Unicef wird aber erst mit dem Jahresab-
schluss 2008 deutlich werden, denn zwi-
schen Dezember 2007 und Mai 2008 san-
ken die Einnahmen von Unicef Deutsch-
land um rund 20 Prozent im Vergleich
zum Vorjahreszeitraum. ,Viele einzelne
Spender haben mir geschrieben, dass sie
aufgrund des kompletten Neubeginns
an der Spitze von Unicef ihre Unterstit-
zung fortsetzen werden®, gibt sich der
Vorstandsvorsitzende Dr. Jirgen Heraeus
dennoch optimistisch.

—— Advertorial

Vereins-Software zu gewinnen

Die Sage Software GmbH stellt den Lesern des Fundraiser-Magazins drei Softwarepakete

,GS-Verein“ fur das professionelle Vereins- und Clubmanagement zur Verfiigung. Wenn

GS-Verein

Sie eines dieser Pakete fur die professio-
nelle Mitgliederverwaltung gewinnen
mochten, beantworten Sie einfach fol-
gende Frage: In welcher Stadt findet der
diesjahrige 3. Fundraisingtag Berlin/
Brandenburg am 10. Oktober statt?
Schreiben Sie uns die Antwort und
Thre Postadresse, an die wir den Ge-
winn senden konnen, per E-Mail an:
redaktion@fundraiser-magazin.de. Ein-
sendeschluss ist der 31. Oktober 2008,
der Rechtsweg ist ausgeschlossen.
Detaillierte Infos zur Software finden
Sie unter

» www.sage.de
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Ausschreibung fiir Transparenzpreis
Spender haben das Recht zu erfahren,
was mit ihrem Geld geschieht. Aus die-
sem Grund vergibt Pricewaterhouse-
Coopers bereits zum vierten Mal den
mit insgesamt 30 ooo Euro dotierten
Transparenzpreis an Spendenorganisa-
tionen, die eine vorbildliche Berichter-
stattung vorweisen konnen. Noch bis
zum 31. August durfen sich alle deut-
schen Spendenorganisationen bewer-
ben, die im Jahr 2007 Spendeneinnah-
men in Hohe von mindestens einer
Million Euro vorweisen konnten. Alle
Teilnahmemodalitaten finden Sie im
Internet unter

» www.pwc.de

Wettbewerb ,,Kulturmarke des Jahres*

Die Agentur Causales und das Kultur-
magazin KulturSPIEGEL rufen alle Kul-
turinstitutionen und Kulturprojekte im
deutschsprachigen Raum zum Wett-
bewerb um die ,Kulturmarke des Jah-
res 2008 auf. Dariiber hinaus werden
Bewerbungen fiir die Preiskategorien
,Trendmarke des Jahres“ und ,Kultur-
manager des Jahres" entgegengenom-
men. ,Ziel des Wettbewerbs ist es, das
Marketingbewusstsein bei Akteuren
im Kulturbereich zu starken”, so Hans-
Conrad Walter, Geschéaftsfithrer der

Agentur Causales.
» www.kulturmarken.de

Die Jugend von heute:

Engagiert und aktiv

Laut einer Studie des Bundesministeri-
ums fur Familie, Senioren, Frauen und
Jugend sind 79 Prozent aller Jugend-
lichen dazu bereit, sich ehrenamtlich
zu engagieren. 36 Prozent aller Jugend-
lichen sind tatsachlich aktiv. Das Pro-
gramm Youth Bank konnte feststellen,
dass sich Jugendliche vor allem in den
Bereichen Politik, Musik, Sport, Kul-
turbegegnungen, Printmedien und Ju-
gendinfrastruktur engagieren.

Auszeichnung fiir Stiftung Diakonie

Im Rahmen der Ehrenamtskampagne
,Gemeinsam aktiv - Blurgerengagement
in Hessen" wurde die Stiftung Diakonie
in Hessen und Nassau mit dem Titel
,Stiftung des Monats Juni 2008 geehrt.
Der Vorstandsvorsitzende der Stiftung
Diakonie, Staatssekretédr a.D. Armin
Clauss, bezeichnete die Auszeichnung
als ,Ansporn fur neue Initiativen®
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Klaus Heil (51) ist seit August 2007 Leiter

des Fundraisingbtuiros Bistum Hildesheim.
Er studierte in GiefRen und sattelte danach
an der Fachhochschule Frankfurt noch ein

MENSCHEN

Studium zum Sozialarbeiter obenauf. Zu-
gleich arbeitete er von 1985 bis 1993 in der
evangelischen Markus-Kirchengemeinde
von Butzbach als Koordinator fiir das ,Psy-
chosoziale Betreuungs- und Beratungszen-
trum (PBZ)“. 1993 wurde Heil Geschéaftsfiih-
rer des Caritasverbandes Lahn-Dill-Eder
e.V, ab 2001 leitete er beim Caritasverband
Frankfurt eV. das Fundraising und die
Verbandsentwicklung. Seit vielen Jahren
ist Heil zudem der Fundraising Akademie
Frankfurt verbunden, wo er als Referent
und Autor wirkt sowie zum Auditor fir
Total Quality Management nach EFOM be-
rufen wurde. Klaus Heil leitet gemeinsam
mit Paul Dalby die ,Fachgruppe Kirche“ im
Deutschen Fundraising Verband.

yede Organisati.fon_
bekommtdas,




Bereit werden fur Fundraising

Klaus Heil gilt als begeisterter Fundraiser
fiir Kirche und Gemeinde. Uber seine
Projekte und Ziele sprach der Experte fiir
systemische Organisationsentwicklung
mit Matthias Daberstiel.

Sie haben lange Zeit fiir die Caritas
e in Frankfurt gearbeitet. Was ist der
Unterschied im Fundraising fiir eine
soziale Wohlfahrtsorganisation in einer
Grof3stadt und fiir Kirchen, wie sie es
jetzt fiir das Bistum Hildesheim tun?
In erster Linie: das Tempo der Organisa-
tion. Wohlfahrtsverbdnde sind aus vieler-
lei Griinden seit den achtziger Jahren des
letzten Jahrhunderts ,ndher am Markt”.
Sie wurden gezwungen, Wohlfahrtsunter-
nehmen zu werden. Diese massiven Verdn-
derungsprozesse, das manchmal brachiale
Einfiihren betriebswirtschaftlicher Sichtwei-
sen und die Notwendigkeit, stdrker in Zu-
sammenhdngen von Kosten und Erlésen zu
denken, hat eine enorme Dynamik erzeugt.
Fundraising hat es in solchen Strukturen
schwerer und leichter: Zum einen sind die
Beteiligten in der Organisation eher daran
gewohnt, in nachpriifbaren Erfolgskatego-
rien zu denken. Zum anderen erwarten sie
von Fundraising das, was alle Organisa-
tionen am Anfang erwarten: dass Geld vom
Himmel fillt. Aber hier soll es viel sein und
ganz schnell geschehen.
In der verfassten Kirche ist sowohl das
Tempo ein anderes als auch die Frage der
,Marktndhe“ eine fundamental neue. Hier
ist auch die in Jahrzehnten gewachsene Sa-
turiertheit der Kirchensteuerfinanzierung
geradezu eingebrannt — und die damit
verbundene historische Gewissheit, sich nie
um das Geld Gedanken machen zu miissen.
Hier miissen wir als Fundraiser an vielen
Stellen ein neues Verstdndnis dafiir erzeu-
gen, dass Menschen dann geben (und gerne
geben), wenn sie von einer Sache liberzeugt
sind. Aber diese Uberzeugung miissen wir
eben aktiv herstellen.
Beiden Bereichen ist allerdings die wenig
ausgeprdgte innere Haltung zur aktiven, er-
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folgsorientierten Kommunikation mit még-
lichen Unterstiitzern sehr dhnlich — was im
Fall der Kirche zundchst erstaunt, ist doch
die Verkiindigung, die Mission, eine der drei
Sdulen der Pastoral. Aber wenn Sie Fundrai-
sing betreiben, tiberpriifen Sie nattirlich den
Erfolg Threr Kommunikation. Das macht die
Sache — andererseits — auch ausgesprochen
interessant.

Seit August 2007 arbeiten sie nun
e fiir das Fundraisingbiiro Hildesheim,
ein kircheninternes Beratungsbiiro fiir
Fundraising im Bistum Hildesheim. Was
sind ihre Aufgaben dort?
Das Fundraisingbiiro (frb) ist in drei Ge-
schdftsfeldern aktiv. Im Geschdftsfeld eins
haben wir die Aufgabe, alle Einrichtungen,
Kirchengemeinden, Caritas, stationdre und
ambulante Einrichtungen und andere im
Bistum Hildesheim beim Aufbau von Fund-
raising zu beraten und zu unterstiitzen. Da-
bei erzielen wir, wenn es gut lduft, eine ge-
meinsame Sicht auf die Moglichkeiten und
haben einen Handlungsplan zum weiteren
Vorgehen und fiir erste Fundraisingprojekte.
Hier geht es also um Consulting. Innerhalb
dieses Auftrages arbeiten wir fiir die Ein-
richtungen kostenfrei.
Im Geschdftsfeld zwei setzen wir mit diesen
Einrichtungen die Projekte um, betreiben
also operatives Fundraising. Hier kommen
auch die Méglichkeiten des frb zur vollen
Geltunyg, sei es jetzt bei der Aktionsplanung,
Mediaplanung, Datenbankarbeit oder ande-
ren Instrumenten und Ebenen des Fundrai-
sings. In diesem Geschdiftsfeld arbeiten wir
bereits als Agentur und gegen Erstattung
unseres Aufwandes, allerdings mit einem
internen Preisbild. Hier ist es das Ziel, realis-
tische Formen des Fundraisings aufzubauen.
Dazu zdhlt auch das richtige Verhdltnis von
Aufwand und Ertrag, wir lassen also nicht
einfach so Manna vom Himmel fallen — oh-
ne Miihe und Kosten.
Im Geschdftsfeld drei arbeiten wir als Agen-
tur — vornehmlich, aber nicht nur - fur
kirchliches Fundraising bundesweit, im

Schwerpunkt fiir Kunden aus dem Raum
der verfassten Kirchen. Hier arbeiten wir
zu normalen Marktpreisen, aber mit ei-
nem spezifischen Fokus: wir verstehen uns
als Aufbauhelfer. Unser Ziel ist es, in einem
strukturierten Prozess die Organisation fd-
hig fiir Fundraising zu machen und dann
kontinuierlich das operative Fundraising zu
entwickeln. Dabei hilft es nattirlich, dass wir
das gesamte Instrumentarium des operati-
ven Fundraisings vorhalten und anbieten
konnen. Wir kénnen also erste kleine Pro-
jekte mit hohem Unterstiitzungsaufwand
fahren, den wir spdter, wenn der Kunde
eigene Potentiale aufgebaut hat, zurtick-
bauen.

Mit einem stdndig verfeinerten Instrumen-
tarium aus der systemischen Organisati-
onsentwicklung, das wir gemeinsam mit
Susanne Reuter weiterentwickeln, sind wir
heute in der Lage, auf einem neuen Niveau —
Jjenseits der Fertigkeit, nur Fundraisingmays-
nahmen betreiben zu kdnnen — Organisati-
onen auf ihrem Weg zu einer spendensam-
melnden Organisation zu untersttitzen.
Dabei haben wir schlussendlich das Bild ei-
ner Organisation vor Augen, die sich nicht
nur ihrer eigenen Werte und Kommunika-
tionsfdhigkeiten bewusst ist, sondern damit
in einem intelligenten Management vor-
nehmlich eine Unterstiitzerkommunikati-
on betreibt und mit fdhigen Dienstleistern
gemeinsam Operationen umsetzt — also
schlank, kostenbewusst, aber hoch aktions-
féhig wird.

Schliefdlich sind wir im Bistum Hildesheim
selbst Dienstleister fiir unsere Einrichtun-
gen und haben zudem hoheitliche Aufga-
ben, wir sind schlieflich eine Einrichtung
des Generalvikars. Wir koordinieren im
Auftrag des Bischofs simtliche Fundraising-
aktivitdten im Bistum.

Eine ihrer Hauptaufgaben in Hildes-
e heim wird es sein, Geldgeber fiir die
Sanierung des Doms zu gewinnen. Wie
ist dort der aktuelle Stand?
Die Baumafinahmen im Dom und dem

MENSCHEN
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Dommuseum starten Mitte ndchsten Jahres
und werden bis Ende 2014 andauern. In die-
sen gut flinf Jahren haben wir den Auftrag,
fuir das Gesamtvolumen von derzeit rund 21
Millionen Euro zwei Millionen Euro Spen-
den zu erzielen. Zurzeit bereiten wir die da-
zu notwendigen PR-MafSnahmen vor und
werden, wenn im Herbst dieses Jahres die
genaue Planung der BaumafSnahmen steht,
daran entlang passende, spannende und
hoffentlich hochst erfolgreiche Fundraising-
aktionen ablaufen lassen.

Ein Dombauprojekt, das habe ich in den
letzten Monaten gelernt, ist auch zusam-
men mit gréfSeren MafSnahmen, wie der jet-
zigen, ein immer dauerndes Werk. Schliefs-
lich ist eine Bischofskathedrale keine Kirche
wie jede andere, weder in der faktischen
Grofse noch in der imagindren Bedeutung,
sie ist Zentralkirche des Bistums und die
Kirche des Bischofs. Damit stehen wir zur-
zeit in einer sehr dynamischen Diskussion
innerhalb des Bistums, weil wir gleichzeitig
rund 9o Kirchengebdude zur Disposition
stellen. Wir betreiben also langfristige Zu-
kunftssicherung fiir die Handlungsfdhig-
keit unseres Bistums und muten unseren
Kirchenmitgliedern erhebliche Einschrdn-
kungen zu, aber renovieren den Dom flir
die ndchsten 100 Jahre.

Dass wir momentan im Bistum diese Span-
nung aushalten, ja sogar bewusst weiter-
bewegen, indem wir mutige Schritte nach
vorne gehen und uns Gegenwind einfangen,
das ist einer der Hauptgriinde, weshalb ich
gerne Leiter dieses Fundraisingbtiros ge-
worden bin. Darin liegt nattirlich, vor allem
bistumsintern, die hohe kommunikative
Herausforderung, Menschen diese Haltung
zu vermitteln und ein damit positives Zu-
kunftsbild von Kirche zu formulieren. Aber
auch gerade deshalb bin ich gerne Fundrai-
ser in der Kirche.

Hand aufs Herz: Ist katholisches
e Fundraising besser als evangeli-
sches?
Gute Frage. Ich sage gerne: die Protestanten
sind offiziell demokratisch, aber in Wirk-
lichkeit hierarchisch und pfarrerzentriert.
Bei den Katholiken ist es genau umgekehrt.
Aber ernsthaft: Die Unterschiede sind im

Grofsen und Ganzen nicht erheblich, vom
Kirchenvolk her betrachtet. Tatsdchlich
ist die evangelische Kirche im Aufbau des
Fundraisings sehr viel weiter als die ka-
tholische. Und das halte ich unsereinen
auch ganz gerne vor. Wir haben dadurch
den kleinen Vorteil, nicht jeden Fehler, der
zwangsldufig auf neuen Wegen passiert, ein
zweites Mal machen zu mtissen. Ansonsten
kampft jeder auf seine Weise gegen die Ver-
krustungen der althergebrachten Apparate.
Was dagegen das ,Kirchenvolk” betrifft, so
ist die Wirklichkeit weithin 6kumenisch. Wir
miissen uns immer vor Augen halten, dass
nur funf bis zehn Prozent der eingeschriebe-
nen Christen regelmdfig Gottesdienste be-
suchen und die Standardangebote von Kir-
chengemeinden wahrnehmen, aber derzeit
immer noch stark reprdsentativ fiir ein be-
stimmtes Bild von Kirche stehen. Der tliber-
grofSe Rest bleibt ja Kirchenmitglied — die
Austritte, die wir in der verfassten Kirche
haben, spielen der grofsen Zahl der Nicht-
Kirchgdnger gegentiber kaum eine Rol-
le. Aber wir wissen nicht genau, was diese
Menschen wirklich bewegt. Und hier setzen
wir als Fundraiser zuerst an und fragen uns:
Was verbindet diese Menschen mit Kirche,
was bewegt sie, wie wollen sie vielleicht uns
bewegen, wenn wir sie denn richtig fragen
und auch lassen. Und in dieser wirklich
wichtigen Zukunftsfrage unterscheiden wir
uns als grofse Kirchen nicht.

Nattirlich, wir haben den Papst. Um ihn
werden wir durchaus von den evangeli-
schen Briidern und Schwestern ab und an
beneidet — es soll auch verdrgerte evangeli-
sche Christen geben, die wegen des Papstes
aus der Kirche ausgetreten sind.

Fundraising wird in der Kirche noch
e zu oft als Schnellschuss betrachtet.
Hat die Kirche nicht die besten Voraus-
setzungen fiir Fundraising, bei 50 Millio-
nen eingeschriebenen Christen?
Sicher, wir sind mit Abstand die grofSte
Nicht-Regierungsorganisation weit und
breit mit einer differenzierten Organisation
und fldchendeckend vertreten. Wir haben
nicht den geringsten Grund, defensiv aufzu-
treten oder Weltuntergangsstimmung zu
verbreiten. Allerdings tun wir gut daran,

die Qualitdt einer Neuausrichtung unserer
Kommunikation — genau das ist Fundrai-
sing — als solche zu erkennen. Ein schneller
Euro ist immer mal zu machen, aber damit
gewinnen wir weder Nachhaltigkeit aufSer-
halb von Kirche, noch tun wir uns innerhalb
der Kirche einen Gefallen. So manches da-
durch gescheitertes Fundraisingprojekt hat
verbrannte Erde hinterlassen und die Betei-
ligten auf ldngere Zeit hinaus entmutigt.

Sie werben gerade dafiir, abseits der
o Kirchenkanile Forderer zu finden.
Welche Projekte sprechen sie da an?
Kirche steht mitten im Leben und zundchst
miissen wir uns selbst tiberlegen, wo das ist
und was wir da genau tun. Wenn wir einer-
seits aufhoren, standig Fragen zu beantwor-
ten, die keiner gestellt hat, und verstehen,
dass gerade kirchenferne Menschen unser
werthaltiges diakonisches Profil schdtzen,
dann haben wir auch genau die Themen,
flir die uns Menschen untersttitzen:
Grenzfragen des Lebens bewegen viele
Menschen, zu unseren Veranstaltungen
zur Patientenverfiigung zu kommen. Die
wahrnehmbare Armut im Reichtum bewegt
Menschen, fiir Schulmaterial oder Mittag-
essen fur Kinder von Hartz-IV-Familien zu
spenden. Unsere konfessionellen Schulen
sind vielfach tiberlaufen, weil auch (oder ge-
rade) kirchenferne Menschen uns zutrauen,
Kinder anders auszubilden, besser fundiert
ins Leben zu fiihren, als dies staatliche Schu-
len tun. So ldsst sich die Liste fortsetzen.

Letzte Frage. Was macht Klaus Heil
e eigentlich in seiner Freizeit?
Sport treiben (Laufen, Fahrrad fahren, viel
zu wenig Ski fahren), soviel und so schnell
wie moglich alles lesen, was mir in die Fin-
ger kommt, und Zeit mit meiner Partnerin
und meinen Kindern verbringen — im Mo-
ment Modelleisenbahn bauen. a

Das gesamte Interview
lesen Sie im Internet unter

» www.fundraiser-magazin.de
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Briefe an die Redaktion

Trennung bitte!

Telefonische Anschriftenermittiung

spart Zeit und Geld

Fundraiser-Magazin Sommer 2008, Seite 24

Ein journalistischer Grundsatz ist die
Trennung von Werbung und redaktionel-
lem Inhalt. Zu Recht: Der geneigte Leser ist
dadurch vor (unwissentlicher) Einfluss-
nahme geschiitzt. Dieses handwerkliche
Ristzeug wird in dem Artikel ,Telefoni-
sche Anschriftenermittlung spart Zeit
und Geld"“ erstaunlich konsequent aus der
Hand gelegt. Der Schreiber fithrt die posi-
tiven Griinde und Notwendigkeiten dieser
Rechercheform auf und macht klar, dass
diese ,preiswerte und dennoch leistungs-
starke Losung” vor allem eine Firma lie-
fern kann, die des Autors. Der Artikel ist
nicht zu beméangeln, ware er richtigerwei-
se als Anzeige gekennzeichnet. Stattdes-
sen jedoch ist das Ganze als Fachartikel
deklariert: Da zitiert der Autor, als der eine
Leiter, den anderen Leiter aus demselben
Haus fur das ,Muss” dieser Adressaktua-
lisierung. Andere Meinungen? Widerrede?

Fehlanzeige. Transparenz fangt nicht erst

da an, wo ,der Spender” oder ,die Medien”
in Erscheinung treten. Der Fundraising

Verband vereint — ein scheinbar unlgs-
bares Dilemma - Dienstleister und deren

eigene Kunden. Eine klare inhaltliche

Trennung von - objektiven — Fachinforma-
tionen und kostenloser Firmenwerbung ist

deshalb unerldsslich. Gerade fiir Berufs-
einsteiger. Schade, wie einfach es ist, das

zu unterlaufen.

Almuth Wenta, Berlin

Inspiration fiir die bald tagliche
Diskussion
Fiir eine neue Kultur des Gebens

Fundraiser-Magazin Sommer 2008, Seite 46

Diesen wunderbar inspirierenden Arti-
kel von Lothar Schulz habe ich mit viel
Genuss gelesen. In der Tat ist hier keine
Schadenfreude angebracht, sondern sich
selbst die Frage zu stellen, in wie weit
die zwolf vorgeschlagegnen Punkte in
der téglichen Praxis Relevanz finden. Wir
fihren zurzeit eine bald tagliche Diskus-
sion zu Fragen der Umsetzbarkeit von

Transparenz. Threm Magazin kann ich da-

flir viele Ideen entnehmen. Vielen Dank
dafir.
Christian Fischbach, Worms

Reines Wunschdenken
,Gute Sponsoren suchen auch den Erfolg
ihrer Partner

Fundraiser-Magazin Sommer 2008, Seite 10

Sehr gernlese ich die Interviews in Threm
Magazin. Doch Frau Dr. Bortoluzzi Dubach
muss ich in einigen Punkten widerpre-
chen. Die Anforderungen an die Heran-
gehensweise bei Sponsoringentscheidun-
gen sind aus meiner Sicht reines Wunsch-
denken. Praktisch wird doch in bestimmt
mindestens der Halfte aller Sponsorings
mit dem Bauch entschieden, wer was for-
dert, und dann werden eher pro forma
Vertrage Uiber Logoeindruck et cetera ge-
macht. Da ldsst sich dann auch kein Erfolg
messen und alle sind irgendwie unzufrie-
den. Wozu aber dieser Erfolgsdruck? Das
ware mal eine interessante Frage!

Nikola Knauthe, Naumburg

Ihre Post an FUNDRAISER

Wir freuen uns auf Ihre Post.

Wie gefallt Thnen das Magazin?
Schreiben Sie uns.

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

c/o MediaVista KG
Lockwitztalstrafle 20

01259 Dresden

Aus Platzgriinden miissen
wir uns vorbehalten, Leser-
zuschriften zu kiirzen.

HERBST 2008 | www.fundraiser-magazin.de
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Wachstumsmarkt
kirchliches Fundraising

THEMA

Fundraising ist Beziehungs-
arbeit. Eine Kernkompetenz
der Kirchen - sollte man

meinen. Dennoch hat sich
die Kirchensteuer als erste
Finanzierungsquelle manifes-
tiert. Doch nun wollen

die beiden grof3en Kirchen

in Deutschland ihre Spenden-
bitten professionalisieren.
Lesen Sie hier uber Wege

und Ziele.



Weg vom blofsen Klingelbeutel,
hin zu transparenten Projekten

Die Institution Kirche existiert seit Men-
schen denken. Doch Fundraising unter
dem Kirchendach steckt noch immer in
den Kinderschuhen. Um bestehendes Po-
tential zu nutzen, ist Umdenken gefragt.
Hilft die Kraft des Glaubens?

Von PAUL STADELHOFER

Vor einigen Jahren haben sich die beiden
groflen Kirchen Deutschlands auf den
Weg gemacht, um ihre Arbeit in Sachen
Fundraising zu professionalisieren. Das
Ziel: Fur die Aufgaben und Anforde-
rungen der Kirche sollten 6fter ein guter
Wille anstatt der Steuern aufgebracht
werden. Das ware quasi ein Schritt in
Richtung Normalzustand, sagt Profes-
sorin Gury Schneider-Ludorff von der
Augustana-Hochschule in Bayern. ,Bis in
die 1920er Jahre war es ein Teil der Kultur,
dass Stiftungen und biirgerliches Enga-
gement in grofem Mafie vorhanden wa-
ren, gerade auch im kirchlichen Bereich®,
erklart sie. Nach dem Zweiten Weltkrieg
hatte sich dann die Kirchensteuer als
wichtigste Finanzierungssaule vollends
etabliert. Heute fande dagegen ein Um-
denken statt, was das wachsende Interes-
se der Kirchen am Fundraising erklart.
Beim Fundraising gehe es schlief8lich
in erster Linie um Beziehungsarbeit, in
der sich Menschen ihrer Gaben vergewis-
sern, die sie einbringen konnten, betont
Udo Hahn von der ,Evangelischen Kir-
che in Deutschland” (EKD) und verweist
auf die ,Leitlinien fiir Fundraising in der
Evangelisch-Lutherischen Kirche in Ba-
yern, die im vergangenen Jahr in Han-
nover verabschiedet wurden. Da heif3t es:
JFundraising ist eine Strategie, um Mitar-
beit, Unterstiitzung und Material fiir die
Aufgaben der Kirche zu sichern. verwirk-
licht wird das durch Beziehungsarbeit:
Kontakte kniipfen und pflegen, Mitglieder
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aktivieren, Freunde finden, In-
teressierte mit auf den Weg
nehmen — und das auf allen
moglichen Ebenen. Am Ende
steht dann das Gelingen der
gemeinsam zu schulternden
Aufgabe.” Mehr Engagement
fernab einer anonym entrich-

teten Kirchensteuer und eine
intensivere Zusammenarbeit
mit den einzelnen Gemeinde-
mitgliedern sind also die De-
vise. Was das bedeutet? ,Dass
ein schlafender Riese wach
wird, weifd Klaus Heil, einer
der Leiter der 2001 gegrun-
deten Fachgruppe fir Kirche
im Deutschen Fundraising
Verband (DFRV): ,Wir reden
dabei namlich nicht von einer
kleinen Umweltorganisati-
on, sondern wir reden von 51
Millionen eingeschriebenen
Christen. Das ist mit Abstand
die grofite Nichtregierungs-
organisation in Deutschland,
die beginnt, Fundraising zu
betreiben.”

Heil selbst leitet das Fund-
raisingbiiro im Bistum Hildes-
heim, das mittlerweile rund
250 Kirchengemeinden berat,
verschiedene Projekte betreut
und bundesweit kirchliches
Fundraising implementiert.
Dabei stellte auch er fest, wie
stark das Interesse am Fund-
raising in kirchlichen Kreisen
wachst. Das Fundraisingbti-

ro wirde ohne einen Ausbau
kaum alle Anfragen bewalti-
gen konnen, die in letzter Zeit
gestellt werden und auch im
DFRV zeige sich, welche Krafte
im Dritten Sektor erwachen.
,Mit 140 Mitgliedern sind wir
die mit Abstand grofite Grup-

pe im DFRV, wobei zwei Drittel
der Leute erst noch eintreten
wollen, so Heil.

Allerdings sind schon jetzt
ein Zehntel aller DFRV-Mit-
glieder im Bereich Kirche regi-
striert. Im ,Verband Entwick-
lungspolitik deutscher Nicht-
regierungsorganisationen”
(Venro) ist die Zahl sogar noch
hoéher: ,Von den 116 Mitglieds-
organisationen gibt es 35 kirch-
liche beziehungsweise religio-
se Organisationen”, erklart Kir-
sten Prestin, Pressereferentin
bei Venro.

Angesichts dieser Verhalt-
nisse scheint Heil richtig zu lie-
gen, wenn er sagt, dass kirch-
liches Fundraising derzeit der
grofdte Wachstumsmarkt im
Dritten Sektor sei. Paul Dal-
by, der gemeinsam mit Heil
die Fachgruppe fur Kirche im
DFRYV leitet, unterstreicht das.
,Wenn die evangelische und
katholische Kirche, samt Lan-
deskirchen und Bistumern,
zusammen bemerken, welche
Chance und Kraft im Fundrai-

sing liegen, dann konnte das
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eine enorme Wirkung entfal-
ten.” Selbst der ADAC wiirde
dadurch in den Schatten ge-
stellt werden, vermutet Dal-
by. Dass dies geschieht, daran
arbeitet er in gewisser Weise
mit. Eine ahnliche Funktion
wie Heil im Bistum Hildes-

heim nimmt Dalby in der
Landeskirche Hannover ein.
Seit 2001 hat er als Leiter der
Abteilung ,Fundraising und
Ehrenamt“ dazu beigetragen,
dass 260 Stiftungen in sei-
nem Zustandigkeitsbereich
gegrundet wurden, die zu ei-
ner ,basisnahen” Arbeit bei-
tragen.

Doch sei das kirchliche
Fundraising in vielerlei Hin-
sicht erst am Anfang. ,Das
erste Mailing war zwar von
Paulus, etwa im Jahr 60 nach
Christus®, sagt Dalby, ,doch
dann hat sich das Fundrai-
sing tiber die Reformation
hinweg gemeinsam mit der
Kirche entwickelt.” In Sachen
Professionalitat und Qualitat
gebe es aber noch viel zu tun.
So mussten Projekte besser
dargestellt, Spender und Stif-
ter gewurdigt und der Um-
gang mit Geld transparent
gemacht werden. , Abgesehen
davon, dass viele moderne
Formen wie E-Mailing und
Online-Fundraising bei uns
erst am Anfang stehen.

Wenn das allerdings fla-
chendeckend begriffen wird,
beeinflusst es die Fundrai-
sing-Szene in ganz Deutsch-
land®, ist sich Dalby sicher.

Bereits 8o professio-
nelle Fundraiser hat die
Landeskirche Hannover
in den letzten Jahren
ausbilden lassen, damit
sie in der dezentralen
Struktur der Kirche in

57 Kirchenkreisen aktiv

werden konnen. Zwan-
zig weitere Fundraiser
sind bereits in einem
neu geschaffenen Studi-
engang der Fundraising-
akademie in Frankfurt
am Main in Ausbildung,
zu deren Grundern und
Gesellschaftern auch das
Gemeinschaftswerk der
evangelischen Publizis-
tik gehort. ,Das pragt®,
bringt es Dr. Thomas
Kreuzer, der Leiter der
Fundraising Akademie,
auf den Punkt. ,Neben
Wissenschaft und Kultur
ist zurzeit schliefdlich die
Kirche eine der Schritt-
macher fiir das Fundrai-
sing in Deutschland.
Vermutlich werden hier
auch die meisten Stellen
geschaffen und die mei-
sten Investitionen geta-
tigt®, so Kreuzer. Neben
der Landeskirche in Han-
nover buchten auch die
westfalischen und nord-
elbischen Landeskirchen
ganze Studiengéange aus
Frankfurt, wihrend Ba-
yern und Wirttemberg
bereits mit verschiedenen
Modulen ihr Fundraising
verbessert haben. ,Es gibt

also eine breite Professionalisierung, die
eine sehr prasente und zugleich positive
Entwicklung darstellt”, bestatigt der Aka-
demieleiter.

Die Evangelisch-Lutherische Landeskir-
che in Bayern hat hierfir sogar ein ei-
genes Kompetenzzentrum in Ansbach
eingerichtet. ,Unser Ziel ist es, flachen-

deckend Fundraising in der

Landeskirche einzufiihren,

wobei wir derzeit noch

ganz am Anfang stehen®,

erklart Wolfgang Leiser

vom Kompetenzzentrum

Fundraising. Fir alle sechs
Kirchenkreise in Bayern sind bereits
Fundraiser eingesetzt worden. Zudem
konnten drei von knapp 70 evangelischen
Dekanatsbezirken in Bayern mit Fundrai-
sern besetzt werden. ,Wobei an dieser
Stelle weiter investiert werden soll. Dass
das Fundraising dezentral strukturiert
wird, ist ein Teil des Konzeptes. Wobei die
Fundraiser in den einzelnen Dekanatsbe-
zirken die Gemeinden individuell betreu-
en sollen”, so Leiser. Und seit bei einem in-
nerkirchlichen Finanzausgleich in Bayern
mancherorts Federn gelassen wurden,
sei das Kompetenzzentrum in Ansbach
sehr gefragt. Dasselbe gilt fur freiberuf-
liche Berater, Trainer und Fundraiser wie
Joachim Dettmann. Dafiir, dass sich die
Kirchen immer stérker fiir Fundraising
interessieren, ist sein Lebenslauf ein ein-
deutiger Beweis: ,Anfangs war ich nur
ehrenamtlich tatig und schlief}lich wur-
de es mehr und mehr, sodass ich es mitt-
lerweile hauptberuflich betreibe.” Und
das seit zehn Jahren. Er berat die Landes-
kirchen, Kirchenkreise und Gemeinden
in Berlin und hat tiber drei Jahre hinweg
zahllose Pfarrer fiir die Landeskirche in
Braunschweig ausgebildet. ,Weil auch
dort ein aktives Fundraising aufgebaut
werden soll“, sagt er. Also moglichst nah
an der Basis —auf Ebene der einzelnen Ge-
meinden. ,Landeskirchen konnen zwar
beratend tatig sein und Hilfestellungen
leisten, aber das erfolgreiche Fundrai-
sing ist im kirchlichen Sektor immer ein
lokales, kein regionales oder tiberregio-
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nales, findet Dettmann. Katharina Plehn-
Martins aus der Auenkirchengemeinde
in Berlin gehort zu den Pfarrern, die Dett-
mann als gelungenes Beispiel des kirch-
lichen Fundraisings nennt. Seit elf Jahren
bittet sie regelméafiig in ihrer Gemeinde
um Kirchgeld. ,Dabei bekommen alle
Gemeindemitglieder einen Kirchgeld-
brief, egal ob sie 18 Jahre alt oder schon
im Ruhestand sind. Darin bitten wir fir
bestimmte Projekte um Unterstiitzung,
geben Auskunft tiber die Ereignisse in der
Gemeinde und schlieflen mit einem the-
matischen Bibelzitat ab“, erklart Plehn-
Martins ihre Arbeit.

Von 8 ooo Gemeindemitgliedern konn-
te sie im vergangenen Jahr immerhin 550
auf diesem Weg zu einer Spende bewe-
gen. Dabei wirde es sich auch um junge
Ehepaare mit Kindern und um Leute han-
deln, die bereits liber die Kirchensteuer
ihren Beitrag leisten. ,Im Herbst bekom-

men die Leute Briefe und im Dezember
schlieflen wir die Aktion dann wieder
ab. Im vergangenen Jahr kamen so rund
47000 Euro zusammen. Aufderdem ma-
chen wir ganz viel Uiber Freiwilligenar-
beit. Es ist grofdartig, wie die Menschen
hier ihre Arbeitskraft einbringen, freut
sich Plehn-Martins.

Ob nun mit dem gesammelten Geld
bei knappen Kassen auch mal Personal
bezahlt wird oder alles in andere Projekte
flief3t, die den aktiven Gemeindemitglie-
dern zugute kommen: Plehn-Martins
Arbeit stof3t auf Zustimmung. Weshalb
sie so erfolgreich ist? ,Weil wir eine sehr
lebendige Gemeinde haben, sodass viele
Menschen unter unserem Dach auch ein
Zuhause finden, gerne mit anpacken und
Wertschatzung hierfur erfahren. Identifi-
kation mit dem Ort, Identifikation mit der
Arbeit und Wertschéatzung der Spende.
Das bewegt die Leute. Auflerdem bekom-

men alle eine handgeschriebene, sorgfal-
tig ausgefiillte Dankeskarte. Egal, ob sie
funf oder 500 Euro gespendet haben. Das
erfahren die Menschen als personliche
Zuwendung. Manche schreiben zurtick
und manche kommen auch wieder in die
Gottesdienste®, sagt die Pfarrerin.
Beraten habe sie aber noch niemand
und wenn ein Werbefachmann ihren
Kirchgeldbrief sahe, wiirde er Kritik
uben, vermutet Plehn-Martins. Dass mit
dem geworbenen Kirchgeld nun trotz-
dem die Sanierung des Gemeindehauses
angegangen werden kann, traut sie sich
anhand der Konstanz der Spenden in den
letzten Jahren zu. ,Man kann sicher noch
mehr machen, aber ich bin keine Fund-
raisingexpertin, sondern Pfarrerin®, sagt
sie weiter. ,Hatte ich eine freie Stelle fiir
einen professionellen Fundraiser, wiirden
mir sicher noch ganz andere Dinge einfal-
len.” a
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Prof. Dr. Gury Schneider-Ludorff ist seit
2005 Lehrstuhlinhaberin fiir Kirchen-,
Dogmen- und Theologiegeschichte an
der Augustana-Hochschule in Neuen-
dettelsau. Nach ihrem Studium der The-
ologie in Frankfurt am Main, Rom und
Heidelberg war sie Kuratoriumsmitglied
und Vorsitzende des Wissenschaftlichen
Beirats des Konfessionskundlichen
Instituts in Bensheim. Ihre Forschungs-
schwerpunkte liegen in der Reforma-
tionszeit, bei Gesellschaftsmodellen des
Protestantismus im 19. und 20. Jahrhun-
dert, dem Sozialen Protestantismus und
der Geschichte des Stiftungswesens.
Kontakt:

Prof. Dr. Gury Schneider-Ludorff,
Augustana-Hochschule,

Telefon: 098 74/509-4 60,
schneider-ludorff@t-online.de

» www.augustana.de

,Wer gute Arbeit macht,
dem wird auch viel gegeben!”

Prof. Dr. Gury Schneider-Ludorff ist Lehr-
stuhlinhaberin fiir Kirchen-, Dogmen- und
Theologiegeschichte an der Augustana-
Hochschule. Ihr Forschungsschwerpunkt
liegt im Stiftungswesen, ausgehend von
der Friihen Neuzeit bis heute. Dem Fund-
raiser-Magazin gibt sie Einblicke in ihre
Forschungen und in die Geschichte von
Kirche und Stiften.

Frau Professorin Schneider-Ludorff,
o ist die Entwicklung des Fundrai-
sings ein kirchengeschichtliches The-
ma?
Es ist ja sehr beeindruckend, was sich zur-
zeit im gemeinntitzigen, besonders im
kirchlichen Bereich im Stiftungswesen tut.
Zugleich kommt es mir so vor, als ob es noch
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viel zu wenig Bewusstsein daftir gibt, dass
Menschen schon immer gestiftet und wir
es hier mit einer langen, vor allem christ-
lich geprdgten Tradition zu tun haben. Das,
was ist, ist nicht neu! Gerade im Spdtmittel-
alter war ein regelrechter Stiftungsboom im
kirchlichen Bereich zu verzeichnen. Damals
theologisch begrtindet, dass man durch
gute Werke schon jetzt etwas fiir das See-
lenheil nach dem Tod tun kénne. Das war
fur die Menschen ein starker Antrieb zu
stiften. Mit der Reformation wurde dies in
Frage gestellt.

Wie unterscheidet sich das evange-

e lische vom katholischen Stiften?
Das ist derzeit eines meiner Forschungsge-
biete. Ftir das katholische und spdtmittelal-

terliche Stiftungswesen steht das Erringen
des Seelenheils im Vordergrund. Im Prote-
stantismus wird diese Vorstellung abge-
lehnt und damit dndert sich auch die Stif-
tungsmotivation. Fiir Martin Luther sind
gute Werke — wie das Stiften — die konse-
quente Folge des Glaubens. Und gute Werke
sind nur die, die dem Ndchsten dienen. Es
geht um das Hier und Jetzt, um das Gestal-
ten der Gesellschaft und die Gestaltung der
Gegenwart. Wer ,evangelisch” stiftet, will
gestalten!

Aus welchen Bibelpassagen lisst

e sichdas ableiten?
Der zentrale Referenzpunkt ist die Kollek-
te des Paulus fiir die Armen in Jerusalem.
Hier ist schon alles gesagt: An der GrofSzti-
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gigkeit der Gabe ldsst sich der Charakter

einer Gemeinde erkennen. Gottes Grofs-
zugigkeit wird weitergereicht. Es geht um
einen gerechten Ausgleich unter den Ge-
meinden. Das Wichtigste aber ist, dass im
Griechischen das Wort fiir Gnade und Gabe
identisch ist! Wenn Menschen geben, geben
sie auch die Gnade Gottes weiter.

Woran liegt es, dass gerade in letz-
e ter Zeit ein solch grof3es Interesse
am Fundraising in den Kirchen entstan-
den ist?
Lassen Sie es mich zugespitzt sagen: Es ist
eine Normalisierung, die wir zurzeit er-
leben! Sieht man in die Geschichte, dann
war das, was wir heute als Dritten Sektor
bezeichnen, immer sehr stark auch von
Mdzenatentum und Philanthropie getra-
gen. Es gab schon immer unterschiedliche
Formen der Finanzierung von Bildung,
Kultur und Sozialem — und hier waren viele
Finanzierer am Werk. Wenn wir im letzten

Jahrhundert all dies stdrker dem Staat ver-
antwortet hatten, so kehren wir jetzt zum
Normalfall zuriick. — Heute bemerken wir
den Riickzug des Staates aus dem Bereich
des Gemeinnititzigen und das Sinken der
Kirchensteuereinnahmen. Aber das ist mir
viel zu passiv, viel zu reaktiv gedacht. Wer
gute Arbeit macht, dem wird auch viel ge-
geben. Und das ist die Herausforderung,
vor der die Kirchen jetzt stehen.

Wie haben sich das Geben und Stif-
e tenim Rahmen der Kirche im ver-
gangenen Jahrhundert entwickelt?
Bis in die 1920er Jahre war es ein Teil der
Kultur, dass Stiftungen und biirgerliches
Engagement in groffem AusmafS vorhan-
den waren, gerade auch im kirchlichen Be-
reich. Mit der Inflation ist das Stiftungska-
pital und -potential dramatisch reduziert
worden. Es war bis dahin véllig normal,
dass viele Finanzierungen der kirchlichen
Arbeit Uber Stiftungen gesichert waren.

Wir denken welter.

Zum Beispiel beim Fundraising.

Nach dem Zweiten Weltkrieg hat sich die
Kirchensteuer als wichtigste Finanzierungs-
sdule dann vollends etabliert. Heute findet
ein Umdenken statt. Die bayerische Lan-
deskirche zum Beispiel hat in den 8oer und
goer Jahren des letzten Jahrhunderts eini-
ge ihrer alten Stiftungen wieder reaktiviert
und aufgestockt, um die solide Stiftungs-
tradition in der Landeskirche weiter zu
kultivieren. Und es wurden im kirchlichen
Bereich viele neue Stiftungen gegriindet.
Die Kenntnis der Geschichte des Stiftens ist
also nicht das Sofa, um sich auszuruhen,
sondern das Sprungbrett, um Neues zu
wagen. Heute erforschen wir neu, wie viele
Hospitalstiftungen, Pfriindestiftungen,
Stipendienstiftungen, Bildungsfonds und
Kirchbaustiftungen es frither schon gab.
Wir haben durch die Staatsorientierung
das Wissen um die Vielfalt verloren — der
Blick in die Geschichte gibt uns dieses Ge-
staltungspotential zurtick.

Interview: Paul Stadelhofer
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Bonus reizt Kirchgemeinden zum Bilden
nachhaltiger Spenderbeziehungen

Viele Landeskirchen - viele Wege, um

den Kirchgemeinden Fundraising ndher

zu bringen. Wettbewerbe sind dabei sehr
verbreitet. Die Evangelische Landeskirche
in Baden entwickelte dafiir das System der
»Bonuszuweisung“ und belohnt erfolgrei-
che Projekte zusitzlich. Jetzt wurde ein
neues Modell auf den Weg gebracht, das
Fundraising langfristig in der Gemeinde
verankern soll.

Von SIEGLINDE RUF

Im ersten Jahr erhielten nur 27 Projekte
einen Bonus. Die meisten Antrage be-
schrieben Bazare, Flohmarktstande oder
Spendenaufrufe, die im Gemeindebrief
abgedruckt waren. Das war 2002. Der
,Spendenpfarrer” der Evangelischen Lan-
deskirche in Baden war seit zwei Jahren
aktiv und die sogenannte ,Bonuszuwei-
sung” gerade frisch eingefithrt. 1,5 Milli-
onen Euro standen als Bonusmittel uiber
einen Zeitraum von sechs Jahren zur Ver-
fligung. Kirchengemeinden, die auf die
schrumpfende Kirchensteuer nicht mit
Jammern und Verschuldung, sondern
mit Umdenken und Engagement reagie-
ren, sollen damit belohnt, andere ermu-
tigt werden. Zum Fundraising motivieren
mochte die badische Kirchenleitung, als
sie die ,Rechtsverordnung zur Zahlung
der Bonuszuweisung im Rahmen von § 9
Finanzausgleichsgesetz“ verabschiedete.
In dieser Rechtsverordnung sind die
Regeln festgeschrieben, nach denen ein
Vergabeausschuss die Antrage sichtet und
jedes zuweisungsfahige Projekt individu-
ell gewichtet. Er legt fiir jedes der funfin-
haltlichen Kriterien Effizienz, Originalitat,
Einhaltung von Fundraising-Standards,
Offentlichkeits- und Medienwirksam-
keit sowie Qualitat der Dokumentation
eine bestimmte Prozentzahl fest. Wenn

das vor Ort erfolgreich abgeschlossene
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Projekt in allen Punkten tiberzeugt und
damit die beste Bewertung von 100 Pro-
zent erzielt, bekommt die Gemeinde ihre
Einnahmen verdoppelt. Im Schnitt er-
reichen die Projekte 70 Prozent. Bei bei-
spielsweise 10 000 Euro eingeworbener
Spendengelder betragt der Bonus 7000
Euro. Dazu kommt noch ein Zuschlag von
zehn Prozent, der das Engagement der Eh-
renamtlichen wiirdigt, wenn mehr als 50
Stunden freiwilliger Mitarbeit geleistet
wurden. Das bedeutet dann 7700 Euro
zusatzlich fur den kirchengemeindlichen
Haushalt — eine stattliche Summe, die frei
verwendet werden kann. Etliche Gemein-
den investierten einen Teil des zugewie-
senen Bonus in ihr Fundraising und die
Offentlichkeitsarbeit, lernten begeistert
dazu und reichten im folgenden Jahr ein
noch gelungeneres Projekt ein.

Ende 2007 zog die Kirchenleitung Bi-
lanz. Die Fakten erzdhlten eine Erfolgs-
geschichte: 200 der rund 550 badischen
Kirchengemeinden haben sich an der
Bonuszuweisung beteiligt, 370 Antrage
eingereicht. Jedes Jahr trauten sich neue
Gemeinden, ihr Projekt vorzustellen, be-
sonders aktive waren mehrmals dabei.
An den sorgfaltigen Dokumentationen
lies sich ablesen, wie sich die Spenden-
projekte von Jahr zu Jahr verbesserten
und kreativer wurden. Segenswimpel auf
200 Metern Leine, in Vorgarten flatternde
Plastikflamingos, Kontonummern auf
Toilettenpapier — Vielfalt und Originalitat
nahmen zu. Danksystematik, Kommu-
nikationskonzept, Zielgruppenauswahl
- Spendensammeln entwickelte sich im-
mer mehr zum Fundraising. Dabei spielt
es keine Rolle, ob es sich um eine grofe
oder kleine, stadtische oder landliche Kir-
chengemeinde handelte.

Diese Ergebnisse Uiberzeugten. Gleich-
zeitig wurde klar: Bisher standen einzel-

ne Fundraising-Projekte im Mittelpunkt

Mitunter kreative Fundraising-Ideen entstan-
den durch Boni: Dieser Spendenaufruf fiirs Stil-
le Ortchen ist durchaus ernst gemeint.

der Bonuszuweisung. Das fiihrte zu einer
sehr erfreulichen Verbesserung einzel-
ner Spendenaktionen, salopp gesagt zum
,Schoner-Spenden-Sammeln®. Fiir plan-
bare Einnahmen und fiir nachhaltiges
Fundraising in den Gemeinden mussen
die Weichen gestellt werden. Und das er-
fordert mehr Anreiz und Unterstiitzung
von Seiten der Kirchenleitung, denn den
Verantwortlichen vor Ort wird noch mehr
abverlangt.

Daher wird die Bonuszuweisung jetzt
neu ausgerichtet, die Mittel auf soo 0oo
Euro pro Jahr verdoppelt und die Bera-
tung der Kirchengemeinden im Vorfeld
der Antragstellung als Schwerpunktauf-
gabe der landeskirchlichen Stabsstelle
Fundraising definiert. Bis zum Jahr 2013
wird es nun einen Bonus fiir mittelfri-

stige Fundraising-Konzepte geben, die
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darauf ausgerichtet sind, Fundraising als
bleibende Aufgabe in der Gemeinde auf-
zubauen. Das vorzulegende Konzept soll
alle Spendenaktionen in der Gemeinde
integrieren, klare Ziele setzen und be-
sonders auf Ansprache, Gewinnung und
Pflege von Forderern achten. Die aus dem
Konzept abgeleiteten Mafinahmen sind
in einem Drei-Jahres-Plan mit Aufwand
und Ertrag darzustellen. Nach einem er-
folgreichen ersten Jahr, kann der Antrag
auf Bonuszuweisung eingereicht werden.
Aus der Dokumentation muss ebenso her-
vorgehen, wer fiir das Fundraising in der
Gemeinde verantwortlich zeichnet, wie
es organisatorisch verankert ist und auf
welche Weise das notige Fachwissen auf-
gebaut wird.

Sind diese Anforderungen erfullt, kann
die Gemeinde bis zu 20 0ooo Euro als Bo-
nus erhalten. Dazu kommen noch einmal
5000 Euro, wenn zugleich der Gemeinde-

aufbau geférdert wird. Hinter dieser Re-
gelung steht die Beobachtung, dass eine
Kirchengemeinde lebendiger wird und
wachst, wenn sie regelmafiig, verstand-
lich und selbstbewusst nach innen und
auflen kommuniziert, was sie tut, was
sie dadurch zum Wohl der Menschen im
Dorf oder Stadtteil beitrdgt, warum sie
die erbetene Unterstiitzunh wert ist und
was dadurch bewirkt wird. Anders aus-
gedrickt: Den Zuschlag zum Bonus gibt
es dann, wenn Gemeinden die missiona-
rische Chance des Fundraisings erkennen
und nutzen. Die bewilligte Bonuszuwei-
sung wird in drei jahrlichen Raten aus-
bezahlt, wenn die Gemeinde die weitere
Umsetzung der geplanten Mafinahmen
nachweist. Nach drei Jahren kann die-
selbe Gemeinde mit einem weiterentwi-
ckelten Fundraising-Konzept erneut ei-
nen Antrag auf Bonuszuweisung stellen.
Erste Beispiele guter Ideen und gelun-

NPOs aufgepasst!

Mehr Aufmerksambkeit fiir lhre Ziele!
Kreative Ildeen und aktiver Wissensaustausch!
Bewerben Sie sich jetzt fiir den BruttoSozialPreis 2008.

gener Spendenaktionen der badischen
Kirchgemeinden sind in der epd-Doku-
mentaton ,Fundraising und Gemeinde-
aufbau 38/2007 veroffentlicht. Zu bestel-
len unter www.epd.de/dokumentation.Q

Sieglinde Ruf ist seit
April 2003 die Beauf-
tragte fiir Fundraising
und Sponsoring der
Evangelischen Landes-
kirche in Baden, Die
Theologin, Fundrai- . i
sing-Managerin (FA) o :
und Coach (DFG) entwickelt, berdt und begleitet
fiir die Landeskirche und ihre Kirchengemeinden
Projekte und Aktivitdten zur Ressourcenerschlie-
fung. Seit Juli 2007 ist sie auch nebenberuflich
tdtig. Ruf ist Initiatorin des Stidwestdeutschen
Fundraising Forums und Lehrbeauftragte fiir
Fundraising an zwei Fachhochschulen. Als Per-
sonalentwicklerin einer renommierten Einzel-
handelskette betreute sie zuvor die Aus- und
Weiterbildung einer Region.

& sieglinde.ruf@ekiba.de

»Der BruttoSozialPreis bietet ein besonders spannendes Forum, das Képfe und Ideen zusammenfiihrt, die sich andernfalls
wahrscheinlich nie begegnen wiirden. Ich glaube, dass diese Vernetzung ausgesprochen fruchtbar sein kann.«

Marietta Slomka, Moderatorin des heute-journal und Schirmherrin des Wettbewerbs 2006 iiber den BruttoSozialPreis.
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Wettbewerb starkt Fundraising
fur Kirche und Diakonie in Bayern

Ob neue, innovative Projekte oder be-
wahrte MaRBnahmen diakonischer und
kirchlicher Einrichtungen - alle konnten
sich um den ersten Fundraising-Preis der
Evangelisch-Lutherischen Kirche (ELKB)
und der Diakonie in Bayern bewerben.
Ziel des Wettbewerbs war dabei nicht
nur die Motivation, sondern auch die
Weitergabe von Erfahrungen an andere
Gemeinden und kirchliche Einrichtungen.
60 Projekte bewarben sich.

Von WOLFGANG LEISER

Krisen kennen keine Uhrzeit. Das wissen
die rund 110 ehrenamtlichen Mitarbeiter
der TelefonSeelsorge Miinchen. Rund um
die Uhr sind sie deshalb fiir Menschen da,
die sich aussprechen wollen, nicht mehr
weiterwissen, niemanden zum Reden ha-
ben, in einer Krise stecken, nicht mehr le-
ben mochten. Allein in Miinchen kontak-
tieren pro Stunde durchschnittlich vier,
taglich etwa 100 und jede Woche rund
700 Personen die Evangelische Telefon-
Seelsorge. In den letzten zehn Jahren sind
die Anrufe von jahrlich 24 ooo auf tiber
35000 im Jahr 2007 angestiegen.
Rucklaufige Zuschusse bei steigenden
Ausgaben bedrohen den Erhalt des bishe-
rigen Leistungsangebots in Qualitat und
Umfang. Bei der Suche nach alternativen
Finanzierungsmoglichkeiten entstanden
bei den Verantwortlichen vollig neue
Ideen und das Projekt , Zeit schenken 24
,Unsere Zeit kann Thre werden — schenken

24

Sie eine Stunde TelefonSeelsorge®. Die
Grundidee von ,, Zeit schenken 24" ist eine
personlich rickgebundene Spende. Ein-
zelne Stunden der Telefonseelsorge mit
genauer Bezeichnung des Monats, des Ta-
ges und des Zeitraums werden personlich,
also ganz individuell ,vergeben®, sodass
Interessierte ,Ihre Stunde Telefonseelsor-
ge“ per Spende ,erwerben” konnen. Zum
Beispiel ibernimmt Frau ,Ohnesorge” die
Stunde von 20 bis 21 Uhr am 24. Dezember.
Frau ,Ohnesorge” bekommt hierfir eine
personliche schriftliche Bestatigung, die
auf Wunsch auch im Internet veréffent-
licht wird.

Eine Spende uber ,Zeit schenken 24“
eignet sich auch gut zum Weiterschen-
ken. Warum nicht der Patentante zu ihrer
Geburtsstunde eine Stunde Telefonseel-
sorge schenken? Ab 24 Stunden und bei
Dauerspenden erhalten die Forderer zu-
satzlich eine personliche Urkunde. ,Zeit
schenken” kann man beliebig viel — eine
Stunde, eine Nacht, einen Tag, eine Woche
— per Uberweisung, Internet oder Telefon.
Eine Stunde Telefonseelsorge kostet ge-
nau 24 Euro. Finanziert werden damit die
Aufwendungen fur die einjahrige Ausbil-
dung der Ehrenamtlichen, deren kontinu-
ierliche Fortbildung sowie die laufenden
Kosten flir Raume, Telefonanlage und Bu-
robedarf. Das Spendenziel 2008 liegt bei
35000 Euro, bisher wurden 23 ooo Euro
erreicht. Menschen, denen diese fuir eine
Grof3stadt unverzichtbare Einrichtung
wichtig ist, die aber selbst nicht ehren-

amtlich tatig sein konnen, haben hier die
Moglichkeit, einen bedeutenden Beitrag
fur diese besondere Aufgabe zu leisten.

Die Jury des 1. Fundraising-Preises be-
dachte ,Zeit schenken 24" mit dem ersten
Preis und wurdigte besonders die iiber
den innerkirchlichen Bereich hinausge-
hende, hohe gesellschaftliche Bedeutung,
das grole ehrenamtliche Engagement,
den nachweislich grofien Erfolg der Ar-
beit, die hervorragende Offentlichkeits-
arbeit, eine ausdifferenzierte Zielgrup-
penarbeit, die Einbindung von Multi-
plikatoren und Prominenten sowie die
Funktion der evangelischen TelefonSeel-
sorge als wichtige Schnittstelle zwischen
Kirche und Diakonie.

» www.zeit-schenken-24.de

» www.fundraisingpreis.org

tenzzentrum hat die .ﬂh
Aufgabe, die fldchen-

deckende Implementierung von Fundraising in
der Evang.-Luth. Kirche in Bayern zu planen, zu
koordinieren und den Arbeitsbereich weiterzu-
entwickeln. Wolfgang Leiser ist gelernter Indus-
triefkaufmann und studierte Soziales Manage-
ment, wo er seine Diplomarbeit Uiber Fundraising
schrieb. Operativ arbeitete er in der Jugendarbeit,
bei der Diakonie und seit 2004 flir die Evang.-

Luth. Kirche in Bayern.
» www.bayern-evangelisch.de

Wolfgang Leiser ist
Leiter des Kompetenz-
zentrums Fundraising
der Evangelisch-Lu-
therischen Kirche in
Bayern. Das Kompe-
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Allianz fur die Zukunft: Eine Kirchen-
gemeinde mit Unternehmen als Partner

Es ist kein Geheimnis: Viel zu oft bremsen
Finanzlocher und Finanzierungsliicken die
Entfaltung einer Gemeinde. Wenn dann
private Spender gerade Mangelware sind
oder schon zu oft angefragt wurden, rich-
tet sich der Blick auf die Firmen und Ge-
schifte vor Ort: ,,Die konnten doch auch
mal was geben bei dem Umsatz!“ Doch
meist verhindern Bedenken, Unwissen
und mangelnde Ideen, kontinuierlich Ge-
werbetreibende zur Unterstiitzung einer
Kirchengemeinde zu bewegen.

Unsere evangelische Kirchengemeinde
in Herbolzheim im Breisgau, eine Diaspo-
ragemeinde mit 2100 Gemeindegliedern,
hat sich auf den Weg gemacht. Ein Weg,
der schlie8lich zur Grindung des Forder-
kreises ,Allianz fur die Zukunft — Kirche,
Wirtschaft und Gewerbe” fiihrte und der
seit nun mehr drei Jahren zwischen 70
und 100 Gewerbetreibende als Mitglieder
zahlt. Wie kam es dazu?

»VON NICHTS KOMMT NICHTS!“
BEDEUTSAME VORAUSSETZUNGEN:

Herbolzheim ist zwar eine Kleinstadt,
beherbergt aber aufgrund ihrer Lage im
Einzugsgebiet Freiburg viele Einzelhand-
ler und mittelstdndische Unternehmen.
Der Bezug der Firmen zum Ortsgeschehen
ist meist noch gegeben. Darum kommt es
entscheidend darauf an, moglichst Mitar-
beitende in der Gemeinde zu finden, die
bereits einige Geschaftsfihrer kennen
oder bereit und befdhigt sind, einen sol-
chen Kontakt aufzunehmen.

Gleichwohl, wer zu den Firmen mit
leeren Handen kommt, wird aufder ein
paar Almosen nicht viel ernten. Fundrai-
sing mit Firmen ist ein Tauschgeschaft.
Der zum Teil hart verdiente Euro wird
fir eine weiche Emotion, fiir Werte und

Sinn, eingetauscht. Wer zu Firmen geht,
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muss den potentiellen Unterstitzenden
das Gefiihl geben, dass sie Forderer eines
Konzeptes sind, das den Menschen dient.
Sie werden selbst als Mensch gesehen
und entsprechend (wert-)geschatzt. Nur
mit einem geistlichen Blick auf das Ge-
genuber sowie einem klaren Konzept mit
nachvollziehbaren Projekten gibt es auch
eine addquate Unterstutzung.

DARUM SIND WIR
FOLGENDE SCHRITTE GEGANGEN:

Im Sommer 2003 machte die Kirchen-
gemeinde einen Prozess zur Perspektiv-
entwicklung. Sie erarbeitete sich Visi-
onen, Projekte und den Leitsatz ,Unsere
Kirchengemeinde ist ein offenes Zuhau-
se. Aus Gottes Licht schafft unser Geben
und Nehmen Verbindungen und Freude.”
Kurz darauf wurde ein Gemeindefest
unter dem Motto ,Startschuss in die Zu-
kunft - bewegende Gemeinde“ gefeiert.
Im Vorfeld besuchten drei Mitarbeitende
und ich als Pfarrer etwa 100 der rund 250
Gewerbetreibende im Ort. Wir stellten
ihnen unser Konzept wie auch die ak-
tuellen Projekte vor und baten anschlie-
end um die finanzielle Unterstiitzung
beim Sponsorenlauf. Dieser fand mit 5o
werbungstragenden Leichtathleten statt,
zudem gab es Aushdange von uns unter-
stutzenden Geschaften und Firmen. Da-
mit konnten Einnahmen von etwa 5000
Euro gewonnen werden. All diese Gelder
flossen in Projekte unserer Gemeinde. Die
Firmen informieren wir dariiber schrift-
lich sowie beim jahrlichen, exklusiven
Sponsorenempfang, der mit einem Kon-
zert unserer kirchengemeindlichen Mu-
sikgruppen endet. Die Idee, zum Gemein-
defest hin die Firmen zu besuchen und
Fortschritte wie Vorhaben zu schildern,
um dann zur Spende oder zum Sponso-
ring zu bitten, haben wir auch in den Jah-

ren 2004 und 2005 in die Tat umgesetzt.
So gewannen wir weitere 20 Firmen
hinzu -und insgesamt 13 0coo Euro Spon-
sorengelder.

Aufgrund der Kontaktbesuche bei den
Firmen und Geschéaften und dem auf-
blihenden Gemeindeleben wurde es im
Jahr 2006 moglich, einen Forderkreis fir
Firmen zu griunden: die ,Allianz fur die
Zukunft —Kirche, Wirtschaft und Gewer-
be“ In einem Sponsorenvertrag versichert
jedes Mitglied eine finanzielle Unterstiit-
zung von 150 Euro im Jahr. Als Gegenlei-
stung verpflichtet sich die Kirchenge-
meinde dazu, die Firma namentlich auf
Aushangen im Kindergarten und Gemein-
dehaus sowie auf unserer Internetseite
(www.ekihe.de) zu erwéahnen. Zusatzlich
liegt ein professioneller Flyer (Auflage
2000 Stiick) mit Grufiwort des Landesbi-
schofs in den teilnehmenden Geschéften
aus, einige hangen sogar unsere Urkunde
auf. Mittlerweile unterstiitzen fast 100
Gewerbetreibende unsere Gemeinde und
mit ersten potentiellen Grofisponsoren
gibt es zudem gute Kontakte.

WAS ,,BLEIBT?

Der Weg ist sicherlich noch nicht zu
Ende gegangen. Die Suche nach kom-
petenten Mitarbeitenden ist weiterhin
notwendig, um allen Firmen gerecht zu
werden und den Kontakt zu intensivieren.
Aber fiir uns als Gemeinde wurde so eine
Basis kontinuierlicher finanzieller Unter-
stutzung erreicht, Sympathisanten ge-
wonnen und Gemeindearbeit geférdert.

Fur die Unterstiitzer bleibt das Gefiihl,
einen guten ,Tausch“ gemacht zu haben
und hoffentlich der Kirche und dem Glau-
ben an Gott ein Stiick ndher gekommen

zu sein.

Pfarrer Oliver Wehrstein
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Im Dreiklang zu Millionen fur Kirchenbauten

»Lass doch die Kirche im Dorf“, sagt man,
wenn man deutlich machen méchte:
»Bleib im verniinftigen Rahmen, iiber-
treibe nicht“. Rund 24 000 evangelische
Kirchengebaude gibt es in Deutschland
und fast alle sind im Besitz ihrer jeweiligen
Kirchengemeinde. Die Stiftung zur Bewah-
rung kirchlicher Baudenkmiler in Deutsch-
land (Stiftung KiBa) hat in den letzten
Jahren ein griffiges Fundraising aufgebaut,
das auf Neuspenderansprache, Spender-

gewinnung und Spenderbindung setzt.

Von UWE KOSS

Infolge der Wiedervereinigung hatte ei-
ne Gruppe von Menschen die Vision, dass
Kirchengebdude als kultureller Schatz
nicht mehr nur durch die Kirche, sondern
auch durch buirgerschaftliches Engage-
ment getragen werden sollten. Vor gut
zehn Jahren grundeten die Evangelische
Kirche in Deutschland (EKD) und die
evangelischen Landeskirchen die Stif-
tung KiBa und statteten diese mit einem
Grundkapital von rund funf Millionen
Euro aus. Eine eigenstandige Stiftung,
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finanziell und strukturell relativ unab-
hangig, sollte Spendengelder einwerben
— damals kritisch bedugt und viel hin-
terfragt. Das Ziel, bereits nach zwei bis
dreiJahren in den Millionenbereich an
Spenden vorzustofen, sollte nicht vom
Potenzial der Spender ausgehen, sondern
lag den veranschlagten Bediirfnissen sei-
tens der Spendenempfanger zugrunde.
Spenden im sechsstelligen Bereich wirk-
ten fur manchen Kritiker eher wie die be-
kannten ,Peanuts” und nicht als ernst zu
nehmende Konstante fir die Erhaltung
der Kirchen, deren Finanzbedarf in die
Milliardenhohe geschatzt wurde. Dass
Spenden mit Aufbau von Beziehungen,
mit Offentlichkeitsarbeit und Bewusst-
seinswandel zu tun haben und daftir Zeit
und personelle beziehungsweise finanzi-
elle Ressourcen notig sind, konnte kaum
vermittelt werden.

Nach zehn Jahren Aufbauarbeit ist das
Stiftungskapital von fiunf Millionen auf
uber 24 Millionen Euro angewachsen und
der Forderverein der Stiftung, im Sep-
tember als organisatorische Struktur fur
Dauerspender gegrundet, hat tiber 2000

Mitglieder. Seit Beginn der Férderung
1999 konnten 591 Projekte mit tiber 17,25
Millionen Euro unterstiitzt werden.

Nach der Griindungsphase, in der das
Fundraising und die Verwaltung einer
externen Agentur verantwortet wurden,
konnte seit 2001 die Struktur verandert
und ein eigenstandiges Stiftungsbiiro im
Kirchenamt der EKD aufgebaut werden.
Seit fiinf Jahren gehort ein Fundraiser
zum Team.

RHYTHMISCHE
SPENDERANSPRACHE

Die Spenderansprache geschieht als so-
lide Grundlage vier Mal im Jahr tiber den
Stiftungsrundbrief ,Stiftung KiBa Aktu-
ell“. Dieser wird thematisch im Stiftungs-
btiro vorbereitet, der Feinschliff der Texte
und ein professionelles Layout werden
schliefflich beim Hansischen Druck und
Verlagshaus mit Sitz in Frankfurt, dem
Herausgeber von Chrismon, durchgefiihrt.
In dem achtseitigen Heft befinden sich
neben Reportagen und Berichten uber
den Gegenstand ein ganzseitiges Portrat
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sowie eine Gastkolumne, mit deren Hil-
fe der Stiftungsgedanke den Lesern und
Spendern vermittelt wird. Trotzdem soll
anhand des Heftes eher der Infocharakter
als der Spendenaufforderungscharakter
im Vordergrund stehen.

So viel Arbeit und Kosten auch fur
dieses Heft aufgewendet werden miuissen:
Jede Neuspendergewinnungskampagne
wird ad absurdum gefiihrt, wenn man
die Frage nach der darauffolgenden regel-
maéafiigen Spenderansprache nicht schon
vor der Kampagne beantworten kann. Mit
vier Heften liegt man da eher an der un-
teren Grenze. Aus diesem Grund werden
Zwischenmailings zielgruppengerecht
- nach Einzelspender, Mehrfachspender
oder Vereinsmitglied (Dauerspender) —
eingeschoben. Relevant ist auch ein soge-
nanntes ,Reaktivierungsmailing”. Denn
wer uber einen Zeitraum von drei Jahren
zwar viermal im Jahr kontaktiert wurde,
sich aber weder durch Brief noch durch
Spende zuriick gemeldet hat, der wird
auf diese Weise noch einmal angespro-
chen: ,Wir vermissen Sie.“ An dieser Stel-
le ein feines, aber zu handhabendes und
finanzierbares Raster zu entwickeln und
moglichst individuelle Spendergruppen
anzusprechen, bleibt weiterhin eine He-
rausforderung — konzeptionell, aber auch
fur die Fundraisingsoftware, die solche
Faktoren uiber bestimmte Merkmale ab-
bilden sollte.

Der Jahresbericht, in dem alle gefor-
derten Projekte des Vorjahres mit Bild und
Kurzbeschreibung vorgestellt werden,
wird an alle Dauerspender, an Spender ab
einer gewissen Hohe und an Interessierte
sowie die Presse versandt. Ebenfalls ent-
halten: Eine Bilanz mit allen aufgeschliis-
selten Kosten und allen Einnahmen. In
den fiinf Jahren, in denen diese Art von
Jahresbericht verschickt wird - so zeigte
bereits die Erfahrung — wird diese Trans-
parenz und die Botschaft: ,Wir als Treu-
héander Threr Spende legen Thnen vor, was
mit Threm Geld passiert ist“ ankommen.
Die Spenden, die in Folge des Jahresbe-
richts eingehen, sind nennenswert.

Die Neuspendergewinnung fur die Stif-
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tung gestaltete sich sehr viel schwerer
als im Grundkonzept angedacht. Jeder
Pfarrer in Deutschland wird fiir diese
Stiftung bei sich vor Ort werben, so die
Analyse der Agentur, die das Grundkon-
zept erstellt hatte. Dass Pfarrer vor Ort
oft nur ihre eigene Kirche vor Augen
haben und die Solidaritat mit anderen
Gemeinden nicht tiber Sichtweite der
eigenen Kirchenturmspitze hinausgeht,
ist leider Realitat. Fiir Spenderinnen und
Spender ist auch eine hohe gedankliche
Transferleistung zu vollziehen: Ich muss
wissen, was mir mein eigenes Kirchen-
gebaude vor Ort bedeutet und diese Ver-
antwortung sollte umgesetzt werden in
eine Form von Solidaritat, dass auch an-
derswo in Deutschland Menschen ,ihre”
Kirche brauchen und daftr finanzielle
Unterstiitzung benétigen. Und ich muss
mir bewusst machen, dass damit Kirchen
unterstitzt werden, die ich wahrschein-
lich nie sehen werde, die keinerlei tiber-
regionale Bedeutung besitzen und deren
kunsthistorischer Wert oft eine unterge-
ordnete Rolle spielt. Es zeigt sich, dass die
Neuspendergewinnung aufwendig und
kostenintensiv ist, da Haushaltsdaten-
banken mit ,normalen” Kriterien diese
Art von Verbundenheit mit ,Kirche“ nicht
ausreichend abbilden.

NEUSPENDER SETZTEN
AUF VEREINSEINTRITT

Die andere Seite der Medaille ist den-
noch glanzend: Das Spendenverhalten der
Spenderinnen und Spender ist dafiir in-
tensiv und von langer Dauer. Wer diesen
Schritt, fur Kirchengebaude iberhaupt zu
spenden, vollzogen hat, ist auch durch die
geistige Transferleistung, warum dieser
Spendenzweck Sinn ergibt, gleichzeitig
zu einem langeren Engagement bereit.
Im Fall der Neuspendergewinnung wird
deutlich, dass das Angebot, sofort Dau-
erspender durch einen Vereinseintritt
zu werden, 6fter genutzt wird als nur die
einmalige Spende.

Neben der Ansprache iber Mailings
werden seit vier Jahren jahrliche Studi-

enfahrten zu Projekten angeboten und or-
ganisatorisch tiber ein Reisebuiro betreut.
Hier wird zwar nur ein kleiner Kreis an-
gesprochen, aber die intensive Spender-
begleitung hat bereits zu zwei Unterstif-
tungen gefiihrt.

Grofder sind inzwischen die Mitglie-
derversammlungen — am Anfang wa-
ren diese mehr im Stil , echter” Vereins-
versammlungen mit Abstimmung des
Haushalts und Wahlen. Inzwischen liegt
der Schwerpunkt mehr auf einem Event-
charakter des Beiprogramms — Besuche
bei geforderten Kirchen, einen Gottes-
dienst mit dem Bischof der gastgebenden
Landeskirche. Uber 180 Teilnehmer wa-
ren dieses Jahr in Wittenberg dabei und
die Zahl steigt jahrlich an. Diese Treffen
haben inzwischen den Charakter von Fa-
milientreffen — man kennt sich und freut
sich aufs nachste Jahr.

Den Dreiklang aus Spendergewinnung,
Spenderansprache und Spenderbindung
weiterhin in seiner ganzen Vielfalt in
Moll- und Durtonarten zum Klingen zu
bringen, bleibt spannend. Es ist Hand-
werk und trotzdem kreativ und fordernd,
hat seine betriebswirtschaftlichen Ko-
stenseiten, aber auch ganz viel mit Per-
sonlichkeit zu tun, ,meine“ Spenderinnen
und Spender immer besser kennen zu ler-
nen. a

Pfarrer Uwe Kof8 ist
seit 2003 Fundraiser
bei der Stiftung zur
Bewahrung kirch-
licher Baudenkmdiler
in Hannover. Nach
seinem Studium der
Ev. Theologie, Philoso-
phie und Judaistik in Bethel, Prag und Miinchen
war er Geschdftsfiihrer der Stadtbdckerei Schaller
in Weiden. Sein Vikariat machte er in der bayeri-
schen Landeskirche und war ab 2000 drei Jahre
Spiritual beim Windsbacher Knabenchor. Aufer-
dem schloss er an der Fundraising Akademie in
Frankfurt/Main ein Aufbaustudium zum Fund-
raising Manager (FA) ab. Er veréffentlicht zum
Thema Stiftung und Fundraising und ist Referent
und Berater bei verschiedenen Organisationen
und der Fundraising Akademie.
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THEMA

Stark durch Ehrenamt — eine Landeskirche
investiert in ihre Ressourcen

Kirchliche Arbeit wére ohne ehrenamt-
liches Engagement nicht denkbar. Mehr
als eine Million Freiwilliger sind in der
evangelischen Kirche in Deutschland aktiv
und die Zahl steigt weiter. Nicht nur der
Staat bemiiht sich daher um die Starkung
biirgerschaftlichen Engagements, sondern
auch die Kirchen haben eigene Programme
zur Férderung des Ehrenamtes entwickelt.

Von INGRID ALKEN

Nach der Ausbildung von 8o professio-
nellen Fundraisern in der Evangelisch-
lutherischen Landeskirche in Hannover
wurde bald klar, dass auch kirchliches
Fundraising nicht ohne ehrenamtliche
Unterstiitzung auskommt. Die Kirchen-
kreis-Fundraiser verfigen nur zum Teil
uber Stellen beziehungsweise Stellenan-
teile fr diesen Arbeitsbereich. So oder so:
Das operative Geschaft fur alle Kirchen-
gemeinden kénnen sie nicht bewaltigen.
Andererseits sind wir auf Fundraising
angewiesen.

Deutlich wird aber auch, dass wir tiber
einen grofien Schatz verfiigen: Menschen,
die sich freiwillig fiir unsere Kirche ein-
setzen. Erfreulicherweise zeigte sich zu
diesem Zeitpunkt in vielen Kirchenge-
meinden ein zunehmendes Interesse am
Thema Fundraising. Was lag also naher
als Ehrenamtliche starker ins Fundraising
einzubinden und ihnen entsprechende
Fachkenntnisse zu vermitteln?

Die Diagnose war klar, unsere Thera-
pie: Fundraising-Kurse fiir Ehrenamt-
liche. Dazu entwickelten wir verschie-
dene Konzepte, um in der flichenmafiig
grofien und an Mitgliedern starken Lan-
deskirche moglichst allen Interessierten
ein akzeptables Angebot zu machen. Im
Vordergrund stand, das ehrenamtliche
Engagement zu férdern und nicht zusatz-
lich durch hohe Kosten zu belasten. Die
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Finanzierung der Kurse wurde darum in
das landeskirchliche Konzept zur Star-
kung des ehrenamtlichen Engagements
eingebunden. Lediglich die in der Lan-
deskirche tibliche Eigenbeteiligung von
15 Euro pro Tag blieb bestehen. Zielgruppe
waren in erster Linie Ehrenamtliche, die
auf die Fachkompetenz der Kirchenkreis-
beauftragten zurtickgreifen konnen. Folg-
lich wurde ein stark praxisorientiertes
Konzept angestrebt, das Hauptamtliche
nicht ausschlief3t.

BILDUNGSURLAUB FUR FUNDRAISING

In Kooperation mit der Fundraising
Akademie finden jahrlich im Stephans-
stift in Hannover zwei Blockkurse fiir
zwei Mal drei Tage statt: der erste Kurs-
teil im Februar, der zweite Teil im Herbst.
Die beiden Kursteile bauen aufeinander
auf und kénnen nur gemeinsam gebucht
werden. Der lange Abstand ist bewusst
gewdahlt, damit in der Zwischenzeit er-
worbene Kenntnisse umgesetzt, Erfah-
rungen gesammelt und in der Gruppe
diskutiert werden kénnen. Die Kurse sind
als Bildungsurlaub anerkannt. Entgegen
anfanglicher Skepsis nutzen das etwa 50
Prozent der Teilnehmer. Mit Lothar Schulz
konnten wir einen erfahrenen Kursleiter
gewinnen, dem es immer wieder gelingt,
Menschen fiirs Fundraising zu begei-
stern.

»AUFSUCHENDES FUNDRAISING*

Ein zweites Angebot sind Basiskurse
,vor Ort“. Diese Kurse werden fir ei-
ne Mindestzahl von 16 Teilnehmern in
einem Kirchenkreis oder einer Region
angeboten. Voraussetzung ist, dass ein
Tagungshaus zur Verfugung gestellt und
die Teilnehmer angeworben werden. Auf
Wunsch finden sie an fiinf Wochenenden

oder auch als Blockkurs von zwei Mal
drei Tagen statt. Beide Modelle sind mitt-
lerweile erfolgreich erprobt. Sie werden
nach einem eigens daftir erstellten Kon-
zept von sechs erfahrenen Fundraisern
aus der Landeskirche durchgefiihrt. Viele
Ubungen und eine kleine Agenturarbeit
sorgen fur Praxisbezug. Die anfangs eher
zufallige Konstellation: ein Fundraiser
- eine Fundraiserin ist inzwischen zur
guten Gewohnheit geworden. Auch hier
zahlen die Ehrenamtlichen nur einen ge-
ringen Eigenbeitrag.

Seit Beginn der Kurse im Frithjahr 2007
wurden bereits 120 Personen ausgebildet.
Die Nachfrage ist nach wie vor grof3.

DIE GEISTER, DIE ICH RIEF ...

Wer in einem Basiskurs Feuer gefangen
hat, mochte weiteren ,Brennstoff“. Es be-
steht das Interesse an vertiefenden The-
mentagen, an neuer Literatur, an Infor-
mationen und einem Netzwerk. Wie un-
sere ,Profi-Fundraiser” werden auch alle
Absolventen der Basiskurse auf Wunsch
in das landeskirchliche Netzwerk einge-
bunden. Uber die Website www.fund-
raising-kirche.de konnen Kontakte auf-
genommen und Informationen eingeholt
werden. Alle im Netzwerk Notierten be-
kommen Einladungen zu unserer Jahres-
tagung in Loccum, zur Kollekta und Infor-
mationen zu weiteren Veranstaltungen.
Sie erhalten auflerdem kostenlos unseren
Newsletter ,fundsache” per E-Mail.

NEUE KOOPERATION

Katholische und evangelische Kirchen-
gemeinden haben das gleiche Problem:
Es fehlt an Geld und Ressourcen! Das
Fundraising-Team des Landeskirchen-
amtes und das Fundraising-Buiro Hildes-
heim suchten gemeinsam nach Losungs-
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moglichkeiten und veranstalteten am
31. Mai 2008 den ersten Okumenischen
Fundraisingtag mit 180 Interessierten
aus evangelischen und katholischen
Kirchengemeinden in der Neustadter
Kirche in Hannover. Der Frage, was se-
liger ist, Geben oder Nehmen, gingen an
diesem Tag Generalvikar Schreer und
der Geistliche Vizeprasident des Landes-
kirchenamtes Arend de Vries nach. Acht
parallel laufende Workshops zeigten die
Breite des Themas: Vom Mailing tiber
Stiftungen und Offentlichkeitsarbeit bis
hin zum Erbschaftsfundraising und Spe-
zialthemen wie Friedhofsfundraising
wurden von Experten verschiedene Ar-
beitsfelder vorgestellt. Wer griindlicher
ins Fundraising einsteigen wollte, hatte
in einem Tageseminar Gelegenheit zu
umfassender Information. Ausdriicklich
begrufiten die Teilnehmer den gemein-

samen Austausch mit Kollegen der and-
eren Konfession.

EHRENAMT MACHT GLUCKLICH

Aber wen? Wilhelm Busch sagte: ,Willst
du froh und gliicklich leben, lass kein Eh-
renamt dir geben.” Er irrt, denn inzwi-
schen gibt es wissenschaftliche Untersu-
chungen, die nachweisen, dass Menschen,
die sich engagieren, gliicklicher sind und
langer leben. Erklart wird das durch die
vielen sozialen Kontakte, die ein Engage-
ment mit sich bringt. Menschen erleben,
dass sie gebraucht werden und wie durch
gemeinsamen Einsatz etwas gelingt.

Wir brauchen Freiwillige — als Partner.
Thre Kompetenzen, ihr Ideenreichtum
und ihre Lebenserfahrung sind eine wert-
volle Bereicherung. Dass sie gebraucht

werden, mussen wir ihnen deutlich durch

Anerkennung und Wertschatzung zeigen.
Fortbildungsangebote und Netzwerke
sind eine gute Moglichkeit dazu. Enga-
gement macht stark — den Einzelnen und
die Gemeinschaft! a

Ingrid Alken ist Be-
triebswirtin und Fund-
raising-Managerin (FA)
im Landeskirchenamt
Hannover. Neben der
Projektleitung fiir Da-
tabase-Fundraising ist
die Aus-, Fort- und Wei-
terbildung im Fundraising ein Schwerpunkt ihrer
Arbeit. Sie ist Initiatorin der Fundraising-Basiskurse
fiir Ehrenamtliche in der Evangelisch-lutherischen
Landeskirche Hannovers, an deren Konzeption und
Durchfiihrung sie majSgeblich beteiligt ist. Seit 2006
ist sie Vorstandsmitglied im Deutschen Fundraising
Verband. Sie hat den neuen Ausschuss , Standards
fiir eine gute, ethische Fundraising-Praxis“ sowie
den IT- und Rechtsausschuss gegriindet. Ferner ist
Ingrid Alken zustdndig fiir die Regional- und Fach-
gruppen und das Fundraiser-Netzwerk.

» www.fundraising-kirche.de

Al

Sie suchen neue Wege, um im hart um-
kampften Spendenmarkt erfolgreich zu
bleiben? Mochten aktuelle Methoden FUNDRAISING
testen, ohne die bewéhrten aufzuge-
ben? Und brauchen eine Agentur, der
Sie voll vertrauen konnen?
TRUST FUNDRAISING arbeitet nach
dem Prinzip der Transparenz: transparente Arbeitsweise,

transparente Netzwerkpartner und — nicht zuletzt — ein

transparentes Honorarsystem. Was das fiir Sie bedeutet?

Das erldutert Ihnen Jiirgen Grosse gern im personlichen

Gesprach.
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Neue und jungere Spender gewinnen

Die Stiftung Gemeindespendenwerk un-
terstiitzt seit Herbst 2007 verschiedene
Gemeinden beim professionellen Fund-
raising. Ziel ist es die Gemeinden von Auf-
gaben zu entlasten, die notwendig sind,
aber nicht zu ihren Kernkompetenzen
zdhlen. Dafiir wurde auch das Projekt
KirchenCard entwickelt.

Von MARK CULLINGFORD

Unstrittig ist wohl, dass Gemeinden mehr
eigenes Fundraising betreiben miissen,
wollen sie Angebot und Strukturen dau-
erhaft erhalten: Die Kirchensteuern der
evangelischen Landeskirchen gingen
bundesweit von 4,25 Milliarden Euro im
Jahr 2000 um 14 Prozent auf 3,65 Milliar-
den Euro im Jahr 2005 zurlick. Gemeinden
mussten zusammengelegt, Prozesse opti-
miert und Angebote auf ihren Nutzen hin
uberpruft werden. Der erneute Anstieg
der Einnahmen aus Kirchensteuern seit
2006 ist zwar erfreulich, wird aber durch
die gestiegenen Lebenshaltungskosten
fast wieder aufgezehrt.

Die Stiftung Gemeindespendenwerk
hilft den Gemeinden mit wenig Aufwand
aber hoher Effizienz, Spenden fiir ihre kon-
kreten Projekte zu sammeln. Sie setzt auf
die Erkenntnis, dass Menschen sich dort
finanziell engagieren, wo sie Ergebnisse
ihres Engagements direkt erfahren und
erleben konnen: zum Beispiel in der Fi-
nanzierung eines Bauprojekts, in der Un-
terstutzung eines Chors oder der Bezah-

lung eines Mitarbeiters fuir Jugendarbeit.

30

Der Spender verpflichtet sich schrift-
lich, der Stiftung Gemeindespendenwerk
monatlich eine Spende zukommen zu las-
sen. Die Spendenhohe variiert zwischen
5,50 Euro und 5o Euro. Aufierdem ver-
pflichtete sich der Spender zur Zahlung
einer monatlichen KirchenCard-Gebiithr
in Hohe von zurzeit 2 Euro und kann
somit in 27000 Geschéften, die an das
BSW-Bonussystems angeschlossen sind,
gunstiger einkaufen. Mit der Spende un-
terstiitzt der Spender ein von ihm ausge-
wahltes Kirchenprojekt.

Die Stiftung stellt mit Unterstiitzung
einer zentralen Softwareldosung den
Gemeinden verschiedene Fundraising-
Werkzeuge zur Verfugung: regelmafiige
Lastschrifteinziige werden automatisiert
durchgefihrt, aussagekraftige Projekt-
und Spenderiibersichten elektronisch er-
stellt, Spendenbestatigungen ausgestellt
oder Flyer und Mailings fir die Gemeinde
vorbereitet. So konnen sich die ehrenamt-
lichen Mitarbeiter der Gemeinde auf die
konkreten Projekte konzentrieren. Eben-
so wichtig ist nach Darstellung von Maik
Siebert, Fundraising Manager der Stif-
tung, die Beratung der Gemeinden. Denn
zunidchst muss sie grundlegend entschei-
den, fiir welche Projekte mit der Kirchen-
Card gesammelt werden soll. Nur dann
funktioniert professionelles und gezieltes
Fundraising. Hier stof3en einige schon an
ihre Grenzen, weil sie keine Einigung er-
zielen konnen. Die meisten der teilneh-
menden Gemeinden jedoch kommen

zu einem sehr ermutigenden Aufbruch

und stellen viele neue Kontakte her: So
verjungt sich der Kreis der regelmafligen
Spender deutlich von normalerweise tiber
65 Jahren auf 5o und alter. Und es tauchen
plotzlich Menschen in der Gemeinde auf,
die bis dahin nicht in Erscheinung traten,
sich nun aber gern fiir ein konkretes Ziel
einsetzen.

Nach Abschluss der Pilotphase und
Uberarbeitung des Konzepts zeigte sich
Erstaunliches: Die urspringlich mit dem
Spendenaufruf angebotene KirchenCard
wird oft nicht genutzt oder gewollt. Es
wird gern gespendet, weil das hinter dem
Spendenaufruf stehende Konzept uiber-
zeugt. Die KirchenCard wird daher bei
neuen Projekten nur noch optional ange-
boten. Das Fazit von Stiftungsvorstand
Martin Bartelworth nach neun Monaten
Stiftung Gemeindespendenwerk: ,Die
Pilotphase war ein hoffnungsvoller Start,
der nun mit einer angepassten Version
weiter voran gebracht wird.” a

Mark Cullingford

leitet seit 1999 ge-

meinsam mit Mathias

Krallmann als Ge-

schdftsfiihrer die Op-

tigem GmbH in Dort-

mund. Das Gemeinde-

spendenwerk setzt die

von Optigem entwickelte Fundraisingsoftware
Optigem Win-Finanz erfolgreich ein. Cullingford
ist urspriinglich gelernter Sparkassenbetriebs-
wirt. Die Firma arbeitet traditionell besonders
eng mit Gemeinden sowie christlichen und ge-
meinntitzigen Werken zusammen und legt ihre
christliche Orientierung allen Geschdftsentschei-
dungen zugrunde.

» www.optigem.com

HERBST 2008 | www.fundraiser-magazin.de



Menschenfischerei oder Schnappchenjagd?

von WALTER JUNGBAUER

Eine der ersten Fragen, die mir meist be-
gegnen, wenn ich Kirchengemeinden
ins Fundraising einfiihre, lautet: ,Gibt
es denn dafiir kein deutsches Wort?“
Wenn ich dann erwidere, dass das ein-
zige deutsche Wort, das meines Erach-
tens anndhernd das Tatigkeitsfeld eines
Fundraisers umfasst, der Begriff , Men-
schenfischer” sei (vergleiche Mt 4,19 par),
ernte ich im Regelfall Erstaunen. Zu sehr
ist der Blick auf den fiir ein Projekt benc-
tigten Spenden-Euro fixiert, zu wenig das
Kniipfen eines Freundschaftsnetzwerkes,
dessen engagierte und begeisterte Mit-
glieder sich mit dem Projekt identifizieren
und dadurch ein langfristig tragfahiges
Geflecht bilden, das weit tiber einen au-
genblicklichen Finanzbedarf hinausrei-
chende Stabilitat bietet. Im Endeffekt
genau so, wie die von Jesus selbst als
,Menschenfischer” apostrophierten Jun-
ger beauftragt wurden, die Menschen fiir
das langfristig angelegte ,Projekt: Reich
Gottes“ zu gewinnen.

Seit dem Evangelischen Kirchentag
2007 wird von der Stiftung Gemeinde-
spendenwerk eine sogenannte Kirchen-
Card beworben. Dabei handelt es sich um
eine Service-Karte, die Interessierte fur
eine ,Spende” in Hohe von mindestens
5,50 Euro im Monat zuziglich einer Ver-
waltungsgebtiihr von 2,00 Euro im Monat
beim Gemeindespendenwerk erhalten
kénnen — auch hohere Spendenbeitrage
sind moglich. Mit der KirchenCard kon-
nen die ,Spender” am Bonussystem des
Beamtenselbsthilfewerkes (BSW) teilneh-
men und Preisnachlésse in tiber 27 000
Geschaften in Deutschland erhalten.

Die eingeworbenen Spenden kommen
als ,Freiwilliges Kirchgeld“ den von teil-
nehmenden Gemeinden benannten Spen-
denprojekten zugute. Dabei bestimmt
der KirchenCard-Nutzer, welche teilneh-

mende Kirchengemeinde oder kirchliche
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Organisation und fur welches Projekt die
Spende verwendet werden soll. Die Ver-
waltungsgebiihr verbleibt bei Gemeinde-
spendenwerk und BSW.

Die durch die KirchenCard erreich-
baren Rabatte kann der Nutzer entweder
selbst in Anspruch nehmen oder dem
Projekt stiften, fiir welches auch sein
Monatsbeitrag eingezogen wird. Die
Spendenquittungen fiir die monatlichen
Spendenbeitrage werden vom Gemeinde-
spendenwerk ausgestellt und an die teil-
nehmenden Gemeinden versandt.

Das klingt zundchst einmal ganz gut.
Aber mit Fundraising hat es meines Er-
achtens nicht mehr allzu viel zu tun.
Denn das System der KirchenCard birgt
die Gefahr in sich, nicht Unterstitzer
fir ein bestimmtes Projekt zu gewinnen,
sondern Schnappchenjager anzuziehen,
da die mit der KirchenCard zu erzielenden
Rabatte die monatlichen Kosten bei wei-
tem aufwiegen konnen. Beim Autokauf
sind beispielsweise zum Teil tiber 30 Pro-
zent Rabatt moglich.

Wenn dieses Projekt Schule macht, be-
furchte ich eine dhnlich ungute Verande-
rung der Spendenkultur, wie sie in Ame-
rika zu beobachten ist. Dort ist es iblich
geworden, Spendenwerbebriefen relativ
hochwertige (und entsprechend kostspie-
lige) ,Geschenke” beizufiigen. Dadurch
wurde zwar eine Steigerung der Anzahl
der Neuspender erreicht, gleichzeitig sank
aber die Verweildauer der Spender bei der
jeweiligen Organisation sowie die Durch-
schnittsspende, wahrend die Kosten fur
die Spendenbriefe stiegen. Als eine der
gemeinnitzigen Organisationen auf-
grund dieser Entwicklung die kostspie-
ligen Geschenke wieder absetzte, musste
sie einen solchen dramatischen Einbruch
bei den Spenden feststellen, dass sie die
hochwertigen Geschenke sofort wieder
in die Mailings aufnahm. - Die Spender
hatten mittlerweile eine entsprechende
Anspruchshaltung entwickelt und straf-

ten das Fehlen des erwarteten hochwer-
tigen Geschenkes mit dem Ausbleiben der
Spende ab.

Auch die Selbstlosigkeit der Gabe, die
mit einer Spendenunterstiutzung ver-
bunden sein sollte, kann ich bei der Kir-
chenCard nur noch schwer erkennen.
Denn wenn der KirchenCard-Besitzer die
erzielbaren Rabatte fiir sich in Anspruch
nimmt, erreicht er durch die Nutzung
der KirchenCard einen doppelten Vorteil:
Zum einen profitiert er von den Rabatten,
die durch die KirchenCard moglich sind,
zum anderen kann er allerdings auch den
monatlichen Spendenanteil fiir die Kir-
chenCard steuerlich geltend machen.

Die UNICEF-Affare, die die Fundraising-
Szene ein paar Monate in Atem gehalten
hat, machte deutlich, wie leicht gemein-
nitzige Organisationen ihren guten Ruf
aufs Spiel setzen kénnen, wenn sie auch
nur in den Geruch kommen, dass nicht
alles mit rechten Dingen zugeht. Und es
wurde erkennbar, was flr verheerende
Auswirkungen der Verlust des guten Ru-
fes auf das Vertrauen der Spender in die
Organisation, aber auch in das gesamte
Fundraising hat.

Gerade im kirchlichen Fundraising ist
daher eine besondere Glaubwiirdigkeit
gefragt, um nicht posthum dem Satiriker
Kurt Tucholsky recht zu geben, der ein-
mal gesagt hat: ,,Und das Ding mochte ich
einmal sehen, das die Kirche nicht segnet,
wenn sich das fiir sie lohnt.” a

Walter Jungbauer ist
Fundraising-Beauf-
tragter der Féderation
Evangelischer Kirchen
in Mitteldeutschland
(EKM) sowie Mitbe-
grunder und Mitar-
beiter der Fundraising-
Agentur Proviant in Jena. Daneben betreibt er
den Fundraising-Weblog www.menschenfischer.
net. Seine Fundraising-Qualifikation erwarb sich
der Diplom-Theologe an der Fundraising Akade-
mie. Ehrenamtlich engagiert er sich als Diakon
fiir die Alt-Katholische Kirche.
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Die Bitte um Opfer und Kollekten
lasst sich verbessern

Das Opfer beziehungsweise die Kollekte im Gottesdienst

ermoglicht Menschen, sich regelmaBig an der finanziellen Ge-

staltung des Gemeindelebens wie auch der Kirche insgesamt

zu beteiligen. Dies ist eine spezifische Form des personlichen

nGottes-Dienstes, die jede und jeder frei ist, individuell zu

gestalten. Und doch: Nicht immer entsprechen die Gaben den

Erwartungen. Insbesondere, wenn die Kollekte - so schlicht

wie wirkungsschwach - , fiir die eigene Gemeinde* erbeten

wird, lasst der Ertrag zu wiinschen iibrig. Doch daran kann

man arbeiten.

Von PFARRER HELMUT LIEBS

Gottesdienstbesucher und somit auch
Opfergeber sind mehrheitlich alter als 60
Jahre, weiblich, kennen Gemeinde und
Gottesdienste seit Jahrzehnten, geben
ihr Opfer durchaus gerne, tendenziell in
mafivoller Hohe, weil haufig, geben nur
selten nichts — namlich dann, wenn ih-
nen der Opferzweck total missfallt. Und:
Sie horen den Opferzweck im Regelfall
erstmals.

NEUE WORTER BRAUCHT DIE BITTE

Fur die Opferbitte im ,normalen“ Got-
tesdienst heifdt das folgendes: Sie geben
sich richtig Miuhe mit den Formulie-
rungen. Sie verwenden keine Fremdwor-
ter. Sie sagen kurze Satze, die mit einem
Mal Horen erfassbar sind. Verben (nicht
Substantive) machen das Gesagte an-
schaulich und lebendig. Die Logik der
Satze ist Folgende: Dank fiir das Opfer
vom Vorsonntag, Nennung des heutigen
Zwecks, Notwendigkeit und Nutzen des
Zwecks, Kosten, vorhandene Mittel, somit
fehlende Mittel, Zeitziel fur die Realisie-
rung, Einladung zur Besichtigung (wenn
moglich), Ort weiterer Information und

32

schlie8lich: Bitte um das Opfer und herz-
licher Dank im Voraus. Sie konnen zum
Beispiel formulieren: ,Herzlich danke ich
Thnen fir das Opfer vom vergangenen
Sonntag. Fur neue Gesangbiicher wur-
den 174 Euro gespendet. Heute erbitte
ich Ihr Opfer fiir einen neuen Schauka-
sten. Weil der seitherige Schaukasten er-
stens ziemlich heruntergekommen und
zweitens schlicht zu klein ist, brauchen
wir einen neuen. Der neue Schaukasten
kostet 750 Euro. soo Euro haben wir im
Haushalt dafur vorgesehen. Wenn Sie
heute grof3zligig opfern, konnen wir den
Schaukasten bereits in zwei Wochen auf-
stellen — andernfalls erst ndchstes Jahr,
doch das ware schade. Denn wir haben
viele Veranstaltungen im Advent, fir die
wir im Schaukasten werben kénnten. Ich
bitte Sie also um Ihr Opfer fiir den neuen
Schaukasten und danke Ihnen schon im
Voraus sehr herzlich.”

Trotzdem sind Opferbitten nicht im-
mer erfolgreich. Die Griinde, warum die
Gemeinde dennoch nicht mehr gibt als
ublich, sind:

Die Gottesdienstbesucher haben ein
fixes Opfer-Budget, das sie von zuhau-
se mitnehmen — mehr gibt es nicht.

Sie horen gar nicht genau zu, schlief3-

lich besuchen sie seit Jahrzehnten den
Gottesdienst — die Opferbitte rauscht
vorbei, weil selten etwas Neues zu
horen ist.

Sie haben zwar zugehort, fiihlen sich
aber von dem neuen Schaukasten
emotional nicht besonders ergriffen;
sehen auch nicht, was sie personlich
davon haben, denn sie lesen den Ge-
meindebrief und sind somit gut infor-
miert — da kann man nichts machen.
Es sei denn, wir weisen darauf hin,
dass fir Menschen, die keinen Ge-
meindebrief erhalten, der Schauka-
sten wichtig ist.

+ Siefinden, dass es viel wichtiger wére,
bedrohten Christen in Beirut Bibeln
zu schicken — aber das ist eben heute
nicht der Opferzweck.

KREATIV SEIN MIT AIDA

Das AIDA-Prinzip (AIDA = Attention,
Interest, Desire, Action) kann auch die
Kollekte verbessern helfen. Erhohte Auf-
merksamkeit (Attention) erzielen durch
uberraschende Formulierungen in der
Opferbitte. Zum Beispiel: ,Einen Spezial-
auftrag hatten unsere Konfirmanden ver-

gangene Woche. Jeder musste eine Stun-
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de unseren Schaukasten beobachten. Dabei haben sie notiert,
wie viele Menschen davor stehen blieben, um zu lesen und sie
haben gefragt, wie wichtig ihnen der Schaukasten ist. Das Er-
gebnis war erstaunlich: Durchschnittlich acht Menschen pro
Stunde sind stehen geblieben und sieben von acht haben ge-
sagt, sie fanden den Schaukasten sehr wichtig. Das hatte ich
kaum erwartet; Sie vermutlich auch nicht.“ Es folgt die eigent-
liche Opferbitte.

Die erzielte Aufmerksamkeit dazu nutzen, dass die Gottes-
dienstbesucher sich noch weiter fiir das Thema interessieren
(Interest). Zum Beispiel: , Die Ergebnisse der Schaukastenbefra-
gung konnen Sie nach dem Gottesdienst im Kirchenvorraum
auf Plakaten lesen.”

Den Wunsch erzeugen (Desire), etwas dndern zu wollen: ,,Si-
cher finden auch Sie es gut und wollen helfen, dass wir kiinftig
noch mehr aus unserer Gemeinde im Schaukasten veroffent-
lichen.”

Das Handlungsangebot (Action) machen, durch die Méglich-
keit sogleich im Gottesdienst zu opfern. Alternative: Spende per
Uberweisungstrager, der bei den Konfirmanden-Plakaten liegt.
Zusatznutzen: Die Spende ist steuerlich absetzbar.

Es gibt Menschen, die opfern nur, wenn ihnen das Projekt
nahe ist. Von daher ergibt es Sinn, die Opferzwecke den jewei-
ligen Gottesdienstarten entsprechen zu lassen. Denn je nach
Gottesdienst sind es andere Besucher. Zum Beispiel sammeln
wir fir die Energiekosten am Umweltsonntag, fiir den Kinder-
garten an Erntedank, fir die Jungschar am Taufsonntag, fur
Konfirmandenbibeln nahe am 23. April (Buchwelttag), fiir die
Gemeindegruppen an Pfingsten (,Geburtstag” der Kirche). Wer
im Zusammenhang mit der Opferbitte etwas tut, das niemand
erwartet, verstarkt die Aufmerksamkeit fiir die Opferbitte
nochmals:

Nicht Sie, sondern die Konfirmanden erzahlen von der Be-
fragung.

Der Schaukasten —in Hoffnung auf die opferfreudige
Gemeinde - ist bereits gekauft und wird im Gottesdienst
enthillt.

Die Gottesdienstbesucher erhalten ausgangs eine farbige
Glasperle als Zeichen des Dankes.

Zeichen des Dankes gibt es nicht nur einmal, sondern
immer wieder; aber nicht jedes Mal. Es soll stets uner-
wartet sein, aber doch so haufig, dass man jeden Sonntag
gespannt ist, was dieses Mal ausgedacht wurde. Also:

von der Jugend bemalte, alte Glihbirnen, wenn fir neue
Strahler gesammelt wird; eine Postkarte der Partnerkirche
in Thiiringen, wenn fur die dortige Gemeinde gesammelt
wird; ein leerer Ordner, in dem Fortbildungsmaterial fiir
die Jugendmitarbeiter aufgehoben wére; eine Feder fiir ein
Projekt, bei dem man sich ausnahmsweise mit ,fremden
Federn schmiicken” darf (Weltmission machen andere
stellvertretend); ein Tatchen Blumensamen, wenn die Saat
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der Erzieherinnen aufgehen soll; ein Notenschlissel aus

Lebkuchen, wenn fiir den Kirchenchor gesammelt wird.
Gewiss: So etwas ist jedes Mal eine finanzielle oder zeitliche
Investition. Aber nur wer diese wagt, der weif3, ob sie sich lohnt.
Was den Kommunikationswert im Sinne einer Charme-Offen-

sive anbelangt, der in solchen Uberraschungen steckt, lohnt es
auf jeden Fall. Allerdings: Wenn man so etwas beginnt, muss
man es auch ,treiben®, also tibers Jahr verteilt mehrere Male.
Und: Wenn Menschen dennoch lieber fiir Bibeln nach Beirut
opfern, statt fiir den Schaukasten, sind wir so frei und freuen
uns auch daruber. a

Pfarrer Helmut Liebs ist seit 2006 Fundraiser
der Evangelischen Landeskirche in Wiirttem-
berg. Vorher war er von 1996 bis 2006 Medien-
pfarrer der Evangelischen Kirche in Stuttgart
und machte eine Ausbildung an der Fundrai-
sing Akademie zum Fundraising-Manager (FA). y

Sein Buch ,Damit die Kirche im Dorf bleibt: ‘i
Fundraising.” versammelt 30 beste Beispiele er-

folgreichen Fundraisings in Kirchengemeinden der Evangelischen Landes-
kirche in Wiirttemberg.

» www.spenden-macht-sinn.de
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,Von der Lust auf der
gemeinsamen Welle zu surfen”

Ein Kommentar zum Kirchenfundraising
von RAINER CHINNOW

Haben Sie Lust? Lust ist hilft enorm gegen
Resignation, Depression oder Alltagstrott.
Lust ist fiir mich eine bedeutende Grundlage
fiir ein erfolgreiches Fundraising — gerade in
der Kirche. Eine Begierde, ein unbestimmtes
L, Wir wollen das!“. Ein , dieses Ziel ist es wert*
oder gerade heraus gesagt: ,Das ist eine
wirklich geile Sache!“Ja ein unbedingtes Ver-
langen, es zu schaffen, das ist nach meiner
Erfahrung eine gute Voraussetzung fiir gutes
Fundraising.

Der ,Bauch” spielt beim Fundraising eine
mindestens so grofSe Rolle wie der Kopf — und
damit ist auch schon ein Problem benannt:
Die beste Methode niitzt nichts, wenn nicht
der feste Wille besteht, ausgetretene Pfade zu
verlassen, etwas Unbekanntes zu wagen, das
mit Verdnderung verbunden ist. Die Lust ver-
wirrt und das ist gut. Wir spiiren eine fremde
Seite in uns und entdecken neue Ufer.

Und damit verbunden ist: SpafS. Es muss kein
,Guidomobil“ sein, nicht Westerwellscher
Hedonismus, aber schon ,Fun“im Sinne von
,Freude am Spiel“, fast kindlicher Freude da-
ran, mit Menschen gleicher Wellenldnge zu
spinnen, zu denken, zu planen und dann ein-
fach zu handeln — ohne Schranken im Kopf
zu haben. ,Spafs“ ist eine treibende Kraft ftir
meine Arbeit. Humor, Lachen, sich selbst und
auch mal andere auf den Arm zu nehmen,
Verriicktes tun, das sich auf den zweiten Blick
als erfolgversprechende Idee entpuppt. Denn
das bedeutet ,Fundraising” ftir mich auch:
ein Verrticken der hergebrachten Strukturen.
Das ldsst mich morgens gern aufstehen, im
Team zusammensitzen, wegfahren, essen,
trinken, feiern — Spafs haben. Es bedeutet,
sich nicht mehr verlassen auf Kirchensteu-
ern, sondern sich aufmachen, nicht mehr auf
die hergebrachten kirchlichen Wege schielen
- als da sind: Antrdge an kirchenleitende Gre-
mien, Abhdngigkeit von kirchenpolitischen
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Entscheidungen, nicht mehr laut oder hinter
vorgehaltener Hand klagen, nicht mehr stin-
dig gute Ideen verwerfen, sich auf Verkiindi-
gung und Dienst am Menschen zu reduzie-
ren — nicht mehr sich fiigen und resignieren
an den bestehenden Gegebenheiten. Kurz
gesagt: sich nicht mehr zufrieden geben mit
dem, was man , eigentlich” wollte, sondern
das ,Eigentliche” tun.

Dieses ,nicht mehr“und ,nicht ldnger” steht
fiir ,Fundraising“. Es ist ein Gegenentwurf:
Es ist die Entscheidung fiir Spafs, Freude,
frohe Botschaft und Befreiung aus dem
Gefdngnis der Gegebenheiten. Es steht fiir

Wer satt ist, dem wird es

schwerlich gelingen,

Menschen zu begeistern.

eine Gemeinschaft, ein Beziehungsgeflecht,
das gemeinsam unterwegs ist und trdgt. Es
ist, Surfen auf der Welle.“ Wer den Eindruck
hat, das wdre jetzt irgendwie missionarisch
oder erwecklich, der hat nicht ganz Unrecht:
,Fundraising“ ist ein Anliegen, aber selbst-
verstdndlich keine Ersatzreligion, sondern
ein Weg, , Evangelium®in diesen Zeiten und
in dieser Gesellschaft zu realisieren. Ein guter
Weg.

Vor einiger Zeit kamen drei Kirchenvorsteher
zu mir. Sie hatten seit Jahren flir eine neue
Orgel fast eine Million Euro gesammelt. Das
Projekt stand vor dem Abschluss — und nun
die Frage: ,Wie kénnen wir die Spender bin-
den?“ Auf meine Frage, was sie denn brduch-
ten, lautete die Antwort zusammengefasst:
,Nichts!" Die Gemeinde hat alles, war zufrie-
den und wollte nichts Neues. Aber sie besafs
ein echtes Problem: Sie hat motivierte Spen-
der, die Geld geben wollen, nur kein , Woftir".
Wer satt ist und keinen Bedarf hat, dem wird
es schwerlich gelingen, Menschen zu begei-

stern. Am Anfang sollte ein tiberzeugendes

Projekt stehen. Es sollte ein Projekt sein, bei
dem jeder im ,Kreis der Willigen“ nach sei-
nen Moglichkeiten erst einmal mit 500 bis
1000 Euro einsteigen méchte, weil ihn das
Anliegen so begeistert., Das richtige Projekt”
bedeutet ftir mich: Ein Projekt das stimmig
ist, das mit Lust und Spafs vorangetrieben
wird von denen, die sich der Sache verschrie-
ben haben, das authentisch ist, fuir das sich
also niemand verbiegen muss. Ein Projekt,
das in die Situation der Gemeinde und in
das Umfeld der Kirche passt. Ein Projekt, das
mobilisiert, weil es zur Identifikation einlddt.
Die Projekte konnen vom Erhalt der Gemein-
de bis zum Bau der Kirchentoi-
lette reichen. Wichtig ist, dass
man ,hungrig”ist und andere
wirklich tiberzeugen will.
Am Anfang steht nicht das
Wort, nicht die Tat und schon
gar nicht das Geld. Am Anfang
steht die Beziehung und daraus wird, wie
Lothar Schulz es ausdriuickt, ,Freundschaft”.
Der Erfolg aller Bemiihungen hdingt ent-
scheidend davon ab, wie es gelingt, tragbare
Bindungen zu den Menschen aufzubauen,
von denen wir Unterstiitzung erwarten.
Und eben damit diese Bindungen nicht
krampfhaft und zu einer stdandigen Bela-
stung werden, ist es wichtig, dass man unge-
fédhr auf der gleichen Wellenldnge liegt, sich
fiir die gleichen Visionen begeistert, dhn-
liche Werte teilt — und eben auch: Spaf§ an
den gleichen ,Verrticktheiten“ hat. Nattirlich
ist eine solche , Freundschaft"in aller Regel
nicht vergleichbar mit Freundschaften, die
sich im Leben auf privater, persénlicher Ebe-
ne ergeben. Aber es entsteht eine Bindung
— nach meiner Erfahrung auch ein Stiick
weit Vertrautheit, gerade in der Institution
Kirche, die tiber einen normalen Kontakt
hinausgeht. Und dieser Kontakt hdngt an
Personen und bedeutet: die Bereitschaft da
zu sein, Zeit in die Menschen zu investieren,

die man als Unterstiitzer gewinnen will. Er-
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wartet wird, dass Beziehungen gepflegt werden — persénlich, schrift-
lich, telefonisch, per E-Mail oder SMS — auf jedem denkbaren Weg
der Kommunikation. Auch dies gilt es vorher zu bedenken: Will man
das? Ist man das?

Nach meiner Erfahrung ist es sehr hilfreich, dass die Kirchengemein-
de ,erkennbar” ist. Das gilt mindestens in zweierlei Hinsicht. Zum
einen: Die Arbeit der Kirchengemeinde sollte bekannt sein und ge-
schdtzt werden. Zum anderen: die Kirchengemeinde sollte ein , Profil
haben®, also in ihrem Umfeld ,unverwechselbar“ sein.

Meine Gemeinde auf Sylt verfligte zu Beginn der Fundraisingaktivi-
titen vor vier Jahren tiber eine halbe Kiisterstelle, zwdlf Stunden Bu-
ro und zwei Zivis. Heute sind es doppelt so viele Mitarbeiter. Die Ko-
sten werden zu mehr als zwei Dritteln aus Spendenmitteln gedeckt.
Unsere drei Sdulen sind: Spenden — Forderverein — Stiftung. Die jahr-
lichen Spenden fiir die Kirchengemeinde belaufen sich auf rund
25000 Euro und der Férderverein stellt jdahrlich 20 0oo bis 25000 Eu-
ro zur Verfiligung. Die Stiftung hat in den vergangenen drei Jahren
mehr als 8oo ooo Euro gesammelt. Das Ziel sind eine Millionen Euro:
Diese Grenze soll spdtestens im ndchsten Jahr erreicht werden.
Zusdtzlich zu den genannten Eigenschaften von Fundraising sind
nach meiner Erfahrung drei Faktoren wichtig: Erstens Loyalitdt. Es
ist wichtig, dass die Entscheidungstrdger hinter dem Projekt und
dem zu beschreitenden Weg stehen — zu 100 Prozent. Nichts ist tod-
licher fiir einen Beziehungsaufbau und ftir Fundraising als offent-
lich gedufserte Bedenken aus den eigenen Reihen. Kritik ist unbe-
dingt und immer notwendig, gehdrt aber in den geschtitzten Raum
der dafiir zustdndigen Gremien.

Zweitens: Es geht nicht ohne Beschrdnkung. Eine Nachbarkirchen-
gemeinde entwarf nach einem Fundraisingworkshop vier Spenden-
briefe fiir vier verschiedenen Zwecke und verschickte sie alle inner-
halb weniger Tage mit dem Briefkopf der Kirchengemeinde. Das
Ergebnis: Unmut, Arger und Erfolglosigkeit, weil sie sich nicht auf
ein erfolgversprechendes Projekt beschrdnken konnten.

Drittens: Ein langer Atem und Durchhaltevermégen. Es wird Riick-
schldge geben. Es wird Kritik geben. Und es werden immer wieder
Fehler gemacht. Deshalb ist es wichtig, dass nicht nur der Kopf, nicht
nur die Technik stimmt, sondern auch der Bauch mit dabei ist. Ohne
Emotion, ohne Intuition, ohne das Gefiihl ,wir sind auf dem rich-
tigen Weg“ wird es schwer, dabei zu bleiben. a

Rainer Chinnow ist seit 1999 Pastor der Nord-
dorfer Kirchengemeinde auf Sylt. Nach sei-
nem Theologiestudium in Kiel, Tiibingen und
Hamburg war er Mitarbeiter der Sozialstati-
on Eimsbiittel-Nord, freier Mitarbeiter beim
Evangelischen Rundfunkdienst und machte
sein Vikariat an der Paul-Gerhardt-Kirche zu
Hamburg-Altona. Danach war er Pastor in der
Johannes-Kirchengemeinde Eidelstedt/ Hamburg. Im Jahr 2005 griinde-
te er die unabhdngige Stiftung ,UUS SERK — Unsere Kirche". Seine Kirche
bekam 2006 den Sonderpreis fiir das , Schonste geistliche Wort“ in Nor-
delbien verliehen. In seiner Freizeit spielt er Fuf$ball und ist seit 1991 Mit-
glied der ,Himmlischen Kicker, die mit Benefiz-Spielen die Aktion ,Brot
fiir die Welt“ unterstiitzen.
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Hahen Sie
hisher

im Truben
gefscht?

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

Jede Organisation hat andere Vorstellungen
und Ziele. Gern erfahren wir in einem
unverhindlichen kostenlosen Gesprach, wo Ihre
exakten Bediirfnisse liegen und unterbreiten
Ihnen dann ein detailliertes Angebot.

Lassen Sie uns dariiber sprechen.

€ SPENDENAGENTUR
Lockwitztalstrape 20
01259 Dresden

Telefon: 0351/80233 51

Telefax: 0351/802335¢
kontakt@spendenagentur.de

www.spendenagentur.de
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Orange Race fur den
guten Zweck

,Dragons go!“ —so lautete das Startkommando zum 2. ]init[ Orange
Race am 27.Juni in Berlin. Fur einen guten Zweck paddelten 720 Teil-
nehmer aus Politik, Verwaltung und Sport in Drachenbooten auf der
Spree um die Wette. Rund 600 Zuschauer sorgten entlang des Ufers
vor dem Bundeskanzleramt fiir ausgelassene Stimmung.

Mit einem gehdrigen Maf3 an Selbstironie ging die SPD-Fraktion

mit ihrem Boot ,Titanic” an den Start. Auch der Chef des Bundes-
kanzleramtes, Bundesminister Dr. Thomas de Maiziere, war gekom-
men, um sein Team ,The Red Tape Dragon” anzufeuern. Sein Fazit:
,Nattirlich bin ich stolz auf mein Team. Sie haben toll gekampft. Und
das fiir einen guten Zweck.” Mit den gespendeten Preisen in Ho-
he von insgesamt 3 0oo Euro unterstiitzen die ]Jinit[ AG, IBM, Hill
& Knowlton Communications und der Landes-Kanu-Verband Ber-
lin eV. die Projekttage ,Paddeln macht Spaf3“ an der Pettenkofer
Grundschule im Friedrichshain, einen Wochenendpaddelausflug
des Berliner Kinder- und Jugendverbundes Sud sowie die diesjah-
rigen Kanu-Schtiler-Spiele.

Fir die Jinit[ AG, zu deren Kunden 6ffentliche Auftraggeber aus
Politik und Verwaltung gehoren, ein erfolgreiches Event. ,Das grofie
Interesse zeigt, dass wir auf dem richtigen Weg sind und sich unser
karitatives Sportevent bereits im zweiten Jahr seines Bestehens zu
einer Plattform fiir Politik und Verwaltung etabliert hat* freut sich
Harald Felling, Vorstandsmitglied der Jinit[ AG auch iiber die Wer-
bewirkung fur sein Unternehmen. Anlasslich des Events im néach-
sten Jahr werden noch Sponsoren gesucht.

» www.orange-race.de
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Profit ist kein Tabu mehr in der Sozialwirtschaft

24 Stunden nonstop berieten 13 Fachleute Anfang Juli beim
Event der Berliner Unternehmensberatung ,stratum® kosten-
los etwa 200 Teilnehmer. Diese nutzten die Moglichkeit, er-
folgreiche ,Soziopreneure” kennen zu lernen. So bezeichnen
sich eine wachsende Zahl junger Unternehmer, welche die
Losung gesellschaftlicher Aufgaben mit wirtschaftlichem
Eigeninteresse verbinden.

In der abschliefenden Diskussionsrunde herrschte die Uber-
einstimmung, dass Gewinnerzielung auch fiir sozial ori-
entierte Unternehmer zuldssig sein musse. Sogar aus dem
Publikum kam dazu kein Widerspruch. ,Die Losung der sozi-
alen und dkologischen Aufgaben unserer Gesellschaft sind
eine unternehmerische Herausforderung®, stellte stratum-
Geschéaftsfiihrerin Claudia Kerns dazu fest. Man konne er-
kennen, dass immer mehr Menschen bereit seien, dies auch
als Chance fiir sich selbst zu begreifen.

» www.stratum-consult.de

missio realisierte mehr als 3 000 Projekte
,41972 neue Spender konnten wir im letzten Jahr fur unsere
Anliegen gewinnen®, freut sich Pater Eric Englert (OSA), Pra-
sident von ,missio” in Miinchen. Insgesamt verzeichnet das
Hilfswerk einen Anstieg der Projektausgaben von knapp drei
Prozent. Die Spendeneinnahmen gingen von 49 Millionen
auf 46 Millionen zurtick. Insgesamt nahm , missio” 79 Milli-
onen Euro ein. ,Damit konnte das Missionswerk bei der Rea-
lisierung von insgesamt 3 081 Projekten in Afrika, Asien und
Ozeanien wichtige Unterstiitzung leisten”, erklart Pater Eng-
lert. Er weist darauf hin, dass , missio keine eigenen Mitar-
beiter in den Projekten finanziere, sondern die Kirche in den
Projektlandern unterstutze: ,missio nutzt die vorhandenen
Strukturen und das Personal der Bistiimer und Gemeinden
sowie der Ordensgemeinschaften.”

» www.missio.de

Deutsche Krebshilfe mit Spendenrekord

Einen Spendenrekord verzeichnet die Deutsche Krebshilfe:
100,4 Millionen Euro wurden 2007 an Spenden eingenom-
men. Davon stammen 39,2 Millionen Euro aus Erbschaften
und Verméchtnissen. 35,5 Millionen Euro erhielt die Deut-
sche Krebshilfe aus Einzelspenden und Mitgliedsbeitragen.
Aus Veranstaltungen, Aktionen, Kondolenzen, Buien und
Jubilden flossen ihr insgesamt 7,2 Millionen Euro zu. Auch
eine Grof$spende von neun Millionen Euro sorgte fiir das
gute Ergebnis, teilte der Vorstandsvorsitzende der Organi-
sation, Friedrich CarlJanssen, auf der Jahrespressekonferenz
mit. Die Organisation verzichtet bei ihrer Mittelakquise kon-
sequent auf Spendenwerbung auf Provisionsbasis. Mit dem
Geld unterstttzte die Deutsche Krebshilfe im vergangenen
Jahr insgesamt 172 Projekte. Schwerpunkte des laut Janssen
grofiten privaten Férderers der Krebsforschung waren die
Grundlagenforschung, klinische Therapiestudien und Kin-
derkrebsprojekte.

» www.krebshilfe.de
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Wenn eine kirchliche Fundraisingaktion
mit dem Geldausgeben beginnt, dann ist
Uberzeugungskraft gefragt. Wenn gar
Geld verschenkt werden soll —und dann
noch vor dem Gottesdienst — braucht es
eine gehorige Portion Mut. So geschehen
in der ostfriesischen Kirchgemeinde Col-
linghorst.

,Wir haben unser Lukas-19-Projekt seit
September mit dem Kirchgemeindevor-
stand diskutiert und Ende Januar dieses
Jahres durchgefiihrt®, beschrieb Pastor
Bernhard Westphal den Weg zu einem
ungewohnlichen Bibel-Projekt in der
Fernsehshow von Johannes B. Kerner. Sol-
che medialen Wellen hatte es mittlerwei-
le geschlagen.

Unter bundesweitem Medienrummel
und mit den biblischen Worten ,Wuchert
mit den guten Gaben, die Gott Euch ge-
geben hat" verteilte Westphal nach dem
Gottesdienst 200 Fliinf-Euro-Scheine im
aufiergewohnlich gut besuchten Gottes-
dienst gemeinsam mit einem Faltblatt,
das dazu aufrief, bis zum 6. April mehr
daraus zu machen und der Kirche ano-
nym wieder zukommen zu lassen. Pastor
Westphal sieht darin ,eine Aktion, die Bi-
bel zu verlebendigen und gleichzeitig et-
was fur den guten Zweck zu tun”. Bereits
durch die erste Aktion konnte die Inve-
stition von 1000 Euro wieder eingespielt
werden. Ein Kommunikationsdesigner
programmierte eine Homepage mit dem
Bild der Kirche und interessierte Firmen
kauften dort pixelweise Werbeflache.

Andere Gemeindemitglieder waren
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noch kreativer. Eine Frau investierte die
funf Euro in eine Flasche Schnaps und Ei-
er und machte daraus Eierlikor. Jugendli-
che kauften Schuhcreme und putzten Su-
permarktkunden die Schuhe gegen eine
Spende. Der Kindergottesdienst verkauf-
te seine Osterbasteleien. Andere strickten
Socken, spielten Lotto hatten Feste vorbe-
reitet oder ein Kunstwerk gemalt. Von der
Vielfalt der Aktionen war Pastor West-
phal begeistert. ,Was wir hier erleben, ist

ein Wunder", sagte er. Jeder habe von Gott

Gaben und Talente bekommen. Und diese

seien in den vergangenen Wochen einge-
bracht worden, betonte er in seiner Pre-
digt. Das Geld sei dabei nur symbolisch
zu sehen. Die Empfanger hatten das Geld
auch einfach einstecken konnen. ,Haben
sie aber nicht. Sie haben die Summe ver-
dreifacht”, freut sich Westphal. Das Geld
fir die Aktion stammte aus einer Bonus-
zuweisung der Landeskirche, welche die
Gemeinde als Riicklage gesichert hatte.
Abschluss der Aktion war ein ,5-Euro-

Biblische
Investition in
Gemeinde-
mitglieder
zahlt sich aus

Dank-Fest”, bei dem die Endsumme von
3298,40 Euro offiziell bekannt gegeben
wurde. Am 22. April entschied die Ge-
meindeversammlung demokratisch, dass
das Geld fur die Rhauderfehner Tafel und
fir die Renovierung der gemeindeeige-
nen Teestube ,Lutje Drippel — niedrige
Schwelle” im alten Gemeindehaus ein-
gesetzt wird. Von September bis Ostern
stehe die Stube sonntags Besuchern fir
einen ,Klonschnack” iiber Gott und die
Welt offen.

,Wir waren ja alle sehr skeptisch und

haben uns gefragt: Was macht der Pfar-
rer jetzt wieder? Jetzt sind wir aber sehr
dankbar, denn mit dem Geld konnen wir
unseren Schulgeldfond betrachtlich auf-
stocken, der bediirftige Eltern unterstiitzt,
den Schulbus zu bezahlen®, berichtet In-
grid Broich, Vorstand des Tafeltragers Ar-
beitskreis Schule Rhauderfehn e. V. glick-
lich. ,Ich bin zufrieden. Lukas-19 ist wahr-
geworden, zieht Westphal Bilanz.
Matthias Daberstiel
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Europameister der Menschlichkeit

Die Aktion des Roten Kreuzes mit der
UEFA tragt Fruchte und Deutschland wohl
doch den kontinentalen Titel ,Europamei-
ster der Menschlichkeit” ein. Auf der Web-
site www.torefuerdasrotekreuz.de hat das
deutsche Team tber 83 600 Tore geschos-
sen. Fulball-Europameister Spanien ist
mit 54 500 Toren zweiter, gefolgt von Hol-
land mit 47100 Toren.

Wahrend der EM spendete die UEFA be-
reits 4 0oo Euro fiir jedes gefallene echte

Tor an das Rote Kreuz. Vor allem die deut-
schen Fans haben ihrer Mannschaft wei-
ter auf die Spriinge geholfen, indem sie je
einen Euro Spendentore auf der Website
kauften. Fans haben noch bis zum Ende
des Sommers Zeit, Tore nachzulegen.

Die Einnahmen der Kampagne kommen
Opfern von Landminen in Afghanistan
zugute. Denn das Fufiballspielen ist fur
Minenopfer, vor allem fiir die Kinder, ein
wichtiger Teil der Rehabilitation. Es trai-

niert die Muskulatur und gibt Selbstver-
trauen, trotz Prothese wieder am Leben
teilhaben zu kénnen. Eine Beinprothese
kostet mit Anpassung und anschliefender
Physiotherapie 180 Euro. 2200 Euro decken
das Jahresgehalt eines Orthopadietech-
nikers. Das Internationale Komitee vom
Roten Kreuz betreibt sechs Rehabilitati-
onszentren in Afghanistan, wo jahrlich
iber 80 0ooo Menschen behandelt werden.

» www.torefuerdasrotekreuz.de
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Hoffung fiir Siidafrika mit Prominenz in Sachsen
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Wenn Viola Klein ruft, kommen die Promis. Die Geschaftsfiihrerin der
Saxonia Systems AG ladt am 31. Oktober zur Hope-Gala 2008. Sicher
mit dabei sind Geraldine Chaplin, Mario Adorf, Udo Lindenberg und
Wolfgang Stumph. Nana Mouskouri wird unter Beweis stellen, dass sie
aufler ,Rosen von Athen” auch eine begnadete Jazz-Interpretin ist und
im Schauspielhaus Dresden ordentlich einheizen. AnschliefSend geht
es zur exklusiven Party in das ,Panometer, das in einem ehemaligen
Gasspeicher ein 360-Grad-Gemalde Dresdens im 18. Jahrhundert zeigt.
Ziel der Veranstaltung sind Spenden fiir das Projekt ,Hope Cape Town"
in Sudafrika, das von dem deutsche Pfarrer Stefan Hippler geleitet
wird. Hope betreut aidskranke Kinder in den Tageskliniken der Town-
ships um Kapstadt. Beispielsweise tiberwachen von Hope ausgebildete
Gesundheitsarbeiter die Einnahme antiretroviraler Medikamente und
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leisten Aufklarungsarbeit zum Thema Aids. 150 Euro missen die 8o0o
Gaste als Eintritt aufbringen. Aufierdem werden noch Lose verkauft.
,Die Kosten der Veranstaltung versuchen wir durch Sponsoren zu de-
cken, sodass 100 Prozent der Spenden beim Hope-Projekt ankommen®,
versichert Klein. Die Sponsoren laden dafiir ihre Kunden zum Event ein.
,Es ist schon, sich fiir ein solches kleines aber effektives Projekt einzu-
setzen, begriindet Geraldine Chaplin ihr Engagement. In den USA
beobachtet sie momentan eher ,Charity Shopping” bei Prominenten,
die sich um grofie Projekte reifien, weil dadurch die Aufmerksamkeit
fur ihre Person steigt. Dies sei hier nicht gegeben. Das Ziel des Abends
werden Uber 120 0oo Euro an Spenden sein, so viel wie bei den ersten
beiden Galas zusammen.

» www.hopegala.de
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Erfahrungen teilen

Die SOFII Foundation und die Resource Al-
liance suchen ehrenamtliche und fundra-
singerfahrene Botschafter, die helfen,
dass die besten Fundraisingprojekte ihres
Landes im Internet im Showcase of Fund-
raising Innovation and Inspiration (SOFII)
frei prasentiert werden konnen.

Die SOFII Foundation wurde vom Fund-
raising-Guru Ken Burnett im vergangenen
Jahr ins Leben gerufen. Ziel ist es, mit
Hilfe der Botschafter gutes Fundraising
auf der ganzen Welt zu reflektieren. ,Ich
mochte, dass Fundraiser SOFII als ihr Pro-
jekt erkennen und helfen, diese Plattform
durch das Teilen von Fundraisingerfolgen,
Beispielen und Stories erfolgreich und
grof3 zu machen”, erklart Carolina Herrera,
Projektverantwortliche bei der Resource

Alliance. ,Bis zum Ende des Jahres wollen

—— Wir sprechen mit Menschen

—— www. TeleDialog.com

TeleDialog GmbH  Ludwigsplatz 17

wir 200 Beispiele online gestellt und 3000
Teilnehmer registriert haben®, verkiindet
sie ehrgeizig.

Jan Uekermann von ,Unsere kleinen
Briider und Schwestern eV." ist der erste
deutsche Landervertreter. ,In Deutsch-
land sind wir Fundraising-Mailing-Mei-
ster! Von dem internationalen Austausch
uber www.sofii.org kénnen wir alle nur
profitieren. Diesen sollten wir nutzen und
pflegen. Das Registrieren ist ganz einfach
und sehr schnell hat jeder Zugriff auf be-
ste internationale Fundraising-Ideen und
-Konzepte. Es lohnt sich, beschreibt er die
Vorteile. Wer sich ehrenamtlich als Lan-
dervertreter einbringen moéchte, kann
sich direkt bei Carolina Herrera unter
carolina@resource-alliance.org melden.

» WWW.sofii.org

CBM mit Spenden-Plus X
. Die Christoffel-Blindenmission (CBM) -
bilanziert fiir das Jahr 2007 ein Spenden-
. plus. Entgegen dem allgemeinen Trend
erreichte die Entwicklungsorganisation
. bei den wichtigsten Einnahmequellen, :
den Spenden und Verméachtnissen, eine
. Steigerung von 45,3 auf 47 Millionen Euro.
Erfreulich ist der Trend, dass unsere treu-
. enund langjéhrigen Spender grofiziigiger .
geben. Auch gibt es immer mehr Men-
. schen, die die CBM-Arbeit in ihrem Testa-
ment bertcksichtigen. Damit haben wir
. uns trotz schwieriger Marktbedingungen
in Deutschland gut behauptet”, zeigt sich
. CBM-Direktor Reinhold Behr zufrieden.
Uber 21 Millionen Menschen wurden in
. den CBM-geforderten Projekten unter- ;
sucht, behandelt, betreut oder operiert. 3
. Das entspricht einer Steigerung von fast
14 Prozent im Vergleich zum Vorjahr. Mit «
. 1021 Projekten in 110 Ladndern ist die CBM
die weltweit grofite Organisation, die sich «
. um die Belange von Menschen mit Behin-
. derungen kiimmert. 3

Wir sammeln gerne!

TelefonFundraising bedeutet:

e motivierte Neuspender

e reaktivierte Forderer

aktuelle Datenséﬂ'.I ﬂ

langfristige Spenden

hochste Rentabilitat

Lassen Sie uns gemeinsam fur

eine bessere Zukunft sammeln!
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Tel. +49 (8031) 8066-0
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Kopfe & Karrieren

Stiftung Schweizer Sporthilfe mit neuer Geschiftsfiihrung
Catrin Wetzel (36) fiihrt seit dem 1. Juli die Geschafte
der Stiftung Schweizer Sporthilfe in Zirich. Damit
tritt sie die Nachfolge von Bruno Barth an. Wetzel ist
Wirtschaftswissenschaftlerin und verfugt tber
mehrjahrige Erfahrung bei der Rivella AG, wo sie zu-
letzt als Group Product Manager tatig war und den
Bereich Softdrinks Schweiz verantwortete.

Historiker leitet Stiftung fiir NS-Gedenkstatten

Dr. Habbo Knoch (39) ibernahm am 1. Januar die Ge-
schaftsfuhrung der Stiftung Niedersdchsische Ge-
denkstatten mit Sitz in Celle. ,Ich mochte mit allen
Beteiligten an den Zukunftsformen der Erinnerung
arbeiten®, so Knoch. Der in Ostfriesland aufgewach-
sene Historiker war zuletzt wissenschaftlicher Assi-
stent an der Universitat Gottingen mit Forschungsaufenthalten in
London und New York. Daneben ist er seit tiber 20 Jahren in der Ge-
denkstattenarbeit tatig und aufierdem seit dem Jahr 2000 Vorsitzen-
der des Tragervereins des Dokumentations- und Informationszen-
trums (DIZ) Emslandlager.
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Personalsuche
leichtgemacht
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Mit einer Personal-Anzeige im Fundraiser-Magazin finden
Sie garantiert engagierte Menschen, die optimal auf lhre
zu besetzende Stelle passen. Probieren Sie es aus!

Personalanzeigen haben im Fundraiser-Magazin

ermiBigte Preise: Diese Anzeige (1/4 Seite,

88 mm breit x 125 mm hoch) kostet nur v
196,- €

Zu weiteren Formaten und Preisen sprechen Sie bitte mit

Matthias Daberstiel, Telefon: 0351/8 023350,
E-Mail: daberstiel@fundraiser-magazin.de

* zuziiglich Mehrwertsteuer, gilt ausschlielich fiir Personalanzeigen!
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Von Kirche und Bildungswerk zu Brot fiir die Welt

Meike Sahling (42) wechselt vom Fundraising fiir
die Evangelisch-methodistische Kirche und das
Bildungswerk-Std zu ,Brot fur die Welt” in die Ab-
teilung Offentlichkeitsarbeit und Werbung. Sie
wird dort als Referentin fiir Fundraising im Bereich

L9

Public-Fundraising und Online arbeiten. ,Ich er-
hoffe mir von der neuen Aufgabe, vertiefte Einblicke in das Feld des
Direktmarketings zu bekommen. Denn nach meiner Wahrnehmung
wird hier eine gute Mischung zwischen den Klassikern und innova-
tiven Ansatzen in anderen Bereich des Public-Fundraising prakti-
ziert”, so Sahling. Daruiber hinaus freue sie sich auf den fachlichen
Austausch in dem Fundraisingteam und die Arbeit in einem interes-
santen internationalen Kontext.

Fiihrungsverstarkung bei wegewerk.credibility

Thomas Marschall wird als Mitinhaber und Geschéaftsfithrer der
neuen Beratung wegewerk.credibility ab November Unterneh-
men und NGOs zu den Themen Nachhaltigkeit, unternehmerische
Verantwortung, CSR und Partnerschaften unterstiitzen. Seit 2000
arbeitete Marschall fiir die SOS-Kinderdorfer. Als Geschaftsfithrer
der Herman-Gmeiner-Marketing GmbH baute er seit 2004 dort das
Thema Partnerschaften mit Unternehmen neu auf und entwickelte
es weiter. wegewerk.credibility grundete er zusammen mit der Ber-
liner Agentur wegewerk.

Komponist im Stiftungsvorsitz
Wilfried Hiller (69) lenkt seit dem 1. Januar die
Carl-Orff-Stiftung und ibernimmt somit die Auf-
gaben von Liselotte Orff, die gleichzeitig deren
Ehrenvorsitzende wird. Der deutsche Komponist
Hiller war einst selbst Schiiler Carl Orffs und ar-
beitete bis zu dessen Tod eng mit Orff zusammen.

1968 griindete er die Konzertreihe ,Musik unserer Zeit" und ent-

wickelte daraus die Miinchener Musiknéchte.

Langjahrige Erfahrung im Priifungsausschuss

Dr. Volker Then (47) der geschéftsfiihrende Direk-
tor des Centrums fir Soziale Investitionen und
Innovationen (CSI) ist seit dem 1. Mai der neue
Vorsitzende im Prufungsausschuss der Fundrai-
sing Akademie in Frankfurt am Main. Then ist

bereits seit der Er6ffnung der Akademie im Jahr
2000 dabei, wurde spater Vorsitzender des Stiftungsrats und
sorgte fur eine enge Verbindung zwischen CSI und Akademie.

Verstarkung im Deutschen Fundraising Verband

Katja Bahadori (42) unterstitzt seit dem 1. Juni die Pressearbeit
des Deutschen Fundraising Verbands in Berlin und kiimmert sich
hauptsachlich um die externe Pressearbeit. Die Kommunikationsde-
signerin hat ihre ersten Presseerfahrungen im Haus der Kulturen
der Welt gesammelt und war zuletzt Pressereferentin im Admirals-
palast in Berlin.

HERBST 2008 | www.fundraiser-magazin.de



Von der Museums- zur Stiftungsarbeit

Dagmar Priepke (52) fihrt seit dem 1. April die
Heussenstamm-Stiftung in Frankfurt am Main.
,Der Wirkungsbereich der Heussenstamm-Stiftung
mit der Kombination aus kulturellem und sozi-
alem Engagement ist fir mich nicht nur interes-

sant, sondern erfullt heute, genau wie fast vor
hundert Jahren, einen bedeutenden Zweck", so Priepke. Sie verfiigt
uber langjahrige Erfahrung im Kulturamt der Stadt, wo sie tber
zwolf Jahre die Informationstechnik der Museen am Frankfurter
Museumsufer leitete.

Doppelter Wechsel im Deutsch-Polnischen Jugendwerk

Stephan Erb (42) ist seit dem 1. April der neue Ge-
schaftsfithrer des Deutsch-Polnischen Jugend-
werks (DPJW) in Potsdam und 16ste damit die bis-
herige deutsche Geschéftsfiithrerin Dr. Doris Lem-
mermeier ab. Erb studierte Geschichte, Slawistik

und Philosophie. In den neunziger Jahren arbeite-
te er unter anderem als Referent fiir Jugend- und Erwachsenenbil-
dung in Polen. Danach war er in der Projektleitung der Robert
Bosch Stiftung in Stuttgart sowie im Forderverein fiir Jugend und
Sozialarbeit e. V. in Berlin tatig.

Pawel Moras (33) ibernimmt zeitgleich die Ge-
schaftsfihrung des Deutsch-Polnischen Jugend-
werks in Warschau. Der aus Breslau stammende
Germanist studierte im Rahmen eines DAAD-Sti-
pendiums an der Universitat Dortmund und en-

gagiert sich seit seiner Jugend in der internationa-
len Zusammenarbeit. Fiir acht Jahre arbeitete er in der Stadtver-
waltung Breslau als Direktor des Biiros fur die Expo 2010 sowie im
Marschallamt der Woiwodschaft Niederschlesien als Direktor des
Departments fir gesellschaftliche Angelegenheiten.

FRC mit neuer Spitze

Dr. Thomas Réhr (42) bekleidet seit dem 1. August das Amt des neu-
en Geschéftsfiuhrers der FRC Fundraising Company GmbH in Berlin.
Er ist seit zehn Jahren im Fundraising verschiedener Organisationen
tatig, zuletzt als Leiter des Bereiches Fundraising bei der Stiftung
Deutsche Schlaganfall-Hilfe. Im Rahmen seiner Arbeit fiir die Johan-
niter-Unfall-Hilfe und die Stiftung Deutsche Schlaganfall-Hilfe hat
es bereits immer wieder eine Zusammenarbeit mit der Fundraising
Company gegeben. Rohr war zudem Beisitzer im Vorstand des Deut-
schen Fundraising Verbands.

Medienfrau unterstiitzt Deutsche Wildtier Stiftung

Eva Goris (52) verantwortet seit dem 1. Juli die Pres-
sestelle der Deutschen Wildtier Stiftung in Ham-
burg. Die studierte Biologin hat tiber 20 Jahre als
Ressortleiterin flir Umwelt bei Bild am Sonntag ge-
arbeitet und wurde bereits fiir ihre Arbeiten mit

mehreren Journalisten- und Medienpreisen ausge-
zeichnet. Goris ist Mitglied im deutschen Nationalkomitee der UN-
ESCO und hat sich auch als Autorin zahlreicher Sachbticher einen
Namen gemacht.
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Veranderung bei der Stiftung Weltbevolkerung
Renate Béahr (51) ist die neue Geschaftsfithrerin bei
der Deutschen Stiftung Weltbevolkerung (DSW) in
Hannover und tritt damit die Nachfolge von Dr. Jorg
F. Maas an. Das hat der Vorstand am 3. Juni einstim-
] mig beschlossen. Als studierte Mathematik- und Po-
‘ : litikwissenschaftlerin ist Bahr bereits seit 13 Jahren
in der Stiftung tétig. Sie begann 1995 als erste Pressereferentin der
DSW und war seit 1998 stellvertretende DSW-Geschaftsfiihrerin.

Neue Fundraising-Agentur bietet Unterstiitzung

Doris Voll (46), Dipl.-Sozialarbeiterin und Organisationsberaterin,
und Walter Jungbauer (43), Dipl.-Theologe und Fundraising-Manager
(FH), haben im Juni ,Proviant — Die Agentur fiir Fundraising und
Kommunikation” in Jena gegrindet, bieten Fortbildungen an und
stellen ihre Beratung und Unterstiitzung im Fundraising zur Verfi-
gung. ,Die Agentur versteht sich als Verbund von Kompetenzen, mit
denen Paketlosungen im Fundraising entwickelt und angeboten wer-
den kénnen®, so die Grinder.

Ihre ,Personalie” fehlt hier? Einfach E-Mail an:

redaktion@fundraiser-magazin.de

&

IFAW Deutschland sucht:
Head of Major and Legacy Giving, Deutschland (w/m)
Major Gifts and Legacy Officer, Deutschland (w/m)

Der International Fund for Animal Welfare (IFAW) verfolgt das Ziel,
weltweit das Wohlergehen von Wild- und Haustieren sicherzustellen.
Mit Biiros in 16 Lindern und Projekte in iiber 60 Lindern und den
Ozeanen der Welt zihlt IFAW zu den fithrenden Tierschutzorganisa-

tionen.

Die Internationale Tierschutz-Fonds gemeinniitzige GmbH (IFAW
Deutschland) sucht einen Head of Major and Legacy Giving, Deutsch-
land (w/m) und einen Major Gifts und Legacy Officer, Deutschland
(w/m). Zu den Aufgaben beider Stellen zihlen — mit unterschiedlich
hoher Management-Verantwortung — die Planung, Koordination und
Durchfithrung der Identifikation, Bewertung, Ansprache und Bezie-
hungspflege von bestehenden und potenticllen Mittel- und Grofispen-

dern, sowie die Entwicklung und Umsetzung eines Legacy-Programms.

Das Gehalt richtet sich nach Qualifikation und Berufserfahrung und
liegt brutto zwischen 75000 und 100000 Euro fiir den Head und
60000 bis 70000 Euro fiir den Officer.

Eine ausfiihrliche Beschreibung beider Stellen ist unter www.ifaw.org
erhiltlich (dort am oberen Bildschirmrand ,Deutschland“ auswihlen
und dann rechts unten auf ,Work for IFAW* klicken). Bewerbungs-
schluss ist der 31. August 2008.
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15 Jahre Deutsche Tafeln: Feigenblatt,
Armutszeugnis, grolSte soziale Bewegung

Fast 800 Tafeln in Deutschland unterstiit-
zen nahezu eine Million Menschen mit
gespendeten Lebensmitteln. Auch sozial-
politisch haben sie immens an Gewicht
gewonnen. Vor 15 Jahren wurde die erste
deutsche Tafel gegriindet.

Von THOMAS DIRK WURZEL

Sie sind so etwas wie das Feigenblatt der
Gesellschaft. Verdecken das, was nicht
in die Kulissen immer wiederkehrender
Schlagworte wie Aufschwung, Wachs-
tum, Wohlstand passt. Vor ihren Laden
stehen die von der Konjunktur Abge-
hangten Schlange. Menschen, denen
knapp finf Euro fir das tagliche Essen
ausreichen miussen. ,Die Menschen, die
zu uns kommen, sind bereits Empfanger
staatlicher Transferleistungen wie ALGII,
darunter viele von Langzeitarbeitslosig-
keit Betroffene und Alleinerziehende mit
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Kindern. Sie wiirden nicht zu den Tafeln
kommen, wenn sie ihre finanzielle Lage
nicht als absolut prekaér, sich selbst nicht
als arm erleben wiirden®, erklart Gerd
Hauser, Vorstandsvorsitzender des Bun-
desverbandes Deutscher Tafelne. V.

In der gesamten Bundesrepublik gibt
es mittlerweile fast 8oo dieser Einrich-
tungen. Thre Idee: Lebensmittel, die hy-
gienisch einwandfrei aber nicht mehr zu
verkaufen sind (etwa Fehlabfiillungen,
oder Restbestdnde) und vernichtet wer-
den mussten, werden an bediirftige Men-
schen verteilt. Zusatzlich verteilen die
ehrenamtlichen Tafelmitarbeiter ganz
nebenbei auch Zuwendung, Rat und Hilfe
bei alltaglichen Problemen ihrer Kunden.
Die Finanzierung ibernehmen eingetra-
gene Vereine oder Wohlfahrtsverbande.
Der Name ,Tafel“ist markenrechtlich ge-
schiitzt. Nur wer die Tafelgrundsatze, die
auch die gesetzlichen Regelungen fiir den

Umgang mit Lebensmitteln vorschreiben,
anerkennt, darf ihn tragen. Ein Qualitats-
symbol, auf das auch Spender und Spon-
soren Wert legen.

In einem Hamburger Nachrichtenma-
gazin war zu lesen, die Tafeln gelten als
die grofite soziale Bewegung der heutigen
Zeit. ,Armut in Deutschland ist nach wie
vor traurige Wirklichkeit. Dass sie aufer-
dem trotz des proklamierten Wirtschafts-
aufschwunges weiter zugenommen hat,
ist ein Armutszeugnis fiir die Sozialpoli-
tik in diesem Land“, bewertet Hauser den
unlingst von der Bundesregierung vorge-
legten dritten ,Armuts- und Reichtums-
bericht”. Dieser bezeichnet 26 Prozent der
Bundesbtirger als arm oder trotz staatli-
cher Leistungen als von Armut bedroht.
,Dass gleichzeitig die Zahl der Besserver-
dienenden Uberproportional stark ange-
stiegen ist, zeigt, dass die Verteilungsdis-
kussion neu gefihrt werden muss, und
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zwar mit nachhaltigen Ergebnissen®, fordert Hauser. ,Das gilt
auch fir den 6ffentlichen Sektor. Die Landesbanken haben Milli-
arden offentlicher Mittel verschleudert, die an anderer Stelle in
unserem Land schmerzlich fehlen, zum Beispiel bei der Schulver-
pflegung” kritisiert der Vorstandsvorsitzende der Tafeln.

Abseits aller Politik steht seit 15 Jahren harte Arbeit. Nicht nur
bei den vielen ehrenamtlichen Helfern der Tafeln, die als Fahrer,
Lagerarbeiter oder ,Verkdufer” in den Laden oder Ausgabestellen

Dar Erfely
cer Tateln
st aweh
elilne
grele

Erfelgs-
gaschichie

il
deuschien
Funcraising

Fast 17 Prozent der Hauptstadter sind nach Angaben der dortigen

tatig sind. Fur das Manage-
ment bedeutet es oft , Klin-

kenputzen” bei Spendern,
Medien, Férderern. Denn
ohne Moos ist —wie tberall

—auch bei den Tafeln nichts
los. Eine halbe Million Euro
im Jahr benotigt zum Bei-

spiel die Dresdner Tafel, die

in der sdchsischen Landes-

hauptstadt 10 ooo Bedurt-
tige versorgt. Die Autos fa-
hren nicht ohne Sprit, ohne

Strom gibt’s keine Kilte

im Kthlhaus. Fir einige

der Tafelldden verlangt der

Hausbesitzer Miete, die Ko-

sten fiir Heizung und Repa-

raturen sind ebenfalls nicht

zu vernachlassigen.
Schwenk nach Berlin:

Tafel bedurftig — eine halbe Million Menschen also. Die Tafel ver-
sorgt 125000 von ihnen. Mit 16 Fahrzeugen beliefern die Mitar-
beiter die insgesamt 45 Ausgabestellen in der Bundeshauptstadt,
schaffen monatlich 550 Tonnen Lebensmittel breit. ,Die Tafeln
fillen eine grofier werdende sozialpolitische Liicke. Sie konnen
mit ihrer Arbeit persénliche Notlagen allerdings nur kurzfristig
mildern”, sagt Gerd Hauser. Vor 15 Jahren war dies noch nicht so
deutlich wie heute. Damals gab es im gesamten Bundesgebiet
genau eine Tafel, ndmlich die in Berlin. Am 26. Juni 2008 waren
es schon 795, die ,Grindungswelle” halt an. Dr. Edith Franke,
Chefin der Dresdner Tafel erinnert sich: , Als wir 1995 anfingen,
gab es meinen Wohnzimmertisch, mein Telefon und mein Privat-
auto.” Mittlerweile lagern die Lebensmittel der Dresdner Tafel in
einem riesigen, 2500 Quadratmeter grofien Lager, Tiefgefrorenes
schlummert im Kiithlhaus, das von der Tafel betriebene ,Linden-
haus” bietet Straftenjugendlichen Obdach, und zum ,Schiiler-
frihstlick” bekommen die Kinder zu essen, die sonst mit leerem
Magen in der Schule sitzen miissten.

Der Erfolg der Tafeln ist auch eine grofie Erfolgsgeschichte im
deutschen Fundraising. Denn die Trager der Tafeln werden nicht
—wie andere Vereine — durch die 6ffentliche Hand finanziert. Sie
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zahlen Kfz-Steuern und GEZ-Gebiihren, mussen ihre komplette
Organisation durch Spenden am Laufen halten. So sind die Tafeln
nicht nur auf die Lebensmittelspenden angewiesen, sondern auf
die komplette Palette moglicher Unterstiitzung, von Sachsponso-
rings bis zu Benefizveranstaltungen. Prominente Fiihrsprecher,
wie der Fensehkoch Horst Lichter, der Unternehmer Dr. Claus
Hipp, der Musiker Peter Maffay oder die Bundesfamilienministe-
rin Ursula von der Leyen kénnen dafiir manche Tur dffnen. Aber
auch die Gaben unzahliger kleinerer Spender sind unerlasslich
fur den Fortbestand der Tafeln in Deutschland.

,Die Tafeln sind der sichtbare Beweis dafiir, dass Armut in
unserem Land alles andere als ein Randphdnomen ist. Fir eine
immer grofier werdende Zahl von Menschen ist sie bittere Re-
alitat. Dass sich Einrichtungen wie die Tafeln in dieser kurzen
Zeit etablieren konnten, zeigt, wie locherig das soziale Netz ge-
worden ist®, resimiert Gerd Hauser. ,Die Tafeln stehen aber auch
fir ein beispielloses biirgerschaftliches Engagement. Getragen
wird es von zehntausenden ehrenamtlichen Helfern einerseits
und unzéhligen kleinen und grofen Spendern und Sponsoren
andererseits. Sie sind es, die die gewaltige soziale Leistung der
Tafeln jeden Tag moglich machen.” a

ist eine Leidenschaft und keine Krankheit.
Unsere Mitarbeiter freuen sich jeden Tag
darauf, Menschen fiir die Unterstiitzung lhrer
Organisation zu begeistern. Dabei suchen sie
nicht den schnellen Erfolg, sondern fiihren

mit lhren Spendern ein aufrichtiges Gesprach
von Mensch zu Mensch. So wird jeder
Kontakt zur Bereicherung - fiir lhre Spender,
fiir Inre Organisation und unsere Telefonisten.

Wir sprechen mit Erfahrung mmm

Telefonmarketing und Fundraising
fiir Non-Profit-Organsisationen
,-Jﬂ“ w Deutscher Spendenhilfsdienst - DSH GmbH
Deulscinge “ Alpener StraBe 16 - 50825 KéIn-Ehrenfeld
Spzandelilksdivrist Tel. 0221/990-1000 - www.spendenhilfsdienst.de
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Jugend spendet anders —
Empirische Befunde aus der Marktforschung

Der Spendenmarkt in Deutschland wird
gepragt von einem grofen Anteil an Spen-
dern iiber 60 Jahren. Insgesamt ist die dlte-
re Generation sogar fiir mehr als die Hilfte
des gesamten Spendenvolumens privater
deutscher Einzelpersonen verantwortlich
und gab 2007 mehr als eine Milliarde Euro
fiir gemeinniitzige Zwecke aus. Doch was
ist mit der Jugend?

Von ERIK LAMMERZAHL

Spender uiber 60 Jahre dominieren den
deutschen Spendenmarkt. Rund 41 Pro-
zent der Deutschen, die im Jahr 2007
spendeten, gehorten in diese Alters-
gruppe. Demgegentiber fallt der Anteil
der jungen Spender zwischen 20 und 39
Jahren relativ gering aus. Nur jeder Funf-
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te Spender befindet sich in dieser Alters-
gruppe, obwohl 28 Prozent der Deutschen
zu dieser Gruppe gehoren. Der Anteil der
Jingeren am Gesamtvolumen der Spen-
den liegt gerade einmal bei 15 Prozent.
Gerade einmal oder immerhin 15 Pro-
zent? Die Fundraiser haben ein Auge auf
die Zielgruppe der Jungeren geworfen.
Zum einen, weil sie nicht ewig jung blei-
ben, zum anderen, weil sie interessante
Verhaltensweisen an den Tag legen, die
nicht unbedingt absehbar waren.
Erwartungsgeméafl engagieren sich
jungere Spender 6fter in den Bereichen
Tier- und Umweltschutz als es bei den
ubrigen Spendern der Fall ware. Es ver-
wundert auch nicht, dass sich junge Men-
schen wenig mit Kultur- und Denkmal-
pflege beschéaftigen. Allerdings sind sie

uberraschenderweise stark auf Themen
fokussiert und spenden mit Vorliebe an
Einrichtungen und Organisationen, die
Anliegen verfolgen, die den jungen Spen-
dern selbst am Herzen liegen. Ein Grofteil
der Spenden flief3t in die humanitare Hil-
fe. Dieser liegt mit 81 Prozent noch tiber
dem Durchschnitt aller Spender.

Ein Blick auf die verschiedenen Be-
reiche der Humanitarhilfe verblufft ein
wenig, denn mehr als ein Drittel der
Spenden von jingeren Menschen gehen
in diesem Bereich an kirchliche Einrich-
tungen. Bei der Betrachtung aller Spender
ist das gerade mal ein gutes Viertel der
Humanitarspenden. Etwas weniger aus-
gepragt ist das Engagement der 20- bis
39-Jahrigen auf dem Gebiet der Not- und
Katastrophenhilfe. Das liegt zum einen
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GfK CharityScope = Marktforschung und
Beratung fur Non-Profit- Organisationen

10 000 reprasentativ ausgewéahlte Deutsche tragen Monat fiir
Monat ihre Geldspenden in ein Tagebuch ein. Erfasst werden
die beguinstigte Organisation, Einrichtung oder Empfanger,
die Hohe der Spende, der Spendenanlass und viele weitere
Details. Zweimal jdhrlich geben die Befragten Auskunft iiber
Art und Stundenbudget ihrer freiwilligen ehrenamtlichen
Tatigkeiten sowie tiber ihre Mitgliedschaft in Vereinen.

Die GfK Panel Services ist ein Bereich der GfK Gruppe in
Nurnberg, deren Kerngeschaft die Marktforschung mit grof3-
en, kontinuierlich berichtenden Verbraucher-Stichproben,
den Panels, ist.
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daran, dass Spenden an Hilfsdienste eine eher untergeordnete
Rolle spielen, zum anderen muss das Ausmaf einer Katastrophe
sehr grof? sein, um die jungen Spender zu aktivieren — dann ist
das Spendenvolumen allerdings sehr hoch.

Fur die Kinderhilfe geben Jiingere einen ebenso hohen Anteil
wie die Ubrigen Spender auch, nutzen dazu aber andere Formen.
Vor allem die Patenschaftsspende ist bei jungeren Menschen
uberdurchschnittlich stark ausgepragt. Fast ein Viertel des Ge-
samtvolumens der Patenschaftsspenden wird durch die Alters-
klasse 20 bis 39 Jahre bestritten.

Aber nicht nur die Interessen, auch die Struktur der Spender
verschiedener Altersgruppierungen ist durchaus unterschiedlich.
Fast die Halfte der jungen Spender lebt in Haushalten mit drei
Personen und mehr. Aufierdem haben sie ein tiberdurchschnitt-
lich hohes Haushaltsnettoeinkommen. Dies mag zum einen da-
rin begrundet liegen, dass in die Mehrpersonenhaushalte zum
Teil nicht nur ein Einkommen flief3t. Es fallt aber auch auf, dass
die jungen Spender zu grofien Teilen durchaus als vermogend
einzustufen sind. Ganz deutliche Unterschiede ergeben sich vor
allem bei der Spendenbezahlung. Bereits ein Drittel ihres ge-
samten Spendenvolumens iiberweisen junge Menschen online
- Tendenz steigend. Auch die Anteile von Lastschriftverfahren
und Dauerauftragen sind tiberdurchschnittlich ausgepragt. Das
zeigt, dass man junge Spender offensichtlich auch langfristig
binden kann.

Es ist sicherlich an der Zeit, Altersgruppen anzusprechen, die
bis heute nicht unbedingt im Fokus des Fundraisers standen.
Allerdings wird dies bisher nicht deutlich, wenn man das nach
wie vor wichtigste Instrument zur Generierung von Spenden be-
trachtet: Dem direkt adressierten Brief. Sowohlim Jahr 2006 als
auch 2007 gab fast die Halfte aller Spender an, dass der letztend-
liche Ausloser fuir eine Geldspende ein Brief war, den sie erhal-
ten haben. Ein Blick auf diese Briefe zeigt jedoch, dass nicht einer
darunter zu finden ist, der direkt die junge Zielgruppe anspricht.
So verwundert es nicht, dass von den jungen Spendern weniger
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als ein Drittel angibt, deren Spende sei durch ein Mailing ange-
stofien worden.

Das Fundraising hat in den letzten Jahren viele neue Auspra-
gungen erfahren. Erbschaftsfundraising, lokales Fundraising
oder die Konzentration auf Bufigelder sind nichts Neues mehr.
Die Potentiale, die junge Menschen fiir Spenden haben, legen
nahe, dass eine weitere Facette Erfolg versprechend ist. Auch der
junge Mensch spendet, wenn er konkret mit den Themen erreicht
wird, die in seinem Fokus stehen. a

Erik Ldimmerzahl ist Research Manager der GfK
AG Panel Services Deutschland. Nach dem Studi-
um der Betriebswissenschaften mit den Schwer-
punkten Marketing, Kommunikationswissen-
schaften und Internationale Wirtschaft war er
zundchst Vertriebsmitarbeiter bei der Dynamit
Nobel Kunststoff GmbH. Von 2000 bis 2007 arbei-
tete er fiir die Information Resources Inc., zuletzt
als Senior Consultant im Bereich Analytic Services in der Handelsforschung.
Seit April 2007 ist Ldmmerzahl fiir die GfK AG tdtig. Er ist verantwortlich
fiir das GfK DirektMarketing Panel, mit dem das Werbeaufkommen im
Direktmarketing in Deutschland gemessen wird und fiir das GfK Charity
Scope, mit dem das Spendenaufkommen der deutschen Privatbevilkerung
ermittelt wird.

& erik.laemmerzahl@®gfk.com

hat seinen Preis. Ein guter Anruf auch.

Beides zahlt sich aus! Denn unsere geschulten
Telefonisten verstehen es, Spender fiir lhre
Organisation zu gewinnen. Unseren guten Ruf
in der Branche verdanken wir einer Service-

qualitat, die ihresgleichen sucht — und der
Freude an einer angenehmen Zusammenarbeit
mit unseren Kunden.

Wir sprechen mit Erfahrung mmm
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Telefonmarketing und Fundraising
flir Non-Profit-Organsisationen
Deutscher Spendenhilfsdienst - DSH GmbH
Alpener StraBe 16 - 50825 KoIn-Ehrenfeld
Tel. 0221/990-1000 - www.spendenhilfsdienst.de
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PRAXIS

Corporate (Online-)Fundraising
bei der Johanniter-Unfall-Hilfe

Unternehmenskooperationen sind eine zu-
kunftsweisende Option fiir gemeinniitzige
Organisationen - dies gilt besonders vor
dem Hintergrund des riickldufigen Privat-
spendenmarktes.

Von FRAUKE KLEMM

Unternehmen spenden hingegen immer
grofere Betrdge und engagieren sich ge-
sellschaftlich, weshalb ,Corporate Social
Responsibility” (CSR) nach wie vor in al-
ler Munde ist. Das Internet ist ein idealer
Kommunikationskanal fiir Non-Profit-
Organisationen, um sich potenziellen
Partnern aus der Wirtschaft zu prasen-
tieren. Denn diese wollen ohne grofien
Aufwand wissen, was eine Organisation

kennzeichnet und wie ihr Engagement

aussehen kann. Ein Blick auf die Internet-

prasenzen der meisten NPOs zeigt jedoch,
dass der Ansprache von Unternehmen
hier bislang nur ein untergeordneter Stel-
lenwert beigemessen wird.

Mit einem innovativen CSR-Portal rich-
tet sich die Johanniter-Unfall-Hilfe e.V. ge-
zielt an Unternehmen und ist damit auf
dem Vormarsch. Birgit Lembke, die bei
den Johannitern fir E-Fundraising und
Unternehmenskooperationen zustandig
ist, erklart: ,Wir sind uns bewusst, dass

Organisationen, die ,Corporate Fundrai-
sing’ erfolgreich betreiben wollen, der
zunehmenden Professionalisierung CSR-
aktiver Unternehmen Rechnung tragen
mussen.”

Die Johanniter prasentieren sich in ih-
rem Kooperationsportal als erfahrener,
deutschlandweit agierender Partner fur
CSR. Neben der unternehmensgerechten
Selbstdarstellung des Verbandes bietet
die Internetseite Informationen zu den
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Spende

"Taglich warme Mahlzeiten”

lautete das Motto der Frihlingsaktion von RWE Companius und den
Jokhannitern, Im Aktionszeitraum vom 7. April bis 21, Mai konnten Mitarbeiter
der RWE-Gruppe die Kinder- und Jugendarbeit der Johanniter unterstitzen.

Dahei spendeten die Mitarbeiter der RWE Gruppe 26.887,86 €£!
Und das beste ist: diese Summe wird noch von der RWE verdoppelt,

Die Johanniter bedanken sich herzlich fiir das Engagement der Mitarbeiter
der RWE-Gruppe. Dank der Spenden konnen zunachst 6 Einrichtungen der
Johanniter sozial benachteiligten Kindern und Jugendlichen taglich wrarme
Mahlzeiten anbieten.

AuBerdem bilden die Johanniter einen Spenden-Fond, aus dem noch weitere

Mittagstische in Kinder- und Jugendeinrichtungen der Johanniter gefirdert
werden, Diesen Fond kdnnen Sie weiterhin unterstitzen,

Spenden Sie hier! ¥

RWE Companius  Jiawmen &

Aus Liebe zum Leben

rarnt Thr vde sicher an.

t der Johanniter

mMehr Info

Spenden Sie hier!

Endstand der Spendenaktion:
26.887,86 Euro

Die Johanniter bedanken sich herzlich fir
das Engagernent der RWE-Mitarbeiter!

Diese Einrichtungen kénnen Dank Ihrer
Hilfe nun taglich warme Mahlzeiten
anbieten

RWE Gompanius - Menschen
machen” s maglich

RWE Comparlius RWE Cornpanius
unterstitzt das
soziale Engagerment der RWE Mitarbeiter,
Erfahren Sie mehr unter

WWW. FWECOMPanius. com
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Arbeitsfeldern und Projekten der Johanniter sowie zu allen Ko-
operationsmoglichkeiten. Diese reichen von der klassischen
Firmenspende Uiber Mitarbeiterengagement bis zum sogenann-
ten ,Cause Related Marketing“, bei dem ein Teil des Erléses be-
stimmter Produkte gespendet wird.

Gerade fur grofie Unternehmen ist im Hinblick auf Koope-
rationen entscheidend, dass eine NPO weif3, was sie zu bieten
hat und dahingehend auch konkrete Vorschlage machen kann.
Organisationen sollten hingegen CSR nicht nur als Fundraising-
Instrument auffassen: ,Wir wollten uns engagieren, aber nicht
nur finanziell®, so Dirk Stlidemann, Leiter des Beteiligungscon-
trollings der RWE-Energy-Gruppe, der gemeinsam mit den Jo-
hannitern mafigeschneiderte CSR-Initiativen realisiert hat. Im
Rahmen des firmeneigenen Freiwilligen-Programms ,RWE En-
ergy Companius“ wurde Anfang des Jahres 2007 ein Projekt in-
itiiert, bei dem Mitarbeiter des Energiekonzerns in der Johanni-
ter-Kindertagesstéatte am Krufienkamp in Hamm zu Gast waren,
um Kindern das Thema Elektrizitat spielerisch naher zu bringen.
Fir alle Beteiligten war das ,,Corporate Volunteering Projekt” ein
riesiger Erfolg: Angestellte der RWE gewannen Einblick in ein
neues Arbeitsfeld und waren begeistert von der Professionalitat,
die hinter der Kita-Arbeit steckt. Die Johanniter wiederum pro-
fitierten durch den Eindruck, den die Energie-Experten auf die
Kinder gemacht haben, und durch Sachspenden wie Experimen-
tierkdsten und Biicher.

INTERNETGESTUTZTE CSR-KOMMUNIKATION

Die RWE war von dem Kita-Energie-Projekt so begeistert, dass
sie im Anschluss daran mit den Johannitern eine Fruhjahrsakti-
on durchftihrte, mit deren Hilfe Mittagstische fiir benachteiligte
Kinder und Jugendliche gefordert werden. Uber ein projektspe-
zifisches Online-Spendentool im CSR-Portal spendeten die RWE-
Mitarbeiter insgesamt einen Betrag von 26 887,86 Euro, den RWE
noch einmal verdoppelte. Mit dieser Summe kénnen sechs wei-
tere Johanniter-Einrichtungen Kindern und Jugendlichen nun
taglich eine warme Mahlzeit bereit stellen.

Fiur 8o Prozent der CSR-aktiven Unternehmen ist die Image-
und Beziehungspflege in der eigenen Region ein Motiv, sich zu
engagieren. Deshalb wird das Johanniter-CSR-Portal nun noch
durch einen internen Bereich ergéanzt, tiber den die Mitarbei-
ter der Landes- und Regionalverbande lokalen Firmen aktuelle
Projekte vorstellen konnen, fir die sie Unterstiitzung bendétigen.
Denn gespendet wird eher fiir konkrete Projekte als fiir eine Or-
ganisation im Ganzen. Mit diesem neuen Angebot richten sich
die Johanniter besonders an mittelstandische Unternehmen, die

,vor ihrer Haustur” aktiv werden wollen.

,Regelmaflige und transparente Berichterstattung tiber die Ver-
wendung der Mittel und Projektfortschritte sollte fiir Organisa-
tionen, die mit Partnern aus der Wirtschaft zusammen arbeiten
mochten, selbstverstindlich sein“, meint Lembke. Unternehmen
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wissen aber auch die Unterstiitzung ihrer CSR-Kommunikation
zu schétzen. Die Unternehmenspartner der Johanniter werden
im Kooperationsportal professionell iiber ein ,anklickbares Lauf-
band“ mit den Firmenlogos der Unterstiitzer und den entspre-
chenden Projekten prasentiert. Dartiber hinaus stehen News-
letter-Inhalte, Banner und multimediale Spenden-Tools zum
Download bereit, die in die Websites der Partnerunternehmen
integriert werden konnen. Solche Online-Kooperationen sind fiir
beide Seiten kostengiinstig und effektiv: Das Engagement des
Unternehmens wird in der Offentlichkeit kommuniziert und Or-
ganisation gewinnt eine zusatzliche Plattform, um ihr Anliegen
zu vermitteln und Spenden zu generieren. a

Frauke Klemm ist seit 2000 Geschdftsfiihrerin
der Agentur i-gelb GmbH, die deutschlandweit
fiihrend im Online-Fundraising ist. AufSerdem ist
die Diplom-Kauffrau als Geschdftsfiihrerin der
Corporate Fundraising GmbH aktiv. NPOs und
Unternehmen erhalten hier umfassende Kom-
munikations- und Beratungsleistungen an der
Schnittstelle von CSR und Fundraising.

» www.i-gelb.de

» www.johanniter-helfen.de/koop

dauert im Schnitt ein Telefongesprach mit
Ihrem Spender. 8 Minuten, die gut investiert
sind. Denn mit sorgfaltig geschulten
Mitarbeitern und langjdhriger Expertise in
Planung und Auswertung erzielen wir eine
Spendenbereitschaft von bis zu 70 Prozent.
Besonders vorteilhaft: unsere Defizitgarantie.
Die entbindet Sie von jedem Risiko.

Wir sprechen mit Erfahrung mmm
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Telefonmarketing und Fundraising
fiir Non-Profit-Organsisationen
Deutscher Spendenhilfsdienst - DSH GmbH
Alpener StraBe 16 - 50825 KoIn-Ehrenfeld
Tel. 0221/990-1000 - www.spendenhilfsdienst.de
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Kuvertgestaltung —was wirklich zahlt

Jedes Jahr beginnt von neuem gemeinsam
mit der Agentur die Suche nach innova-
tiven Kuvertgestaltungen, welche die
Spender zum Offnen der Spendenbriefe
animieren sollen. Was dabei forderlich
und was schidlich ist, wurde jetzt in einer
Studie ermittelt.

Von SEBASTIAN FELD und KAY PETERS

Im November ist es wieder soweit: Spen-
denorganisationen versenden alljahrlich
Millionen von Mailings. Der enorme
Konkurrenzdruck beginnt bereits bei der
Leerung des Briefkastens durch den Emp-
fanger: Welches Mailing wird geéffnet
und welches wandert direkt in den Pa-
pierkorb? In diesem Moment entscheidet
die Kuvertgestaltung bereits mafigeblich
uber den Erfolg des Mailings. Deshalb hat
sich das Centrum fir interaktives Mar-
keting (CIM) an der Universitdt Miinster,
unterstutzt durch den Direct Mail Panel
der GfK, in einer umfangreichen Untersu-
chung dieser wichtigen Thematik ange-
nommen. Insbesondere sollten die meist
konzeptionellen Gestaltungsempfeh-
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lungen erstmalig systematisch anhand
objektiver Daten Uberprift werden.

Insgesamt wurden 409 unterschied-
liche Kampagnen mit mindestens vier
erfassten Spendenbriefen je Kampagne
von 101 Organisationen zugrunde gelegt.
Fur jede dieser Kampagnen wurden pro
Kuvert acht zentrale Gestaltungsele-
mente mit 19 Auspragungen erfasst. Zu-
dem wurden der relative Auflagenanteil
des jeweiligen Mailings sowie der rela-
tive Anteil der Gesamtauflage der jewei-
ligen Spendenorganisation am Gesamt-
volumen der Branche errechnet. Diese
gingen als Kovariante stellvertretend fir
den ,Auflageneffekt” und den ,Markenef-
fekt"in die Analyse ein. Die Auswertung
wurde mit verschiedenen statistischen
Verfahren durchgefihrt, um fundierte
Ergebnisse zu erhalten.

Die gemessenen Effekte auf die Off-
nungsquote lagen bei 17 Prozent, was
dem Wert entspricht, der in der Fachlite-
ratur den postulierten Erfolgsbeitrag des
Kuverts an der Mailing-Gestaltung von
zehn bis 20 Prozent ausmacht.

Eine feinere Analyse ergab, wie stark

sich verschiedene Merkmale auf die
durchschnittliche Offnungsquote aus-
wirkten. Besonders vorteilhaft sind dem-
nach Teaser auf dem Kuvert (plus 10,7 %)
- allerdings nur dann, wenn diese text-
lichen Anreifier einer intelligenten und
aktivierenden Fragetechnik folgen. Es ist
zu vermuten, dass der Briefempfanger
sich des Themas dann deutlich starker
annimmt. Ebenso positiv wirkt es, wenn
auf eine ibermaRig farbliche Gestaltung
des Kuverts verzichtet wird (plus 9,5 %),
wobei keine Differenzierung zwischen
farblichen Kuvertpapier und anderen
ausgepragten farblichen Elementen vor-
genommen wird. Es zeigt sich aufSerdem,
dass durch die Abweichung vom klas-
sischen DINC6-Format (plus 6,3 %) sowie
der Einsatz hoher gewichtiger Mailings
mit mehr als 20 Gramm die Offnungs-
quote steigt (plus 4,2 %). Empfianger von
Spenden-Mailings scheinen demzufolge
einer Sendung mit einem hoheren Ge-
wicht und einem originellen Kuvertfor-
mat eine starkere Neugier entgegen zu
bringen. Ein weiterer positiver Effekt geht
zudem von der werblichen Gestaltung der
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Kuvertriickseite aus (plus 5,2 %). Bei der
Interpretation dieser Einzelergebnisse
ist zu berucksichtigen, dass die Effekte
nicht einfach addiert werden kéonnen, da
sowohl Synergie- als auch kompensato-
rische Effekte auftreten. Dennoch scheint
insgesamt eine formal schlichte, jedoch
inhaltlich aktivierende Form die best-
mogliche Alternative der Kuvertgestal-
tung zu sein.

Interessant sind auch die Ergebnisse
der Auflageneffekte: Eine wesentliche
Erkenntnis besteht darin, dass tenden-
ziell kleinere Einrichtungen von einer
effizienteren Zielgruppenselektion und
Spendersegmentierung profitieren kon-
nen, grofere Organisationen hingegen
ihren Nutzen eher aus einem bekannten
Markenimage ziehen. So kénnen renom-
mierte Spendenorganisationen anschei-
nend uber ihre Marke den negativen

Effekt erhohter, gegebenenfalls nicht
ausgepragt zielgruppenspezifischer Auf-
lagen, zumindest teilweise kompensie-
ren. Hervorzuheben ist, dass kreative
Gestaltungselemente im Vergleich zu
Auflageneffekten dhnliche Reaktionen in
annahernder Grofienordnung auf die Off-
nungsquote ausiben konnen. Dies konnte
fur die Diskussion tiber die optimale Bud-
getverteilung zwischen Kreation (Quali-
tat) und Auflage (Quantitat) — zumindest
fur Spendenorganisationen — neue As-

pekte eroffnen. a

Die ausfihrliche Studie kann Uber
s.feld@uni-muenster.de fir 25 Euro direkt
bezogen werden. Ein Auszug ist im Buch
,Dialogmarketing Perspektiven 2007/
2008 des DDV erschienen.

{' Spenden helfen Leben. Wir helfen spenden.

Sebastian Feld ist
freier Mitarbeiter des
Centrum flr interak-
tives Marketing und
Medienmanagement
(CIM), c/o Institut ftir
Marketing (IfM), Mar-
keting Centrum Miin-
ster. Derzeit beschdftigt er sich im Rahmen seiner
kumulativen Promotion mit der Optimierung
von Direct-Mailing-Kampagnen sowie dem Ein-
satz innovativer statistischer Analyseverfahren
im Direktmarketing.

Kay Peters ist Ge-
schdftsfiihrer des CIM
und leitet die Direkt-
marketing-Sdule des
Instituts fiir Marke-
ting an der Westfdli-
schen Wilhelms-Uni-
versitdt Miinster. Seine
Forschungsschwerpunkte liegen in der Entwick-
lung und Implementierung von intelligenten
Direktmarketing-Anwendungen im CRM sowie
dem Einsatz innovativer statistischer Analyse-
verfahren.

Marktfihrende Branchensoftware

“S¥fur Spendenorganisationen

W Fundraising - Software

W Ganzheitliches Spendenmanagement
“mit Gber 30 Modulen

N H'TEIE

GRUN Software AG Hauptsitz
Augustastr. 78-80
52070 Aachen

Deutschland

oo ‘
IREERUN

Tel. 02 41/18 90-0
SOFTWARE AG

Fax 02 41/18 90-555

www.gruen.net
kontakt@gruen.net



S Mitmach-Web 2.0" informiert
und bindet Spender

Auf den Mailingtagen riet der Schweizer
»Werbeguru“ Friedhelm Lammoth seinen
Direktmarketingkollegen, sich dringend
mit Communities, Chats und andern Kom-
munikationsformen im Internet ausein-
anderzusetzen. Diese dort praktizierte
Kommunikation dhnele dem One-to-
Some-Prinzip der Nachrichtenverbreitung
und sei die Zukunft im Direktmarketing.

Von MATTHIAS DABERSTIEL

Die Themengebiete und Anwendungs-
moglichkeiten im ,Mitmach-Web 2.0"
scheinen schier unendlich. So tummeln
sich Communities fiir Tierfreunde, Fuf3-
ballfans und Hobbykoche neben Spezial-
gebieten wie eben auch Spenden und dem
ehrenamtlichen Engagement.

Die Ausstrahlung einer eigenen Com-
munity mit attraktiven Inhalten sei nicht
zu unterschatzen, meint dazu Holger
Ehlis von Spymac Network. Erhebliche vi-
rale Marketing-Effekte konnten Zielgrup-
pen erreichen, an die man vorher nicht
mal ansatzweise gedacht hatte.

,Arzte ohne Grenzen“ in Osterreich
konzipierte beispielsweise fiir Spenden
in Birma die Website www.schnellehil-
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fewirkt.at mit wenigen aber speziell auf
das Thema zugeschnittenen Inhalten.
Dort standen Banner, Podcast, Handy-
Downloads, Newsletter, ein Twitter-Feed
und E-Mail-Weiterleitungen zur Verfu-
gung, welche die Blogger und andere
Internetnutzer dazu bewegten, das The-
ma schnell zu verbreiten. Mittels Google
Earth bildete ,Arzte ohne Grenzen“ ab,
wo Mitarbeiter im Einsatz waren. ,Die-
se Pridsenz hat die Spendenbereitschaft
deutlich erhoht”, konstatiert Andreas Plo-
ckinger, Fundraisingleiter bei , Arzte ohne
Grenzen“ in Osterreich. Das Volumen sei
insgesamt aber immer noch bescheiden.
Ziel sei es vielmehr gewesen, durch einen
Spendenaufruf auf das Thema aufmerk-
sam zu machen, was in Osterreich nur
in dieser Kombination funktioniere. Die
Erfahrungen zeigen aber, dass Notfall-
spender — die, wenn sie spenden, stets
mehr als normale Spender geben — mit
einer solchen Aktion eher erreichbar sind.
Wer uber die Kampagne berichtete, wur-
de Uibrigens auf der Website verlinkt, was
mehr als ein Dankeschon ist, denn Links
sorgen flir ein hoheres Ranking bei Such-
maschinen. Mittlerweile wirbt die Seite
fiur SMS-Spenden.

Ob Facebook, Myspace, Xing oder die
speziellen Communities fiir Non-Profits,
wie ammado.com, Helpedia.de oder
elargio.de, alle diese Netzwerke kénnen
den Einstieg ins Web 2.0 erleichtern und
kostengtinstig gestalten. Aber die eigene
Community kann das geeignetere Instru-
ment sein, um jingere Zielgruppen nicht
nur zu erreichen, sondern auch an seine
Organisation zu binden. So kbnnten NPOs
beispielsweise ihre Mitgliedsdaten von
den Mitgliedern selbst verwalten und zu
Profilen ausbauen lassen. Das Kontaktpo-
tential zu Mitarbeitern der Organisation,
die als gleichberechtigte Teilnehmer in
einem solchen Netzwerk agieren, konnte
ein entscheidender Transparenzvorteil
fir die Organisation sein. Der offene Dis-
kurs zum Thema Spendenverwendung,
der beispielsweise unter www.welthun-
gerhilfe-blog.de zu lesen ist, beweist das
exemplarisch. Hier erhalten Spender kla-
re Antworten. Amerikanische Seiten zei-
gen, das man mit diesen Anwendungen
auch Ehrenamtliche gewinnen kann. Ein
vielversprechender Weg, denn Ehrenamt-
liche sind die Spender von morgen. a
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,Die allergrofste Starke der Netzwerke

liegt im langfristigen Beziehungsaufbau®
Im Gesprach mit Martin Heibel

In den letzten Monaten sprief3en Social Communities

e fiir Non-Profit-Organisationen wie Pilze aus dem Bo-
den. Wird diese Entwicklung anhalten?
Social Communities bieten Non-Profit-Organisation die Chance,
ihre Projekte einer grofien Anzahl potenzieller Untersttitzer zu
prdsentieren.
Das Besondere der Web 2.0-Angebote: Projekte sind in persén-
liche Netzwerke eingebettet, sodass Projekttrdger und Unter-
sttitzer unmittelbar miteinander in Kontakt treten. Auf diese
Weise erhohen Social Communities die Transparenz und erleich-
tern zugleich spontanes Engagement. Meine Prognose ist, dass
Kommunikation und Interaktion zwischen Non-Profit-Organi-
sationen und ihren Spendern im Web 2.0 kiinftig noch stdrker
an Bedeutung gewinnen werden. Ungeachtet dessen erwarte
ich eine Konsolidierung der Community-Landschaft. Das heifst,
nur wenige der jiingst neu gegriindeten Plattformen konnen
langfristig Uiberleben. Daher ist es fiir Fundraiser in Non-Profit-
Organisationen entscheidend, die fiir ihre Arbeit richtigen Web
2.0-Angebote und Technologien zu nutzen und einzusetzen.

Werden sich letztendlich grofie Communities fiir ver-
e schiedene NPOs durchsetzen oder werden Organisati-
onen eher ihre eigenen Communities schaffen?
Ich gehe von einer Koexistenz beider Typen aus, so wie wir sie
heute bereits in anderen Bereichen, etwa in Hochschulen und
Unternehmen, beobachten kénnen. Die grofien, offenen Com-
munities ermdglichen Non-Profit-Organisationen effiziente PR
und helfen bei der Neuspendergewinnung. Eine exklusive, von
der Non-Profit-Organisation selbst betriebene Social Community,
wird langfristig jedoch das Kernsttick erfolgreichen Web 2.0-Mar-
ketings ftir Non-Profit-Organisationen sein: In einer solchen ex-
klusiven Social Community werden Interessenten und Spender
nachhaltig an eine Organisation gebunden. Wichtig fiir Non-
Profit-Organisationen im Web 2.0 bleiben die volle Kontrolle
liber Spenderdaten und die Integration ihrer Social Community
in eigene Prozesse und Kampagnen. Das gelingt ihnen nur mit
einer eigenen Community!

Martin Heibel ist Geschdftsfiihrer der IntraWorlds GmbH. Er studierte an der WHU Otto Beisheim School of Management in Vallendar und promo-

Wie kann man solche Netzwerke konkret und effektiv

e fiir Fundraising nutzen?

Zundchst stellt die eigene Social Community den zentralen An-
laufpunkt fiir die Spender im Internet dar. Damit schaffen sie ein
attraktives und zeitgemdpSes Angebot, das zielgruppengenau
funktioniert. Durch die Integration von Fundraisingkampagnen
in die Social Community gelingt es, Interessenten zu Spendern zu
machen beziehungsweise Spender zu weiterem Engagement zu
tiberzeugen. Die allergrofste Stirke dieser Netzwerke liegt jedoch
im langfristigen Beziehungsaufbau und im systematischen und
messbaren Upgrading von Spendern hin zu loyalen Unterstiit-
zern. Eine Social Community ist dabei ein prdziseres, schnelleres
und auch deutlich kostengtinstigeres Instrument im Vergleich zu
den heute liberwiegend eingesetzten Methoden. Fundraising im
Internet findet nach meiner Einschdtzung kiinftig zum tiberwie-
genden Teil im Rahmen organisationseigener Social Communi-
ties statt.

vierte an der LMU Mtinchen im Fach BWL/Unternehmertum. Er war Stipendiat der Studienstiftung des Deutschen Volkes und studierte auch an der
HEC Lausanne (Schweiz), der Universidad Adolfo Ibanez (Chile) und der Harvard Business School (USA). 2002 griindete er die IntraWorlds GmbH, die

heute als spezialisierter Anbieter von internetbasierten Community-Plattformen europaweit Hochschulen, Non-Profit-Organisationen und Unterneh-

men zu ihren Kunden zdhlt. Mit mafSgeschneiderten Losungen hilft IntraWorlds seinen Kunden, Beziehungen zu ihren Mitgliedern und Anhdngern im

Internet auszubauen und zu stdrken.
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Ganzheitliches Spendenmanagement
bei Misereor: per Datenbank

Eine einheitliche Spendensoftware einzu-
fiihren, die Buchhaltung, Fundraising und
Projektarbeit verbindet, ist fiir viele Orga-
nisationen ein Ziel, um effektiver zu wer-
den und zielgerichteter zu kommunizieren.
Im Fallbeispiel des katholischen Hilfswerks
Misereor ist es zweifelsohne gelungen.

Von KURT MANUS

Wahrend der Bilanzpressekonferenz des
Jahres 2007 konnte Misereor-Hauptge-
schaftsfihrer Josef Sayer Gesamteinnah-
men aus Spendengeldern in Hohe von 49,7
Millionen Euro bekannt geben. Damit sta-
bilisierten sich die Spendeneinnahmen
auf dem Niveau des Jahres 2004 nach
den noch vom Tsunami gepragten Jahren
2005 und 2006. Grundlage dieser Zahlen
ist das einheitliches Software-System
VEWA, das Misereor 2003 einfiihrte.
Hinter diesen Spendeneinnahmen
stehen insgesamt knapp 500 000 Spen-
der, welche die international tatige Hilf-
sorganisation, die sich fiir nachhaltige
Entwicklungshilfe mit Partnern vor Ort
einsetzt, fordern. Bis 2003 verwaltete
Misereor seine Spenden mit einer Eigen-
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entwicklung. Diese stiefd aber an Grenzen.

L,Wir brauchten eine einheitliche Adress-
verwaltung mit bestimmten Funktio-
nalitdten fur alle Abteilungen®, erklart
Andreas Lohmann, verantwortlicher Pro-
jektleiter bei Misereor. Viele Abteilungen
hatten mit eigenen Adressbestanden ge-
arbeitet. Das fuhrte zu Informationsver-
lusten und Abstimmungsproblemen, weil
zum Beispiel Spender durchaus auch in
der Adressliste der Abteilung, die fiir die
Bildungsarbeit zustandig ist, aufgefiithrt
sein konnten. Heute arbeiten alle Abtei-
lungen mit einer Datenbank und sind auf
dem neuesten Stand.

Grundlage dafiir war aber die richtige
Auswahl und schrittweise Einfihrung
der Software. ,Das Problem bei der Soft-
wareeinfiithrung ist, dass sie den richtigen
Zeitpunkt finden miissen, so Lohmann.
Mitten in der Hauptspendenzeit Misere-
ors vor Ostern oder der Vorweihnachts-
zeit wire das unmoglich. ,Aulerdem
bedeuten Mitarbeiterschulungen und die
Veranderung von gewohnten Arbeitsab-
laufen erst einmal eine zeitliche Mehrbe-
lastung.“ Deshalb sei es wichtig gewesen,
die Mitarbeiter gut einzubinden, denn der

Prozess dauerte bis 2005. Fiir die Anforde-
rungen an die Software wurde gemein-
sam mit dem Hersteller GrinSoftware AG
ein Pflichtenheft entwickelt. ,Dies haben
uns auch andere Softwarehersteller ange-
boten. Deshalb haben wir uns im Vorfeld
mit anderen Organisationen, die nicht in
denselben Tatigkeitsfeldern wie wir ak-
tiv sind, beraten und Tipps fur Software-
Anbieter geholt”, erklart Lohmann die
Auswahl.

In mehreren Etappen wurden die Da-
ten schlief’lich zusammengefihrt und
Prozesse in Gang gesetzt, welche die
Spendenbuchhaltung automatisieren. So
konnen jetzt beispielsweise vorgedruck-
te Uberweisungstrager ohne zusétzliche
Bemerkungen der Spender automatisch
in das System tibernommen werden. ,Wir
haben jetzt einfach mehr Zeit gewonnen
und kénnen unsere Spender noch zielge-
richteter betreuen. Wir sehen sofort mit
einem Blick die komplette Spenderhisto-
rie, auch die Suchfunktionen und Auswer-
tungsmoglichkeiten sind deutlich verbes-
sert. Unsere Spendenbuchhaltung ist zeit-
naher und noch transparenter”, zeigt sich
Lohmann mit dem Ergebnis zufrieden. O
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Der Wettbewerb fiir die
innovativsten, professio-
nellsten und effektivsten
Strategien im Kultur-
marketing.

Die Agentur Causales und der

J e t z t b e w e r b e n KulturSPIEGEL, Deutschlands gréRtes
Kulturmagazin, rufen zu einem
Wettbewerb auf.

_> K U L T U R M A R K E Bewerben Sie sich mit lhrer Kultur-

institution oder lhrem Kulturprojekt
aus dem deutschsprachigen Raum

> TRENDMARKE bis zum 15. August 2008 fiir die Aus-
zeichnung zur Kulturmarke

—> K ULTURMANAGE R 4eanres 2008

2 0 m 8 Ausgezeichnet werden dariiber hinaus
Bewerbungen fiir die Preiskategorien
Trendmarke des Jahres 2008 sowie fiir
den Kulturmanager des Jahres 2008.
Die Gewinner wahlt eine Expertenjury,
die im Rahmen einer Gala am
7. November 2008 in der Berliner
Kulturbrauerei ausgezeichnet werden.
Der KulturSPIEGEL fordert den Wett-
bewerb mit attraktiven Mediapaketen
fir die Preistrager.

Weitere Informationen zur
Ausschreibung unter:
www.kulturmarken.de.

wwwku-l_tu rlmarken.de

prasentiert von:

Kultur SPIEGEL

Deutschlands gréRtes Kultur-Magazin
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Werthaltige Partnerschaften zwischen
Gemeinnutzigen und Unternehmen

Non-Governmental-Organisations (NGOs)
leisten im lokalen wie globalen Umfeld
AuBergewdhnliches fiir die Gesellschaft.
Partnerschaften mit Unternehmen kénnen
diese Arbeit fordern und voranbringen.
Eine Partnerschaft aber sagt auch viel iiber
die NGO aus. ,,Zeig mir Deine Freunde

und ich sage Dir, wer Du bist.” Diese Bin-
senweisheit darf getrost mit neugierigem
Blick in Augenschein genommen werden.

Von THOMAS MARSCHALL

Die verschiedenen Vorstellungen davon,
was eine ,Unternehmenspartnerschaft”
ist, macht sich auch an Begriffen wie
Kooperationspartner, Sponsor, Spender,
Lizenznehmer, Forderer oder auch Mazen
fest. Einige dieser Begriffe spiegeln eine
Art Geschaftsbeziehung wieder, in der
es um Imageférderung und Werberechte
geht. Andere bilden eine grofizligige aber
durchaus willktrliche Tat einer entschei-
dungsbefugten Person im Unternehmen
ab. Es geht mir nun nicht darum, solches
abzuwerten. Vieles an Engagement dieser
Art istrichtig, glaubwiirdig und vor allem
wichtig. Eine nachhaltige und werthal-
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tige Partnerschaft aber steckt hinter den
wenigsten mit solchen Begriffen bezeich-
neten Paarungen zwischen NGOs und
Unternehmen.

Ich will hier weniger konkrete Antwor-
ten geben und ideale Beispiele schildern
als vielmehr Fragen aufwerfen. Manche
Frage mag allzu einfach klingen. Sie ist es
vielleicht trotzdem wert, auf diese Weise
Ihre bestehende oder geplante Praxis mit
neugierigen Blicken zu betrachten und
sich entweder zu bestatigen oder viel-
leicht Ihre Herangehensweise weiterzu-
entwickeln.

Organisationen sollten sich ganz indi-
viduell zwei Fragen beantworten. Zum
einen: Warum will ich eine Partnerschaft
mit Unternehmen eingehen? Was suche
ich? Geld? Einen Partner, der mir mit Wis-
sen weiterhilft? Jemand, der mich mit
seinen Technologien unterstiitzt? Oder
jemanden, der mit mir zusammen seine
Mitarbeiter fiir meine Sache begeistern
will? Oder ist es schick, Firmen-Fundrai-
sing zu betreiben, vielleicht auch weil
sich mit scheinbar wenig Aufwand hohe
Einzelsummen von klingenden Namen
einnehmen lassen, die der Vorstand der

Organisation goutiert?

Mit der Frage nach dem ,Warum" ist
auch die zweite Frage verbunden: Brau-
che ich das Geld? Das mag paradox klin-
gen, aber es kann sehr hilfreich sein, zu
wissen, welchen Anteil am Gesamtvolu-
men manche Einnahme ausmacht, um
entscheiden zu konnen, ob man auch in
der Lage ist, ,Nein“ zu sagen und damit
Abhédngigkeiten zu vermeiden.

Wenn ich eine nachhaltige Antwort auf
das ,Warum" habe und auch der Bedarf
klar ist, wird es Zeit, sich der durchaus
spannenden Fragestellung zu widmen:
,Wie“ erziele ich mittel- und langfristig
planbare Einnahmen jenseits kurzer und
willkurlicher Geschenke?

Immer wieder wird seitens eines mog-
lichen Unterstutzers gefragt: Wo uiberall
dirfen wir das Logo der Organisation
verwenden? Vielleicht auch so: Wie grof§
kénnen Sie unser Logo abdrucken oder
wie viele Pressemitteilungen kénnen
Sie uns versprechen? Das mag innerhalb
einer Partnerschaft eine wichtige und
berechtigte Frage sein. Allein, wenn sie
im Kern der Uberlegungen steht, ist eine
werthaltige und nachhaltige Partner-
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schaft wohl nicht das Ziel. Wenn auf solche Fragen hin die Or-
ganisation versucht, ztigig und aktionistisch den Winschen des
Unternehmens nachzukommen — damit dieses sein Geld nicht
an die Konkurrenz weiterreicht — wenn also werbliche Gegen-
leistungen als selbstverstandlich und als vornehmste Pflicht der
NGO verstanden werden, dann wird die Frage aktuell: Wer bin
ich?

Gemeint sind damit das Herz und die Seele der Organisation.
Nichts anderes als die Marke und das aktive ,Fihren“ dieser Mar-
ke wird dann zur Herausforderung. Und das bedeutet oft: zurtick
zu den Wurzeln. Was tun wir eigentlich? Nicht: Wie nehmen wir
Spendengeld ein? Sondern: Was leisten wir mit diesem Geld? Das
missen wir uns fragen. Aus einer so entwickelten Identitét he-
raus lassen sich wunderbar Kriterien ableiten, mit wem ernst-
hafte und glaubwiirdige Partnerschaften eingegangen werden
koénnen. Sicher lief3e sich auch eine schwarze Liste formulieren.
Interessanter aber ist die griine Liste! Mit wem kann ich Dinge
verandern, meine Botschaften transportieren, meine Identitét
starken? Eine so entwickelte Identitat wird auch eine selbstbe-
wusste ,Marktstellung” klaren — und damit auch die Verhand-
lungsposition unterstiitzen.

Néchste Frage: Was ist Ihre Grundhaltung gegentiber Unter-
nehmen? Ob eine NGO das will oder nicht: Sie buirgt als Orga-
nisation fur einen Ausschnitt der unternehmerischen Verant-
wortung. Umgekehrt gilt nattirlich auch fiir Unternehmen, die
Partnerschaften im Sinne von Verantwortung agieren: Sie wer-
den sichtbar, angreifbar. Beide — die NGO und das Unternehmen,
vor allem aber ihre gemeinsame Aussage — werden von der Of-
fentlichkeit — zu Recht — auf den Priifstand gestellt. Dann ist es
gut, wenn man sich vorher mit Kriterien und Vereinbarungen
klar wurde, was man mit der Partnerschaft bewirken will und
was an Verdnderung tatsachlich umsetzbar ist —und ob das im
richtigen Verhaltnis zur ,Lautstérke” steht, mit der man es ver-
kiindet. ,Primum non nocere” - das ist im Grunde ein alter hip-
pokratischer Grundsatz und meint schlicht: Zuerst einmal nicht
schaden.

Unternehmerische Verantwortung gewinnt nach Andreas
Georg Scherer und Guido Palazzo in unserer Zeit eine neue und
deutlich tiefere Bedeutung. Unternehmen sind fir das ,Nicht-
Schaden” auch auf den Ebenen verantwortlich, die sie selbst
nicht durchfiithren, aber iiber den Einkauf beispielsweise in die
eigene Wertschopfungskette aufnehmen. , Ein bisschen CSR ma-
chen”—und darunter kurzfristiges biirgerschaftliches Engage-
ment zu verstehen — findet sich noch vielfach, kommt aber aus
der Mode. Tue Gutes und rede dariiber — auch das ist nicht falsch
und doch nicht richtig, wenn die Glaubwurdigkeit fehlt. Dazu
zahlt eben nicht nur die gute Tat, sondern eine ganzheitliche
Haltung und zuallererst auch der Ansatz, im eigenen Unterneh-
men so zu wirtschaften, dass dabei niemand zu Schaden kommt,
niemand betrogen wird und Qualitat auch darauf bezogen wird,
wie man mit den beteiligten Menschen umgeht und welche po-
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sitiven oder negativen Folgen mittel- und langfristig fiir Mensch
und Natur entstehen. (aus: Academy of Management Review, Vol.
32, 2007)

VERTRAUEN SCHAFFT GLAUBWURDIGKEIT

Was hat das mit NGOs zu tun? Gerade solche, die jeden Tag Not
lindern und Perspektiven bieten, die kulturelle Angebote ma-
chen, Natur schiitzen und dafiir von Unternehmen finanzielle
Mittel einsammeln wollen oder miissen? Die NGOs haben glei-
chermafien die Chance und die Verantwortung, die Zukunft zu
gestalten. Die Offentlichkeit vertraut einer ,guten” Organisation
und deren Vermogen, Unternehmen als glaubwtrdig einzustu-
fen. Die NGOs sollten dieses generelle Vertrauen, aber auch das
ganz individuelle Vertrauen der jeweiligen privaten Unterstiitzer
in die eigene Organisation, ja in die ,Marke“, nicht leichtfertig
aufs Spiel setzen und durch beliebige Auswahl und Gestaltung
von Partnerschaften selbst unglaubwirdig werden. Deshalb ist
es wichtig, die Frage zu beantworten: Wo verorten Sie sich als
Anbieter von Partnerschaften?

Vor dem Hintergrund der Diskussionen um ,CSR" soziale Ver-
antwortung, unternehmerische Verantwortung, Governance

Adressen, Kontaktmanagement
Mitglieder, Forderer, Paten
Spenden, Spendenprojekte
BuRgelder

Fundraising: Aktionen, Auswertungen
Warenwirtschaft

elektronischer Kontoauszug
Online-Spenden-Import

VY VY VY VY VY VY

kostenfreie Internet-Prasentation / Informationen unter:

Olefant 14 a

51427 Bergisch Gladbach
Tel: 022 04 - 20 07-20
E-Mail: info@alphadata.de
Internet: www.alphadata.de

Gesellschaft fur
Softwareentwicklung,
Internet und Beratung mbH
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und burgerschaftliches Engagement ist
eine klare Position hilfreich. Eine glaub-
wirdige Partnerschaft wird in transpa-
renter Form eine Verbindung zum Kern-
geschaft eines Unternehmens haben.
Wenn es die aus der Kernleistung Ihrer
Organisation abgeleiteten Kompetenzen
zulassen, konnen Sie ergdnzend diese
dem Partner anbieten.

Ein Beispiel und ein ernsthafter Ver-
such, ist die Partnerschaft der SOS-Kin-
derdorfer mit dem Handelsunternehmen
REWE. Zusammen mit dem WWF versu-
chen wir vor Ort in Stidspanien REWE zu
unterstitzen, die teilweise eklatanten
Arbeitsbedingungen und ¢kologischen
Methoden zu verbessern — wobei wir ne-
ben Reflektion und Beratung vor allem im
Umfeld durch Pravention und Bildungs-
angebote einen Beitrag leisten. Insge-
samt beschreiten wir aber mit REWE ei-
nen Weg, der Stiick fur Stiick tatsachlich
nachhaltiges Wirtschaften stiitzt und
auch fordert.

Unternehmen beginnen aktiv NGOs
zu suchen, die sich einmischen, die ihr
eigentliches unternehmerisches Tun im
Kern evaluieren und reflektieren und
auch Veradnderungen durch Beratung
unterstitzen. All das hat dann naturlich
nichts mehr mit der guten Tat zu tun,
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sondern ist eine hervorragend zu bewer-
tende Leistung, welche die NGO als Profi
erbringt. Diese Leistung hat neben dem
finanziellen biirgerschaftlichen Engage-
ment einen eigenen, auch finanziellen
Wert. Und: Es starkt die Partnerschaft
nach auflen, aber vor allem nach innen.
Im regionalen Bereich ist oft der lokale
Zusammenhalt allein schon eine tra-
gende Verbindung. Im osterreichischen
Miuhlviertel haben sich beispielsweise
200 kleine, oft konkurrierende Unter-
nehmen zusammengetan, um ein not-
wendiges SOS-Kinderdorf zu planen, zu
bauen und komplett zu finanzieren. Mit
der mittelbaren Folge, dass diese bis dato
eher strukturschwache Region plotzlich
bei kleinen und mittleren Unternehmen-
sansiedlungen gefragt war - ob des ko-

operativen Klimas.

PARTNERSCHAFTEN IN DER
OFFENTLICHKEIT

Zurlck zum Vertrauen in die NGOs und
dem Gestalten einer Partnerschaft: Wenn
man uberzeugt ist, das Richtige zu tun
und sich dessen auch mit externer Eva-
luierung versichert hat, dann ist es hilf-
reich, vertrauensvoll und partnerschaft-
lich, aber auch wachsam und fordernd,

den Partner zu begleiten. Die ,Rainforest

Alliance” blieb trotz des starken medialen
Drucks als Partner an der Seite des Bana-
nenherstellers Chiquita und erzielt ge-
meinsam mit dem Unternehmen - nach
dem, was offentlich prifbar ist — sicht-
bare Erfolge. Inzwischen sind nicht nur
Plantagen zertifiziert, Gewerkschaften
zugelassen und Arbeitsbedingungen ver-
bessert und kontrolliert, sondern auch ein
wesentlicher Teil der Vertragslieferanten
auditiert und geschult. Und sicher gibt
es noch viel zu tun, um der unternehme-
rischen Verantwortung wirklich gerecht
zu werden.

Neben der bewussten Auswahl eines
Partners ist sicher auch der Modus einer
Partnerschaft wichtig. Die Zahl der soge-
nannten ,Cause Related Marketing“-Ko-
operationen nimmt zu. Tendenz steigend.
So ernst es im Einzelfall gemeint sein
mag, die oft belachelte und gescholtene
Krombacher-Aktion sei hier gar nicht
weiter angefiihrt. In der Summe der vie-
len Aktionen erscheinen alle Akteure
mindestens beliebig, vermutlich sogar
unglaubwirdig. Die Organisation und
seine Marke Uber Beteiligung am Abver-
kauf ernsthaft zu transportieren, sich so
von anderen zu unterscheiden und auch
im Spendermarkt an Profil zu gewinnen,
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wird zum Kunststiick, das kaum zu vollbringen ist. Sicher, solche
Mafinahmen haben auch ihren Platz - als Baustein im Rahmen
vonrelevanten Partnerschaften, in denen das Unternehmen sich
aber aus eigener Kraft heraus wesentlich mehr engagiert und die
Fordersumme nicht nur dem Verbraucher tiberlasst. Nebenbei:
Veranderung wird hier nicht beférdert, eher ein Konsumenten-
muster ,weiter so” gestirkt - Konsumieren und dabei bequem
helfen — Comfort Responsibility.

Nachste Frage: Welche Rolle will die NGO in einer Partnerschaft
einnehmen? Will sie echter Partner sein, auf Augenhohe? Nicht
Bittsteller, nicht Juniorpartner? Macht sie das, wird es sich lohnen!
Aber es kostet auch Miuhe. Partner zu sein, bedeutet auch enorme
Anforderungen. Partner unterstiitzen sich fortlaufend und tiber-
nehmen damit Mitverantwortung fiir das Wohl und Wehe des ge-
meinsamen Weges —nach innen und nach aufsen. An dieser Stelle
sei noch einmal auf die Bedeutung des Beginns einer Zusammen-
arbeit verwiesen: Partnerschaften kénnen sich entwickeln. Aber
alles, was nicht in der ersten Phase der Vereinbarungen angespro-
chen oder als Grundhaltung festgehalten wurde, l1asst sich spater
nur mit immensem Aufwand nachholen.

Welche Merkmale kennzeichnen fiir Sie eine erfolgreiche Part-
nerschaft? Sie konnen planbar Einnahmen sichern, Wissenszu-
fluss organisieren, Kontakte vermitteln, die eigene Botschaft
transportieren. Begeisterte Mitarbeiter eines Unternehmens kon-
nen treue Unterstiitzer der NGO werden. Eine Partnerschaft, die
sich auf vielen Ebenen wiederfindet, tragt und hat gute Chancen,
langfristig und in jeder Hinsicht eintraglich zu werden. In dieser
Hinsicht habe ich es vermieden, von ,Win-Win“ zu reden, dem
Mantra aller Kooperationen. Meines Erachtens ist die Bedeutung
dieser Wendung stark verzerrt durch die vielfache Fokussierung
auf die ,Gute Tat” fiir die NGO und den ,Imagegewinn” oder die
Umsatzsteigerungen fir das Unternehmen.

Damit zur letzen und wichtigsten Frage: Was ist die Substanz
einer Partnerschaft? Im Kern jeder Ubereinkunft sollte der ge-
meinsame Wille stehen, etwas zum Besseren zu verandern. In
aller Regel tragt die NGO zu Wissen, Ressourcen und Strukturen
bei, das Unternehmen zu finanzieller Férderung, vielleicht zu
Wissen, aber auch zum Willen der Reflektion des eigenen Tuns.
Wenn diese Substanz auf Basis aller gestellten Fragen vereinbar
ist, steht auch der Suche nach der richtigen Form des Erzahlens
der gemeinsamen Sache nach innen und aufien nichts im Wege.

Werthaltige, nachhaltige Partnerschaften sind sicher das Er-
gebnis einer hervorragenden Beziehungsarbeit, eines wahrlichen
Miteinanders und einer klaren eigenen Position. Sie kosten viel
Miuhe und gewinnen an Wert mit der Klarheit der Vereinbarung
und der Pflege der gemeinsamen Sache. Eine werthaltige Part-
nerschaft ist langfristig angelegt und bietet dem Unternehmen
die Moglichkeit der sozialen Investition.

In bewusst und aktiv gestalteten Partnerschaften wirken
NGOs immer mehr als Katalysatoren von Veranderung — hin
zu verantwortungsvollem Handeln und Wirtschaften, im ver-
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meintlich kleinen, lokalen wie auch im globalen Umfeld. Eine

Chance, die angesichts der vielbenannten und realen sozialen,
kulturellen und ckologischen Herausforderungen in ganz po-
sitivem Sinn beiden Partnern und uns allen persénlich niitzen
kann. Es ist es wert, diese Chance zu prifen. a

ERFAHRUNG

Dieser Text stammt aus dem Vortrag von Thomas Marschall an-
lasslich des Fundraisingtages Munchen 2008. Die ungektrzte
Version steht unter www.sos-partnerschaften.de zum Download
bereit.

Thomas Marschall wird ab November 2008 als Mitinhaber und Geschdfts-
fiihrer mit dem Beratungsunternehmen ,wegewerk” Unternehmen und
NGOs beraten. Er ist seit 2004 Geschdftsfiihrer der Hermann-Gmeiner Mar-
keting GmbH, einem Tochterunternehmen der SOS-Kinderdérfer weltweit.
Dort verantwortet er die Entwicklung und Gestaltung von werthaltigen
Partnerschaften der NGO mit Wirtschaftsunternehmen und berdt Unter-
nehmen im Bereich CSR. Zuvor hat er flir die SOS-Kinderddrfer den Aufbau
und die Integration eines internationalen Spenden- und Informations-
portals geleitet.

& thomas.marschall@gmx.de

OPTIGEM®

Intelligente Softwareldsungen
fir Gemeinden

und gemeinniitzige Werke

Rechnet
einfach
alles.

OPTIGEM Win-Finanz

die integrierte Buchhaltung %

und Adressverwaltung fiir

- Finanz- und Spendenbuchhaltung
- Kontaktmanagement

- Projekt- und Eventverwaltung

- Fundraising

D: OPTIGEM GmbH | Alte Str. 65 | 44143 Dortmund
Tel. 0231.18293-0 | info@optigem.com | www.optigem.com

A: Andreas Schaberger | Zaunerweg 19 | 3386 Hafnerbach
Tel. 0043 699.11 11 16 93 | optigem@schaberger.at

CH: Andreas Zimmermann | Turlimattstr. 7 | 8404 Winterthur
Tel. 0041 52.242 63 42 | optigem@mitelan.ch
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Lust und Frust beim
Hochschul-Fundraising

Er ist Kommunikator, Spendensammaler,
Marketingexperte, Eventmanager.

Der Fundraiser an der Hochschule ist ein
Multitalent und Exot - von Kollegen skep-
tisch bedugt, von Vorgesetzten geschatzt
oder verteufelt, von Headhuntern heif3
umworben.

Von DR. GENEVIEVE SUSEMIHL

Gleichwohl steckt das Fundraising auch
nach Jahren noch in den Kinderschuhen.
Dies zeigt sich nicht zuletzt am Programm
der diesjahrigen Fachtagung ,Fundraising
fiir Hochschulen® in Bad Boll. Die Vor-
tragsthemen deckten sich mit denen von
vor zwei Jahren: Es ging um ,Das Schat-
tendasein des Hochschul-Fundraisings
in Deutschland” und den , Aufbau einer
Fundraising-Infrastruktur®

Zwar zeichnen sich im deutschen Hoch-
schul-Fundraising eine starkere Profes-
sionalisierung und ein leichter Anstieg
der Fundraising-Einnahmen ab, wie eine
Studie des Centrums fiir Hochschulent-
wicklung vom August 2007 belegt. 36 von
78 in die Befragung einbezogenen Hoch-
schulen verfligen uber einen eigenen
Fundraiser und die Zahl der Fundraising-
Abteilungen, die ein eigenes Budget inne-
haben, hat sich seit 2005 fast verdoppelt.
Dennoch, so geht aus der Untersuchung
hervor, fehlt den meisten Hochschulen
weiterhin die Bereitschaft, langerfristig
in Fundraising zu investieren.

Als Leiterin der Stabsstelle fiir Alumni
und Fundraising an der Fachhochschu-
le (FH) Stralsund sehe ich vor allem drei
Grinde fur diese Zuriickhaltung: Die Fi-
nanzierung einer Fundraiserstelle, die
ungewissen Erfolgschancen sowie die un-
terschiedlichen Auffassungen von Fund-
raising seitens der Hochschulleitung und
des Fundraisers und damit einhergehende
Differenzen. Haufig wird eine Stelle zu-
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néchst aus Drittmitteln finanziert. Nach
Auslaufen der Startfinanzierung oder
einem Machtwechsel an der Hochschule
werden die befristeten Stellen oft nicht
wieder besetzt. Die Fundraiser sind fru-
striert, fiihlen sich wenig wertgeschéatzt
und wechseln in andere Bereiche. In den
letzten zwei Jahren war eine betrachtliche
Abwanderung von Fundraisern deutscher
Hochschulen zu beobachten, grofitenteils
aufgrund von Problemen mit dem Rek-
torat. Um dem entgegen zu wirken und
langfristig die Kommunikation und Zu-
sammenarbeit von Fundraiser und Hoch-
schulleitung zu verbessern, empfehle ich
folgende Mafinahmen beim Aufbau einer
Fundraising-Stabsstelle:

1. Schaffen Sie flexible
Arbeitsmodalitaten fur
den Fundraiser. Zwei bis
drei Tage Heimarbeit sind
durchaus uiblich in diesem
Tatigkeitsfeld. Fundraising
lasst sich nur schwer in ein
8-bis-16-Uhr-Arbeitzeiten-
konstrukt hinein pressen.
Haufig fallen Veranstal-
tungen auf Abende und
Wochenenden. Konzepte kénnen aber zu
jeder Tageszeit verfasst und Strategien
auch in der Bahn entwickelt werden. Mir
kommen im Zug stets die besten Ideen.
Doch versuchen Sie einmal ,Aus dem
Fenster schauen und Nachdenken” als Ar-
beitszeit abzurechnen, wenn die Stechuhr
tickt und Heimarbeit dokumentiert wer-
den muss.

2. Definieren Sie die Aufgaben des Fund-
raisers in einer Tatigkeitsbeschreibung.
An den Hochschulen existieren unter-
schiedliche Vorstellungen dariiber und
kénnen von der Konzeption und Durch-
fihrung von Grofispendenkampagnen
bis zur Organisation einer Hipfburg zum
Tag der Offenen Tur reichen. Je grofier die

»Ohne die
Unterstiitzung
des Rektors
stehen Sie auf
verlorenem
Posten*

Unwissenheit, desto grofier die Gefahr des
Missbrauchs dieser Position. Da wird vom
Rektor schnell mal ein Fundraiser als per-
sonlicher Referent eingesetzt, was durch-
aus zu Irritationen an der Hochschule
fihren kann.

3. Kommunizieren Sie Strategien und Er-
gebnisse des Fundraisings nach innen und
aufen. Die Arbeit eines Fundraisers lasst
sich nur unbefriedigend ohne Zahlen ab-
rechnen. Monetare Ergebnisse stellen sich
jedoch meist erst nach Jahren ein. Schrei-
ben Sie Zwischenberichte, fihren Sie Rek-
toratsgesprache, gehen Sie in die Gremien
und holen Sie ein Stimmungsbild zum
Fundraising ein. Die Wiinsche der Profes-
soren nach meinem Amtsantritt reichten
von neuen Visitenkarten tiber
eine eigene Internetplattform
bis zu einem neuen Leitbild.

4. Organisieren Sie einen
Fundraisingtag an der Hoch-
schule. Verbildlichen Sie die
Aufgaben im Fundraising und
erklaren Sie IThr Vorgehen. Ho-
len Sie sich bei Bedarf Unter-
stlitzung von aufien, aber kla-
ren Sie im Vorfeld, wie diese
aussehen soll: Gibt es einen monatlichen
Termin oder werden die intern erarbei-
teten Ergebnisse bei Bedarf besprochen?
Bei einem Tagessatz von mindestens 700
Euro ist allerdings Beratung fur viele
Hochschulen kaum bezahlbar.

5. Suchen Sie sich Verblindete. Die Stabs-
stelle fiir Fundraising ist direkt der Hoch-
schulleitung unterstellt. Der kurze Weg
zum Rektor ist von Vorteil, wenn es um
schnelle Entscheidungen geht, doch nur,
wenn dieser der Arbeit des Fundraisers
wohlwollend und entscheidungsfreudig
gegenuber steht. Ebenso kann es zu un-
endlichen Verzogerungen kommen. An
der FH Stralsund wurde die Bildung ei-
ner Fundraising-Arbeitsgruppe auf diese
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Weise ein Jahr lang blockiert. Eine enge
Zusammenarbeit mit Pressestelle und
Marketing ist unabdingbar.

6. Bilden Sie eine strategische Gruppe,
denn Fundraising ist Teamarbeit. Fischen
Sie sich die Perlen, die positiven Denker,
der Hochschule heraus und eine Eigendy-
namik entsteht, aus der Ideen und Ener-
gien fur neue Projekte wachsen. Fur eine
spezielle Kampagne formen Sie eine Pro-
jektgruppe: Gemeinsam definiert diese
Ziele und Methoden, analysiert Forderer
und entwirft einen Finanzierungs- und
Zeitplan.

7. Und schliefdlich: Machen Sie sich als
Fundraiser unentbehrlich! Bauen Sie Be-
ziehungen auf und werden Sie wichtigster
Ansprechpartner der Forderer. Ohne die
Unterstutzung des Rektors allerdings ste-
hen Sie auf verlorenem Posten.

Schlief8lich noch ein Wort zum strate-

gischen Umgang mit Spenden: Obgleich
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nicht Sache des Fundraisers, so ist es doch
klug, ihn in die Uberlegungen einzube-
ziehen. Forderer geben keinen Cent, um
das Haushaltsloch zu stopfen, sondern
stets aus besonderem Grund. Auch wenn
die Spende an keine vertraglichen Bedin-
gungen gebunden ist, so miissen dennoch
die Beweggrunde des Wohltaters fur sei-
ne Zuwendung beim Ausgeben bedacht
werden, wenn dieser der Hochschule lan-
ge treu bleiben soll. Entsprechend muss er
gepflegt werden, und dies wiederum ist
Aufgabe des Fundraisers. Beim Ausgeben
von Spenden mussen demzufolge der Hin-
tergrund der Spende bedacht, klare Ziele
definiert, iberzeugende und motivierende
Forderprojekte entworfen und der Finanz-
bedarf errechnet werden. Vor allem aber
gilt es, Aussagen zur Kommunikation,
moglichen Projektbegleitung und Aner-
kennung des Forderers zu treffen.

Nur vor diesem Hintergrund einer er-

folgreichen Kommunikation zwischen
Fundraiser und Hochschulleitung sowie
eines klaren Verstandnisses der Aufga-
ben des Fundraisers konnen Stabsstelle
und Hochschulleitung gemeinsam mit
Lust statt Frust und mit Erfolg Gelder fur
Bildung einwerben. a

Dr. Geneviéve Susemihl
ist Kulturwissenschaft-
lerin, Soziologin und
Expertin fiir Nordame-
rika. Neben zahlrei-
chen Aufenthalten als
Forscherin und Lek-
torin in den USA und

Kanada war sie als Dozentin und Referentin an
der Universitdt Rostock, der Humboldt Universi-
tdt zu Berlin und der Hochschule Furtwangen
tdtig. Seit 2006 ist sie Leiterin der Stabsstelle fiir
Alumni und Fundraising an der Fachhochschule
Stralsund. Derzeit ist sie mit Sohn Salvatore in
Elternzeit.
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Neuspendergewinnung ist fiir Spenden-

organisationen ein zunehmend miihsames
Unterfangen. Auf dem Fundraising-
kongress 2008 stellte die Acxiom Deutsch-
land GmbH vor, wie anonymisierte Trans-
aktionsdaten von eBay zur Neuspender-
gewinnung beitragen konnen.

Von MATTHIAS DABERSTIEL

Allein auf der deutschen eBay-Seite, des
hierzulande mit Abstand grofiten Online-
Portals, sind standig fast neun Millionen
Artikel im Angebot. eBay deckt dabei ei-
ne enorme Themenvielfalt ab. Fast alles
wird hier verkauft, was dazu fithrt, dass
die Datenbasis von eBay mit mehr als
6 000 Kategorien sogar das Produktport-
folio jedes Versandhandelsunternehmens
ubertrifft. Hinter den mehr als eine Milli-
on Transaktionen pro Tag verbergen sich
eine Vielzahl an statistischen Daten und
Informationen zu allen Artikeln, die bei
eBay gekauft und verkauft werden, aber
auch zu den Kaufern selbst.
eBay-Exklusivpartner Acxiom Deutsch-
land GmbH verzahnt die anonymisierten
eBay-Informationen mit den hauseigenen
mikrogeografischen Strukturen und In-
formationen tiber den Ort des Kaufes bei
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eBay. In Kombination mit diesem Daten-
spektrum sollen Spendenorganisationen
nun auch interessante Neuspenderpoten-
tiale ermitteln und nutzen kénnen.

Auf der Grundidee, dass sich innerhalb
einer kleinst moglichen regionalen Einheit
das Konsumverhalten der Spender ahnelt,
beruhen mikrogeografische Datenbanken.
Diese Datenbanken legen tber das ge-
samte Bundesgebiet ein feinmaschiges
Netz von uiber sechs Millionen sogenann-
ter Mikrozellen, in denen jeweils minde-
stens finf Haushalte zusammengefasst
sind. Aus Datenschutzgriinden sind we-
niger Haushalte nicht méglich. Fir jede
dieser Zellen sind bis auf Hausebene eine
Vielzahl von Informationen erfasst, zu-
satzlich nun auch die Kaufe bei eBay.

Dass beispielsweise Tierhalter anhand
der eBay-Kaufe von Futter oder Tierbedarf
identifizierbar sind und eine Affinitat fur
Tierschutz haben, liegt dabei noch auf
der Hand. Dass aber Apple-Kiufer sich
gegenuber Natur- und Umweltprojekten
spendabel zeigen konnten, kann nicht am
pflanzlichen Logo des Computerherstel-
lers liegen. ,Das vorhandene mikrogeo-
grafische Hauhaltsprofil mit Spendenaffi-
nitat wird durch die Marktdaten von eBay
erganzt”, erklart Markus Krause, der bei

Acxiom fiir den Bereich Fundraising ver-
antwortlich ist. ,Durch diese Kombination
werden wir auf Haushalte aufmerksam,
die durchaus auch Spender fir bestimmte
Themen sein kénnen.” Das Unternehmen
stellt Kunden aus dem Non-Profit-Bereich
Adresslisten zusammen, mit denen Neu-
spender anhand des richtigen Projektes
angesprochen werden konnen. Vielleicht
lohnt es sich aber auch fir Umweltver-
bande, Anzeigen in Computermagazinen
zu platzieren?

Bei einem Blick auf die Spenderpoten-
tiale der Datenbank kommt noch mehr
Uberraschendes zu Tage: In den Bereichen
,Kleidung und Accessoires”, ,Handy &
Organizer” und ,Computer” zeigen die
drei Spendergruppen ,Kinderhilfe®, die
,Dritte Welt“ sowie ,Natur und Umwelt”
im Vergleich zu allen eBay-Kaufern ein
uberdurchschnittliches Interesse. Darii-
ber hinaus lasst sich bei den Spendern fiir
die ,Dritte Welt“ und ,Natur und Umwelt"
eine hohe Produktneigung fur die Kate-
gorie ,Blicher” konstatieren, wahrend die
Spender fur die ,Kinderhilfe” eine erhéhte
Affinitat fiir ,PC- und Videospiele” sowie
,Auto- und Motorrad-Teile” aufweisen. O

» www.acxiom.de

HERBST 2008 | www.fundraiser-magazin.de



Der Ton macht die Musik ...

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

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

Presse- und Offentlichkeitsarbeit
Spendenbriefe richtig schreiben

Sponsoren erfolgreich ansprechen
Corporate Design
Entwicklung lhres Leitbildes

© )Jean Schweitzer - FOTOLIA

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

% MediaVista KG

Lassen Sie uns ins Gesprédch kommen!
Daniela Minster und Udo Lehner
freuen sich auf lhren Anruf unter
0351/8762710 oder Ihre E-Mail an
daniela.muenster@mediavista-kg.de
udo.lehner@mediavista-kg.de

Agentur fiir Medien, PR & Werbung

LockwitztalstralRe 20
01259 Dresden

Telefon:0351/8762710
Telefax: 0351/8762799

www.mediavista.de
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Sommerempfang sorgt fiir Freude bei
der ,,Stiftung Leben pur

Fur die Stiftung Leben pur war der
Sommerempfang des Bayerischen
Landtags Mitte Juni mit 1500 Gasten
ein grofles Glick: Die mit der Ein-
ladung verbundene Benefiz-Aktion
erbrachte eine Spende in Héhe von
46 000 Euro fir die Stiftung, die sich
flir die Belange von Menschen mit
schwersten Behinderungen einsetzt.
Neben Prominenz und Politik waren
auch 600 verdiente Blirgerinnen und
Biirger, die sich ehrenamtlich fir an-
dere engagieren, eingeladen. ,Die
Einladung kam fiir uns schon iber-
raschend”, sagt Christine Kopp, Vor-
standsvorsitzende der Stiftung gliick-
lich. ,Durch den Empfang haben wir
soviel Aufmerksamkeit fir unsere
Arbeit bekommen, wie das selten au-
Berhalb der Fachwelt der Fall ist. Auch
dafur sind wir dem Landtagsprasi-
denten Alois Gliick dankbar, welcher
der Stiftung seit langem als Botschaf-

ter verbunden ist.”

Medaille fiir Verdienste um das
Stiftungswesen an Michael Otto

Der Unternehmer Michael Otto wurde
am 27.Juni vom Bundesverband Deut-
scher Stiftungen mit der ,Medaille fiir
Verdienste um das Stiftungswesen”
ausgezeichnet. ,Mit meinen Stiftungen
verbinde ich drei Ziele: Sie sollen ¢kolo-
gische oder gesellschaftliche Missstan-
de beseitigen helfen, eine nachhaltige
Wirkung erzielen und andere zum
Mitmachen anstiften, so Michael Ot-
to in seiner Danksagung zur héchsten
Auszeichnung im Stiftungswesen. Er
fordert seit 1993 mit der Michael Otto
Stiftung fiir Umweltschutz zahlreiche
Naturschutzprojekte in Deutschland,
Europa und in Zentralasien. Bundes-
prasident Horst Kohler hielt die Festan-
sprache und wurdigte die Verdienste
von Michael Otto und Stiftungen im
Allgemeinen: ,Unsere freiheitliche Ge-
sellschaft braucht ihre Stifter, nicht als
Reprasentanten einer exklusiven Kul-
tur, sondern als verantwortungsvolle
und gemeinwohlorientierte Anstifter
und nicht zuletzt als Vorbilder in der
Offentlichkeit, so Kdhler.
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Treuhandstiftungen fordern
Jugendprojekte
der Salesianer Don Boscos

Die Salesianer Don Boscos sind weltweit
der zweitgroBte katholische Mdnnerorden.
16 000 Ordensmanner setzen sich in 132
Landern schwerpunktmagBig fiir Kinder
und Jugendliche ein. In Deutschland enga-
gieren sich rund 350 Mitbriider und mehr
als 1600 angestellte Mitarbeiter in 35
Einrichtungen fiir die Jugend. Jugendhilfe
ist personalintensiv und teuer. Trotzdem
wurden die 6ffentlichen Zuschiisse in den
letzten Jahren immer weiter reduziert. Da-
rum beschreiten die Salesianer Don Boscos
seit iiber sieben Jahren zusétzlich einen

neuen Weg der Finanzierung.

Von THOMAS SCHIFFELMANN

Anfang des Jahres 2001 griindeten die
Salesianer Don Boscos das Don Bosco
Stiftungszentrum. Hier haben Privatper-
sonen und Unternehmen die Moglichkeit,
ab einem Stiftungsvermdgen von 5000
Euro kostenlos eine eigene Stiftung fur
junge Menschen zu grinden. Die Kosten
flir Grindungsberatung und Stiftungs-
errichtung ibernimmt der Orden. Im Ge-
genzug verpflichten sich die Stifter, dass
ihre Stiftungsertrage mindestens zu 51
Prozent fur die Jugendarbeit der Salesia-
ner Don Boscos verwendet werden. Trotz
dieser Selbstverpflichtung ist das Ange-
bot fiir die Stifter duferst attraktiv, denn
sie kénnen ihr Engagement fiir junge
Menschen weitestgehend selbst gestalten:
Sie legen fest, ob sie in Deutschland oder
im Ausland helfen wollen und welchen
Bereich der Jugendhilfe sie unterstiitzen
mochten. Dartiber hinaus bestimmen sie,
mit wie viel Vermogen sie ihre Stiftung
ausstatten wollen, wie die Stiftung hei-
fen soll und wer den Vorstand ihrer Stif-

tung ibernimmt. Die Stifter konnen das
Vorstandsamt selbst austiben, eine oder
mehrere Personen ihres Vertrauens zum
Vorstand erklaren oder die Salesianer Don
Boscos beauftragen, einen geeigneten
ehrenamtlichen Vorstand fir ihre Stif-
tung zu benennen. All diese Gestaltungs-
punkte legt der Stifter nach eingehender
Beratung in seiner Stiftungssatzung fest.

Dieses Stiftungsangebot kommunizie-
ren die Salesianer Don Boscos seit 2001
hauptsachlich uber das zweimonatig
erscheinende Don Bosco Magazin. Von
den knapp 50000 Lesern des Don Bosco
Magazins haben bereits 150 Personen ei-
ne eigene Stiftung fir junge Menschen
ins Leben gerufen. Insgesamt verfugen
die Stiftungen des Don Bosco Stiftungs-
zentrums aktuell tiber ein Vermogen von
knapp zwo6lf Millionen Euro. Allein im
Jahr 2007 forderten die Don Bosco Stif-
tungen Projekte der Salesianer Don Boscos
mit tiiber 800 0oo Euro - bestehend aus
Zinsertragen und Spenden — fiir Kinder-
und Jugendhilfeprojekte der Salesianer zu
Don Boscos in aller Welt. In Deutschland
unterstiitzten Stiftungen beispielsweise
Umweltprojekte fir Kinder und Jugend-
liche, halfen arbeitslosen Jugendlichen
beim Nachholen ihres Schulabschlusses
oder forderten Projekte zur Gewaltpraven-
tion unter Kindern und Jugendlichen. In
Osteuropa, Asien, Afrika und Siidamerika
kamen Stiftungen fiir die Renovierungs-
kosten beim Wiederaufbau von Schulen
auf, bezahlten mit ihren Ertragen Hilfs-
glter und Medikamente fir kranke Kin-
der oder ibernahmen Patenschaften fur
Kinder in Not.

Hinter dem Don Bosco Stiftungszen-
trum steht die gemeinntitzige Stiftung
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,Stifter fir Stifter” und deren Tochterfir-
ma, die Servicegesellschaft Stiftungszen-
trum.de. Gemeinsam mit Partnern enga-
gieren sich im Stiftungszentrum Stifter
fur Stifter fiir eine Kultur des Stiftens. Der
Schwerpunkt der Stiftungsgriundungen
liegt beim Stiftungszentrum auf der Er-
richtung von Treuhandstiftungen. Der
grofSe Vorteil dieser Rechtsform ist, dass
Treuhandstiftungen ohne langwieriges
und kompliziertes Genehmigungsverfah-
ren gegriindet werden kénnen. Auflerdem
kann der Stifter Satzungsdnderungen
ohne die Zustimmung der staatlichen
Stiftungsaufsicht vornehmen. Das Stif-
tungszentrum betreut derzeit 650 Stifter,
die durchschnittlich 120 ooo Euro zur Ver-
fugung gestellt haben, etwa 100000 Eu-

—  Advertorial

ro als Grundstockvermdégen und 20 00o
Euro als Spende. Dazu kommen noch Erb-
schaften aus dem Kreis der 650 Stifter, die
sich voraussichtlich im Durchschnitt auf
weitere 50000 Euro belaufen werden.
Partner des gemeinniitzigen Stiftungs-
zentrums sind derzeit auch die Stiftungs-
zentren von Plan, den Maltesern, der Stey-
ler Bank-Stiftung, den Rummelsberger An-
stalten, der Renovabis, der Barmherzigen
Brider, der Albert Schweitzer Familien-
werke und Kinderdorfer, der Katholischen
Jugendarbeit in Bayern, des Munchner
Roten Kreuzes, des Stifterkreises Christo-
phorus Hospiz Miinchen und des Stifter-
kreises Missionare vom Kostbaren Blut. O

» www.donbosco-stiftungszentrum.de

Thomas Schiffelmann
ist seit Oktober 2007
im Stiftungszentrum
fiir die Partnerbetreu-
ung verantwortlich.
Der gelernte Bank-
kaufmann studierte
Betriebswirtschafts-
lehre in den Hauptfdchern Finanzierung, Mar-
keting und International Management in KéIn
und Nizza. Studienbegleitend arbeitete er im Pri-
vate Wealth Management der Deutschen Bank
mit dem Schwerpunkt auf Kirchen, Orden und
Stiftungen. Nach seinem Studium assistierte er
knapp zwei Jahre lang dem Direktor und Stif-
tungsbeauftragten der katholischen Pax-Bank.
Seit 2004 berit er Non-Profit-Organisationen im
Bereich Social Marketing und Fundraising.

» www.stiftungszentrum.org

Aktuell: Stiftung und Sponsoring

In der aktuellen Ausgabe 04/2008 be-
schaftigt sich Stiftung & Sponsoring mit
dem Stiftungsstandort Schweiz. Chri-
stoph Degen wird liber das Schweizer
Stiftungsrecht im Umbruch berichten,
Hans Sieber und Linda Zurkinden-Eris-
mann entwerfen eine Vision 2018 und
einen Masterplan fir den Stiftungsplatz
Schweiz. Harold Grininger widmet sich

Schweizer Stiftungen mit grenziiber-

www.fundraiser-magazin.de | HERBST 2008

schreitendem Bezug. Dr. Elisa Bortoluzzi
Dubach legt das Geheimnis erfolgreicher
Mittelbeschaffer offen und dem Inter-
view stellt sich Stephan Schmidheiny,
Philanthrop und Schweizer Unterneh-
mer, der es regelmaflig auf die Liste der
reichsten Menschen der Welt des , Forbes

Magazine” schafft.

» www.stiftung-sponsoring.de

STIFTUNGSWESEN
IN DER SCHWEIZ:
RECHT UND TATSACHEN

Ausgabe 412008

Stiftung
Sponsoring
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Das Magazin far Nonprof
=== Management und -Marketing
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STIFTUNG

Deutschland ist

Furopameister im Stiften

»Das deutsche Stiftungswesen wéchst im
europdischen Vergleich am schnellsten®,
gab Dr. Hans Fleisch, Generalsekretir des
Bundesverbandes Deutscher Stiftungen,
auf dem Deutschen StiftungsTag 2008
bekannt. Laut einer Studie des European
Foundation Centers nimmt Deutschland im
Bereich Stiftungen europaweit den ersten
Platz ein.

,Stiftungen sind der Kitt der Gesellschaft.

Einige ubernehmen schon seit 1000 Jah-
ren Zukunftsaufgaben. Das deutsche
Stiftungskapital liegt heute bei etwa 100
Milliarden Euro und jahrlich geben Stif-
tungen Geld in zweistelliger Milliarden-
hohe fur das Gemeinwohl aus. Sie haben
somit einen dhnlich grofen Etat wie ein
Bundesministerium®, ergdnzt Vorstands-
vorsitzender Fritz Brickwedde.

Im vorgestellten StiftungsReport
2008/09 des Bundesverbandes Deutscher
Stiftungen wurde auch eine Bevolke-
rungsumfrage vorgestellt, nach der jeder
dritte Deutsche bereit ist, die Arbeit von
Stiftungen zu unterstiitzen. 25 Prozent tun
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dies bereits. Noch 2005 spielten Stiftungen
im Leben der meisten Bundesburger keine
Rolle. ,50 Prozent der damals Befragten
konnten nicht einmal eine Stiftung nen-
nen, sagt Fleisch. Heute sind knapp zwei
Drittel der Bevolkerung der Ansicht, dass
Stiftungen Impulse fiir den gesellschaft-
lichen Wandel geben. Die breite Zustim-
mung fur Stiftungen schlagt sich auch in
Zahlen nieder: Taglich werden drei neue
Stiftungen gegriindet. Stiftungen in Ge-
meinschaft zu errichten, ist ein neuer
Trend. Zwischen 2001 und 2007 wurde je-
de dritte Stiftung von mindestens einem
Mann und einer Frau gegriindet. Aufier-
dem wirken Stiftungen zunehmend als
Impulsgeber vor Ort. 82 Prozent der for-
dernden Stiftungen engagieren sich nur
regional oder ortlich, lediglich neun Pro-
zent der Stiftungen sind bundesweit aktiv.
Mit 15 449 rechtsfdhigen Stiftungen liegt
die Anzahl so hoch wie zuletzt vor dem
Zweiten Weltkrieg.

Eine weitere Umfrage bei 8oo Stif-
tungen ergab, dass Stiftungen Geld an
Banken verschenken. Die durchschnitt-

Einblick in das Stiftungswesen bietet das
neue ,Verzeichnis Deutscher Stiftungen®.
,Das Verzeichnis ist das ,Who is Who*
des Stiftungswesens und ein Beitrag zur
Transparenz. Stiftungen miissen uber
transparente Arbeit, Effizienz der Mittel-
verteilung und Gewaltenteilung in den
Gremien zeigen, dass das Vertrauen in
sie gerechtfertig ist“, so Hans Fleisch. Die
Publikation mit 15400 Stiftungsportrats
in drei Banden und auf CD-ROM wurde in
ihrer 6. Neuauflage von der Fritz Thyssen
Stiftung geférdert.

Der StiftungsReport 2008/09 ,Wie Viel-
falt zusammenhalt - Projekte, Initiativen
und Menschen“ wurde vom Bundesmini-
sterium fir Familie, Senioren, Frauen und
Jugend gefordert. Neben einer Bevolke-
rungsumfrage zum Stiftungswesen und
einer Stiftungsumfrage zu Banken stellt
der Report die Arbeit von Stiftungen im
Bereich Integration und Migration in Re-
portagen, Portrats und Interviews vor.

» www.stiftungen.org

lichen Ertrége der letzten zwei Jahre la-
gen beinur 4,4 Prozent. Dennoch sind 72
Prozent der Stiftungen mit den Dienst-
leistungen ihrer Banken zufrieden. Zum
Vergleich: Kapitalanlagen in einer Le-
bensversicherung bringen zur Zeit um die
finf Prozent Zinsen. ,Banken und Berater
mussen Stiftungen kiinftig besser bera-
ten, damit von den jahrlichen Ertragen
mehr Geld fiir das Gemeinwohl iibrig
bleibt“ so Fleisch. Wenn die Durch-
schnittsrendite nur um o,2 Pro-
zentpunkte stiege, konnten 200
Millionen Euro mehr dem Ge-
meinwohlsektor zufliefen. Stif-
tungen wiinschten sich zudem
ethisch-6kologische Geldanla-
gen, was Banken noch zu wenig

anbieten.
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Furopas grolster
Fundraising-
kongress setzt
auf Interaktivitat

Vom 14. bis 17. Oktober treffen sich wieder die Fundraiser Euro-
pas zum International Fundraising Congress (IFC) in Leeuwen-
horst in den Niederlanden.

Interaktion und praktische Mitarbeit der Teilnehmer stehen
diesmal im Vordergrund des Programmes. Dafiir haben die Or-
ganisatoren der Resource-Alliance eine Reihe von ,Hands-on
Masterclass Sessions” organisiert. In einem der Workshops
von Jan Chisolm von Pareto Fundraising wird es zum Beispiel
darum gehen, an einer realen Spenderdatenbank einer austra-
lischen Spendenorganisation Praktiken des Data-Mining und
der Datenanalyse zu Uiben. In die ,,copywriter's clinic” bringen
die Teilnehmer Spendenbriefe oder E-Mails mit und analysieren
diese gemeinsam mit dem amerikanischen Fundraisingexper-
ten Mal Warwick, um bessere Resultate zu erhalten.

Beth Kanter, die Expertin fur neue Medien, fordert die Teil-
nehmer auf, ihre Laptops und Digitalkameras mitzubringen,
um zu lernen, wie sie ,social media tools” firr ihr Fundraising
nutzen konnen. Die amerikanische Relationship-Fundraising-
Expertin Karen Osborne wird die Teilnehmer in einer Reihe
von Rollenspielen, Ubungen und Szenarios testen und sie in der
Kommunikation mit potentiellen Grofispendern unterstiitzen.

,Die Masterclass-Sessions sollen die Teilnehmer herauszufor-
dern und auf neue Wege bringen. Die Referenten haben deshalb
interaktive Elemente eingebaut”, sagt Alan Bird, Marketing und
Kommunikationsdirektor der Resource-Alliance. ,Das ist kein
Lippenbekenntnis! Wenn Teilnehmer diese Workshops besu-
chen, werden sie sich vor aktiver Mitarbeit nicht driicken kén-
nen’, figt er verschmitzt hinzu.

Die Sessions wurden in drei verschiedene Level aufgeteilt:
,making it happen” fur Einsteiger, ,doing it better” fiir Fortge-
schrittene und ,new thinking"“ fiir Profis. ,Die Levels helfen
den Teilnehmern, sich gut einzuordnen. Viele Fundraiser kom-
men hierher, um ihr Fundraising zu verbessern und gehen mit
neuen Ideen und Konzepten wieder an die Arbeit. Der IFC war
schon immer der beste Platz dafiir und diese Tradition setzten
wir in diesem Jahr fort“ so Bird.

Das Fundraiser-Magazin ist ,Official German Media Partner
of the International Fundraising Congress".

» www.resource-alliance.org/ifc
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GroBspenderfundraising International

Zur Konferenz ,Global Perspectives on Major Donor Fundrai-
sing”ladt das ,Institute of Fundraising“ vom 6. bis 7. Novem-
ber nach London. Experten aus den USA, Europa und Asien
werden ihr Wissen zum Thema an Non-Profit-Organisati-
onen, Hochschulen und andere gemeinnutzige Organisati-
onen weitergeben. Die Veranstaltung wird sich mit der Ge-
winnung von Grof3spenden tiber 60 ooo Euro beschéftigen.
Erwartet werden 300 internationale Teilnehmer. Referenten
sind unter anderem Paulette V. Maehara, Prasidentin der
,Association of Fundraising Professionals”, Becky Ann Gilbert,
Fundraisingverantwortliche der ESMT ,European School of
Management and Technology* in Berlin, Paul G. Schervish,
Professor fiir Soziologie und Direktor des ,Center on Wealth
and Philanthropy“ am Boston College und Ellen M. Sullivan,
Direktorin fiir ,,Corporate and Foundation Relations” an der
Harvard University.

» www.institute-of-fundraising.org.uk/global

Workshop zum Online-Fundraising

Spenden und Spenderwerbung gewinnt in der Welt des Inter-
nets zunehmend an Bedeutung. Aus diesem Grund findet in
Kooperation der beiden Fundraising-Agenturen ,Spendwerk“
und ,Agentur-Proviant” am 3. September im Augustinerklo-
ster in Erfurt ein Lehrgang zum Thema Online-Fundraising
statt. Fur konkrete Projekte sollen exemplarisch Losungen
fiir die Kommunikation im Internet erarbeitet werden.

» www.agentur-proviant.de

» www.spendwerk.de

One-to-One-Formel nicht mehr
»Evangelium* des Direktmarketings
Die 9. Mailingtage in NUrnberg setzten mit 16 goo Qua-
dratmetern Ausstellungsfliche, 422 Ausstellern und 7691
Besuchern an zwei Tagen neue Mafdstdbe. Besonders bemer-
kenswert war der Eréffnungsvortrag des Fachkongresses
von Friedhelm Lammoth zur Zukunft des Direktmarketings.
Der erfahrene Schweizer Werber und Publizist forderte auf,
Werbung neu zu erfinden und riittelte an den Grundfesten
des Direktmarketings. Mit seinem Credo fiir Invertising
statt Advertising pladierte er fiir neue Werbeformen, die so
attraktiv sind, dass der Kunde sie in seinen Alltag integriert.
Auch das Credo des One-to-One-Marketings wurde von ihm
verworfen und darauf hingewiesen, dass das One-to-Some-
Prinzip der Nachrichtenverbreitung ein viel effizienterer Weg
fiir Werbung sei. Hier machte er besonders auf den Trend zu
Weblogs, Chats, Social Communities und Plattformen auf-
merksam, die eine Eigendynamik entwickeln und Empfeh-
lungsketten bilden, die das alte One-to-One sprengen. Die
Vernetzung mit den Kunden sei in Zukunft extrem wichtig,
weil sie gleichzeitig Glaubwiirdigkeit und Vertrauen in Mar-
ken starkt, im Idealfall sogar die Mundpropaganda automati-
siert, wie bei Amazon, und damit die Werbung dem Kunden
selbst tiberldsst. Darauf miissten sich Werber einstellen und
kurz und einfach kommunizieren, damit der kritische Kon-
sument gewiinschte Inhalte weiterleitet.
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Fundraisingtage in Potsdam und Dresden
mit Top-Referenten

Bereits zum flinften Mal 14dt der Sichsische
Fundraisingtag in die Hochschule fiir Tech-
nik und Wirtschaft Dresden (HTW) ein —am
19. September 2008. Zum kleinen Jubilaum
haben sich die Organisatoren einen beson-
deren Gast eingeladen: Sven Schumacher
von der ,Foundation for Lutheran Child
and Family Services” aus Indiana in den
USA und zudem deutscher Honorarkonsul
wird einen Workshop tiber Grof3spender-
veranstaltungen leiten und fir Vier-Augen-
Gesprache zur Verfugung stehen.
Rosemarie Kleindl vom BUND informiert
zum Thema Mitgliederwerbung. Aufer-
dem wird es einen interaktiven Workshop

mit erfolgreichen NPOs aus den neuen

akademie

\L

fundraising ~p<

S

Bundeslandern geben, die Uiber ihren Weg
eingehend berichten. Neu ist auch, dass
der Kirchenfundraisingtag Sachsen in den
Sachsischen Fundraisingtag integriert ist.
Vertreter von Kirchen, kirchlichen Ein-
richtungen und Werken wird ein speziell
auf ihre Bedurfnisse zugeschnittenes Pro-
gramm angeboten. Veranstaltungspartner
sind die HTW Dresden, die Evangelisch-Lu-
therische Landeskirche Sachsens und der
Paritatische Wohlfahrtsverband Sachsen.
Der 3. Fundraisingtag Berlin-Branden-
burg findet dieses Jahr im Kongressho-
tel Potsdam am Templiner See statt. Auf
dem Programm am 10. Oktober stehen
fur Fortgeschrittene zum Beispiel ein

Workshop mit dem Marketing-Experten
Ehrenfried Conta Gromberg zum Thema
Soziale Marke.Jan Uekermann von Unsere
kleinen Briider und Schwestern e V. wird
uber seine Fundraisingerfahrungen mit
Grofispendern in den USA berichten und
Birgit Kern von der Deutschen Stiftung
Weltbevolkerung referiert tiber die Kom-
munikation mit deutschen Grofispendern.
Interessenten konnen sich im Internet in-
formieren und direkt anmelden. Fiir NPOs

gelten ermafigte Sonderpreise.
» www.saechsischer-fundraisingtag.de

» www.fundraisingtag-bb.de
» www.fundraisingtage.de

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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Fundraising Award, Workshops,
Masterclasses und Rock 'n’ Roll

Unter dem Motto ,Making Social Profit”
ladt der Fundraising Verband Austria
zum 15. Osterreichischen Fundraising
Kongress vom 6. bis 8. Oktober nach Wien
ins Schloss Miller-Aichholz ein.

An drei Tagen warten geballtes Wissen
und Top-Referenten in Workshops, Ma-
sterclasses und Podiumsdiskussionen auf
die Teilnehmer. Aufierdem findet im Rah-
men des Fundraising Kongresses auch
dieses Jahr wieder die Verleihung des
Fundraising-Awards in vier Kategorien
statt. Erwartet werden 200 Fundraiser
sowie Dienstleister.

,Der Osterreichische Fundraising Kon-
gress ist das grofite Event der dsterrei-

chischen Fundraising-Szene. Wir haben
uns bemiiht, ein anspruchsvolles und
abwechslungsreiches Programm zusam-
menzustellen, das sowohl interessant als
auch unterhaltsam ist. Den Hohepunkt
des Kongresses wird die Verleihung des
Fundraising-Award in vier Kategorien
darstellen. Auch das Rahmenprogramm
kann sich sehen lassen: Geplant sind ein
Fundraising-Kabarett sowie ein Rock’
n' Roll-Auftritt eines ,alten Hasen” der
Fundraising-Szene®, verrat Dr. Gunther
Lutschinger, Geschaftsfihrer des Fund-
raising Verbandes Austria. Das Komplett-
paket fiir drei Tage kostet 8oo Euro.

» www.fundraising.at

Wissen, Ideen, Kontakte
fiir den guten Zweck

Der Fundraisingtag ist eine Veranstaltung, die Wissen
im Fundraising vermittelt und dem Erfahrungsaustausch
dient. Er wendet sich an alle im gemeinnitzigen Bereich
tdtigen Personen, Organisationen und Stiftungen.
Vortrdge und Workshops kompetenter Referenten ver-
mitteln konkretes und praktisches Wissen und zeigen,
wie gute Ideen professionell in die Tat umgesetzt werden

& FUNDRAISINGTAGE 2008

5.Sdchsischer Fundraisingtag
2. Kirchenfundraisingtag Sachsen
19. September 2008 in Dresden

3. Fundraisingtag Berlin-Brandenburg
10. Oktober 2008 in Potsdam

Weitere Informationen unter

www.fundraisingtage.de

kénnen, um greifbare Erfolge in der Beschaffung von
Zustiftungen, Spenden und Sponsorings zu erzielen.

In diesem Jahr finden insgesamt vier Fundraisingtage
statt - organisiert, ausgerichtet und durchgefuhrt
von der Spendenagentur, der MediaVista KG und

it

ihren Partnern.
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Bildungstage fur Hochschul- und
Schulfundraising laden nach Aachen ein

Nicht nurdas thema Bildung wird auf
den diesjdhrigen Fachtagen fir Hoch-
schul- und Schulfundraising in Aachen
grof$ geschrieben, das Team der Fach-
gruppe Bildung des Deutschen Fundrai-
sing Verbands bemtiht sich verstarkt um
eine personliche Zusammenkunft aller
Teilnehmer.

Am 19. September findet der Bildungs-
tag ,Hochschulfundraising” an der
RWTH Aachen statt. Die thematischen
Schwerpunkte liegen auf dem Stiftungs-
marketing, den schwindenden Unter-
schieden beim Fundraising an privaten
und staatlichen Hochschulen sowie der
internen und externen Kommunikation

O

an Hochschulen als Basis des Erfolgs fir
ein nachhaltiges Fundraising. Veran-
schaulicht werden soll das notwendige
Know-how an sogenannten Best-Practi-
ce-Beispielen, wie der Universitdt Glas-
gOW.

Am 20. September folgt der Bildungs-
tag ,Schulfundraising” an der freien
Waldorfschule Aachen. Hierbei stehen
unter anderem ein erfolgreiches Alum-
ni-Fundraising, das Zusammenspiel von
Offentlichkeitsarbeit und Fundraising
sowie die Einbindung von Schiilern und
Eltern in die Konzepte des Schulfundrai-
sings im Mittelpunkt der Diskussion.

Insgesamt werden rund 30 Referenten

Weitere Informationen: www.fundraising.at

einen Einblick in das aktuelle Bildungs-
Fundraising ermoéglichen. Zudem war-
ten auf die Teilnehmer einige Neue-
rungen: So finden erstmals Festvortra-
ge aus der Politik statt mit Dr. Michael
Stluckradt, Staatssekretdar im Ministeri-
um fur Innovation, Wissenschaft, For-
schung und Technologie in Nordrhein-
Westfalen, und Roland Berger, Vorstand
der Stiftung Partner fir Schule, die bei-
de am runden Tisch fir Gespréache zur
Verfiigung stehen werden.

Informationen, Programm und Anmel-
dung im Internet unter:
» www.fundraisingverband.de

FUNDRAISING

VERBAND AUSTRIA

BILDUNG
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Wertschopfung durch Wertschatzung

Unter dem Motto ,Zukunft: Wertschépfung durch Wertschéat-
zung" feiert die ConSozial vom 5. bis 6. November 2008 in Nurn-
berg mit Besuchern und Ausstellern ihr zehnjdhriges Bestehen.
Zu den Hohepunkten des Jubilaums zahlen ein Festabend im
Messezentrum, der Auftritt des Autors und Zeichners Werner
Tiki Kiistenmacher sowie eine Podiumsdiskussion aller Prasidenten
und Vorstande der Freien Wohlfahrtspflege in Deutschland. Denk-
anstofie zum Motto gibt Bisch6fin Dr. Margot Kaffmann im Rahmen
der Eroffnung. Der Generaldirektor der EU, Nikolaus G. van der Pas,
beleuchtet am zweiten Tag die européischen Herausforderungen

fir die Sozialwirtschaft. In etwa 40 Vortragen, Podien und Work-
shops geht es um aktuelle Fragen wie die Neuorganisation im Be-
reich des SGB II, Jugendhilfe und Jugendkriminalitat, Fachkraftege-
winnung oder die Erschlieffung neuer Finanzquellen. Neben dem
Kongressprogramm bietet die Fachmesse mit iiber 260 Ausstellern
wieder einen guten Einblick in die deutsche Sozialwirtschaft. Der
Marktplatz ConSozial ist die Kontakt- und Informationsplattform
flr Einrichtungen, Verbande, Politik und Publizistik.

» www.consozial.de

Herbstliches Weiterbildungsprogramm
fur Kirche und Gemeinde

Die ,kollekta 2008 1adt am 25. Septem-
ber in den Stephansstift in Hannover.
Als bundesweit wichtigste Fundraising-
Fachtagung mit dem speziellen Fokus auf
Kirche, Caritas, Diakonie und Mission ist
sie der Treffpunkt fir Newcomer und Pro-
fis des Fundraisings im kirchlichen und
karitativen Bereich. Eréffnen wird die
Tagung Landesbischéfin Dr. Margot Kaf3-
mann mit einem Vortrag zum Verhaltnis
von ,Geld und Gabe“. Im Anschluss daran
kénnen die Teilnehmer aus Workshops,
Basisseminaren oder ,Special Interest“-
Seminaren fur Fortgeschrittene oder
dem Erfahrungsaustausch in moderier-
ten Foren wahlen. Vorgestellt wird zum
Beispiel die 100 ooo-Wunder-Kampagne
der Christoffel-Blindenmission, eine Talk-
runde beschaftigt sich mit den Chan-
cen und Risiken von Glutesiegeln und
Zertifizierungen, Magdalena Copeland,
Fundraiserin der Catholic Charities DC in
den USA wird tiber ihre Erfahrungen bei
der Grolspendenakquise berichten. Die
Teilnahmegebiithr betragt 130 Euro fiur
Mitglieder des Deutschen Fundraising
Verbandes und 152 Euro fur alle tibrigen
Interessenten.

Das Fundraising-Forum-Hessen-Nassau
findet am 1. Oktober unter dem Motto ,Die

70

”

Zukunft beginnt heute” in der Deutschen
Zentralgenossenschaftsbank in Frank-
furt am Main statt. Neben Referaten und
Workshops wird Kirchenprasident Prof.
Peter Steinacker vom Veranstalter der
Evangelischen Kirche Hessen und Nassau
einen theologischen Vortrag zum Thema
,Geben und Schenken“ halten.

,Spender finden ist leicht, man muss
nur wissen wie!“ Mit diesem Leitsatz 1adt
der 2. Rheinische Fundraisingkongress
am 18. November in das Film- Funk- und
Fernseh-Zentrum der Evangelischen Kir-
che im Rheinland nach Disseldorf. Die
kirchlichen Veranstalter, die Fundraising
Akademie und der Diakonie Rheinland-
Westfalen-Lippe e.V. versprechen mit Re-
ferenten wie Lothar Schulz, Dr. Thomas
Kreuzer oder Hans-Joseph Honig ein hoch-
wertiges Programm. Workshopthemen
sind zum Beispiel die Kunst des Schrei-
bens, Erbschaftsbroschiire, Spenderver-
waltung, KirchenCard und Fundraising
als Gemeindeentwicklung. Teilnehmer
zahlen 129 Euro inklusive Bewirtung und
Konferenzunterlagen.

Online-Fundraising-Kurse fiir Pfarrge-
meinden bieten das Katholisch-Soziale
Institut der Erzdiozese Kéln (KSI) und das
Medienkompetenzzentrum an. Das Semi-

nar beginnt mit einer Prasenzphase im
KSIam 14. und 15. November, bei dem die
Teilnehmer nicht nur eine Einweisung in
das Lernsystem bekommen, sondern sich
auch personlich kennenlernen. Dann wer-
den zehn Lektionen in einem Zeitfenster
von vier Monaten mittels Internetlektion
erarbeitet. In der Abschlussveranstaltung
am 21. Mdrz 2009 soll ein praktisches Bei-
spiel entwickelt werden. Die Kosten: 98
Euro.

Am 21. November startet an der Evange-
lischen Fachhochschule Berlin zum achten
Mal der Lehrgang , Fundraising fur Kirche
und Gemeinde” von Joachim Dettmann.
Im Mittelpunkt der Veranstaltung stehen
die Vermittlung von Praxiskompetenz fir
die kirchliche Spendenakquisition sowie
die Potenziale von Stiftungen und Spon-
soring. Die Teilnehmerzahl ist auf 15 Per-
sonen begrenzt und eine Anmeldung bis
10. November unter dmuss@evfh-berlin.
de moglich. Der Kompaktkurs kostet 490
Euro inklusive Lehrunterlagen und Ge-
tranken.

» www.kollekta.de

» www.fundraising-forum-hessen-nassau.de
» www.medienverband.de/mv/46_1263.htm
» www.ksi.de

» www.spenden-beratung.de

HERBST 2008 | www.fundraiser-magazin.de



NH Leeuwenhorst Hotel
The Netherlands '
14-17 October 2008
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“The m-cultural expertise and mix of attendees
brought a huge variety of approaches and best
practices that makes the congress an absolute
must for all fundraisers!”.

Daniel Bretcher, Executive Director,
Compassion, Italy .

The world’s leading fundraising conference

Over 100 practical sessions

World class speakers and experts

Opportunities to skill-share with 900
participants from over 50 countries

Unrivalled networking with up to 70%
delegates holding senior-level positions

Information

Contact your German IFC
Ambassador Marita Haibach
t +49 (0)611 84 44 02

e mh@marita-haibach.de
www.resource-alliance.org/ifc
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Mit einer Crossmedia-Kampagne stellten der Naturschutzbund
Deutschland (NABU) e. V. und die Volkswagen AG anldsslich der
»9. UN-Konferenz der internationalen Konvention zum Schutz der bio-
logischen Vielfalt“ ihr Engagement in puncto Schutz der Artenvielfalt
heraus. Fiir die Kreation und Umsetzung der Kampagne zeichnet die
Berliner Agentur united communications verantwortlich.

Zuwendungsbestatigung
zur Werbung nutzen

Wer kennt das nicht: Kaum sind die Zuwendungsbestatigungen
verschickt, schon kommen die ersten Anfragen, wo diese den
blieben. Meist wurde sie ibersehen, weggeworfen oder einfach
nicht im Steuerordner abgeheftet. Teure Nachlieferungen sind
die Folge. Die meiller direct GmbH hat dafiir eine Losung ent-
wickelt, die es dem Fundraiser erlaubt, seinen Spendern sichere
Zugangsdaten zu ibermitteln, um die Spendenbescheinigung
als PDF selbst herunterladen zu konnen. Dass die Homepage der
Spendenorganisation mit einem externen Online-Portal und
einem darunter liegenden Archiv verlinkt ist, merkt der Spen-
der dabei nicht. Jorg Hammer, Vertriebsleiter bei meiller direct
denkt aber noch weiter: ,Viele Organisationen verschenken frei-
en Platz auf der Zuwendungsbestatigung, dabei ist dieser Platz
so effektiv fiir die Spenderansprache.” Mit White-Space- Ma-
nagement kann immer an der richtigen Stelle, also etwa beim
Endbetrag eine positive Ansprache des Spenders — ganz indivi-
duell auf sein Spendenverhalten abgestimmt - erfolgen. Ob dies
dann mit einer Zusatzfarbe oder gleich mit Bild und Text vier-
farbig gestaltet ist, orientiert sich am nachhaltigen Wert des
Spenders fur die Organisation. Dies lasst sich professionell und
geprift verwirklichen, wenn die Zuwendungsbestéatigung von
Anfang an als Dokument beim Dienstleister eingespielt und zu
100 Prozent sicher und protokolliert gefertigt wird.

» www.meillerdirect.com
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ADOBE-Produkte zum Charity-Preis

Gemeinnitzige Organisationen konnen ADOBE-Produkte
zum Charity-Preis erwerben. Bisher stand der stark redu-
zierte Preis nur Bildungseinrichtungen zur Verfiigung. Seit
Juliist dieser auch fiir gemeinntitzige Organisationen offen.
Das Unternehmen CANCOM a+d IT Solutions GmbH mochte
den gemeinnitzigen Organisationen diesen Preisvorteil wei-
tergeben. Gekauft werden kénnen Programme wie InDesign,
Photoshop und Acrobat. Bezugsberechtigt sind Organisatio-
nen, die Armut bekampfen, Kultur, Bildung, soziale und ge-
meinschaftliche Wohlfahrt férdern oder die Umwelt schiit-
zen.

» www.cancom.at

Neue Software von GFS und GOB kommt 2009

Die GFS Fundraising & Marketing GmbH und die GOB Soft-
ware & Systeme GmbH & Co. KG planen Anfang des néch-
sten Jahres, eine neue zukunftsweisende und flexibel auf
die individuellen Bediirfnisse einzelner Non-Profit-Organi-
sationen angepasste Software fiir Mitglieder- und Spenden-
verwaltung auf den Markt zu bringen. Die Unternehmen
sprechen bereits von einem Meilenstein in der deutschen
Fundraising-Szene.

» www.GFS.de

Winheller plant neues Institut

Die Kanzlei Winheller Rechtsanwalte ist umgezogen und
plant, am neuen Sitz auf der Corneliusstrafie 34 in Frankfurt
am Main auch ein Institut fiir Stiftungsrecht und Spenden-
wesen zu grinden. , Ziel ist es, noch in diesem Jahr ein unab-
hangiges Kompetenzzentrum mit verschiedenen Partnern
aufzubauen® erklart Stefan Winheller.

» www.winheller.com

kakoii Berlin gewinnt Pro Reli e. V. als Neukunden

Die Burgerinitiative Pro Reli - Initiative fir Religiose und
Ethische Bildung e. V. hat die Agentur kakoii als Leadagentur
mit der Konzeption ihrer Kampagne fiir das Volksbegehren
fir die Gleichberechtigung von Ethik- und Religionsunter-
richt an Berliner Schulen beauftragt.

Als Kreativagentur unterstutzt kakoii den Verein Pro Reli mit
einem mehrstufigen Kampagnenkonzept, das ab Septem-
ber dieses Jahres in unterschiedlichen Medien zum Einsatz
kommt. Pro Reli fordert Wahlfreiheit fiir Kinder und Jugend-
liche zwischen Religions- und Ethikunterricht an Berliner
Schulen, die seit der Abschaffung des Faches Religion durch
das Berliner Abgeordnetenhaus 2006 nicht mehr gegeben ist.
Pro Reli will bis zum Jahresende 170 ooo Unterschriften fiir
ein Volksbegehren im Frithjahr 2009 sammeln. Das breite
gesellschaftliche Biindnis wird nicht nur von den christ-
lichen Kirchen, sondern auch von Menschen jiidischen und
muslimischen Glaubens sowie von Konfessionslosen unter-
stutzt.

» www.kakoii.de
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Pfizer unterstutzt mit Plakat-
kampagne Fibromyalgietag

Die Agentur Social Sponsoring Consulting
(SSC), deren Kerngeschéft die Zusammen-
fithrung von Unternehmen und Non-
Profit-Organisationen ist, organisierte
fiir den Bundesverband der Deutschen Fi-
bromyalgie Vereinigung e.V. (DFV) den 12.
Deutschen Fibromyalgietag in Potsdam.
Zum ersten Mal wurde daftr nach Ver-
mittlung der Agentur eine aufmerksam-
keitsstarke Werbekampagne entwickelt,
die durch das finanzielle Engagement der
Pharmafirma Pfizer eine entsprechende
offentlichkeitswirksame Prasenz im
Potsdamer und Berliner Raum moglich
machte.

,Beide Partner passen hervorragend zu-
sammen. Durch die Kampagne wollten
wir eine noch groRRere Offentlichkeit und
neue Unterstiitzer erreichen”, begriindet
Jacqueline Klammes, Geschaftsfiihrerin
von SSC, den strategischen Ansatz. An
Fibromyalgie, was Ubersetzt Faser-Mus-

kel-Schmerz bedeutet und eine schwere
chronische und schmerzvolle Krankheit
ist, leiden etwa 1,5 Millionen Deutsche.
Social Sponsoring Consulting unterstitzt
langfristig diese Organisation. ,Wir wol-
len dieses Leiden noch bekannter machen
und zusatzlich mehr Aufmerksamkeit
fur die Selbsthilfegruppen erreichen”, so
Klammes.

Fur Pfizer ist die Zusammenarbeit nur
logisch, da die US-amerikanische Zulas-
sungsbehorde FDA Mitte 2007 das erste
Medikament zur Therapie der Fibromy-
algie zugelassen hat. ,Pfizer strebt mit
der DFV eine langerfristig angelegte Ko-
operation an, um die Information und
Versorgung von Patienten und ihrer An-
gehorigen zu verbessern”, bekraftigt Pres-
sesprecher Martin Fensch.

Social Sponsoring Consulting zeigt sich
mit dem Ergebnis sehr zufrieden: , Fur die
tagliche Arbeit des Bundesverbandes der

Verschiedene Schmerzen
Eine Ursache:

Deutschen Fibromyalgie Vereinigung e\V.
bedeutet diese Kampagne nach der er-
folgreichen Tagung mit 400 Teilnehmern
mehr Zuspruch durch die Bevolkerung,
mehr Interesse am Krankheitsbild und
damit ein noch anregenderer Austausch
zwischen Betroffenen, Arzten und der
allgemeinen Bevolkerung®, freut sich Ge-
schaftsfihrerin Klammes.

» www.social-sponsoring-consulting.de

Neues Spendenprodukt der Kindernothilfe

Die Kdlner Agentur ,steinrticke +ich” re-
alisiert in Stuttgart und Umgebung eine
integrierte Kommunikations- und Fund-
raisingkampagne fiir die Kindernothilfe.
Ziel ist die Akquisition neuer Paten, ins-
besondere fur das neue Spendenprodukt
,Projektpatenschaft”in Abgrenzung zu
den bereits bekannten Kinderpaten-
schaften.

Mit dem Slogan , Die Patenschaft, die zu
mir passt” signalisiert die Kindernothilfe
mafigeschneiderte Moglichkeiten sich zu
beteiligen. Die Kinderpatenschaft fiir 31
Euro pro Monat versteckt sich hinter dem
Titel ,Wunschkinder”, zum Beispiel mit
der Headline , Mein Wunschkind tragt in

www.fundraiser-magazin.de | HERBST 2008

Uganda Schulbiicher - statt ein Gewehr”.
Das soll vorwiegend emotional motivierte
Zielpersonen ansprechen. Menschen, die
rational motiviert sind, ein politisches
Verstandnis von Hilfe haben und deshalb
Strukturen verandern wollen, sollen da-
gegen mit der neuen Projektpatenschaft
fur 15 Euro pro Monat gewonnen werden.
Etwa mit dem Slogan ,Im Nebenberuf un-
terrichte ich Straflenkinder in Brasilien”
fur Lehrkrafte.

Kommunikatives Herzstiick der Akti-
on und Response-Kanal sind die Online-
Auftritte www.nebenberufpate.de und
wwwwunschkindpate.de, Giber die neue
Patenschaften direkt abgeschlossen

werden konnen. Die Websites werden
uber Grofiflachenplakate, Verkehrsmit-
tel, Postkarten und Sonderformen wie
380000 Brotchentiiten in Backereien und
Servietten in den Kantinen der Ministe-
rien beworben. Mailings, die neu entwi-
ckelte Zeitung ,Paten Post”, die zwei Mal
an 200 ooo Haushalte verteilt wird, und
zusatzliche PR stiitzen die Kampagne.
Partner sind beispielsweise der Stuttgar-
ter Oberblrgermeister Wolfgang Schuster,
die Borse Stuttgart sowie Landesministe-
rien, Verbande und Unternehmen, welche
die Aktion der Kindernothilfe auf ihren
Homepages prasentieren.

» www.steinriickeundich.de
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Geben und Gestalten

Geben und Gestalien

Der vorliegende Sammelband aus der Rei-
he Fundraising-Studien zu Kunst und
Kultur der Gabe bezieht sich auf die Au-
gustana-Gesprache 2007. Die Herausge-
ber Udo Hahn, Thomas Kreuzer, Susanne
Schenk und Gury Schneider-Ludorff wol-
len einen deutlichen Nachholbedarf bei
der Theoriebildung zum Thema Fundrai-
sing und Stiftung leisten. Angesetzt wird,
indem die Bedeutung der Worte Gabe,
Stiften und Stiftung geschichtlich hinter-
fragt wird. Warum wissen wir so wenig
Uber die Gabe, dieses zentrale Wesens-
merkmal menschlichen Handelns? Im
Mittelpunkt steht das Zusammenspiel
zwischen Religion, Gabe und Burgerge-
sellschaft. Die heute fast ketzerisch an-
mutende Frage: ,Wie finanzierte sich die
Kirche vor Einfihrung der Kirchensteu-
en?” wird gleichfalls gestellt und auch hier
sind die prazisen Kenntnisse rar. Schlus-
sendlich geht es um Identitatsfindung.
Wer praktische Anleitungen zum Fund-
raising in der Kirche erwartet, wird bose
enttauscht. Das Selbstverstandnis dieses
Bandes liegt jedoch gerade in seiner theo-
retischen, aber auf die aktuelle Situation
und auf die heutige praktische Umset-
zung reflektierenden Form des Gebens
und Stiftens im christlichen Kontext.
Zweifellos eine Bereicherung der Literatur
zum Thema.

Matthias Daberstiel
Udo Hahn, Thomas Kreuzer, Susanne Schenk und
Gury Schneider-Ludorff: Geben und Gestalten —

brauchen wir einen neue Kultur der Gabe?, Lit-Ver-
lag. 170 Seiten. ISBN: 978-3-8258-1278-2. 19,90 €.
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Fundraising von unten

Punktlich zur kollekta 2008 wird das
Buch ,Fundraising von unten - Veran-
derungen annehmen - Zukunft von Kir-
che mitgestalten” vom Fundraisingbiiro
des Bistums Hildesheim herausgegeben.
Verschiedene Autoren beschreiben in
Praxisbeispielen aus ihren Gemeinden
das Thema Fundraising in der Kirche aus
katholischer Sicht. Die Vielfalt der vorge-
stellten Best-Practise-Beispiele haben eine
umfassende und sehr praxisorientierte
Sammlung zu Themen wie Sponsoring,
Sachspenden, Stiftungsfundraising, Kol-
lekte, Kirchturmwerbung, Spendenlauf
und Benefizessen entstehen lassen. Fur
Kirchenfundraiser sehr empfehlenswert.

KM

Fundraisingbtiro Hildesheim. Fundraising von un-
ten — Verdnderungen annehmen — Zukunft von
Kirche mitgestalten. Das Buch kann bis zum 30. Sep-
tember zum Subskriptionspreis von 9,80 € statt spd-
ter 14,80 € bestellt werden bei: Heike Reichl, reichl@
fundraisingbuero.de

Zehn Tipps fur Spender

Die Broschtire soll Spender dazu anregen,
mehr aus ihrem Engagement zu machen
und bei der Wahl der Organisation und
des Spendenzweckes helfen. Sie richtet
sich in erster Linie an Spender, die mehr
als 1000 Euro im Jahr geben wollen.

VW
Bertelsmann Stiftung. Gutes tun — Besser spenden.
2008. Verlag Bertelsmann Stiftung. 16 Seiten. kos-
tenlos zu bestellen unter Telefon: 05421/8181431.

Handbuch fur Fundraising

Die Neuauflage des Handbuches fir
Grundlagen, Strategien und Methoden
des Fundraisings orientiert sich stark an
der zuvor publizierten Auflage. Die in-
haltliche Abweichung beschrankt sich
hauptsachlich auf die Verdnderungen
im Dritten Sektor aufgrund des Gesetzes
zur weiteren Starkung des biirgerschaft-

lichen Engagements.
VW

Fundraising Akademie: Fundraising. Handbuch fiir
Grundlagen, Strategien und Methoden. 4. Auflage
2008. Gabler Verlag. 897 Seiten. ISBN: 978-8349-
0820-9. 99,00 €

Community Marketing

PRy ahho s g
Community
Marketing

Untersuchungen der Keller Fay Group
belegen, dass der Austausch von Infor-
mationen unter gleichgesinnten einen
dreimal hoheren Einfluss auf den Kauf-
entscheid hat als klassische Werbung. Das
hochkommunikative Web 2.0 bietet hier
eine ideale Umgebung. Das Buch zeigt
aus unternehmerischer Sicht, wie man ei-
ne Community aufbaut und deren Poten-
ziale nutzen kann. Die Modelle und viele
Best-Practise-Beispiele sind aber auch ei-
ne Anregung und ein Erfahrungsschatz
fur grofie Non-Profit-Organisationen mit

eigener Marke.
KM

Helge Kaul, Cary Steinmann: Community Marketing.
Wie Unternehmen in sozialen Netzwerken Werte
schaffen. Schaeffer-Poeschel Verlag. 263 Seiten.

ISBN 978-3-7910-2757-9. 39,95 €

Funktion und Rolle von
Mittleragenturen

In den letzten zehn Jahren sind in Deutsch-
land Organisationen entstanden, die
zwischen Wirtschaftsunternehmen und
gemeinnutzigen Institutionen vermitteln.
Die Publikation stellt erfolgreiche Ge-
schaftsmodelle von Mittlerorganisationen
vor, weist auf Moglichkeiten der Finanzie-
rung hin und informiert iiber Strukturen,
Kompetenzen und Zukunftsperspektiven

dieser Vermittler.

vw
Bertelsmann Stiftung: Grenzgdnger, Pfadfinder, Ar-
rangeure. Mittlerorganisationen zwischen Unter-
nehmen und Gemeinwohlorganisationen. Verlag
Bertelsmann Stiftung. 2008. 204 Seiten. ISBN: 978-

3-89204-933-3. 25,00 €
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Grundlagen zur
Steuererklarung

An der Steuererklarung kommen auch
Vereine nicht vorbei. Unterstiitzung
liefert hierbei die Neuauflage des be-
wahrten Ratgebers. Was missen Steuer-
berater, Vereinsvorstiande und Kassen-
warte berucksichtigen? Die 4. Auflage in-
formiert tber zivilrechtliche Grundlagen,
die wichtigsten Steuerarten, Sozialversi-
cherung, Rechenschafts-, Buchfithrungs-
und Aufzeichnungspflichten sowie Spen-
den und Sponsoring. Beispielfalle und
Musterformulare veranschaulichen den

alljahrlichen Papierkram.
vw

Harald Dauber. Vereinsbesteuerung Kompakt. Scha-
effer-Poeschel Verlag. 4. Auflage 2008. 409 Seiten.
ISBN: 978-3-7910-2705-0. 44,95 €

Klassiker im Stiftungsrecht

Fur alle Grunder von gemeinnuitzigen
Stiftungen liefert die 3. Auflage des
Buches nicht nur einen Uberblick, son-
dern vermittelt auch die notwendigen
Detailkenntnisse. Bertuicksichtigt werden
das gednderte Stiftungszivilrecht und das
neue Stiftungssteuerrecht. Ein Werk, das
den Anforderungen des Alltages durch-

aus gerecht wird.

VW
Lothar Pues, Dr. Walter Scheerbarth. Gemeinniitzi-
ge Stiftungen im Zivil- und Steuerrecht. Verlag C. H.
Beck. 3. Auflage 2008. 295 Seiten. ISBN: 3-406-56614-1.
48,00 €

UrlaubslektUre

Martin Dodenhoeft hat einen unterhalt-
samen Krimi geschrieben. Oder fiihrt er
uns mit seinem Romandebiit , Finale auf
Fohr" gerade eine neue Fundraisingin-
strument vor? ,Finale auf Fohr“ bietet
kurzweilige Unterhaltung. Zwei Todes-
falle werden mit — auch historisch - in-
teressanten Hypothesen und vielfaltigen
Recherchestrangen aufgeklart: So ist die
Zufallsbegegnung mit einer schonen Frau
am Strand dabei, andere ergeben sich
aus der Rivalitat des Insel-Kommissars
mit dem eigens eingesetzten Ermittler
aus der Landeshauptstadt. Im Zentrum
stehen Carl und Renata von Brandes, ein
wohlsituiertes Verlegerehepaar, das den
befreundeten Kommaissar bei seinen Er-
mittlungen unterstiitzt. Neben den lie-
bevoll wie erfahrungsreich skizzierten
Alltagsszenen einer Ehe erleben wir eine
Diskussion zur Transparenz im Spenden-

wesen, und dass sich Renata in einem

Jlabbrigen Volksbund-T-Shirt (,Arbeit fur

den Frieden" in sieben Sprachen)” auf den
Weg macht, um Brotchen zu holen. Auch
wer die Profession des Autors kennt, stutzt
nicht. Denn: So konnte es gewesen sein —
unverdachtiges Organisationsplacement
in einem unterhaltsamen Krimi. ,Finale
auf Fohr", zum Lesen empfohlen.

Peter Schmitz
Martin Dodenhoeft: Finale auf Féhr. Kriminalro-

man. Prolibris-Verlag, 2008. ISBN: 978-3-935263-56-6.
12,00 €

Offentlichkeitsarbeit fur
Non-Profit-Organisationen

Ein 1200 Seiten dicker Standardwalzer,
der jedes Biuiroregal imposant schmiickt.
Zielgruppe: Studenten und Dozenten fir
die Ausbildung zum Kommunikations-
wirt sowie Mitarbeiter in kirchlichen, ka-
ritativen und Non-Profit-Organisationen.
Erstere sind die zuweilen trockene Lekti-
re vermutlich gewdhnt. Unter den etwa
50 Autoren kommen jedoch viele erfah-
rene Praktiker aus Offentlichkeitsarbeit
und Fundraising zu Wort. Eine zeitinten-

sive, aber lohnende Lektire.
Anka Sommer

Gemeinschaftswerk der Evgl. Publizistik (Hrg.): Of-
fentlichkeitsarbeit fiir Nonprofit-Organisationen.
Gabler-Verlag. 1233 Seiten. ISBN: 978-3409124225.
125,00 €

Fundraising in
Freizeiteinrichtungen

In Zeiten knapper Kassen kampfen 6f-
fentliche Einrichtungen im Freizeit-, Kul-
tur- und Bildungsbereich mit Finanzie-
rungsproblemen. Das Werk befasst sich
mit Fundraising in freizeitpadagogischen
Einrichtungen als Chance der Mittelbe-
schaffung und informiert tiber Moglich-
keiten und Grenzen des Fundraisings.

VW
Dr. Siegmund Pisarczyk. Fundraising. Eine freizeit-
pddagogische Chance fiir Jugendtreffs. Bobeck Me-
dienmanagement GmbH. 2007. 220 Seiten. ISBN:
978-3-00-020793-8. 34,00 €

Die Fachbucher aus dem Fundraiser-Magazin und noch viel mehr kénnen
Sie bestellen unter www.fischers-buchshop.de

www.fundraiser-magazin.de | HERBST 2008
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,Held ist man nicht, man wird dazu gemacht”

MENSCHEN

Dr. Martin Dodenhoeft (51) ist Leiter der Abteilung Kommunikation und
Marketing des Volksbundes Deutsche Kriegsgraberfursorge eV. und dort
auch fir das Thema Fundraising verantwortlich. Er studierte Paddagogik an
der Hochschule der Bundeswehr in Hamburg, war anschlieffend im Stab
eines Bataillons fiir die Organisation und Offentlichkeitsarbeit zustandig.
Pressereferent des Volksbundes Deutsche Kriegsgraberfiirsorge e. V. wurde
er 1988 und ubernahm 1991 als Referatsleiter die Abteilung Werbung mit den
Schwerpunkten ,Redaktion” und ,Direktmarketing In- und Ausland®
Bekannt ist er ebenfalls als Referent auf dem Fundraisingkongress.
Dodenhoeft lebt in Kassel, ist verheiratet und hat zwei Téchter.

In seiner Freizeit schreibt er Kriminalromane (siehe Seite 75).

Was ist Ihr personliches Lebensmotto?

Mit nur einem Motto komme ich leider nicht aus. Darum hier eine
Auswahl: Es ist alles multidimensional relativ! Leben und leben lassen!
Erkenne Deine Bedeutung und die unserer Welt, indem Du in einer
sternenklaren Nacht in den Himmel schaust!

Was wollten Sie als Kind werden?
Old Shatterhand, ein bewunderter Held (bis ich erkannte, dass das

nicht so einfach ist - siehe unten).

Was wiirden Sie fiir das Unwort des Jahres vorschlagen?

Ich arbeite daran, schliefSlich ist das Jahr noch nicht um.

Welches politische Projekt wiirden Sie beschleunigt
wissen wollen?
Uberwindung von Gewalt und Krieg — in der ganzen Welt.

Wem wiirden Sie mit welcher Begriindung einen Orden
verleihen?

Sie wissen schon, dass ein Orden nur ein Stiick Blech ist — und die
Vergabepraxis wohl doch so, dass ein zu Recht Geehrter angesichts
der Leistungen anderer Geehrter ins Griibeln kommen muss? Und wie

liberlebe ich, wenn ich an dieser Stelle nicht meine Frau nenne?

Wo hitten Sie gern IThren Zweitwohnsitz?
Auf Fohr und falls die mich da nicht wollen, Amrum. Aber da wird
mangels ,Kleingeld" eh nichts draus.

Mit wem wiirden Sie gern einen Monat lang tauschen?

Mit einer jungen, klugen und eigensinnigen Kriminalkommissarin

—die soll ndmlich die Hauptrolle in meinem ndchsten Urlaubskrimi
spielen. Und der Verlag ist skeptisch, ob mir ihre glaubwiirdige Dar-
stellung wohl gelingt. Alternativ: Mit meinem Chef (damit er sieht,

was ich so alles machen muss).

Ihre Helden in der Geschichte?
Ich habe ein echtes Problem mit dem Helden-Begriff — denn Held ist
man nicht, man wird dazu gemacht... Vielleicht alle Menschen, die

76

bewusst friedlichen Widerstand gegen Unrecht und Unterdrti-
ckung Anderer geleistet haben, Menschen wie Gandhi.

Was wiirden Sie gern auch gegen den Willen einer
Mehrheit durchsetzen?

Hier miisste jetzt schon etwas ganz besonders Bedeutsames
stehen ... Da fdllt mir gerade nichts dazu ein. Aber die Abschaf-
fung des pseudo-kosmopolitischen Imponier-Englisch aus un-
serer Alltagssprache wiirde ich schon gern durchsetzen.

Welche Reform bewundern Sie am meisten?
Wie es gelang, aus Deutschland nach 1945 eine funktionierende,
stabile Demokratie zu machen.

Woriiber kénnen Sie lachen?

Ich bin anspruchsloses und dankbares Opfer eines jeden Witze-
Erzdhlers. Am besten gefallen mir skurrile Wortspiele und das
Jonglieren mit Mehrdeutigkeiten.

Wo hort auch bei IThnen der Spaf3 auf?
Bei rassistischen und anderen Bemerkungen, die Menschen

herabsetzen.

Welche Fehler entschuldigen Sie am ehesten?

Fehler, die von tiichtigen, verantwortungsvollen Menschen
gemacht werden, die wenig Chance haben, ihre Aufgaben zu
delegieren. Und auch, wenn es eine Standardantwort ist: Fehler,
die aus Liebe gemacht werden!

Was sollte einmal iiber Sie im Lexikon stehen?

,Wir wissen auch nicht, warum dieser Mann hier aufgeftihrt ist.
Vielleicht weil er ein Prototyp des halbvergessenen harmlosen
Spiefsbtirgers mit Gerechtigkeitsfimmel war.” Alternativ: ,Er
wollte doch so gern mal mit einem Mercedes 280 SE Cabrio von
1968, dem letzten schonen Auto dieser Erde fahren — allein, es
gelang ihm nicht.”
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Nachwuchskidnapper
Fabian F. Frohlich
macht in Burgerarbeit

Friiher galt die Parole ,Von der Sowjetunion lernen, heifst siegen lernen”. Wo-
hin das gefiihrt hat, wissen wir ja. Doch sind die ehemaligen Ostblock-Ldnder
schon immer recht gut gewesen im improvisieren. Und jetzt — offenbar ge-
zwungen durch die temporeiche EU-Erweiterung — stiirmen einige sogar an die
Spitze. Wie habe ich doch gestaunt, als ich gestern in meiner Tageszeitung ein
neues Fundraising-Instrument entdeckte, erfunden und erprobt in Bulgarien.

Die Nachrichten meldeten folgendes:

Mysterioser Entfihrungsfall beschaftigt Bulgarien + + + Gegen eine
Spende fur eine Krebsstiftung ist die Frau des Prasidenten eines bul-
garischen Fussballvereins freigekommen + + + Sofia + + + Wie bulga-
rische Medien gestern berichteten, habe Angel Bontschew, Chefs des
Fuftballvereins Litex Lowetsch, am Vorabend umgerechnet 157000
Euro 6ffentlich an eine Stiftung zum Kampf gegen Brustkrebs ge-
spendet. Zur Begrundung, warum er diese Summe spenden wolle,
gab Bontschew an, er habe ,seit 19 Tagen nichts mehr von meiner
Frau Kamelia gehort“. Ehefrau Kamelija war vor etwa drei Wochen
bei der Losegeld-Ubergabe fur die Freilassung ihres Mannes selbst
entfuhrt worden. Thr Mann war knapp zwei Monate in der Gewalt
der Kidnapper. Die Prasidentin der Stiftung stritt jegliche Verbin-
dung zu den Entfiihrern ab. Dennoch werde die Stiftung das Geld
behalten.

Naaa? Da tun sich doch Mdglichkeiten auf! Okay, zu Straftaten will ich
nicht anstiften, aber man konnte das Prozedere umdrehen und dann ganz
legal fiirs Fundraising nutzen: Gegen eine angemessenen Spende flir einen
guten Zweck nach Wunsch wiirde die verhasste Ehefrau — besser noch der Vor-
stand, der Gewerkschaftsboss oder der Parteivorsitzende — flir einige Zeit in
den Urlaub an einen fernen, geheimen Ort ohne Handyempfang und Inter-
net geschickt. Macht sich ausgesprochen gut bei anstehenden Familienfesten,
Tarifverhandlungen oder im Wahlkampf. Je nach Spendenhohe ldsst sich
nun der Auslandsaufenthalt des Stérenfrieds verldngern. Da haben dann alle
etwas davon: Die ,Geisel“ entspannt sich am Hotel-Pool, der Losegeldzahler hat
endlich freie Flug-Bahn und der Biirger ein paar Nervereien weniger. Mal ganz
abgesehen vomm karitativen Zweck. Das ist ja Blirgerarbeit in mehrfachem
Sinne! Eine 4-gewinnt-Situation!

Ungekldrt sind allerdings noch die Fragen: Was ist der angemessene Spen-
dendank? Wie kann man diese Spender binden? Und wer stellt die Zuwen-

dungsbescheinigung aus?
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mit diesen Themen
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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 Mulheim 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 flr 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 Grofforderergewinnung bzw. -pflege
¢ Abbildung detaillierter Unternehmens-
und Stiftungsinformationen

* Kampagnhenmanagement im
Marketing

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

* Versand- und Zeitschriften-
management

tibergreifende 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

erere ]

Bitte senden Sie mir
kostenlose Produkt- ﬂ_ e n

informationen iber A~
my.OpenHearts zu. ea rtS
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Bankdaten von gestern verarbeitet
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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 verfligen 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 | EINITERBRAIN

Website: www.enter-services.de. Programmiert fiir mehr Moglichkeiten
, -



