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Und mit der Anpassung unserer Programme fiir mobile Endgerate sind Sie jetzt auch
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Fundraising-Jobs

Sie suchen einen Job? Sie suchen
Mitarbeiter? Sie finden sie in der
Fundraising-Job-Borse....

Liebe Leserin, lieber Leser,

Fundraising-Hilfe
wir haben es tatsachlich geschafft: Das Fundraiser-Magazin ist mit dem
Preis ,Fachmedium des Jahres 2012 ausgezeichnet worden. ,Fundierte _.__"““:"
Fachartikel, beispielhafte Gestaltung und intelligente Print-Online- "’""'_H
Verkniipfungen kennzeichnen die Besten, die ,Fachmedien des Jahres". Sie Wer macht wo was? Im Dienst-

leister-Verzeichnis steht’s

stehen fiir Vielfalt, Ideenreichtum und Kompetenz — branchenweit”, heifst : . . :
garantiert. Sind Sie schon drin?

esinder Erklarung der Deutschen Fachpresse.,Die Zeitschrift zeichnet sich
durch solide klare Gestaltung, Stilvielfalt und ausfuhrliche Autoreninfos .

) . Fundraiser-Werbung
aus..“, lobte die Jury. -

Der Award ist mit Ruhm und Ehre dotiert. Im Rahmen des Kongresses ﬁ

der Deutschen Fachpresse am 14. Juni in Essen wurden die Preistrager

feierlich geehrt. Unser Fundraiser-Magazin ist das beste Fachmagazin Erkerinen Sie Wés Werbung im

2012 in der Kategorie ,Werbung / Medien / Entertainment". Ja, wir waren Fundraiser-Magazin fur lhr

. . . ) ) ‘o nternehmen bewirken kann...
schon uberrascht, diesen Preis zu gewinnen, hatten wir doch ,nur” mit Unnieniehirsn be enka

einer Nominierung auf der Shortlist gerechnet. Umso grof3er die Freude!
n

Dass Sie, liebe Leser, die Teilnahmegebuhr fiir den Wettbewerb tber

Crowdfunding per Startnext aufgebracht haben, erstaunte weite Teile der

anwesenden Verlagsmanager — und brachte viel Anerkennung ein. Der
il
Die aktuelle Ausgabe kommt

punktlich in Ihren Briefkasten,
Der Preis ,Fachmedium des Jahres“ ist Thr Preis, liebe Leser! Er gibt uns wenn Sie sie bestellen.

Fachkongress stand passenderweise unter dem Fokus ,Monetarisierungs-

strategien fur Fachverlage®.

Ansporn, Thnen auch in Zukunft immer spannenden und inspirierenden

Lesestoff zu bieten. Wenn Sie Thre Themen auch gern im Fundraiser lesen

Aktuelle Themen,
Texte und Termine

mochten, zégern Sie nicht und schreiben Sie uns: redaktion@fundraiser-

magazin.de
jederzeit und iiberall
Thre Herausgeber des Fundraiser-Magazins (wo es Internet gi bt)

/A PROTEY S SR IR Jizrus M dts fundraiser-magazin.de

Matthias Daberstiel Daniela Munster Udo Lehner
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THEMA: KOOPERATIONEN INTERVIEWS

Werner Blatter

Der Unternehmer erklart, wie Projekte mit
sogenannten Risikophilantropen erfolgreich

umgesetzt werden konnen und was eine

erfolgreiche Kooperation ausmacht. 10

John P. Strelecky

Der Autor des Weltbestsellers ,, The Big Five
for Life —Was wirklich zahlt im Leben weif3:
»Ehrenamtliches Engagement kann ein

Weg sein, sich mit Dingen zu beschaftigen,

die dem eigenen Leben Sinn geben.” 38
Konkurrenz statt Kooperation? 14

Dr. Andreas Jacobs
Wie Kooperationen wirken 16 Der Leiter des Biiros der Konrad Adenauer
Kooperationen im Fundraising — geht das liberhaupt? 18 f Stifung in Kairo bedauert, dass auch 35 Jahre
Change statt Charity — durch Stiften die Welt bewegen 20 etablierte Kooperationspraxis nicht vor

. . . . Anklage und Verfolgung schiitzen. 52
Potenzial grenziibergreifender Partnerschaften in Europa 22

RUBRIKEN

Eva C. Fuchs-Mischkulnig
leitet die Telefonfundraisingagentur
TeleDialog und fiillte unseren Fragebogen

aus: ,,Sag, was du wirklich willst,

Spektrum, Kurz informiert 6

dann kriegst du es auch!* 8o
Kopfe & Karrieren 40
Bildung 56
Fundraising-Kalender 60 PROJEKTE
Stiftung 62

Freund oder Feind?

Branche 70 Fordervereine im Fundraising-Mix von Kulturinstitutionen 32
Dienstleisterverzeichnis 72 It’s networking or not working... 34
Leserbriefe an die Redaktion 77
Fachbiicher: Rezensionen und Empfehlungen 78
Bestellcoupon fiir das Fundraiser-Magazin 81
Zu guter Letzt, Vorschau, Impressum 82

AUTOREN DIESER AUSGABE = e

Ingrid Alken « Gertrud Bohrer « Johanna Brandt « Anja Butzek

Nick Coudrey « Barbara Crole « Jorg Eisfeld-Reschke

Dr. Christian Gahrmann « Ewald Géttler « Dr. Martina Klein = ‘ij
Kurt Manus « Peter Neitzsch « Prof. Dr. Berit Sandberg

Paul Stadelhofer « Udo Stolte « Miriam Wagner Long

Patrick Widera « Sarah Wright Safran, ein Weg zu neuer Hoffnung 36
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AKTUELL

Fundraising-Ausbildungen:
eine Marktstudie im deutschsprachigen Raum 24

ender auch
auf Hochdeutsch!

Fundraising-Ausbildungen im Uberblick 26

PRAXIS UND ERFAHRUNG

Alte Spender, junge Fundraiser 42
Crossmediales Fundraising konsequent umgesetzt 44
Die Charity-Organisation als Marke 46

Die Technik revolutioniert das Fundraising:
ein Riickblick, eine Vorschau 48
CRM: ein amerikanisches Konzept fiir den deutschen Markt? 5o

14

,Frisch ans Werk!“ Jahrgang raten und Software gewinnen 54

STIFTUNG

Erfinder und Entwicklungsteams

fiir Entwicklungs- und Schwellenldnder 62
Eisberg voraus! Die Nachfolge im Stiftungsvorstand 64
Stiftungen — ein lohnendes Ziel? 66
Matching-Funds — doppelt spendet sich’s besser 68

/'(_)/ TeleDialog

Telefon-Fundraising

www.teledialog.com
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Dass sich Wissenschaft anschaulich und spie-
lerisch vermitteln ldsst, zeigt das Ausstellungs-
schiff MS Wissenschaft. Von Berlin aus hat es En-
de Mai Kurs aufgenommen und ist nun auf Tour
durch insgesamt 36 Stddte in Deutschland und
Osterreich. Der Eintritt ist frei. Die Ausstellung
zeigt im Wissenschaftsjahr 2012 ,,Zukunftspro-
jekt Erde — eine Ausstellung zur Forschung fiir
nachhaltige Entwicklungen®. Die MS Wissen-
schaft ist bis Mitte Oktober 2012 auf Tour.

» www.wissenschaft-im-dialog.de

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

. Crowdfunding
. flr die Revolution

: Mit der Plattform ,Adopt a Revoluti-
: on“ kann der arabische Frihling mit
zwei dutzend verschiedenen lokalen :
Bewegungen vorangetrieben werden.
Dabei erhalt der Pate Auskunft uber

. dieInteressen seiner geférderten Bewe- :

Auszeichnung fur Corporate Giving

Fur die Entwicklung der HelpCard, der ersten sozialen Geschenkkarte zur emotionalen : h b
: , Wi ime W ,Finan- :
Kundenbindung, erhielt die HelpGroup am 9. Mai den SignsAward 2012. Mit diesem Me- gung Wlfe g€ ;Hne ohnungen maz .
. zierung fur Aktivisten im Untergrund, :
dienpreis werden Projekte und Personlichkeiten ausgezeichnet, die durch inhaltliche und : § B & .
. . o - o . sicheres Internet, Flugblatter, Digital- :
innovative Werte in ihrer Kommunikation auffallen und so Impulse fiir die Zukunft setzen. - .
. . . . . . kameras und dergleichen. Rund zehn :
Der Preis wurde im Rahmen einer Gala in Miinchen von der Jury — bestehend aus den : Komitees in Suri q hon -
. Komitees in Syrien rden so schon :
Medien- und Marketingexperten Jochen Kalka, Beld Anda, Achim Beifiwenger und Stefan : : ! | yi twu :
. mit Material ausgestattet.
Endrés —tberreicht. In den insgesamt fiinf Kategorien wurden neben der HelpGroupauch - &
. » www.adoptrevolution.org

Pro 7, Zalando, MAN und die Telekom ausgezeichnet. » de.helpcard.org

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

Ihre Post an FUNDRAISER

Wollen Sie uns tiber Ihre Organisa-

Neuigkeiten aus der Community

16%

(= Birom

Wann die Deutschen erstmals am Tag |
in thr meistgenutztes soziales Netzwerk schauen

mittags 8% 17%
Basis: Nutzer sozialer Metrwerke in Deutschland  Quelle: BITKOM £ Aris 2012

tion, Thre Projekte und Aktivitaten
informieren? Schreiben Sie an

ﬁ:;:be - 1|_ l frach dem Au hl'lrﬁndé:g": redaktion@fundraiser-magazin.de
6% y 4% oder an
spiter Abend/ _I— nach Aufstehen/ L e
nachts vor Frihstiick
MAGAZIN
18% 3% ) |
Redaktion
—— wihrend des .
frither Abend Frithetiicke Altlockwitz 19
24% 5% 01257 Dresden
) am weiteren .
nachmittags Vormittag Wir freuen uns auf Ihre Post.

Wie gefallt Thnen das Magazin?
Schreiben Sie uns!

4/2012 | fundraiser-magazin.de
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Von der Jugoslawien-Hilfe zur Osterreich-Dachmarke

Die Hilfsaktion ,Nachbar in Not“ hat im Juni ihr 20. Jubildum
gefeiert. Seit ihrer Griindung hat die Aktion 199 Millionen Euro
an Spenden von Osterreicherinnen und Osterreichern erhal-
ten. Gegriindet wurde die Aktion urspriinglich vom ORF, der
Caritas und dem Rotem Kreuz, um Hilfe flir die Fliichtlinge sowie
Vertriebene des Jugoslawienkrieges zu leisten. Im Jahr 2003 wur-
de sie in eine Stiftung umgewandelt. Mittlerweile gilt die Aktion
,Nachbar in Not“ als Osterreich-Dachmarke von ORE.

» http://nachbarinnot.orf.at

Zuwachs in der European Fundraising Association

Mit dem Slovak Fundraising Centre ist jetzt auch die Slowakei
als Mitglied in der European Fundraising Association (EFA) ver-
treten. Die EFA engagiert sich dafiir, de Arbeit von Non-Profit-
Organisationen mit der Griindung starker nationaler Verbande zu
starken.Mit der Aufnahme des Slovak Fundraising Centre ist die
EFA auf mittlerweile 19 Mitglieder aus 17 Mitgliedslandern ange-
wachsen. Das Slovak Fundraising Centre wird in der Organisation
durch Eduard Marcek reprasentiert.

» www.fundraising.sk/en  » www.efa-net.eu

Politisches Fundraising leichter gemacht

Ein neues Spendentool flir politisches Fundraising wurde von
dem Unternehmen Altruja entworfen. Es richtet sich an Parteien,
politische Initiativen und Verbande und eignet sich laut dem
Unternehmen sowohl fiir Wahlkampf wie auch fiir Kampagnen
oder regulare Parteispenden. Das Online-Spenden-Tool ldsst sich
auch in die eigene Webseite integrieren, will mehr Besucher auf
die Webseite der Partei ziehen und auch die jingere Zielgruppe
ansprechen. Integrierte Werbetools, wie die Facebook-Spenden-
App, sollen dabei fiir eine maximale Reichweite sorgen.

» www.altruja.de/politisches-fundraising.html

Trigos Osterreich 2012 fiir Career Moves

Die Online-Jobplattform Career Moves fiir Menschen mit Behin-
derung hat in der neuen Kategorie ,Social Entrepreneurship“ des
Trigos Osterreich gewonnen. In Osterreich ist der Preis eine der
etabliertesten Auszeichnungen im Bereich Corporate-Social-Res-
ponsibility. Ausschlaggebend fiir den Sieg von Career Moves waren
das innovative Geschaftsmodell, die internationale Vorreiterrolle
und die geleistete Bewusstseinsarbeit der osterreichischen Online-
Jobinitiative.,Unsere Botschaft, dass Menschen mit Behinderung
Leistungstrager in der Gesellschaft sind und eine Chance am
Arbeitsmarkt verdienen, wurde von der Wirtschaft aufgegrif-
fen und von ihr — durch Trigos — ausgezeichnet®, erklart Gregor
Demblin, Mitbegriinder von Career Moves. ,Das ist die Kréonung
einer Erfolgsgeschichte der letzten Monate, in denen es uns ge-
lungen ist, die Jobangebote auf Career Moves zu verdreifachen.”
» www.careermoves.at

Osterreichs Transparenzpaket regelt Parteispenden
Parteispenden ab 3500 Euro jahrlich sollen in Osterreich kiinftig
offengelegt werden. Darauf einigten sich SPO, OVP und Griine mit
einem neuen Transparenzpaket. Direkte Parteispenden, Sach- und
Personalspenden sollen in diesem Rahmen unter Angabe des
,Absenders” offengelegt werden, sofern sie 3500 Euro im Jahr
ubersteigen. Ebenfalls sollen Inserate ab 3500 Euro offengelegt
werden und Sponsorings ab 12 0oo Euro. Spenden an Bundes- und
Landesparteien werden in der Rechnung zusammengelegt.

R R T T I I I IR I SR S P P R R S S S Y
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Kollekta
setzt auf Praxis

Die kollekta 2012 startet schon am Abend des 19. September mit
einem Get-together, das Programm beginnt dann traditionell am
20. September im Stephansstift in Hannover. Eingeladen sind
wieder Teilnehmer aus Kirche, Diakonie und Caritas. Die beiden
Veranstalter —die Fachgruppe Kirche des Deutschen Fundraising
Verbands und die Fundraising Akademie — haben fiir einen sehr
praxisnahen Austausch besonders viele erfahrene Experten aus
Organisationen eingeladen, die Impulse fur die eigene Arbeit
geben sollen. Besonders hervorzuheben ist der Vortrag von Pater
Klaus Mertes, Direktor des Jesuitenkollegs St. Blasien und Trager
des Gustav-Heinemann-Blrgerpreises, der sich mit der Dank-
kultur im Fundraising auseinandersetzt. Spannend wird sicher
auch der Workshop von Jurgen-August Schreiber von Renovabis,
der die Arbeit der Arbeitsgemeinschaft ,Erbschaftsinitiative der
sechs katholischen Hilfswerke" vorstellt. Anmeldungen sind bis
zum 10. September moglich.

» www.kollekta.de
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frcSpenden MARUFAKTUR

lhre Fundraising Company

Hochwertiges Telefon-Fundraising mit Erfahrung und Kompetenz

Spenden ist Gefiihl, gestiitzt auf Uberzeugung.

Daher basieren unsere Gesprache mit Ihren
Spendern auf Vertrauen, Respekt und Wert-
schatzung. Wir kombinieren die Sprache der
Herzen mit der Stimme der Vernunft und er-
reichen dadurch Spitzenqualitat auf Augenhdhe.

+49 30 23 32 91 17

info@spenden-manufaktur.de
www.spenden-manufaktur.de

www.fotolia.de © Mike Watson Imagesilimited

FRC Spenden Manufaktur GmbH
Alt-Moabit 89, 10559 Berlin
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Social Profit statt Non-Profit

Schon lange wird in der Fachwelt dariiber
diskutiert, wieso gemeinniitzige Orga-
nisationen eigentlich unter dem Kiirzel
Non-Profit gefiihrt werden. Die Leistung
dieser Organisationen wiirde dadurch ge-
schmailert, findet auch Dr. Oliver Viest von
der Agentur <em>faktor und hat ein Social
Profit Manifest zur Abschaffung des Be-
griffs Non-Profit Organisationen verfasst.

Sie mochten, dass sich Non-Profit-Or-
e ganisationen kiinftig Social-Profit-
Organisationen nennen. Warum?
Ich finde, dass Non-Profit nicht danach
klingt, dass gemeinntitzige Organisationen
aber auch Social Entrepreneure Werte schaf-
fen. Dabei bringen sie soviel Profit fiir die
Gesellschaft — nur handelt es sich nicht um
Geld, sondern um einen Gewinn fiir uns alle.
Das soll sich auch begrifflich widerspiegeln
und das Selbstbewusstsein stdrken.

Sie sprechen auch die vielen Initiati-

e venausdem Social Business-Bereich
an. Ist das nicht ein Gegensatz zu den
Gemeinniitzigen?

Nein, ganz und gar nicht. Organisationen
sollten ausschlieflich anhand ihrer Ziele de-
finiert werden, nicht entlang ihrer formellen
Struktur. Social Businesses und etablierte
Gemeinnititzige konnen da viel voneinander
lernen. Ich wundere mich immer wieder,

warum wir uns da abgrenzen lassen. Ge-

meinsam sind wir viel stdrker.

Sind begriffliche Definitionen nicht
e etwas fiir die wissenschaftliche Dis-
kussion?
Oh nein, Worte sind nicht nur Ausdruck
unseres Denkens, Worte prdgen unser Den-
ken. ,Social Profit-Organisation” ist kein
geschiitzter Begriff — eher open source. Da-
ruber will ich lieber mit den Praktikern aus
den Organisationen diskutieren. Wenn diese
sich ganz selbstverstdndlich so bezeichnen,
wird das sicher auch bald im Duden stehen.

» www.spo-manifest.de

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

SEPA soll in Osterreich
fruher kommen

: Die Banken in Osterreich wollen die Umstellung auf die -
: SEPA“-Norm (Single Euro Payments Area) bereits zum Anfang *
des kommenden Jahres vornehmen. Der Fundraising Verband
: Austria befiirchtet Nachteile fiir Spendenorganisationenund -
- fordert die Finanzinstitute auf, von der vorgezogenen Umstel- :
: lung abzusehen. Die bislang gangigen Einzahlungsscheine :
- verlieren mit SEPA ihre Gultigkeit und statt der 5- bis 6-stelli- -
gen Kontonummer miussen die Kunden dann einen 22-stelli-
: genIBAN-Code eintragen. Gesprache zwischen dem Fundrai- :
. sing Verband und Bankvertretern tiber eine SEPA-Umstellung -
im EU-Gleichklang, also zum 1. Februar 2014, sind laut Verband
gescheitert., Diese tiberfallartige Zwangsumstellung auf die
neuen EU-Zahlscheine ab Januar 2013 konnte dazu fiihren,
dass es altere Menschen tUberhaupt vermeiden, Einzahlun-
gen vorzunehmen. Das kénnte wichtige Hilfsprojekte hart
treffen, weil Spenden ausbleiben®, sagt Gunther Lutschinger,
Geschaftsfiihrer des Fundraising Verbands Austria. Vor allem
* aber solle Osterreich dem Vorbild Deutschlands folgen und *
. eine Ubergangsregelung fiir die Annahme der ,alten” Einzah- :
lungsscheine bis ersten Februar 2016 ermoglichen. :

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

und Kultur hervorgehen.”

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

4. Kulturlnvest 2012 ladt
wieder nach Berlin ein

Am 25.und 26.Oktober 2012 ist es wieder soweit: Die Entscheider
von Kulturanbietern und Kulturinvestoren im deutschspra-
chigen Raum treffen sich beim KulturInvest Kongress 2012 in
Berlin. Nach dem Rekord von mehr als 400 Teilnehmern und
65 hochkaratigen Referenten will der Kongress auch in diesem
Jahr wichtige Impulse fiir das Zusammenwirken von Kultur und
Wirtschaft setzen. :
Veranstalter des Branchentreffs sind auch dieses Jahr wieder
die Agentur Causales und die ESB - Europaische Sponsoring-
- borse. Wie schon in den Vorjahren stehen Themen rund um :
- die Etablierung betriebswirtschaftlicher Managementprozesse -
in Kulturbetrieben, Trends und Innovationen im Bereich der
Kulturinvestments und der Kulturkommunikation sowie erfolg-
reiches Kultur- und Stadtmarketing im Mittelpunkt. Oder wie
Prof. Dr. Oliver Scheytt, Prasident der Kulturpolitischen Gesell-
- schaft und Eréfinungsredner des Kulturlnvest 2011, es treffend :
. formuliert:,Wir beschaftigen uns bei diesem Kongress mit den :
realen Wechselwirkungen und den wunderbaren Effekten, die
aus dem Zusammenspiel von Kultur und Wirtschaft, Wirtschaft

» www.kulturinvest.de

.......................................................
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Telefon-Fundraising
Wer’'s wagt, gewinnt!

Wir sprechen
mit Erfahrung!

Unser Angebot:
Outbound-Telefonie
Inhound-Telefonie
Beratung und Schulung
Mobhiles Telefonstudio

Rufen Sie uns an:

Deutscher Spendenhilfsdienst - DSH GmbH

Kdln: 0221/9901000 koeln@spendenhilfsdienst.de
Berlin: 030/232553000 berlin@spendenhilfsdienst.de
www.spendenhilfsdienst.de

Schweizerischer Spendenhilfsdienst Marcel Gantenbein
Ziirich: 044/4958181 info@spendenhilfsdienst.ch
www.spendenhilfsdienst.ch

Deutscher SJ W Schweizerischer SJ W
Spendenhilfsdienst Spendenhilfsdienst
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,Mit der Philantropie
will ich fruh im Leben anfangen ...”

Seit iiber 35 Jahren hat Werner Blatter
Erfahrungen mit humanitéren Projekten
gesammelt. Heute hilft der Mitbegriinder
und Partner der Firma ,,Social Investors
Partners“ potentiellen Stiftern und GroB-
spendern dabei, ihr Geld als Risikophilan-
thropen mit gréBtmoglichem sozialen
Impakt zu investieren. Im Gesprach mit
unserem Autor Paul Stadelhofer erklart
der Unternehmer, wie Projekte mit soge-
nannten Risikophilanthropen erfolgreich
umgesetzt werden konnen und was eine
erfolgreiche Kooperation zwischen finanz-
starken Unterstiitzern und Organisationen
ausmacht.

Wie bedient man Risikophilanthro-
e penundKunden wie die Thrigen?
Indem man mit dem Kunden zundchst einen
klaren geographischen und thematischen
Fokus ausarbeitet, anschliefsend verschie-
dene Optionen vorlegt — das heifSt, wir prd-
sentieren verschiedene Projekte und Organi-
sationen, bei denen wir eine Due Dilligence
(sorgfiltige Priifung) gemacht haben und
die auch schon einen Track Record (Erfolgs-
und Erfahrungsgeschichte) haben. Wir ver-
gewissern uns also, dass all diejenigen Orga-
nisationen und Projekte, die wir dem Kunden
vorlegen, eine gute Arbeit machen. Wenn
Kunden fragen, wie man ihnen helfen kann,
ihr soziales und finanzielles Vermégen mit
grofitméglichem Impakt zu investieren, ist

neben dem klaren Fokus der rigorose Selek-
tionsprozess der zu finanzierenden Projekte
von grofSter Wichtigkeit.

Wenn jemand sagt: Ich mochte Kinderer-
ziehung in Ghana unterstiitzen, dann zeigen
wir ihm die verschiedenen Moglichkeiten
in Ghana und die Organisationen, die sich
in unserer Uberpriifung als serids heraus-
gestellt haben und deren Philosophie auch
dem entspricht, was Sie erreichen wollen.

Das bleibt dennoch mit einem ge-
e wissen Risiko fiir den Investor ver-
bunden?
Wir versuchen zwar die Risiken so weit als
moglich abzubauen oder auszuschalten,
aber ein Restrisiko bleibt immer. Da wdre
zum Beispiel das ungewollte Risiko zu nen-
nen: Es kann zu einem Staatsstreich kom-
men oder eine Naturkatastrophe geben. Es
kann auch sein, dass der Leiter oder einige
Mitarbeiter der Organisation krank werden.
Dieses Risiko gibt es bei allen.

Wie lidsst sich dieses Risiko mini-
e mieren?
Man kann nie ein total risikofreies Projekt
vorlegen. Das sagen wir auch unseren Kun-
den. Aber indem wir ein aktives Monitoring
von den Projekten machen und uns laufend
informieren, wo das Projekt steht, und wie es
lduft oder nicht lduft, haben wir ein gutes

Gefiihl dafiir, wo und wann es zu einem

Problem kommen kénnte und minimieren
so unvorhergesehene Risken. Wir sind also
in der Lage unseren Kunden regelmdssig
liber den Stand des Projektes zu informieren
und, falls nétig, Korrekturen vorzunehmen.
Zudem wird jedes Projekt einmal im Jahr
von uns vor Ort evaluiert, so dass der Kunde
ein komplettes Bild tiber den ganzen Ablauf
des Projektes hat.

Nehmen wir an, dass ein Kunde Kin-
e dern in Ghana helfen will. Wie 14sst
sich dabei garantieren, dass das angegan-
gene Problem nicht nur in seinen Sym-
ptomen gelindert, sondern tatséchlich
gelost wird?
Das kommt ganz auf den Ansatz des Kun-
den an. Will er ein , Verbandspflaster”, das
heifst, er finanziert Hilfsprogramme um die
Not der Betroffenen zu lindern, oder will er
etwas bewegen? Wenn er etwas bewegen
will, geht es darum, die Griinde zu diesem
Problem zu kennen und zu bekdmpfen. Neh-
men wir Waisenkinder in Afrika: Dort gibt es
grofse materielle Probleme um das physische
Wohlergehen dieser Kinder zu sichern; doch
sehr schnell kommt die Frage auf, warum
es in einem gegebenen Dorf oder einer ge-
gebenen Stadt so viele Waisenkinder gibt.
Dann kommt man auf das ndchste Problem,
ndmlich die Sida und dann muss sich der
Kunde entscheiden, ob er ein Hilfsprogramm

finanzieren will, oder ob er, zusammen mit
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anderen, ein AIDS-Prdventionsprojekt un-
terstiitzen will.

Wie uns die Erfahrung zeigt, sind gerade
die Jugendausbildung oder Berufserziehung
Schwerpunkte vieler Philanthropen. Das ist
auch in Zusammenhang mit der Tatsache zu
sehen, dass viele unserer Kunden noch voll
im aktiven Berufsleben stehen und demzu-
folge einen businessorientieren Zugang zur
Philanthropie haben. Ihnen geht es nicht
primdr darum, Armut zu lindern, sondern
darum, sie auf Zeit zu vermeiden - gerade
durch bessere Erziehungsmoglichkeiten.

Gibt es unabhingig von diesem the-
e matischen Schwerpunkt auch einen
personlichen Interessenschwerpunkt in
dieser Klientel, iiber die man solche Men-
schen besonders gut erreichen kann?
Immer mehr Philanthropen sind sich be-
wusst, dass gesellschaftspolitische Probleme
heute so komplex sind, dass der Beitrag
eines Einzelnen sehr weniq erreichen kann.
Was es braucht, ist ein Zusammenarbeiten
aller an dem Problem interessierten Orga-
nisationen und Behérden um zusammen
mit Philanthropen ein Problem anzugehen.
Wir haben ein Beispiel, wo sich ein Kunde
um das Problem der Abholzung der Wiilder
kiimmert und er ganz genau weifS: Er alleine
kann nicht viel erreichen. Wir sind nun dabei
mit ihm eine Gruppe von gleichgesinnten
Menschen zusammen zu bringen, die bereit
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sind, da mit zu machen und dies nicht in Iso-
lation, sondern zusammen mit den verschie-
densten internationalen- und nationalen
Organisationen, aber auch mit nationalen
und regionalen Behdrden, der betroffenen
Bevolkerung und der Holzindustrie.

Nehmen wir an, man hat einen Ri-
e sikophilanthropen gewonnen, der
ein konkretes Anliegen verfolgt und da-
bei auch bereit ist, mit einer konkreten
Organisation zusammen zu arbeiten. Er
engagiert sich aber nur in einem kleinen
Rahmen. Wie wiirden Sie empfehlen, eine
solche Person dazu zu bringen, sich noch
weiter zu engagieren und gegebenenfalls
sogar noch mehr zu geben?
Viele sagen: Wir wollen klein anfangen, da-
bei lernen und sehen, wie das lduft. Dann
konnen wir skalieren und dann kénnen wir
uns auch mit anderen zusammentun. Die
Bereitschaft zu lernen, ist gerade bei jiinge-
ren Philanthropen sehr grofs. Auf Englisch
sagt man dazu ,learning by doing“. Man
fingt mit einem kleinen Projekt an, erlebt
den ganzen Ablauf und versteht auch die
ganzen Komplexitdten besser. Im Idealfall
wiirden wir mit dieser Person zum Projekt
reisen, damit sie sich dabei ein klares Bild
von den Verhdltnissen, den Moglichkeiten
aber auch von den Schwierigkeiten vor Ort
machen kann. Unsere Erfahrung zeigt uns,
dass nach ein bis zwei Jahren, so die klei-
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neren Investitionen erfolgreich sind, der
Philanthrop spontan bereit ist, wesentlich

gréfSere Summen zur Verfiigung zu stellen.

Kann man also, wenn man mit einem
e Philanthropen zusammenarbeitet,
sagen, er solle die eigenen Projekte fi-
nanzieren oder muss man eine gewisse
Form der Kooperation mit ihm eingehen?
Das ist sehr personenspezifisch. Im Idealfall -
ja. Was wir aber immer wieder feststellen, ist
die Tatsache, dass jeder Philanthrop ganz an-
ders ist. Die Interessen sind unterschiedlich,
die persénliche Geschichte ist eine andere,
die Familienverhdltnisse sind andere. Man
kann also nicht einen Typus herauskristal-

lisieren.

Wie kann man ein solches Miteinan-
e der erfolgreich gestalten und wann
wiére davon abzuraten?
Das Miteinander wird immer wichtiger, da
die komplexen sozialen Herausforderungen
— sei dies bei uns oder sei dies in Schwellen-
und Entwicklungsldindern — so grofs sind,
dass sie nur dann wirklich gelost werden
konnen, wenn die verschiedenen Krdfte und
Stakeholder zusammenarbeiten. Das heifst
imKlartext: Wenn wir die lokalen Strukturen
mit nationalen Behérden oder internationa-
len NGOs, Stiftungen und Philanthropen
verbinden, dann geht das nur ohne Konkur-

renzgeist. Wenn das nicht méglich ist,... P
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..wiirden wir von einer Kooperation abra-
ten, wenn es darum geht, etwas Grofseres
anzugehen.

Wir haben zum Beispiel hier in Genf das
Projekt jeunes@work, welches von einem
Philanthropen vor vier Jahren aufgestellt
wurde. Der Philanthrop hat jedoch gleich
von Anfang an darauf bestanden, dass alle
an diesem Problem interessierten Krdfte,
das heifst die kantonalen Behdrden und der
Arbeitgeberverband, in das Projekt einge-
bunden wurden. Da ging es zundchst da-
rum, ein lokales Problem zu lbsen, indem
man jungen Menschen, die nach einer abge-
schlossenen Berufsausbildung keinen ersten
Job finden, durch ein gezieltes Training und
durch Praktika ermdglicht, eine Stelle zu
bekommen. Seit 2008 haben es so tiber 200
junge Menschen geschafft, einen ersten Job
zu bekommen. Auch dank der verschiedenen
Medienberichte lber die Problematik und
die erreichten Resultate hat das Projekt an
Bekanntheit gewonnen und vor etwas mehr
als einem Jahr hat Credit Suisse beschlossen,
das Projekt in anderen franzésischsprechen-
den Kantonen zu replizieren.

Allerdings sagen Sie, dass es fiir Ka-
e tastrophenhilfe zum Beispiel in na-
herer Zukunft noch keine andere Losung
gibe, als die traditionellen Spenden.
Bei einer Naturkatastrophe geht es vorerst
darum, Menschenleben zu retten, also Not-
hilfe in Form von Lebensmitteln, Medika-
menten oder Notunterkiinften. Da kdnnen
Sie nichts Strukturiertes aufbauen, sondern
es geht wirklich darum, die Menschen zu
retten. Dazu brauchen Organisationen wie
MSE das Rote Kreuz oder Terre des Hommes
und viele andere grofie und kleinere Hilfsor-
ganisationen groffe Summen, die von Spen-
den von Einzelpersonen und Regierungen
gewdbhrleistet werden.

Hierzu wiéren Risikophilanthropen
e oder Grof3spender nicht die richtigen
Ansprechpartner?
Die sogenannten Risikophilanthropen sind
sich der Wichtigkeit der Nothilfe wohl be-
wusst, aber sie sagen, dass fiir dieses spezifi-
sche Feld schnell grofSe Mittel zur Verfligung

gestellt werden miissen. Da haben sie den
Eindruck, dass sie als Einzelpersonen, die sich
auch persénlich engagieren wollen, nicht
wirklich einen grofsen Unterschied machen
kénnen.

Welche Rolle spielen die modernen
e Medien dabei?
Ich glaube, dass die Medien eine wichtige
Rolle spielen, indem sie gewisse gesellschafts-
politische Probleme thematisieren und den-
jenigen, die mit neuen Ansdtzen Probleme
lésen oder bekdmpfen wollen, eine Stimme
geben. Da glaube ich, dass sie eine wichti-
ge Funktion haben. Der vor einigen Tagen
verstorbene Schweizer Parlamentarier Otto
Ineichen hat mit viel Erfolg die Stiftung Spe-
ranza aufgebaut um schulisch schwachen
Jugendlichen den Einstieqg ins Berufsleben zu
ermoglichen. Er hat die Medien ganz bewusst
eingesetzt um das Problem dieser Zielgruppe
an die Offentlichkeit zu bringen und um zu
zeigen, dass es mdglich ist, auch fiir sehr
schwierige Fille eine Losung zu finden. Mit
der Zeit hat er es geschafft, sich so auch die
nétige Unterstiitzung von der Politik und der
Zivilgesellschaft zu sichern.

Vermutlich kann man die modernen
e Medien aber nicht auf die gleiche
Weise einsetzen, wenn man mit wohlha-
benden Risikophilanthropen kooperiert
oder mit einem ,normalen” Spender, der
vielleicht nicht all zu viel iiber eine Orga-
nisation wissen will. Da wire Facebook
doch nicht der optimale Kanal, oder?
Ich glaube, es macht eher Sinn, andere Me-
chanismen zu nutzen, wenn gréfSere Sum-
men da sind um etwas zu bewegen. Facebook
macht sehr viel Sinn, wenn wir von Men-
schen sprechen, die 100 oder 1500 Euro pro
Jahr spenden. Aber ich glaube nicht, dass dies
der Mechanismus des sogenannten Risiko-
philanthropen ist. Das sind Menschen, die
sich mit Geld, aber auch mit ihrem Kénnen,
ihrer Zeit und ihrem Netzwerk engagieren
um spezifische soziale und gesellschaftliche
Probleme zu l6sen.

Haben Sie einen Tipp fiir unsere Leser,
e die mit einer dhnlichen Klientel wie
Sie zusammenarbeiten wollen? Gibt es
typische Verhaltensweisen, die zu einem
Scheitern fithren oder Erfolg garantieren?
Gleichgesinnte Menschen zusammen zu
bringen ist ein Anliegen von uns. Von de-
nen, die schon philanthropisch engagiert
sind, wissen wir, dass sie bereit sind, mit
anderen, auch weniger erfahrenen Philanth-
ropen ihre Ressourcen zusammen zu legen.
Im Klartext bedeutet dies, dass das Ego des
einzelnen Philanthropen kleiner wird. Wenn
ich bereit bin, mich mit anderen in einer
Gruppe zusammen zu setzen, dann bin ich
nicht der einzige Spieler. Diese Bereitschaft
ist wesentlich gréfSer, als noch vor 20 Jahren.
Ich glaube auch, dass das Konzept des Giving
Pledge von Warren Buffett und Bill Gates
einen Einfluss haben. Dass man eben sagt:
Mit der Philanthropie will ich friith im Leben
anfangen, wenn ich noch im Arbeitsleben
stehe, und da bin ich auch bereit, mit ande-

ren am selben Strang zu ziehen.

Sie sagen auch, dass bei gewissen
e komplexen Problemen ein Philanth-
rop oder eine Stiftung federfithrend sein
muss.
Ja. Es muss jemanden geben, der die Ver-
kntipfung iibernimmt. Der sagt: Es muss
etwas unternommen werden, ich alleine
kann das nicht, wir mussen uns verbinden,
wir mussen versuchen, regionale Losungen
anzustreben, die dann spdter vielleicht von
Regierungen in anderen Lindern libernom-
men werden kénnen. Es braucht immer ei-
nen sogenannten ,Champion®, der bereit ist,
Kapital, Wissen, Zeit und seine Netzwerke
einzubringen, dies besonders auch um Tiiren
zu Regierungsstellen und anderen Geldge-

bern zu &ffnen. a

Werner Blatter berdt als Mitbegriinder und Part-
ner der Firma Social Investors Partners vermogen-
de Einzelpersonen, Familien und Stiftungen bei der
Planung und Umsetzung ihrer philanthropischen
Ambitionen. Hier ist er vorallem fiir interne Pro-
zesse zustdndig und verantwortet eine Anzahl von
Projekten in der Schweiz, Lateinamerika, Stidost-
und Zentralasien.

» www.socialinvestors.com
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such as Michael Cowan (Australia), Bow Bow

the World’s leading Choon (Malaysia) and David Cravinho (Switzerland)

joining some of our most popular speakers from

Conference for previous years including Erik (Coen) van Veenendaal

(Holland), Alfredo Botti (Argentina), Simone Joyaux

fundraisers_ (USA) and Ruth Ruderham (UK).

B An improved and expanded Masterclass
programme with new sessions, more choice and a

Established in 198], it attracts around 1,000 much better programme than ever before.
participants from over 60 countries, and B Introducing sessions that will offer you brand

is renowned for its outstanding learning new perspectives from outside the fundraising
and networking opportunities. sector - learn from experts, such as those from the

. commercial sector.
Our 2012 conference will be one of our best

_ _ I P B New Global Perspectives sessions, presenting new
everl Once again, we will be giving you

perspectives on fundraising from different areas

access to the best thinking in fundraising around the globe, including Latin America, Africa, Asia
from around the world. Plus this year, we and the Middle East.

will also be providing you with brand m Top level networking — with over 70% of delegates
new perspectives from outside the holding senior-level fundraising positions, the IFC is
fundraising sector, and showing you how a unique opportunity to network with the brightest

you can apply these to what you do. fundraising minds on the planet.

B Learn from the best in national fundraising from
around the world - with delegates and speakers
from over 60 countries. You can exchange ideas,

L 5o learn from each other’s experience and hear best
- 't practice in national fundraising.
- " B Join our exciting social programme - including
. ‘r a first-timers networking session, the Resource
g

Alliance Global Awards for Fundraising, networking
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will never forget!

Last year's IFC completely sold out of all delegate

places weeks before the conference started. To avoid
disappointment, reserve your place as soon as possible.

For more information or to register visit
www.internationalfundraisingcongress.com
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Keine Kontonummer fur alle —
Konkurrenz statt Kooperation?

Kooperation statt Konkurrenz - das ist die
Idee eines Spendenbiindnis: Hilfsorganisa-
tionen bitten gemeinsam um Spenden und
erreichen so mehr dffentliche Aufmerk-
samkeit. Doch die Zusammenarbeit der
drei grofen deutschen Spendenbiindnisse
kam erst durch Druck von auRen zustande.

Von PETER NEITZSCH

Hilfsorganisationen konkurrieren fiir ge-
wohnlich um Spendengelder, doch mit-
unter ldsst sich dieses Ziel gemeinsam
einfacher erreichen: ,Das gemeinsame
Auftreten in der Offentlichkeit kann eine
grofiere Auswirkung haben als die Stim-
me der einzelnen Organisationen®, erklart
Peter Mucke, Geschaftsfithrer des ,Biindnis
Entwicklung Hilft“, dem Fundraiser-Ma-
gazin. Besonders wirkungsvoll sind Spen-
denaufrufe tiber die beiden wichtigsten
offentlich-rechtlichen Fernsehsender in
Deutschland: ARD und ZDF.

In Deutschland gibt es gleich drei Bund-
nisse von Hilfsorganisationen, die vom
Fernsehen bei Katastrophen empfohlen
werden. Die Idee zu dem Bundnis , Aktion
Deutschland Hilft“ (ADH) entstand wah-
rend des Kosovokriegs, berichtet Manuela
RofRbach, Geschaftsfiihrerin von ADH: Nur
wenige der vor Ort vertretenen Hilfswerke
wurden in der Berichterstattung erwahnt.
,Es lag auf der Hand, dass wir nach Ka-
tastrophen nicht immer einzeln, sondern
gemeinsam an Spender und Medien heran-
treten sollten.”

Insgesamt 21 Spendenwerke beteiligen
sich an der ,Aktion“, darunter Maltester,
Johanniter, Action Medeor, Care und World
Vision. ,Die Spender schitzen, dass es nur

ein Spendenkonto gibt*, sagt Rof¥bach. Uber
200 Millionen Euro seien an das Blindnis
seit seiner Griindung 2001 gespendet wor-
den.

Ebenfalls 2001 schlossen sich die nach
eigenen Angaben grofiten deutschen Not-
hilfe-Organisationen im , Aktionsblindnis
Katastrophenhilfe” (AKH) zusammen. Die
,grofien Vier” — Caritas, das Deutsche Rote
Kreuz, die Diakonie Katastrophenhilfe und
Unicef — erhielten bisher bei GrofSkatastro-
phen im Schnitt ein Drittel aller privaten
Spenden. ,Wir wollen im Notfall durch ei-
nen gemeinsamen Aufruf ein Signal set-
zen“, sagt der Koordinator des Biindnis,
Dominique Mann. Gemeinsam mit dem
ZDF rief das AKH 18 Mal zu Spenden auf.

»WIR WOLLTEN MIT ANERKANNTEN
ORGANISATIONEN ZUSAMMENARBEITEN*

Nach der Tsunami-Katastrophe 2005
schlossen sich finf weitere deutsche Hilfs-
werke, Brot fir die Welt, Medico Internatio-
nal, Misereor, Terre des Hommes und die
Welthungerhilfe, zum ,Blindnis Entwick-
lung Hilft" (BEH) zusammen, das mit sechs
weiteren Bundnispartnern kooperiert. Das
Biindnis ruft in der ARD zu Spenden auf.
,Friher gab es oft ein grofies Durcheinan-
der und wir mussten bei jeder Katastrophe
neu entscheiden, fir wen wir eine Spen-
denempfehlung aussprechen®, begriindet
ZDF-Chefredakteur Peter Frey gegentiber
dem Fundraiser-Magazin die Kooperation
mit dem AKH. ,Wir wollten mit anerkann-
ten Organisationen zusammenarbeiten, die
weltweit operieren und in verschiedenen
gesellschaftlichen Bereichen verwurzelt

sind.”

Eine Zusammenarbeit, die sich lohnt: Die
Gesamtspenden aller vier AKH-Mitglieder
betrugen fiir die Hungersnot in Ostafrika
54 Millionen Euro, in Japan waren es 41
Millionen. Fir Pakistan konnten nach der
Flutkatastrophe 68 Millionen und fur Haiti
nach dem Erdbeben knapp 72 Millionen
Euro mobilisiert werden.

Bei den lukrativen Deals mit den TV-
Stationen ging ausgerechnet die ,Aktion
Deutschland Hilft", das mit 21 Mitgliedern
grofdite Spendenbiindnis, leer aus. ,Es hat
etwas gedauert, bis die Sender gesehen
haben, dass auch unsere Organisationen
bei humanitaren Katastrophen gut aufge-
stellt sind“, sagt ADH-Geschaftsfiihrerin
Rofbach diplomatisch.

Erst die Kritik des Alt-Bundesprasidenten
Richard von Weizsacker, Schirmherr der
,Aktion“, brachte 2011 eine Anderung. Weiz-
sacker hatte der ARD-Intendantin Monika
Piel nach der Katastrophe von Fukushima
vorgeworfen, durch die Zusammenarbeit
mit dem ,Blindnis Entwicklung hilft“ an-
dere Hilfswerke zu benachteiligen.

,Esist nicht die Aufgabe der ARD, die Spen-
denbiindnisse fiir Absprachen an einen
runden Tisch zu bringen, das mussten die
Hilfsorganisationen selbst organisieren®,
weist der Sprecher der ARD-Programmdi-
rektion, Burchard Rover, die Vorwtrfe zu-
rlick. Entsprechend verschnupft reagierten
auch die Programmverantwortlichen des
Ersten auf die Intervention Weizsackers:
Programmdirektor Volker Herres sprach
gar von,einer Vermischung von Eigeninte-
ressen der Spendenbiindnisse und tatsach-
licher Sorge um die Lage der Menschen®.

Konkurrenz statt Kooperation also? Die
ARD forderte die Hilfsblindnisse schliefdlich
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auf, sich auf eine gemeinsame Spendenkon-
tonummer zu verstdndigen. ,Die ARD hat
immer betont, dass sie auf dem Bildschirm
nur eine Kontonummer einblenden wolle
und dass sie einem Zusammenschluss der
Spendenbilindnisse offen gegeniiber ste-
he", sagt Rover. In der Folge einigten sich
die Biindnisse darauf, dass ADH und BEH
mit der ARD kooperieren. Fur die ,Aktion
Deutschland Hilft“ ein kleiner Sieg.

Das ,Aktionsbiindnis Katastrophenhilfe®
bleibt dagegen weiter exklusiv beim ZDFE.
Der Chefredakteur des Zweiten, Frey, sagt
dazu: ,Fur uns stand die Ubersichtlichkeit
flr die Zuschauer im Vordergrund.“ Sein
Sender habe einer einzigen Kontonummer
fiir alle Organisationen bei ARD und ZDF
nicht im Wege gestanden. ,Aber es war fur
die Hilfsorganisationen offenbar schwierig

hier eine Einigung zu erzielen.”

AUCH WEITERHIN
KEIN EINHEITSKONTO

Warum gelingt in Deutschland nicht,
was in anderen Landern langst Gang und
Gébe ist? In der Schweiz haben sich seit
1946 insgesamt 25 Schweizer Hilfswerke
zu der ,Gliickskette” zusammengeschlos-
sen. Die Osterreichische Dachmarke fir
internationale Hilfseinsétze ist das Biindnis
,Nachbar in Not“, das vom ORF unterstiitzt
wird. Auch in Grofibritannien und in den
Niederlanden existiert nur jeweils ein
Spendenbiindnis.

Fiir BEH-Geschaftsfiihrer Mucke ist der
gefundene Kompromiss eine Moglichkeit,
,Notleidenden Menschen schnell und nach-
haltig zu helfen”. Zugleich wiirden so die
jeweiligen Hilfsansatze und politischen
Grundsatze der Bundnisse gewahrt und
respektiert. ,Die Kooperation zwischen
ADH und BEH besteht darin, gemeinsam
mit der ARD Spenden zu mobilisieren und
damit effektiv Hilfe zu leisten.” Grundlage

Finanzvolumen der Bliindnisse in den Vor-
jahren.

Eine Kontonummer fir alle will man
auch beim, Aktionsbtlindnis Katastrophen-
hilfe“ nicht. Koordinator Mann sagt: , Es ist
Konsens zwischen den grofien Hilfsbiind-
nissen, kein Einheitsblindnis anzustreben.”
Man sei allerdings offen fuir Partizipation:
Anerkannte Hilfsorganisationen, die in kei-
nem anderen Spendenbiindnis sind und
uber das DZI-Siegel verfligen, sollen kiinftig
Mittel fur Nothilfeprojekte beim Aktions-
blindnis beantragen konnen.

Der Spender hat also auch weiterhin die
Wahl, welchem Biindnis er seine Spende
anvertraut. Doch wodurch unterscheidet
sich die Arbeit der Spendenbtindnisse ei-
gentlich? Das ,Aktionsblindnis Katastro-
phenhilfe” konzentriere sich ganz auf die
Nothilfe, den Wiederaufbau und die Ka-
tastrophenvorsorge, sagt Mann. Die bei-
den anderen Bundnisse stiinden dagegen
entweder fiir Entwicklungshilfe oder eher
kurzfristige humanitére Interventionen.

DIE NGO-MARKE SOLL
SPENDENZUGPFERD BLEIBEN

Unterschiede gibt es dartiber hinaus bei
der Aufteilung der Spendengelder und im
Umgang mit Spendendaten. Das , Blindnis
Entwicklung Hilft* verteilt die Spenden
an seine Mitglieder danach, wie viel diese
in der Vergangenheit eingeworben haben.
Beim ,Aktionsbiindnis Katastrophenhilfe*
werden die gemeinsamen Spenden durch
vier geteilt. ,Jedenfalls wenn alle vier Or-
ganisationen im Katastrophengebiet sind,
und die Spenden auch umsetzen konnen,
was bislang immer der Fall war®, sagt Ko-
ordinator Mann.

,Das Biindnis soll keine Konkurrenzmarke
zu den Nothilfeorganisationen werden®,
meint Mann. ,Es lebt von der Akzeptanz
und Bekanntheit seiner Organisationen.”

R O e e R N s e e i AR

ZDF daher die Wahl, ob sie an das Biindnis
oder direkt an eines der Hilfswerke spen-
den wollen. ,Der Spender soll entscheiden,
welcher Organisation er seine Spende an-
vertraut.” Eine gemeinsame Kontonummer
flir Spendenaufrufe existiert bislang noch
nicht. Sie sei allerdings fiir die Zukunft
geplant, so Mann.

Mit den Spenden erhalten die Einzelorga-
nisationen bei BEH und AKH auch die Spen-
derdaten. Anders bei der , Aktion Deutsch-
land Hilft": Hier verbleiben die Daten beim
Biindnis, das die Rechtsform eines eingetra-
genen Vereins hat und das DZI-Spenden-
siegel besitzt. Die Spendengelder werden
nach Kapazitét verteilt: , Wir fragen bereits
im Vorfeld ab, wer in der Vergangenheit
konkrete Projekte in einer Region realisiert
hat”, sagt Geschéaftsfithrerin Rof8bach. So
werde gewahrleistet, dass die Spenden vor
Ort auch umgesetzt werden konnen. ,Die
Hohe der Spendeneinnahmen spielt fiir die
Zuteilung keine Rolle.”

Alle drei Biindnisse kooperieren zudem
nicht nur bei Spendensammlungen, son-
dern tauschen sich im Biindnis auch tber
die Hilfseinsatze aus. ,Gemeinsame Spen-
denaufrufe bedeuten nicht automatisch
gemeinsame operative Arbeit im Krisen-
gebiet”, erzahlt Mann. Wo dies notig sei,
kooperiere man allerdings auch vor Ort.
Mucke vom ,Biindnis Entwicklung Hilft"
sagt: ,Die Herausforderung besteht darin,
trotz unterschiedlicher Arbeitsfelder und
Schwerpunkte zu gemeinsamen inhaltli-
chen Positionen zu gelangen.” Und das
wird nicht einfacher, je mehr Akteure be-
teiligt sind. a

Aktion Deutschland Hilft, Spendenkonto:
102030, Bank fiir Sozialwirtschaft

Biindnis Entwicklung Hilft, Spendenkonto:
5151, Bank fiir Sozialwirtschaft

Aktionsbiindnis Katastrophenhilfe,




Wie Kooperationen wirken: ,Das hat

Gemeinsam stark sein zu wollen, ist hdufig
der Anlass einer Kooperation. In Hamburg
wollten die katholischen Verbdnde und Or-
ganisationen einfach ,,nur“ gemeinsam et-
was bewirken. Der Hamburger ,,Wohlfiihl-
morgen* fiir Obdachlose ist das aufsehen-
erregende Ergebnis dieses Versuchs. Als
Kooperationsprojekt schafft er fiir Bediirf-
tige eine Oase der Hoffnung und er6ffnet
den Organisatoren neue Moglichkeiten.

Von PAUL STADELHOFER

Uber Tausend Menschen sind in der Han-
sestadt Hamburg obdachlos, nach Schat-
zungen sind mehrere zehntausend Haus-
halte tberschuldet. Fiir Einzelne ware es
unmoglich, dafiir eine Losung herbeizufiih-
ren. Aber in der Kooperation vom Malteser
Hilfsdienst, der Caritas, dem Sozialdienst
katholischer Frauen, der Sankt-
Ansgar-Schule Hamburg und
o Y Alimaus, dem Hilfsverein St.
Ansgar wird den Bedurfti-
gen zumindest gezeigt,
dass sie nicht verges-
sen sind.

Das Angebot bei der Gemeinschaftsver-
anstaltung ,Wohlfiihlmorgen“ umfasst
fiir Obdachlose kostenlos eine warme
Dusche, eine Kleiderkammer, Frithstiick
und warmes Essen, Friseure, Pediktire und
Manikure, arztliche, zahnarztliche und
tierarztliche Hilfe, Seelsorge, Sozial- und
Rechtsberatung, Bewerbungsfotos, Infor-
mationsangebote, kostenlose Zeitungen,
Massage, Akupunktur und Live-Musik. Ein
Programm, bei dem neben den Wohlfahrts-
verbanden auch zahlreiche Medien-, Hotel-
lerie- und Kleinunternehmen mitmachen.

Christian Budde vom Malteser Hilfs-
dienst in der Erzdiozese Hamburg hat diese
Zusammenarbeit mit ermdglicht. Bei den
Maltesern in Diusseldorf und Koln waren
die Initiatoren auf den ,Wohlfithlmorgen*
gestofien — dort allerdings ohne Koopera-
tionen. Sie baten um die Erlaubnis, das
Projekt auf Hamburg Ubertragen zu diir-
fen und erhielten Unterstiitzung in Rat
und Tat. Wie Budde erzahlt, hat die Er-
fahrung aus Dusseldorf nahe gelegt, mit
40 bediirftigen Besuchern zu rechnen. Die
Zusammenarbeit der Hamburger Verbande

hingegen brachte gleich zu der ersten

Veranstaltung 150 Bedurftige in die Sankt-
Ansgar-Schule.

Das Hotel, mit dem die Verbande fiir das
Catering kooperierten, konnte reagieren,
fuhr mit dem Auto in die Stadt und rdumte
sein Kuthlhaus fiir die Veranstaltung leer,
erinnert sich Budde. So wurde aus dem
,Wohlfiihlmorgen"“ ein solcher Erfolg, dass
bei der vergangenen Veranstaltung sogar
330 Bedurftige herbeipilgerten.

,Ich habe in meinem bisherigen Berufs-
leben Kooperationen mit vielen Gesichtern
und in vielen Gewandern angetroffen. Als
Zwangs- und Notgemeinschaft, um gemein-
same ,Feinde’ besser abwehren zu konnen.
Als oft ermiidenden Lebenszeitvernichter,
einhergehend mit endlosen unproduktiven
Meetings, Diskussionen und mehr oder min-
der offen ausgetragenen Machtspielchen®,
sagt er. ,Von diesen Erfahrungen, die wir
vermutlich alle in unterschiedlichen Dosie-
rungen kennen, hebt sich der ,WohlfithImor-
gen' in wohltuender Weise ab.*

80 Ehrenamtliche ermoglichen den
Kooperations-Event, 18 650 Euro an Sach-
spenden wurden alleine im Jahr 2012

fir die Veranstaltung bereitgestellt, und
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fur vieles einen Grundstein gelegt”

18750 Euro gespendet, wovon 8000
Euro aus Einzelspenden stammen. So ist
der ,Wohlfiihlmorgen“ auch ein Tool zur
Ehrenamtsgewinnung, ein spendenaffines
und fiir die Medien attraktives Projekt. Wo
das Geheimnis des Erfolgs liegt? ,Wir ha-
ben uns auf absolut freiwilliger Basis zu-
sammengetan. Es gab keinen dufierlichen
Druck. Es gab nur den gemeinsamen Willen,
zusammen etwas Gutes fur Obdachlose
und arme Menschen in Hamburg zu be-
wirken. Jeder bringt ein, was er hat und
was er am besten kann: ehrenamtliche Hel-
ferinnen und Helfer, Netzwerke, Logistik,
Infrastruktur, Know-how, spezielle Dienste
und Angebote. Heraus kommt etwas, das
grofer ist als die Summe der Einzelteile:
eine synergetische Kooperation. Dies hat
zudem noch den Charme der partiellen
Arbeitsentlastung”, erklart Budde.

Neben der Bindung von Ehrenamtlichen
bringt ein solches Gemeinschaftsprojekt
aber auch noch weitere Vorteile, sagt der
51-jahrige Malteser: ,Denn das gemeinsame
Tun, das Gemeinschaftserlebnis und der
Erfolg schaffen mehr Kenntnis tiber- und

Vertrauen fureinander, die auch in andere
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Arbeitsbereiche ausstrahlen. Man hat sich
im Alltagsgeschehen gegenseitig mehr auf
dem Schirm und hilft und sttitzt sich auch
bei anderen Vorhaben.”

Die Vorsitzende des Sozialdienstes Ka-
tholischer Frauen, Josephine von Spiegel,
freut sich auch auf ein Miteinander zuriick-
greifen zu konnen. Als einer der kleineren
Partner beim ,Wohlfithlmorgen“, konnte
der Sozialdienst Katholischer Frauen auch
Dinge angehen, die alleine undenkbar ge-
wesen waren. Neben der professionellen
Unterstiitzung, die sich mit der Partner-
schaft erschlossen hat, schatzt von Spiegel
vor allem die Marketingvorteile. ,Wir stel-
len zum Beispiel die Sozialarbeiterin, die
die Sozialberatung macht und Juristen, die
eine Rechtsberatung anbieten. Man erlebt
uns dabei als einen verldsslichen Koopera-
tionspartner, der mitarbeiten kann. Wenn
ich jetzt als Vorsitzende des Sozialdienstes
Katholischer Frauen auftrete, kennt man
mich. Es ist nun etwas anderes, wenn ich
mich zu einer sozialpolitischen Fragestel-
lung duflere. Haufig sagt man sogar: Ach
ihr macht ja den ,Wohlfithlmorgen’, ich

spende euch noch 300 Euro. Das ist kom-

fortabler, als wenn man sich um Gelder
bemiithen muss. Aulerdem gibt es nun
eine Gesprachsebene, auf der wir iber viele
andere Dinge sprechen konnen. Das hat fiir
vieles einen Grundstein gelegt.” Sie freut
sich auch mit Unternehmen im Rahmen
des ,Wohlfuhlmorgens” zusammenarbei-
ten zu konnen und Schiilern ein Verstand-
nis jener Schicksale zu vermitteln, fiir die
nicht mit ein wenig Anstrengung alle Pro-
bleme gelost werden konnen.

Jurgen Brinkmann von der Sankt-Ansgar
Schule sieht das genau so:,Die Schule zieht
einen ideellen Gewinn aus dem Projekt, da
esden Schiilern eine Perspektivitbbernahme’
ermoglicht und so die Aspekte soziale Ge-
rechtigkeit und Wiirde des Menschen in
den Fokus ruckt. Das ist in unserem christ-
lichen Schulpofil grundgelegt. Fur die teil-
nehmenden Schiiler des Profilkurses ,Leib
& Seele’ ist es ein erfahrungsorientierter
Ansatz des Religionsunterrichtes.” a

Der 6. Hamburger WohlftihImorgen findet
am 20. Oktober 2012 in der Sankt-Ansgar-
Schule statt.

» www.wohlfuehlmorgen-hamburg.de




Kooperationen im Fundraising —
geht das uberhaupt?

Kooperationen werden von Non-Profit-Or-
ganisationen auf vielfiltige Art und Weise
eingegangen. Im Fundraising ist die prak-
tische Zusammenarbeit aber iiberschaubar.
Dabei bieten sich doch gerade hier interes-
sante Mdglichkeiten, Ressourcen zu biin-

deln um gemeinsam erfolgreicher zu sein.

Von Dr. CHRISTIAN GAHRMANN

Kooperationen haben im gemeinniitzigen
Sektor eine lange Tradition. Aufgrund des
Gefuhls, gemeinsam an der ,Verbesserung
der Welt“ zu arbeiten, entsteht ein Ethos
der Zusammenarbeit. Fast jede Organisa-
tion hat Partner, mit denen sie sich aus-
tauscht oder inhaltlich zusammenarbeitet.
Die Deutsche Diabetes-Stiftung kooperiert

beispielsweise mit der Arzte-Organisation
der Deutschen Diabetes Gesell-

schaft bei der Beurteilung von
Forschungsantragen, Ent-
wicklungshilfe-Organisa-
tionen tauschen sich im
Dachverband VENRO

uber gemeinsame ent-

wicklungspolitische Ziele aus und christ-
liche Pfadfindergruppen haben ohnehin
schon seit jeher ihr grofies Pfingstlager
gemeinsam veranstaltet.

Beim Spendensammeln sind Kooperatio-
nen dagegen sehr selten. Organisationen
haben Angst, ihre Spender an den Koope-
rationspartner zu verlieren — oder zumin-
dest keine eigenen zu gewinnen. Diese
Gefahr besteht etwa, wenn im Katastro-
phenfall von mehreren Organisationen ein
gemeinsames Spendenkonto eingerichtet
und beworben wird — falls sie sich zuvor
auf einen Verteilungsschlussel fiir die ein-
gehenden Spenden einigen konnten. Im
Jahre 1985 veranstalteten Brot flr die Welt,
Deutsches Rotes Kreuz, Welthungerhilfe
und Caritas zwar einen gemeinsamen, Tag
fir Afrika“, konnten sich jedoch nicht auf
eine gemeinsame Konto-Nummer einigen.

Beim Geld hort die Kooperationsbereit-
schaft bei den meisten Non-Profit-Orga-
nisationen (NPOs) auf: Es konnte ja ein
Wettbewerber profitieren. Aber entspricht
Kooperation zwischen den Spendenorgani-
sationen nicht dem Wunsch der Spender?

Verzichten wir damit nicht auf ein grofles
Potential, das eine Zusammenarbeit im
Fundraising hatte?

Koénnten nicht viel mehr Benefiz-Galas
stattfinden, wenn sich kleinere Vereine bei
der Organisation solcher Grofiveranstaltun-
gen zusammentun wiirden, um die nétige

Jkritische Masse“ zu erreichen? Liefden sich

nicht viel mehr Behorden und Stiftungen
von langfristigen Forderzusagen tiberzeu-
gen, wenn die Antrage gemeinsam von
allen Akteuren, die im Themenfeld aktiv
sind, gestellt wirden?

Es gibt positive Beispiele: Das Biindnis
,Aktion Deutschland Hilft“ biindelt bei
Katastrophen sehr effektiv die Spenden-
aufrufe ihrer Mitglieder und betreibt als
Joint Venture im Fundraising ein eige-
nes Marketing. In Grof3britannien ermog-
licht der, Charity Christmas Card Council
mehralshundert Organisationen glinstige
Konditionen beim Kauf von Weihnachts-
karten. Und in Chicago spricht die DePaul
University noch heute begeistert von ei-
ner Capital Campaign mit zwei weiteren
Universitaten der Stadt, um den Bau eines
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gemeinsamen Studentenwohnheims zu
finanzieren.

Kooperationen mussen nicht gleich in fes-
ten Blindnissen wie , Aktion Deutschland
Hilft“ bestehen. Kooperationen fangen da
an, wo etwas gemeinsam getan wird wie
im Fall der Universitaten in Chicago. Aber
auch die Koordinierung von eigenstandi-
gen Fundraising-Mafinahmen ist schon ei-
ne Form der Kooperation. Ein Beispiel ist die
Abstimmung von Mailing-Aktionen in der
Schweiz durch den ZEWO-Sammelkalender,
um Uberschneidungen zu verhindern.

Kooperationen im Fundraising konnen
invielen Bereichen gewinnbringend sein:
beider Spendenwerbung, der Beschaffung,
bei Benefiz-Veranstaltungen oder im Rah-
men von Forderantragen. Ob siein der Rea-
litat funktionieren, hdngt von mehreren
Faktoren ab.

Bei der Auswahl eines Kooperations-

partners muss eine NPO zum Beispiel

darauf achten, dass diese eine ge-
meinsame oder dhnliche Mission hat.
Dadurch sind Uberschneidungen im
Fundraising und die Glaubwurdigkeit
der Zusammenarbeit nach aufien gro-
Ber. Eine Kooperation sollte zudem auf
gemeinsamen Werten beruhen. Diese
tragen erheblich zur Bildung eines Zu-
sammengehorigkeitsgefiithls bei. Ohne
Wertebasis entsteht dagegen nicht nur
ein grofes Konfliktpotential. Beide Or-
ganisationen laufen auch Gefahr, einen
erheblichen Vertrauensverlust bei ihren
jeweiligen Stakeholdern zu erleiden.

Entscheidend ist das gegenseitige Ver-
trauen der Akteure. Daher empfehlen sich
Fundraising-Kooperationen insbesondere
mit Organisationen, mit denen schon per-
sonliche Kontakte bestehen. Idealerweise
sind zwei Vorstandsmitglieder auf Duund
Duund haben schon das eine oder andere
Bier miteinander getrunken.

Auch der Deutsche Fundraising Verband
ist tibrigens ein Kooperationsangebot an
die Spendenorganisationen - insbeson-
dere nachdem auch Non-Governmental-
Organisations Mitglieder werden kénnen.
Denn die Lobbyarbeit fiir eine Kultur des
Spendens funktioniert nur, wenn sie von
allen Akteuren gemeinsam getragen wird.
Das ware doch ein guter Anfang fur mehr
Zusammenarbeit im Fundraising. a

Dr. Christian Gahr- |

mann arbeitet als

Marketing- und Fund-

raising-Manager bei ¥

der Universitat Ham-

burg fiir die China-EU

School of Law in Peking

und verantwortet als

Inhaber auch die Fundraisingberatung ,Christian
Gahrmann Philanthropy Consulting . Anfang des
Jahres ist sein Buch ,Strategisches Fundraising “im
Springer Verlag erschienen..

» www.philanthropy-consulting.de
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Software &
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Seit zehn Jahren fordert die linke Bewe-
gungsstiftung politische Initiativen wie
Attac oder Robin Wood und finanziert Ak-
tionen gegen Gentechnik in der Landwirt-
schaft und Abschiebungspolitik. Koopera-
tionen spielen dabei eine groRe Rolle.

Von PETER NEITZSCH

Soziale Bewegungen haben oft gute Ideen,
aber fast immer ein strukturelles Problem:
chronischen Geldmangel. Hier setzt die
2002 gegrindete Bewegungsstiftung an:
,Wir wollen da férdern, wo
andere aufhoren. Wohltatige
Stiftungen gibt es bereits zur
Gentige“, sagt Annett Gnass,
die als Projektbegleiterin fiir
die Bewegungsstiftung arbei-
tet. Gefordert werden Projekte
und Initiativen mit dem Fokus
auf politischem Protest und
sozialem Wandel.

Das Thema Kooperation
spielt dabei eine wesentliche
Rolle: ,Wir sind mehr als eine
Geldweiterleitungsmaschine®,
sagt Jorg Rohwedder, Ge-
schaftsfihrer der Stiftung.
Viel mehr sei die Bewegungsstiftung ,ein
Ort der Begegnung und Vernetzung, des
Erfahrungsaustauschs und der politischen
Debatte”. So tauschen sich die Aktivisten
auf Fachtagen und Seminaren tiber konkre-
te Probleme der Kampagnenarbeit aus.

,Wir versuchen mit den geférderten Pro-
jekten eine echte Partnerschaft aufzubau-

en, sagt auch Gnass. Zwei fest angestellte
Projektbegleiter beraten und coa-

chen die Initiativen oder beglei-

giput,;J ten die geforderte Kampag-
ne.,Kooperation bedeutet
fir uns mit den Projek-
ten auf Augenhohe zu

arbeiten.“ Ein Ansatz,

der ankommt: Vor die Wahl gestellt, ob
die Stiftung mehr Geld in den Fordertopf
geben oder in Beratung investieren soll,
hatten sich die Projekte fiir mehr Beratung
entschieden.

Dass die geforderten Initiativen selbst
am Entscheidungsprozess uber die Mit-
telvergabe beteiligt sind, ist eine weitere
Besonderheit der Bewegungsstiftung: Die
,Versammlung der geforderten Projekte”
ist ein offizielles Organ der Stiftung, das
zweimal im Jahr tagt und eines der funf

Mitglieder des Stiftungsrates stellt. Die

Perspektive und die Expertise der Aktiven
flie3t so in die Forderpolitik mit ein.

Aber auch die Stifter bringen sich aktiv
in die Gremienarbeit ein. 2002 begann die
Bewegungsstiftung mit neun Griindungs-
stiftern. Zehn Jahre spater haben rund 130
Stifter, vorwiegend Erben, rund finf Mil-
lionen Euro zum Stiftungsvermogen bei-
getragen — in Einzelfdllen auch mehrere
100 000 Euro.,Unsere Stifter sind politisch
aktive Menschen, die selbst mitgestalten
wollen“, sagt Gnass. Menschen wie Barbara
Hauck.

Auf die Arbeit der Bewegungsstiftung
wurde Hauck tber einen Artikel in der , taz"

aufmerksam. Vor allem die Diskussions-

Change statt Charity —
durch Stiften die Welt bewegen

kultur habe sie von Anfang an begeistert,
erzahlt Hauck. Obwohl sie kein grof3es Ver-
mogen hat, entschloss sich die Single-Frau
10000 Euro zuzustiften. Sie sagt: ,Lieber
verzichte ich auf Rendite und investiere
mein Geld in einen sozialen Gewinn.” In
den Gremien der Stiftung arbeitet Hauck
bei der Auswahl der Projekte mit.

,unter die Stiftungsziele soziale Gerech-
tigkeit, Demokratie und Frieden fallen sehr
viele Dinge“, erlautert Hauck. ,Wir achten
daher auch darauf, dass die Themenmi-
schung stimmt und ob die Initiativen selbst
demokratisch verfasst sind.”
So mache es einen Unter-
schied, ob sich das Projekt nur
fiir eine bestimmte Gruppe
einsetzt oder auch mit den
Betroffenen zusammenarbei-
tet: Partizipation ist uns sehr
wichtig.“ Von etwa 40 An-
tragen werden am Ende eines
vierstufigen Auswahlverfah-
rens drei bis sechs gefordert.

Zu den Vorzeigeprojekten
der Stiftung zahlt die seit 2008
bestehende Anti-Atomkraft-
Kampagne ,ausgestrahlt”. Die
von der Stiftung geférderte
,Karawane fiir die Rechte der Fliichtlinge“
macht mit einer Tour durch Deutschland
auf Diskriminierung aufmerksam. Die
,Kampagne flr saubere Kleidung"“ 1adt Na-
herinnen aus Asien nach Deutschland ein,
hier von ihren Arbeitsbedingungen bei den
Zulieferbetrieben deutscher Discounter zu
berichten. Ziel der Initiative ist es, einheit-
liche Sozialstandards bei den Produzenten
durchzusetzen.

,Wir wollen kein perfektes Projekt”, sagt
Projektbegleiterin Gnass. ,Wir sind offen,
auch Uber Beratungsbedarf, Fehler und
mogliche Defizite zu reden.” Bedingung
sei allerdings, dass die geférderte Initiative

selbstkritisch ist und die Kampagnen in
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eine Gesamtstrategie eingebettet sind. ,Ein Protestcamp allein
reicht nicht aus, um unsere Forderkriterien zu erfiillen.”

Das jahrliche Férderbudget von mittlerweile rund 250 0oo Euro
verteilt sich auf die Beratungstatigkeit, die Kampagnen und die
sogenannte Basisforderung. Dabei wird Uiber einen Zeitraum von
drei bis funf Jahren der Aufbau einer Organisation wie Robin
Wood oder Campact geférdert. Diese Anschubfinanzierung ist
gerade in der Anfangszeit fiir viele Organisationen wesentlich.
So wurde die Lobby-kritische Plattform ,LobbyControl” von der
Bewegungsstiftung seit 2006 mit insgesamt 145 ooo Euro gefordert.

,Bei allen Projekten versuchen wir auf Selbststandigkeit zu ach-
ten”, sagt Gnass. So sei die finanzielle Unabhéngigkeit des Projekts
oft eines der Forderziele. ,Capacity Building” heifst dieser Forder-
ansatz, bei dem die Vermittlung von Wissen und Kompetenzen
im Vordergrund steht. Daftir wiirden beispielsweise Fundraising-
Workshops mit den Initiativen durchgefiihrt und entsprechende
Strukturen aufgebaut. ,Hier besteht haufig noch Aufholbedarf®,
so Gnass.

Das Fundraising der Stiftung funktioniert vor allem tiber per-
sonliche Kontakte: ,Vieles lauft tiber Einzelgesprache mit Alt-
Stiftern, die fiir uns neue Stifter werben oder die wir um wei-
tere Zustiftungen bitten®, sagt Gnass. Daneben organisiert die
Bewegungsstiftung in verschiedenen Stadten regelméafiig Abende
flr Stiftungsinteressierte sowie eine Tagung flir Vermégende, die
auch dem Austausch tiber politische Themen dient. ,Jeder Stifter
und jede Stifterin ist auch ein Botschafter der Bewegungsstiftung”,
sagt die Stifterin Hauck.

Neben Zustiftungen (ab 5 ooo Euro) und klassischen Spenden
bietet die Bewegungsstiftung Interessierten auch die Moglichkeit
des ,Protestsparens”. Ab einem Mindestbetrag von 3 ooo Euro legt
die Stiftung das Geld nach ethischen Kriterien an —in alternativen
Wohn- und Arbeitsprojekten, in fairem Handel und erneuerbaren
Energien. Die Zinsen flieflen in den gleichen Topf wie die des
Stiftungsvermogens, doch das Geld verbleibt beim Sparer. Etwa 30
Personen haben von dieser Moglichkeit der Forderung Gebrauch
gemacht — immerhin 250 000 Euro arbeiten auf diese Weise mit
ihren Zinsen fiir die Sache der Stiftung.

Wer nicht nur wohltatig sein, sondern konkrete Projekte an-
schieben will, muss das Geld anders ausgeben — und gegebenen-
falls hohere Verwaltungskosten in Kauf nehmen: ,Die intensive
Projektberatung, ethische Geldanlage und die Pflege des Netzwerks
sind sehr kosten- und zeitintensiv, aber gut investiert!“, sagt Gnass.
Gerade weil die Bewegungsstiftung nicht nur durch Geld wirkt,
wurde sie zum Kern eines Netzwerks von Stiftern, Initiativen und
Kampagnen.

Das macht sich auch in der Kampagnenarbeit bezahlt: Als im
Frithjahr 2011 die Anti-Atombewegung auf der Strafe Druck fiir
einen schnellen Ausstieg aus der Kernenergie machte, fand die
Bewegungsstiftung im Kreis ihrer Stifter schnell Menschen, die
willens waren, die nétigen Ausfallblirgschaften fiir die Demos
bereitzustellen. a
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Globale Probleme in einer globalisierten
Welt legen auch fiir Non-Profit-Organisatio-
nen grenziiberschreitende Kooperationen
nahe: einerseits um in der Zusammenarbeit
mit Unternehmen auch fiir Global Player at-
traktiv zu werden, andererseits um Dinge zu
erreichen welche fiir einzelne Akteure nicht
moglich waren. Wer gemeinsam stark sein
will, muss das Rad aber nicht neu erfinden.
Mit den europdischen Fordertopfen, Netz-
werken und Verbénden existiert bereits

eine Infrastruktur, die Chancen schafft.
Von PAUL STADELHOFER

Was das Potenzial grenziibergreifender
Partnerschaften angeht, sind besonders
die europaischen Fordertopfe relevant. Im
noch laufenden Finanzrahmen, von 2007
bis 2013, betrdgt die EU-Férderung ein Ge-
samtvolumen von rund 975 Milliarden Euro.
Zu diesen Fordertopfen zahlen auch die
EU-Fonds mit deren Ziel, Europa zusam-
men zu fihren, regionale Wettbewerbsfa-
higkeit und Beschéftigung zu verbessern
und die territoriale Zusammenarbeit zu
starken. Finanzmittel konnen hier unter
anderem aus dem ,Europaischen Fonds
flr regionale Entwicklung” (EFRE) und dem
,Europaischen Sozialfonds“ (EFS) gewonnen
werden. Diese Forderprogramme kénnen
auch von nichtstaatlichen Akteuren ange-
zapft werden.

Beispielsweise das Programm INTERREG,
das mit EFRE der Starkung der Zusammen-
arbeit einzelner Regionen dient oder EQUAL,

das aus dem ESF innovative und transna-
tionale Projekte fordert, welche Dis-
kriminierung und Ungleichheit

im Arbeitsmarkt bekamp-
fen. Fur den Finanzrah-
men 2014 bis 2020 ste-
hen sogar noch mehr
Mittel als in der aktuel-

len Forderperiode zur Budget-Diskussion
der Europdischen Kommission: 1025 Mil-
liarden Euro an Zahlungsverpflichtungen.

Julian Schwarze, Referent Offentlichkeit
bei dem privaten Bildungsanbieter ,Emcra
— Europa aktiv nutzen® rat zur Aufmerk-
samkeit: ,Wenn man weif3, in welchem For-
derbereich man sich bewegt, gibt es auch
heute schon Forderprogramme, wie das Pro-
gramm Jugend in Aktion.” Er rat dazu, auf
nationale Verwaltungsorgane zu blicken,
auf deren Programmseiten im Internet wei-
terfuhrende Informationen zu einzelnen
Forderbereichen verfligbar sind.

Unabhéngig von Europas Fordertopfen
konnen grenzuberschreitende Kooperatio-
nen aber auch fur die Arbeit mit einzelnen
Spendern attraktiv sein. Schliefflich vari-
ieren auch die Interessen der Spender in
den einzelnen Lindern Europas. Wer also
als Fundraiser in einem Land keine Mittel
fiir sein Projekt findet, konnte in anderen
Landern durchaus erfolgreich sein. Die
Moglichkeit aus anderen Landern Spenden
zu beziehen, wird unter anderem durch
das Netzwerk ,Transnational Giving Europe”
(TGE) angeboten. Mit 19 Mitgliedern bietet
TGE die Moglichkeit, in fremde Lander Euro-
pas zu spenden und doch die Steuervorteile
im eigenen Land zu nutzen. Eine vielver-
sprechende Zusammenarbeit. Einerseits, da
die Mitgliedsorganisationen des TGE je ei-
nen Teil der durch sie in andere Lander ver-
mittelten Spenden erhalten, andererseits
da diese Zusammenarbeit auch Spendern
fremder Lander steuerliche Vorteile fir de-
ren Unterstiitzung bietet.

Wer Interesse daran hat, Partner in frem-
den Landern zu gewinnen, findet dartiber
hinaus auch bei der , European Fundraising
Association” (EFA) Unterstiitzung. EFA hat
das Ziel, in allen europdischen Liandern
Fundraisingverbande zu grinden. Schon
heute sind in ihm 19 Mitgliedsverbande aus

Das Potenzial grenzubergreifender
Partnerschaften in Europa

17 Landern sowie acht Organisationen aus
Landern ohne eigenen Fundraisingverband
vereint.

Die Interessenschwerpunkte der Spender
in anderen Landern fir die eigene Sache
zu nutzen ist also langst moglich. Auch
dank der modernen Medien, die mit er-
folgreichen Crowdsourcing Projekten wie
Wikipedia belegen, wie attraktiv das soge-
nannte Private-Public-Partnerschaft gewor-
den ist. Besonders spannend fiir Fundraiser
ist in diesem Zusammenhang auch der
,Showcase of fundraising innovation and in-
spiration” (SOFII). Als ein junges Wikipedia
Aquivalent fir Fundraiser orientiert sich die
Plattform an der Praxis und steht im Zeichen
des internationalen Erfahrungsaustauschs
zwischen Fundraising-Kollegen. a

. Umfangreiche Informationen zur derzeiti-
. gen EU-Forderung und zum Finanzrahmen .
2014 bis 2020 bietet die Européische Kom-
. mission im Internet. Hier finden sich auch
Informationen zu einzelnen Programmen
. und Férderbereichen, Exekutivagenturen .
und zu den nationalen Verwaltungsbehor-
. den. » http://ec.europa.eu

. Mehr tber das Netzwerk Transnational
Giving Europe und uber die Moglichkeit, ;
Spendern aus anderen Landern Steuerbe-
. gunstigungen einzuraumen unter

» www.transnationalgivingeurope.eu

Kontakt in Deutschland ist die Maecenata
. stiftung, & tge@maecenata.eu

Kontakt in der Schweiz ist die Swiss Philan-
. thropy Foundation,

& tge@swissphilanthropy.ch

. Osterreich wird bislang noch nicht Gber das
Netwerk abgedeckt.

. Madgliche Partnerorganisationen in Europa
und Kontakt zu den einzelnen Landesver- |
banden bietet die European Fundraising
. Association unter » www.efa-net.eu

Eine Moglichkeit zum Austausch mit ande-
ren Fundraisern bietet SOFII-der, Showcase
. for Fundraising Innovation and Inspiration”
» www.sofli.org :

....................................
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Wer vorausde
der bewegt

Erfolg beruht im Fundraising
nicht auf Zufall — Erfolg
ist das Produkt aus
Erfahrung und
Strategie

Machen Sie sich lhr Bild unter www.fundraising.saz.com/strategie-und-beratung

SAZ. Care for your visions. USAZ



Wissen, Inspiration,
Ideen, Kontakte...

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

9. Sachsischer Fundraisingtag und
6. Kirchenfundraisingtag Sachsen
am Donnerstag, 13. September 2012
an der HTW Dresden

7. Fundraisingtag Berlin-Brandenburg
am Donnerstag, 27. September 2012
an der Universitat Potsdam

Programme und Anmeldung unter
www.fundraisingtage.de

Fundraising-Ausbildungen:

Aufgrund des steigenden Wettbewerbs-
drucks bei stagnierendem Spendenmarkt
besteht die Notwendigkeit einer weiteren
Professionalisierung des Fundraisings.
Dies haben zahlreiche private Bildungs-
trager erkannt und entwickeln seit Jahren
entsprechende Angebote der Aus- und
Weiterbildung. Das Fundraiser-Magazin
hat diese genauer analysiert.

Von JORG EISFELD-RESCHKE
und PATRICK WIDERA

Die Marktstudie Fundraising-Ausbildun-
gen wird erstmals eine Vollerfassung der
Ausbildungsginge im deutschsprachigen
Raum vornehmen. Die vergleichende Ana-
lyse stellt Inhalte und Rahmenbedingungen
gegentber. Sie dient damit Non-Profit-Or-
ganisationen und ihren Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern als Information und Ori-
entierungsgrundlage fiir die Entscheidung
uber die Teilnahme an entsprechenden
Angeboten.

UMFANG DER STUDIE

Die in dieser Marktstudie erfassten
Fundraising-Ausbildungen wurden nach
einem vier Komponenten umfassenden
Kriterienkatalog ausgewahlt. Um in die
Studie aufgenommen zu werden, muss-
ten die Ausbildungsangebote im deutsch-
sprachigen Raum liegen, einen Umfang
von mindestens funf Tagen aufweisen, die
Methodik sollte tber reine Wissensver-
mittlung hinaus reichen und es werden
Kontroll- oder Prifungsinstanzen einge-
setzt. Bei der Recherche wurden 30 Infor-
mationseinheiten je Ausbildungsgang er-
fasst. Wenn Informationen nicht vollstan-
dig offentlich verfligbar waren, lieferten
die Ausbildungstrager diese zu. Die zehn
Teilnehmer im Absolventen-Panel wurden
ebenfalls tiber die Trager vermittelt.

Insgesamt wurden in Deutschland, Oster-
reich und der Schweiz im Rahmen der Studie

22 Ausbildungsgange naher untersucht.

Aus der Analyse ergaben sich drei Cluster:

+ Basisausbildungen, welche umfassen-
de Grundkenntnisse in der Konzeption
und Umsetzung von Fundraising-
MafSnahmen vermitteln

« Spezialausbildungen, welche bereits
Grundkenntnisse im Fundraising
voraussetzen und in der Ausbildung
auf einzelne Fundraising-Instrumente
spezialisieren

+ fundraisingnahe Ausbildungen, in
deren Curriculum Fundraising ein
Nebenfach mit entsprechendem
Zeitumfang darstellt

MARKTENTWICKLUNG

Als erste Institution entwickelte die
Fundraising-Akademie im Jahr 2000 ein
eigenes Angebot. Der Impuls zur Grindung
des zweijahrigen ,Studiengang Fundrai-
sing” war das Bedurfnis nach einer Profes-
sionalisierung im Berufsfeld. Stagnieren-
de Spendeneinnahmen und abnehmende
Spenderzahlen deuteten auf einen struktu-
rellen Wandel im Spendermarkt hin. Weite-
re Bildungstrager zogen in den Folgejahren
nach.

Im Rahmen des Bologna-Prozesses zur
Schaffung eines einheitlichen européischen
Hochschulraums entstanden einige neue
Studiengénge, die Fundraising-Module in
ihrem Curriculum aufnahmen. Dazu geho-
ren bereits 2004 die Ziircher Hochschule fiir
Angewandte Wissenschaft und 2005 die
Westfalische Wilhelms-Universitat Miins-
ter.Im Folgejahr dann zogen die 6sterreichi-
sche Fachhochschule Burgenland sowie die
Universitaten in Osnabriick und Heidelberg
nach.

Die Bandbreite der Ausbildungs-Zielgrup-
pen ist weit gefachert. Es gibt Angebote flr
Berufseinsteiger, fir hauptamtliche Mitar-
beiter und Fihrungskrafte in Non-Profit-Or-
ganisationen sowie flir ehrenamtliche Kraf-
te und zur Umschulung. Der Fokus auf die
bestehende Personalstruktur ist deutlich:

Nur jeder zweite Ausbildungsgang ist fur

4/2012 | fundraiser-magazin.de



eine Marktstudie im deutschsprachigen Raum

Berufsein- oder -umsteiger geeignet und
lediglich vier Angebote richten sich auch
an ehrenamtliche Fundraiser.

Entsprechend dem Qualifizierungsbedarf
fiir die einzelnen Zielgruppen divergiert der
Zeitverlauf der Ausbildungen. Die unter-
suchten Angebote weisen eine Spannbreite
von funf Tagen bis 24 Monaten auf. Der
Durchschnitt liegt bei circa 12 Monaten.
Im Cluster der ,Basisausbildungen” betragt
die durchschnittliche Dauer der Qualifizie-
rungen knapp zehn Monate.

e e e s s s e e e e s s s e e e 0 s s s s e 0 s s s s e 0 0 e

Uber die Studie

Die gesamte Marktstudie Fundraising-Aus-
bildungen mit umfangreicheren Analysen
ist kostenfrei verfugbar auf www.ikosom.de/
publikationen

Weitere Fundraising-
Ausbildungen

Spezialausbildungen
« Abbe Institut fiir Stiftungswesen:
Zertifizierter Stiftungslehrgang mit
Schwerpunkt Stiftungsrecht
» emcra: Qualifizierung zum EU-Fundraiser
« EuroConsults:
Fortbildung zum EU-Fundraiser
Fundraisingnahe Ausbildungen
+ Centrum fiir soziale Investitionen u. Inno-
vationen an der Universitat Heidelberg:
Non Profit Management & Governance
Fachhochschule Nordwestschweiz:

Kommunikation fir NPOs

Fachhochschulstudiengdnge Burgenland:
Europdische Studien — Management von
EU-Projekten

Hochschule Osnabriick:

Masterprogramm Management in NPOs
Hochschule fiir Technik und Wirtschaft
Berlin: Master Nonprofit-Management

und Public Governance

Institut fiir Lernsysteme:
Social Management

Studiengemeinschaft Darmstadt:
Fachkurs Social Management

Zentrum flir Nonprofit Management
an der Universitit Miinster: Master-
studiengang Nonprofit Management

Deutsche Stiftungsakademie: Zertifizie-

0 6 © 6 6 0 6 6 6 6 6 0 0 6 6 6 6 s 0 6 6 6 s s s e 6 0 0 s s s 6 6 6 8 s s 0 6 6 0 s 0 s 0 0 000 e e 0 60600 0 0 0 s s 06 0 00 s s 00 0 s s s 0000 ses 00 eseee 0 e s e e e
© 6 6 6 6 6 6 s 6 6 6 0 0 0 s 6 6 6 s s s s 6 6 e s e e 6 6 6 s s s e 6 6 s s s s e 0 6 s s s e 6 0 0 se s 0 6 6 s e e 0 0 s e e 0 s see 00 csseee0csee e 00 e es

rungslehrgang Stiftungsmanager

DI I I R R P S A 1)
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Fundraising Ausbildungen werden in der
Regel nur ein bis zwei Mal pro Jahr ange-
boten. Einzige Ausnahmen bilden hier die
Angebote der Fernlehre, die bekanntlich zu
jeder beliebigen Zeit von einem Fernstu-
denten begonnen werden kénnen, und die
Qualifizierungen zum EU-Fundraiser. Letz-
tere werden gegenwartig zwischen sieben
(emcra) und 13 Mal (EuroConsults) im Jahr
angeboten.

Fundraising-Ausbildungen im deutsch-
sprachigen Raum sind in ihrer tibergrofien
Mehrzahl berufsbegleitend organisiert. Nur
dreiBildungstragerbieten Kurse an,dienicht
mit einem Beruf verbunden werden kénnen.
Dies sind die Masterstudiengénge in Berlin
und Osnabruck sowie die Basisausbildung
am Seminarzentrum Gottingen. Das erhar-
tet die Annahme, dass die untersuchten
Ausbildungsangebote sich bis heute we-
sentlich auf die Qualifizierung bestehender
Personalstrukturen in NGOs/NPOs konzen-
trieren.

Bei den beruflichen und/oder akademi-
schen Voraussetzungen ist eine klare Zwei-
teilung des Marktes festzustellen. Von den
22 Ausbildungstragern setzten zwolf keine
formalen Schranken fiir die Teilnahme, zwei
Angebote kénnen mit einer abgeschlos-
senen Berufsausbildung oder dem (Fach-)
Abitur absolviert werden und neun fordern
ein abgeschlossenes Hochschulstudium.

In der Regel schliefien Fundraising-Aus-
bildungen mit einem Zertifikat des Bil-
dungstragers ab. Ausnahmen bilden hier
die Fundraising Akademie, welche die Titel
,Fundraising Manager” und ,Regionalrefe-
rent Fundraising” vergibt. Ebenso die Ziir-

Jorg Eisfeld-Reschke
unterrichtet als Lehrbe-
auftragter  Strategi-
sches Fundraising an
der Otto-von-Guericke
Universitdt Magdeburg.
Er ist der Griinder des
Instituts fiir Kommuni-
kation in sozialen Medien.
» www.ikosom.de

cher Hochschule fir Angewandte Wissen-
schaften, an der ein Diplom in Fundraising
Management erworben werden kann.

PERSPEKTIVE

Die weiteste Verbreitung haben Prasenz-
seminare in Fundraising-Ausbildungen.
In den vergangenen vier Jahren sind je-
doch einzelne neue Anséatze hinzugekom-
men. 2008 etwa hat das Katholisch-Soziale
Institut die erste und bis heute einzige
Ausbildung auf der Basis von eLearning
geschaffen. Esistdamit zurechnen, dass in
denkommendenJahren Ansatze aus Fern-
lehre und eLearning durch neue Angebote
oder die Weiterentwicklung vorhandener
Angebote an Bedeutung gewinnen wer-
den.

Eine Panel-Befragung mit Absolventen
der unterschiedlichen Fundraising-Aus-
bildungen ergab, dass die meisten Teil-
nehmer mit den Inhalten der Ausbildun-
gen zufrieden sind und sie in der Praxis
anwenden konnten. Lediglich in den
Themenbereichen Face-to-Face-Fundrai-
sing und Online-Fundraising wiinschen
sie sich deutlichere Schwerpunkte. Sollte
der Wettbewerbsdruck auf dem Spenden-
markt weiterhin steigen, dann trifft dies
insbesondere viele kleinere und mittlere
Organisationen. Sie missen sich in die
Lage versetzen, den Finanzierungsbedarf
professionell einzuholen und entspre-
chend Personal zu schulen. a

Eine tabellarische Ubersicht finden Sie

auf den folgenden Seiten.

Patrick Widera arbei-
tet seit Mdrz 2012 bei

ikosom als Projektmit- & f‘
arbeiter. Zuvor absol- -
vierte der Diplom-Poli- vt
tikwissenschaftler die \
Ausbildung , Fundrai- A

sing und Sponsoring“
am Seminarzentrum Gottingen.
» www.ikosom.de

AKTUELL H




AKTUELL g

Titel des Lehrgangs

Angebot seit

Priifungsgebiihr

Haufigkeit der Kurse

Voraussetzungen

Blended Learning’

Priifung miindlich

Agenturarbeit

Ansprechpartner

Die Kunst des Gebens,
Schenkens, Stiftens

Evangelische
Hochschule
Ludwigsburg

2006

2,100 €

keine
12 Monate
1x jahrlich

ja

Zugehorigkeit
zum sozialen,
diakonischen
und kirchlichen
Umfeld

ja
nein
nein
nein
nein

ja

Hochschulzertifikat

Marlies Reip

Paulusweg 6

71638 Ludwigsburg
+49 (0)7141 9745-282
ifw@
eh-ludwigsburg.de

bit.ly/ausbildungon

Fundraising-Ausbildungen

Fundraising
Professionell

Evangelisches
MedienService
Zentrum

2004

5500 €
fir Mitglieder der
LK Hannover
2300 € flr Mitarbeiter
der LK Hannover

keine
24 Monate
1x jahrlich

ja

erste Berufs-
erfahrungen als

Fundraiser
wiinschenswert

ja
ja
nein
ja
ja
ja

Zertifikat

Anna Findert

ArchivstraRe3
30169 Hannover

+49 (0)5111241-238

anna.findert@evlka.de

bit.ly/ausbildungo2

Studiengang
Fundraising

Fundraising Akademie

2000

9360 €
(inkl. Ubernachtung
und Verpflegung)

inklusive
24 Monate
2 x jahrlich
ja
abgeschlossene
Berufsausbilung und
vier Jahre Berufs-
erfahrung im NPO-
Bereich oder (Fach-)
Abitur und zwei Jahre

Berufserfahrung
im NPO-Bereich

ja
nein
nein
ja
ja
ja
Fundraising Manager
(FA)
Dr.Thomas Kreuzer
Emil-von-Behring-Str. 3
60439 Frankfurt/Main
+49 (0)69 58098-124

tkreuzer@fundraising
akademie.de

bit.ly/ausbildungo3

Regionalreferent
Fundraising

Fundraising Akademie

2009

3670 €
(inkl. Ubernachtung
und Verpflegung)

inklusive
3 Monate
2 x jahrlich

ja

erste Erfahrung
im NPO-Bereich

ja
nein
nein
nein
ja
ja
Regionalreferent/in
Fundraising
Petra Buschkamper
Emil-von-Behring-Str. 3
60439 Frankfurt/Main

+49 (0)69 58098-321

pbuschkaemper@fund
raisingakademie.de

bit.ly/ausbildungo4

Lehrgang
Fundraising fiir Kirche
und Gemeinde

Institut fir Kultur
und Religion e.V.an
der Evangelischen
Hochschule Berlin

2012

840 €
(inkl. Lehrmaterialien
und Verpflegung)

keine
6 Tage
2 x jahrlich

ja

keine

ja
nein
nein

ja
nein

nein

Zertifikat

Joachim Dettmann
ElisenstralRe 5
12169 Berlin

+49 (0)30 79785998

mail@fundraising-
dettmann.de

bit.ly/ausbildungos
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im Uberblick

elearning-Seminar

Fundraising

Katholisch-Soziales
Institut

2008

380 €

keine
4 Monate
2 x jahrlich

ja

keine

nein
ja

nein
ja
ja
ja

Zertifikat

Monika Witte

Selhofer StralRe 11
53604 Bad Honnef

+49 (0)2224 955-168
witte@ksi.de

bit.ly/ausbildungo6

Kompakttraining
Fundraising und
Sponsoring

Seminarzentrum
Gottingen

201

4335€

keine
7 Monate
2 x jahrlich

nein

Hochschulabschluss
oder abgeschlossene
Berufausbildung
und mehrjahrige
Berufserfahrung

ja
nein
nein

ja
nein

ja

Zertifikat

Franziska Parikh

Badensche Strale 24
10715 Berlin

+49 (0)30 8862393-30

franziska.parikh@
szg.de

bit.ly/ausbildungo7

Zertifikatslehrgang
(CAS) Fundraising

Verbandsmanage-
ment Institut (VMI)
an der Universitat
Freiburg/Schweiz

2010

4400 €

keine
9 Monate
1x jahrlich

ja

1 bis 2 Jahre Berufs-
erfahrungim
NPO-Bereich

wiinschenswert

ja
nein
ja
nein
nein
ja
Zertifikat
Prof. Dr.
Hans Lichsteiner

Bd de Pérolles 9o
1700 Freiburg
Schweiz

+41(0)26 3008400

info@vmi.ch

bit.ly/ausbildungo8

Mit Fundraising und
Mittelakquise neue
Wege gehen

Verein Nieder-
sachsischer
Bildungsinitiativen

2006

550 €

keine
8 Monate
1x jahrlich

ja

keine

ja
nein
nein
nein
nein

ja

Zertifikat

Renate Ernst

lIse-ter-Meer-Weg 6
30449 Hannover

+49 (0)5111235649-3

renate.ernst@vnb.de

bit.ly/ausbildungog

Fundraising-College

Wirtschaftsforde-

rungsinstitut der Wirt-
schaftskammer Wien

2004

2235 €

inklusive
3 Monate
2 x jahrlich

ja

keine

Zeugnis

Julian Ziegler

Wahringer Giirtel 97
1180 Wien
Osterreich

+43 (0)147677-5516

ziegler@wifiwien.at

bit.ly/ausbildungio

N
~

AKTUELL

Fundraising
Management

Zircher Hochschule
fir Angewandte
Wissenschaften

2004

10600 CHF
(ca.8.800%€)

keine
12 Monate
1x jahrlich

ja

Hochschulabschluss
oder mehrjahrige
Berufserfahrung
im NPO-Bereich

nein

nein
ja
ja

nein

Diplom

Leticia Labaronne

Stadthausstrasse 14
8400 Winterthur
Schweiz

+41(0)58 9347107

leticia.labaronne@
zhaw.ch

bit.ly/ausbildungi2

' Blended Learning oder Integriertes Lernen bezeichnet eine Lernform, die eine didaktisch sinnvolle Verkniipfung von traditionellen Prasenzveranstaltungen
und modernen Formen von E-Learning anstrebt. Das Konzept verbindet die Effektivitat und Flexibilitat von elektronischen Lernformen mit den sozialen
Aspekten der Face-to-Face-Kommunikation sowie ggf. dem praktischen Lernen von Tatigkeiten. Bei dieser Lernform werden verschiedene Lernmethoden,

Medien sowie lerntheoretische Ausrichtungen miteinander kombiniert. (Quelle: Wkipedia)
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Stiftung JProjekt Omnibius”

..,

8

II.

N
H

40 Jahre fur die Umwelt

Der Bundesverband Biirgerinitiativen Umweltschutz (BBU) hat im Juni

seinen 40. Geburtstag gefeiert. In seiner Geschichte hat er sich unter

El bl .
amme der Hotfnung anderem um die Anti-Atomkraft-Bewegung, in Diskussionen tiber Gen-

PROJEKTE

:-ITI Zeichen technik und in der Gremienarbeit verdient gemacht. Gegriindet wurde

er Solidaritiat

s mit kranken Kind der Ve‘rband ‘ar‘n- 24%. Juni 1972 vor-1 Blrgerinitiativen, UmweltgrupPen
und ihren Eltern und Friedensinitiativen vor dem Hintergrund des drohenden Baus eines

Atomkraftwerks in Wyhl. Er war einer der ersten und zudem der grofite
bundesweit arbeitende Umweltverband. Zu seinen Mitgliedern gehéren
heute ortliche Biirgerinitiativen, grof3e Verbande wie etwa Greenpeace
und Robin Wood. Der Verband versteht sich als iiberparteilicher Zusam-
menschluss mit dezentraler Organisation und sieht die Beratung bei

Umweltproblemen als eine seiner Hauptaufgaben.
» www.BBU-online.de

Feuer und Flamme fiir Spenden: Noch bis zum 20. Oktober 2012 ist die
,Flamme der Hoffnung“ als Spendenkampagne der Stiftung Projekt

Omnibus auf Deutschlandtour. Mit der bundesweiten Aktion ruft die ﬂﬂ 1
Stiftung zur Solidaritdt mit Eltern schwer erkrankter Kinder auf. Am 19. 2 3 O O O O E u rO I t
Mai wurde die Flamme mit einem feierlichen Gottesdienst und einem

Grupfdwort des regierenden Berliner Biirgermeister Klaus Wowereit in der TU p p e rW a re g e g e n d I e S u C h -t

Pfarrkirche St. Ludwig entziindet. Das Ende der Tour bildet das Abschluss-
konzert ,hoffnungslicht” mit der Band Auftakt, am 20. Oktober, 15 Uhr,

Jedes Jahr hilft die Tupperware Deutschland GmbH einer gemeinniit-
in der Klosterkirche St. Anna in Miinchen.

zigen Institution bei ihrer Arbeit. 2012 wird die Stiftung SehnSucht mit
> www.projekt-omnibus.de insgesamt 230 0oo Euro unterstiitzt. Auf den Tupperpartys wurden hier-
zu seit Anfang des Jahres Stiftung,SehnSucht’-Aktionsbehalter verkauft,
die extra fur diese Aktion hergestellt worden sind. Mit dem Geld sollen
suchtpraventive Projekte fur Kinder und Jugendliche vorangetrieben
werden. Konkret bedeutet das, dass eine Medienpadagogin ins Team
der Stiftung integriert werden konne, so Tanja Henlein, Vorstandsvorsit-

SPONSOBSTELN zende der Stiftung.

Die etwas andere
Spendenbescheinigung, Datingportale unterstutzen
q Stellen auch Sie die Finanzierung lhres Vorhabens auf E|terﬂlose Klnder

ein solides Fundament und liberzeugen Sie sich vom
hohen Potenzial des Original Sponsorsteins.

» www.stiftung-sehnsucht.de

,Here we come together” heifst das neue Kinderhilfsprojekt, das von
Glalch Infe-Matartal sntoiders togethermedien.net/HHP Beteiligungs GmbH aus Osterreich gegriindet

£ info@sponsarstein.de wurde. Das Unternehmen hat sich zuletzt die Nutzungsrechte von uiber

50 Online-Dating Portalen gesichert. Das Engagement von ,here we come
together” dient in erster Linie Kindern im deutschsprachigen Raum und
in Osteuropa, die keine Eltern mehr haben oder andere Eltern brauchen.
Zwei Prozent seines Gewinns stellt das Unternehmen fiir diese Kinder
seit Juli 2012 im Rahmen des Kinderhilfsprojekts ,here we come together”
zur Verfigung. NPOs wie CARE, Kinderhilfswerk, Rettet das Kind, SOS-
Kinderdorfer und UNICEF wurden in diesem Sinne eingeladen bis zum
31. August 2012 der togethermedien.net/HHP Beteiligungs GmbH eine
Projektidee und ein Abwicklungskonzept zu prasentieren. Insgesamt
versucht das Unternehmen aus mehreren kleinen Portalen einen Me-
dienverbund zu schaffen. Am Ende der Expansionsphase im Jahr 2017
soll dieser Datingverbund 200 0oo zahlende Mitglieder zdhlen und bei

3 E;n}iir aLst Hi{ ’ 11 Millionen Euro Umsatz Ertrage von 4,8 Millionen Euro erwirtschaften.
B owall ghrwert.

- www.sponsorstein.de

Sponsorsteln st ein Geschiltaberelsh der

» www.togethermedien.net

_ Fanstein GmbH « Thomas-Muntzer-5tr. 34 = 06842 Dessau
Telefon: 0340 B7014-50 = Telefax: 0340 B7016-561 4/2012 | fundraiser-magazin.de
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Plug-in gegen Kinderarbeit

Der Verein earthlink e.V. geht mit der Kampagne ,Aktiv gegen
Kinderarbeit” neue Wege. In Zusammenarbeit mit Interone hat der
Verein das aVOID-Browser-Plug-in entwickelt, das automatisch bei
Online-Suchanfragen alle Suchergebnisse von Marken ausblendet,
gegen die Verdacht oder Beweise in puncto Kinderarbeit vorliegen.
Erhaltlich ist das Plug-in derzeit fiir den Google Chrome Browser.
Versionen flir die Internet-Browser Safari und Firefox sollen bald
folgen. Mehr als eine Millionen verdachtige Produkte konnten so
weltweit von Usern vermieden werden, so der Verein.

» www.avoidplugin.com/zum
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Segel setzen gegen Leukdmie

Vom 28.Juli bis 2. August wird das 1.José Carreras International Yacht
Race zugunsten der José Carreras Leukamie-Stiftung ausgetragen.
Die Regattastrecke fiihrt von Palma de Mallorca nach Cabrera und
zurlck. José Carreras wird zur Siegerehrung am 2. August selbst
anwesend sein. Veranstalter des Yacht Race ist Bavaria Yachtbau.
Auch Leukamiepatienten kénnen die Regatta hautnah miterleben:
Die José Carreras Leukamie-Stiftung verlost bis zu drei Platze an Bord
einer Yacht. Am Rande der Regatta wird die José Carreras Leukamie-
Stiftung tiber Leukdmie und Therapieméglichkeiten informieren

» www.carreras-stiftung.de

L -

Culcha Candela rockt gegen Kinderarbeit: 400 ,Action!Kidz“ haben in
Duisburg mit Culcha Candela ihren Hauptgewinn im Kindernothilfe-
Wettbewerb ,, Action!Kidz—- Kinder gegen Kinderarbeit“ gefeiert. Bereits
seit 2008 unterstiitzt die Band das fleifSige Engagement von Action!Kidz
mit einem kostenlosen Auftritt, der unter den zwolf besten Teams verlost
wird. 2011 sammelten 6 200 Kinder und Jugendliche mehr als 9o ooo Euro
Spenden. Die Grundschule Bohmer Straf3e gehort mit einem Ergebnis von
iiber 4 500 Euro zu den besten Teams in Deutschland. Mit Schuhe putzen
oder Trodelmarkt haben die 160 Grundschiiler im vergangenen Herbst
die Spenden gesammelt. Die Feier war gleichzeitig der Startschuss fiir die
Action!Kidz 2012: Kinder helfen Kindern in Indonesien!

» www.actionkidz.de

Menschen fiir Menschen gegen Trachom

Menschen fur Menschen hat eine Grofiaktion gegen die mogliche
Erblindung von 240 000 Menschen in Athiopien gestartet. Trachom:
Athiopien ist das weltweit am starksten betroffene Land. Mehr als
50 Prozent der Kinderleiden in den beiden neuesten Projektregionen
der Organisation an der Augenentziindung Trachom. Durch die
Aktion sollen sie mit Medikamenten und sauberem Trinkwasser ver-
sorgt werden. Prophylaktisch sollen im Rahmen der Aktion 85 Prozent
der Bevolkerung einmal jahrlich mit entziindungshemmenden
Medikamenten versorgt werden.

» www.menschenfuermenschen.de

Crowdfunding aus der Schweiz

Die Schweizer Crowdfunding-Plattform wemakeit.ch ist Anfang
diesen Jahres online gegangen. Sie versteht sich in erster Linie als
ein Portal zur Finanzierung von Kunst-, Musik-, Film-, Design- und
anderen kreativen Projekten. Am 19.Juni hat das Portal nun auch sei-
nen ersten regionalen Channel fiir die Stadt Basel ins Leben gerufen.
Die ersten Projekte wurden bereits eingestellt und mit der gesetzten
Zielsumme sogar schon finanziert.

» basel.wemakeit.ch

Zahngold den Bediirftigen

Seit zehn Jahren sammeln Bochumer Zahnarzte Zahngold und
Spenden fiir gemeinniitzige Einrichtungen. 10 ooo Euro haben die
Mediziner in diesem Jahr gesammelt. Der Erlos der Aktion geht
an den Bochumer Verein fir ,Aufsuchende medizinische Hilfe fir
Wohnungslose Bochum* Der Verein bietet unter anderem regelma-
Rige Sprechstunden flir Bediirftige an. Verwendet werden soll die
Spende der Zahnarztpraxen fir Medikamente und Verbandsmaterial
in den Behandlungsraumen des Vereins in Bochum.

» www.medizinische-hilfe-bochum.de

18 Tage und 51 0oo Euro fiir Startups

Die Crowdinvesting-Plattform Companisto hat zu ihrem Start auch
eigene Beteiligungen angeboten und ihr gesetztes Mindestziel von
25000 Euro binnen elf Tagen erreicht. Schon 18 Tage nach ihrem
Start am 7. Juni wurden von Mikroinvestoren 51000 Euro iiber
die Plattform investiert. Sinn der Plattform: die Finanzierung von
Startups durch die Beteiligung moglichst vieler Investoren.

» www.companisto.de

G LebensWerk

1‘ Digitale Losungen & Konzepte
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SaatGut —
Fundraising fur Soziokultur

»Mach doch mal was mit Fundraising!“ Besonders soziokulturelle

Zentren, die bis zu 70 Prozent ihrer Mittel selbst erwirtschaften
mussen, horen diesen Satz oft von Férdermittelgebern. Doch wer
Fundraising in seinen Kulturbetrieb implementieren will, muss
Zeit und Geld investieren.

Die Bundesvereinigung Soziokultureller Zentren e.V. entwi-
ckelt mit der Agentur fundamente aus Duisburg deshalb eine
Weiterbildung unter dem Titel ,SaatGut"“. Die Teilnehmer erwar-
tet eine intensive Schulung, die in ein individuelles Fundraising-
Konzept miinden soll. Ein Coach hilft vor Ort bei der Umsetzung.

,Erst dann kann die Saat aufgehen”, so Wiebke Doktor von der

Agentur fundamente.

Fir die Pilotphase mit zehn ganz unterschiedlichen sozio-
kulturellen Zentren werden bundesweit Unterstiitzer gesucht.
Pro Zentrum werden 7000 Euro als ,SaatGut” benétigt. Die
Bundesvereinigung Soziokultureller Zentren will hierfur mit
Stiftungen und Sponsoren kooperieren.

» www.soziokultur.de

RECHNET EINFACH ALLES

OPTIGEM WIN-FINANZ
DIE INTEGRIERTE FUNDRAISING-
SOFTWARE FUR

- GEMEINDEN

- MISSIONSWERKE
- BIBELSCHULEN
- FREIZEITHAUSER

9

—0—0
0——
OPTIGEM _m

SOFTWARELOSUNGEN FUR GEMEINDEN
UND GEMEINNUTZIGE WERKE

N

D INFO@OPTIGEM.COM/0231.182 93-0 WWW.OPTIGEM.COM
A OPTIGEM@SCHABERGER.AT/0699.111116 93
CH OPTIGEM@MITELAN.CH/052.242 63 42
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600ster Mercedes-Benz fiir die Tafeln

Wer helfen will, muss mobil sein. Mit einem Sprinter Kiihlfahrzeug
unterstltzt Mercedes-Benz zum 600. Mal eine Tafel in Deutschland. Das
Unternehmen hilft seit fast 15 Jahren den Tafeln in Deutschland., Einer
der Leitspriiche, mit dem die Tafeln zur Unterstiitzung einladen, lautet:
Jeder gibt, was er kann.’ Daran halten wir uns und geben unser Bestes:
unsere Fahrzeuge. Die Tafeln sind eine vorbildliche Initiative, die wir
gerne unterstiitzen®, so Daimler-Personalvorstand Wilfried Porth bei
der Fahrzeugiibergabe.

» www.tafel.de

50 000 Euro fiir IT-Infrastruktur in zehn Tagen

Die Piratenpartei will ihre Bundes-IT auf Vordermann bringen. Um
sich auf den Bundestagswahlkampf vorzubereiten, haben die Piraten
also am 14. Juni einen bundesweiten Spendenaufruf gestartet. Wie sie
mitteilten, hat es nicht einmal zehn Tage gedauert und die Zielsumme
von 50000 Euro war gesammelt. Insgesamt wurden fiir den Ausbau
100 000 Euro eingeplant.

» www.piratenpartei.de

30000 Euro aus Konzert fiir Erdbebenopfer

Schwere Erdbeben haben am 20. und 29. Mai in Norditalien starke
Schaden hinterlassen. Betroffen von den Beben war auch die Region
Emilia Romagna zwischen Modena und Ferrara. Der italienische
Dirigent Claudio Abbado widmete prompt die Generalprobe einer
Auffithrung in Bologna, mit Messen Mozarts und Schuberts, den Opfern
der Region. Uber 31000 Euro an Spenden kamen aus dem Publikum in
Bologna fiir die Opfer zusammen. Der Dirigent betonte, dass auch die
Kultur mit ihren Bauten nicht beim Wiederaufbau vergessen werden
solle und kiindigte an, im September abermals ein Benefizkonzert im
Sinne des Aufbaus zu geben.

Aufgerundet fiir junge Miitter und Viter

Seit dem 1. Médrz 2012 wurde im deutschen Handel tiber 6 Millionen mal
aufgerundet. Nach 93 Tagen konnte die Aktion,Deutschland rundet auf”
ihr erstes Spendenprojekt mit 245 ooo Euro finanzieren. Das Geld kommt
der ELTERN AG zugute und dient der Grundung 75 neuer ELTERN AGs.
1048 Eltern mit 2512 Kindern sollen von der Aktion profitieren, indem
junge Miutter und Véter in ihrer Elternrolle Hilfe zur Selbsthilfe erhalten.
» www.eltern-ag.de

Wissenschaftlicher Austausch mit dem ,,Green Day*

Der Bundesumweltminister Peter Altmaier hat am 25. Mai 2012 im
Berliner Gasturbinenwerk der Siemens AG den, Green Day" eroffnet. Er
soll Schiilerinnen und Schiilern praktische Erfahrungen vermitteln, die
sie in ihrer Berufs- und Studienwahl unterstiitzen. Indem die Schiiler
bei Rundgangen und beim Experimentieren in Unternehmen mit
den Profis sprechen kénnen. An Hochschulen soll der Green Day am
21. November 2012 die Gelegenheit bieten einen Austausch zwischen
Schillern, Studierenden und Wissenschaft zu generieren.

» www.greenday2012.de

Bildung ist ein Menschenrecht

An den Aktionswochen ,Weltklasse! An die Stifte, fertig, los!“ waren
bundesweit mehr als 250 Schulen, Kitas und Vereine beteiligt. Teils
haben die fleif}igen Maler auch schon ihre Bilder zum Thema ,frih-
kindliche Bildung“ an die Bundestagsabgeordneten ihrer Wahlkreise
gesandt. Die Aktion war Teil der ,Globalen Bildungskampagne” fiir
das Menschenrecht auf Bildung. In Deutschland wird sie getragen von
verschiedenen Gewerkschaften und Nicht-Regierungs-Organisationen.
» www.bildungskampagne.org
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Bildungsspender
komplettiert
erste Spenden-Million

DreiJahre, vier Monate und funf Tage nachdem Bildungsspender.
de gestartet ist, ist die erste Spenden-Million zusammen. ,Das
hat sich dadurch entwickelt, dass die Plattform von Mund zu
Mund, von Kita zu Kita und von Schule zu Schule weitergetragen
wurde”, sagt Alexander Klement, Geschaftsfiihrer des gemein-
nitzigen Unternehments:, 85 Prozent der gesammelten Spenden
stammen aus dem Bereich Charity-Kauf. Der Surfer gelangt da-
bei tiber Bildungsspender zu iiber 1300 Online-Shops, kann ohne
Mehrkosten einkaufen und gleichzeitig eine Spende erlésen. Die
weiteren 15 Prozent des Geldes stammen aus Direktspenden.”
Auf der Plattform konnen Nutzer aus tiber 3000 Einrichtungen
aussuchen, furr die sie spenden wollen. Mit einem Relaunch der
Seite sollen auch Lesezeichen abgelegt und eine mit Vergiitun-
gen versehene Websuche eingefligt werden, um die Seite auch

Die Konferenz der vereinten Nationen iiber nachhaltige Entwicklung, Rio+20
wurde auch vom WWE kritisch beobachtet. Nach einer Analyse des beim Gipfel
verabschiedeten Papiers durch WWEF-Experten, dufSerte sich WWF-Sprecher
Franko Petri mehr als kritisch: ,,Die Verhandlungsfiihrer sollten sich schdmen,
so etwas zur Zukunft des Planeten vorzulegen.“ So machte der WWF nahe dem
Konferenzgeldnde Riocentro in Rio de Janeiro eine Aktion mit einem 28 Meter

als Startseite attraktiv zu machen.
» www.bildungsspender.de

hohen Ballon mit der Aufschrift ,Get serious - Seid ernsthaft“— gerichtet an
die Delegierten der Konferenz. Nach kurzer Zeit wurde diese mit Einsatz des
Militdrs und einem Hubschrauber beendet.

Advertorial

,uralt“-Spender erfolgreich reaktiviert

Jelanger eine Spende zuruickliegt, desto ge-
ringer ist die Chance diese Spender zurtick-
zugewinnen, sagt die Theorie. Diese Wahr-

heit leitet sich oft aus dem sehr schwachen

~

CASE-STUDY FUNDRAISING

»Uralt«-Spender
erfolgreich reaktivieren

Erfolgreiche Reaktivierung von A\tspendern un: ]
Aktivierung von Interessenten mit Datenanreic erung,

Analysen und Scoring!
Ein Erfolgsbeispiel mit

konkreten Ergebnissen!

fundraiser-magazin.de | 4/2012

Response auf Reaktivierungsmailings ab.
Fir sehr alte Jahrgdnge werden die Reak-
tivierungskosten dann so hoch, dass eine
Refinanzierung nicht mehr gegeben ist.
Der VDK Volksbund Deutsche Kriegsgra-
berflirsorge e.V.reicherte deshalb mit Hilfe
des Fundraisingdienstleisters Arnold, Dem-
merer & Partner aus Stuttgart seine ,alten”
Spenderdaten mit externen Informationen
an. Die Agentur fuhrte auch verschiedene
Analysen und Scorings durch und konn-
te so den Reaktivierungserfolg um bis zu
50 Prozent steigern.

,Auch langjahrig passive Spender kon-
nen mit diesem Verfahren erfolgreich zu-
rickgewonnen werden freut sich Klaus
Arnold, Geschéaftsfithrer von Arnold,
Demmerer & Partner, uber den Erfolg.
Selbst fiir Interessenten von Spendenor-
ganisationen, die bisher noch nicht ge-

spendet haben oder fiir die Ermittlung

erfolgreicher Segmente aus bisherigen
Katastrophen-Einmalspendern lassen sich
diese Analysen nutzen.

Mehr dazu ist in einer Case-Study des
Fundraisingdienstleisters mit dem Volks-
bund Deutsche Kriegsgraberflirsorge aus
Kassel nachzulesen, die die Ergebnisse
der Reaktivierungsmafinahmen vorstellt.
Die kostenlose Studie gibt es unter www.
zielgruppenmarketing.de und in der Rubrik
,Fundraising-Tipps“ auf www.fundraiser-
magazin.de.

AIDp

ARNOLD | DEMMERER | PARTNER
Creatives Zielgruppenmarketing

Motorstrafde 25 - 70499 Stuttgart
Telefon: +49 (0)711 8 8713-0 - Fax: -44
post@arnold-demmerer.de
www.zielgruppenmarketing.de
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Freund oder Feind? Fordervereine im
Fundraising-Mix von Kulturinstitutionen

Fordervereine sind seit Mitte der 1990er-
Jahre ein fester Bestandteil des Finanzie-
rungs-Mix von Kulturinstitutionen. Gut

10 000 privat organisierte Férdervereine
und Freundeskreise sind in Deutschland im
Kulturbereich titig. Allein in den Museen
finanzieren Fordervereine circa 20 Prozent
aller Veranstaltungen.

Von JOHANNA BRANDT und ANJA BUTZEK

Diese durchaus junge Entwicklung unter-
streicht die Bedeutung, die die ideelle und
finanzielle Unterstutzung durch Vereine fiir
Kulturinstitutionen gewonnen hat. Neben
den monetiren Aspekten konnen Forder-
vereine auf vielfaltige Art und Weise ihre
Institution unterstiitzen. Dem ehrenamtli-
chen Engagement der Mitglieder kommt
dabei eine besondere Rolle zu. Sie entlasten
nicht nur das Budget, sondern agieren auch
als Multiplikatoren, werben um Sympathi-
en und Beteiligung am kulturellen Leben.
Das sichtbare biirgerschaftliche Engage-
ment der Vereinsmitglieder erhoht die At-
traktivitat der Kulturinstitution und zeigt
deren Verankerung in der Gesellschaft, was
wiederum eine positive Riickkopplung fiir
die Einwerbung offentlicher und privater
Mittel bedeutet.

Doch trotz dieser unstrittigen Erkennt-
nisse gestaltet sich die Zusammenarbeit
von Forderverein und Kulturinstitution im
Hinblick auf gemeinsame Fundraising Ak-
tivitdten haufig nicht sehr harmonisch. Ent-
weder werden die Aktivitaten des Vereins
als ,Einmischung” in die autonomen Ent-
scheidungen der Kulturinstitution verstan-
den oder der jeweilige Verein fiihlt sich
in seinen Bedurfnissen nicht ausreichend
unterstutzt. Die kontrare Auffassung von
Foérderverein und Kulturinstitution, in wel-
cher Form Ressourcen eingeworben wer-
den sollen, fuhrt zu einer undifferenzierten
und verwirrenden Ansprache von poten-
ziellen Spendern und Zuwendungsgebern.
Im schlechtesten Fall betreiben Verein und
Kulturinstitution getrenntes Fundraising
und behindern sich dabei gegenseitigin der
Mittelakquisition. Der daraus resultierende
Imageschaden ist haufig kaum zu beheben.

Die vielfach gestellte Frage, wie eine le-
bendige und harmonische Zusammenarbeit
zwischen allen Beteiligten auf professio-
neller Ebene herzustellen sei, lasst sich
beispielhaft anhand des Fordervereins der
Stiftung Judisches Museum Berlin skizzie-
ren. Der 2001 gegrindete Verein ist eng an
den Museumsdirektor gebunden, der qua
Amt dem Vorstand des Vereins angehort.

Mit dieser Personalie war von vornherein
gewahrleistet, dass der Vorstand und die
Mitglieder die strategischen Planungen des
Museums kennen und die Bedeutung des
Vereins fur die Museumsarbeit anerkannt
wird. Alle Fundraising-Aktivitaten fur das
Museum werden eng zwischen der Stiftung
und dem Forderverein abgestimmt. Dabei
ist es nicht von Bedeutung, wer am Ende
des Tages die Mittel einwirbt, sondern
welches Instrument im Fundraising-Mix
am sinnvollsten eingesetzt werden kann.
In der Praxis heifdt das: Unter dem Dach
der Development-Abteilung des Jidischen
Museums Berlin werden alle Fundraising-
Aktivitdten des Museums gebuindelt. Die
Geschéftsstelle des Fordervereins und die
Fundraiserinnen der Stiftung teilen sich
ein Buro und kénnen so face-to-face alle
Planungen miteinander abstimmen. Die
mehrstufige und differenzierte Ansprache
von Unterstutzern wird durch diese sinn-
volle Vernetzung gewdéhrleistet. Gilt es
beispielsweise ein Unternehmen fiir das
Museum zu gewinnen, wird vorab geprtft,
ob eine Mitgliedschaft im Forderverein,
ein Sponsoring oder eine projektbezogene
Kooperation sinnvoll ist. In Folge wird das
Unternehmen dann nur von einem An-
sprechpartner kontaktiert: Im Fokus steht

4/2012 | fundraiser-magazin.de



somit stets die Arbeit des Museums. Wird
beispielsweise der Forderverein aktiv, ist
dessen direkte Anbindung andas Haus ein
ganz wichtiges Plus fur die Entscheider in
den Unternehmen. Somit ist es essentiell,
dass Fundraising als Managementaufgabe
sowohlim Forderverein als auch in der Kul-
turinstitution wahrgenommen wird und
die entsprechenden Ziele gemeinsame Zie-
le sind. Fur das Personalmanagement im
Férderverein und in der Stiftung bedeu-
tet es auch, dass zwischen den entspre-
chenden Fundraiserinnen die ,Chemie”
stimmen muss, denn alle Abstimmungs-
prozesse bediirfen einer engen und ver-
trauensvollen Zusammenarbeit, die eine
Konkurrenz zwischen dem Foérderverein
und der Kulturinstitution ausschliefit. Es
bedeutet auch, dass der Auftritt nach au-
Ben geschlossen sein muss und die Auf-
gaben nach innen ausdifferenziert sind:
So liegen die Drittmittelantrage, das

Erbschaftsfundraising, Sponsoring und
Kooperationen bei der Stiftung - die Ak-
quisition von Mitgliedern, Spenden sowie
das Ausrichten von Fundraisingveranstal-
tungen beim Forderverein. Beispielswei-
se ist der Forderverein auch Trager des
jahrlich stattfindenden Jubilaums-Din-
ners, mit dem das Museum Mittel in gro-
em Umfang generiert. Gleichzeitig ist
diese Veranstaltung eine gemeinsame
Schnittstelle, weil das Konzept und die
Organisation ein Produkt der ganzen De-
velopment-Abteilung sind. Fundraising so
verstanden entspricht einem ganzheitli-
chen Modell, dem als handlungsleitende
Maxime ein beziehungsorientiertes Mar-
ketingverstandnis zugrunde liegt, das den
Aufbau, Ausbau und die Gestaltung von
Beziehungen hinsichtlich unterschied-
licher Ressourcen und Quellen umfasst.
Dies mag letztlich der ,Zaubertrank” fur
eine gewinnbringende Zusammenarbeit

zwischen Férdervereinen und Kulturinsti-
tutionen sein, die die Motivationen ihrer
Spender und Mitglieder differenziert be-
trachten und dennoch eine gemeinsame
Linie verfolgen. a

Johanna Brandt arbei-
tet als Leiterin der Ge-
schdftsstelle der Gesell-
schaft der Freunde und
Férderer der Stiftung
Jiidisches Museum Ber-
lin e. V. Die Museologin
arbeitete vorher in der
Development-Abteilung der Brooklyn Academy
of Music in New York.

Anja Butzek wirkt als

Leiterin Development

der Stiftung Jiidisches

Museum Berlin. Die
Kulturmanagerin, Ger-
manistin und Theater-
wissenschaftlerin bau-

te das Fundraising des
Jiidischen Museums seit 2001 auf.
» www.jmberlin.de
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Jetzt auch mit
SMS-Spendenmdglichkeit

Wir bringen Licht ins Dunkel.

Zum Beispiel beim Fundraising.

Das neue BFS-Net.Tool XXL fiir das Internet-
Fundraising. Mehr brauchen Sie nicht.

Fiir BFS-Kunden kostenlos.

Sprechen Sie mit uns. Wir haben die Lsung.

www.sozialbank.de

Berlin - Briissel - Dresden - Erfurt - Essen - Hamburg
Hannover - Karlsruhe - Kassel - KéIn - Leipzig - Magdeburg
Mainz - Miinchen - Niirnberg - Rostock - Stuttgart

#¥4 Bank
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't's networking or not working....

Die Vestische Kinder- und Jugendklinik
wurde vom Deutschen Fundraisingver-
band und seinen Mitgliedern mit dem
Preis fiir die beste Fundraising-Kampagne
ausgezeichnet. Fiir den Bau des weltweit
ersten Kinderpalliativzentrums in Datteln
konnten go Prozent der Bausumme iiber
Spenden aufgebracht werden. Ein Bericht
iiber die Hintergriinde und Strategien von

der Projektverantwortlichen.

Von Dr. MARTINA KLEIN

Ein ambitioniertes Projekt, eine Heraus-
forderung: Das weltweit erste Kinderpal-
liativzentrum sollte an der Vestischen Kin-
der- und Jugendklinik aufgebaut und tiber
90 Prozent der Finanzierung iiber Spenden
aufgebracht werden. Eine thematisch-in-
haltliche Herausforderung, denn: Was be-
deutet eigentlich ,Kinderpalliativversor-
gung", was ist palliativ, wieso Palliativime-
dizin fur Kinder und Jugendliche? Grund-
lage flur den Erfolg wurde eine Fundrai-
sing-Strategie unter hoher Einbeziehung
der lokalen, regionalen und bundesweiten
Medien.

DIE KLEINEN...

Von Beginn an wurden Parallelstrategien
entwickelt. Wir versuchten die Menschen
in der Stadt, der Region zu erreichen. Mit
zentralen Akteuren, wie beispielsweise dem

Burgermeister, der Feuerwehr, den Kirchen-

gemeinden, Serviceclubs, der Sparkasse,
den Banken, kleineren und grofieren Un-
ternehmen, Schulen, Kindergérten, wurde
der direkte Kontakt hergestellt. Es wurden
zahlreiche Vortrage an Volkshochschulen,
auf Betriebsversammlungen und in Ver-
einen gehalten. Es war der Versuch - der
erfolgreiche Versuch—die Menschen fiir das
Thema zu interessieren, sie zu Spendern zu
machen. Aber noch mehr: Die Menschen
sollten vor allem zu Multiplikatoren des
Projektes werden. Die Identifikation wurde
zum Beispiel durch die Betreuung unserer
Spendenhauschen konkret. Da keine Gelder
fir die Anschaffung von Spendenbehalt-
nissen zur Verfugung standen, machten
wir aus der Not eine Tugend. Der Klinik-
schreiner wurde Uberzeugt, aus Restholz
das Modell des Kinderpalliativzentrums
stark vereinfacht nachzubauen. Kinder be-
malten diese Spendenhduschen und tiber
Veranstaltungen gewonnene Ehrenamt-
liche und Multiplikatoren stellten sie auf.
Etwa 80 Spendenhauschen standen am
Ende in Geschéaften, in offentlichen Ein-
richtungen, auf Geburtstagen, Betriebs-
festen, Hoffesten, Jubilden und zu vielen
weiteren Anldssen. Das Ganze wirkte wie
ein Schneeballsystem. Es wurden Benefiz-
konzerte, Staffellaufe an Schulen, Aktionen
von Kommunionkindern und viele weitere
Veranstaltungen zugunsten des Kinderpal-
liativzentrums durchgefiihrt. Dabei war es
stets wichtig, dass die Veranstaltung von
den Ehrenamtlichen —in Absprache mit der

Fundraiserin - selbststandig und eigenver-
antwortlich durchgefithrt wurden, da die
personelle Kapazitdt auf Seiten der Klinik
nicht verfligbar war. Die Motivation unserer
Spender, kontinuierliche Kommunikation
aufrechtzuerhalten beziehungsweise zu
steigern, war dabei auch unser Ziel. Keine
Newsletter, keine Mailings - dafiir fehlte die
Zeit und das Geld. Aber beispielsweise ein
Public Viewing zum RTL-Spendenmarathon,
fir den wir uns qualifizieren konnten, als
Danksage an unsere Unterstiitzer. Der Biir-
germeister stellte sein Rathaus zur Verfu-
gung, lokale Blumenhéandler, Caterer und
viele andere sponserten die Veranstaltung
und wir waren in der beneidenswerten Lage
unsere Spender einzuladen und gemeinsam
die RTL-Sendung zu verfolgen. Im Rahmen
des Spendenmarathons spielte unsere Patin
Inka Bause Uber eine Millionen Euro ein,
das komplett gesponserte Public Viewing

weitere 10 000 Euro Spendengelder.

... UND DIE GROSSEN!

Die ,Kleinspenden” bildeten die Basis,
gewahrleisteten die Verankerung des
Projektes in der Region und sorgten fur
Nachhaltigkeit. Ein millionenschweres
Fundraising-Projekt ist jedoch nicht ohne
die ,Grolen” zu leisten. Wir gewannen
Stiftungen, holten die Deutsche Krebshilfe
ins Boot und motivierten grofie Dienstleister
zu grofien Sachleistungen. Hiertiber wur-

den die grofien Gelder akquiriert.
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.. UND GEFEIERT HABEN WIR.

Immer mit allen und zu allen Anlassen!
Das Ehepaar aus der Siedlung von nebenan
unterhielt sich auf der Grundsteinlegung
mit dem Bischof, die Chefin eines grofien
deutschen TV-Senders diskutierte lebhaft
mit der Friseurin von gegentber auf dem
Richtfest. Die damalige Bundesministerin
fiir Gesundheit, Ulla Schmidt, eréffnete
gemeinsam mit uns das Kinderpalliativ-
zentrum. Eine sehr heterogene Gruppe ver-
band eines: der Wunsch den Aufbau des
Kinderpalliativzentrums Datteln nach in-
dividuell unterschiedlichen, jedoch immer
besten Kraften zu unterstitzen.

Als Multiplikatoren konnten zahlreiche
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter des
eigenen Hauses gewonnen werden. Im
Grunde haben wir damit eine Corporate-
Identity-Kampagne ins Rollen gebracht. Die
Mitarbeiter waren stolz, ihre Klinik 6ffent-

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

P

ﬂWEﬁ”?éHﬂ%EA"

E-Mail:
Internet: www.enter-services.de
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lich reprasentieren zu diirfen, haben frische
Ideen beigesteuert und zeigten unermiid-

lichen Einsatz.

EXTERNE KOMMUNIKATION

Tue Gutes und Rede druber: Dieser Ma-
xime sind wir gern gefolgt und haben die
lokalen und regionalen Medien fiir unsere
Kampagne gewinnen kénnen. Hiertiber
sind wiederum bundesweite Medien auf
uns aufmerksam geworden. Zahlreiche
Hintergrundgesprache mit Medienvertre-
tern und deren kontinuierliche Information
fuhrten zu einer Serienberichterstattung.
Es verging nahezu kein Tag, an dem nicht
uber das Kinderpalliativzentrum berichtet
wurde.

In zweieinhalb Jahren wurden rund
sechs Millionen Euro Spendengelder akqui-
riert. Das Kinderpalliativzentrum wurde
2010 erdffnet und erfahrt bis heute eine

N u‘r‘é'-‘». ="

L
\

info@enter-services.de

hohe Unterstiitzung durch die Menschen
der Region.

..it’s networking or not working: Dazu
gehort ein starkes Team. Ohne ein enga-
giertes Referat Offentlichkeitsarbeit und
ein effizientes Sekretariat ware das nicht

moglich gewesen. a

Dr. Martina Klein lei-
tet seit 2007 die Stabs-
stelle Sozialmarketing
und Kommunikation
der Vestische Caritas-
Kliniken GmbH. zuvor
war die Sozialwissen-
schaftlerin fiir das Uni-
versitdtsklinikum Miinster und die Hans-Bockler-
Stiftung tdtig. 2011 erhielt sie den Klinik Award fiir
Bestes Klinikfundraising und 2012 den Deutschen
Fundraisingpreis.

» www.kinderklinik-datteln.de
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Wie unsere Weizen-

- liberschiisse den Bauern

in Afghanistan

: das Leben schwer macheni

Ein Kommentar von
Udo Stolte, Shelter Now Germany

Die Nahrungsmittelhilfe, gesponsert von
. EU und UN, als grofSer Segen fiir die Not
leidende Bevélkerung Afghanistans ge-
dacht, erweist sich langfristig leider oft
als ,Entwicklungsbremse’ fiir die dortige
Landwirtschaft. Gibt es zu viel Weizen auf
dem Weltmarkt (Uberschiisse aus USA und
EU), dann helfen wir unseren Bauern im
Westen durch Exportsubventionen und
ruinieren damit den afghanischen Bauern
die Preise. Diese sinken dann so stark, dass
afghanische Bauern vom Erlos fiir ihre ©
Ernte nicht einmal mehr die Tagelohner
bezahlen kdnnen, die sie fiir das Einbringen
. der Ernte bendtigen. :
Ein Ausweg aus der Krise: die Uberschuss-
produktion im Westen durch Riicknahme
der umweltschddlichen Hochstertrdge
stoppen und den Weizen fiir die notige
Nahrungsmittelhilfe in Afghanistan zu
fairen Preisen von den dortigen Bauern
einkaufen. Das hilft in doppelter Weise:
der Not leidenden Bevélkerung, die auf
Nahrungsmittelhilfe angewiesen ist und
den afghanischen Kleinbauern, die durch .
faire Preise ihre Familien besser versor-
gen konnen und Geld fiir die notigen
. Investitionen tibrig haben. :
Ein erfolgreicher und wohlhabender Bauer
wird das Leben auf dem Dorf nicht freiwillig
mit dem Elendsviertel in Kabul tauschen,
ein bankrotter Bauer, der von seinen Er-

trdgen nicht mehr leben kann, schon.

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

Safran, ein Weg
zu neuer Hoffnung

Mikrokredite miissen nicht immer Geld
bieten und kénnen doch Wirkung zeigen.
Mit Saatgut fiir Safran bietet die Organi-
sation Shelter Now eine Alternative ohne
Geld, um Kleinbauern vor der Verfiihrung
zwielichtiger Geschifte zu bewahren.

Von EWALD GOTTLER und UDO STOLTE

Ibrahim ist ein Kleinbauer im Dorf Deh-
Sorkh (Rotes Dorf) ungeféhr 25 Kilometer
westlich von Herat in Afghanistan. Er hat
funfKinder und bewirtschaftet drei Jareeb
Land (6 ooo Quadratmeter). Wenn alles gut
geht, erntet er normalerweise von einem
Jareeb 600 Kilogramm Weizen. Mit diesem
Ertrag kann er den Bedarf fur seine Familie
fiir ein halbes Jahr abdecken, aber natiir-
lich braucht er noch weiteres Einkommen:
fiir andere Lebensmittel, fur Kleidung und
Schulausbildung seiner Kinder. Wenn er
also seine gesamte Fldche ebenfalls mit
Weizen bestellen wirde, konnte er etwa
300 Euro im Jahr erwirtschaften. Aber nur,
wenn das Wetter mitspielt und die Wei-
zenpreise nicht wieder einmal in den Keller
stiirzen, was - bedingt durch die massiven
Weizeneinfuhren nach Afghanistan—leider
ofter mal der Fall ist.

OPIUM...?

Die Kleinbauern im Stiden und Osten des
Landes, wo die Taliban das Sagen haben,
bauen meist Schlafmohn auf ihren Feldern

an, eine gentigsame Pflanze, die wenig von

dem kostbaren Wasser verbraucht und -
verglichen mit Weizen oder Gemiise - ein
Mehrfaches an Geld einbringt. Zudem sor-
gen Taliban und Drogenmafia fiir einen
sicheren Absatz. Das mag zynisch klin-
gen fir uns im Westen — fur die Bauern
dieser Regionen ist es leider die ¢kono-
mische und machtpolitische Wirklichkeit.
Unserem Bauern Ibrahim widerstrebt die
Opiumproduktion, die in der Provinz Herat
ohnehin verboten ist. Was also tun, um
den bescheidenen Lebensstandard der
Familie zu sichern? Mit Mikrokrediten von
Shelter Now bieten sich ihm nun neue
Moglichkeiten.

...ODER SAFRAN!

Vor finf Jahren konnte Ibrahim durch die
Hilfe von HELP eV. und Shelter Now, zwei
deutschen NGOs, 500 Kilo Safranzwiebeln
im Wert von 1500 Euro pflanzen, der Start
seiner Safrankultur. Geduld musste er aller-
dings mitbringen: So bliihen zwar im ersten
Jahr, etwa drei Monate nach der Pflanzung,
bereits einige der Safranpflanzen, aber ei-
nen wirklichen Ertrag gibt es erst ein Jahr
spater und der steigt auch nur langsam
an. Immerhin summiert sich der Erlos fir
den Safran mit den Jahren auf das 3- bis
25-fache des Weizenerléses. Dass Ibrahim
und seine Familie in den Safran auch mehr
Arbeit investieren missen, ist allerdings
eine Tatsache, die man nicht tibersehen
sollte. Dank seiner grofien Familie kommt

er aber damit gut zurecht, auch wenn zu
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Zur Finanzierung

. Die Finanzierung des Safranprojektes lief zundchst tber beide ;

Organisationen: HELP eV. und Shelter Now. Da die Bauern, die sich
. zum Teil zu einer Kooperative zusammengeschlossen haben, aufler :
dem Safran auch andere Feldfriichte und auch Obstbaume anbau-
. en, bendtigen wir weitere Unterstiitzung zwecks entsprechender
Anschub-Finanzierungen. Daruiber hinaus beziehen unsere afghani-
. schen Mitarbeiter, die in diesem Projekt involviert sind, ihre Gehéalter.
Die Arbeit von Shelter Now wird vorwiegend von Spenden getragen.
. Unsere Spender und Interessenten erhalten unseren vierteljahrlich
. erscheinenden Shelter-Report und werden aufierdem auf unserer
. Webseite auf dem Laufenden gehalten.

Den Safran verkaufen wir in 1-Gramm-Dosen an Endverbraucher und
. Gewtirzhéndler. Derzeit verhandeln wir mit mehreren Grofabneh- :
. mern. Von verschiedenen Experten wurde dem Shelter Safran eine
. ausgezeichnete Qualitat bescheinigt. Wir bewerben ihn in unseren :
Veroffentlichungen (Rundbriefe), sowie bei Straenaktionen und Mes- .
. sestidnden, bei denen Kostproben von mit Safran zubereiteten Produk- -
ten verteilt werden. .

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

den Arbeitsspitzen im Safranjahr, dem Unkrautjaten im Frithjahr
und der Ernte im Spatherbst zum Ausruhen nicht viel Zeit bleibt.

SHELTER SAFRAN - EIN MIKROKREDITPROJEKT ,,OHNE GELD“

Der Kredit: Die an dem Projekt beteiligten Bauern bekommen
die Safranzwiebeln, den Diinger und das Training kostenlos. Die
Anschubfinanzierung kommt von Shelter Now. Die Riickzahlung:
Jedes Jahr geben die Bauern an Shelter Now 20 Prozent der
Ernte - funf Jahre lang, danach werden die Zwiebeln ausge-
graben und 5o/50 geteilt. Da sie sich erwartungsgemafd finf-
fach vermehrt haben, kénnen beide Vertragsparteien mit 250
Prozent der anfanglichen Aussaat neu starten. Die Bauern kon-
nen den Zwiebeluberschuss verkaufen oder sie vergrofiern ihre
Anbauflache. Und Shelter Now kann damit ein neues Projekt mit
neuen Bauern beginnen. a

Ewald Géttler ist staatlich gepriifter Landwirt und
Diplom-Agrar-Ingenieur. Nach verschiedenen Tatig-
keiten im Bereich Biologischer Landbau, Marketing,
Vertrieb und Qualitdtssicherung von Bio-Produkten,
stiefs Gottler 2007 zu Shelter Now. Der Landwirt ist
Regionaler Manager von Shelter Now International
in Herat (Afghanistan) mit Schwerpunkt landwirt-
schaftliche Entwicklungsprojekte.

» www.shelter.de

y

Udo Stolte arbeitet seit der Griindung von Shelter
Now vor 30 Jahren bei der Organisation, die ersten
20 Jahre ehrenamtlich. Seit 2002 ist der Pddagoge
hauptberuflich als Geschdftsfiihrer des deutschen
Arbeitszweiges Shelter Now Germany e.V. mit Sitz
in Braunschweig ttig.

» www.shelter.de
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,Ehrenamtliches Engagement kann ein
sich mit den Dingen zu beschaftigen,

MENSCHEN

John P. Strelecky ist der Autor mehrerer
Welt-Bestseller, darunter ,,The Big Five for
Life - Was wirklich zahlt im Leben“. Seine
Werke wurden in iiber zwanzig Sprachen
iibersetzt und inspirieren Menschen in der
ganzen Welt. Strelecky gehort zu den 100
einflussreichsten Fiihrungspersonlichkeiten
im Bereich Leadershiptraining und Person-
lichkeitsentwicklung. Er hat Fiihrungskraf-
ten auf der ganzen Welt gezeigt, wie sich
die Anwendung des Big Five for Life™ Fiih-
rungsprinzips auch in der Profitabilitdt eines
Unternehmens positiv bemerkbar macht.
Friederike Seiffert und Dr. Uwe Alschner,
beide tdtig fiir Big Five for Life Deutsch-
land, sprachen mit ihm iiber Non-Profit-

Organisationen.

John, viele Menschen engagieren sich
e unentgeltlich und mit groflem zeitli-
chen Einsatz fiir gemeinniitzige Organi-
sationen.Ist es sinnvoll, so etwas zu tun??
Es kommt darauf an. Wenn einer Person
die Investition ihrer Zeit viele fantastische
Minuten von dem beschert, was ich ,Big
Five for Life“ genannt habe, dann macht
das absoluten Sinn. Wenn das Engagement
aber einer sozialen, kulturellen oder familid-
ren Verpflichtung entspringt, macht solches
Engagement gar keinen Sinn. Weil diese
Menschen das, was sie tun, aus den falschen
Griinden heraus tun — und weil sich dies
auch im Ergebnis ihrer ehrenamtlichen Be-

miihungen niederschldgt.

Demnach sollte im Umgang mit den

e Mitgliedern etwas verdndert werden?
Das Interesse der NPO sollte darauf ausge-
richtet sein, die Qualitdt der ehrenamtlichen
Leistung zu steigern. Eine 100-prozentig
motivierte Person zu fiihren, ist wesentlich
einfacher, als zehn Zehnprozenter. Wenn
Sie zehn Freiwillige haben, die sich nur aus
den genannten Zwdngen heraus engagieren,
aber nicht, weil es ihnen Erfiillung beschert,
dann werden sie nur einen Bruchteil der Leis-
tung abrufen, wie bei einer Person, die die-
ses ehrenamtliche Engagement personlich
erfiillt. Darum, um das ,was wirklich zdhlt
im Leben” eines Menschen, geht es bei den
Big Five for Life. Und ehrenamtliches Enga-
gement kann ein wunderbarer Weg sein, sich
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wunderbarer Weg sein,
die dem eigenen Leben einen Sinn geben.”

mit den Dingen zu beschdftigen, die dem
eigenen Leben einen Sinn geben.

Warum ist die Verbindung der per-

e sonlichen Ziele der Mitglieder mit

den Zielen der Non-Profit-Organisation,

in der sie sich engagieren, so wichtig?

Die Effizienz der Organisation hdngt davon
ab, ob eine Verbindung besteht zwischen

dem, was sinnstiftend ist fiir die Mitglieder

und dem Zweck der Organisation. Je verbun-

dener sich die Menschen ihrer Organisation

flihlen, desto effizienter ist ihre Leistung, sie
sind produktiver.Je produktiver sie sind, des-
to wirkungsvoller ist ihr Tun im Hinblick auf
den Zweck der Organisation. Das gilt sowohl

flir ehrenamtliche wie auch fiir hauptamtli-
che Mitarbeiter. Bei letzteren kommt hinzu,

dass jeder Euro fur die Verwaltung nicht

mehr in Projekte fliefsen kann. Was die Fiih-

rung angeht, ist es sogar noch wichtiger. Ich

bin tiberzeugt, dass kein Erfolg moglich ist,

wenn die Fiihrungskrdfte nur oberfldchlich,
aber nicht persénlich tief mit der Sache ver-

bunden sind, um die es geht.

Thr Buch ,, The Big Five for Life“ be-
e schiftigt sich mit der Fithrung von
Unternehmen. Was davon ist auf Non-
Profit-Organisationen iibertragbar?
Unverzichtbar fiir jede Organisation ist zu-
allererst die enge Ubereinstimmung vom
persénlichen Zweck der Existenz der Fiih-
rungskraft und dem Zweck der Existenz der
Organisation. Schritt zwei ist die Definition
von Erfolg. Schreiben Sie das Buch des Er-
folges vom Ende her. Was soll geschaffen
werden? Wie sieht ,Erfolg“ konkret aus?
Wenn Sie das wissen, legen Sie los! Drittens
gilt es dann sicherzustellen, dass Menschen
ins Boot geholt werden — Freiwillige oder
Angestellte — die sich dem Zweck in gleicher
Weise leidenschaftlich verbunden fiihlen,
weil es ein Teil ihrer Big Five for Life ist. Wie

im Buch beschrieben, ist es dazu notwendig,
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das Vorstellungsgesprdch zu nutzen, um ein
klares Bild dessen zu gewinnen, was wirklich
zdhlt im Leben des Bewerbers und ihm oder
ihr eine prdzise Vorstellung vom Zweck der
Existenz der Organisation und deren Big Five
for Life zu geben. So stellen sie sicher, dass
die Menschen Dinge tun, die sie gerne und
bereitwillig tun, weil es ihnen hilft, ihrem
Wunsch nach Erfiillung zu entsprechen.

Manpower, Geld und Zeit sind fiir
e NPOs knappe Ressourcen. Wie kann
man diesem Problem besser begegnen?

Das Problem des Mangels an Ressourcen
liegt an der Ausrichtung auf die falsche Fra-

ge. Wir haben es gelernt, genau ihre Frage zu
stellen: , Wie lose ich das Problem?“ Doch es

fiihrt in das Dilemma der ,Wie schaffe ich
es-Krankheit”. Damit ist gemeint, dass wir zu

viel Energie darauf verwenden, das Rad zwei-
mal zu erfinden, anstatt uns nach Vorbildern

umzusehen, die man nur findet, wenn man

die Frage anders formuliert: Nicht ,wie?”

sondern ,wer?“muss sie lauten. Denn so gut

wie kein Problem tritt zum ersten Mal neu
auf. Fast alles hat es an anderer Stelle schon

einmal genau so, oder doch dhnlich gegeben.

Sich nach den WERs umzusehen, die mein
Problem bereits geldst haben, mein Ziel be-

reits erreicht haben, ist sehr viel effizienter.

Interne Kommunikation ist enorm
e wichtig um Projekte effizient und
fiir alle erfolgreich umzusetzen. Warum
tun sich Organisationen damit so schwer?
Kommunikationsprobleme beschreiben vor
allem eines ganz klar: Dort wo sie auftre-
ten herrscht Unklarheit tiber den Zweck der
Existenz und tiber die Big Five for Life, also
tiber das Ende der Erfolgsstory, die alle ge-
meinsam schreiben wollen. Die Beteiligten
wissen nicht genau, warum sie etwas tun,
oder auf welches Ziel sie hinarbeiten. Die
Folge sind endlose Meetings, die schliefSlich

zum Scheitern ganzer Projekte fiihren.

Wie konnte die Leitung darauf re-
e agieren?
Indiesem Fall muss zuerst liber zwei zentrale
Fragen Klarheit geschaffen werden: Warum
tun wir das? Und wie sieht unsere Erfolgs-
story aus, wenn sie fertig ist. Dann ist es sehr
leicht, eine Sitzungskultur einzufiihren, die
sich MMB, Mach-Mich-Besser nennt. Dort
konnen Sie Menschen versammeln, die kre-
ativ und quer denken kénnen und die sich
an der Losung eines Problems oder der Aus-
gestaltung einer Chance beteiligen, indem
sie konstruktiv Losungen entwerfen und
verbessern. Die Losungen kommen oft viel
schneller zustande, weil sie auf der Basis ge-
meinsamer Grundwerte geschaffen werden.

Welchen Rat konnen Sie der haupt-
e amtlichen Leitung von NPOs noch
geben?
Ich wiinsche Ihnen, dass Sie als Chef, als CEO,
in der Abwdgung, welche MafSnahmen zu
treffen und welche Projekte zu realisieren
sind, nicht zu viel Aufmerksamkeit auf die
linke Seite der Gleichung C+E<O legen. Da-
mit meine ich, dass C, also die Kosten von
Mafsnahmen (engl.= costs) und der sonstige
Aufwand E (engl= effort) zwar wichtige
GrofSen sind, die man im Auge behalten
muss. Noch wichtiger ist jedoch die rechte
Seite dieser Gleichung. Entscheidend fuir den
Erfolg ist, dass das Ergebnis O (engl.= output)
grofSer ist. Zu viele Entscheider bewerten
den Wert einer MafSnahme primdr danach,
was sie kosten, anstatt zu sehen, welchen
Ertrag sie bringen. Der ist jedoch entschei-
dend - auch fiir den Erfolg einer Nonprofit-
Organisation! a

» www.bigsforlife.de

w
O

MENSCHEN



z
L
T
v
(%]
z
w
=

Kopfe & Karrieren

Aufsichtsratschef des WWF gewahlt

Neuer Stiftungsrats-Vorsitzender des WWF Deutschland
ist Prof. Dr. Detlev Drenckhahn. Der 1944 geborene Medi-
ziner ist am 8. Juni zum neuen Vorsitzenden ernannt
worden. Seit 2005 leitet er als Prasident das WWEF-Prasidi-
um und ist Mitglied im Internationalen Rat der WWEF-
Organisationen. Der Tréger des Bundesverdienstkreuzes
folgt dem Unternehmer Dr. Michael Otto, der satzungsgeméafd nicht mehr
zur Verfugung steht.

Engagierte Politikerin ins Kuratorium der Hertie-Stiftung berufen
Dr. h.c. Petra Roth wurde in das Kuratorium der Gemein-
niitzigen Hertie-Stiftung berufen.,Mit der Hertie-Stiftung
verbinden mich viele Jahre vertrauensvoller und erfolg-
reicher Zusammenarbeit”, so Roth. Die Hertie-Stiftung
baut auf dem Lebenswerk des Stifters Georg Karg, Inhaber
der Hertie Waren- und Kaufhaus GmbH, auf. Sie versteht
sich als Reformstiftung in den Bereichen Bildungswesen, Neurowissen-
schaften, Beruf und Familie.

B.A.U.M. e.V. ehrt Oko-engagierten Verleger

Jacob Radloff, Verleger und Geschéftsfiihrender Gesell-
schafter der oekom Gesellschaft fiir 6kologische Kommu-
nikation mbH, ist der diesjdhrige Preistrager des renom-
mierten B.A.U.M.-Umweltpreises in der Kategorie Medien.
Der Preis anerkennt das jahrelange publizistische Enga-
gement des 46-Jahrigen im Themenfeld Okologie und

Nachhaltigkeit.

ROTE NASEN Clowndoctors stellt Fundraising-Team neu auf

Alexander Eisenbach (41), der bereits seit 2007 fur das
Corporate Fundraising von ROTE NASEN zustandig ist,
avanciert zum Head of Marketing&Fundraising. In dieser
Position ibernimmt er die Leitung des gesamten Fundrai-
sings von ROTE NASEN in Osterreich und ist fiir das Mar-
keting des Vereins zustandig. Zudem koordiniert Eisen-
bach die Fundraising Aktivitdten der Dachorganisation ROTE NASEN
Clowndoctors International in Osterreich und berat auch die sieben Part-

nervereine im Fundraising und Marketing.

Stiftung Charité vermeldet Neuigkeiten

Prof. Dr. E. Jilrgen Zoéllner, bis vor kurzem Senator fiir Bil-
dung, Wissenschaft und Forschung des Landes Berlin, wird
neuer Vorstand der Stiftung Charité. Der 67-Jahrige spezi-
alisierte sich in seiner Professur vor allem auf Molekular-
biologie und Gentechnologie. Er ibernimmt kiinftig die
Verantwortung fiir die operative Arbeit der Stiftung sowie
die Leitung des Berliner Buiros.

Neuer Vorstand der DEFA-Stiftung einstimmig gewahlt

Mit einem einstimmigen Votum wurde Dr. Ralf Schenk
vom Stiftungsrat der Deutschen Film AG (DEFA) zum
neuen Vorstand der DEFA-Stiftung bestimmt. Der freie
Filmpublizist, Jahrgang 1956, hat als Autor, Redakteur und
Herausgeber an mehr als zwanzig Publikationen zur Ge-
schichte der DEFA mitgewirkt. Fiir seine Arbeit wurde er
2011 mit der Ehrendoktorwiirde der Hochschule flir Film und Fernsehen
,Konrad Wolf“ Potsdam-Babelsberg ausgezeichnet.

CARE-Vorstand erhilt Walter-Dirks Preis

Die stellvertretende Generalsekretdrin von CARE
Deutschland-Luxemburg, Karin Kortmann, wurde im
Frankfurter Kaiserdom mit dem Walter-Dirks-Preis aus-
gezeichnet. Sie wirkt seit Oktober 2011 in dieser Funkti-
on. ,Die Auszeichnung honoriert Karin Kortmanns

grof3es Herz und Engagement im Kampf gegen Armut,
Ausgrenzung und Ungerechtigkeit”, erklart CARE-Prasident Heribert
Scharrenbroich.

Von actori zur Agentur qpoint

Dr. Patrick Roy wechselt zur Agentur gpoint, die unter
anderem mit Misereor und Malteser zusammenarbeitet.
Der promovierte Betriebswirtschaftler baute zuletzt als

o A

&

.
d
ist Strategie und Konzeption sowie Umsetzungsbegleitung in Corporate
Citizenship, Fundraising und Sponsoring.

Partner und Prokurist den Beratungsbereich der actori
GmbH auf und verantwortete vor allem die Bereiche
NPOs, Bildung und Corporate Clients. Sein Schwerpunkt

Doppelte Verstarkung bei steinriicke + ich in KdIn
Constanze Kernbach und Christiane
Bethke sind neuim Team der Agentur
steinrticke+ich in Kéln. Die ausgebilde-
te Fundraiserin Constanze Kernbach
kennt das Metier von beiden Seiten —
aus Agentur- ebenso wie aus Organi-
sationssicht. Sie verstarkt bei s+i die Kundenberatung. Christiane Bethke

kommt aus dem Zeitungs- und Fernsehjournalismus. Die Redakteurin
verstarkt als Projektleiterin den Bereich Kommunikation und PR.

Ubergabe des Ehrenamtes an die neue UNICEF-Schirmherrin
Daniela Schadt ist die neue Schirmherrin von UNICEF
' Deutschland. Die Lebensgefahrtin des Bundesprasiden-

= ten Joachim Gauck bekam dieses Ehrenamt im Rahmen
— des Aktionstages, Wasser wirkt“ von ihrer Vorgangerin
L Bettina Wulff vorm Berliner Schloss Bellevue tibergeben.

III. ,Es sind die armsten Kinder, die die Probleme der Gegen-

wart am hértesten zu spiiren bekommen*, sagte Schadt.

Van Acken stellt sich neu auf

Geschaftsfiihrer Ulrich Kaltenmeier und Geschéftsfiih-
rerin Anja Raubinger begriifiten am 1. Mai Robert Suhr-
ke als neues Mitglied der Geschéaftsleitung von van
Acken. Suhrke ist seit 2001 als Kundenberater fiir van
Acken tatig. Kiinftig mochte er das Thema Spenderbin-
dung noch mehr in den Mittelpunkt stellen. ,Der Wett-
bewerb um jeden einzelnen Spender hat langst begonnen®, so Suhrke.

Spendwerker widmet sich neuen Aufgaben

Nach vier Jahren guter Zusammenarbeit hat Kai Fischer
in diesem Frithjahr die Agentur Spendwerk, fir welcher
er als geschaftsfihrender Gesellschafter tatig war, ver-
lassen. In Zukunft will er gemeinsam mit dem ebenfalls
Ex-Spendwerkler Kai Kulschewski zusammenarbeiten.

i Den bisher von Spendwerk herausgegebenen Newslet-
ter ,Fundraising innovativ“ wollen sie — gemeinsam mit Bettina Hohn
- auch kunftig fortfithren.

4/2012 | fundraiser-magazin.de



Fiihrungskraft bei Licht fiir die Welt begriiBt
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Rainer Stoiber hat die Bereichsleitung Kommunikation,
Fundraising und Offentlichkeitsarbeit von Licht fir die
Welt ibernommen. Davor war Stoiber, der Theaterwissen-
schaften und Germanistik an der Universitat Wien studiert
hat, in leitenden Funktionen bei Volkshilfe Osterreich,
Fairtrade und Siidwind Agentur tatig.

Aktion Deutschland Hilft gewinnt neue Kuratoriumsmitglieder
Aktion Deutschland Hilft hat fiir sein Kuratorium weitere
sechs Personlichkeiten aus Politik, Medien und Wirtschaft
gewinnen konnen. Als neues der 23 Mitglieder wurde
unter anderem Heribert Rohrig, Inhaber der Agentur
,helpBOX — Engagement-Konzepte®, begriifst. Rohrig, der
freiberuflich gemeinniitzige Organisationen berat, war
frither bereits als Vorsitzender der Aktion Deutschland Hilft tatig.

Geschéftsfiihrerin von ENGAGEMENT GLOBAL nimmt Arbeit auf

Die neue Geschiftsfithrerin der Engagement Global
\ gGmbH, Gabriela Biissemaker, hat im Februar ihre Arbeit
in Bonn aufgenommen. Die gelernte Rechtsanwalts- und
Notariatsgehilfin mochte vor allem das kommunale ent-
wicklungspolitische Engagement fordern und starken. Die
geblrtige Nirnbergerin Blissemaker bringt jahrelange
Erfahrung aus verschiedenen Ehrendmtern ein.

Mitarbeiterwechsel in der Verbands-Geschiftsstelle
Nicole Holtz ist seit 1. Mai 2012 neue Mitarbeiterin in der

Geschaftsstelle des Deutschen Fundraising Verbands. Die
34-jahrige PR-Fachfrau tibernimmt als Referentin fur Pres-
se- und Offentlichkeitsarbeit die Bereiche interne und
externe Kommunikation von Christian Kéhn, der den
Verband verlasst. Sie arbeitete zuletzt fiir Bundnis 9o/Die
Griinen im Bereich Freiwilligenmanagement und Mobilisierung.

Klare Abgrenzung durch neuen Geschéftsfiihrer
Dominik Fahlbusch ist neuer Geschaftsfiihrer der Andreas-
Stiftung. Der Personalleiter und designierte stellvertreten-
de Geschaftsfihrer des Andreaswerks folgt damit auf Mat-
thias Warnking. Warnking fithrte seit rund einem Jahr auch
die Geschifte des Andreaswerks. Ziel des Wechsels ist es,
beide Geschaftsfihrungen klar voneinander abzugrenzen.

Rat der Evangelischen Kirche begriit Neuzugang

I Stephan Iro wird neuer Stellvertreter von Pralat Dr. Bern-
i hard Felmberg, dem Bevollméchtigten des Rates der Evan-
gelischen Kirche. Der 44-jahrige promovierte Jurist wird
fiir Fragen des Staatskirchenrechts, des Europa-, Sozial-
und Steuerrechts, sowie fur soziale und wirtschaftliche

Fragen zustandig sein. Er wird voraussichtlich ab Septem-
ber 2012 Nachfolger von David Gill.

Neuer Marketingleiter bei Handicap International Deutschland
Der 34-jahrige Diplom-Kaufmann und Fundraising-Ma-
nager Thomas Schiffelmann ist seit Anfang Juli Leiter
Marketing der humanitaren Hilfsorganisation Handicap
International in Deutschland. Die franzosische Organisa-
tion mit Hauptsitz in Lyon fordert in tiber 60 Landern mehr
als 300 Projekte fir Menschen mit Behinderung durch
Praventions- und Rehabilitationsmafinahmen ein.

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

Rheingau

Der Vitos Konzern mit ca. g ooo Mitarbeitern ist Hessens grofter Anbie-
ter flir die Behandlung psychisch kranker Menschen. Dazu gehdren auch
somatische Fachkliniken und Einrichtungen fiir Menschen mit geistiger
und seelischer Behinderung bzw. der Jugendhilfe.

Die Gesellschaften des Vitos Konzerns suchen am Standort in

65346 Eltville zum 01.01.2013 zunachst befristet auf zwei Jahre einen

Fundraiser (m/w)

Die Vitos Gesellschaften planen den Aufbau eines Fundraisings zur
systematischen Planung, Organisation, Umsetzung und Kontrolle aller
konzernweiten Fundraising-MaRBnahmen. Organisatorisch ist die Stelle
bei der Vitos Rheingau gemeinniitzige GmbH angesiedelt. Das Auf-
gabengebiet erstreckt sich auf alle Gesellschaften des Vitos Konzerns.

Aufgabengebiet

- Aufbau, Entwicklung und Umsetzung eines ganzheitlichen
Fundraising-Konzepts, auch unter Einbeziehung neuer Medien

- Planung, Organisation und Controlling aller Fundraising-Aktivitaten

- Entwicklung und Umsetzung von Fundraising-Richtlinien und
-Verfahren fir ein konzernweites Fundraising

- Betreuung und Ausbau von Kontakten zu Unternehmen,
Organisationen, Stiftungen, Verbanden, 6ffentlichen Institutionen
und privaten Spendern

- Strukturierte und systematische Evaluierung aller Fundraising-
MaRnahmen

- Zielgruppenanalysen

- Vermittlung und Koordination von Sach- und Zeitspenden

Ihr Profil

- Erfolgreich abgeschlossenes Hochschul- oder Fachhochschulstudium
im Bereich der Wirtschaftswissenschaften, vorzugsweise mit dem
Schwerpunkt Marketing/Kommunikation und/oder

- mehrjahrige Berufserfahrung im Bereich des Fundraisings

- Kenntnisse auf dem Gebiet des Gesundheits- und Sozialwesens
sind wiinschenswert

- hohe Identifikation mit den Aufgabenstellungen der Vitos
Gesellschaften

Unser Angebot
- Die verantwortliche Mitarbeit in einem erfolgreichen,
gut aufgestellten und modern gefiihrten Gesundheitskonzern
- Eigenverantwortliches und flexibles Arbeiten
- Ein der Bedeutung der Position entsprechendes Gehalt

Schwerbehinderte werden bei gleicher Eignung und Qualifikation
bevorzugt berlicksichtigt.

Sind Sie interessiert? Dann senden Sie Ihre Bewerbung bitte
bis zum 31.07.2012 an:

Vitos Rheingau gemeinniitzige GmbH - Personalabteilung -
Herrn Hoffmann, Kloster-Eberbach-Strale 4, 65346 Eltville,
www.vitos-rheingau.de

oder per E-Mail: bewerbung@vitos-rheingau.de

Bitte reichen Sie keine Originale ein, aus organisatorischen Griinden
erfolgt keine Riicksendung der Bewerbungsunterlagen.

Fragen beantwortet Ihnen gerne
der Geschaftsfihrer Stephan Kohler,
Telefon 06123/6 02-221.

Ein Unternehmen des
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PRAXIS

Alte Spender, junge Fundraiser

Erste Pflicht der Fundraiserin oder des
Fundraisers sollte es sein, sich in die Ge-
dankenwelt seiner Zielgruppe moglichst
genau einzufiihlen. Doch je weiter die
Zielgruppe altersmaBig entfernt ist,

umso schwerer ist es, diesen Generationen-
Sprung erfolgreich zu iiberbriicken.

Zeit fiir eine kritische Analyse.

Von BARBARA CROLE

,Hallo Barbara“ hief3 es neulich in einem
Spendenmailing an mich. Auch, Liebe Barba-
ra“lasich schon und zuckte innerlich zusam-
men. Da fihlte ich mich stockkonservativ
und dachte ,Wieso duzen die mich?“. Eine
schlechte Ausgangslage fiir eine Spende.

Die Lebenserwartung der Menschen steigt,

sie bleiben langer aktiv. Das bedeutet, dass
sie auch in fortgeschrittenem Alter noch
eine sehr interessante Spendergruppe sind
— vielleicht sogar die interessanteste bei
Neuspender-Akquisitionen. Vor 20 Jahren
lag die obere Altersgrenze beim Kauf poten-
zieller Adressen bei 50 Jahren —diese Grenze
verschob sich stetig nach oben. Tests mit
immer alteren Zielgruppen waren erfolg-
reich und heute ist das Durchschnittsalter
der Spender massiv gestiegen. Die Sorge, dass
der Spenderstamm ,iiberaltert” sein kénnte,
besteht aber nicht, denn ein regelmassiger
Zufluss aus dem Pool der liber 60-Jahrigen
ist moglich und lohnend.

Entscheidend ist die Ansprache dieser
Spendergruppe. Sie stammt aus einer Zeit,
inder Gehalter niedrig waren, Hauser billiger,
Reisen seltener. Sie schrieben sich Briefe, ihr
Zugang zum Telefon war oft streng rationiert,
weil Telefonate als teuer wahrgenommen
wurden. Jetzt haben alle ein Handy und sur-
fen.Thre Werthaltungen aber wurden in einer

Zeit gepragt, in der Pfennige und niedrige

Markbetrage eine wichtige Rolle spielten. Der
Euro hat ihr Preisbewusstsein noch verstérkt.

Bei der Neuspender-Akquistion sollten
daher eiserne Grundsatze gelten, die sich

immer wieder in Tests bestatigen.

BESCHEIDEN SEIN UND BLEIBEN.

Vorgeschlagene Spendenbetriage sollten
niedrig sein. Bei kalten Mailings gibt es
eine immer wieder feststellbare Relation
zwischen dem vorgeschlagenen Spenden-
betrag und dem Riicklauf. Tests ergaben zum
Beispiel, welchen Unterschied es macht, 20
Franken als niedrigste Spende vorzuschla-
gen, verglichen mit CHF 17,50. Gerade bei der
Spender-Gewinnung von Organisationen,
die ihren Spenderstamm erst aufbauen, fithr-
te der niedrigere Preis zu bis zu 20 Prozent
hoheren Riickldufen. Von der Erfahrung, dass
Spender gerne runde Betrdge spenden, ist
im Zeitalter von Aldi und Lidl nicht mehr
viel ibrig. Auch bei der Erstspende gilt das
Sparprinzip. Aber Vorsicht: Niedriger gehen,
ist nicht gut. Ein Spendenbetrag von zehn
oder 15 Franken wird als zu niedrig emp-
funden.

NICHT BILLIG WIRKEN.

Die Zeit der billigen Massen-Mailings ist
vorbei. Ausnahme sind lediglich die ,emer-
gency-Mailings“, die den Eindruck geben sol-
len, dass sie direkt im Katastrophen-Gebiet
konzipiert wurden. Der Spender ist verwohnt
von der Werbung, er verlangt eine sorgféltige
Gestaltung, gediegene Ausfithrung, richtiges,
gutes Deutsch, denn die meisten Spender ha-
ben hohere Schulbildung und eine Uberzeu-
gende Argumentation. Ein heifd diskutiertes,
fast heikles Thema sind Geschenke. Aber der

Spender will mehr: Er will einen tangiblen

Gegenwert, ein Geschenk, eine Freude, die
wir ihm machen, eine Dankbarkeit, die wir
ihm zeigen. Die praktische Erfahrung und
Tests mit drei thematisch unterschiedlichen
Neugrindungen von Non-Profit-Organisa-
tionen (Gesundheit, Tierschutz, Dritte Welt)
in den letzten funf Jahren zeigt, dass die
Beilage eines attraktiven Geschenkes den
entscheidenden Unterschied beim Riicklauf
machte, sowohl bei der Akquisition, als auch
beider Ansprache der gewonnenen Spender.
Das fast absurd anmutende Fazit: Break-even
lasst sich nur mit aufwendigeren Mailings
erreichen. Die drei Organisationen haben
jetzt einen Spenderstamm zwischen 40 0oo
und 80000 aktiven Spendern und das, ob-
wohl die Schweiz circa zehnmal weniger
Einwohner als Deutschland hat.

Das Ziel war fur alle drei durch Direkt-
Mails einen Spenderstamm aufzubauen
und dann andere Mafinahmen einzufiihren.
Gesetzt wurde dabei bewusst auf Spender
ab 60 Jahren, die den Organisationen etwa
20 Jahre spenden. Die Hoffnung auf Legate
wurde zu einem geringen Prozentsatz er-
fullt. Ziel war dabei nicht Haupterbe zu
werden, sondern Summen zwischen 10 000
und 50000 Schweizer Franken zu erhalten.
Legatwerbung beginnt sehr niederschwellig,
etwa zwei Jahre nach der Akquisition.

SPENDER NICHT UBERRUMPELN.

Die Organisationen verzichteten auch auf
Telefonwerbung. Es hat sich gezeigt, dass dies
viel Arger ausloste. Obwohl &ltere Spender
sich ,iberreden” lassen fiir Dauerauftrage
und hohere Spenden, hegten sie doch ei-
nen unterschwelligen Groll. Erst in Fokus-
gruppen kam dies zur Sprache. Deshalb ist
die schriftliche Ansprache fiir Upgrading,

Dauerauftrage und Legatwerbung so wichtig.

4/2012 | fundraiser-magazin.de



Auch wenn der Prozess langwieriger ist, ent-
spricht er mehr dem Naturell von Menschen,
die sich ihre Entscheidung gerne in Ruhe
uberlegen wollen.

AUF DAS WICHTIGE BESCHRANKEN.

Erst wer es selbst erlebt hat, weifs, wie
argerlich es ist, wenn die Schrift zu klein ist,
der Hintergrund zu dunkel und die Kontras-
te nicht stark genug. Ja, die Sicht wird im
Alter schlechter. Wer extra seine Lesebrille
suchen muss oder schlimmer, wer durch das
Mailing daran erinnert wird, dass er schon
lange eine neue Brille braucht, wird nie zum
treuen Spender. Das zwingt auch zur Re-
duktion aufs Wesentliche: Es ware fatal, die
Seitenzahl zu erhohen, weil man eine gro-
Rere Schrift wahlt, etwa 12 oder noch besser
14 Punkt. Weniger Text bringt oft mehr und
sorgfaltiges Formulieren der Hauptaussagen
zwingt zum sauberen Denken.

Walter Schmid AG

DIE SPRACHE DES SPENDERS SPRECHEN.

Altere Spender haben einen anderen
Erfahrungs-Hintergrund und Wortschatz,
andere bildhafte Vorstellungen. Darum ist
es nutzlich, Biografien von Menschen der
gleichen Altersgruppe zu lesen und Texte
und Grafik von gleichaltrigen Menschen be-
gutachten zu lassen. Es sollte in allen Orga-
nisationen eine Fokusgruppe geben, deren
Mitglieder dem Zielbild entsprechen. Das
ist nicht sehr aufwendig. Es gibt genugend
Senioren, die gerne mitmachen und Kom-
munikationsmafinahmen von Non-Profit-
Organisationen testen. Wichtig ist, diese
Konsultation im direkten Kontakt zu ma-
chen, also zum Lesen vorzulegen und ge-
niigend Zeit einzuplanen. Dies ist keine ver-
lorene Zeit, sondern wichtiger Bestandteil der
Vorbereitung von Drucktexten.

Alle Fakten miissen stimmen, aber Tona-
litat, Auswahl der Bilder, Grafik — erst alles

zusammen wird erfolgreiche Materialien
geben. Und - &ltere Menschen wissen sehr
wohl, was sie wollen — auch wenn sie junge-
ren etwas langsam und umstandlich schei-
nen. a

Barbara Crole ist
selbststindige Fund-
raising-Beraterin. Sie
erwarb ihr Fundrai-
sing-Know-how in den
USA und arbeitete als
Leiterin des Fundrai-
sings in der Schweize-
rischen Fachstelle fiir Alkohol- und andere
Drogenprobleme. Mittlerweile war sie fiir viele
gemeinniitzige Organisationen in der Schweiz
und Deutschland tdtig. Sie ist Dozentin an der
Fachhochschulen Ziirich und Bern, Referentin im
In- und Ausland und Autorin der Fachbticher , Er-
folgreiches Fundraising mit Direct Mail: Strategien,
die Geld bringen!“und , Erfolgreiches Fundraising
- auch fiir kleine Organisationen*

» www.bc-socialmarketing.ch

Die beste Adrsse fur Adressen

Spenderadressen

Auswahl und Beschaffung von Privat- und Firmenadressen
Analyse, Veredelung und Adressenbereinigung von Spenderadressen

Entwicklung von Marktbearbeitungs-Konzepten

%
%
B Auf- und Ausbau leistungsfahiger Gonner-Datenbanken
/|
/]

Drucken, Personalisieren, Lettershop, Postaufgabe

Walter Schmid AG

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

Viele Non-Profit-Organisationen stehen
vor der Herausforderung, dass ihr Spender-
stamm iiberaltert und sie jiingere Spender
gewinnen miissen. Der zunehmende
Wettbewerb im Fundraising und ein sich
verdnderndes Kommunikationsverhalten
kommen erschwerend hinzu. Die CFl Inter-
nationale Kinderhilfe Deutschland hat sich
201 mit Agentur-Unterstiitzung konse-
quent fiir einen neuen Weg entschieden.

Von MIRIAM WAGNER LONG

Die CFIInternationale Kinderhilfe Deutsch-
land unterstiitzt - gemeinsam mit interna-
tionalen Partnern - Kinderdorfer in derzeit
zehn Landern. Sie leistet seit 2003 zukunfts-
orientierte Entwicklungshilfe durch nach-
haltige Projekte, die Kindern und Jugend-
lichen helfen, ihr eigenes Leben selbstbe-
stimmt zu fithren. Grundlage ist das christ-
liche Menschenbild. Dabei unterstiitzt sie
unabhangig von Geschlecht, Nationalitat
sowie religiosen oder ethnischen Hinter-
grunden.

Wie viele mittlere und grofiere Orga-
nisationen hat die CFI-Kinderhilfe in der

Vergangenheit hauptsachlich tber Maf3-
nahmen im Direktmarketing neue Spender
geworben. Dies funktionierte iber viele
Jahre sehr gut, doch es fithrte mit der Zeit zu
einem veralteten Spenderstamm, denn in
den vergangenen Jahren wurde es immer
schwieriger, die Abgange zu kompensieren.
Viele verschiedene Mafinahmen wurden
im Direktmarketing versucht, doch die not-
wendigen Responsequoten fur wirtschaft-
liche Mailings konnten nicht mehr erreicht
werden. Das lag auch an den Anderungen
durch die Datenschutznovelle 2009 sowie
die Mehrwertsteuer auf das Porto.

NEUE FORDERER DURCH SOCIAL MEDIA

Im Sommer 2011 wurde die Agentur Ziel-
genau beauftragt, das Spendenautkommen
einerseits zu stabilisieren, andererseits
einen neuen Spenderstamm aufzubauen.
So wurde eine mehrstufige Fundraising-
strategie entwickelt, in deren Mittelpunkt
ein konsequentes Online-Fundraising steht.

In einem ersten Schritt wurden klassi-
sche Mafinahmen ergriffen, um das be-
stehende Spendenaufkommen zu stabi-

lisieren. Dies beinhaltete unter anderem
neue Mailingformen, die Einfihrung ei-
nes Bedankungssystems und ein Telefon-
fundraising bei Grofispendern.

Schnell wurde allen Beteiligten klar, dass
der schnellste und wirtschaftlichste Weg
fir den Aufbau eines neuen Férderstamms
der Social Media Bereich war. Deshalb wur-
de im November 2011 mit einem einheitli-
chen Gesamtauftritt neu durchgestartet:
angefangen von der Website, tiber eine
Imagebroschiire bis hin zu diversen Akti-
vitdten auf ausgewdhlten Social Media-
Plattformen. Vor allem Facebook und
Twitter werden intensiv genutzt. Inzwi-
schen hat die CFI mehr als 2500 Fans auf
Facebook und mehr als 250 Follower auf
Twitter. Das Besondere ist: Keiner dieser
Freunde kannte die Organisation vor No-
vember 2011!

KONSEQUENTES ONLINE-FUNDRAISING
Neben einer Verzahnung mit den klas-
sischen Fundraisinginstrumenten wird

das Online-Fundraising konsequent um-
gesetzt. Konkret bedeutet das: Es gibt einen
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konsequenten Dialog mit den Freunden
und Forderern. Es gibt taglich neue Impulse,
alle Kommentare und Fragen werden um-
gehend beantwortet. Es gibt einen Wechsel
von Fakten und Unterhaltung, von Zitaten,
Bildern und Videos. Es gibt immer wieder
Aktionen zum Teilen und Mitmachen - ak-
tuell die Aktion , Stopp Kinderarmut"”.

Die technischen Mdéglichkeiten werden
konsequent ausgeschopft. Der Einsatz eines
Online-Spendentools ist ebenso selbstver-
stdndlich wie der Einsatz der Software Prezi
oder von QR-Codes. Selbstverstandlich ist
auch Transparenz erforderlich - so ist die
CFI der ,Initiative Transparente Zivilgesell-
schaft” beigetreten.

Doch damit alleine ist es nicht getan. So
wurde zum Beispiel ein Newsletter einge-
fuhrt, um weitere personliche Daten und
die Mailadresse zu erhalten. Die Freunde
der CF], die eigene Aktionen starten, wer-
den aktiv unterstiitzt. So wird Schritt fir

Schritt ein Peer-to-Peer-Fundraising nach
amerikanischem Vorbild aufgebaut.

POSITIVE ZWISCHENBILANZ

Wie gut die CFI Kinderhilfe inzwischen
aufgestellt ist, verdeutlichen am besten
einige Vergleichszahlen auf Pluragraph.de.
In den Rubriken ,Kinderhilfe“ und , Huma-
nitére Hilfe“ liegt sie jeweils unter den Top
25 — deutlich vor renommierten Hilfsorga-
nisationen mit vielen Ehrenamtlichen und
Forderern.

Der Weg des Aufbaus eines neuen Spen-
derstammes ist deutlich glinstiger als es
von einem traditionellen Direktmarketing
bekannt ist. Das gilt sowohl fur die ab-
soluten Zahlen als auch fir den Return
on Investment. ,Mit Blick auf die Folgen
der Einfihrung von SEPA, auf die weitere
Entwicklung der Rahmenbedingungenim
Direktmarketing oder auch der demografi-

,Director of Develop-

schen Entwicklung stellt sich die CFI sehr
gut auf”, zieht Agenturchef Jérg Glinther
eine Zwischenbilanz. ,Nochist der Umbau
nicht abgeschlossen. Doch die CFI Kinder-
hilfe sieht sich mit ihrer konsequenten
Umsetzung auf einem sehr guten Weg.“ 0

Miriam Wagner Long
verantwortet den
Fundraisingbereich
der Agentur Zielgenau.
Zuvor war sie sieben
Jahre bei einer Agentur
in den USA, zuletzt als

ment", beschdftigt. Durch ihre Arbeit mit diversen
NPOs, hauptsdchlich im Gesundheitswesen, ent-
wickelte sie eine Leidenschalft fiir den dritten Sektor
und schloss berufsbegleitend ihr Masterstudium
im Bereich Non-Profit-Management ab.

» www.agentur-zielgenau.de
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PRAXIS

Die Charity-Organisation als Marke

Der Begriff ,,Marke* (englisch: brand)
umfasst alles, was dazu dient, die Firma A
von der Firma B zu unterscheiden. Auch im
Charity-Bereich, mit vielen mehr oder we-
niger profilierten Organisationen, ist eine
Marke wichtig, die sich in den Képfen und
Herzen der (potenziellen) Spender fest-
setzt. Die Marktforschung begleitet diesen
Prozess, indem sie nach der Markenwahr-

nehmung in der Bevdlkerung fragt.

Von GERTRUD BOHRER

Die Marke bekannt zu machen ist das A und
O der Markenfiihrung. Um die Bekanntheit
zu ermitteln,legt die GfK10 ooo Deutschen
ab zehn Jahren eine Liste von aktuell 58
Namen von Spendenorganisationen vor.
2012 lag der hochste Bekanntheitswert bei
88 Prozent. Insgesamt fiinf Organisationen
waren bei mehr als 8o Prozent der Be-
fragten bekannt. Weitere sieben NGOs er-
reichten Werte zwischen 70 und 8o Prozent.
Dabeisind diese , Spitzenplatze“ sehr stabil
und werden Jahr fiir Jahr von denselben
belegt.

Wer keine Charity-Marke kennt, wer nicht
weif3, wohin er eine Spende adressieren soll,
der spendet vielleicht gar nicht. In unserer
Befragung hatten 50 von 58 Markennamen
bei Geldspendern eine (zum Teil weit) ho-
here Bekanntheit als bei Personen, die 2011
kein Geld gespendet hatten.

Zum ersten Mal fragten wir 2012: ,Fir
wie vertrauenswurdig halten Sie diese Or-
ganisation?”—wobei nur die Markenkenner
ihr Urteil abgaben. Die beste Organisation
erreichte einen Wert von 75 Prozent, die
schlechteste einen Wert von 30 Prozent. Der
Durchschnitt lag bei 54 Prozent.

,Stellen Sie sich bitte vor, Sie hatten 100
Euro zur Verfugung. Welchen Organisatio-
nen wiirden Sie auf jeden Fall eine Spende
zukommen lassen?“ Solautete unsere Frage,
und die Befragten sollten maximal finf
Markennamen auswahlen. Die Sympathien
streuen weit: Selbst die Organisation mit
den meisten Nennungen erreichte nur ei-

Markenfunnel*:

Bekan n'
Relevan'

Spen!

Treu

spenden?

*funnel (engl.) = Trichter

©GfK 2012 | GIK Cha uni 2012

Von der Markenbekanntheit zur Bindun an eine Marke

Kennen Sie die Organisation?

Koénnen Sie sich vorstellen, fiir die Organisation zu

Spender im letzten Jahr

Jreue Spender” (Spender in zwei
aufeinanderfolgenden Jahren)

nen Bereitschaftswert von 43 Prozent; die
am zweithdufigsten genannte Marke er-
zielte nur noch 37 Prozent. Auf den Spitzen-
platzen waren erwartungsgemaf? einige
der bekanntesten und auch in der Realitat
spendenstarksten Organisationen. Aber es
waren auch einige darunter, bei denen man
sich wirklich fragt, warum sie ihr hohes Po-
tenzial nicht in klingende Spendenmiinze
umsetzen konnen.

Marken kénnen auch negativ besetzt sein:
Jedem fallen wohl ein paar Beispiele aus der
jungsten Vergangenheit ein. Wenn ein Be-

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

ZUR METHODE

Die GfK betreibt mit GfK Charity-
Scope ein Panel,in dem 10 ooo Deut-
sche ab zehn Jahren (reprasentativ)
Monat fur Monat Auskunft uber
ihre freiwilligen Spenden geben.
Zusatzlich befragt die GfK einmal
jahrlich Spender und Nichtspender
unter anderem nach ihrem ehren-
amtlichen Engagement und ihren
Einstellungen zum Spenden.

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

fragter die Organisation kennt, zumindest
dem Namen nach, und er eine Spende ab-
lehnt, so kann das auch am Namen liegen.
Unsere Ergebnisse deuten darauf hin, dass
manche Charity-Markennamen ungliick-
lich gewahlt sind und deshalb vermehrt
Ablehnung erzeugen. Das gesellschaftliche
und mediale Umfeld spielt eine weitere
Rolle. So lagen die Ablehnungswerte flr
die beiden grofien Kirchen mit 39 Prozent
(katholisch) und 28 Prozent (evangelisch)
in der Spitzengruppe. a

Diplom-Psychologin
Gertrud Bohrer ist seit
uiber 20 Jahren in der
Marktforschung fiir un-
terschiedliche Branchen
und Unternehmen titig.
Seit Juli 2011 hat sie als
Key Account Managerin
die Betreuung und Beratung der Fundraising-Bran-
che bei der GfK iibernommen. Basis der Beratung
ist in erster Linie das Instrument GfK CharityScope,
das die Entwicklungen im deutschen Spendenmarkt
bezogen auf Regionen, Organisationen und Ziel-
gruppen aufzeigt und damit Ansatzpunkte fiir die
strategische Ausrichtung der Fundraising-Aktivi-
téten liefert.

» www.gfk.com
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Die Technik revolutioniert das Fundraising:
ein Ruckblick, eine Vorschau

Vor zehn Jahren mussten viele Fundraiser
noch iiberzeugt werden vom Potential
der Online-Fundraising-Tools. Das dnderte
sich am 2. Weihnachtsfeiertag 2004: Der
Tsunami im Indischen Ozean war an der
Spitze der Nachrichten-Agenda und dra-
matisches Videomaterial wurde sofort im

Fernsehen und Internet gezeigt.

Von NICK COUDREY

Das Ausmaf? der Tragddie veranlasste eine
unmittelbare Reaktion. Hunderttausende
auf der ganzen Welt spendeten erstmals
online an Katastrophen- und Hilfsorga-
nisationen. Mike Colling, der Besitzer der
britischen Medien Agentur MC&C und
Sprecher beim diesjahrigen International
Fundraising Congress (IFC), bemerkt, dass
der Online-Bereich fiir Hilfsorganisatio-
nen als eine Beilage zu traditionellen di-
rekt Marketing Kanéalen wichtiger wurde.
,Unsere Kunden sehen sowohl im festen
wie auch im mobilen Internet unerwarte-
terweise signifikante Mengen profitabler
Neuspender. Es stimmt zwar, dass manche
Spender rekrutiert werden konnen, indem
man sie nur uber Online-Kanéle anspricht,
dennoch beginnt der Grof3teil der Spender-
geschichten mit einer Offline-Nachricht
und setzt sich online fort.”

Das zeigt sich nirgends deutlicher als

im ,direct response Television“ (DRTV).

Besonders flr grofiere Organisationen
ist DRTV haufig die grofite und einzige
Quelle neuer regulérer Spender. ,Uber die
vergangenen funf Jahre haben wir in der
Rickmeldung auf DRTV einen Wechsel von
Telefonanrufen zu einem Mix von Web-
und Mobil-Riickmeldungen wie SMS fest-
gestellt. Fur die meisten unserer Kunden
macht der telefonische Riicklauf weniger
als 50 Prozent des gesamten Kampagnen-
Ricklaufs aus”, erklart Colling.

Colling meint, dass die Online-Response-
Elemente effektiv den Pool an Spendern
vergrofdert haben. Auch sieht er eine
Steigerung des Gesamt-Riicklaufs, wodurch
DRTV kosteneffektiver wurde. Web- und
SMS-Ruickmeldungen kommen hauptsach-
lich iiber nicht-traditionelle TV-Kanéle und
zu ungewohnlichen Tageszeiten, womit
sie es den Organisationen ermoglichen,
das Volumen von rekrutierten Spendern
zu steigern. Diese Rickmelder tendieren
dazu, juinger und eher wohlhabend zu sein
und einen besseren Lifetime Value zu bie-
ten, indem sie einen bedeutend hoheren
5-Jahres-Wert abgeben als Spender, die sich
telefonisch riickmelden.

Andere halten den Online-Bereich fiir
ein effektives Zusatz-Werkzeug. David
Cravinho von UNICEF hat Ipads und
Iphones mit einer Agentur fur Face-to-
Face-(F2F)-Fundraising in Seattle getestet.

Der anfangliche Fokus wurde auf Produk-

tivitatsraten, die Bestdtigung von Daten,
Abschlussquoten und Bearbeitungsge-
schwindigkeit gelegt. UNICEF plant in den
kommenden Monaten weitere Aspekte zu
testen, wie den Nutzen von Videos. Der Test
ging zwar positiv aus, gab aber keine son-
derlich aussagekraftigen Ergebnisse, zumal
es das erste Mal war, dass UNICEF hier F2F-
Fundraising ausprobiert hat und so gab es
keinen Bezugspunkt in der Nutzung von
Printmedien, mit welchem die Ergebnisse
verglichen werden kénnen.

Cravinho organisierte ein informelles
Arbeitsgruppentreffen mit finf weiteren
internationalen Nicht-Regierungs-Orga-
nisationen (NROs), um die Erfahrungen
zu dem Thema zu teilen, da die meisten
Akteure im F2F selbst schon Tablets testen
oder es vorhaben. Er spricht beim IFC auch
dartber, wie NROs beginnen, Tablets und
Smartphones zu nutzen, um Neuspender
anzusprechen und auf kreative Weise zu
rekrutieren.

Er sagt: ,Mein eigenes Bauchgefthl ist,
dass der Erfolg von F2F-Fundraising weiter
auf den Kommunikationsstarken einzel-
ner talentierter und engagierter Fundraiser
beruht, die Mobiltechnologie bietet ihnen
aber neues Handwerkszeug um die Nach-
richten auf eine Weise zu den Spendern zu
bringen, welche relevant ist fur deren tagli-
ches Leben. Die neue Kommunikationstech-

nologie wird es auch NROs ermdglichen,
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die Spenden effizienter einzusetzen und
eine unmittelbare Kommunikation mit
Spendern vom F2F-Fundraising zu schaf-
fen.”

Es scheint also so, als ob der Online-Be-
reich als ein Fundraising-Tool Erfolg dabei
hat, Spenden zu beschleunigen und effektiv
neue und auch bestehende Zielgruppen zu
erreichen. Kann er aber auf sich allein ge-
stellt fur die Rekrutierung funktionieren?

Die meisten Menschen sehen das Inter-
net im Moment als einen , Anbieter von
Informationen®. Sie gehen mit einem Ziel
vor Augen online — um zu shoppen, Infor-
mationen zu finden oder ihre Finanzen
zu managen. Die Geschwindigkeit, in wel-
cher die Informationen gefunden werden,
spiegelt sich anhand der Geschwindigkeit,
mit der sie suchen. Wenige gehen mit der
spezifischen Absicht online, eine wohl-
tatige Organisation zu finden, fur die sie
spenden konnen: Aktives und fokussier-
tes Suchverhalten bedeutet, dass Online-
Anzeigen besonders gut positioniert oder
auf kreative Weise schlagend sein mis-
sen, um Aufmerksamkeit zu generieren.
Natuirlich sind soziale Netzwerke auch ide-
ale Platze, um Unterstitzer dazu zu bringen,
ihre Freunde zu animieren.

Die Soi Dog Foundation (SDF) hat hun-
derte monatliche Spender mit Facebook-
Anzeigen rekrutiert, die Menschen anspre-
chen, die an Tieren oder der Organisation
selbst interessiert sind. Spendenbitten
werden hier an Fotos von Hunden an-
gehangen, welche SDF aktuell gerettet

hat. Die SDF wirkt hierbei weniger wie
eine Organisation, sondern eher wie ei-
ne Gruppe, die dabei hilft, das Leben der
streunenden Hunde in Thailand zu retten.
Feedback gibt es dabei reichlich und der
Austausch zwischen der Hilfsorganisation
und den Unterstutzern wird gestarkt.
Die Hilfsorganisation ist dabei in den
Hintergrund getreten und lasst ihre en-
thusiastischsten Vertreter eine grof3e Rolle
dabei spielen, die Nachricht zu verbreiten.

Die SDFist zwar eine kleine Organisation,
aber dafiir richtungsweisend, wie das Inter-
net genutzt werden kann, um neue Spender
zu rekrutieren: Nicht iber Werbebanner,
aber aneinem Ort,andem es leichtist, Leute
zu finden, welche die Sache unterstiitzen
und ihren Freunden davon erzdhlen. Der
Online-Bereich dient also dazu, Feedback
an bestehende Spender zu geben und neue
zu gewinnen. E-Mail-Newsletter konnen
Links zu Videos enthalten, welche zeigen,
was ein Unterstiitzer erreicht hat, oder zu
Seiten, die einen Fundraising-Vorschlag
dramatisieren.

Viele Hilfsorganisationen sehen ein
Wachstum in der Zahl von Unterstiitzern,
die online auf ein Mailing reagieren, wel-
ches auf dem Spendenformular eine In-
ternetadresse enthalt. Auch Aufrufe per
E-Mail sind dazu bestimmt, einen immer
wichtigeren Beitrag zum Kampagnen-Ein-
kommen zu leisten.

Cancer Research UK nutzte die Flexibilitat
des Online-Bereichs, um einen vorgemerk-

ten Vorschlag namens My Projects” zu ent-

wickeln. Unterstiitzer kénnen hier einen
bestimmten Krebstyp oder ein spezifisches
Forschungsprojekt auswahlen, das mit ih-
rer Spende finanziert werden soll.

Die Non-Profit-Gemeinschaft und das
Internet wollen beide Wissen teilen. In die-
sem Oktober wird der 32. Internationale
Fundraising Congress in den Niederlanden
abgehalten, bei dem Hilfsorganisationen
und Non-Profit-Organisationen aus der
ganzen Welt ihre Online-Erfahrungen und
(Miss-)Erfolge teilen. Es ist der ideale Anlass
fiir Organisationen, um das Beste aus dem
zu machen, was das Internet zu bieten hat
und um einen Eindruck davon zu gewin-
nen, wie das Internet neue Unterstutzer
finden und auf dynamische, motivierende
und kosteneffiziente Weise an der Stange
halten kann.

Zu versuchen vorauszusagen, was im
Online-Fundraising passieren wird, ware
sogar fiir den Zeitraum von einem Jahr
unmoglich. Wird zum Beispiel auch das
Internetfernsehen neue Fundraising-Mog-
lichkeiten bringen? Die Hard- und Software
andert sich standig, aber wie immer ist es
die Art und Weise des Nutzens, welche die
grofien Verdnderungen bringen wird. O

Der Internationale Fundraising Congress
findet vom 16. bis zum 19. Oktober in den
Niederlanden statt.

» www.internationalfundraisingcongress.com

» www.ressource-alliance.org
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CRM: ein amerikanisches Konzept
fur den deutschen Markt?

Cause-Related Marketing, eine wechsel-
seitig gewinnbringende Zusammenarbeit
zwischen einem profitorientierten Un-
ternehmen und einer Non-Profit-Orga-
nisation, ist ein sehr beliebtes und stark
genutztes Werkzeug fiir Nicht-Regierungs-
Organisationen und Stiftungen in den USA,
um Geld und Aufmerksamkeit zu erhalten.
2011 gewannen Cause-Related Marketing-
Kampagnen iiber 1,7 Milliarden Dollar fiir
die teilnehmenden wohltitigen Verbinde.
In Deutschland beginnen Cause-Related
Marketing-Kampagnen zu wachsen, sind
aber nicht einmal annédhernd so beliebt
und selbstverstindlich wie in den USA.

Von SARAH WRIGHT

Es gibt nattirlich auch deutliche Unterschie-
de zwischen der Fundraising-Landschaft in
Deutschland und in den USA. Das wirft die
Frage auf, ob es sich fiir Non-Profit-Organisa-
tionen lohnt, mit Unternehmen zusammen
zu arbeiten und Kampagnen zu starten, und
falls ja — ob diese erfolgreich sein werden.
Um zu den Vorteilen des Cause-Related
Marketing (CRM), zu kommen: Es ist ge-
dacht als Win-win-win-Abkommen zwi-
schen Nicht-Regierungs-Organisationen
(NRO), Unternehmen und Konsumenten.
Fur die NRO schafft das Aufmerksamkeit
und Mittel und festigt die Beziehung zu
Unternehmen. Die Firmen profitieren von
einer Steigerung der Verkaufszahlen und
kénnen den Einsatz des Unternehmens fiir
soziale Bereiche demonstrieren. Aufierdem
kénnen Konsumenten verschiedene Anlie-
gen unterstiitzen und mit ihrer Kaufent-
scheidung wohltatig agieren, wahrend sie
Unternehmen dazu zwingen, gesellschaft-
liche Verantwortung zu ubernehmen. Ein
in Deutschland sehr bekanntes Beispiel ist
die Krombacher Regenwald Initiative.
Einer der grofiten Unterschiede zwischen
den USA und Deutschland ist der Effekt,

den CRM auf die Kaufentscheidung von
Konsumenten hat. In den USA wiirden 20
Prozent der Konsumenten mehr zahlen fir
ein Produkt, das mit einer CRM-Kampagne
verbunden ist, und 8o Prozent wiirden
zu einer Marke wechseln, die mit CRM
wirbt, wenn der Preis und die Qualitat im
Verhaltnis zu Konkurrenzprodukten gleich
sind.In Deutschland sind die Konsumenten
weniger Uberzeugt von CRM-Kampagnen.
Sie sind sogar skeptischer und sehen die
Kampagnen als ein Marketing-Tool der
Unternehmen. Sie fragen, wieviel des ei-
gentlichen Kaufpreises tatsachlich an die
mitwirkende NRO geht und fragen sich,
ob der Produkthersteller die NRO und die
Konsumenten ausbeutet, um seine Ver-
kaufszahlen nach oben zu treiben.

KAMPAGNEN BRAUCHEN VERTRAUEN

CRM-Kampagnen, die in Deutschland
erfolgreich sein sollen, mussen sich dieser
Herausforderung in der Wahrnehmung
stellen, um Konsumenten das Gefiihl der
Vertrautheit zu geben und die Kampagne
zu unterstutzen. In erster Linie konnen
NRO transparenter sein mit der Menge an
Geld, welche durch die Kampagne an die
NRO gespendet wird. Zweitens muss eine
enge Beziehung bestehen zwischen dem
Anliegen der NRO und dem Geschaft des
Sponsorenpartners.

Deutsche NRO miussen auch mehr Zeit
einplanen, um ihre Sponsoren und Part-
ner von einer Teilnahme und Ausfithrung
an einer Kampagne zu Uiberzeugen. In den
USA sind es im Grofdteil der Falle NRO,
welche die Unternehmen um Partizipa-
tion bitten. Einige NRO wie die Susan G.
Komen Foundation und das St. Jude Hos-
pital wurden so erfolgreich mit ihren
CRM-Initiativen, dass mittlerweile Unter-
nehmen auf sie zugehen und um Partizi-

pationsmoglichkeiten bitten. Das ist natiir-

lich eine wunderbare Situation, allerdings
kénnen nur wenige Auserwahlte diese
Machposition geniefien. Deutsche Spon-
soren und Partner, die noch nicht mit den
Vorteilen und der Funktionsweise solcher
Kampagnen vertraut sind, brauchen na-
turlich Uiberzeugende Argumente von der
NRO. Falls sie zustimmen, muss sich die
NRO natirlich auch sehr stark in der Aus-
flihrung einbringen.

Es gibt das Potential, CRM-Kampagnen
zu einem erfolgreichen und weit verbrei-
teten Werkzeug fiir NRO zu machen und
Aufmerksamkeit sowie Mittel in Deutsch-
land zu gewinnen, auch wenn ein Grof3teil
der Arbeit dabei auf den Schultern der NRO
liegen wird, um diesen Trend ins Rollen zu
bringen. NRO miissen tber die Konsumen-
ten siegen, welche an der Aufrichtigkeit
einer Kampagne zweifeln und sie mus-
sen den Geldfluss transparent machen. Sie
miussen auch Zeit investieren, um ihren
Unternehmenspartnern die Vorteile einer
Kampagne zu erldutern. Bleibt zu hoffen,
dass wir in den néachsten Jahren viele er-
folgreiche Kampagnen sehen werden. QO

Sarah Wright arbeitete
die vergangenen finf
Jahre im Non-Profit-
Fundraising in den USA.
Sie liberwachte fiir vier
Jahre das Fundraising
und Marketing der
Non-Profit-Organisa-
tion ,Best Buddies International“ und organisier-
te unter anderem Galas sowie Sportevents in den
Vereinigten Staaten, sie entwickelte und initiierte
Cause-Related Marketing Kampagnen, Aufmerk-
samkeits- und text-to-donate-Kampagnen. Zu-
dem strukturierte und organisierte sie die Unter-
stiitzung von Privatleuten und Unternehmen. Im
vergangenen Jahr beriet sie Organisationen zu
den Themen Event-Fundraising, Freiwilligenarbeit,
Cause-Related Marketing, Unternehmens-Sponsor-
ship Werbung und Management.
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Wie aus (Grol3-)Spendern Freunde werden ...

Wahrend andere noch iiber GroRspenderansprache und Betreuungs-
konzepte philosophieren ist bei der Deutschen Lebens-Ret-
tungs-Gesellschaft aktive GroBspenderbindung lingst gelebte
Realitét. In Kooperation mit dem Fundraising-Dienstleister market-
wing in Garbsen fand zum vierten Mal das Forderer-Forum ,,DLRG-Le-
bensretter statt. Der Hohepunkt eines partnerschaftlichen Dialoges

iiber das ganze Jahr.

_—

Interessierte Forderer lassen sich das Einsatzgebiet erkldren

,Machen Sie doch ruhig ein bisschen schneller, Herr Kapitan!“ Der
Bootsfithrer der Deutschen Lebens-Rettungs-Gesellschaft (DLRG)
staunt nicht schlecht —sollte er die riistige Grof3spendergruppe nicht
gaaaanzlangsam und behutsam tiber den See und am Ufer entlang
schippern? Als der Wasserretter dem Wunsch der dlteren Dame mit
der roten Rettungsweste schliefdlich entspricht, das Motorrettungs-
boot in Einsatzmanier tiber das Wasser zischt und die silbergrauen
Haare der begeisterten Passagiere im Wind tanzen, fangen die Augen
der Grofdspenderin richtig an zu glanzen. So fithlt es sich also an, mit
der DLRG auf Einsatzfahrt zu sein!

Einsatzfahrt mit Rettungsboot: Ausriistung hilft Leben retten

,Man sollte unbedingt ein Gefiihl fur die Motivation und Wiinsche
gerade von Grof3spendern entwickeln®, erklart marketwing-Ge-
schaftsfithrer Alexander Thurow das Konzept, mit dem besonders
engagierte DLRG-Forderer auch ,besonders” bedient werden. ,Wer
einer gemeinniitzigen Organisation einen definierten grofieren
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Mindestbetrag im Jahr zur Verfligung stellt, der signalisiert auch
erweitertes Interesse an zusatzlichem Engagement.” Die Deut-
sche Lebens-Rettungs-Gesellschaft hat schon frith verstanden, dass
Respekt, Wertschdtzung und ein offenes Ohr gegentiber Forderernin
direktem individuellen Dialog eine wichtige Rolle spielen.

,Unter Grofispender-Kommunikation verstehen wir mehr, als eine
Aneinanderreihung von Spendenaufrufen®, erklart Alexander Thurow.
Der Grof3spenderdialog der Deutschen Lebens-Rettungs-Gesellschaft
umfasst neben individuellen Bedankungen und Auszeichnungen
auch das Angebot zur Einbindung in einem speziellen Fordererkreis.
Dieser kommt einmal im Jahr zum Gedankenaustausch im DLRG-
Bundeszentrum in Bad Nenndorf zusammen, wo die Forderer an
zwei Tagen DIRG-Arbeit hautnah erleben konnen. In den Workshops
L Einfuhrungskurs Erste-Hilfe“, Digitale Funktechnik“ oder ,Rettungs-
hunde im Einsatz“ bekommen die Mitglieder des DLRG-Freundeskrei-
ses allerhand geboten und eigene Erfahrungen im direkten Kontakt
mit den Themen. Und nattrlich stehen auch der Besuch einer DLRG-

Wachstation, Gesprache mit ehrenamtlichen Rettern und die Fahrt

mit einem echten Motorrettungsboot auf dem Programm.

n L H E Wasserrettung

Gruppenfoto mit Lebensrettern: DLRG-Grof3spender sind begeistert

Auch bei Veranstaltungen wie dem internationalen Rettungs-
sport-Wettbewerb ,DLRG-Cup” in Rostock-Warnemiinde oder der
Verleihung des ,Nivea-Preises fiir Lebensretter” werden Grof3spen-
der wie selbstverstandlich eingeladen und individuell betreut. ,Da
ubernehmen wir als Partneragentur nattirlich auch schon mal die
eine oder andere ehrenamtliche Betreuungsaufgabe®, lacht Alexan-
der Thurow, der die unmittelbare Begegnung mit der Zielgruppe
als wichtige Grundlage der Arbeit versteht. Der aktive Dialog mit
Forderern und insbesondere Grof3spendern muss fiir jede Non-Pro-
fit-Organisation eine Herzensangelegenheit sein. Nur so kann aus
Spendenengagement Schritt fiir Schritt eine langjdhrige Partner-
schaft wachsen. a

Sie sind interessiert an einer Einschatzung und Ratschldgen zum Thema
zielgruppenspezifisches Fundraising und GroBspenderkommunika-

tion? Dann nehmen Sie mit uns Kontakt auf: info@marketwing.de
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Agypten: 35 Jahre Kooperation schiitzen

Dr. Andreas Jacobs war Leiter des Biiros der
Konrad Adenauer Stiftung in Kairo und hat
den Umsturz des Landes miterlebt. Bereits
im vergangenen Jahr erklirte er im Inter-
view mit dem Fundraiser-Magazin (Ausgabe
2/20m), wie er die Ereignisse wahrgenom-
men hat und welche Chancen er sieht. Nach
dem Umsturz wurden Jacobs und das Biiro
allerdings in einen juristischen Prozess ver-
wickelt und zeitweise sogar mit einem Aus-
reiseverbot belegt. Die deutschen Behdrden
standen ihnen jedoch zur Seite. Mittlerweile
ist Jacobs zuriick in Berlin.

Welche Erfahrungen er im Laufe der Ereig-
nisse gesammelt hat, wo es Schwierigkeiten
gab und worauf Initiativen in Agypten heute
achten sollten, erklérte er im Gesprach mit
Paul Stadelhofer.

Herr Dr. Jacobs, wir haben vor ei-
e nem Jahr bereits gesprochen, kurz
nachdem der Umsturz in Kairo passierte.
Damals standen in Threm Jahresplan The-
men wie Zivilgesellschaft, rechtsstaatli-
che Strukturen und politische Bildung
fiir Frauen. Was wurde aus diesem Plan?
Wir haben zumindest in der ersten Jahres-
hélfte vieles davon umsetzen kénnen. In
der zweiten Jahreshdlfte sind die politischen
Rahmenbedingungen wieder schwieriger ge-
worden.

Dann haben wir uns auf die Bereiche Par-
tizipationsforderung von Jugendlichen und
soziale Marktwirtschaft konzentriert. Das
liefs sich dann aber bedauerlicherweise nicht
mehr fortfiihren, weil unser Biiro in Kairo
zum Ende des Jahres de facto geschlossen

wurde.

Sie wurden auch selbst zum Prozess
e geladen und diese Punkte wurden
dabei nicht kritisiert. Was ist stattdessen
passiert und wo lagen die Kritikpunkte?
Die Kritikpunkte waren formaljuristisch. Uns
wurde vorgeworfen, dass wir keine Registrie-
rung unter dem existierenden NGO-Gesetz

vorgenommen haben und dass wir illegal

Gelder ins Land gebracht hdtten. Inhaltlich
wurde uns nichts Konkretes vorgeworfen.

Was halten Sie von den Vorwiirfen?
e Wir halten das fiir véllig absurd, weil
unser Status im Land auf klaren Absprachen
beruht und eine Registrierung als NGO von
den Behorden nie verlangt wurde. Wir sind
seit tiber 35 Jahren auf der Basis bilateraler
Abkommen in Agypten tdtig, arbeiten in vél-
liger Transparenz und zahlen Steuern. Wir
haben noch im September 2011 im dgypti-
schen AufSenministerium tiber unseren Sta-
tus gesprochen. Dort versicherte man uns,

dass es keinerlei Probleme gdbe.

Nichtsdestotrotzist das Biiro in Kairo
e derzeit nicht besetzt ...
Wir fiihren nur derzeit keine Aktivitdten in
Agypten durch. Wir hoffen aber, dass uns

die dgyptische Seite ein Signal gibt, wie wir
weiter in Agypten arbeiten kénnen und wir
sind zuversichtlich, dass sich im Laufe des

Sommers in dieser Hinsicht etwas tut.

Sie sagten 2011, dass man sich genau
e iiberlegen muss, mit wem man zu-
sammenarbeitet, bevor man etwas Fal-
sches tut. Hatten Sie die falschen Partner
oder ist etwas anderes schief gelaufen?
Schief gelaufen ist eigentlich gar nichts. Wir
vermuten, dass wir zufdllig ausgewdahlt wur-
den, weil man nicht nur US-amerikanische
Institutionen belangen wollte. Warum ge-
rade die Konrad Adenauer Stiftung (KAS) in
den Fokus der Behérden geraten ist, wissen
wir bis heute nicht. Es kann nicht nur an den
Partnern gelegen haben, weil alle unsere
Partner nach wie vor legal im Land arbeiten
durfen.

4/2012 | fundraiser-magazin.de



nicht vor Anklage und Verfolgung

Wissen Sie, was aus dem Administ-
e rator der Facebook-Gruppe geworden
ist, in welcher die Proteste koordiniert
wurden, und der auch bei der KAS im
Workshop zu Cyberpolitics und neuen
informellen Formen politischer Opposi-
tion war?
Meines Wissens nach ist ihm nichts pas-
siert. Er war auch nicht der Betreiber oder
intellektuelle Kopf der Gruppe, sondern der
technische Betreuer der Seite. Was konkret
mit thm passiert ist, kann ich nicht sagen.
Ich denke, er wurde nicht behelligt und ist
weiter aktiv.

Also hat es keine Rolle gespielt, dass
e Sie gerade diese Schliisselperson in
der stiftung hatten?
Ich will das nicht ausschliefSen. Es geht aber
aus den Ermittlungsakten und den Proto-
kollen der Zeugenbefragungen nicht her-
vor. Wir haben uns diese Dokumente sehr
genau angesehen und wenig Konkretes und
viel Unzutreffendes gelesen. Da steht zum
Beispiel, dass ich auch der Biiroleiter der
KAS in Tel Aviv wdre und ich von dort mei-
ne Auftrdge erhalten wiirde. Dabei hat die
KAS gar kein Biiro in Tel Aviv. Uber unsere
Partner oder Aktivitdten findet sich in die-
sen Protokollen wenig. Wirklich konkrete
Anhaltspunkte zur Erkldrung dieser Aktion

haben wir nicht gefunden.

Sie hatten damals gesagt, dass Sie
e auch zunehmend dariiber nachden-
ken, was man in Sachen Fundraising ma-
chen kénnte und dass Sie auch vermehrt
Anfragen aus der Zivilbevélkerung zur
Unterstiitzung von Projekten erhalten
haben. Konnten Sie diverse Projekte ini-
tiieren und unterstiitzen?
Wir haben ein EU-Projekt gewonnen. Es ist
allerdings noch offen, inwiefern das ange-
sichts der aktuellen Situation uberhaupt
begonnen werden kann.Ich konnte daneben
einigen internationalen Anbietern von po-
litischen BildungsmafSnahmen mit Rat und
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Tat zur Seite stehen, wenn es darum geht,
wie man Projekte in Agypten durchfiihrt.
AufSerdem konnte ich den einen oder ande-
ren Kontakt zu Partnern herstellen. Unsere
eigene Mittelausstattung war aber ausrei-
chend, so dass kein weiteres Fundraising
notwendig war.

Sie hatten auch gemeinsam mit den
e anderen politischen Stiftungen ei-
nen Sonderfonds von drei Millionen Euro
zugesagt bekommen. Was ist daraus ge-
worden und wofiir wurde das Geld letz-
tenendes eingesetzt?
Wir haben es im Rahmen der Transforma-
tionspartnerschaft eingesetzt. Das waren
aber Mittel fiir alle politischen Stiftungen in
allen nahéstlichen Transformationsldndern.
Das KAS hat in Agypten nur einen kleinen
Teil dieser Gelder erhalten. Wir haben diese
Mittel hauptsdchlich im Bereich Partizipati-
onsférderung, Forderung von Jugend- und
Fraueninitiativen und vor allem politische
Bildung in ldndlichen Regionen eingesetzt.
In der zweiten Jahreshdlfte kam dann wie
gesagt der Bereich Soziale Marktwirtschaft
hinzu.

Hier haben wir zum Beispiel eine grofse-
re Veranstaltung mit einem renommierten
wirtschaftspolitischen Think Tank durchge-
fuhrt, beidem es um die Frage ging, ob Ideen
der Sozialen Marktwirtschaft auch in Agyp-
ten umsetzbar sind. Im Sommer haben wir
auferdem ein Seminar mit deutschen und
dgyptischen Nachwuchsjournalisten organi-
siert, auf dem in gemischten Teams Moglich-
keiten und Techniken des journalistischen
Arbeitens eingetibt wurden. Schlieflich ha-
ben wir im Vorfeld der Wahlen eine ganze
Reihe an Veranstaltungen durchgefiihrt, in
denen wir die einzelnen Parteien vorgestellt
und die Teilnehmer mit dem Wahlrecht ver-
traut gemacht haben. Dies sind aber nur
einige wenige Beispiele.

Wann denken Sie, dass Sie wieder
e aktiv werden kénnen in Agypten?
Wollen Sie wieder zuriick?
Ich bin relativ zuversichtlich, dass wir bald
wieder in Agypten arbeiten kénnen. Wir
haben auch die entsprechenden Signale be-
kommen. Das hdngt allerdings — weil es ja
ein politisches Verfahren ist —sehr stark von
der Entwicklung der politischen Rahmenbe-
dingungen ab und hat relativ wenig mit dem
Verhalten der Konrad Adenauer Stiftung zu
tun. Der Ball liegt jetzt bei der dgyptischen
Seite und die muss einen Rahmen definieren,
in dem wir arbeiten konnen. Mich selbst be-
trifft das nicht mehr. Ich arbeite mittlerweile

in anderer Funktion in der Zentrale in Berlin.

Gibt es noch etwas, das Sie unseren
e Lesern aus Ihrer Erfahrung mit auf
den Weg geben wollen?
Ich rate momentan bei der internationa-
len Projektarbeit in Agypten zur Vorsicht.
Die gegenwidirtige dgyptische Regierung hat
ihr bisheriges Rechtsverstdindnis hierzu vol-
lig gedndert und gleichzeitig sehr deutlich
gemacht, dass sie international geférder-
te Aktivitdten einheimischer NGOs genau
beobachtet. Jeder, der in Agypten zivilge-
sellschaftliche oder entwicklungspolitische
Arbeit machen will, muss sich deshalb sehr
genau tiberlegen, in welchem Rahmen und
auf welcher rechtlichen Grundlage so etwas
uberhaupt noch méglich und sinnvoll ist.
Unser Fall hat gezeigt, dass auch 35 Jahre eta-
blierte Kooperationspraxis nicht vor Anklage
und Verfolgung schiitzen. a

Dr. Andreas Jacobs war von August 2007 bis Mai
2012 Auslandsmitarbeiter der Konrad-Adenauer-
Stiftung in Agypten. Er hat Politikwissenschaft und
Islamwissenschaft in KéIn, Tunis und Kairo stu-
diert. Ab 2002 war er zundchst Projektbeauftragter
fiir den Dialog mit dem Islam und ab 2003 Koor-
dinator fiir Nahost und Islam in der Konrad-Ade-
nauer-Stiftung. Jacobs, 1969 in Kleve geboren, ist
beziehungsweise war Mitglied mehrer Nahost- und
Islam-bezogener Arbeitsgruppen, darunter der
Deutschen Islamkonferenz, und Lehrbeauftrag-
ter im Fach Islamwissenschaften an der FU Berlin.
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JFrisch ans Werk!”
Jahrgang raten und Software gewinnen

Ein aufmerksamer Leser schickte uns einen
Brief in die Redaktion. Eine Spendenbitte
aus dem Jahre - Stopp! Genau das sollen
Sie ja herausfinden. Der Text ist einem
Kollektenblatt der Bodelschwinghschen
Sstiftungen Bethel entnommen. Was schit-
zen Sie, aus welchem Jahr datiert diese
Spendenbitte von Friedrich von Bodel-
schwingh?

Diejenigen Leserinnnen und Leser, die am
nachsten dran sind, gewinnen eines von
finf Exemplaren der professionellen Ver-
einssoftware ,GS-Verein Standard, Version
2012". Damit kénnen Sie nicht nur Thre
gesamte Vereinskommunikation zentral
steuern, sondern auch Mitglieder verwal-

ten und Finanzen im Uberblick behalten.

sIF
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Schreiben Sie uns die richtige Antwort und
Thre Postadresse, an die wir den Gewinn
senden konnen, per E-Mail an gewinnen@
fundraiser-magazin.de! Einsendeschluss ist
der 30. August 2012. Bei mehreren gleichen
Einsendungen entscheidet das Los. Der
Rechtsweg ist ausgeschlossen. Viel Gltick!

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

LEin Liter kalten Wassers!”

Vor zehn Jahren haben die Freunde der epileptischen Kranken uns schon einmal ein
kostliches Weihnachtsgeschenk gemacht in Gestalt eines frischen Wassertrunkes, da
sie uns eine Gebirgsquelle kaufen und dieselbe in unsere Anstalten leiten halfen. Oh,
wie dankbar waren wir, als zu Weihnachten das frische Wasser in unseren Hdusern
pldtscherte. In den zehn Jahren ist aber die Zahl unserer Anstaltsglieder von 1000
auf 3000 Seelen gewachsen, und was damals reichte, reicht heute ldngst nicht mehr.
Aus vielen Hdusern dringt mir jetzt, so oft ich mich sehen lasse, der Ruf entgegen:
, Wasser! Wasser!” Wer jemals diesen Ruf von den Lippen armer Verwundeter und
Sterbender in den heifSen Schlachttagen 1866 und 1870 vernommen hat, der ver-
gisst ihn nie! Aber auch in Friedenstagen tut ein solcher Ruf weh. Frisches Wasser

ist namentlich ftir Kranke eine sehr grofse Wohltat.

Brunnen graben hilft bei uns nichts, sie versiegen im Sommer. Wir haben, um uns
zu helfen, eine zweite Wasserleitung aus dem Gebirge zu legen beschlossen. Dazu
aber mussten wir in den sauren Apfel beifSen und einen kleinen Bauernhof kaufen,
der ein Recht auf das Wasser hatte und der auf keine andere Weise das Wasser
abgeben wollte. Das wird ja nun freilich teures Wasser! Mit den Kosten der Leitung
mussen wir mindestens 50 ooo Mark daflir ausgeben, bekommen dann aber auch
tdglich 50 ooo Liter kdstliches Gebirgswasser, also fiir je eine Mark Anlagekapital
taglich ftir alle Zeit ein Liter Wasser und das ohne jede Arbeit hoch in alle Hduser
hinein, und aufSerdem den kleinen Bauernhof mit drei Hausern im Gebirge, die
wieder einen kleinen Teil der immer noch so grofien Zahl wartender Kranker eine

so erwtinschte Heimat gewdhren konnen.

Immerhin wird es uns sehr schwer, neue 50 ooo Mark Schulden auf uns zu laden.
Damals haben uns etwa 12 000 Geber je 50 Pfennig geschenkt und uns so die grofse
Weihnachtsfreude bereitet. Wie wdre es, wenn jetzt jeder Leser dieses Blattes unter
Freunden und Bekannten eine Mark sammelte, um fiir alle Zukunft tdglich unseren
armen Kranken einen Liter frisches Wasser zu reichen! Wiire das nicht ein liebevolles
Weihnachtsgeschenk? Ich halte es nicht fiir unmdéglich, dass Gott uns wiederum

diese Freude bereitet, und ich wage zu bitten: Frisch ans Werk!

Den Dank tiberlassen wir dem, der gesagt hat: ,Wer dieser Geringsten einen mit
einem Becher kalten Wasser trinket, wahrlich ich sage euch, es wird ihn nicht

unbelohnt bleiben”.

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

Quelle: Hauptarchiv der v. Bodelschwinghschen Stiftungen Bethel, Sam B19,3 ¢
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Fundraisingtage: Wer spendet
in Sachsen und Berlin-Brandenburg?

Bereits zum 9. Mal findet in Dresden am 13. September 2012 der
Sachsische Fundraisingtag an der Hochschule fur Technik und
Wirtschaft statt. Gute Tradition hat auch die Unterstiitzung der
Evangelischen Landeskirche Sachsen, die innerhalb der Tagung
ihren sechsten Kirchenfundraisingtag veranstaltet. Das Programm
des Sachsischen Fundraisingtags bietet diesmal auch internationa-
le Highlights. Sven Schumacher, Geschaftsfihrer der Foundation for
Lutheran Child and Family Services in Indianapolis aus den USA,
wird sich dem Thema Fundraising Events widmen. In seinem Im-
pulsvortrag gibt er einen Einblick in das amerikanische Fundraising.
Ahnlich ambitioniert ist auch das Programm des Fundraisingtags
Berlin-Brandenburg am 27. September 2012 an der Universitat
Potsdam. Henk de Graaf, Grinder des niederlandischen Zent-

rums fir Nachlass-Fundraising, wird von den Erfahrungen der

hollandischen Kollegen mit Erbschaftsfundraising berichten. Den
Impulsvortrag halt Christian Vater von der Stiftung ,Deutschland
rundet auf”. An beiden Tagen bieten praxiserfahrene Referenten
mit regionaler Erfahrung, Wissen und Austausch zu den Themen
Neuspendengewinnung, Spenderbindung, Spendermotive, For-
derergesprache. Neu ist ein Vortragsprogramm, das Einsteigern
aber auch Networkern die Chance gibt, an sechs Vortragen und
sehr innovativen Themen teilzunehmen. Den Abschluss bildet an
beiden Tagen ein Vortrag von Gertrud Bohrer von der Gesellschaft
fir Konsumforschung, die exklusiv die Spendenbereitschaft in
den jeweiligen Bundeslandern betrachtet. Bis zum 15.8.2012 gilt
noch der Frithbucherrabatt von 30 Euro fiir den Fundraisingtag
Berlin-Brandenburg.

» www.fundraisingtage.de

ConSozial 2012 — Menschen gestalten Zukunft

Die 14. ConSozial — Fachmesse und Con-
gress des Sozialmarktes — ist vom 7.- 8. No-
vember 2012 im Messezentrum Nurnberg.
Die Veranstaltung steht unter dem Motto
,Menschen gestalten Zukunft - inklusiv
und selbstbestimmt.” Unter anderem for-
mulieren dabei Gesine Schwan und Udo di
Fabio ihre Ausblicke fiir soziale Dienste im
gesellschaftlichen Wandel.

Neu im Konzept der Messe ist ConSozial
extra: Uber Kunst, Kultur und Kommunika-
tion —hiermit sollen laut Veranstaltern zwi-
schen Messe und Kongress neue Zugange
zu den Themen der Branche erdffnet
werden. Zu den Hohepunkten zahlen die
Lesung ,Unter Null” von Giinter Wallraff
und ein Musical des Ensembles Sputnike
mit Jugendlichen aus dem Christlichen
Jugenddorfwerk Deutschlands.

Parallel zur ConSozial lduft am 8. No-
vember 2012 auch der erste 6kumenische
KITA-Kongress in Bayern. Bei der ConSozial
wird er erganzt durch die Sonderschau Kin-
dertageseinrichtungen. Am 7. November
veranstaltet auch das Bayerische Sozialmi-
nisterium zeitgleich den Kongress ,Kon-
zepte der Seniorenarbeit in Europa“; als
Moderatorin fungiert Dr. Marianne Koch.
Beide Veranstaltungen stehen den Kon-
gressbesuchern der ConSozial offen.

Die Veranstalter erwarten tiber 250 Aus-
steller. Im Zentrum stehen Themen wie
Effizienz in Organisation und Verwaltung,
innovative Losungen fiir die Personalarbeit,
strategisches Finanzmanagement sowie
professionelle Planung, Durchfithrung und
Dokumentation von Hilfen.

» www.consozial.de

4/2012 | fundraiser-magazin.de
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Einstieg in die Welt des Fundraisings

Die Fundraising Akademie Frankfurt, das Fundraising Btiro der
Wiirttembergischen und Badischen Landeskirche sowie die Evan-
gelische Hochschule Ludwigsburg bieten ab diesem Jahr einen
Kompakten Einstieg in die Welt des Fundraising. Insgesamt soll
der Kurs an sieben Wochenenden fundiertes Know-how vermit-
teln. Dariiber hinaus bieten sich im Rahmen des Kurses an den
Coaching-Tagen Fundraising Experten zur Unterstiitzung eigener
Projekte an. Bei Anmeldung bis zum 29. Juli 2012 gibt es einen
Frihbucherrabatt von 200 Euro. Insgesamt belaufen sich die
Kursgebithren ohne Rabatt auf 2100 Euro. Stattfinden wird der
Kurs zwischen 26. Oktober 2012 und 6. Juli 2013.

» www.ev-akademie-boll.de

Fundraising fiir Kirche und Gemeinde

AuchindiesemJahr bietet das Institut fiir Kultur und Religion e. V.in
der Evangelischen Hochschule Berlin wieder den, Lehrgang Fund-
raising fiir Kirche und Gemeinde“ an. Am 30. August 2012 beginnt
der Lehrgang im mittlerweile 13.Jahr. Die 6-tagige Fortbildung rich-
tet sich insbesondere an Mitarbeitende in Kirche und Gemeinde,
Diakonie und Caritas. Ziel der Ausbildung: die Vermittlung von
Praxiswissen zu Fundraising mit den Schwerpunkten Kirche und
Finanzen. Auch die Durchfithrung von Fundraising-Kampagnen
und Grundlagen des Erbschaftsfundraisings werden vermittelt.
Die Kursgebiihr belauft sich auf 840 Euro, der Anmeldeschluss
ist am13. August 2012 und die Teilnehmerzahl ist auf 15 Personen
begrenzt.

& mail@fundraising-dettmann.de

Integriertes Fundraising statt Hamsterrad
,Wie Fundraiser aus dem Hamsterrad herauskommen — Vom
Instrumenten-Fundraising zum integrierten Fundraising”, lau-
tet der Titel der diesjdhrigen bundesweiten Best-Practice-Tage
der Kommunikations- und Design-Agentur Gute Botschafter.
Abgehalten werden die Tage am 20. September 2012 in K6In in der
Bank fiir Sozialwirtschaft (Worthstrafie 15-17, 50668 Koln), am 24.
September 2012 in Stuttgart (Stiftungsmanagement der BW-Bank,
Kleiner Schlossplatz 11, 70173 Stuttgart), am 27. September 2012 in
Hamburg (HSH Nordbank, Ballindamm 39, 20095 Hamburg) und
am 28. September in Berlin (Tagungszentrum Potsdamer Platz,
Ulrich-von-Hassell-Haus Lennéstrafie 11, 10785 Berlin).

» www.gute-botschafter.de

Frauen-Fundraising

Die Fachgruppe Frauen im Deutschen Fundraising Verband startet
das nach eigenen Aussagen erste und bisher einzige profes-
sionelle Mentoring-Programm des Verbandes. Das Programm
heifst sistersinet und wendet sich an Frauen. Insgesamt geht
es Uber 12 Monate und beinhaltet vor allem die Unterstiitzung
von Fundraiserinnen (Mentees) durch etablierte Fihrungs-
krafte (Mentorinnen). Der Auftakt des Programms ist beim
FrauenFundraisingForum (FFF 2012, 7. und 8. September in Kas-
sel). Ansprechpartnerin fiir Interessierte ist Stephanie Schroder.

& frauen@fundraisingverband.de
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Enterbrain-Schulung mit der
Fundraising-Akademie

Gemeinsam mit der Fundraising-Akademie Frankfurt bietet Enter
Services kostenlose Schulungen an. Der Fokus der am Programm
ENTERBRAIN durchgefithrten Weiterbildung zum Thema Mailing
liegt auf Adressanlage und -suche, und reicht iiber Zielgruppenbe-
stimmung bis hin zum Adressexport. Am 13. Juni wurde die Schu-
lung erstmals angeboten und war auf zehn Personen begrenzt. Fiir
die Zukunft sind je zwei Schulungen pro Jahr in Kooperation von
Unternehmen und Fundraising-Akademie geplant. Anmeldungen
sind direkt tiber die Fundraising-Akademie bei Petra Buschkdmper
moglich.

& petra.buschkaemper@fundraisingakademie.de

Ziircher Hochschule
fiir Angewandte Wissenschaften

a School of
Management and Law

Fundraising Management

Diploma of Advanced Studies

Das berufsbegleitende Programm richtet sich auch an
Teilnehmende aus Deutschland.

9. Durchfiihrung: 5. September 2012-15. Juni 2013

ZHAW School of Management and Law
Zentrum fur Kulturmanagement
www.zkm.zhaw.ch/fundraising-management

Building Competence. Crossing Borders.

Zurcher Fachhochschule
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70 Millionen
auf einen Streich

Auf den Themen Innovation und Investition liegt zwischen dem

8.und 9. Oktober 2012 der Fokus beim 19. Osterreichischen Fundrai-
sing Kongress in Wien. Unter dem Motto , The future is yours* wird
der internationale Fundraising-Experte Daryl Upsall uiber die Rolle
von Innovation im Fundraising sprechen. Wie kam es zur grofiten
Spende Osterreichs? Gottfried Stienen, Fundraiser der Paracelsus
Medizinische Privatuniversitét, berichtet tiber die 70 Millionen Euro
Spende von Red Bull Griinder Dietrich Mateschitz.

Neben den beiden Hauptthemen erwartet die Besucher ein breit
gefachertes Programm mit nationalen und internationalen Refe-
rentinnen und Referenten. So wird die erste grofe Direct Marketing
Studie Osterreichs ebenso préasentiert wie die Wikipedia-Spenden-
kampagne. Weitere Themen sind Legate-Fundraising, die Umstellung
des Europaischen Zahlungsverkehrs (SEPA), Neuspendergewinnung,
Unternehmens- und Multichannel-Fundraising.

Nach dem Erfolg der Schokoladeausstellung im Vorjahr erwartet die
Teilnehmer ein dhnliches kulinarisches Highlight als Uberraschung.
Nahere Informationen zum Programm und Anmeldemaoglichkeiten
gibt es beim Fundraising Verband Austria und auf der Kongress-
Website.

» www.fundraisingkongress.at
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Coachings, Seminare und Vortrage im frauenFRforum

Aktuell, frech und professionell lautet die Devise, wenn sich in
Kassel am 8. September das frauenFRforum mit erweitertem
Programm présentiert. Dabei gibt es unter anderem das tierge-
stutzte Coaching,coached by dogs“ und Motivations-Workshops.
Die Moderation obliegt Kerstin Linnartz und sprechen wird sie
uber den Umgang mit Prominenten. Auch im Angebot enthal-
ten sind Seminare zu Online-und Social-Media Fundraising,
Unternehmenskooperationen, Regionalfundraising, Campaigning
und zu der Fundraising-Olympiade. Zukunftsorientiert ist zuletzt
ein Workshop zur SEPA-Umstellung. Fiir Mitglieder des Deutschen
Fundraising Verbandes belduft sich die Teilnahmegebthr auf 119
Euro, Nicht-Mitglieder zahlen 149 Euro. Anmeldungen erfolgen
unter dem Stichwort , fFRf2012".

& frauen@fundraisingverband.de

Fundraising fiir Kultur

Die nachste Tagung ,Fundraising fir Kultur” verbindet am
13. September im Jidischen Museum in Berlin Theorie und Praxis.
Fundraising- und Marketing-Experten aus der Kultur stellen be-
wahrte Ansatze aus der taglichen Arbeit vor und bieten einen
Einblick in aktuelle Tools, Techniken und Trends. In Workshops
oder Matching-Sessions kénnen einzelne Themen mit Experten
aus dem Bereich Kulturfundraising bearbeitet werden. Fir Erfah-
rungsaustausch und Networking mit Kolleginnen und Kollegen
werden Moglichkeiten eingeraumt. Weitere Informationen gibt
Hanna Hilger, Leiterin der Fachgruppe Kultur, vom Deutschen
Fundraising Verband.

& kultur@fundraisingverband.de

Ziiricher Weiterbildung zu Fundraising und Sponsoring

Die Zurcher Hochschule fur Angewandte Wissenschaften,
ZHAW School of Management and Law, Winterthur, startet am
5. September den Studiengang ,DAS Fundraising Management.”
Er soll die Fahigkeiten und Kenntnisse vermitteln, welche zur
Tatigkeit als Fundraiser notig sind. Am 12. September startet die
Hochschule in Kooperation mit dem Fachverband Sponsoring den
Studiengang,CAS Sponsoring Management” als berufsbegleiten-
de Weiterbildung. Er vermittelt Wissen tiber Sponsoringmarkte,
Sponsoringstrategien und -konzepte sowie deren Beitrag zur
Steigerung von Marken- und Unternehmenswert.

» www.smlzhaw.ch

EU-Fundraiser in Berlin und KéIn

Ab 13. August 2012 bietet der Fundraisingverband in Berlin eine
Fortbildung zum EU-Fundraiser. Dauern wird die Fortbildung bis
zum 7. Oktober 2012. Ein weiterer Kurs findet vom 27. August bis
zum 26. Oktober 2012 in Ko6ln statt. Die Teilnahmegebiihren der
Kurse belaufen sich auf je 3450 Euro.

» www.euroconsults.eu/fundraiser

Seminare zu Fundraising und Public Relations

Dorothea Schermer, langjahrige Fundraiserin und Organisatorin

des Fundraising Tag Baden-Wiirttemberg, und Annette Schumm,

Fachfrau fiir Kommunikation, bieten mit zwei weiteren Expertin-

nen praxisnahe, ginstige Ganztagesworkshops in Stuttgart an zu

den Themen: , Professionelle Spenderzeitschriften selbst gemacht®,
,Pressearbeit fiir Fundraiser” oder, Das europaische Lastschriftein-

zugsverfahren SEPA".

» www.dorothea.schermer.de
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DIE360°ANALYSE

EI2 EN®
LallD

FUNDRAISING

Gute Botschafter.

Agentur fiir Kommunikation und Design.

Wie Fundraiser aus dem
Hamsterrad herauskommen.

Best-Practice-Tage fiir Fundraiser.
Vom Instrumenten-Fundraising zum integrierten Fundraising

o2

Unsere Best-Practice-Tage geben Antworten auf wichtige Fragen: ,'!;f Kon 2()3-?'2 _9.2012
- Ist die Zeit des Instrumente-Fundraisings abgelaufen? Stutt%u ot2
- Wie und wann ist Arbeit an Struktur und Institutional Readiness Har 28-9'2012

der NPO angebracht? - geriin uhr
- Welche Analyse-Prozesse konnen eingesetzt werden? y7*" 030~ 1430
- Wie konnen NPOs als gesamte Organisation Fundraising "‘ ;

erfolgreich leben? oy

Praxisrelevante Impulse und Best-Practice-Beispiele aus NPOs
mit Rickfragemdglichkeiten und Austausch machen das Thema
auf Ihre eigene Organisation (ibertragbar.

Entdecken Sie Eigenland - den einzigartigen 360° Analyse-Prozess
fiir Ihr Fundraising.

- Zielgruppe: Geschiftsfiihrer von NPOs, Fundraiserinnen
und Fundraiser, Kommunikationsverantwortliche in NPOs
- Teilnahmepreis: 9o,- Euro (zzgl. Mwst.)

Sie erhalten mit der Anmeldebestdtigung ausfiihrliche
Seminarunterlagen.

Sichern Sie sich Ihre Teilnahme unter:
www.gute-botschafter.de/best-practice-tage

Wealth Management

02,

Unsere Gastgeber: #¥A Bank

Son .
Sutungamanagenent o
Wa¥ fiir Sozialwirtschaft BW‘Bank ﬁsol_I[!DBANK 9 2»3?,291«538

e"' oy
_.'r'-

b
—
e =

Gute Botschafter GmbH
Agentur fiir Kommunikation und Design

Briisseler StraRe 94, 50672 K6In am Rhein
TurmstraRe 34, 45721 Haltern am See

Fon + 49 (0) 2364.9380-20, Fax + 49 (0) 2364.9380-19
mail@gute-botschafter.de, www.gute-botschafter.de
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Wirkungsvolle Mitgliederzeitschriften,
Spender- und

Servicezeitschriften

19.07., Stuttgart

» www.dorothea-schermer.de

Wirkungsvolle Mitgliederzeitschriften,
Spender- und

Servicezeitschriften

26.07, Stuttgart

» www.dorothea-schermer.de

AUGUST

So findet man Sponsoren
14.08., Diisseldorf
» www.ist.de

Fundraising Konzepte und Texte -
die Forderer iiberzeugen

15.-16.08., Berlin

» www.berliner-journalisten-schule.de

Profitieren von Unternehmens-
Kooperationen

20.-21.08., Wald-Michelbach

» www.odenwaldinstitut.de

Das Europiische Lastschrifteinzugs-
verfahren SEPA. Die Umstellung
erfolgt in Kiirze. Die Uhr tickt...
20.08,, Stuttgart

» www.dorothea-schermer.de

Dialogmarketing Gipfel
21.-22.08,, Frankfurt am Main
» www.managementforum.com

Das Europiische Lastschrifteinzugs-
verfahren SEPA. Die Umstellung
erfolgt in Kiirze. Die Uhr tickt...
21.08,, Freiburg

» www.dorothea-schermer.de

Ihr Einstieg ins Fundraising -
Neue Erlésquellen

fiir Krankenhéuser und Kliniken
23.08,, Koln

» www.klinikerfolg.org

Coaching fiir Fiihrungskrafte
im Non-Profit-Bereich
23.-24.08., Darmstadt

» www.eh-darmstadt.de

Kompaktlehrgang: PR-Berater

mit Zusatzqualifikation Non-Profit-PR
24.-26.08., Kdln

» www.burcom.de

Regionalgruppentreffen
Potsdam/Land Brandenburg
27.08., Potsdam

» www.fundraisingverband.de

Fundraising/Mittelbeschaffung
29.08., Zurich
» www.vitaminb.ch

Stiftungsmanagement: Die Grundlagen
30.08., Bonn
» www.stiftungsakademie.de

Swissfundraising-Erfa-Treff Basel
30.08., Basel
» www.swissfundraising.org

Fundraising-Kalender

eLearning-Seminar Fundraising
31.08.-01.09., Bad Honnef
» www.tagen.erzbistum-koeln.de

SEPTEMBER

Wirkungsvolle Mitgliederzeitschriften,
Spender- und Servicezeitschriften
06.09., Stuttgart

» www.dorothea-schermer.de

frauenFRforum -

Klappe auf statt Augen zu!
08.09,, Kassel

» www.fundraisingverband.de

Erbschaftsfundraising
(Erbschaftsmarketing)
11.09., Kdln

» www.npo-akademie.de

Regionalgruppentreffen Duisburg/ Diis-
seldorf/ Essen - Der Fundraisingquicky
12.09., Duisburg

» www.fundraisingverband.de

Fundraising persénlich
12.09., Hannover
» www.landeskirche-hannovers.de

9. Siachsischer Fundraisingtag
13.09., Dresden
» www.fundraisingtage.de

9. Sachsischer
Fundraisingtag

13. September, HTW Dresden

www.fundraisingtage.de

Aufbau, Griindung und Fithrung einer
gemeinniitzigen Stiftung

13.09., Berlin

» www.diakademie.de

Das Stiftungsrecht - Welche Chancen
bieten Stiftungen den Gemeinden und
den Kirchen?

13.09., Berlin

» www.kbw.de

Fundraising fiir Kultur
13.09,, Berlin
» www.fundraisingverband.de

DEUTSCHER FUNDRAISING VERBAND

TAGUNG
Fundraising fiir Kultur

[RR September 2012

Judisches Museum Berlin

Infos: www.fundraisingverband.de

swissfundraising-Erfa-Treff Ziirich
13.09., Zurich
» www.swissfundraising.org

Sponsoring- und Event-Projekte
professionell managen

13.09,, St. Gallen

» www.esb-academy.com

1. Niederséchsischer Stiftungstag
14.09., Hildesheim
» www.stiftungen.org

Geldauflagenmarketing — Wie Sie
systematisch neue Zuweiser gewinnen
14.09., Frankfurt am Main

» www.fundraising-akademie.de

Fundraising Praxistage
15.09., Bad Honnef
» http://tagen.erzbistum-koeln.de

Fundraising — Methoden

der strategischen Mitteleinwerbung
17-18.09,, Berlin

» www.kbw.de

ENTER WORKSHOP im Bergwerk
18.09., Erlebnis Bergwerk Merkers
» www.enter-services.de

ENTER WORKSHOP
im Bergwerk

am 18. September 2012,
9.30-18.30 Uhr,
im Erlebnis Bergwerk Merkers

Die Teilnahme ist kostenlos.

SERV ICES

www.enter-services.de

Fordergeld fiir Projekte
18.09., Hannover
» www.foerder-lotse.de

Swissfundraising-Erfa-Treff Bern
18.09., Bern
» www.swissfundraising.org

Wie Fundraiser aus dem Hamsterrad
herauskommen - Vom Instrumenten-
Fundraising zum integrierten
Fundraising

20.09., Kdln

» www.gute-botschafter.de

Wie Fundraiser aus dem
Hamsterrad herauskommen.

Best-Practice-Tage fiir Fundraiser

Sichern Sie sich Ihre Teilnahme:
www.gute-botschafter.de

kollekta.12
20.09., Kdln
» www.kollekta.de

ollekta.12

Fachtagung Fundraising.
Kirche, Caritas und Diakonie

20. September 2012

Stephansstift Hannover

A )
=) www.kollekta.de

Fundraising im Stiftungsdschungel
21.09., Hamburg
» www.fundgiver.de

Fundraising ,,Aktuell“
21.09., Bad Honnef
» www.tagen.erzbistum-koeln.de

Fundraising ,Kompakt“
22.09., Bad Honnef
» www.tagen.erzbistum-koeln.de

Wie Fundraiser aus dem Hamsterrad
herauskommen - Vom Instrumenten-
Fundraising zum integrierten
Fundraising

24.09., Stuttgart

» www.gute-botschafter.de

Arbeitsrecht fiir NPOs? Rechtliche
Grundlagen fiir den Einsatz von
Mitarbeitern in Vereinen und NPOs
24.09., Koln

» www.npo-akademie.de

Testamente und Verméchtnisse -
Was Vereine, Stiftungen und NPOs
fiir eine rechtssichere Zuwendung
beachten miissen

25.09., Kdln

» www.npo-akademie.de

Fundraising fiir Kulturbetriebe -
Miizene gesucht!

26.09., Miinchen

» www.npo-akademie.de

Unternehmenskooperationen fiir NPOs
26.09., Kdln
» www.npo-akademie.de

Pressearbeit: Soziale Themen
erfolgreich kommunizieren -
Uber die Zeitung in die Welt
26.09., Heidelberg

» www.akademiesued.org

Die 10 x 10 Gebote

der Sponsoring-Aktivierung
26.09., Berlin

» www.esb-academy.com

Fundraising kompakt fiir Stiftungen

26.09., Hannover
» www.landeskirche-hannovers.de
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7. Fundraisingtag Berlin-Brandenburg
27.09., Potsdam
» www.fundraisingtag.de

7. Fundraisingtag
Berlin-Brandenburg

27. September, Uni Potsdam

www.fundraisingtage.de

Wie Fundraiser aus dem Hamsterrad
herauskommen - Vom Instrumenten-
Fundraising zum integrierten
Fundraising

27.09., Hamburg

» www.qgute-botschafter.de

Fundraisingstrategien fiir NPOs
27.09., Koln
» www.npo-akademie.de

Unternehmen haben mehr zu bieten
als Geld?! - Kooperationen zwischen
gemeinniitzigen Organisationen und
Wirtschaftsunternehmen entwickeln
27.09., Heidelberg

» www.akademiesued.org

Philanthropie am Morgen
27.09., Basel
» www.ceps.unibas.ch

Sponsoring und mehr -
Unternehmenskooperationen
27.09., Miinchen

» www.ebw-muenchen.de

Sponsoring- und Event-Projekte
professionell managen

27.09., Berlin

» www.esb-academy.ch

Fundraising in der Praxis - Wie Sie
Spender und Sponsoren gewinnen
27.09., Karlsruhe

» www.fundraising-akademie.de

Medium- und GrofispenderInnen
Fundraising

28.09., Wien

» www.npo-akademie.at

Wie Fundraiser aus dem Hamsterrad
herauskommen - Vom Instrumenten-
Fundraising zum integrierten Fund-
raising

28.09,, Berlin

» www.gute-botschafter.de

Fundraising macht Schule -
Schule macht Fundraising!
28.-29.09., Bad Boll

» www.ev-akademie-boll.de

Erfolgreich Spender und Sponsoren
gewinnen

28.-29.09,, Freiburg

» www.caritasakademie-freiburg.de

OKTOBER

Herbsttreffen

des Forums Frauen und Stiftungen
o1.10., Berlin

» www.stiftungen.org

fundraiser-magazin.de | 4/2012

Vom Thema zu Konzept, Text und
Gestaltung - So gelingt das Spenden-
mailing!

o1.10., Wien

» www.npo-akademie.at

Kultur braucht Freunde!

Auf- und Ausbau von Freundevereinen/
Klubs fiir Kulturinstitutionen

02.10., Wien

» www.npo-akademie.at

Leitfaden Online Relations -
NPOs und die Instrumente
einer modernen PR im Netz
03.-04.10., Wien

» www.npo-akademie.at

5t International Conference

on Corporate Social Responsibility
04.—06.10., Berlin

» www.csr-hu-berlin.org

Kulturbranding - Markenbildung und
Markenkommunikation fiir Kultur-
betriebe

05.-07.10,, Rendsburg

» www.nordkolleg.de

Fundraising Kongress Austria
08.~09.10., Wien
» www.fundraisingkongress.at

Speziallehrgang: Professionelles
Freiwilligenmanagement in NPOs
08.-11.10., Wien

» www.npo-akademie.at

Intensiv-Lehrgang Finanzmanagement
08.-12.10, Basel
» www.ceps.unibas.ch

Spenden und Sponsoring -
Zusammenarbeit mit
gemeinniitzigen Organisationen
09.10., Minchen

» www.beck-seminare.de

Forderung durch die 6ffentliche Hand
09.10., Munchen
» www.ebw-muenchen.de

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

Benefizveranstaltungen, eigenwirt-
schaftliche Betdtigung

12.10., Miinchen

» www.ebw-muenchen.de

Speziallehrgang: Prozess- und
Qualitdtsmanagement in NPOs
15.-19.10., Wien

» www.npo-akademie.at

The International Fundraising
Congress (IFC)

16.-19.10., Noordwijkerhout

» www.resource-alliance.org

The world’s leading
conference for
fundraisers

Learn from brand new perspectives
in fundraising from around the world
and outside the fundraising sector
at the International Fundraising
Congress (IFC) 2012.

www.internati 1fund.

Steuerrecht ,kompakt“ fiir NPOs
16.10., Berlin
» www.npo-akademie.de

Erfolgreiche Offentlichkeitsarbeit
fiir NPOs

23.10., Wien

» www.npo-akademie.at

In fiinf Schritten zum erfolgreichen

Forderprojekt
16.~17.10., Nurnberg
» www.foerder-lotse.de

Partizipation von Férderern,
Ethik des Fundraisings
23.10., Miinchen

» www.ebw-muenchen.de

Professionelle Presse- und Medienar-

beit fiir NPOs
17.10., Berlin
» www.npo-akademie.de

Fundraising fiir Stiftungen - Strategie-
entwicklung
17-18.10., Berlin

Kulturmarken-Gala 2012
25.10., Berlin
» www.kulturmarken.de

KulturInvest-Kongress 2012
25.-26.10., Berlin
» www.kulturinvest.de

» www.stiftungsakademie.de

Optimale Internet-Texte fiir NPOs
18.-19.10,, Berlin

Fundraising 2.0
26.-28.10., Rendsburg
» www.nordkolleg.de

» www.npo-akademie.de

Grundkurs Fundraising
20.10,, Frankfurt am Main
» www.bildungswerk-limburg.

Projektmanagement ,kompakt*
fiir NPO-ManagerInnen
29.-30.10., Wien

» www.npo-akademie.at

bistumlimburg.de

Mit strategischer Offentlichkeits-

und Lobbyarbeit die Finanzierung von
gemeinniitzigen Aktivititen sichern
20.10., Frankfurt am Main

Optimale Internet-Texte fiir NPOs —
Thre Web-Texte sind entscheidend

fiir einen wirksamen Internetauftritt!
29.-30.10., Wien

» www.npo-akademie.at

» www.foerder-lotse.de

Regionalgruppentreffen
Potsdam/Land Brandenburg
2210, Potsdam

Das Internet als Medium
in der Spendenakquisition
30.10,, Berlin

» www.diakademie.de

» www.fundraisingverband.de
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lhre Termine fehlen hier noch?

Mit einer Kalender-Anzeige im Fundraiser-Magazin machen Sie
effektiv Werbung fiir Ihre Veranstaltungen. Sorgen Sie hier fiir
mehr Bekanntheit und laden Sie neue Besucher ein!

Eine Kalender-Anzeige im Fundraising-Kalender

(42 mm breit x 42mm hoch) kostet 99 € *
_—
nur )

(= CHF120,-)
Senden Sie bitte einfach lhre Veranstaltungshinweise
und Kalender-Anzeigen an: termin@fundraising-kalender.de
Redaktionsschluss und Erscheinungstermin erfahren Sie unter
www.fundraiser-magazin.de

Haben Sie Fragen zu Kalender-Anzeigen, sprechen Sie
bitte mit Matthias Daberstiel oder Tina Breng.
Telefon: +49 (0)351/876 27-70, termin@fundraising-kalender.de

* zuzliglich Mehrwertsteuer, gilt ausschlieBlich fiir Kalender-Anzeigen!
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STIFTUNG

Erfinder und Entwicklungsteams fur
Entwicklungs- und Schwellenlander

Bei der Konferenz der Vereinten Nationen
uber nachhaltige Entwicklung, vom 20. bis
22.Juni 2012 in Rio de Janeiro, hat die Siemens
Stiftung ihren ,empowering people. Award"
gestartet. Ziel des weltweiten Wettbewerbs:
geeignete technische Losungen fiir nachhal-
tige Entwicklung zu finden und zugénglich
zumachen.

Dabei werden Erfinder und Entwicklungs-
teams aufgerufen, technische Produkte oder
Losungen einzureichen, die daftir sorgen, exis-
tenzielle Probleme in der Grundversorgung
zu Uberwinden. Die Einreichungen wer-
den evaluiert und sollen Uber eine zentra-
le Wissensdatenbank fur Praktiker in der
Entwicklungszusammenarbeit bereitgestellt
werden. Fir den Wettbewerb hat die Siemens
Stiftung Partner wie den Geschaftsbereich
Entwicklungsbank der KFW gewinnen kon-
nen.

Gesucht werden geeignete Produkte oder
Losungen in den Bereichen Wasser und Ab-
wasser, Energie, Erndhrung und Landwirt-
schaft, Abfallmanagement und Recycling,
Gesundheit, Wohnen und Bauen sowie In-
formations und Kommunikationstechno-
logie. Hauptanliegen des Wettbewerbs ist
es, technische Losungen fiir all diejenigen
zuganglich zu machen, die sich aktiv fiir die
Verbesserung der sozialen und wirtschaftli-

chen Bedingungen einsetzen.

Fur den Gewinner des Wettbewerbs wurde
ein Preisgeld von 50000 Euro ausgeschrie-
ben, das bei der Awards Ceremony im Juni
2013 vergeben werden soll. Der zweite Preis
ist mit 30 0ooo Euro dotiert, der Drittplatzierte
erhalt 20 ooo Euro. 20 weitere Finalisten wer-
den mit jeweils 5.000 Euro ausgezeichnet. Die
Einreichungen werden von einer interdiszip-
linaren und international aufgestellten Jury
bewertet. Das geistige Eigentum verbleibt
beim Entwickler bzw. dem Entwicklerteam.

Die Einreichungen zum ,empowering
people. Award" bilden die Grundlage fiir ei-

Gesucht: Technische
Lésungen zur Verbes-
serung der Grundver-
sorgung. Die Siemens
Stiftung startet den
n»empowering people.
Award“ auf der United
Nations Conference
on Sustainable Deve-
lopment Rio+20

ne langfristig angelegte Wissensdatenbank.
Sie bietet nicht nur die Moglichkeit zur ge-
zielten Recherche, sondern sorgt fur einen
direkten Austausch zwischen dem offentli-
chen und privaten Bereich sowie der akade-
mischen Welt und bezieht Entwickler und
Praktiker mit ein. Gleichzeitig werden die
Teilnehmer und ihre Projekte von internatio-
nalen Partnern und Investoren wahrgenom-
men. Die Plattform dient dazu, Menschen zu
vernetzen und gemeinsame Erfolge in der
Entwicklungszusammenarbeit zu erreichen.
Einreichungsschluss ist der 31. Dezember 2012.
» www.empowering-people-award.org

Advertorial

Stiftung
Sponsoring

e S o it
——

Aktuell: Stiftung und Sponsoring

» www.stiftung-sponsoring.de

Die Sonderausgabe von Stiftung und Sponsoring beleuchtet das Thema ,Stiftungen und Klimawan-
del.” Der neue Umweltminister Peter Altmaier ist dabei im Gesprach zum Umbau des Energiesys-
tems und zur Rolle der Stiftungen in diesem Prozess. Unter Aktuelles wird die Konferenz Rio 20+ als
moglicher Anlass fiir deutsche Stiftungen skizziert, um sich politisch zu positionieren und Signale zu
setzen. Die Roten Seiten widmen sich dartiber hinaus den Méglichkeiten strategischer Philanthropie
zum Klimaschutz. Thomas Krutzmann schreibt dariiber, wie neue Energie ins Stiftungsportfolio
passt. Martin Vollmer schildert die Verlustgefahr bei Anleihen und Genussrechten, Felix Streiter und
Christopher Brandt thematisieren die freiwillige CO2-Kompensation und Evelin Manteuffel diskutiert

aktuelle Gerichtsentscheidungen sowie Verwaltungsanweisungen.
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Umweltstiftung iibernimmt ,,Community of Knowledge*

Die Umweltstiftung Intakt tibernimmt die Tragerschaft fir die
,Community of Knowledge.” Leitgedanke der Umweltstiftung Intakt
ist es, ein Gegengewicht zu der auf Profitmaximierung ausgerichte-
ten Nutzung von Wissen zu bieten. Die Plattform der Community
of Knowledge wurde 2000 gegriindet und richtet sich vor allem an
Fachkreise aus dem Bereich Wissensmanagement und verfigt iiber
2500 Newsletter-Abonnenten. Die Tragerschaft der Plattform durch
die Intakt Umweltstiftung dient unter anderem dem Interesse, dass
die Plattform auch in Zukunft nichtkommerziell bleibt.

» www.community-of-knowledge.de

Beratungsnetz fiir Rassismusopfer in der Schweiz

Humanrights.ch und die Eidgendssische Kommission Rassismus
haben mit dem Projekt , Beratungsnetz fiir Rassismusopfer* rassis-
tische Tendenzen in zehn Beratungsstellen in der ganzen Schweiz
unter die Lupe genommen. Zum vierten Mal wurden die ethobenen
Daten bereits ausgewertet und abermals bestatigt der Bericht
die Tendenzen. Besonders haufig traten Diskriminierungen bei
der Arbeits- und Wohnungssuche und im 6ffentlichen Raum auf:
Bereiche, in denen Integration und Anpassung seitens Zugewan-
derter gefordert werden. Der Bericht 2011 wurde mit finanzieller
Unterstiitzung der Stiftung ,Perspektiven® von Swiss Life, der Fach-
stelle fiir Rassismusbekdmpfung (FRB) und der Reformierten Kirche
Bern-Jura-Solothurn erstellt.

» www.humanrights.ch

Fest der Projekte beim 1. Stiftungstag Niedersachsen

Der 1. Stiftungstag Niedersachsen lddt am 14. September 2012 auf
den Kulturcampus Doméne der Stiftung Universitat Hildesheim
ein. Dabei lockt das Fest der Projekte auf der Innenhofbtihne der
Anlage mit einer Prasentation geférderter Projekte und Initiativen
in Begleitung von Live-Musik. Neben verschiedenen Seminaren zu
Burgerstiftungen, der Macht der Marken, Steuern und Vermogen so-
wie Kooperationen, wird dabei auch vom Bundesverband Deutscher
Stiftungen eine juristische Sprechstunde angeboten.

» www.stiftungstag-niedersachsen.de

Kooperation von Liechtensteiner und Schweizer Stiftung

Die LIFE Klimastiftung aus Liechtenstein und die Klimastiftung
Schweiz haben sich zusammengetan. Ziel der Kooperation: Auch
Unternehmen aus Liechtenstein sollen die Angebote der Klimastif-
tung Schweiz nutzen kénnen. Dank des Vertrags sollen Unterneh-
men aus Liechtenstein Partner der Klimastiftung Schweiz werden
kénnen und die Riickvergiitungen aus der CO2-Abgabe der Klima-
stiftung Schweiz spenden kénnen.

» www.klimastiftung.li

50 Jahre Demokratie weltweit

Am 1. Juli hat sich zum 50. Mal der Tag gejahrt, an dem entwick-
lungspolitisch engagierte Christdemokraten um Konrad Adenauer
unter dem Dach der Konrad Adenauer Stiftung das ,Institut fiir in-
ternationale Solidaritdt” griindeten, das fortan die weltweite Zusam-
menarbeit der Stiftung koordinierte. In Berlin feierte die Stiftung
den Geburtstag mit Festreden, unter anderem vom Vorsitzenden

der Stiftung, Dr. Hans-Gert Pottering, und einer Podiumsdiskussion.
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Anonyme Spende fiir engagierte Tdnzer: Im Mai wurde die ,,Palucca Stif-
tung“an der Palucca Hochschule fiir Tanz Dresden gegriindet. Die Initiati-
ve zur Griindung der Stiftung ging vom Forderverein der Hochschule, dem
Palucca e.V., der auch Trdger der Stiftung sein wird, aus. Erméglicht wurde
die Griindung durch die anonyme Spende einer ehemaligen Schiilerin der
Hochschule in Héhe von 30 ooo Euro. Verwendet werden sollen die Mittel
zur tdnzerischen Ausbildung talentierter Schiilerinnen und Schiiler, die
auf finanzielle Unterstiitzung angewiesen sind.

» www.palucca.eu

Holocaust-Gedenkstatte
kann erhalten werden

Der Erhalt der Gedenkstatte im ehemaligen NS-Vernichtungslager

Auschwitz-Birkenau ist weitgehend gesichert. Wie die Museumslei-
tung mitteilte, hat eine vor dreiJahren gegriindete, internationale
Stiftung inzwischen knapp 100 Millionen Euro zusammengetragen.
Davon stellt Deutschland 6o Millionen zur Verfigung. Mit dem
Geld sollen die Baracken vor dem Verfall gerettet werden, die von
den Lagerhaftlingen in Auschwitz gebaut wurden. In dem Konzen-
trationslager im Stiden Polens ermordeten die Nationalsozialisten
wahrend des Zweiten Weltkriegs rund 1,3 Millionen Menschen.

» www.auschwitz.org.pl
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Eisberg voraus!

Die Nachfolge im Stiftungsvorstand

Der Stiftungsboom hilt an. Doch viele
Stiftungen sehen sich zunehmend mit
der Frage der Nachfolge durch neue
ehrenamtliche Vorsténde konfrontiert.
Eine Anforderung, der bisher nur wenige

wirklich gerecht werden.

Von Prof. Dr. BERIT SANDBERG

Im letzten Jahrzehnt haben Privatleute
2 868 stiftungen errichtet. Auch wenn die
Zahl der Neugriindungen seit 2008 riick-
laufig ist, bleibt die Stiftung eine belieb-
te Organisationsform fiir Menschen mit
gemeinwohlorientiertem Anliegen. Mehr
als drei Viertel der Stifterinnen und Stifter
haben eine Idee und entscheiden sich dann,
diese zu einem Stiftungszweck zu machen.
Bei den anderen beginnt die Zweckwid-
mung von Vermogen mit der Wahl der
Rechtsform. SchlieSlich haben Stiftungen

im Jahr 2000 mit dem , Gesetz zur weite-

ren steuerlichen Férderung von Stiftungen”

einen echten Rechtsformvorteil gegentiber
anderen gemeinnttzigen Organisationen
erlangt und 2007 wurden die steuerlichen

Abzugsmoglichkeiten von Zuwendungen

an Stiftungen mit dem , Gesetz zur Stérkung
des buirgerschaftlichen Engagements” noch
ausgeweitet. Fast jeder zweite Stifter sieht
seine Stiftung auch als Steuersparmodell.
Rechtlich gesehen sind Stiftungen
Ausdruck eines Grundrechts auf Stiftung.
Psychologisch gesehen wird diese Freiheit zu
einer Form der Selbstverwirklichung. Dass
Stifter selbstbewusste Personlichkeiten
sind, lassen die unzdhligen Stiftungen ah-
nen, die die Namen ihrer Grunder tragen
und so ihren Zweck erst auf den zweiten
Blick offenbaren. Stifter sehen ihre Stiftung
als einen Lebensbereich, der nicht nur an-
deren, sondern auch ihnen selbst Wohl
tun soll. Uber 8o Prozent von ihnen be-
schranken ihr personliches Engagement
nicht auf den Stiftungsakt, sondern wir-
ken aktiv im Vorstand oder im Stiftungsrat
mit. In kleinen Stiftungen ist der Stifter
meist ,Alleinherrscher” oder umgibt sich
mit ehrenamtlichen Gleichgesinnten aus
seinem personlichen Umfeld. Dass er sich
nicht zurtickziehen will, ist ein verbreitetes
Phanomen. Die Auseinandersetzung mit der
eigenen Sterblichkeit ist ein Tabu, das mit

der Notwendigkeit von Zukunftsszenarien

flr die ewig lebende Stiftung kollidiert.

Selbst Menschen mit einer managem-
entgepragten beruflichen Vita scheuen
oft die Auseinandersetzung mit strate-
gischen Fragen der Stiftungsgrindung.
Eine dieser Fragen ist die Nachfolge im
Stiftungsvorstand. Fast alle Stiftungen ha-
ben einen Vorstand, der ganz oder teilweise
aus Ehrenamtlichen besteht. Frither oder
spater wird der Stifter aus Altersgriinden
ausscheiden mussen. Wer wird dann die
Stiftung fihren?

Auf der rechtlichen Ebene ist dieses
Problem schnell gelost. Normalerweise fallt
dem Stifter satzungsrechtlich die Aufgabe
zu, den ersten Vorstand zu benennen. Meist
sichert er sich selbst durch eine entspre-
chende Satzungsgestaltung die lebens-
lange Mitgliedschaft. Die Modalitaten zur
Berufung neuer Vorstandsmitglieder sind
uberschaubar. Die Alternativen reichen
von der Selbsterganzung (Kooptation), iber
Bestellungsrechte beim Stiftungsrat bis hin
zur geborenen Mitgliedschaft.

Die Schwierigkeiten beginnen jenseits
der Rechtsnorm sozusagen unterhalb der

Wasserlinie, aber nach unserer aktuellen
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Umfragesehen Stiftungensienicht.Keineder
interviewten Stiftungen raumte Probleme
mit der Nachfolge im Stiftungsvorstand
ein, obwohl die Suchphase im Durchschnitt
ein Dreivierteljahr dauerte und die Wechsel
nicht immer lickenlos verliefen. ,Das
Thema ist so beliebt, da findet sich immer

ein Nachfolger.” Solche Auflerungen sind

nehmen, kénnen Stiftungen ebenso we-
nig ignorieren wie die Tatsache, dass die
Rekrutierung von Fihrungskraften kein
rein quantitatives Problem ist.

Die wenigsten Stiftungen haben das
Thema Nachfolge auf der Agenda und
treffen Vorkehrungen fiir einen Wechsel
im Vorstand. Die Suche beginnt erst mit

lungsempfehlungen ableiten, die jedoch
nicht das Nachdenken tber die Stiftung
als Organisationsform ersetzen. Selbst bei
Vermogen im einstelligen Millionenbereich
ist eine Zustiftung oder die Einrichtung ei-
ner Treuhandstiftung oft die bessere Wahl
als die eigenstandige Stiftung, die aufgrund
finanzieller oder organisatorischer Defizite

vor allem fur junge Stiftungen symptoma-  dem Ausscheiden eines Vorstandsmitglieds latent zu kentern droht. a
tisch. Das Vertrauen in die Bereitschaft von =~ — meist auf informellen Wegen, mit dif-

Vorstandsmitgliedern, ein einmal ibernom- ~ fusem Anforderungsprofil und gern

menes Amt weiterzufiihren, ist begriindet, im Freundes- und Bekanntenkreis. Ein

denn die Fluktuation ist gering. Manche Krisenmanagement als Reaktion auf mog-  prof Dr. Berit Sandberg

Vorstande bleiben einer Stiftung jahrzehnte-
lang treu. Glaubt man Erfahrungsberichten,
in denen sogar vom Menetekel ,Auflésung”
die Rede ist, wird das Vertrauen in die
Attraktivitat der Stiftung bei der Suche nach
,Newcomern*jedoch haufig enttauscht. Den
empirisch belegten Trend zu informellen
Engagementformen und die abnehmende
Bereitschaft, Leitungspositionen zu iiber-

liche kurzfristige Ausfélle fehlt genauso
wie die Beziehungspflege zu potenziel-
len Vorstandsmitgliedern jenseits des
soziodemographisch tendenziell homo-
genen personlichen Umfeldes. Geeignete
Vorstandsmitglieder werden weder frih-
zeitig an die Stiftung gebunden noch sys-
tematisch an ihre neuen Aufgaben heran-
gefiihrt. Daraus lassen sich konkrete Hand-

GRUN VEWA®S IST DA,

wirkt als Professorin fiir
Public und Nonprofit-
Management an der
Hochschule fiir Technik
und Wirtschaft (HTW)
Berlin und ist Mitglied
des Wissenschaftlichen
Beirates des Bundesverbandes Deutscher Stiftun-
gen. Ihre Verdffentlichung einer empirischen Stu-
die tiber die Nachfolge in Stiftungsvorstinden ist
in Vorbereitung.

& Berit.Sandberg @ HTW-Berlin.de
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Stiftungen — ein lohnendes Ziel?

Derzeit sind etwa 19 ooo Stiftungen
registriert und durchschnittlich werden
pro Jahr 800 neue Stiftungen errichtet.
Auch rechnen éffentliche Einrichtungen
wie Krankenhauser, Universitaten oder
Museen mit dem Riickgang staatlicher
Fordermittel und suchen Wege, um die
eigene Arbeit abzusichern. So haben Stif-
tungen in Deutschland ein betréchtliches
Gewicht erlangt und zu einer neuen Ba-
lance zwischen Staat und Zivilgesellschaft
beigetragen. Eine Sonderstellung haben
hier kirchliche Stiftungen.

Von INGRID ALKEN

Kirchliche Stiftungen werden nach Kirchen-
recht gegriindet und verwaltet, die Stif-
tungsaufsicht liegt bei den Kirchen selbst.
Auch das kirchliche Stiftungswesen erlebte
inden letzten zehn Jahren eine rasante Ent-
wicklung. Dazu haben Stiftungsinitiativen
und Matching Funds der Kirchen einen

erheblichen Beitrag geleistet.

Stiftungen benétigen zur dauerhaften
Erfullung ihrer satzungsgemafien Zwecke
ein erhebliches Kapital, denn nur dessen
Ertrage werden an die Destinatdre weiter-
gegeben. Das Stiftungsvermdgen muss un-
geschmalert in seinem Wert erhalten blei-
ben. Und genau das ist ein Schwachpunkt
von Stiftungen. Bei einem grofien Teil der
registrierten Stiftungen (43 %) liegt laut
Angaben des Bundesverbandes Deutscher
Stiftungen das Stiftungskapital zwischen
100000 Euro und 1 Million Euro. Ahnlich
ist es bei den kirchlichen Stiftungen. Laut
einer Umfrage der Evangelischen Kirche
in Deutschland verfugen 60 Prozent iiber
ein Vermogen unter 250000 Euro. Dabei
ist es von ihnen jeweils eine Minderheit,
die den héchsten Vermégensanteil auf sich
vereinigt.

Kleine Stiftungen haben es schwer, mit
den vorhandenen Kapitalertragen ihre Sat-
zungszwecke zu erfiillen. Sie sind mit gro-
fem Enthusiasmus gegriundet und grund-
satzlich auf Wachstum angelegt worden.

Meist haben viele Stifter gemeinsam die
Stiftung errichtet — eine Gemeinschaftsstif-
tung. Bei Errichtung ist man optimistisch
von regelméafiigen Zustiftungen ausgegan-
gen. Das zeigt sich oft im Stiftungszweck,
der ein weitaus hoheres Vermogen als das
Grundungskapital erfordert. Da werden
jahrliche Kapitalertrdge von soooo bis
100000 Euro bendtigt, die aktuell zur Ver-
fligung stehenden Mittel decken bisher aber
nur einen geringen Teil dieses Bedarfs.

Die eigentliche Arbeit einer Stiftung be-
ginnt nach der Griindung. Jede Stiftung ist
einindividuelles Vermogens-Geschopf, das
seine eigene Strahlkraft entwickeln muss.
Kleinen Stiftungen, die in der Regel von
einem ehrenamtlichen Gremium geleitet
werden, mangelt es allerdings oft an Zeit,
Kraft und manchmal auch an dem néti-
gen Know-how, um die Stiftung weiter
zu entwickeln. Sie wollen wohltatig sein
und mussen zugleich unternehmerisch
handeln. Das ist fur manche eine echte

Herausforderung.
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Was braucht eine kleine Stiftung? Sie braucht vor allem inhaltli-
che und finanzielle Ziele sowie ein engagiertes Leitungsgremium,
das konsequent an deren Erreichung arbeitet. Eine intensive
Offentlichkeitsarbeit ist erforderlich, damit die Stiftung in ihrem
Umfeld wahrgenommen wird. Beispielsweise kann eine kleine
Stiftung Spenden akquirieren und damit Projekte finanzieren
oder unterstutzen. So kann sie sich wahrend der Wachstumsphase
bereits durch ihre Projektforderung gut positionieren. Stifter er-
kennen die Erfillung ihres Anliegens und potentielle Zustifter
werden durch die gute Arbeit der Stiftung motiviert. Eine der
wichtigsten Aufgaben fiir kleine Stiftungen ist der Aufbau des
Stiftungskapitals. Dazu muss ein Fundraising-Konzept entwickelt
und umgesetzt werden. Im Blick auf die nachhaltige Arbeit sind
hier Programme fiir Gro3spender- und Erbschafts-Fundraising
besonders naheliegend.

Jede Stiftung strebt nach moglichst hohen Kapitalertragen, die
segensreich wirken sollen. Dabei steht aber der Vermogenserhalt
im Vordergrund. Wie problematisch ein moglichst hoher Zinsertrag
sein kann, hat uns die Finanzkrise gelehrt. Der gemeinnttzigen
Stiftung sollte an ethisch einwandfreien und nicht spekulativen
Anlagen gelegen sein. Die Stiftung muss sich Gedanken dartber
machen, was mit ihrem Vermogen geschieht. Das erfordert eine
fachkundige Finanzplanung und Vermogensverwaltung.

Stifter sind Visionare, oft aber auch Pragmatiker. Wer einen fiir
ihn oder sie erheblichen Betrag als Zustiftung gegeben hat, mochte
wissen, dass die Stiftung mit dem Gegebenen den bestmoglichen
Nutzen generiert. Er mochte in einem Rechenschaftsbericht lesen,
was mit Hilfe seiner Zustiftung erreicht werden konnte. Auch
nicht rechtsfdhige Stiftungen tun gut daran, sich selbst eine
Rechenschaftspflicht aufzuerlegen. Der gute Zweck sollte durch
ein professionelles Stiftungsmanagement umgesetzt werden.
Hilfreich sind immer auch Vernetzungen untereinander. Dazu
koénnen zum Beispiel regionale Stiftungstage beitragen.

,Man braucht Optimismus, hervorragende Leute und grofie
Ziele,dann konnen erstaunliche Dinge geschehen®, sagt Bill Gates.
Wenn Optimismus und hervorragende Leute vorhanden sind und
mit grolem Engagement sowie Professionalitat getoppt werden,

dann sind Stiftungen ein lohnendes Ziel. o]

Ingrid Alken, Betriebswirtin und Fundraising
Managerin (FA), ist zustdndig fiir die Servicestelle
Fundraising und Stiftungswesen bei der Fundraising
Akademie in Frankfurt. Sie verfiigt tiber langjihrige
Erfahrung im Aufbau und in der Strukturierung
kirchlichen Fundraisings, hat Fortbildngskonzepte
fiir kirchliches Fundraising entwickelt und an einem
Qualitatsleitfaden fiir Fundraising in Kirchenge-
meinden mitgearbeitet. Ingrid Alken ist Mitglied im Ausschuss fiir eine gute,
ethische Fundraisingpraxis des Deutschen Fundraising Verbandes.

& alken@fundraisingakademie.de
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Jasmin Weifs, Pfortnerin am Eingang des Internistischen Zentrums, war die erste Spenderin: Sie iibergab einen kiloschweren Sack mit Kleingeld

— -

(Foto links). Optimismus bei der Pressekonferenz am 3. Mai 2012 zum DM-Spendenaufruf: Joachim Herrmann, Bayerischer Staatsminister des Innern,
Prof. Dr. Bernhard Fleckenstein, Vorsitzender des Stiftungsrats, Dr. Siegfried Balleis, Oberbiirgermeister der Stadt Erlangen, Prof. Dr. Dr. h. c. Jiirgen
Schiittler, Dekan der Medizinischen Fakultdt der FAU Erlangen-Niirnberg und Prof. Dr. Werner G. Daniel, Vorsitzender des Stiftungsvorstands (v.L.).

Matching-Funds —
doppelt spendet sich’s besser

Wenn eine Stiftung mit knapp zwei Milli-
onen Euro Stiftungskapital iiber 400 ooo
Euro fiir Projekte ausgibt, so macht das
stutzig. Prof. Werner Daniel, Vorstand der
Forschungsstiftung Medizin an der Uni-
versitatsklinik Erlangen, kann dariiber nur
lacheln. Er hat seine eigenen Methoden,
sein Kapital zu verdoppeln.

Von MATTHIAS DABERSTIEL

Vor knapp funf Jahren griindeten 36 Stifter
die Forschungsstiftung Medizin. Vor allem
die Professoren der Medizinischen Fakultét
der Universitatsklinik Erlangen brachten
die 150000 Euro Grindungskapital auf.
Mittlerweile sind es fast zwei Millionen
Euro. Erst vor Kurzem wurde der Stiftung ei-
ne Erbschaft von einer halben Million Euro
gewidmet. Prof. Werner Daniel - einer der
bekanntesten Kardiologen Deutschlands
- ist das Herz der Stiftung. Seine Initiative
war es, die Stiftung zu grilnden um so wis-
senschaftliche Forschung und Ausbildung
dauerhaft zu finanzieren. ,Praktisch alle
erfolgreichen amerikanischen Universita-
ten verfligen tber eigene Stiftungen, oft
mit einem Kapitalgrundstock von mehre-
ren Milliarden US-Dollar. Diese Stiftungen
sichern dann bis zu 30 Prozent des Jahres-
budgets der Universitat, berichtet er von

seinen internationalen Erfahrungen. Diese

Stiftungsmittel wiirden zur Exzellenz der
einzelnen Hochschulen entscheidend bei-
tragen.

Von solchen Summen ist Werner Daniel
noch weit entfernt, aber er arbeitet hartna-
ckig anneuen Spendenrekorden.Im letzten
Jahr konnte die Stiftung bereits 440000
Euro ausschiitten, was bei der heutigen
Zinssituation eigentlich nur Stiftungen mit
einem Kapitalstock von 10 bis 15 Millionen
Euro méglich ist. Grundlage dieses Erfolgs
ist ein Matching-Fund, den Prof. Daniel
mit der Universitat Erlangen vereinbarte.
Jeder Euro, der fiir die Stiftung gespendet
wird, wird von der Uni verdoppelt. Das
Klinikum greift daftir auf Mittel aus seiner
wirtschaftlichen Tatigkeit, zum Beispiel der
Parkhausbewirtschaftung, zurtick. ,Ich bin
dem Vorstand des Universitatsklinikums
Erlangen sehr dankbar, dass er beschlos-
sen hat, mit gutem Beispiel voranzugehen®,
sagt er und hofft, dass sein Beispiel auch
die Bayerische Staatsregierung fasziniert,
eigene Matching-Funds fur die Forschung
aufzulegen.

Bis es soweit ist, wird weitergesammelt —
und das auch auf ungewdohnlichen Wegen.
Gerade startet eine DM-Spendenaktion.
Uber 13 Milliarden Deutsche Mark sollen
noch nicht in Euro umgetauscht sein. Da
will Werner Daniel ran und macht es den

Spendern einfach. Bei ihm miissen die Spen-

der nicht miihsam zur Landesbank tingeln,
sondern konnen bei der Hypovereinsbank
in Erlangen oder den Zahlstellen des Uni-
klinikums ihre DM-Mitnzen und -Schei-
ne gegen eine Spendenquittung tiber den
umgerechneten Eurobetrag tauschen. Die
Aktion lauft schon so gut an, dass Spender
ihr Geld per Post aus dem ganzen Bundes-
gebiet einsenden.

Aber auch die groflen Spender hat der
Professor im Blick. Ab einer bestimmten
Zustiftungshohe ist es moglich, innerhalb
der Forschungsstiftung eine eigene Namens-
stiftung zu errichten. Bisher bestehen vier
solcher Namensstiftungen: die Barbara-
Nonnast-Daniel-Stiftung, die Rudolf-Wohrl-
Stiftung, die Ernst-Gradert-Stiftung und die
Siegfried-und-Helena-Dannenberg-Stiftung.
Namensstifter und Grof3stifter werden auf
einer Ehrentafel und in Publikationen der
Stiftung dankend erwéhnt. In besonderen
Fallen besteht auch die Moglichkeit, einen
Hérsaal oder Seminarraum nach einem Spen-
der zu benennen.

Zufrieden ist Werner Daniel aber noch lan-
ge nicht. Zwar nimmt die Zahl der Spender
und die Hohe der Summen mit dem wach-
senden Bekanntheitsgrad der Stiftung kon-
tinuierlich zu, aber ,als Stiftungsvorstand
durfen Sie mit dem Spendenaufkommen,
egal in welcher Hohe es liegt, nie zufrieden
sein”. Sagt’s und lachelt. a
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Abonnieren Sie DIE STIFTUNG fiir ein Jahr und

Sie erhalten als Willkommensgeschenk das Buch
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Mission-based Fundraising —
Ein neuer Ansatz im Fundraising

Non-Profit-Organisationen haben vor allen Dingen einen Grund, um
Fundraising zu betreiben: Sie wollen Spenden, um ihre Projekte und Pro-
gramme zu finanzieren. Das ist legitim. Nur: Wollen Forderer das auch?
Die Erfahrungen zeigen: Sie wollen die Welt verbessern, Menschen oder
Tieren helfen, Wahrheit verbreiten oder Wahrnehmungen verandern.

Hieran orientiert sich Mission-based Consulting | Fischer, Kulschewski
und Partner (Kai Kulschewski, Kai Fischer und Jurgen Stocker, v.1.). Ziel des
Unternehments ist es, Organisationen auf diesem Weg zu unterstiitzen,

mit ihnen Konzepte zu erarbeiten und sie auf ihrem Weg zu begleiten.
» www.mission-based-consulting.de

Neue Software bei Kirche in Not

Das Hilfswerk ,Kirche in Not" (KIN) fihrt die ganzheitliche Software-
Losung der Wilken Entire AG ein. Die gemeinsam mit der Systemgruppe
GmbH entwickelte Branchenanwendung en:sy wird kiinftig bei KIN die
Projektverwaltung und das Rechnungswesen unterstiitzen. Das Hilfs-
werk, Kirche in Not“ férdert jahrlich rund 5 ooo Projekte in 130 Landern
und ist in 17 Lindern mit Nationalbtiros vertreten. KIN sieht sich einer
massiven Anzahl an Projektantragen aus aller Welt gegeniiber. Dement-
sprechend hoch waren die Anforderungen bei der Software-Auswahl.
,Es zeigt sich, dass in einem Hilfswerk wie Kirche in Not' viele Ablaufe
vergleichbar mit denen in grofien Stiftungen sind. Mit unserer bewahr-
ten Stiftungslosung konnen wir daher iber g5 Prozent der bendtigten
Anforderungen des Hilfswerks im Standard abdecken, freut sich Dr. Peter
Kottmann, Vorstand der Wilken Entire AG, Uber die Zusammenarbeit.
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CROSSMEDIA neue Mediaagentur der Aktion Mensch

Im Pitch um den Mediaetat der grofsten Soziallotterie hat
CROSSMEDIA den Zuschlag erhalten. Seit April betreut die
Agentur mit Hauptsitz in Diisseldorf die Mediaberatung,
-planung und den -einkauf der Aktion Mensch. ,Wir freuen
uns, mit CROSSMEDIA eine Agentur gefunden zu haben,
die uns auf dem Weg in den digitalen Lotteriemarkt starkt”,
erklart Marion Roos, Bereichsleiterin Lotterie & Marketing.
Seitens CROSSMEDIA ist Susanne te Poel, Mitglied der Ge-
schaftsleitung, und ihr Team kiinftig fiir die Kundenberatung
verantwortlich.

» www.crossmedia.de

Voices gibt Gas

Obwohl erst im September 2011 gegriindet, gewinnt die
Dialogmarketing-Agentur voices renommierte Organisa-
tionen als Neukunden im face-to-face Fundraising. Ab Juli
mit an Bord sind der WWF Deutschland, PLAN International
und die UNO Fliichtlingshilfe. ,Wir freuen uns tber das Ver-
trauen und auf die Zusammenarbeit”, ist Tobias Stlickroth,
Geschaftsfiithrer von voices dankbar.

» www.yourvoices.de

steinriicke+ich im neuen Look

Mit neuem Logo, Design und einem neuen Internet-
Auftritt prasentiert sich die Kélner Agentur steinrticke+ich.
Im Mittelpunkt steht dabei der Claim ,Ideen helfen”, der
sich durch alle Medien zieht — von der Visitenkarte bis zur
Facebook-Seite. Er bringt die Arbeitsweise der Agentur auf
den Punkt: Expertinnen und Experten aus dem Fundraising
arbeiten eng mit Profis aus der klassischen Werbung, PR
und Online-Kommunikation zusammen. Daraus entstehen
Synergien, die helfen, fiir die Anliegen der Kunden innovative
und kreative Ansatze zu entwickeln.

» www.steinrueckeundich.de

TVG Verlag gldnzt mit Zertifikat

Der TVG Verlag wurde zertifiziert fiir die Auftragsdatenverar-
beitung geméaf § 11 des deutschen Bundesdatenschutzgesetz.
Das Beratungs- und Dienstleistungsunternehmen TVG Verlag
verarbeitet mit der AdressExpert im Kundenauftrag perso-
nenbezogene Daten. Die Durchfiihrung des notwendigen
Uberprifungsverfahrens zur Einhaltung der gesetzlichen
Vorgaben oblag der datenschutz cert GmbH.

» www.tvg-verlag.de

oekom research und GES vereinbaren Partnerschaft

Die Nachhaltigkeits-Ratingagenturen, oekom research AG
aus Deutschland und GES aus Schweden gaben im Juni den
Abschluss einer strategischen Partnerschaft bekannt. Ziel
der Kooperation ist es, Serviceleistungen im Bereich des
nachhaltigen Investments in den deutschsprachigen Lindern
und Nordeuropa besser befriedigen zu kénnen. Damit will
oekom research Zugang zum ,Global Engagement Service*
von GES. Im Gegenzug will GES die Moglichkeit Zugriff auf
die Leistungen und detaillierten Ratings von Unternehmen
und Staaten anzubieten, welche oekom research bereitstellt.
» www.oekom-research.com
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Im Jahr 2011 surften bereits 18 Prozent der deutschen Internetnut-
zer mit Handy und Smartphone. 2010 waren es nur 10 Prozent, der
Markt wéachst rasant. Damit Spender auch auf dem iPhone und
iPad bequem Spenden konnen, hat die Berliner spendino GmbH
das erste Spendenformular extra fir Handys, Smartphones und
Tablets entwickelt.

Mit spendino-Mobile, wie das Modul heif$t, sind Spenden sehr
einfach per Lastschrift, Kreditkarte und PayPal moglich, sicher
und verschlisselt. Die Einrichtung erfolgt wie gewohnt in we-
nigen Minuten. ,Erste Erfahrungen zeigen, dass beispielswei-
se SMS-Spender, die wir nach der Erstspende auf das Mobile
Spendenformular weitergeleitet haben, direkt ein zweites Mal

Erfahrungsaustausch

DieInitiative MENToring fiihrt leitende Mitarbei-

Out-of-the-Box Spendenformular
fur Smartphones: ,,spendino-Mobile”

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

Spenden am Geldautomat

BRANCHE H

spenden. Dadurch erhohen wir unmittelbar den Spendenbetrag
und verdichten gleichzeitig das Spenderprofil.“ erklart spendino-
Geschaftsfihrer Florian N6ll und nennt damit einen von mehreren
Einsatzbereichen.

Die Einfiithrung von spendino-Mobile ist Teil einer umfangrei-
chen Produktoffensive. Eine neue Dauerspendenfunktion, wahl-
weise mit vollautomatischem Einzug der Spenden, wurde realisiert.
Die Spenderverwaltung ,Cockpit” ermoglicht nun in der zweiten
Generation eine bessere Segmentierung von Spendern und eine
vollstandige Integration mit der hauseigenen E-Mailing Losung
von spendino.

» www.spendino.de

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

terinnen aus kleinen und mittleren Unternehmen
(KMU) mit engagierten, innovativen Sozialun-
ternehmern (Social Entrepreneurs) zusammen.
Durchden Erfahrungsaustausch sollen KMU sozi-
alund 6kologisch verantwortungsvolles Handeln
nachhaltig in ihren Unternehmen verankern.
Dabei sollen beide Seiten voneinander lernen
und ihre Wettbewerbsfahigkeit steigern. Die bis
ins Frihjahr 2014 konzipierte Initiative wird im
Rahmendes Programms ,CSR - Gesellschaftliche
Verantwortung im Mittelstand“ vom Bundes-
ministerium fir Arbeit und Soziales (BMAS) und
dem Europaischen Sozialfonds (ESF) geférdert.

» www.initiative-ment.de

Ihr

spendendosen.de

Itkleide

= um:lruising.de

R

mancager.
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Die Royal Bank of Scotland macht es moglich, an ihren 8 ooo Geldautomaten direkt :
. angemeinnitzige Organisationen zu spenden. Seit Juni hat das Finanzunternehmen
die Dienstleistung eingefihrt und ist damit an erster Stelle in der Umsetzung des -
,Giving White Papers” der dortigen Regierung. Moglich sind Spenden von 1 bis 150 £
. an Organisationen wie die Cancer Research UK, Barnardo’s, Oxfam, RNIB, Age UK,
Children in Need und das Disasters Emergency Committee. Diese Organisationen
sollen wahrend der ersten 14 Monate der Initiative vertreten sein. Getroffen wurde -
. die Auswahl der Organisationen basierend auf dem ,Giving Report“ der Charities Aid
Foundation, der Charity Trends Database und dem nfpSynergys Charity Awareness
Monitor, um so die beliebtesten Bereiche und Organisationen abzudecken. Link, das
britische Geldautomaten-Netzwerk, iiberlegt nun das auch an den restlichen 65000
. Maschinen zu erméglichen. Bank Machine wollte ebenfalls im Juli an ihren 4000
Geldautomaten Spenden erméoglichen.

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

fundraising.de

anlassspenden-
fundrai ng.de
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DIENSTLEISTER H

PLZ-Bereich O

Mit unserem

Know-how
finden auch Sie
Spender und

Sponsoren!

€ SPENDENAGENTUR

Spendenagentur
Fundraising — Marketing — Public Rela-
tions

Die Spendenagentur hilft bei der Griin-
dung der Organisation und dem Aufbau
des Fundraisings, unterstiitzt Sie bei der
konzeptionellen Arbeit, bildet Ihr Personal
oder Ihre ehrenamtlichen Fundraiser wei-
ter und organisiert Ihre Fundraising-
Events. Vereinbaren Sie einfach ein kosten-
freies Beratungsgesprdch.

Altlockwitz 19

01257 Dresden

Telefon: +49 (0)351 87627-60
Telefax: +49 (0)351 87627-79
kontakt@spendenagentur.de
www.spendenagentur.de

£
¥ MediaVista KG

Sprechen Sie Klartext!
Treffen Sie den
richtigen Ton!
Damit thre Spender und
Sponsoren Sieimmer
richtig verstehen.

MediaVista KG
Agentur fiir Medien, Public Relations &
Werbung

- Presse- und Offentlichkeitsarbeit

- Spendenbriefe richtig schreiben
-Sponsoren erfolgreich ansprechen

- Corporate Design

- Entwicklung Ihres Leitbildes

- Ganzheitliche Kommunikation

- Zeitschriften, Newsletter, Internet

Damit Ihre Spender und Sponsoren Sie
richtig verstehen.

Altlockwitz 19

01257 Dresden

Telefon: +49 (0)351 87627-10
Telefax: +49 (0)351 87627-99
kontakt@mediavista-kg.de
www.mediavista.de

Dienstleisterverzeichnis

Fanstein GmbH

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

Thomas-Miintzer-Strale 34
06842 Dessau-Rollau
Telefon: +49 (0)340 8701660
Telefax: +49 (0)340 8701661
info@sponsorstein.de
www.sponsorstein.de

PLZ-Bereich 1

Deutscher Spendenhilfsdienst -

DSH GmbH

,Wir sprechen mit Erfahrung“

Seit tiber 10 Jahren telefonieren wir aus-

schliefSlich fiir NGOs und bieten

- Beratung zum Auf- und Ausbau von Tele-
fon-FundraisingmafSnahmen.

- Durchfiihrung von Telefonkampagnen
(Outbound- und Inbound)

- Beratung zum Aufbau eigener , Telefon-
Losungen”

- Seminare/Schulungen fiir haupt- und eh-
renamtliche Mitarbeiter

Boxhagener StralRe 19

10245 Berlin

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

FRC Spenden Manufaktur GmbH

Die FRC Spenden Manufaktur bietet hoch-
wertige telefonische Spendenwerbung fiir
gemeinniitzige Organisationen an. Unser
Angebot umfasst alle Aspekte der Spender-
betreuung, Reaktivierung, Dauerspender-
gewinnung und Spendenerhéhung. Unse-
re mafSgeschneiderten Kampagnen bieten
eine optimale Kostenkontrolle bei vollstin-
diger Transparenz und Erfolgsgarantie.

Alt-Moabit 89

10559 Berlin

Telefon: +49 (0)30 23329117
Telefax: +49 (0)30 22908877
h.menze@spenden-manufaktur.de
www.spenden-manufaktur.de

Standard-Eintrag

149€

o eesesscsesecsesscscsscscsscscsne

DialogDirect GmbH

DialogDirect ist seit 1994 Pionier der Info-
standkampagnen fiir NGOs in Deutsch-
land und Europa.

Art der Dienstleistungen im Bereich Fund-
raising:

Direct Dialog —Kampagnen zur Neugewin-
nung von Adressen, Spendern und Mitglie-
dern (Infostand, Events etc.) durch Face-to-
Face-Kommunikation; EDV-Dienstleistun-
gen (Data Dialog); Telemarketing (TeleDia-
log)

Oranienstrale 161

10969 Berlin

Telefon: +49 (0)30 616509-10

Telefax: +49 (0)30 616509-11
office@dialogdirect.de
www.DialogDirect.de

Mehr a_|$ ST binnen
x4 Manaten kinnen nicht irren:
Fundraising-Losungen
von spendino funktionieren]
spendino GmbH

Ihr Partner fiir SMS- und Online-Fund-

raising

spendino ist |hr fiihrender Partner in

Deutschland und der Schweiz, der sich auf

den Einsatz von Mobilfunk- und Internet-

technologien fiir soziale Zwecke speziali-

siert hat.

Unsere Lésungen im Detail:

- SMS-Spenden: Jedes Handy wird zur Sam-
meldose, Spenderbindung, Patenschaften

-Online Fundraising: Spendenmodule,
Web2.0 Werkzeuge

-Zahlungsabwicklung, Konzeption und Be-
ratung

-Social Media: Facebook Spendenmodul,
Qualifizierung und Beratung

- Viral Seeding

-Managed Online Fundraising: Online
Marketing und Fundraising

Kostenlose Beratung: 0800/0044533

Liebenwalder StralRe 11
13347 Berlin

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

Premium- Eintrag (Standard + Stopper-Anzeige)

499 €

00 000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000sscssssscsssssoss

direct.
Gesellschaft fiir Direktmarketing mbH

Die Direktmarketing-Agentur mit eigenem
Lettershop. Speziell fiir NPO: Mailings zur
Spenderbindung, Upgrading, Reaktivie-
rung inaktiver Spender, Neuspendermai-
lings, Versand von Zuwendungsbestdti-
gungen, Forderzeitung

- Konzept und Idee

- Adressen

- EDV-Service

- Druck

- Personalisierung

- Bildpersonalisierung

- Handschriften

- Lettershop

- Fulfillment

Sie finden uns in Berlin, Hamburg und
Eresing bei Mtinchen.

Kurflirstendamm 171-172
10707 Berlin

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

dr. schmitz & kollegen
folgenreich trainieren — der vision folgen

Sie haben eine Spender-Hotline? Sie wollen
potentielle Grof- oder Legatsspender er-
folgreich ansprechen? Ihre Spender sicher
binden? Wir trainieren und coachen seit
Jahren gelungene Kommunikation in
Fundraisingorganisationen, speziell am Te-
lefon. Denn: Ihre Vision motiviert zur Spen-
de — lassen Sie Spenderinnen diese Vision
erLEBEN; bei jedem Kontakt!

Am Rohrgarten 41

14163 Berlin

Telefon: +49 (0)30 80585-424
Telefax: +49 (0)30 80585-749
info@schmitz-kollegen.de
www.schmitz-kollegen.de

LebensWerk Sozialmarketing GmbH

Wir begleiten Ihre Organisation und Ihr
Unternehmen bei der Kommunikation und
Strategieentwicklung. Insbesondere die
Ausarbeitung und Durchfiihrung von
Kampagnen, aber auch die Konzeption und
Gestaltung von Webseiten und Corporate
Design sind unsere Kernkompetenz. Darti-
ber hinaus entwickeln wir alternative Fi-
nanzierungsstrategien fiir die Sozialwirt-
schaft und bieten Spendenorganisationen
eine kostenlose Fundraising-Software an.
Lusse 25

14806 Bad Belzig

Telefon: +49 (0)33841 444905

Telefax: +49 (0)33841799709
info@lebenswerk.org
www.sozialmarketing.org

0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000s0sssssssscscsssoss

Ihr Dienstleister-Eint'rag erscheint1Jahrlangim Dienstleisterverzeichnis

unter www.fundraising-dienstleister.de und in 6 Ausgaben des gedruckten Magazins.

seesecscsesscsesscsesscsesscsene

4/2012 | fundraiser-magazin.de



PLZ-Bereich 2

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

PP Business Protection GmbH Ihr Spezial-

berater fiir Versicherungen des Manage-

ments

- D&O Versicherung

- Vermdgensschaden-Haftpflichtversiche-
rung

- Rahmenvertrag fiir Stiftungen (Bundes-
verband dt. Stiftungen), Verbinde (DGVM)

- Spezial-Strafrechtsschutz-Versicherung

- Vertrauensschaden-Versicherung

- Anstellungsvertragsrechtschutz-Versiche-
rung

Tesdorpfstrale 22

20148 Hamburg

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

direct.
Gesellschaft fur Direktmarketing mbH

Die Direktmarketing-Agentur mit eigenem
Lettershop. Speziell fiir NPO: Mailings zur
Spenderbindung, Upgrading, Reaktivie-
rung inaktiver Spender, Neuspendermai-
lings, Versand von Zuwendungsbestdti-
gungen, Foérderzeitung

- Konzept und Idee

-Adressen

- EDV-Service

- Druck

- Personalisierung

- Bildpersonalisierung

- Handschriften

- Lettershop

- Fulfillment

Sie finden uns in Hamburg, Berlin und
Eresing bei Miinchen.

Ausschlager Allee 178

20539 Hamburg

Telefon: +49 (0)40 2378600
Telefax: +49 (0)40 23786060
service@directpunkt.de
www.directpunkt.de

Fischer’s Buchshop
Fachbticher-Fundus

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

Immenhorstweg 86

22395 Hamburg

Telefon: +49 (0)40 6048930

Telefax: +49 (0)40 6046681
h.fischer@direktmarketing-fischer.de
www.fischers-buchshop.de

eCONNEX AG

Unsere Fundraising-CRM Branchenl6-
sung senkt die Kosten der Spenderver-
waltung durch automatisierte Prozesse
und steigert die Spenderzufriedenheit.

Die wesentlichen Themen sind:

- Beziehungsmanagement

- Spendenzuordnung /-verwaltung
- Projektverwaltung

- Selektionen /Auswertungen

- Ehrenamtliche und deren Talente
- Marketingkampagnen

- Veranstaltungen, Seminare
~Anbindung an die Buchhaltung

- Dokumentenerfassung

- Presseanfragen

~Anbindung Webseite

- intuitive Bedienung
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SiemensstralRe 8

2418 Kiel

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

stehli software dataworks GmbH

Die Komplettlésung fir Fundraiser

- Druckfertige Mailingaufbereitung
Von Postadress tiber DataQuality —
Datenverarbeitung mit unserer Master|T

- Business Intelligence mit dem
FundraiseAnalyser
Wirtschaftliche Betrachtung und
Analysen aller [hrer Aktivitdten

- Spendenverwaltung mit FundraisePlus NG
Entweder als Do it yourself“-Variante
oder als ,Rundum sorglos “-Paket

- Wealth Overlay - Grofispender-
potenzialanalyse
Wir helfen Ihnen, Ihre GrofSspender zu
identifizieren

KaiserstraRe 18

25524 Itzehoe

Telefon: +49 (0)4821 9502-0
Telefax: +49 (0)48219502-25
info@stehli.de
www.stehli.de

Akademie fiir Pressearbeit — Pressada
Mit professioneller Pressearbeit kommen
Projekte entscheidende Schritte nach vorn.
Die Akademie fiir Pressearbeit - Pressada
bietet dafiir eine Kompaktausbildung,
Grundseminare und Aufbautrainings, Me-
dien-und Schreibtraining sowie Firmense-
minare.

Ihr Motto: Wir fiihren Ihnen nicht vor, was
wir kénnen. Wir zeigen Ihnen, was Sie kon-
nen!

Steinmetzenweg 8

28309 Bremen

Telefon: +49 (0)42178913
Telefax: +49 (0)421 9887353
akademie.pressearbeit@web.de
www.akademie-pressearbeit.de

Koopmanndruck GmbH

Wie generieren Sie Ihre Spender? Mit unse-
rem kreativen Endlosdruck schaffen wir Ih-
nen die ideale Kombination zwischen ei-
nem Brief/Zahlschein und einem Give
away oder Gimmick. Uber die Standards
hinaus, bieten wir eine Weiterverarbeitung
mit Laminaten, Magnetfolien und Haft-
material an. Im Handumdrehen sind Na-
mensetiketten oder z.B. eine Patenkarte in
Ihrem Brief/Zahlschein integriert. Uberzeu-
gen Sie sich selbst.

Lise-Meitner-StraRe 3

28816 Stuhr

Telefon: +49 (0)42156905-0
Telefax: +49 (0)4215690-55
fundraiser@koopmann.de
www.koopmann.info

Ilhr Unternehmen
fehlt hier noch?
Gleich eintragen unter:

fundraising-dienstleister.de
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PLZ-Bereich 3

Sieht so bisher

lhr Spender aus?

& { Dann kommen
L] n

Sie zu uns.

adfinitas

RELATIONSHIP FUNDRAISING

adfinitas GmbH

Strategische Fundraisingberatung
Internationale Fundraisingprogramme
mit europaweiter Prisenz

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

Grofsspender- & Erbschaftsmarketing
Datenbankberatung

Landschaftstrae 2

30159 Hannover

Telefon: +49 (0)511 524873-0
Telefax: +49 (0)511 524873-20
info@adfinitas.de
www.adfinitas.de

DIE KUNST DER
FLEXIBILITAT/

@R | post

www.tntpost.de

TNT Post GmbH & Co. KG

TNT Post tiberzeugt mit flexibel zugeschnit-
tenen Lésungen im modernen Dialogmar-
keting.Von der Optimierung des Adressbe-
standes schon vor Versand tiber die Pro-
duktion und bundesweite portooptimier-
te Distribution von Mailings bis zur Res-
ponseauswertung bieten wir alles aus ei-
ner Hand. Mehr liber die Nr. 1 der alterna-
tiven Briefdienstleister: www.tntpost.de

Rotenburger StraBe 24

30659 Hannover

Telefon: 018 05/8 687678 (Anrufe 0,14 €/Min.
aus dem dt. Festnetz. Abweichende Preise aus Mobil-
funknetzen méglich.)

info@tntpost.de

www.tntpost.de

marketwing GmbH

Mit modernsten Fundraising-Systemen
stellt marketwing den Kontakt zu Spen-
dern her. Als Fullservice-Partner verftigen
wir Uber jahrzehntelange Fundraising-Er-
fahrung und Know-how. Unser Leistungs-
spektrum umfasst die Gewinnung und Be-
treuung von Spendern, Kreation, Zielgrup-
pen-Management, Datenbank-Dienstleis-
tungen, EDV-Services, Produktion und Ver-
sand.

Steinriede 5a

30827 Garbsen

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

serviceg4 GmbH

Dienstleistungen im Bereich Fundraising

seit 1984:

- Promotion und Offentlichkeitsarbeit an
Informationsstdnden

- Mitgliederwerbung

Leistungen ausserhalb Fundraising:

- Mitgliederverwaltung

- Call-Center

- Mailings

- Pressearbeit

Zu unseren Kunden gehdren bundesweit
nambhafte Vereine und Verbdnde.

Raiffeisenstrale 2

30938 Burgwedel

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

KomServ GmbH

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

Mit professionell gemanagten Daten ver-
bessern Sie den Kontakt zu [hren Forderern.
Die Folge sind weniger Austritte, hGhere
Einnahmen und eine bessere Kommunika-
tion.

RaiffeisenstraRe 2

30938 Burgwedel

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

AZ fundraising services GmbH & Co. KG

Uber 25 Jahre Fundraising-Erfahrung:

- Psychografische Spenderanalyse

-Themenaffine Zielgruppenadressen

- Zuverldssige Datenpflege

- Spendenaffines Online-Marketing

- Partnerschaftliches Kooperationsmarke-
ting

- Effiziente Werbemittelproduktion

DDV-Qualitdtssiegel fiir Datenverarbei-
tung, Adressverlag und Listbroking.

Carl-Bertelsmann-Strale 1615
33311 Glitersloh

Telefon: +49 (0)5241 802864
Telefax: +49 (0)5241 806094
dirk.langnau@bertelsmann.de
www.az-fundraising.com

PLZ-Bereich 4

ASPI - Arbeitsgemeinschaft fiir
schulpdadagogische Information GmbH
zielgenau — effektiv — kostengtinstig: Fund-
raising-Adressen aus dem Bildungsbereich.
Mit unseren 680 0ooo Adressen finden Sie
Spender und Sponsoren aus den Bereichen
Erziehung, Bildung und Wissenschaft fiir
Ihr erfolgreiches Direktmarketing im Bil-
dungsmarkt. ASPI — alles aus einer Hand:
Adressen und Dienstleistungen rund um
Ihr Mailing!

Konrad-Adenauer-Platz 6

40764 Langenfeld

Telefon: +49 (0)2173 984930

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

www.aspi.de

DIENSTLEISTER H
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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
gehéren dialogstarke Werbeinstrumente
zum Alltag der Fundraiser. Entdecken Sie
mit uns die Mdglichkeiten der Spenderbin-
dung und -riickgewinnung und finden Sie
die Top-Spender von morgen!

Hellersbergstrafle 11

41460 Neuss

Telefon: +49 (0)2131109701
Telefax: +49 (0)2131109777
info@microm-online.de
www.microm-online.de

Living Colour Fundraising
Mitglied der Deutschen Fundraising
Group / bundesweit

,Von Herzen konsequent” fiir grofste 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 Studienleiter
der Fundraising Akademie und immer
freundlich: 0171/5359791

HochstralRe 29

46242 Bottrop

Telefon: +49 (0)2041 697936

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

www.livingcolour.de

OPTIGEM GmbH
Softwarelosungen flr Vereine,
Stiftungen und gemeinntitzige Werke

OPTIGEM Win-Finanz, unser zentrales Pro-
dukt, vereinigt viele Aufgaben in nur einer
integrierten Softwareldsung: von der Ad-
resse bis zur Zuwendungsbestdtigung und
von der einfachen Projektverwaltung bis
zur kompletten Buchhaltung. Win-Finanz
bringt Daten ohne Medienbriiche in Ver-
bindung — mit wenigen Klicks. Testen Sie
uns doch einfach kostenlos!

Postfach 102911

44029 Dortmund

Telefon: +49 (0)2311829 3-0
Telefax: +49 (0)2311829 3-15
info@optigem.com
www.optigem.com

Benefit Informationssysteme AG

Benefit ist fiihrender Anbieter von Stan-
dard-Software fiir den Bereich Fundraising.
Wir bieten mit myOpenHearts eine opti-
male und wirtschaftliche Software-Lésung
zur langfristigen Bindung und Entwick-
lung von Spendern und Férderern, sowie
die Verwaltung von Mitgliedern.

Wasserstralle 3-7

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

Fundraising und System
Analysen Software Beratung

,Du verstehst unsere Sprache” — Dolmet-

scherin zwischen NPO und Software

- Unabhdngige Beratung zu Fundraising-
Software

- Analyse von Spendendaten

-Seminare Database-Fundraising und
Fundraising-Kennzahlen

- Unterstiitzung fiir neues SEPA-Lastschrift-
verfahren

- Informationen zur Potenzialberatung
NRW (Férdermittel firr Beratungsprozes-
se)

Doris Kunstdorff

Knappenweg 27

45473 Mulheim an der Ruhr

Telefon: +49 (0)208 760170

Telefax: +49 (0)3222 9823430
kunstdorff@fundraising-und-system.de
www.fundraising-und-system.de

neue Potenziale
r durch Fundraising

zukunft

&

fundamente
seit 2006 die Experten fiir Fundraising
im Ruhrgebiet

- Fundraising von A wie Analyse bis Z wie
Zielgruppe

- Coaching und individuelle Beratung
Héhere Spendeneinnahmen, treue Unter-
stiitzerlnnen und mehr 6ffentliche Prisenz
durch:

- kompetente Beratung,

- kreative Workshops

- gefiihlvolle Kommunikation

- sensible Prozessbegleitung

- vertrauliche Planung

- strategische Positionierung

WildstraRe 9

47057 Duisburg

Telefon: +49 (0)203 51927170
Telefax: +49 (0)203 51927179
info@fundamente.net
www.fundamente.net

van Acken Fundraising GmbH

Dienstleistung im Fundraising seit 1975

Wir bieten:

- Strategie (Markforschung, Konzeptentwick-
Tung, Adressauswahl, Erfolgskontrolle)
- Projektmanagement (Beratung, Koordina-
tion, Terminplanung, Etattiberwachung)
- Produktion (Druck, Personalisierung, Letter-
shop, Postversand)

- Print- und AufSenwerbung

- Direktkommunikation (Mailings, Beilagen,
telefonische Spenderbetreuung)

- Markenbildung

- Internet (Online-Marketing, Social Media)

Magdeburger StraBe 5
47800 Krefeld

Telefon: +49 (0)2151 4400-0
Telefax: +49 (0)2151 4400-55
info@van-acken.de
www.van-acken.de

Lassen Sie Ihre

runaralsingsoitware

nicht einrosten!

GOB Software & Systeme

GOB ist weltweit einer der gréfiten Micro-
soft Partner im Non-Profit-Sektor und
Marktfiihrer von Fundraising-Software in
Deutschland. Mit tiber 240 Mitarbeitern
untersttitzen wir Sie mit ausgezeichnetem
Beratungs-Know-how und Support bei der
erfolgreichen Implementierung Ihres Soft-
ware-Projektes.

Europark Fichtenhain A4
47807 Krefeld

Telefon: +49 (0)2151349-3000
Telefax: +49 (0)2151349-1120
info@gob.de

www.gob.de

HP-FundConsult -

Briicke zwischen Profit und Non-Profit
Partner und Bindeglied zwischen ge-
meinnutzigen Organisationen, Wirt-
schaftsunternehmen und Privatpersonen

Kompetenter Partner bei Fundraising- und
CSR-Prozessen fiir Non-Profit- und Profit-
Kunden. Beratung bei Entwicklung, Aufbau
und Umsetzung von nachhaltigem Fund-
raising und gesellschaftlichem Engage-
ment. Integration in unternehmerisches
Kerngeschdft. Verbindung von Wert und
Werten. Losung von Zielkonflikten zwischen
Okonomie, Okologie und Gesellschaft.

Horsterstralle 38 / Rothenburg 41
48143 Munster

Telefon: +49 (0)25148435-70
Telefax: +49 (0)251 48435-03
info@hp-fundconsult.de
www.hp-fundconsult.de

PLZ-Bereich 5

FRI Fundraising Institut GmbH

Das FRI bietet Beratungs- und Dienstleis-
tungen im Fundraising:

- Strategie und Konzeption

- Organisation und Struktur

- personelle Interimsldsungen

- Auswahl/Einftihrung von FR-Software

- Datenstrukturanalysen

- Prozessanalysen (TQE)

- Ubernahme von Fundraisingaufgaben
»Wer immer tut, was er schon kann, bleibt
immer das, was er schon ist.“ (Ford)

HauptstraRe 22
50126 Bergheim
Telefon: +49 (0)2271 5698859
Telefax: +49 (0)22715698857
mail@fundraisinginstitut.de
www.fundraisinginstitut.de

Deutscher Spendenhilfsdienst —

DSH GmbH

, Wir sprechen mit Erfahrung”

Seit tiber 10 Jahren telefonieren wir aus-

schliefSlich fiir NGOs und bieten

- Beratung zum Auf- und Ausbau von Tele-
fon-FundraisingmafSnahmen.

- Durchfiihrung von Telefonkampagnen
(Outbound- und Inbound)

- Beratung zum Aufbau eigener , Telefon-
Losungen”

- Seminare/Schulungen fiir haupt- und eh-
renamtliche Mitarbeiter

Alpenerstrale 16

50825 KoIn

Telefon: +49 (0)221 9901000
Telefax: +49 (0)221 9901099
koeln@spendenhilfsdienst.de
www.spendenhilfsdienst.de

Fundraising Profile GmbH & Co. KG
Menschen bertihren und zum Spenden
bewegen — das ist unser Geschdift.

Unsere Kunden profitieren von

- erfolgreichen Strategien

- kreativen Konzepten

- vielen Jahren Erfahrung.

Mit mafSgeschneiderten Lésungen gewin-
nen, binden und reaktivieren wir [hre Spen-
der und unterstiitzen Sie professionell im
Erbschafts- und Stiftungsfundraising.

Alpenerstrale 16

50825 KoIn

Telefon: +49 (0)221 484908-0
Telefax: +49 (0)221484908-50
welcome@fundraising-profile.de
www.fundraising-profile.de

SynTrust Fundraising Netzwerk

Das SynTrust-Netzwerk ist ein Zusammen-
schluss von neun Dienstleistungsunter-
nehmen aus verschiedenen Bereichen des
Fundraisings. Durch die Biindelung von
Wissen und Erfahrung konzipiert und rea-
lisiert das Netzwerk zielstrebig und kosten-
effizient Fundraisingkampagnen bundes-
weit oder regional in einer sich verdndern-
den Markt- und Wirtschaftssituation.

Alpener StraRe 16

50825 KoIn

Telefon: +49 (0)221 9901444
Telefax: +49 (0)221 9901445
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 Auswabhl 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

lhr Unternehmen
fehlt hier noch?

Gleich eintragen unter:

fundraising-dienstleister.de
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GRUN Software AG

Die Unternehmensgruppe GRUN bietet
Software- und IT-Serviceleistungen fiir
Spendenorganisationen an. Mit der Bran-
chen-Softwarefamilie GRUN VEWA werden
als Marktfiihrer tiber V2 Milliarde Euro an
Spenden und Beitrdgen abgewickelt. Dienst-
leistungen in den Bereichen Outsourcing,
Beratung, Werbung und interaktive Medi-
en runden das Leistungsspektrum ab.

AugustastraRe 78-8o

52070 Aachen

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

GFS Fundraising & Marketing GmbH

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

Linzer StraRe 21

53604 Bad Honnef

Telefon: +49 (0)2224 918250

Telefax: +49 (0)2224 918350

info@gfs.de

www.gfs.de

Rechtsanwalt Michael Rocken

Vereins- und Verbandsrecht Rechtsanwalt
Michael Récken aus Bonn hat sich auf die
bundesweite Beratung und Vertretung von
Vereinen und Verbdnden spezialisiert.
Neben der Vertretung und Beratung in al-
len Fragen des Vereins- und Verbands-
rechts oder des Gemeinnlitzigkeitsrechts
ist er als Referent bundesweit im Vereins-
recht tdtig.

Thomas-Mann-Strafle 62

53111 Bonn

Telefon: +49 (0)228 96399894
Telefax: +49 (0)228 96399895
info@ra-roecken.de
www.ra-roecken.de

marancon
Gesellschaft fir Marketing, Analyse und
Consulting mbH

Wir sind ein interdisziplindres Team von

Datenanalytikern und Marketing-Exper-

ten. Unsere Schwerpunkte sind

- Datenanalyse

- Datamining und Segmentierungsanalysen

- Dialogmarketingberatung und Optimie-
rung

- Geomarketing

-Social Media Beratung, Konzeption und
Umsetzung

Wir haben die Nutzung von Namenstagen

als Spendenanlass entwickelt.

Koénigswinterer Strafle 418

53227 Bonn

Telefon: +49 (0)228 33830000
Telefax: +49 (0)228 33830099
meinert jacobsen@marancon.de
www.marancon.de

Trust Fundraising
Jurgen Grosse & Team

Leistungen: Fundraising von Analyse tiber
Beratung, Strategie, Konzept und Umset-
zung bis zur Erfolgskontrolle — als Einzel-
leistung oder umfassend.

Agenturmotto: Innovation, Zuverldssigkeit
und Transparenz.

Nutzen: 30 Jahre Fundraising-Praxis; Griin-
der/Mitglied des SynTrust-Netzwerkes von
neun Fundraising-Spezialisten fiir ganz-
heitliches Fundraising.

Burg Dattenberg, Burgstrafe 2
53547 Dattenberg

Telefon: +49 (0)2644 60362-0
Telefax: +49 (0)2644 60362-20
j.grosse@trustfundraising.de
www.trustfundraising.de
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Zentrum fiir

Systemisches Fundraising GmbH

Das Zentrum fiir Systemisches Fundraising
begleitet den Aufbau, die Entwicklung und
die Implementierung von Fundraising in
Non-Profit-Organisationen. Unsere Fach-
leute agieren dabei komplementdr: Sie ver-
kniipfen gdngige Vorgehensweisen (Fund-
raisingmafSnahmen und -instrumente)
mit systemischen Kompetenzen in der Or-
ganisationsberatung und -entwicklung.

TheaterstraRe 15

52062 Aachen

Telefon: +49 (0)2411891315

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

PLZ-Bereich 6

<em>faktor
Die Kommunikationsagentur GmbH

Wir machen Ihre Marke stark und gewin-

nen fiir Ihre Organisation Spender, Besu-

cher, Mitarbeiter, Mitglieder und Engagier-

te. Unser Know-how:

- Entwicklung von Kommunikations- und
Fundraisingstrategien

- Re-Brandings

- Beratung & Coaching

- Online-Fundraising & Social Media

- Kunden-/Mitarbeiterzeitschriften

- Kampagnenentwicklung

- (E-)Mailings

Ansprechpartner: Dr. Oliver Viest

Wilhelm-Busch-Strale 44

60431 Frankfurt am Main

Telefon: +49 (0)69 366059-43

Telefax: +49 (0)69 366059-47

info@em-faktor.de

www.em-faktor.de

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 Ih-
nen auch ausgewiesene Referentinnen
und Referenten zum Thema Fundraising.

Emil-von-Behring-Strae 3
60439 Frankfurt

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

Scharrer Social Marketing

- Konzepte und Beratung

- Gestaltung und Produktion

- Mailings, auch in grofSen Auflagen

- Zielgruppen-Beratung

- glaubwiirdige Kommunikation steht bei
uns im Vordergrund

Romerstrafle 41

63785 Obernburg

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

MotorstraRe 25

70499 Stuttgart

Telefon: +49 (0)711 88713-0
Telefax: +49 (0)711 88713-44
post@arnold-demmerer.de
www.zielgruppenmarketing.de

i

ENTER-Services

Gesellschaft fiir EDV Systeme mbH
Know-how, Dienstleistung, Rechenzentrum
und Software fiir Ihre Nonprofit-Organi-
sation

Die professionelle Kommunikations- und
Fundraising-Software ENTERBRAIN ist das
moderne modular aufgebaute CRM-Inst-
rument zum Gewinnen und Pflegen von
Forderern sowie zum Auf- und Ausbau von
Beziehungen.

Outsourcing-, Rechenzentrumsleistungen
und ASP-Lésungen

Rontgenstrale 4

63755 Alzenau

Telefon: +49 (0)6023 9641-0
Telefax: +49 (0)6023 9641-11
info@enter-services.de
www.enter-services.de

GEMINI DIRECT

marketing solutions GmbH
Leistungen fiir Ihr Fundraising:

- spendenaffine Zielgruppenadressen
-Spenderprofile zur Spendergewinnung,
-rtickgewinnung und -bindung

- Datenverarbeitung und -pflege

- Ermittlung passender Werbemedien

- Mailingproduktion und Fulfillment

ISO 27001-Zertifizierung auf Basis von T
Grundschutz des BSI, Qualitdtssiegel
Datenverarbeitung des DDV

Black-und-Decker-Strae 17 C
65510 Idstein

Telefon: +49 (0)6126 95196-10
Telefax: +49 (0)6126 95196-29
mail@geminidirect.de
www.geminidirect.de

Centrum fiir Soziale Investitionen und
Innovationen, Universitiat Heidelberg
Das Centrum fiir Soziale Investitionen und
Innovationen ist eine zentrale wissen-
schaftliche Einrichtung der Universitdt
Heidelberg. Wissen, Kontakte und Know-
how des Instituts zu Strategien, Wirkungs-
nachweisen, Marketing und Fundraising
im Bereich sozialer Investitionen stellt das
CSI tUber seine Abteilung Beratung als
Dienstleistung zur Verfiigung.

Adenauerplatz 1

69115 Heidelberg

Telefon: +49 (0)622154119-50
Telefax: +49 (0)622154119-99
csi@csiuni-heidelberg.de
www.csi.uni-heidelberg.de

PLZ-Bereich 7

Arnold, Demmerer & Partner
Gesellschaft fiir creatives Zielgruppen-
marketing mbH

25 Jahre Fundraising-Erfahrung fiir Ihren
Erfolg.

Gratis Arbeitshilfen und Case Studies zum
Fundraising finden Sie auf:
www.zielgruppenmarketing.de

- Neuspendergewinnung

- Reaktivierung inaktiver Spender

- Bestands-/Mail-Response-/LTV-Analysen
- Kosten-/Nutzenanalysen

- Scoring / Optimierung

- EDV-Verarbeitung

pb direkt
Praun, Binder und Partner GmbH

DIENSTLEISTER

IT-Service im Fundraising und Direktmarketing

20 Jahre Fundraising-Erfahung mit tiber

50 Spendenorganisationen als Kunden.

- Scoring u. DataMining

- Druckfertige Mailingaufbereitung

- Adresskorrektur, -priifung und -aktuali-
sierung

- Umzugs-, Verstorbenen- und Unzustell-
barkeitspriifung

- Responseverarbeitung

- CRM-Datenbanken, Spenderverwaltung

Jahnstrale 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 Dialogmarketing

Als Spezialist fiir Adressmanagement, In-
formations- und Produktionsservices un-
terstiitzen wir Sie bei Neuspendergewin-
nung per Post, Telefon- und Onlinemarke-
ting. ErschliefSen Sie sich mit unseren ex-
klusiven Spenderadressen neue Forderpo-
tenziale durch zielgruppengenaue Anspra-
che. Profitieren Sie von unserer langjdhri-
gen Erfahrung im Fundraisingbereich!

Max-Planck-StralSe 7

71254 Ditzingen

Telefon: +49 (0)711 656969-0
Telefax: +49 (0)711 656969-97
info@as-dialoggroup.de
www.as-dialoggroup.de

Sponsoring-Agentur Wendling

Mit unserer Sponsorentafel untersttitzen
wir Sie bei der Akquisition von Sponsoren-
und Spendengeldern.

Die Sponsorentafel bietet eine optimale,
dezente und gleichzeitig kontinuierliche
Méglichkeit fiir Schulen, Vereine und Kin-
dergdrten ihren Sponsoren, Férderer und
Génner DANKESCHON zu sagen.

Klammsbosch 10

77880 Sasbach

Telefon: +49 (0)7841 6732115
Telefax: +49 (0)7841 6732117
info@sponsorentafel.de
www.sponsorentafel.de

www.bussgeld-fundraising.de
Mit Geldauflagen erfolgreich Projekte
finanzieren

- liber 9 0oo personalisierte Adressen Straf-
richter, Amts- und Staatsanwdlte mit Kon-
taktdaten

- zielgruppengenaue Selektion

- einfach als Excel-Tabelle herunterladen

- ohne Nutzungsbegrenzung: ,preiswert
kaufen statt teuer mieten

- Adresspflege und -updates

- Fullservice: Mailingabwicklung und Geld-
auflagen-Verwaltung

- kostenlose Software

Postfach 102133

78421 Konstanz

Telefon: +49 (0)7531 282180
Telefax: +49 (0)7531282179
post@bussgeld-fundraising.de
www.bussgeld-fundraising.de



DIENSTLEISTER E

<em>faktor
Die Kommunikationsagentur GmbH

Wir machen Ihre Marke stark und gewin-

nen fiir Ihre Organisation Spender, Besu-

cher, Mitarbeiter, Mitglieder und Engagier-

te. Unser Know-how:

- Entwicklung von Kommunikations- und
Fundraisingstrategien

- Re-Brandings

- Beratung & Coaching

- Online-Fundraising & Social Media

- Kunden-/Mitarbeiterzeitschriften

- Kampagnenentwicklung

- (E-)Mailings

Ansprechpartner: Dr. Oliver Viest

Senefelderstrale 126

70176 Stuttgart

Telefon: +49 (0)711 414142-0

Telefax: +49 (0)711 414142-42

info@em-faktor.de

www.em-faktor.de

PLZ-Bereich 8

Brakeley GmbH
Fundraising & Management Consul-
tants

Brakeley, 1919 in den USA gegriindet, ist ei-
ne erfahrene internationale Fundraising-
Beratung. Wir helfen gemeinnititzigen Or-
ganisationen insbesondere im GrofSspen-
den-Fundraising. Dazu vereinen die
deutschsprachigen Berater der Brakeley
GmbH internationales Fundraising-Know-
how mit ihrer langjdhrigen Fundraising-
Erfahrung im deutschsprachigen Raum.
Brakeley GmbH ist Griindungsmitglied der
MIRA Alliance: www.miraalliance.com

Emil-Riedel-StralRe 18

80538 Miinchen

Telefon: +49 (0)89 46138686
Telefax: +49 (0)89 46138687
johannes.ruzicka@brakeley.com
www.brakeley.com

actori GmbH

actori ist eine Strategieberatung speziali-
siert auf die Bereiche Bildung und NPOs,
Sport, Kultur und Regionen. Wir unterstiit-
zen Sie vor allem bei der Bewidltigung Ihrer
individuellen Herausforderungen im Spon-
soring- und Spendenwesen. actori entwi-
ckelt dabei nachhaltige Konzepte zur Mit-
telakquise und sichert die konsequente, er-
folgreiche Umsetzung.

AmalienstraRe 62

80799 Miinchen

Telefon: +49 (0)89 286747-0
Telefax: +49 (0)89 286747-27
team®@actori.de
www.actori.de

Auktionator Michael Kramer
Immobilienversteigerungen
und Liveauktionen

IMVE.DE fiir Immobilien und LIVEAUKTIO-
NEN.TV sind spezialisiert auf die Vermark-
tung im Wege der Versteigerung von Wert-
gegenstinden und hochwertigen Ge-
brauchsgtitern, in Deutschland, Europa
und weltweit. Unsere Firma steht in dieser
hoch spezialisierten Branche auf dem
Stand der modernsten Technik und prop-
rietdren Methoden des 21. Jahrhunderts.

Menzingerstralte 130

80997 Miinchen

Telefon: +49 (0)800 9992208
Telefax: +49 (0)3212 1045990
immo@imve.de
liveauktionen.tv

ARTEKUM - schoner spenden!
Eine Marke der Allplast GmbH

Wir helfen Ihnen mehr Spendengelder zu

erzielen.

Unsere Produktpalette aus Acryl umfasst:

- Spendendosen

- Spendenteller

- Spendensdulen

- Flyerstdnder

Als Hersteller verfiigen wir tiber das Know-
how, kundenspezifische Spendenprodukte
speziell fiir Ihre Organisationen anzubie-
ten.

Neurieder Stralle 8

82131 Gauting

Telefon: + 49 (0)89 86487446
Telefax: +49 (0)89 86487447
kontakt@artekum.de
www.artekum.de

IBV Informatik GmbH

Die NPO/NGO Applikation ilnfo bildet Ihre
Geschdftsprozesse im Bereich Adressen, Do-
kumente, Fundraising, Handel, Marketing,
Projekte, Spenden, Finanzen vollstindig ab.
Mit auf Ihre Bediirfnisse abgestimmten
Dienstleistungen werden standardisierte
Prozesse implementiert und individuelle
Anforderungen definiert und umgesetzt.

JunkersstraRe 5

82178 Puchheim

Telefon: +49 (0)89 8007098-290
Telefax: +49 (0)89 8007098-299
info@ibvinfo.com
www.ibvinfo.com

TeleDialog GmbH

Telefon-Fundraising: seit vielen Jahren aus-
schliefSlich fiir Non-Profit-Organisationen
in der telefonischen Spenderbetreuung td-
tig.

Neuspendergewinnung — Interessenten
werden zu langfristigen Spendern
Spender-Bedankung, Reaktivierung —Vom
inaktiven zum aktiven Spender.
Upgrading

Datenkontrolle

Adressrecherche

Info- und Serviceline

Am Rossacker 8

83022 Rosenheim

Telefon: +49 (0)8031 80660
Telefax: +49 (0)80318066-16
kundenbetreuung@teledialog.com
www.teledialog.com

direct.
Gesellschaft flr Dialogmarketing mbH

Die Direktmarketing-Agentur mit eigenem
Lettershop. Speziell fiir NPO: Mailings zur
Spenderbindung, Upgrading, Reaktivie-
rung inaktiver Spender, Neuspendermai-
lings, Versand von Zuwendungsbestiti-
gungen, Forderzeitung

- Konzept und Idee

- Adressen

~ EDV-Service

- Druck

- Personalisierung

- Bildpersonalisierung

- Handschriften

- Lettershop

- Fulfillment

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

Jédhrlich vertrauen zahlreiche Nonprofit-
Organisationen im Bereich der telefoni-
schen Mitgliederbetreuung und Offentlich-
keitsarbeit auf die Qualitdt unseres Unter-
nehmens. Sichern auch Sie Ihren stetigen
Zufluss finanzieller Mittel und Aktualisie-
rung Ihrer Mitgliederdaten durch eine Zu-
sammenarbeit mit uns.

SamestraRe1

89415 Lauingen

Telefon: +49 (0)9072 95370

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

Motion Consulting GmbH
Fundraising | NPO-Management

Als Fundraiser, Marketing- und NPO-Spezi-
alisten mit langjdhriger Erfahrung bieten
wir Know-how und Beratung fiir ein er-
folgreiches Fundraising, zielgerichtetes
Marketing und somit wirkungsvolles Han-
deln. In enger Zusammenarbeit mit unse-
ren gemeinniitzigen Kunden entwickeln
wir innovative Ideen und Strategien, die ei-
nen sptirbaren Wettbewerbsvorteil ver-
schaffen und das Spendenergebnis nach-
haltig verbessern.

Zeughausgasse 24

3011 Bern

Telefon: +41(0)31311 80 10
kontakt@motion-consulting.ch
www.motion-consulting.ch

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 L6-
sungen fiir transparente und wertsteigern-
de Spenderbeziehungen. Mit effizienten
Methoden und dem umfassendsten, rele-
vanten Wissen im Fundraising-Umfeld er-
zielt dm.m entscheidenden Mehrwert.
Blegistrasse 1

6343 Rotkreuz

Telefon: +41 (0)417981949

Telefax: +41(0)417981999

info@dmm.ch

www.dmm.ch

Arenae Consulting AG

Das modular aufgebaute Softwarepaket
funtrade unterstiitzt alle Bereiche des kol-
lektiven und individuellen Fundraisings,
optional auch den Versandhandel. Es wird
beim Kunden installiert oder als SaaS-An-
gebot genutzt. funtrade wird in Zusam-
menarbeit mit den Kunden stetig weiter-
entwickelt, um neuen Bedtirfnissen des
Fundraisingmarkts gerecht zu werden.
Freiestrasse 18

8032 Ziirich

Telefon: +41 (0)44 2477000
info@arenae.ch

www.arenae.ch

ZHAW School of Management and Law
Zentrum fur Kulturmanagement

Das Diplom of Advanced Studies in Fund-
raising Management (30 ECTS Punkte) ist
ein Weiterbildungsangebot des Zentrums
fiir Kulturmanagement an der ZHAW. Die-
ses verfligt tiber ein gut ausgebautes Netz-
werk von Experten, Dozenten und Mitarbei-
tern, die mit den vielfdltigen Fragestellun-
gen des Fundraising bestens vertraut sind.

Stadthausstrasse 14

8400 Winterthur

Telefon: +41 (0)58 9347870

Telefax: +41(0)58 9357870
info.zkm@zhaw.ch
www.fundraising-management.zhaw.ch

Walter Schmid AG
Die beste Adresse fiir Adressen

Die Walter Schmid AG gehort zu den fiih-
renden Adressen-Anbieter in der Schweiz.
Als profunde Kenner des Schweizer Spen-
denmarktes erwarten unsere Kunden er-
folgreiche Marktbearbeitungs-Konzepte
und Zielgruppenvorschidge sowie Unter-
stiitzung bei der Pflege und Bewirtschaf-
tung der eigenen Gdnnerdaten. Fiir die
Neuspendergewinnung steht Ihnen unse-
re exklusive ,SwissFund“ Adressen-Daten-
bank zur Verfligung.

Auenstrasse 10

8600 Dubendorf

Telefon: +41 (0)44 8026000
Telefax: +41(0)44 8026010
info@wsag.ch
www.wsag.ch

IBV Informatik AG

Die NPO/NGO Applikation ilnfo bildet Ihre
Geschdftsprozesse im Bereich Adressen, Do-
kumente, Fundraising, Handel, Marketing,
Projekte, Spenden, Finanzen vollstdndig ab.
Mit auf Ihre Bedtirfnisse 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 da-
tenbankgestiitzen Informationen bietet
seit 30 Jahren NPOs auf der ganzen Welt
eine ausgereifte und umfassende Bran-
chenlésung an, die alle Aspekte von der
Spendergewinnung tiber deren Umwand-
lung zu Dauerforderern bis hin zur Spen-
derbetreuung abdeckt.

Davidstrasse 38

9001 St. Gallen

Telefon: +41 (0)71 2273500
Telefax: +41 (0)71 2273501
info@saz.net
WWW.5az.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

Unterdorfstrasse 83
9443 Widnau

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

Fundraiser sind Multitalente
,Die Wahrheit, nackt und hungrig...“
Fundraiser-Magazin 3/2012, Seite 36

Fiir gewohnlich lese ich das Fundraiser Ma-
gazin sehr gern, doch in der letzten Ausgabe
konnte mich ein Artikel nicht begeistern.
Warum wurde fiir ein Magazin, welches
sich mit Spenden, Vorstanden und Koope-
rationen beschéaftigt, Craig Wortmann in-
terviewt, ehemaliger McDonald’s-Berater?
Offensichtlich hat Wortmann noch nicht
viel mit deutschen Fundraisern zu tun ge-
habt, sonst wiirde er wissen, dass diese eben
Multitalente sein miissen, und sich nicht auf
eine ihrer Fertigkeiten beschranken kénnen,
wie er vorschlug. Da er doch ein Experte im
Storytelling sein soll, hatte er sich eine tiber-
zeugendere Pointe einfallen lassen konnen.

Constanze Gebhardt, K6ln

Ja dieses Buch von Craig Wortmann, das
hatte ich auch gern. Der Artikel war wirklich
gewinnbringend.

Heidrun A. Niklas

Ihre Post an FUNDRAISER

Wollen Sie uns tiber Ihre Organisa-
tion, Thre Projekte und Aktivitaten
informieren? Schreiben Sie an
redaktion@fundraiser-magazin.de
oder an
FUNDRAISER- |
MAGAZIN
Redaktion
Altlockwitz 19
01257 Dresden

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

fundraiser-magazin.de | 4/2012

Auf moderne Weise nachvollziehbar

,,Die wahrgenommene Relevanz als
entscheidender Faktor der Spenderbindung“
Fundraiser-Magazin 3/2012, Seite 42

Freilich kann nicht jeder Katastrophenhilfe
leisten, aber diejenigen, die ihr Leben in
humanitére Projekte investieren und Spen-
den sammeln, sollten gleich psychologisch
agieren konnen wie die Freibeuter der Wirt-
schaft. Der Fundraiser gibt mir hierfiir im-
mer wieder Inspiration und Mut. Besonders
der Beitrag, Die wahrgenommene Relevanz
als entscheidender Faktor der Spenderbin-
dung”, den Prof. Dr. Julia Naskrent geschrie-
ben hat, ist stellvertretend hierfiir. Auch
wenn er sehr der deutschen Gedankenwelt
des spaten 19. und frihen 20.Jahrhunderts
verbunden ist, riickt er die damaligen Kon-
zepte unaufdringlich in ein neues Licht und
macht sie auf moderne Weise nachvollzieh-
bar. Mein Dank fiir die sensible Autorenwahl
und die leserfreundliche Aufbereitung!

E. Raffael, Berlin

Hut ab!

Zum Fundraiser-Magazin allgemein

Ich mochte Thnen fir das schone Magazin

danken, das mich seit dem ersten Heft 2006

begleitet. Insbesondere bin ich erstaunt wie

giinstig (oder gar kostenlos) Sie das Heft
anbieten kénnen. Hut ab.

Herzliche Grifie aus Hamburg,

Christian Gahrmann

Wiedermal ein richtig gutes Heft!
GrofSes Lobl!

Stephan Knorre

Fundraiser

M%ﬂzm

fundraiser-magazin.de

Fundraising-Jobs

Sie suchen einen Job? Sie suchen
Mitarbeiter? Sie finden sie in der
Fundraising-Job-Borse....

Fundraising-Hilfe

—
— 5
= . ‘
Wer macht wo was? Im Dienst-

leister-Verzeichnis steht’s
garantiert. Sind Sie schon drin?

Fundraiser-Werbung

Erkennen Sie, was Werbung im
Fundraiser-Magazin fur lhr
Unternehmen bewirken kann...

Fundraiser bestellen

Die aktuelle Ausgabe kommt
plnktlich in Ihren Briefkasten,
wenn Sie sie bestellen.

Aktuelle Themen,
Texte und Termine

jederzeit und iiberall
(wo es Internet gibt)

fundraiser-magazin.de

LESERPOST H




o
w
I
|9

2D
o0
I
O
<

NGOs und Medien

Eine wissenschaftli-
che Arbeit ist per se
keine Handlungsan-
leitung fir Praktiker,
sondern eher eine
Zustandsbeschrei-
bung. Tina Bieth ver-

sucht den Einfluss
der Public Relations von Non-Profit-Orga-
nisationen aus dem Bereich der Entwick-
lungszusammenarbeit auf die Medien zu
ergrunden und welche Wirkung die Ar-
beitsweise der Journalisten auf die Profes-
sionalisierung der Non-Profit-PR hat. Dabei
kommt nach qualitativen Befragungen ei-
niges zu Tage: etwa eine zunehmende in-
haltliche Verflachung und Entpolitisierung
der Berichterstattung, die nicht nur an den
fehlenden Ressourcen der Journalisten,
sondern auch an der Anpassung der NPO-
PRandiejournalistische Arbeitspraxis liegt,
etwa der Anpassung an die aktuelle Medie-
nagenda oder den Trend, Themen zu per-
sonalisieren um sie so fiir den Leser packen-
der zu gestalten. Der Druck fiir die NGOs
mit wenig Geld viel erreichen zu mussen,
also Hauptsache in den Medien dabei zu
seinund dort transparent aufzutreten, wird
gerade von den grofien befragten Organi-
sationen selbstkritisch eingeraumt. Das die
Offentlichkeitsarbeiter das Thema ,Fund-
raising” eher tber Merchandising und
Spendenaufrufe als iber Beziehungsarbeit
definieren, iberrascht dann doch.
Insgesamt eine sehr umfassende wissen-
schaftliche Analyse des Verhaltnisses von
Journalisten und den PR-Verantwortlichen
gemeinniitziger Organisationen, das fiir
den medienpolitischen Umgang mit The-
men der Entwicklungszusammenarbeit
aber auch fur die Professionalisierung der
Public Relation von Non-Profit-Organisatio-
nen wichtige Anstéfie geben kann.
Kurt Manus
Tina Bieth: NGOs und Medien. Eine empirische
Studie zum Verhdltnis von Public Relations und

Journalismus. Springer VS 2012. 310 Seiten. ISBN:
9783531193489.39,95 €.

Kreativitat gibt es nicht

Lauthals fordern Ex-
perten standig mehr
Kreativitat und Inno-
vation. Doch meist
redet jeder von etwas

KRE TIVITAT
GIBT ES NICHT

Ve b et
idren prarmedrr

vollig anderem und
niemand benennt,
worauf es wirklich bei
kreativem Denken ankommt. Mit diesem
Buch setzt der Autor einen kritischen Kon-
trapunkt zu den vielen vorherrschenden
Ansatzen. Wie schopferische Produktivitat
entsteht, zeigt Erharter auch anhand unpo-
pularer Aspekte, welche dazu gehoren: Dis-
ziplin, Systematik und Konzentration-also
harte Arbeit.

Wolfgang A. Erharter: Kreativitdt gibt es nicht. Wie

Sie geniale Ideen erarbeiten. Redline Verlag 2012.
210 Seiten. ISBN: 9783868813326. 24,99 €.

Eine Leitbild-Stiftung
zeigt Losungswege

Diese Untersuchung
stellt sich der Aufga-
be, die Geschichte der
Dr. Walter und Mar-
garete Cajewitz-Stif-
tung uber mehr als
30Jahre als Fallstudie

zu erfassen. Fur ande-
re oder potenzielle Stifter ergeben sich hie-
raus praktische Anhaltspunkte fiir die Ver-
wirklichung eigener Projekte. Diese Unter-
suchung analysiert zentrale Probleme und
Losungswege in Recht und Okonomie. wie
Vermachtnisverpflichtungen, zu spezifi-
sche Satzungsgestaltungen, Storeinflusse
auf den Stiftungszweck und das Stiftungs-
vermogen und vor allen Dingen Einflisse
sozialen Wandels auf den Stiftungszweck.
Titus Maximilian Albrecht: Gemeinniitziges Stif-
tungswesen und soziofc')'konomz'sche'r_ Wandel. Prob-
leme und Losungswege in Recht und Okonomie einer
Leitbild-Stiftung des Privatrechts. Berliner Wissen-

schaftsverlag 2012. 252 Seiten. ISBN: 9783830519805.
34,00 €.

Prinzip kostenlos

Viele Berater, aber auch
angestellte Fundraiser,
sind als Referenten t&-
tig oder geben ithr Wis-
sen in Blogs oder in
Communities wie
XING oder Facebook als
Experten weiter. Und

sie tun das kostenlos: auch in diesem Maga-
zin. Doch was haben Sie davon?

Kerstin Hoffmann gibt in ihrem Buch
,Prinzip kostenlos” darauf eine systemati-
sche und lesenswerte Antwort fiir Einstei-
ger. Wissen zu teilen und dadurch Kunden
oder interessante Kontakte zu gewinnen ist
noch nicht fiir jeden Alltag. Schmunzelnd
liestman daher die Worst-Practise-Beispiele
im Buch, die schnell deutlich machen, war-
um das Prinzip kostenlos in einer vernetz-
tenund auf frei zuganglichen Wissen basie-
renden Gesellschaft so wichtig geworden
ist.Einfach nur mehr zu wissen reicht heute
nicht. Man muss diesen Wissensvorsprung
auch vermarkten — und das tun mittler-
weile viele als Wissenteiler. So machen
sie sich interessant und zu gefragten Part-
nern auf ihrem Gebiet. Diese Vorreiter des
Kostenlos-Prinzips kommen im Buch auch
in Interviews zu Wort. Das macht die Lek-
ture abwechslungsreich. Einige der vorge-
stellten Techniken kommen einem aus
Blichern zu Strategischem Management,
Zeitmanagement oder dem Netzwerken
bekannt vor. Kerstin Hoffmann ist es ge-
lungen, daraus eine leicht verstandliche
Anleitung fir Wissensteiler zu machen.
Manchmal etwas zu sehr fir Anfanger,
aber viele stehen mit diesem Thema ja
auch noch buchstablich dort. Auch wenn
das Buch etwas kostet, hat man die ganze
Zeit das Geflihl, mehr Wissen fiirs Geld zu
erhalten, als in so manchem Fachbuch. Und

genau darum geht es.

Matthias Daberstiel
Kerstin Hoffmann: Prinzip kostenlos. Wissen ver-
schenken — Aufmerksamkeit steigern — Kunden

gewinnen. Wiley VCH-Verlag 2012. 248 Seiten. ISBN:
9783527506712. 24,90 €.
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Social Media
Marketing & Recht

Der Titel des Buches
kann in die Irre fiih-

| Social Media
1 Marketing

& Recht
D

ren. Es handelt sich
nicht um ein Buch
uber Social Media
Marketing. Stattdes-
sen findet der Leser g

auf Uber 550 Seiten | © °

eine wirklich umfassende Einfithrung in
die rechtlichen Rahmenbedingungen der
Online-Kommunikation.

Ein erster Blick auf das Inhaltsverzeichnis
macht deutlich: Es eignet sich wunderbar
als Nachschlagewerk im Alltag. Von der
Einrichtung neuer Social Media Prasenzen,
der Verwendung von Bildern, Videos und
Texten tiber Markenrecht bis hin zu Daten-
schutz und Haftungsfragen sind alle rele-
vanten Stolperfallen im Internetrecht ab-
gedeckt.

Das wesentliche Merkmal des Fachbu-
ches ist der grof3e Praxisbezug. Aufgrund
der nachvollziehbaren Fallbeispiele und
Zusammenfassungen fallt der Transfer auf
das private und berufliche Anwendungsfeld
leicht. Besonders komplexen Bereichen wie
Gewinnspiele, Direktmarketing und Ab-
mahnungen sind eigene Kapitel gewidmet.

Fir dieses Buch wird kein juristisches
Grundwissen vorausgesetzt. Schwenke
schafft es in verstdndlicher Sprache Mog-
lichkeiten und Grenzen zu vermitteln. Das
ubersichtliche Layout, Screenshots und
Checklisten unterstiitzen den tiberaus posi-
tiven Gesamteindruck.

Jorg Eisfeld-Reschke
Thomas Schwenke: Social Media Marketing & Recht.

O’Reilly 2012. 554 Seiten. ISBN: 9783868991420.
29,90 €.
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Power in Procurement

Wirtschaftliches Han-
deln und Planen ist
wichtig. Umso grofier
und lobenswerter die
Ziele, desto wichtiger
ist es auch, professio-
nell mit ihnen umzu-
gehen. Mit Power in
Procurement liefern Oidtmann und Brak-
ling eine praxisorientierte Anleitung dazu,
wie Kosten gesenkt, die Qualitét eines Un-
ternehmens verbessert, dessen Geschwin-
digkeit erh6ht und Innovationen betrieben
werden kénnen. Sie schaffen I6sungsorien-
tierte Einblicke in die Welt des Beschaf-
fungsmanagements und bieten Anséitze,
um neue Ressourcen zu erschlieflen, die
Ausgaben zu senken und Wettbewerbsvor-
teile zu sichern.

Insgesamt haben die Autoren das Buch
dreigeteilt. Der erste Teil bietet einen Ein-
blick in die theoretischen und systemati-
schen Grundlagen des Beschaffungsmana-
gements. Der zweite Teil widmet sich den
Themen Planung, Umsetzung und Kontrol-
le, orientiert an verschiedenen Zielen und
versehen mit methodischen Losungsansat-
zen. Der dritte Teil bietet letztlich eine sehr
knappe Zusammenfassung und erldutert
das von den Autoren selbst entwickelte
,Power in Procurement System".

Insgesamt ist der Band zwar an den Be-
durfnissen von Unternehmen orientiert,
bietet mit seiner Praxisorientierung und
der klaren, l6sungsorientierten Struktu-
rierung aber auch fir den dritten Sektor
eine Bereicherung. Nicht zuletzt dank der
umfangreichen Abschnitte zur Erfolgs-
messung und -kontrolle, kann mit dem
Text in Sachen Effizienz der Organisation
das Verhaltnis von Nutzen und Aufwand
optimiert und in Sachen Effektivitat die
beabsichtigte Wirkung garantiert werden.

Paul stadelhofer
Elmar Brikling und Klaus Oidtmann: Power in Pro-
curement. Erfolgreich einkaufen — Wettbewerbsvor-

teile sicher — Gewinne steigern. Springer Gabler 2012.
432 Seiten. ISBN: 9783834926982. 34,95 €

edition.fundraiser-magazin.de
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MENSCHEN

Sag, was du wirklich willst,
dann kriegst du es auch!

Was ist Thr persénliches Lebensmotto?

Leben und leben lassen

Was wollten Sie als Kind werden?
Ballett-Tdnzerin

Was wiirden Sie fiir das Unwort des
Jahres vorschlagen?
Bankenkrise

Welches politische Projekt wiirden Sie
beschleunigt wissen wollen?
Die Schulreform

Wem wiirden Sie mit welcher
Begriindung einen Orden verleihen?
Allen Menschen, die ihr Leben riskieren, um
anderen zu helfen.

Wo hitten Sie gern Ihren Zweitwohnsitz?
Hoch oben auf dem Berg

Mit wem wiirden Sie gern einen Monat
lang tauschen?
Mit niemanden, mir gefillt es so, wie es ist.

Wie lautet Thr Fundraising-Motto?
Sag, was du wirklich willst, dann kriegst du
es auch!

Ihre Helden in der Geschichte?
Martin Luther, Albert Einstein, Wolfgang
Amadeus Mozart

Thre Helden in der Gegenwart?
Meine Telefonistinnen und Telefonisten

Was wiirden Sie gern auch gegen den
Willen einer Mehrheit durchsetzen?
Nichts, es kommt wie es kommen muss...

man kann nichts erzwingen.

Eva C. Fuchs-Mischkulnig leitet die Telefon-
fundraisingagentur TeleDialog GmbH in Rosen-
heim. Den Schwerpunkt beim effektiven, indivi-
duell konzipierten Telefonfundraising setzt sie auf
Seriositat sowie hohe Qualitatsstandards. TeleDi-
alog unterstutzt seit 1996 Non-Profit-Organisatio-
nenbeider Spendergewinnung und nachhaltigen
-betreuung. Besonders stolz ist Eva Fuchs-Misch-
kulnig darauf, dass durch dieses Fundraising ein
Beitrag zum gemeinnutzigen Engagement im Be-
reich Tier- und Umweltschutz, Menschenrechte,
Kinderhilfe und humanitare Hilfe geleistet wird.
Bevor Eva Fuchs-Mischkulnig 2009 bei TeleDialog
einstieg, arbeitete sie neun Jahre lang im Bereich
des Personaldienstleistungsservice, wo sie eigen-
standig Niederlassungen in Bayern aufgebaut
hat und auch leitete. Ihre Erfahrungen auf dem
Gebiet gab sie zudem als Jobcoach und Dozentin
in der Jugend- und Erwachsenenbildung weiter
und brachte viele Arbeitssuchende wieder in Jobs.

Welche Reform bewundern Sie am
meisten?
SEPA, wenn's tatsdchlich klappt!

Woriiber konnen Sie lachen?
Uber alles und jeden und am meisten tiber
mich.

Wann hort auch bei Ihnen der Spaf} auf?
Unehrlichkeit und Scheinheiligkeit

Welche Fehler entschuldigen Sie am
ehesten?
Die von meinem Sohn

Was sollte einmal iiber Sie im Lexikon
stehen?

Sie hat viel gewollt, auch erreicht, wenn
auch nicht immer diplomatisch — daftir
immer ehrlich.
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Selber lesen oder verschenken

Spung st0

Nutzen Sie den Coupon oder bestellen Sie im Internet:
www.fundraiser-magazin.de

Wenn Sie einem Freund, einer Kollegin oder einem enga-

Das Fundraiser-Magazin geféllt Ihnen? Dann bestellen Sie
jetzt Thre eigene Ausgabe direkt in Thren Briefkasten und sei-
en Sie schneller besser informiert. Sie erhalten das aktuelle

gierten Ehrenamtlichen eine Freude machen wollen,
verschenken Sie das Fundraiser-Magazin doch weiter.
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ZU GUTER LETZT a

Nachwuchs-Trojaner
Fabian F. Frohlich
kommuniziert
nachhaltig

Klassiker aus der Redaktion: Das Telefon klingelt und die nette Projekt-
verantwortliche am anderen Ende der Leitung erkundigt sich, ob denn
ihre E-Mail angekommen sei. So, wie die anderen 150 Mails, welche ich als
Journalist tdglich auf verschiedenen Accounts bekomme, ist bei mir auch
diese Pressemitteilung nicht untergegangen! Doch plétzlich dreht sich der
Spiefs um und Kollegen und Bekannte vermelden mir telefonisch, per SMS
und auch in Mails, dass sie meine Nachricht erhalten haben. Und hier kommt

genauso wenig Freude auf: welche Nachricht?

Zwei Uhr nachts wurde ich von einem trojanischen Spam-Virus heimgesucht.
Der verschickte an alle, die jemals mit mir elektronische Nachrichten ausge-
tauscht hatten, einen Link mit Hinweis auf Abnehm-Tropfen. Ausgerechnet!
Nun ereilen mich Beschimpfungen von attraktiven Frauen und molligen
Verwandten. Computeraffine Kooperationspartner teilen mir mit, dass ich
keine Ahnung von Technik habe und senden mir nun ihrerseits Links zu

einschldgigen Hilfsprogrammen.

Also schnell eins davon auf das Problem angesetzt und ab zur ndchsten
Pressekonferenz. Mein Gliick: Die Prdsentierenden und Sponsoren fassen
sich diesmal kurz. Dennoch sitze ich wie auf Kohlen, nicht mal ein Sterne-
Catering-Hdppchen gonne ich mir in Vorfreude auf meinen virenfreien
Arbeitsplatz. Zurtick an meinem Rechner tickeln die Prozente immer noch.
Fast wie in einem Action-Thriller starre ich auf den Monitor und sehe der
100-Prozent-Marke entgegen, die mir hoffentlich eine gesunde Basis fiir mein

weiteres Networking legt ...

Welch hohe Klickzahlen kénnten Organisationen und Vereine wohl er-
reichen durch solch einen simplen Trojaner-Link — statt nach allen Regeln
der Kunst ausgefeilte Mailings zu versenden? Liegt hier womdglich die
Zukunft der Informationstibertragung: in einer im Holzpferd versteckten
Nachrichtenzeile, die die Neugierde weckt? Wer braucht schon eine Anrede,
wo er doch selbst weifs, wie er heifst? Oder einen Betreff, der doch schon alles
vorher verrdt? Ein einzelner geheimnisvoller Link, neugierig machend, mys-
terios und zugleich anmutig in seiner Zahlen- und Buchstabenkombination
in Alien-Sprache scheint deutlich mehr Aufmerksamkeit biindeln zu kén-
nen. Und von meiner Response-Quote konnte so mancher Fundraiser nur

traumen!
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Das nachste Fundraiser-
Magazin, die Ausgabe 5/2012,
erscheint am 2. Oktober 2012

mit diesen Themen

+ Face-to-Face-Fundraising
+ Regionale Kapitalkampagnen
+ Adressqualitat bei NPOs

... und natirlich die Themen,
die Sie uns schicken an
redaktion@fundraiser-magazin.de

Anzeigen- und Redaktionsschluss fiir die
Ausgabe 5/2012, die am 2. Oktober 2012
erscheint, ist der 27. August 2012.
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valnacCKen

Spender gewinnen.
Spender binden.

Einer unserer Bausteine: Direktkommunikation

Jeder Spender ist wichtig. Am besten ist es, jeden
einzelnen so personlich wie moglich zu betreuen
und ,Danke!” zu sagen.

Das schafft Vertrauen und flhrt zu einer dauerhaften
Spenderbindung.

Die direkte und sehr personliche Kommunikation
durch das Telefon 6ffnet Turen. Sie kdnnen mit
keinem anderen Instrument so schnell Menschen
erfolgreich gewinnen, professionell betreuen und
vor allem langfristig binden.

Wir greifen fir Sie zum Horer.
Lernen Sie uns kennen!

Dialog verbindet Menschen.
Dialog zeigt Wertschatzung.

van Acken
Magdeburger StraBe 5, 47800 Krefeld

Telefon: 02151 / 44 00-0, Telefax: 02151 / 44 00-55
info@van-acken.de, www.van-acken.de

Strategie

Marktforschung
Konzeptentwicklung
Kampagnenentwicklung
Kreation

Adressauswahl
Erfolgskontrolle

Projekt-
management

Beratung
Koordination
Terminplanung
Etatlberwachung

Produktion

Datenerstellung
Druck
Personalisierung
Lettershop
Postversand
Fulfilment

Print- und
AuBenwerbung

Anzeigen
GroBflachen
Citylights
Offentlichkeitsarbeit

Marke

Markenbildung
Markenfiihrung
Markenstrategie
Corporate Identity
Corporate Design

Internet

Online-Marketing
Social Media

Mobile Marketing
Website-Optimierung
Suchmaschinen-
Optimierung




Sieht so bisher lhr Spender aus?
Dann kommen Sie zu uns.

adfinitas

RELATIONSHIP FUNDRAISING
adfinitas GmbH e 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





