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FUNDRAISEPL!S

Hier kommt das neue Fundraise plus 5 NG, die Spendenverwaltung von Stehli Software Dataworks.
Komplett Uberarbeitet. Mit ganz neuen Features. Entlastet Sie vollkommmen von jeglicher Ver-
waltungsarbeit. Sie kannen sich ganz lhren Spendern widmen und haben doch zu jeder Zeit vollen

Zugriff auf lhre Daten. Probieren Sie selbst aus, wie sich das anfihlt: Mehr Service als Software!

STEHLI
SOFTWARE
DATAWORKS

—

stehli software dataworks GmbH - Kaiserstrafle 18 - 25524 Itzehoe - Fon: [+49] 0 48 21/95 02-0 - Fax: [+49] 0 48 21/95 02-25 - info@stehli.de - www.stehli.de
Partner von POSTADRESS CLEAN POSTADRESS MOVE - Systempartner von klickTel - Entwickler von Fundraise plus und Fundraise Analyser




Liebe Leserin, lieber Leser,

in Krisenzeiten gelten Stiftungen als Sym-

bol fiir Bestandigkeit. Das Stiftungswesen
boomt: Addiert man die Stiftungsvermo-
gen allein in Deutschland, kommen etwa
100 Milliarden Euro zusammen. Wer sind die Stifterinnen und Stifter?
Grof3e Personlichkeiten oder Unternehmen geben vielen Stiftungen ihren
Namen, dazu kommt eine Vielzahl von kleineren Biirgerstiftungen, meist
lokal ausgerichtet. Was wollen sie erreichen — wollen die Stifter ,nur”
fordern oder auch nachhaltig gestalten? Und wie spricht man Grof3-
spender und Stifter am erfolgreichsten an? Diesen Fragen widmet sich das
Themenspecial dieser Ausgabe.

Internet-Communities machen Menschen einsam - ein weitverbrei-
tetes Vorurteil. Unser Autor Volker Gafiner von Greenpeace Deutschland
zeigt in seinem Beitrag , Twitterwall und YouTube...“, dass gut gemachte
Online-Kampagnen tausende Menschen auf die Strafie holen kénnen.
Der Kommunikationsforscher Peter Kruse behauptet sogar, die politische
Macht gehe auf die Masse tber — er sieht eine Re-Politisierung aufSerhalb
von Parteien und konventionellen Strukturen allein tiber die Moglichkeiten
der Social Networks.

Dass die Online-Kommunikation dem ,normalen Mailing den Rang
ablaufen koénnte, dariber wird viel diskutiert. Fur gemeinnttzige
Organisationen konnte dies jetzt schneller Realitdt werden, denn mit
dem 1.Juli fiel das Steuerprivileg der Deutschen Post. Das heif3t: 19 Prozent
Mehrwertsteuer aufs Mailing-Porto! Hochgerechnet kommt da einiges
zusammen, denn der gemeinniitzige Sektor ist nicht vorsteuerabzugs-
berechtigt wie beispielsweise Wirtschaftsunternehmen. Da die Budgets
nicht wachsen, werden die Stuckzahlen sinken, und damit auch die
Spendeneinnahmen, prognostizieren Experten. Am Ende des Jahres werden
wir wissen, welche Auswirkungen die Liberalisierung des Postmarktes auf
den Dritten Sektor tatsdchlich hat.

Eine informative Lektiire mit vielen Anregungen fiir Thre Arbeit

und einen schonen Sommer wiinscht Thnen Ihre

Downete Jizurns

Daniela Minster
Chefredakteurin
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Wissen, Inspiration,
Ideen, Kontakte...

Erfahren Sie von Experten aus
Non-Profit-Organisationen,
wie Sie lhre gute Sache auf eine
solide finanzielle Basis stellen.

7. Sachsischer Fundraisingtag
am Freitag, 10. September 2010
an der HTW Dresden

5. Fundraisingtag Berlin - Brandenburg
am Freitag, 1. Oktober 2010
an der Universitat Potsdam

3. Fundraisingtag Miinchen
am Freitag, 15. Oktober 2010
an der LMU Minchen

Programme und Anmeldung unter
www.fundraisingtage.de
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THEMA: STIFTER UND GROSSSPENDER

Nur fordern oder auch gestalten? Stifter in der Zivilpesallschaft

Eva Aldrich

~Europdische Fundraiser sind sehr professionell.”
Uber die Unterschiede im Fundraising

in Europa und Amerika 10

Helen E. Brown

,Prospect Research zielt in erster Linie auf GroR3-
spender ab.” In Deutschland steckt das Prospect
Research eher noch in den Kinderschuhen 26

Martin WeiRgerber
»Blaudugigkeit und Idealismus reichen auf Dauer

Nur férdern oder auch gestalten? nicht aus.“ Uber Freiwilligkeit, Spendenprojekte

Stifter in der Zivilgesellschaft 14 in Lateinamerika und Online-Fundraising 54

,Die Menschen wollen gefragt werden.” 18

Kerstin Plehwe

Erbschaftsfundraising: fillt unseren Fragebogen aus:

Ein Pladoyer fiir mehr Menschlichkeit 20 ,Habe immer und auf jeden Fall

Dialog, Dialog, Dialog! den Mut (um Geld) zu fragen!“ 8o
Die Geheimnisse des Erbschaftsfundraisings 22
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Twitterwall und YouTube:
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PROJEKTE

Organisationen stellen sich, ihre Arbeit, Aktionen,
Ziele und Missionen vor

Mobilmachung der Spender: Darauf kommt es an!
Virale Spendenwettbewerbe als Social Media CSR-Instrument

David gegen Goliath -
Armere Organisationen werden von Spendern bevorzugt!

Funding Journalism —
Journalismus finanziert durch Mazene und Spenden

Anregungen zur Auswahl der geeigneten Fundraising-Software

Kulturférderung in Zeiten der Krise —
Statusbericht der jiingsten Entwicklungen

Schweizer Fundraising — klein aber fein
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9.+10.Sept. 2010
Duisburg Mercatorhalle

St

art.
10

e

¢ stARTconference findet zum 2. Mal statt

e Uber 50 Vortrige, Workshops
und Podiumsdiskussionen

¢ 750 Experten aus Kunst, Kultur
und Social Media

e Schwerpunkte 2010: Mobile Web + die Suche
nach Geschaftsmodellen im Internet

u.a. Carsten Winter: Von der Push zur Pull-Kultur ++
Markus Kucborski: Warum das mobile Internet Social
Media verandern wird ++ Alexa Groner — Das Web
2.0 im Fundraising ++ Tino Kressner: Crowdfunding
als Forderinstrument fiir Unternehmen und Stiftungen
++ Christian Henner-Fehr: Die Zukunft der Kultur-
finanzierung ++ Annette Schwindt: Facebook- Tipps
und Tricks ++ Kerstin Hoffmann: Was kostet das?
Was bringt das ein? Bugdets und ROI, Monitoring und
Kennzahlen im Social Web ++ Marc van Bree:

A Framework for Social Media Strategy

Information und Tickets: www.startconference.org
ErmaBigte Tickets fiir Abonnenten des
Fundraiser-Magazins (-20%): Code fundraiser
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Unter dem Motto ,,GLOBALL - rolling for a better world“ wird seit dem 13. Mai ein Riesenball von
einem Fujfball-Event zum ndchsten gerollt. Initiiert wurde das Projekt von Bundestorwarttrainer
Andreas Kopke und dem Kiinstler MOMOSHI fiir den Verein ,Kinder sind unsere Nr. 1 e.V.“. Der Rie-
senfuf8ball soll von engagierten Fans bewegt werden und zum einen als Gliicksbringer fiir die deutsche
Nationalmannschaft sowie als Gruf3 Deutschlands an das Gastgeberland Siidafrika fungieren. Nach
der Weltmeisterschaft 2010 soll der Ball den deutschen Frauen bei der WM 2011 Gliick bringen. Um
die Aktion zu unterstiitzen kann jeder Fan einen Meter Weg fiir symbolisch einen Euro kaufen oder

ein vom Kiinstler designtes T-Shirt erwerben.

» www.the-globall.com

Ihre Post an FUNDRAISER

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

FUNDRAISER-
MAGAZIN
Redaktion
Lockwitztalstraf3e 20

01259 Dresden

Wir freuen uns auf Ihre Post.
Wie gefallt Thnen das Magazin?
Schreiben Sie uns!

Transparenz-Ranking

HelpRank, das erste ibergreifende infor-
mative Transparenzsystem, soll einen
vergleichbaren Uberblick iiber die Arbeit
und Transparenz von Hilfsorganisationen
ermoglichen. Entwickelt wurde das neue
System vom Spendenportal HelpDirect.
,Wir wollen mit HelpRank kein neues zu-
satzliches Bewertungssystem fir Orga-
nisationen installieren. Vielmehr steht
HelpRank flir den informativen Transpa-
renzwert der Informationen, den eine Or-
ganisation auf HelpDirect einem Besucher
ermoglicht. Je mehr Transparenz gegeben
ist,desto hoher ist der HelpRank", so Harald
Meurer, Grinder HelpDirect.

» www.helpdirect.org/helprank
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Termine

stARTconference 2010
9.und 10. September 2010, Duisburg
» www.startconference.org

7. Sichsischer Fundraisingtag
10. September 2010, Dresden
» www.fundraisingtage.de

Bildungstage fiir Hochschulfundraising
16. und 17. September 2010, Berlin
» www.fundraisingverband.de

4. Diisseldorfer Stiftungstag
17.und 18. September 2010, Diisseldorf
» www.sskduesseldorf.de

Bildungstag fiir Schulfundraising
18. September 2010, Berlin
» www.fundraisingverband.de

4 International Conference on CSR
22-24. September 2010, Berlin
» www.csr-hu-berlin.org

kollekta 2010
23. September 2010, Hannover
» www.kollekta.de

5. Bremer Fundraisingtag
23. September 2010, Bremen
» www.fundraisingbremen.de

5. Fundraisingtag Berlin-Brandenburg
1. Oktober 2010, Potsdam
» www.fundraisingtage.de

Markenbildung und Markenfithrung
fiir Nonprofit-Organisationen

8. Oktober 2010, Wien

» www.npo-akademie.at

17. Osterreichischer Fundraising Kongress
11. und 12. Oktober 2010, Wien
» www.fundraisingkongress.at

3. Fundraisintag Miinchen
15. Oktober 2010, Miinchen
» www.fundraisingtage.de

The 30t International

Fundraising Congress

19.—22. Oktober 2010, Noordwijkerhout
» www.resource-alliance.org

Medium- und Grof3spenderInnen
Fundraising

3. November 2010, Wien

» www.npo-akademie.at

ConSozial
3.und 4. November 2010, Ntrnberg
» www.fuersorgetag-consozial.de

Fachtag Fundraising fiir die Kultur
8. November 2010, Miinchen
» www.fundraisingverband.de

Das offene Museum: Rolle und Chancen
von Museen in der Biirgergesellschaft
8.und 9. November 2010, Kiekeberg

» www.kiekeberg-museum.de

Fundraising , kompakt* -
Modernes Fundraising in der Praxis
15. und 16. November 2010, Wien

» www.npo-akademie.at

14. Stuttgarter Stiftungstag
26. November 2010, Stuttgart
» www.stiftungen.org

FrauenFundraisingForum 2010
4.Dezember 2010, Kassel
» www.fundraising-verband.de
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Deutscher
Fundraising Verband
warnt vor
Umsatzsteuer auf
Porto

Der Bundesrat verabschiedete am 26. Mérz
2010 ein Gesetz zur Ethebung von 19 Prozent
Umsatzsteuer auf Postdienstleistungen.Im
Zuge der Liberalisierung der Postmarkte in
Europa muss nun auch die Deutsche Post
AG 19 Prozent Mehrwertsteuer von ihren
Geschéftskunden verlangen.

Leidtragende der neuen Regelung sind auch
Organisationen des Dritten Sektors, da sie
diese Mehrkosten nicht wie Wirtschafts-
unternehmen iiber den Vorsteuerabzug
kompensieren konnen. Laut einer aktuel-
len Befragung des Deutschen Fundraising
Verbandes (DFRV) unter 40 Organisationen
belaufen sich die finanziellen Belastungen
bereits im zweiten Halbjahr 2010 auf iiber
1,8 Millionen Euro. Im Jahr 2011 erhohen
sich die Kosten voraussichtlich noch einmal
auf 2,5 Millionen Euro. Wie brisant dieses
Thema ist, wird vielen Fundraisern erst
langsam klar. Selbst kleinere Organisatio-
nen mit einem Mailing-Volumen von we-
niger als 500 000 Briefen pro Jahr mussen
durch die Reform teilweise mit Mehrkosten
von gut 20 000 Euro rechnen.

Der Deutsche Fundraising Verband ruft
deshalb seine Mitglieder und Non-Profit-
Organisationen auf, die Anti-“Porto-
Steuer“-Kampagne des Verbandes unter
www.stopp-porto-steuer.de zu unter-
stiitzen. ,Bisher wurden die gestiegenen
Belastungen des Dritten Sektors schlicht-
weg ignoriert. Wir kénnen diese Steuer-
erhchung so nicht akzeptieren und fordern
eine Sonderregelung fur die Non-Profit-
Organisationen von o Prozent®, sagt Dr.
Thomas Rohr, Mitglied im Vorstand des
DFRV. Nur uber offentlichen Druck und
gezielte Lobbyarbeit konnten noch kurz-
fristige Anderung bewirkt werden.

» www.stopp-porto-steuer.de

fundraiser-magazin.de | 4/2010

Initiative Transparente
Zivilgesellschaft gestartet

Erstmals haben sich wichtige Akteure aus

dem gemeinnutzigen Bereich, darunter
Transparency International, VENRO und
der Bundesverband Deutscher Stiftungen,
zusammengefunden und die Initiative
Transparente Zivilgesellschaft ins Leben
gerufen. Ziel ist es, einen einheitlichen
Transparenz-Mindeststandard im gesam-
ten Dritten Sektor zu etablieren. Vereine

und Stiftungen sollen ermutigt werden,

— Advertorial

freiwillig Antworten auf zehn Fragen iiber
ihre Organisation 6ffentlich zur Verfiigung
zu stellen. Offengelegt werden sollen zum
Beispiel Informationen zur Mittelverwen-
dung und Mittelherkunft. Die Initiatoren
hoffen auf eine grofie Breitenwirkung,
denn die Anforderungen sind ihrer Ansicht
nach leicht umzusetzen.

» www.transparente-zivilgesellschaft.de

Bringen Sie Ihren Verein auf Vordermann!

Das Fundraiser-Magazin verlost drei Pakete der professio-
nellen Vereinssoftware GS-Verein 2010 von Sage Software.

A
¥ Y Damit kénnen Sie Thre gesamte Vereinskommunikation
GS-Verein ¢ . - .
[ zentral steuern, Mitglieder verwalten und die Finanzen im
g Uberblick behalten. Wenn Sie eines der Pakete gewinnen
J" mochten, beantworten Sie folgende Frage: Wie bezeichnet
0

man einen Grofispender im Amerikanischen? A) Multi Level
e Donor B) Big Spender oder C) Major Donor?
Schreiben Sie uns die richtige Antwort und Ihre Postadresse,

an die wir den Gewinn senden kénnen, per E-Mail an redaktion@fundraiser-magazin.de.

Einsendeschluss ist der 30. August 2010. Die Gewinner werden unter allen Einsendungen

ausgelost, der Rechtsweg ist ausgeschlossen. Viel Gltick!
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SPEKTRUM

Noch bis zum 16. August 2010 kénnen sich die haupt- und ehrenamtlichen
Mitarbeiter der Caritas fiir den mit 5000 Euro dotierten Elisabeth-Preis
bewerben. Ausgezeichnet werden Projekte, die in besonderer Weise das
Profil der Caritas prdgen. Die CaritasStiftung im Erzbistum KoIn vergibt
den Preis in den Kategorien ,Ehrenamtliche” und , Hauptamtliche“,
Die Verleihung findet am 18. November im Bonner Wasserwerk statt.
Im letzten Jahr gewannen die CJG-St. Antoniusschule im St. Josefshaus
mit ihrer Schiilerfirma ,,Schule in Arbeit“ sowie der Verein Freunde des
Interkulturellen Zentrums mit dem Projekt ,FIZ e.V.“.

» www.caritasstiftung.de

Kommunikationspreis:
noch schnell bewerben

Fir den vom Bundesverband Deutscher Stiftungen ausgeschrie-
benen Kommunikationspreis KOMPASS konnen sich Interessierte
noch bis 3. August 2010 bewerben. Ausgezeichnet werden Beispiele
erfolgreicher Stiftungskommunikation, die richtungsweisend fiir
den Stiftungssektor sind. Damit soll die Stiftungskommunikation
weiter professionalisiert und der Stiftungsgedanke starker in die
Offentlichkeit gebracht werden. Die festliche Verleihung findet
im November in Berlin statt. Die Gewinner erhalten zusatzlich
ein viertelseitiges Advertorial auf den Stiftungssonderseiten der
Wochenendzeitung Die Zeit.

» www.stiftungen.org

Hasenfreund im Social Network

Lepus, der Wildhase, hoppelt
als Werbeprofi fiir die Deut-
sche Wildtier Stiftung durchs
Internet und besitzt sogar
eine eigene Facebook-Seite
(www.facebook.com/feldhase).
Als ,,Meisterwerk der Natur*
machte er auf die Belange der
Stiftung aufmerksam und
fungiert als moderner Bot-
schafter fiir alle heimischen
Wildtiere. Denn der Feldhase
hat es nicht leicht: Die indust-
rielle Landwirtschaft, der Au-
toverkehr und die Zerstérung
der Natur sind nur einige der
Probleme, gegen die Lepus und
seine Artgenossen ankdmpfen
miissen. ,,Deshalb braucht
der Feldhase noch mehr Fans

- und freut sich iiber jeden
Facebook-Klick*, so Eva Goris,
Pressesprecherin der Deut-
schen Wildtier Stiftung.
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Aufruf zum 7. Wettbewerb Sozialkampagne

Die Ausschreibung fiir den Wettbewerb Sozialkampagne der Bank
fiir Sozialwirtschaft hat begonnen. Gesucht werden die innovativs-
ten und aufmerksamkeitsstarksten Werbekampagnen zu sozialen
Themen. Der mit insgesamt 18 0ooo Euro dotierte Preis wird alle
zwei Jahre verliehen. Die Bank fur Sozialwirtschaft mochte mit dem
Wettbewerb zeigen, wie spannend und vielfaltig Werbung fiir soziale
Fragestellungen sein kann. Teilnahmeberechtigt sind Einrichtungen
und Organisationen aus dem Sozial- und Gesundheitswesen sowie
deren Agenturen. Einsendeschluss ist der 31. Oktober 2010.

» www.sozialbank.de

Kulturmarken-Award 2010

Noch bis zum 31. Juli lauft die Ausschreibung fiir die Vergabe des
Kulturmarken-Awards 2010. Kulturanbieter, Marketing-Beauftragte
aus Wirtschaft und Kultur sowie Stadte und Gemeinden kénnen sich
in verschiedenen Kategorien bewerben: Kulturmarke, Trendmarke,
Kulturmanager, und in diesem Jahr erstmalig ausgeschrieben:
Stadtmarke und Kulturinvestor des Jahres. Ziel des Wettbewerbes
ist es, innovative Markenkonzeption und Markenfiihrung sowie
professionelles Management in der Kulturlandschaft auszuzeichnen.
Die Preisverleihung findet im Rahmen der Kulturmarken-Gala am 28.
Oktober im Berliner Kanzleramt statt.

» www.kulturmarken.de

Journalistenpreis Biirgerschaftliches Engagement

Die Robert Bosch Stiftung ruft zur Teilnahme an der Ausschreibung
des mit insgesamt 30 0oo Euro dotierten Journalistenpreises Blirger-
schaftliches Engagement auf. Die Auszeichnung wiirdigt Autoren
fiir hervorragende Medienbeitrage zum Thema ,Blrgerschaftliches
Engagement” und hebt die Bedeutung des Engagements fiir die
Zukunft unserer Gesellschaft hervor. Mit dem Preis werden Beitrage
pramiert, die beispielhaft darstellen und hinterfragen, wie und
warum sich Menschen freiwillig engagieren. Bewerben kann man
sich in drei Kategorien: Print, Horfunk, Fernsehen. Einsendeschluss
ist der 17. August 2010.

» www.bosch-stiftung.de

FASPO griindet Geschiftsstelle in Wien

DerFachverband Sponsoring (FASPO),die zentrale Interessenvertretung
der Sponsoringwirtschaft in Deutschland, Osterreich und der Schweiz,
ist seit dem 1. Juni mit einer Geschéftsstelle in Wien prasent. Edwin
Weindorfer, geschaftsfiihrender Gesellschafter der e|motion ma-
nagement gmbh, wird den FASPO in Osterreich vertreten: ,Durch
unsere Netzwerke und zahlreichen Kontakte in Osterreich und den
benachbarten CEE-Landern sind wir zuversichtlich, dass es uns rasch
gelingen wird, alle wichtigen Partner der Sponsoringwirtschaft fiir
gemeinsame Strategien zu gewinnen.”

» www.faspo.de

Neue Transparenz-Grundlagen beim Deutschen Spendenrat

Der Deutsche Spendenrat hat unter dem Titel ,Dem Gemeinwohl
und dem Spender verpflichtet” neue Transparenz-Grundsétze verab-
schiedet. Ziel ist es, weiterhin die ethischen Prinzipien des Spenden-
wesens zu starken und zu wahren, sowie einen ordnungsgemafien,
treuhdnderischen Umgang mit Spendengeldern durch freiwillige
Selbstkontrolle sicherzustellen. Die bisherigen Regeln wurden er-
weitert und differenziert. So gibt es zum Beispiel klare Vorgaben
fur die Spenderwerbung und die Organisationsstruktur. Uber alle
Neuerungen kann man sich auf der Homepage des Spendenrates
informieren.

» www.spendenrat.de
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Menschen fallen reglos auf dem Bellevue Platz in Ziirich zu Boden. Passanten reagieren geschockt. Dieses Szenario, in dem ein Storfall nach einem Atom-
kraftwerk-Unfall nachgestellt wurde, bildete den bisherigen Hohepunkt der Kampagne gegen Atomenergie von Greenpeace Schweiz. Gemeinsam mit der
Ziiricher Werbeagentur Walker und der Berliner Produktionsfirma Cobbelston wurde die Aktion in Szene gesetzt. Der Film, der zurzeit im Web kursiert,
verrdt allerdings nicht, was es mit dem ,,Massensterben auf sich hat, sondern verweist lediglich auf die Kampagnen-Webseite www.Sichererstrom.ch.
Ziel von Greenpeace ist es, iiber die Gefahren von Atomkraftwerken aufzukldren und auf alternative Energie-Formen aufmerksam zu machen.

Lottoumsatze auf
Talfahrt -
Forderungen werden
gestrichen

Die Umsatze der stattlichen Lotteriege-
sellschaften befinden sich auf einer ra-
santen Talfahrt. Im ersten Quartal 2010
sanken die Einnahmen um 21,3 Prozent
im Vergleich zum Vorjahr. Diese negati-
ve Entwicklung hat zur Folge, dass den
Bundeslandern im Jahr 2010 mehr als 400
Millionen Euro Steuern und Zweckertrage
fehlen. Zahlreiche soziale Projekte, die mit
Lottogeldern gefordert werden, miussen
mit tiefen Einschnitten rechnen. Auch 2011
istkeine Erholung in Sicht. Fir das nachste
Jahr wird ein Umsatz von lediglich sechs
Milliarden Euro erwartet, im Vergleich zu
2009 1,4 Milliarden weniger. Schuld daran
sind die massiven Werbe- und Vertriebsein-
schrankungen sowie das Internetverbot,
die der Glucksspielstaatsvertrag von 2007
vorschreibt.

» www.deutscherlottoverband.de
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Guter Zweck + Spende = Umsatz

Amerikanische Groflkonzerne spenden
durchschnittlich mehr als ein Prozent ih-
res Vorsteuergewinns fur den guten Zweck.
Im Vergleich zu 2006 entspricht das einer
Steigerung um die Halfte.

Doch warum hat die Spendenfreudigkeit
so zugenommen? Die Betriebswirte
Baruch Lev, Christine Petrovits und Suresh
Radhakrishna gingen dieser Fragen in ih-
rer Studie nach und fanden heraus, dass
Unternehmen, die ihre Ausgaben fur ge-

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

meinnutzige Zwecke steigern,im darauffol-
genden Jahr auch einen erhohten Umsatz
verzeichnen konnen.

AlsFaustregel gilt:Ein Dollar mehr Spende
=6 Dollar mehr Umsatz und 1,6 Dollar mehr
Gewinn.Denn die Verbraucher honorieren
es, wenn ein Unternehmen spendabel ist.
NebenderKundenzufriedenheitwichstalso
auch der Gewinn. Die Studie:Is Doing Good
Good for you? findet sich im Internet unter

» www.baruch-lev.com

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

Fundraising Verband Austria
tritt Spendengutesiegel bei

Der Fundraising Verband Austria (FVA) und die Kammer der Wirtschaftstreuhander

unterzeichneten Ende Mai ein Kooperationsabkommen Uber das Osterreichische

Spendengiitesiegel. ,Das Spendengltesiegel tragt aufierordentlich zur Qualitat im

Fundraising und zur Transparenz am Spendenmarkt bei. Es hat in den vergangenen

neunJahren das hohe Vertrauen der 6sterreichischen Spender an die Spendenorgani-

sationen gesichert”, erklarte Giinther Lutschinger, Geschéftsfithrer FVA. Der Fundrai- -

sing Verband Austria wird die Wirtschaftstreuhdnderkammer zukiinftig darin unter- :

stiitzen, dass noch mehr Organisationen das Spendensiegel beantragen.

» www.kwt.or.at » www.fundraising.at

.
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=, Europaische Fundraiser |
sind sehr professionell.” .

Raising School am Center on
Philanthr ¢ Indiana
Univé?sity. rende und

Vortragend mt die

Wien-Liebh regelmifig

nach 6sterreich_-|lmd gibt ihr

Wissen an die Teilnehmer des

in Wien stattfindenden Sommer-

Kurses der Fund Raising School

weiter. lhre umfangreichen

Kenntnisse erwarb sie unter

anderem durch ihre Arbeit im |
Beratungsunternehmen Johnson, [
Grossnickel & Associates sowie am "
Writing Center des Franklin Colleges.
Neben ihrer Tétigkeit als Vorstands-
mitglied mehrerer Non-Profit-Organi-
sationen ist Aldrich auch als Autorin
aktiv. Im Winter diesen Jahres erscheint
ihr neujestes Buch ,,Hank Rosso’s Achieving
Excellence in Fund Raising“.

Fiir das Fundraiser-Magazin sprachen Dr. Giinther
Lutschinger.und Peter Sfeinmayer vom
Fundraising Verband Austria mit Eva

" in Europa und Amerika.
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Sie sind mit dem Center on Philan-
e thropy eine international gefragte
Referentin zum Thema Fundraising. Gibt
es aus Threr Sicht ein weltweites Fund-
raising?
Fiir alle Kulturen gilt: ,People give to peop-
le“. Es gibt aber natiirlich nationale Unter-
schiede. Da Fundraising auf Beziehungen
aufbaut, diese aber von Kultur zu Kultur sehr
verschieden sind, ist auch das Fundraising in
den einzelnen Ldndern unterschiedlich. So
wird etwa in einigen Kulturen mehr Wert auf
das Personliche, in anderen hingegen mehr
auf das Formelle in Beziehungen gelegt. Das
wirkt sich auf die Art des Fundraising aus.

Welchen Grund haben diese regiona-
e len Unterschiede?
Ich glaube, es gibt zwei Schltisselfaktoren.
Erstens: die Geschichte. Der Non-Profit-Be-
reich ist aus der Geschichte der Linder mit
unterschiedlichen Motivationen und Rah-
menbedingungen entstanden. So gibt es
zum Beispiel in den USA eine lange Geschich-
te von Vereinen und anderen gesellschaft-
lichen Zusammenschliissen. Der zweite be-
deutende Faktor ist, wie wichtig die Zusam-
mengehorigkeit und das Individuum in den
Gesellschaften sind. Hier spielen Begriffe
wie Gleichheit und andere soziale Faktoren
eine Rolle. Das hat nattirlich Auswirkungen
auf das Fundraising. Es macht eben einen
Unterschied, wie Menschen ihr soziales Le-
ben, ihren Austausch, ihre Kommunikation

und ithre Beziehungen gestalten.

Sie waren schon mehrere Male in
e Wienund Europa. Wie sehen Sie Ihre
Kollegen in Osterreich und Europa?
Die Fundraiser hier sind mit ihrem Job und
den Anliegen ihrer Organisationen sehr ver-
bunden. Sie sind enorm engagiert und wol-
len—so wie auch bei Kursen der Fundraising
School in anderen Landern — ihr Know-how,
wie sie Beziehung zu den Spendern aufbauen
und pflegen, erweitern.
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,In Amerika ist die Funktion

der Vorstande viel ausgepragter.

Vorstande spielen eine

Schlusselrolle in der Finanzierung

ihrer Organisationen.

Da ist in Europa sicher noch

Nachholbedarf ...

Haben die europiischen Fundraiser
e dabeiandere Fragen alsKollegen aus
anderen Lindern?
Viele Fragen sind nattirlich dhnlich. Bei tech-
nischen Themen gibt es aber andere Anlie-
gen. Zum Beispiel bei , planed giving“ oder
der Problematik, wie Vorstinde motiviert
werden konnen, beim Fundraising mit zu
helfen. Oft wird dabei gefragt, ob das tliber-
haupt moglich ist.

In den vergangenen Jahren habe ich hier
eine Veranderung beobachtet. Bei der ersten
Fundraising School in Osterreich war es tiber-
haupt nicht iiblich, Vorstdinde in das Fund-
raising einzubeziehen. Das hat sich gedndert.
Sie sind vielleicht noch nicht im Fundraising
involviert, es wird aber als Méglichkeit ftir die
Zukunft gesehen.

Wie sehen Sie generell den Profes-
e sionalisierungsgrad der Fundraiser
in Europa?
Europdische Fundraiser sind sehr profes-
sionell. Das Fundraising ist hier vielleicht
anders als in den USA, die Standards und die
personliche Einstellung zu den Organisatio-
nen sind aber dufSerst hoch. Generell kann
man aber sagen, dass es mehr Verbindendes
als Unterschiedliches gibt. Es geht vielmehr
darum, sich Uber Erfahrungen und ,best
practice” auszutauschen.

Was konnen europdische von ame-
e rikanischen Fundraisernlernen und
umgekehrt?
In Amerika ist die Funktion der Vorstdnde
viel ausgeprdgter. Vorstdnde spielen eine
Schliisselrolle in der Finanzierung ihrer Or-
ganisationen. Da ist in Europa sicher noch
Nachholbedarfund hier beobachte ich auch
wachsendes Interesse.

Auf der anderen Seite konnen Amerikaner
viele Dinge von Europa lernen. Eines davon
ist sicher das Fundraising fiir Kleinspender

— besonders der Bereich der automatischen
Abbuchungsauftrdge. Hier sehe ich enormes
Potenzial, das in den USA derzeit unzurei-
chend genutzt wird. Ein weiterer Bereich
ist die StrafSenwerbung. Diese Fundraising-
Methode wird in den USA ebenfalls kaum
eingesetzt.

Sehen amerikanische Fundraiser
e Spender aus einem anderen Blick-
winkel als europdische?
Besonders im Bereich von GrofSspenden wird
besonders auf die Spender eingegangen. Im
Fundraising ist es sehr wichtig, seine Unter-
stiitzer zu kennen. Was ihnen wichtig ist und
welche Informationen sie benoétigen, sind
hier zentrale Fragen. Es geht darum, Spender
einzuladen und mit ihnen in Austausch zu
treten, um ihre BedLirfnisse zu erfahren.
>
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,Die Krise hat auch bewirkt,

dass Menschen bewusster

uber ihre Werte nachdenken.

Die Organisationen mussen daher

sehr klar kommmunizieren, fur was

sie eintreten, was sie machen und

damit Menschen ansprechen, fur

die diese Anliegen wichtig sind.

Spontane, unuberlegte Spenden

werden aus diesem Grund an

Relevanz verlieren .’

Weltweit sind die Auswirkungen der
e Finanzkrise zu spiiren. Sogar Staaten
geraten ins Schlingern. Wie nehmen Sie
die Auswirkungen auf den gemeinniitzi-
gen Sektor wahr?
Wir sehen besonders im Bereich der Un-
terstiitzung von Stiftungen grofse Auswir-
kungen. Die meisten Stiftungen agieren
momentan besonders vorsichtig. Es werden
eher bestehende Partnerschaften zu Non-
Profit-Organisationen gepflegt und kaum
neue eingegangen. Auf der anderen Seite
gibt es aber auch viele Stiftungen, die durch
die Krise realisiert haben, dass es notwendig
ist, mehr zu geben.

Das hat Einfluss auf die Fundraiser. Sie
mussen nun besonders auf die Spender ein-
gehen, ithnen zuhdren und ihre Situation
verstehen. Auf diese Weise kénnen Organi-
sationen nach wie vor erfolgreich sein.

Ein weiterer Effekt ist eine Renaissance
von Werten. Die Krise hat auch bewirkt, dass
Menschen bewusster uber ihre Werte nach-

denken. Die Organisationen miussen daher
sehr klar kommunizieren, fiir was sie eintre-
ten, was sie machen und damit Menschen
ansprechen, fiir die diese Anliegen wichtig
sind. Spontane, untiberlegte Spenden werden
aus diesem Grund an Relevanz verlieren.
Unterstiitzer werden ihre Spende in Zukunft
strategischer durchdenken und mitbestim-

men wollen, was damit passiert.

Im Fundraising wird weltweit disku-
e tiert, wie die verdnderte Mediennut-
zung im Bezug auf Web 2.0 und Commu-
nities fiir das Fundraising genutzt werden
kann. Welche Auswirkungen wird das
haben?
Was wir bis jetzt sagen kénnen ist, dass
Internet-Fundraising sehr grofSe Moglich-
keiten bietet. Die vorhergesagte Revolution
im Fundraising wird es aber sicher nicht
bringen. Grofe Organisationen haben
die Ressourcen hier zu investieren und die

notige Technologie aufzubauen, kleinere

Organisationen kénnen da oft nicht mit-
halten.

Social Media Plattformen im Speziellen
sind kaum als Fundraising-Instrumente
einsetzbar. Allerdings sind sie sehr wichtig
zum ,Friendraising“. Es bietet die Moglich-
keit, neue Menschen kennen zu lernen, mit
bestehenden Kontakten in Verbindung zu
bleiben und Beziehungen zu pflegen. Orga-
nisationen mitissen sich genau tUberlegen,
ob sie in diesem Bereich aktiv werden. Die
Grundfrage dabei ist, ob ihre Zielgruppen
in diesen Medien tiberhaupt ausreichend
prisent sind. Inhaltlich gilt es eine Balance
zwischen ,hard news“ und der sehr wichti-
gen weicheren Seite dieser Medien zu finden,
um das Bedtirfnis der User zum Aufbau von
Communities zu befriedigen.

In Deutschland ergab jetzt eine ex-
e perimentelle Studie, dass es einen
Trend zur Unterstiitzung eher kleinerer,
regional agierender Organisationen gibt.
Liegen solche wissenschaftlichen Befun-
de auch fiir andere Linder vor?
In der Forschung sehen wir hier sehr starke
Unterschiede zwischen den Generationen.
Altere Menschen spenden eher traditio-
nell und lokal. Junge Spender definieren
,Community“aber anders — die Welt ist ihre
Community. Sie denken tiber ihre lokalen
Gemeinden hinaus. Das hat mit der sich
verdndernden Definition, wer mein Nachbar
ist, zu tun.

Ihr Institut existiert seit 1974 — eine
e lange Zeit. Welche Trends sehen Sie
im Fundraising der nichsten Jahre?
Ich glaube, dass sich das Spendenverhal-
ten in den kommenden Jahren wesentlich
dndern wird. Die Spender werden sich viel
bewusster und aktiver fiir oder gegen eine
Unterstiitzung entscheiden. Das bedeutet
auch, dass sie viel mehr involviert werden
und wissen mdchten, was mit ihrer Spende
konkret geschehen wird. Die Beziehung und
die Kommunikation wird deswegen enorm
an Relevanz gewinnen. a

Wir danken fiir das Gesprach!
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von PricewaterhouseCoopers

Ausschreibung
Mehr Durchblick, mehr Vertrauen

Spender méchten wissen, was mit ihrem Geld geschieht. Deshalb Ausschreibungskriterien und
zeichnen wir mit dem Transparenzpreis Spendenorganisationen aus, weitere Informationen:

die eine vorbildliche Berichterstattung vorweisen kénnen. www.pwc.de/de/transparenzpreis
Die Auszeichnung ist mit insgesamt 30.000 Euro dotiert:

1. Preis: 15.000 Euro

2. Preis: 10.000 Euro

3. Preis: 5.000 Euro

Bewerben kdnnen sich deutsche Spendenorganisationen, die samtliche der

genannten Kriterien erflllen:

e Sie sind nachweislich anerkannte gemeinnutzige Organisationen.

¢ Sie kdnnen im Jahr 2009 Einnahmen im ideellen Bereich von mindestens
einer Million Euro nachweisen.

¢ Sie kdnnen das Testat eines Abschluss- oder Rechnungsprufers
vorweisen.

Einsendeschluss ist der 15. September 2010.

PricewaterhouseCoopers. Die Vorausdenker. HQICEVMTERHOUSEcmP ERS

© 2010. PricewaterhouseCoopers bezeichnet die PricewaterhouseCoopers AG Wirtschaftspriifungsgesellschaft und die anderen selbststéandigen und rechtlich unabhéngigen Mitgliedsfirmen der
PricewaterhouseCoopers International Limited.
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Nur fordern oder auch gestalten?

Das Stiftungswesen boomt: Jedes Jahr
werden so viele Stiftungen gegriindet
wie vor 20 Jahren in einem Jahrzehnt.
Wer der Gesellschaft Geld zur Verfii-
gung stellt, wahlt nicht zuletzt deshalb
die Rechtsform der Stiftung, weil er auf
Dauer etwas bewirken will. SchlieBlich
sind Stiftungen verpflichtet, mit dem
Vermogen einen vom Stifter festge-
legten Zweck zu fordern. Doch immer
mebhr Stifter stellen sich auch die Frage,
wie wirksam ihr Geld eingesetzt wird.

von PETER NEITZSCH

Stiftungen haben sich gerade in Krisen-
zeiten als erstaunlich bestandig erwie-
sen. Die Wurzeln einiger Stiftungen im
deutschsprachigen Raum reichen bis ins
Mittelalter. Manch ein mittelalterlicher
Stift entsprang dem Wunsch des Stifters,
etwas fur sein Seelenheil zu tun. So waren
es oft Kloster, Hospitale oder Hospize, die
gestiftet wurden. Wie die alteste bestehen-
de Stiftung Berlins, die Stiftung ,Hospital
zum Heiligen Geist” zu Berlin-Spandau, die
im Jahr 1244 erstmals urkundlich erwahnt
wird. Im stiftungseigenen Seniorenwohn-
haus werden noch heute alte Menschen
versorgt.

Auch wenn religiose Motive gegen-
wartig kaum noch eine Rolle spielen, der
Wunsch etwas zu bewirken, ist geblieben.
Egal, ob es sich dabei um grof3e Firmenstif-
tungen klassischen Zuschnitts handelt, die
ein Milliardenvermogen verwalten, oder
um kleine Burgerstiftungen, die in vielen
Stadten ein Forum fiir ehrenamtliches En-
gagement bieten. In Deutschland gibt es
rund 17000 rechtsfihige Stiftungen mit
einem Gesamtkapital von circa 100 Milli-
arden Euro. Uber das gréfite Stiftungsver-
mogen verfligt die Robert-Bosch-Stiftung
mit 5,25 Milliarden. 16 bis 17 Milliarden
Euro geben deutsche Stiftungen jahrlich
aus, etwa sieben Milliarden davon aus
Ertrdgen und Spenden.
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Stifter in der Zivilgesellschaft
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Auch die Schweiz und Osterreich weisen
eine heterogene Stiftungslandschaft auf.
Nach Angaben des Verbands der Schweizer
Forderstiftungen existieren in der Schweiz
rund 11 000 Stiftungen mit einem Gesamt-
vermogen von 30 Milliarden Schweizer
Franken, eine Milliarde Franken werden je-
des Jahr ausgeschtttet. In Osterreich mus-
sen Stiftungen nicht notwendigerweise
einen gemeinniitzigen Zweck verfolgen,
lediglich fiir die rund 9oo Bundes- und
Landesstiftungen ist dies vorgeschrieben.
Nur ein Bruchteil der mehr als 3000 Pri-
vatstiftungen in Osterreich ist gemein-
nutzig.

Die Vielfalt der Stiftungsszene konnte
man wahrend der Berliner Stiftungswo-
che erleben: Uber 150 Projekte und Veran-
staltungen préasentierten die 700 Berliner
Stiftungen der Offentlichkeit. Die Auswahl
der Themen, von der Schulwerkstatt bis
zum New Green Deal, machte deutlich:
Alle gesellschaftlich relevanten Aufgaben
sind auch Arbeitsfelder von Stiftungen.
914 neue Stiftungen wurden allein 2009 in
Deutschland gegriindet. Anders stellt sich
die Situation bei der Errichtung von Un-
ternehmensstiftungen dar: Selbst Unter-
nehmen mit Firmenjubilden folgten in der
Wirtschaftskrise nicht mehr dem Beispiel
der Siemens AG, die noch 2008 eine grofde
gemeinnutzige Stiftung errichtet hatte.

Auch mit Zustiftungen halten sich Fir-
men derzeit zuriick. Wie bei der Berliner
Schering-Stiftung, die weltweit Stipendien
in den Bereichen Biologie, Chemie und
Medizin vergibt und Forscher mit dem
Ernst-Schering-Preis auszeichnet. Die 2002
gegrindete Firmenstiftung wird seit der
Ubernahme von Schering durch Bayer von
dem Unternehmen nicht mehr finanziell
unterstiitzt. ,Unser Stiftungsvermogen
betréagt 35 Millionen Euro®, sagt Stiftungs-
vorstand Karsten Klein, ,,aber mit weiteren
Zustiftungen kénnen wir nicht rechnen.”

Stiftungsdotationen kommen nach wie
vor von Privatpersonen: |
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Die 450 Stiftungen des Stifterverbands
fiir die Deutsche Wissenschaft erhielten
2009 private Zustiftungen in Hohe von
108 Millionen Euro. Doch auch an anderer
Stelle hat die Krise Spuren hinterlassen:
Aufgrund niedriger Kapitalmarktzinsen
fallen die ausgeschiitteten Fordermittel
deutlich niedriger aus. ,In einer Zeit, in
der sich der Staat aus Projekten zurick-
zieht, die nicht zu seinen Pflichtaufga-
ben gehdren, ist das fatal®, sagt Ambros
Schindler, Geschaftsfiihrer des Deutschen
Stiftungszentrums in Essen. Mehr denn je
sind Stiftungen auf private Zustiftungen
angewiesen.

Die Aufgabe, Partner-
schaften zwischen gemein-
nutzigen Organisationen
und potenziellen Stiftern
zu vermitteln, hat Georg
Pohl von der gemeinniuitzi-
gen Treuhandstelle Ham-
burg. Oft handelt es sich da-
bei um ,kleinere” Betrdge
von 20000 Euro oder um
Sachwerte. ,Wir sind eine
Makler- und Transferstelle
fiir Vermogen®, sagt Pohl.
,Aus dem Erlos eines Haus-
verkaufs konnten wir tiber
sieben Jahre jahrlich eine
Summe von 50000 Euro
vergeben und so tuber 250
Projekte fordern.” Dafiir
verfligt die Treuhandstel-
le Uiber ein Portfolio von Einrichtungen,
die sie unterstiitzt. ,Wir fordern derzeit
110 Vereine in Hamburg®, so Pohl. Dazu
zahlen Biohofe, Wohnprojekte und die
Alfred-Schnittke-Akademie fir musikali-
sche Ausbildung.

Aus seiner Arbeit kennt Pohl die Sorgen
angehender Stifter: ,Haufig kommen Men-
schen zu mir, deren Vorstellung, was mit
ihrem Geld geschehen soll, noch unausge-
reift ist.” Viele suchen die Treuhandstelle
auf, weil sie ein Vermogen hinterlassen,
aber keine Erben haben. Sie wollen eine
gute Sache unterstiitzen, aber auch, dass
das Geld gut angelegt ist. ,Eine Erbschaft
istimmer auch die Ubergabe eines Lebens-

werks"“, sagt Pohl. ,Damit kénnen auch
Auftrage und Winsche verbunden sein.”
Wer grof3e Summen fiir gesellschaftliches
Wirken zur Verfuigung stellt, der mochte
damit nachhaltig gestalten.

Vielen Stiftern reicht es nicht, mit ihrem
Vermogen ,nur” Projekte zu fordern, sie fra-
gen auch nach der ,sozialen Rendite” einer
Investition. So wie Dieter Lehmkuhl, Mit-
initiator der Bewegungsstiftung, die sich
fiir sozialen Wandel einsetzt. Die Stiftung
fordert unter anderem politische Bewe-
gungen wie Attac oder Lobbycontrol und
finanziert Aktionen fiir gentechnikfreie
Landwirtschaft und gegen Abschiebungen.

Wer grofSe Summen
fur gesellschaftliches
Wirken zur
Verfugung stellt,

der méchte damit
nachhaltig gestalten.

Bisher haben 82 Stifter gut 3,6 Millionen
Euro Stiftungskapital eingebracht, das in
alternativen Wohn- und Arbeitsprojekten
sowie in ethisch und 6kologisch gebunde-
nen Fonds angelegt ist.

Lehmkuhl, der vor seinem Ruhestand als
Psychiater und Psychotherapeut arbeitete,
erbte 1,6 Millionen Euro. Der Urgroféva-
ter hatte eine Brauerei gegriindet, die der
Grofdvater verkaufte. Fiir den Alt-68er, der
sich beispielsweise bei Arzten fur die Ver-
hitung des Atomkrieges engagiert, war
das nicht unproblematisch: Kapitalrendite
lehnt er ab, weil dies keine eigene Arbeits-
leistung darstelle. Stattdessen will er mit

seinem Geld wirken: Durch den Einsatz

der Zinsen flr eine gerechtere Welt. Mit
dem herkémmlichen Konzept von Wohl-
tatigkeit tut sich der Mitbegrunder der
Initiative ,Vermogende fur eine Vermo-
gensabgabe“ schwer.

Fur kritische Stifter wie Lehmkuhl reicht
esnicht, lediglich ab und an Geld fiir einen
guten Zweck zu spenden. IThn bewegen die
Fragen: ,Welche Organisationen kénnen
wirklich etwas flr den Zweck erreichen,
den ich férdern mochte? Wo wird das
Geld mit dem grofiten sozialen Nutzen
investiert?”. Der Frage, wie gemeinniuitzi-
ges Engagement unter dem Gesichtspunkt
der Wirksamkeit betrachtet werden kann,
widmet sich Andreas Rickert, Vorstands-
vorsitzender der gemeinnuitzigen Phineo
AG. Die ,Plattform fiir soziale Investoren®
hat es sich zur Aufgabe gemacht, die Leis-
tungsbilanz sozialer Organisationen zu
bewerten.

Rickert sagt: ,Es wiirden sich viel mehr
Menschen finanziell engagieren, aber es
fehlt an Informationen tiber die Organi-
sationen und es herrscht eine hohe Unsi-
cherheit tiber deren Wirksamkeit.” Diesen
Menschen will Rickert zeigen, dass auch
gemeinnitzige Organisationen effizient
und wirkungsorientiert arbeiten. Rickert,
der friher fur die Unternehmensbera-
tung McKinsey gearbeitet hat, erklart:
,Natiirlich 1asst sich die soziale Dividende
einer Investition nur schwer berechnen.
Bei dem Thema Bildungsforderung mag
es noch moglich sein, einen volkswirt-
schaftlichen Gegenwert zu beziffern.
Wenn es, wie bei der Sterbebegleitung,
um Menschenwurde geht, ist das un-
moglich.”

Rickert hatdaher einen anderen Ansatz
gewahlt: Phineo untersucht, wie eine
Organisation aufgestellt ist, begutachtet
die internen Prozesse und nimmt eine
Analyse aus dem thematischen Kontext
heraus vor. Die Ergebnisse werden als
Projektportrats und Themenreports zu
bestimmten Feldern, wie beispielswei-
se der Umwelterziehung, veroffentlicht.
Diese Form der Qualitatskontrolle steht
jeder Organisation des Dritten Sektors

offen: ,Es ist wichtig, dass unser Angebot
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kostenlos ist®, betont Rickert. ,Wir bieten einen stiftungsfi-
nanzierten Service flr die Gesellschaft.”

Eine Dienstleistung, die es noch nicht gab, als Susanne
Backer vor der Frage stand, woflr sie ihr Vermogen einsetzen
sollte. Wie Lehmkuhl ist auch Backer Erbin. Das Erbe brachte
die Kunsterzieherin aus Tuibingen in die Situation, auf die Zins-
einkiinfte mehr Steuern zu zahlen, als sie durch eigene Arbeit
verdiente. Deshalb entschloss sich Backer gemeinsam mit
anderen Frauen, die in einer §hnlichen Situation waren, eine
Stiftung zu griinden. Die Frauenstiftung Filia fordert weltweit
Frauenprojekte und bekampft Diskriminierung.

,Ich war mein ganzes Leben lang privilegiert: Ich bin auf
der Nordhalbkugel geboren und hatte ein wohlhabendes
Elternhaus. Der einzige Punkt, in dem ich mich benachteiligt
flihlte, war die Tatsache, dass ich weiblich bin®, so Backer. Mitt-
lerweile sind 42 Stifterinnen an Filia beteiligt. Gemeinsam mit
Partnerorganisationen vor Ort werden die Projekte umgesetzt,
beispielsweise gegen Zwangsehen oder fur die Anerkennung
lesbischer Frauen. Kontrolliert wird die Verwendung der Gelder
uber personliche Kontakte.

So wie Backer geht es vielen Erben; gerade Frauen tun sich
haufig schwer mit dem plotzlichem Reichtum. Ein Grund,
warum die Filia-Grinderinnen vor zehn Jahren Pecunia, ein
Netzwerk fur Erbinnen, ins Leben riefen. Das Netzwerk soll
Hilfestellung geben bei der Frage: ,Wo gehe ich hin, wenn ich
mit meinem Geld etwas férdern mochte?“. Mittlerweile geho-
ren 85 Frauen zu Pecunia, die sich in Regionalgruppen treffen
oder privat zu dem Thema austauschen, auch Workshops zu
finanziellen Angelegenheiten werden angeboten.

Die Mitgliedschaft in dem Netzwerk ist exklusiv: Mindes-
tens 500000 Euro Vermogen muss frau mitbringen. Das ist
auch der Grund, warum eine der Netzwerkerinnen, die mit
dem Fundraiser-Magazin sprach, ihren Namen lieber nicht
gedruckt sehen wollte: schlechte Erfahrungen mit Spenden-
bitten und Bettelbriefen. ,Es ist wohltuend bei Pecunia einmal
offen tiber Geld reden zu konnen®, sagt sie. Nach zehn Jahren
seien die Themen andere geworden: ,Da hat ein Ubergang
stattgefunden — von der Erbin zur vermégenden Frau.” Heute
tausche man sich dariiber aus, wer bereits eine Stiftung hat
oder wer moglicherweise zustiften mochte. ,Es geht niemand
rum und fragt: Willst du spenden? Aber das ergibt sich.”

Die Stifterin Bicker sagt: ,Projekte zu fordern und etwas zu
bewirken, macht viel gliicklicher als Geld nur zu besitzen.“ Die
Projekte der Frauenstiftung werden danach ausgewahlt, ob sie
zu strukturellem Wandel beitragen. Forderschwerpunkt sind
Lander in Osteuropa und Zentralasien wie Tschetschenien
oder die Mongolei, wo mit Hilfe der Stiftung ein Welttreffen
von Frauen-Organisationen stattfand., Mir geht es darum, die
Welt in eine Richtung zu verandern, die ich fur richtig halte”,
sagt Backer selbstbewusst. ,Unsere Parole lautet: change not
charity*.” a
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,Die Menschen wollen gefragt werden.”

»Integrity and passion“, also Rechtschaf-
fenheit und Leidenschaft, das sind die Zau-
berworte fiir den Erfolg guter major-do-
nor-Arbeit. Es bedarf beider Dinge, wenn
der Kontakt mit GroBspendern dauerhaft
sein soll. Das ist das Credo von Mark Lutz,
Chef der GroBspendenarbeit bei Opportu-
nity International (Ol) im amerikanischen
lllinois. Seit 1989 ist er fiir die Hilfsorgani-
sation, die in der ganzen Welt Mikokredite
an Arme vergibt, tatig.

Von CHRISTIAN SCHLICHTER

Was Mark Lutz zu erzahlen hat, wenn er
uber seine Arbeit spricht, ist spannend und
Mut machend zugleich. Dass er erfolgreich
ist, zeigen die Zahlen, die der Mittfunfziger
vorweisen kann. Nicht angeberisch, das
entspricht nicht dem Naturell des Ame-
rikaners. Eher beildufig redet er tiber das,
was er in den vergangenen 20 Jahren als
Fundraiser fir Opportunity International
aufgebaut hat. Damals hat die Organisa-
tion rund 1,4 Millionen Dollar an Spenden
eingenommen, heute sind es etwa 40 Mil-
lionen Dollar.

Noch Ende der 8oer Jahre war der Grof3-
spendenbereich in der Zentrale des 1971 in

den USA gegrundeten Unternehmens nur

mit anderthalb Stellen ausgestattet. Bereits
1990 wurde das Personal aufgestockt. Im
Jahr 2008 umfasste die Grof3spendenarbeit
von Ol in den USA 25 major-donor-Fundrai-
ser, sechs Mitarbeiter im Sekretariat (admi-
nistration) sowie 20 Rechercheure (support).
Als Faustregel dabei gilt, dass ein major-
donor-Fundraiser rund 100 Grofispender
betreut.

Kontinuierliche Arbeit iiber Jahre ist eines
der Erfolgsrezepte seiner Arbeit, sagt Lutz.
Mit einigen Grof8spendern ist er seit fast 15
Jahren unterwegs, auch auf freundschaft-
licher Basis. ,Ich bin dein Freund, aber ich
bin es, weil ich dich nach Geld fiir eine gute
Sache frage. Nicht fiir mich, sondern fiir
andere”, beschreibt er eine Besonderheit
in der Beziehung zwischen ihm und sei-
nen Spendern. Die Menschen, so seine feste
Uberzeugung, wollen gefragt werden. Das
seiseine Aufgabe, seine ,passion. Ganz kon-
kret fragt er auf ein Projekt hin. ,Sie geben
5000 Dollar, damit 30 Frauen Arbeit haben.
Sie sind es, der das erreichen kann! Aber
wenn Sie nichts geben, was ist dann mit den
30 Frauen?“, schildert er in Kurzform einen
Dialog. Wirklich wichtig ist es, zu fragen.
Dazu gehort sicher auch, die eigene Blockade
zu Uberwinden. Das jedoch, so Lutz, falle
leicht.,,Man bittet ja nicht fiir sich und des-

halb ist die Nachfrage nach Spenden auch
nicht unverschamt.“ Dabei gilt es jedoch zu
beachten, dass ein Spender nur dann etwas
gibt, wenn er selbst bereit dazu ist. Die Kunst
fir den Grof3spendenfundraiser ist es eben,
genau zu diesem Zeitpunkt da zu sein, um
den Spender nicht zu verlieren.

Nicht die Fundraising-Strategen sind die
geeigneten Mitarbeiter fir die major-do-
nor-Arbeit, sondern eher die wirklich guten

Mark Lutz ist Di-
. rektor fiir den Be-
. reich Spenden bei
. Opportunity Inter-
national. Er kam
: 1989 zu der Orga-
: nisation und tber-
. nahm den Bereich ,
. der Privatspenden. Zuvor war Lutz Abteilungs-
leiter fiir Personalentwicklung bei MAP Inter- .
. national. Der Mittfiinfziger verbrachte seine .
. Kindheit in Stidafrika. Seine College-Jahre
. absolvierte er in den USA, ging dann aber
. zurtick nach Siidafrika. Dort arbeitete er als .
freier Musiker, spielte Trompete im nationalen .
. Symphonieorchester und tourte mit Bands wie .
. den ,Supremes” durchs Land. Mark Lutz hat
. einen Master in Kunst, Musik und interkultu- *
- reller Kommunikation. Er lebt mit seiner Frau .
und den drei erwachsenen Kindern in einem .
. kleinen Ort im Staat Illinois. .
. > www.opportunity.org

....................................
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Verkaufer. Sie sind mit dem Herz bei der
Sache, Verwaltung stort sie dabei nur. Allein
einen vierteljahrlichen, report” zu schreiben,
qualt ihn und seine Kollegen. Weil bei ihnen
eben einzig ,integrety and passion” fiir die
eigentliche Spenderbetreuung gilt.

Sobald eine grofe Spende auf dem Konto
von OI eingeht, ruft Lutz an und bedankt
sich, noch am selben Tag. Das habe keine
Zeit. Zusatzlich gibt es nattrlich auch ei-
nen Brief und weitere Kontakte. Aber der
sofortige Anrufist das Wichtigste. Gestaffelt
nach Betrag erhalten die Spender dann auch
einen handgeschriebenen Brief. Ab 25000
US Dollar ruft der Chief Executive Officer an,
versorgt mit einigen personlichen Spender-
Informationen, damit das Gesprach auch
gut lauft. So gibt es allein fiir major gifts bei
OI sieben aufeinander abgestimmte Dank-
kontakte.

Alte Hasen&

Cross-
mediales
Fundraising

Das ganze Jahr iiber ist Lutz unterwegs.
Auf seinen Reisen pflegt der Sohn von
Missionaren, der in Suidafrika aufgewachsen
ist, seine Kontakte. Denn zum Jahresende
muss alles bereit sein: 60 Prozent der Spen-
den werden im letzten Jahresquartal geta-
tigt, 50 Prozent im Dezember, 40 Prozent
nach dem 15. Dezember — beschreibt er die
jedes Jahr vor ihm liegende ,Ralley*.

Ein gutes Rezept, Grof3spender zu finden,
sieht Lutz in den regionalen Gruppen der eh-
renamtlichen ,volunteers”. Das kann man
bei Ol ab einer Spende von 5000 Dollar wer-
den. Sie sind es, die den Kontakt zu den meis-
ten neuen Spendern, auch Grofispendern,
herstellten. Veranstaltungen sind dabei
ein gutes Kontakt-Mittel, wichtig ist aber
auch hier das sofortige Nachfassen. Einen
Kontakt umgehend fortfithren, Fotos der

Veranstaltung schicken, uber die Vortrage

- [iings

TRUST FUNDRAISING

reden und sie versenden - so lasst sich ins
Gesprach kommen und konkret werden.
Und das geht eben nur uiber eines: Fragen.
Wenn das beim kiinftigen Spender sptr-
bar mit eben dieser Rechtschaffenheit und
Leidenschaft ankommt, konnte diese Arbeit

gelingen. a
Christian Schlichter r !
ist Journalist und Fund- [
raising Manager. Lan- 'w'
ge Jahre war er Chef- -

redakteur kirchlicher
Zeitschriften, arbeitet
aber nach 25 Jahren
Festanstellung heute
freiberuflich. Als Fundraiser berdt er iiberwiegend
Alten- und Pflegeheime sowie christliche Verbdnde.
Mark Lutz traf er in seiner Eigenschaft als Spre-
cher der Regionalgruppe Bielefeld im Deutschen
Fundraisingverband. Er lebt mit seiner Familie in
Paderborn.

; kombinieren clever

Wer heute erfolgreich Spenden
sammeln will, muss sich etwas
einfallen lassen.

TRUST Fundraising gewinnt
und bindet Spender fiir Ihre
Sache: mitauflergewohnlichen,
mafigeschneiderten Konzep-
ten aus klassischen und neuen
Methoden.

Gehen Sie mit uns neue Wege!

www.trustfundraising.de

TRUST




Erbschattstundraising:
Ein Pladoyer fur mehr Menschlichkeit

Vor 22 Jahren erhielt die Umweltorganisation Greenpeace die erste tes-
tamentarische Zuwendung. Seitdem hat sich viel getan: Die Finanzie-
rung der Aktivitidten und Projekte durch Spenden aus Verméchtnissen

und Erbschaften ist zu einem wichtigen Teil geworden. Richtig umge-
setzt kann das Erbschaftsfundraising der Organisation hohe Spenden-
einnahmen einbringen. Muriel Bonnardin Wethmar, zustéandig fiir
Testamente bei Greenpeace Schweiz, erzihlt von ihren Erfahrungen

und Erkenntnissen, die sie in zwolf Jahren sammeln konnte.

Von MURIEL BONNARDIN WETHMAR

Frau Stefania Job, damals 82 Jahre alt und in ihren jungen Jahren
erste amtierende Miss Europa, erwartete mich in ihrem Zimmer
in einer Altersresidenz bei Zurich. Hiibsch frisiert und ihre Lippen
aus Anlass des Besuchs rot geschminkt. Sie hatte mich eingeladen,
um mit mir ihr Testament zu besprechen. Wie es sich herausstellte,
beanspruchte das Testament jedoch einen geringen Teil der Zeit.
Es ging vielmehr darum, sich kennenzulernen. Fiir Frau Job war
mein Besuch eine willkommene Abwechslung und ich kam in
den Genuss einer bewegten Lebensgeschichte. Es war meine erste
Begegnung mit einem Menschen, der sich eines Tages entscheidet,

einen Teil seines Vermogens einer gemeinniitzigen Organisation

zuvermachen. Die Erfahrung hat mich nachhaltig beeindruckt und

mir von Anfang an vor Augen gefiihrt, dass ein solcher Schritt nicht

selbstverstandlich ist. Jedes Verméchtnis, jeder Beitrag aus einem

Testament, das ein Hilfswerk erhalt, ist ein Geschenk und ein deut-
liches Zeichen des Vertrauens. Die Entscheidung fiir oder gegen ein

Hilfswerk wird in den meisten Fallen von Emotionen, Erinnerungen

und Dankgefiihlen geleitet. Innerhalb weniger Sekunden kann ein

Name im Testament vermerkt sein, genauso wie er herausgestri-
chen werden kann. Deshalb ist es wichtig, den Menschen und ihren

Motiven Raum zu geben, sie zu verstehen und zu wiirdigen.

Seit 18 Jahren bin ich flir Greenpeace Schweiz tatig, wo ich in den
Anfangsjahren —dem Beispiel meiner Kolleginnen aus Kanada und
den USA folgend —das Erbschaftsfundraising aufgebaut habe.In all
diesen Jahren habe ich nicht nur viel tiber Umwelt und Fundraising
gelernt, sondern auch viele Bekanntschaften gemacht, die mich per-
sonlich gepragt haben. Erbschaftsfundraising ist fiir mich in erster
Linie Beziehungsarbeit. Zahlen und Fakten sind wichtig, denn auch
hier geht es um Spendeneinnahmen. Doch darf man die Wichtigkeit
der menschlichen Komponente nicht vernachlassigen. Aus diesem
Grund verlangen Einnahmen aus Erbschaften eine besondere
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Sorgfalt. Es sollte nie aufler Acht gelassen werden, dass hinter der
Spende-sei es ein Geldbetrag, Aktien, ein Haus, ein Kunstgegenstand
—ein Mensch und die Summe eines Lebens stehen.

Mehrfach habe ich erlebt, wie in der Geschaftsleitung von
Organisationen — ohne sich jeweils zu besinnen, woher das Geld
kommt - Erbschaftseinnahmen budgetiert werden, oder wie beim
Eintreffen einer Verfigung sofort ,wie viel“ gefragt wird. Nach den
Menschen und ihren Beweggriinden, ausgerechnet diese Organisa-
tion zu beruicksichtigen, wurde hingegen nicht gefragt. Es schien fast
s0,als sei der Tod dermafien konfrontierend, unangenehm, dass man
sich lieber mit den trockenen, emotionslosen Zahlen befasst.

Ein Erbschaftsfundraiser hat im Vergleich zu anderen Fundrai-
singprogrammen oft keine schnellen Ergebnisse vorzuweisen und
verbringt viel Zeit mit nicht quantifizierbarer Beziehungspflege.
Dementsprechend kann seine Arbeit innerhalb der Organisation
etwas einsam sein. Verstehen, was Erbschaftsfundraising ausmacht,
kann meistens nur, wer selber Erbschafts-Gesprache mit Spendern
fihrt und weif3, was diese Menschen brauchen und was sie be-
wegt.

Das ist auch der Grund, weshalb ich vor drei Jahren entschieden
habe, dem Thema ,Motive“ ein Buch zu widmen. Ich hatte die Gele-
genheit mit 16 Menschen tber ihr Leben zu reden, tiber ihren Um-
gang mit dem Thema Tod und ihre Beweggriinde, ein bestimmtes
Hilfswerk im Testament zu bedenken. Die Jiingsten unter ihnen
waren 45 und entschieden bereits vor Jahren was mit ihrem Ver-
mogen einmal passieren soll. Der Alteste war 91 und hat sich Zeit
seines Lebens fiir Minderbemittelte eingesetzt. Es waren Frauen und
Manner verschiedener Charaktere und Herkunft.

Gern schaue ich zurtick auf die vielen personlichen Gesprache
und Begegnungen. Es war beeindruckend mit welcher Klarheit sich
diese Menschen tiber den Tod hinaus Gedanken gemacht haben. Sie
alle haben bestatigt, wie erstaunlich einfach es ist, ein Testament
aufzusetzen, wenn die Entscheidung einmal gefallen ist. Wie Frau
Job damals, als sie aufgrund einer TV-Sendung uiber Greenpeace ihre
Absicht in die Tat umsetzte.

Frau Job ist 2004 im Alter von 92 Jahren gestorben. Sie hat
Greenpeace Osterreich und Schweiz zu ihren Erben gemacht und
mit dieser Spende uns und der Umweltarbeit ein grof3es Geschenk
gemacht. Wir sind ihr sehr dankbar dafir. a

Muriel Bonnardin Wethmar ist fiir Greenpeace
Schweiz tdtig, wo sie unter anderem das Grofipen-
den-und Erbschaftsprogramm aufgebaut hat. 2008
erschien ihr Buch ,Geld und Herzblut“, welches Por-
trdts von 16 Menschen, die in ihrem Testament eine
gemeinniitzige Organisation bedenken, vereint. Sie
unterrichtet das Thema an diversen Schulen sowie
Ausbildungszentren und referiert regelmdssig in
Fachkreisen dariiber.

» www.greenpeace.ch/de/spenden/legate-testamente
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Dialog, Dialog, Dialog!
Die Geheimnisse des Erbschaftsfundraising

»Wir stellen jetzt einen Erbschaftsfundrai-
ser ein. Ja, und dann flieBen bald die Milli-
onen!“ Wer tatsachlich so verkiirzt denken
(und es seinem Vorstand so verkauft
haben) sollte, dem sei gesagt: Lassen Sie
es! Oder analysieren Sie wenigstens erst
einmal in Ruhe das Tun lhrer Organisation
und lhr Verhiltnis zu lhren Férdern.

Von MARTIN DODENHOEFT

Eine Erbschaft erhalt die Organisation nicht
wegen ihres mehr oder weniger professio-
nellen Erbschaftsmarketings! Wenn tiber-
haupt, dann wird sie wegen der Relevanz
ihrer Ziele und ihrer Arbeit fur den Forderer
und vor allem wegen seines Vertrauens in
die Organisation bedacht.

Eine Organisation hat schon sehr viel
zum Erfolg getan, wenn sie einfach dafiir
sorgt, dass ihre Forderer sich gut aufgeho-
ben fithlen. Neben der Beziehungsebene
muss vor allem der Service stimmen.
Forderer mussen alles erfahren, was sie
wissen mochten. Sie mussen zeitnah und

erschopfend Auskunft auf ihre Fragen
erhalten, die Zuwendungsbestatigungen
miussen stimmen... und vieles mehr. Vor
allem die Perspektive, dass der Forderer
die ,Melkkuh"ist, trifft nicht zu. Das ist die
Organisation selbst, die ihre Leistung nicht
fir sich selbst, sondern fur den Forderer
erbringt!

Mit dieser durchaus banalen Erkenntnis
konnte der Artikel zu Ende sein. Der inte-
ressierte Leser hatte Zeit, sein Verhaltnis
zum Forderer zu uberdenken und viel-
leicht sogar die Verbesserung gewisser
Serviceleistungen einzuleiten. Aber das eine
oder andere aus unserem Erfahrungsschatz
mag doch ganz niitzlich sein, auch wenn es
hier nur angedeutet werden kann.

Im Erbschaftsmarketing liegt das Ge-
heimnis des Erfolges nicht im Wissen, son-
dernim Tun.Es beginnt damit, dass Forderer,
die sich als potenzielle Erblasser fuir die Or-
ganisation zu erkennen geben, auch etwas
intensiver betreut werden sollten, als es
fur die grof’e Menge der Mitglieder und
Spender im Allgemeinen moglich ist.

Der Forderer ist kein Leibeigener. Jenseits
der Organisation und ihrer Horizonte hat
er sein eigenes Leben, ja, wirklich! Und
da kommen wir nicht drin vor. Wenn
es also gelingt, auch zu anderen seiner
Lebensbereiche Briicken zu bauen, ihm
vielleicht etwas anzubieten, was seine
Bedtrfnislage trifft, kann das eigentlich
seine Beziehung zur Organisation nur po-
sitiv beeinflussen.

Deshalb wurden in den goer Jahren
des vergangenen Jahrhunderts die ersten
Testamentsbroschiiren von Gemeinnuitzi-
gen verteilt. Naturlich hat der Volksbund
dann nachgezogen, auch eine Broschure
herausgebracht und zur Anforderung ange-
boten. Denn der Gedanke war und ist rich-
tig: Sehr viele Menschen haben ein echtes
Problem damit, ein Testament formgerecht
aufzusetzen. Daran hat sich bis heute nichts
gedndert. Das Erbrecht 1asst sich nach wie
vor nicht auf dem Bierdeckel darstellen.

Und ein intensiver Informations- und
Orientierungsbedarf ist auch fir viele
andere Themen in unserer Gesellschaft
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gegeben —von der Formulierung einer gulti-
gen Patientenverfiigung bis zur Frage, wer
heute als Rentner nun eigentlich Steuern
zahlen muss und wer nicht!

Die erste Resonanz war qualitativ positiv,
was die Zahlen der angeforderten Broschii-
ren betrifft, enttduschend. Da gibt man
halt nicht gleich auf, sondern verbreitert
das Angebot, macht es besser bekannt und
uberlegt sich etwas Neues!

So hat der Volksbund neben anderen
Organisationen im Jahr 2000 gemeinsam
mit der Deutschen Vereinigung fir Erb-
recht und Vermogensnachfolge e. V. (DVEV)
eine besondere Form des Fordererservices
entwickelt: die Ortliche Informationsver-
anstaltung mit ausgewiesenen Fachleuten,
die vor geladenen Foérderern und Interes-
senten zum Beispiel tiber die Fallstricke
beim Abfassen eines Testaments referieren.
Schon die erste Veranstaltung musste des

grofien Inter-esses wegen geteilt werden.
Damit begann eine Erfolgsgeschichte. Da-
rauf ist der Volksbund auch deshalb beson-
ders stolz, weil es gelang, bundesweit den
Dialog mit seinen Forderern zu verbessern
und etwas zu schaffen, das allen Beteiligten
nur Vorteile brachte.

Im vergangenen Herbst fand in Berlin
die1000.Informationsveranstaltung statt.
Nattrlich wird das Konzept langst nach-
geahmt, denn so schwer ist es ja nicht.
Wer schon einmal eine groflere Geburts-
tagsfeier organisiert hat, hat das notige
Erfahrungswissen. Worauf es ankommt,
steckt mehr im Detail. Wer wurde wann
wohin eingeladen, wer war tatsachlich da,
wer vielleicht schon mehrmals, wer mel-
det weiteren Informationsbedarf an, wer
will damit in Ruhe gelassen werden, wer
war der Referent, wie war er fachlich und

rhetorisch?

Dialog, Dialog, Dialog! Und noch eines:
Ohne eine gute Datenpflege hat man viel-
leicht die eine oder andere gelungene Ver-
anstaltung, produziert aber nur Eintags-
fliegen. Und genau das wollen wir doch
nicht. a

Dr. Martin Dodenhoeft,
Jahrgang 1957, arbeitet
bereits seit mehr als 20
Jahren fiir den Volks-
bund Deutsche Kriegs-
grdberfiirsorgee. V. Der
Diplompddagoge war
dort unter anderem als
Pressereferent und Redakteur tdtig. Aktuell ist er
furdie Leitung der Abteilung Kommunikation und
Marketing verantwortlich. Im Jahr 1997 schrieb
Dodenhoeft seine Promotionsarbeit zum Thema

,Interkulturelle Erziehung in Frankreich".

» www.volksbund.de

Ganz entspannt
naher ans Mitglied

Mit der professionellen Mitgliederverwaltung von KomServ profitieren Sie von
geringeren Kosten durch minimalen Verwaltungsaufwand, héheren Einnah-
men dank professioneller Mitgliederbindung und einer besseren Finanzpla-
nung auf transparenter Datenbasis. Lassen Sie sich gut beraten: Fordern Sie
jetzt Ihr personliches, unverbindliches Angebot an! www.komserv-gmbh.de

KomServ

Verwaltungsgesellschaft

... Ihre Verbindung zum Mitglied




Ein besonderes
Erlebnis war fiir
Lieselotte Maier
2007 die Begegnung
mit Schwester Nida
(rechts), die auf den
Philippinen vier
Kinderschutzzent-
ren leitet, in denen
Kinderprostituierte
betreut und reha-
bilitiert werden.

Die Stifterin — das unbekannte Wesen?

Immer mehr Frauen erobern die deut-
sche Stiftungswelt. Mit einem Anteil von
iiber 35 Prozent sind sie in der einstigen
Méannerdomaéne vergleichsweise starker
prasent als auf den Fithrungsebenen von
Wirtschaft, Wissenschaft und Politik. Vor
fiinf Jahren stellte die Kellogg Foundation
fest: ,,Das Feld Frauen und Philanthropie
erfindet sich laufend weiter, wahrend es

wiichst.“

Von ULRIKE PHILIPP

Beider 2003 gegriindeten Stiftung ecclesia
mundi war das Verhaltnis zwischen Man-
nern und Frauen von Anfang an ausgewo-
gen. In der Stiftung, mit der das interna-
tionale katholische Missionswerk missio
Projekte der Weltkirche nachhaltig fordert,
waren die mannlichen Stifter meist Priester.
Die von Stifterinnen unterstiitzten Projekte
sind dagegen so vielfaltig wie ihre Biografi-

en, ihre Motivation und die Herkunft ihrer
Vermogen. Stellvertretend fiir alle Stifterin-
nen der Stiftung ecclesia mundi stellen die
folgenden Kurzportréts vier starke Frauen-

personlichkeiten vor.
,»,DER ZWECK HAT MICH GERUHRT*

Lieselotte Maier war missio schon seit
Jahren ein Begriff. Immer wieder hatte
sie fiir die Aktion Schutzengel gespendet,
die Madchen und jungen Frauen hilft,
die Opfer von sexuellem Missbrauch und
Kinderprostitution sind., Ich bin schon lan-
ger mit missio verbunden und der Zweck hat
mich angertihrt”, erinnert sich die 74-Jahrige.
Als dann ein geerbtes Grundstiick durch die
Umwidmung zu Baugrund stark an Wert ge-
wann, wollte es die riistige Miinchnerin im
Sommer 2004 eigentlich missio schenken.
Lieselotte Maier schickte also ihren Steuer-
berater zu dem Missionswerk. Dieser kam

zuruck und empfahl ihr, die halbe Million
Euro zweckgebunden an ecclesia mundi zu
stiften. Seither ist das Band zwischen ihr
und der Stiftung starker geworden, denn
Lieselotte Maier hat missio im Testament
bedacht. Ein besonderes Erlebnis fur die
Stifterin war die Begegnung mit Schwester
Nida im Jahr 2007, die auf den Philippinen
vier Kinderschutzzentren leitet, in denen
Kinderprostituierte betreut und rehabili-

tiert werden.

EIN WINK DES SCHICKSALS

Auch fiir Renate Angerer” war eine Erb-
schaft der Einstieg in die Welt des Stiftens.
Wie Lieselotte Maier ist die Deutsch- und
Lateinlehrerin kinderlos und entstammt
der Kriegsgeneration, die nicht viel zum
Leben besaf. Sie war funf Jahre alt, als sie
mit ihren Eltern als Flichtling nach Min-
chen kam und von vorne anfangen musste.
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Flr Renate Angerer war es ein Wink des
Schicksals, als sie im August 2003 nicht
nur von der Grindung der Stiftung eccle-
sia mundi erfuhr, sondern gleichzeitig von
einer unverhofften Erbschaft. ,Ich wollte
mich nicht dafiir auszahlen lassen, dass
ich dieser &lteren, blinden Dame geholfen
hatte, begriindet die 70-Jahrige ihre Mo-
tivation zum Stiften. ,Und dann habe ich
daran Gefallen gefunden.” Denn auch die
nichste Erbschaft nutzt sie, um Mutter-
Kind-Projekte in Afrika zu unterstiitzen. Sie
bezeichnet es als eine ,Grundmelodie” in
ihrem Leben, dass Helfen selbstverstandlich
istund sie ein ,entspanntes” Verhéltnis zum
Geld hat.Das Bindeglied zu missio war eine
Schulfreundin, die mit den Afrika-Missio-
narinnen, dem Orden der Weifien Schwes-
tern, in vielen Landern Afrikas tétig ist: Die
Freundinnen trafen sich immer wieder bei
missio, wo die Ordensfrau untergebracht
war, wenn sie auf Heimaturlaub nach Min-
chen kam.

ERFOLGREICHE TEAMARBEIT

Zusammen mit den Frauen ihrer Hausge-
meinschaft sammelt Kunhilde Sief3 Spen-
den fur ihre Stiftung ,Projekt Maria von
Magdala — Hoffnung fiir Frauen in Afrika“
Die stiftung wird als Stiftungsfonds von
ecclesia mundi verwaltet. Die Nurnbergerin
selbst legte 2008 zu ihrem 70. Geburtstag
den Grundstein. Dank der Unterstutzung
treuer Spender und der eigenen Familien
wachst der Fonds erfreulich weiter. Die
Ertrage flieflen in ein Méadchen-Frauen-
Forder-Zentrum in Nairobi (Kenia). Durch
jahrelangen Kontakt mit dem Missionar
PaterIngbertinKenia,dessen Ziel die Bildung
der jungen afrikanischen Generation war,
wuchs in Kunhilde Siefd die Aufmerksamkeit
fiir den Bildungsnotstand, vor allem bei den
afrikanischen Frauen. 1996 erlebte sie bei
einem Aufenthalt im kenianischen Busch
und im Slum die kinderreichen Familien,
die vielen Aids- und Vollwaisen, ohne jede
Chance auf Schule und Bildung. Sie und
ihre Mitstreiterinnen waren im Sozial- und
Schulbereich tatig. So war klar, dass sie —als
Pater Ingbert 2007 starb — seine Arbeit un-
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ter neuen Vorzeichen fortsetzen wiirden:
Hoffnung flir Frauen in Afrika.

ZUFRIEDENHEIT UND FREUNDE

Mit ihren 56 Jahren ist Maria Bittler* die
jlngste der vier Stifterinnen. Die Bankange-
stellte aus dem Landkreis Furstenfeldbruck
hat ihren Stiftungsfonds Anfang 2008 im
Andenken an ihre Eltern und den Bruder
mit 10000 Euro gegriindet und aus dem
Verkauf von Aktien gespeist. Die Idee dazu
ist iiber Jahre gereift: Maria Bittler wollte
die Ausbildung von Priestern und Kate-
chisten sowie aktuelle Projekte unterstiit-
zen und freute sich, dass sie die ersparten
Steuern wieder fiir gute Zwecke einsetzen
kann. Die Stiftungsarbeit erfullt sie mit Zu-
friedenheit und Freude.

Gemeinsam ist den vier Stifterinnen eine
starke Verankerung im christlichen Glauben.
Er war Kraftquelle in den schweren Zeiten
des Krieges und des Wiederaufbaus, aber
auch danach. Ihre Gro3herzigkeit ist ins-
piriert von einer charismatischen, enga-
gierten Person, die ihnen als Vorbild dient.
Dankbarkeit ist fur jede der Frauen ein zen-
trales Motiv, die christlichen Grundwerte
sind ihnen wichtig. Den Schritt in die
Stiftungswelt hat keine von ihnen bereut.
Stellvertretend fiir alle bringt Kunhilde Sief3
ihren Zukunftswunsch auf den Punkt: ,Der
Herr schenke Wachstum!* a

*Namen von der Redaktion geandert

Ulrike Philipp ist seit
2003 Fundraiserin bei
missio in Miinchen. Die
Diplom-Kulturwirtin
ist dort unter anderem
fiir die Stiftung eccle-
dia mundi (= Weltkir-
che) zustdndig. Nach
ihrem Studium der ,Sprachen, Wirtschafts- und
Kulturraumstudien “an den Universitdten Passau
und Toulouse (Frankreich) arbeitete sie als Pro-
Jjektleiterin bei MESAGO Messe- und Kongressge-
sellschaft in Stuttgart und war anschliefSend bis
2003 Teamleiterin PR und Senior Consultant bei
Maisberger & Partner in Miinchen. Philipp arbei-
tet nebenberuflich auch als freie Journalistin. Ihr
Herz schldgt fiir Kamerun, das sie fast jedes Jahr
bereist.

» www.missio.de » www.ecclesia-mundi.de
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,Prospect Research zielt in erster Linie
autf Grolsspender ab.”

In den USA ist die Recherche iiber mogliche Spender, das soge-
nannte Prospect Research, eines der wichtigsten Instrumente im
GroRspenden-Fundraising. Prospect Research hat sich in den letzten
zehn bis 20 Jahren stark professionalisiert. Viele Fundraising-Berater
haben sich auf dieses Feld spezialisiert, sogar der Beruf des ,,Pros-
pect Researcher for Advancement* ist in den USA, Kanada und in
England entstanden. Die US Association of Professional Researchers
for Advancement (APRA) hilft ihren etwa 2500 Mitgliedern durch
Seminare und Konferenzen fachlich auf der Hohe der Zeit zu blei-
ben. Die international tétige Organisation hat auch Interesse an
deutschen Mitgliedern beziehungsweise an der Zusammenarbeit
mit deutschen Organisationen. Helen E. Brown ist Mitglied des
Vorstandes der APRA und Geschiftsfiihrerin des Prospect Research
Unternehmens ,,The Helen Brown Group*. Fiir das Fundraiser-Ma-
gazin sprach Gisela Keller mit Helen E. Brown iiber ihre Erfahrungen
mit dem in Deutschland noch in den Kinderschuhen steckenden

Prospect Research.

Auf welche Spendergruppe konzentriert sich das Prospect
e Research?
Prospect Research zielt in erster Linie auf GrofSspender ab. Es wird aber
auch angewandt, um umfangreiche Datenmengen mit Kontaktinfor-
mationen zu analysieren, wenn man zum Beispiel wissen will, welche

Kleinspender in Zukunft als Grofsspender in Frage kommen.

Wie hat sich der Beruf des Prospect Researcher in den USA
e entwickelt?
In den 1970er Jahren professionalisierte sich das Fundraising in den
USA. Universitdten waren die ersten, die zu dieser Zeit begannen, Pro-
spect Research zu betreiben. Sie wollten ihre Alumni besser einordnen
und potenzielle Geldgeber herausfiltern konnen. In den Anfangen
war Prospect Research eine recht rudimentdre Angelegenheit. Das
Internet hat den Beruf extrem verdndert. Es gibt uns in Sekunden
Zugang zu Zeitschriften und biografischen Informationen, der Forbes
,The World’s Billionaires* Liste, zu Listen mit Top US Philanthropen,
LexisNexis und vielem mehr.

Was sind die Unterschiede zwischen den USA und Europa?
e InEuropa ist es ein wenig schwieriger und zeitaufwendiger, per-
sonliche Informationen zu recherchieren. Prospect Research ist hier,
im Vergleich zu den USA und England, weniger verbreitet. Ich horte
von Fundraisern in Europa, die das Sammeln von Informationen
tiber Spender als Eingriff in die Privatsphdre empfinden und auch
Spender dies ablehnen. APRA hat einen sehr strikten ethischen Code.
Wir analysieren nur Informationen, die frei im Internet oder an
anderer Stelle verfiigbar sind. Aber wir sehen Prospect Research als
eine gute Business Praxis, die die Fundraising Arbeit von Non-Profit-

Organisationen wirkungsvoller macht.

Wie schitzen Sie das Vermogen von Grof3spendern ein?
e Auf der amerikanischen Internet-Plattform Zillow.com erhdlt
man kostenlose Informationen tiber den Wert von Immobilien.
Zillow kann dabei helfen, die Immobilienwerte von Grof$spendern
einzuschdtzen — ein Indikator fiir das Vermégen. Geld ist allerdings
nicht unbedingt das Wichtigste. Es kommt darauf an, wofiir sich eine
Person leidenschaftlich engagiert und interessiert, denn dies wird ihre

philanthropischen Interessen bestimmen.

Wie lange dauert es, bis man ein guter Prospect Researcher
e wird?
Das Erlernen der Instrumente und Techniken dauert etwa ein Jahr.
Jedoch braucht es sehr viel ldnger, Informationen in einem breiteren
gesellschaftlichen und wirtschaftlichen Kontext zu verstehen und zu
analysieren. Ich arbeite seit 20 Jahren als Prospect Researcher und

lerne jeden Tag Neues dazu. a
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Twitterwall und YouTube: Erfolgreiches
Online-Campaigning am Beispiel Nestlé

Der Online-Kampagne gegen Nestlé
gingen mehr als drei Jahre Gesprache
voraus. Immer wieder hatte Greenpeace
versucht, den weltweit groBten Lebens-
mittelkonzern zum Verzicht auf Palmél
aus Urwaldzerstorung zu bewegen. Nestlé
machte Versprechungen - aber es blieb
bei Absichtserkldrungen. Dem von der Ab-
holzung bedrohten indonesischen Urwald
und den dort beheimateten Orang-Utans
hilft das wenig.

Von VOLKER GASSNER

Mitte Marz starteten wir deshalb unsere 61-
fentlichen Aktionen gegen Nestlé —auf der
Strafde und im Netz. Erst informierten wir
am Beispiel des Schokoladenriegels KitKat
die Mitarbeiter vor den Nestlé-Werken tiber
die Probleme durch die Palmoélnutzung in
den Produkten. Weltweit und zeitgleich

wurde dann ein Kampagnenvideo gegen
KitKat in vielen Sprachen ver6ffentlicht. In
der Machart von Nestlé-Werbevideos zeigt
der Clip einen gelangweilten Biiroange-
stellten, der eine Pause braucht. Er 6ffnet
genusslich die Verpackung seines KitKat-

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

Schokoriegels und greift zu. Herzhaft beif3t
der Angestellte zu — doch er beif3t in einen
Affenfinger. Es knackt und knirscht, Blut
rinnt aus seinem Mund. Es folgt der Slogan
,Gib dem Orang-Utan eine Pause!”

Nestlé reagiert und lasst den Film von

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

Aktuelle Erfolge der Mitmach-Aktion

Die Firma Nestlé hat sich jetzt endgultig verpflichtet, zukunftig kein Palmél aus Ur-

waldzerstérung bei seinen Lieferanten zu dulden. Nestlé wird Hochrisiko-Plantagen

und Firmen identifizieren, von denen der Konzern kein Palmaél mehr beziehen will.

Zuvor wurden lediglich die Vertrage mit dem Palmolkonzern Sinar Mas gekiindigt. Das

Palmol aus Urwaldzerstorung floss weiterhin iiber Zwischenhandler nach Europa.

Dieses positive Ergebnis ist ein sensationeller Erfolg fiir die vielen Menschen, die

sich an den Protesten im Internet beteiligt haben, sagt Corinna Hélzel, Greenpeace

Waldexpertin. Weltweit nahmen seit Mitte Marz circa 250 ooo Menschen an der Mit-

mach-Aktion teil.,Gib dem Orang-Utan eine Pause!“ ist damit eine der erfolgreichsten

Online-Kampagnen.

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

.....................................
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YouTube entfernen. Die Begrindung: Mar-
kenrechtsverletzung! Die Reaktion von
Nestlé wird fur das Unternehmen zum
Krisenbeschleuniger. Der Film landet auf
anderen Portalen im Netz und wird in we-
nigen Stunden von zehntausenden Leuten
gesehen und weitergeleitet. Innerhalb einer
Woche wird die Millionengrenze erreicht.
Tausende Verbraucher weltweit protestie-
ren nun auf den ,KitKat“-Fanseiten von
Nestlé im Web. Doch das Unternehmen
mochte von der Kritik nichts héren und
nimmt seine eigene Fanpage mit tber
700 000 Mitgliedern vom Netz.

Der Film und die Reaktionen bewegen
den schwerfélligen Konzern dazu, seine
Vertrage mit den Palmollieferanten zu stop-
pen. Indirekt bezieht der Konzern aber wei-
terhin Palmol aus Urwaldzerstérung. Die
Greenpeace-Kampagne geht weiter.

Am Tag der Nestlé-Hauptversammlung
startetaufunsererKampagnen-Community
GreenAction eine sogenannte Twitterwall.
Wir twittern selbst und rufen unsere rund
8000 Follower dazu auf, sich am Protest
per Tweet zu beteiligen. Damit Nestlé nicht
wieder wegschauen kann, bauen wir eine
grofle LED-Wand vor der Konzernzentrale
in Frankfurt auf. Am Tag der Aktion senden
rund 3000 Leute ihre Protestspriiche an
unsere Twitter- und Protestwand gegen
den Schokoriegel KitKat. Zum ersten Mal
in der Greenpeace-Geschichte wird eine
spontane Aktion von tausenden Menschen
live unterstitzt. Sie werden Teil der Aktion
auf der Strafe.

Das widerspricht ganz dem Vorurteil, die
Bildung von Communities lasse Menschen
vor den Computern vereinsamen. Das Ge-
genteil ist der Fall - sie organisieren und
vernetzen sich iber Communities und han-
deln dann gemeinsam. Sie werden im Dia-
log durch ihre Freunde aufgefordert, sich
dem Protest anzuschliefien. So machen sie
Druck. 2009 unterschrieben beispielsweise
uber 130 000 Deutsche eine Online-Petition
gegen geplante Internetsperren durch die
Regierung.

Der Kommunikationsforscher Peter
Kruse sieht darin eine Re-Politisierung der
Menschen aufderhalb von Parteien und
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konventionellen Strukturen. Er behauptet
sogar: ,Die politische Macht geht auf die
Masse uber.”

Das haben lidngst auch die grofien
Organisation und Initiativen erkannt. Sie
passen ihre Social-Media-Strategien an, um
Menschen zu bewegen. Greenpeace hat
im August 2009 die offene Kampagnen-
plattform GreenAction ins Leben gerufen.
Sie stellt alles bereit, was Aktivisten fur
eine erfolgreiche Kampagne brauchen: Mit-
mach-Aktionen auf GreenAction sind in
wenigen Minuten erstellt. Sie sind vernetzt
mit externen Communities, Initiativen,
Non-Governmental-Organizations oder
einzelnen Personen. Und eine Kampagne
wird dort von der Problemstellung bis zum
Erfolg kommuniziert. Auch die aktuelle
Nestlé-Kampagne ist dort zu finden. Hier
bietet Greenpeace seinen Unterstiitzern
Mitmachmoglichkeiten an, um Teil der Pro-
testbewegung zu werden.

Uber 20000 Fans besuchen im Monat
die Community, auf der sich schon uber
6000 Aktivisten angemeldet haben. Mit
jeder Kampagne steigt die Zahl der Mit-

macher. Uber 300 Kampagnen wurden auf
GreenAction bereits kommuniziert. Schon
jetzt wird das Netz politischer — es bleibt
abzuwarten, wann auch die Politik ihre
Kampagnen im Netz fithren wird. Doch
fiir mehr Politik im Netz braucht es nicht
mehr Politiker im Web, sondern mehr mo-
tivierte Menschen, die etwas bewegen
wollen. Einen Ort dafur haben wir schon:
GreenAction.de. a

Volker GafSner leitet
seit Januar 2008 den
Bereich Presse, Recher-
che und Neue Medien
bei Greenpeace e.V. in
Hamburg. Zu seinen
Schwerpunkten zdhlen
die Entwicklung von
Kommunikationsstrategien, Online-Campaigning
und Social Networks. Zuvor war er als Projektleiter
und Campaigner unter anderem fiir die Umsetzung
von Kampagnen bei Greenpeace zustandig. Von
1992 bis 1998 war er Diplom-Biologe fiir zwei Invest-
mentfondsgesellschaften als Berater titig.

» www.greenpeace.de
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Ausgestorben in der Schweiz — der Fischotter. Der WWF Schweiz hat anldsslich des
internationalen Tages der Biodiversitdt am 22. Mai eine grofSe Mitmach-Kampagne
initiiert, um der Artenvielfalts-Krise entgegenzuwirken. In der Schweiz sind vier von
zehn untersuchten Tierarten vom Aussterben bedroht, zum Beispiel auch der Lachs
und der Fischotter. ,,Um die Biodiversitdt in der Schweiz steht es schlecht. Wir miis-
sen endlich eine Trendwende schaffen, bevor es zu spiit ist“, fordert WWF-Experte
Kurt Eichenberger. Ziel der Kampagne ,,10 ooo Aktionen fiir die Biodiversitdt“ ist
es, gemeinsam moglichst viele Aktionen fiir eine vielfiltige Natur zu realisieren.
Jeder hat die Méglichkeit, ein eigenes Projekt anzumelden und damit gleichzeitig
an dem mit insgesamt 50000 Franken dotierten WWEF-Preis der Naturvielfalt
teilzunehmen.

» www.wwi.ch/biodiversitdt

Impfaktion gegen Polio

Im Rahmen der Initiative ,Kick Polio out of Africa“ hat Rotary International

einen FufSball auf die Reise durch 23 von Polio betroffene afrikanische Lander
geschickt. Der Ball soll auf die massive Impfaktion aufmerksam machen,
bei der mehr als 100 Millionen Kinder eine Schluckimpfung gegen Kinder-
lahmung erhalten. Zentrales Ziel ist es , ganz Afrika von Polio zu befreien.
Unterzeichnet wird der Ball unter anderem von Prominenten, zum Beispiel
Bill Gates, afrikanischen Regierungschefs und Fuballspielern. Parallel dazu
kann jeder im Internet einen virtuellen Ball signieren und ihn anschlief}end
auf eine stetig wachsende Unterschriftenliste ,kicken®. Das personliche
Autogramm kann dann auch via Twitter, Facebook oder E-Mail an Freunde
versendet werden, um auch sie zum Mitmachen zu animieren.

» www.kickpoliooutofafrica.org
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Dein Name fiir Deutschland

Bei der Kampagne ,Dein Name fiir Deutschland” kann
jeder fiir drei Euro monatlich zum , offiziellen Sponsor” fiir
die deutschen Spitzensportler werden. Die Grundidee ist,
dass alle Engagierten eine gemeinsame Bewegung bilden
und sich in einem grofsen Team von Sponsoren mit ihrem
Namen auf Anzeigen, im Fernsehen und mit etwas Gliick
auch im Stadion wiederfinden. Diese Aktion ist bislang
einzigartig, denn die Deutsche Sporthilfe ruft damit erst-
malig in ihrer 40-jahrigen Geschichte die sportbegeisterte
Bevolkerung zur Unterstiitzung der Athleten auf.

» www.sporthilfe.de/dein-name-fuer-deutschland

Die FundraisingBox geht online

Die Wikando GmbH bietet mit der FundraisingBox ab so-
fort per Software-as-a-Service Losungen fiir digitales Fund-
raising und Spendenmanagement an. Kern des Angebotes
ist die Spenderverwaltung, die mit verschiedenen Modulen
erweitert werden kann. Die webbasierte Software ermog-
licht Organisationen effizientes Spendermanagement so-
wie Kontrolle und Management der Spenden- und Kom-
munikationskanale im Web. Neben der aktiven Nutzung
von sozialen Netzwerken wird auch ein Zugang zu anderen
Spenden- und Transaktionskanalen wie dem Mobiltele-
fon ermoglicht. Als Systemintegrator bietet die Fundrai-
singBox dabei die zentrale Steuerung und Messung aller
Aktivitaten.

» www.fundraisingbox.com

Kulturforderung bleibt stabil

Die Studie ,Unternehmerische Kulturférderung in Deutsch-
land“, herausgegeben vom Kulturkreis der Deutschen
Wirtschaft, zeichnet insgesamt ein positives Bild: Die
Kulturférderung durch Unternehmen bleibt stabil. Bei
90 Prozent der 265 untersuchten Unternehmen sind die
Aufwendungen fiir Kultur in den letzten finf Jahren ge-
stiegen oder gleich geblieben. Griinde fiir die Forderung
der Kunst und Kultur sind vor allem die gesellschaftli-
che Verantwortung (92%) und der Imagegewinn (79 %).
Insgesamt belaufen sich die Ausgaben der Unternehmen
imJahr 2008 auf durchschnittlich 634 ooo Euro. Gefordert
werden hauptséachlich Kulturinstitutionen (71%) sowie
Vereine im Kunst- und Kulturbereich (62 %). Die vollstandi-
ge Studie kann kostenfrei heruntergeladen werden.

» www.kulturkreis.eu

Der FC Bayern ist nicht nur im FuBball Deutscher Meister
Laut einer Studie von PricewaterhouseCoopers und der
Sportmanagement-Beratung IFM hat der FC Bayern 2009
deutschlandweit den grofiten Sport-Sponsoring-Vertrag
mit seinem Hauptsponsor Deutsche Telekom abgeschlos-
sen: 75 Millionen Euro fiir drei Jahre. Besser war nur noch
der FC Liverpool, mit dem weltweit grofiten Team-Einzel-
vertrag in Hohe von 91 Millionen tber vier Jahre, Sponsor
ist die Standard Chartered Bank. Auch abseits des Fuf3balls
war 2009 ein gutes Sponsoring-Jahr. Trotz Krise haben die
grofien Unternehmen ihr Engagement aufrecht erhalten.
Weltweit wurden 1690 Vertrage verlangert oder neu ab-
geschlossen, 15 Prozent mehr als 2008. Sponsorengelder
machten im letzten Jahr etwa 26 Prozent der gesamten
Einnahmen der Sportbranche aus.

» www.pwc.de
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»End Hunger — Walk the World” Unter diesem Motto sammelten deutsch-
landweit rund 5000 TNT-Mitarbeiter im Juni diesen Jahres mit verschie-
denen Aktionen rund 21000 Euro Spenden fiir das World Food Programme
(WFP) der Vereinten Nationen. Eine grofSe Tombola, fiir die die Mitarbeiter
Lose zu je einem Euro erwerben konnten, ein Spendenlauf, bei dem jeder
erlaufene Kilometer bezahlt wurde und besondere Events zugunsten des

WFP, machten diesen Erfolg moglich. Mit dem eingenommenen Geld un-
terstiitzt die TNT-Familie die Schulspeiseprojekte des WFP in Gambia und
Malawi, zwei der drmsten Linder der Welt. Der TNT-Konzern veranstaltet
seit 2002 jdhrlich eine grofSe Spendenaktion, 2010 nahmen weltweit etwa

150 000 Menschen aus 70 verschiedenen Lindern teil.
» www.tnt.de

Advertorial

Agentur 2.0: Die neue Generation Fundraising Partner

Es ist unverkennbar: Der gesamte Non-
Profit-Bereich befindet sich im Umbruch.
Immer mehr gemeinnitzige Organisatio-
nen stromen auf den Deutschen Markt, um
Spendenmittel zu generieren. Vor allem
die alteingesessenen Wohlfahrtsorganisa-
tionen spiiren den zunehmenden Wettbe-
werb um die Gunst von Forderinnen und
Forderern. Gleichzeitig wird die Spenden-
bereitschaft der Bevolkerung immer wieder
aufs Neue erschiittert. Die Folgen der Fi-
nanzkrise wirken nach, die Sparpakete der
Bundesregierung lassen so manchen treu-
en Forderer um sein Auskommen fiirchten
—und halten ihn so vom Spenden ab. Und
ware allein dies nicht genug, erhebt der Ge-
setzgeber mitten im laufenden Geschafts-
jahr auch noch die volle Umsatzsteuer auf
Infopost-Briefporto. Ein weiterer Schlag
ins Kontor vieler um Spenden werbender

Organisationen!
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Zurecht fragt man sich in Anbetracht die-
ser Vielzahl wettbewerblicher Hiirden: Wie
grofd muss die Fundraising-Abteilung einer
Non-Profit-Organisation eigentlich sein,um
alldiesen neuen Anforderungen gerecht zu
werden und die richtigen Weichen fiir eine
gesicherte Zukunft stellen zu konnen? Und
wie ldsst sich unter diesen Voraussetzungen
uberhaupt ein gesundes Verhaltnis zwi-
schen Spendenmittel-Erwirtschaftung und
humanitdrer Projektarbeit herstellen —jener
Aufgabe, fiir die man eigentlich angetreten
ist? (Stichwort: Verwaltungsaufwand)

Das ,Outsourcing” unter Einbeziehung
einer Fundraising-Agentur ist hier sicher-
lich die beste Losung, weil steigende Kos-
ten sinnvoll gedeckelt und Verantwortlich-
keiten abgegeben werden kénnen. Es emp-
fiehlt sich jedoch, bei der Wahl des Partners
genau hinzusehen: Denn auch die Dienst-

leisterbranche befindet sich gerade kraftig

in Bewegung. Verdiente, alt eingesessene
Agenturen verschwinden vom Markt oder
ruhen sich auf den erworbenen Lorbeeren
der vergangenen Jahrzehnte aus. Andere
bieten immer neue, innovative Fundrai-
sing-Instrumente an, die leider nur unzu-
reichend funktionieren.

Worauf es gerade jetzt ankommt sind klu-
ge Kopfe mit verlasslichen Konzepten —und
vor allem einer grofen Portion Beratungs-
kompetenz! Der Fundraising-Fullservice-
Dienstleister marketwing setzt nicht nur
im kreativen, strategischen Database-Fund-
raising neue Maf3stdbe: Die Experten aus
Garbsen agieren dhnlich eines Unterneh-
mensberaters vorausschauend und unter
Berticksichtigung aller relevanten Rahmen-
bedingungen des Gesetzgebers und des
Marktes. Erfolg lasst sich garantieren. Will-
kommen bei der ersten Agentur2.0!

» www.marketwing.de
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Lernen statt Feldarbeit

Claudia Hoffmann ist gerade gliicklich.
Sehr gliicklich. Ein wichtiges Etappenziel
ist erreicht: die finanzielle Absicherung
eines neuen Schuljahres. ,,In Djaglassi, ei-
nem kleinen Dorf im Siiden Kameruns, un-
terstiitzen wir seit 2002 die ortliche Schule.
Hier werden iiber 150 Kinder aus dem Dorf
und der Umgebung unterrichtet®, erzihlt
die Vereinsvorsitzende mit einem Strahlen
in den blauen Augen. Der Dresdner Verein
Djaglassi e.V. unterstiitzt die Landbevélke-

rung, insbesondere die Kinder, in Kamerun.

Von KATRIN MEUSINGER

,Nachhaltigkeit” gehort zu den wichtigsten

Wortern, wenn sie iber den kleinen Dresd-
ner Verein Djaglassi eV. spricht. ,Manch ei-
ne Hilfsorganisation hat in Kamerun schon
ein supermodernes Schulgebaude errichtet,
das aber nie benutzt wurde. Wenn man will,
dass die Menschen in Kamerun eine solche
Unterstiitzung annehmen, muss man mehr
als nur den ersten Schritt gehen®, erklart die
36-Jahrige und hat auch gleich ein Beispiel
parat: ,In Djaglassi gibt es viele Famili-
en, die sich den einen Euro Schulgeld pro

Monat nicht leisten kénnen. Stattdessen
miussen die Kinder bei der Feldarbeit helfen.
Denen nutzt also ein modernes Schulge-
baude nichts —wichtiger ist es, ihren Eltern
zu vermitteln, warum ein Schulbesuch eine
Investition in die Zukunft ihrer Kinder ist.”

Der kleine Dresdner Verein Djaglassi e.V.
siehtdarineine seiner Aufgaben.Eine andere
ist es,einmal pro Jahr die Gehélter der ausge-
wahlten Lehrer zu bezahlen, um diese fiir ein
weiteres Schuljahr zu motivieren und damit
auch Kontinuitét in die Schulausbildung zu
bringen. ,Wir arbeiten mit dem Schulleiter
und einigen Lehrerinnen schon seit eini-
gen Jahren zusammen und wissen, dass
wir uns auf sie verlassen konnen. Das ist
wichtig in einem Land wie Kamerun, in
dem Bestechung und Korruption eine so
grof3e Rolle spielen”, so Claudia Hoffmann.
Gerade erst hat der Verein diese Erfahrung
schmerzlich machen miussen. ,Wir hatten
im Februar ein gespendetes Auto voll be-
packt, mit den verschiedensten Spenden fur
Djaglassibeladen, nach Kamerun verschifft”,
erzahlt Claudia Hoffmann. Als Albain Men-
kouo, stellvertretender Vorsitzender des
Djaglassi e.V,, und vier freiwillige Helfer

dann im Marz 2010 in Kamerun ankamen
und das Auto aus dem Zoll holen wollten,
mussten sie tagelang gegen die Willkur
der Behordenvertreter kampfen, bis sie das
Auto endlich erhielten und damit zum Dorf
fahren konnten. ,Das hat viel Zeit gekostet
— Zeit, die im Dorf héatte genutzt werden
koénnen, um den Bewohnern zum Beispiel
beim Anfertigen neuer Schulmobel zu
helfen”, bedauert Claudia Hoffmann. Aber
letztendlich zahlt vor allem eines: Das Auto
und die Materialien sind sicher im Dorf
abgeliefert und die Spendengelder an den
Schulleiter tibergeben worden. Ein Grof3teil
der Spendengelder stammte aus der Tom-
bola eines Kinderfestes, das der Verein
im Oktober 2009 im Areal des Dresdner
Waldschlosschens organisiert hatte. Weit
uber 1000 Kinder und ihre Eltern hatten
an diesem Tag bei sonnigem Herbstwetter
gefeiert, gebastelt, afrikanischer Musik und
dem Starbariton der Dresdner Semperoper,
Jacques Greg Belobo, gelauscht, der unter
anderem ein kamerunisches Wiegenlied
zum Besten gab.

,Einmal pro Jahr wird bei einer grofien
Aktion fir das neue Schuljahr gesammelt",

4/2010 | fundraiser-magazin.de



erlautert Claudia Hoffmann. ,Bisher al-
lerdings bei Partys — im Jahr 2009 haben
wir erstmals ein Kinderfest veranstaltet.”
Das liege, so die Mutter eines zweijahrigen
Madchens, vor allem daran, dass zuneh-
mend mehr Freunde und Forderer des
Vereins inzwischen Familien haben. ,Das
Kinderfest stiefd auf grofie Zustimmung,
deshalb wollen wir auch in diesem Herbst
wieder eins veranstalten.”

Gegrundet wurde Djaglassie.V.zwar erst
im Mai 2009, allerdings gibt es das Projekt
bereits seit 2002 als Privatinitiative von
Claudia Hoffmann und Albain Menkouo. ,Ir-
gendwann war allerdings klar, dass wir vor
allem fir den burokratischen Teil unserer
ehrenamtlichen Arbeit, also beispielswei-

se das Ausstellen flr Spendenquittungen,

um die Vereinsgriindung nicht herumkom-

men", erklart Claudia Hoffmann. Waren es

Wir denken welter.

anfangs vor allem Freunde und Familien-
mitglieder, die bei Gelegenheit Geld spen-
deten, so zahlt der Verein inzwischen vie-
le Dresdner Unternehmen zu seinen For-
dermitgliedern, die mit ihrem jahrlichen
Betrag wichtig fiir eine langfristige Stra-
tegie sind. Gefunden hat die junge Frau
diese auf den unterschiedlichsten Wegen:
,Bei Privatfeiern, Veranstaltungen, im Job —
meine Vereinstatigkeit ist oft Thema und
wenn ich merke, dass jemand sich dafiir in-
teressiert, erzahle ich noch ein wenig mehr”,
schmunzelt Claudia Hoffmann. Fir viele
der Forderer zahlen vor allem zwei Aspekte:
dass alle Vereinsmitglieder ehrenamtlich
arbeiten und das gespendete Geld ohne Ab-
striche in das Schulprojekt flie8t — und die
Transparenz in der Kommunikation. ,Wir
erklaren genau, was wir mit den gespende-

ten Geldern gemacht haben®, so Claudia

Zum Beispiel beim Fundraising.

Generieren Sie Spenden im Internet mit unserem BFS-Net.Tool XXL.

Hoffmann. Das ist ihr wichtig, denn oftmals
geraten vor allem kleine Vereine schnell in
die Kritik. Auf der Vereinswebseite wird des-
halb nicht nur der Verein selbst vorgestellt,
sondern auch iiber alle aktuellen Projekte
berichtet.

,Die Menschen in Kamerun brauchen vor
allem Hilfe zur Selbsthilfe, erklart Claudia
Hoffmann. ,Wenn die Kinder keine gute
Ausbildung bekommen, haben sie keine
Chance auf eine sichere Zukunft in ihrer
Heimat.” Deshalb wird Djaglassi e.V. auch
in den kommenden Jahren sicherstellen,
dass die Kinder von Djaglassi — anstatt auf
den Feldern ihrer Familie zu arbeiten —in der
Schule lernen, um spater ihren Lebensunter-
halt dauerhaft aus eigener Kraft bestreiten
zu konnen. a

» www. afrika-hilfe-kamerun.de

Automatisieren Sie lhre Spendenstrome direkt auf Ihr Konto.

Sie brauchen keine Programme zu installieren oder |hre Homepage

umzubauen.

Sprechen Sie mit uns. Wir haben die Losung.
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Fundraising-Aufbau am laufenden Projekt
A + B = C: Arbeit und Bildung = Chance

rungshilfe in Westfalen. Die bis vor wenigen Jahren noch im Bereich

»Klack.“ Nach einer Minute im Labyrinth klackert der kleine rote
Spielball in das iibergroBe A, das auf einer Wiese der Diakonischen
Stiftung Wittekindshof in Bad Oeynhausen aufgebaut ist. Maja,
Schiilerin der Forderschule, bewegt ihn mit Geschick durch drei 2,5
Meter hohe und mit Lochern versehene hohle Buchstaben in den
groBen Behilter. Dieser fiillt sich langsam mit weiteren Billen. Das
von den Klientinnen des Berufsbildungswerks gebaute, iiberdimen-
sionierte und vermutlich groBte Kaselochspiel der Welt ist eine
kleine Attraktion und steht exemplarisch fiir ein groRes Vorhaben
der Stiftung.

Von MAIK MEID
Die Diakonische Stiftung Wittekindshof betreut circa 2800 Men-

schen in allen Altersstufen mit verschiedenen Behinderungen. Sie
bietet soziale Dienstleistung fiir simtliche Belange der Eingliede-

Wohnen steckende Kernkompetenz entwickelt sich gerade in den
Bereichen Bildung und Arbeit besonders stark weiter. Mit dem
Projekt A + B = C Arbeit und Bildung = Chance” nutzt die Stiftung
ihre aktuellen inhaltlichen Schwerpunkte fiir den Aufbau neuer
Fundraising-Strukturen., Dieses Projekt hat wesentlich dazu beige-
tragen, die zentrale Bedeutung von Bildung und Arbeit zu erkennen,
damit aus der Vision einer inklusiven Gesellschaft Wirklichkeit wird.
Das Projekt dient der Bewusstseinsbildung und ist nicht allein ein
Fundraisinginstrument — oder vielleicht deswegen ein wirksames
Fundraisinginstrument, weil es eine echte Botschaft hat", so Pfarrer
Professor Dr. Dierk Starnitzke, Vorstandssprecher der Stiftung.
Grunde fir Fundraising gibt es genug: Aktuell baut der
Wittekindshof in Bad Oeynhausen eine dringend benotig-
te Forderschule flr 150 Schiller. Parallel dazu wird die grofite
Betriebsstétte der Wittekindshofer Werkstatten komplett saniert.
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Beide Vorhaben sind nur durch grof$ziigige Spenden in Hohe von
etwa 2,5 Millionen Euro realisierbar.

Ein Team, geleitet vom Fundraiser der Stiftung, arbeitet seit
September 2009 an der Umsetzung des Projekts. Seitdem wird das
bisherige Kommunikationskonzept véllig neu tiberdacht.

Neben dem Fundraising-Aufbau soll sich auch das Image der
Stiftung weiterentwickeln — und gleichzeitig Spendengelder fir
die Bauvorhaben akquiriert werden. ,Durch das Projekt wird
klar, dass wir nicht auf Almosen angewiesen sind, sondern dass
wir Spenden brauchen, um mehr zu schaffen. Das Tagesgeschaft
finanzieren wir selbst, aber Férderung von Menschen mit hohem
Unterstutzungsbedarf, Teilhabe am Arbeitsleben fiir Menschen
mit sehr schwerer Behinderung braucht mehr — eben die Hilfe
von Spendern, Freiwilligen und Engagierten, die in dieser
Gesellschaft etwas verbessern wollen®, so Ulrich Hagemeier,
Geschéftsbereichsleiter der Wittekindshofer Werkstétten.

Die vorhandenen Herausforderungen stecken dabei im Detail:
Restrukturierung der Fundraisingsoftware im laufenden Betrieb,
Aufbau einer geregelten Spenderbindungskommunikation und
die parallele Entwicklung von TQE-konformen (Total Quality
Excellence) Prozessen, abgestimmt auf die sehr sensiblen
Spenderzielgruppen.

Im Mittelpunkt der Spenderkommunikation steht dabei der
Chancenshop im Internet. Er bietet Spendern das zum symbo-
lischen Kauf an, was in der neuen Schule oder der Werkstatt
konkret benétigt wird. Dartiber hinaus kann man sich dort tiber
Neuigkeiten informieren oder per Twitter und Facebook die
Infofeeds abonnieren. Auch parallel laufende Helpedia-Aktionen
sind hier zu finden.

Aktive freuen sich tiber die Moglichkeit, Spendensteine online
zu generieren und mit einem Wunsch zu versehen. Diese Steine
werden sowohl digital dargestellt als auch real in einer Wand auf
dem Schul- oder Werkstattgelande verbaut - ein schoner Anreiz
fiir Angehorige, die ihren Kindern eine Botschaft mit auf den Weg
geben mochten.

Hinter den Kulissen des Chancenshops steckt eine AdWords-
und Grants-Kampagne sowie eine durch die begleitende
Agentur angepasste Suchmaschinenoptimierung. Dabei geht
es beim Shop ausdriicklich nicht um das Einwerben digitaler
Spenden. Der Einsatz von Social Media geschieht als langfristige
Bindungsmafinahme von Aktiven, die das Projekt von Beginn an
unterstitzen und begleiten.

Nur durch die crossmedialen Bindungen mit klassischen
Methoden werden die Chancen des Konzepts deutlich: Alle
digital vorgehaltenen Aktionen existieren auch analog — fir
jedes Online-Element gibt es Infoflyer oder teils hochwertige
Raumplanungsbiicher und Kataloge fur die klassische Ansprache.
Ein Trend in Richtung eines Kanals ist noch nicht absehbar.

Durch das extra gestaltete Kampagnen-Corporate-Design wird
die Arbeit des Wittekindshofs von auf8en als frisch und lebendig

erlebt. Damit konnten viele Spender positiv iberrascht werden
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und so sind auch die allermeisten Riickmeldungen positiv. Klassische
Projektmailings sind von Beginn an erfolgreich. Ein Anstieg bei den
klassischen Anlassspenden ist stark spurbar, die nicht zuletzt per
Mailing beworben wurden. Auch die Resonanz auf die Spenden-

PROJEKTE H

steine ist gut.
Durch eine grofiziigige Erbschaft ist es gelungen, bereits jetzt ei-

nen entscheidenden Teil des Spendenziels zu realisieren. Das zweite
Jahr wird nun zeigen, ob die neuen Spenderbindungen halten und
die gemeinsamen Ziele mit dem Bau einer neuen Schule und einer
neuen Werkstatt realisiert werden kénnen. a

Maik Meid ist Fundraising-Manager (FA) und TQE-
Beauftragter. Seit 2008 verantwortet er das Fund-
raising der Diakonischen Stiftung Wittekindshof
und ist Projektleiter der Kampagne , A+ B = C". Sein
personlicher Schwerpunkt ist der Aufbau von Social-
Media-Strukturen und der Bereich Database.

& maik.meid@wittekindshof.de / Tweets: @frnetz
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Mehrwertsteuerprivileg endet:
Spendenorganisationen frontal getroffen

Neuregelung mit Kollateralschiden: Am
1. Juli fiel das Mehrwertsteuerprivileg
der Deutschen Post. Einerseits ist das ein
wichtiger Schritt in Richtung De-facto-
Liberalisierung des hiesigen Postmarkts.
Andererseits eine Bedrohung fiir das
gemeinniitzige Segment.

Beim Fall des Steuerprivilegs der Deutschen
Post gibt es auch Verlierer. ,Wahrend vor-
steuerabzugsberechtigte Firmen mit einem

Ingo Bohlken: ,,Wir kénnen nicht fiir alle Pro-
dukte die Mehrwertsteuer iibernehmen“

hohen Transaktionspostanteil wie Rech-
nungen, Mahnungen oder Kundenkorres-
pondenz seit Juli zusatzlich von dem neuen
Rabattmodell der Post profitieren, werden
nichtvorsteuerabzugsberechtigte Unter-
nehmen lediglich gleichgestellt, kritisiert
Michael Mews, Geschaftsfithrer der TNT
Post in Hannover. Hintergrund: Die Steuer
auf die Beforderung von Spenden-Mailings
u.a. fiir Non-Profit-Organisationen (NPO)
via Deutscher Post ist kein Durchlaufposten.

,Fur Organisationen steigen die Kosten um

19 Prozent. Damit reduzieren sich die Mittel,
die in gemeinnitzige Projekte hatten flie-
fen konnen”, erklart Dr. Thomas Kreuzer,
Geschaftsflihrer der Frankfurter Fundrai-
sing Akademie.

Hans-Josef Honig, Geschaftsfuhrer der
St. Galler SAZ Dialog AG Europe, schatzt,
dass NPO hierzulande bald jahrlich 8,5
Millionen Euro fiir gemeinniitzige Zwecke
entgehen. ,Hat die Deutsche Post den
Effekt auf den Non-Profit-Bereich nicht
bedacht oder macht es ihr nichts aus, ge-
meinnttzige Kunden zu verprellen?”, kri-
tisiert er. Apropos Rabattpolitik und Profit-
Unternehmen , setzt die Deutsche Post mit
ihren Mafinahmen gezielt dort den Hebel
an, wo sie durch den Wettbewerb angreif-
bar ist — zu Lasten derer, die sich dort be-
wegen, wo die Deutsche Post keine grofie
Gegenwehr erwartet”, beflirchtet Mews in
Anspielungaufdasgemeinntitzige Segment.
,Selbst bei der angekiindigten Erhohung
des Rabatts fur Massenbriefsendungen
durch die Deutsche Post konnten sich alle
Spendenbriefe um bis zu vier Cent pro
Stuck - vier Millionen Euro jahrlich - ver-
teuern”,schatzt Arne Peper, Geschaftsfihrer
von GFS Fundraising & Marketing in Bad
Honnef. Laut Honig, der von einer 6,5-pro-
zentigen Kostensteigerung ausgeht, verlan-
gert sich die Refinanzierungszeit bis zum

Break-even-Point um bis zu 25 Prozent.

BURGERSCHAFTLICHES
ENGAGEMENT IN GEFAHR

Da nicht nur die Preise fur Charity-
Mailings, sondern auch fur die ubrige
Spenderkommunikation per Brief steigen,
,konnte das den Kanal Mailing fiir gemein-
niitzige Organisationen dicht machen®,
befurchtet Patrick Tapp, Geschaftsfiihrer
der Agentur Dialog Frankfurt. ,Weniger
eingeworbenes Geld bei hoheren Kosten

bedeutet halb so viel Ertrag fur wachsen-

Hans-Josef Honig: ,,Zu viele Unterschiede bei der
Behandlung von NPO im ,vereinten’ Europa“

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

Rabatte mit
Nebenwirkungen

Die Deutsche Post DHL in Bonn gleicht
seit dem 1. Juli die neue steuerliche
: Mehrbelastung ihrer Kunden zunichst
: mit Rabatten fiir den Teilleistungs-
: zugang um zwolf Prozent aus. Wah- :
rend die vorsteuerabzugsberechtigten
Kunden der Bonner keine Auswirkun-
: gen spuren, ,kénnen wir nicht fiir al-
- le Produkte die Mehrwertsteuer wie :
. beim Teilleistungszugang fiir unsere :
: Kunden iibernehmen",sagt Ingo Bohl- :
- ken.laut dem Chief Marketing Officer :
: Brief bei der Post ,wird die Mehrwert- :
. steuerpflicht bei anderen Produkten :
wie Infopost klinftig zu einem entspre-
: chenden Mehraufwand fiir die nicht- :
vorsteuerabzugsberechtigten Kunden
flihren“. Fundraisingrelevante Details
lasst er indes offen. -

....................................
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de Aufgaben, die den Organisationen vom
Staat vor die Tir gefegt werden.” So greife
der Bund in die Informationsfreiheit der
Gemeinnitzigen ein und ersticke das btir-
gerschaftliche Engagement. Indes forde-
re er Organisationen Uber das Deutsche
Zentralinstitut fiir soziale Fragen (DZI) auf,
kostensparend mit Spendengeldern umzu-
gehen. Das sei ein Widersinn.

Da der adressierte Spendenbrief als
Hauptausloser fir Wohltatigkeit gilt und
die meisten NPO ihre Budgets nicht er-
hoéhen koénnen, schwinden laut Peper
schon in diesem Jahr Auflagen und da-
mit Spendenerldose. Zwar lagen derzeit
selbst die preiswertesten alternativen
Postdienstleister noch iiber dem neuen
Preisniveau der Post.,Das kann sich jedoch
schnell andern, gerade weil viele Zusteller
attraktive Sonderformate zum nun kon-
kurrenzfahigen Preis anbieten®, skizziert
Peper. TNT Post und primeMail priifen je-
denfalls, wie sie die neue Situation am
besten nutzen konnen. Derweil kritisiert
Peper, dass sich die Post mit der Weitergabe
der Mehrwertsteuer an die NPO einen Ba-

Wolfgang Eisert ist auf der Suche nach kosten-
effizienten, medialen Alternativen

rendienst erweisen konnte. Die Auflagen
drohten nach Fall des Steuerprivilegs in
Hohe der Kostendifferenz (Vorher-Nachher-
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Vergleich) zu sinken. Dann generierten
die Bonner weniger Umsatz und héatten
zeitgleich die Konkurrenz attraktiver ge-
macht.

Obwohl das Spendensegment bei den
durch die GfK erhobenen Mailing-Auf-
lagen die zweitgrofite Versendergruppe
darstellt, tun sich seine Lobbyisten eher
schwer. Laut Johannes Bausch, Mitglied
des geschaftsfiihrenden Vorstands beim
Deutschen Fundraising Verband in Berlin,
hat die Politik nur ein eingeschranktes Ver-
standnis fur die angespannte Lage der NPO.
Und Steuergeschenke an andere Lobby-
istengruppen zu kritisieren, bringt Orga-
nisationen laut SAZ-Chef Honig auch nicht
weiter. ,Fundraising ist fur den Staat eher
eine akzeptierte Notwendigkeit, weil es
keinen messbaren Mehrwert wie Staats-
einnahmen, o6ffentliche Wahrnehmung
oder Wahlerstimmen bringt”, resimiert
Bausch. Dass NPO von der Korperschafts-
steuer befreit sind und den Landern keine
Einnahmen bescheren, ist der Situation

auch nicht zutraglich.

UNEINHEITLICHES EUROPA

Vom Postwettbewerb konnten Spenden-
organisationen indes profitieren, wirde
man die rechtlichen Vorzeichen verschie-
ben: ,Man sollte jetzt europaweit fiir den
Non-Profit-Bereich denken®, fordert Bausch.
Ein gutes Beispiel sei Grofsbritannien. Dort
gelte eine Befreiung von der Mehrwert-
steuerpflicht fiir NPO. Eine Option auch fiir
Deutschland oder gar ganz Europa?

,Imvermeintlich vereinten Europa gibt es
noch zu viele Unterschiede bei der steuerli-
chen Behandlung von Organisationen®, kri-
tisiert Honig.,Deshalb braucht Fundraising
eine europdische Gleichbehandlung”, for-
dert Honig.

Jetzt miissen NPO den Spendenbrief un-
ter Kosten-Nutzen-Aspekten neu bewerten
und entweder die Zahl ihrer Mailings verrin-
gernoderdasBudget erhohen., Unabhangig
vom Ausgang dieser Entscheidung wird
der Return-on-Investment fir Mailings
tendenziell sinken und das Instrument

unattraktiver”, skizziert Wolfgang Eisert,

Bereichsleiter Marketing bei der Fried-
richsdorfer Spendenorganisation World
Vision Deutschland. ,Organisationen wer-
den prufen, an welchen Stellen sie Kosten

sparen und welche alternativen Wege sie

Arne Peper kritisiert die Weitergabe der Mehr-
wertsteuer als Bdrendienst

einschlagen kénnen®, erklart Bausch. NPO
konnten jetzt vermehrt auf andere Medien
zur Spendengewinnung setzen, sofern die-
se die Spendergruppen erreichten. World
Vision will jedenfalls verstarkt nach kosten-
effizienten, medialen Alternativen suchen.
,Aber eine totale Abkehr vom Mailing
steht derzeit nicht zur Debatte”, restiimiert

Eisert.

9 SAZ

4

SAZ Dialog AG Europe

Hans-Josef Honig, Geschaftsflihrer
Davidstrasse 38

9001 St. Gallen, Schweiz

& hhoenig@®saz.net

» www.saz.com
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PROJEKTE

,Stop talking. Start planting.”

So lautet das Motto der Kommunikations-
kampagne der Schiilerinitiative Plant-for-
the-Planet: Hort auf zu reden, fangt an zu
pflanzen. Zentrales Ziel der weltweiten
Aktion ist neben einer Reduzierung der
Treibhausgase vor allem die Klimagerech-
tigkeit im Sinne eines einheitlichen CO--
Ausstofles fuir alle Menschen.

Die Aktion fand ihren Ursprung 2007in
einem Schulreferat des damals 9-jahrigen
Felix Finkbeiner. Am Ende seines Vortrages
erklarte er ,seinen Plan” fiir den CO2-Aus-
gleich: In jedem Land der Erde konnten
die Kinder eine Million Baume pflanzen.
Was zu Beginn als fixe Idee schien, entwi-

ckelte sich in den folgenden drei Jahren

4 Laufer, 30 Stunden, 100

Der Oxfam Trailwalker kommt im Sommer
2010 erstmals nach Deutschland. In Ostero-
de am Harz startet am 11. und 12. September
der anspruchsvolle Spendenlauf. Dann gilt
es,innerhalb von 30 Stunden 100 Kilometer
zu bewaltigen. Jedes Team, bestehend aus
vier Mitgliedern, muss im Vorfeld mindes-
ten 2000 Euro Spendengelder einwerben,
die der Bildungsarbeit von Oxfam Deutsch-
land zu Gute kommen.

Fur den Trailwalker 2010 haben sich ak-
tuell 76 Teams angemeldet, mindestens
150 werden erwartet. Auch prominente

Unterstutzer konnten schon gewonnen

werden. Biathlet Arnd Pfeiffer, Goldmedail-
lengewinner 2010, freut sich auf den Lauf:
,Dieser Spenden-Lauf ist eine spannende
Herausforderung und eine tolle Kombina-
tion aus Sport und sozialem Engagement
fir eine gerechte Welt.“ Auch ,Die Toten
Hosen“ engagieren sich: ,Es gibt viele We-
ge sich fiir ,Bildung fur alle’ einzusetzen:
Der Oxfam Trailwalker ist mit Sicherheit
der Harteste!” Die Band um Sanger Cam-
pino stellt der Hilfsorganisation ihren Song
,You'll never walk alone” zur Verfiigung, die
FufSball-Hymne soll die Teilnehmer beglei-
ten und zum Weiterlaufen motivieren.

zu einer weltweiten Bewegung. Aktuell
beteiligen sich Kinder aus 72 Landern an
der Initiative. In Deutschland konnte das
hochgesteckte Ziel im Mai bereits erreicht
werden: Der millionste Baum wurde in
Bonn auf dem Petersberg im Rahmen des
,Petersberger Klimadialogs" gesetzt.

In Plant-for-the-Planet Akademien, die
im Oktober 2008 erstmaligin Deutschland,
spater auch weltweit organisiert wur-
den, sensibilisieren die Kinder selbst an-
dere Kinder fir die Auswirkungen der
Klimakrise und motivieren dazu, aktiv
zu werden. Die jungen Klimabotschafter
zeigen, wie soziales Engagement funktio-
nieren kann. Ausgezeichnet mit der Ba-
yerischen Staatsmedaille fiir besondere
Verdienste um die Umwelt erfahrt Plant-
for-the-Planet auch politisch hohe Aner-
kennung.

Die Kinder der Initiative Plant-for-the-
Planet konnen gemeinsam viel bewegen.
Und das globale Netzwerk zum Schutz
desKlimaswichst mitjedem gepflanzten
Baum ein kleines Stiick weiter.

» www.plant-for-the-planet.org

Kilometer

DieIdee fiir den Trailwalker entstand 1981
in Hongkong. Seitdem hat sich der Lauf zu
einem internationalen Ereignis entwickelt.
Bisher haben sich weltweit tiber 28 0oo
Teams aus Australien, Neuseeland, England,
Irland, Japan, Kanada, den Niederlanden,
Frankreich und Belgien der Herausforde-
rung gestellt und mehr als 25 Millionen zu
Gunsten Oxfams erlaufen.

Anmeldeschluss fur die Laufer des

Oxfam-Trailwalkers ist der 1. August 2010.

» www.oxfamtrailwalker.de

4/2010 | fundraiser-magazin.de



rk—hiﬂ*"}"‘ﬂ .

P AfEAR B "

2
vianchmaligibt es v

zumiselben _/.lal e

Fir Ihr Fundraising bieten wir Ihnen beste Orientierung, Joh.van Acken GmbH u. Co. KG
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Kopfe & Karrieren

Von Hannover nach Stuttgart

Birgit Kern ist von der Deutschen Stiftung Weltbevdl-
kerung in Hannover zu Brot fur die Welt nach Stutt-
gart gewechselt.,Brot fiir die Welt ist eine der grofiten
Organisationen im Land und laut Ires-Studie gehort
das Werk zu einer der fiihrenden und faszinierends-
ten Marken", freut sie sich auf ihre neue Tatigkeit mit
mehr Personalverantwortung und gestalterischen Méglichkeiten. Die
Volljuristin gilt als eine der Expertinnen fiir Gro8spenderkommuni-
kation in Deutschland.

Aktion leben mit neuer Prasidentin

] Gertraude Steindl ist seit April die neue Prasidentin
des ehrenamtlichen Vorstandes der aktion leben Os-
terreich. Begonnen hatte die 64-Jahrige ihre Karriere
bei der Lebensschutzorganisation als ehrenamtliche
Mitarbeiterin. Spater wurde sie als Pressereferentin
flir den Verein tatig. Im ,aktiven Ruhestand” wurde
Steindl 2006 zur Vizeprasidentin gewahlt. ,Wir miissen die Spitze
einer Bewegung flr eine neue Kultur im Umgang mit Schwanger-
schaft und Geburt sein”, so Steindl iiber die Ziele ihres Wirkens.

Mehr Transparenz bei Spenden.De

Das Informations- und Spendenportal Spenden.De
wird kunftig von der gut.org gemeinnutzigen Akti-
engesellschaft betrieben. In diesem Rahmen wird
das Angebot neu ausgerichtet, wobei der Fokus auf
den Themen Transparenz und Vertrauen im gemein-
niitzigen Sektor liegt. Verantwortlich hierfiir ist seit
Februar 2010 Sebastian Schwiecker (30). Der studierte Volkswirt hat
zuvor als Grunder und Geschéaftsfithrer den Aufbau der Helpedia
GmbH vorangetrieben sowie die Socialcamps 2009 und 2010 mit-
initiiert.

Doppelte Verantwortung

Die diplomierte Kulturwirtin Elisabeth Listl ist seit
Marz 2010 als Leiterin fiir das Projekt , Lernen vor Ort*
der Eberhard von Kuenheim Stiftung verantwortlich.
Auflerdem ist die 32-Jahrige ebenfalls seit Mérz als
Beraterin CSR und Unternehmensfundraising bei
Marschall Wernecke & Andere Credibility GmbH
(vormals credibility.wegewerk) tatig. Zuvor arbeitete Listl fiir mehr
als finf Jahre als Projektleiterin beim Bildungswerk der Bayrischen
Wirtschaft e.V.in Miinchen.

Rotkreuz-Vorstand komplett

Bernd Schmitz ist neben Clemens Graf von Waldburg-
ﬁ Zeil zum zweiten hauptamtlichen Vorstandsmitglied
L3 des Deutschen Roten Kreuzes e.V. benannt wurden.
b Zuvor war der 47-Jahrige im Vorstand einer vom ADAC
‘ ‘ e.V. gegriindeten Seniorenorganisation tatig. ,Die
g Philosophie des DRK, uneigenniitzig Menschen zu
helfen, vé6llig unabhingig von weltanschaulichen oder konfessionel-
len Positionen, ist faszinierend*, so Schmitz, der beim DRK hauptséch-

lich fir die Bereiche Organisation, Finanzen, IT und Personalwesen
zustandig ist.

Neuer Geschiftsfiihrer fiir Schweizer Berghilfe

Die Stiftung Schweizer Berghilfe hat seit 1. Juli 2010
h einen neuen Geschaftsfithrer. Daniel Krdhenbiihl ist
[y o T Mitglied des Konzernkaders der Schweizerischen Post.
'g Der 44-Jahrige folgt auf Hugo Hohn, der sich in den
-"' Ruhestand verabschiedete. Ziel der Schweizer Berg-
! hilfe ist es, die Existenzgrundlagen und Lebensbedin-
gungen der Schweizer Bergbevélkerung zu verbessern.

Kommunikationsexperte wird Geschaftsfiihrer
Christoph Dahl ist seit Mai 2010 neuer Geschaftsfih-
rer der Baden-Wirttemberg Stiftung. Der gebtirtige
Reutlinger verantwortet das operative Geschéaft in-
. nerhalb der Stiftung. Zuvor war der 56-Jahrige unter
'fj‘ anderem Sprecher der CDU-Landtagsfraktion und der
ﬁ baden-wirttembergischen Landesregierung. Dahl
folgt auf Herbert Moser, der sich aus privaten Grinden aus der Stif-
tungsarbeit zurtickzieht.

)

Riickkehr ins Fundraising
Nach einer mehrjahrigen , Expedition” als Kommuni-
kationsberater und PR-Manager grofser Banken kehrt
der Wirtschaftsjournalist Thore Dohse (41) wieder ins
Fundraising zuruck. ,Der Ausflug in die Welt der Ban-
ken und ihre Vorstandsetagen war sehr interessant
und lehrreich. In Zukunft will ich aber wieder fiir In-
halte und Ziele arbeiten, die sinnvoll sind.” Der Politologe wird erneut
fiir DIE FUNDRAISER GmbH arbeiten und als PR-Partner von Tyark
Thumann, Geschaftsfithrer, tatig sein. Zuvor verantwortete Dohse den
PR-Bereich der Ersten Bank und der Bank Austria.

DIRECT MIND zum Zweiten
F ‘ Margot Pock-Kadlcik verstarkt seit Mai 2010 bereits
zum zweiten Mal das Team von DIRECT MIND und
bringt ihr Wissen und Engagement in die Arbeit der
Dialog Marketing Agentur ein. Zwischenzeitlich griin-
dete die 42-Jahrige eine Familie. Zudem entwickelte
| sie das Fundraising des WWF und der Tierschutzor-
ganisation VIER PFOTEN weiter und verantwortete in den letzten drei
Jahren die Spendenwerbung bei CARE.

Von der Elbe an den Rhein

Nach siebenjahriger Mitarbeit in der Hamburger
Sozialmarketing Agentur Fundgiver wechselte Pascal
Molinario (40) zum 1. Juli zur Entwicklungs- und
Umweltorganisation Germanwatch nach Bonn. Dort
wird er die Stabstelle Fundraising verantworten und
neue Impulse bei der Mittelbeschaffung des Vereins
setzen. ,,Ich habe aus privaten Griinden einen Wechsel ins Rheinland
angestrebt. Die Stelle von Germanwatch machte daraus dann auch
eine Herzensentscheidung, obwohl mir der Abschied von Fundgiver
schwer fallt.

Thre ,,Personalie” fehlt hier? Einfach E-Mail an:
redaktion@fundraiser-magazin.de
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Verbund Katholischer Kliniken DUsseldorf VKKD

Als modernes und innovatives Gesundheitszentrum betreiben wir zur Zeit funf Krankenh&user, eine Rehabilita-
tionsklinik und ein Altenkrankenheim mit insgesamt Gber 1600 Betten. Unser Ziel, die langfristige Sicherung
integrierter, wohnortnaher medizinischer Versorgung mit enger Vernetzung von Akut- und Rehabilitations-
behandlung, werden wir durch die weitere Expansion der Gesellschaft fortfihren. Die Einrichtungen befinden
sich in freigemeinnitziger Tragerschaft und werden als GmbH gefihrt.

Fur den Aufbau und die Entwicklung des Fundraising sowie fur die Leitung der Abteilung Marketing/Fundraising
fur unsere Einrichtungen suchen wir eine/n

Fundraiser/in

in Voll- oder Teilzeit

Im Mittelpunkt der Tatigkeit steht die eigenverantwortliche Planung und Ausflhrung von Fundraising-Aktivitaten.
Gesucht wird eine engagierte Personlichkeit, die sowohl andere Menschen Uberzeugen und begeistern kann als
auch den anspruchsvollen operativen Aufgaben im Fundraising gerecht wird.

lhre Aufgaben:
Entwicklung und Umsetzung eines strategischen Fundraisung- Konzepts fur unseren Verbund
Entwicklung und Betreuung von Fordervereinen
Konzeption von Fundraisung- Projekten und Vermittlung in die passenden Zielgruppen,
einschl. der Erstellung von Informationsmaterialien
Entwicklung und Implementierung geeigneter Fundraising-Instrumente
Beratung und Unterstltzung der internen Beteiligten in allen Fragen des Fundraisings
regelmaBige Evaluation der Fundraising-Strategie und Aktivitaten

Wir erwarten:
Hochschulabschluss oder vergleichbare Qualifikation
eine Ausbildung im Fundraising ist erwinscht
auBergewohnliche Kommunikationskompetenz und sichereres reprasentatives Auftreten
ausgepragte Eigeninitiative und Teamfahigkeit bei Belastbarkeit und Flexibilitat
sehr gute Ausdrucksfahigkeit in Wort und Schrift
Kenntnisse in den Bereichen PR und Marketing
gute PC-Kenntnisse und Erfahrungen mit Fundraising-Datenbanken
mehrjdhrige praktische Erfahrungen im Bereich Fundraising mit nachweisbaren Erfolgen,
idealer Weise im Gesundheitssektor
PKW-Fuhrerschein

Sie kénnen erwarten:
leistungsrechte Vergtitung nach den Arbeitsvertragsrichtlinien des Deutschen Caritasverbandes (AVR)
eigenverantwortliche Gestaltung lhrer Aufgaben als Stabstatigkeit

Wir bieten Ihnen eine Position mit Gestaltungsspielraum sowie ein produktives und angenehmes Arbeitsklima.

Auf Ihre Bewerbung mit der Angabe lhrer Gehaltsvorstellung und thres méglichen Eintrittsdatums freuen wir uns.

Verbund Katholischer Kliniken Diisseldorf gGmbH
Vorsitzender der Geschaftsfiihrung
Herr Jirgen Braun
AmalienstraBe 9, 40472 Diisseldorf
braun@vkkd-kliniken.de




Mobilmachung der Spender:
Darauf kommt es an!

Uber sieben Millionen Franken hat die
Spendenaktion ,,Jeder Rappen zahlt*,
durchgefiihrt von der Schweizer Rund-
funkanstalt DRS3, dem Schweizer Fern-
sehen (SF) und der Stiftung Gliickskette,
eingebracht. Die Erl6se des Projektes,
das vom 14. bis 19. Dezember 2009 lief,
werden fiir den Kampf gegen die Tropen-
krankheit Malaria eingesetzt.

Von MARC HUBACHER

DRS 3 sendete ab dem 14. Dezember sechs
Tage live und rund um die Uhr vom Bun-
desplatz in Bern. Als Studio diente eine gut
einsehbare Box mit Glasfront, so dass das
interessierte Publikum der Moderatorin Ju-
dith Wernli und den Moderatoren Nik Hart-
mann und Mario Torriani bei der Arbeit
zuschauen konnte. Das Trio empfing zahl-
reiche prominente Gaste, wie zum Beispiel
Bundesprasident Hans-Rudolf Merz oder DJ
Bobo. Die Moderatoren verlief3en die Glas-
box wahrend der sechs Tagen nicht, arbei-
teten und schliefen in dem ,Glas-Studio”.
SF 2 sendete das tagliche Geschehen vom

Bundesplatz und im Internet lief ein Live-

Stream 24 Stunden durchgéngig. Inhaltlich
orientierte sich die TV-Ubertragung am Ra-
dioprogramm aus der Glasbox. Das Finale
von ,Jeder Rappen zahlt!” (JRZ) war Teil der
TV-Sendung ,Happy Day*“ am 19. Dezember
2010 auf SF 1.

HILFSWERKE STELLTEN PROJEKTE VOR

Ziel des Spendenprojektes war es, die
Schweizer auf die tddlichen Folgen der
Tropenkrankheit Malaria hinzuweisen.
Weltweit stirbt 30 Sekunden ein Kind an
Malaria. Mit jahrlich tuber einer Million
Todesopfern zahlt Malaria zu den gefahr-
lichsten Infektionskrankheiten der Welt -
ubertragen durch die Anopheles-Mticke. Bis
heute ist es nicht gelungen, einen wirksa-
men Impfstoff gegen die Krankheit zu fin-
den.Damit sich die Spender ein Bild von den
Malariaprojekten machen konnten, stellten
verschiedene Hilfswerke ihre Projekte am
Infostand der Gluckskette und direkt auf
dem Bundesplatz vor. Jeder gesammelte
Franken floss in die Malariaprojekte, die von
denHilfsorganisationen bei der Gliickskette

eingereicht wurden. Die Stiftung entschied

dann gemafd den Richtlinien fur diese
Sammlung, welche Projekte unterstiitzt
werden.

Die Spendenaktion ,Jeder Rappen zahlt"
hat internationalen Ursprung und wurde
fir die Schweiz konzeptionell angepasst.
Vorbild ist das von der Radiostation 3FM —
ein Sender des niederlandischen 6ffentlich-
rechtlichen Rundfunks - vor fiinfJahren ins
Leben gerufene Projekt namens ,Serious
Request”. In Belgien engagiert sich die
Radiostation Studio Brussel bereits zum
vierten Mal. Nachdem 2008 tber dreiein-
halb Millionen Euro gesammelt werden
konnten,warendie belgischenRadiomacher
auch 2009 wieder dabei und sendeten aus
Gent. Die schwedische Glas-Box stellte der
Sender P3 unter dem Motto ,Musikhjalpen”
in Goéteborg auf.

KOOPERATIONEN AUF HOCHSTEM LEVEL

Der Erfolg der Schweizer Aktion be-
ruht auch auf sinnvollen Unternehmens-
kooperationen. Non-Profit-Organisationen
(NPOs) gelten als zuverlédssige Partner und

sind frei von wirtschaftlichen oder gesell-
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schaftlichen Negativschlagzeilen. Die Ziele
der NPOs,deren Mission und Aufgaben sind
ein wichtiges Beziehungsfeld fiir ,Profits*
geworden. Auch Kulturen und Werte wer-
den mit gemeinsamen Auftritten und
Aktionen kommuniziert.

Die Unternehmen verfolgen mit solchen
Allianzen nattrlich in der Regel wirtschaft-
liche Ziele wie Imagepflege, die Gewinnung
neuer Zielgruppen, Verkaufsforderung oder
die Erhohung der Marktanteile. Die NPOs
sind sich ihrerseits bewusst, dass der stark
umworbene Spender-Markt nach neuen
Fundraising-Strategien und innovativen
Instrumenten verlangt.

Die Swisscom stellte zum Beispiel die
technische Infrastruktur flir die Spendenan-
rufe auf dem Bundesplatz kostenlos bereit.
Aus einem Show-Callcenter nahmen Swiss-
com-Auszubildende wahrend der gesam-
ten Spendenwoche taglich von 7 bis 22 Uhr
Spendenanrufe entgegen. Natiirlich nutzte
das Unternehmen die Aktion auch fir die
eigene Werbung. So honorierte es jeden
Vertragsabschluss in den Swisscom-Shops
der Deutschschweiz im Aktionszeitraum
mit zehn Schweizer Franken fiir JRZ. Ein
besonderes Projekt war der ,Swisscom
Wunschbrunnen®. Mit diesem Brunnen
tourte ein Team durch die Deutschschweiz
und sammelte tiber 3000 Herzenswiinsche
gegen einen kleinen Spendenbeitrag fir
,Jeder Rappen zahlt!“ ein. Einer dieser Win-
sche wurde im Rahmen der Sendung ,Hap-
py Day"” vor grofiem Publikum erfiillt! So
wurden fast 100000 Franken gespendet.
Durch die Aktivitaten der Swisscom kamen
dem Projekt mehr als 500 0oo Franken zu
Gute.

Besonders wichtig fiir die Kooperation
waren natiirlich die Medienpartner Radio
DRS 3 und SF 2. Radio und Fernsehen push-
ten das Thema Malaria im Dezember. Solch
eine Aufmerksamkeit erhalten derartige
Themen sonst nie. Benjamin Gross, PR-
Verantwortlicher von SolidarMed, unter-
streicht dies: ,Niemals hatte mit den ge-
sammelten Millionen der Aufwand und
die Sendezeit bezahlt werden konnen, um
endlich mal das sonst gern vergessene
Thema Malaria in die Medien zu bringen,

fundraiser-magazin.de | 4/2010

sagte er gegentiber Medicus Mundi, einem
Zusammenschluss von in der internationa-
len Gesundheitszusammenarbeit tatigen
schweizerischen Organisationen.

Bei DRS 3, dem mit taglich tber 1,3 Mil-
lionen Horern und 17 Prozent Marktanteil
flihrenden Pop- und Rockradio der deutsch-
sprachigen Schweiz, konnte das Publikum
Spenden mit einem Musikwunsch ver-
binden und so wahrend einer Woche das
Musikprogramm des Senders mitgestal-
ten. Weitere Moglichkeiten waren Pro-
mi-Online-Auktionen bei ricardo.ch und
durch das Publikum initiierte eigene Sam-
melaktionen. Die originellsten und besten
Projekte wurden von DRS 3 und SF 2 be-
gleitet. Nik Hartmann ist immer noch be-
geistert: , Danke fiir die unglaubliche Unter-
stitzung - was hier und auf Facebook abge-
gangen ist, habe ich so noch nie erlebt. Im
nachsten Jahr geht es hoffentlich genau so
spannend weiter.“ Uber 400 000 Franken
betrug allein der Erl0s aus Versteigerungen

von Prominenten und Kinstlern.

RAPPEN ZAHLEN - KONSEQUENTE
KOMMUNIKATION

Jeder Rappen zahlt. Dem Aufruf, in der
kleinsten Einheit des Schweizer Frankens
zu spenden, sind einige tausend Spender
gefolgt. Erstmals war zu beobachten, wie
auch Kinder, Jugendliche und Familien
ihre  kleinen” mit viel Engagement und
Ideenreichtum gesammelten Spenden di-
rekt am Ort des Geschehens, bei einer der
Sammelstellen, persénlich oder in Gruppen,
uberbrachten.

In der Schweiz hat Dr. Beat Richner vom
Childrens Hospital Kantha Bopha einen
anhaltenden Erfolg mit seinem Kollek-
tenaufruf, ,20-er Noten"” fiir sein Spital in
Kambodscha einzuzahlen, erzielt. JRZ ging
da noch weiter und kommunizierte gera-
dezu atypisch zu Direct Mails und anderen
traditionellen Spendenanfragen nicht in
Franken, sondern eben in Rappen. Damit
gelang die Mobilisierung neuer Spender-
segmente.

Die Motive waren dabei sehr vielfaltig.

Die Dynamik und der Medienrummel sorg-

,Jeder Rappen zdhlt”

ten flr eine hohe Bereitschaft mitzuma-
chen und begeisterten auch ,Mitlaufer”.
Spender konnten mit guten Aktionen
auffallen und ein wenig Eigenwerbung
betreiben. Auch regelmafiige Spender der
Glucksketteaktion liefien sich so animie-
ren. Das Vertrauen in die Gluckskette und
deren Partnerorganisationen spielte dabei
sicher ein wichtige Rolle fur die Spenden-
entscheidung, genauso wie das Ziel, die
Ausbreitung der Malaria wirkungsvoll zu
bekdmpfen. Besonders jungere Spender,
Jugendliche und Neuspender konnten fur
die Malaria-Aktion gewonnen werden.
Trotzdem waren auch altere, traditionelle
Spender stark vertreten.

Die Aktion,Jeder Rappen zahlt" war des-
halb ein Erfolg, weil die Organisation direkt
zum Spender ging. Die Form und das Wie
beeinflussten mafigeblich den Aktions-
erfolg und begunstigten auch das anvi-
sierte Fundraising-Ziel. Viele Menschen
suchen nach Gemeinschaft und Orientie-
rung, begeistern sich an ungewohnlicher
Unterhaltung und sind bereit, fiir einen
guten Zweck auch spontan zu spenden.
Knapp zehn Wochen nach Beendigung der
Sammelwoche sind weitere zwei Millionen
Franken fir die Aktion gegen Malaria ge-
spendet worden. Damit erhoht sich das
Gesamtergebnis auf 9114335 Millionen

Franken. a

Marc Hubacher, Ge-
schdftsfiihrer der Dia-
log-Consulting Group,
koordinierte die Part-
nerorganisationen fiir

Schweiz. Der Marketing-
und Kommunikations-
profiist zertifizierter Fundraiser BR. Seine berufliche
Erfahrung sammelte er als Tourismusdirektor und
Key Accounter, Vertreter von Schweizer Firmen im
Ausland, Geschdftsfiihrer Schweizer Stddte-Vereini-
gung und als Bereichsleiter Fundraising und Kom-
munikation einer prominenten NPO.

» www.dialog-consulting.ch

& marc.hubacher@dialog-consulting.ch




PRAXIS

Virale Spendenwettbewerbe
als Social Media CSR-Instrument

Fiir Unternehmensspenden eine hohe
Reichweite und Presseberichte zu erzeu-
gen, gehort zum Handwerk eines jeden
Fundraisers. Neben klassischen PR-Instru-
menten bieten sich virale Spendenwett-
bewerbe im Internet an. Entsprechende
Wettbewerbe erzielen eine Reichweite
zwischen 11500 und 96 ooo Personen und
zwischen 200 000 und 700 000 Seitenauf-

rufen.

Von LUKAS DOPSTADT

Virale Social Media Kampagnen bieten
sich dabei nicht nur fur Unternehmen an:
Hilfsorganisationen kénnen mit eigenen,
verbandsinternen Wettbewerben Mitglie-
der und Unternehmensspender gleichsam
binden. Unternehmensspendern kann mit
verbandsinternen Spendenwettbewerben
einvirales Corporate Social Responsibility
(CSR)-Instrument angeboten werden, das
die oftmals gewtlinschte Werbereichweite
erzeugt. Ein Verband koénnte seine Orts-
gruppen und Mitglieder auch mit einem
Ideenwettbewerb binden und mobilisie-
ren.

In Deutschland werden diese internet-
basierten Publikumswettbewerbe seit
2008 veranstaltet. Auf einer im Corporate
Design des Spenders gestalteten Webseite
wird das Forderziel ausgelobt. Interessierte
Projekte konnen sich um die Férderung be-
werben. Hierfiir mussen ein Projektprofil
und ein Fragebogen ausgeftllt sowie illus-
trierende Fotos eingebunden werden. Jede
Bewerbung wird von dem Veranstalter
vorab kontrolliert. Anschlief}end kann je-
der Internetnutzer kostenlos und ohne
Angabe personlicher Daten abstimmen,
welches Projekt geférdert werden soll. Bei
diesen Wettbewerben entscheidet somit
keine Jury, sondern jeder Besucher der
Kampagnenwebseite. Die Projekte mit

den meisten Stimmen erhalten die aus-

gelobte Forderung. Die Initiatoren einer
Kampagne haben somit den héchsten An-
reiz, moglichst vielen Personen von dem
eigenen Projekt zu erzdhlen. Der Spen-
denwettbewerb und damit auch das Un-
ternehmensengagement verbreiten sich
also viral uber die Mund-zu-Mund-Propa-
ganda der teilnehmenden Projekte. Der-
artige Kampagnen wurden bisher unter
anderem fiir Kindergérten, Schulen, Chore
oder Mehrgenerationenprojekte durchge-
fuhrt.

Um die virale Verbreitung zu unter-
stutzen, erhalt jedes teilnehmende Pro-
jekt zudem abgestimmte Social Media In-

strumente vom Veranstalter: Von perso-
nalisierbaren Widgets tiber Gruppen in
sozialen Netzwerken bis hin zu Flyern
und Plakaten. Viele Projekte drucken auf
eigene Kosten weitere Flyer sowie Plakate
und informieren regionale Medien. Durch-
schnittlich generiert ein teilnehmendes
Projekt 0,6 Presseberichte. Durch einen
Wettbewerb erhilt jede Kampagne eine
Plattform, um das eigene Engagement
vor einem grofleren Publikum zu pra-
sentieren.Klaus Siepert, Jugendleiter eines
teilnehmenden Sportvereins, bemerkte in
der Tageszeitung ,Die Glocke™ ,Unabhan-

gig vom Ausgang des Finales ist die Aktion
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eine hervorragende Werbung fur unse-
ren kleinen Verein, besonders fiir unsere
Jugendfuflballabteilung.” Manfred Pohl,
Vereinsmitglied eines weiteren Vereins,
fugte hinzu: ,Diese Aktion hat den gesam-
ten Verein zusammengeschweif3t.

Um die Kampagne zu einem Erfolg
werden zu lassen, sind neben einer guten
Betreuung von Teilnehmern und Besu-
chern der Webseite das Design und die
Verbreitung einer Kampagne die entschei-
denden Erfolgsfaktoren. Anne Fries, CSR-
Expertin von der Universitat Hamburg,
fand anhand einer Onlinebefragung in Zu-
sammenarbeit mit der Social Value GmbH
heraus, dass die Haupterfolgsfaktoren sol-
cher Kampagnen die wahrgenommene
Wichtigkeit des Forderziels und die wahr-
genommene Ubereinstimmung zwischen
Forderziel und Spender sind. Nehmen Kon-

sumenten eine geringe Ubereinstimmung

¢

zwischen dem Unternehmen und dem
Forderziel war, entstehen Dissonanzen, die
dazufuhrenkénnen, dass der Wettbewerb
nicht positiv aufgenommen wird.

Der beteiligte Social Media Experte Jo-
hannes Putzke, von der Universitat zu Koln,
folgerte: ,Fiir die meisten Kampagnen war
kennzeichnend, dass der durchschnittli-
che Nutzer drei bis vier Personen von der
Kampagne erzahlte. Meinungsfuhrer hin-
gegen machten oftmals mehrere hundert
Personen auf den Wettbewerb aufmerk-
sam. Ein Erfolgsfaktor fiir die Gewinnung
von Meinungsfiithrern lag in der in Tran-
chen, basierend auf der Netzwerk- und
Sozialstruktur bisher am Wettbewerb
teilnehmenden Projekte, gestaffelten An-
sprache zentraler Akteure durch den Ver-
anstalter, so dass ein viraler Diffusions-
prozess stimuliert und aufrecht gehalten
werden konnte.”

Spenden helfen Leben. Wir helfen spenden.

Inden USA entschied sich der Getranke-
hersteller PepsiCo in diesem Jahr anstelle
klassischer Werbung einen Spendenwett-
bewerb tiber 20 Millionen Dollar auszuru-
fen.In England folgen aktuell zwei Banken
den Erfolgsbeispielen mit eigenen viralen
Spendenwettbewerben. a

Lukas Dopstadt ist
Griinder und geschdfts-
fiithrender Gesellschaf-
ter der Social Value
GmbH fiir eine bessere
Gesellschaft, die virale
CSR-Kampagnen kon-
zeptioniert und orga-
nisiert. Seit 2003 berdt Lukas Dopstadt Non-Go-
vernmental-Organizations und Unternehmen in
Deutschland sowie Stidafrika im viralem Marketing.
Zuvor studierte er BWL an der Universitdt zu Koln.
» www.socialvalue.de
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PRAXIS

David gegen Goliath — Armere Organisationen
werden von Spendern bevorzugt!

Kleine Spendenorganisationen mit nied-
rigen Einnahmen werden im Vergleich zu
finanzstarken Spendenorganisationen von
potenziellen Spendern bevorzugt ausge-
wihlt. Dies ist das zentrale Ergebnis eines
6konomischen Experiments, durchgefiihrt
vom Zentrum fiir Europdische Wirtschafts-
forschung (ZEW) in Mannheim. Dabei
wurde aber kein Fragebogen verwendet,
sondern die potenziellen Spender erhiel-
ten richtiges Geld, um das reale Spenden-

verhalten zu testen.

Von SARAH BORGLOH, BODO ARETZ
und ASTRID DANNEBERG

Wahrend Umfragen lediglich die hypothe-
tische Bereitschaft zur Spende ermitteln,
liegt der Vorteil der experimentellen Me-
thode in der Erfassung der tatsachlichen
Spendenbereitschaft der Teilnehmer. An
dem Experiment nahmen im Juli 2009 ins-
gesamt 223 Personen im Alter von 18 bis 75
Jahren teil. Zur Rekrutierung der Versuchs-
personen wurden Einladungsschreiben
an zufallig ausgewéahlte Haushalte ver-
teilt. Dieses Schreiben enthielt bereits den
Hinweis darauf, dass fiir eine Teilnahme an
der Studie eine Aufwandsentschadigung in
Hohe von 40 Euro gezahlt werden wiirde.
Die Ankiindigung sorgte dafiir, dass die
Teilnehmer dieses Geld als ,verdient” und
nicht als, geschenkt” betrachten, was einen
wesentlichen Einfluss auf die wahrend der
Studie getatigten Spendenentscheidungen
hat. Sdmtliche Entscheidungen, welche die
Versuchspersonen im Rahmen dieses Ex-
periments trafen, waren vollstandig ano-
nym und freiwillig, das heif$t, sie konnten
weder von anderen Teilnehmern noch von
den Experimentatoren beobachtet werden.
Zur Erhebung verschiedener soziodemo-
grafischer Charakteristika beantworteten
alle Teilnehmer einen Fragebogen. In dem

Hauptteil der Studie wurden die Versuchs-

personen aufgefordert zu entscheiden, ob
und welchen Anteil ihrer bereits erhaltenen
Aufwandsentschiadigung von 4o Euro sie
an einen von vier vordefinierten gemein-
nutzigen Zwecken spenden maéchten.

TEILNEHMER HATTEN DIE WAHL

Die Teilnehmer konnten dabei zwischen
der Behindertenhilfe, der Entwicklungs-
hilfe, der medizinischen Forschung und
dem Tierschutz wahlen. Die Halfte der
Versuchspersonen erhielt weitergehende
Informationen: Sie konnten nicht nur ei-
nen Spendenzweck auswahlen, vielmehr
sollten sie zuséatzlich entscheiden, ob sie
das Geld lieber einer relativ kleinen Orga-
nisation, deren Einnahmen aus Spenden,
Mitgliedsbeitragen und staatlichen Zuwen-
dungen im Jahr 2006 zwischen 40000
und 300000 Euro lagen, oder einer relativ
grofien Organisationen mit Einnahmen
zwischen funf und elf Millionen Euro spen-
den mochten. Hinter jeder dieser Optionen
verbarg sich eine real existierende Spen-
denorganisation, deren Name den Teilneh-
mern nicht genannt wurde, um mégliche
positive als auch negative Reputationsef-
fekte auszuschliefien.

ZWEI DRITTEL HABEN GESPENDET

Die Teilnehmer waren wahrheitsgemaf3
dartber informiert, dass ihre Spende tat-
sachlich in voller Hohe an die entsprechen-
de Organisation weitergeleitet werden wtr-
de und dass dies unter notarieller Aufsicht
geschahe. Aufierdem war den Teilnehmern
bekannt, dass samtliche Organisationen
mit dem Spendensiegel des Deutschen
Zentralinstituts fur soziale Fragen ausge-
zeichnet sind.

Im Rahmen des Experiments wur-
den insgesamt 1225 Euro fir den guten

Zweck ausgegeben, wobei 33 Prozent der

Teilnehmer gar nicht spendeten. Die durch-
schnittliche Spende aller Teilnehmer be-
trug 5,49 Euro, dies entspricht 13,7 Prozent
der Anfangsausstattung. Dabei unter-
scheiden sich die Spenderquoten deutlich
zwischen den einzelnen Zwecken, jedoch
ist die Variation in der durchschnittlichen
Spendenhohe statistisch nicht signifikant.
Der amhaufigsten gewahlte Spendenzweck
war mit 21 Prozent die Behindertenhilfe
(durchschnittliche Spende: 9,53 €), jeweils
17 Prozent der Versuchspersonen entschie-
den sich fiir die Entwicklungshilfe (8,15 €)
beziehungsweise medizinische Forschung
(7,21 €), wahrend 11 Prozent den Tierschutz
(7,40 €) wahlten. Interessanterweise konn-
te zwischen den Teilnehmern, die ledig-
lich den Spendenzweck wéhlten, und
den Teilnehmern, die uber zusatzliche In-
formationen zu den Einnahmen der Or-
ganisationen verfigten, kein statistisch sig-
nifikanter Unterschied in der Spendenhdhe
festgestellt werden.

Betrachtet man nur jene Versuchsperso-
nen, die fiir jeden der vier Spendenzwecke
die Wahl zwischen einer kleinen und einer
groflen Organisation hatten, fallt das Er-
gebnis hingegen recht eindeutig aus: Es
entschieden sich mit 73 Prozent deutlich
mehr Spender fiir die kleine als fiir die gro-
Be Spendenorganisation (27 %). Diese Prafe-
renz fir finanzschwichere Organisationen
lasst sich fur alle vier Spendenzwecke be-
obachten. Besonders deutlich tritt dieser
Effekt jedoch im Fall der Behindertenhilfe
zutage: Hier entschieden sich 86 Prozent
der Spender fiir die kleinere der beiden
Organisationen. Fiir die Entwicklungshilfe,
die medizinische Forschung sowie den
Tierschutz liegt der entsprechende Anteil
bei 68 Prozent, 64 Prozent beziehungsweise.
69 Prozent. Die durchschnittliche Spenden-
hohe an kleine Organisationen liegt mit
8,92 Euro zwar iiber dem entsprechenden

Wert fiir die grofien Organisationen (6,95 €),
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allerdings ist dieser Grofienunterschied sta-
tistisch nicht signifikant.

Auch wenn die Praferenz fir Spenden-
organisationen mit relativ geringen Jahres-
einnahmen sehr ausgepragt ist, lassen die
Ergebnisse der experimentellen Studie kei-
nen Ruckschluss auf die zugrunde liegende
Motivation zu. Um hierauf eine Antwort zu
bekommen, wurde mit den Studienteilneh-
mern, die Informationen tber die Grofie
der Organisationen erhalten hatten, eine
Anschlussbefragung durchgefiihrt. Zu die-
ser Online-Befragung wurden insgesamt
104 Personen eingeladen, davon fullten
81 Personen den Fragebogen vollstandig
aus. Als haufigsten Grund fiir die Wahl
einer kleinen Organisation nannten 50 Pro-
zent der Teilnehmer, dass bei diesen die
Spende eher dem eigentlichen Zweck zu-

gute komme, da kleine Organisationen

einen kleineren Verwaltungsapparat be-
sitzen. Daruiber hinaus gaben 44 Prozent
der Befragten an, dass ihre Spende bei einer
kleinen Organisation ein hoheres Gewicht
habe, als bei einer grofien Organisation.
Des Weiteren bestatigte die Studie, dass
dieSpendenbereitschaftmitzunehmendem
Alter steigt und bei Hochschulabsolventen
hoher liegt. Interessanterweise spende-
ten ledige Personen mehr, wahrend die
Spendenbereitschaft unter Wahlern der
Linkspartei im Vergleich zu anderen Teil-
nehmern geringer war. Um die individuelle
Praferenz fur gleich verteilte Einkommen
zu messen, wurde aufierdem ein Teil der
Versuchspersonen im Rahmen des Expe-
riments aufgefordert, einen Betrag von
20 Euro zwischen sich und einem ande-
ren unbekannten Teilnehmer, der dieses

Geld nicht bekommen hatte, aufzuteilen.

Ob als Sponsor des Deutschen Fundraising Preises, Un-
terstutzer der Fundraising-Tage in Niedersachsen und
Baden-Wurttemberg oder Mitinitiator des Aktionsbindnis-
ses gegen Umsatzsteuer auf Briefporto: Wir geben ein
grofRes Stlck Energie und Vertrauen zurlck, das diese
Branche in uns setzt. Wir dbernehmen Verantwortung,
indem wir ethische Grundsatze als Fundament unserer
Arbeit achten. Und wir helfen nach unseren Mdglichkeiten

Jehoher der Anteil war, den die Teilnehmer
bereit waren abzugeben, desto grofiziigi-
ger zeigten sie sich auch gegentiber den
Spendenorganisationen.

Die Ergebnisse der Studie deuten darauf
hin, dass es fir kleinere Spendenorganisa-
tionen vorteilhaft sein kann, im Rahmen
des Fundraisings auf die eher geringen
Einnahmen im Vergleich zu anderen Or-
ganisationen aufmerksam zu machen, da
potenzielle Spender mit ihrem Beitrag ein
hoheres Gewicht erzielen. Zudem bestatigt
sich, dass die Wahrnehmung beziiglich der
Hohe von Verwaltungsausgaben der Spen-
denorganisationen fuir das Entscheidungs-
verhalten von Spendern von immenser
Bedeutung ist. a

» www.zew.de
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Funding Journalism —Journalismus
finanziert durch Mazene und Spenden

Das Pressebiiro maiak geht einen neuen
Weg zur Finanzierung von Journalismus:
Mizene und Leser spenden fiir aufwendig
recherchierte Hintergrundberichte iiber
Russland, Belarus (Weirussland) und die
Ukraine. Die Modelle dazu nennen sich
Funding Journalism und Social Payment.

Von JURG VOLLMER

,Wannhaben Sie zuletzt einen Hintergrund-
bericht tiber Belarus gelesen?”, fragte mich
ein Schweizer Unternehmer im Dezember
2008 mitten in einer russischen Weih-
nachtsfeier. Der Unternehmer insistierte:

,Wieso lesen wir aufler Kurzmeldungen
kaum etwas Uber unsere Nachbarldnder
Russland, Belarus und die Ukraine?”

Ichkam alsJournalist in argen Erklarungs-
notstand. Stattdessen erzihlte ich ihm vom
spendenfinanzierten Pressebiiro ProPublica
in den USA, das seit 2008 aufwendige
Exklusivberichte recherchiert und kosten-
los an die finanziell und inhaltlich , verarm-

ten” Printmedien weiter gibt. Das Konzept

nennt sich Funding Journalism. Drei Tage
spater rief mich dieser Schweizer Unter-
nehmer an und erklirte, dass er ein spen-
denfinanziertes Presseburo fur die Hin-
tergrundberichterstattung tiber Russland,
Belarus und die Ukraine finanzieren werde.
Mit 150 0ooo Euro Startkapital und den Mit-
teln fiir die ersten dreiJahre grindeten wir
maiak (russisch fiir Leuchtturm).

EIN HAUPT-MAZEN
ALS ERSTE SAULE

Der Mazen hatte das Konzept des
Funding Journalism sofort verstanden: Er
forderte und forderte vom ersten Tag an die
journalistische Unabhangigkeit von maiak.
Er verlangte keine Gegenleistung und will
sich damit nicht in der Offentlichkeit pro-
filieren. Stattdessen regte er an, das spen-
denfinanzierte Pressebtro auf drei Sdulen
aufzubauen, um die Unabhingigkeit zu
sichern.

Deshalb schrieb der Tragerverein 100
Schweizer Unternehmen mit Geschafts-

beziehungen in Russland und den GUS-
Landern an.

VERSCHIEDENE KLEINERE MAZENE
ALS ZWEITE SAULE

Diese spenden Projektbeitrdge von
1000 bis 25000 Euro zu den Bedingungen
des Funding Journalism: Sie erhalten kei-
ne Gegenleistung und werden nur im
Jahresbericht kurz erwahnt! Die meisten
Mazene wollen sogar ungenannt bleiben.
Ihre einzige ,Nutzenerwartung” ist, dass
die Zeitungsleser iiber Russland, Belarus
und die Ukraine mehr erfahren als Kurz-
meldungen und die ublichen ,Oligarch
kauft 300-Millionen-Dollar-Super-Yacht!“-
Sensationsberichte.

SOCIAL PAYMENT
ALS DRITTE SAULE

Neben dem Funding Journalism testet

maiak das so genannte Social Payment.
Dabei spenden Internet-Leser monatlich
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einen frei wahlbaren Betrag, den sie auf
ein Konto einzahlen. Wenn ihnen ein
Artikel gefallt, konnen sie ihn mit einem
Klick ,honorieren”.Jeweils am Monatsende
wird die im Voraus bezahlte Spende ge-
maf den Klicks verteilt. Das Pressebtiro
maiak setzt die Social Payment-Dienste
Flattr und Kachingle ein, die in der Beta-
Phase mit wenigen hundert Teilnehmern
noch kleine Spendenertrage generieren.
Wenn sich Social Payment aber durchsetzt,
wird es zur starken dritten Saule. Illusion?
Wer hatte noch vor zwei Jahren gedacht,
dass 30 Prozent der Schweizer bei Facebook
mitmachen? Wer hatte darauf gewettet,
dass Leser Uber iPad-Applikationen fiir Thre
Online-Zeitung bezahlen?

EINFLUSSNAHME DER MAZENE?

In den Vorstandssitzungen des Trager-
vereins wollen die Mazene dokumentiert

-

werden, ansonsten lassen sie die Redak-
tion in Ruhe arbeiten. Nur nach einem
Hintergrundbericht uber den Ersten
Vize-Premierminister Igor Schuwalow
mit dem provokanten Titel ,Russland hat
zwei Probleme, Dummkopfe und Strafien”
schrieb ein Mézen per E-Mail einen Satz:
,Das wiurde ich gerne in meiner Zeitung

14

lesen!” Und nach dem ersten Hinter-
grundbericht iber Weiirussland kam eine
noch knappere E-Mail vom Haupt-Mazen:
,Gut!”

Dabeiweif ernoch gar nicht, dassich im
Sommer mehrere Wochen durch Belarus
reise. Geplant sind Reportagen Uber ei-
ne russisch-orthodoxe Kirche im Eisen-
bahn-Waggon und eine Kolchose auf dem
Weg in die Zukunft sowie Portrits von
Kunstlern, Arzten und Traktoristen im tag-
lichen Uberlebenskampf. Ohne Funding
Journalism und Social Payment wiirde man
nie davon lesen. a

Jiirg Vollmer arbeite-
te von 1982 bis 1998
unter anderem fiir die
Schweizer Presseagen-
tur und das Schweizer
Fernsehen in Ztrich.
Nach einer Ausbildung
an der Universitdt Frei-
burg zum Fundraiser Vereinsmanagement Institut/
Swissfundraising ist Vollmer seit 1998 als Fundrai-
ser, Kommunikationschef und Geschdftsfiihrer
verschiedener Non-Governmental-Organizations
titig. Dabei setzte er schon friih auf das Internet,
lancierte 1999 erfolgreich eine der ersten schwei-
zer Online-Spendenkampagnen und nach vielen
anderen Online-Projekten 2008 die Podcast-Serie
mein-lesezeichen.ch. Im Mai 2009 griindete Voll-
mer das spendenfinanzierte Pressebtiro maiak,
das mit Funding Journalism und Social Payment
liber sein Online-Portal maiak.info aufwendige
Russland-Hintergrundberichte kostenlos den Me-
dien anbietet.

» www.maiak.info
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Anregungen zur Auswahl der geeigneten
Fundraising-Software

Die Auswahl einer leistungsfihigen und
auf die individuellen Bediirfnisse einer
Organisation abgestimmten Fundraising-
Software ist keine leichte Sache. Die wich-
tigste Frage zu Beginn des Auswahlprozes-
ses sollte deshalb lauten: ,,Wozu brauchen
wir iiberhaupt eine Fundraising-Software?“

Von CORNELIA BLOMER

Fragt man die Mitarbeiter einer Organi-
sation, was sie von der Einfihrung einer
Datenbank erwarten, bekommt man sehr
unterschiedliche Antworten: Die Buch-
haltung will eine funktionsfahige Neben-
buchhaltung, die sauber aufbereitete Da-
ten liefert. Die Nebenbuchhaltung méchte
das auch und aufierdem soll das Buchen
vieler hundert oder tausend Datenséatze
moglichst schnell und einfach geschehen.
Der telefonische Fordererservice braucht
eine Software, die intuitiv, einfach und
schnell zu bedienen ist. Fundraiser, die
Mailings steuern, legen Wert auf eine sau-
bere Personalisierung und optimale Selek-

tionsmoglichkeiten. Das Controlling will
Kennzahlen auf Knopfdruck. Der Vorstand
mochte die Gewissheit, dass die Investition
nach moglichst kurzer Zeit eine Einnah-
mesteigerung bringt. Die Geschéaftsfih-
rung erwartet eine moglichst reibungslose
Einfithrung. Und so weiter. Eine Software,
die all diese Wiinsche erfillt, ware die be-
rihmte eierlegende Wollmilchsau, auch
wenn manche Anbieter-Prasentation ge-
nau das suggeriert. Es gibt sie aber nicht
und es kann sie auch nicht geben, weil
eine Fundraising-Software eine Fundrai-
sing-Software ist und keine bessere Neben-
buchhaltung oder Adressverwaltungsdatei.
Eine Fundraising-Software ist nicht mehr
und nicht weniger als ein Werkzeug in den
Héanden von Fundraisern und dient der
Umsetzung der Fundraisingstrategie. Sie
wird eingesetzt, wenn die Organisation mit
vielen tausend Menschen personalisiert in
Beziehung treten und dazu Fundraisingins-
trumente, wie zum Beispiel Spendenbriefe,
nutzen mochte. Die rechtzeitige Einbin-
dung aller Mitarbeiter in der Organisati-

on kann hier einige Widerstande bei der
spateren Einflihrung ersparen, denn in der
Praxis bewirkt eine Fundraising-Software
in den seltensten Fallen Zeitersparnis bei
der Erfassung, Verbuchung oder bei Te-
lefonaten. Beim Grofispenderfundraising
kann eine Optimierung durch den Einsatz
einer Fundraising-Software zum Beispiel
bedeuten: Sie ist in der Lage, personali-
sierte Briefe tUber den jeweils gewunsch-
ten Kommunikationskanal zu versenden
und in der individualisierten Fassung in
der Datenbank abzuspeichern, so dass die
Kontakthistorie jederzeit einsehbar ist. So
etwas ist nicht mit einem schnellen Knopf-
druck zu haben.

Damit die Software trotz vielfdltiger
Winsche leistungsfahig bleibt, gehéren
alle Anforderungen auf den Prifstand:
Was brauchen wir wirklich, um unsere
Fundraisingstrategie umzusetzen? Viele
Organisationen meinen, sie mussten sich
erst einmal bei den Anbietern dartiber in-
formieren, was so eine Software alles kann.
Doch damit wird das Pferd von hinten auf-
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gezdumt. Es empfiehlt sich stattdessen, zu-
néchst alle Prozesse, die direkt oder indirekt
zur Umsetzung der Fundraisingstrategie
beitragen, zu beschreiben und daraus die
Anforderungen an die Software abzuleiten.
Die Prasentationen der Anbieter sollten
sich dann genau darauf beziehen. Wird
trotz klar formulierter Anforderungen eine
Standardprasentation geboten, die nicht
auf die eigenen Wiinsche eingeht, 1dsst
das mindestens Ruckschlisse darauf zu,
wie sehr man bereit ist, auf individuelle
Kundenwtinsche einzugehen. Das jedoch
ist notig, denn keine Software bildet die
Bedurfnisse des Kunden optimal ab, son-
dern es gilt, die passendste Standardlésung
zu finden und diese gegebenenfalls anzu-
passen (Customizing).

Spatestens an dieser Stelle ist klar: Die
Einfuhrung einer Fundraising-Software

ist ein Schritt, der gut uberlegt und ge-
plant werden will. Sowohl fur den Prozess
der Auswahl und Einflihrung, als auch fiir
den spéateren Einsatz, miissen geniigend
personelle und zeitliche Ressourcen zur
Verfuigung stehen. Fir das Projekt sollte
eine Steuerungsgruppe gebildet werden,
weitere Mitarbeiter werden bei Bedarf hin-
zugezogen. Die AG-Leitung sollte neben Er-
fahrungen im Database-Fundraising tiber
ausgepragte Fahigkeiten im Prozessma-
nagement verfligen. Eine Begleitung des
Prozesses durch einen erfahrenen externen
Berater mit entsprechenden Kompetenzen
kann hilfreich sein.

Last but not least: Die Anschaffung einer
Fundraising-Software ist in der Regel eine
hohe Investition. Ein professionell gestalte-
ter Auswahl- und Einfuhrungsprozess legt
die Handlungsstrukturen und Entschei-

Wir sammeln gerne!

dungsgrundlagen offen und stellt damit die
notwendige Legitimation und Transparenz
im Umgang mit Spenden her. a

Cornelia Blémer sam-
melte als Diplom-Sozial-
pddagogin 20 Jahre Be-
rufserfahrung im Sozial-
und Gesundheitswesen,
bevor sie 2003 ins Fund-
raising wechselte. Von
Januar 2006 bis Mdrz
2010 leitete sie die Abteilung fiir Marketing und

Fundraising beim Naturschutzbund Deutschland.

Unter ihrer Verantwortung stiegen die Einnahmen

aus Spenden, Unternehmenskooperationen, Bufs-

geldern und Erbschaften um 54 Prozent. Sie war

magfgeblich an der Einfiihrung einer neuen Fund-

raising-Software beim NABU beteiligt. Seit April ist

Cornelia Blomer als freiberufliche Fundraisingbe-

raterin tdtig.
& kontakt@fundraising-bloemer.de

Spendergewinnung

Reaktivierung

Upgrading

Spenderbindung

Und vieles mehr

Unsere Kampagnen rechnen sich in jedem Fall

- gewahrleistete Rentabilitatsgarantie!

TeleDialog steht fur ehrliche, sensible und beschwerdefreie

Spendergesprache durch jahrelange und ausschlieBliche
Erfahrung im Non-Profit-Bereich. In TeleDialog haben Sie die
fur Sie richtige Telefonagentur gefunden!

www.teledialog.com
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Kulturforderung in Zeiten der Krise —
Statusbericht der jungsten Entwicklungen

Wie stark sind die Auswirkungen der Fi-
nanzmarkt- und Wirtschaftskrise auf die
Kulturlandschaft in Deutschland wirklich?
Sind bereits Kiirzungen in der Kultur-
forderung erfolgt? Wie haben Besucher
und auch Sponsoren auf die Entwick-
lungen des letzten Jahres reagiert? Alles
n»Angstmacherei“ oder begriindete Sorge?
Und vor allem: Was kdnnen die Kultur-
institutionen tun?

Die Agentur actori suchte nach Antworten
und befragte dazu Ende 2009 rund 200
Kultureinrichtungen in Deutschland - ein
Stimmungsbild der deutschen Kultur-
landschaft.

Von MAURICE LAUSBERG
und ANTONIA WACH

Nach neuesten Prognosen des Deutschen
Stadte- und Gemeindebundes wird das
Finanzierungsdefizit der Kommunen von
4,5 Milliarden Euro im Jahr 2009 auf 12
Milliarden Euro im Jahr 2010 ansteigen.
Haushaltskiirzungen von bis zu zehn Pro-
zent sind zu beflirchten. Gespart werden
kann jedoch nur bei den so genannten

freiwilligen Aufgaben, also bei Leis-
tungen, zu denen die Kommunen nicht
gesetzlich verpflichtet sind - die Kultur
gehort dazu. Betrachtet man allerdings
den Anteil des Kulturhaushaltes am
Gesamthaushalt — 1,6 Prozent - so wird
schnell deutlich, dass die Kultur nicht fur
die Sanierung der Haushalte geeignet ist.
Vielmehr besteht die Gefahr, dass uiber

,Schnellspar-Mafinahmen” Kulturwerte

unwiederbringlich zerstort werden, die
nur mit viel Geld und Zeit wieder aufge-
baut werden kénnen.

Um zu erfahren, welche Auswirkungen
auf die deutsche Kulturlandschaft ein-
einhalb Jahre nach Beginn der Wirt-
schaftskrise erkennbar sind, befragte ac-
tori insgesamt 215 Opernhauser, Theater,
Orchester, Museen, Ausstellungshauser

und Festivals in Deutschland.

DIE WIRTSCHAFTSKRISE IST SPURBAR

Viele der befragten Institutionen be-
flrchten mittelfristig eine Reduzierung
der offentlichen Férderung. 55 Prozent der
Antwortenden gehen dabei davon aus,

dass sich die Einbufien gleichmafiig auf
alle Empfanger von Kulturférderung ver-
teilen werden und somit zumindest die
,breite deutsche Kulturlandschaft erhal-
ten bleibt. 29 Prozent sehen dagegen die
Gefahr, dass nicht nur die Hohe der einzel-
nen Kulturférderungen zurtickgehen wird,
sondern auch die Anzahl der geférderten
Institutionen.

Aktuell haben bereits 41 Prozent der
Kultureinrichtungen Kenntnis uber Kir-
zungen ihrer 6ffentlichen Zuwendungen
flir die Jahre 2010 und 2011. 26 Prozent aller
Befragten sind sogar mit drastischen Kiir-
zungen in Hohe von 10 Prozent konfron-
tiert, 15 Prozent in der Gréf3enordnung von
5 Prozent.

Wahrend die Auswirkungen der Wirt-
schaftskrise in Bezug auf die offentliche
Forderung zeitverzogert eintreten, hat das
Sponsoring-EngagementvonUnternehmen
schon 2009 deutlich nachgelassen. 43 Pro-
zent der Kulturinstitutionen berichten von
einem Ruickgang der Sponsoring-Einnah-
men. Die Einrichtungen sehen auch diesem
Bereich mit wenig Optimismus entgegen.

64 Prozent der Antwortenden gehen von
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einer Senkung der Kulturférderung durch
Unternehmen in den nachsten funfJahren
aus, 34 Prozent von einer Abnahme durch
Privatpersonen und Stiftungen.

Auf die Besucherzahlen zeigt die Wirt-
schaftskrise jedoch nur geringfugige Aus-
wirkungen. 56 Prozent der Kulturbetriebe
erlebten das gleiche Publikumsinteresse
wie im Vorjahr, 22 Prozent konnten sogar ei-
ne Steigerung vermelden und nur 21 Prozent
mussten ricklaufige Besucherzahlen in

Kauf nehmen.

SPONSORING KONTRA KURZUNGEN

Um Kurzungen entgegenzuwirken kon-
nen nur die Einnahmen erhéht oder die
Ausgaben gekiirzt werden. Auf der Ein-
nahmenseite nannten 79 Prozent der Be-
fragten die Gewinnung neuer Besucher
als erste Moglichkeit. Eine Hochrechnung
beispielsweise im Bereich der Opern- und
Theaterhduser zeigt jedoch, dass dies
nicht oder nur sehr schwer den Riickgang
der offentlichen Férdermittel auffangen
kann. Rechnet man in diesem Bereich
zum Beispiel mit einem Riickgang der
Kulturférderung um 5 Prozent, ausgehend
von 2 Milliarden Euro Zuschiissen in der
Spielzeit 2007/2008 laut Bihnenverein,
so mussten Mehreinnahmen von 100
Millionen Euro durch den Verkauf von
Opern- und Theaterkarten erwirtschaf-
tet werden. Das hiefle, dass bei einem
durchschnittlichen Kartenpreis von
16,70 Euro rund sechs Millionen Opern-
und Theaterkarten mehr verkauft wer-
den mussten. Bei einer Gesamtzahl von
insgesamt 21 Millionen Besuchen wiirde
dies eine Steigerung von rund 29 Prozent
bedeuten.

Eine weitere Moglichkeit zur Verbes-
serung der Eigeneinnahmen wird von tiber
der Halfte der Institutionen im Sponsoring
gesehen. 64 Prozent der Antwortenden
glauben jedoch auch, dass die Bereitschaft
der Firmen Kultursponsoring zu betrei-
ben sinken wird. Daher haben vor allem
die Institutionen, die ihre Sponsoringak-
tivitdten bereits professionell betreiben
oder sich fir die Zukunft besser aufstel-
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len, die Chance, einen Teil dieser abneh-
menden Sponsorengelder zu akquirieren.
Attraktive Leistungsangebote, ausreichen-
de Personalressourcen fiir Akquisition
und Betreuung, moglichst lange Spon-
soringvertragslaufzeiten und ein breiter
Branchenmix der Sponsoren sind dabei
wichtige Erfolgsfaktoren.

Die Moglichkeiten der Kultureinrich-
tungen sich durch Erwirtschaftung von
hoéheren Eigeneinnahmen selbst aus der
Gefahrenzone zu bringen und gegebenen-
falls sinkende Zuschiisse auszugleichen,
wird aus den erwdhnten Griinden nicht
ausreichen.

Wenn gekurzt werden miusste, dann
sehen 53 Prozent der Kulturinstitutionen
keine Alternative mehr zur Reduktion der
Quantitat ihres kiinstlerischen Angebots,
zum Beispiel weniger Vorstellungen oder
Ausstellungen. Als weiteren Schritt wiir-
den 61 Prozent der Antwortenden die
Reduzierung des Aufwands bei der Ausge-
staltung des kiinstlerischen Angebots (z.B.
Aufwand Buhnenbild, Ausstattung, Aus-
stellungen) als moglichen Schritt in Be-
tracht ziehen. 10 Prozent der Befragten sa-
hensich sogar gezwungen, bei der Qualitét
der engagierten Kunstler Abstriche ma-
chen zu mussen. Nicht nur die Ausgaben
fur das laufende Kulturangebot konnten
zukunftig geringer ausfallen. Ebenfalls
Anlass zur Sorge gibt die Tatsache, dass
etliche Kultureinrichtungen ihre betrieb-
liche und strukturelle Substanz angreifen
miussten, um die Finanzllicke auszuglei-
chen. 39 Prozent der Kultureinrichtungen
berichten, dann an Investitionen in die
Infrastruktur sparen zu mussen, wahrend
29 Prozent weiteren Personalabbau fur
unumgénglich halten.

In vielen Sparszenarien wurde sich der
,Wirkungsgrad“ der Kulturinstitutionen
deutlich verschlechtern. Der Kiirzung des
offentlichen Zuschusses stehen tiberpro-
portional grofie ,Output-Einbriiche” des
kiinstlerischen Angebots gegentiber.

Kulturstaatsminister Bernd Neumann
hatausdriicklich davor gewarnt, bei Kultur
und Bildung zu sparen. ,Kulturférderung
ist keine Subvention, sondern eine unver-

zichtbareInvestitionindie Zukunftunserer
Gesellschaft®, sagte er der Suddeutschen
Zeitung Anfang des Jahres.

DIE KRISE ALS CHANCE

Dies spiegelt auch den Wunsch von
79 Prozent der Antwortenden wider, dass
der Wert von Kultur in der offentlichen
Diskussion starker betont und somit die
Legitimation der Kulturforderung durch die
offentliche Hand gestarkt wird. 46 Prozent
erwarten in Zukunft dartiber hinaus auch
von den einzelnen Burgern, dass sie Ver-
antwortung flr den Erhalt der kulturellen
Infrastruktur ibernehmen. Voraussetzung
dafurist allerdings, dass die Kulturbetriebe
Lobbyarbeit betreiben und selbst ihren
kiinstlerischen Wert und den Nutzen fur
die Gesellschaft aktiv an die Politik und die
Biirger kommunizieren.

Die Zielsetzung bei der notwendigen Dis-
kussion mit Politik und Offentlichkeit sollte
sein, nicht Uber kurzfristige Sparmafinah-
men zu debattieren, sondern die Chance zu
nutzen, langfristige kulturpolitische Strate-
gien zu erarbeiten. a

Die volistdndige Studie ist unter
info@actori.de bestellbar.

Prof. Maurice Laus-
berg ist Geschdftsfiih-
rer der Unternehmens-
beratung actori GmbH
in Miinchen, die einen
starken Fokus auf die
strategische Beratung
von Kunst- und Kultur-
betrieben setzt.

» www.actori.de

Antonia Wach ist Pro-
Jektleiterin bei actori.
Neben verschiedenen
Projekten im Bereich
Marketing und Vertrieb
sowie Sponsoring- und
Fundraising hat sie mit
mehreren deutschspra-
chigen Theatern und Opernhdusern strategische
Neuausrichtungen erarbeitet.

» www.actori.de
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Sie kommen gerade aus Honduras
e zuriick nach Deutschland. Seit wann
arbeiten Sie schon fiir Unsere kleinen
Briider und Schwestern?
Angefangen habe ich Ende 2008 als Freiwilli-
ger.Ich war fiir ein Jahr in einem Kinderheim
in Honduras und habe dort an einem Pilot-
projekt mitgearbeitet — das war die Einftih-
rung von MyGoodShop.org. Seit Anfang 2010
habe ich einen festen Vertrag bei UKBUS und
arbeite als Lateinamerika-Koordinator. Ich
bereise die Heime in Lateinamerika und in
der Karibik, schule die Mitarbeiter und mache
auch den Support fiir MyGoodShop.

Wie kamen Sie als Leipziger auf die
e Organisation in Karlsruhe?
Ich wusste eigentlich nur, dass ich als Frei-
williger im Ausland arbeiten wollte. Sonst
hatte ich keine grofsartigen Vorstellungen.

,Blauaugigkeit und Idealismus

Auf UKBUS stiefs ich im Internet und mir
gefiel das Gesamtpaket: Die Philosophie, die
gute Betreuung — das hat sich dann auch
bestdatigt. Und ein kleines Taschengeld gab

es aufserdem.

Was ist anders an der Arbeit in Latein-
e und Mittelamerika?
Die Menschen vor Ort sind freundlich und
herzlich. Aber sie arbeiten einfach anders. Das
Vorurteil, dass die Lateinamerikaner chro-
nisch unzuverldssig sind, stimmt teilweise.
Auf der anderen Seite sind sie wieder sehr
férmlich, akkurat und korrekt. Man muss
da einfach reinwachsen, aber das passiert
nicht von heute auf morgen. Dazu kommen
die Verstdndigungsschwierigkeiten. Sprache
besteht ja nicht blof§ aus Worten. Es gibt
umgangssprachliche und kulturelle Unter-
schiede auch innerhalb Lateinamerikas. In

Honduras ist es eben anders als in Mexiko.

Sie waren an der Einfithrung von My-
e GoodShop von Anfang an involviert.
Wie haben die Leute vor Ort den Verkauf
von Dingen, die sie brauchen, an deutsche
Spender, aufgenommen?
Ausldnder, die dort beispielsweise als Frei-
willige oder Angestellte arbeiten, haben das
schnell erfasst und waren von der Idee be-
geistert, dass man Spendern ganz konkret
Produkte aus dem Heim anbietet und diese
dann mit den Spendengeldern gekauft wer-
den. Fiir Einheimische war das viel schwieriger
nachzuvollziehen. Ich selbst habe nach Mo-
naten gemerkt, dass sogar Leute mit denen
ich schon Produkte fiir MyGoodShop gekauft
hatte, das noch nicht verstanden haben. Sie
haben keine Erfahrung mit dem Internet und

wissen nicht, wie Fundraising oder Budgets
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reichen auf Dauer nicht aus.”

Martin WeiRgerber ist Lateiname-
rika-Koordinator fiir den Unsere
kleinen Briider und Schwestern
e.V. (UKBUS), der sich fiir verwais-
te und verlassene Kinder in Mexi-
ko, Lateinamerika und der Karibik
engagiert.Vor Ort ist WeiBgerber
verantwortlich fiir das Spenden-
portal der Organisation MyGood-
Shop. Fiir das Fundraiser-Magazin
sprach Matthias Daberstiel mit
ihm iiber Freiwilligkeit, Spenden-
projekte in Lateinamerika, die
Einfiihrung des Online-Spenden-
portals und seine Erfahrungen,
wie die deutsche Hilfe in der von
ihm betreuten Region ankommt.

funktionieren. Seltsamerweise verstehen es
die Kinder leicht, wenn man es auf eine ein-
fache, sehr verktiirzte Weise erkldrt.

Gibt es denn auch ein Projektbudget
e oder kommen alle Mittel von My-
GoodShop?
Ich erkldre es mal am Beispiel Schwein: Hon-
duras kauft jeden Monat 16 Schweine und
das Geld dafiir kommt auf jeden Fall, weil es
innerhalb des Budgets liegt. Dass dann zehn
von den 16 Schweinen aus MyGoodShop kom-
men, ist dem Mitarbeiter im Endeffekt egal,
da er seine Schweine ohnehin kaufen kann.
Es gibt aber auch Extras, die aufSerhalb des
Budgets liegen.

Kann man ungefihr sagen, wie viele
e Produkte im Budget sind und was zu-
sitzlich iiber MyGoodShop eingeworben
wird?
Wir haben die Regel aufgestellt, dass von zehn
Produkten, die ein Heim bei MyGoodShop
prdsentiert, ein Produkt aufserhalb des Bud-
gets liegen darf. Innerhalb des Budgets sind

Dinge des tiglichen Bedarfs erfasst: Nahrung,
normalerweise auch die komplette Kleidung,
Materialien zur Ausbildung, Schulhefte, Ran-
zen und so weiter. Und dann gibt es noch
Produkte, die nicht im Budget liegen. Das sind
zum Beispiel Maschinen fiir spezielle Projekte
oder Medizin, wenn plétzlich ein Kind schwer
krank wird.

Wird in Lateinamerika auch lokales
e Fundraising betrieben?
Das ist auch von Heim zu Heim sehr unter-
schiedlich. Das dlteste Heim steht in Mexiko
und dort wird wirklich sehr professionell ge-
arbeitet. Das Heim hat auch Angestellte, die
lokales Fundraising betreiben. Sie werben
Kinderpatenschaften oder verkaufen Sach-
spenden auf Basaren. Schdn waren auch die
von renommierten Kinstlern gestalteten
Postkarten, die dann in relativ hoher Auf-
lage an grofie Firmen verkauft wurden. Ich
habe gemerkt, dass das Interesse am lokalen
Fundraising jetzt erst wdchst. Gerade in den
kleinen Heimen ist es noch ein Problem, da
sie immer noch mit ganz anderen Dingen

kdmpfen.

Sie hatten fiir Ihre Projekte auch pro-
e minente Unterstiitzung. Wie haben
Sie das erlebt?
Ich persénlich glaube, dass es fiir Prominente
immer um Engagement und Publicity geht:
Nurum zu helfen kommt keiner und nur um
PR zu machen, kommt auch keiner.Ich denke,
die Gewichtung ist da unterschiedlich.

Haben Sie ein Beispiel?
e Alissa Jung hat sich wirklich sehr enga-
giert und mehr gegeben als man erwarten
konnte. Das Ziel muss ja eine echte Partner-
schaft sein — dass man gibt und nimmt und
beide Seiten davon profitieren, halte ich fiir
erstrebenswert. Aber das ist naturlich nicht

mit einem Besuch getan.

Wie geht es weiter mit MyGoodShop?
e Prinzipiell gibt es das Bestreben, noch
mehr Sprachen einzufithren und weitere

Fundraisingbtiros anzubinden. Ganz oben
auf der Liste stehen die USA, weil das ein gro-
Ser Markt ist und die Akzeptanz fiir Online-
Spenden noch héher ist als in Deutschland.
Ftir mich persénlich besteht noch die Aufgabe,
die Heime in El Salvador, Guatemala, Peru
und Bolivien anzubinden. Wir arbeiten auch
an einer Verbesserung der Website, um sie fiir
die Spender noch komfortabler zu gestalten.

Das geht auch mit gréfierem Aufwand
e einher. Ist der zu rechtfertigen?
Die Frage habe ich bis jetzt noch nicht gehort.
Ich denke das liegt daran, dass es ein sehr
transparentes System ist. Es steckt eine Menge
Arbeit dahinter, alles am Laufen zu halten
und zu koordinieren. Das wird fiir die Spender
nicht ersichtlich. Und das ehrt uns auch in
einer gewissen Weise. In der Organisation ha-
ben wir einen Online-Marketing-Spezialisten,
einen internationalen Koordinator, der auch
in Karlsruhe sitzt, und mich als Lateinameri-
ka-Koordinator fiir die Heime. Das sind die
drei Vollzeitstellen, die sich um MyGoodShop
kiimmern. Daneben helfen auch andere Ab-
teilungen in Karlsruhe mit, zum Beispiel die
Buchhaltung.

Wie sieht Thre persénliche Perspek-
e tive aus?
Ich war schon immer getrieben von einer
grofSen Neugier auf andere Kulturen, Linder
und Sprachen. Das Feuer brennt noch, sonst
wiirde ich es nicht mehr machen. Man macht
es ja immer fiir sich personlich, abgesehen
vom Gehalt, das ist fiir mich gegeben. Ich
sehe und lerne viel, auch menschlich gesehen.
Man ist immer gefordert, trotzdem ist es ein
Projekt, in dem alle an einem Strang ziehen.
Das gefillt mir sehr gut. Blaudugigkeit und
Idealismus reichen auf Dauer nicht aus. Man
muss realistisch sein und sich gut einschdtzen

konnen. a

» www.mygoodshop.org
» www.nph.org
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Schweizer Fundraising — klein aber fein

Der 2. SwissFundraisingDay ging am

18. Juni 2010 mit einem neuen Teilnehmer-
rekord zu Ende. 200 Fundraiser, vorwie-
gend aus der Schweiz, tauschten sich auf
Einladung von Swissfundraising aus.

Das Fundraiser-Magazin war als Medien-
partner vor Ort dabei.

Von MATTHIAS DABERSTIEL

Das Eroffnungsreferat hielt Professor Mi-
chael Urselmann aus Deutschland, der sei-
ne Studie iber das Optimum eines Fund-
raising-Budgets vorstellte. Die Publikation
entstand in Zusammenarbeit mit dem
veranstaltenden Schweizer Fundraising-
verband und den Fundraisingverbdnden
in Deutschland und Osterreich. Ursel-
mann gelang es deutlich zu machen, dass
es beim Fundraisingbudget nicht nur um
das Kostenoptimum, sondern auch um eine
ideale finanzielle Ausstattung geht, um
uberhaupt befriedigende Fundraising-Er-
folge zu erzielen.

Amerikanische Kollegen hatten ihm mit-
geteilt, dass selbst in den USA das Fund-
raising chronisch unterfinanziert sei. So
stellt er die Strategie, immer mehr Geld in
die Neuspendergewinnung anstatt in die
Gewinnung von Grof3spendern zu stecken,
anhand ermittelter Return on Investment-
Zahlen von Arzte ohne Grenzen stark in
Frage. Auflerdem betonte er, dass das Kon-
zept des Lifetime Value und der Lifetime
Cost eines Spenders bei den meisten Orga-
nisationen zwar bekannt ist, aber noch viel

zu wenig angewendet wird.

In sogenannten ,issue sessions” wurde
das Programm fortgesetzt. Dabei ibernah-
men Praktiker aus grofieren Organisationen
die Aufgaben von Moderatoren und wur-
den von Kollegen bei der Diskussion zu ver-
schiedenen Themen unterstiitzt. So stellte
Stefan Stolle von Helvetas eine Studie von
Interbrand vor, nach der 5o Prozent des
Spendenentscheids heute bereits iiber die
Marke getroffen werden. Im Gegensatz zu
90 Prozent bei Luxusguitern und 20 Prozent
bei Finanzdienstleistungen.

Daraus entspann sich eine Diskussion
zum Thema Marke und Non-Profit-Organi-
sation (NPO). So hatte die steigende Profes-
sionalisierung der NPOs auch zu einer im-
mer stiarker werdenden kommunikativen
Angleichung der Organisationen gefithrt.
Beispielhaft wurden hier Aussehen und
Aussagen in Spendenbriefen erwahnt, die
eine Unterscheidung kaum noch zulassen.
Marcus Allemann, Co-Geschéftsleiter von
Greenpeace Schweiz, vermisst an seiner
Marke die Losungskompetenz. Greenpeace
werde doch immer mehr als Aufdecker
und nicht als die Losung des Problems an-
gesehen. So konne es passieren, dass liber
ein WWEF-Projekt berichtet und es mit ei-
nem knackigen Greenpeace-Bild illustriert
wird.

In dem Zusammenhang wurde auch
diskutiert, inwiefern sich monothemati-
sche Organisationen, wie World Vision,
am Fundraising-Markt besser etablieren,
weil sie nicht die Projektarbeit, sondern
die Spenderwinsche in den Vordergrund

stellen. Allemann provozierte World Vision-

Marketingleiter Marc-André Pradervand
dann auch damit, dass seine Organisation
deshalb als Eindringling in die Entwick-
lungszusammenarbeit gesehen werden
wirde, was dieser aber gelassen konterte.
Die Projekte von World Vision seien nicht

,fundraising-driven®, sondern auch von Ex-

perten konzipiert worden. Dieser offene
Umgang war recht erfrischend.

Am Nachmittag zog das Thema Erb-
schaftsmarketing die meisten Besucher an.
Offenbar hatten Urselmanns Mahnungen
am Morgen ihre Wirkung nicht verfehlt.
Muriel Bonnardin von Greenpeace Schweiz
und Samy Darwish vom WWF stellten die
Initiative ,My Happy End“ vor. Diese of-
fensive Werbung fur ein Testament kam
bei den Teilnehmern gut an. Bereits jetzt
liegen 16 weitere Antrage von NPOs vor,
sich zu beteiligen. Die Krebsliga Schweiz
dagegen verdeutlichte an ihrem wesent-
lich defensiveren Konzept, dass ein ,Sarge-
klappern® zu vermeiden sei. Dass sich die
Krebsliga nicht an ,My Happy End“ be-
teiligt, begriindete Marketingchefin Denis
Allemand damit, dass der Krebstod mit
einem solchen eben nichts zu tun hat. Gute
Resonanz erzielte die Organisation mitihrer
Testamentsbroschtire. Dagegen war eine
eigene ,leganet-Website” fiir Notare und
Vermittler ein Flop.

An einigen Stellen hatte man sich noch et-
was mehr Teilnehmerdiskussion gewtnscht,
aber insgesamt war der 2. SwissFundrai-
singDay eine sehr interessante Veranstal-
tung, die einen guten Einblick in das Schwei-

zer Fundraising gab. Klein aber fein. a
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Sozial wirtschaften -
nachhaltig handeln

Blickwinkel erweitern

Fachwissen tanken

Innovationen erleben

Kontakte knupfen

Perspektiven entdecken

Jahresthema mit Sonderschau:
Ambient Assisted Living

Behinderten- und altersgerechte Assistenz-
technologien fur unabhéngiges Leben

Information und Anmeldung
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/ehn Jahre  kollekta®

Am 23. September 2010 findet die 10. kollekta, die Fachtagung fur
Fundraising, Kirche, Caritas und Diakonie, in Hannover statt. Mit
jahrlich rund 200 Teilnehmern ist die kollekta zu einer wichtigen
Grofe im Branchenkalender des kirchlichen Fundraisings gewor-
den. Auch in diesem Jahr kommen erfahrene Referenten aus der
Fundraising-Praxis sowie Marketing- und Kommunikationsprofis
namhafter Agenturen zu Wort, die ihr Know-how an die Teil-
nehmer weitergeben. Anlasslich des Jubilaums wurden einige
inhaltlich-strukturelle Neuerungen vorgenommen. Damit soll die
kollekta auch weiterhin der Treffpunkt der kirchlich-christlichen
Fundraising-Familie bleiben.

» www.kollekta.de

Ausbildung zum
Fundraising-Manager

Im September 2010 beginnt ein neuer Kurs fur die Ausbildung zum
Fundraising-Manager (FA). In vier einwochigen Intensivseminaren
lernen die Teilnehmer die notwendigen Grundlagen, um ein pro-
fessionelles Fundraising in der eigenen Organisation zu betreiben.
Neben den Basics werden auch spezielle Themen, wie zum Beispiel
Grofspenden-Fundraising oder Unternehmenskooperation, vertieft.
Der Kurs richtet sich an Anfanger mit geringen oder keinen Vor-
kenntnissen. Die Ausbildung erstreckt sich tiber 1,5 Jahre. Angeboten
wird der Kurs von der Fundraising Akademie in Kooperation mit
der Evangelischen Kirche Mitteldeutschland, der Diakonie Mittel-
deutschland sowie der parisat gGmbH. Die Studienleitung liegt in
der Handen der Fundraising-Agentur proviant. Die Gesamtkosen
betragen 3380 Euro, zuzliglich 1320 Euro fur Unterkunft und Ver-
pflegung.

» www.agentur-proviant.de
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Markenbildung und Markenfiihrung

Am 8.Oktober 2010 findet an der NPO-Akademie in Wien das
Seminar ,Markenbildung und Markenfiihrung fiir Non-Profit-
Organisationen” statt. Die Teilnehmer lernen, die Starken
ihrer Marke herauszuarbeiten, um die Marketingmafinahmen
anschlieflend darauf aufbauen zu konnen. Denn wer mit einer
starken Marke tiberzeugen kann, gewinnt bei vergleichba-
ren Leistungen die Menschen fiir sich — egal ob Profit- oder
Non-Profit-Unternehmen. Das Seminar richtet sich vor allem
an Geschaftsfiihrer, Kommunikationsverantwortliche sowie
Mitarbeiter in Non-Profit-Organisationen.

» www.npo-akademie.at

»Medienanalyse selbst gemacht*

Die blatterwald GmbH veranstaltet am 30. September in Berlin
einen Workshop zum Thema ,Medienanalyse selbst gemacht".
Referent Oliver Numrich, Grunder und Geschaftsfihrer
blatterwald, vermittelt den Teilnehmern die notwendigen
Kompetenzen, um Meldungen zur eigenen Organisation
preiswert aufzufinden, diese richtig zu dokumentieren, in-
haltlich auszuwerten und abschlief}end einen Bericht zu
verfassen sowie Diagramme zu erstellen. Ziel des Kurses ist
die selbststandige Analyse der Medienresonanz fiir die eigene
Organisation.

» www.blaetterwald.org

5. Bremer Fundraisingtag

Am 23. September findet der 5. Bremer Fundraisingtag statt.
Das Programm ist dabei so vielfaltig wie praxisnah. Zu den
Themen der acht Werkstatten zahlen unter anderem Fundrai-
sing flir regionale Organisationen, das soziale Netz, Unterneh-
menskooperation und Stolpersteine bei Gesetzesanderungen.
In den Impulsvortragen geht es zum Beispiel um die Dialog-
Revolution.,Der Fundraisingtag bietet allen Beteiligten eine
hervorragende Plattform, um personliches Wissen zu ver-
tiefen, Ideen auszutauschen und Netzwerke zu schaffen”, so
Anette Krause, Organisatorin. Eine Anmeldung zum erméaf3ig-
ten Preis ist noch bis zum 9. September méoglich.

» www.Bremer-Fundraisingtag.de

stARTconference in Duisburg

Am 9. und 10. September 2010 findet in Duisburg die zweite
stARTconference in Duisburg statt. In diesem Jahr stehen die
Themen ,Mobiles Web“ und ,Geschiftsmodelle im Internet”
im Mittelpunkt der Veranstaltung. Teilnehmer kénnen sich
in tiber 50 Vortragen, Workshops und Podiumsdiskussionen
uber die neuesten Trends, Anwendungsmoglichkeiten und
Techniken des Web 2.0 informieren. Erfahrene Experten und
Vorreiter aus der Praxis geben Einblicke, stellen Ideen vor
und berichten iiber ihre Erfahrungen. Leser des Fundraiser-
Magazins erhalten 20 Prozent Ermafigung (Code: fundraiser)
auf die stART10-Tickets.

» www.startconference.org
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,People give to people” —17. Osterreichischer
Fundraising Kongress

Das Spendenverhalten wird sich in den
kommenden Jahren wesentlich veran-
dern. Die personliche Ansprache und die
Interaktion mit den Spendern werden zu-
nehmend an Bedeutung gewinnen. Der
Osterreichische Fundraising Kongress am
11. und 12. Oktober 2010 in Wien wird sich
aus diesem Grund dem Thema ,People give
to people” widmen.

Am ersten Tag des Kongresses steht die
personliche Ansprache von Spendern im
Mittelpunkt. Wieso wird das in Zukunft
immer wichtiger und welche Strategien
gibt es? Die internationale Referentin Holly
Ball, Fundraiserin bei CAFOD, dem Caritas-

AL
fundraising -~

akademie

Verband fur England und Wales, wird
uber Major-Donor-Fundraising in Eng-
land sowie iiber die zielgruppenadaquate
Ansprache der Generation der ,Baby Boo-
mers” berichten. Roland Csaki vom WWEF
International wird einen Workshop tiiber
SMS-Fundraising halten und weltweite er-
folgreiche Beispiele zeigen.

Der zweite Tag widmet sich einem wei-
teren momentan heif8 diskutiertem Thema:
Stiftungen. Welche Rolle haben sie und
welche kénnten oder sollten sie einneh-
men? Neben verschiedenen Stiftungs-
Fundraising-Experten wird als Highlight

Martin Essl, Stifter des weltweit grofiten

Wie komme ich ganz grof3 raus?

UNSER STUDIENGANG ZUM FUNDRAISING-MANAGER

Sozialpreises — dem ,Essl Social Prize”, zu
Gast sein und tber seine Motivation als
Stifter berichten.

Knapp zehn Monate nach dem verhee-
renden Erdbeben in Haiti werden aufier-
dem Experten uiber Katastrophen-Fund-
raising referieren. Dabei werden Einblick
gegeben, wie Fundraising in solchen Aus-
nahmesituationen erfolgreich umgesetzt
werden kann.

Veranstalter des 17. Osterreichischen
Fundraising Kongresses ist der Fundraising
Verband Austria, das Fundraiser-Magazin
ist Medienpartner.

» www.fundraisingkongress.at

Erfolg lernen.
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www.fundraisingakademie.de

info@fundraisingakademie.de

Fundraising Akademie
Emil-von-Behring-Stral3e 3
60439 Frankfurt/Main
Tel: 069-580 98-124
Fax: 069-580 98-271

» www.fundraisingakademie.de

Eine fundierte Ausbildung im Fundraising und
hervorragende Berufschancen bietet hnen unser
renommierter Studiengang zum Fundraising-
Manager. Hier treffen Sie viele der Autoren und
weitere Top-Praktiker als Referentinnen und Refe-
renten wieder. Wir informieren Sie gerne unter

(069) 5 80 98-124, oder senden Sie eine Mail an:



Wissen, Inspiration,
Ideen, Kontakte:

Mehr Mittel
ftr den guten Zweck

7. Sachsischer Fundraisingtag
am Freitag,10. September 2010
an der HTW Dresden

5. Fundraisingtag Berlin-Brandenburg
am Freitag, 1. Oktober 2010
an der Universitat Potsdam

3. Fundraisingtag Miinchen
am Freitag, 15. Oktober 2010
an der LMU Miinchen

Erfahren Sie von Experten aus
Non-Profit-Organisationen,
wie Sie lhre gute Sache auf eine
solide finanzielle Basis stellen.

Programme und Anmeldung unter
www.fundraisingtage.de

ConSozial innovativ

Die 12. ConSozial findet in diesem Jahr am 3. und 4. November im

Nurnberger Messezentrum statt. Dabei warten die Veranstalter mit
einigen Innovationen auf: Das Kongressprogramm wird erweitert,
der Nutzen fur die verschiedenen Arbeitsfelder sowie Zielgruppen
tritt klarer hervor. Neu ist auch ein fachlicher Jahresschwerpunkt:
Eine Sonderschau zeigt Anwendungsbeispiele zum Thema ,Ambient
Assisted Living — Behinderten- und altersgerechte Assistenztechno-
logien fur ein unabhangiges Leben. In Workshops und Vortragen
werden fachliche und ethische Aspekte diskutiert. 2010 steht die
ConsSozial unter dem Motto ,Sozial wirtschaften — nachhaltig han-
deln“. Denn auch in Zeiten der Krise gilt es, nachhaltige Strategien
zu entwickeln. Erfahrene Plenumsreferenten, wie zum Beispiel Erzbi-
schof Dr.Reinhard Marx, beleuchten das Thema aus sozialethischer,
sozialrechtlicher und sozialpolitischer Perspektive.

» www.consozial.de

Masterstudiengang
Non-Profit-Management

Noch bis zum 31. Juli kann man sich fiir den Masterstudiengang
Nonprofit Management & Governance am Centrum fiir soziale In-
vestitionen und Innovationen an der Universitat Heidelberg bewer-
ben. Ziel des zweijahrigen Aufbaustudiums ist es, die zukiinftigen
Fuhrungskrafte des Dritten Sektors auszubilden und auf die Praxis
vorzubereiten. Zu den Inhalten zdhlen unter anderem Nonprofit-
Leadership und Ethik, internationale und globale Nonprofit-Trends,
Management-Theorien sowie Recht der Non-Profit-Organisationen.
Nach erfolgreicher Beendigung wird der akademische Grad Master
of Arts verliehen. Der Studiengang kann berufsbegleitend absolviert
werden, wobei circa 60 Prasenztage stattfinden. Die Gesamtkosten
flir die Weiterbildung betragen 10 500 Euro.

» www.csi.uni-heidelberg.de/master.htm
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Fundraising in Osteuropa:
Polen in Aufbruchstimmung

Es war 1989, als die Wende in Polen die
Gesellschaft befreite und das bisherige
System stiirzte. Die Polen fiihlten sich so,
als ob sie bei sich zu Hause angekommen
wiren - jetzt galt es, sich in diesem Haus
einzurichten. Seitdem hat die Zahl der
Non-Profit-Organisationen (NPOs) explo-
sionsartig zugenommen. 2009 waren circa
100 000 NPOs registriert, davon 85000
Vereine und 12 ooo Stiftungen. Damit hat
Polen in Mittel- und Osteuropa eine her-
ausragende Stellung inne. Auch das Fund-

raising nimmt Konturen an.
Von MICHAEL TURK

Noch 1997 antworteten 48 Prozent der Po-
len auf die Frage, ob sie NPOs finanziell un-
terstiitzen, mit ja.2008 waren es nach einer
Befragung von Paulat Research & Fund-
raising schon 65 Prozent. Die Differenzie-
rung der NPO-Landschaft geht denn auch
mit der Differenzierung der Spenderland-
schaft einher. Przemek Marciniak von Pau-
lat spricht in diesem Zusammenhang von
einer ,neuen Generation” von Spendern:
,Jjung, engagiert, mit unterschiedlichen In-
teressen und Erwartungen.”

Diese Aufbruchstimmung ist auch beider
4.Internationalen Fundraisingkonferenzin
Konstancin in der Nahe von Warschau zu
bemerken. Veranstalter ist der polnische
Fundraisingverband —Polskie Stowarzysze-
nie Fundraisingu (PSF) —und von Anfang an
wird klar: Hier geht es um die Suche nach
neuen Wegen und um Austausch. Der in-
ternationale Aspekt wird besonders betont.

Neben Referenten aus Polen sind Fundraiser

fundraiser-magazin.de | 4/2010

aus Argentinien, Deutschland, Russland
und der Ukraine eingeladen. Sie erhalten
wiahrend der gesamten Konferenz beson-
dere Aufmerksamkeit und werden immer
wieder um Statements zum Fundraising in
ihrem Land gebeten.

Zwei Tage lang war das riesige Seminar-
zentrum der Pallotiner Basis fur 190 Teil-
nehmende, 60 Prozent mehr als 2009. Trotz-
dem entsteht das Gefiihl einer familidren
Atmosphére. Es geht um die Aneignung von
Wissen, um Selbstvergewisserung und um
das Bewusstsein daftir, was Fundraising als
Haltung bedeutet. Das wird gleich wahrend
des Eroffnungsvortrages des Prasidenten
des PSF,Robert Kawatko, deutlich. Er spricht
vonden Moglichkeiten und Herausforderun-
gen, die das Fundraising bietet. Er ermutigt
und beschwort die Anwesenden, sich fur
ein Fundraising, das seinen Spendern eine
hohe Wertschatzung entgegenbringt, ein-
zusetzen. Naturlich wirbt auch er fur die
Verbandsarbeit und lasst die Teilnehmer
an einer Vision fiir die 25. Internationale
Fundraisingkonferenzim Jahr 2031in Sopot
mitwirken. Bemerkenswert. Ein Zukunfts-
bild ist, dass in 2031 70 Prozent aller Polen
den Begriff Fundraising kennen - derzeit
sind es ein Prozent. Berichtet wurde auch,
dass der Beruf des Fundraisers jetzt in Polen
offiziell anerkannt ist und dass es die ers-
ten drei Ausbildungsgruppen gibt, die
das EFA-Zertifikat (European Fundraising
Association) fiir Fundraising anstreben.

Best-Practice-Beispiele im Plenum locker-
tendie Seminareimmer wieder auf. Sie zeug-
ten von Engagement und Kreativitat und

gaben gute Anregungen zur Nachahmung.

Auffallend bei allen Veranstaltungen war
die rege Diskussionsteilnahme.

Beim Fundraisingwettbewerb ,Janosik"
hatten die Teilnehmer viel Spaf3. Janosik
war im 19. Jahrhundert eine Art Robin Hood
der Slowakei und wird auch in Polen ver-
ehrt. Die Teilnehmenden wurden aufge-
fordert, sich als Spender zu beteiligen oder
aber ihre Organisation live vorzustellen
und bei den Zuhdrern um deren Spende
zu bitten. Ein lustiger Wettbewerb, der mit
viel Kreativitat, Witz und Lachen ausgetra-
gen wurde.

Es lohnte sich, den Atem des Aufbruchs in
Polen zu spiren. Gleichzeitig gelang durch
die Internationalitat der Konferenz auch die
Wahrnehmung daftir, was Fundraiser uber
alle Grenzen hinweg verbindet. Die 5. Inter-
nationale Fundraisingkonferenz in Polen
findet vom 12. bis 13. Mai 2011 statt. a

» www.fundraising.org.pl

Michael Tiirk ist ver- *
antwortlich  fiir die

Spendenmarken DIA-

KONIEHilfe, Brot fiir

die Welt, Diakonie Ka- ‘

tastrophenhilfe sowie

das Netzwerk Mirjam

in der Landeskirche

Hannover und berdt die Mitglieder des Diakoni-
schen Werkes der Landeskirche im Fundraising.
Der Politologe, Historiker, Non-Profit-Manager
und Fundraising-Manager (FA) war zuvor In-
haber zweier Einzelhandelsgeschdfte der Firma
Benetton.

Fiir diese Organisationen ist er aktiv:

» www.diakoniehilfe.de

» www.brot-fuer-die-welt.de/hannovers

» www.diakonie-katastrophenhilfe.de/hannovers
» www.netzwerk-mirjam.de
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McDonald’s Kinderhilfe Stiftung wird 20 Jahre

Die McDonald’s Kinderhilfe Stiftung fei-
ert 2010 ihr 20-jahriges Jubildum: Adrian
Kostler, Stiftungsvorstand, Antje Schaller,
Leitung Ronald McDonald Haus Kiel, Kai
Pflaume, Reprasentant McDonald’s Kinder-
hilfe Stiftung, Manfred Welzel, Vorstands-
vorsitzender McDonald’s Kinderhilfe Stif-
tung, Bettina Tietjen, Schirmherrin Ronald
McDonald Haus Kiel, sowie Peter Harry
Carstensen, Ministerprasident Schleswig-
Holstein (v.1.) strahlen bei der offiziellen

Feier in Kiel mit 130 geladenen Gasten.

Im Jahr 1990 erdffnete die Stiftung in
Kiel das erste Ronald McDonald Haus, das
flir die Familien schwer kranker Kinder, die
im benachbarten Universitatsklinikum Kiel
behandelt werden, als zu Hause auf Zeit
dient. Mittlerweile gibt es deutschlandweit
16 dieser Einrichtungen, in denen jahrlich
circa 5000 Familien Unterstutzung in die-
ser schwierigen Zeit finden. Vorbild fur die
Errichtung der Hauser war die amerika-
nische Mutterstiftung Ronald McDonald
House Charitie, die bereits 1974 das erste

Familienzentrum an der Kinderklinik in
Philadelphia griindete. ,Fir die McDonald’s
Kinderhilfe Stiftung bedeuten 20 Jahre Ro-
nald McDonald Haus Kiel auch 20 Jahre er-
folgreiche Hilfe fiir Familien schwer kranker
Kinder in Deutschland. Wir freuen uns sehr,
diesen speziellen Jubeltag zusammen mit
Unterstiitzern und Forderern der ersten
Stunde bis zur Gegenwart feiern zu kon-
nen”, so Manfred Welzel.

» www.mcdonalds-kinderhilfe.org

Advertorial

Stiftung |
Sponsoring

g e imemgestn
s pra =)

Aktuell: Stifttung und Sponsoring

geht es um die Skalierbarkeit von Stiftungen.

» www.stiftung-sponsoring.de

In der aktuellen Ausgabe 3/2010 von Stiftung & Sponsoring geht es um das Thema , Wirksam
bleiben bei sinkenden Ertragen”. Verringern sich die Ertrage, miissen die Organisationen han-
deln. Verschiedene Autoren informieren in ihren Beitragen unter anderem tiber das Schltssel-
Schloss-Prinzip fiir Vereine und Pool-Spezialfonds fiir Stiftungen. Diesmal im Gesprach: Un-
ternehmer Reinhold Wiirth, der tiber erfolgreiche Unternehmensfithrung, Familienstiftungen
und die Sozialpflichtigkeit des Eigentums spricht. Des Weiteren wird die Aktion ,Fugenpate”
zur Erhaltung der Gedachtniskirche in Berlin einmal genauer vorgestellt. Auf den Roten Seiten

4/2010 | fundraiser-magazin.de
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Jetzt bewerben: Forderpreis Aktive Biirgerschaft 20m

Noch bis 1. September 2010 kénnen sich Biirgerstiftungen beim bun-
desweiten Wettbewerb der Aktiven Blirgerschaft fiir den Forderpreis
,Aktive Blrgerschaft 2011 bewerben. Der Preis zeichnet jahrlich ge-
meinniitzige Organisationen aus, die mit wegweisenden Beispielen
aktiv Verantwortung fiir das soziale und kulturelle Leben vor Ort
ubernehmen. Fiir den 13. Wettbewerb wurde ein neues Konzept umge-
setzt, das die Hauptaufgabe von Burgerstiftungen in den Vordergrund
stellt. Die mit insgesamt 30000 Euro dotierte Auszeichnung wird
in vier Kategorien verliehen: mitStiften, mitGestalten, mitMachen,
mitBestimmen.

» www.foerderpreis-aktive-buergerschaft.de

Benefiz-Paella schmeckt den Gisten

Die Biirgerstiftung Fiirth hat auch in diesem Jahr ein Benefiz-Paella-
Essen veranstaltet. 65 geladene Gaste liefien sich das vom Vorstand
der Stiftung zubereitete spanische Gericht schmecken. Mit der Aktion
wurden vor allem potenzielle Stifter und Spender angesprochen
— mit Erfolg: Nach dem Kassensturz konnten ein Reinerlés von
circa 1500 Euro sowie sechs Zustiftungen in Hohe von insgesamt
3500 Euro verbucht werden. Den Schwerpunkt der Stiftungsarbeit
bilden Projekte im Bereich gesunde Erndhrung und sportliche Beta-
tigung bei Kindern.

» www.buergerstiftung-fuerth.de

Maecenata Stiftungsfiihrer erschienen

Der Maecenata Stiftungsfithrer 2010 gibt einen aktuellen Uberblick
uber die deutsche Stiftungslandschaft. Ein Nachschlagewerk, dass
die Profile von knapp 6000 Stiftungen prasentiert und Auskunft
zu Kontaktmoglichkeiten, Ansprechpartnern, Stiftungszweck und
Fordermoglichkeiten gibt. Die sechste Auflage erscheint erstmalig nur
als E-Book und wurde an die Erfordernisse der elektronischen Suche
angepasst. Aufierdem enthélt der Stiftungsfiihrer viele Verlinkungen
zu Websites sowie weiteren Informationsquellen. Fiir 39,80 Euro kann
das E-Book beim Maecenata Verlag bestellt werden.

» www.maecenata.eu

»Stiften fiir Hospiz*

Der Deutsche Hospiz- und PalliativVerband startete gemeinsam mit
der Stiftung, Stifter fiir Stifter” die bundesweite Initiative ,Stiften fiir
Hospiz"“. Zentrales Anliegen ist es, die Menschen zu motivieren, die
Hospizarbeit mit einer eigenen Stiftung nachhaltig abzusichern. Dazu
werden Stifter vorgestellt, Informationen zum Stiften angeboten und
regionale Workshops zum Thema veranstaltet. ,Wir sind uns sicher,
dass Menschen mit dieser Initiative zu stifterischem Engagement
ermutigt werden —im Interesse der schwerstkranken und sterbenden
Menschen®, so Henriette Berg, Vorsitzende Stifter fir Stifter.

» www.stiften-fuer-hospiz.de

Feri Stiftungspreis geht nach Berlin

Die Kreuzberger Kinderstiftung erhalt 2010 den mit 25000 Euro do-
tierten Feri Stiftungspreis. ,Mitten in einem Problemgebiet der deut-
schen Hauptstadt angesiedelt, unterstiitzt die Stiftung Haupt- und
Realschiler in einer einmaligen Weise. Sie fordert die Jugendlichen
zuversichtlich und Zuversicht stiftend, aktiv und zukunftsorien-
tiert durch ein Stipendienprogramm und die Organisation von
Auslandsaufenthalten, die ihnen ohne die Stiftung verschlossen
blieben, so Jean-Claude Trichet, Prasident Europaische Zentralbank.
Die Auszeichnung nahm Vorstand Peter R. Ackermann im Rahmen der
Preisverleihung wahrend der Berliner Stiftungswoche entgegen.

» www.kreuzberger-kinderstiftung.de
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Der Aspirin Sozialpreis, ausgeschrieben von der Bayer Cares Foundation,
wurde im Juni 2010 erstmalig verliehen. Mit der Auszeichnung sollen
gemeinniitzige Organisationen und Vereine geehrt werden, die mit ihrer
Arbeit Menschen in Not unterstiitzen und beraten. Jetzt wurden die Sieger
gekiirt: Platz 1, und damit 15 ooo Euro, gingen an das Bremer Zentrum zur
Begleitung trauernder Kinder und Jugendlicher ,Trauerland“. Den mit
10 000 Euro dotierten 2. Platz belegte das deutschlandweit einzigartige Pa-
tenprogramm fiir Kinder psychisch kranker Eltern. Dritter Sieger (5 000 €)
wurde das Organspende-Aufkldrungsprojekt ,Junge Helden“. Der Aspirin
Sozialpreis wird nun jedes Jahr vergeben. Die Bewerbungsfrist fiir 2011
startet am 1. September 2010.

» www.aspirin-sozialpreis.de

Burgerschaftliches Engagement
nimmt weiter zu

Trotz der Schlagzeilen tber die Berliner Treberhilfe bleibt die
Hilfsbereitschaft der Burger weiterhin hoch. Die Stiftung Gute-Tat.
de, die soziale Organisationen mit Menschen und Unternehmen
zusammenbringt, konnte keinen Riickgang verzeichnen.Die Stif-
tung stellte sogar ein erhohtes Interesse am biirgerschaftlichen
Engagement im sozialen Bereich fest und auch die Firmenengage-
ments haben sich erhoht. Gute-Tat.de betreut in Berlin derzeit 3 800
Ehrenamtliche in unterschiedlichen sozialen Projekten.

» www.Gute-Tat.de

Krise Uberwunden

Die gemeinniitzige Hertie-Stiftung konn- h
te 2009 die Vermogenseinbufien aus dem
Krisenjahr 2008 nahezu ausgleichen.
,Durch ein breit gefachertes Portfolio war
es moglich, den Wert des Vermogens nach
dem Einbruch im letzten Jahr wieder sub-
stanziell zu steigern”, so Michael End-
res, Vorstandsvorsitzender. Im Jahr 2009
konnte die Hertie-Stiftung insgesamt
29,4 Millionen Euro fur die Projektarbeit
in der vorschulischen und schulischen Er-
ziehung (Foto), der akademischen Bildung
und Forschung auszahlen. Mit einem Ver-
mogen von rund 8oo Millionen Euro zahlt
die Hertie-Stiftung zu einer der grofiten
deutschen Privatstiftungen.
» www.ghst.de
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Wer stiftet heute?

eine Erbschaft oder Schenkung von der

Trotz den spiirbaren Auswirkungen der
Finanzkrise ist die Anzahl der neu gegriin-
deten selbststindigen Stiftungen in den
letzten beiden Jahren kaum zuriickgegan-
gen: 2008 wurden 1020 neue Stiftungen
errichtet, 2009 gab es mit 914 Griindun-
gen nicht wesentlich weniger. Wer diese
Zahlen mit einigen prominenten Stifter-
namen der letzten Jahre, wie etwa Roland
Berger, Wendelin Wiedeking oder -
postum - Joachim Herz, in Verbindung
bringt, erhilt leicht ein verzerrtes Bild von
der Deutschen Stiftungslandschaft.

Von STEFAN FRITZ

Die sehr vermogenden Mazene reprasen-
tieren heute nur einen relativ kleinen Teil
unter den Stiftern. Uber deren genaue
Zusammensetzung werden keine ver-
lasslichen Statistiken geftihrt. In der Bera-
tungspraxis lassen sich folgende Gruppen

unterscheiden.
1. PRIVATPERSONEN

,Den typischen Stifter gibt es nicht®,
bringt die 2005 erschienene StifterStudie
der Bertelsmann-Stiftung ihre Ergebnisse
auf den Punkt. So vielfaltig sind die
Motive, Mittel und Methoden der in der
nicht reprasentativen Untersuchung be-
fragten Stifterpersénlichkeiten, dass sich
kaum signifikante Gemeinsamkeiten
feststellen lassen. Immerhin fallt auf, dass
einige Merkmale unter Stiftern haufi-

ger vorkommen, als im Durchschnitt der

Gesamtbevolkerung. Sosind Kinderlose und
Unternehmer hier deutlich starker repra-
sentiert. Beides durfte kaum tberraschen,
entsprechen diese Eigenschaften doch den
gangigen Klischees vom vermogenden
Stifter ohne Nachkommen. Dennoch lohnt
es sich, die Gruppe der privaten Stifter einer
differenzierteren Betrachtung zu unterzie-
hen. Denn hinter den Klischees vollziehen
sich interessante Entwicklungen.

SOZIALE INVESTOREN

In der Wahrnehmung der Berater scheint
sich das Bild von den Stiftern in jlingster
Zeit verandert zu haben. Nicht mehr der
wohlmeinende Mézen, fiir den der Zweck
an sich bereits den Einsatz der Mittel recht-
fertigt, ist die Leitfigur. Nach und nach
wird er abgeldst vom , Sozialen Investor”. Er
geht wie ein Finanzinvestor vor, nur dass er
anstatt der monetdren eine ideelle Rendite
erwartet. Entsprechend sorgfaltig wahlt
er die von ihm unterstiitzten Projekte aus.
Zieldefinitionen und Controlling sind fur
ihn feste Bestandteile seines Gemeinwohl-
Engagements. Einen entsprechenden
Professionalititsgrad setzt er nicht nur fur
seine eigenen Stiftungsaktivitaten voraus,
sondern auch bei Fordermittelempfangern
und Projektpartnern.

ERBEN
Eine bislang wenig bekannte Regelung

im Erbschaftsteuerrecht erfreut sich zu-

nehmender Praxis-Relevanz. Sie stellt

Erbschaft-und Schenkungsteuer frei, soweit
der Empfanger sie binnen 24 Monaten nach
dem Zufluss in eine steuerbefreite Stiftung
einbringt. Diese Stiftung muss zum Todes-
beziehungsweise Schenkungszeitpunkt
noch nicht existieren, kann also auch
noch vom Beglnstigten errichtet werden.
Insbesondere Ehepartner und Kinder, die
sich wirtschaftlich bereits ausreichend ab-
gesichert fihlen, nutzen diese Befreiung,
um ihrem Angehorigen postum ein
Denkmal mit Gemeinwohl-Aspekt zu er-
richten.

KLEINSTIFTER

Der allgemeine Popularitatsgewinn von
Stiftungen hat vermehrt auch Losungen fiir
Stiftungswillige mit kleineren Vermégen
hervorgebracht. Vor allem die giinstigen
Treuhandstiftungen spielen in der Praxis ei-
ne wachsende Rolle. Auf zunehmendes In-
teresse stofien auch Verbrauchsstiftungen,
die in der Anfangsphase groflere Effekte
erzielen konnen als ihre ,herkommlichen”
Pendants mit Ewigkeitscharakter. Gemein-
schaftsstiftungen, vor allem in Gestalt der
Burgerstiftungen, ermoglichen stifterisches
Engagement bereits mit vergleichsweise
kleinen Betragen.

2. VEREINE
Etwa 30 Prozent der deutschen Stiftun-

gen werden von juristischen Personen ge-

grindet. Darunter durften nach wie vor

4/2010 | fundraiser-magazin.de



gemeinniitzige Organisationen einen nicht
zuunterschatzenden Teil ausmachen. Hau-
fig soll mit einer Stiftung als Parallelstruk-
tur neben Spenden oder 6ffentlichen Zu-
schiissen ein zweites Standbein mit The-
saurierungsmoglichkeit und verlasslichen
Ertragen geschaffen werden. Die besseren
Voraussetzungen fiir Erbschaftsmarketing
oder grofle Zuwendungen werden eben-
falls vielfach als Motive genannt.

3. UNTERNEHMEN

Immer mehr Unternehmen biindeln
ihre Corporate Social Responsibility-Ak-
tivitaten in von ihnen gegrindeten ge-
meinnttzigen Stiftungen. Damit werden in
erster Linie eine effektivere Abwicklung der
Mittelvergabe sowie eine hohere Aufien-

wirkung angestrebt.

4. OFFENTLICHE HAND

Die Zeiten, in denen Privatisierungserlose
die Errichtung grofer Forderstiftungen,
etwa der mit zwei- und dreistelligen
Millionenbetrdgen ausgestatteten Lan-
desstiftungen, ermdglichten, scheinen
heute vergangen zu sein. Wo sich die
offentliche Hand selbst als Stifterin beta-
tigt, stehen heute meist funktionale oder
haushaltstechnische Uberlegungen im
Hintergrund. So etwa bei der Uberfiihrung
der niedersachsischen Universitaten in
die Rechtsform von Stiftungen oder die
Verlagerung der Zustindigkeit flur die
Vergabe offentlicher Zuschtsse fur private
Initiativen und Vereine an die Thuringer
Ehrenamtsstiftung.

Zusammenfassend lasst sich feststellen,

dass es keinen Bereich gibt, in dem die

Stifteraktivitaten besonders in Erscheinung
treten. Jede Gruppe verfolgt ihre eigenen
Motive und Vorgehensweisen. Der deut-
schen Stiftungslandschaft bleibt also auch
im Bezug auf die Stifter die Vielfaltigkeit
erhalten. a

Dr. Stefan Fritz, Rechts-
anwalt, verantwortet
seit 2004 den zentralen
Fachbereich Erb- und
Stiftungsmanagement
im HypoVereinsbank
Private Banking, Miin-
chen. Nach seinem
Jura-Studium in Augsburg arbeitete er seit 2000
bei der HypoVereinsbank und beschdftigte sich
auch dort intensiv als Erb- und Stiftungsmanager
in Leipzig. Er ist Mitbegriinder des juristischen
Portals Rechtpraktisch.de.

» www.hvb-stiftungsportal.de

e

(funds

Software &
Services fur
Nonprofit-
Organisationen

T 02203599 42 00 | www.ifunds-germany.de
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Zeit ist Geld — Stiftungsgrundung
durch Zeitspenden

Frither wurden Stiftungen errichtet, wenn
ein Stifter sein Geld dauerhaft einer guten
Sache zur Verfiigung stellen wollte. In

den letzten Jahren werden aber immer
haufiger Stiftungen gegriindet, um Gelder
einzuwerben und damit Projekte zu finan-
zieren. Meist investieren die Initiatoren
viel Zeit in den Aufbau. Die Freie Mediale
Stiftung macht es anders. Hier ist die Zeit-
spende gleichzeitig die Eintrittskarte.

Von THORSTEN HAAS

Um Mitglied der Freien Medialen Stiftung
zu werden muss man sich verpflichten,
mindestens 5o Stunden Zeit zu investieren.
Unter anderem soll so der Aufbau ,finan-
ziert” werden. Dafur darf jedes Mitglied
die weitere Entwicklung der Stiftung mit-
gestalten. Bisher beteiligen sich beispiels-
weise Produzenten, Journalisten und Auto-
ren, ein Medienanwalt sowie kulturell und
sozial engagierte Burger.

ZIELSETZUNG DER STIFTUNG

Die Freie Mediale Stiftung e.V. 1.Gr. ist
eine Film- und Medienstiftung, die kon-
fessionell und parteipolitisch unabhangig
Medienproduktionen und Produzenten un-

terstitzt, die sich an einer nachhaltigen
Welt beteiligen.

Ziel ist es, soziale, 6kologische und kri-
tische Produktionen zu unterstiitzen, zu
fordern und auch die 6kologischen Aus-
wirkungen der Produktion zu reflektieren.
Der Freien Medialen Stiftung geht es dabei
nicht ausschlief$lich um die Inhalte, sondern
auch um die Art und Weise der Herstellung
(Klimabilanz, Verwendung von Oko-Strom,
okologisch und sozial hergestellte Technik,
gerechte Bezahlung etc.).

AUFGABENFELDER

Eine finanzielle Férderung durch die
Stiftung ist vorerst nicht moglich. Ein
Schwerpunkt der Arbeit soll es sein, alter-
native Finanzierungswege, wie zum Beispiel
,Crowdfunding” (Finanzierung von Projek-
ten durch die Unterstutzer), bekannter zu
machen.

Engagierte Menschen werden bei der
Realisierung ihrer Projekte unterstiitzt und
professionelle Medienschaffende aller fach-
lichen Bereiche lokal und virtuell vernetzt.
Die Stiftungist so auch fur die Stifter bereits
zum Vernetzungsprojekt im Medienbereich
geworden. Obwohl die Stiftung sich noch

in der Grindungsphase befindet, konnten

,Pfad-Finder fiir Um-

bereits erste Projekte von Studierenden in
Form von fachkundigen Beratungen und
durch den Verleih von Materialien geférdert
werden.

Fir die Zukunft sind unter anderem
Auszeichnungen und Wettbewerbe ge-
plant, zum Beispiel flir okologische Pro-
duktionsweisen oder herausragende Pro-
duktionen im gemeinnttzigen Bereich.

Interessenten konnen sich noch in den
Stiftungsaufbau einbringen. Die Stiftung ist
auch auf verschiedenen Online-Plattformen
wie www.mixxt.de oder www.opennet
worx.org vertreten. a

» www.freie-mediale.org

Thorsten Haas Inhaber
des Beratungsunter-
nehmensMittel & Wege,
ist Freiwilligenmana-
gerund Fundraiser. Als

welt, Bildung und So-
ziales” ist er im Beirat
der Freien Medialen Stiftung aktiv und begleitet
die Stiftung im Fundraising sowie in der Organisa-
tionsentwicklung. Der Diplom Sozialpddagoge ist
als Projektleiter, Berater und Trainer tdtig.
&info@mittelundwege.eu
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,Erfolg kommt von innen.”

Mit einiger Weitsicht hat der SKM - Katho-
lischer Verein fiir soziale Dienste in der
Erzdiozese Freiburg schon vor drei Jahren
begonnen, Fundraising griindlich und
nachhaltig in den komplexen Strukturen
seiner Organisation zu implementieren.
Dafiir nahm er auch externe Beratung in

Anspruch. Ein Praxisbericht.

Von FRIEDERIKE HOFMANN

Im Jahr 2007 gab es beim SKM eigentlich
noch gar kein echtes Problem: Die Ortsver-
bande in der Erzdidzese Freiburg standen
finanziell recht gut da. Der Geschéaftsfith-
rer auf Didzesan-Ebene, Michael Karmann,
und sein Vorstand erkannten jedoch schon
damals: Auf lange Sicht miissen wir uns
neue Finanzierungsquellen erschliefden
und kommen an der systematischen und
strategischen Verankerung von Fundrai-
sing in unserer Organisation nicht vorbei.

Also beauftragten sie Susanne Reuter, heu-
te geschaftsfiihrende Gesellschafterin des
neu gegrindeten Zentrums fiir Systemisches
Fundraising. Mit ihrem Ansatz der komple-
mentéren Beratung auf der Grundlage sys-
temischer Organisationsentwicklung hatte
die Beraterin sie Uberzeugt: Ein komplexes
Instrument wie Fundraising kann man nur
dannin einer Organisation einfiihren, wenn
man sie ganzheitlich betrachtet—alsodas gan-
ze System in den Blick nimmt. Systemik ver-
steht eine Organisation als, lebendes Wesen*
mit einem Gedachtnis, einer Geschichte
und einem natiirlichen Widerstand gegen
Verdnderungen. Umso wichtiger ist es, dass
sowohl die Zielvorstellungen fiir das Projekt
Fundraising als auch die Wege dorthin im
Verlauf des Prozesses aus der Organisation
selbst kommen miissen.

,Erfolg kommt von innen®, sagt Susanne
Reuter,,wirhaben alsokeine fertigen Rezepte,
wenn wir an eine solche Fundraising-
Implementierung herangehen. Wir ent-
decken die Ressourcen und Potenziale der
Organisation und bringen sie - zunachst mit

externer Unterstutzung - so schnell wie mog-

lich selbstentwickelnd und selbststeuernd
zur Wirkung.” Der Nachteil: Patentrezepte
oder vorgefertigte Konzepte gibt es bei die-
sem Ansatz nicht. Der Vorteil: Es funktioniert,
weil die Organisation ihr Fundraising auf
diese Weise selbst entwickelt und sich dazu
erst einmal mit allen Konsequenzen und
der entsprechenden inneren und dufleren
Haltung entscheiden muss, wirklich Spenden
sammeln zu wollen.

Und wie funktioniert das Ganze dann
genau? Beim SKM folgte Susanne Reuter
zunachst dem Grundsatz: ,Fundraising be-
ginnt von ,oben“. Sie arbeitete regelmafiig
mit dem Didzesan-Vorstand, um dort eine
klare Haltung zum strategischen Fundraising
zu erarbeiten. Die Vorstandsmitglieder soll-
ten Fundraising zur Chefsache und dessen
Implementierung zum Programm erklaren —
und taten dies auch. AnschliefSend bildete der
SKM auf Didzesan-Ebene eine Projektgruppe
aus Geschaftsfithrern und ehrenamtlichen
Vorstandsmitgliedern von Ortsverbanden so-
wie einem Mitglied des Didzesan-Vorstandes.
Sie beschaftigte sich mit Fragen der prakti-
schen Umsetzung und diente gleichzeitig als
Resonanz- und Dialoggruppe, in der die Be-
raterin abtasten konnte, wie die Reaktionen
in der Breite aussehen wiirden. Gleichzeitig
nutzte der Didzesanverein mit Hilfe von
Susanne Reuter die anstehenden Tagungen
und Klausuren der 6rtlichen Entscheider, um
uber Fundraising, seinen Stellenwert fiir die
Zukunft und Fragen der Umsetzung zu spre-
chen.

Weiter ging es nach dem Grundsatz Nr.
2: ,Fundraising findet ,unten’ statt”. Reuter
agierte weiter als Beraterin in der Prozess-
begleitung, wahrend ihr Kooperationspart-
ner, das Fundraisingbtiiro Hildesheim, die
Fachberatung tibernahm. Kunden und Be-
rater entwickelten gemeinsam einen Fund-
raising-Businessplan fiir mehrere Jahre —das
nichterne und realistische Herzstlick der
Entwicklung. Eine Fundraising-Fortbildung
flr Fihrungskrafte fand statt, es gab Starter-
Workshops in den Ortsverbanden, in denen

die Beteiligten erste Fundraisingprojekte mit

Hilfe der Berater aufsetzten, und immer wie-
der safien die verschiedenen Arbeitsgruppen
zusammen, um Riickkopplung und Reflexion
zu betreiben. , Systemische Schleifen” heifen
diese Sitzungen, in denen man das bisher
Erreichte betrachtet, Stolpersteine erkennt
und aus dem Weg raumt und die Beteiligten
sich immer wieder auf die gemeinsamen
Ziele verstandigen.

,Der Prozess ist noch nicht abgeschlossen,
aber schon jetzt sind deutliche Erfolge sicht-
bar. Der Vorstand positioniert sich klar, einig
und stetig mit der Botschaft: Wir wollen
und brauchen strategisches Fundraising®,
zieht Karmann Zwischenbilanz. ,Gut die
Halfte der Ortsverbande beteiligt sich aktiv
an der Umsetzung — die an der Fundraising-
Fortbildung beteiligten Geschaftsfithrer wir-
ken intern als Multiplikatoren.” Sein Fazit:
,Allen war klar, dass unser Vorhaben gelin-
gen kann, wenn eine breite und ergebnis-
orientierte Beteiligung gewahrleistet ist. Mit
externer Unterstiitzung ist der Funke tber-
gesprungen, jetzt schreitet die Entwicklung
organisch voran. Wir wissen, wie wir konst-
ruktiv mit internen Widerstanden arbeiten
kénnen und setzen vor allem unsere eigenen
Kompetenzen ein —kurz: Wir sind auf einem
spannenden Weg.” a

Friederike Hofmann
ist PR-Beraterin (DAPR)
und seit 2002 auch in 3‘
der Fundraising-Bera-

tung tdtig. Auf das Stu- 4
dium der Germanistik
und Romanistik folgte ‘
ein Volontariat bei der
Bergmoser + Holler Agentur fiir Kommunikation
und Sozialmarketing. Anschliefsend beriet sie dort
als Projektleiterin zahlreiche Kunden sowohl aus
dem Non-Profit-Bereich als auch aus dem Finanz-
sektor. 2006 griindete sie gemeinsam mit threm
Bruder Joachim Sina eine Beratung fiir PR und
Kommunikation. Sie ist Kooperationspartnerin des
Zentrums fiir Systemisches Fundraising.

» www.sina-kommunikation.de

» www.systemisches-fundraising.de
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Spendenhilfsdienst jetzt auch in Berlin

Der Deutsche Spendenhilfsdienst (DHS) ist jetzt auch in Berlin
zugegen. Am 24. Juni wurde der neue Standort in der Hauptstadt
eréffnet. Seit tiber zehn Jahren schafft der DHS ein Verbindung zwi-
schen Organisation und Spender. Die Experten im Telefon-Fund-
raising fihren jahrlich circa150 ooo Telefongesprache im Auftrag
von Non-Profit-Organisationen aus den Bereichen Umwelt- und
Tierschutz, Menschenrechte und Gesundheit, sowie flir nationale
und internationale Hilfswerke.

» www.spendenhilfsdienst.de

IntraWorlds-Kunde erhilt ,,Premium D-A-CH*

Der IntraWorlds-Kunde, Ehemaligenverein der Universitat Passau”

hatimRahmenderis.alumni-clubs.net Konferenz den Alumni-Preis
Premium D-A-CH" erhalten. Der Verein konnte sich durch die hohe

Qualitat der Planung und Umsetzung sowie den innovativen und

nachhaltigen Charakter des Konzeptes zur Mitgliedergewinnung

gegen die Konkurrenz durchsetzen. IntraWorlds arbeitet bereits

seit 2007 mit dem Ehemaligenverein zusammen.

» www.intraworlds.com

»Adlerauge* is watching

Alexandra Ripken, Expertin auf dem Gebiet Grassroots Fundraising,
betreibtihren Graswurzel-Blog, densie bereits begleitend zur Studie

,Grassroots Fundraisingin den USA" geschrieben hat, nun unter dem
Namen, Adlerauge”. Darin berichtet sie von ihren Beobachtungen
und gibt Ratschlage, die den Rahmen fur zeitgemafies Fundraising
bilden. Hauptséchlich geht sie dabei auf die Bereiche Politik, Non-
Profit- und Profit-Sektor sowie Kommunikation ein. Eine zentrale
Bedeutung hat aber auch das Storytelling als integraler Bestandteil
des Graswurzel-Fundraisings.

» www.blog-adlerauge.de

ifunds kooperiert mit Fundraising Institut

ifunds Germany, der Spezialist flir Fundraising-Software und
-Dienstleistung, will zukiinftig enger mit dem Fundraising Institut,
dem Unternehmen fiir Serviceleistung,Beratungund Weiterbildung
im Fundraising, kooperieren. Das Fundraising Institut méchte im
Laufe des Jahres ihre Anwendungsdienstleistung auf das Fundrai-
sing-Management-System Raise-it der Firma ifunds umstellen. Die
strategische Partnerschaft soll eine intensive Zusammenarbeit bei
der Weiterbildung fiir Database-Fundraising sowie bei Beratungs-
und Analyseangeboten ermoglichen.

» www.ifunds-germany.de » www.fundraisinginstitut.de

Kultur-Fundraising-Werkstatt

Das Nordkolleg Rendsburg veranstaltet gemeinsam mit Spend-
werk die Kultur-Fundraising-Werkstatten. Ziel des einjahrigen
Programms ist es, Interessierte in der Einflihrung und Umsetzung
von Fundraising-Strategien zu beraten. Dazu wird den Teilneh-
mern nach einer kurzen Einfihrung das nétige Material zum
Selbststudium zur Verfiigung gestellt, mit dessen Hilfe jeder sein
eigenes Konzept entwickelt und in der Organisation umsetzt. Das
Programm umfasst insgesamt acht Beratungseinheiten. Die Ter-
mine werden individuell abgestimmt.

» www.nordkolleg.de

GRUN und EMPRISE biindeln Kompetenzen

Die beiden Softwarelosungen flir Non-Profit-Organisationen
GRUN VEWA und MFplus werden zukunftig verstarkt aus der
GRUN Gruppe heraus betreut. Durch die Zusammenarbeit wer-
den die Kompetenzen und Erfahrungen beider Unternehmen
gebiindelt, um so optimale Losungen zu entwickeln., Aus Sicht der
GRUN Gruppe werden wir iiber MFplus zukiinftig unsere VEWA-
Losungen optimal an SAP-Umgebungen anbinden kénnen, sofern
dies von den Kunden gewtiinscht ist“, so Dr. Oliver Griin, Vorstand
der GRUN Software AG.

» www.gruen.net » www.mfplus.de
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Europaische Fordermittel
fur NPO-Aktivitaten

Europa und seine Moglichkeiten vor Ort nutzen und praktisch

umsetzen — das war im Fruhjahr 2009 die Grindungsidee der
Eurogrant GmbH. Seit nunmehr iber einem Jahr gibt es den auf
EU-Fordermittel spezialisierten Dienstleister in Dresden. Grinder
und Geschéftsfiihrer Frank Bosenberg hatte zuvor vier Jahre lang
umfangreiche Erfahrungen bei der Einwerbung europaischer For-
dermittel und der Umsetzung internationaler Projekte an der TU
Dresden gesammelt. Mittlerweile hat das Unternehmen drei Mitar-
beiter und sein Angebot tber die Beschaffung von EU-Forschungs-
mitteln hinaus erweitert. Die Betreuung von Non-Profit-Aktivitaten
ist zum zweiten Standbein des Unternehmens geworden, in dem
eine Reihe von Projekten und Kunden begleitet wird, wie zum Bei-
spiel die Hilfsorganisation arche nova e.V. (Foto). Wer Hilfe bei der
Einwerbung von Fordergeldern flr seine Non-Profit-Aktivitaten
und Unterstiitzung bei der Projektumsetzung benétigt, sollte nicht
zO0gern, die Kompetenzen der Dresdner zu nutzen.

» www.eurogrant.de

Auszeichnung fur
,HelpTheWorld-NOW!"

Das Spendenmagazin ,HelpTheWorld-NOW!“
hat in diesem Jahr eine der begehrten Aus-
zeichnungen des europaweit grofiten Corpo-
rate Publishing-Wettbewerbs gewonnen.
Der BCP Best of Corporate Publishing Award,
vergeben vom Forum Corporate Publishing
und den Branchenmagazinen acquisa, Hori-
zont, w&v sowie der Schweizer Werbewoche,
zeichnet seit 2003 die besten Unternehmens-
publikationen aus dem deutschsprachigen
Raum aus.,HelpTheWorld-NOW!“, publiziert
vom Verlag Journal International in Zusammenarbeit mit dem DZI
und HelpDirect, hat den Silver-Award in der Kategorie Non-Profit/
Verbande/Institutionen erhalten. Die feierliche Verleihung fand
Ende Juni in Hamburg statt.

» www.helptheworld-now.de
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PLZ-Bereich 0

seto GmbH
Soziale Netzwerke flir engagierte
Organisationen

seto social ist die individuelle Intranet]o-
sung flir Stiftungen, Vereine und andere
mitgliederstarke Organisationen.

Weil Menschen diese Organisationen tra-
gen, stehen sie im Mittelpunkt unserer
Ldsungen. Wir kombinieren die Offenheit,
Freude und Kommunikationsvielfalt so-
zialer Netzwerke mit effizienten webba-
sierten Verwaltungsfunktionen.

BuchenstraRe 2

01097 Dresden

Telefon: +49 (0)351 4045292
Telefax: +49 (0)351 4045468
info@seto-social.de
www.seto-social.de

MediaVista KG
Agentur fiir Medien,
Public Relations & Werbung

- Presse- und Offentlichkeitsarbeit

- Spendenbriefe richtig schreiben
~Sponsoren erfolgreich ansprechen

- Corporate Design

- Entwicklung Ihres Leitbildes

- Ganzheitliche Kommunikation

- Zeitschriften, Newsletter, Internet
Damit Ihre Spender und Sponsoren Sie
richtig verstehen.

Lockwitztalstralle 20

01259 Dresden

Telefon: +49 (0)351 876 27-10
Telefax: +49 (0)351 876 27-99
kontakt@mediavista-kg.de
www.mediavista.de

Spendenagentur
Fundraising - Marketing - Public Rela-
tions

Die Spendenagentur hilft bei der Griin-
dung der Organisation und dem Aufbau
des Fundraisings, unterstiitzt Sie bei der
konzeptionellen Arbeit, bildet Ihr Perso-
nal oder Ihre ehrenamtlichen Fundraiser
weiter und organisiert Ihre Fundraising-
Events. Vereinbaren Sie einfach ein kos-
tenfreies Beratungsgesprdch.

LockwitztalstraRe 20

01259 Dresden

Telefon: +49 (0)351 80233-51
Telefax: +49 (0)351 8 0233-52
kontakt@spendenagentur.de
www.spendenagentur.de

Fanstein GmbH

Wir bieten ein innovatives Fundraising-
Konzept fiir aufsergewdhnliche Projekt-
finanzierungen. Mit dem Sponsorstein
geben Sie Ihren Spendern und Untersttit-
zern die attraktive Gelegenheit, sich fiir
ihr finanzielles Engagement &ffentlich
gewtirdigt zu sehen. Der Verkauf der in-
dividuell lasergravierten Klinker bewirkt
Mehreinnahmen und Sponsorenbin-
dung.

Dienstleisterverzeichnis

Thomas-Muntzer-StraRe 34
06842 Dessau-RofSlau
Telefon: +49 (0)340 87016 60
Telefax: +49 (0)340 8 7016 61
info@sponsorstein.de
www.sponsorstein.de

PLZ-Bereich 1

spendino GmbH

Ihr Partner fiir SMS- und Online-Fund-

raising

spendino ist |hr Partner in Deutschland,
der sich auf den Einsatz von Mobilfunk-
und Internettechnologien fiir soziale

Zwecke spezialisiert hat.

Unsere Losungen im Detail:

- SMS-Fundraising: Jedes Handy wird
zur Sammeldose

- Mobile Marketing: Newsletter und Ge-
winnspiele

- Online Fundraising: Spendenmodule,
Web 2.0 Werkzeuge ftir Blogs und
Communities

Liebenwalder Strale 11

13347 Berlin

Telefon: +49 (0)30 45020522

Telefax: +49 (0)30 45025657

florian.noell@spendino.de

www.spendino.de

PLZ-Bereich 2

Fundraising Factory GmbH

Wir helfen denen, die helfen

Die Fundraising Factory kommt als Lot-
se zu [hnen an Bord, wenn Sie neue Ziel-
gruppen ansteuern wollen oder Ihre Ori-
entierung im Markt verbessern wollen.
Portfolio:

- Strategisches Fundraising

- Marke und Marketing

~ CSR und Unternehmenskooperationen
- Recruiting und Coaching

MonckebergstraBe 11

20095 Hamburg

Telefon: +49 (0)40 4223636 6200
Telefax: +49 (0)40 4223636 69 00
info@fundraising-factory.org
www.fundraising-factory.org

PP Business Protection GmbH
Versicherungsmakler fiir beratende Be-
rufe und Mangement, ein Unterneh-
men der Ecclesia-Gruppe

PP Business Protection GmbH

Ihr Spezialberater fiir Versicherungen des

Managements

- D&O Versicherung

- Vermégensschaden-Haftpflichtversi-
cherung

- Rahmenvertrag fiir Stiftungen (Bun-
desverband dt. Stiftungen), Verbcinde
(DGVM)

- Spezial-Strafrechtsschutz-Versicherung

- Vertrauensschaden-Versicherung

- Anstellungsvertragsrechtschutz-Versi-
cherung

Tesdorpfstralle 22

20148 Hamburg

Telefon: +49 (0)40 413453210
Telefax: +49 (0)40 413453216
ppb@pp-business.de
www.pp-business.de

Fischer’s Buchshop
Fachbticher-Fundus

Fachblicher aus den Bereichen Fundrai-
sing und Direktmarketing. Beratung liber
Zielgruppen fiir Mailings bei Spendenak-
tionen.

Nachwuchsforderung und Buchausleihe.

Immenhorstweg 86, 22395 Hamburg
Telefon: +49 (0)40 6048930

Telefax: +49 (0)40 604 66 81
h.fischer@direktmarketing-fischer.de
www.fischers-buchshop.de

eCONNEX AG

Unsere Fundraising-CRM Branchenlo-
sung senkt die Kosten der Spenderver-
waltung durch automatisierte Prozesse
und steigert die Spenderzufriedenheit.

Die wesentlichen Themen sind:

- Beziehungsmanagement
-Spendenzuordnung /-verwaltung
- Projektverwaltung

-Selektionen /Auswertungen

- Ehrenamtliche und deren Talente
- Marketingkampagnen

- Veranstaltungen, Seminare

- Anbindung an die Buchhaltung

- Dokumentenerfassung

- Presseanfragen

- Anbindung Webseite

- intuitive Bedienung

Siemensstralle 8

24118 Kiel

Telefon: +49 (0)43159369-0
Telefax: +49 (0)43159369-19
sales@econnex.de
www.econnex.de

stehli software dataworks GmbH
Das Rechenzentrum fiir Fundraiser

stehli bereitet die Mailings von mehr als

65 NPOs auf.

- druckfertige Mailingaufbereitung

- Adresskorrektur, -priifung und
-aktualisierung

- Umzugs-, Verstorbenen-, Robinsonab-
gleich und Unzustellbarkeitspriifung

- Dublettenabgleich und Portooptimie-
rung

- Responseverarbeitung

- Softwareentwicklung, uvm.

Kaiserstralle 18

25524 Itzehoe

Telefon: +49 (0)48219502-0
Telefax: +49 (0)48219502-25
info@stehli.de
www.stehli.de

Koopmanndruck GmbH

Wie generieren Sie Ihre Spender? Mit un-
serem kreativen Endlosdruck schaffen
wir |hnen die ideale Kombination zwi-
schen einem Brief/Zahlschein und einem
Give away oder Gimmick. Uber die Stan-
dards hinaus, bieten wir eine Weiterver-
arbeitung mit Laminaten, Magnetfolien
und Haftmaterial an. Im Handumdrehen
sind Namensetiketten oder z.B. eine Pa-
tenkarte in Ihrem Brief/Zahlschein inte-
griert. Uberzeugen Sie sich selbst.

Lise-Meitner-StraRe 3

28816 Stuhr

Telefon: +49 (0)421569 05-0
Telefax: +49 (0)42156 90-55
fundraiser@koopmann.de
www.koopmann.info

PLZ-Bereich 3

adfinitas GmbH

Strategische Fundraisingberatung
Internationale Fundraisingprogramme
mit europaweiter Prisenz

Kreation & Text & Grafik & Produktion
Full Service Direct Mail Fundraising
Online Fundraising
Social-Network-Fundraising i-doo
Zielgruppenberatung
Spender-Upgrading & Dauerspenderge-
winnung

Grofsspender- & Erbschaftsmarketing
Datenbankberatung

Landschaftstrae 2

30159 Hannover

Telefon: +49 (0)511524873-0
Telefax: +49 (0)511524873-20
info@adfinitas.de
www.adfinitas.de

COMRAMO IT Holding AG

KIDspende ist die zukunftsorientierte, in-
ternetbasierte Anwendung fiir professio-
nelles Fundraising.

Alle Aufgaben, von der Projektvorberei-
tung, der gezielten Zusammenstellung
von Adressen, der Durchfiihrung von Ak-
tionen bis zur Nachbereitung der Spen-
deneingdnge, werden qualifiziert unter-
stuitzt.

Mehr unter: www.comramo.de/
fundraising-kidspende.html

Bischofsholer Damm 89
30173 Hannover

Telefon: +49 (0)51112401-0
Telefax: +49 (0)51112401-199
info@comramo.de
www.comramo.de

marketwing GmbH

Mit modernsten Fundraising-Systemen
stellt marketwing den Kontakt zu Spen-
dern her.Als Fullservice-Partner verfiigen
wir tber jahrzehntelange Fundraising-
Erfahrung und Know-how. Unser Leis-
tungsspektrum umfasst die Gewinnung
und Betreuung von Spendern, Kreation,
Zielgruppen-Management, Datenbank-
Dienstleistungen, EDV-Services, Produk-
tion und Versand.

Steinriede 5a

30827 Garbsen

Telefon: +49 (0)513145225-0
Telefax: +49 (0)513145225-20
info@marketwing.de
www.marketwing.de
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KomServ GmbH

KomServ bietet professionelle Mitglieder-
verwaltung fiir Non-Profit-Organisatio-
nen, damit sich gemeinniitzige Organi-
sationen noch besser ihren eigentlichen
Aufgaben widmen kénnen!

Mit professionell gemanagten Daten ver-
bessern Sie den Kontakt zu Ihren Forde-
rern. Die Folge sind weniger Austritte, h6-
here Einnahmen und eine bessere Kom-
munikation.

RaiffeisenstraRe 2

30938 Burgwedel
Telefon: +49 (0)5139 402-300
Telefax: +49 (0)5139 402-333
info@komserv-gmbh.de
www.komserv-gmbh.de

serviceg4 GmbH

Dienstleistungen im Bereich Fundraising

seit 1984:

- Promotion und Offentlichkeitsarbeit
an Informationsstdnden

- Mitgliederwerbung

Leistungen ausserhalb Fundraising:

- Mitgliederverwaltung

- Call-Center

- Mailings

- Pressearbeit

Zu unseren Kunden gehoren bundesweit

namhafte Vereine und Verbdnde.

Raiffeisenstralle 2

30938 Burgwedel
Telefon: +49 (0)5139 402-0
Telefax: +49 (0)5139 402-111
info@servicegs.de
www.serviceg4.de

AZ Direct GmbH

Uber 25 Jahre Fundraising-Erfahrung:

- Psychografische Spenderanalyse

-Themenaffine Zielgruppenadressen

-Zuverldssige Datenpflege

- Spendenaffines Online-Marketing

- Partnerschaftliches Kooperationsmar-
keting

- Effiziente Werbemittelproduktion

DDV-Qualitdtssiegel fiir Datenverarbei-

tung, Adressverlag und Listbroking.

Carl-Bertelsmann-Stralle 161S
33311 Glitersloh

Telefon: +49 (0)5241 8028 64
Telefax: +49 (0)5241 806094
dirk.langnau@bertelsmann.de
www.az-direct.com

BLANKE Kommunikationskultur
GmbH

PROFESSIONELLES COACHING in NGO
und NPO

IHRE THEMEN

Mitarbeiter fiihren

Konflikte

Fundraising

Stress

Marketing

Strukturen

IHR NUTZEN

Sie entwickeln sich und Ihre Organisa-
tion

Sie als Flihrungsperson entdecken
,Schneisen im Dschungel

Sie werden entlastet und gestdrkt
Sie werden und bleiben gesund
DER PROFI

FR-Manager FA, Coach
kompetent, diskret

fundraiser-magazin.de | 4/2010

Schmitten 6

35325 Miicke

Telefon: +49 (0)6400 950354
Telefax: +49 (0)6400 950371
mb@blanke-kultur.de
www.blanke-kultur.de

PLZ-Bereich 4

ammado
Ammado Internet Services Ltd.

Globale Online-Gemeinschaft fiir den

Nonprofit- und CSR-Bereich

- kostenlose Internet-Prdisenz fiir Non-
profits

- innovative Spendenfunktion mit der
Méglichkeit, Spendengutscheine zu er-
werben und einzuldsen

- zahlreiche Web 2.0-Werkzeuge, die hel-
fen, die eigene Botschaft zu verbreiten
und mit den verschiedenen Zielgrup-
pen in Dialog zu treten

BurggrafenstralSe 12

40545 Dusseldorf

Telefon: +49 (0)172 9963318
kontakt.deutsch@ammado.com
www.ammado.com

ASPI - Arbeitsgemeinschaft fiir schul-
padagogische Information GmbH
zielgenau — effektiv — kostengtinstig:
Fundraising-Adressen aus dem Bildungs-
bereich.

Mit unseren 680.000 Adressen finden Sie
Spender und Sponsoren aus den Berei-
chen Erziehung, Bildung und Wissen-
schaft fiir Ihr erfolgreiches Direktmarke-
ting im Bildungsmarkt.

ASPI-alles aus einer Hand: Adressen und
Dienstleistungen rund um Ihr Mailing!

Konrad-Adenauer-Platz 6
40764 Langenfeld

Telefon: +49 (0)2173 9849 30
Telefax: +49 (0)2173 984948
info@aspi.de

www.aspi.de

microm
Micromarketing-Systeme und Consult
GmbH

Microm ist einer der fiihrenden Spezia-
listen fiir Consumer Marketing. Auch der
Erfolg von Spendenaktionen ist immer
vom Erfolg des Marketings abhdngig.
Deshalb gehdren dialogstarke Werbein-
strumente zum Alltag der Fundraiser.
Entdecken Sie mit uns die Mdglichkeiten
der Spenderbindung und -rtickgewin-
nung und finden Sie die Top-Spender von
morgen!

HellersbergstraBe 11

41460 Neuss

Telefon: +49 (0)2131109701

Telefax: +49 (0)2131109777
info@microm-online.de
www.microm-online.de

Haben Sie
hisher
im Truben

gehscht?

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

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

Lassen Sie uns dariiber sprechen.

€ SPENDENAGENTUR
LockwitztalstraBe 20
01259 Dresden

Telefon: 0351/80233 51

Telefax: 0351/802335¢
kontakt@spendenagentur.de

www.spendenagentur.de
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Deutsche Nachlass
Ruhestand- und Nachlassmanagement

Erbschaftsfundraising aus einer Hand

- Bundesweit fiir Sie und Ihre Spender

Erbschaftsfundraising:

-Zielgruppenanalyse

- Infobroschtiren, Vortrdge

- Erstberatung Ihrer Spender

Vorsorge- und Nachfolgelésungen

-Testaments- und Vorsorgeregelungen

- Nachlassabwicklung, Testamentsvoll-
streckung

-Vorsorge fiir den Betreuungsfall Ihrer
Spender

Nixhtitter Weg 85/ Gut Gnadental
41468 Neuss

Telefon: +49 (0)2131 6646090
Telefax: +49 (0)2131 6622225
info@deutsche-nachlass.de
www.deutsche-nachlass.de

OPTIGEM GmbH
Softwarelésungen flr Vereine, Stiftun-
gen und gemeinnutzige Werke

OPTIGEM Win-Finanz, unser zentrales
Produkt, vereinigt viele Aufgaben in nur
einer integrierten Softwarelésung: von
der Adresse bis zur Zuwendungsbestditi-
gung und von der einfachen Projektver-
waltung bis zur kompletten Buchhal-
tung. Win-Finanz bringt Daten ohne Me-
dienbriiche in Verbindung — mit weni-
gen Klicks. Testen Sie uns doch einfach
kostenlos!

Postfach 102911

44029 Dortmund

Telefon: +49 (0)23118293-0
Telefax: +49 (0)23118293-15
info@optigem.com
www.optigem.com

Benefit Informationssysteme AG

Benefit ist fiihrender Anbieter von Stan-
dard-Software fiir den Bereich Fundrai-
sing.

Wir bieten mit myOpenHearts eine opti-
male und wirtschaftliche Software-L6-
sung zur langfristigen Bindung und Ent-
wicklung von Spendern und Forderern,
sowie die Verwaltung von Mitgliedern.

Wasserstralle 3—7

45468 Miillheim an der Ruhr
Telefon: +49 (0)208 30193-0
Telefax: +49 (0)208 30193-49
info@benefit.de
www.benefit.de

Living Colour Fundraising
Mitglied der Deutschen Fundraising
Group/bundesweit

,Von Herzen konsequent“fiir gréfSte und
kleinste NGOs. TV-Spots + Webdesign fiir
World Vision oder Wikipedia ebenso wie
Mailings fiir die Bottroper Kinderhilfe. Di-
rekt Dialog fiir Greenpeace, Beratung der
Fugger in Bayern oder des Kinderhospiz
in Berlin. Dr. Jens Watenphul ist Studien-
leiter der Fundraising Akademie und im-
mer freundlich: 0171/5359791

Hans-Bockler-Stralle 169
46242 Bottrop

Telefon: +49 (0)2041697936
Telefax: +49 (0)721151492433
watenphul@livingcolour.de
www.livingcolour.de

fundamente

fundraising & kommunikation

Unsere Agenturleistungen fiir Sie:

- Konzeption und Strategieplanung

- Recherche neuer Zielgruppen und Res-
sourcen

~Texten und Mailings

- Organisations-Analyse

- Umsetzung von MafSnahmen

- Beratung zur Auswahl geeigneter Da-
tenbanken

-Schulungen und Workshops zu vielen
Fundraising-Themen

- Projektmanagement & Eventplanung

Spendenprojekt: www.lesewelle.de

Sternbuschweg 41B

47057 Duisburg

Telefon: +49 (0)20351927170
Telefax: +49 (0)20351927179
info@fundamente.net
www.fundamente.net

Schagen & Eschen GmbH
Die Spezialisten flir perfekte Mailings

Aufmerksamkeitsstarke Mailings mit ho-
hen Responsequoten und umfassende
Serviceleistungen aus einer Hand. Scha-
gen + Eschen ist [hr Partner, wenn es um
perfekte und anspruchsvolle Mailings
geht.

Es erwarten Sie eine kreative Produktent-
wicklung, eine Produktion mit allen Raffi-
nessen und die zielgenaue Versendung
durch Datenoptimierung.

Sauerfeldstrae 1

47495 Rheinberg
Telefon: +49 (0)28 43 957-0
Telefax: +49 (0)2843 957-111
info@sue.de

www.sue.de

Joh. van Acken GmbH & Co KG
Christlicher Verlag seit 1890

Dienstleistung im Fundraising seit 1975
Schwerpunkt: gemeinntitzige und kirch-
liche Organisationen, Ordensegemein-
schaften

Wir bieten im Haus:

Beratung zum Aufbau eines strategi-
schen Fundraising,

Offentlichkeitsarbeit

Gestaltung, Druck, Versand von Mailings
u. Zeitungsbeilagen

Telefonisch und schriftliche Bedankung
Telefonische Spenderbetreuung

Magdeburger StraBe 5
47800 Krefeld

Telefon: +49 (0)2151 44 00-0
Telefax: +49 (0)2151 44 00-55
verlag@van-acken.de
www.van-acken.de

HP-FundConsult - Briicke zwischen
Profit und Non-Profit

Partner und Bindeglied zwischen gemein-
nttzigen Organisationen, Wirtschaftsun-
ternehmen und Privatpersonen

Kompetenter Partner bei Fundraising-
und CSR-Prozessen fiir Non-Profit- und
Profit-Kunden. Beratung bei Entwicklung,
Aufbau und Umsetzung von nachhalti-
gem Fundraising und gesellschaftlichem
Engagement. Integration in unterneh-
merisches Kerngeschiift. Verbindung von
Wert und Werten. Losung von Zielkonflik-
ten zwischen Okonomie, Okologie und
Gesellschaft.

Horsterstrale 38 / Rothenburg 41
48143 Munster

Telefon: +49 (0)251 4 8435-70
Telefax: +49 (0)251 4 8435-03
info@hp-fundconsult.de
www.hp-fundconsult.de

PLZ-Bereich 5

FRI Fundraising Institut GmbH

Ihr Partner flir professionelles Database-
Fundraising

Analyse Ihrer Spenderdaten
Strategische Beratung

ASP-L6sung Fundraising Management
Software

Fundraising Coaching

Ausbildung Database-Manager

10 Jahre Wissen, praktische Erfahrung
und tdgliche Anwendung

Wir stellen die richtigen Fragen: denn nur
wer klug fragt, erhdlt weise Antworten!

Hauptstrale 22

50126 Bergheim

Telefon: +49 (0)2271 5698859
Telefax: +49 (0)2271569 8857
mail@fundraisinginstitut.de
www.fundraisinginstitut.de

BDO Deutsche Warentreuhand AG

Im BDO-Branchencenter ,Gesundheit
und Soziales” unterstiitzen wir Klienten
mit sozialer Ausrichtung in der Wirt-
schaftspriifung, Steuer- und betriebs-
wirtschaftlichen Beratung. Zusdtzlich
wird Rechtsberatung durch die assoziier-
te Kanzlei Dres. Lauter, Otte & Knorr
GmbH angeboten. Unsere Stdrke liegt in
der umfassenden Unterstiitzung bei
komplexen Fragen.

Konrad-Adenauer-Ufer 79-81
50668 KdIn

Telefon: +49 (0)22197357-101
Telefax: +49 (0)22197357-223
ralfklassmann@bdo.de
www.bdo.de

social concept Agentur fiir Sozial-
marketing GmbH

18 Jahre erfolgreiche Fundraising Praxis
mit den Zielen

- Neuspendergewinnung

- Reaktivierung

- Upgrading

Schwerpunkte

- direct mail

-Spendenverwaltung
-Zielgruppenberatung/Listbroking
Themen

- Umwelt/Naturschutz

- Entwicklungszusammenarbeit

- Kinder-/Jugendhilfe

- Gesundheit

-Soziale Dienste

Hohenstaufenring 29—-37
50674 KoIn

Telefon: +49 (0)221 9216400
Telefax: +49 (0)221 92164040
info@social-concept.de
www.social-concept.de

Fundraising Profile GmbH & Co. KG

Menschen bertihren und zum Spenden
bewegen —das ist unser Geschdft.
Unsere Kunden profitieren von

- erfolgreichen Strategien

- kreativen Konzepten

-vielen Jahren Erfahrung.

Mit mafsgeschneiderten Lésungen ge-
winnen, binden und reaktivieren wir Ih-
re Spender und unterstiitzen Sie profes-
sionell im Erbschafts- und Stiftungsfund-
raising.

Alpener Strale 16

50825 KdIn

Telefon: +49 (0)22148 49 08-0

Telefax: +49 (0)22148 49 08-50
welcome@fundraising-profile.de
www.fundraising-profile.de

SynTrust Fundraising Netzwerk

Das SynTrust-Netzwerk ist ein Zusam-
menschluss von neun Dienstleistungsun-
ternehmen aus verschiedenen Bereichen
des Fundraisings. Durch die Biindelung
von Wissen und Erfahrung konzipiert
und realisiert das Netzwerk zielstrebig
und kosteneffizient Fundraisingkampag-
nen bundesweit oder regional in einer
sich verdndernden Markt- und Wirt-
schaftssituation.

Alpener StraBe 16

50825 KdIn

Telefon: +49 (0)22199014 44
Telefax: +49 (0)22199014 45
info@syntrust-fundraising.net
www.syntrust-fundraising.net

orthdirekt Listmanagement GmbH
Erfolg durch Response

Hier finden Sie die Adressen, die Sie schon
lange suchen.

Unsere Exklusiv-Listen waren in den letz-
ten Jahren schon immer ein Geheimtipp,
wenn es um die Auswahl erfolgreicher
Adressen zur Gewinnung neuer Spender
ging.

Mit unseren Adresslisten wird auch Ihre
Neuspender-Gewinnung zum Erfolg. Am
besten, Sie testen.

Wingertsheide 30

51427 Bergisch Gladbach
Telefon: +49 (0)2204 201716
Telefax: +49 (0)2204 201719
info@orthdirekt.de
www.orthdirekt.de

GRUN Software AG

Die Unternehmensgruppe GRUN bietet
Software- und [T-Serviceleistungen fiir
Spendenorganisationen an. Mit der Bran-
chen-Softwarefamilie GRUN VEWA wer-
den als Marktfiihrer tiber /2 Milliarde Eu-
ro an Spenden und Beitrdgen abgewi-
ckelt. Dienstleistungen in den Bereichen
Outsourcing, Beratung, Werbung und in-
teraktive Medien runden das Leistungs-
spektrum ab.

AugustastraBe 78—-80
52070 Aachen

Telefon: +49 (0)2411890-0
Telefax: +49 (0)2411890-555
verwaltung@gruen.net
www.gruen.net
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Zentrum
fiir Systemisches Fundraising GmbH

Das Zentrum fiir Systemisches Fundrai-
sing begleitet den Aufbau, die Entwick-
Tung und die Implementierung von Fund-
raising in Non-Profit-Organisationen. Un-
sere Fachleute agieren dabei komplemen-
tdr: Sie verkniipfen gdngige Vorgehens-
weisen (FundraisingmafShahmen und
-instrumente) mit systemischen Kompe-
tenzen in der Organisationsberatung
und -entwicklung.

Pfalzgrafenstrale 60

52072 Aachen

Telefon: +49 (0)2411891315
Telefax: +49 (0)2411891314
info@Systemisches-Fundraising.de
www.Systemisches-Fundraising.de

NEXT ID GmbH
Ihr Partner flr interaktive Kommunika-
tionslésungen

Sie mdchten Ihr Spendenvolumen erhéhen
und Spenden einfach, spontan und jeder-
zeit moglich machen?

Mit unseren Fundraising-Lésungen schaf-
fen Sie innovative Responsekandle via Te-
lefon, Handy und Internet und erreichen
neue Zielgruppen. lhre Vorteile: Kostenef-
fizienz, Flexibilitdt, 24/7 Verfiigbarkeit.
Sprechen Sie mit uns, wir beraten Sie
gern.

Mildred-Scheel-StraRe 1

53175 Bonn

Telefon: +49 (0)800 44454 54
Telefax: +49 (0)800 44454 66
info@next-id.de
www.next-id.de

Trust Fundraising
Jurgen Grosse & Team

Leistungen: Fundraising von Analyse
liber Beratung, Strategie, Konzept und
Umsetzung bis zur Erfolgskontrolle — als
Einzelleistung oder umfassend.
Agenturmotto: Innovation, Zuverldssig-
keit und Transparenz.

Nutzen: 30 Jahre Fundraising-Praxis;
Griinder/Mitglied des SynTrust-Netzwer-
kes von neun Fundraising-Spezialisten
fiir ganzheitliches Fundraising.

Burg Dattenberg, Burgstrae 2
53547 Dattenberg

Telefon: +49 (0)2644 6 0362-0
Telefax: +49 (0)2644 6 0362-20
j.grosse@trustfundraising.de
www.trustfundraising.de

PLZ-Bereich 6

DIALOG FRANKFURT
... the communication company

Im Kompetenzbereich social communi-
cation plant DIALOG FRANKFURT Kom-
munikationsstrategien und -services
(TeleFundraising) im In- und Outbound-
bereich fiir grofSe Verbdnde, Vereine, Par-
teien und Stiftungen begleitet diese und
fiihrt sie durch. Die Aufgabenstellungen
reichen von der Spenderbindung, Spen-
derbetreuung bis zur Spendergewinnung
bzw. Riickgewinnung.

KarlstraRRe 12

60329 Frankfurt

Telefon: +49 (0)69 27236-0
Telefax: +49 (0)69 27236-110
info@dialog-frankfurt.de
www.dialog-frankfurt.de

Fundraising Akademie gGmbH

Die Fundraising Akademie bietet Ihnen
das individuelle Angebot flir Ihre Organi-
sation oder fiir Ihren personlichen Bedarf:
den Studiengang zum Fundraising-Ma-
nager, eine Ausbildung zum Regionalre-
ferent Fundraising, Grundlagenkurse und
Inhouse-Seminare. Gerne vermitteln wir
Ihnen auch ausgewiesene Referentinnen
und Referenten zum Thema Fundraising.

Emil-von-Behring-Strale 3
60439 Frankfurt

Telefon: +49 (0)69 58098-124
Telefax: +49 (0)69 58098-271
info@fundraisingakademie.de
www.fundraisingakademie.de

ENTER-Services

Gesellschaft fiir EDV Systeme mbH
Know-how, Dienstleistung, Rechenzent-
rum und Software fiir Ihre Nonprofit-
Organisation

Die professionelle Kommunikations- und
Fundraising-Software ENTERBRAIN ist
das moderne modular aufgebaute CRM-
Instrument zum Gewinnen und Pflegen
von Férderern sowie zum Auf- und Aus-
bau von Beziehungen.

Outsourcing-, Rechenzentrumsleistun-
gen und ASP-Lésungen

Rontgenstrale 4

63755 Alzenau

Telefon: +49 (0)6023 96 41-0
Telefax: +49 (0)6023 96 41-11
info@enter-services.de
www.enter-services.de

GFS Fundraising & Marketing GmbH
30 Jahre Fundraising mit Herz: Sie suchen
Erfahrung, Kompetenz und Sachverstand
im Fundraising? Dann sind Sie bei der
GFS genau richtig. Uber 70 Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter bieten Ihnen ei-
nen umfassenden Service: Von der Bera-
tung tiber die Konzeption bis zur Spen-
der-und Mitgliederbetreuung. Wir arbei-
ten mit Herz fiir Ihre Ziele.

Linzer StraRe 21

53604 Bad Honnef

Telefon: +49 (0)2224 918250
Telefax: +49 (0)2224 918350
info@gfs.de

www.gfs.de
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Scharrer Social Marketing

- Konzepte und Beratung

- Gestaltung und Produktion

- Mailings, auch in grofien Auflagen

-Zielgruppen-Beratung

- glaubwiirdige Kommunikation steht
bei uns im Vordergrund

RomerstraRe 41

63785 Obernburg

Telefon: +49 (0)6022 710930
Telefax: +49 (0)6022 710931
scharrer@socialmarketing.de
www.socialmarketing.de

reha gmbh

reha: wir machen das!

Druck. Marketing. Logistik.

Seit 40 Jahren: vom Satz tiber den Offset-
und Digitaldruck, Personalisieren und
Konfektionieren bis zur Postauflieferung
Ihres Mailings.

KostenbewufSte Entscheider sparen mit
der reha bares Geld, da die reha eine ge-
meinntitzig anerkannte Werkstatt fiir
behinderte Menschen (WfbM) ist.

Mit nur 7% Mwst. und der Anrechnung
auf die Ausgleichabgabe sparen Sie zwi-
schen 12% und 50 %.

DudweilerstraRe 72

66111 Saarbriicken

Telefon: +49 (0)6 81936210
Telefax: +49 (0)6 81936219 00
info@rehagmbh.de
www.rehagmbh.de

Ottweiler
Druckerei und Verlag GmbH

Die O/D Mailings — kostensparend und
zielgenau, kuvertiert oder als Selfmailer.
Kostenbewusste Entscheider bringen bei
ihren Aussendungen die individualisier-
ten Mailings von O/D in ihr Direktmar-
keting ein.

Fragen Sie uns! Senden Sie eine Mail an
info@od-online.de. Siehe auch www.der-
Selfmailer.de und www.od-online.de

Johannes-Gutenberg-Strale 14
66564 Ottweiler

Telefon: +49 (0)6824 90010
Telefax: +49 (0)6824 90 0122
info@od-online.de
www.od-online.de

Centrum fiir Soziale Investitionen
und Innovationen,
Universitit Heidelberg

Das Centrum fiir Soziale Investitionen
und Innovationen ist eine zentrale wis-
senschaftliche Einrichtung der Universi-
tdt Heidelberg. Wissen, Kontakte und
Know-how des Instituts zu Strategien,
Wirkungsnachweisen, Marketing und
Fundraising im Bereich sozialer Investitio-
nen stellt das CSl tiber seine Abteilung Be-
ratung als Dienstleistung zur Verfii-
gung.

Adenauerplatz 1

69115 Heidelberg

Telefon: +49 (0)6221 54119-50

Telefax: +49 (0)622154119-99
csi@csi.uni-heidelberg.de
www.csi.uni-heidelberg.de

PLZ-Bereich 7
pb direkt
Praun, Binder und Partner GmbH

IT-Service im Fundraising und Direktmar-

keting

20 Jahre Fundraising-Erfahung mit iiber

50 Spendenorganisationen als Kunden.

-Scoring u. DataMining

- Druckfertige Mailingaufbereitung

- Adresskorrektur, -priifung und
-aktualisierung

- Umzugs-, Verstorbenen- und
Unzustellbarkeitspriifung

- Responseverarbeitung

- CRM-Datenbanken, Spender-
verwaltung

JahnstraBe 4/1

70825 Korntal-Miinchingen
Telefon: +49 (0)711 83632-16
Telefax: +49 (0)711 83632-37
info@pbdirekt.de
www.pbdirekt.de

a+s DialogGroup GmbH
Fullservice-Dienstleister flir Dialog-
marketing

Als Spezialist ftir Adressmanagement, In-
formations- und Produktionsservices
unterstiitzen wir Sie bei Neuspenderge-
winnung per Post, Telefon- und Online-
marketing. ErschliefSen Sie sich mit unse-
ren exklusiven Spenderadressen neue
Férderpotenziale durch zielgruppenge-
naue Ansprache. Profitieren Sie von un-
serer langjdhrigen Erfahrung im Fund-
raisingbereich!

Max-Planck-Strale 7

71254 Ditzingen

Telefon: +49 (0)711 6569 69-0
Telefax: +49 (0)711 6569 69-97
info@as-dialoggroup.de
www.as-dialoggroup.de

Fink Medien AG
Geschaftsstelle Deutschland

Die Fink Medien AG berdt Nonprofit Or-
ganisationen beim Einsatz und bei der
Umsetzung von geeigneten Marketing-
mafinahmen. Wir entwickeln indivi-
duelle Kampagnen, von der Idee Tiber die
Kreation bis zur Postauflieferung. Unse-
re jahrelange Erfahrung erlaubt es uns,
unser ganzes Wissen fiir die Ziele unse-
rer Kunden einzusetzen.

ZeppelinstraBe 29

73760 Ostfildern
Telefon: +49 (0)711 450 64 46
Telefax: +49 (0)711 450 64 40
Info@Fink-Medien.de
www.fink-medien.de

IBV Informatik GmbH

Die NPO/NGO Applikation ilnfo bildet Ih-
re Geschdftsprozesse im Bereich Adres-
sen, Dokumente, Fundraising, Handel,
Marketing, Projekte, Spenden, Finanzen
vollstindig ab.

Mit auf Ihre Bedtirfnisse abgestimmten
Dienstleistungen werden standardisier-
te Prozesse implementiert und individu-
elle Anforderungen definiert und umge-
setzt.

Marie-Curie-Strale 8

79539 Lorrach

Telefon: +49 (0)76214092-0
Telefax: +49 (0)76214092-22
info@ibvinfo.com
www.ibvinfo.com
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lhr Unternehmen
fehlt hier noch?
Gleich eintragen unter:

www.fundraiser-magazin.de/
dienstleister

s e e e s s s e e s s s ees s s s s e e

s eesecs e s s es s ee

s e e s e s s e s s es e e e

DIENSTLEISTER H



DIENSTLEISTER E

PLZ-Bereich 8

Biiro fiir Sozialwirtschaft
Agentur flir Kommunikation und Fund-
raising, Klaus Elbert

Spezialisten fiir Fundraising

Im Mittelpunkt unserer Arbeit steht da-
bei die Spendenwerbung (Fundraising),
die zusammen mit weiteren marketing-
relevanten MafSnahmen eine zielgrup-
pengerechte Aufendarstellung der Ein-
richtung bewirkt.

Soziale Anliegen und wirtschaftliches
Denken sind dabei fiir uns kein Wider-
spruch.

Fraunbergplatz 6

81379 Minchen

Telefon: +49 (0)89 67904848
Telefax: +49 (0)89 67904849
info@buerofuersozialwirtschaft.de
www.buerofuersozialwirtschaft.de

realisr.com GmbH - Ideen umsetzen

Ihre Agentur fiir individuelle Online L6-
sungen:

- Ehrenamtsportale

-Spendenportale

- Fundraisingportale

- Kampagnenportale

- Corporate Social Responsibility (CSR)

- Mitmach-Aktionen

- Communities

Wir begleiten Sie vom Konzept bis zum
laufenden Betrieb.

Leifstrale 26

81549 Miinchen

Telefon: +49 (0)89 7266 9790
Telefax: +49 (0)89 72669791
sales@realisr.com
http://realisr.biz

Brakeley GmbH
Fundraising & Management
Consultants

Brakeley, 1919 in den USA gegrtindet, ist
eine erfahrene internationale Fundrai-
sing-Beratung. Wir helfen gemeinntit-
zigen Organisationen insbesondere im
Grofispenden-Fundraising. Dazu ver-
einen die deutschsprachigen Berater der
Brakeley GmbH internationales Fundrai-
sing-Know-how mit ihrer langjdhrigen
Fundraising-Erfahrung im deutschspra-
chigen Raum.

Haidenauplatz1

81667 Miinchen

Telefon: +49 (0)89 461386 86
Telefax: +49 (0)89 461386 87
johannes.ruzicka@brakeley.com
www.brakeley.com
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TeleDialog GmbH

Telefon-Fundraising: seit vielen Jahren
ausschlieflich fiir Non-Profit-Organisa-
tionen in der telefonischen Spenderbe-
treuung tdtig.

Neuspendergewinnung — Interessenten
werden zu langfristigen Spendern
Spender-Bedankung,

Reaktivierung — Vom inaktiven zum ak-
tiven Spender.

Upgrading

Datenkontrolle

Adressrecherche

Info- und Serviceline

Am Rossacker 8

83022 Rosenheim

Telefon: +49 (0)8031806 60
Telefax: +49 (0)80318066-16
kundenbetreuung@teledialog.com
www.teledialog.com

direct. Gesellschaft fiir Dialog-
marketing mbH

Die Direktmarketing-Agentur mit eige-
nem Lettershop.

Unsere Kunden sind NPO, die wir kom-
plett oder in Teilleistungen betreuen:

- Konzept und Idee

- Adressen

- EDV-Service

- Druck

- Laserdruck

- Lettershop

- Fulfillment

- Bildpersonalisierung

- Handschriften

- Postcards

- Fax- und Emailversand

Sie finden uns in Hamburg, Berlin und
Eresing bei Miinchen

Gewerbering 12

86922 Eresing

Telefon: +49 (0)8193 93719-0
Telefax: +49 (0)8193 93719-19
renn@directpunkt.de
www.directpunkt.de

Boese Consulting

Jahrlich vertrauen zahlreiche Nonprofit-
Organisationen im Bereich der telefoni-
schen Mitgliederbetreuung und Offent-
lichkeitsarbeit auf die Qualitdit unseres
Unternehmens.

Sichern auch Sie Ihren stetigen Zufluss fi-
nanzieller Mittel und Aktualisierung Ih-
rer Mitgliederdaten durch eine Zusam-
menarbeit mit uns.

Samestralie 1

89415 Lauingen

Telefon: +49 (0)9072 95370
Telefax: +49 (0)9072 953716
info@boese-consulting.de
www.boese-consulting.de

erscheint 1Jahr lang im Dienstleisterverzeichnis
unter www.fundraising-dienstleister.de

und in 6 Ausgaben des gedruckten Magazins.

PLZ-Bereich 9

RegionalKonzept GmbH

Projekte von o6ffentlichem Interesse

Stiftungsfundraising

Entwicklung von Stiftungskonzepten

- zur Ansprache von potenziellen Stifte-
rinnen

- zur Akquisition von Nachldssen

im Sinne der nachhaltigen Foérderung Ih-

rer Einrichtung.

Trdger des Innovationspreises der Region

Ntirnberg

Bahnhofplatz n

90762 Furth

Telefon: +49 (0)91193619-0
Telefax: +49 (0)91193619-11
info@regionalkonzept.com
www.regionalkonzept.com

dm.m division
AZ Direct AG

dm.m st die erste Ansprechpartnerin fiir
anspruchsvolle NPOs, die mit messbaren
Erfolgen ihre Fundraising-Leistungen op-
timieren. Wir realisieren nachhaltige Lo-
sungen flir transparente und wertstei-
gernde Spenderbeziehungen. Mit effizi-
enten Methoden und dem umfassends-
ten, relevanten Wissen im Fundraising-
Umfeld erzielt dm.m entscheidenden
Mehrwert.

Blegiststrasse 1

6343 Rotkreuz

Telefon: +41(0)4179819 49
Telefax: +41(0)417981999
info@dmm.ch
www.dmm.ch

Walter Schmid AG
Die beste Adresse fiir Adressen

Die Walter Schmid AG gehdrt zu den fiih-
renden Adressen-Anbieter in der Schweiz.
Als profunde Kenner des Schweizer Spen-
denmarktes erwarten unsere Kunden er-
folgreiche Marktbearbeitungs-Konzepte
und Zielgruppenvorschidge sowie Unter-
stiitzung bei der Pflege und Bewirtschaf-
tung der eigenen Gonnerdaten. Fiir die
Neuspendergewinnung steht Ihnen un-
sere exklusive ,SwissFund“ Adressen-Da-
tenbank zur Verftigung.

Auenstrasse 10

8600 Dlibendorf

Telefon: +41(0)44 8 0260 00
Telefax: +41 (0)44 8 026010
info@wsag.ch
www.wsag.ch
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IBV Informatik GmbH

Die NPO/NGO Applikation ilnfo bildet Ih-
re Geschdftsprozesse im Bereich Adres-
sen, Dokumente, Fundraising, Handel,
Marketing, Projekte, Spenden, Finanzen
vollstindig ab.

Mit auf Ihre Bedlirfnisse abgestimmten
Dienstleistungen werden standardisier-
te Prozesse implementiert und individu-
elle Anforderungen definiert und umge-
setzt.

Schénenwerdstrasse 7
8902 Urdorf

Telefon: +41 (0)44 7459292
Telefax: +41(0)44 7459293
info@ibvinfo.com
www.ibvinfo.com

SAZ Marketing AG

Das SAZ Fundraising-Portfolio mit ihren
professionellen Softwareldésungen und
datenbankgestiitzen Informationen bie-
tet seit 30 Jahren NPOs auf der ganzen
Welt eine ausgereifte und umfassende
Branchenldsung an, die alle Aspekte von
der Spendergewinnung tiber deren Um-
wandlung zu Dauerforderern bis hin zur
Spenderbetreuung abdeckt.

Davidstrasse 38

9001 St. Gallen
Telefon: +41 (0)71 2273500
Telefax: +41(0)712273501
info@saz.net
WWW.5az.com

Creativ Software AG

Die Creativ Software AG entwickelt Stan-
dard-Softwareldsungen fiir alle Bereiche
des Bliroorganisations-Managements
sowie Branchenlésungen fiir Non-Profit-
Organisationen, Verbdnde, Gewerkschaf-
ten, Parteien, Verlage, Beraterfirmen,
Softwarehersteller, usw.

OM (Organisation Management) ist ei-
ne umfassende Businesssoftware mit ho-
her Parametrisierbarkeit

Hinterburgstrasse 8 a
9442 Berneck

Telefon: +41 (0)71 7272170
Telefax: +41(0)71 7272171
info@creativ.ch
www.creativ.ch
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Briefe an die Redaktion

Spannendes Interview
»Mit Herz und Verstand fiir den Schutz der
Natur*

Fundraiser-Magazin 3/2010, Seite 10

Wieder einmal ist Threm Autor Peter Neitzsch
ein toller Beitrag gelungen. Michael Succow
ist eine sehr eindrucksvolle Persénlichkeit,
sein Einsatz fur den Naturschutz in vielen
Teilen der Welt ist wirklich beachtlich und
beispielgebend! Ich habe das Interview mit
Spannung gelesen. Bitte mehr davon und
weiter so!
Gisela Morgenroth
Ulm

Auch zwanzig Jahre nach dem ,Mauerfall”
weifs man zu wenig liber das Leben in der
DDR - abseits von Trabbi, Sandméannchen
und Rotkdppchen-Sekt. Umso mehr hat mich
erstaunt, dass in der,Zone"“, wie wir die DDR
umgangssprachlich nannten, ein Umwelt-
ministerium tiberhaupt existierte. Aus Threm
Artikel habe ich wieder viel neues erfahren,
das mich positiv tiberrascht hat.
Dr. Brigitta Eisert-Schwahn
Rheine

lhre Post an FUNDRAISER

Wir freuen uns auf Ihre Post.

Wie gefallt Ihnen das Magazin?
Schreiben Sie uns!

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

oder an

Fundraiser-
Magazin GbR
Redaktion
Lockwitztalstrafle 20
01259 Dresden

Aus Platzgrinden miussen
wir uns vorbehalten, Leser-
zuschriften zu kiirzen.

fundraiser-magazin.de | 4/2010

PR fiir den guten Zweck

,Seit wir das Unicef-Logo tragen, haben wir

zwei Europa-Cups gewonnen!*
Fundraiser-Magazin 3/2010, Seite 34

Der FC Barcelona verpflichtet sich, jahrlich
1,5 Millionen Euro an Unicef zu spenden und
das Logo der Hilfsorganisation auf dem Trikot
zu tragen. Daflir verzichtet der Verein auf 20
Millionen Euro Sponsoren-Einnahmen. An
sich eine 16bliche Idee. Ware es aber nicht
sinnvoller, das Geld vom Sponsor zu nehmen,
seinLogo zu tragen und die hohen Sponsoren-
Gelder, teilweise oder auch in vollem Umfang,
direkt an Unicef zu geben? 1,5 Millionen ver-
sus 20 Millionen, eine ungleiche Rechnung.
Hier ist vermutlich der Image-Gewinn fiirden
Verein als Hauptgrund fiir das gesellschaftli-
che Engagement zu nennen. Aber immerhin,
lieber 1,5 Millionen Euro und eine ordentliche
PR fiir den guten Zweck als nix!
Fabian Beckert
Erfurt

Milliarden statt Millionen
My Happy End“ - Sensibilisierung fiir ein
schwieriges Thema
Fundraiser-Magazin 3/2010, Seite 38

Die jahrliche Vererbungssumme in der
Schweiz betragt 28,5 Milliarden Schweizer
Franken (und nicht 28,5 Millionen). Von die-
ser gesamten Vererbungssumme entfallen
jahrlich 1,1 Milliarden Schweizer Franken an
steuerbefreite, gemeinnttzige Institutionen
(Hilfswerke, Kulturinstitute, Kirchen, Univer-
sitaten, Spitaler, Vorsorgestiftungen von Un-
ternehmen). Davon gehen jahrlich 300 Mil-
lionen Schweizer Franken an gemeinnutzige,
wohltatige Institutionen; diese Zahl kann als
Marktvolumen fiir Non-Governmental-Or-
ganizations gelten.
Martin Schellenbaum,
Leiter Nachlasse
www.berghilfe.ch
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Strategischer, planbarer,
erfolgreicher

Mariana Chrisies lakaob
Chritsss vos Presavani

Corporate Social : ::
Responsibility

Das Buch ist nicht fiir Non-Profit-Organisa-
tionen (NPOs) gemacht, sondern fiir kleine
und mittlere Unternehmen (KMU), die sich
mit dem Thema Corporate Social Responsi-
bility (CSR) beschaftigen. Fragt man einen
Mittelstandler, wie viel Geld er eigentlich
in soziale Projekte investiert oder spendet,
begegnet einem oft Ratlosigkeit. Die vielen
Schweizer Fallbeispiele in diesem Buch zei-
gen, dass es auch anders geht. Strategischer,
planbarer, erfolgreicher. Fachleute aus der
Wissenschaft und der Unternehmenspraxis
thematisieren zentrale Fragestellungen der
CSR-Strategie von Firmen. Instrumente und
Checklisten vermitteln praxisnahe Impulse
fir die vielfaltigen Herausforderungen ei-
ner verantwortungsvollen Unternehmens-
flithrung. Und was bleibt fiir die NPOs? Ar-
gumente. Viele Argumente, um mit KMUs
auf einer hoheren, als der Spenden- und
Sponsoringebene, zu kooperieren. Insge-
samt ein schweizerisches, umfassendes,
sehr praxisnahes und lesenswertes Buch.
Matthias Daberstiel

Mariana Christen Jakob, Christina von Passavant:
Corporate Social Responsibility Impulse fiir kleine

und mittlere Unternehmen. Verlag Huber Frauenfeld.
2008. 364 Seiten. ISBN 9783719314972. 38,90 €.

Jahrbuch Marketing
2010/20M

Das Jahrbuch Marketing 2010/2011 pra-
sentiert die neuesten Entwicklungen und
Trends in der Welt des Marketings. Verschie-
dene Experten vermitteln in kompakten
Beitragen ihre Erkenntnisse zu Themen wie
Marketingstrategien, Markenmanagement
und Online-Marketing. Die Autoren stam-
men zwar vornehmlich aus Unternehmen,
aber auch fiir Non-Profit-Organisationen
sind die Inhalte nicht uninteressant. Ein
Serviceteil mit nuitzlichen Adressen, unter
anderem aus den Bereichen marketingspe-
zifische Zeitschriften, Werbung und Kom-
munikation sowie Druckereien, erganzt das
Jahrbuch.

Michael Bernecker (Hrsg.): Jahrbuch Marketing

2010/2011. Trendthemen und Tendenzen. johanna
Verlag. 2010. 462 Seiten. ISBN:9783937763170. 39,90 €.

Das grole Energie-
und CO2-Sparbuch

e
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Wie kann ein 4-Personen-Haushalt 3600
Euro und 8 ooo kg CO2 pro Jahr sparen? In
dem grofien, und doch kleinen und kom-
pakten, Energie- und CO2-Sparbuch zeigt
Euri, das kleine Spar- und Umwelttalent,
konkrete Einsparpotenziale, zum Beispiel,
dass das Benutzen eines Zahnputzbechers
jahrlich etwa 7200 Liter Wasser spart. Diese
Tipps sind alle nicht mehr neu, jedoch kann
es nicht schaden, sich die umweltschonen-
den und kostensparenden Mafinahmen
ins Bewusstsein zu rufen. Die Anregungen
umfassen die Bereiche Biiro, Garten, Haus-
halt und Freizeit.

Maximilian Gege (Hrsg.): Das grofSe Energie- und
COz-Sparbuch. 1001 Tipps fiir Haus, Garten, Biiro und
Freizeit, Bundesdeutscher Arbeitskreis fiir Umweltbe-

wusstes Management (B.A.UM.). 2009. 88 Seiten. Zu
bestellen tiber: www.baumev.de

Blick in die USA:
Erfolgreiche Non-Profit-
Kommunikation

Erfolgreiche Nor-Profit-Kommunikation
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Initiative
'RODIALOG

In der Studie, durchgefiihrt von der Initiati-
ve ProDialog, wurden 8o Non-Profit-Orga-
nisationen zu ihrer Arbeit und zu ihrem ak-
tuellen Bedarf befragt. Ergebnis: Es besteht
Verbesserungsbedarf in der Nutzung der
Neuen Medien. 85 Prozent zeigen sich bereit,
von politischen, zivilgesellschaftlichen und

wirtschaftlichen Organisationen zu lernen,
denn der Bedarf nach neuen Ansétzen ist
grofs. Die Initiative ProDialog entschloss

sich, den Blick nach Amerika schweifen zu

lassen und Kommunikationsstrategien in

internationalen Non-Profit-Organisationen

zu analysieren, um den deutschen Leser
von deren Erfolg lernen zu lassen. Eingeteilt
in drei zentrale Bereiche — Message, Mo-
ney und Mobilization — werden die Marke-
tingstrategien von 14 US-amerikanischen

Organisationen analysiert. Zahlreiche Best-
Pratice-Beispiele illustrieren die vorgestell-
ten Impulsgeber. Herausgekommen ist ein

praxisnaher, verstandlicher und gut nach-
vollziehbarer Impuls- und Ideengeber.

Blick in die USA: Erfolgreiche Non-Profit-Kommuni-
kation. Message Money Mobilization. Initiative Pro-
Dialog. 2010. 52 Seiten. Kostenloser Download unter:

http://prodialog.org/pages/download.php?id=NPO-
Kommunikation.pdf&downloadPage=studien
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Sozial und okonomisch
handeln

Die Ubernahme sozialer Verantwortung ist
nicht nur fir die Gesellschaft ein Gewinn.
Auch Unternehmen profitieren von einer
wirkungsvollen Corporate Social Responsi-
bility (CSR). Bettina Stoll zeigt in ihrer Arbeit
Handlungsbeispiele, wirksame Strategien
und Prinzipien speziell fiir kleine und mitt-
lere Unternehmen (KMU). Dazu vermittelt
die Autorin das nétige Grundwissen zum
Thema CSR, stellt die Besonderheiten sowie
Vorteile der KMUs vor, geht auf die soziale
Verantwortung als Kapitalanlage ein und
erklart Wege zur Optimierung.

Bettina Stoll: Sozial und 6konomisch handeln. Cor-
porate Social Responsibility kleiner und mittlerer

Unternehmen. Campus Verlag. 2009. 347 Seiten. ISBN:
9783593389042. 39,90 €.

Die Stiftung — ein Paradox?

Besitzen Stiftungen in der modernen De-
mokratie eine theoretisch begriindbare Le-
gitimitat? Rupert Graf Strachwitz versucht,
diese Frage aus geistesgeschichtlicher und
politikwissenschaftlicher Perspektive zu
beantworten. Dazu betrachtet er die Legi-
timitatskrise des Stiftungswesens im 18.
und seiner Reglementierung im19.Jahrhun-
dert, untersucht die Entwicklungen un-
ter den Bedingungen des National- und
Wohlfahrtsstaates und fordert eine neue
Legitimitatsdebatte, die den Aufstieg der
Zivilgesellschaft berticksichtigt. In diesem
Werk werden Stiftungen aus geistes- und
sozialwissenschaftlicher Sicht betrachtet
—eine Aufarbeitung, die noch in den Anfan-
gen steckt.

Rupert Graf Strachwitz: Die Stiftung — ein Paradox?
Zur Legitimitdt von Stiftungen in einer politischen

Ordnung. Lucius & Lucius. 2010. 237 Seiten. ISBN:
9783828205017. 48,00 €.
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Stichwort:
NPO-Management

Ein zweisprachiges Nachschlagewerk flr
die Non-Profit-Szene. In einem deutsch-
und franzosischsprachigen Teil werden Be-
griffe und Konzepte definiert und erklart.
Das Glossar versteht sich als Schnittstelle
zwischen wissenschaftlicher und prakti-
scher Arbeit in Verbanden, Stiftungen, Ge-
nossenschaften und Non-Governmental-
Organizations. Geeignet ist das Buch fur
Studenten und Organisationsmitarbeiter,
aber auch fur Fihrungskrafte, die ab und
zu eine terminologische Hilfestellung be-
notigen.

Markus Gmiir, Hans Lichtsteiner (Hrsg.): Stichwort:
NPO-Management. A propos: gestion des organisa-

tions sans but lucratif. Haupt Verlag. 2010. 181 Seiten.
ISBN: 9783258076565. 28,00 €.

Der Schutz der
unselbststandigen Stiftung

Unselbststandige Stiftungen besitzen kei-
ne eigene Rechtssubjektivitat, sondern es
besteht lediglich ein Rechtsverhaltnis zwi-
schen Stifter und Trager. Aus diesem Grund
unterliegen solche Stiftungsformen beson-
deren Gefahren, auf die das Buch aufmerk-
sam macht. Es bietet Lésungen und erklart,
wie sich Probleme vermeiden lassen. Poten-
ziellen Stiftern, Stiftungsberatern und Stif-
tern sollen Hilfestellungen gegeben werde,
wie sie ein Stiftungsvorhaben am besten
verwirklichen kénnen. Der praktische Leit-
faden zeigt, was es bei der unselbststandi-
gen Stiftung zu beachten gilt.

Sabine Seyfarth: Der Schutz der unselbststdndigen
Stiftung. Gefahrenlage, Schutzmdglichkeiten, Schutz-

lticken. Nomos. 2009. 178 Seiten. ISBN: 9783832945985.
41,00 €.

Geld & Herzblut

GELD & HERZBLUT

Ty Meisclhen wml il Testnmeni

Muriel Bunnardin (Hrsz.)

RONTHAST

Dieses Buch gibt Einblicke in einen ganz
intimen Bereich eines Menschen: die Erstel-
lung seines Testamentes. Es portratiert die
Gedanken und Uberlegungen von 16 Per-
sonen im Alter zwischen 45 und 91 Jahren,
die sich entschieden haben, einen Teil ihres
Vermogens an eine gemeinnutzige Orga-
nisation zu vermachen. Muriel Bonnardin,
bei Greenpeace Schweiz zustandig fiir Erb-
schaften und Legate, schneidet damit ein
sensibles Thema an, denn nur circa die
Halfte aller Schweizer verfassen tiberhaupt
ein Testament. In personlichen Gesprachen
erzahlen die unterschiedlichen Personen
ihre Lebensgeschichte und benennen die
Grunde, warum sie mit ihrem Testament
einen guten Zweck unterstiitzen wollen.
Die Offenheit und Ehrlichkeit, mit der die
Menschen ihr Leben schildern, bertihrt und
regt zum Nachdenken an.

Fir Organisationsmitarbeiter, die im
Bereich Erbschaftsfundraising tatig sind,
sollte das Werk Pflichtlektire sein. Denn
es hilft, hinter die Fassade zu blicken und
zu erkennen, was den Menschen emotio-
nal bewegt und welche Griinde entschei-
dend sind, fiir die Erbschaft fiir den guten
Zweck.

Tina Breng
Muriel Bonnardin (Hrsg.): Geld & Herzblut. 16 Men-

schen und ihr Testament. Kontrast Verlag. 2008. 111
Seiten. ISBN: 9783906729626. 21,00 €.
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Sport-Sponsoring

Sport-Sponsoring
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Viele grofée Sportveranstaltungen waren
heute ohne die finanzielle Unterstitzung
der Sponsoren nicht mehr denkbar. Unter-
nehmen steigern ihren Bekanntheitsgrad,
zeigen ihre gesellschaftlichen Verantwor-
tung und gewinnen ein positives Image.
Die Veranstalter freuen sich tiber die flie-
Benden Gelder und inszenieren Events,
die das Publikum ansprechen. Fufiball ist
wohl eine der populdrsten und grofiten
Sportarten. Das vorliegende Buch greift das
Sport-Sponsoring am Beispiel der Fu3ball-
Weltmeisterschaften 2006 und 2010 auf.
Marketingkonzepte werden vorgestellt,
Fallbeispiele ausgewahlter Sponsoring-
Partner, wie adidas und Coca-Cola, aus-
fihrlich dargestellt, und auch die Organisa-
tionsstruktur der gerade voriibergegange-
nen WM in Stidafrika wird prasentiert. Die
Autoren Klug und Ruda decken das Thema
Sport-Sponsoring gut ab und vermitteln
dem Leser ein umfassendes Wissen. Das
Buchrichtet sich an alle in diesem Feld tati-
gen Menschen, egal, ob in grofien Organi-
sationen oder kleinen Vereinen.

Walter Ruda, Frauke Klug: Sport-Sponsoring. An den
Beispielen: FIFA Fufball-WM 2006TM in Deutschland
und FIFA Fuf$ball-WM TM 2010 in Siidafrika. Olden-

bourg Verlag. 2010. 239 Seiten. ISBN: 9783486591194.
29,80 €.

Lebenswerk Zukunft

Das Stiftungswachstum bleibt in Deutsch-
land trotz wirtschaftlich schwieriger Zei-
ten ungebrochen. Das vorliegende Werk
versammelt deshalb alles Wissenswerte
zum Stiftungswesen. Der kleine Ratgeber
richtet sich an Stiftungsverantwortliche,
aber auch an Menschen, die eine Stiftung
grunden mochten oder bereits eine beste-
hende unterstttzen.

In kompakten Abschnitten wird den
Lesern Einblick in die Gedankenwelt der
Stifter gegeben, niitzliche Ideen werden
vorgestellt und erkenntnisreiche Einsichten
vermittelt. Dabei gehen die Autoren auf die
Bereiche Gesellschaft, Kirche, Caritas und
Politik ein.

Thomas Reuther, Sonja Haustein, Steffen Heil: Lebens-

werk Zukunft. So denken Stifter. Paulinus. 2009. 87
Seiten. ISBN: 9783790202052. 8,90 €.

Networking mit
Xing, Facebook & Co.

Net-
working

i vy, Ftabosh i Ca

Ein Netz spinnen, um das geschaftliche
Leben um uns herum in Gang zu bringen:
Was friher das Vitamin B war, ist heute ein
funktionierendes Beziehungsnetzwerk, das
mit Hilfe der Social Networks aufgebaut
wird. Der kleine kompakte Ratgeber er-
klart, wie sich jeder sein personliches Bezie-
hungsnetzwerk aufbauen kann. Denn das
Web 2.0 macht das momentan so einfach
wie nie. In leicht verstandlichen Schritten
wird erklart, was es beim Netzwerken zu
beachten gilt, besonders wichtige Aspekt
sind farblich hervorgehoben. Der Ratgeber
entspinnt die Verwirrungen in den Social
Networks.

Christian Schmid-Egger, Caroline Kriill: Networking

mit Xing, Facebook & Co. Beck. 2009. 128 Seiten. ISBN:
9783406593581. 6,80 €.

Vereinsbesteuerung
kompakt

Hurnldl Qaubmy

Vereinsbesteverung kompakt

[T

Dass die mehr als 600000 Vereine in
Deutschland nicht unerhebliche Mittel
einnehmen und verwalten, ist auch dem
Finanzamt nicht verborgen geblieben. So
dehnt die Finanzverwaltung ihre Prifungs-
tatigkeit auch im Vereinsbereich deutlich
aus. Fur Vereine ergeben sich immer grofde-
re Unsicherheiten, zum Beispiel im Bereich
der Haftung oder der Gefahrdung der Ge-
meinnutzigkeit. Das vorliegende Steuer-
Kompendium von Harald Dauber gibt dem
praktischen Anwender zahlreiche Hilfestel-
lungen. Dieses Buch erlautert samtliche, fiir
die Vereinsbesteuerung wichtige Bereiche:
rechtliche Grundlagen, Darstellung der fur
Vereine relevanten Steuerarten (z.B.Korper-
schaftsteuer, Umsatzsteuer, Gewerbesteu-
er, Lohnsteuer) sowie Bestimmungen des
Sozialversicherungsrechts. Auch dem The-
ma Spenden und Sponsoring widmet der
Autor eigene Kapitel. Zahlreiche Beispiele,
Tipps und Formulare machen das Buch fiir
Vereinsverantwortliche und Steuerbera-
ter zu einer unverzichtbaren Hilfe bei der
taglichen Arbeit und der Abgabe der Steu-
ererklarung.

Matthias Daberstiel
Harald Dauber: Vereinsbesteuerung kompakt. HDS-

Verlag. 2009. 664 Seiten. ISBN: 9783941480001.
59,90 €.
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Social Media Marketing

Tamara Weinberg, Expertin fir Internet-
Marketing und Marketing Managerin, hat
in ihrem Buch die vielfdltigen Moglich-
keiten, aber auch die neuen Herausforde-
rungen in der Kommunikation tber die
Social Media in einem umfassenden Werk
zusammengetragen. Sie beschreibt die ver-
schiedenen sozialen Netzwerke, ihre Beson-
derheiten, erlautert, wie man die Zielgrup-
pen am wirkungsvollsten ansprechen kann,
zeigt Fallbeispiele auf und stellt mégliche
Strategien vor. Ein praxisnahes und inspi-
rierendes Buch fur alle, die ihr Wissen tiber
Marketing im Web 2.0 erweitern wollen.

Tamar Weinberg: Social Media Marketing. Strategien

fiir Twitter, Facebook & Co. O'Reilly. 2010. 388 Seiten.
ISBN: 9783897219694. 29,90 €.

Das Vereinshandbuch
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In Deutschland gibt es knapp 600 000 ein-
getragene Vereine, Tendenz steigend. Doch
das deutsche Vereinswesen befindet sich
im Umbruch: Wirtschaftlich tatige Vereine
werden rechtlich und steuerlich als Un-
ternehmen behandelt, unternehmerische
Entscheidungen im Verein bedtirfen einer
betriebswirtschaftlichen Begriindung. Es
gibt also neue Herausforderungen und Auf-
gaben, denen sich die Vereinsmitarbeiter
stellen miissen. In dem umfangreichen
Nachschlagewerk werden dem Leser alle
wesentlichen Kenntnisse vermittelt, die
man zur Fihrung eines modernen Vereins
benétigt.

René Riedl, Herbert Griinberger, Volker Friihling: Das
Vereinshandbuch. Recht-Steuern und Finanzen-Stra-

tegie-IT-Marketing. Linde Verlag. 2009. 488 Seiten.
ISBN: 9783709301463. 38,00 €.
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Strategisch. Praktisch. Gut.

Diese Publikation soll Organisationen dabei
helfen, eine inhaltliche oder strukturelle
Veranderung strategisch zu planen, durch-
zufithren und auf ihre Wirkung hin zu
uberprifen. Der Strategie-Kompass erklart
in vier gut nachvollziehbaren Phasen, was
es zu beachten gilt und welche Schritte
erfolgen mussen, um die Verdnderung er-
folgreich abzuschlielen. Fallbeispiele, tiber-
sichtliche Grafiken und Ilustrationen run-
den den praktischen Ratgeber ab. Nettes
Extra: Ein Strategie-Wiirfel mit kompakten
Infos sowie eine Plakat mit der Ubersicht
,Strategie-Kompass fiir Veranderungen®.

Strategisch. Praktisch. Gut. Strategie-Kompass fiir
nicht staatliche und gemeinniitzige Organisationen.

Bertelsmann Stiftung. 58 Seiten. ISBN: 9783867930789.
15,00 €.

StiftungsReport 2010/11

Der aktuelle StiftungsReport des Bundesver-
bandes Deutscher Stiftungen widmet sich
in diesem Jahr dem Thema ,Stadt trifft
Stiftung: Gemeinsam gestalten vor Ort".
Stiftungen nehmen in den Stadten eine
zunehmend wichtige Rolle ein. Der Report
stellt deshalb die Akteure, ihre Plane und
Visionen in den Mittelpunkt der Untersu-
chung. Welchen Einfluss hat der demogra-
fische Wandel? Wie bildet sich der politi-
sche Wille in den Stadten angesichts neuer
nicht-staatlicher Akteure? Wie kann die
Transformation von klimaschédlichen zu
emissionsarmen Stadten gelingen? All das
wird in der aktuellen Ausgabe beleuchtet
und hinterfragt.

Bundesverband Deutscher Stiftungen (Hrsg.):
Stiftungsreport 2010/11. Stadt trifft Stiftung: Ge-

meinsam gestalten vor Ort. 2010. 125 Seiten. ISBN:
9783941368071.12,90 €.

Fischers

Buchshop

Bestellen Sie schnell und
unkompliziert alle im
Fundraiser vorgestellten
Fachbiicher.

Nur Lesen miissen
Sie noch selbst.

Die bestsortierte Auswahl
nationaler und internationaler
Fachliteratur zu den Themen

» Fundraising

» Sozialmarketing

» Sponsoring

» Non Profit Management
» Freiwilligenmanagement

www.spendbuch.de
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» www.kerstinplehwe.de

Kerstin Plehwe arbeitet als Publizistin und Beraterin fiir Politik, Wirtschaft und
Non-Governmental-Organizations. Von der Welt am Sonntag als Deutschlands
fithrende Dialogexpertin benannt, gilt die Vorsitzende der Initiative ProDialog
und Geschaftsfihrerin des Internationalen Instituts fiir Politik & Gesellschaft
als engagierte Protagonistin moderner Kommunikationswege und eines
neuen Leadership-Verstandnisses in Politik, Wirtschaft und Zivilgesellschaft.
Die Rednerin, Autorin und Herausgeberin zahlreicher Buicher ist ein gefragter
Gast in Rundfunk und Fernsehen. Kerstin Plehwe ist ehemalige Prasidentin
des Deutschen Direktmarketingverbandes und engagiert sich in zahlreichen
zivilgesellschaftlichen Organisationen. Nach Lebensstationen in Stidafrika,

Japan und den USA ist sie heute in Hamburg und Berlin zu Hause.

,Habe immer und auf jeden Fall
den Mut (um Geld) zu fragen!”

Was ist Thr personliches Lebensmotto?
Ich habe mehrere, zum Beispiel: Das Leben
und die Liebe sind Geschenke die man ach-
ten sollte. Auf meinem Schreibtisch steht
John F. Kennedy ,Frage nicht was dein

Land fiir dich tun kann, sondern was du fiir

dein Land tun kannst.“

Was wollten Sie als Kind werden?
Ranger im Kriiger Nationalpark in Std-
afrika. Wiirde ich heute noch manchmal
gerne sein.

Was wiirden Sie fiir das Unwort des
Jahres vorschlagen?
Den Gutmenschen.

Welches politische Projekt wiirden Sie
beschleunigt wissen wollen?

Jedes, was wieder mehr Vertrauen und
Nihe zwischen Politik und Birger fordert.
Zudem jedes, was Menschen erfolgreich
verdeutlicht, wie wichtig ihr Engagement,
ihre Spende ist. Sei es bei NGOs, Parteien
oder auch einfach nur beim Nachbarn oder
im Kindergarten um die Ecke.

Wem wiirden Sie mit welcher
Begriindung einen Orden verleihen?
Da gibt es einige, vor allem jenseits me-
dialer Spotlights. Aktuell: Dr. Shirin Ebadi,
fuir ihr unerschrockenes Engagement fiir
Demokratie und Menschenrechte im Iran.
Ist gerade auch geschehen: Sie erhielt den

Internationalen Demokratiepreis Bonn.

Wo hitten Sie gern IThren Zweitwohnsitz?
Uberall dort, wo ich ohne BlackBerry-
Empfang tdglich bei mindestens 20 Grad
zwischen Wasser und Bergen entscheiden
kann.

Mit wem wiirden Sie gern einen Monat
lang tauschen?

Bis vor kurzem hditte ich gesagt mit unse-
rem Bundesprdsidenten.

Wie lautet Ihr Fundraising-Motto?

Frei nach Barack Obama: Habe immer
und auf jeden Fall den Mut (um Geld) zu
fragen!

Thre Helden in der Geschichte?

Spontan Abraham Lincoln, Martin Luther
King, Marie Curie. Aber die vielen unbe-
nannten und oft unbekannten Helden
sind ebenso wichtig, zum Beispiel die des
Widerstandes gegen Faschismus, aber auch
verantwortungsbewusste Unternehmer
wie Reinhard Mohn, Jakob Fugger oder
Margarete Steiff.

Thre Helden in der Gegenwart?

Ich bleibe ein Hillary-Fan. Aber im Ernst:
Mein Held ist jeder, der personlichen
Freiraum fiir Engagement schafft, diesen
Raum nutzt und nicht nur redet, sondern
handelt.

Was wiirden Sie gern auch gegen den
Willen einer Mehrheit durchsetzen?
Ein praktikables, transparentes, modernes
Bundesdatenschutzgesetz.

Welche Reform bewundern Sie am
meisten?

Die Einftihrung der sozialen Marktwirt-
schaft in Deutschland.

Woriiber kénnen Sie lachen?

Uber vieles, auch mich selbst. Ich hoffe das
bleibt so, trotz meiner Arbeit mit Menschen,
die zwar wichtig sind, aber sich selber noch
deutlich wichtiger nehmen.

Wann hért auch bei Thnen der Spaf3 auf?
Schon bei schlechter Radio- und Fernseh-
werbung ... meine (Gedulds-)Spanne ist
leider gering.

Welche Fehler entschuldigen Sie am
ehesten?

Ungeduld, damit kenne ich mich am bes-
ten aus.

Was sollte einmal iiber Sie im Lexikon
stehen?

Ich muss in keinem Lexikon stehen. Mich
treibt der Wunsch, Dinge zum Besseren zu
verdndern. Deswegen reicht es mir auch
vollig, wenn Projekte, die ich untersttitze,
eines Tages im Lexikon stehen.
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Druckfrisch in lhrem Briefkasten
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Nichts ist dlter als die Zeitung von gestern! Warum dann
also warten, bis der ,Umlauf” endlich auch auf Ihrem
Schreibtisch landet? Bestellen Sie jetzt Ihre eigene Ausgabe
des Fundraiser-Magazins und seien Sie schneller besser
informiert. Sie erhalten das aktuelle Heft immer plinktlich
am Ersterscheinungstag.

www.fundraiser-magazin.de

Bitte senden Sie mir das Fundraiser-Magazin an folgende Adresse:

4 e e 00 s s s e e s s e e 00 s s 00 s s s 00 s e e

Organisation/Firma

e
Am Ede . Tltd ...................................................................................
s
e
e
E-Mail-Adresse oder Telefonnummer fir eventuelle Rickfragen
B
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Nutzen Sie gleich den Coupon oder bestellen Sie im Internet:
www.fundraiser-magazin.de

Und wenn Sie einem Kollegen eine Freude machen wollen,
empfehlen Sie das Fundraiser-Magazin doch weiter.

Bestellcoupon: Mochten Sie auch die nachsten Ausgaben des Fundraiser-Magazins lesen?

Fiillen Sie einfach diesen Coupon aus und faxen ihn an 03 51/8'76 2.7-99 oder senden ihn per Post an Fundraiser-Magazin GbR,
Lockwitztalstrafie 20, 01259 Dresden. Noch einfacher konnen Sie das Fundraiser-Magazin im Internet bestellen unter

Hiermit bestelle ich das Fundraiser-Magazin fiir ein Jahr. Die Zeitschrift ist kostenlos, ich iibernehme jedoch die Versandkosten in Hohe von 24,89 Euro (inkl. 19 %
MwSt.) im Jahr innerhalb Deutschlands (europaisches Ausland: 44,90 €). Ich erhalte 6 Ausgaben des Fundraiser-Magazins (erscheint 2-monatlich). Wenn ich bis
spatestens 4 Wochen vor Ablauf des Bestellzeitraums nichts von mir héren lasse, verlangert sich meine Bestellung automatisch und ist jederzeit kiindbar.

Wie méchten Sie zahlen? D per Bankeinzug D per Uberweisung

Bei Bankeinzug bitte ausfiillen:

Datum, Unterschrift

Widerrufsrecht: Diese Bestellung kann ich innerhalb der folgenden zwei Wochen
ohne Begriindung bei der Fundraiser-Magazin GbR, Lockwitztalstrale 20, 01259
Dresden schriftlich widerrufen. Dass ich dieses Recht kenne, bestatige ich mit
meiner folgenden Unterschrift.

Datum, Unterschrift
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ZU GUTER LETZT a

Nachwuchs-Feingeist
Fabian F. Frohlich
konvertiert

Wissen Sie, was mich im Sommer richtig nervt? Der Rasenkantenmann! Kaum
will man einen Gedanken denken, schon geht es los: meahhhmmemmememem-
meahm meahhm mom - da lag ein Stein — meahmemememem! Im Grund
hab ich nichts dagegen, auch nicht gegen das Rasenmdhen, aber muss es denn
Jjeden Tag sein?,Lass doch das Gras mal wachsen oder nimm wenigstens die alte
Gartenschere’, mochte man rufen. Aber der wiirde mich nicht horen, denn er hat
ja —im Gegensatz zu mir — dicke Ohrenschtitzer auf!

Solche werd’ ich mir auch zulegen. Der Gewinn an zusdtzlicher Freiheit wird
unglaublich sein: Weil ich dann ganz offensichtlich nichts héren kann, muss ich
auch nicht reagieren, auf gar nichts!

Dieser Effekt ldsst sich freilich auch ohne Gehorschutz erreichen, aber zeitver-
zogert. Wenn wir heute noch die Aktion , Brillen fiir Afrika “unterstiitzen, wird es
imJahr eins nach der Fufsball-WM ,Hoérgerdte fiir Afrika“ heiffen. Und gerade im
Stadion und beim Public Viewing wdre der Gehérschutz doppelt wichtig. Denn mal
ehrlich, Spriiche wie , Vom Styling her sind uns die Italiener iiberlegen, kann Mann
doch wirklich nicht ertragen! Ktirzlich flotete eine angebliche FufSballexpertin mit
Schwarz-Rot-Gold lackierten Fingerndgeln kurz nach dem Anpfiff: ,Es steht ja
schon 1:16“. Wir hatten gerade eine Minute sechzehn gespielt ...

In solchen Momenten lob ich mir den Islam. Da wird rdumlich getrennt zwi-
schen Frauen und Mdnnern. Was in der Moschee funktioniert, geht sicher auch
beim Public Viewing. So kénnen die Damen dann ihre Fanfarbenmodenschau
abziehen und wir in Ruhe konzentriert das Spiel geniefien! In der Offentlichkeit
wiirde das mdannliche Auge nicht provoziert durch angeblich modische Accessoires
im Trikot-Style. , Die Tlirkei spielt doch gar nicht mit“, gab ich ktirzlich angesichts
des neuen Hemdchens unserer Redaktionspraktikantin zu bedenken. , Aber Rot
passt am besten zu meinen neuen Slingpémps*“, war die Antwort. Burkas ftir alle!
Und bitte sofort!

Liebe LeserInnen dieses Textes, Sie mdgen mich jetzt vielleicht fiir einen
Frauenfeind halten — doch das stimmt nicht. Okay, dass wir knapp an einer
deutschen Bundesprdsidentin vorbeigeschrammt sind, begrtifSe ich schon sehr.
Und dass eine gesetzliche Frauenquote in den Vorstandsetagen die Wirtschaft
nach vorn bringt, bezweifele ich offen gestanden auch. Aber so denken auch viele
in dieser Redaktion Mitarbeitende weiblichen Geschlechts! Naaa? Das eben war
doch ganz korrekt formuliert! Muss man drauf haben als Journalist - in Zeiten
wie diesen, wo das Magazin ,11 Freunde“vom Verlag der ,Brigitte“und ,Gala”

aufgekauft wird.
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Das nachste Fundraiser-
Magazin, die Ausgabe 5/2010,
erscheint am 29. September
2010 mit diesen Themen
- Frisches Geld fir alte Mauern —
Spenden fiir den Denkmalschutz
- Bibliotheken und Patenschaften

+ Grassroots Fundraising fiir
Denkmale in den USA

- Transparente Zivilgesellschaft

- Fundraising in Polen

... und nattrlich die Themen, die Sie
uns schicken an
redaktion@fundraiser-magazin.de
Anzeigen- und Redaktionsschluss fiir die
Ausgabe 5/2010, die am 29. September
2010 erscheint, ist der 23. August 2010.
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Fotonachweise:

Titelbild: NLshop@fotolia & Udo Lehner, S. 7: snaporama@
fotolia, S. 8: Robert Boecker (oben), Ingo Arndt (unten), S. 9:
Nicolas Fojtu/Greenpeace, S.14/15: NLshop@fotolia, S. 18:
RLightbourne-Coley (oben), S. 20: Konstantin Sutyagin@
fotolia, S. 24: missio, S. 28: Jiri Rezac/Greenpeace, S. 29:
Andreas Varnhorn, S. 30: Michael Marschall@fotolia (oben),
S.31: TNT Express, S. 40: Stefan Trappe/DRK (schmitz), Jirgen
Hofer/DirectMind (Pock-Kadlcik), S. 48: Pressebtiro maiak, S. so:
Manfred Ament@fotolia, S. 52: raul_17@fotolia, S. 58: Helge
Kriickeberg, S. 62: obs/McDonald’s Kinderhilfe Stiftung,

S. 63: Dieter Roosen/ Hertie-Stiftung (unten), S. 64: larss@
photocase, S. 66: Alexandre Stolbtsov@fotolia, S. 69: CAZ-
Archiv, S. 82: oza@fotolia, alle anderen PR/ Archiv/ privat
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The Resource Alliance
presents

The 30th International

Fundraising Congress
19-22 October 2010

30 years of changing
the world

A new era of fundraising
is about to begin...

The world of fundraising is changing fast; a new era is beginning —
and the pioneers at the forefront of that change will be with us at
the IFC. Join us, and them, in welcoming the future of fundraising
at the 30th IFC.
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