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Fiithren Sie 100.000 Gesprache
auf einen Streich.

Sie konnen auf der Strae mit der Spendendose klappern.

Und Ihre Top-Spender anrufen. Doch Sie kdnnen

weder im Vier-Augen-Gesprach noch per Telefon

mit allen Spendern gleichzeitig im Kontakt bleiben.

Deshalb ist das Mailing so wichtig fiir lhr Fundraising.

Wir machen es zum Erfolg: creativ.clever.crossmedial.

social concept

www.social-concept.de




Liebe Leserin, lieber Leser,

das oOffentliche Versprechen von go US-

Milliardaren, mindestens die Halfte ih-
res Vermogens fiir wohltatige Zwecke zu
spenden, 16ste ein intensives Medienecho
aus. Diese Initiative — The Giving Pledge — wird vieles nachhaltig ver-
andern. Doch in Deutschland tberwogen eher kritische Stimmen.

,Eine Spendenversprechen-Initiative der Superreichen kénnte auch in
Deutschland einen wegweisenden Beitrag dazu leisten, die gesellschaft-
liche Verantwortung von Vermogenden zu einem 6ffentlichen Thema zu
machen®, sagt Dr. Marita Haibach. In ihrem Kommentar auf Seite 28 ruft sie
zu einem Mentalitdtswechsel auf und fordert:, Auch Deutschland braucht
eine Giving-Pledge-Initiative!”.

Baustellen, diese Mittel sinnvoll einzusetzen, gibt es reichlich. Davon zeu-
gen auch die engagierten Projekte, die in dieser Ausgabe vorgestellt werden.
Im Mittelpunkt steht diesmal das Thema Denkmalschutz. Lesen Sie ab Seite
12, warum und wie sich Burger fir den Denkmalschutz engagieren und auf
welche Weise die daftir erforderlichen Gelder eingeworben werden.

,Erobertdas Mailingnoch die Herzen der Spender?“ titelten wir im Frithjahr.
Die Diskussion, ob der klassische Spendenbrief von den Méglichkeiten des
Web 2.0 abgeldst wird, zog sich nicht nur durch unser Themenspecial -sie
ist immer aktuell. Das erleben wir auch auf unseren Fundraisingtagen.
Damals zitierten wir Kai Fischer: ,Das reine Mailing ist ein totes Pferd". Viele
unterschiedliche Reaktionen fiillten unser E-Mail-Postfach. Unter anderem
schrieb Tyark Thumann:, Wenn irgendwann ebenso viele Spenden durch
das Internet kommen, werden die Briefe besondere Bedeutung bekommen.”
In dieser Ausgabe konnen Sie nun ein Streitgesprach zwischen Kai Fischer
und Tyark Thumann verfolgen. Ab Seite 24 greifen wir das Thema wieder
auf: Web 2.0 gegen Mailing — ein ,Kampf der Methoden“? Und auf Seite

48 verrat Ulrich Kaltenmeier, wie er das klassische Mailing mit modernen
Kommunikationsmitteln verkniipfen will.

Was denken Sie iber die Zukunft des Mailings? Schreiben Sie uns!

Eine spannende Lektiire wiinscht Thnen
Thre

Dow Lo ﬁ«lw

Daniela Miinster
Chefredakteurin

fundraiser-magazin.de | 5/2010

Neu bei
edition.fundraiser-magazin.de

Freunde und
Spenden gewinnen:

SolgelngLs

lan Uekermann

Fundraising-Grundlagen

Wie Sap |
il Thre

und SpsEnden

the pewinnen




THEMA: DENKMALSCHUTZ

Neues Geld fiir alte Mauern —

Engagement fiir das bauliche Erbe 12
,Wir bauen auf Kultur!“
Werbung fir den Denkmalschutz 14
Patenschaften im Kulturbereich —
die Aktion Buchpatenschaft 16
Grassroots-Campaigning fiir den amerikanischen
Denkmalschutz 18
Wiederaufbau vereint alte Werte und neue Wiinsche 20
Alte Glocken lassen Spenderherzen schlagen 22
Termine, Spektrum, Kurz informiert 6
Kopfe & Karrieren 36
Bildung 58
Branche 68
Dienstleisterverzeichnis 70
Leserbriefe an die Redaktion 75
Fachbiicher: Rezensionen und Empfehlungen 76
Bestellcoupon fiir das Fundraiser-Magazin 81
Zu guter Letzt, Vorschau, Impressum 82

AUTOREN DIESER AUSGABE

Tina Breng, Matthias Daberstiel, Mag. Elisabeth M. Edhofer, Jorg
Eisfeld-Reschke, Dr. Marita Haibach, Dr. Friedrich Haunert, Jona Hol-
derle, Gisela Keller, Dr. Claus W. Lamer, Marilena Lichtenauer, Daniela
Minster, Peter Neitzsch, Kerstin Plehwe, Verena Reichl, Nicolas Reis,
Alexandra Ripken, Dr. Ursula Schirmer, Anka Sommer, Tyark Thumann,

Michael Tuirk, Almuth Wenta, Karsten Wenzlaff

Roland Berger

Uber seine Stiftung und den Wert von Bildung
und Menschenwiirde: ,,Wir haben ein massives
Gerechtigkeitsdefizit in Deutschland.” 8

Anna Kathrin Kuhlemann
Die Berliner Unternehmerin griindet die erste

Social Stock Exchange — eine Sozial-Borse, die
Projekte und Gelder zusammenbringt 32

Ulrich Kaltenmeier

Uber die Verkniipfung des Spendenbriefes

mit modernen Kommunikationsmitteln:

,Wenn das Mailing mobil wird ... 48

Jan Uekermann
Der ,frischgebackene® Fachbuchautor fiillt

unseren Fragebogen aus. Sein Motto:

»Menschen begeistern und inspirieren.” 8o
AKTUELL
e |
I b 2.0 gegen Malkng e AREL L

E 4

Web 2.0 gegen Mailing — ein ,,Kampf der Methoden“? 24

Mentalitatswechsel ist angesagt:

Auch Deutschland braucht eine Giving-Pledge-Initiative! 28
STIFTUNG

Fliegender Weltumrunder nimmt Spendenkurs auf 62

Holz statt Hedge — WaldWerte fiir Stiftungen 64

»Hauptschul-Power“-Projekt macht fit fiir den Berufseinstieg 66

5/2010 | fundraiser-magazin.de



Organisationen stellen sich, ihre Arbeit, Aktionen,

Ziele und Missionen vor ab Seite 30

Ganz entspannt
niher ans Mitglied

Jeder kann helfen! Junge Spender fiir sich gewinnen
Giving USA Report 2010: das US-Spendenbarometer

Menschlichkeit, Authentizitat und
Emotionalitdt im Telefon-Fundraising

Polen braucht Fundraising

Kommunikation in sozialen Netzen braucht Regeln -
Social Media Policy

Social Payments — Eine neue Form,
fur Inhalte im Netz zu bezahlen?

Wanted: Erfolgsrezepte fiir Fundraiser

Transparenz ist nicht nur wichtig, sondern notwendig
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Wissen, Inspiration,

Ideen, Kontakte:
Mehr Mittel
ftir den guten Zweck

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

Fundraisingtag NRW

am Donnerstag, 17. Februar 2011
an der Universitat Duisburg-Essen
aufdem Campus in Essen

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
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1,5 Millionen Euro fiir den Kampf gegen AIDS: Beim diesjdhrigen Life Ball in Wien konnte ein vor-
ldufiger Reingewinn von iiber 1,5 Millionen Euro erzielt werden. ,,Wir haben uns alle Sorgen ge-
macht, dass das Ergebnis aufgrund des Unwetters und der damit einhergehenden Aufstockung der
Sicherheitsmaf8nahmen kurzfristig vor dem Ball sowie des verlorenen Gastro-Umsatzes um einiges
schwdcher ausfdllt“, so Gery Keszler, CEO Life Ball. Um so grofSer war die Freude iiber das Gesamt-
ergebnis. Circa 500 0oo Euro fliefien in nationale Hilfsorganisationen, zum Beispiel die Aids Hilfe
Wien. Zu den begiinstigten ausldndischen Organisationen zdhlen unter anderem die Elton John AIDS

Foundation und die William J. Clinton Foundation.

» www.lifeball.org

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
Lockwitztalstrafie 20

01259 Dresden

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

Neue Richtlinien bei
Swissfundraising

Der Vorstand von Swissfundraising hat
neue ethische Richtlinien erlassen, die
bereits in Kraft getreten sind. Grundlage
fur die Uberarbeitung sind die ethischen
Richtlinien und Empfehlungen der Euro-
pean Fundraising Association, die an die
spezifische Schweizer Situation angepasst
wurden. Unter anderem werden darin
Empfehlungen zum verantwortlichen Um-
gang mit Spenden, Beziehungen zu den
Anspruchsgruppen sowie der Honorierung
und Entschadigung im Fundraising gege-
ben. Die neuen Richtlinien sind auf der In-
ternetseite des Verbandes einsehbar.

» www.swissfundraising.ch
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Termine

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

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

KulturInvest 2010
28.und 29. Oktober 2010, Berlin
» www.kulturinvest.de

1. Kirchliches Stiftungsforum
30. Oktober 2010, Bad Honnef
» www.kirchliches-stiftungsforum.de

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

8. Sichsischer Stiftungstag
7.November 2010, Dresden
» www.buergerstiftung-dresden.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

4. Berliner Stiftungstag
12. November 2010, Berlin
» www.stiftungstag.berlin.de

Rheinischer Fundraisig-Kongress
16. November 2010, Diisseldorf
» www.evangelische-medienakademie.de

Nationale Vakdag Fondsenwerving 2010
18. November 2010, Rotterdam
» www.vakdagfondsenwerving.nl

Kieler Spendwerk-Forum
25. November 2010, Kiel
» www.spendewerk.de

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

FrauenFundraisingForum 2010
3.und 4. Dezember 2010, Kassel
» www.fundraising-verband.de

Fundraising2.0Camp
22. Januar 2011, Berlin
» www.fundraising20.de

Fundraisingtag NRW
17. Februar 2011, Essen
» www.fundraisingtage.de
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Spendensiegel fiir Studiosus Foundation

Die 2005 ins Leben gerufenen Studiosus Foundation
ist in den Kreis der DZI-Siegel-Trager aufgenommen
wurden. Ziel des Vereins ist es, das langjahrige Enga-
gement des Reiseveranstalters Studiosus fiir einen
nachhaltigen Tourismus fortzufuhren. Aktuell for-
dert die Studiosus Foundation weltweit mehr als
50 Projekte zur Verbesserung der Lebensverhéltnisse
in Entwicklungslandern, zum Schutz der Natur und
zum Erhalt des kulturellen Erbes.

» www.studiosus-foundation.org

Spendino jetzt auch in der Schweiz

Ab Herbst 2010 bietet Spendino SMS-Fundraising
auch in der Schweiz an. Reprasentiert wird das Un-
ternehmen in Ziurich von Robert Neun und Karl
Vogeli. Zu den ersten Schweizer Partnern gehort
Kiwianis International District Schweiz-Lichtenstein.
,Es war von Beginn an unsere Strategie, ein euro-
paisches Unternehmen zu griinden®, so Sascha
Schubert, Geschaftsfiihrer Spendino. Anders als
in Deutschland werden hier Spenden bis zu 100
Schweizer Franken per Handy moglich sein. Erstmalig
wird auch ein Patenschaftsmodell auf SMS-Basis vor-
gestellt, das Spenden an eine Organisation iiber die
Mobilfunkrechnung erméglicht.

» www.spendino.ch

Fundraising Verband Austria

freut sich iiber positiven Spendenindex

Zwei Prozent plus im zweiten Quartal und 24 Prozent
im ersten Halbjahr: So das Ergebnis des aktuellen
Spendenindexes in Osterreich, den der Fundraising
Verband Austria im Juli prasentierte. ,Die Osterrei-
chische Bevolkerung spendet nicht mehr nur vorwie-
gend zu den klassischen Anldssen wie Weihnachten,
sondern auch zunehmend in der frither sonst spen-
denschwachen Sommerzeit”, so Glinther Lutschinger,
Geschaftsfithrer des Fundraising Verbandes Austria,
zu der erfreulichen Entwicklung.

» www.fundraising.at

Unterstiitzung fiir Ehrenamtliche

Der christlich-soziale Mitgliederverband Kolping
Osterreich bietet ab sofort eine Online-Beratung fiir
ehrenamtlich engagierte Menschen an. Denn auch
ehrenamtliche Mitarbeiter konnen sich mit ihren
Aufgaben oder bestimmten Situationen tberfordert
flihlen. Die Beratung erfolgt durch Psychotherapeuten
und einen Juristen kostenlos, anonym und vertrau-
lich.

» www.kolping.at

Hilfe fiir 23,7 Millionen Menschen

Die Christoffel-Blindenmission (CBM) konnte im Jahr
2009 entgegen dem allgemeinen Trend einen leich-
ten Spendenzuwachs verzeichnen. Im Vergleich zum
Vorjahr stiegen die Einnahmen um rund 280000
Euro auf fast 40 Millionen Euro an. Zu diesem er-
freulichem Ergebnis trugen erneut rund 550000
Spender bei, mit deren Unterstiitzung weltweit
23,7 Millionen Menschen geholfen werden konnte.
» www.chm.de

R R T R I I I RO I I IR R AR Y
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Die Bewerbungsphase fiir die Vergabe des Aspirin Sozialpreises 2011, ausgeschrieben von
der Bayer Cares Foundation, hat begonnen. Noch bis zum 30. November kénnen Biirger
gemeinniitzige Projekte aus dem Gesundheitsbereich vorschlagen. Gesucht werden
vor allem solche Projekte, die durch einen innovativen Ansatz, nachhaltige Wirkung

und professionelles Projektmanagement Vorbildcharakter besitzen. Die mit insgesamt
35000 Euro dotierte Auszeichnung wird im Friihjahr 2011 verliehen. Gewinner des
Aspirin Sozialpreises 2010 war das Bremer Zentrum zur Begleitung trauernder Kinder
,Trauerland“ (Foto).

» www.aspirin-sozialpreis.de

WWEF ermoglicht Prepaid-Spenden

Erstmalig erméglicht eine Hilfsorganisation die Barzahlung von Online-Spen-
den. Beim WWF Deutschland kann man ab sofort mit Cash-Tickets, einem
Prepaid-Zahlungsmittel der paysafecard group, Gutes tun - und das, ohne die
Angabe von personlichen Bankdaten. Forderer geben lediglich den PIN-Code
des Cash-Tickets an und der gewtiinschte Betrag wird gespendet. In europaweit
150 000 Verkaufsstellen kann man das Prepaid-Zahlungsmittel mit einem Wert
VOn 10, 20, 50, 100 oder 150 Euro erwerben. ,Mit Cash-Tickets ermoglichen wir
Unterstutzern, auch ohne Angaben personlicher Daten zu spenden. Restbetra-
ge eines Cash-Tickets konnen sie so einem guten Zweck zukommen lassen®,
freut sich Dr. Dirk Reinsberg, Geschaftsleitung Marketing WWE, iiber die neue
Spendenmaoglichkeit.

» www.cash-tickets.com » www.wwf.de

Advertorial —

,Profi-Handbuch® zu gewinnen!

i Das Fundraiser-Magazin verlost fiinf Exemplare des
Profi-Handbuch |

|, Profi-HandbuchFundraising”vonBarbara Crole.Lesen
Fundraising |

[ Sie dazu auch die Rezension auf Seite 79 dieser Ausga-

| be. Wenn Sie eines dieser spannenden Bucher gewin-

nen mochten, beantworten Sie folgende Frage: Wel-
che Organisation vergibt den Titel, Weltkulturerbe“?
A) die UNO B) die UNESCO oder C) die UNEP? Schrei-
G ben Sie uns die richtige Antwort und Thre Postadresse,

an die wir den Gewinn senden kénnen, per E-Mail an

redaktion@fundraiser-magazin.de. Einsendeschluss
ist der 30. Oktober 2010. Die Gewinner werden unter allen Einsendungen aus-

gelost, der Rechtsweg ist ausgeschlossen. Viel Gluck!
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MENSCHEN

JWir haben ein massives
Gerechtigkeitsdefizit in Deutschland.”

Roland Berger ist ein Unternehmer, der
sich seinen Aufstieg selbst erarbeitet

hat. 1967 machte er sich mit einer "
Unternehmensberatung in Miinchen r

selbststdndig. Roland Berger Strategy ! \
Consultants wurde zu einer der gréRRten

Beratungsfirmen der Welt. /
2008 griindete Berger erneut - die g c;
Roland Berger Stiftung. Mit einem -_— ;

stiftungskapital von 50 Millionen Euro iw a
N O ’

will der Unternehmer anderen die gleichen
Chancen er6ffnen, die er selbst hatte. m'

Fiir das Fundraiser-Magazin sprach Peter

Neitzsch mit Roland Berger iiber seine
Stiftung und den Wert von Bildung und
Menschenwiirde.



Herr Berger, gehort soziales Engage-
e ment fiir einen erfolgreichen Unter-
nehmer wie Sie zum guten Ton?
Eine typische Journalistenfrage: Wer gibt
schon um des guten Ton willens 50 Millio-
nen Euro? Ich habe meine persénliche und
berufliche Existenz immer auch unter dem
Gesichtspunkt betrachtet, was ich zum Wohl
der Gesellschaft beitragen kann. Mein Beruf
als Unternehmensberater hat es mir ermég-
licht, diesen Beitrag zu leisten, nicht zuletzt
liber die Unternehmen, die ich beraten habe.
Dartiber hinaus war es mir stets ein Anliegen
etwas fiir die Schwachen in unserer Gesell-
schaft zu tun.

Wie kam es 2008 zu Ihrem Engage-
e ment als Stiftungsgriinder?
Die Idee zu einer Stiftung riihrte aus mei-
nem Bediirfnis, mein gesellschaftliches En-
gagement langfristig zu sichern. Ein weiterer
wichtiger Punkt war meine Familie: Meine
Frau und meine Kinder engagieren sich mit
mir, schliefSlich geht die Stiftung ja vom Erbe
derKinder ab. Nur weil sie alle einverstanden
waren, sich mit einer erheblichen Summe zu
engagieren, war die Griindung dieser Stif-
tung méglich.

Was sind die Ziele der Roland Berger
e Stiftung und welchen Stiftungszweck
verfolgt sie?
Die Stiftung hat das tibergeordnete Ziel, die
Achtung und den Schutz von Menschenwiir-
de auf dieser Welt zu stdrken. Das ist die
Uberschrift, unter der wir unsere Aktivitéiten
zusammenfassen. Daraus haben wir zwei
Stiftungszwecke entwickelt: Erstens, die Ver-
gabe des Roland Berger Preises fiir Menschen-
wiirde an Personen und Organisationen, die
sich vorbildlich fiir Menschenwiirde und
Menschenrechte engagieren. Der Preis ist
mit einer Million Euro dotiert und wird seit
2008 einmal im Jahr éffentlichkeitswirksam
durch den Bundesprisidenten tiberreicht. Der
zweite Stiftungszweck ist die Bildungsforde-
rung: Wir wollen begabten jungen Menschen
aus sozial benachteiligten, bildungsfernen
Schichten den Zugang zu Bildung und damit
ein selbstbestimmtes Leben in Wiirde ermog-
lichen. Dazu fordern wir die Jugendlichen
unter anderem durch Stipendien.
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Was wollen Sie mit dem Roland Berger
e Preis fiir Menschenwiirde erreichen?
Es geht darum, Menschen oder Organisa-
tionen fiir ihr Engagement auszuzeichnen,
ihre Arbeit zu unterstiitzen und andere zum
Nachahmen anzuregen. Das Preisgeld ist fiir
die Fortfiihrung der Aktivitdten gedacht. So
haben wir beispielsweise Reporter ohne Gren-
zen ausgezeichnet, die das Preisgeld genutzt
haben, um Journalisten aus Kriegsgebieten
und schwierigen Situationen herauszuhel-
fen oder um ihre Familien zu unterstiitzen,
wenn es zu Todesfdllen kam. Auch unsere
erste Preistrdgerin, die Kambodschanerin So-
maly Mam, konnte mit dem Preisgeld ihren
Kampf gegen Kinderhandel und Sexsklaverei

ausbauen.

Der diesjihrige Preistrdager ist Alt-
e kanzler Dr. Helmut Kohl. Nach wel-
chen Kriterien werden die Preistriger
ausgewdihlt?
Die Auswahl erfolgt in einem mehrstufigen
Prozess: Der Vorstand der Stiftung erstellt
eine sogenannte Longlist mit 50 méglichen
Preistrdgern, dann einigt sich das Kuratori-
um der Stiftung auf zehn bis fiinfzehn Kandi-
daten. Diese Shortlist geht an ein Preisverlei-
hungskomitee, das den Preistrdger auswdhlt.
Dem Komitee gehoren Kofi Annan sowie
die Friedensnobelpreistrdger Shirin Ebadi
und Muhammad Yunus an. Dazu kommen
Joschka Fischer, Maria Furtwdngler, Hans-
Jiirgen Wolf als Staatssekretdr im Bundesprd-
sidialamt, da der Bundesprdsident den Preis
verleiht, sowie meine Wenigkeit.
Helmut Kohl haben wir ausgezeichnet, weil
ervor 20 Jahren den entscheidenden Beitrag
zur Wiedervereinigung geleistet hat. Rund 17
Millionen DDR-Btirger kamen so unter den
Schutz von Paragraf 1 unserer Verfassung:
Die Wiirde des Menschen ist unantastbar.
Die Arbeit von Helmut Kohl erméglichte vie-
len Menschen in Deutschland, und auch in
Osteuropa, Demokratie, Freiheit und Selbst-
bestimmung. Die Preisverleihung fand am
Gendarmenmarkt in Ostberlin statt — dort
wurden vor 20 Jahren noch Menschen er-
schossen.

Die Bildungsforderung ist die zweite
e SauleThrer Stiftung. Was konnten Sie
auf diesem Gebiet erreichen?
Mit unseren Stipendienprogrammen wollen
wir bedurftigen Kindern Bildungschancen
erdffnen. Viele der jungen Menschen, die
wir fordern, kommen aus sozial schwierigen
Verhdltnissen, darunter viele Migrantenkin-
der. Manche haben dramatische Schicksale
erlitten. Auch in Deutschland geht ldngst
nicht jedes Schulkind mit einem Friihstiick
im Magen zur Schule. Neben der Bedlirftig-
keit gibt es weitere Kriterien: Die Kinder mtis-
sen begabt sein und bewiesen haben, dass sie
bereit sind, sich fiir andere zu engagieren. Sie
werden uns von Schulen und Lehrern vorge-
schlagen und von einer Vor-Jury und einer
Haupt-Jury ausgewdhlt.

Wie sieht das Stipendium genau
e aus?
Das Stipendium besteht nicht aus Geldleis-
tungen, sondern aus Forderung, Wissens- und
Wertevermittlung; vom Deutsch-Unterricht
bis zur Mathematik-Nachhilfe. Daneben
spielt die Persénlichkeitsforderung eine
grofSe Rolle: Hat jemand Kommunikations-
probleme, was bei Jugendlichen mit diesem
Hintergrund oft der Fall ist, dann helfen wir
ihm durch Coaching. Wir versuchen auch
Werte zu vermitteln, die auf unserer Ver-
fassung beruhen. Das funktioniert nur, weil
Jjeder Stipendiat von einem ehrenamtlichen
Mentor betreut wird, der den Schiiler an
seinem Leben teilhaben ldsst, ihn tiber die
Jahre begleitet und als Vermittler zwischen
Schule, Stiftung und Elternhaus fungiert.
Die Mentoren sind Menschen, die sich fiir
andere engagieren. Oft haben sie einen pd-
dagogischen Hintergrund. Unser Programm
wird wissenschaftlich begleitet: So kénnen
wir sehen, welche MafSnahmen mit welchen
Bildungserfolgen einhergehen.

Wie viel Geld kommt der Bildungsar-
e Dbeit zu Gute?

Indiese Arbeit fliefien etwa fiinf Millionen
Euro jdhrlich; zwei Millionen davon stam-
men aus einer Spende der Deutschen Bank,
die das Programm unterstiitzt. Wir fordern
inzwischen rund 320 Stipendiaten.

>
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Das Programm richtet sich ausschliefslich
an Schiiler. Denn: Erstens gibt es bereits
viele Stipendien fiir Studenten oder Dokto-
randen. Zweitens ist es viel wichtiger, Kinder
und Jugendliche friihzeitig dabei zu unter-
stiitzen, Hiirden auf dem Bildungsweg zu
liberwinden. Etwa beim Ubergang von der
Grundschule auf die Realschule oder das
Gymnasium und wenn es darum geht, bis
zum Abitur durchzuhalten. Danach sind die
jungen Menschen meist selbststindig und
konnen auf Fordermdglichkeiten wie das
BAfOG zurlickgreifen.

Besteht in Deutschland Chancen-
e gleichheit oder gibt es eine gesell-
schaftliche Schieflage, ein Gerechtigkeits-
defizit beim Zugang zur Bildung?

Wir haben sogar ein massives Gerechtig-
keitsdefizit in Deutschland. Der letzte natio-
nale Bildungsbericht hat wieder festgestellt,
dass ein Akademikerkind bis zu sechs Mal
so hohe Chancen hat, das Abitur zu machen,
wie ein Facharbeiterkind. Diese ungleiche
Verteilung von Chancen ist nicht nur sozial
ungerecht und empdrend, sie ist auch eine
Verschwendung volkswirtschaftlicher Res-
sourcen: Bilden wir die klugen Képfe nicht
aus, werden sie uns in Zukunft fehlen. Bil-
dungsgerechtigkeit trdgt somit auch zum
Wohlstand der Gesellschaft bei.

Siehaben sich Ihren Aufstieg selbst er-
e arbeitet: vom Betreiber einer Wasche-
reizum Lenker eines international erfolg-
reichen Beratungsunternehmens. Spielte
Thr biografischer Hintergrund eine Rolle
bei der Auswahl der Stiftungsziele?
Das spielte insoweit eine Rolle, als dass ich
nach dem amerikanischen Motto lebe: ,you
learn, you earn and you return®, also: man
lernt, verdient und gibt wieder zurtick. Ich
hatte diese Bildungs- und Entwicklungs-
chancen in unserer Gesellschaft und konnte
etwas auf die Beine stellen. Das hat mich
dazu ermutigt, anderen ebenfalls Chancen
zu erdffnen. Als Unternehmensberater hatte
ich ausreichend Gelegenheit, den Wert von
Bildung zu erkennen: bei meinen Kollegen
und Mitarbeitern, bei mir selbst, aber auch in

den Unternehmen, die wir beraten haben.

? Mit der Roland Berger-Strategiebera-
e tung haben Sie seit den 6oer Jahren
ein Vermoégen gemacht. Wire eine ver-
gleichbare Karriere auch 2010 méglich?
Heute erst recht, weil die Welt noch viel kom-
plexer geworden ist und die Arbeitsteiligkeit
in unserer Gesellschaft weiter zunimmt. Es
gibt heute sehr viel mehr Méglichkeiten
Liicken zu fiillen, die sich tdglich auftun.

Thr Vater war General-Direktor eines
o Lebensmittelkonzerns, Thre Mutter
Geschiftsfithrerin eines Gemischtwa-
renladens. Haben Sie von Ihren Eltern
unternehmerisches Denken frith mit auf
den Weg bekommen?
Das hat mich sicherlich beeinflusst. Neben
der Veranlagung und diesen ersten Erfah-
rungen im Elternhaus mit unternehmeri-
schem Hintergrund spielen aber auch eigene
Erfahrungen eine Rolle, die ich auf dem Aus-
bildungsweg gemacht habe. Meine Eltern
haben mir jedenfalls viel mitgegeben, sie
haben meinen Ehrgeiz geweckt und mich in
schwierigen Phasen unterstiitzt.

Thr Vater wurde 1944 von den Nazis in-
e haftiert: Sind es auch diese Erlebnisse,
die Ihren Einsatz fiir die Menschenwiirde
begriinden?
Ja sicher. Wenn man als Kind erlebt, wie
der eigene Vater verhaftet wird, wie ihm
Unrecht geschieht und er verfolgt wird, dann
prdgt sich das einem ein. Unser Haus wurde
alle vier Wochen nachts von der geheimen
Staatspolizei der Nationalsozialisten durch-
sucht, mein Vater wurde mehrere Male ver-
haftet und die Nazis versuchten mehrfach
ihm den Prozess zu machen. 1944 haben sie
ihn schliefslich inhaftiert. Als Kind habe ich
auch gesehen, wie 300 KZ-Hdftlinge durch
unser Dorf in Oberbayern getrieben und
schliefslich erschossen wurden. Das sind Er-
lebnisse, von denen ich mir wiinsche, dass
sie auf dieser Welt nie mehr vorkommen.
Dass ein Preis fiir Menschenwiirde gerade
aus Deutschland kommt, ist auch vor dem
Hintergrund der Nazi-Verbrechen, des Holo-
caust und des Zweiten Weltkriegs zu sehen.
Insofern ist mir wichtig, dass der Bundes-
prdsident diesen Preis tiberreicht, weil das

auch ein deutsches Bekenntnis zur Men-

schenwtirde ist.

Sie sind beruflich hdufigim Ausland.
e Was konnen wir in Deutschland in
Bezug auf Corporate Social Responsibility
von anderen Lindern lernen?
Zundchst einmal habe ich meine Stiftung ja
aus privaten Mitteln finanziert. Es ist also
keine Firmenstiftung, sondern mein sehr
personliches Engagement, auch wenn uns
die Firma in vieler Hinsicht untersttitzt. Im
Laufe der Zeit habe ich aber gelernt, dass
es weltweit grofse Unterschiede in der Art
und Weise gibt, wie sich Unternehmen oder
Privatpersonen fiir das Gemeinwohl enga-
gieren. Das hdngt vor allem mit der Kultur
zusammen. Haben sie wie die Amerikaner
eine skeptische Einstellung gegentiber staat-
lichen Initiativen, werden sie sich eher privat
engagieren. Und es spielt eine Rolle, ob Stif-
ter in der Gesellschaft geachtet werden. Im
Ausland wird Stiftern oft viel Anerkennung
entgegengebracht, in Deutschland werden
sie eher Ubersehen. Auch die materiellen
Anreize steuerlicher Art kdnnten verbessert
werden, wie etwa die Erbschaftssteuer oder
die Abzugsfihigkeit von Spenden.

Sie haben sich vor Kurzem aus dem
e operativen Geschéft von Roland Ber-
ger Strategy Consultants zuriickgezogen.
Haben Sie schon Pline fiir die freigewor-
dene Zeit?
Ich denke, dass sich an meinem Leben nicht
all zu viel dndert. Bis zu meinem Riickzug
aus dem Aufsichtsrat hatte ich genug zu
tun und bin auch weiterhin gut beschdftigt.
Zum Beispiel bin ich an zahlreichen Firmen
beteiligt. Ich sitze weiter in nationalen und
internationalen Aufsichtsrdten wie Fiat oder
Sony. In Zukunft wird die Stiftungsarbeit
wohl noch etwas mehr Raum einnehmen.

Wir danken fiir das Gesprach! a
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Unser Titelbild ist einer aktuellen Anzeige der Deutschen

\ Stiftung Denkmalschutz entnommen. Die Deutsche Stif- |

tung Denkmalschutz gilt als grofSte Biirgerinitiative fiir

Denkmalpflege in Deutschland und begeht in diesem =

Jahr ihr 25-jdhriges Jubildum. Lesen Sie dazu auch den
Artikel ab Seite 14 dieser Ausgabe!




Neues Geld fur alte Mauern —
Engagement fur das bauliche Erbe

Denkmalschutz und Denkmalpflege liegen
im Interesse der Offentlichkeit. Zwar ist
der Denkmalschutz als eine staatliche Auf-
gabe definiert, doch das biirgerschaftliche
Engagement ist fiir den Erhalt oder die
Wiedererrichtung historischer Bausubs-
tanz unentbehrlich.

Von ANKA SOMMER

In fast 50 europaischen Landern waren
Mitte September wieder millionen Men-
schen unterwegs, um ihr kulturelles Erbe zu
erleben. Die European Heritage Days boten
Anlass, kulturelle Entdeckungen zu machen
und erlaubten einem breiten Publikum,
Orte zu besuchen, die sich teils in Privat-
besitz befinden oder fiir die Allgemeinheit
unzuganglich sind. Meist kostenlos und
von Fachleuten erklart, boten historische
Verkehrsbauten, Leuchttiirme, Bauernhofe,
Industrieszenarien, archdologische Grabun-
gen, Bader, Garten und Forschungsstatten
einen Einblick in das kulturhistorische Ver-
machtnis der Regionen.

Dass dessen Bewahrung und Pflege ei-
ne enorme zeitliche und monetare An-
strengung darstellt, aber auch eine fantas-
tische Herausforderung ist, wird an diesem
Tag besonders deutlich.

,Faire passer sur le patrimoine le souffle
de la vie" — unserem Erbe neues Leben ein-
hauchen —unter diesem Motto hat 1984 der
franzosische Kulturminister Jack Lang zum
ersten Mal einen Tag des offenen Denkmals
in Frankreich initiiert. Mittlerweile hat sich
diese Idee europaweit zu einer der grofiten
Kulturveranstaltungen entwickelt. Selbst
in den USA und Kanada gibt es schon
ahnliche Aktivitaten. In Deutschland wird
der Tag durch die Deutsche Stiftung Denk-
malschutz koordiniert, in der Schweiz durch
die Nationale Informationsstelle fiir Kultur-
guter-Erhaltung NIKE, in Osterreich wird

der Tag vom Bundesdenkmalamt organi-
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siert. Ziel ist es immer, die Offentlichkeit fur
die Bedeutung des kulturellen Erbes zu sen-
sibilisieren und Interesse fiir die Belange
der Denkmalpflege zu wecken.

PRIVATPERSONEN UND VEREINE
BEGLEITEN DIE GESCHICHTE DER
DENKMALPFLEGE

So gilt Denkmalschutz zwar als staatliche
Aufgabe - trotzdem ware ohne biuirger-
schaftliches Engagement der Erhalt von
Denkmalen kaum moglich. Privatpersonen
und Vereine begleiten die Geschichte der
Denkmalpflege seit ihren Anfangen. In die-
ser Tradition steht auch die 1985 gegriindete
Deutsche Stiftung Denkmalschutz. Aufgabe
der privaten Stiftung sollte es sein, bedroh-
te Baudenkmale zu retten, instand zu set-
zen und einer denkmalgerechten Nutzung
zuzufithren. Mit dem Fall der Mauer im Jahr
1990 wuchs der noch jungen Stiftung plotz-
lich eine viel gréfiere Aufgabe zu: Unzéhlige
Dorfkirchen, Schlosser, Burgerhauser, Stadt-
mauern und vieles mehr standen in den
ostlichen Bundeslandern vor dem Verfall.
Vielen Menschen wurde die dramatische
Lage bewusst. Eine Spendenwelle kam ins
Rollen. Auf diese Weise entwickelte sich
die Deutsche Stiftung Denkmalschutz zur
groften Burgerinitiative fiir Denkmalpflege

in Deutschland.

BURGER MACHEN SICH WIEDER
SELBST ZUM ANWALT
DES DENKMALSCHUTZES

Warum engagierten sich Menschen fiir
den Erhalt ihres kulturellen Erbes und tun
es noch heute?

Bisins19.Jahrhundert hinein erweckten
vor allem die Grabungsfunde des Altertums
Interesse. Herausragende Bauwerke des
Mittelalters und die historische Stadt als

solche, gerieten in den Fokus. Ihr Erhalt wur-

de von Seiten des Bildungsbtuirgertums und
seiner Geschichts- und Altertumsvereine
gefordert. Der Zusammenschluss dieser
Vereine bot der Denkmalpflege eine ers-
te tberregionale Plattform. Historische
Altstadtensembles gelten seit der Zeit
um 1900 als zentrale Gegenstande der
Denkmalpflege. Zahlreiche Heimat- und
Geschichtsvereine bemthten sich um den
Erhalt des Uberlieferten Stadtbildes wie
um die Sanierung einzelner historischer
Altstadthauser. Sie unterstiitzten die amtli-
cheDenkmalpflege, berieten die Lokalpolitik
und sorgten dariiber hinaus fir eine
Steigerung der generellen Wertschatzung
von Altstadtensembles. Viele dieser Vereine
beteiligen sich bis heute an dem Erhalt und
Schutz dieser Denkmalbereiche.

Als in den 1920er Jahren die elektri-
sche Energie Haushalte und Produktions-
statten erreichte und alte Anlagen, wie
Windmiihlen, abloste, setzte ein neues
Engagement fiir technische Denkmale
ein. In den Umbruchzeiten der Industri-
alisierung waren es zunachst jedoch nicht
Denkmalpfleger, sondern Ingenieure, die
sich um die Bewahrung solcher nun histo-
rischen technischen Bauten und Anlagen
bemiihten.

Und heute? In Zeiten schrumpfender
Stadte stehen in den strukturschwachen
Regionen Deutschlands viele denkmalge-
schiitzte Hauser leer. Gegen den voreiligen
Abriss brachliegender Altbaubestande ha-
ben sich besonders in den ostdeutschen
Stadten Burgerinitiativen gebildet, die
neue Nutzungsperspektiven aufzeigen. Bei-
spielsweise propagiert der Leipziger Verein
,HausHalten" fiir leer stehende griinderzeit-
liche Wohnhauser das Motto ,Hauserhalt
durch Nutzung* und setzt diese Forderung
seit einigen Jahren mit den ,Wachter-
hausern erfolgreich um. Die Blirger ma-
chen sich wieder zunehmend selbst zum

Anwalt des Denkmalschutzes. a




JWir bauen auf Kultur!”
Werbung fur den Denkmalschutz

Die Deutsche Stiftung Denkmalschutz ist die
groBte Biirgerinitiative fiir Denkmalpflege
in Deutschland und hat zwei wichtige Aufga-
ben: bedrohte Kulturdenkmale zu bewahren
und fiir den Gedanken des Denkmalschutzes
zu werben. In diesem Jahr feiert die Stiftung

ihr 25-jahriges Jubilaum.

Von Dr. URSULA SCHIRMER

,Seit nunmehr 25 Jahren tragt die Deutsche
Stiftung Denkmalschutz zur Bewahrung
des kulturellen Erbes Deutschlands bei. Sie
tut dies nicht allein, indem sie Spendengel-
der einwirbt und sie an Projekte verteilt —
sie wirkt vielmehr auch durch eine Vielzahl
von Ehrenamtlichen, die sich in ihrer Freizeit
fiir den Denkmalschutz engagieren. Dieses
buirgerschaftliche Engagement, verbunden
mit handwerklichem und wissenschaftli-
chem Fachwissen, ist ein unverzichtbarer
Beitrag zum Erhalt historischer Zeugnisse.
Wir alle profitieren von den Resultaten
dieser Arbeit“, so der damalige Bundes-
prasident Horst Kohler in der Festschrift
zum Jubildum der Bonner Denkmalschutz-
Stiftung. Seit ihrer Griindung im April 1985
hatte die Stiftung das Gluick, den jeweiligen
Bundesprasidenten als ihren Schirmherrn
hinter sich zu wissen.
Dabei schien die Stiftung in den ers-

ten Jahren nach ihrer Griindung nicht so

recht ins Laufen zu kommen. Die von 25
Wirtschaftsunternehmen aus der Taufe
gehobene Stiftung hatte 500000 D-Mark
Stiftungskapital mit auf den Weg bekom-
men — zu wenig, um effektiv arbeiten zu
kénnen, und zu viel, um schon gleich zu
Grabe getragen zu werden. Zumindest
angesichts des Auftrags, den man der
Neugrindung mit auf den Weg gegeben
hatte: bedrohte Kulturdenkmale in der
Bundesrepublik Deutschland zu bewahren.
Eine breite unterstiitzende Offentlichkeits-
arbeit, das zeigte sich unmittelbar, war
notig. Erst durch ihren zweiten Satzungs-
auftrag, die Starkung des Bewusstseins fiir
die Belange des Denkmalschutzes in der
Offentlichkeit, war die notwendige Voraus-
setzung flr die Weiterentwicklung der Stif-
tung geschaffen.

Die deutsche Einheit vor zwanzig Jahren
war nicht nur ein Gliicksfall fiir das Land, sie
war auch fur die Deutsche Stiftung Denk-
malschutz (DSD) eine ungeahnte Heraus-
forderung und grofle Chance. Nicht nur,
weil in den damals neuen Bundeslandern,
Thiringen, Sachsen, Sachsen-Anhalt, Bran-
denburg und Mecklenburg-Vorpommern,
die Kernlande deutscher Geschichte lie-
gen, die sich in — damals dramatisch be-
drohten — Baudenkmalen manifestiert.
Das Engagement vieler, in der Folge des
Krieges im Westen heimisch gewordener,

oft aus den ostdeutschen Regionen stam-
mender Burger, war eine Kraft, die auch
dem Denkmalschutz zugute kam. Nach
der Wende stieg das Spendenaufkommen
der Denkmalschutz-Stiftung steil und kon-
tinuierlich. Deren Hauptaufgabe bestand
nun, neben der effizienten Rettung und
Unterstiitzung wichtiger Denkmale und
ganzer Kulturlandschaft, darin, diese ein-
malige, beispielhafte Hilfsbereitschaft und
Solidaritat dauerhaft zu binden.

Mit der Herausgabe der Zeitschrift ,mo-
numente”, dem Férderer-Magazin der DSD,
gelang ihr die dafiir notwendige Spender-
bindung. Jeden zweiten Monat berichtet
die ,Hochglanzbroschiire“ seither tiber
die konkrete Fordertatigkeit der Stiftung,
aber auch tiber deutsche Geschichte und
Geschichten aus den Kulturlandschaften
Deutschlands. Neben der engen Bindung
einer Lesergemeinde, die sich zugleich als
Fordererfamilie der Stiftung zugehorig
fihlt, ermoglicht das Magazin zugleich,
die Arbeit des Denkmalschutzes optisch
einem breiten Publikum vorzustellen, um
flr Verstandnis fiir die damit verbundenen
Belange zu werben sowie die Freude an
den Schonheiten unseres Landes und am
Erhalt dieser direkt zu vermitteln. Ohne im-
mer direkt um Spenden zu bitten, ist jeder
Ausgabe ein Uberweisungstrager beigelegt
und Denkmale in Not bitten um Hilfe. Die
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Zeitschrift ist bis heute ein Angebot zum Mitmachen bei der
Bewahrung unseres Kulturerbes.

3600 Denkmale verzeichnet die Fordertatigkeit der Deutschen
Stiftung Denkmalschutz in den ersten 25 Jahren ihres Bestehens.
Unzahlige Dorfkirchen, Schldsser, Burgerhauser und Stadtmauern
konnte sie bewahren helfen. Lag ihr Férderschwerpunkt nach der
Offnung der Grenzen hauptséchlich in den 6stlichen Bundes-
landern, so wirkt sie heute in allen 16 Landern gleichermafien.
Dass die Bonner Denkmalschutz-Stiftung zur Rettung zahlreicher,
die Stadte und Landschaften pragenden Denkmale beitragen
konnte, verdankt sie ihren tiber 190 ooo privaten Forderern, aber
auch der GlicksSpirale und der Rentenlotterie von Lotto, deren
Destinatar sie seit 1991 ist. Bislang konnte die DSD insgesamt tiber
430 Millionen Euro fiir die Rettung bedrohter Kulturdenkmale zur
Verfligung stellen.

Die Sicherung und Restaurierung akut bedrohter Denkmale
steht an erster Stelle, aber auch die dauerhafte Pflege der
Bauwerke ist ebenso dringlich. Notrettungsprogramme und
,Pllegeversicherungen” sind gewissermafien beides, je eine Seite
der gleichen Medaille. Neben der Mdglichkeit, sich als Zustifter fiir
die Stifter einzubringen, kann auch zweckgebunden fiir konkrete
Projekte gespendet werden. Aufierdem konnen Forderer eigene
Treuhandstiftungen unter dem Dach der Stiftung Denkmalschutz
grinden oder Stiftungsdarlehen geben. In ihrem Stiftungszentrum
betreut die DSD inzwischen tiber 200 Treuhandstiftungen, die
individuell auf die Wiinsche und Lebenssituation des Stifters zuge-
schnitten sind - seien es Einzel- oder Gemeinschaftsstiftungen,
Aufbaustiftungen oder Namensfonds. Diese regelméfiige Forder-
tatigkeit durch kontinuierliche Ausschiittungen aus den Stiftungs-
ertragen macht Denkmal-,Pflege” im besten Sinne des Wortes
moglich.

Nur wer um die Notwendigkeit und Probleme des Denkmal-
schutzes weif$, kann fiir eine aktive Mitarbeit gewonnen wer-
den. Der Gewinnung moglichst vieler Menschen zur aktiven
Mithilfe dienen daher auch Projekte wie der ,Tag des offenen
Denkmals“, Kooperationen mit dem Deutschlandfunk und dem
ZDF, Ausstellungen und Vortrage, Fortbildungen fiir Handwerker
und Architekten, die DenkmalAkademie und das vom Bundes-
prasidenten eingangs gelobte weite Netz ehrenamtlicher Orts-
kuratorien.

Insbesondere junge Menschen fiir ihr Kulturerbe und den
Denkmalschutz vor Ort zu begeistern, gelingt durch zwei weitere
Projekte der DSD: die Schulaktion ,denkmal aktiv — Kulturerbe
macht Schule” und die Idee der Jugendbauhiitten. Wahrend mit
der bundesweiten Aktion ,denkmal aktiv‘ Schulen angeregt
werden, das Themenspektrum Kulturerbe und Denkmalschutz
in den Schulunterricht zu integrieren, konnen in bisher zwolf
Jugendbauhiitten junge Menschen ein ,Freiwilliges Jahr in der
Denkmalpflege” absolvieren.

Der Ehrgeiz der Stiftung liegt darin, mit ihren privaten Mitteln
weitere 6ffentliche Fordermittel fiir die Projekte zu generieren. Die —
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manchmal eher kleinen —finanziellen Beitrage der Stiftung erganzen
damit die staatliche Férderung, sollen und wollen sie aber keinesfalls
ersetzen. Die Aufgabe, unsere Kulturlandschaften zu erhalten, ist
jedoch weiterhin grof3. Viele Bauwerke sind auch in Zukunft gefahr-
det. Das Engagement Vieler ist gefragt. Wie es Alt-Bundesprasident

Horst Kohler formuliert:, Unser Land ist gottlob reich an Denkmalen,
doch das bedeutet eine erhebliche Biirde fiir die Stadte, Gemeinden
und privaten Eigentiimer, die diese Denkmale pflegen und erhalten.
Thr Einsatz fiir den Denkmalschutz hat moglichst viele Freunde und
Forderer verdient.” a

Dr. Ursula Schirmer arbeitet seit 1991 bei der Deut-
schen Stiftung Denkmalschutz in Bonn. Sie ist als
Leiterin der Abteilung ,Kommunikation und Be-
wusstseinsbildung “zustdndig fur die Offentlichkeits-
arbeit. Zu ihren Aufgaben zihlen unter anderem die
Pressearbeit, Ausstellungen, Vortrdge, Spenderreisen,
Schul- und Jugendprojekte sowie der Aufbau eines
Netzes von Ehrenamtlichen. Zuvor war sie fiir das
Bonner Institut fiir Psychotherapie und Spirituelle Entwicklung (ipse) tdtig.
» www.denkmalschutz.de
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Patenschaften im Kulturbereich —
die Aktion Buchpatenschaft

einer Institution auf, zum ausgewahlten

Patenschaften kennt man meist von
Kinderhilfsorganisationen, wo sie seit
Jahren erfolgreich eingesetzt werden.
Doch auch im Bereich des Denkmal-
schutzes spielen Patenschaften zu-
nehmend eine grofRe Rolle - ob
Patenschaften fiir Kirchen, Graber oder
Denkmale. Ein weiteres Beispiel sind
die erfolgreichen Buchpatenschaft der
Osterreichischen Nationalbibliothek.

Von ELISABETH M. EDHOFER

Patenschaften tiber einzelne Objekte bieten
Kultureinrichtungen wie Museen oder Bib-
liotheken die Moglichkeit, Spender emotio-
nal an die von ihnen geférderte Institution
zu binden. Erfolgreich im Fundraising zu

sein bedeutet Vertrauen aufzubauen, Be-

ziehungen zu pflegen und den férdernden
Personen, aber auch Firmen, eine Identi-
fikationsméglichkeit zu geben. Privatper-
sonen ist neben dem Beziehungsmanage-
ment haufig der ganz personliche Bezug
zu einem nach eigenen Interessen und
Vorlieben ausgewahlten Objekt wichtig.
Entscheidungstrager von Konzernen schat-
zen es, wenn die Verwendung eines Forder-
betrages thematisch zum Unternehmen
passt. Dass man als Pate fiir ein Vorhaben
spendet, das bereits zahlreiche prominente
Personen unterstiitzen und man sich mit
der Ubernahme einer Patenschaft dieser
Gruppe anschlief3t, kann als Anreiz die-
nen und gezielt als Argumentation fiir ein
finanzielles Erst-Engagement eingesetzt
werden. Patenschaften brechen die Ano-

nymitat des allgemeinen Spendenwesens

Artefakt wird eine Beziehung persénlicher
oder geschaftlicher Art aufgebaut, die Ins-
titution wird fur die Spender im Sinn des
Wortes greifbar.

Als Beispiel daftir gilt die Aktion
Buchpatenschaft der Osterreichischen
Nationalbibliothek, eine der erfolgreichs-
ten Fundraising-Aktionen in der osterrei-
chischen Kulturlandschaft.

Die Osterreichische Nationalbibliothek
zahlt mit dem beruhmten barocken
Prunksaal und ihren 8,5 Millionen Biichern
und anderen Objekten zu den fiinf bedeu-
tendsten Bibliotheken der Welt. Sie wird als
Jkulturelle Schatzkammer” Osterreichs be-
zeichnet, zahlreiche Objekte des Bestandes
wurden von der UNESCO zum ,Memory of
the World"“ erklart.
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Im Rahmen der Aktion Buchpatenschaft
werden ausschliefflich Spenden fiir die
Erhaltung der wertvollen Bestande akqui-
riert. Die Botschaft ist klar und verstand-
lich: Um die einzigartigen Handschriften,
Bticher, Globen, Karten, Papyri und so weiter
dem Leser in bestmoglichem Zustand zur
Verfliigung stellen und fiir ihre Zukunft vor-
sorgen zu konnen, benotigt die Bibliothek
zusatzliche Gelder.

Restaurierungen von Einzelobjekten so-
wie Mafinahmen zur Langzeitkonservie-
rung ganzer Sammlungsbestande sind auf-
wendig und kostenintensiv. Je mehr dieser
Vorsorgeaktivitdten gesetzt werden kon-
nen, umso weniger Akutrestaurierungen
werden in Zukunft notwendig sein. So wer-
den die wertvollen Biicher und Objekte aus
vergangenen Jahrhunderten fir kiinftige
Generationen bewahrt.

Buchpaten der Osterreichischen Natio-
nalbibliothek haben die Moglichkeit, ihre

Patenschaftsobjekte aus den einzigartigen
Bestdnden des Hauses auszuwdahlen. Sie
erhalten eine Urkunde, auf der der Name
des Paten sowie das Objekt vermerkt sind.
Ein Exlibris im Buch tragt den Namen des
Spenders. Die Patenschaft ist mit einer ein-
maligen Spende verbunden und besteht
fr immer.

Die Buchpaten der Osterreichischen
Nationalbibliothek sind stolz, die interna-
tional renommierte und serviceorientierte
Einrichtung bei der Herausforderung der
Bestandserhaltung finanziell zu unterstiit-
zen. Die aktive Kommunikation der steu-
erlichen Absetzbarkeit bringt zusétzliche
Spenden neuer Zielgruppen und wird als
positive Information wahrgenommen.

2010 feiert die Aktion Buchpatenschaft
ihr 20-jahriges Bestandsjubildaum und die
6 000.Buchpatenschaft. Das Ziel - die finan-
zielle Unterstiitzung von Restaurierungen
und Konservierungsmafinahmen - blieb

im Laufe dieser langen Zeit unverandert,
die zeitgemafle Art der Kommunikation
und der Einsatz adaquater Mittel zur
Zielerreichung entsprechen gleichzeitig
der Tradition des Hauses und modernem
Kulturmanagement. a

Mag. Elisabeth M.
Edhofer ist Leiterin der
Abteilung Sponsoring
der Osterreichischen
Nationalbibliothek. Zu-
vor war sie Senior Bera-
terin in einer PR-Agen-
tur, Projektleiterin der
Expo2000 Hannover und Finanzberaterin in ei-
nem Bankenkonzern. Die diplomierte Kunsthisto-
rikerin ist auch ausgebildete Bankkauffrau.

» www.onb.ac.at

o

(funds

Software &
Services fur
Nonprofit-
Organisationen
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Grassroots-Campaigning fur den
amerikanischen Denkmalschutz

Wenn sich Spenderwiinsche verdandern
und neue Anspriiche an Spendenorgani-
sationen gestellt werden, muss sich inner-
halb der Organisation einiges bewegen.
Das Beispiel des National Trust for Historic
Preservation in den USA macht deutlich,
was deutschen Organisationen in diesem
Bereich vielleicht bald bevorsteht.

Von ALEXANDRA RIPKEN

,Wir mussten einen anderen Weg einschla-
gen”, gestand Dolores McDonagh, Vice Pre-
sident for Membership des National Trust
for Historic Preservation, vergleichbar mit
der Deutschen Stiftung Denkmalschutz,
,wir hatten 40 Prozent unserer Mitglieder
verloren und echte finanzielle Einbufien.”

Fiir Dolores McDonagh und ihr Team stand

mit dieser Erkenntnis fest, dass sie ihren

Kurs im Sozialmarketing deutlich veran-

dern werden. Nur wie?
TEILNEHMEN LASSEN

Der Erfolg der Direct Mail lief8 spiirbar
nach. Sogar uber 60-jahrige Unterstutzer
merkten in Briefen und personlichen
Gesprachen an, dass sie sich starker als
Teil des Ganzen und nicht mehr primér

als Konsumenten von Informationen und

Finanziers erleben wollten. Sie wunsch-
ten sich, aktiver am Denkmalschutz zu
partizipieren, zum Beispiel Uber das
Weitergeben ihrer Geschichten zu einem
denkmalgeschiitzten Haus. Damit fasste
die Vizeprasidentin den Entschluss, ein
Preservationist Movement" von unten her
ins Leben zu rufen.

,Rufen”verstand Dolores McDonagh wort-
wortlich. Sie wollte mit an Denkmalschutz
Interessierten ins Gesprach treten. Mit so
vielen wie moglich. Thre Begeisterung ab-
holen und sichtbar machen. Denn sie hatte
selbst erlebt, dass nichts ansteckender ist
als ein Mensch, der erkennbar fiir eine
Sache brennt. Diese Passion interpretiert sie
als Spezialinteresse, das mit dem Alltag der
Denkmalschttzer selbst verbunden ist.

VERNETZEN UND AKTIVIEREN

Was war ihr erster Schritt? Auf der trust-
eigenen Website und Facebook richtete sie
fur freiwillige Denkmalschtitzer zeit- und
ortsunabhangige ,Marktplatze“ ein, auf
denen sie unkompliziert ihre Passion mit
Gleichgesinnten teilen konnten. So prangt
gleich auf der Landingsite des Trusts die
Rubrik , Historische Erholungsorte“. Dort fin-
denInteressierte nicht nur Tippsfiir Urlaube
an kulturhistorischen Orten wie dem

Geburtshaus eines Prasidenten, sondern
konnen gleich mit anderen Erfahrungen
austauschen und Empfehlungen ausspre-
chen.

Weiter ging es mit der Kampagne , This
Place Matters”. Hier konnte jeder bei der
sozialen Foto-Plattform Flickr das Bild sei-
nes Lieblingsplatzes hochladen oder seinen
Clip zum Lieblingsort beim Trust-Kanal
auf YouTube zeigen. Die Resonanz war
enorm. Hauser, Dampfschiffe, Briicken, ja
sogar U-Bahn-Stationen wurden prasen-
tiert. Verbindendes Element war jeweils
ein weifles Schild mit der Aufschrift ,This
Place Matters®.

ZUSAMMENARBEITEN MIT PARTNERN

Ebenfalls sehr erfolgreich war die ,Wahl-
Kampagne 2009, die der Trust gemeinsam
mit der Bank ,American Express“ aufgelegt
hatte. Nach interner Abstimmung wurden
25 Kandidaten fur eine Finanzspritze von
100 000 US-Dollar online zur Abstimmung
gestellt. Jeder konnte sich beteiligen, ohne
jegliche Mitgliedschaft oder Vorbedingung.
ViaBlogosphare, Email-Listen, Facebook, gro-
{3en lokalen PR-Events, die die Kandidaten
zusammen mit lokalen Zeitungen und
TV-Sendern begleiteten, Festen wund
Tagen der offenen Tur warben die einzel-
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nen Tragerorganisationen fiir ihr Objekt.
Ein Karussell erhielt schlussendlich den
Zuschlag. Wahrend der Kampagne haben
400 Menschen ihre Story zum Karussell
als Video gepostet, viele Hundert erzahlten
ihre Geschichte per Email.

Dolores McDonagh versteht sich nun
als Sprachrohr der Untersttitzer vom Trust.
Heif3t? Der Trust greift die Interessen der
Freiwilligen und Spender auf und inszeniert
sie 6ffentlich. Uber seine Kontakte baut er
hoch emotionale Themen gezielt als lokale
bis nationale politische Kampagnen aus.
So geschehen bei der Auseinandersetzung
mit dem Kaufhausgiganten ,Wal-Mart",
der beabsichtigte, auf einem Schlachtfeld
des Blrgerkrieges eine Niederlassung zu
eroffnen. Da kochten die Gemdiiter von
Wal-Mart-Gegnern und Kriegsveteranen,
die die Kampagne trugen. Der Trust war
ihr Verstarker.

Walter Schmid AG

Die beste Adresse .

Walter Schmid AG

Dolores McDonagh sieht Grassroots-
Campaigning als einzige Chance, die
Organisation wachsen zu lassen und re-
levant zu bleiben. So erreicht und invol-
viert der Trust sogar die anspruchsvollen
40- bis 50-Jahrigen, die hohe Effizienz und
messbare Wirkungen ihres Einsatzes sehen
wollen.

Folgende Ratschlage fassen McDonaghs
Erfahrungen zusammen:

1. Halte alles einfach und konkret.

2. Bleibe mit deiner Online-Strategie eng
bei deinem Mission-Statement.

3. Starke deine Online-Community tiber
ihre Schlusselpersonen.

4. Schaffe Anreize fir Engagement.

5. Gib Kontrolle ab und sprich Vertrauen
aus, um deine Wirkung zu erhéhen.

6. Kimmere dich mehr um deinen Erfolg
in der realen Welt als um Online-
Kennziffern.

I'ESSEI

Spen

® Auswahl und Beschaffung von Privat- und Firmenadressen
® Analyse, Veredelung und Adressenbereinigung von Spenderadressen
® Auf- und Aushau leistungsfihiger Gonner-Datenbanken
® Entwicklung von Marktbearbeitungs-Konzepten

® Drucken, Personalisieren, Lettershop, Postaufgabe

Die ausfiihrlichen Expertengesprache zur

“«

Studie ,Grassroots Fundraising in den USA'
sowie die Interviews mit dem National Trust
For Historic Preservation konnen unter www.
blog-adlerauge.de nachgelesen werden. O

Alexandra Ripken

ist Fachfrau auf dem
Gebiet des Grassroots
Fundraising. In ihrem
Blog ,Adlerauge” gibt
sie Tipps und Gedan-
kenanstofe fiir zeitge-
mdpes Fundraising und
Sozialmarketing. Die diplomierte Forstwirtin und
Fundraising-Managerin berit Stiftungen, Unter-
nehmen und Organisationen dabei, ihre jeweili-
ge zivilgesellschaftliche Botschaft wirksamer zu
vertreten und breiter in unserer Biirgerschaft zu
verankern.

» www.blog-adlerauge.de

» www.zielundplan.com

r Adressen

Auenstrasse 10 - CH-8600 Diibendorf - Telefon (+41) 044 802 60 00 - mail@wsag.ch - www.wsag.ch
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THEMA

Seit dem erfolgreichen Wiederaufbau

und der eintraglichen Spendenkampagne
fiir die Dresdner Frauenkirche haufen sich
Initiativen, die Kirchen im Osten Deutsch-
lands rekonstruieren wollen. Ein derzeit
stark diskutiertes Projekt ist der Wieder-
aufbau der Kirche St. Ulrich und Levin in
Magdeburg.

Von MATTHIAS DABERSTIEL

Nicht einmal der Star-Trompeter und Chef-
spendensammler der Frauenkirche, Prof.
Ludwig Guttler, hatte ahnen konnen, dass
der ,Ruf aus Dresden®, der 1990 aus der
sachsischen Landeshauptstadt erschallte
und zum Wiederaufbau der Frauenkirche
aufrief, noch bis heute tragt und viele
andere Projekte im Osten Deutschlands
befltigelte. Die Garnisonskirche in Pots-
dam, die Ulrichskirche in Magdeburg, die
Universitatskirche und der Johanniskirch-
turm in Leipzig oder die St. Georgenkirche
in Wismar sind nur einige Beispiele. Fur
viele der Burger, die sich heute fiir die Re-

Wiederaufbau vereint

konstruktion der in der DDR zerstorten oder
vernachlassigten Kirchenbauten einsetzen,
ist der Wiederaufbau der Frauenkirche ein
Fundraising-Paradestiick und eine Vision.

Bereits vor der Vereinsgriindung des
Kuratoriums fiir den Wiederaufbau der
Magdeburger Ulrichskirche im Oktober
2007 nahm deshalb der Vorstand Kontakt
mit der Fordergesellschaft Frauenkirche auf.
,Prof. Guttler formte sogar den Slogan ,Eine
von acht, eine fiir alle’, in Anspielung auf
die acht in Magdeburg zerstorten Kirchen,
von denen einzig die Ulrichskirche am al-
ten Ort wiederaufgebaut werden kann®,
erzahlt Vorstandsvorsitzender Dr. Tobias
Koppe. ,Uns ist klar, dass sich das kleinere
Magdeburg am grofieren Dresden ein Vor-
bild nehmen kann.”

GESCHICKTE LOBBYARBEIT

Im Sommer nahm das Kuratorium die
erste Hirde und schaffte es durch geschick-
te Lobbyarbeit und Uberzeugungskraft,
dass der Magdeburger Stadtrat das Grun-
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anlagen-Grundstuck, unter dem noch die
alten Fundamente liegen, zur Nutzung fur
den Wiederaufbau der Kirche freigab. Die
1000 Jahre alte ottonische Kirche war 1956,
obwohl noch stehend, auf Befehl der SED
gesprengt worden.

SKEPSIS UND WIEDERGUTMACHUNG

In Magdeburg, der ehemaligen Bastion
des Protestantismus, sind heute nur noch
neun Prozent der Bevolkerung evange-
lisch und vier Prozent katholisch. Hier
Spender fiir Kirchenprojekte zu finden, ist
schwierig. Doch das ficht Képpe nicht an:
,2Aufgrund der herausragenden Bedeutung
der Ulrichskirche in der Reformationszeit
planen wir, einen internationalen Ruf aus
Magdeburg’ an die protestantische Welt zu
richten.” Der geblirtige Magdeburger, der
auch in den USA studierte, will in Amerika
und in Schweden um Spenden bitten.

Eine Studie des Instituts fiir Kommunika-
tionswissenschaft der Technischen Univer-
sitdt Dresden ergab,dasslediglich 25 Prozent
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der Dresdner fiir die Frauenkirche gespen-
det hatten. Diese Skepsis schldgt auch
dem Kuratorium entgegen. Seit Monaten
wird das Thema in der Burgerschaft und
Regionalpresse heif? diskutiert. Auch viele
Dresdner wollten die Ruine der Frauen-
kirche lieber als Mahnmal erhalten. Heute
fuihren sie ihre Besucher stolz durch das
Gotteshaus, das sich bewusst als Friedens-
kirche positioniert hat. Uber zehn Millionen
Menschen betraten die Kirche seit ihrer
Weihe.

Auch Koppe will die Magdeburger tiber-
zeugen. ,Bevor eine ganze Grofdstadt ein
komplett neues Thema erfasst, muss natur-
gemafd Zeit ins Land gehen. Bei unserem
Projekt geht es auch um eine gesunde
Stadtentwicklung, um die Rickbesinnung
auf unsere christlichen Wurzeln und ei-
ne freiheitliche Gesellschaft ohne dikta-
torische Unterdrickung, um kirchliche
Wohlfahrtspflege, um touristische Attrak-

tivitat, um ein lebendiges Magdeburg fiir
unsere Kinder und Enkel.

Der Wunsch nach zumindest teilweiser
Wiedergutmachung von Unrecht, sei es
durch Kriegszerstorung oder Sprengung, ist
offenbar eine sehr treibende Kraft fir die
Spender., Wir stellen bei unseren Spendern
und fast 200 Fordermitgliedern aber auch
biirgerliches Selbstverstandnis und histo-
rische Identitat als Motive fest”, beobachtet
Koppe.

Kirchen gehoren zum Stadtbild und sind
nicht erst seit der Wende zivilgesellschaftli-
che Schmelzpunkte im Osten Deutschlands
— ein Grund warum sich auch nicht kon-
fessionell gebundene Spender fiir solche
Projekte begeistern lassen. Die zukunftige
Nutzung wird daher mittlerweile immer
mehr diskutiert. Citykirche, Telemann-
Museum, ,Unseres Herrgotts Kanzlei” —
bunt sind die Wiinsche des Burgers. Fir
das Kuratorium ist das nicht unwichtig,

denn die Kirche steht Gotteshausern ohne
eigene Gemeinde eher reserviert gegen-
uber. Da ist schnell von ,Disney-Kirchen”
die Rede. Hier die Balance zwischen den
Nutzungswiinschen von kirchlichen und
nichtkonfessionellen Spendern zu halten,
ist nicht einfach. Koppe will beide Gruppen
erreichen:, Magdeburg hat mit der Ulrichs-
kirche endlich die Chance, die evangelische
Kirche zuruck in die Innenstadt zu bringen,
aus der sie zwischen 1951 und 1968 wegge-
sprengt wurde. Auf der anderen Seite spre-
chen auch stadtebauliche Griinde fiir den
Wiederaufbau.In diesem Teil der Innenstadt
zeugt kaum noch ein historisches Gebaude
von der1200-jahrigen Geschichte der alten
Kaiserstadt Magdeburg. Die Bezeichnung
JAltstadt ist irrefiihrend.” Die Ulrichskirche
soll diese Wunde zumindest teilweise
schliefRen. a

» www.kuratorium-ulrichskirche.de

Wir sammeln gerne!

e 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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Alte Glocken lassen Spenderherzen schlagen

Im Jahr 2008 schlug die Glocke der iiber
1000-jahrigen Kirche San Carlo von Ne-
grentino im Schweizer Tessin zum ersten
Mal seit 6o Jahren wieder. Verantwortlich
dafiir ist der Kunstglaser Hans Wallimann
aus Alpnach, der seine Mitbiirger und
Sponsoren fiir die Kirche und ihre Ge-
schichte begeisterte — ehrenamtlich.

Von MATTHIAS DABERSTIEL

Die Denkmalpflege in der Schweiz ist ei-
gentlich klar geregelt. Doch auch hier fehlt
das Geld an allen Ecken und Enden. Private
Initiativen, wie die von Hans Wallimann,
sind daher umso bemerkenswerter. Oh-
ne Verein oder staatliche Unterstiitzung
schaffte es der Alpnacher, Gelder fur die
Rekonstruktion des Tessiner Kleinods ein-
zuwerben. Die Kirche, die auf dem Hang
oberhalb der 150-Seelen-Gemeinde Prugi-
asco steht, besticht durch die einmaligen
Fresken, von denen die alteste auf 1050
Jahre nach Christus datiert ist. Erbaut wur-
de die romanische Kirche vermutlich um
das Jahr 1000.

Wallimann selbst, der sich sehr fiir die
Glocken der Schweiz interessiert, war in
den goer Jahren auf die Kirche aufmerk-
sam geworden. ,Die Turmtur war offen, die

Glocke kaputt und das in einem nationalen
Denkmal. Da habe ich mir geschworen: Ich
will, dass es wieder lautet in Negrentino®,
beschreibt er seine erste Begegnung. Im
Jahr 2008 konnte er die Raiffeisenbank
als Sponsor fiir die Rekonstruktion sowie
Mitbtlirger und Freunde flr das Projekt
gewinnen. So kamen 15000 Euro zusam-
men. Er selbst legte mit Kollegen Strom
in die Kirche. Sie alle spendeten ihre Zeit
und Kraft. ,Danach dachte ich eigentlich:
So,jetzt hat sich’s”, erinnert sich Wallimann,
,aber die Fresken waren in einem dermafien
desolaten Zustand, da mussten wir unser
Engagement einfach ausweiten.” Auch ein
neuer Hauptsponsor, die Odd-Fellows, wur-
de uberzeugt, 15000 Schweizer Franken in
die Fresken zu investieren. Fiir den Verwalter
der Kirche Aurelio dell'Oro war Wallimann
ein Glicksfall. ,Es hat sich dann einfach
immer mehr Engagement ergeben”, erklart
er bescheiden.

Im letzten Jahr wurde das Fresko am
Kirchturm, welches den Urner Stier zeigt, res-
tauriertund2o10solldasFreskodesErzengels
Michael iber dem heutigen Haupteingang
der Kirche wieder im alten Glanz erstrahlen.

,Wir gehen einfach schrittweise vor und
machen das, was machbar und finanzier-

bar ist“, gibt sich Wallimann pragmatisch.

Momentan arbeitet er daran die Kirche zu
beleuchten, um die teilweise byzantini-
schen Fresken flir Besucher erlebbarer zu
machen. Die lokale Presse feierte das Projekt
als beispielhaft fiir die Zusammenarbeit
zwischen Deutschschweizern und Tessinern
,Zwischen Aurelio dell’Oro und mir hat die
Chemie einfach gestimmt®, winkt Walli-
mann ab.

Er verfolgt mittlerweile ein noch grofie-
res Ziel. ,Wir sind ja von zwei Weltkriegen
verschont geblieben und so bildet die
Schweiz heute die grofite gewachsene
Glockenlandschaft Europas. Glocken ge-
ben als Kultur und Kulturobjekte ja seit
Jahrhunderten den Tagesrhythmus vor
und stehen nicht in Museen, sondern sind
noch in Gebrauch. Das ist sehr faszinie-
rend!” Wallimann schwebt deshalb ein un-
abhangiges Kompetenzzentrum vor, das die
Denkmalpflege zum Erhalt von Schweizer
Glocken berat. Die Sanierung der Glocke
seiner Heimatgemeinde Alpnach aus dem
Jahr 1458 war da die Initialzlindung. Nach
seinen Wiinschen gefragt, antwortet Hans
Wallimann: ,Die lokalen Budgets fiir den
Denkmalschutz sind einfach zu niedrig. In
England gibt es ja den National Trust, der
solche Projekte unterstutzt. Das gibt es in
der Schweiz nicht, leider.” a
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AKTUELL g

Web 2.0 gegen Mailing —
ein ,Kampf der Methoden™?

Tyark Thumann ist Inhaber
der FUNDRAISER GmbH und
Fundraising-Trainer (TFRS).
Er war Art Director, Text- und
PR-Manager der SAZ Marke-
ting AG, Griindungsmitglied
des Ethik-Ausschusses, Griin-
der der Regionalgruppe Han-
nover und Vorsitzender der
Fachgruppe Kultur im Deut-
schen Fundraising Verband.
Zudem arbeitet er seit 1996 fiir
verschiedene Umweltschutz-
organisationen.

@ thumann@diefundraiser.de

Uber Online-Fundraising und Web 2.0 wird aktuell viel geschrie-
ben und diskutiert. Nicht nur der nichste Osterreichische Fund-
raising Kongress in Wien ist thematisch geprdgt von Obamas
Wahlkampf-Spendenkampagne, auch die Fundraisingtage in
Deutschland stehen im Zeichen des neuen Spendenmediums. Der
zu diesem Thema im Fundraiser-Magazin, Ausgabe 2/2010, er-
schienene Artikel ,,Fakten, Bilder, Emotionen ... Erobert das Mai-
ling noch die Herzen der Spender?“ hat bei einigen Fachleuten
bemerkenswerte Reaktionen hervorgerufen. Wir sprachen darii-
ber mit den Spendenexperten Tyark Thumann und Kai Fischer.

Sie schreiben normalerweise keine Leserbriefe, Herr Thu-
e mann. Warum haben Sie es diesmal doch getan?
THUMANN: Weil die Headlines des Artikels in die Irre fiihren. Sie
suggerieren das Ende de r Mailings und behaupten eine Konkurrenz
zwischen den Medien, die so nicht existiert.

Glauben Sie nicht, dass das Mailing als Fundraising-Inst-
e rument seinen Zenit iiberschritten hat?
Thumann: Ich habe eher den Eindruck, dass Fundraising nun auch
in unserem Kulturkreis kultivierter wird. Die Qualitdt steigt. Dies
kann sich positiv auf alle Instrumente auswirken, auch auf die
Mailings. Fiir die These, dass die neuen Medien und Methoden am
Erfolg der Mailings ,kratzen®, gibt es keine hinreichenden Beweise.
Ein ,Kampf der Methoden " ist ebenso wenig vorhersagbar wie der
Zenit oder das Ende der Mailings.

FIscHER: Da hake ich gleich mal ein. Seit Jahren beobachten wir,

Kai Fischer ist Partner von
Spendwerk und Dbeschiftigt
sich seit fast fiinfzehn Jahren
mit Online-Kampagnen und
Online-Fundraising. Er berdt
Organisationen und entwickelt
mit seiner Firma Kommunika-
tionsstrategien. Der studierte
Soziologe ist Spezialist fiir On-
line-Fundraising und Online-
Kampagnen. Auflerdem leitet
Fischer ehrenamtlich die Regi-
onalgruppe Hamburg des Deut-
schen Fundraising Verbandes.
Am 15.0ktober fiihrt er beim
Fundraisingtag Miinchen ein
Seminar zum Thema Online-
Fundraising durch.

» www.spendwerk.de

wie die Responsequoten sinken. Immer weniger Menschen sind
bereit, auf ein Mailing hin zu spenden. Dies betrifft vor allen
Dingen die Neuspender-Gewinnung, also die Kalt-Mailings. Mit
Responsequoten von unter 0,5 Prozent rechnen sich Kalt-Mailings
auch langfristig nicht mehr. Mit anderen Worten: Wir verbrennen
Jjede Menge Geld.

Diese Entwicklung hat doch schon dazu gefiihrt, dass eine Reihe
von Organisationen aus dem Kalt-Mailing ausgestiegen ist. Und
was soll ich Organisationen erkldren, die heute mit dem Fund-
raising beginnen? Woher sollen sie das notwendige Investment
aufbringen, damit ein Mailing-System sich amortisiert? Auch wenn
es immer Briefe und Mailings geben wird: Es ist an der Zeit, das
Fundraising endlich aus den Fesseln des Mailings zu befreien und

weiterzuentwickeln.

THUMANN: Fundraising in den Fesseln der Mailings? Ein sagenhaf-
tes Bild! Aber ich weifs nicht, wie Mailings das Fundraising fesseln
konnten. Wenn wir nun tiber gefesseltes Fundraising sprechen,
schliefSe ich mich den Fachleuten an, die die stdrksten Fesseln in
den Fiihrungen der Non-Profit-Organisationen lokalisieren, also in
den Képfen von Menschen. Im Ubrigen sind die sinkenden Respon-
sequoten und der steigende Spendendurchschnitt ein allgemeines
Phdnomen, also kein Indiz fiir eine spezielle Mailingkrise. Schwache
Ergebnisse in der Neuspendergewinnung sind zweifellos ein ernst-
haftes Problem! Das Medium als Ursache zu deklarieren, erscheint
mir allerdings allzu einfach. Dennoch ldsst sich Ihre These positiv
wenden. Dann lautet sie nicht ,Web 2.0 statt Mailings“ sondern
,Web 2.0 fiir die Neuspendergewinnung“.
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FIscHER: Leider auch nicht. Web 2.0 ist ein Hype, der mehr Geld
kosten als einbringen wird. Hier sitzen viele einem Missver-
stdndnis auf: Kommunikation ist zwar wichtig, fiihrt aber nicht
zwangsldufig zum Spenden. Spenden-Kommunikation ist immer
auf das Ziel hin orientiert und das ist so im Web2.o gar nicht
umsetzbar. Es kommen einzelne Spenden und es gibt ein paar
Organisationen, die hier erfolgreich sind. Insgesamt wiirden
die Organisationen verhungern, wenn sie von den Einnahmen
durch Web 2.0 leben miissten. Aber wo sehen Sie das Potenzial

fiir Neuspender?

THUMANN: Jedenfalls eher im Web 1.0 als im Web 2.0. Vor allem
aber in den Kopfen und in integrierten Kampagnen.

FISCcHER: Bingo, da gehe ich mit. Das Potenzial im guten alten
Web 1.0 ist vielfach noch gar nicht ausgeschdpft. Und man kann
es auch nicht tliberspringen und gleich mit 2.0 starten. Integ-
rierte Kampagnen werden in den ndchsten Jahren wesentliche
Themen werden.

Wo sehen Sie die grof3eren Potenziale, Herr Thumann,
e im Web oder im Mailing?
THUMANN: Die Frage ,,Web oder Mailing?“ ist Medientheorie.
Wir spekulieren dartiber, ob, wann und in welchem Ausmafs der
Bildschirm das Papier verdrdngt. Unseren Papierverbrauch hat
die digitale Kommunikation leider nicht gesenkt. Ich erinnere
auch noch einmal an die bertihmten Prophezeiungen tiber , das
Ende des Kinos“und ,das Ende des Buches". Beide Vorhersagen
haben sich als falsch erwiesen. Es steht aufSer Frage, dass sich
beide Medien ergdnzen kdnnen. Ich bezweifle aber, dass der
Bildschirm den Brief in naher Zukunft ersetzen kann. Zumal mit
der grenzenlosen Vermehrung digitaler Information auch ihre

Beliebigkeit zunimmt.

FiscHER: Alle Medien haben eine andere Logik beim Lesen. Der
Brief nimmt eine Person emotional mit. Vor dem Bildschirm im
Web ist man jedoch in einem Handlungsmodus, da sonst hier
nichts passiert. Hier wird gesucht und jeder Nutzer muss aktiv
klicken. Diese unterschiedlichen Logiken erméglichen manchmal

eine Ergdnzung, manchmal eben auch nicht.

Wird das Mailing nun vom Web abgelost?
e FISCHER: Es gibt heute schon Organisationen, die sich zu
100 Prozent tiber Online-Fundraising finanzieren. Denken Sie
nur an die Wikipedia-Foundation, die im letzten Jahr 7,5 Millio-
nen US-Dollar an Online-Spenden eingeworben hat. Auch bei
Katastrophen lduft heute schon viel tiber das Netz. Das hat nicht
zuletzt wieder Haiti gezeigt. Wir miissen das noch differenzier-
ter sehen: Wofiir wird gesammelt? Wer gibt und aus welchem
Grund? Bei diesen Fragen stehen wir tatscichlich erstam Anfang
der Entwicklung und der systematischen Erfahrung. >
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THUMANN: Ob und wann Online-Fundraising das Spendenvolumen
der Mailings erreicht und lbertrifft, weifs niemand. Vielleicht wer-
den wir es noch erleben.

Die Zahl und das Durchschnittsalter der User nehmen aber
e schnell und kontinuierlich zu...
THUMANN: Meines Wissens wechseln bislang nur sehr wenige For-
derer das Spendenmedium. Die Web-Hoffnungen zielen also auf
Jjunge Spender. Durch die neuen Medien verdndert sich vieles. Es ist
aber nicht zu erwarten, dass Medien die Lebenszyklen von Menschen
entscheidend verdndern. Auch Web1o.o wird nicht dazu fiihren,
dass 20-Jihrige erwachsene Kinder, bezahlte Eigentumswohnungen
oder gesicherte Renten haben.

FiscHER: Auf der anderen Seite: Gerade Rentner entdecken das Inter-
net fur sich. Es gibt keine bessere Moglichkeit zur Kommunikation
und Interaktion bei motorischen oder sensorischen Einschrdn-
kungen als das Internet. Was wir heute schon sehen: Viele Forderer
besuchen vor der Spende die Website und informieren sich hier.
Online-Fundraising sollte man nicht mit Online-Spenden gleich-
setzen. Ein verhdngnisvoller Fehler.

Sind Sie nicht auch der Meinung, dass die Spender heute
e mehr wollen als nur Mailings?
THUMANN: Diese Frage ist wie das Zitat: ,Ich als Spender will die
Gesellschaft verdndern, nicht nur Geld abliefern.” Sie suggerieren,
dass es bei Mailings nur ums Geld geht. Wenn dies zutrdfe, wdiren
Mailings das Gegenteil von Fundraising. Zweifellos gibt es schlechte
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Mailings, deren Gehalt sich in ,,Mittelbeschaffung“ erschopft. Das
trifft allerdings gleichermafSen auf Online-Fundraising zu. Die
Qualitdt entsteht auch im Fundraising nicht durch das Medium,

sondern durch Menschen.

FiscHER: Das kann ich bestdtigen. Um es deutlich zu machen:
Menschen wollen weder ungefragt Spenden-Werbung in ihrer E-
Mail noch massiven Druck auf einer Website. Gerade intelligentes
Online-Fundraising zeigt, dass Menschen mehr wollen als nur
ihr Geld abliefern — auch wenn einige Kolleg/innen oder deren
Vorgesetzte es gerne hdtten. Es geht beim Fundraising eben nicht
unbedingt ums Geld. Das dem so sei, ist ein Mythos und fiihrt
schnell in die Irre.

Das Web ist eindeutig schneller und interaktiver. Worin
e liegen die Stirken der Mailings?
THUMANN: Ein Brief hat nicht nur physisch mehr Gewicht. Es ist
nicht auszuschliefien, dass das emotionale Gewicht eines Mailings
sogar zunimmt. Die mediale Konkurrenz kann dazu beitragen, dass
auch die Qualitdt der Briefe und seiner Texte steigt. Wahrschein-
lich ist, dass die Bedeutung der Mailings zunimmt, je besser oder
seltener sie werden.

Fiir kurzfristige Aktionen ist das Web ideal. Aber Fundraising
ist ein langfristiger Prozess. Dazu passt ein langlebiges Medium.
Spenden ist ein personlicher, oft sehr privater und emotionaler
Akt. Irgendwann werden die Menschen wahrscheinlich auch diesen
Teil ihres Privatlebens den digitalen Netzen anvertrauen. Bis dahin

mussen wir uns vielleicht noch ein paar Jahrzehnte gedulden.
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Fakten, Bilder, Emotionen...
Erobert das Mailing noch die
Herzen der Spender? Unter
P | diesem Titel thematisierte
das Fundraisier-Magazin in
Te A der Ausgabe 2/2010, unter an-
- derem die Frage, ob Web2.0
o A am Erfolg des traditionellen
Mailings kratzt. Wenn Sie die-
e el se Ausgabe verpasst haben,
\ﬂl 'H konnen sie die Artikel nachle-
sen im Online-Archiv unter
archiv.fundraiser-magazin.de
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Herr Fischer, Sie haben das Mailing als ,,totes Pferd“ und
e Web2.0 inzwischen als ,Hype und Missverstindnis“ be-
schrieben. Welche Entwicklung sehen Sie?
Fi1scHER: Meine These ist: Fundraising ist Storytelling. Medien be-
einflussen die Mdglichkeiten, Geschichten zu erzdhlen. Deshalb
eignen sich unterschiedliche Medien fiir unterschiedliche Stories
beziehungsweise unterschiedliche Erzdhlweisen. Und jedes neue
Medium schafft hier Verdnderungen und entwickelt seine ganz

eigene Erzdhlstruktur.

Was meinen Sie konkret?
e FIScHER: MTV hat das Erzihlen im Fernsehen revolutioniert.
Die Schnitte sind schneller und hdrter, es gibt sehr viel weniger
lange Kamerafahrten. Teilweise halten wir dies gar nicht mehr aus.
Das Privatfernsehen hat den Ansager, ein Relikt aus dem Horfunk,
abgeschafft und uns den Trailer gebracht. Dessen Erzdhlweise ori-
entiert sich wieder an MTV.

THUMANN: Ich frage mich und habe einige Zweifel, ob die aktuelle
MTV-Generation in zwanzig oder dreifsig Jahren — also wenn sie
das Spenderalter erreicht hat —nnoch immer positiv auf die gleichen,

schnellen, harten Schnitte reagiert.

FIscHER: Das ist in der Tat eine spannende Frage. Aber der Umgang
mit Medien verdndert eine Generation. Neue Medien entwickeln
eigene Erzihllogiken. Diese werden interaktiver, ermoglichen den
Nutzern eigene Beitrdge und auch die Ubernahme der Geschichten
in ihre eigenen Erzihlungen und Stories. Das wird sich aber langsam
entwickeln. Stiick fiir Stiick verstehen wir, wie Geschichten im Web
erzihlt werden. Wie wir sie im Mailing erzdhlen, wissen wir — auch
wenn immer weniger Menschen darauf reagieren.

THUMANN: Sind neue Erzdhlstile wirklich schon eine neue Logik
des Erzdhlens? Blockbuster und andere grofSe Geschichten folgen
nach wie vor den Strukturen der ,Morphologie des Mdrchens®, die
Majakowski entdeckt und beschrieben hat.

FiscHER: Ein Unterschied besteht zwischen einer Broadcast-Strate-
gie, also Mailings und PR, und einer dezidierten Nischen-Strategie

im Web. Der andere Unterschied ist — glaube ich: Es lassen sich im

Web Geschichten tiber Opfer, denen unsere Solidaritdt gebiihrt,
weniger gut erzdhlen. Hierfiir sind Fernsehen und Mailing deutlich

besser geeignet. Daflir kann man das Web nutzen, wenn Menschen

emotional aktiviert sind und ein Handlungsventil suchen. Aber
nattirlich gibt es auch die grofSen, klassischen Erzdhlstrukturen, die

fiirdas Web adaptiert werden. Das Verhdltnis von Blockbustern und

Nischen-Erzdhlungen im Web wird eines der spannenden Themen.
Welche Nischenpotenziale im Web stecken, hat nicht zuletzt Ander-
son mit seinem Buch ,Der lange Schwanz” eindrucksvoll gezeigt.
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Meine Herren, wo sehen Sie die Potenziale der Zukunft?

e THUMANN: Ein grofses Potenzial haben integrierte Kampagnen.
Das ist zum Beispiel beim Fundraising Award in Wien deutlich zu se-
hen. Neuspender-Gewinnung braucht crossmediale Unterstutzung.
Dann sind auch Mailings wieder effizient. Die offenen Potenziale
liegen nicht in einzelnen Methoden und Techniken, sondern in ihrer
Kombination und in der Qualitdt ihre Anwendung. Dazu gehoren
auch die ,Kennzahlen®, die Professor Urselmann empfiehlt. Meines
Erachtens sind ,Kombination“und ,Qualitdt"die entscheidenden
Schliisselbegriffe.

FISCHER: Ja, das sehe ich dhnlich. ,Multi-Channel” habe ich schon
vor fast zehn Jahren gepredigt. Deshalb braucht es auch den Brief
und das Mailing. Fiir mich gibt es noch zwei weitere Schltisselbegrif-
fe: ,Kampagne“und ,Storytelling“. Damit hdtten wir die Themen
umschrieben, die meines Erachtens in den ndchsten fiinf bis zehn
Jahren ganz oben auf der Tagesordnung stehen werden.

Wir danken fiir das Gesprach! a
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Privatsphare geht auch einfacher

Microsoft-Werbeplakat zum Internet Explorer 8.

Deutsche Milliarddre bleiben — im Gegensatz zu The Giving Pledge,
initiiert von Microsoft-Griinder Bill Gates und GrofSinvestor Warren
Buffett - in Sachen Philanthropie lieber anonym. Dies bewirkt, dass
viele Vermdgende hierzulande unter ihren Verhdltnissen spenden.

Mentalitatswechsel ist angesagt: Auch
Deutschland braucht eine Giving-Pledge-Initiative!

The Giving Pledge, initiiert von Microsoft-Griinder Bill Gates und
GroRinvestor Warren Buffett, das 6ffentliche Versprechen von 4o US-
Milliardéren, mindestens die Hilfte ihres Vermégens fiir wohltitige
Zwecke zu spenden, wird die Welt nachhaltig verindern. Eine Spen-
denversprechen-Initiative der Superreichen kénnte auch in Deutsch-
land einen wegweisenden Beitrag dazu leisten, die gesellschaftliche
Verantwortung von Vermégenden, auch in Form von Spenden und
Stiften, zu einem 6ffentlichen Thema zu machen.

Ein Kommentar von Dr. MARITA HAIBACH

Bei dem intensiven Medienecho, das die Initiative in Deutschland
hervorgerufen hat, iberwogen die kritischen Unterténe. So war von
,obszonen Almosen“ und ,Ablasshandel” die Rede. Mit Genugtu-
ung wurde sogar betont, dass die deutschen Milliardére Bill Gates
abblitzen lief}en. Der Hamburger Reeder und Multimillionar Peter
Kramer kritisierte die Aktion als einen, schlechten Transfer von der
Staatsgewalt hin zum Milliardarsgusto” und pladierte ebenso wie
andere auch fiir eine hohere Besteuerung. Zudem wird kritisiert,
dass es den Milliardaren bei The Giving Pledge in erster Linie um

eine marktschreierische PR-Aktion gehe.

Bei dem Vorwurf der undemokratischen Einflussnahme der
Milliardare und ihrer Stiftungen wird ignoriert, dass selbst in
den USA mit privaten Férdermitteln lediglich ein kleiner Teil der

Gesamtkosten flir Bildung, Forschung und soziale Dienste bestrit-
ten wird. Insbesondere die daraus abzuleitende Unterstellung, dass
letztlich nur Aktivitaten, die von Staat und Parteipolitik gutgehei-
fSen wurden, als demokratisch anzusehen sind, ist unerhort. Viele
demokratische Errungenschaften — auch hierzulande - kamen
und kommen nur durch das Engagement von Individuen, sozialen
Bewegungen sowie anderen nicht-staatlichen Initiativen und
Organisationen zustande, zunachst oft gegen den Widerstand
staatlicher Instanzen.

STAAT CONTRA PHILANTHROPIE

In den USA agieren Stiftungen — auch die von Milliardaren
gegrindeten — als Themenanwalte, die Ideen, Probleme und
Losungsvorschlage formulieren, die von der Politik nicht gesehen
werden. Stiftungen hierzulande hingegen nutzen ihr Potenzial
als Kraft, die das Verhaltnis zwischen Staat, Zivilgesellschaft und
Wirtschaft innovativ mitgestalten kann, meist nicht richtig. Die
Frage der sozialen Gerechtigkeit und der gewachsenen Kluft zwi-
schen Armund Reich sind in der Tat weiterhin auf der Tagesordnung,
doch die Zeiten des Entweder-oder — Staat oder Philanthropie - sind
vorbei. Es gilt, auch in Deutschland das Verhaltnis zwischen Staat
und Zivilgesellschaft auszutarieren.

Was das Thema Steuersparen und den Ruf nach héheren Steuern
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angeht, so wird ignoriert, dass der Staat aufgrund der steuerlichen
Absetzbarkeit von Spenden zwar Mindereinnahmen hat, doch dem
Gemeinwohl insgesamt mehr Mittel zuflieflen. Zudem ist es frag-
wirdig, ob Milliarddre wirklich das Instrument des Stiftens bezie-
hungsweise Spendens bendtigen, um Steuern zu sparen. Aufierdem
wird vernachlassigt, dass der ,Tanker Staat® meist zu schwer-
fallig ist, wenn flexibles und innovatives Handeln angesagt ist.
Gesellschaftliche Neuerungen haben grofitenteils ihren Ursprung
im zivilgesellschaftlichem Raum.

WERTSCHATZUNG FEHLT

Beiuns fehlt es zudem an einer wirklichen Wertschatzungskultur
fir privates Spenden- und Stiftungsengagement. Milliardare hier-
zulande, die sich der Buffet-Gates-Spendenversprechen-Initiative
anschliefen wiirden, mussten gegenwartig — wie die Reaktionen
auf The Giving Pledge belegen — wohl befiirchten, 6ffentlich ausei-
nandergenommen zu werden.

Ein markanter Unterschied zwischen den USA und Deutschland,
der zum Nachdenken anregen sollte, ist, dass die Deutschen —unab-
héngig von ihrem Einkommen - ihren Kinder moglichst viel verer-
ben wollen, wahrend es in Amerika ofters tiblich ist, das Vermogen
zu spenden, damit jede Generation angehalten ist,ihren Wohlstand
neu zu erarbeiten. In den Erklarungen der Milliardare, die sich der
Spendenversprechen-Initiative anschlossen, ist immer wieder zu
héren: Wir wollen nicht, dass der Grof3teil unseres Vermogens an
kunftige Generationen unserer Familie geht.

Wir brauchen ein grofieres Spendenengagement, allen voran der
Vermégenden, in Deutschland. Philanthropie sollte auch hierzulande
zueiner 6ffentlichen Tugend werden. Die Tatsache,dass Philanthropie
bei uns nach wie vor als eine weitgehend private Tugend gilt, tiber
die man nicht spricht —weder ¢ffentlich, noch privat — bewirkt, dass
viele Vermogende hierzulande ,unter ihren Verhaltnissen“ spenden
und der Anteil der Nichtspender in Deutschland im internationalen
Vergleich hoch ist. Offentliche Spendenvorbilder bewirken auch hier-
zulande das Mit- und Nachziehen anderer.Im Zeitalter der globalen
Kommunikation und der damit gewachsenen Transparenz — auch
uber Vermogende — ist stilles Mazenatentum tberholt. a

Dr. Marita Haibach gehdrt zu den Pionierinnen von
Philanthropie und Fundraising in Deutschland. Sie
ist seit zwei Jahrzehnten als unabhdngige Berate-
rin fiir Fundraising- und Nonprofit-Management
(Schwerpunkt Grofispenden-Fundraising und Stif-
tungen) tdtig. Sie verdffentlichte mehrere Biicher
zu Fundraising und Philanthropie sowie zahlreiche
Aufsdtze. Fur ihr ehrenamtliches Engagement bei der
Entwicklung des biirgerschaftlichen Engagements, der Philanthropie und des
Fundraisings in Deutschland wurde Marita Haibach mit dem Bundesverdienst-
kreuz 1. Klasse und mit dem Deutschen Fundraising Preis ausgezeichnet.

» www.marita-haibach.de
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Wie Sie grofe Fische
an Land ziehen
steht auf Seite 73.
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Die Bepanthen-Kinderférderung unterstiitzt das Kinder- und Jugendwerk ,,Die Ar-
che“e. V. mit einer Spende in Héhe von 45000 Euro. Das Geld wurde im Rahmen einer
Aktion der Bayer Vital GmbH erbracht, bei der erstmals auch Apothekenkunden
involviert wurden. Bei Riickgabe einer abgelaufenen Tube Bepanthen Wund- und
Heilsalbe und gleichzeitigem Neukauf spendete Bayer Vital jeweils einen Euro
an die Arche. Mit der Spende konnen unter anderem die Sommer-Freizeiten und
Bildungsangebote der Arche finanziert werden.

» www.fuer-eine-heilere-welt.de

100 000 Euro Spende
schmuckt das Rote Kreuz

{me rre lang

Pierre Lang

ginhundaridred aumnd
aphthusnis riwiss FundTa N Ty

Anlasslich des 150-jahrigen Jubilaums des Internationalen Roten Kreuzes
im Jahr 2009 entwarf das Schmuckunternehmen Pierre Lang ein Charity-
Collier. Zehntausende Schmuckfans erwarben das mit roten Kristallsteinen
besetzte Kreuz innerhalb von zwolf Monaten, besonders beliebt war das
Rotkreuz-Collier auf dem deutschen Markt. Im Juli 2010 konnte nun ein
Scheck in Hohe von 103824 Euro an das Rote Kreuz uibergeben werden.
,Dass wir mit dieser Initiative einen europaweiten Erfolg erzielen konnten,
freut mich ganz besonders”, so Dr. Wolfgang Kopetzky, Generalsekretar
Osterreichisches Rotes Kreuz, anlésslich der Scheckiibergabe.
» www.pierre-lang.com » www.roteskreuz.at
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Diisseldorf gewinnt

Am 3. November 2010 findet in der nordrhein-westfé-
lischen Landeshauptstadt der 3. Marktplatz fir soziale
Partnerschaften ,Diisseldorf gewinnt” statt. In nur zwei
Stunden sollen sich gemeinntitzige Organisationen und
Wirtschaftsunternehmen ,auf dem Markt" begegnen und
eine Moglichkeit fiir die gemeinsame Zusammenarbeit
finden, von der beide Seiten profitieren konnen. Den Ko-
operationen sind dabei weder in Form, noch in Umfang
oder Inhalt Grenzen gesetzt. Es gilt nur eine Regel: Geld
als Transfermittel ist ausgeschlossen. Veranstaltet wird
der Marktplatz von der Stadt Diisseldorf, der Unternehmer-
schaft Disseldorf und Umgebung e.V, sowie der Liga der
Wohlfahrtsverbande.

» www.duesseldorf-gewinnt.de

Ehrung fiir Mutter Teresa

Mutter Teresa ware am 26. August 100 Jahre alt geworden.
Anlésslich dieses Tages ehrt Missio Wien die Missionarin
mit einer Ausstellung, einer Sonderbriefmarke der os-
terreichischen Post und einer SMS-Aktion, bei der die
Teilnehmer wochentlich ein Zitat von Mutter Teresa kos-
tenfrei auf ihr Handy erhalten. Die Ausstellung zeigt die
Stationen aus dem Leben der als ,Engel der Armen” von
Kalkutta bekannt gewordenen Friedensnobelpreistragerin.
Die Sonderbriefmarke,100. Geburtstag Mutter Teresa“ist
im Sonderpostamt der Peterskirche und in ausgewahlten
Filialen erhaltlich.

» www.missio.at

Therapiehunde helfen Kindern

Der Wiener Verein ,Pfoten mit Herz“ hilft Kindern, die
bereits einen schweren Schicksalsschlag erleiden mussten,
mit einer neuen Therapieform. Einmal pro Woche werden
die betroffenen Kinder von den Vereinsmitarbeitern und
deren Therapiehunden besucht. Das Zusammentreffen
mit den Vierbeinern férdert neben den korperlichen
und geistigen Fahigkeiten der Kinder auch ihre sozia-
len Kompetenzen. AuSerdem wird ein Bewusstsein fur
die tierischen Helfer geschaffen. Und die schmerzhaften
Erfahrungen werden so ganz nebenbei durch Freude er-
setzt.

» www.pfotenmitherz.de

Verbindungsbiiro in der Hauptstadt

Im Juni 2010 hat der Malteser Hilfsdienst ein Verbin-
dungsbiiro in Berlin eréfinet, das die Belange aller Malteser
Einrichtungen vertritt. Ziel der neu eingerichteten Verbin-
dungsstelle ist es, Entscheidern in Politik und Verwaltung
die umfangreichen Erfahrungen eines bundesweit agie-
renden Sozialunternehmens zur Verfligung zu stellen.
,Unser Verbindungsbtiro wird flir fundierte Antworten
zur Verfugung stehen, anstof3en, Sachverhalte auch in
anderem Licht zu sehen und unserer Erfahrungen auch
in politische Entscheidungsprozesse einzubringen®, so
Dr. Constantin von Brandenstein-Zeppelin, Prasident der
Malteser, anlasslich der Eréffnung.

» www.malteser.de
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Weit mehr als 20 Millionen Menschen sind von der bislang schwersten
Flutkatastrophe in Pakistan betroffen. Nach dem verheerenden Erbe-
ben auf Haiti war die Spendenbereitschaft der Menschen enorm. Aber
die Hilfe fiir die Flutopfer in Pakistan lduft nur schleppend an. Doch
die Hilfsorganisationen, Vereine und Unternehmen lassen sich etwas
einfallen, um die Menschen zum Spenden zu motivieren.

Der Radiosender Fritz ruft seine Horer auf, Geld fiir dringend benétigte
Chlortabletten und Eimer zur Trinkwasserversorgung in den iiber-
schwemmten Gebieten zu spenden. Das ehrgeizige Ziel: Wenn 30000
Radio Fritz-Horer je einen Euro spenden, kann die Fracht des Deutschen
Roten Kreuz-Flugzeuges (Foto), dass bereits mit der lebenswichtigen
Ladung in Pakistan gelandet ist, komplett finanziert werden. Auf Ini-

i

tiative der Charity Gruppe Bonn veranstaltete das Fitnessstudio Health
City Bonn im August ein Charity-Cycling-Event. In den einstiindigen
Cycling-Kursen bitten die Trainer die Teilnehmer pro Stunde und Rad
einen kleinen Betrag zu spenden. Unter dem Motto ,HeifSe Eisen gegen
die Flut in Pakistan“ biigeln Gemeinde-Mitglieder des Bistums Erfurt
die Wdsche der Spender — als Gegenleistung wurde pro Kleidungsstiick
ein kleiner Geldbetrag eingesammelt: 1400 Euro konnten an Caritas
International iiberwiesen werden.

Neben diesen Aktionen gibt es viele weitere kleine und grofSe Spen-
denaufrufe, um die Flutopfer zu unterstiitzen. Offenbar mussten die
Spender auch erst von der Dramatik der Situation in Pakistan iiberzeugt
werden.

Advertorial

DLRG und marketwing initiieren GrolSspender-Forum

So sehen gliickliche Forderer aus (Foto):
Zum zweiten Mal hat die Deutsche Lebens-
Rettungs-Gesellschaft e. V.besonders enga-
gierte Forderer im August zum Gedanken-
austausch nach Bad Nenndorf eingeladen.
In Zusammenarbeit mit ihrem Fullservice-
Fundraising-Partner marketwing setzt die
grofite Wasserrettungsorganisation der
Welt damit schon seit Langerem in die Tat
um, was Fundraising-Experten raten: Die
Distanz zum eigenen Forderer zu tiberwin-
den.,Die Art und Weise, wie die DLRG mit
ihren Grolspendern umgeht, ist geradezu
vorbildlich”, lobt auch marketwing-Ge-

schaftsfithrer/CCO Alexander Thurow. ,Im
Rahmen des zweitdgigen Forderer-Forums
bekamen die Spender die Gelegenheit, Fra-
gen zu stellen und ,ihre Organisation’ haut-
nah zu erleben”. An einer Gesprachsrunde
mit DLRG-Prasident Dr. Klaus Wilkens und
Generalsekretar Ludger Schulte-Hulsmann
nahm auch Rettungsschwimmer Christian

fundraiser-magazin.de | 5/2010

Glensk teil, der aus erster Hand von seinem
Sommereinsatz an der Deutschen Kiste
berichtete. Aufierdem standen ein Erste-
Hilfe-Schnupperkurs und eine Fahrt mit
einem echten DLRG-Rettungsboot auf dem
Programm. Die Kosten fiir Ubernachtung
und Verpflegung trugen die begeisterten
Forderer selbst. ,Es geht darum, unseren

Spendern das Gefuihl zu geben, dass sie

nicht nur als ,Geldgeber’ gefragt sind, son-
dern als wichtiger Teil unserer Gemein-
schaft verstanden werden®, erklart Gene-
ralsekretdr Ludger Schulte-Hullsmann. Ziel
musse es sein, humanitares Engagement
auch erlebbar zu machen.

» www.marketwing.de
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Finanzplatz fiir den guten Zweck:
Die Berliner Unternehmerin
Anne-Kathrin Kuhlemann
griindet die Sozialbérse.

Berliner Unternehmerin
grundet Social Stock Exchange

An Hilfsorganisationen zu spenden ist
nicht die einzige Mdglichkeit, mit seinem
Geld Gutes zu tun. Auch wer in soziale und
okologische Unternehmen investiert, er-
zielt eine gesellschaftliche Wirkung. Weil
das derzeit noch ein Nischenthema ist,
griindete die promovierende Wirtschafts-
wissenschaftlerin Anne-Kathrin Kuhle-
mann mit Gleichgesinnten die Sozialborse
Next SSE, die Projekte und Geldgeber

zusammenbringt.
Von PETER NEITZSCH
,Soziale Unternehmen haben das gleiche

Problem wie gemeinnitzige Organisati-
onen: Die Suche nach Geldgebern kostet

unheimlich viel Zeit und Ressourcen®, er-
klart Kuhlemann. Mit der Sozialborse will
die Unternehmerin nachhaltig wirtschat-
tenden Unternehmen helfen, Investoren
zu finden und so eine Finanzierungsliicke
schlief}en. Anders als bei einer normalen
Borse steht bei der Plattform fur ethisch
orientierte Investoren jedoch nicht die Ren-
dite, sondern der soziale und 6kologische
Nutzen einer Investition im Vordergrund.
,Wir wollen schon eine andere Art Borse
sein“, so Kuhlemann.

Das Vorbild fir die Next SSE, fiir Social
Stock Exchange (zu Deutsch: Sozialborse),
ist der Finanzmarkt: ,Uns geht es um In-
vestments und nicht um Spenden fiir Non-
Profit-Organisationen. Betterplace.org muss

‘

nicht ein zweites Mal erfunden werden.”
Die Betriebswirtin weify wovon sie redet:
Kuhlemann promoviert zu der Ubertrag-
barkeit von Kapitalmarktmodellen auf den
sozialen Sektor. Sie sagt:,Das Thema Social-
Entrepreneurship wurde in Deutschland
lange vernachlassigt. Man muss den Men-
schen oft erst erklaren, dass sie auch etwas
anderes tun konnen als zu spenden.”

Die Idee zu einer Sozialbdrse stammt un-
ter anderem von Friedensnobelpreistrager
Muhammad Yunus, dem Erfinder des
Mikrokreditsystems. Auch im Umfeld von
Betterplace.org fand man, dass eine solche
Kreditvergabe-Plattform eine bestehende
Licke im Finanzierungssystem schliefien
wirde. ,Wir wollen eine Plattform bieten,
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um Investoren und Firmen, die 6kolo-
gisch und sozial arbeiten, zusammenzu-
bringen®, beschreibt Kuhlemann das
Projekt, das sie zusammen mit Stephan
Breidenbach, Professor an der Europa-
Universitat Viadrina in Frankfurt/Oder
und Mitinitiator der Humboldt-Viadrina
School of Governance, vorantreibt. Ideell
wird die Sozialbdrse durch den Verein
Social Stock Exchange Association e.V.
unterstiitzt, der auch der Vernetzung
dient, sowie von Kanzleien, die die
Borsengrinder pro bono beraten.

Kuhlemann selbstist geschaftsfiihren-
de Gesellschafterin einer ,Kommunika-
tionsagentur fir ethischen und Oko-
logischen Wandel“. Mit ihrer Firma
Konvergenta Interzero berat sie von Berlin
aus nachhaltig wirtschaftende Unter-
nehmen in Marketing-Fragen. Doch auch
wenn die Unternehmerin das Geschafts-
feld bereits kennt, die Bérsengriindung
bleibt Neuland. Ein vergleichbares Projekt
gibt es augenblicklich nicht: ,Im Social-
Investment-Bereich existieren derzeit
nur zwei, drei Fonds deutschlandweit.”
Die Internet-Plattform blueeconomy.de
stellt Innovationen im Bereich nachhal-
tigen Wirtschaftens vor, bietet aber nicht
die Moglichkeit eines direkten sozialen
Investments.

Noch ist das Projekt Next SSE in der
Entwicklungsphase: Wenn alles gut geht
soll die dazugehorige Website Ende des
Jahres online gehen. Das Eigenkapital
sammelt die Unternehmergruppe auf
,Private-Equity-Basis” ein, also liber pri-
vate Anleger, die sich an der Firma be-
teiligen. ,Die Grindung einer Borse ist
durchaus kapitalintensiv®, sagt Kuhle-
mann. Spater soll sich die Sozialborse
durch Gebuihren fiir das Listing der ein-
zelnen Unternehmen finanzieren.

Einige Firmen, die an der Borse gelistet
werden sollen, stehen schon fest. Darunter
eine Firma aus Studafrika, die mithilfe
von Schlachtabfallen Maden ziichtet, um
Proteine fiir Tiernahrung und Enzyme zur
Wundheilung zu gewinnen. Eine Anlage
der Firma liefert bis zu 100 Tonnen Maden
am Tag — eine ethische und ckologische

fundraiser-magazin.de | 5/2010

Alternative zum in der Tiermast einge-
setzten Fischmehl. Innovationen wie die-
se soll die Sozialbdrse mit dem noétigen
Wachstumskapital ausstatten.

Durch den Internetauftritt konnen sich
potenzielle Investoren Informationen
uber die gelisteten Firmen beschaffen.
Ein Punktesystem bewertet die Unter-
nehmen auf der obersten Ebene, darun-
ter folgen ausfiihrliche Berichte uiber die
Firmen. ,Wir nehmen den Investor auch
in die Verantwortung, sich selbst zu in-
formieren”, so Kuhlemann. ,Eine Firma,
die an unserer Borse gehandelt werden
will, sollte wenigstens einen Finanzbe-
darf von 500000 Euro haben", erlautert
Kuhlemann. Investoren kénnen dagegen
schon fiir einige hundert Euro oder weni-
ger Firmenanteile erwerben.

Der Eintritt in den Kreis der Bérsianer
erfolgt niedrigschwellig tiber ein Web-
formular: ,Unser Angebot richtet sich in
erster Linie an Privatpersonen, die nach
ethischen Kriterien investieren wollen.”
Auch wenn an der Sozialborse in einen
guten Zweck investiert wird, die Renditen
kénnen sich sehen lassen: ,Wir tberle-
gen derzeit eher, die Renditen zu deckeln,
beispielsweise durch eine prozentuale
Obergrenze, um die soziale und ¢kolo-
gische Wirkung in den Vordergrund zu
stellen®, sagt Kuhlemann. Schlief8lich soll
die Borse Wachstumskapital vermitteln
und kein Risikokapital.

Wie aber kann die 6kologische oder
ethische Wirkung des investierten
Geldes, der soziale ,return of invest-
ment”, ermittelt werden? Kuhlemann
meint: ,Zuerst einmal braucht man
Ziele, die sich messen lassen, sonst ist
tUberhaupt keine Kontrolle moglich.
Damit der Investor eine Entscheidungs-
grundlage hat, muss klar sein, was mit
dem Geld konkret erreicht werden soll.
,Schwarze Schafe konnen leichter identi-
fiziert werden, wenn viele Investoren die
Unternehmen beobachten.” So konnte
die Sozialborse im Markt fir ethische
Investitionen fur etwas sorgen, was auch
im Non-Profit-Sektor immer wichtiger
wird: mehr Transparenz. a

Bestleistung
aus
Tradition

Uber einhundertjihrige
Erfahrung und ein
umfangreiches
Druckwissen.
Fragen Sie uns,
wir beraten Sie gern.

Druckerei Thieme GmbH & Co. KG
Zaschendorfer StrafSe 91

01662 Meiflen

Telefon (03521) 4703 -0
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Frankfurt baut das neue Stadel —

Benefiz-Gummistiefel als Markenzeichen
einer Spendenaktion? Das Frankfurter
Stidel Museum, eines der bedeutendsten
deutschen Kunstmuseen, setzt auf das
wasserdichte Schuhwerk und macht den
gelben Gummistiefel zum zentralen Sym-
bol einer groB angelegten Spendenkam-
pagne: ,,Frankfurt baut das neue Stadel.
Bauen Sie mit!“. Zusitzliche 3000 Quad-
ratmeter sollen Platz und neue Méglich-
keiten fiir die Sammlung zeitgendssischer
Kunst schaffen - benétigt werden insge-
samt circa 30 Millionen Euro fiir den Erwei-
terungsbau. Weitere 10 Millionen sind fiir

die Sanierung des Altbaus veranschlagt.

Von TINA BRENG

Durch die Unterstiitzung zahlreicher Un-
ternehmen, Stiftungen, Privatpersonen
und offentliche Gelder waren bis zum er-
sten Spatenstich am 6. September 2009
bereits rund 8o Prozent der Finanzierung

Wer baut mit?

gesichert. Zu den grofizligigen Partnern
zdhlen unter anderem die gemeinniitzige
Hertie-Stiftung, das Bankhaus B. Metzler
seel. Sohn & Co. sowie die Familie Metzler,
PricewaterhouseCoopers. Die Stadt Frank-
furt unterstiitzt das Stadel Museum mit
13 Millionen Euro. ,Es freut uns besonders,
dass es uns auch in einer wirtschaftlich
schwierigen Situation gelungen ist, zahlrei-
che Partner um uns zu versammeln und
damit unser grofles Vorhaben des Erwei-
terungsbaus in die Realitdt umzusetzen®,
so Max Hollein, Direktor des Stadel Mu-
seums. Auch der Stadelsche Museums-Ver-
ein moéchte mit Hilfe seiner Mitglieder eine
Million Euro zum Bau beitragen.

Funf Millionen Euro sollen durch die
Spendenkampagne ,Frankfurt baut das
neue Stadel. Bauen Sie mit“, die mit einem
Spatenstichfest gestartet wurde, gesam-
melt werden. ,Mit der Spendenkampagne
wollen wir alle Burgerinnen und Burger
ansprechen und fiir das neue Stadel be-

geistern®, so Hollein. Die zentrale Plattform
der Aktion ist der Stddel-Blog im Internet.
Hier werden die Nutzer auf den neuesten
Stand gebracht und erhalten Informa-
tionen tiber den Baufortschritt, zu Aktionen,
Veranstaltungen, Kunstwerken und vielem
mehr. Auch die gelben Benefiz-Gummi-
stiefel, die das gemeinschaftliche Anpacken
symbolisieren sollen, werden hier verkauft.
Zum Preis von 19,90 Euro kénnen Forderer
das Bauvorhaben nicht nur finanziell unter-
stiitzen sondern auch ein dufierliches Erken-
nungszeichnen fiir ihr Engagement setzen.
Produziert und vertrieben werden die Gum-
mistiefel von der Firma Deichmann. Die
Kooperation mit dem namhaften Schuhher-
steller kam durch die Vermittlung von Sylvia
von Metzler, Vorsitzende des Stadelschen
Museumsvereins, zu Stande. Durch die
Ubernahme der Produktions- und Vertriebs-
kosten durch Deichmann kann der gesamte
Kaufpreis der Benefiz-Stiefel in die Finanzie-
rung des Erweiterungsbaus flieflen.
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Neben dem grofien Schuhersteller en-
gagieren sich auch kleinere, lokale Un-
ternehmen. Zum Beispiel verkaufte die
Backerei & Konditorei Mayer ein Stadel-
Brot, verschiedene Bars bieten den Stadel-
Drink an. Aktive Unterstiitzer haben aber
auch die Moglichkeit, online zu spenden
oder sich an den vielfaltigen Aktionen
zu beteiligen. Ein besonderes Highlight

war der Stiefeltag im Mai 2010. 2000

Besucher nahmen die Einladung zum
Rundgang durch die Baustelle an und
wagten einen Blick hinter die Kulissen.
Und wieder war das gelbe Schuhwerk
an vielen Fuflen zu sehen. Die Schiller-
schule veranstaltete die Kunstauktion
1000 Bilder fiir das Stadel”, die allesamt
von den Schillerschiilern geschaffen wur-
den, und konnte so knapp 29 ooo Euroin
das Projekt flieen lassen. Auch Benefiz-
Abende und Charity-Dinners trugen ih-
ren Teil bei.

Wir denken welter.

Realisiert werden die verschiedenen
Spendenaktionen von Museumsmitarbei-
tern, die neben ihren alltaglichen Aufgaben
auch an der Kampagne mitarbeiten. Das
Fundraising-Team besteht aus zwei Mitar-
beiterinnen. Sophia Athié als Leiterin und
Kristin Westermann beschéftigen sich aus-
schlie8lich mit der Erweiterung.

Die Frankfurter reagieren sehr positiv
auf die Spendenkampagne - sie sind es
auch, die am hédufigsten spenden. Von der
kleinen Funf-Euro-Spende bis hin zu den
grofien vier- bis flinfstelligen Betragen ist
alles dabei. Aber auch Touristen und Stadel-
Freunde aus ganz Deutschland unterstiit-
zen immer wieder die Finanzierung. Wie
gut die Idee ankommt, zeigt sich auch durch
einige beeindruckende Ereignisse im Laufe
der Kampagne. Hier nur ein Beispiel: Wah-
rend eines Benefizabends mit Glenn D.
Lowry, Direktor des Museum of Modern
Art New York, im Marz 2010 hat Erivan

Zum Beispiel beim Fundraising.

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

Haub, Eigentiimer der Tengelmann-Grup-
pe, aus Begeisterung tiber den tollen Abend
und das Projekt den Spendenbetrag von
100 000 Euro spontan verfiinffacht und auf
500 000 Euro erhoht.
DeraktuelleSpendenstandderKampagne
betragt 1,8 Millionen Euro — 36 Prozent des
gesetzten Zieles wurden in knapp einem
Jahr erreicht. Bis zur Er6ffnung im Herbst
2011 soll noch ein grofer Schritt gemacht
werden, um den Spenden-Stiefel im Blog
symbolisch zu fillen. Die Fundraiserinnen
Sophia Athié und Kristin Westermann se-
hen der weiteren Entwicklung positiv ent-
gegen: ,Wir sind immer wieder uberwal-
tigt von der Unterstlitzung, die dem neuen
Stadel zu Teil wird und wie die von Johann
Friedrich Stadel begriindete Tradition des
burgerschaftlichen Engagements in die
Zukunft hinein getragen wird.”
a

» www.das-neue-staedel.de

Automatisieren Sie lhre Spendenstrome direkt auf Ihr Konto.

Sie brauchen keine Programme zu installieren oder |hre Homepage

umzubauen.

#Y4 Bank

Sprechen Sie mit uns. Wir haben die Losung.

¢ - W\ Die Bank fiir Wesentliches.

www.sozialbank.de

Wa¥ fiir Sozialwirtschaft
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Kopfe & Karrieren

Neuer Geschéftsfiihrer bei UNICEF

Der Vorstand des Deutschen Komitees fiir UNICEF hat
Christian Schneider zum neuen Geschaftsfiihrer be-
stellt. Er trat damit die Nachfolge von Regina Stachel-
haus an, die in den Vorstand der E.ON AG wechselte.
Der 44-Jahrige ist seit 1989 flir UNICEF tatig und
verantwortet seit 2002 den Bereich Kommunikation

und Kinderrechte. ,Wir freuen uns darauf, gemeinsam mit ihm
UNICEF und die Kinderrechte weiter voranzubringen®, so Dr. Jiirgen
Heraeus, Vorsitzender UNICEF Deutschland.

20 Jahre Berufserfahrung bereichern Medikamentenhilfswerk

Zum 1. Juli 2010 hat Susanne Wohmann die neue
Stelle der Leiterin Marketing und Kommunikation bei
dem Medikamentenhilfswerk action medeor tiber-
nommen. Seit 1989 ist die g40-Jahrige im Fundraising
tatig und entwickelte erfolgreiche Strategien und
Kampagnen fiir grofie Hilfsorganisation. Die studier-
te Sprachlehrerin und PR-Journalistin wird in ihrer neuen Position
das Marketing, die Presse- und Offentlichkeitsarbeit sowie das Fund-
raising verantworten. ,Es ist immer eine Herausforderung, das Inte-

resse von Menschen zu gewinnen und sie zum Spenden zu bewegen”,
erklarte Wohmann.

Frauenpower

Die Schweizer Tafel Fundraising Sek-
tion Aargau/Solothurn hat mit Anja
Schmid, Sibylle Bally und Alexandra
Bally einen neuen Vorstand gewahlt.
Die Gymnasiallehrerin Schmid ist seit
2009 selbststdndige Lerntherapeutin.
Sibylle Bally, ausgebildete Dentalhygienikerin, arbeitet aktuell als
Imageberaterin. Die mehrere Jahre als Flight Attendant tatige Alex-
andra Bally ist seit 2003 Mitinhaberin und Geschaftsfithrerin einer
Sprachschule in Zirich. Das bisherige Vorstandsteam um Angelika
Meier widmet sich neuen Aufgaben.

Riickkehr in den NGO-Bereich

a Astrid Entlesberger verstarkt seit Juni 2010 das Team
Grof3spender-Fundraising und Unternehmenskoope-
ration bei Jugend Eine Welt — Don Bosco Aktion Os-
terreich. Nach einer einjahrigen Bildungspause kehr-
te die 29-Jahirge zurtick in die NGO-Szene. Zuvor war
die studierte Politik- und Kommunikationswissen-

schaftlerin in der Bereichen Offentlichkeitsarbeit und Projektorgani-
sation beim Fundraising Verband Osterreich tatig.

Fundraiser fiir Kirche und Diakonie
Pastor Matthias Richter wir zum 1. Dezember seine
neue Stelle als Fundraiser in Rotenburg antreten. Der
41-Jahrige wird dort fiir die Rotenburger Werke, das
Diakoniekrankenhaus und den evangelisch-lutheri-
schen Kirchkreis Rotenburg arbeiten. Zuvor war der
¢+ Pastorinder St-Paulus-Gemeinde in Buxtehude tétig.
,Nach neun Jahren in St. Paulus stelle ich mich einer neuen Aufgabe,

auf die ich sehr gespannt bin“, sagt Richter.

TeleDialog unter neuer Leitung

Im Juni 2010 hat Eva Carolin Fuchs die Leitung der
Agentur TeleDialog fuir Deutschland tibernommen.
Die Firma mit Sitz in Rosenheim und Berlin arbeitet
seit 15 Jahren erfolgreich im Bereich Telefon-Fundrai-
sing fiir Non-Profit-Organisationen. Bevor sie bei Te-
leDialog einstieg, arbeitete Eva Carolin Fuchs neun
Jahre lang im Bereich Personalservice und Zeitarbeit, wo sie zuletzt
Niederlassungen in Wurzburg und Miinchen leitete. Ihre Erfahrungen
auf diesem Gebiet gab sie zudem als Jobcoach und Dozentin in der
Jugend- und Erwachsenenbildung weiter.

Antikorruptionsgesellschaft wahlt neue Vorsitzende
— Transparency International Deutschland hat Prof. Dr.
_1 Edda Miiller zur neuen Vereinsvorsitzenden gewahlt.
51 Damit 16ste die 68-Jahrige Sylvia Schenk ab, die nach
drei Jahren nicht mehr fir das Amt kandidierte. Be-
reits seit 2005 gehort Miiller dem Beirat der Antikor-
ruptionsgesellschaft an. Wahrend ihrer beruflichen
Laufbahn machte sie unter anderem Station im Umweltbundesamt
und im Bundesumweltministerium. Aufierdem ist Mtller als Honorar-
professorin an der Verwaltungshochschule Speyer tatig.
betterplace wird zu gut.org
Seit Kurzem ist die betterplace gemeinniitzige Stif-
tungs-GmbH eine gemeinntitzige Aktiengesellschaft.
- Ziel von gut.org ist es, durch zwei weitere Tatigkeits-
felder den sozialen Sektor grofer, effizienter und
wirkungsvoller zu machen: betterplace LAB (Entwick-
lung digitaler Technologien fiir den sozialen Sektor)
und Spenden.de (transparentes Verzeichnis deutscher Hilfsorganisa-
tionen). CEO der neuen Gesellschaft ist der studierte Wirtschaftsin-

formatiker Till Behnke (31), der bislang Geschaftsfithrer der better-
place gGmbH war.

Von Heidelberg nach Miinster
Ilona Agoston ist die neue Geschéftsfiihrerin des
Zentrums fiir Nonprofit-Management in Minster. Zu
den zukinftigen Aufgaben der promovierten Diako-
niewissenschaftlerin zdhlen die Vorbereitung des
berufsbegleitenden Masterstudienganges, Nonprofit-
" | Management and Governance" sowie die Weiterent-
wicklung der Projekte im Forschungsbereich. Zuvor war die 39-Jahri-
ge als Studienkoordinatorin am Diakoniewissenschaftlichen Institut
an der Universitat Heidelberg tatig.

Stiftungsbereich besser erschlieBen

: _= ™ Caroline Mattingley-Scott wechselte im September
W vom Karlsruher Institut fiir Technologie an die Goe-
the-Universitat in Frankfurt am Main, wo sie als lei-
tende Fundraiserin tatig ist. Thren Wechsel sieht
Mattingley-Scott als Chance ,die noch schlummern-
den, grofien Potenziale der Goethe-Universitat im
Spenden- und Stiftungsbereich besser zu erschliefien”. Zu ihren neu-
en Aufgaben werden unter anderem die Gewinnung neuer Stifter
sowie die Profilschdrfung der Stiftungsuniversitat zahlen.
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Fithrungswechsel

Christel Riemann-Hanewinckel iibernahm im Juni
2010 den Vorsitz des Aufsichtsgremiums der Kinder-
nothilfe. Thr Vorganger, Dr. Rudolf Weth, der nach 24
Jahren aktiver Arbeit nicht mehr fiir den Posten
kandidierte, bleibt dem Verwaltungsrat als Mitglied
erhalten. Die ehemalige Bundestagsabgeordnete,
Jahrgang1947,ist bereits seit 1991 eng mit dem Duisburger Hilfswerk
verbunden und griindete als Ehrenamtliche den Kindernothilfe-
Arbeitskreis. Auf ihre neue Aufgabe freut sich die evangelische
Pfarrerin i.R.: ,Die Politik ist dringend auf die Zusammenarbeit mit
Nichtregierungsorganisationen angewiesen, die den Armsten der

Kommunikationsteam aufgestockt

Die McDonald’s Kinderhilfe Stiftung verstarkt ihr Kom-
munikationsteam. Katrin Bergmann wird als neue Se-
nior PR-Managerin und stellvertretende Pressespreche-
rin fiir die Stiftung in Miinchen tétig sein. Die 35-Jdhrige
verantwortet dabei unter anderem die Kommunikati-
onsaktivitdten der Ronald McDonald Hauser und Oasen.
Zuvor machte Bergmann Station in verschiedenen PR-Agenturen, zum

z
L
T
v
wv
4
w
=

Beispiel Print Communications Consultants, PRpetuum und Consense
Public Relations.

Marketing-Expertin unterstiitzt Tierschutzbund

Armen eine Stimme geben.”

Fundralsmg Center bekommt Verstarkung

- Romy Huber ist die neue Expertin fiir Marketing-
Kampagnen und Mittelgenerierung beim Fundrai-
sing Center im schweizerischen Schonbuhl. Die dip-
lomierte Marketing-Fachfrau kommt urspriinglich
aus der Modebranche und eignete sich ihre Marke-
tingkenntnisse auf dem zweiten Bildungsweg an.
,Der Arbeitsalltag im Fundraising Center fordert die Kombination
von menschlicher, fachlicher und sozialer Kompetenz und ist eine
interessante Herausforderung®, so die 26-Jahrige iber ihre neue
Aufgabe.

Fundraiser fiir die sdchsischen Johanniter
Julian J. Rossig ist neuer Bereichsleiter Fundraising
beim Landesverband Sachsen der Johanniter-Unfall-
Hilfe. Zuvor war der studierte Betriebswirtschaftler,
der den Johannitern aus langer ehrenamtlicher Ta-
tigkeit verbunden ist, unter anderem im Fundraising
a der amerikanischen Honor Society ,Tau Beta Sigma“
tatig. Zudem machte sich Rossig einen Namen als Autor eines Fach-
buchs fiir PR- und Presse-Fotografie. Zu den Schwerpunkten seiner
Arbeit wird ein Ausbau der Unternehmenskooperationen sowie die
Fachberatung der Untergliederungen gehoren.

Fundraising-Manager unterstiitzt missio

Thomas Schiffelmann ist seit August Abteilungslei-
ter Marketing des Internationalen Katholischen
Hilfswerkes missio in Minchen. Der studierte Be-
triebswirtschaftler war zuletzt fiir Stiftungszentrum.
de Servicegesellschaft tatig und hat dort zahlreiche
Non-Profit-Organisationen in der Gewinnung und
Bindung von Stiftern, Grof3spendern und Erblassern beraten. Der
33-jahrige Fundraising-Manager will jetzt sein umfangreiches Know-

how und seine langjahrigen Erfahrungen in die Projekte der katho-
lischen Kirche in Afrika, Asien und Ozeanien einbringen.

Kommunikationsprofi verstarkt NABU

Klaus-Hennig Groth ist neuer Leiter des Fachbereichs
Fundraising/Kommunikation/Marketing beim NA-
BU. Zudem ubernimmt er die Funktion des stellver-
tretenden Bundesgeschéftsfiihrers. Zuvor war der
51-Jahrige Kommunikations- und Politikchef sowie
Leiter der Berliner Vertretung des WWE. ,Wir freuen
uns sehr, mit Klaus-Henning Groth einen Kommunikationsprofiund
Kenner der Umwelt- und Politikszene fiir den NABU gewonnen zu
haben®, so Leif Miller, NABU-Bundesgeschéaftsfithrer.
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Der Deutsche Tierschutzbund wird seit Juli von der
Marketing-Expertin Christiane Kook unterstiitzt. Die
Fachreferentin flir Werbung an der Westdeutschen
Akademie fur Kommunikation wird in ihrer neuen Po-
‘ sition vorrangig in den Bereichen Online-Fundraising
"‘ 4l und Direktmailing tatig sein. Ihre Fachkenntnisse sam-

melte die 39-Jahrige in verschiedenen Marketing-Bereichen bei Sony
Deutschland, Toys "d" Us und access KellyOCG.

Thre ,Personalie” fehlt hier? Einfach E-Mail an:
redaktion@fundraiser-magazin.de

Im Bundesbiiro der Gesellschaft fiir bedrohte Volker in
Gottingen ist eine Stelle als

Fundraiser/-in

baldmaéglichst zu besetzen. Die Arbeitszeit betragt mind. 20 Std. in der Woche.

Wenn Sie Interesse daran haben, insbesondere im Bereich der Spenden-, Mitglieder- und Abonnen-
tenwerbung mit allen dazu gehorenden Herausforderungen aktiv zu werden, machten wir gerne mit
lhnen ins Gesprach kommen.

Sie sollten gut formulieren und texten kénnen, miissten einige Jahre Berufserfahrung im Fundraising/
Onlinemarketing oder in verwandten Berufsfeldern (Marketing/PR) gesammelt haben und verfiigen
tiber gute Englischkenntnisse in Wort und Schrift. Wir freuen uns auf Ihre Bewerbung. Senden Sie
lhre aussagefahige Bewerbungsmappe bitte bis zum 10. Juli 2010 z.Hd. von Marlen Mock, Gesellschaft
fur bedrohte Vélker, GeiststraBe 7, 37073 Géttingen (m.mock@gfbv.de, Telefon 0551/49906-11).

Als internationale Menschenrechtsorganisation wendet sich die Gesellschaft fir bedrohte Vélker
gegen jeden Versuch, eine ethnische oder religiose Gemeinschaft oder Minderheit, ihre Sicherheit,
ihr Leben, ihr Recht auf Eigentum und Entwicklung, Religion sowie ihre sprachliche und kulturelle
Identitat zu zerstoren. Die GfbV unterstitzt von Genozid, Ethnozid und Vertreibung bedrohte eth-
nische und religiése Gemeinschaften. Die GfbV hat es immer als ihre besondere Aufgabe angesehen,
sich nicht zuletzt denjenigen zu widmen, von denen sonst (fast) keiner spricht. Wir protestieren auch
dann, wenn die Medien schweigen oder Tatsachen entstellen. Wenn Hilfswerke aus politischer
Riicksichtnahme nicht vor Ort helfen oder Behérden Asylsuchende an ihre Verfolger ausliefern
wollen, gehen wir an die Offentlichkeit. Zehntausendfach verbreiten wir unsere Kampagnenblétter,
starten Plakat-, Postkarten-, E-Mail- und Flugblattaktionen. Wir organisieren Kundgebungen, Mahn-
wachen, internationale Konferenzen oder erregen mit spektakularen Menschenrechtsaktionen Auf-
merksamkeit.

Kontinuierlich informieren wir Presse und Offentlichkeit (iber Menschenrechtsverletzungen und
versuchen politisch Verantwortliche zum Handeln zu bewegen. Tag fiir Tag arbeiten wir mit deutsch-
sprachigen und internationalen Medien zusammen. Unsere Zeitschrift , pogrom — bedrohte Volker"
gilt als fuhrendes Fachblatt zur Situation ethnischer und religioser Minderheiten. Dazu kommen
Menschenrechtsreporte, Memoranden, Buchpublikationen und 6ffentliche Ver-

anstaltungen sowie unsere Homepage www.gfbv.de.

Wir erstellen Gutachten fiir Gerichte, verfassen Stellungnahmen fiir Rechtsanwal-
te, stellen Hintergrundinformationen fur Wissenschaftler und Politiker zusammen,
gestalten Unterrichtsmaterialien fiir Lehrer, beraten Publizisten und Journalisten. w x

Ethnisch oder religids verfolgte Fliichtlinge unterstiitzen wir in Asylverfahrenund 4 *
bitten Politiker, ihnen Schutz zu gewahren. Von Fall zu Fall machen wir humani- *‘* **
tare Institutionen auf Krisenregionen aufmerksam, vermitteln Kontakte und *

bringen Hilfe in Gang. g Al




Jeder kann helfen!
Junge Spender fur sich gewinnen

Online-Fundraising steckt im deutschspra-
chigen Raum noch in den Kinderschuhen.
Betrachtet man die steigenden Nutzer-
zahlen des Web 2.0 der letzten Jahre wird
jedoch deutlich, welches Potenzial die So-
cial Media-Kommunikation fiir den Fund-
raisingbereich bereithilt. Laut Studien der
Nielsen Company vertrauen 78 Prozent der
Konsumenten Empfehlungen aus ihrem
sozialen Umfeld. Hilfsorganisationen und
andere gemeinniitzige Vereine sollten sich
dieses Verhalten fiir eine innovative Spen-
denstrategie zunutze machen!

Von NICOLAS REIS

Gestalten sich die Entwicklungen dhnlich
wie im anglo-amerikanischen Raum, so
wird sich Online-Fundraising in den néchs-
ten funf bis acht Jahren auch hierzulande
etablieren. Im Vergleich zur klassischen
Spendenakquise halt Fundraising via Inter-
net fiir Hilfsorganisationen eine Vielzahl an
Vorteilen bereit. Es ist billiger, skalierbarer,

schneller, direkter und personlicher.
Anstelle miihseliger One-Way-Kom-
munikation via Spendenmailings pro-
fitieren Hilfsorganisationen mit Online-
Spendenaktionen von der Kraft des so-
genannten ,Mitmach-Webs“. Aufgrund
der rdumlichen und emotionalen Nahe
im Social Web entsteht mehr Transparenz
zwischen Spender und Hilfsorganisation.
Soziale Netzwerke bieten eine Vielzahl an
Moglichkeiten, aktuelle Entwicklungen
und personliche Botschaften zu kommu-
nizieren. Spender erhalten einen direkten
Einblick in Spendenprozesse und sehen,
dassihr Engagement etwas bewirkt. Zudem
bietet das Web 2.0 Hilfsorganisationen die
Moglichkeit, in einem 6ffentlichen Dialog
auf Fragen und Kritik ihrer Unterstiitzer
einzugehen. Spender und Hilfsorganisation
gelangen so in einen interaktiven Spenden-
prozess. Das Gefuhl direkt beteiligt zu sein,
motiviert Unterstiitzer spannende Projekte
an Freunde weiterzuempfehlen, welche

wiederum animiert werden, ihre Kontakte

zu aktivieren. Hierzu braucht es im Social
Web nur wenige Klicks. So sorgen Spender
fur Akquise.

Viele Hilfsorganisationen haben jedoch
Zweifel, ob sie mit Online-Fundraising tat-
sachlich ihr Spendenvolumen erhéhen kén-
nen.Laut der ARD-Onlinestudie 2009 wird
das Social Web zu rund 74 Prozent von 14-
bis 29-Jahrigen genutzt. Die Mehrheit der
Spender zdhlt jedoch zur Generation soplus.
Die Schere zwischen spendenaffiner Kern-
zielgruppe und Onlinern ist somit relativ
hoch. Web 2.0-Spendentools setzen genau
an diesem Punkt an. Sie bieten jungen
Menschen eine einfache Moglichkeit, sich
auch ohne viel Geld sozial zu engagieren.
Indem sie als Spendensammler ihr person-
liches Kontaktnetzwerk, sprich ihre Familie,
Bekannten, Freunde und Kollegen, animie-
ren mitzumachen, helfen sie, eine Briicke
zwischen den Generationen zu schlagen.
Hilfsorganisationen kénnen mit solchen
Spendentoolsnatiirliche Kontaktressourcen

nutzenundfirihren gutenZweck gewinnen.
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Dies hilft eine Spendenmentalitat zu pra-
gen, die besagt:,Jeder kann helfen!".

Um sicher via Internet Spenden zu sam-
meln, empfiehlt es sich fiir Hilfsorganisatio-
nen, zu Software-as-a-Service Angeboten zu
greifen. Diese werden von Fachleuten ent-
wickelt, iberprift und sind sicherheitstech-
nisch immer auf dem aktuellsten Stand. Sie
kénnen mit nur minimalem technischem
wie auch finanziellem Aufwand in die be-
stehende Internetprasenz eingebaut wer-
denund sorgen dort fur optimale Sicherheit
beim Spenden. Die Einbindung der Aktion
in das vertraute Umfeld der Webseite der
Non-Profit-Organisation férdert zudem die
Bereitschaft aktiv zu werden und bringt
den Spendenprozess in Gang. Um Online-
Spendenaktionen zusatzlich zu bewerben,
hat sich in der Praxis die Moglichkeit der
Incentivierung als sehr effizient erwiesen.
Gerade junge Menschen werden von at-

traktiven, materiellen wie auch ideellen
Gewinnen angelockt, sich zu beteiligen.
Hilfsorganisationen sollten eigene Anlasse
und Events, wie beispielsweise Jubilden
oder Marathonlaufe, als Aufhanger nutzen,
um Spendenaktionen zu starten.

Fir ein erfolgreiches Online-Fundraising
brauchen Hilfsorganisationen flr den An-
fang im Wesentlichen jedoch nur zwei Din-
ge: die Bereitschaft den Kurs zu wechseln
und ein wenig Zeit, sich darauf einzulassen,
sprich eigene Erfahrungen zu sammeln
und im Austausch mit anderen zu wachsen.
Dies hilft letztendlich nicht nur der Organi-
sation selbst, mehr fur ihren guten Zweck
zu erreichen, sondern unterstiitzt auch
das Spendenwesen in seinen offiziellen
Reformpldnen. Social Media-Fundraising
bedeutet nichts anderes, als Arbeitsprozes-
se, aber auch Probleme, offen zu kommuni-
zieren und Werte transparent zu praktizie-

ren, um so gemeinsam mit Unterstutzern
eine solide Basis fiir soziales Engagement
zu schaffen. a

Nicolas Reis ist Grin-
der und Geschdftsfiih-
rer der Altruja GmbH.
Mit der Entwicklung
einer innovativen So-
cial Media-Software fiir
Online-Fundraising ist
es ihm gelungen, seine
bisherige Berufserfahrung auf dem nordame-
rikanischen Online-Fundraising-Markt und im
Charity-Event-Bereich erfolgreich auf den euro-
pdischen Spendenmarkt zu adaptieren. Bereits
in ktirzester Zeit konnte das Jungunternehmen
zahlreiche Organisationen von den modernen
Kandlen des Web 2.0 tiberzeugen.

» www.altruja.de, Tweets: @altruja

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
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Giving USA Report 2010:
das US-Spendenbarometer

Jeden Sommer verdffentlicht die ,,Giving
USA Foundation”, eine Non-Profit-Organi-
sation mit Sitz in lllinois, einen Report, der
das Spendenverhalten der Amerikaner

im vorangegangenen Jahr analysiert. Der
Bericht enthilt umfangreiche Daten so-
wie Trends und wird von amerikanischen
Fundraisern ungeduldig erwartet. Und
auch fiir europdische Fundraiser, die die
US-Philanthropie besser verstehen wol-
len, lohnt sich die Lektiire. Ein Riickblick
auf US-Spenden im Jahr 2009, nach der
groBten Wirtschaftskrise seit der ,,Great
Depression* in den 1930ern.

Von GISELA KELLER

Der diesjahrige Giving USA Report mit ei-
nem Blick auf das Jahr 2009 (givingusaz2o010.
org) wurde mit Spannung erwartet, da auf-
grund der schweren Wirtschaftskrise ein
erheblicher Spendenriickgang prognosti-
ziert wurde.

Die Ergebnisse fuir 2009 zeigen: Es hatte
schlimmer sein konnen. Insgesamt ging
das Spendenvolumen in Hohe von 303,75
Milliarden Dollar gegentiber dem Vorjahr
um 3,6 Prozent zurtick. Das ist noch immer
eine Menge Geld, aber die Einbufien sind
geringer als befurchtet. Zum Vergleich:
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Die Ausgaben der Bundesregierung im
Jahr 2009 betrugen umgerechnet rund
356 Milliarden Dollar. Die Rezessionen
1974 schlug mit einem deutlich hoheren
Spendenriickgang in Héhe von 5,5 Prozent
zu Buche.

Us-Stiftungen und Non-Profit-Organi-
sationen (NPOs) sind gesetzlich verpflich-
tet, ihre Einnahmen, Ausgaben sowie die
Gehalter von Top-Angestellten in ihren
Steuererklarungen anzugeben und der
Offentlichkeit zugénglich zu machen.
Damit sind Spendendaten leichter verfug-
bar als in Europa und so kann die ,Giving
USA Foundation” detaillierte Ubersichten
zusammenstellen. Dies ware in Europa
nicht so einfach.

Die zusammengefasste Analyse des
Giving USA Reports ist kostenfrei im
Internet verfiigbar. Hier einige Highlights,
die fur europaische Fundraiser von
Interesse sind:

Wie jedes Jahr féllt die tiberragende
Rolle von Individualspendern auf:
Einschlief3lich Testamentsspenden
brachten Individuen 83 Prozent aller
Spenden im Jahr 2009 auf. Dagegen
mutet das Spendenvolumen von
Stiftungen (13 %) und Unternehmen
(4 %) eher bescheiden an.

In den USA gibt es keine
Kirchensteuer. Der grofdte Teil des
Spendenkuchens ging an religi-

o6se Einrichtungen (33 %), gefolgt

von Bildungseinrichtungen (13 %),
Stiftungen (10 %), ,Sozialen Diensten”
(9 %), ,Public Society Benefit” (8 %), al-
so Dachorganisationen und Verbande
mit eigenem Spendenprogramm,
Gesundheit (7 %), Kunst, Kultur

und Geisteswissenschaften (4 %),
Internationale Angelegenheiten (3 %),
Umwelt- und Tierschutz (2 %) und
Spenden an Individuen (1 %), meist

in Form von Medikamenten, die

Stiftungen von Pharmaunternehmen
verteilten.

+ Der Spendenanteil , International
Affairs” ist besonders interessant fiir
deutsche NPOs, die Spender in den
USA im Visier haben. Im Jahr 2009
unterstitzten amerikanische Spender
internationale Zwecke mit 8,89
Milliarden Dollar. Das ist ein Anstieg
von 6,6 Prozent im Vergleich zum
Vorjahr.

+ Seit1969 ist die Spendentatigkeit von
Amerikanern kontinuierlich gestiegen
und hat sich bis heute nach inflations-
bereinigten Zahlen mehr als verdop-
pelt. Erheblich gestiegen ist auch
die Anzahl der steuerbefreiten NPOs.
Wahrend im Jahr 2000 rund 819.000
NPOs existierten, stieg die Zahl bis
2009 auf rund 1,24 Millionen.

Die Erfahrung lehrt, dass die Spendenbe-
reitschaft wieder steigt, sobald es mit der
Wirtschaft bergauf geht. Allerdings ist ein
Anstieg nur mit einer gewissen zeitlichen
Verzogerung zu erwarten. Vorangegangene
Rezessionen haben gezeigt, dass es in der
Regel drei bis finf Jahre dauert, bis das
Spendenvolumen auf das Niveau vor der
Wirtschaftskrise zurtickkehrt. o]

Gisela Keller verfiigt
liber 15 Jahre Erfah-
rung in Philanthropie,
Fundraising und Kom-
munikation auf beiden
Seiten des Atlantiks.
Seit1996 lebt sie in New
York, wo sie 2004 die
Agentur GK Communications griindete. Zu ihrem
Kundenkreis gehéren international tdtige NPOs,
Stiftungen und Unternehmen. Dariiber hinaus
berit sie als Senior Consultant der internationalen
Beratungsfirma Brakeley Fundraising and Mana-
gement Consultants (brakeley.com) europdische
NPOs, die Fundraising in den USA betreiben wollen.
Gisela Keller ist Adjunct Professor am Center for
Philanthropy and Fundraising, New York Univer-
sity.

» www.gkcommunications.com
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Umdenken, wenn's um den
letzten Willen geht

Hat die alle derselbe gemacht? Dieser
Gedanke dréngt sich bei der Durchsicht
von Erbschaftsbroschiiren verschiedenster
Organisationen auf. Die Konzepte dhneln
sich: Titelblatt, Vorwort des Vorsitzenden,
gesetzliche Erbfolge, rechtliche Aspekte,
Mustertestamente. Wenn es hoch kommt
noch ein paar Worte iiber die Organisation
und ihre Ziele. Schema F! Hand aufs Herz -
finden Sie eine solche Broschiire so iiber-
zeugend, dass sie lhnen Ihren Nachlass
entlockt? SAZ meint: Beim Erbschaftsfund-
raising muss ein Umdenken stattfinden.

Von ROLAND SCHELLWALD

Eines ist sicher — beim Thema Erbschaften
schlagen alle Fundraiser-Herzen sofort hoher.
Kein Wunder, denn in Deutschland hinter-
lassen jedes Jahr rund 840 0oo Verstorbene
ein mehr oder weniger betrachtliches Ver-
mogen. Und das Legat eines Forderers ist in
der Regel nicht nur die letzte, sondern oft
auch die grofite Spende eines Menschen. Und
trotzdem ist die Ansprache durch Erbschafts-
broschiiren meist so kreativ, als hatte sie ein
Beamter geschrieben.

Dabei miussen wir nur von einer wichti-
gen Voraussetzung ausgehen. Viele altere
Menschen iiberlegen lange und intensiv, was
mit ihrem Nachlass geschehen soll. Meist ist
esihre Intention, iber ihren Tod hinaus sinn-
volle Spuren zu hinterlassen — und daftr su-
chen sie einen verldsslichen Partner, der ihre
Werte und Ideale an folgende Generationen
weitergibt. Haben diese Forderer bereits fiir
Thre Hilfsorganisation gespendet, geniefien
Sie einen riesigen Vertrauensvorsprung. Der
potenzielle Legatspender identifiziert sich
mit Ihren Zielen und Ideen. Machen Sie was
daraus!

Wer sich erste Gedanken zum letzten Wil-
len macht, mochte tiberzeugt, will mitgeris-
sen werden — mit Inhalten, mit Emotionen,

mit individueller Ansprache! Er muss sich

fundraiser-magazin.de | 5/2010

sicher sein: Diese Organisation macht ei-
ne Arbeit, die fortgesetzt werden muss!
Bedenken Sie: Erbschaftsfundraising ist Be-
ziehungspflege auf allerhochster Ebene, kein
Massengeschaft. Da lohnt es sich, auch mal
etwas mehr Aufwand zu investieren (und
bis zum letzten Atemzug um den Spender
zu kdmpfen). Erbschaftsfundraising von
SAZ setzt diese Erkenntnisse um. Nicht die
rechtliche Situation, sondern der Mensch,
der Vererbende und seine Motive riicken in
den Vordergrund.

Zunachst muss sich die Broschiire am Ver-
halten und an den Interessen der Zielgruppe
orientieren. Vielleicht lasst sich ja eine le-
bensumspannende Geschichte konstruieren,
in der sich der potenzielle Legatspender wie-
derfindet? Wecken Sie in Threm Spender Erin-
nerungen an vergangene Zeiten, geschichtli-
che Ereignisse, Lebenseinstellungen, die sich
mit Threr Organisation vereinen. Lassen Sie
Altersgenossen zuriickblicken: ,Wissen Sie
noch, wie viele Schmetterlinge es in unserer
Kindheit gab?“ oder:,Ich erinnere mich noch,
als ich Willy Brandts Kniefall in Warschauim
Fernsehen sah. Das war fiir mich ein wichti-
ger Meilenstein auf dem Weg zum Frieden.”
Zitate wie diese hinterlassen Wirkung. Auch
ein Testimonial wie: ,Ich habe die Organisa-
tion XY in meinem Testament bedacht und
mochte Sie ermutigen, meinem Beispiel zu
folgen, weil...“ ist sicher hilfreich.

Moderne Datenanalyse-Systeme und
neue Digitaldruckverfahren ermoéglichen
es heutzutage sogar, spezielle Legatsbro-
schiiren flr kleinere homogene Zielgrup-
pen mit Themenaffinitit zu drucken. Kon-
kret bedeutet das: Wenn Auswertungen
aus Mailingaktivitaten zeigen, dass Herr
XY beispielsweise auffillig intensiv fir ein
bestimmtes Land, gegen die Bekampfung
einer bestimmten Krankheit oder fiir das
Uberleben eines bestimmten Tieres spendet,
bildet er zusammen mit Gleichgesinnten

eine Zielgruppe. Wie uns die Datenbank ver-

rat, vereint ihn die Eigenheit mit - sagen
wir — 75 anderen Spendern. Der Digitaldruck
macht’s moglich, dass SAZ zu einem vertret-
baren Preis mafigeschneiderte Erbschafts-
broschiiren (eventuell sogar personalisiert)
inkleiner Auflage bereitstellt, die voll auf die
individuellen Bedurfnisse von Herrn XY und
seiner Mitstreiter zugeschnitten sind.

Klingt das nicht faszinierend? Moglichst
viele Legate zu erhalten, funktioniert al-
lerdings nur, wenn Hilfsorganisation und
Agentur Hand in Hand arbeiten. Eine gute
Erbschaftsbroschiire entsteht am besten im
Team und kann der Turéffner zum Erblasser
sein. Die anschlieende individuelle (manch-
mal jahrelange) Betreuung der potenziellen
Legatsspender muss allerdings von Seiten der
Organisation ausgehen.

Nach statistischen Berechnungen von Ban-
ken und Versicherungen werden in Deutsch-
land im vor uns liegenden Jahrzehnt meh-
rere 100 Millionen Euro tiber Schenkungen
und Erbschaften an gemeinnttzige Organi-
sationen verteilt. Wenn das kein Grund ist,
so schnell wie méglich eine neue Erbschafts-
fundraising-Offensive zu starten!

Roland Schellwald lei-
tet bei SAZ die Abtei-
lung Text/Konzeption.
Er verfligt tiber weit-
reichende Kenntnisse
und Erfahrungen im
gesamten Fundraising-,
Marketing- und Public-
Relations-Bereich und ist bei SAZ unter anderem
fiir die Kreation von Erbschaftsbroschiiren, Legats-
mailings und Anzeigen verantwortlich.

SSAZ

Y 4

SAZ Marketing GmbH

Roland Schellwald

Gutenbergstrafie 1-5, 30823 Garbsen

& rschellwald@saz.net

» www.saz.com
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Menschlichkeit, Authentizitat und
Emotionalitat im Telefon-Fundraising

Das personliche Gespréch ist immer noch
der wirksamste Weg, Menschen von einer
guten Sache zu iiberzeugen. Nicht um-
sonst heiB3t es: ,,people give to people“.
Innovationen im Telefonfundraising sollen
die Furcht, das Medium kdnnte Spender
verprellen, nehmen sowie Qualitat und

Transpa renz verbessern.

Von VERENA REICHL

Eva Fuchs, Agenturleiterin der Firma Te-
leDialog, ist tiberzeugt, dass ,Fundraising
per Telefon fiir Non-Profit-Organisationen
unverzichtbar ist.“ Denn um eine ,gute Sa-
che” geht es bei allen, die die Dienste von
Fundraising-Agenturen im Telefonfundrai-
sing in Anspruch nehmen, vom lokalen
Verein bis zur international agierenden
Organisation.

Der Verein ,Mehr Demokratie” setzt sich
fiir die Weiterentwicklung der Demokratie,
insbesondere durch Volksentscheid und
Volksbegehren, ein. Seit dem Jahr 2000 lasst
die Organisation das Telefon-Fundraising

von einem Dienstleister durchfiihren.
Urspriinglich hatte der Verein seine Spender
selbst per Telefon akquiriert, konnte aber
irgendwann die Menge der Telefonate
nicht mehr leisten, berichtet Tim Weber
vom Bremer ,Mehr Demokratie“-Biiro. Auf
die Telefonie zu verzichten kidme fiir den
Verein aber nicht in Frage. ,Das Telefon
ist ein starkes Instrument”, so Weber. Die
Organisation ist von 150 auf iiber 5600
Mitglieder gewachsen. Dazu, schatzt Weber,
trage die Telefonie zur Halfte bei.

Der direkte Austausch mit den potenziel-
len Spendern, die Menschlichkeit, ist also
auch in unserer globalisierten Welt eines
der effektivsten Mittel, um Menschen zu
uberzeugen. ,Besonders wichtig ist, dass
unsere Telefonisten und Telefonistinnen
authentisch sind“, berichtet Eva Fuchs., Das
geht nur, wenn sie iiber die Organisationen,
fur die sie telefonieren, gut informiert sind
und auch hinter deren Zielen stehen.” Aus
diesem Grund werden die Mitarbeiter
der Firma unter anderem auch von den

Vereinen selbst geschult. Dazu kommen re-

gelméafiige Coachings und Audio-Trainings.

,Den Rest”, so die Chefin der deutschen
Telefon-Agentur, , kann man nicht lernen.”
Emotionen und Empathie fiir die Ziele von
gemeinnutzigen Organisationen zu we-
cken, sei letztendlich ein Talent.

VOM NEWSLETTER-EMPFANGER
ZUM DAUERSPENDER

Ziel jedes Anrufes ist es, einen regelmafi-
genund langfristigen Spender zu gewinnen
und damit fur die Non-Profit-Organisation
planbare Einnahmen zu generieren. Dabei
versteht es sich von selbst, dass ausschlief3-
lich Adressen angerufen werden, die vom
jeweiligen Verein selbst stammen. ,Wir
mochten aber nicht nur klassische Spender-
Adressen zu Dauerspendern machen,
sondern auch solche Interessenten, die
uber neue Fundraising-Instrumente wie
Newsletter, SMS- oder Internet-Aktionen
flir den Verein oder die Organisation ge-
wonnen wurden®, fasst es Eva Fuchs zusam-

men. Die Herausforderung ist im zweiten
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k. 4
 MEHR, SEHEN!

Fall nattrlich eine deutlich gréfiere: Wer
schon einmal gespendet hat, ist generell
aufgeschlossener als jemand, der lediglich
einmal per Unterschrift sein Interesse an
der Organisation bekundet oder sich fiir
einen Newsletter angemeldet hat. Bei sol-
chen Anrufen braucht es besonders grofies
Einfihlungsvermégen der Telefonisten, so
Fuchs.

Dieser sensible Umgang mit den Ange-
rufenen, unter Einhaltung der rechtlichen
Vorgaben, ist einer der Hauptgrunde daftr,
dass die potenziellen Spender in den aller-
meisten Fallen positiv auf professionelle
Anrufer reagieren. Pro tausend Anrufe, die
TeleDialog tatigt, erreichen zum Beispiel
,Mehr Demokratie” e. V. nur ein bis funf Be-
schwerden. , Diese werden dann sofort von
uns bearbeitet”, erklart Tim Weber. ,Jede
Beschwerde stellt ja auch die Chance dar,
sein Vorgehen zu erklaren.”

Tel: 06023 /96 41-0
Fax: 0 60 23 / 96 41-11

-

E-Mail:
Internet: www.enter-services.de

EINE NEUE GENERATION DES
TELEFON-FUNDRAISINGS

Ein gutes Beschwerdemanagement
und ein effizientes Controlling sind seiner
Meinung nach fir den Erfolg des Telefon-
Fundraisings duflerst wichtig. Um beides
zu erleichtern, hat TeleDialog ein Web-Tool
entwickelt, mit dem der Auftraggeber den
Status jedes Telefonats zu jeder Zeit online
einsehen kann. Er kann sogar aktiv auf die
aktuelle Telefonie Einfluss nehmen, indem
er beispielsweise Spender sperrt, die nicht
mehr angerufen werden mochten. Soist er
immer iiber den Status einer Kampagne auf
dem Laufenden und erhilt jederzeit genaue
Auswertungen. Das personliche Gesprach,
die Emotionen, das Begeistern fur ein ge-
meinsames Ziel auf der einen Seite, und
auf der anderen Seite die Moglichkeiten
der Technik, von der Bestatigungsmail

info@enter-services.de

uber die Spendersperrung bis hin zur ge-
nauen Online-Auswertung - ,dieses In-
einandergreifen von Menschlichkeit und
Technik macht die neue Generation der
Telefon-Fundraiser aus”, erlautert Eva
Fuchs.

Uber den reinen finanziellen Gewinn
hinaus hat der direkte Draht zu den
Unterstiitzern, so ist Tim Weber von , Mehr
Demokratie” iberzeugt, zudem noch einen
weiteren positiven Effekt: ,Sie lernen eine
Menge uber Thre Spender und Mitglieder
und was diese iiber Thre Organisation den-
ken.” Gerade fiir Non-Profit-Organisationen,
deren Einnahmen entscheidend von ihrem
Image abhangen, ein nicht zu unterschat-
zender Informationsvorsprung. a

OO

ENTERERAIN

Programmiert fiir mehr Méglichkeiten




PRAXIS

Polen braucht Fundraising

Fundraising ist fiir die meisten Polen noch ein Fremdwort. Trotzdem
entwickelt sich seit einigen Jahren auch dort der Spendenmarkt und
das zivilgesellschaftliche Engagement. Beleg dafiir sind viele Projek-
te und der Drang nach einer Professionalisierung im Fundraising.

Von MICHAEL TURK

Die Entwicklung des dritten Sektors begann in Polen erst nach 1989,
zu einem Zeitpunkt, als dieser in vielen Landern Europas bereits

eine herausragende Stellung einnahm. In der Verfassung von 1997

hat Polen das Subsidiaritatsprinzip des Staates bekraftigt — und so

eine Anndherung an das deutsche Modell nicht nur auf dem Papier,
sondern auch in der Praxis vollzogen. Die Prioritat bei der Erbringung

von sozialen Dienstleistungen liegt seitdem auch in Polen bei den

Non-Profit-Organisationen (NPOs). Nattirlich gab es schon vor 1989

zahlreiche Initiativen — allen voran die Gewerkschaft Solidarnosc —
die aber allenfalls von den Behorden toleriert, nicht aber legitimiert
waren. Dementsprechend ist auch heute noch der gesamte Sektor
ein neues Phanomen.

Im Gegensatz zum deutschsprachigen Raum tut sich Polen noch
schwer, Formen des burgerlichen Engagements zu entwickeln, die
uber den reinen Protest hinausgehen. Erklarbar wird das durch
die Geschichte: Fast 200 Jahre, mit einer kurzen Unterbrechung
zwischen den beiden Weltkriegen, konnten die Menschen nicht
in Freiheit leben. 123 Jahre lang existierte der polnische Staat noch
nicht einmal auf dem Papier. Dennoch ist der Nationalgedanke
in zahlreichen Untergrundbewegungen und mit Unterstitzung
der Kirche immer aktiv geblieben. Die Identifikation mit ,dem

Staat” jedoch konnte dadurch nicht stattfinden. Das hat Folgen bis
heute. Viele Polen identifizieren sich noch immer nicht mit dem
Staatswesen und auch nicht mit biirgerlichem Engagement. Fir sie
steht die Familie an erster Stelle. Fiir NPOs ist es daher eine grofie
Herausforderung, Unterstiitzerpotenziale zu generieren, die iiber die
reine Spendenzahlung hinausgehen. Freiwilliges Engagement fur
ein bestimmtes Ziel muss daher erst noch getibt und das Misstrauen
gegen diese Form des Engagements iberwunden werden.

Einen grofen Beitrag zur Entwicklung einer Zivilgesellschaft
leisteten nach 1989 Stiftungen wie die amerikanische Fundacja
Batorego oder die deutsche Friedrich-Ebert-Stiftung.

FUNDRAISING NOCH FREMDWORT

In Polen kann jeder Steuerzahler ein Prozent von seiner
Steuerschuld gemeinnttzigen Zwecken zukommen lassen. In sei-
ner Steuererklarung tragt er die entsprechende Organisation ein.
In den Genuss dieser Regelung kommen aber nur NPOs, die sich
vorher beim Wirtschaftsministerium in Warschau registrieren
haben lassen. Mit der Registrierung sind verschiedene Auflagen
verbunden, so zum Beispiel die regelméafiige Veroffentlichung der
Bilanzen, Angaben zum Organisationszweck und Kontaktdaten.
Diese konnen von jedem Interessierten im Internet auf der Seite
des Ministeriums eingesehen werden.

Im Jahr 2009 waren 6038 Organisationen empfangsberech-
tigt. 380 Millionen Zloty, das sind circa 95 Millionen Euro, kamen
zusammen. Das meiste Geld, etwa 62 Millionen Zloty, erhielt die
Stiftung Zdazy¢ z Pomoca. Der Nachteil: Nur die Organisationen,
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die uber einen genugend grofien Werbeetat verfiigen, erhalten
auch entsprechend hohe Summen. Nach Schatzungen sind dazu
derzeit lediglich zehn Prozent aller Organisationen in der Lage.
Nur 50 Organisationen kommen auf Einnahmen tiber eine Million
Zloty, also 250 000 Euro, der Rest muss sich mit weitaus geringeren
Summen begniigen.

,Das Thema Fundraisingist in der breiten Gesellschaft noch nicht
angekommen. Heutzutage weifd erst ein Prozent der Bevolkerung
etwas mit dem Begriff anzufangen. Das muss sich &ndern”, gibt sich
Pawet Bronikowski, Direktor des polnischen Fundraisingverbandes

,Polskiego Stowarzyszenia Fundraisingu” (PSF), kdmpferisch. Der
Verband ist erst vier Jahre alt und hat bereits 180 Mitglieder. Kritisch
schatzt Bronikowski ein:, Das polnische Fundraising steht noch am
Anfang. Es hat Energie und einen starken Willen, lebt aber haufig
noch von Einzelaktionen. Spendenbriefe, Telefonfundraising oder
Online-Fundraising: Das sind alles Instrumente, die erst noch eta-
bliert werden mussen. Unsere Herausforderung ist es auch, taglich
an der Weiterentwicklung der Beziehung zu unseren Spendern
und Geschéftspartnern zu arbeiten und dabei strategisch vorzuge-
hen.” 61 Prozent der Non-Profit-Organisationen erkldrten in einer
Umfrage, dass ihr grofites Problem der Erwerb von Geldern fiir ihre
Tatigkeit ist. Viele versuchen daher EU-Mittel zu erhalten.

DIRECT MAIL KAUM VERBREITET

Der Einsatz von Direct Mails fir die Spendenwerbung ist in
Polen noch nicht weit verbreitet. Es gibt nur einige grofere
Organisationen, deren Datenbanken mehr als 100000 Spender
umfassen. Dazu gehdren SOS Wioski Dzieciece, Fundacja ,Dr
Clown” oder Fundacja Maciué. Ein Grund ist auch der polnische
Postmarkt, der noch nicht dereguliert ist. Darauf warten die
polnischen Fundraiser dringend, die Deutsche Post als Partner
wiare hoch willkommen. Bislang ist es alleine die Firma SAZ,
die sich als Pionier auf diesem Feld bewegt. Die professionelle
Ausbildung der Fundraiser ist ein Schwerpunkt des PSE. 2010
konnte er, dank Zuschiissen des Europaischen Sozialfonds (ESF),
eine Ausbildungsreihe auflegen. Allein in diesem Jahr werden 60
Personen das Européische Fundraisingzertifikat erhalten.

Polen hat eine der jungsten Bevolkerungen in Europa. Auch
die junge polnische Fundraisingszene gewinnt an Dynamik. Sie
ist hoch motiviert und kreativ. Das ist auch an den Projekten zu
spiren: Das Hampelménnchen Pajacyk, eine kleine holzerne
Figur, ist mittlerweile in Polen sehr bekannt. Wenn der Internet-
Nutzer auf der Seite www.pajacyk.pl einmal auf den Bauch des
virtuellen Hampelmanns klickt, dann ermoéglicht er damit ein
warmes Mittagessen im Wert von 2,50 Zloty fiir ein Schulkind
- finanziert von Firmen, deren Logo auf einem Laufband auf der
Seite eingeblendet ist. Mit dieser Aktion werden derzeit 3522
Kinder in ganz Polen versorgt. Erganzend zum Klick im Internet
finden Auktionen statt, auf denen Holzpuppen versteigert wer-
den, deren Kleidung von bekannten Modeschopfern Polens ge-
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staltet werden. Auch die ,alte” Solidarnoéc hat das Fundraising fir
sich entdeckt. Gemeinsam mit Medienpartnern initiierte sie eine
Postkartenaktion zur Frage ,Was bedeutet dir das Wort Solidaritat?”.
Um moglichst viele Antworten zu erhalten, kann der Teilnehmer
ein Treffen mit Lech Walesa, dem Friedensnobelpreistrager und
ehemaligen Anflihrer der Solidarnos¢, gewinnen. Gleichzeitig geht
ein Zloty an die Organisation Polska Akcja Humanitarna, die damit
ein Ausbildungsprojekt finanziert.

Auch wenn knappe Finanzbudgets, zu wenig ausgebildete Fund-
raiser und ein noch mangelndes Bewusstsein in der Bevolkerung und
bei den Vorstanden hemmend wirken: Die polnische Tugend, mit
begrenzten Moglichkeiten grofie Dinge zu tun, lasst flr die Zukunft
auf eine positive Entwicklung schlief3en. a
» www.ngo.pl » www.fundraising.org.pl

Michael Tiirk ist verantwortlich fiir die Spenden-
marken DIAKONIEHilfe, Brot fiir die Welt, Diakonie
Katastrophenbhilfe sowie das Netzwerk Mirjam in der
Landeskirche Hannovers und berct die Mitglieder des
Diakonischen Werkes der Landeskirche im Fundrai-
sing. Der Politologe, Historiker, Non-Profit-Manager
und Fundraising-Manager (FA) war zuvor Inhaber
zweier Einzelhandelsgeschdifte der Firma Benetton.

ist eine Leidenschaft und keine Krankheit.
Unsere Mitarbeiter freuen sich jeden Tag
darauf, Menschen fiir die Unterstiitzung Ihrer
Organisation zu begeistern. Dabei suchen sie
nicht den schnellen Erfolg, sondern fiihren
mit lhren Spendern ein aufrichtiges Gesprich
von Mensch zu Mensch. So wird jeder
Kontakt zur Bereicherung - fiir Ihre Spender,
fiir lhre Organisation und unsere Telefonisten.

Jetzt auch in Berlin!
030/232 553 000

Wir sprechen mit Erfahrung mmm

Telefonmarketing und Fundraising
fiir Non-Profit-Organsisationen

Deutscher Spendenhilfsdienst - DSH GmbH
KéIn: Alpener Str. 16 - 0221/990-1000
Dautscher E?J Berlin: Boxhagener Str. 119 - 030/232 553 000
Spendenhilfadienst www.spendenhilfsdienst.de




Kommunikation in sozialen Netzen
braucht Regeln — Social Media Policy

Viele der etwa 600 auf Twitter vertretenen
deutschsprachigen Vereine und Verbinde
publizieren dort nicht mehr als Pressemit-
teilungen in Kurzform. Nicht selten betreut
von Praktikanten, die keine klaren Vorga-
ben erhalten, ist wirkliche Interaktion zu
riskant. Durchlaufen Veréffentlichungen
traditionelle Abstimmungszyklen in Ver-
einen oder Stiftungen ist dies in sozialen
Netzwerken kaum praktikabel. Hier kann
eine Social Media Policy helfen, Ziele zu
kldren und Prozesse zu definieren, um die
Nutzung sozialer Medien zu beschleunigen
und zu intensivieren.

Von JORG EISFELD-RESCHKE
und JONA HOLDERLE

Non-Profit-Organisationen sind noch im-
mer dabei, Aktivitaten in sozialen Medien
fiir sich zu entdecken und auszuprobieren.
Von grofien Erfahrungswerten kann dabei
bisher nicht die Rede sein. Wird dieses The-
ma neu auf die Tagesordnung gesetzt, ist
in Vorstanden und Mitarbeiterkreisen mit
Angsten und Befiirchtungen zu rechnen.
Solche Widerstande beruhen zum einen auf
fehlenden Erfahrungen mit dem Medium,
zum Anderen auf der Angst, Kontrolle tiber
die Inhalte des eigenen Verbandes ein Stiick

weit in die Hande der Nutzer zu geben.

Die Frage der Internetnutzung am
Arbeitsplatz wurde bereits in vielen
Organisationen beantwortet. Geregelt wer-
den beispielsweise das private Surfen oder
das Abrufen des privaten E-Mail-Postfaches.
Doch das sogenannte Web 2.0 hat mit den
sozialen Medien Instrumente gebracht,
die sich nicht mehr auf den heimischen
Schreibtisch beschranken lassen. Die pri-
vat-berufliche Mischnutzung ist heutzu-
tage eher Standard als Ausnahme. Daher
brauchen Non-Profit-Organisationen ein
Regelwerk zur Nutzung sozialer Medien
und dem strategischen Online-Verhalten
von Mitarbeitern. Diese Regeln sollen da-
bei keine restriktive Wirkung entfalten,
sondern die Nutzung der neuen Medien
im Sinne der Organisation férdern und
lenken.

REGELWERK ZUM STRATEGISCHEN
VERHALTEN

Die veranderte Mediennutzung bringt
neue Erwartungen der Spender, Jour-
nalisten und anderen Stakeholdern an
die Darstellung von Inhalten mit sich.
Informationen kénnen unmittelbar zu-
ganglich gemacht und die Handlungen

der Organisation transparent dokumentiert
werden. Die grofite Veranderung jedoch
ist, dass Inhalte in sozialen Medien kom-

Social Media Policy

fiir Nonprofit-Organisationen

Strateischies Verhalten von Vercinen and

Im September publizierten Jorg Eis-
feld-Reschke und Jona Holderle das
kostenfreie E-Book ,Social Media Poli-
cy fur Nonprofit-Organisationen” mit
einem einfachen Fragenkatalog zur
Entwicklung einer Social Media Policy
flr Vereine und Verbande. Das E-Book
kann heruntergeladen werden unter:
www.fundraising2o.de.

....................................
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mentiert, weiterverbreitet und diskutiert werden. Egal ob man den Kommunikationsmix zu integrieren. Dabei gilt hier mehr denn

es bewusst fordert oder nicht - es wird tber die Organisation je, dass der Weg das Ziel ist. Viele interne Auseinandersetzungen
gesprochen. Unmittelbar und in Echtzeit. Das zu verhindern, ist miissen gefuhrt, Angste und Unklarheiten iberwunden und eine
nicht moglich. abteilungstbergreifende Arbeitsweise entwickelt werden. a

Es stellt sich die Frage, welche strategische Position gegentiber
der Nutzung sozialer Medien eingenommen wird. Lisst man

sich auf die Erwartungen der Stakeholder ein und ist in sozialen

Medien présent, so muss schnell der Beweis geleistet werden, — Jérg Eisfeld-Reschke ist Geschdftsfiihrer von ikosom
- Institut fiir Kommunikation in sozialen Medien

und Projektleiter von fundraising2.0. Das Projekt
chen werden? Welche Informationen werden veréffentlicht? Wie fundraising2.0 hat sich aus dem fundraising2.0

schnell werden Nachfragen beantwortet? Welcher Umgang wird CAMP im Januar 2010 entwickelt.
» www.ikosom.de

wie ernst und authentisch der Auftritt ist. Wer soll angespro-

mit Kritikern gepflegt? Wer spricht im Namen der Organisation?
Diese und weitere Fragen sollte eine jede Organisation fur sich
geklart haben, um den Einsatz sozialer Medien auf eine fundierte Jona Hélderle ist Diplom-Verwaltungswissenschaft-

strategische Grundlage zu planen. ler und arbeitet als Fundraiser beim NABU. Ehren-
amtlich hat er mit Youthmedia.eu und Jugendfotos.
de eine Online-Community fiir junge Journalisten
ERFOLGSFAKTOREN aufgebaut, die er auch betreibt.
» www.fundraising2o.de, www.allesbesser.com

Dabei miussen sich sowohl bereits Erfahrene, als auch Neulinge
im Web 2.0 zusammenfinden kénnen. Der Prozess der Einfihrung
kann zudem ein erster Schritt sein, sich dem Thema interak-
tiver Medien intensiver zu widmen. Im Idealfall fihrt dies zu
einer Intensivierung der Kommunikation mit den eigenen Stake-
holdern.

Die Entwicklung einer Social Media Policy bietet den Rahmen
zur geordneten Auseinandersetzung mit dem Themenkomplex,
der strategischen Dimension und der Bedeutung flr den einzel-
nen Mitarbeiter. Sie kann Orientierung bieten, fiir das Verhalten
der Mitarbeiter sowie Aktiven in der Sphéare sozialer Medien.
Soziale Medien sind nicht nur eigene Profile auf Twitter und

Facebook. Fachleute sollten sich beispielsweise auch in Foren und . . .
hat seinen Preis. Ein guter Anruf auch.

Beides zahlt sich aus! Denn unsere geschulten
Telefonisten verstehen es, Spender fiir Ihre
Organisation zu gewinnen. Unseren guten Ruf
in der Branche verdanken wir einer Service-
qualitat, die ihresgleichen sucht — und der
Freude an einer angenehmen Zusammenarbeit
mit unseren Kunden.

Blogs zu ihrem Thema beteiligen.

Wurden in der Entwicklungsphase bereits Mitarbeiter hierar-
chietibergreifend und aus mehreren Abteilungen eingebunden, so
kann bei der Einfithrung auf diese Multiplikatoren zurtickgegrif-
fen werden. Sie dienen als Mittler und Ansprechpartner in ihrer
Abteilung und Peer-Gruppe. Auch Uber die Einfihrungsphase
hinaus kénnen sie notwendiges Wissen in der Handhabung ver-
mitteln und stehen als Gesprachspartner zur Verfigung, wenn
Fragen oder Diskussionen zur Social Media Policy entstehen.

EINFUHRUNG ALS PROZESS Jetzt auch in Berlin!
030/232 553 000
,Die Grundidee ist das Ermoglichen von neuen Ideen, nicht

das Verbieten. Es geht darum, in einem partizipativen Prozess : :
g P P Wir sprechen mit Erfahrung mmm

strategische Ziele anzugeben und nicht operative Methoden

festzuschreiben®, so Gerald Czech vom Osterreichischen Roten Telefonmarketing und Fundraising

fiir Non-Profit-Organsisationen
. . . Deutscher Spendenhilfsdienst - DSH GmbH
Social Media Policy. Koln: Alpener Str. 16 - 0221/990-1000

Eine strategische Beschéftigung mit sozialen Medien ist not- Doutscher Berlin: Boxhagener Str. 119 - 030/232 553 000
Spendenhilfadienst www.spendenhilfsdienst.de

Kreuz, einer der ersten deutschsprachigen Verbande mit einer

wendig, um das Potenzial nutzen zu kénnen und nachhaltig in
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Wenn das Mailing mobil wird ...

MENSCHEN a

Das Mailing als wichtigstes
Fundraising-Instrument steht
immer wieder im Kreuzfeuer.
Ist es noch zeitgemaR?
Erreichen wir unsere Spender
auch in ein paar Jahren noch
mit Briefen?

Wie sollen wir die junge
Zielgruppe ansprechen?

Eine neue Idee kommt jetzt
vom Niederrhein, aus dem
Hause van Acken. Vom ,,Mobilen
Mailing“ ist die Rede, von

der Verkniipfung des Spenden-
briefes mit modernen
Kommunikationsmedien.

Der christliche Verlag van Acken
feiert 2010 sein 120-jihriges
Bestehen. Im Laufe der letzten
20 Jahre hat sich das Familien-
unternehmen stark gewandelt.
Heute ist, neben Druckerei und
Verlag, das Fundraising der
wichtigste Bereich.

Das Fundraiser-Magazin

fragte bei Ulrich Kaltenmeier,
Geschiftsfiihrer des Verlages,
nach, was es mit dem ,,Mobilen
Mailing“ auf sich hat.
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Herr Kaltenmeier, aus IThrem Haus kommt die Neuheit des
e ,Mobilen Mailings“. Waren Mailings bisher nicht schnell
genug?
Das Mailing ist ein gutes, bewdhrtes Instrument. Jetzt kann es noch
besser werden, denn es bekommt einen Zusatznutzen. Beim ,Mobilen
Mailing “schlagen wir eine Brticke vom Papier zu bewegten Bildern.
Mit einfachen Mitteln wird aus dem Spendenbrief ein hochmoder-
nes Medium. Die Anliegen von Spendenorganisationen kénnen
zuktinftig mithilfe des Briefes lebendig dargestellt werden, ndmlich
mit Filmen und Videoclips.

Wie funktioniert das genau?

e Alles, was man braucht, ist ein I-Phone. Und natiirlich einen
Spendenbrief. Die Fotos im Brief sind mit einem Film, Fotos oder
der Internetseite der Organisation verlinkt. Der Schliissel dazu ist
die App ,Spenden helfen!”, die kostenlos aus dem App-Store her-
untergeladen wird. Jetzt kann es losgehen: Mit der App fotografiert
man eines der Fotos auf dem Spendenbrief — und wenige Sekunden
spater lauft der Film.

Was miissen Organisationen tun?

e Auch das ist denkbar einfach. Die Fotos des Spendenbriefs
werden auf unseren Server geladen und mit dem entsprechenden
Medium verlinkt. Ab jetzt konnen die Spender tiber die App zugreifen
und sich die Filme anschauen.

Wie sind Sie auf diese Idee gekommen?

e Beieinem Symposium der Druckindustrie im Frithjahr war einer
dieser jungen Computer-Experten zu Gast. Er stellte seine Idee vor,
um damit Anzeigenwerbung und Grofiflichenplakate mit einem
Mehrwert auszustatten. Sein Konzept: Die Kaufer sollen sich das
beworbene Produkt sofort im Internet anschauen kénnen. Mir war
gleich klar: Die Idee ist gut — die kénnen wir fiir den Spendenmarkt
nutzen und damit die Spender néher an die Organisationen holen.

Bis jetzt haben ja noch nicht so viele Menschen ein I-Phone.
e Anders gefragt: Glauben Sie, dass Organisationen damit
einen einzigen Spenden-Euro mehr bekommen?
Als 1967 das Farbfernsehen kam, hatten gerade mal tausend Haus-
halte in ganz Deutschland ein solches Gerdt. Kennen Sie heute
Jjemanden, der noch schwarz-weifs guckt?

Nicht wirklich...

e ..Hund das Internet ist auch noch keine 30 Jahre alt. Die
Entwicklung rast! Was wir wissen, ist: Die Spender werden immer
anspruchsvoller. Sie interessieren sich fiir , ihre” Organisation und
wollen eine klare Darstellung der Projekte. Was eignet sich da besser
als das bewegte Bild? AufSerdem tummeln sich die jungen Leute —
unser Spendernachwuchs — im Internet. Auch sie erreichen wir auf
diesem Weg. Das ,Mobile Mailing “ist ein ergdnzendes Fundraising-
Instrument.

Wann gehen Sie damit an den Start — und wer wird den
e ersten intelligenten Spendenbrief verschicken?

Das erste ,,Mobile Mailing “ existiert schon. Der Verein ,Essen auf
Rddern“in Krefeld, den ich seit 25 Jahren ehrenamtlich unterstiitze,
hat es im August verschickt. Ehrensache, dass das die Ersten waren!
Ich mochte damit auch zeigen: Man muss keine riesige Organisati-
on sein, um dieses Medium nutzen zu konnen. Einige der von uns
betreuten Hilfsorganisationen werden dann die Allerersten auf dem
Spendenmarkt sein, die damit an den Start gehen.

Was denken Sie, wie werden Spendengelder in zehn Jahren
e eingeworben?
Immer noch mit Papier! Aber das allein reicht nicht aus, die Unter-
stiitzung durch andere Medien wird weiter zunehmen. Der Medien-
mix im Fundraising wird sich anders verteilen, er wird bunter und
vielfiltiger. Das Mailing wird ein zentraler Bestandteil bleiben.
Papier stirbt nicht.

Wir danken ftir das Gesprach! a

» www.van-acken.de

dauert im Schnitt ein Telefongespriich mit
Ihrem Spender. 8 Minuten, die gut investiert
sind. Denn mit sorgféltig geschulten
Mitarbeitern und langjdhriger Expertise in
Planung und Auswertung erzielen wir eine

Spendenbereitschaft von bis zu 70 Prozent.
Besonders vorteilhaft: unsere Defizitgarantie.
Die entbindet Sie von jedem Risiko.

Jetzt auch in Berlin!
030/232 553 00D

Wir sprechen mit Erfahrung mmm

Telefonmarketing und Fundraising
fiir Non-Profit-Organsisationen
Deutscher Spendenhilfsdienst - DSH GmibH
Edln: Alpener Ste. 16 - 0221/390-1000

Berlin: Boxhagener Str. 118+ 030/232 553 000
www.spendenhilfsdienst.de

Deutscher
Spendenhifsdienst
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Social Payments — Eine neue Form,
fur Inhalte im Netz zu bezahlen?

Kachingle, Flattr, Rewardr, Yourcent -
jeden Monat kommen neue Dienste hinzu,
die es ermoglichen, kleine Betrége fiir
Inhalte im Netz zu iiberweisen. Die Revo-
lution im Internetzahlungsverkehr kénnte
auch Vereinen und Stiftungen neue Ein-
nahmemaglichkeiten bieten.

Von KARSTEN WENZLAFF

Sie gehen in ein Restaurant. Der Kellner
ist aufmerksam und freundlich. Sie geben
ein Trinkgeld — ein kleiner Betrag, der aber
fiir den Kellner ein wichtiger Zuverdienst
ist. Niemand zwingt Sie, das Trinkgeld zu
geben. Trotzdem machen Sie es.

Sie besuchen eine Webseite. Sie erhalten
wichtige und relevante Informationen, die
mit Aufwand erstellt wurden. Sie ber-
weisen einen kleinen Betrag uber ein el-
ektronisches Zahlverfahren. Die Summe
der Kleinstbetrage sorgt dafur, dass der
Webseitenbetreiber auch in Zukunft die
Information bereit stellen kann. Niemand
zwingt Sie dazu, etwas zu geben. Trotzdem

tun Sie es.

Wir sind es gewohnt, fur Inhalte im
Internet, die frei verfigbar sind, nichts
zu bezahlen. Die Zeitungsverlage bringt
das finanziell in Bedrdngnis. Sie kénnen
den Zugang zu teuer recherchierten Infor-
mationen nicht mehr monetarisieren.
Paywalls, Online-Abonnements, Werbung,
i-Phone-Apps, Leistungsschutzrecht - die
Antworten der Verlage gleichen dem
Versuch, das Trinkgeld direkt auf die Rech-
nung zu schreiben.

FREI VERFUGBAR, ABER
NICHT UNBEZAHLBAR?

Was wére aber, wenn Inhalte zwar frei
verfiigbar, aber nicht unbezahlbar waren?
Eine Losung dafiir bieten Dienstleister wie
Kachingle, Flattr, Rewardr oder Yourcent.
Sie ermoglichen es, ohne grofie Hiirden, mit
minimalen finanziellen Betrdgen Inhalte
im Internet zu unterstutzen.

Flattr und Kachingle haben die grofite
Verbreitung im deutschsprachigen Raum.
Flattr hat nach eigenen Angaben schon

mehr als 12 0ooo Nutzer in Deutschland, der

Kachingle-Button wurde zu Spitzenzeiten
mehr als sieben Millionen Mal pro Tag auf-
gerufen. Ob aber Online-Zeitungen, Blogs,
Webseiten wie Wikipedia oder Campact,
Internetseiten von Stiftungen, Vereinen
oder politischen Projekten daraus Einnah-
men erzielen, hangt von der Qualitat ihrer
Inhalte, von der Nutzer-Interaktivitat und
der Bindung der Nutzer an die Seite ab.

Das besondere an Social Payments ist,
dass die Nutzer keine groflen Betrage
verteilen. Bei Flattr miissen zwei Euro im
Monat eingezahlt werden, bei Kachingle
ist ein monatlicher Beitrag von funf US-
Dollar vorgesehen. Social Payments sind
sogenannte Micropayments, deren Betrage
so gering sind, dass Uiber die Ausgabe nicht
intensiv nachgedacht wird. Der iPhone-
App- und iTunes Store sind so aufgebaut,
dass Apps und Musiktitel mit 99 Cent so
preiswert sind, dass die Kaufer tiber den
Betrag gar nicht erst nachdenken — anders
als wenn sie 20 Euro auf einmal ausgeben
mussten.

Bei Social Payment geht es nicht dar-

um, Inhalte zu kaufen, um sie zu besitzen.
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Es geht darum, die Urheber von Inhalten
freiwillig zu bezahlen, Dankbarkeit und
Anerkennung auszudrucken und dadurch
mit kleinen Beitragen dafiir zu sorgen, dass
ein Inhalteanbieter sich finanziell tber
Wasser halten kann.

Wer hat nicht schon einmal Trinkgeld
gegeben, um beim Rendezvous sein
Gegenuber zu beeindrucken und sich be-
sonders spendabel zu zeigen? Auch bei
Social Payments ist das der Fall. Mittels
der kleinen Beitrage stellt man sich eine
digitale Personlichkeit zusammen. Man
zeigt, wofuir man bereit ist, kleine Beitrage
auszugeben und was man im Netz wichtig
findet.

Social Payments, eingesetzt von Non-
Profit-Organisationen, konnten dazu bei-
tragen, dass die Internetnutzer es als Teil
ihrer digitalen Personlichkeit sehen, einen
kleinen Betrag an Organisationen mit ei-
nem karitativen Ziel zu zahlen — um im

Gegensatz die eigene soziale Reputation
im Netz zu verbessern. Eine Art virtueller
Spendengala.

Damit Social Payments sich durchset-
zen konnen, mussen geniigend Betreiber
von Webseiten, die Social Payment Tools
einbauen und ihre Besucher dafiir begeis-
tern, sich ebenfalls bei Dienstleistern wie
Kachingle oder Flattr anmelden. Dazu ge-
hort mehr, als nur den Webadministrator
zu bitten, den Button einzubauen.

Die Tagezeitung ,taz“ kam im ersten
Monat mit dem Einsatz von Flattr auf fast
100 Euro, carta.de erhalt seit einiger Zeit
schon mehr als 100 US-Dollar pro Monat
durch Kachingle. Beide Webseiten schaff-
ten es, ihre Leserschaft fiir Social Payment
zu mobilisieren. Fiir Non-Profits konnten
Social Payments mittelfristig eine attrak-
tive Einnahmequelle darstellen. Eine mog-
liche Hurde gilt es jedoch zu tiberwinden:
Social Payments konnen nicht als Spende

Spenden helfen Leben. Wir helfen spenden.

iMarktfiihrende Branchensoftware
*Hfur Spendenorganisationen

W Fundraising - Software

GRUN Software AG Hauptsitz

Augustastr. 78-80

52070 Aachen
Deutschland

W Ganzheitliches Spendenmanagement

abgerechnet werden, sondern sind als
Einnahmen reguldr zu versteuern, da im
Grunde genommen eine Dienstleistung
verduflert wird. Wenn allerdings gentigend
Einnahmen zusammen kommen, sollte
auch diese Hurde genommen werden kon-
nen. a

som). Er arbeitet als
freier Unternehmensberater im Bereich Social

Karsten Wenzlaff ist
Griinder des Instituts Y
Social Media Manager
beim vorwdrts Verlag
Marketing und Web 2.0 titig. Seine Fundraising-
Erfahrung sammelte er in vielen Non-Profit-Orga-

fur Kommunikation in
und ist dort zustdindig
nisationen und Verbdnden.

sozialen Medien (iko-
fur Social Payment-Strategien. Zudem ist er als
» www.ikosom.de

{ber 30 Modulen

Tel. 02 41/18 90-0
Fax 02 41/18 90-555
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Reine Willkur oder gerechte Verteilung —
Motive fur die Verteilung von Geldauflagen

In 130000 Gerichts- und 190000 Ermitt-
lungsverfahren werden jahrlich Geldaufla-
gen festgesetzt — umgangssprachlich Buf3-
gelder genannt. Richter und Staatsanwalte
koénnen so jahrlich etwa 120 Millionen Eu-
ro an gemeinnitzige Organisationen oder
den Staat verteilen. Doch nach welchen
Kriterien weisen sie diese Gelder zu? Eine
aktuelle Studie der Pro Bono Fundraising
GmbH & Co. KG untersuchte die Motive
der Zuweiser.

Alszum1.Januar 2009 die maximale Hohe
der Tagessatze von 5000 Euro auf 20000
Euro erhoht wurde, gingen Experten davon
aus, dass das jahrliche Gesamtvolumen der
festgesetzten Geldauflagenzuweisungen
damit deutlich steigen miisste. Immerhin
wurde so die maximale Hochstgrenze von
3,6 Millionen Euro, wie im Mannesmann-
Prozess auf 14,4 Millionen Euro angehoben.
Nach fast zwei Jahren ldsst sich festhalten,
dass der Geldauflagenmarkt stagniert, die
Zuweisungen insgesamt eher leicht ruck-

laufig sind. In den einzelnen Bundeslédndern
bleibt die Hohe der Einnahmen aus Geld-
auflagen weitgehend stabil. Trotzdem
klagen einzelne Organisationen iiber teil-
weise drastische Einnahmenrtickgange aus

Geldauflagen.
KONKURRENZ NIMMT ZU

Dies hat mehrere Griunde: Die Zahl an
gemeinnitzigen Organisationen, die sich
um Geldauflagen bewerben, steigt ste-
tig. Immer mehr Organisationen miissen
sich das weitestgehend gleichbleibende
Volumen aus bundesweit festgesetzten
Geldauflagen teilen. Das bedingt auch eine
grofiere Professionalisierung. Richter und
Staatsanwalte erhalten bis zu 15 Werbebriefe
in der Woche, in denen Organisationen um
die Zuweisung einer Geldauflage bitten.
Nur heraus stechende Briefe finden tUber-
haupt Beachtung bei dieser besonderen
Zielgruppe.

Die steigende Zahlungsunfihigkeit der
Verurteilten bewirkt auch das bundes-
weit leicht sinkende Gesamtvolumen an
Geldauflagen. Immer haufiger leisten die
Angeklagten auf Grund ihrer schlechten pri-
vaten wirtschaftlichen Situation gemein-
nitzige Arbeit anstatt eine Geldauflage zu
zahlen.

MARKETINGSTRATEGIE ENTSCHEIDET

Fir die Non-Profit-Organisationen
(NPOs) ist die Professionalisierung der
Marketingstrategie, gerade in Zeiten lee-
rer Staatskassen, enorm wichtig, um
sich positiv abzuheben. Vereinzelt hort
man von Organisation mit sehr hohen
Einmalzuweisungen, teilweise bis zu
80000 Euro. ,Daran sieht man, dass mit
der richtigen Marketingstrategie, trotz der
grofien Konkurrenz auf dem Markt, noch
immer hohe Einnahmen an Geldauflagen

aus Straf- und Ermittlungsverfahren erzielt
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werden konnen®, so Mathias Kroselberg,
Geschaftsfithrer der Pro Bono Fundraising
GmbH & Co.KG aus Berlin.

DELIKTBEZUG UND REGIONALITAT

Die von Pro Bono bei Staatsanwalten
und Richtern im Jahr 2010 durchgefiihr-
te schriftliche Befragung zu Motiven und
Kriterien flr Zuweisungen bestétigt die
Notwendigkeit der Professionalisierung.
76 Prozent der Befragten bezeichneten es
als zutreffend, dass sie gemeinnttzigen
Einrichtungen eher etwas zuweisen, wenn
sie Seriositdt und Vertrauenswiirdigkeit
nachgewiesen haben. Ein weiteres Krite-
rium ist der lokale Bezug der Organisation
im Gerichtsbezirk (87 %).,,Die hohe Relevanz
der Regionalisierung ist auch ein Grund fiir
die sinkenden Einnahmen aus Geldauflagen
von ausschlieSlich im Ausland agierenden
Organisationen®, analysiert Kroselberg.
Deutlich wurde auch der Zusammenhang
zwischen Delikt und Thema einer NPO.
Wenn Zuweiser einen Bezug der NPO zum
Delikt erkennen konnen, weisen sie zu 71
Prozent zu. Gerade dieser Punkt ist auch

ein Motiv flir die Juristen gemeinniitzige
Einrichtungen und nicht den Staat zu be-
denken. 61 Prozent der Befragten weisen we-
gen des Deliktbezuges Geldauflagen NPOs
zu. Nur drei Prozent suchen sich deshalb
eher den Staat als Zuweisungsempfanger
aus. Das Vertrauen der Richter und
Staatsanwalte in die Leistungsfahigkeit
der NPOs ist dabei sehr hoch. 57 Prozent
der Befragten weisen an gemeinniitzige
Organisationen Gelder an, weil sie davon
uberzeugt sind, dass diese transparent und
gut eingesetzt werden. NPOs haben also ein
gutes Image. Dem Staat trauen das nur funf
Prozent der Juristen zu. Fast alle gaben an,
nicht nur dem Staat Gelder zuzuweisen.

GELDAUFLAGENMARKETING VERBESSERN

Doch wie erreicht man die Zuweiser? Hier
wird es uniibersichtlich. Etwa die Halfte der
Richter gab an, ihre Entscheidung iiber eine
Zuweisung nicht von Briefen oder person-
lichen Kontakten abhangig zu machen. Ein
Viertel steht dem deutlich offener gegen-
uber. Der Rest ist eher unentschieden. Die
Emotionalitat des Themas wurde hier gar

nicht als entscheidend angegeben. Bei der
Beantwortung dieser Studienfragen hatten
die Zuweiser sicher auch ihre richterliche
Unabhéangigkeit im Hinterkopf.

Die Entscheidung, welche Strategie die
richtige fir das Geldauflagenmarketing
ist, sollte also besonders von der Auswahl
der Themen, der vertrauenswirdigen
Ausstrahlung der NPO und der professio-
nellen Aufbereitung der Materialien, mit
denen man Zuweiser anspricht, gelenkt
werden.

A
SO Sormo ¥

Pro Bono Fundraising GmbH & Co. KG
Mathias Kréselberg

Adlergestell 129

12439 Berlin

Telefon: 030.67805000

& info@pro-bono.info

» www.pro-bono.info

,Engagiert Aktuell” erreicht Zuweiser

ENGAGIERT AKTUELL

W d e B e

'
e ]
o e TR T

== DIE ARKTIS IM VISIER

D e e, oo T, Ok, ol Wk St v
mrvees who g mhnten mae? Sy R lor srmarts (0 hansiol we sk s
D e e B SR S T,
- m———
e e

il

AR pba i B A eem e mmn
e et

fundraiser-magazin.de | 5/2010

Geldauflagen-Marketing muss professio-
neller werden. Der Konkurrenzdruck nimmt
zu. Um Richter und Staatsanwalte zu errei-
chen, hat die Pro Bono Fundraising GmbH
& Co.KG aus Berlin das Zuweiser-Magazin
JEngagiert Aktuell” entwickelt. Redaktionell
werden hier Projekte von gemeinniitzigen
Korperschaften speziell aufbereitet und
verdffentlicht. Potenzielle Zuweiser von
Geldauflagen erhalten so in einem journa-
listischem Format Informationen, die sie
bei der Entscheidung tiber Geldauflagen
bendtigen. Das Magazin wird bundesweit
viermal jghrlich an alle deutschen Strafrich-
ter und Staatsanwalte personlich adressiert
und versandt.

& anzeigen@engagiert-aktuell.de
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Wanted: Erfolgsrezepte fu

Alles sind sich einig: Die Zeiten fiir Non-
Governmental-Organizations sind nicht
besser, sondern hirter geworden. Der
Wettbewerb steigt, das Gesamtspenden-
volumen stagniert. Und schon wird der
Ruf nach neuen Patentrezepten laut, aber
ein Blick in die deutsche Spendenbranche
zeigt: keine Patenrezepte oder bahnbre-
chenden Innovationen in Sicht. Ein Studie
der Initiative ProDialog zeigt am Beispiel
der Entwicklungen in den USA Méglichkei-
ten fiir den deutschsprachigen Raum auf.

Von KERSTIN PLEHWE

Die Frage, die viele Non-Governmental-
Organizations (NGOs) umtreibt, ist, ob das
L weiter wie bisher” in der frustrierenden
Spirale sinkender Responsequoten, steigen-
der Transparenzanforderungen und stetem
Ringen um massenmediale Aufmerksam-
keit fir die eigenen Themen die richtige
Strategie ist?

Die Antwort ist einfach, aber die Kon-
sequenz wiegt schwer. Denn es ist ein kla-

res und eindeutiges NEIN. Ein ,weiter so
wie bisher” gefahrdet die Organisationen
schon mittelfristig existenziell. Es mus-
sen neue Wege zu Spendern gefunden
werden, neue Zielgruppen erschlossen,
Organisationsstrukturen und interne
Einstellungen verandert werden. Letzteres
wiegt sicherlich am schwersten, ist doch das
Umlernen und neu Denken eine Disziplin,
die Organisationen naturbedingt schwerer
fallt als Individuen. Dennoch gilt es, den
Weg zu beschreiten — notfalls mit externer
Hilfe, deren Ziel nicht der Erhalt des eige-
nen Beratungsgeschiftes ist, sondern der
Erfolg der Organisation, weit jenseits des
aktuellen Beratungsauftrages.

Indiesem Zusammenhanglohntsich auch
ein Blick auf die Strategien US-amerikani-
scher Non-Profit-Organisationen (NPOs), die
immer wieder zu Recht als Vorreiter moder-
nenNPO-Marketings bezeichnet werden.Die
Studie ,Blick in die USA: Erfolgreiche Non-
Profit-Kommunikation” gibt da erste Hin-
weise und zeigt anhand konkreter Beispiele,

welche Erfolgsfaktoren im Hier und Jetzt

r Fundraiser

ausgemacht wurden. Keiner der Faktoren ist
neu fiir Deutschland, aber die Konsequenz
und Professionalitdt der Umsetzung zeigt
noch bei etlichen Organisationen hierzulan-
de deutliche Defizite. Ob im ganzheitlicher
Marketingansatz, der klaren, pragnanten
und konsistenten Botschaft, dem direkten
Dialog mit Freiwilligen oder dem Mut zur
Emotionalitédt —es gibt viel zu erfahren und
noch viel mehr zu tun, um den eingangs
beschriebenen Teufelskreis zu durchbre-
chen. Und Erfolgsrezepte? Die liegen in jeder
Organisation, die die Bereitschaft besitzt,
sich auf die neuen Rahmenbedingungen
des Spendenmarktes wirklich einzulassen
und dabei zum Beispiel die Grundregeln er-
folgreichen Fundraisings neu umzusetzen.

Regel Nummer 1:
Erzdhlen Sie eine Geschichte!

Jede Botschaft braucht eine Geschichte,
um zundchst wahrgenommen und spater
erinnert zu werden. Gerne darf sie emo-

tional sein. Denn es sind nicht Zahlen
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und Statistiken die Menschen bewegen
und zum Handeln veranlassen, sondern
Geschichten von Menschen, die anfassbar
werden. Die Protagonisten der Geschichten
miussen auch nicht zwangslaufig von
Armut oder Hunger gezeichnet sein, auch
die eigenen Mitglieder eignen sich oft gut.
Auterst erfolgreich ist zum Beispiel das so
genannte ,Share Your Story“-Prinzip. Hier
beschreiben Unterstiitzer ihre personliche
Motivation, die sie zum Engagement bezie-
hungsweise zur Spende bewegt hat.

Der Gedanke hinter dieser Strategie ist
simpel: Die besten Botschafter fiir die ei-
gene Organisation sind deren Unterstiitzer.
Nichts ist glaubwturdiger, als wenn ein
Familienmitglied, ein Freund oder langjah-
riger Nachbar uns von einer guten Sache
uberzeugen mochte.

Regel Nummer 2:
Erfolgreiche Kommunikation ist
integrierte Kommunikation.

Die Zahl der Medien nimmt stetig zu,
nicht aber der kompetente Umgang mit
ihnen oder die notwendigen, mit dem
Medienwandel einhergehenden, orga-
nisatorischen Anpassungen. Oft steht
in Organisationen noch instrumentelles
Denken im Vordergrund und das, Wir mus-
sen jetzt mehr im Web machen”. Aber die
Vervielfachung der Kanéle erfordert neben
neuen Ressourcenplanungen vor allem die
Kommunikationsbemthungen noch konse-
quenter als zuvor an der Botschaft und nicht
am einzelnen Medium auszurichten. Um
einen Wiedererkennungswert zu schaffen
und sich in der Flut von Informationen und
Meinungen, mit denen sich Menschen tag-
taglich konfrontiert sehen, Aufmerksambkeit
zu verschaffen und das Interesse von (po-
tenziellen) Unterstiitzern zu wecken, gilt
es, die eigene Botschaft uber alle Kanale
hinweg so konsistent wie maglich zu ver-
mitteln.

Im Hinblick auf die Mobilisierung von
Unterstiitzern spielt vor allem die intelli-
gente Verschrankung von On- und Offline-
Kommunikation eine entscheidende Rolle.

Ziel ist es, Freiwillige tiber das Internet zu

aktivieren, ihre Energie jedoch anschlie-
Bend mit Aktionen zu biindeln, die ihre
Wirkung in der realen Welt zeigen.

Regel Nummer 3: Selbstbewusstsein
beim lieben Thema Geld.

Nicht erst seit Obamas Mega-Fundraising
ist klar: Die Amerikaner tun sich gesell-
schaftspolitisch deutlich leichter als wir
bei der Thematisierung des Themas Geld.
Ihre oberste Maxime ist: Zogern Sie nicht,
nach Geld zu fragen — und zwar so oft
wie moglich. Doch auch fiir den deutschen
gesellschaftlichen Kontext lasst sich da
viel lernen. Vor allem fiir die internen Ein-
stellungen der Mitarbeiter, die neben den
uberaus wichtigen Projektanliegen neue
Zugange zum Thema Geld finden mus-
sen. Fundraising als Gesamtthema der
Organisation — und zwar selbstbewusst
und stolz - das ist das Ziel.

Dariiber hinaus gilt: Machen Sie Ihr
Anliegen konkret! Egal ob via Brief, E-Mail
oder Facebook: Der Erfolg erhoht sich merk-
lich, wenn Sie ein klares, anschauliches
Ziel vorgeben, das es gemeinsam zu errei-
chen gilt. Die positiven Nebeneffekte dieses
Vorgehens sind erhohte Transparenz im
Umgang mit Spenden und Glaubwiirdigkeit
der eigenen Organisation.

Regel Nummer 4:

Nie vergessen ,,Danke“ zu sagen!

Spender zu gewinnen ist das eine,
diese dauerhaft zu binden das andere.
Erfolgreiche NPOs wissen, dass es nicht nur
darum geht, Einmalspenden einzuwerben.
Sie haben die profunden Moglichkeiten des
Beziehungs-Marketings erkannt und zielen
mit ihren Aktionen darauf ab, langfristige,
vertrauensvolle Beziehungen zum Spender
aufzubauen.

Und fur den Aufbau ebendieser Be-
ziehung ist der Folgekontakt nach der ers-
ten Spende von enormer Bedeutung, wird
aber oft aus finanziellen Erwagungen he-
raus gestrichen. Dabei ist es elementar,
dem Erstspender so schnell wie moglich
ein DANKE per Brief oder E-Mail zukom-

men zu lassen, um zum einen den Dialog
aufrecht zu halten, zum anderen aber ernst
gemeinten Respekt und Wertschatzung zu
bekunden. Obwohl auch in Deutschland
schon lange propagiert, vergessen heute
immer noch viele NPOs ihren Spendern zu
danken. Im Zuge dessen fithlen sich diese
zu ,cash cows” degradiert, die einzig und
allein aus monetaren Beweggrinden an-
geschrieben werden. ,Danke sagen” sollte
deshalb endgiiltig zum Pflichtprogramm
aller NGOs werden.

Regel Nummer 5:
Alles ist politisch.

Um ihren Erfolg dauerhaft zu sichern,
missen NPOs nicht nur gesellschaftli-
che und politische Veranderungen anti-
zipieren und konsequent darauf reagieren.
Sie sollten auch pro aktiv den Meinungs-
bildungsprozess begleiten, ihn idealerwei-
se sogar mitinitiieren. Nicht leicht zulésen?
Einige amerikanische Organisationen in
der Studie machen es vor, wie sich auch
Freiwillige gerne fiir die politische Seite der
Organisation motivieren lassen. a

Die komplette Studie ,Blick in die USA:
Erfolgreiche Non-Profit-Kommunikation”
ist kostenlos unter http://prodialog.org/

content/dialogwissen erhltlich.

Kerstin Plehwe ist ge-
schdftsfiihrende  Ge-
sellschafterin des In-
ternationalen Instituts
fur Politik und Gesell-
schaft GmbH und Vor-
sitzende der Initiative
ProDialog in Berlin. Die
ehemalige Prdsidentin des Deutschen Dialogmar-
ketingverbands hat zahlreiche Organisationen und
Unternehmen auf dem Weg zu professionellem
Kundenbeziehungsmanagement sowie der erfolg-
reichen Umsetzung gesellschaftlicher Verantwor-
tung begleitet.

» www.prodialog.org

ERFAHRUNG H




ERFAHRUNG

Transparenz ist nicht nur wichtig,
sondern notwendig

Die Berliner Treberhilfe 16st grundsatz-
liche Debatten iiber soziale Trager aus.
40 Superreiche halbieren in den USA ihr
Vermoégen zugunsten wohltitiger Organi-
sationen. Andere Staaten veréffentlichen
Daten zum Vermogen oder der Steuerlast
von Privatpersonen. In Deutschland wird
dies nicht getan. Der Gesetzgeber erhebt
gegeniiber dem Dritten Sektor insgesamt
nur moderate Publizitits- und Verof-
fentlichungspflichten. Das macht eigene
Anstrengungen zu (mehr) Transparenz
unerlésslich. Ein Plidoyer

Von ALMUTH WENTA
und Dr. FRIEDRICH HAUNERT

Die Zusicherung von 40 US-Milliardaren,
die Halfte ihres Vermogens fr wohltatige
Zwecke zu spenden, weckt das mediale
Interesse in Deutschland. Im sogenann-
ten Sommerloch findet sich schnell ,Polit-
prominenz” aus der zweiten und dritten
Garde, die als selbst ernannte Mahner von
deutschen Vermogenden mehr Engage-
ment einfordern. Abgesehen davon, dass es
spaflig wire, im ersten Schritt hin zu mehr
Transparenz die Spenden von leitenden
Redakteuren und Abgeordneten zu verdt-
fentlichen, die sich so vehement fur das
Spenden anderer Leute einsetzen, liegt hier
ein tatsachliches Problem zu Grunde.

WO KEINE ZAHLEN, DA VIEL
ARGUMENTATIONSSPIELRAUM

In Deutschland fehlen, anders als in an-
deren Staaten, 6ffentlich zugangliche Daten
zum Vermogen, zur Steuerlast oder zu ge-
spendeten Geldern von Privatpersonen.
Da fallt es nattrlich leicht, die vermeint-
lich oder tatsichlich Vermogenden in
die ,Ethik-Zange“ zu nehmen. Linke dro-
hen hohere Besteuerung von Vermogen

und Ererbtem an, wofiir es durchaus ein-

leuchtende Grunde gabe. Liberale und
Christdemokraten denken eher an frei-
willige Gaben, die aber weder zum guten
Ton gehoren noch veréffentlicht werden.
In Deutschland ist es oft zu beobachten,
dass die, die von ihrem Einkommen leben
mussen, von den anderen etwas verlangen.
Von denen namlich, die es vermeintlich ge-
schaffthaben. Dasist wie der ,Fiirsprecher”
auf der Online-Plattform betterplace — erst
mal dafiir sein kostet ja nichts.

VERTRAUEN IST WICHTIG UND BRUCHIG

Spender handeln nicht (nur) zweckratio-
nal. Die Voraussetzung zum Spenden ist
oft das Vertrauen in die Non-Profit-Orga-
nisation (NPO). Vertrauen ist nach dem
Soziologen Niklas Luhmann das , Zutrauen
in eigene Erwartungen, [..] ein sich Hin-
wegtauschen tiber fehlende Information.”
Beim ,Hinwegtauschen” helfen Marketing
und Fundraising — und Transparenz. Trans-
parenz ist neben vielen anderen positiven
Effekten ein probates Mittel, in den Medien
und gegeniiber Pressevertretern zu agie-
ren. Denn erschuttert wird Vertrauen in
NPOs haufig genug durch medial aufbe-
reitete ,Skandale”, in denen fast reflexar-
tig ein Flachenbrand erkannt wird, wo es
nur an einzelnen Stellen glimmt. Es kann
schon irritieren, dass dieselben Medien,
die noch vor Wochen den Dritten Sektor
unter Generalverdacht der Zwielichtigkeit
im Umgang mit 6ffentlichen und privaten
Zuwendungen gestellt haben, nunmehr
von ,den Reichen” verlangen, sie sollten
mehr spenden.

Die Tatsache, dass Skandale die Spenden-
einnahmen nicht nachhaltig beeintrachti-
gen, heifSt nicht nur, dass die Fundraiser ih-
re Hausaufgaben machen und eine funktio-
nierende Spender-(Ver-)bindung realisieren.
Eskann dariiber hinaus bedeuten, dass sich
Nicht-Spendende in ihrer Haltung besta-

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

Transparenzregeln
verschiedener
Organisationen

Ethik-Kodex des Deutschen Fundrai-
sing Verbandes e.V.: www.sozialmarke
ting.de/index.php?id=25

. Deutsches Zentralinstitut flir soziale
. Fragen / DZI Spenden-Siegel:
. www.dzi.de/leitlinien.pdf

Diakonischer Corporate Governance
: Kodex: www.diakonie-rwl.de/cms/
media//pdf/service/infomaterial/

: Diakonie-CGK.pdf

* Grundstze fiir die Verwendung von
Spendenmitteln der Arbeitsgemein-
schaft Evangelikaler Missionen:
www.aem.de/download/
Spendengrundsaetze.pdf

Selbstverpflichtung der Mitgliedsorga-
nisationen des Deutschen Spendenra- :
tes eV.: www.spendenrat.de/index.php?
selbstverpflichtungserklaerung

Transparenzgrundsatze der Berliner
: Organisationen des Dritten Sektors:
. www.berlin.de/buergeraktiv/be/

: transparenz/

Transparenzpreis von Pricewater-
houseCoopers: www.pwc.de/fileserver/
Repositoryltem/Transparenzpreis_09
dt.pdf?itemld=9639182

. VENRO Verhaltenskodex:
. www.venro.org/venro-kodizes.html

Quelle: Transparency Deutschland,
,Scheinwerfer” Nr. 48.

....................................
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tigt fithlen, denn das Spendenaufkommen
stagniert. Das ist jedoch leider alles uner-
forscht, und ohne empirische Belege lasst
sich dieses, wie auch das Gegenteil, einfach
behaupten.

WOZU EIGENTLICH TRANSPARENZ?

Nur rational Handelnde lassen sich von
Transparenz beeinflussen beziehungs-
weise erwarten diese als Essential: Zu-
wendungsgeber machen, wie sich der-
zeit in Berlin zeigt, ihre Bescheide unter
Umstdnden in Zukunft von Nachweisen
abhéngig. Stiftungen, die den Anspruch
haben, ihre Mittel starker in den Aufbau
von Angeboten zu investieren, die ihrem
Satzungszweck entsprechen, verlangen oh-
nehinvielfaltigen Einblick in die Unterlagen
der Beglunstigten. Unternehmen erwarten
im Laufe ihrer eigenen Professionalisierung
beim Thema Corporate Responsibility im
Gegenzug von ihren NPO-Partnern klare
Aussagen zu deren Positionierung, sei es
in Fragen der Governance, Nachhaltigkeit
oder Transparenz.

Der Gesetzgeber schreibt dem Non-Profit-
Sektor bisher moderate Publizitats- und
Rechenschaftspflichten vor. Wahrend Ka-
pitalgesellschaften auf www.unternehmens
register.de ihre Zahlen nach prazisen Vor-
gaben offenlegen missen, gilt fur die
rund 560000 Vereine in Deutschland
lediglich eine nicht nadher spezifizierte
Berichtspflicht gegentiber ihren Mitglie-
dern. Die Offentlichkeit, welche in Form
des Steuerzahlers 64 Prozent des Non-
Profit-Umsatzes finanziert, bleibt aufien
vor. Alle Angaben beim Finanzamt gelten
als vertraulich. Neben anderen ist sicher
auch das ein Grund fur verschiedene An-
strengungen im Non-Profit-Sektor. Die Ge-
meinnutzigkeit jeder Organisation sollte
gegeniiber dem Gemeinwohl, welches die
Steuererleichterung letztlich tragt, das ent-
scheidende Argument sein.

Viele Organisationen bemuhen sich der-
zeit auf unterschiedliche Weise mehr Trans-
parenz zu schaffen (siehe Infokasten). Im
Sommer 2010 wurde nach zweijahriger in-

tensiver Vorbereitung die ,Initiative Trans-
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parente Zivilgesellschaft” (ITZ) ins Leben ge-
rufen und von Transparency Deutschland
e.V, dem Bundesverband deutscher Stif-
tungen, dem Deutschen Zentralinstitut fiir
soziale Fragen, dem Deutschen Fundraising
Verband, dem Deutschen Spendenrat, dem
Maecenata Institut fir Philanthropie und
Zivilgesellschaft und VENRO getragen.

INITIATIVE TRANSPARENTE
ZIVILGESELLSCHAFT

Zehn grundlegende Punkte wurden
definiert, die jede zivilgesellschaftliche
Organisation der Offentlichkeit zuganglich
machen soll. Die geforderten Informationen
und Berichte miissen im Internet zugang-
lich gemacht werden: www.transparente-
zivilgesellschaft.de.

Transparenz ist nach Meinung des ITZ
kein Ausdruck eines Hypes, den die Non-
Governmental-Organizations nur aussit-
zen miussen, sondern eine Notwendigkeit.
Im Gegenteil ist hier ein ganz zentrales
Thema erwachsen, das verschiedene
Herangehensweisen auf Dauer aushalt. Die
Zivilgesellschaftist bunt und vielfaltig, das
genau ist ihre Starke. Daher ergibt es Sinn,
wenn sich neben etablierten Siegeln auch
neue Aktivitaten abzeichnen.

TRANSPARENZ IST KEIN PERSILSCHEIN

Betriebswirtschaftlich bleibt die Frage:
Was bringt es? Wie wird sich Transparenz
in den Zahlen der Organisation widerspie-
geln? Verbessert sich das Image? Zu Recht
schreibt Jens Claussen, der ebenfalls in
der AG Transparenz im Non-Profit-Sektor
aktiv ist, zutreffend: ,Selbstverstandlich
ist eine transparente Organisation keines-
wegs auch eine gute Organisation. Ist der
Schritt der Transparenz aber erst einmal
erreicht, wird es fur Aufienstehende viel
einfacher, die wenigen schwarzen Schafe
auszumachen. Abhangigkeiten und mog-
liche Interessenkonflikte werden deutlich,
Effizienz und Professionalitat konnen be-
urteilt werden.” Dartiber hinaus zeigen die
Erfahrungen, dass Transparenz nach innen

hin etwas bewirkt. Die Implementierung

einer zumeist neuen Kultur, die da lautet
,Transparenz fangt bei uns selbst an” ist
ein Change-Prozess. Die Unterzeichnung
der ITZ kann daher nur ein erster Schritt
in Richtung Non-Profit-Governance sein.
Wichtig scheint der Aspekt der Freiwillig-
keit und der Selbstverpflichtung zu sein.
Staatlicherseits ist Kontrolle nicht méglich;
fiir Testate und Siegel bezahlen wollen und
koénnen nicht alle NPOs, auch ist eine Be-
zahlung der Institution, die einen bewertet,

zu hinterfragen.

CHANCE FUR MEHR TRANSPARENZ

Sicherlichist die  Initiative Transparente
Zivilgesellschaft” nicht der Weisheit letzter
Schluss, diesen Anspruch erhoben und erhe-
ben Grinder und Trager der ITZ nicht. Viel
mehr geht es um eine Ausgangsbasis; das
Herstellen von Problembewusstsein, aber
auch eine neue Form der Verbindlichkeit.
Sich auf diesen Beginn der eigenen Transpa-
renzbemithungen zu einigen und dariber
hinaus andere und weitere Anstrengungen
zu unternehmen, wird der Bedeutung des
Themas Transparenz im Non-Profit-Bereich
gerecht. a

Almuth Wenta ist
Fundraiserin fiir Grof-
spenderbetreuung und
Legatsmarketing beim
Bund fiir Umwelt und
Naturschutz Deutsch-
land e.V. (BUND). Seit
ihrer Ausbildung zur
Referentin fiir Fundraising und Sponsoring im Mdrz
2003 arbeitete sie unter anderem fiir Arzte ohne
Grenzen und amnesty international.

» www.bund.de

Dr. Friedrich Haunert
ist Organisationsbera-
ter. Im Auftrag des Pa-
ritdtischen Wohlfahrts-
verbandes Berlin leitet
er das Projekt ,Part-
nership: Arbeitsstelle
Fundraising”. Dartiber
hinaus ist Dr. Haunert Managing Partner der uni-
ted communications GmbH und Mentor an der
Fundraising Akademie, Frankfurt/Main. Zudem ist
er Initiator des www.fundraising-wiki.de.

» www.haunert.com
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Vom 8. bis 9. November 2010 findet die 9. Museumsmanagement-Tagung
im Freilichtmuseum am Kiekeberg in Rosengarten-Ehestorf (Foto) statt.
Unter dem Motto ,Das offene Museum — Rollen und Chancen von
Museen in der Biirgergesellschaft” steht in diesem Jahr das Museum
als Experimentierfeld und Ermdglicher der Biirgergesellschaft im Mit-
telpunkt der Veranstaltung. Die Teilnehmer erhalten Informationen
iiber Engagementspotenziale, Formen der Forderung durch Biirger und
Unternehmen sowie partizipative Ansdtze mit der Einbindung von Biir-
gern in kulturelle Prozesse. Die Tagung wird vom Arbeitskreis Museums-
management und dem Forderverein des Freilichtmuseums am Kiekeberg
e. V. veranstaltet.

» www.kiekeberg-museum.de

h Ziircher Hochschule

z fir Angewandte Wissenschaften

aw
Management and Law

Fundraising Management

Diploma of Advanced Studies

Das Programm richtet sich auch an
Teilnehmende aus Deutschland und ist berufsbegleitend.

Beginn der 8. Durchfiihrung: September 2011

ZHAW School of Management and Law
Zentrum fUr Kulturmanagement
www.fundraising-management.zhaw.ch

Building Competence. Crossing Borders.

Zurcher Fachhochschule
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FrauenFundraisingForum

Das FrauenFundraisingForum 2010 findet in diesem Jahr am
3. und 4. Dezember in Berlin statt. Unter dem Motto ,Frauen &
Karriere werden erstmals an zwei Tagen Fundraiserinnen einge-
laden, an Vortragen, Seminaren und Coachings teilzunehmen. Su-
zanne Grieger-Langer, Expertin auf dem Gebiet Profiling und Per-
sonlichkeitsentwicklung, wird in einen Fithrungskrafteseminar
unter anderem moderne, verdeckte Recruiting-Methoden erldu-
tern. In drei Fortbildungsséulen erfahren die Teilnehmerinnen
spannendes Wissen zum diesjahrigen Leitthema. Ein Get-
Together schafft Raum fiir Networking und Kontaktpflege.

» www.fundraisingverband.de

Fundraising Impulse 2010

Die von SynTrust Fundraising-Netzwerk etablierten Fundraising
Impulse finden in diesem Jahr am 10. November in KéIn sowie
am 23. November in Berlin statt. Experten geben Einblick in die
neuesten Entwicklungen und berichten aus der praktischen
Arbeit mit Non-Profit-Partnern. Zu den Referenten zahlen unter
anderem Johannes Bausch vom Deutschen Spendenhilfsdienst
und Andreas Schiemenz von der Fundraising Factory. Die Veran-
staltung richtet sich hauptsachlich an Fundraising-Mitarbeiter.
Anmeldeschluss fur Koln ist der 1. November, fur Berlin der
15. November 2010.

» www.syntrust-fundraising.de

Fachtagung ,,Fundraising fiir Kultur*

Am 8. November 2010 findet in Munchen die 7. Fachtagung
,Fundraising fiir Kultur” statt. Auf dem Programm stehen unter
anderem Vortrage von Gerhard Wohrl (Stiftung Wohrl for Kids),
Martin Bach (Allianz Kurstiftung) und Thomas Stolze (Helpedia.
de). Zusatzlich besteht fiir interessierte Teilnehmer die Mog-
lichkeit zu Einzelgesprachen mit ausgewahlten Fundraising-
Experten. Ziel der Veranstaltung ist es, Fihrungskraften aus
Kultureinrichtungen, Kulturpolitik und Kulturverwaltung neue
Perspektiven und Anregungen fiir ihre Arbeit zu liefern.

» www.fundraisingverband.de

8. Sdchsischer Stiftungstag

IndiesemJahrfindetder8.Sachsische Stiftungstagam7.November
in Dresden statt. Gemeinsam mit der Kulturstiftung des Frei-
staates Sachsen veranstaltet die Burgerstiftung Dresden die
jahrliche Tagung, die dazu beitragen soll, Burger als Zustifter oder
Stiftungsgriinder zu gewinnen und die Arbeit von Stiftungen be-
kannt zu machen. Verschiedene Podiumsgespréache, zum Beispiel
mit Manuel Frey von der Kulturstiftung des Freistaates Sachsen,
sowie Workshops, unter anderem zum Thema Stiftungsrecht und
Stiftungsgrindung, gestalten das Programm.

» www.buergerstiftung-dresden.de

4. Berliner Stiftungstag

Klaus Wowereit, Regierender Burgermeister von Berlin, wird
am12. November 2010 den 4. Berliner Stiftungstag er6ffnen. Das
bunte Veranstaltungsprogramm richtet sich an Stiftungen, eh-
renamtlich Engagierte, potenzielle Stifter sowie alle interessier-
ten Burger. Mit dem alle zwei Jahre stattfindenden Stiftungstag
soll die vielfaltige Berliner Stiftungslandschaft sichtbar gemacht,
Vernetzung und Kommunikation geférdert sowie ein Forum der
Begegnung geboten werden.

» www.stiftungstag.berlin.de
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Zum 30. Mal: International
Fundraising Congress

Die Resource Alliance veranstaltet vom
19. bis 22. Oktober 2010 den International
Fundraising Congress (IFC) in Noordwijker-
hout, Niederlande. Auch zum 30-jahrigen
Jubildaum werden wieder mehr als 1000
Teilnehmer aus tiber 40 Landern erwartet.
Amanda Seller, Prasidium IFC, freut sich auf
das vielfaltige Programm: ,In diesem Jahr
ist der IFC ein besonderes Highlight.”

In finf ,Big Room Sessions®, 14 Master-
classes und tiber 40 Workshops blickt der
Kongress in die Zukunft des Fundraisings
sowie auf die Entwicklung des Sektors
und greift die Herausforderungen auf,
denen sich das Fundraising in den letz-

AL
fundraising -~

akademie

ten 30 Jahren stellen musste. In den
Masterclasses geht es um Themen wie
,Vorbereitungen in der Organisation fiir die
digitale Transformation®, ,Institutionelles
Fundraising” und ,Cause-Related Mar-
keting“. Folgende funf Hauptkategorien
stehen im Mittelpunkt des Programms:
Privatspender, Unternehmen, Grofispender,
institutionelle Mittelbeschaffung und
Strategien rund um das Fundraising.
Erfahrene Referenten vermitteln ihr Know-
how an die Teilnehmer.
Unter anderem spricht Anne-Marie Grey,
Save the Children (USA), zum Thema CSR-
Strategien, Orla Quinlan von Oxfam GB (UK)

Wie komme ich ganz grof3 raus?

UNSER STUDIENGANG ZUM FUNDRAISING-MANAGER

wird Uber die wachsende institutionelle
Mittelbeschaffung referieren und Ivan
Savy, Plane (Frankreich), wird einen Work-
shop zum Thema , The power of loyality in
tough times* leiten.

Ein weiterer Hohepunkt der viertagi-
gen Veranstaltung wird die Verleihung
des Resource Alliance Global Awards For
Fundraising sein. Der Preis wird an den
Besten der national gektrten Fundraising-
Preis-Gewinner vergeben - eine internatio-
nale Auszeichnung fiir den Gewinner unter
den Gewinnern.

» www.resource-alliance.org/ifc

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 Ihnen 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

ftir den guten Zweck

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

Fundraisingtag NRW

am Donnerstag,17. Februar 2011
an der Universitat Duisburg-Essen
aufdem Campus in Essen

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

Kulturlnvest 2010

Vom 28. bis 29. Oktober 2010 veranstaltet causales, die Agentur fur

Kulturmarketing und Kultursponsorin, gemeinsam mit der ESB
Europaische Sponsoringbdrse den Kulturlnvest 2010 in Berlin. Die
vielfaltigen Foren thematisieren unter anderem Kultur- und Kreativ-
wirtschaft in der EU, Corporate Cultural Responsibility und Social-
Media-Engagement deutscher Museen und Orchester. Ein besonde-
res Highlight ist auch in diesem Jahr die Verleihung der Kulturmar-
ken-Awards.Die Auszeichnung ehrt die besten Kulturinvestitionen,
Projekte und Manager des Jahres.

» www.kulturinvest.de

Herbstseminare bei
Spendwerk

Im Herbst 2010 veranstaltet Spendwerk spannende Seminar fiir alle
Interessierten. Zum einen findet am 7. Oktober der Workshop , Profes-
sionelles Storytelling fiir Fundraiser/innen” statt. Die Referenten
Kai Kulschewski und Kai Fischer vermitteln den Teilnehmern, was
eine gute Geschichte ausmacht und wie sie in Erinnerung bleibt.
Im Seminar ,Wege aus der Zinsfalle” am 14. Oktober geht es um
Alternativen bei der Mittelherkunft fur Stiftungen.,In Kampagnen
denken, in Kampagnen handeln® lautet der Name des Seminars, das
Spendwerk am 21. Oktober veranstaltet. Die Referenten Kai Fischer
und Ehrenfried Conta Gromberg stellen Kampagnen-Formen und
-Strukturen vor.

Neben den Seminaren findet am 25. November das Kieler Spend-
werk-Forum statt, in dem das Thema ,alternative Finanzierungs-
moglichkeiten fiir regionaler Organisation” im Mittelpunkt steht.
» www.spendwerk.de
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Der Ton macht die Musik ...

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

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

Presse- und Offentlichkeitsarbeit
Spendenbriefe richtig schreiben

Sponsoren erfolgreich ansprechen
Corporate Design

Entwicklung lhres Leitbildes
Ganzheitliche Kommuhnikation

Zeitschriften, Newsletter, Internet

© Jean Schweitzer - FOTOLIA

MediaVista KG

Lassen Sie uns ins Gesprédch kommen! Agentur fiir Medien, PR @ Werbung
Daniela Miinster und Udo Lehner LockwitztalstraRe 20

freuen sich auf Ihren Anruf unter 01259 Dresden

0351/8762710 oder Ihre E-Mail an Telefon: 0351/8762710
daniela.muenster@mediavista-kg.de Telefax: 0351/8762799

udo.lehner@mediavista-kg.de www.mediavista.de
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Fliegender Weltumrunder
nimmt Spendenkurs auf

Reiner Meutsch, ehemaliger Geschaftsfiih-
rer eines Reisedirektanbieters, erfiillte sich
in der Mitte seines Lebens einen Traum: Mit
50 Jahren absolviert er die Privatpiloten-
lizenz. Seitdem geht er regelmafiig in die
Luft. Auf seinen beruflichen und nun auch
privaten Reisen lernt er die Welt kennen,
und damit die bertihrenden Geschichten
der Menschen, die in schwierigen Lebens-
verhaltnissen aufgewachsen sind. Und er
wollte helfen.

So entstand die Idee zu seiner Stiftung
Fly & Help, die er im Juni 2009 errich-
tete. Hauptziel der Stiftungsarbeit ist die

Forderung der Bildung und Erziehung
durch den weltweiten Bau von Schulen,
Kindergartenund Waisenhdusern furKinder
und Jugendliche. Um auf die Probleme
aufmerksam und sich fur das Recht auf
Bildung stark zu machen, entschloss sich der
Hobby-Pilot zu einer Weltumrundung. Am
10. Januar 2010 startete der 54-Jahrige die
abenteuerliche Reise. ,Der Weg ist das Ziel:
Das ist unser Motto der Weltumrundung.
Wir mochten uns so viel Zeit wie mog-
lich nehmen, um in den unterschiedlichen
Landern mit Menschen ins Gesprach zu
kommen und das Land sowie die Kultur

kennen zu lernen®, so Reiner Meutsch.
Mit im Gepéck sind neben Spielzeug fiir
die Kinder auch Spendenschecks. Auf der
Flugroute stehen funf Bildungsprojekte, die

von Fly & Help gefordert werden. Erstes Ziel:

Ruanda. Die gesamte Reise wird sich tber
funf Kontinente und 77 Lander erstrecken.
Im Oktober starten Reiner Meutsch und sei-
ne Crew die finfte und letzte Etappe. Doch

das war erst der Anfang: Bis 2025 soll insge-
samt 100 Projekten rund um den Globus mit

den Spendengeldern der Stiftung geholfen

werden.

» www.fly-and-help.de

Advertorial

Aktuell: Stifttung und Sponsoring

» www.stiftung-sponsoring.de

Die aktuellen Ausgabe 4/2010 von Stiftung & Sponsoring befasst sich mit dem Themen-
schwerpunkt ,Eine Welt? Entwicklungszusammenarbeit als Forderzweck”. Nach der Fuféball-
weltmeisterschaft in Stidafrika geriet der schwarze Kontinent wieder starker ins Bewusstsein
der Menschen und die Diskussion tber richtige und falsche Entwicklungshilfe wurde neu
entfacht. Dazu berichtet Willi Lemke, langjéhriger Politiker und Berater des SV Werder Bremen,
von seiner Tatigkeit als Sonderbotschafter des UN-Generalsekretariats fur Sport im Dienste
von Frieden und Entwicklung. Auf den Roten Seiten dreht sich diesmal alles um die aktuellen
Entwicklungen im Stiftungs- und Gemeinnutzigkeitsrecht.
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1. Kirchliches Stiftungsforum 2010

Am 30. Oktober findet in Bad Honnef das erste Kirchliche Stiftungs-
forum 2010 statt. Veranstaltet wird das Forum von der CaritasStiftung
im Erzbistum Ko6ln, dem Erzbischoflichen Generalvikariat sowie
dem Katholisch-Sozialen Institut. Neben Erfahrungsberichten von
Vertretern verschiedener Stiftungen wird es auch Vortrage und
Expertengesprache geben. Zu den Referenten zéhlen unter ande-
rem Udo Schnieders, Leiter Erzbischofliches Ordinariat Freiburg,
und Barbara Krug, Vorstandsvorsitzende Biirgerstiftung Gerricus.
Auf dem ,Stiftungsmarkt” stellen sich kirchliche, kirchennahe und
sozial-caritativ tatige Stiftungen vor. Die Teilnahme ist kostenlos.
Anmeldeschluss ist der 10. Oktober 2010.

» www.kirchliches-stiftungsforum.de

Initiative fiir biirgerschaftliches Engagement

Die Kreissparkasse Augsburg hat eine Initiative zur Férderung der
Griindung kommunaler Biirgerstiftungen im Landkreis ins Leben
gerufen und stellt daftir einen Betrag in Hohe von insgesamt 125000
Euro zur Verfligung. Stadte und Gemeinden, die unter dem Dach
der Stiftergemeinschaft der Kreissparkasse eine Burgerstiftung er-
richtet haben, erhalten von der Kreissparkasse eine Zustiftung von
50 Cent pro Einwohner der jeweiligen Kommune. ,Wir wollen in der
regionalen Stiftungskultur Impulse setzen und engagierte Biirger-
gesellschaften fordern”, so Manfred Stockl, Vorstandsmitglied der
Kreissparkasse Augsburg.

» www.kreissparkasse-augsburg.de

15 Millionen von anonymem Spender

Die BiirgerStiftung Hamburg hat Anfang Juli eine Zustiftung in
Hohe von 15 Millionen Euro erhalten, der grofsztigige Spender méch-
te allerdings anonym bleiben. Der unbekannte Férderer ist von der
Stiftungsarbeit iiberzeugt. Am Herzen liegt ihm besonders die Un-
terstutzung von Kindern und Jugendlichen, dem derzeitigen Forder-
schwerpunkt der Stiftung.,,Wir sind tiberwaltigt von diesem enormen
Vertrauensbeweis. Wir sind uns der grofien Verantwortung bewusst,
die uns damit iibertragen wird“, so Johanna von Hammerstein,
Vorstandssprecherin der Stiftung. Das Geld flief3t ohne besondere
Zweckbindung in das Kapital der BlirgerStiftung.

» www.buergerstiftung-hamburg.de

Neue Initiative dsterreichischer Privatstiftungen

Sechs Osterreichische Privatstiftungen - Erste Stiftung, Essl
Foundation, Humer Privatstiftung, Schweighofer Privatstiftung,
Katharina Turnauer Privatstiftung und Unruhe Privatstiftung —haben
sich zu einer Initiative zusammengeschlossen. Ziel ist es, innovative
Projekte im Sozialbereich zu entwickeln, umzusetzen und so gesell-
schaftliche Verantwortung aktiv zu leben. Jedes Jahr sollen mindes-
tens zwei Projekte verwirklicht werden. Gemeinsam méchten sie
sich aktuellen Problemen stellen und eine Erganzung zu staatlichen
Forderungen von Nicht-Regierungs-Organisationen bilden.

700. Stiftung in Berlin gegriindet

Die Deutsche Stiftung Verbraucherschutz, die im Juni 2010
als rechtsfahig anerkannt wurde, ist die 700. Stiftung in
Berlin. Die Deutsche Stiftung Verbraucherschutz ist keine neue
Verbraucherorganisation. Vielmehr unterstiitzt sie die bewahrten
Strukturen der Verbraucherarbeit auf Bundes- und Landesebene. Ziel
der Stiftungsarbeit ist es, den Anspriichen der sich laufend veran-
dernden Anforderungen an die Verbraucheraufklarung, -information
und -beratung nachzukommen. Mitstifter sind unter anderem der
Deutsche Mieterbund und die Verbraucherzentrale Bremen.
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Das Kloster St. Marienthal in der Néiihe von Zittau hat mit den Folgen des
Hochwassers zu kdmpfen. Im August wurde der gesamte Komplex iiberflu-
tet, das Wasser stand bis zu 2,30 Meter hoch. Neben dem Gebdude wurde
auch im Inneren viel beschddigt. Doch die Aufrdumarbeiten haben mit
der Unterstiitzung vieler Helfer begonnen. Dazu zdhlt auch die Deutsche
Stiftung Denkmalschutz, welche die Restaurierungsarbeiten des Klosters
bereits seit dem Jahr 2000 unterstiitzt. Wer helfen méchte, kann iiber die
Dr. Maria Jiirgens Stiftung fiir St. Marienthal spenden: Konto 3000122396,
BLZ 85050100, Kennwort: Hilfe fiir Marienthal.

» www.kloster-marienthal.de

Ein Vermogen fur gute Zwecke

Hamburgs wohl berithmtestes Ehepaar, Helmut und Loki Schmidt,
haben ein Vermogen flir gemeinniitzige Zwecke gespendet. ,Meine

Frauund ich haben insgesamt mehrere Millionen fir verschiedene

Stiftungen aufgebracht. Wir wollten nie reich oder vermogend sein”,
so der ehemalige SPD-Bundeskanzler Schmidt. Zu den begiinstigten

Stiftungen zahlt zum Beispiel die Deutsche Nationalstiftung (circa

eine Million Euro), die das Zusammenwachsen Deutschlands for-
dert. Das Geld stamme hauptsachlich aus dem Verkauf der Bucher
des Alt-Kanzlers:, Reiner Zufall, dass sich gegen Ende meines Lebens

meine Blicher so gut verkauft haben.”

Klimaschutz wird belohnt!

Die Bewerbungsfrist fiir den von der Allianz Umweltstiftung verlie-
henen ,Deutschen Klimapreis der Allianz fiir Umweltstiftung 2011°
hat begonnen. Noch bis zum 30. Oktober haben aktive Schiler und
Lehrer die Moglichkeit, ihre Projekte fir die mit insgesamt 75000
Euro dotierte Auszeichnung einzureichen. Ziel des Klimapreises ist
es, die Jugendlichen zu motivieren, sich dem Thema Klimaschutz
mit Spafs und Engagement zu widmen. Den Gewinner-Initiativen
winken finf Hauptpreise in Hohe von je 10 0oo Euro. Aufierdem
werden 15 Anerkennungspreise von je 1000 Euro verliehen. Die
feierliche Preisverleihung findet im Marz 2011 am Pariser Platz in
Berlin statt.

» www.allianz-umweltstiftung.de
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Holz statt Hedge —
WaldWerte fur Stiftungen

Wirtschaftskrisen machen Waldfonds
besonders attraktiv. In Harvard und Yale
sind Waldinvestments ein fester Bestand-
teil der Stiftungsfonds. Aber nicht jeder
Waldfonds ist tatsachlich ein nachhaltiges
Investment oder gar Umwelt- und Klima-
schutz. ,,Griine Anlagen* sind oft schwer
kontrollierbar. Seriose Alternativen bieten
Waldfonds im Herzen Europas.

Von Dr. CLAUS LAMER
und TYARK THUMANN

Seit der ersten Wirtschaftskrise dieses Jahr-
hunderts erscheinen Wald-Projekte auch in
den Portfolios von Investment-Gesellschat-
ten, die sich nie mit 6kologischer Nachhal-
tigkeit beschaftigt haben. Griine Projekte
sind nicht nur chic. Sie sind auch eine direk-
te Reaktion auf die weltweite Entwicklung
der Energie-, Erdol- und Rohstoffpreise.
Wesentliche Aspekte machen Wald und
Holz fir professionelle Investoren attraktiv:
Die Risiken und die Korrelation zu anderen
Anlageklassen ist sehr gering. Trotzdem
ist die langfristige Durchschnittsrendite
sehr stabil und tiberdurchschnittlich hoch!

Ein Vergleich historischer Renditen von

Waldinvestments mit klassischen Anlagen
wie Aktien, Anleihen und Immobilien zeigt
mit etwa 15 Prozent pro Jahr eine beacht-
liche Wertentwicklung. Dazu kommt die
BestandigkeitderWertentwicklungundihre

Unabhangigkeit von Borsenturbulenzen.
WALDER ALS INVESTMENT

Der entscheidende Faktor fir die Wert-
entwicklung der Waldinvestments ist die
Kraft des natirlichen Wachstums. Fur
gemeinnutzige Stiftungen und andere
verantwortungsvolle Anleger sind Wald-
fonds trotzdem kritisch. Nach wie vor ist
Raubbau wesentlich weiter verbreitet als
nachhaltige Forstwirtschaft — Kahlschlag
an der Tagesordnung. Selbst vom Forest
Stewardship Council (FSC) zertifizierte
Waldprojekte, stehen bisweilen in der Kritik
von Umweltschutzorganisationen. Viele
,astreine” Anlagen wiederum sind Auf-
forstungsprojekte, deren Rentabilitét sich
erst in ferner Zukunft darstellt. Okologisch
und 6konomisch attraktive Waldprojekte
sind nicht leicht zu finden.

Ein aktuelles Beispiel ist das Projekt
,WaldWerte".Es will wertvolle Waldprojekte

in Europa entwickeln und als solide und
rentable Anlageformrealisieren. Die Eigen-
schaften dieses Projekteslassen sich in drei
Punkten zusammenfassen. Erstens: europai-
sche Mischwélder statt Monokulturen,
Plantagen oder Neupflanzungen in Ubersee.
Grundlage des Projektes ist der Kauf 6kolo-
gisch stabiler Walder in Mitteleuropa und
deren nachhaltige Bewirtschaftung nach
den Kriterien des FSC. Das bedeutet: Die
okonomische Nutzung beginnt sofort. Die
Transportwege sind kurz. Die Qualitatskon-
trolle ist einfacher. Verluste durch grof3fla-
chigen Schéadlingsbefall, Sturm- oder Ero-
sionsschaden kénnen weitgehend ausge-
schlossen werden. Der Einsatz kosteninten-
siver Pestizide, Fungizide oder Diingemittel
ist nicht notwendig. Die FSC-Zertifizierung

wird vergleichsweise einfach.
KAUF RUMANISCHER WALDER

Zweitens: Ruméanische Walder statt in-
tensiv bewirtschafteter Forste. Besonders
interessante Waldgebiete sind im histori-
schen Siebenbiirgen in Ruménien zu finden.
Viele Walder dort bieten sehr gute Bedin-

gungen fur okologisch und 6konomisch
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nachhaltige Forstwirtschaft und sind noch
weitgehend unbewirtschaftet und uber-
durchschnittlich gesund. Um sie nachhaltig
zu bewirtschaften, mussen sie sorgfaltig
ausgelichtet werden. Dadurch kann in den
ersten Jahren deutlich mehr Holz geerntet
werden als gewohnlich. Die Mitgliedschaft
Rumaéniens in der Europaischen Union wird
Vieles vereinfachen.

Waldflachen in Ruménien kénnen noch
mit erheblichen Preisvorteilen gegentiber
vergleichbaren Waldern in Mitteleuropa
erworben werden. Uber zwei Millionen
Hektar Wald der Staatsforste werden res-
tituiert und zum Kauf freigegeben. Das
niedrige Lohnniveau in Rumanien erlaubt
den kostengunstigen Aufbau einer guten
Forst-Infrastruktur.

Drittens: BioEnergie. Bei der forstwirt-
schaftlichen Nutzung und Pflege der
Walder entstehen kontinuierlich ,Holz-
reste”. Bruch- und Kleinholz, Astwerk und

Cross-
mediales
Fundraising

Spane sind ein sehr guter und zudem kli-
maneutraler Rohstoff fiir die Erzeugung
von Warmeenergie. Bestandteil dieses
Konzeptes ist deshalb die Verarbeitung
der ,Holzreste” zu Pellets und vor allem
Holz-Briketts mit einer Produktions-Anlage
vor Ort.

Die Kalkulation des Projekts ,WaldWerte“
ist vergleichsweise konservativ. Sie basiert
zunachst fast ausschliefflich auf der Wert-
schopfung durch den Verkauf der Holzer
und der Bioenergie. Im Gegensatz zu ande-
ren Waldfonds enthalt sie keine Spekulatio-
nen auf die Entwicklung des Emissionshan-
dels oder EU-Férderungen. Das Investitions-
volumen fur das erste WaldWerte-Projekt
betragt 250 Millionen Euro, mit dem Bestre-
ben, eine Rendite von durchschnittlich acht
Prozent zu erreichen. Das strategische Ziel
ist ein unabhangiger Gemeinschaftsfond

mehrerer gemeinnitziger Stiftungen. O

i

TRUST FUNDRAISING

Dr. Claus W. Lamer

ist Unternehmens- und
Projektmanager. Er war
unter anderem als Do-
zent an der Informatik
Akademie  Salzburg,
Bérsenhdndler an der
WTB Hannover, Sales
Manager der FDI AG, Chief Executive Officer eines
Unternehmens der Schweizer PERUN AG Holding
sowie Analyst und Berater der Eiger-Europe AG in
Zirich tdtig. Seit 2006 arbeitet Lamer als leitender
Projektentwickler der WaldWerte.

& Lamer@diefundraiser.net

Tyark Thumann

ist Inhaber der FUND-
RAISER GmbH und
Fundraising-Trainer
(TERS). Er war Art Direc-
tor, Text- und PR-Mana-
ger der SAZ Marketing
AG, Griindungsmitglied
des Ethik-Ausschusses, Griinder der Regionalgrup-
pe Hannover und Vorsitzender der Fachgruppe
Kultur im Deutschen Fundraising Verband. Zudem
arbeitet er seit 1996 fiir verschiedene Umwelt-
schutzorganisationen.

& Thumann@diefundraiser.de

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
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,Hauptschul-Power"-Projekt
macht fit fUr den Berufseinstieg

Bereits rund 300 Jugendliche profitierten
bislang vom ,,Hauptschul-Power“-Projekt
der Erlanger defacto.stiftung. Wer das Pro-
gramm - bestehend aus berufspraktischen
Erfahrungen sowie Schliisselqualifikati-
on- und Bewerbungstraining — erfolgreich
absolviert, hat eine groBe Chance auf eine
Lehrstelle. ,,Hauptschul-Power“-Griinder
Erich Schuster will das Projekt jetzt als
Social-Franchise-Konzept bundesweit

etablieren.

Von MARILENA LICHTENAUER

Erich Schuster steht noch immer unter
Strom. Vor funf Jahren hat der erfolgrei-
che Erlanger Unternehmer das Steuer von
defacto.x, Agentur fiir Kundenbeziehungs-
management und Dialogmarketing, an sei-
nen Sohn uibergeben, aber tiber Langeweile
kann er sich seitdem nicht beklagen. So
widmet er heute als Vorsitzender der de-
facto.stiftung seine Zeit sozialen Projekten.
Besonders am Herzen liegt Schuster das
eigens entwickelte ,Hauptschul-Power"-
Projekt. Unter dem Motto ,Hauptschiiler
sind besser als ihr Ruf“ soll es Schiilern der
achten Jahrgangsstufe in der Metropol-
region Nirnberg eine klare Ausbildungs-
perspektive geben. Dabei wird angestrebt,
moglichst vielen der erfolgreichen Projekt-

Absolventen einen Ausbildungsplatz in ei-
nem der Partnerunternehmen der defacto.
stiftung zu vermitteln.

Nach der sehr positiven Resonanz auf die
ersten beiden Projekt-Runden 2007 und
2008 mit insgesamt 178 Teilnehmern gin-
gen im Oktober 2009 93 weitere Schiiler an
den Start. Bis Mai 2010 absolvierten diese
unter Anleitung erfahrener Pddagogen
und Trainer aus dem Hubert-Schwarz-
Zentrum acht Wochenend-Workshops, in
deren Mittelpunkt jeweils ein bestimmtes
Berufsfeld stand. Zudem wurden Schliissel-
qualifikationen wie Selbstsicherheit, Ver-
antwortungsbewusstsein und Leistungs-
bereitschaft trainiert. Tipps und Hilfestel-
lungen zum Thema Bewerbung rundeten
das Projekt-Programm ab.

Neben den insgesamt 15 Padagogen und
Trainern wird das Projekt von einer Reihe
prominenter, ehrenamtlicher Botschafter
unterstiitzt. Dazu zdhlen Personlichkeiten
wie der Musiker und Extremsportler Joey
Kelly, die Bundesministerin a.D. Renate
Schmidt, der Extremsportler Hubert
Schwarz sowie die Fuf$ball-Profis Andreas
Wolf (1. FC Niirnberg) und Dominik Rein-
hardt (FC Augsburg). Dariiber hinaus ge-
hoéren zum ,Hauptschul-Power”-Team
30 ehrenamtliche Coaches, die die Schiiler
uber den Projekt-Abschluss hinaus bis zum

Ende des ersten Lehrjahres in der Ausbil-
dung betreuen.

Von den 93 im Oktober 2009 gestarte-
ten Schiilern zeichnete die defacto.stiftung
im Mai 2010 77 Teilnehmer als erfolgrei-
che Absolventen mit einem ,Hauptschul-
Power“-Diplom aus. Nach der feierlichen
Verleihung der Diplome im Nurnberger
Rathaus hatten die Absolventen Gelegen-
heit, ihre Bewerbungen im Rahmen einer
Lehrstellenborse direkt bei den Unter-
nehmen abzugeben.

Durch den grofien Erfolg in der Metro-
polregion Niirnberg ist die Idee entstanden,
,Hauptschul-Power" bundesweit als Social-
Franchise-Projekt zu etablieren. Die defac-
to.stiftung hat dafiir einen detaillierten
Leitfaden fiir die Planung und Umsetzung
entwickelt. Dieses Handbuch gibt engagier-
ten Menschen die Moglichkeit, das Projekt
in ihrer Region zu realisieren. Gelingt es,
diesen Ansatz der Bildungs-Forderung auf
einer breiteren Ebene umzusetzen, bietet
das ,Hauptschul-Power“-Projekt einer in
unserer Gesellschaft oftmals benachtei-
ligten Gruppe neue Zukunftsperspektiven
und leistet so auch einen wichtigen Beitrag
zur Stabilisierung sozialer Strukturen. QO

weitere Informationen unter
» www.hauptschul-power.de
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Mehr zum Thema Stiftungen

Publikationen des Bundesverbandes Deutscher Stiftungen

StiftungsRatgeber Band 1

Die Griindung einer Stiftung

ISBN 978-3-927645-29-5 | 19,80 €**

Mitglieder des Bundesverbandes Deutscher Stiftungen zahlen nur 16,80 €**

Verzeichnis Deutscher Stiftungen

Das Standardwerk zum deutschen Stiftungswesen

Band 1: Zahlen, Daten, Fakten zum deutschen Stiftungswesen. Band 2/3: 15.400

Stiftungsportrats mit Kontaktdaten, Zwecken und Forderschwerpunkten, erganzt
ot . durch ein Orts- und Zweckregister. CD-ROM: Das komplette Verzeichnis mit um-
fangreichen Such- und Recherchemaglichkeiten.

Preis Mitglieder | Nichtmitglieder
Bande 1-3 mit CD-ROM | ISBN 978-3-927645-96-7 | 199,00 €* 279,00 £*
Bande 1-3 | ISBN 978-3-927645-95-0 139,00 €* 199,00 €*
Band 1 mit CD-ROM | ISBN 978-3-927645-97-4 139,00 €** | 199,00 €**

StiftungsReport 2010/11

Stadt trifft Stiftung: Gemeinsam gestalten vor Ort

ISBN 978-3-941368-07-1 | 128 Seiten

12,90 €** | Mitglieder des Bundesverbandes Deutscher Stiftungen 9,90 €**

StiftungsWelt
Das Magazin des Bundesverbandes Deutscher Stiftungen

Jahresabonnement (4 Ausgaben): 49,00 €
Fiir Mitglieder des Bundesverbandes Deutscher Stiftungen kostenlos.

BESTELLUNG
Telefon (030) 89 79 47 -49 | Fax (030) 89 79 47 -41
www.stiftungen.org/verlag | verlag@stiftungen.org

Alle Preise inkl. MwSt. *zzgl. 8,00 € bzw. **zzgl. 3,00 € Versandkostenpauschale

Alle lieferbaren Publikationen aus dem Verlag Bundesverband Deutscher
Stiftungen finden Sie unter: www.stiftungen.org/verlag

@ Bundesverband
<) Deutscher Stiftungen
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Bitte wiihia éin Bezahiverfahren aus

Facebook als Fundraising-Instrument: Spendino hat eine Facebook-Ap-
plikation auf den Markt gebracht, die es ermdglicht, die Fanseiten von
gemeinniitzigen Organisationen zu einem schnellen und sicheren Spenden-
sammel-Instrument zu machen. In nur drei Schritten konnen die beken-
nenden Unterstiitzer zu aktiven Spendern werden. Damit ist spendino
die Monetarisierung der Beziehungen in sozialen Netzwerken gelungen.
Nach dem Abschluss des Spendenvorganges kénnen die Unterstiitzer ihrem
Facebook-Freundeskreis davon erzihlen und so mégliche neue Forderer
aktivieren.

» www.spendino.de » www.kigst.de

Von 0 auf 40 in 2 Jahren

-

Die Fullservice-Agentur marketwing ist weiter auf Erfolgskurs. In-
nerhalb von zwei Jahren ist die Mitarbeiterzahl auf 40 angestiegen.
Ganz neu im Team sind Sina Rast (25), Jens Bohm (29) und Torsten
Richter (35). Die Diplom-Betriebswirtin Sina Rast wird neben der stra-
tegischen Beratung auch den Bereich der internen Jobabwicklung
optimieren, Mailing-Aktivitaten planen und Erfolgsauswertungen
durchftihren. Jens Bohm wird als Texter tatig sein. Torsten Rich-
ter wird als Informatiker im Bereich Database mit der Steuerung
komplexer Direktmarketing-Aktionen betraut und in der weiteren
Optimierung der Analyse-Systeme eingesetzt.

» www.marketwing.de
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»Glaubwiirdig handeln, glaubwiirdig kommunizieren“

Diesem Motto folgen Thomas Marschall und Frank Wernecke,
die gemeinsam eine neue Agentur fiir strategisches Fundraising
und Corporate Social Responsibility (CSR) gegriindet haben. Die
Marschall Wernecke & Andere GmbH bietet Beratungen und
Kampagnen an. Die Abteilung ,Credibility” widmet sich dabei
den Themen nachhaltiges Wirtschaften, ethisches Entschei-
dungsmanagement und CSR. Im Zentrum der ,Campaign” steht
die Inszenierung von Kampagnen. Beide Geschaftsfithrer bringen
ihre langjahrige Erfahrung aus Mandaten und Kampagnen der
Welthungerhilfe, den SOS-Kinderdorfern, der Johanniter-Unfall-
hilfe und anderen Organisationen ein.

» www.marschallwernecke.com

Klassik Radio trifft Trust Fundraising

Nach den erfolgreichen Radiokampagnen, unter anderem fiir die
Kindernothilfe und die Deutsche Kinderkrebsstiftung, die Trust
Fundraising in den vergangenen zwei Jahren bei Klassik Radio
realisiert hat, wird die Kooperation langfristig fortgesetzt. Der
uiber fiinf Jahre laufende Vertrag hat ein Bruttovolumen von rund
drei Millionen Euro., Wir freuen uns sehr, dass Radiowerbung bei
Klassik Radio so gut bei den gemeinnutzigen Organisationen
ankommt. Die hohen Spendenergebnisse belegen das eindrucks-
voll“, so Ulrich Kubak, Vorstandsvorsitzender Klassik Radio AG.
» www.klassikradioag.de » www.trustfundraising.de

Fundraising Roadshow war ein Erfolg!

Unter dem Titel ,Context K Fundraising Software goes Web“ hat
die Kigst GmbH gemeinsam mit den Referenten Dr. Oliver Viest
(<em>factor) und Thilo Reichenbach (Aktion Deutschland hilft)
in Berlin, Bonn, Hannover und an anderen Orten eine Roadshow
veranstaltet. ,Wir sind hochzufrieden mit der Resonanz auf
unsere Veranstaltungsreihe®, sagt Rudolf Muller, Leiter Vertrieb
KIGST GmbH. ,Das Interesse der gemeinntitzigen Vereine und
kirchlichen Einrichtungen hat unsere Erwartungen weit uber-
troffen und wir freuen uns, dass wir den Fundraisern von heute
und von morgen einen Einblick in die Welt unserer Fundraising
Software Context K und dem Thema Web 2.0 social Marketing
geben konnten.”

Johanniter setzen auf Dialogmarketing

Der Berliner Direktmarketing-Service Tobien und Ritter (T+R)
konnte die Johanniter als Kunden gewinnen. Fur die Johanniter-
Unfallhilfe konzipiert die Agentur Fundraisingmafinahmen zur
Grofispendergewinnung und -bindung. Auch fiir die nationale
Kampagne ,Sicherheitswochen” des Johanniter-Hausnotrufs er-
hielt T+R Direkt den Zuschlag fiir die Erarbeitung und Umsetzung
des Dialogkonzeptes. Verantwortlich fur die Dachkampagne ist
die Kolner Social Marketing Agentur Morgenwelt.

» www.tobienundritter.de

Neu- und Weiterentwicklung der Software Enterbrain

Die neuen WebServices der Fundraising-Software Enterbrain er-
moglichen die Einbindung aller Enterbrain-Features in Websites
und arbeiten mit jedem Content-Management-System. Zudem
gibt es innovative Aktionsanalyse-Tools, die schnellere, effizi-
entere und erweiterte Analysen erlauben. Mit dem neu einge-
fuhrten Ticket-System wird der Kunden-Support verbessert:
kiirzere Reaktionszeiten, mehr Transparenz und Aufbau einer
Knowledge-Base mit entsprechender Dokumentation.

» www.enter-services.de
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gutmobil — Spenden per
Telefonrechnung

BRANCHE a

Der Mobilfunkanbieter gutmobil gibt sei-
nen Kunden die Gelegenheit, mit monatlich
drei Euro gemeinniitzige Hilfsprojekte zu
unterstiitzen. Dabei kénnen die Kunden
das Hilfsprojekt selbst auswahlen. Moglich
wird dies durch den Verzicht auf klassische
Werbung. Die Anbieter setzen auf Empfeh-
lungs-Marketing, um moglichst viele Men-
schen von ihrer Idee zu Uberzeugen. ,Die
Menschen haben ein Bedirfnis nach nach-
haltigem Konsum, das durch die Ursachen
und Auswirkungen der Wirtschafts- und
Finanzkrise noch verstarkt wurde®, so Mar-

wan Saba, Geschaftsfuhrer der gutmobil

betreibenden schwarzfunk GmbH.

Der Kooperationspartner Spendenbriicke
e.V.ist fiir die transparente Weiterleitung
der Spenden verantwortlich. Die Erwar-
tungen an die Spendeneinnahmen sind
hoch: ,Der Werbeetat wiirde gemittelt auf
die nachsten vier Jahre circa 1,5 Millionen
Euro pro Jahr betragen. Diesen planen wir
auch als Spenden zu generieren”, erklart
Jan Philipp von Ruden, Leiter Kommunika-
tion und Fundraising Spendenbrticke. Die
entstehenden Verwaltungskosten werden
durch die Mitgliederbeitrdge und Spenden-
gelder des Fordervereins getragen.

The Resource Alliance
presents

19-22 October 2010

Die Resonanz auf das Projekt ist hoch:, Sehr
viele Hilfsorganisationen melden sich bei
uns, und wir werden kurzfristig viele—auch
grofe und namhafte — Organisationen als
Spendenempfanger in das gutmobil Pro-
jekt einbringen kénnen*, so von Ruden.

Weitere Hilfsorganisationen sind aufge-
rufen, sich als Spendenempfinger anzu-
melden. Aktuell profitieren zum Beispiel

Aktion Deutschland hilft, die Berliner Tafel

und die Deutsche AIDS-Stiftung von den
Spenden der gutmobil Kunden.

» www.gutmobil.de

30 years of changing
the world

A new era of
fundraising is

about to begin...

The International Fundraising Congress is the
world’s greatest showcase for fundraising
excellence.

As we celebrate our 30th anniversary, we remain
unique in our ability to bring together the largest
and most diverse gathering of fundraisers and
specialists on the planet, to share experiences
and participate in a global ideas exchange that
truly inspires and challenges.

At the IFC, we provide the fresh perspectives and
cutting edge knowledge that will enable you to
meet the challenges of tomorrow head on.

Email: ifc@resource-alliance.org
Telephone: +44 (0) 20 7065 0802




DIENSTLEISTER a

PLZ-Bereich 0

seto GmbH
Soziale Netzwerke flir engagierte
Organisationen

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

Weil Menschen diese Organisationen tra-
gen, stehen sie im Mittelpunkt unserer L6-
sungen. Wir kombinieren die Offenheit,
Freude und Kommunikationsvielfalt so-
zialer Netzwerke mit effizienten webba-
sierten Verwaltungsfunktionen.

Buchenstrale 2

01097 Dresden

Telefon: +49 (0)3514045292
Telefax: +49 (0)3514 045468
info@seto-social.de
www.seto-social.de

MediaVista KG
Agentur fir 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.

Lockwitztalstrae 20

01259 Dresden

Telefon: +49 (0)351 876 27-10
Telefax: +49 (0)35187627-99
kontakt@mediavista-kg.de
www.mediavista.de

Spendenagentur
Fundraising - Marketing - Public Relations

Die Spendenagentur hilft bei der Griin-
dung der Organisation und dem Aufbau
des Fundraisings, untersttitzt 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.

LockwitztalstraBe 20

01259 Dresden

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

Fanstein GmbH

Wir bieten ein innovatives Fundraising-
Konzept fiir auflergewdhnliche Projektfi-
nanzierungen. Mit dem Sponsorstein ge-
ben Sie Ihren Spendern und Untersttitzern
die attraktive Gelegenheit, sich fiir ihr fi-
nanzielles Engagement &ffentlich gewtir-
digt zu sehen. Der Verkauf der individuell
lasergravierten Klinker bewirkt Mehrein-
nahmen und Sponsorenbindung.

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

Dienstleisterverzeichnis

PLZ-Bereich 1

Deutscher Spendenhilfsdienst

- DSH GmbH

,Wir sprechen mit Erfahrung“

Seit tiber 10 Jahren telefonieren wir aus-

schlieflich fiir NGOs und bieten

- Beratung zum Auf- und Ausbau von
Telefon-FundraisingmafSnahmen.

- Durchfiihrung von Telefonkampagnen
(Outbound- und Inbound)

- Beratung zum Aufbau eigener , Tele-
fon-Lésungen”

-Seminare/Schulungen fiir haupt- und
ehrenamtliche Mitarbeiter

Boxhagener Strale 119

10245 Berlin

Telefon: +49 (0)30 232553000
Telefax: +49 (0)30 232553020
berlin@spendenhilfsdienst.de
www.spendenhilfsdienst.de

PLZ-Bereich 2

Fundraising Factory GmbH

Wir helfen denen, die helfen

Die Fundraising Factory kommt als Lotse
zu lhnen an Bord, wenn Sie neue Zielgrup-
pen ansteuern wollen oder Ihre Orientie-
rung im Markt verbessern wollen.
Portfolio:

- Strategisches Fundraising

- Marke und Marketing

~ CSR und Unternehmenskooperationen

- Recruiting und Coaching

MonckebergstraBe 11

20095 Hamburg

Telefon: +49 (0)40 42236366200
Telefax: +49 (0)40 42236366900
info@fundraising-factory.org
www.fundraising-factory.org

PPB Protection GmbH

direct.
Gesellschaft fur Direktmarketing mbH

Die Direktmarketing-Agentur mit eige-
nem Lettershop.
Speziell fiir NPO: Mailings zur Spenderbin-
dung, Upgrading, Reaktivierung inaktiver
Spender, Neuspendermailings, Versand
von Zuwendungsbestdtigungen, Férder-
zeitung

- Konzept und Idee

-Adressen

- EDV-Service

- Druck

- Personalisierung

- Bildpersonalisierung

- Handschriften

- Lettershop

- Fulfillment

Kurflirstendamm 171-172
10707 Berlin

Telefon: +49 (0)30 8871740
Telefax: +49 (0)30 88717422
direct.berlin@directpunkt.de
www.directpunkt.de

spendino GmbH

Ihr Partner fiir SMS- und Online-Fund-

Taising

spendino ist Ihr 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 fiir Blogs und Com-
munities

Liebenwalder Stralse 11

13347 Berlin

Telefon: +49 (0)30 45020522
Telefax: +49 (0)30 45025657
florian.noell@spendino.de
www.spendino.de

Versicherungsmakler fiir beratende Be-
rufe und Mangement, ein Unternehmen
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), Verbdnde
(DGVM)

- Spezial-Strafrechtsschutz-Versicherung

- Vertrauensschaden-Versicherung

- Anstellungsvertragsrechtschutz-Versi-
cherung

TesdorpfstralBe 22

20148 Hamburg

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

direct.
Gesellschaft fiir Direktmarketing mbH

Die Direktmarketing-Agentur mit eige-
nem Lettershop.

Speziell fiir NPO: Mailings zur Spenderbin-
dung, Upgrading, Reaktivierung inaktiver
Spender, Neuspendermailings, Versand
von Zuwendungsbestdtigungen, Férder-
zeitung

- Konzept und Idee

- Adressen

- EDV-Service

- Druck

- Personalisierung

- Bildpersonalisierung

~ Handschriften

- Lettershop

- Fulfillment

Ausschlager Allee 178

20539 Hamburg

Telefon: +49 (0)40 23786 00
Telefax: +49 (0)40 2378 6060
service@directpunkt.de
www.directpunkt.de

Fischer’s Buchshop
Fachbtiicher-Fundus

Fachbicher aus den Bereichen Fundraising
und Direktmarketing. Beratung tUiber Ziel-
gruppen fiir Mailings bei Spendenaktionen.
Nachwuchsférderung und Buchausleihe.

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

Telefax: +49 (0)40 60466 81
h.fischer@direktmarketing-fischer.de
www.fischers-buchshop.de

eCONNEX AG

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

Die wesentlichen Themen sind:

- Beziehungsmanagement
-Spendenzuordnung /-verwaltung
- Projektverwaltung

- Selektionen /Auswertungen

- Ehrenamtliche und deren Talente
- Marketingkampagnen

- Vemnstaltungen, Seminare
-Anbindung an die Buchhaltung

- Dokumentenerfassung

- Presseanfragen

-Anbindung Webseite

- intuitive Bedienung

Siemensstralle 8

2418 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 Unzustellbarkeitsprtifung

- Dublettenabgleich und Portooptimie-
rung

- Responseverarbeitung

- Softwareentwicklung, uvm.

KaiserstraRe 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
Ihnen die ideale Kombination zwischen
einem Brief/Zahlschein und einem Give
away oder Gimmick. Uber die Standards
hinaus, bieten wir eine Weiterverarbei-
tung mit Laminaten, Magnetfolien und
Haftmaterial an.Im Handumdrehen sind
Namensetiketten oder z.B. eine Patenkar-
te in Ihrem Brief/Zahlschein integriert.
Uberzeugen Sie sich selbst.

Lise-Meitner-StralSe 3

28816 Stuhr

Telefon: +49 (0)421569 05-0
Telefax: +49 (0)42156 90-55
fundraiser@koopmann.de
www.koopmann.info
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PLZ-Bereich 3

adfinitas GmbH

Strategische Fundraisingberatung
Internationale Fundraisingprogramme
mit europaweiter Prdsenz

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

Grofsspender- & Erbschaftsmarketing
Datenbankberatung

Landschaftstrale 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-
stutzt.

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

Bischofsholer Damm 89
30173 Hannover

Telefon: +49 (0)511124 01-0
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 tiber jahrzehntelange Fundraising-Er-
fahrung und Know-how. Unser Leistungs-
spektrum 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

KomServ GmbH

KomServ bietet professionelle Mitglieder-
verwaltung fiir Non-Profit-Organisatio-
nen, damit sich gemeinntitzige 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, ho-
here Einnahmen und eine bessere Kom-
munikation.

Raiffeisenstralle 2

30938 Burgwedel

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

nambhafte 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-Qualititssiegel fiir Datenverarbei-

tung, Adressverlag und Listbroking.

Carl-Bertelsmann-StraRe 161S
33311 Glitersloh

Telefon: +49 (0)52418028 64
Telefax: +49 (0)5241806094
dirk.]Jangnau@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 Fiihrungsperson entdecken , Schnei-
sen im Dschungel”

Sie werden entlastet und gestdrkt

Sie werden und bleiben gesund

DER PROFI

FR-Manager FA, Coach

kompetent, diskret

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
Moglichkeit, 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

BurggrafenstralRe 12

40545 Diisseldorf

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 |hr Mailing!

Konrad-Adenauer-Platz 6
40764 Langenfeld

Telefon: +49 (0)2173 984930
Telefax: +49 (0)2173 984948
info@aspi.de

www.aspi.de

microm
Micromarketing-Systeme und Consult
GmbH

Microm ist einer der fiihrenden Spezialis-
ten fiir Consumer Marketing. Auch der Er-
folg von Spendenaktionen ist immer vom
Erfolg des Marketings abhdngig. Deshalb
gehdren dialogstarke Werbeinstrumente
zum Alltag der Fundraiser. Entdecken Sie
mit uns die Mdglichkeiten der Spender-
bindung und -rtickgewinnung und fin-
den Sie die Top-Spender von morgen!
HellersbergstraRe 11

41460 Neuss

Telefon: +49 (0)2131109701

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

Deutsche Nachlass
Ruhestand- und Nachlassmanagement

Erbschaftsfundraising aus einer Hand

- Bundesweit fiir Sie und Ihre Spender
Erbschaftsfundraising:

-Zielgruppenanalyse

- Infobroschtiren, Vortrige

- Erstberatung Ihrer Spender

Vorsorge- und Nachfolgelésungen

-Testaments- und Vorsorgeregelungen

- Nachlassabwicklung, Testamentsvoll-
streckung

- Vorsorge fiir den Betreuungsfall Ihrer
Spender

Nixhiitter 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 fiir Vereine, Stiftun-
gen und gemeinnitzige Werke

OPTIGEM Win-Finanz, unser zentrales
Produkt, vereinigt viele Aufgaben in nur
einer integrierten Softwarelésung: von
der Adresse bis zur Zuwendungsbestiti-
gung und von der einfachen Projektver-
waltung bis zur kompletten Buchhaltung.
Win-Finanz bringt Daten ohne Medien-
briiche in Verbindung — mit wenigen
Klicks. Testen Sie uns doch einfach kosten-
los!

Postfach 10291

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 my.OpenHearts eine opti-
male und wirtschaftliche Software-L6-
sung zur langfristigen Bindung und Ent-
wicklung von Spendern und Forderern, so-
wie die Verwaltung von Mitgliedern.

Wasserstrale 3—7

45468 Milheim 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 grofite 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)72115149 2433
watenphul@livingcolour.de
www.livingcolour.de

fundamente
fundraising & kommunikation

Unsere Agenturleistungen fir 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
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Ihr Unternehmen
fehlt hier noch?
Gleich eintragen unter:
www.fundraiser-magazin.de/
: dienstleister
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Schagen & Eschen GmbH
Die Spezialisten fiir 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.

SauerfeldstralRe 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 Strafe 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-
nlitzigen 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 unternehme-
risches Kerngeschdft. Verbindung von
Wert und Werten. Losung von Zielkonflik-
ten zwischen Okonomie, Okologie und Ge-
sellschaft.

Horsterstrale 38 / Rothenburg 41
48143 Miunster

Telefon: +49 (0)251 484 35-70
Telefax: +49 (0)251 4 8435-03
info@hp-fundconsult.de
www.hp-fundconsult.de

PLZ-Bereich 5

FRI Fundraising Institut GmbH

Ihr Partner fiir professionelles Database-
Fundraising

Analyse Ihrer Spenderdaten

Strategische Beratung

ASP-Lésung 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!

HauptstraRe 22

50126 Bergheim

Telefon: +49 (0)2271 5698859
Telefax: +49 (0)22715698857
mail@fundraisinginstitut.de
www.fundraisinginstitut.de

Alpener StraRe 16

50825 KoIn

Telefon: +49 (0)221 4849 08-0
Telefax: +49 (0)221484908-50
welcome@fundraising-profile.de
www.fundraising-profile.de

BDO Deutsche Warentreuhand AG

Im BDO-Branchencenter , Gesundheit
und Soziales“ unterstiitzen wir Klienten
mit sozialer Ausrichtung in der Wirt-
schaftspriifung, Steuer- und betriebswirt-
schaftlichen Beratung. Zusdtzlich wird
Rechtsberatung durch die assoziierte
Kanzlei Dres. Lauter, Otte & Knorr GmbH
angeboten. Unsere Stdrke liegt in der um-
fassenden Unterstiitzung bei komplexen
Fragen.

Konrad-Adenauer-Ufer 79—81
50668 KoIn

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 KdIn

Telefon: +49 (0)22192164 00
Telefax: +49 (0)22192164040
info@social-concept.de
www.social-concept.de

Deutscher Spendenhilfsdienst

—=DSH GmbH

,Wir sprechen mit Erfahrung“

Seit iiber 10 Jahren telefonieren wir aus-

schliefSlich fiir NGOs und bieten

- Beratung zum Auf- und Ausbau von
Telefon-FundraisingmafSnahmen.

- Durchfiihrung von Telefonkampagnen
(Outbound- und Inbound)

- Beratung zum Aufbau eigener , Tele-
fon-Lésungen”

-Seminare/Schulungen fiir haupt- und
ehrenamtliche Mitarbeiter

Alpener Stralke 16

50825 KoIn

Telefon: +49 (0)221 9901000
Telefax: +49 (0)2219901099
koeln@spendenhilfsdienst.de
www.spendenhilfsdienst.de

Fundraising Profile GmbH & Co. KG

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

- erfolgreichen Strategien

- kreativen Konzepten

-vielen Jahren Erfahrung.

Mit mafSgeschneiderten Lésungen gewin-
nen, binden und reaktivieren wir Ihre
Spender und untersttitzen Sie professio-
nell im Erbschafts- und Stiftungsfundrai-
sing.

SynTrust Fundraising Netzwerk

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

Alpener StraBe 16

50825 KoIn

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 Ad-
ressen 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 IT-Serviceleistungen fiir
Spendenorganisationen an. Mit der Bran-
chen-Softwarefamilie GRUN VEWA wer-
den als Marktfiihrer tiber /> Milliarde Eu-
roan Spenden und Beitrdgen abgewickelt.
Dienstleistungen in den Bereichen Out-
sourcing, Beratung, Werbung und inter-
aktive Medien runden das Leistungsspek-
trum ab.

AugustastraRe 7880

52070 Aachen

Telefon: +49 (0)2411890-0
Telefax: +49 (0)2411890-555
verwaltung@gruen.net
www.gruen.net

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 (FundraisingmafSnahmen und -in-
strumente) mit systemischen Kompeten-
zen 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 fur interaktive Kommunika-
tionslésungen

Sie méchten 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. Ihre Vorteile: Kosteneffi-
zienz, Flexibilitdt, 24/7 Verfiigbarkeit.
Sprechen Sie mit uns, wir beraten Sie gern.
Mildred-Scheel-Strale 1

53175 Bonn

Telefon: +49 (0)800 4445454
Telefax: +49 (0)800 44454 66
info@next-id.de
www.next-id.de

Trust Fundraising
Jirgen Grosse & Team

Leistungen: Fundraising von Analyse tiber
Beratung, Strategie, Konzept und Umset-
zung bis zur Erfolgskontrolle — als Einzel-
leistung 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, BurgstraSe 2
53547 Dattenberg

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

GFS Fundraising & Marketing GmbH
30Jahre Fundraising mit Herz: Sie suchen
Erfahrung, Kompetenz und Sachverstand
im Fundraising? Dann sind Sie bei der GFS
genau richtig. Uber 70 Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter bieten Ihnen einen um-
fassenden Service: Von der Beratung tiber
die Konzeption bis zur Spender- und Mit-
gliederbetreuung. Wir arbeiten mit Herz
fiir Ihre Ziele.

Linzer StralRe 21

53604 Bad Honnef

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

www.gfs.de

PLZ-Bereich 6

DIALOG FRANKFURT
... the communication company

Im Kompetenzbereich social communica-
tion plant DIALOG FRANKFURT Kommu-
nikationsstrategien — und  -services
(TeleFundraising) im In- und Outbound-
bereich fiir grofie 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.

KarlstraRe 12

60329 Frankfurt

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

Die Fundraising Akademie bietet Ihnen das
individuelle Angebot fiir Ihre Organisati-
on oder fiir Ihren persénlichen Bedarf:den
Studiengang zum Fundraising-Manager,
eine Ausbildung zum Regionalreferent
Fundraising, Grundlagenkurse und In-
house-Seminare. Gerne vermitteln wir |h-
nen auch ausgewiesene Referentinnen
und Referenten zum Thema Fundraising.

Emil-von-Behring-StraBe 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 l|hre Nonprofit-
Organisation

Die professionelle Kommunikations- und
Fundraising-Software ENTERBRAIN ist das
moderne modular aufgebaute CRM-In-
strument zum Gewinnen und Pflegen von
Férderern sowie zum Auf- und Ausbau
von Beziehungen.

Outsourcing-, Rechenzentrumsleistungen
und ASP-Lésungen

Réntgenstralke 4

63755 Alzenau

Telefon: +49 (0)6023 96 41-0
Telefax: +49 (0)6023 96 41-1
info@enter-services.de
www.enter-services.de

Scharrer Social Marketing

- Konzepte und Beratung

- Gestaltung und Produktion

- Mailings, auch in grofien Auflagen

-Zielgruppen-Beratung

- glaubwiirdige Kommunikation steht
bei uns im Vordergrund

Romerstralle 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-
meinniitzig anerkannte Werkstatt fiir be-
hinderte Menschen (WfbM) ist.

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

DudweilerstralRe 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 Direktmarke-
ting ein.

fundraiser-magazin.de | 5/2010

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

Johannes-Gutenberg-StraRe 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-
tit 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 Verfi-
gung.

Adenauerplatz1

69115 Heidelberg

Telefon: +49 (0)622154119-50

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

JahnstraRe 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 fiir Dialog-
marketing

Als Spezialist fiir Adressmanagement, In-
formations- und Produktionsservices
untersttitzen wir Sie bei Neuspenderge-
winnung per Post, Telefon- und Online-
marketing. ErschliefSen Sie sich mit unse-
ren exklusiven Spenderadressen neue For-
derpotenziale durch zielgruppengenaue
Ansprache. Profitieren Sie von unserer
langjdhrigen Erfahrung im Fundraising-
bereich!

Max-Planck-StraRe 7

71254 Ditzingen

Telefon: +49 (0)711 6569 69-0
Telefax: +49 (0)71 6569 69-97
info@as-dialoggroup.de
www.as-dialoggroup.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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Fink Medien AG
Geschaftsstelle Deutschland

Die Fink Medien AG berdt Nonprofit Or-
ganisationen beim Einsatz und bei der
Umsetzung von geeigneten Marketing-
mafnahmen. Wir entwickeln individuelle
Kampagnen, von der Idee iiber die Krea-
tion bis zur Postauflieferung. Unsere jah-
relange Erfahrung erlaubt es uns, unser
ganzes Wissen flir die Ziele unserer Kun-
den einzusetzen.

ZeppelinstralRe 29

73760 Ostfildern

Telefon: +49 (0)711 45064 46
Telefax: +49 (0)711 450 64 40
Info@Fink-Medien.de
www.fink-medien.de

www.bussgeld-fundraising.de
Mit Geldauflagen erfolgreich Projekte fi-
nanzieren

- liber g 000 personalisierte Adressen
Strafrichter, Amts- und Staatsanwalte
mit Kontaktdaten

- zielgruppengenaue Selektion

- einfach als Excel-Tabelle herunterladen

- ohne Nutzungsbegrenzung: ,preiswert
kaufen statt teuer mieten

- Adresspflege und -updates

- Fullservice: Mailingabwicklung und
Geldauflagen-Verwaltung

- kostenlose Software

Postfach 102133

78421 Konstanz

Telefon: +49 (0)7531282180
Telefax: +49 (0)75312821 79
post@bussgeld-fundraising.de
www.bussgeld-fundraising.de

realisr.com GmbH - Ideen umsetzen

Ihre Agentur fiir individuelle Online Lo-
sungen:

- Ehrenamtsportale

-Spendenportale

- Fundraisingportale

- Kampagnenportale

- Corporate Social Responsibility (CSR)

- Mitmach-Aktionen

- Communities

Wir begleiten Sie vom Konzept bis zum
laufenden Betrieb.

LeifstraBBe 26

81549 Minchen

Telefon: +49 (0)89 72669790
Telefax: +49 (0)89 72669791
sales@realisr.com
http://realisr.biz

Brakeley GmbH
Fundraising & Management
Consultants

Brakeley, 1919 in den USA gegriindet, ist
eine erfahrene internationale Fundrai-
sing-Beratung. Wir helfen gemeinntit-
zigen Organisationen insbesondere im
Grof$spenden-Fundraising. Dazu vereinen
die deutschsprachigen Berater der Brake-
ley GmbH internationales Fundraising-
Know-how mit ihrer langjdhrigen Fund-
raising-Erfahrung im deutschsprachigen
Raum.

Haidenauplatz1

81667 Mlnchen

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

IBV Informatik GmbH

Die NPO/NGO Applikation ilnfo bildet Ih-
re Geschdftsprozesse im Bereich Adressen,
Dokumente, Fundraising, Handel, Marke-
ting, Projekte, Spenden, Finanzen vollstdn-
dig ab.

Mit auf Ihre Bediirfnisse abgestimmten
Dienstleistungen werden standardisierte
Prozesse implementiert und individuelle
Anforderungen definiert und umgesetzt.

Marie-Curie-StraRe 8

79539 Lorrach

Telefon: +49 (0)76 21 4092-0
Telefax: +49 (0)76 21 4092-22
info@ibvinfo.com
www.ibvinfo.com

PLZ-Bereich 8

Biiro fiir Sozialwirtschaft
Agentur fiir 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

TeleDialog GmbH

Telefon-Fundraising: seit vielen Jahren
ausschlieflich fiir Non-Profit-Organisati-
onen in der telefonischen Spenderbetreu-
ung tdtig.

Neuspendergewinnung — Interessenten
werden zu langfristigen Spendern
Spender-Bedankung,

Reaktivierung — Vom inaktiven zum akti-
ven 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 komplett
oder in Teilleistungen betreuen:

- Konzept und Ildee

- Adressen

- EDV-Service

- Druck

- Laserdruck

- Lettershop

- Fulfillment

- Bildpersonalisierung

- Handschriften

- Postcards

- Fax- und Emailversand

Sie finden uns in Hamburg, Berlin und
Eresing bei Mtinchen

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 Qualitdt unseres
Unternehmens.

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

SamestraBe 1

89415 Lauingen

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

PLZ-Bereich 9

RegionalKonzept GmbH

Projekte von offentlichem Interesse

Stiftungsfundraising

Entwicklung von Stiftungskonzepten

- zur Ansprache von potenziellen Stifte-
rinnen

- zur Akquisition von Nachldssen

im Sinne der nachhaltigen Férderung Ih-

rer Einrichtung.

Trdger des Innovationspreises der Region

Ntirnberg

Bahnhofplatz 11

90762 Flrth

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

dm.m division
AZ Direct AG

dm.m ist die erste Ansprechpartnerin fiir
anspruchsvolle NPOs, die mit messbaren
Erfolgen ihre Fundraising-Leistungen op-
timieren. Wir realisieren nachhaltige Lo-
sungen flr transparente und wertstei-
gernde Spenderbeziehungen. Mit effizien-
ten Methoden und dem umfassendsten,
relevanten Wissen im Fundraising-Um-
feld erzielt dm.m entscheidenden Mehr-
wert.

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 gehért zu den fiih-
renden Adressen-Anbieter in der Schweiz.
Als profunde Kenner des Schweizer Spen-
denmarktes erwarten unsere Kunden er-
folgreiche Marktbearbeitungs-Konzepte
und Zielgruppenvorschldge sowie Unter-
sttitzung bei der Pflege und Bewirtschaf-
tung der eigenen Génnerdaten. Flir die
Neuspendergewinnung steht Ihnen un-
sere exklusive ,SwissFund“ Adressen-Da-
tenbank zur Verftigung.

Auenstrasse 10

8600 Dubendorf

Telefon: +41 (0)44 8 026000
Telefax: +41(0)44 8 026010
info@wsag.ch
www.wsag.ch

IBV Informatik GmbH

Die NPO/NGO Applikation ilnfo bildet Ih-
re Geschdftsprozesse im Bereich Adressen,
Dokumente, Fundraising, Handel, Marke-
ting, Projekte, Spenden, Finanzen vollstdn-
dig ab.

Mit auf Ihre Bediirfnisse abgestimmten
Dienstleistungen werden standardisierte
Prozesse implementiert und individuelle
Anforderungen definiert und umgesetzt.

Schonenwerdstrasse 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 Softwarelésungen und
datenbankgestiitzen Informationen bie-
tet seit 30 Jahren NPOs auf der ganzen
Welt eine ausgereifte und umfassende
Branchenlosung 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.53z.com

Creativ Software AG

Die Creativ Software AG entwickelt Stan-
dard-Softwarelésungen fiir alle Bereiche
des Bliroorganisations-Managements so-
wie Branchenlésungen fiir Non-Profit-Or-
ganisationen, Verbdnde, Gewerkschaften,
Parteien, Verlage, Beraterfirmen, Soft-
warehersteller, usw.

OM (Organisation Management) ist eine
umfassende Businesssoftware mit hoher
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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Im Dienstleisterverzeichnis
des Fundraiser-Magazins
finden Sie Rat und Tat
fir Ihre Projekte rund um

das Thema Fundraising.

lhr Unternehmen
fehlt hier noch?
Gleich eintragen unter:

www.fundraiser-magazin.de/
dienstleister
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Briefe an die Redaktion

Einmal nachgerechnet

»Das DZI wird sich fiir Verschéirfungen ent-
scheiden...

Fundraiser-Magazin 3/2010, Seite 42

Zum Interview mit Herrn Wilke vom DZI
mochte ich gerne was loswerden: Ange-
nommen, eine Organisation, die in zwei
Geschéaftsjahren 25000 Euro an Spenden
erhalt, beantragt das DZI-Siegel. Dabei fallen
folgende Kosten an: Erstantrag 1000 Euro +
Grundbetrag Bearbeitungsgebiihr 500 Euro
+ 0,035 Prozent der Gesamteinnahmen =
(bei angenommenen 12500 Euro im Jahr)
4,38 Euro. In Summe sind das 1504,38 Euro +
Steuer =1.790,21 Euro = 14,332 Prozent der Jah-
reseinnahmen. Ich frage mich, wie diese Or-
ganisation das den Spendern vermittelt. Bei
einer Organisation mit 10 Mio. Einnahmen
sind die laufenden Priifgebiihren inkl. Steuer
4760 Euro. Bei einer Durchschnittsspen de
von 30 Euro gehen also 159 Spenden an das
DZI. Fir die Shopping-List im Mailing ware

Ihre Post an FUNDRAISER

Wir freuen uns auf Ihre Post.

Wie gefallt Thnen das Magazin?
Schreiben Sie uns!

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

oder an
Fundraiser-
Magazin GbR
Redaktion
Lockwitztalstrafle 20
01259 Dresden

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

fundraiser-magazin.de | 5/2010

das ein schones Preisbeispiel: Mit 30 Euro
finanzieren Sie 0,63 Prozent unserer Kosten
fiir das Spendensiegel. Diese Offenheit mo-
tiviert doch sicher weit mehr als emotionale
Texte zu einer grofiziigigen Spende.
Eberhard Renn,
direct. Gesellschaft fur Dialogmarketing mbH

Zu spat

Deutscher Fundraising Verband warnt vor
Umsatzsteuer auf Porto
Fundraiser-Magazin 4/2010, Seite 7

Nur tiber 6ffentlichen Druck und Lobby-
arbeit konnten Anderungen bewirkt wer-
den, meinen die Verantwortlichen im Ver-
band. Sicher richtig, aber meiner Ansicht
nach zu spat! Jetzt —nach Inkrafttreten des
Gesetzes —laut Hilfe" zu rufen, ist einfach.
Und wie es scheint auch einfach wirkungs-
los. Das Problem vorher (!) zu erkennen
und die Mitglieder, die Branche, die Offent-
lichkeit rechtzeitig (!) zu sensibilisieren, das
verstehe ich unter verantwortungsvoller
Verbandsarbeit mit Weitsicht.

Tobias Kuntz, Halle

Fragestellung hilfreich

Anregungen zur Auswahl der geeigneten

Fundraising-Software
Fundraiser-Magazin 4/2010, Seite 50

Der Beitrag von Cornelia Blomer zur Aus-
wahl der geeigneten Fundraising-Software
hat meine Kollegen und mich bewogen, hier-
uber nochmals grundlegend nachzudenken.
Die Hinweise und Fragestellungen in die-
sem Artikel sind wirklich praxisnah und
wichtig. Denn nur allzu schnell findet die
Diskussion tiber die Moglichkeiten der Soft-
ware auf rein technischer Ebene statt, die
den praktischen Nutzen oftmals hinten an-
stellt und die vielen Moglichkeiten der An-
wendung in den Vordergrund stellt. Haufig
sind diese allerdings gar nicht zielfihrend.
Die Frage ,Was brauchen wir wirklich?“ ha-
ben wir uns daraufhin wieder und wieder
gestellt. Das hat uns vor einer vorschnellen
Entscheidung und hohen Kosten bewahrt.
Anke Reichenbach, Berlin

LESERPOST H
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Freunde und
Spenden gewinnen:

SO _gaffﬂgf’ﬁ

lan Uekermann

Fundraising-Grundlagen

Wie 5 Freun und Spsendien

E=winnen

Venture Philanthropy in
Theorie und Praxis

Der Sammelband nimmt das Thema Ven-
ture Philanthropy einmal genauer unter
die Lupe. In 16 wissenschaftlichen Beitra-
gen erstellen die renommierten Wissen-
schaftler und Praktiker eine geistes- und
sozialwissenschaftliche Analyse des Kon-
zeptes und beschaftigen sich dabei mit den
theoretischen Grundlagen, dem Verhaltnis
zur ,herkdmmlichen” Philanthropie sowie
seinen Auswirkungen auf das Innenle-
ben der Zivilgesellschaft. Zudem wird der
handlungsorientierte Blick in die Praxis in
diesem Band bertcksichtigt.

Phillip Hoelscher, Thomas Ebermann, Andreas
Schliiter (Hrsg.): Venture Philanthropy in Theorie

und Praxis. Lucius & Lucius. 2010. 203 Seiten. ISBN:
9783828205062. 42,00 €.

Professionelles
Projektmanagement in
Kultur und Event

Die Autoren, beide Eventmanagement-Ex-
perten, veranschaulichen in ihrem Buch, wie
man die vorherrschenden Strukturen und
notwendigen Arbeitsprozesse professionali-
sieren kann, um Projekte und Events erfolg-
reich umzusetzen. Dabei steht die Beschleu-
nigung der Arbeitsprozesse an vorderster
Stelle, denn bei Veranstaltungen gibt es
meist keinen zeitlichen Spielraum. Erganzt
wird der praktische Leitfaden durch hilf-
reiche Checklisten, Vorlagen und Tabellen.
Ein Interview mit Denis Hacker, Teamleiter
Messe, Events, Sponsoring bei der Toyota
Deutschland GmbH, gibt niitzliche Einblicke
in die Arbeit eines Projektmanagers.

Wolf Riibner, Ulrich Wiinsch: Professionelles Projekt-
management in Kultur und Event. Baupline, Kompe-

tenzen, Methoden, Werkzeuge. BusinessVillage. 2009.
210 Seiten. ISBN: 9783938358870. 24,80 €.

Kunst in die Offentlichkeit

Egthgiing Koja®

KUHHSt in die
Offentlich

FR-Handteth

Ein PR-Handbuch speziell fur Kunstler,
Galeristen und Museen, denn Offentlich-
keitsarbeit in der Kunst- und Kultur-Szene
kann man nicht mit der von Unternehmen
gleichsetzen. Hier werden keine Waren an-
gepriesen, die moglichst viel Gewinn ein-
bringen sollen. Nattirlich mdchten auch
Kiinstler ihre Werke verkaufen, allerdings
leben sie von dem, was sie tun - sie tun es
nicht, um davon zu leben. Das Buch , Kunst
in die Offentlichkeit” geht auf die besonde-
ren Bedlrfnisse der Bildenden und Ange-
wandten Kunste ein. Die Autorin Katharina
Knief3, Journalistin, Beraterin und Dozentin
fiir Kultur-PR, konzentriert sich dabei auf
drei Hauptbereiche: Instrumente, Medi-
en- und Pressearbeit sowie Férderung der
Kunstmarke. Das grundlegende Nachschla-
gewerk zeigt, wie man die Aufmerksamkeit
auf sein Werk zieht, im Gespréach bleibt und
offentlich wahrnehmbar wird. Zahlreiche
Checklisten und Anwendungsbeispiele ma-
chen das Handbuch praxistauglich. Eine
Adressuibersicht im Anhang verzeichnet
nutzliche Fortbildungs-Einrichtungen so-
wie PR-, Kunst- und Medienkontakte.

Tina Breng
Katharina Knief: Kunst in die Offentlichkeit. PR-
Handbuch fiir Kiinstler und Galerien, Museen und

Hochschulen. Viola Falkenberg Verlag. 2010. 239 Sei-
ten. ISBN: 9783937822556. 24,90 €.
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Freiwillige Mitarbeit
in Museen

Wie konnen ehrenamtlich engagierte Biir-
ger zur Verbesserung der Museumsarbeit
beitragen? Dieser Frage ist die Autorin Toby
Alexandra Hentschel nachgegangen. Denn
noch mangelt es in vielen deutschen Muse-
en an klaren Konzepten zur Gestaltung von
Freiwilligenprogrammen. Anhand ameri-
kanischer Fallbeispiele werden Chancen,
Moglichkeiten und Voraussetzungen ana-
lysiert und beschrieben. Zudem wird die
zivilgesellschaftliche und museumspoliti-
sche Bedeutung freiwilliger Mitarbeit in
Museen behandelt.

Toby Alexandra Hentschel: Freiwillige Mitarbeit in
Museen. Gesellschafts- und museumspolitische Po-
tenziale sowie Praxisempfehlungen anhand einer
empirischen Untersuchung in den USA. Forderverein

des Freilichtmuseums am Kiekeberg. 2008. 356 Seiten.
ISBN:9783935096232. 30,00 €.

Google AdWords —
Millionen gezielte
neue Kundenkontakte

Google &

Angefangen bei den Grundlagen des Wer-
bens mit Google AdWords finden sich in
dem Praxishandbuch auch hilfreiche Stra-
tegien fur Fortgeschrittene und Profis. In-
haltlich geht der Autor Andrew Goodman
dabei unter anderem auf die Keyword-Tools,
die Entwicklung erfolgreicher Gebotsstrate-
gien, Erfolgsmessungen und Erhéhung der
Conversion-Raten ein. Der Leser erfahrt, was
es zu beachten gilt, damit Google die eige-
ne Anzeige positiv bewertet und wie man
den Anzeigen-Text ansprechend formuliert.
Ein Blick hinter die Fassade des Werbepro-
gramms vom Internet-Riesen Google.

Andrew Goodman: Google AdWords. Erreichen Sie
Millionen gezielter neuer Kundenkontakte. Addison-

Wesley Verlag. 2010. 459 Seiten. ISBN: 9783827329196.
29,80 €.

fundraiser-magazin.de | 5/2010

Die Ich-Sender

| — T3
ICH-SENDER

Social Media und Web 2.0 sind schon seit

einiger Zeit in aller Munde. Private Blogger,
Twitterer und Facebook-Fans sind keine
Seltenheit mehr. Doch wie sieht es mit der
kommerziellen Nutzung aus? Viele Unter-
nehmen sind sich den Moglichkeiten des
gezielten Marketings, der Zielgruppenkom-
munikation und der Offentlichkeitsarbeit
mit Social Media und Web 2.0 noch nicht
bewusst. Humorvoll und gut nachvollzieh-
bar beschreibt Wolfgang Hiinnekens, Grin-
der des Institutes of Electronic Business,
wie man die neue Kommunikationsform in
den Organisationsalltag integrieren kann
und deren Potenzial effektiv nutzt.

Wolfgang Hiinnekens: Die Ich-Sender. Das Social
Media-Prinzip. Twitter, Facebook & Communitys er-

folgreich einsetzen. BusinessVillage. 2010. 156 Seiten.
ISBN: 9783869800059. 17,90 €.

Rechtliche Grundlagen
und Finanzwesen
fur die Arbeit von NGOs

Die Publikation umfasst die rechtlichen
sowie finanziellen Grundlagen und Rah-
menbedingungen von der Grindung bis
zum Erloschen eines Vereins. Des Weiteren
geht das Handbuch auf die Frage ein, wie
und woher ein Verein finanzielle Mittel
fir seine inhaltliche Arbeit erhalten kann.
Auch das Thema Personalverwaltung wird
berticksichtigt. Ein Ubungsbeispiel aus dem
Vereinsalltag samt Losung im Anhang, so-
wie ein Web- und Literaturverzeichnis mit
hilfreichen Kontaktadressen erganzen die
Publikation.

Monika Friedrich: Rechtliche Grundlagen fiir die
Arbeit von Nichtregierungs-Organisationen. Eine
Praxishilfe. Arbeitsgemeinschaft der Eine Welt Lan-
desnetzwerke in Deutschland. 2010. 86 Seiten. Die

Publikation kann unter www.agl-einewelt.de zum
Unkostenbeitrag von 5,00 € bestellt werden.

Neuerscheinung

Barbara Crole

Profi-Handbuch

Fundraising

Direct Mail: Spenden erfolgreich
akquirieren

Fiir soziale und kulturelle Projekte

Direkter Kontakt mit dem Spender ist Voraussetzung
fur langfristige, steigende Einnahmen. Dieses Praxis-
Handbuch zeigt, wie Beziehungen aufgebaut und
Spender dauerhaft eingebunden werden.

W Wie entwerfe ich erfolgreiche Neuspender-,
wie Folge-Mailings?
B Wie erhohe ich den Wert der Spende?
B Was macht den Erfolg von Telefonkampagnen aus?
B Wie bewahre ich den personlichen Kontakt?
B Wann setze ich Hausbesuche ein?
W Wie nutze ich das Internet gewinnbringend?
W Wie organisiere ich StraBenstande?

Mit zahlreichen Beispielen, Musterschreiben, Tipps
und Checklisten sowie wertvollen Hintergrundinfor-
mationen.

,Enthélt eine Fille von Anregungen und Uberlegun-

gen, die sowohl dem Anfdnger wie dem Praktiker

helfen. Probleme und Fallstricke werden aufgezeigt
und deren mégliche Lésungen beschrieben.”

Dr. Marita Haibach,

Prasidentin der European Fundraising Association

Barbara Crole: Profi-Handbuch
Fundraising. Direct Mail: Spenden
erfolgreich akquirieren. Fur soziale
und kulturelle Projekte.

Walhalla. 2010. 152 Seiten.

ISBN: 9783802974205. 19,90 €.

il WALHALLA

METROFOLITAN
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Vertrauen ist gut,
Involvement ist besser

Marktorientierte L 4
Unternehmensfihrung '. I

Julka Maskrent
Verhaltenswissenschaftliche
Determinanten

der Spenderbindung

Eine empirische Untersuchung
und mploticonen fur dis
& i il

—"2'— PETER LANG

Spenderbindung ist in den letzten Jahren
zum bestimmenden Thema fiir Fundraiser
geworden. Die zu diesem Bereich vorgeleg-
te wissenschaftliche Arbeit von Julia Nas-
krent ist fiir den Leser leider eine harte Nuss.
Eine solche Arbeit muss wissenschaftlichen
Standards entsprechen und gefallt damit
dem Professor sicher besser als dem prak-
tischen Fundraiser. Aber: Die Ergebnisse
und Analysen ihrer empirischen Studie
lassen aufthorchen und den sehr trockenen
Statistik- und Einfihrungsteil leicht verges-
sen. Durch die Befragung von Spendern von
vier Organisationen gelang es Naskrent,
empirische Beweise fiir die Wirksamkeit
von Spenderbindung vorzulegen. Uberra-
schend ist, dass dabei das Vertrauen eine
geringere Rolle spielte als das Involvement
oder Commitment. Ebenso spannend ist ih-
re Auseinandersetzung mit der Emotiona-
litat in der Spenderkommunikation. Auch
deshalb, weil nach ihren Erkenntnissen
Mitleid erregende Botschaften das Spen-
derinvolvement erhdhen. Kurz: Das Buch ist
trocken, teuer, aber in der Erkenntnis, wie
Non-Profit-Organisationen Spender binden
sollten, sehr lesenswert.

Matthias Daberstiel
Julia Naskrent: Verhaltenswissenschaftliche Deter-
minanten der Spenderbindung. Eine empirische
Untersuchung und Implikationen fiir das Spender-

bindungsmanagement. Peter Lang Verlag. 2010. 458
Seiten. ISBN: 9783631608531. 81,80 €.

Das Facebook-Buch

Fur alle, die in die Welt der sozialen Netz-
werke einsteigen wollen, ist das Buch ideal
geeignet. Das Facebook-Buch erklart an-
hand eines der grofiten Netzwerke welt-
weit, wie Social Media funktionieren. Ange-
fangen von der grundlegenden Einfiihrung
in die Funktionen von Facebook bis hin zu
speziellen Themen wie Seitengestaltung
oder mobile Nutzung enthéalt das Werk der
Autorin Annette Schwindt einen guten Ge-
samtuberblick. Die kurzen Kapitel bringen
das Wesentliche auf den Punkt und sind
leicht nachvollziehbar.

Annette Schwindt: Das Facebook-Buch. O'Reilly. 2010.
281 Seiten. ISBN: 9783897216150. 17,90 €.

The State of
Giving Research in Europe

Die Studie ,The State of Giving Research
in Europe” gibt einen Uberblick iiber den
aktuellen Stand der philanthropischen For-
schung in elf europaischen Landern. Aus
der Ver6ffentlichung geht hervor, dass vie-
le Einzelpersonen aber auch akademische
Institutionen in die philanthropische For-
schung investieren und dieser Bereich auch
zukunftig weiter anwachsen wird. In den
landesspezifischen Einzel-Aufsitzen wird
der Frage nachgegangen, wer wie viel fiir
welchen Zweck spendet. Der deutsche Bei-
trag kommt von Burkard Wilke, Geschafts-
fihrer Deutsches Zentralinstitut fiir soziale
Fragen. Veroffentlicht wurde die englisch-
sprachige Studie von European Research
Network on Philanthropy in Amsterdam.

Pamela Wieking (Hrsg.): The State of Giving Re-
search in Europe. Household Donations to Chari-

table Organizations in Twelve European Countries.
Amsterdam University Press. 2009. 76 Seiten. ISBN:

9789085550099.16,99 €.

Marktforschung
und Fundraising

Fundraising im
Non-Profit-Sektor

Marktforschung ist fiir Fundraiser ein gro-
Res Fragezeichen.Das Buch , Fundraising im
Non-Profit-Sektor” versucht zumindest et-
was Licht ins Dunkel der Spenderforschung
zu bringen, was aber nur bedingt gelingt.
Vielmehr geht es um Methoden und we-
niger um Ergebnisse. Einige Beitrage, zum
Beispiel zur Kampagnenplanung, Web 2.0,
Mailings und CSR, wurden von erfahrenen
Praktikern beigesteuert. Das wertet das
Buch auf. Dazwischen streuen die Autoren,
die fur das Marktforschungsunternehmen
TNS Infratest arbeiten, Forschungsergeb-
nisse und geben Anregungen, zum Beispiel
flr Spenderbefragungen oder Controlling.
Fur Fundraiser, die endlich mehr uber Spen-
der erfahren und besser planen wollen, eine
gute Grundlage. Besonders hervorzuheben
ist der Praxisbeitrag zum Thema Face-to-
Face-Fundraising von Antje Welp, die fiir
Oxfam téatig ist. Eine solch schonungslose
Offenheit und Aktualitdt zu einer nicht
unumstrittenen Methode ist neu in einer
Branche, welche die Zusammenarbeit mit
Dienstleistern sonst nur unter Schmerzen
zugibt.

Matthias Daberstiel
Monika Bdr, Jan Borcherding, Bernhard Keller: Fund-
raising im Non-Profit-Sektor. Marktbearbeitung von

Ansprache bis Zuwendung. Gabler. 2010. 360 Seiten.
ISBN: 9783834917478. 69,95 €.
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Profi-Handbuch
Fundraising

Der direkte Kontakt mit dem Spender ist
die Voraussetzung fiir kontinuierliche Ein-
nahmen. Aber wie stellt man als Fundraiser
den unmittelbaren Kontakt zum poten-
ziellen Forderer her? In diesem Handbuch
werden die wesentlichen Faktoren zur er-
folgreichen Spenderbindung kompakt und
praxisnah beschrieben. Zahlreiche Best-
Practice-Beispiele, Tipps, Abbildungen und
Checklisten komplettieren den Ratgeber.
Die zweite aktualisierte Auflage wurde um
das Kapitel zum Thema Fundraising im
Internet ,Engagieren 2.0 ergénzt.

Barbara Crole: Profi-Handbuch Fundraising. Direct
Mail: Spenden erfolgreich akquirieren. Fiir soziale und

kulturelle Projekte. Walhalla. 2010. 152 Seiten. ISBN:
9783802974205.19,90 €.

Fonds und Stiftungen

Fonm ihd SR
DR

Auch fir Privatpersonen und Fachstellen
wird die subsididre Mittelbeschaffung im-
mer wichtiger. Um die richtige Stiftung fur
ein Projekt anzusprechen, ist es hilfreich,
die Stiftungen und deren Arbeit zu kennen.
Das vorliegende Verzeichnis enthalt die
Kontaktdaten und Stiftungszwecke von
rund 190 Schweizerischen Fonds und Stif-
tungen und bietet damit einen optimalen
Uberblick tber die Stiftungslandschaft in
der Schweiz. Zudem werden Tipps gegeben,
welche Regeln es bei der Antragstellung
zu beachten gilt. Neun Musterbriefe fiir
verschiedene Zwecke ergdnzen das Ver-
zeichnis.

Infostelle (Hrsg.): Fonds und Stiftungen. 2010/2011.

ZHAW Departement Soziale Arbeit. 2009. 96 Seiten.
ISBN: 9783906490311. 29,00 CHF.
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Sponsoring

Schritt fur Schritt zur personlichen Er-
folgsstrategie, das verspricht die Autorin
Katja Hofmann. Denn gerade in kleinen
Organisationen fehlt es oft an finanziellen
Mitteln flr eine grofle Marketingkampag-
ne. Das Buch hilft Vereinen auf der Suche
nach Sponsoren und bietet viele ntitzliche
Checklisten, Praxistipps und Erfahrungsbe-
richte, um eine innovative Marketingstra-
tegie zu gestalten. Die Autorin verzichtet
dabei bewusst auf komplizierten Fachjar-
gon und die Ratschlage sind damit leicht
verstandlich sowie gut umsetzbar.

Katja Hofmann: Sponsoring. Gute Unternehmen

machen Werbung — exzellente lassen positiv liber
sich sprechen. Wiley-VCH. 2010. 326 Seiten. ISBN:

9783527505074.19,90 €.

Positive Korpersprache

Anders sein als der Durchschnitt: So lautet
die wesentliche Handlungsgrundlage des
Kommunikationsprofis Jan Sentiirk. Der
Autor lasst den Leser von seiner Erfahrung
profitieren und erklart, wie Kérpersprache
im jeweiligen Kontext zu deuten und an-
zuwenden ist, wie man eine positive Kor-
persprache entwickelt und aktiv einsetzt.
Zahlreiche Fotos illustrieren die erlauterte
Mimik und Gestik und erlauben dem Leser
einen Blick in den Spiegel: Wie kommt
meine Kérpersprache beim Gegentiber an?
Was kann ich besser machen? Ein prakti-
sches Buch, um zu lernen, wie man durch
die gezielte Steuerung meist unbewusster
Signale viele alltagliche und berufliche Si-
tuationen positiver und erfolgreicher ge-
stalten kann.

Jan Senttirk: Positive Kérpersprache. Entdecke die

Sprache des Lebens. BusinessVillage. 2010. 187 Seiten.
ISBN: 9783869800523. 17,90 €.

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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,Menschen begeistern und inspirieren.”

Was ist Thr persénliches Lebensmotto?

Das Leben ist zum Leben da.

Was wollten Sie als Kind werden?
Erst Trucker- (LKW-)Fahrer, dann Feuer-
wehrmann.

Was wiirden Sie fiir das Unwort des
Jahres vorschlagen?
Olkrise.

Welches politische Projekt wiirden Sie
beschleunigt wissen wollen?

Atomausstieg.

Wem wiirden Sie mit welcher
Begriindung einen Orden verleihen?
Menschen, die Gutes tun und dartiber
reden — weil sie damit weitere begeistern,

gleiches zu tun.

Wo hiitten Sie gern IThren Zweitwohnsitz?
...direkt am Meer mit Strand und Wellen!

Mit wem wiirden Sie gern einen Monat
lang tauschen?

Mit einem Zugvogel auf der Reise nach
Afrika.

Wie lautet Ihr Fundraising-Motto?
Menschen begeistern und inspirieren.

Ihre Helden in der Geschichte?
Padre Wasson und Mutter Teresa.

Thre Helden in der Gegenwart?

Die vielen Kinder, Frauen und Mdnner,
die sich finanziell oder mit ihrer Zeit fiir
eine bessere Welt einsetzen.

Was wiirden Sie gern auch gegen den
Willen einer Mehrheit durchsetzen?
Gerechtigkeit und Ndchstenliebe als
oberste Gebote fiir alle Menschen.

Welche Reform bewundern Sie am
meisten?

Alle Reformen, die das Engagement fiir
eine bessere Welt vereinfachen.

Jan Uekermann, geboren 1981,ist Fundraiser
aus Leidenschaft. Bereits mit zwolf Jahren
entwickelte er seine erste gemeinniitzige
Geschaftsidee: ,Ich hole Thr Altglas gegen
Spenden ab“ — die ersten Spenden, die er
in seinem Leben sammelte, dienten aller-
dings noch der Aufbesserung des eigenen
Taschengeldes. Zum Fundraising kam Jan
Uekermann durch einen Ersatz-Zivildienst
im Ausland, den er 2001 im Kinderdorf
der Organisation ,Unsere kleinen Brider
und Schwestern” in Guatemala absolvierte.
Anschliefiend entschloss er sich zu einer
Ausbildung zum Fundraiser, die er 2004 als
jungster Absolvent erfolgreich beendete.
Seit 2006 ist er Leiter der Abteilung Fund-
raising bei ,Unsere kleinen Bruder und
Schwestern”. Zudem hélt Jan Uekermann
Vortrage, gibt Workshops und betatigt sich
als Motivator und Autor. Sein erstes Buch,
,Fundraising-Grundlagen®, ist im Septem-
ber erschienen.

» www.edition.fundraiser-magazin.de

Woriiber konnen Sie lachen?
Uber sehr, sehr Vieles und zum Gliick auch
liber mich selbst.

Wann hért auch bei IThnen der Spaf auf?
Rassismus.

Welche Fehler entschuldigen Sie am
ehesten?

Fehler, aus denen gelernt wird.

Was sollte einmal iiber Sie im Lexikon
stehen?

Jan Uekermann fand im Fundraising seine
Berufung. Als aktiver Fundraiser, sowie
nebenberuflicher Autor und Referent,
motivierte, begeisterte und inspirierte er
Menschen, sich fiir eine bessere Welt ein-
zusetzen. Sein erstes Buch , Fundraising-
Grundlagen. Wie Sie Freunde und Spenden
fiir Ihre Gute Sache finden” wurde ein

grofSer Erfolg.

5/2010 | fundraiser-magazin.de



Druckfrisch in Ihrem 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.

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.
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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,
Lockwitztalstrafle 20, 01259 Dresden. Noch einfacher konnen Sie das Fundraiser-Magazin im Internet bestellen unter

www.fundraiser-magazin.de

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.

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

Datum, Unterschrift
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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

5/2010
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Nachwuchs-
Schreibtischtater
Fabian F. Frohlich
verbeamtet sich

Ist es heutzutage noch erforderlich, dass Schulabgdnger in der Lage sind, einen
deutschen Satz fehlerfrei aufzuschreiben? Ich sage: nein! Ist in der Berufspraxis
gar nicht mehr notwendig. Auch nicht in Schreibtischberufen. Denn wo vor ein
paar Jahren die Sachbearbeiter noch aufschrieben, was Sache war, kommuni-
zieren heute Projektmanager in vorgegebenen Textbausteinen. Das sieht nicht
nur hochprofessionell und wichtig aus — das sichert auch Arbeitsplitze. Kleines
Beispiel gefdllig?

Friiher sprach mich unser Hausmeister, Herr Meier, auf der Treppe an, wenn
ich mal die Miete schuldig geblieben war. Heute nennen er und seine Frau sich
Meier Real Estate Group und schreiben mir Briefe wie diesen:

,Sehr geehrter Herr Frohlich, im Bezug auf das anliegende Dokument bitten
wir dringend um Riickruf zur Abstimmung der weiteren Verfahrensweise un-
ter... In diesem Sinne verbleiben wir bis zu Ihrer Riickmeldung mit freundlichen
GriifSen.” Das anliegende Dokument ist mein Mietvertrag. Ich rufe an, nattirlich
ist nur die Computerstimme im Einsatz. Dann sende ich eben eine E-Mail: ,,Hallo
Herr Meier, worum geht es denn? ..“ Nach zwei Tagen kommt Antwort: ,Sehr
geehrter Herr Frohlich, der Sachverhalt laut beiliegendem Schreiben ist noch
nicht abgeschlossen, da die Begleichung des Betrages fiir den laufenden Monat
leider noch aussteht. Diesbeztiglich baten wir um Abstimmung ...“ Aha! Ich nun:
,Hallo Herr Meier, habe ich Sie richtig verstanden, dass die letzte Monatsmiete
fehlt? Sorry, ist unterwegs.“ Nein, damit war’s noch nicht erledigt! Das freundli-
che Verwaltungsunternehmen meines Vertrauens schreibt mir tatsdchlich noch
ein weiteres Mal: ,Sehr geehrter Herr Frohlich, wir haben Ihre Antwort erhalten,
bestdtigen hiermit Ihre Vermutung und danken im Voraus fiir die Erledigung.
Mit freundlichen GriifSen Meier Real Estate Group".

Eigentlich wundert’s mich ja nicht. Behdrden schreiben halt so. Auch wenn
die echten Amter neuerdings auf Wirtschaftsunternehmen machen und sich
,Agentur” nennen. Daftir geben sich eine Menge privatwirtschaftliche Firmen
und auch einige NGOs zunehmend, als wdren sie die Staatsgewalt personlich.
,Nach Riicksprache mit dem Kompetenztrdager mussen wir Ihr Anliegen leider
abschldgig bescheiden®, schrieb mir kiirzlich nicht etwa das Finanzamt, sondern
die Versicherung, die mit Kundenndhe und Vertrauen wirbt.

Weil mich — und damit stehe ich garantiert nicht alleine — diese Sprachgewalt
massiv beeindruckt, will ich das auch lernen. Denn nicht Englisch oder Chinesisch
wird die Sprache der Zukunft sein, sondern Textbausteinedeutsch! Dafiir sammle
ich jetzt alle pseudowichtigen Schreiben, die ich kriegen kann. Ich ersuche Sie
dringend um Unterstiitzung des eingangs geschilderten Vorhabens in Form
von textlich zugestellten Dokumenten zum Verbleib in unserer Redaktion an

ebenderen Adresse zu Hinden des Unterzeichners. Vielen Dank!

— Dieser Text wurde maschinell erstellt und ist ohne Unterschrift giiltig. —
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Das nachste Fundraiser-
Magazin, die Ausgabe 6/2010,
erscheint am 24. November
2010 mit diesen Themen

« Alles freiwillig — durch ehren-
amtliche Mitarbeit gewinnen

+ Trends: Online-Volunteering
und Empfehlungsmarketing

+ Grof3spender — Ergebnisse einer
Studie von Dr. Marita Haibach

+ Politisches Fundraising von
Biindnis 9o/ Die Griinen

... und nattrlich die Themen, die Sie

uns schicken an

redaktion@fundraiser-magazin.de

Anzeigen- und Redaktionsschluss fiir die
Ausgabe 6/2010, die am 24. November
2010 erscheint, ist der 18. Oktober 2010.
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Beilagenhinweise:
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mir genauer an:
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Creativ Software AG | Hinterburgstr. 8a | CH-9442 Berneck | Tel. 0041 (0)71 727 21-70 | Fax-71 | info@creativ.ch | www.creativ.ch




adfinitas offnet lhnen neue

Vom Erbschaftsmarketing iiber Telemarketing bis hin
zum Social Network Fundraising: ,,Multichanneln"
Sie mit unserer Hilfe und bringen Sie lhren
ROl auf Kurs!

RELATIONSHIP FUNDRAISING

adfinitas GmbH @ LandschaftstraBe 2 ® 30159 Hannover ® www.adfinitas.de ® info@adfinitas.de ® Tel: +49(0) 511 52 48 73-0 ® Fax: +49(0) 511 52 48 73-20
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