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Großspenden
Was Prospect Research in
Organisationen leisten
kann: ein Erfahrungs-
bericht aus Schottland.

fundraiser-magazin.de
Aktuelle Themen, Texte
und Termine jederzeit und
überall. Natürlich auch auf
Facebook und Twitter!

Einsteiger-Praxis
Soziale Netzwerke
für soziale Organi sa-
tionen: Spender mit 
Social Media binden.
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wie viele Ostfriesen braucht man, um eine Glühbirne zu wechseln? Der Gedanke 
ist naheliegend beim Anblick unseres Titelbildes … Einer pfl anzt das Bäumchen 
und die anderen sprechen darüber. Kein Witz – die Frage „Reden oder Handeln“ 
stellt sich bei vielen „typischen“ CSR-Projekten. Wie Unternehmenskooperati-
onen so gestaltet werden können, dass sie für Firmen und NGOs sinnvoll und 
erfolgreich sind, ist das Thema dieser Ausgabe. Ab Seite 16 beleuchten wir die 
Anforderungen und Wünsche beider Seiten und geben schlussendlich mit einer 
Checkliste praktische Tipps für den Aufbau einer erfolgreichen Kooperation. 
Eines darf ich schon vorwegnehmen: Entscheidend ist immer der gegenseitige 
Respekt auf Augenhöhe.

Ein schönes Projekt, und auch eine Form der Unternehmenskooperation, haben 
wir in den vergangenen Wochen selbst umgesetzt: In Dresden-Lockwitz, wo unser 
Verlag ansässig ist, gibt es eine kleine Dorfkirche, Baujahr 1748. Im Jahr 1883 wurde 
der Innenraum erst- und letztmalig renoviert – für Denkmalschützer ein Traum, 
für die Nutzer der Kirche ein „Zustand“. Jetzt soll endlich fachgerecht restauriert 
werden und – was das wichtigste ist – zeitgemäße elektrische Beleuchtung Einzug 
halten. Ehrensache, dass wir die erforderliche Spendenkampagne auf die Beine 
stellten und auch eine Kampagnenwebsite bauten. Schauen Sie doch einmal 
auf www.Bring-Licht-herein.de – dort gibt es interessante Bilder vom „Kleinod 
des Spätbarock“ und ein Spendenbarometer, das uns täglich ein Lächeln aufs 
Gesicht zaubert.

„Großspenden können Großes bewirken, für Vereine und Stiftungen jeglicher 
Couleur sowie Institutionen in Wissenschaft, Kultur und Gesundheitswesen 
enorm hilfreich sein. Große Gaben werden durch Menschen möglich, die damit 
ihre eigenen Vorstellungen verbinden“, so steht es auf dem Klappentext unseres 
neuen Fachbuches in der Edition Fundraiser. Die Autoren Dr. Marita Haibach 
und Jan Uekermann geben mit diesem praxisnahen Buch den ersten kompakten 
Überblick zum Großspenden-Fundraising im deutschsprachigen Raum. Ein Must 
have für alle, die sich mit dem Thema Großspenden und Philantropie beschäfti-
gen. Ab sofort erhalten Sie das Buch druckfrisch unter www.edition-fundraiser.de 
oder beim Buchhändler Ihres Vertrauens.

Noch ein Wort in eigener Sache: Wir begrüßen in diesem Jahr unsere neue 
Korrespondentin in der Schweiz, Katja Prescher, und unseren Großbritannien-
Korrespondenten Jan Uekermann und freuen uns auf spannende Berichte aus 
diesen Ländern.

Eine anregende Lektüre wünscht Ihnen
Ihre

Daniela Münster
Chefredakteurin

Liebe Leserin, lieber Leser,

Agentur & Lettershop

SPENDEN
 MAILINGS

erfolgreiche

Sprechen Sie mit  den
Spezialisten:

                            Hamburg
Ausschläger Allee 178
20539 Hamburg
T 0 40/23 78 60-0
service@directpunkt.de

                            Köln
Buchheimer Ring 87
51067 Köln
T 02 21/759 19 44
steffi .sczuka@directpunkt.de
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 Thema

16 Reden oder handeln?
Wie Unternehmenskooperationen für 
beide Seiten erfolgreich werden

18 Gemeinsam gestalten
Kooperationen aus Firmensicht: mehr als gute Taten

20 Voneinander lernen
Der Malteser Social Day

22 Gesellschafter werden und raushalten
Stiftungsfi nanzierung auf neuen Wegen

24 Analysieren und planen
Schritt für Schritt zu erfolgreichen
Unternehmenspartnerschaften

 Menschen

12 Katharina Ebel 
… ist dort im Einsatz, wo sich 
kaum ein Helfer noch hin-
wagt: Sie koordiniert das Not-
hilfeprogramm der SOS-Kin-
derdörfer in Syrien. Wenige 
Tage bevor sie Anfang Dezem-
ber in den Nordirak fl og, fand 
die Expertin für Einsätze in Kri sen gebieten noch Zeit 
für ein Gespräch mit dem Fundraiser-Magazin. Im In-
terview mit unserem Autor Peter Neitzsch sprach sie 
über die damalige Situation in Syrien.

54 Reinhard Heiserer 
… engagiert sich seit etlichen 
Jahren für das Spendenwesen 
in Österreich, unter anderem 
als Obmann der Interessen-
vertretung gemeinnütziger 
Organisationen und als Mit-
gründer und Geschäftsführer 
von „Jugend Eine Welt – Don Bosco Aktion Österreich“. 
Um zusätzliche Mittel für gemeinnützige Zwecke zu 
gewinnen, geht Heiserer auch ungewohnte Wege. Im 
Interview mit unserem Autor Paul Stadelhofer erklärt 
Heiserer das Konzept der neu gegründeten „Jugend 
Eine Welt“-Stiftung und wie Interes sen konfl ikte im 
Fundraising der „Organi sa tions familie Jugend“ vermie-
den werden.

88 Sophia Athié 
… ist international erfahrene 
Fundraiserin und arbeitet für 
das Kunstmuseum Frankfur-
ter Städel. Beim Ausfüllen un-
seres Fragebogens verrät sie 
Persönliches.

 Rubriken
     6 Spektrum

40 Köpfe & Karrieren

42 Dienstleisterverzeichnis
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90 Das Letzte
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 International

28 Japan: Fundraising als Friend Raising
Eine Innenperspektive einer japanischen NGO

 Schöner Scheitern

11 Schöner scheitern: 
Spenden statt schenken

 Aktuell

26 2016: Weniger Spender, geringere Spenden
Organisationen und Verbände blicken
auf ein durchwachsenes Spendenjahr
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Nach einer Studie des Statistischen Bundesamts nutzen 81 Prozent der rund 62 Millionen 
Deutschen, die regelmäßig im Internet surfen, Handys oder Smartphones, um online zu 
gehen. 17 Prozent verwenden ein anderes mobiles Endgerät, beispielsweise eine Spiele-
konsole oder einen E-Book-Reader. NGOs sollten den Trend zu mobilen Websites mit 
responsivem Design also nicht verschlafen. Deutlich gestiegen ist auch der Anteil der 
Menschen über 65 Jahre, die im Internet unterwegs sind. 55 Prozent sind es inzwischen. 
Bei den 10- bis 44-Jährigen sind es weiterhin nahezu 100 Prozent.

 www.destatis.de

„Fünf Sterne!
Wirkungs transparenz 
braucht keine Olympiade.“

Ein Kommentar von 
MATTHIAS DABERSTIEL

Vor Weihnachten er-
schien der „Große 
Spen den-Check“ von 

Spie gel Online. Hinter der knalligen Über-
schrift versteckte sich ein Test des Be ra tungs- 
und Analysehauses Phineo zur Wir kungs-
trans parenz von NGOs. Es stellte sich heraus, 
dass 49 der 50 getesteten Organisationen und 
damit 98 Prozent drei Sterne, also die Note 

„gut“, erhielten. Alles paletti.
Doch in der Presse mit teilung analysierte 
Phineo: „54 Prozent der Organisationen in-
for mie ren insgesamt sehr gut oder heraus-
ragend über ihre Arbeit.“ „Wo waren da 
meine 98 Prozent geblieben, fragte ich mich. 
Phineo antwortete über Twitter: „Wer mit 
Spendengeldern hantiert, sollte maxima-
le Transparenz gewährleisten, schon aus 
Eigennutz“, wurde meine Interpretation da 
pulverisiert. Nach Phineo ist also gut nicht 
gut genug. Aber „akzeptabel“ war doch sogar 
der Einzige im Test mit nur zwei Sternen?

Die Krux mit einem Ranking ist immer, 
dass es versucht, komplexe Sachverhalte zu 
ver kürzen. Das liebt der Leser. Ein Blick und 
schon ist klar: Wer keine fünf Sterne hat, 
be kommt keine Spenden. Ups, nein, so will 
man das natürlich nicht interpretiert wissen! 
Selbst Spiegel Online attestierte den letzten 
Plätzen deshalb sogar „nicht pauschal wir-
kungslos“ zu sein. Wie nett. Doch der Eff ekt 
beim Leser ist ein anderer. Die Spenderin und 
der Spender sehen das Ergebnis olympisch 
und nur der Sieger zählt. Da helfen meine 
98 Prozent auch nicht. Schade eigentlich – bei 
so einem guten Ergebnis.

Was meinen Sie? Schreiben Sie an 
meinung@fundraiser-magazin.de

Fundraisingwissen kostenlos? Obwohl das Preis-Leistungsni-
veau der Fundraisingtage immer wieder gelobt wird, gibt es 
doch Vereine, die sich eine Teilnahme nicht leisten können. Die 
Enterbrain Software AG, Generalsponsor des Fundraisigtags 
NRW am 30. März 2017 in Gelsenkirchen und Hauptsponsor 
des Fundraisingtags München am 9. März 2017, stellt deshalb 
zwölf Tickets für eine kostenfreie Teilnahme an diesen Tagen 

zur Verfügung. Es reicht, einfach folgende Gewinnspielfrage zu beantworten: Wie 
lautet das Motto der Enterbrain Software AG: a) Näher am Menschen b) Näher am Produkt 
c) Näher am Profi ?
Das Gewinnspiel läuft bis zum 24. Februar 2017. Also nichts wie ran und eine E-Mail 
mit der richtigen Antwort an gewinnen@fundraiser-magazin.de senden. Der Rechts-
weg ist ausgeschlossen.

Kostenlos zum Fundraisingtag

Zahlen & Fakten
Gesurft wird auf dem Smartphone.
NGOs müssen mobil lesbare Websites haben

Internetnutzung von Personen 2016
nach verwendeten Geräten

Quelle: Statistisches Bundesamt, Wiesbaden 2016 – Grafi k: Fundraiser-Magazin

Mobiltelefon/
Smartphone

Laptop/
Notebook

Desktop/
Computer

Tablet-PC

Smart-TV

andere
mobile Geräte

81 %

69 %

65 %

53 %

19 %

17 %





8

1/2017 | fundraiser-magazin.de

SP
EK

TR
UM

? Ist Campax das Campact der Schweiz?
Ja, das kann man schon so sagen. Wir 

haben uns durchaus von Campact inspirie-
ren lassen und auch mit den Gründern von 
Campact gesprochen. Die Gründungsge-
schichte von Campact und auch der Ausbau 
der Governance über die Jahre, das alles gibt 
uns ein eindrückliches Beispiel, wie so eine 
Gründung funktionieren kann.

? Warum sollen NGOs Campax nutzen?
Menschen in allen Landesteilen, die 

unsere Werte teilen, haben lokale Problem-
stellungen und die Motivation, Einfl uss zu 
nehmen. Sehr häufi g fehlen aber für eine 
erfolgreiche Kampagne das Know-how, die 
Reichweite und die Technologie. Campax hat 

all dies und verleiht so lokalen Initiativen 
Flügel. Die Unterstützung durch Campax 
ist dabei kostenlos – die Stärke von Campax 
wächst vielmehr durch mehr erfolgreiche 
Kampagnen und größere Reichweite.
.

? Was genau ist geplant?
Zurzeit sind wir an der Auswahl der 

ersten Mitarbeiter, damit wir 2017 mit mehr 

Man- oder Womanpower offi  ziell starten 
kön nen. Daneben fokussieren wir im ersten 
Quar tal auf der Themenentwicklung von 
ei ge nen und lokalen Kampagnen. Erste Kam-
pag nen und Aktionen sind auch im ersten 
Quar tal zu erwarten. Parallel werden wir die 
Ent wick lung der digitalen Werkzeuge für das 
Hand lungs feld „direkte Demokratie” vor an-
trei ben, damit diese ab dem zweiten Quar-
tal zum Einsatz kommen können. Weitere 
Fund rai sing an stren gun gen zum Erreichen 
der an ge strebten 300 000 Franken für die 
Fi nan zie rung der ersten zwei Betriebsjahre 
ste hen auch an. Im Fokus steht dabei die 
Suche nach weiteren, progressiv gesinnten 
Gross gönnern.
˘ www.campax.org

Andreas Freimüller    …
… ist seit 25 Jahren 
Campaigner, früher 
bei Greenpeace, und 
seit mehr als 15 Jahren 
Berater.

Drei Fragen an … Andreas Freimüller
Die Kampagnen- und Mobilisierungsorganisation Campax unterstützt Schweizer NGOs

Die Kinder, die aushalten müssen: Die saubere, festliche Kleidung der beiden Mädchen steht in starkem Kontrast zu den Einschusslö-
chern in den Wänden im Hintergrund. Der syrische Fotograf Mohammed Badra hat das Foto gemacht und damit den dritten Preis des 

„UNICEF-Foto des Jahres“ erhalten. Dabei ist dieses nur eins von vielen interessanten Aufnahmen des studierten Architekten, der sich in 
Syrien für die psychologische Betreuung von Opfern des Bürgerkriegs engagiert. So hat er beispielsweise auch unterirdische Kinderspiel-
plätze aufgenommen. Ein Bild zeigt eine Art Riesenrad aus Raketenresten.

 www.unicef.de/foto
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Zewo-Spendenstatistik
Für das Jahr 2015 verzeichnet die Zewo-Spendenstatistik 
1,8 Mil lio nen Franken Spenden für schweizer Hilfswerke. Da-
mit haben die Schweizer mehr als 100 Millionen mehr als im 
Vor jahr gespendet und somit zum höchsten Ergebnis bislang 
bei ge tra gen. Im Ausland tätige humanitäre Organisationen 
wa ren dabei die Empfänger der meisten Spenden.

 www.zewo.ch

Bündnis für Gemeinnützigkeit
Für einen besseren Dialog mit Politik und Verwaltung haben 
sich 14 österreichische Verbände und Netzwerke aus den Be rei-
chen Arbeit, Soziales, Umwelt, Kultur und Entwicklungszu sam-
men arbeit in einem Bündnis für Gemeinnützigkeit zusammen-
ge schlos sen. Aktuell stehen Partizipation und Transparenz im 
Ge setz werdungsprozess im Fokus der Arbeit.

 www.gemeinnuetzig.at

Spring of Philanthropy
Die größte belgische Stiftung, die King Baudouin Foundation, 
lädt alle Philanthropie-Interessenten für Ende April nach Ant-
werpen und Mitte Mai nach Brüssel zum Spring of Philanthropy. 
Die Stiftung möchte weiter zivilgesellschaftliches Engagement 
fördern, weshalb alle Veranstaltungen kostenlos sind. Daten 
und Orte sind online verfügbar.

 www.kbs-frb.be

Giving Tuesday
Nach Angaben der European Fundraising Association (EFA) 
haben sich am vergangenen Giving Tuesday (29. November 
2016) 98 Nationen beteiligt und weltweit etwa 168 Millionen 
US-Dollar an Spenden eingeworben, was 44 Prozent mehr als 
zum Vorjahr darstellen. Die Zahl der teilnehmenden Nationen 
lag 2015 noch bei 71. Neu unter den Teilnehmern war auch 
die Schweiz.

 www.efa-net.eu

Stiftungen leiden
Laute einer Studie der Wirtschaftsprüfungsgesellschaft BDO 
stellen mangelnde fi nanzielle Ressourcen infolge der Nied-
rigzinspolitik der EZB für jede sechste deutsche Stiftung eine 
Einschränkung in ihren Tätigkeiten dar. Betroff en sind davon 
vor allem kleinere Stiftungen mit einem Stiftungskapital von 
unter 250 000 Euro. Die komplette Studie ist online abrufbar.

 www.bdo.de/Stiftungsstudie2016

Kurzgefasst …

Die beiden Inhaber des Major Giving Ins-
ti tutes in Wiesbaden, Marita Haibach und 
Jan Ueker mann, vermitteln ihre Expertise 
nicht nur er folg reich in ihren Seminaren. 
Sie haben nun ihr gesamtes Wissen und 
ihre Erfahrungen im Bereich Großspenden 
in einem Fachbuch zu sam mengefasst. Unter 
dem Titel „Groß spen den-Fundraising – Wege 

zu mehr Phi lan thro pie. Grundlagen, Strategien und praktische Um-
set zung“ wird das The ma so umfassend wie nur erdenklich beleuch-
tet. Von ethi schen He raus for derungen über Institutional Readiness 
bis hin zu den individuellen Anforderungen an Großspenden-Fund-
raiser bie tet das Buch auf fast 400 Seiten Informationen und An-
re gun gen auch für Neueinsteiger auf diesem Gebiet. Das Buch ist 
ab sofort zum Preis von 49,90 Euro (Österreich: 51,30 €, CHF 59,90) 
bestellbar unter:  www.edition-fundraiser.de

Mehr Philanthropy
Die Edition Fundraiser mit neuem 
Fachbuch zum Bereich Großspenden
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In einer spontanen Aktion brachten deutsche Bürger kriegsverletzte vietnamesische 
Kinder nach Deutschland, um sie hier medizinisch zu versorgen. Das war 1967. Seitdem 
hat terre des hommes nach eigenen Angaben 7000 Projekte gefördert und 15 Millionen 
Kindern und Jugendlichen geholfen. Im Jubiläumsjahr 2017 hat die Hilfsorganisation 
die Spendenaktion „Wie weit würdest Du gehen?!“ initiiert. Damit sollen unter an-
derem Projekte entlang der europäischen Flüchtlingsrouten intensiviert werden. Als 
prominente Botschafterin konnte Barbara Schöneberger (Foto) gewonnen werden.

 www.tdh.de

Wie weit würdest du gehen?!

Ursprünglich war angedacht, gemeinsam mit Kin dern 
in schwierigen Lebenssituationen „nur“ zu ma len, um 
ihnen den Rücken zu stärken und ihr Selbst be wusst sein 
auf zu bauen. Seit 2009 hat sich das Pro jekt von Andrea 
Baum stark zu einem wirksamen Fi nan zie rungs in stru-
ment unterschiedlicher Kunst- und Kul tur pro jek te ent-
wickelt. Die von Kindern gestalteten Bil der werden in 
einem Kunstkalender zusammmenge fasst, der on line 
be stell bar ist. Der Verkaufspreis von 25 Euro splittet sich 
da bei für den Guten Zweck auf: Pro Kalender geht ein 
Euro an den Sozialdienst ka tho li scher Frauen mit sei-
nem Projekt Arche in Bad Krot zin gen. Die Kinderhilfe 

Beth le hem, deren Hauptziel der Unterhalt des Caritas Baby Hospitals in Bethlehem 
ist, er hält jeweils 1,80 Euro. Die Hauptspende in Höhe von zehn Euro kann jeder 
Käu fer selbst bestimmen: Zur Auswahl stehen sechs regio nale Kinderhilfsprojekte.

 www.kinderkunstkalender-wohltat.de

Malen als Wohltat
Ein Kunstkalender unterstützt 
Kinder in mehrfacher Hinsicht

Syrien helfen
arche noVa – Initiative für Menschen in Not e. V. 
weitet in seinem 25. Jubiläumsjahr sein Syrien-
projekt aus. „Der Hilfsbedarf ist riesig. Es kommen 
immer mehr Bewohner aus dem Osten der Stadt 
mit nichts anderem als dem, was sie tragen kön-
nen, in unserem Projektgebiet an,“ sagt Yvonne 
Stephan von arche noVa. „Deshalb bereitet unser 
lokales Team zusätzliche Hilfsgüterverteilungen 
vor.“ Im Jahr 2016 erhielt arche noVa etwa 600 000 
Euro Spenden. Die Projektausgaben betrugen 2016 
voraussichtlich 6,9 Millionen Euro.

 www.arche-nova.org

Gemeinwohl
Die österreichische BfG Genossenschaft für 
Ge mein wohl startet ihre neue Crowdfunding-
Platt form. Unterscheidungsmerkmal zu anderen 
Platt formen ist eine Gemeinwohl-Prüfung der 
Pro jekt ein rei chun gen. Finanziert werden sollen 
aus schließ lich nachhaltige sowie gesellschaft-
lich wirk same Projekte und Unternehmungen: 
öko lo gi sche Landwirtschaft und Bio-Ernährung, 
er neuer bare Energien und Mobilität, Sozialprojek-
te, Bil dungs- und Kulturprojekte, Wohnprojekte, 
nach hal tiges Bauen und Ähnliches. Projekte 
kön nen ab sofort eingereicht werden.

 www.mitgruenden.at/projekteinreichung

Ressourcen 
schonen

Die Deutsche Bundesstiftung Umwelt fördert 
mit 430 000 Euro ein Projekt des Verbandes der 
Bildungszentren im ländlichen Raum (VBLR) für 
sparsameren Umgang mit Lebensmitteln. Es 
sollen Konzepte für Großverbraucher entwickelt 
werden, durch Bildungskonzepte Seminare unter 
anderem für private Haushalte angeboten und 
Dialoggespräche mit politischen Entscheidungs-
trägern geführt werden. Außerdem soll die eigene 
Handlungsweise auf den Prüfstand gestellt und 
so ein Nachhaltigkeitsmanagement letztlich für 
alle bundesweit 45 Bildungsstätten des VBLR 
entwickelt werden.

 www.dbu.de
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Schöner scheitern: 
Spenden statt schenken

Aus Fehlern kann man lernen, dafür muss 
man sie nicht alle selber machen! Das Fund-
raiser-Magazin stellt in der Serie „Schöner 
schei tern“ kleine und große Fehler von 
Fund rai sing-Aktionen vor.

Von ANDRAES BERG

Ich hatte gerade meine zweite Fundrai-
singstelle angetreten, als Referent für Unter-
neh mens kom mu ni ka tion. Meine neue Che-
fi n hatte mich ausführlich gebrieft, was sie 
in den nächsten Monaten von mir erwartete. 
Ne ben strategischen Vorstellungen und 
Zie len gehörten dazu auch einige konkrete 
Ak tio nen.

Vor allem ein Spenden-statt-Schenken-
Mailing. Für die NGO etwas Neues, da man 
bisher kein Spenden-statt-Schenken-Pro-
gramm hatte. Das Mailing richtete sich an 
be ste hen de Spender und an neue Unter-
neh men. Da das Budget für das Mailing am 
besten als übersichtlich bezeichnet wer den 
kann, wandten wir uns an die ört liche IHK, 
um dort Adressen zu fundrai sen. Parallel 
wurde ein Mailpackage entworfen. Ich 
denke auch heute noch, dass Text, Flyer und 
Briefhülle gut gestaltet waren. Natürlich 
organisierten wir auch, wie die Spenden, 
Danksagungen und Gruß karten be stel lun-
gen abgewickelt werden sollten. – Das 

hät ten wir allerdings nicht unbedingt tun 
müs sen.

Reaktionen auf das Mailing blieben näm-
lich komplett aus. Auch eine eilig als Ret-
tungs maß nahme initiierte Telefonaktion 
konn te daran nichts mehr ändern. Ein 
kom plet ter Fehlschlag. Die Gründe sind 
schnell genannt:

A) Das Mailing war das falsche Instru ment. 
Zumindest in dieser Situation wäre eine 
Kombination aus Telefon und Brief besser 
gewesen.

B) Wenn schon Brief, dann an die rich ti gen 
Menschen. Bei den eigenen Un ter neh-
mens spendern gab es kaum An sprech-
partner. Bei den Fremd adressen waren 
zwar mehr An sprech part ner dabei. Ich 
hatte aber nicht geprüft, ob das auch die 
richtigen für diese Aktion waren.

C) Im Glauben, so mehr Unternehmen 
zu erreichen, hatten wir verschiedene 
An ge bote gemacht. Man konnte Spen-
den, Grußkarten kaufen (mit und ohne 
Dank ein druck), und schließlich gab es 
auch noch eine Auswahl von zwei Ge-
schenk paketen. Letzteres, um auch die 
an zu sprechen, die schenken wollten, 
also kein Interesse an einer Spenden-
statt-Schenken-Aktion hatten. Eine gute 
Fundraising-Ansprache ist aber immer 
ein deutig. Man kommuniziert ganz klar, 
was man möchte, und der Spender kann 
dann Ja oder Nein sagen. Maximal macht 
man ein Alternativangebot. Wir hatten 
drei Angebote, die auch noch kom bi niert 
werden konnten. Kein Wun der, dass die 
Empfänger nicht so genau ver stan den, 
was wir eigentlich von ihnen wollten.

Sind auch Sie oder Ihre Organisation schon 
einmal schön gescheitert? Schreiben Sie uns 
an meinung@fundraiser-magazin.de

13. Deutsches CSR-Forum 
Internationales Forum 
für Nachhaltigkeit 
und Zukunftsfähigkeit

4.-5. April 2017 in Ludwigsburg

Motto: 
Zukunftsfähige Gesellschaft 
und nachhaltiges Wirtschaften 
Gemeinsam verantwortlich 
handeln – Jetzt erst recht!

Träger: 
Kolping Bildungswerk 
Württemberg e.V.
Theodor-Heuss-Straße 34
70174 Stuttgart
Tel.: 0711 217439-40
E-Mail: wir@csrforum.eu
Web: www.csrforum.eu

Vorsitzende des Kuratoriums:
Wolfgang Scheunemann
Prof. Dr. Wolfgang Schuster 

Information und Anmeldung 
unter www.csrforum.eu

Mobilität der Zukunft

Führung mit Werten

Rio 25 – 25 Jahre nach der 

Umweltkonferenz in Rio

Was wir essen und wo es herkommt: Kriterien

 für die Gestaltung globaler Handelsbeziehungen

Ist die Digitalisierung noch 

beherrschbar?

Energieeffizienz in der Wirtschaft

Vernetztes Denken – 

Denken und Handeln in Ökosystemen

Jetzt anmelden! 
Anmeldeschluss ist 
der 31.03.2017
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„Wie viele Menschenleben
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sind unsere Interessen wert?“

? Syrien ist ein vom Bürgerkrieg zer-
störtes Land. Wir alle kennen die 

Bilder von zerbombten Häuser-Skeletten. 
Wie können die SOS-Kinderdörfer dort 
überhaupt noch arbeiten?
Wenn sich ein Land im Krieg befi ndet, ist nicht 
jeder Teil davon betroff en. In Damaskus gibt 
es noch das ganz normale, alltägliche Leben: 
Da gehen Kinder zur Schule, da funktionieren 
die Behörden und Familien gehen abends ein 
Eis essen. In Damaskus betreiben wir auch 
ein Kinderdorf und Übergangsunterkünfte. 
In Aleppo ist die Situation eine ganz andere. 
Aber auch in einigen Stadtteilen Aleppos 
gehen die Kinder noch zur Schule, nur die 
Gefahr durch Heckenschützen oder Splitter 
von Bombenangriff en getroff en zu werden, 
ist um ein Vielfaches größer.

In den besonders umkämpften Gebieten in 
Ost-Aleppo können wir nicht arbeiten. Außer-
halb dieser Stadtteile können wir durchaus 
agieren, wenn wir fl exibel sind. Wir sind dort 
aber ausschließlich mit mobilen Einheiten im 
Einsatz, die wir im Notfall schnell verlegen 
können. In der Umgebung von Aleppo kon-
zentrieren wir uns auf die Nothilfe, außerdem 
betreiben wir eine provisorische Schule und 
einen „child friendly space“, wo die vom Krieg 

betroff enen Kinder spielen können, betreut 
werden und ein Stück Normalität erleben.

? Östlich von Aleppo versorgt die SOS- 
Kinderdorf-Nothilfe 2500 Familien. 

Wie ist die Situation vor Ort?
Die Familien leben relativ verstreut. Es gibt 
kein Flüchtlingscamp im traditionellen Sinn, 
sondern nur sehr viele provisorische Unter-
künfte. Wir versorgen diese Familien dort 
täglich mit einer Suppenküche und verteilen 
andere dringend benötigte Dinge, wie Decken 
oder Windeln. Wir haben auch zwei Ärzte in 
Aleppo, die sich die Kinder und Schwangere 
ansehen und wenn nötig an ein Krankenhaus 
vermitteln. Zu den Gebieten, in denen wir 
arbeiten, führen zwei Versorgungsstraßen. Je 
nachdem, wer die gerade kontrolliert, kann 
man hier passieren und etwa Hilfsgüter zu 
den Menschen bringen oder eben nicht. Es 
kam aber auch schon vor, dass unser Team 
unter Beschuss geriet.

? Sind auch westliche Helfer vor Ort oder 
haben Sie nur syrische Mitarbeiter?

Ich war bis vor Kurzem noch selbst in Syrien. 
Aber ansonsten sind alle Mitarbeiter vor Ort 
Syrer. Wir haben in den Ländern, in de nen wir 

arbeiten, grundsätzlich lokale SOS-Ver eine. 
Die haben dort seit vielen Jahren Netz wer-
ke und gute Beziehungen aufgebaut. Nur 
deshalb sind wir aktuell noch in der Lage, in 
Syrien zu arbeiten. Es gibt leider nur we nige 
internationale Organisationen, die über-
haupt noch rund um Aleppo aktiv sind – das 
Internationale Rote Kreuz ist dort etwa über 
den Roten Halbmond vertreten. Auch einige 
UN-Organisationen wie UNICEF sind noch 
vor Ort.

In Aleppo selbst arbeiten wir nur mit Men-
schen zusammen, die aus der Stadt kommen 
und dort noch wohnen. Vor einigen Wochen 
mussten wir allerdings erstmals unser Team 
von dort abziehen. Es wurde dort zu gefährlich, 
weil die Kriegsparteien derzeit alle verfügbaren 
Mittel zusammenziehen. Außerdem kamen Ge-
rüchte auf, dass erstmals auch die bewaff nete 
Opposition Giftgas eingesetzt hätte. Deshalb 
haben wir unsere Helfer schließlich evakuiert.

? Sie waren auch selbst in Syrien. Was 
war ihre Aufgabe?

Mein Job war es, ein Sicherheitssystem vor 
Ort aufzubauen, damit wir auch ausländische 
Mitarbeiter mit einem vertretbaren Risiko 
nach Syrien schicken können. Zu meinen 

Sie ist dort im Einsatz, wo sich kaum 
ein Helfer noch hinwagt: Katharina 
Ebel koordiniert das Nothilfepro-
gramm der SOS-Kinderdörfer in 
Syrien. Wenige Tage bevor sie An-
fang Dezember in den Nordirak fl og, 
fand die Expertin für Einsätze in 
Kri sen gebieten noch Zeit für ein Ge-
spräch mit dem Fundraiser-Magazin. 
Im Interview mit unserem Autor 
Peter Neitzsch sprach sie über die 
damalige Situation in Syrien.
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… Aufgaben gehörte auch der Aufbau einer 
Kommunikationsinfrastruktur. Außerdem 
geht es auch darum, die Teams in Erster Hilfe 
auszubilden und tägliche Sicherheitsroutinen 
einzuführen, wie zum Beispiel das Tracking 
eines Teams. Zusätzlich müssen Notfallpläne 
aufgestellt und eingeübt werden.

? Wie haben Sie den Krieg erlebt?
In Damaskus bekommt man von alldem 

nicht viel mit. Es ist nur schon skurril, wenn 
man am Wochenende am Hotelpool ist und 
in der Ferne die Bomben hört ... Mittlerweile 
haben die Menschen ein Gehör dafür entwi-
ckelt, ob der Beschuss aus der Stadt raus- oder 
in sie reingeht. Als Neuankömmling achtet 
man auf das Verhalten der anderen. Man 
gewöhnt sich an gewisse Regeln: Wenn ich 
etwa einen bestimmten Ort aufsuchen wollte, 
musste ich vorher meinem Sicherheitsoffi  zier 
Bescheid geben, der mir dann eine Freigabe 
für das Gebiet erteilte. An das Bombenge-
witter, ein metallisches Knallen, konnte ich 
mich aber nicht gewöhnen. Dennoch: Das ist 
alles kein Vergleich zu dem, was in Aleppo 
geschieht.

? Was berichten die Helfer von dort? 
Wie verkraften sie diese Gräuel?

Die Ablenkung durch ihren Job hilft auch 
den Helfern. Dennoch ist der Krieg für sie oft 
nur schwer zu ertragen. Mein Teamleiter in 
Aleppo berichtet, etwa von einer Rakete, die 
neben seinem Haus eingeschlagen ist. Er hat 
dort geholfen, die Verletzten zu bergen. In 
der Woche danach sah er ein verletztes Kind, 
das seine abgerissene Hand in der anderen 
Hand hielt. Statt anzuhalten und zu helfen 
wie sonst, ist er einfach weitergefahren: 
Er konnte nicht mehr. Die Menschen dort 
leben in einem dauerhaften Stresszustand. 
Sie sind nur damit beschäftigt, zu überleben. 
Da schlagen die Traumata noch nicht voll 
durch. Die seelische Belastung kommt meist 
erst danach, wenn man realisiert, was man 
alles verloren hat.

? Im Krieg in Syrien gibt es kaum eine 
Perspektive auf Frieden, haben die 

Menschen im Land noch Hoff nung?
Als ich in Syrien war, gab es wieder einmal 

Friedensverhandlungen. Aber an den Erfolg 
dieser Gespräche glaubte eigentlich niemand. 
Es gab schon Dutzende solcher Verhand-
lungen. Die Menschen sind desillusioniert 
und wollen einfach nur, dass es aufhört. 
Die meisten von ihnen sind auch gar nicht 
politisch. Sie hatten einfach nur Pech gehabt, 
dass sie zwischen die Fronten geraten sind. 
Die Menschen wissen nicht mehr, wofür 
ihre Söhne sterben. Überall im Land gibt 
es Checkpoints, an denen das Militär junge 
Männer zum Krieg einzieht.

? Wenn Sie etwa in der Talkshow von 
Anne Will mit Politikern reden, die 

sich gegenseitig den schwarzen Peter 
zuschieben – was empfi nden Sie da?
Für mich ist es extrem schwer zu verstehen, 
wie sich jemand so technisch kühl mit 
einem Konfl ikt befassen kann. Da werden 
wie im Kalten Krieg nur politische Platti-
tüden ausgetauscht. Letztlich geht es aber 
um die Frage: Wie viele Menschenleben 
sind unsere Interessen wert? Und da hört 
mein Verständnis völlig auf. Wir müssen 
begreifen: Das Einzige, was eine weitere 
Radikalisierung verhindert, sind Lebens-
perspektiven und Bildung. Das gilt auch 
für die Menschen, die jetzt im Grenzgebiet 
zu Syrien in Camps ausharren: Sie brau-
chen eine Perspektive. Wenn die UN dann 
Nahrungsmittelrationen kürzen muss, weil 
manche Länder fi nanzielle Zusagen nicht 
einhalten, löst das die nächste Flüchtlings-
welle aus.

? Sie selbst sind eigentlich Fotografi n 
und Journalistin. Wie kamen Sie dazu, 

für die SOS-Nothilfe in einem Kriegsgebiet 
zu arbeiten?
Ich war schon als junge Journalistin in Kri-
sen regionen unterwegs: Meine erste große 
Ge schichte machte ich mit 26 Jahren im Süd-
sudan – ein Interview mit dem neuen Präsi-
denten der autonomen Region, John Garang. 
Um ringt von bewaff neten und mit Drogen 
voll gepumpten Kämpfern. In der folgenden 
Nacht starb Garang bei einem Hubschrauber-
Ab sturz, und das ganze Land war wieder 
unter Waff en. Ich wollte unbedingt über die 
Lage dort berichten, aber meine Agentur ließ 
das nicht zu. Dafür sollte ich meiner Chefi n 
noch heute danken. Es wäre lebensgefährlich 
ge wesen. Später habe ich bei der Bundeswehr 
ein Trai ning für den Einsatz in Krisengebie-
ten absolviert. Aber nur berichten hat mir 
irgendwann nicht mehr gereicht. Ich wollte 
mehr bewirken. Deshalb habe ich Katastro-
phen vorsorge und Management mit dem 
Schwer punkt Sicherheitsmanagement studiert.

? Die nächsten Wochen sind Sie im Nord-
irak. Was sind dort Ihre Aufgaben?

Im Irak sind die SOS-Kinderdörfer derzeit noch 
gar nicht vertreten. Ich soll dort ein Programm 
aufbauen für die Opfer des Genozids an den 
Jesiden. Die Menschen, die überlebt haben, 
harren im Nordirak schwer traumatisiert 
in Lagern aus. Etliche Frauen wurden von 
IS-Kämpfern vergewaltigt oder als Sexskla-
vinnen verkauft, viele sind noch immer in Ge-
fangenschaft. Manche Angehörige bekommen 
vom IS auch Fotos ihrer Verwandten, mit der 
Auff orderung sie freizukaufen – zu einem Preis, 
den sie nicht bezahlen können. Dieses Gefühl 
der Ohnmacht traumatisiert zusätzlich. Um 
den Menschen dort zu helfen, bauen wir ein 
Sozialzentrum für Kinder und Frauen auf. Es 
soll Schulungen geben zu Kinderrechten und 
für Eltern, um ihnen zu helfen, das Verhalten 
ihrer traumatisierten Kinder zu verstehen. 
Zusätzlich wollen wir ein Café aufbauen, durch 
das sich Flüchtlingsfrauen ein wenig Geld 
verdienen können. Wenn das Pilotprojekt gut 
läuft, erweitern wir es. 

 www.sos-kinderdoerfer.de/syrien
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Reden oder handeln?

Das Thema Unternehmenskooperatio nen
ist bei den Fundraisingtagen des Fund-
raiser-Magazins eines der gefragtesten. 
In kaum einem Bereich hat sich in den 
letzten Jahren so viel getan, waren 
Unter nehmen so experimentier freudig. 
Die Beiträge in diesem Thementeil 
zeigen: Auch hier ist die Professionali-
sierung weit vorangeschritten.

Von MATTHIAS DABERSTIEL

Unternehmenskooperation – das etwas 
sperrige Wort, das gern auch neudeutsch mit 
Corporate Citizenship bezeichnet wird, ist 
mittlerweile deutlich mehr als Fundraising 
oder Sponsoring. Für Karl-Hans Kern, der 
das bundesweite CSR-Kompetenzzentrum 
im Deutschen Caritasverband in Stuttgart 
leitet, geht es dabei überhaupt nicht um 
Geld, sondern um Partnerschaft und das 
gemeinsame Lösen gesellschaftlicher Auf-
gaben. Doch solche eine Herangehensweise 
verlangt nach Augenhöhe. Ein Aspekt, der 
bei Unternehmen und Vereinen erst noch 
wachsen muss. Mittlerweile gibt es erste 
Beispiele. Ein solches ist im Beitrag von 
Katharina Nagel zum Malteser Social Day 
zu fi nden. Ein bundesweites Programm, in 
dem die Gliederungen der Malteser gemein-
sam mit Unternehmen Aktionen anstoßen 
und sie auch aktiv in die tägliche Arbeit der 
Malteser hineinnehmen. So wächst ein 
besseres Verständnis für die Gegenseite, und 
der gemeinsame Nutzen wird erkennbarer.

Doch das ehrenamtliche Engagement von 
Mitarbeitern hat auch Grenzen. Cor po rate 
Volunteering ist momentan der wohl um-
strittenste Teil von Un ter neh mens ko ope ra-
tio nen. Viele Or ga ni sationen klagen, dass 
zu viel Arbeit im Vor feld an ihnen hängen 
bleibt und dass Unternehmen deutlich mehr 

mitnehmen als geben. Wieder ein Problem 
der Augenhöhe, wie die Beiträge von Peter 
Neitzsch und Paul Stadelhofer zeigen.

„Unternehmen müssen grundsätzlich 
gar nichts“, räumt Felicitas Dunekamp, 
lange verantwortlich für das Thema Un-
ter neh mens ko ope ra tion bei der Schweizer 
Krebsliga, mit einem großen Vorurteil auf. 
Keiner verpfl ichtet Unternehmen, sich ge-
sellschaftlich zu engagieren. Es ginge mehr 
darum, gemeinsame Ansatzpunkte für eine 
Zusammenarbeit zu fi nden und dann plan-
voll daran zu arbeiten, denn kurzfristig war 
gestern. Langfristige Partnerschaften erwar-
ten auch Unternehmen. Und die Ergebnisse 
können sich dann eher sehen lassen, wenn 
das Verständnis füreinander gewachsen ist.

Das man als Stiftung auch zum Un ter-
neh mer werden kann, zeigt das Beispiel 
der Deutschen Palliativstiftung im Beitrag 
von Ute Nitzsche. Eigentlich ging es nur um 
eine Schenkung. Doch die Idee, regelmäßig 
Gewinne zu erwirtschaften und diese dann 
auch in den gemeinnützigen Bereich zu 
investieren, war für den Geschäftsführer 
der Stiftung einfach zu reizvoll. Eine Form 
der Unternehmensnachfolge, die bei der 
aktuellen händeringenden Suche vieler 
Unternehmer durchaus Schule machen 
könnte.

Welche Möglichkeiten Unternehmens ko-
ope ra tio nen bieten, ist übrigens bei den 
Fund raising tagen im März in München und 
Gel sen kir chen sowie im April beim Deut-
schen CSR-Forum 2017 in Ludwigsburg zu 
hören. Letztere Veranstaltung unter stützt 
das Fundraiser-Magazin als Medien part ner: 
Das ist auch eine Form der Un ter neh  mens-
kooperation. 

Wie Unternehmenskooperationen für 
beide Seiten erfolgreich werden
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Gemeinsam gestalten

Wer eine erfolgreiche Unternehmensko ope-
ration anstrebt, sollte auch die andere Seite 
des Schreibtischs kennen. Denn Firmen
wählen ihre Projektpartner sorgfältig 
aus. Von gemeinnützigen Organisationen 
wünschen sie sich: Kompetenz, Zuverläs-
sigkeit und kein Projekt „von der Stange“.

Von PETER NEITZSCH

„Was wir gut können, ist Bücher zu machen“, 
sagt Barbara Kutscher, die bei Bertelsmann 
den Bereich Corporate Responsibility mit-
verantwortet. „Die Kompetenzen in Sachen 
Leseförderung haben dagegen andere.“ Des-
halb setzte der Medien- und Bildungskonzern 
bei diesem Thema 2010 auf eine Kooperation: 
Das Gütersloher Projekt „Lesespaß“ entstand 
in Zusammenarbeit mit der Stiftung Lesen 
und dem Goethe-Institut. „Beide Instituti-
onen haben enorme Erfahrung auf diesem 
Gebiet.“

Zum Projekt „Lesespaß“ zählten eine Reihe 
von Einzelaktionen: off ene Bücherschränke, 
mehrsprachige Bibliotheken, Schulungen 
für Lehrer, Vorleser in Kindergärten. „Wir 
dachten, wenn drei so starke Partner ihre 
Kräfte bündeln, muss sich das messen las-
sen“, berichtet Kutscher. Eine Evaluation 
zeigte, dass die Zusammenarbeit Erfolg hatte: 
Das Interesse an Büchern war im Vergleich 
zur Zeit davor deutlich gestiegen. Obwohl 
das Projekt eigentlich nur für zwei Jahre 
angelegt war, verlängerte Bertelsmann die 
Kooperation mehr als einmal.

„Die Zukunft von Unternehmens ko ope-
ra tionen besteht nicht darin, dass Geld 
ge gen Image fl ießt, sondern dass beide 
Sei ten lang fris tig zusammenarbeiten“, sagt 
Feli zi tas Dune kamp, unabhängige Fund-
raising-Be ra te rin in der Schweiz. Damit so 
eine Zu sam men arbeit zustande kommt, ist 
im Vorfeld viel Planung nötig. „Ich erlebe es 
immer wieder, dass gemeinnützige Or ga ni-
sa tionen der Mei nung sind, die Firma muss 

doch soziale Verantwortung übernehmen, 
und dass eine Kooperation doch toll wäre. 
Dann sage ich immer: Nein, die müssen 
gar nichts.“

Gerade längerfristige Kooperationen mit 
Nicht regierungsorganisationen (NGOs) ge-
hen Firmen meist nur ein, wenn ihnen das et-
was nutzt: „Eine Partnerschaft, die über zehn 
Jahre geht, sollte sich aus Unternehmenssicht 
auch auf den Umsatz auswirken“, erklärt die 
Expertin. Deshalb muss die Firma davon 
überzeugt werden, dass die Zusammenarbeit 
für sie von Vorteil ist. Eine erfolgreiche 
Kooperation gab es etwa zwischen Lidlund 
der Krebsliga Schweiz, für die Dunekamp 
lange Zeit als Fundraiserin gearbeitet hat.

Die Supermarktkette spendete die Park-
platz ge bühren, die das Unternehmen wegen 
Aufl agen der Gemeinde erheben musste, 
an die Krebsliga (Foto). Doch dabei blieb es 
nicht: Der Discounter förderte noch wei-
tere Projekte der Organisation, bot seinen 
Mitarbeitern Aufklärung über das Thema 
Krebs an und widmete der Krebsliga eine 
ganze Seite in seinem Ver kaufs prospekt. 

„Präventionsarbeit im Be reich Krebs muss 
auch tendenziell weniger ge bildete, weniger 
gesundheitsbewusste und ein kommens-

schwache Zielgruppen er reichen.“ Genau 
diese Menschen konnte die Krebsliga über 
Lidl ansprechen.

„Die Erwartungen von Seiten der Unter-
nehmen sind in den letzten Jahren gestie-
gen“, berichtet Dunekamp. Das bedeutet: 
Auch die gemeinnützige Organisation muss 
etwas liefern. „NGOs sollten nicht einfach 
ihren guten Namen verkaufen, sondern ein 
fertiges Konzept anbieten.“ Dazu zählen 
auch Antworten auf Fragen wie: Welche 
Zielgruppe sprechen wir an? Mit welcher 
Berichterstattung rechnen wir? Wie viele 
Zugriff e auf die Website sind zu erwarten? 

„Firmen wollen immer möglichst konkrete 
Zahlen und mögliche Resultate.“

Oft unterschätzen beide Seiten die An for-
de run gen der jeweils anderen Orga ni sation, 
berichtet Dunekamp. „Ich habe es oft genug 
erlebt, dass ein Unternehmens ver treter bei 
mir anrief und sagte: Können Sie uns schnell 
mal ein Logo schicken. Wir wollen eine 
Verkaufsaktion zu ihren Gunsten machen.“ 
Das gehe natürlich gar nicht, zuerst müsse 
man über die Bedingungen reden. Hier rät 
die Fundraiserin zu mehr Selbstbewusstsein: 

„Macht euch deutlich, was ihr wert seid, dann 
könnt ihr auch erfolgreich verhandeln.“

Kooperationen aus Firmensicht: mehr als gute Taten
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Telefon-Fundraising
   Wer’s wagt, gewinnt!

Rufen Sie uns an:
Deutscher Spendenhilfsdienst – DSH GmbH  
Köln: 0221/9901000  
koeln@spendenhilfsdienst.de

Deutscher Spendenhilfsdienst Berlin GmbH 
Berlin: 030/232553000  
berlin@spendenhilfsdienst.de

www.spendenhilfsdienst.de

 

Unser Angebot:
 Outbound-Telefonie
 Inbound-Telefonie
 Beratung und Schulung
 Mobiles Telefonstudio

Wir sprechen  
mit Erfahrung!

Die Hamburger Sparkasse bündelt einen Teil 
ihres sozialen Engagements in insgesamt 
drei Stiftungen. „Die Haspa Hamburg Stif-
tung fungiert als Dachstiftung für verschie-
dene Stifter und deren Projekte“, erklärt Stif-
tungs vorstand Marcus Buschka. Als Bei spiel 
für eine gelungene Koopera tion, die schon 
über Jahre geht, nennt er die Zu sam men-
arbeit mit dem Kinder- und Jugend werk 
Arche Hamburg. Das gewachsene Vertrauen 
hilft auch bei neuen Projekten, etwa wenn 
es noch Fördermittel für die Eröff nung eines 
neuen Standorts braucht.

„Wir sehen uns die Projekte vor Ort an, 
um uns ein umfassendes Bild zu machen“, 
berichtet Buschka. „Aber wir achten auch 
auf die Zahlen.“ So sind Verwaltungskosten 
einerseits notwendig, andererseits sollten 
sie nicht einen Großteil der Projektkosten 
ausmachen. Außerdem sollte sich das Pro-
jekt von bereits bestehenden Initiativen 
unterscheiden: „NGOs sollten auf solche 

Diff erenzierungsmerkmale achten“, rät er. 
„Warum fördern wir ein neues Projekt? Doch 
nur deshalb, weil es daran auch wirklich 
etwas Neues gibt.“

Bei der Zusammenarbeit mit NGOs un-
ter scheidet Kutscher von Bertelsmann zwi-
schen der Kontaktaufnahme und der Pro jekt-
realisierung: „Bei der Umsetzung ist es uns 
ganz wichtig, auf Augenhöhe zu arbeiten.“ 
Nur so könne jede Organisation ihre Stärken 
einbringen. „Wir haben bei den Pro jek ten, 
die wir fördern, auch den Anspruch mit zu-
ge stalten“, erklärt die Expertin. „Wir wol len 
kein Projekt von der Stange kaufen.“ Den-
noch sei es sinnvoll, wenn die NGO vor der 
Ko ope ration bereits ein Konzept habe und 
etwa Ideen für einzelne Module.

„Wir bekommen sehr oft Briefe mit der 
Bitte um Förderung, die ausschließlich aus 
der Sicht der NGO formuliert sind“, sagt 
Kutscher. „Dabei vermisse ich, dass auch 
die Perspektive des Unternehmens berück-

sichtigt wird.“ Ein vermeidbarer Fehler: Un-
ter neh men wie Bertelsmann haben in der 
Regel bestimmte Förderschwerpunkte. „Uns 
erreichen so viele Anfragen, die können wir 
gar nicht alle umsetzen.“ Eine Chance auf 
Förderung haben da vor allem solche Projekte, 
die zum Unternehmen passen.

Buschka von der Hamburger Sparkasse 
wünscht sich von den Projektpartnern vor 
allem Trans parenz: „Ich fi nde es immer 
gut, wenn beide Seiten mit off enen Karten 
spielen.“ Ob ein Förderantrag Erfolg hat, ent-
scheidet sich oft schon beim Anschreiben: 

„Massen mailings wirken immer abschre-
ckend.“ Schließ lich dienen Kooperationen 
Un ter neh men auch dazu, die Marke nach au-
ßen zu trans por tieren. „Im Mittelpunkt steht 
das Pro jekt und seine Inhalte“, sagt Buschka. 

„Und wenn man dann als Förderer genannt 
wird, sehen wir das als Wertschätzung un-
serer Arbeit an, die sich gerne in Hamburg 
herum sprechen darf.“ 
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Voneinander lernen

Der Begriff  Corporate Social Responsibility 
(CSR) steht für die gesamtgesellschaft-
liche Verantwortung von Unternehmen. 
Sie fordert ein Handeln, das über die 
gesetzlichen Vorgaben hinaus Verant-
wortung für ökologische, ökonomische 
und soziale Nachhaltigkeit in der Gesell-
schaft übernimmt. Dahinter steht der 
Gedanke, dass die Unternehmen von 
gesellschaftlichen Rechten profi tieren und 
im Gegenzug gesellschaftliche Pfl ichten 
übernehmen sollten. Der Malteser So-
cial Day zeigt, wie das aussehen kann.

Von KATHARINA NAGEL

Ein Teilbereich von CSR ist Corporate Volun-
teering. Es bezeichnet die Förderung des 
gesellschaftlichen Engagements von Mit-
arbeitern. Unternehmen unterstützen ihre 
Mitarbeiter, innerhalb des Angestellten-
verhältnisses ehrenamtlich für gemein-
nützige Organisationen beziehungsweise 

gesellschaftliche Zwecke tätig zu werden. 
Es dient sowohl der Demonstration von 
gesellschaftlichem Engagement als auch 

der Entwicklung von sozialer Kompetenz 
bei Mitarbeitern.

Genau dort setzt der Malteser Social Day 
an. Bei dem großen bundesweiten Sozialtag 
im September, den die Malteser im Jahr 2002 
ins Leben gerufen haben, engagieren sich 
Mit ar bei ter mittlerer und großer Un ter neh-
men in verschiedenen Projekten. Sie helfen 
bedürftigen Menschen und Ein rich tungen 
und schlagen so eine Brücke zwi schen ihrer 
Ar beits welt und der sozialen Welt. Neben 
die sem Perspektivwechsel wer den gleich-
zeitig der Teamgeist der Un ter neh mens-
mit arbeiter gefördert und im Ar beits all tag 
oft mals unbenutzte Fähig keiten trainiert. 
Als ehren amtlich ge präg ter Hilfs dienst stellt 
der Social Day für die Mal teser unter ande-
rem eine gute Ge legen heit dar, Menschen 
an das Ehrenamt heranzuführen.

Bei der Organisation des Social Day wird 
in zwei Projektarten unterschieden: In den 
so ge nann ten Gestaltungsprojekten werden 
not wen dige handwerkliche Tätigkeiten 
über nom men, die bedürftige Einrichtungen 
auf grund fehlender Ressourcen nicht selbst 

Der Malteser Social Day

Weltkindertag: Mitarbeiter der BNP Paribas Leasing Solutions (Köln) helfen am Stand des 
Kinderschutzbundes

Senioren bei einem Ausfl ug ins Sea Life Hannoverbegleitet durch Mitarbeiter der Commerz-
bank AG
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durch führen können. In den Klien ten pro jek-
ten werden Menschen mit Behinderungen, 
ältere Kranke oder sonstig Bedürftige bei-
spielsweise bei einem Ausfl ug einen Tag 
lang begleitet und umsorgt. Besonders der 
direkte Austausch und Kontakt mit den 
Hilfsbedürftigen ermöglicht den Un ter-
neh mens mit ar beitern einen realisti schen 
Einblick in die tägliche Arbeit der Mal teser, 
die stets auf die Bedürfnisse der Pa tien-
ten und Klienten hin ausgerichtet ist. Die 
Klien ten projekte werden zum Großteil von 
eh ren amtlichen Maltesern begleitet.

So nahmen beispielsweise beim vergan-
ge nen Malteser Social Day im September 
2016 Mit arbeiter eines Bankhauses an einem 
Pro jekt in einer Einrichtung für psychisch 
kran ke Menschen teil. Gemeinsam mit den 
Klien ten und Sozialarbeitern des Hauses 
wurde der Gemeinschaftsgarten von Un-
kraut befreit, neue Pfl anzenzwiebeln gesetzt 
und ein Gartenhäuschen umgestaltet. Im 

Anschluss an die Gartenarbeit wurde ein 
gemeinsames Grillfest mit allen Freunden 
und För de rern des Hauses organisiert, bei 
dem sowohl die Mitarbeiter des Bankhauses 
als auch die Patienten tatkräftig mithalfen. 
Die an fäng liche Zurückhaltung der Klienten 
sowie der Unternehmensmitarbeiter wich 
nach kurzer Zeit intensiven Gesprächen, die 
sich schnell bei der gemeinsamen Arbeit 
ergaben.

Besonders der off ene Umgang vieler Be-
troff  e ner mit ihrer psychischen Er kran kung 
be eindruckte die Teilnehmer des Social Day, 
die im privaten Umfeld teilweise bereits 
selbst mit dem Thema konfrontiert wurden. 
Um ge kehrt wurden geduldig Fragen zum 
Be rufs alltag eines Bankers beantwortet.

So blieben am Ende des Tages nicht nur 
ein „erneuerter“ Garten und ein schönes 
Grill fest für die Klienten der Einrichtung, 
son dern viele Eindrücke und ein größeres 
Ver ständ nis für die Schicksale bedürftiger 

Men schen sowie die Notwendigkeit der 
Arbeit der Malteser.

Zusammenfassend kann man sagen, dass 
der Malteser Social Day eine gute Ge legen-
heit darstellt, das Malteser Ehren amt einer 
brei ten Bevölkerung zugänglich zu machen, 
um so einen einfachen Einstieg zur Un ter-
stüt zung dieser Arbeit anzubieten. 

Katharina Nagel, Event-
management B. A. und 
Regionalreferentin, 
arbeitet seit 2014 beim 
Malteser Hilfsdienst e. V. 
als Referentin für Unter-
nehmenskooperationen. 
Sie leitet in diesem Rah-

men das Projekt des Malteser Social Day. Zudem 
ist sie seit mehr zwei Jahren ehrenamtlich als 
Sanitäterin bei den Maltesern tätig.

 www.malteser.de

Smarte Mailings erzahlen gute Geschichten.

Herr
Maximilian Mustermann-Mustermann
Professor-Muster-Mustermann Allee 135
12345 Musterstadt
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Gesellschafter werden und raushalten

Die Deutsche Palliativstiftung (DPS) be-
gleitet Schwerstkranke und Sterbende. 
Nun hat sie eine für Stiftungen unge-
wöhnliche Möglichkeit gewählt, um trotz 
anhaltender Niedrigzinsen ihre Arbeit 
wie gewohnt fortführen zu können: Seit 
September ist sie Gesellschafter einer 
Firma für Arbeitsschutzbekleidung.

Von UTE NITZSCHE

Beim ersten Treff en mit Roswitha Seibert war 
Dr. Thomas Sitte, Mediziner und Vorstands-
vorsitzender der DPS, nach eigenen Aussagen 

„ziemlich platt“. Die 72-jährige Inhaberin der 
Firma R. S. Arbeitsschutz Bedarfshandelsge-
sellschaft mbH aus dem schleswig-holstei-
nischen Kaltenkirchen gibt zu, erst am Tag 
zuvor überhaupt zum ersten Mal nach der 
DPS gegoogelt zu haben, obwohl sie sich 
vorher schon entschieden hatte, der Stiftung 
ihr Vermögen zu vermachen. „Ich schenke 
Ihnen nicht mein Vermögen, sondern mein 
Vertrauen“, gibt sie zu verstehen. Die Chemie 
stimmt sofort. Eigentlich wollte Roswitha 
Seibert die Firma einfach liquidieren und 
sich zur Ruhe setzen.

Doch nun dreht sich bei Thomas Sitte das 
Gedankenkarussell. Wäre es möglich, dass die 
Stiftung die Firma einfach übernimmt? Die 
Idee kommt ihm völlig spontan im Auto auf 
der Fahrt zurück von der Bank. Die Firma hat 
einen guten Ertrag abgeworfen bei gleichzei-
tig überschaubarem Aufwand. Warum also 
nicht versuchen, das Unternehmen einfach 

weiterzuführen? In die Hände spielt ihm 
dabei die Tatsache, dass R. S. Arbeitsschutz 
vor allem Importe aus Asien verkauft und 
sich einer der Partner der DPS zufällig damit 
auskennt, wie man mit Geschäftspartnern 
aus diesen Ländern zusammenarbeitet. Der 
Rest ist bekannt: Seit September ist die 
Stiftung Gesellschafter der Firma.

Klare Prognosen sind nach der kurzen Zeit 
noch nicht möglich; Umsatz und Gewinne 
sind in den letzten zwei Jahren zurückgegan-
gen, „aber wir sehen jetzt schon, dass wir den 
Umsatz steigern können“, gibt sich Thomas 
Sitte zuversichtlich. Die Hoff nung liegt dabei 
in der Erschließung völlig neuer Märkte. Der 
große Vorteil ist die enorme Erweiterung der 
Netzwerke, denn sowohl die Firma als auch 
die Stiftung bringen jeweils ihre zahlreichen 
Kontakte ein und profi tieren voneinander.

Des unternehmerischen Risikos ist sich die 
Stiftung bewusst. Sollte die Firma nicht lau-
fen wie geplant, müsste sie liqui diert werden. 

„Das wäre dann zwar ein Image scha den für 
die DPS, aber kein fi nan zieller, da die Stiftung 
kein Geld in die Firma investiert“, sagt Tho-
mas Sitte. Sämtliche Verpfl ichtungen, wie 

Stiftungsfi nanzierung auf neuen Wegen

Stiftungsratsmitglied Hans-Dieter Meisberger und Roswitha Seibert. Sie importierte 38 Jahre 
lang Arbeitsschutzhandschuhe aus Asien und verkaufte sie in ganz Deutschland.

Dr. Thomas Sitte und seine Stellvertreterin Elke Hohmann engagierten sich erfolgreich für 
die Firmenübernahme.
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der Umzug der Firma oder die Erneuerung 
der EDV, könnten schon jetzt voll aus eigenen 
Mitteln fi nanziert werden. Auf die Frage, 
wie genau die Arbeit der Stiftung innerhalb 
der Firma aussieht, kennt Thomas Sitte nur 
eine Antwort: „Ganz einfach: Wir halten 
uns raus. Wir sind nur der Gesellschafter.“ 
Die Firma wird einfach ähnlich wie bisher 
weiter betrieben, die Stiftung als Eigentümer 
hat das Kontrollrecht, mischt sich aber nicht 
in das operative Geschäft ein. Einzig bei den 
Möglichkeiten der Geschäftsausweitung 
möchte die DPS mitreden. Primäres Ziel ist 
es, marktfähig zu sein und Spitzenqualität 
zu attraktiven Preisen anzubieten, um damit 
die Palliativversorgung zu unterstützen. 
Damit sei allen gedient, so Thomas Sitte. So 
wird zum Beispiel zukünftig von jedem ver-
kauften Arbeitshandschuh ein Betrag an die 
Kinderpalliativversorgung in der Region ge-
geben, in der der Handschuh gekauft wurde.

Die inhaltliche Schnitt menge zwischen 

Pal liativ ver sor gung und Arbeits schutz klei-
dung stehe dabei nicht im Vor der grund. 

„Hät te uns jemand eine Kon dom fi rma an-
geboten und alles hätte ge passt, hätten 
wir das Un ter neh men auch über nom men.“ 
Wich tiger sei, dass durch das neue Tätig-
keits feld Menschen er reicht werden, die bis 
dahin mit dem The ma Palliativ versorgung 
noch nicht in Berührung gekommen sind. 
Und im weiteren Sinne passten natürlich 
die Themen Schützen und Ummanteln so-
wohl zur Arbeitsschutzkleidung als auch zur 
Palliativmedizin. Der Begriff  leitet sich vom 
lateinischen Wort „pallium“  für Mantel ab. 
Schützen und helfen, so das neue Motto.

Ist die Übernahme eines Unternehmens 
ein Modell für Stiftungen, das Schule machen 
könnte? „Ich persönlich fi nde es fantastisch 
und würde anderen Stiftungen dazu raten, 
ich glaube aber, dass das den meisten Stif-
tungs räten und -vorständen viel zu heiß 
wäre. Die ticken ganz anders“, gibt Thomas 

Sitte zu bedenken. Wahrscheinlich bringt 
er aufgrund seiner täglichen Arbeit als Pal-
lia tiv mediziner gute Voraussetzungen für 
den Stiftungsvorsitz mit, denn er hat die 
über ge ordnete Verantwortung, trägt Sorge 
dafür, dass möglichst alles klappt, muss den 
Kopf hinhalten. Er sucht bewusst den Rat 
aus verschiedenen Perspektiven und fragt 
meh rere Berater, was häufi g auch zu völlig 
kon trä ren Aussagen führe.

Und was empfi ehlt er Stiftungen, die 
eben falls über eine Firmenübernahme 
nach den ken? „Sie brauchen ein gutes Netz-
werk und ei ni ge wenige kompeten te und 
entschei dungs freudige Berater. Ent schei-
den müssen Sie dann selber. Wenn Sie nicht 
in der Lage sind, vielleicht auch unpopuläre 
Ent schei dun gen zu fällen, dann lassen Sie 
es lieber.“ 

 www.palliativstiftung.de
 www.rsarbeitsschutz.de
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Analysieren und planen

Partnerschaften zwischen NGOs und 
Unternehmen müssen vorausschauend 
konzipiert werden. Die Analyse und Pla-
nung garantiert, dass die Richtigen ins 
Boot kommen, dass keine falschen Erwar-
tungen entstehen und dass Zielkonfl ikte 
nicht die tägliche Arbeit zermürben.

Von PAUL STADELHOFER

„An erster Stelle sollten Vereine und NGOs 
für sich klären, was ihre Ausgangslage ist. 
Das heißt: Warum wollen wir Unterneh-
men ansprechen, und welche Themen 
wollen wir gemeinsam bearbeiten“, sagt 
Karl-Hans Kern. Er ist seit über 25 Jahren 
in der Zivilgesellschaft tätig und leitet seit 
sechs Jahren das bundesweite CSR-Kom-
petenzzentrum im Deutschen Caritasver-
band in Stuttgart. Nach seiner Erfahrung 
müssen neben den eigenen Zielen auch 
immer die Ziele der Unternehmen sowie 
der gesellschaftliche Mehrwert der Zusam-
menarbeit refl ektiert werden: „Eine Frage 
steht nämlich immer im Vordergrund: 
Geht es um Geld von Unternehmen, also 
Fundraising, oder darum, Herausforde-
rungen in unserer Gesellschaft gemeinsam 
mit Unternehmen zu bearbeiten? Wer nur 
Geld einwirbt, betreibt Fundraising. Sich 
gemeinsam gesellschaftlichen Herausfor-
derungen stellen, heißt Partnerschaften 
eingehen.“

„Dennoch sollte der Kontakt zu Unter-
neh men betriebswirtschaftlich durch-
dacht werden“, sagt Ursula Becker-Peloso. 
Die Gesellschafterin der Mu nich-Fund-
raising-School war 25 Jahre im wirt-
schaftlichen Vertrieb und beschäf tigt 
sich auch seit Längerem mit Un ter neh-
mens kooperationen. Drei Bereiche zählt 
sie zur sogenannten Corporate Social 
Responsibility (CSR): „Das klassische fi -
nanzielle Engagement des Unternehmens, 
das Sponsoring und zuletzt das Corporate 

Volunteering mit Know-how-Transfer. In 
den vergangenen Jahren ziehen Firmen 
ihre Spenden häufi ger zurück und konzen-
trieren sich auf Corporate Volunteering“, 
beobachtet die Expertin. „Dass Corporate 
Volunteering an eine sinnvolle fi nan-
zielle Unterstützung gekoppelt ist, ist 
für mich Voraussetzung zu einer echten 
Partnerschaft. NGOs sind schließlich keine 
Event-Agenturen für Unternehmen.“ Auch 
in Unternehmens-Kooperationen sollte 
also von Anfang an der Dialog gesucht 
und über Finanzen gesprochen werden, rät 
Becker-Peloso: „Wichtig ist letzten Endes 
zu evaluieren, ob sich der Aufwand wirk-
lich lohnt.“

Das bestätigt auch Katharina Steinkellner. 
Als Head of Global Leadership Giving war 
sie bei SOS-Kinderdorf International mit der 
Anbahnung von globalen Partnerschaften 
beschäftigt, und neuerdings ist sie als 
Head of Philanthropy bei der Science 
Museum Group in Großbritannien tätig. 
Ob sich Partnerschaften zwischen den 
Sektoren lohnen, steht für Steinkellner 
außer Frage. Dass sie auch gewinnbrin-
gend sind und dass die positive Energie 
aus Unternehmen in Ansätzen wie dem 
Corporate Volunteering kanalisiert wird, 
hängt auch von an der Kreativität der 
Fundraiser ab: „Dabei hilft es, sich erst 
einmal an einen Tisch zu setzen und he-
rauszufi nden, wie die Zusammenarbeit 
aussehen könnte. Nicht nur in Bezug auf 
eine mögliche Spende, sondern insbeson-
dere auch in Bezug auf gemeinsame Ziele 
und Strukturen“, erklärt die Fundraiserin. 
Nur so fi nden sich Projekte, die für die 
Organisation Sinn machen und zugleich 
den Anforderungen des Unternehmens 
und der Mitarbeiter entsprechen: „Man 
kann Unternehmen nicht abstrahieren. Es 
geht nie um anonyme Strukturen, sondern 
immer um Menschen und den Aufbau von 
Beziehungen.“ 

Schritt für Schritt zu erfolgreichen Unternehmenspartnerschaften

In wenigen Schritten 
zum Erfolg

Analyse der Ausgangslage. Wofür ist eine 
Kooperation sinnvoll?
Ziele setzen. Was soll mit Partnerschaften 
erreicht werden?
No-Gos klären. Welche Branchen und 
welche Art von Geschäftsgebaren sind 
unvertretbar? Diese Fragen dienen als 
Leitplanken.
Zielgruppe konkretisieren. Welche Bran-
chen und Unternehmen kommen für Sie in 
Frage? Wer hat eine Verbindung zu Ihnen, 
Interesse am Thema und die Möglichkeit 
zu helfen?
Angebot und Maßnahmen festlegen. Was 
ist konkret geplant? Was nutzt das der 
Organisation, Partnern und Gesellschaft?
Angebote analysieren. Passen Ihre Pro-
jekte zur Kernbotschaft und dem Zielmarkt 
der Unternehmen?
Kontakt. Wen kenne ich schon? Wo be-
wegt sich meine Zielgruppe (z. B. Unter-
nehmer-Stammtische)? Aktivieren Sie Ihr 
Netzwerk und begeben Sie sich dort hin, 
wo Ihre Zielgruppe ist. So können Sie ge-
meinsame Interessen und Werte eruieren.
Testlauf starten. Führen Sie mit 10 bis 20 
Unternehmen einen Testlauf durch und 
suchen Sie den persönlichen Kontakt. Spre-
chen Sie von Anfang an über Finanzielles.
Struktur festlegen. Wer sind die Ansprech-
partner in Organisation und Unterneh-
men? Klären Sie die Rollenverteilung für 
den weiteren Projektverlauf.
Anforderungen klären. Welche Anforde-
rungen werden an das Projekt gestellt? 
Welche Unterlagen und welches Bericht-
wesen erwarten die Partner? Wer fi nan-
ziert den Aufwand?
Evaluieren. Welche Schritte wurden er-
griff en? Hat sich der Aufwand gelohnt?
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2016: Weniger Spender, geringere Spenden

Das Jahr 2016 war sehr stark von Terror-
ereignissen und Krieg geprägt. Da 
Natur katastrophen wie noch 2015 aus-
blieben, fehlten die medienwirksamen 
Spendenaufrufe, was sich insgesamt in 
einem Rückgang der Spendenbereit-
schaft niederschlug. Ein dennoch 
nicht ganz unzufriedener Rückblick.

Von MATTHIAS DABERSTIEL

Das deutsche Spendenjahr 2016 würde wohl 
als ein eher schwächeres Spendenjahr in 
die Geschichte eingehen, wenn man sich 
nur den Vergleich mit 2015 ansieht. Rund 
17,8 Millionen Menschen spendeten in den 
ersten drei Quartalen 2016 laut einer Ana-
lyse des Deutschen Spendenrates und der 
Gesellschaft für Konsumforschung Geld 
an gemeinnützige Organisationen oder 
Kirchen. Im Vergleich zum Vorjahreszeit-
raum sind das etwa 600 000 Menschen 
weniger. Neben diesem Rückgang in der 
Spenderzahl sank auch der Betrag einer 
durchschnittlichen Spende von 35 auf 32 
Euro. Die Spendenhäufi gkeit stieg dagegen 
von 5,3 auf 5,5 Spenden pro Person. Im Zehn-
jahresvergleich ist es aber das zweitbeste 
deutsche Spendenjahr.

Spendenrückgang in Deutschland.

Die Verluste im Spendenvolumen be-
treff  en vor allem den Bereich humanitä re 
Hilfe. Daneben muss auch der Tier schutz 
ein Spendenminus verbuchen. Die Spen-
den für Umwelt-/Naturschutz blieben auf 
Vor jah res niveau. Der Bereich Kul tur-/Denk-
mal pfl ege konnte nach den Ver lus ten im 
Vor jahr wieder ein leichtes Plus ver zeich nen. 
Im Vergleich zum Vor jahres zeit raum ent fällt 
ein deutlich geringerer An teil des Spen den-
vo lu mens auf die Not-/Ka tas tro phen hilfe. 
So ver zeichnete die „Aktion Deutschland 
hilft“, in der eine Reihe ge mein nüt ziger Not-

hilfe-Or ga ni sa tio nen zu sam men ge schlos-
sen sind, 2015 noch ein Spen den aufkommen 
von 61,3 Millionen Euro. Bis lang hat das 
Hilfs bünd nis mit 20 Mil lio nen Euro nur 
ein Drit tel der Spen den ein nah men vom 
Vor jahr erzielt. „Mit dem Er geb nis sind wir 
dennoch zufrieden, da es 2016 glücklicher-
weise weniger schwere Ka tas tro phen gab 
als im Jahr davor“, sagt Bernd Pas tors, Vor-
stands vor sit zen der der „Aktion Deutsch land 
hilft“ der Rhei ni schen Post.

Der deutsche Fundraisingverband konsta-
tiert eher ein normales Spendenjahr ohne 
große Ausreißer. „Langfristig problema tisch 
ist weiterhin die Altersstruktur der Spen de-
rin nen und Spender. Zwar haben in diesem 
Jahr auch weniger Angehörige der Alters-

klasse 65+ gespendet, das Kernproblem 
liegt aber im mer noch darin, dass sich die 
jün ge ren Al ters gruppen bislang zu wenig 
zum Spenden motivieren lassen. Nur 14 Pro-
zent der 14- bis 29-Jährigen haben 2016 
ge mein nüt zige Zwecke mit einer Spende 
un ter stützt. Den Organisationen brechen 
lang fris tig die spendenden Menschen weg“, 
be fürch tet Arne Peper, Geschäftsführer des 
Ver bandes.

Schweizer Stiftungen schwächeln

In der Schweiz ist das Bild nicht so ein-
deutig. 2015 war mit 1,8 Milliarden Franken 
das bis he rige Rekord-Spendenjahr. Für 2016 
wird auch hier ein leichter Rückgang erwar-
tet. Dazu kommt, dass Stiftungen einen 
ho hen An teil des Spendenvolumens der 
Schweiz stel len. Durch die anhaltende Fi-
nanz krise sind aber kaum nennenswerte 
Be träge über Renditen zu erwirtschaften. 
Als Er geb nis fahren die Stiftungen ihre En-
ga ge ments zurück. Nicht alle konnten diese 
Ein bußen mit den gestiegenen privaten 
En ga ge ments ausgleichen. Die un über-
sicht liche Situation in Syrien ist auch für 
die Schweiz er ein Grund, sich hier deutlich 
we ni ger zu engagieren als bei Natur katas-
tro phen. An de re Spendenaktionen legten 
deut lich zu. Die Glückskette veranstaltet 
ge mein sam mit den Medien schon seit 
Jahren in der Vorweihnachtszeit die Aktion 

„Jeder Rappen zählt“. Diesmal wurde zugun-
sten von Kindern gesammelt, die allein auf 
der Flucht im In- und Ausland waren. 6,1 
Millionen Franken kamen in zwei Wochen 
zusammen. 2015 waren es für Jugendliche 
in Not nur 4,1 Millionen.

Unruhe in Österreich

In Österreich ist die Lage dagegen ver-
halten positiv. Der Spendenbericht des 
Fundraisingverbandes Austria hatte 2015 

Organisationen und Verbände blicken auf ein durchwachsenes Spendenjahr
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einen Spendenrekord von 625 Millionen 
Euro verzeichnet. Für 2016 wird erwartet, 
dieses Niveau zumindest zu halten. „Der 
Spen den bericht 2016 macht Mut, denn 
die Zah len zeigen ganz klar eines: Die 
Öster reiche rinnen und Österreicher sind 
bei weitem solidarischer, als uns die Politik 
derzeit zu vermitteln versucht“, so Caritas-
Generalsekretär Bernd Wachter Ende 2016. 

„Helfende und spendende Menschen sagen 
ganz klar: Ja, gemeinsam können wir die 
großen Herausforderungen, vor denen wir 
als Gesellschaft stehen, meistern. Wir als 

Hilfs organisationen können mit dieser Un-
ter stüt zung hier in Österreich und welt weit 
helfen. Im Namen aller Spenden sam meln-
den Organisationen darf ich Danke sagen.“

Diese Unterstützung werden die Orga-
ni sa tio nen in Österreich auch brauchen, 
denn 2017 wird der automatische Daten-
ab gleich mit den Finanzämtern eingeführt. 
Bis her wird nur jeder dritte Spendeneuro 
ab ge setzt. Spen der müs sen nun ab 2017 
nicht mehr ihre Spen den be schei ni gun-
gen sammeln, son dern die Or ga ni sa tio-
nen reichen diese auto ma tisch an die Fi-

nanz ämter weiter. Das Pro blem dabei: Zur 
Iden ti fi  zierung dient das Ge burts datum. 
Damit die Spenderinnen und Spen der gut 
ge rüstet ins neue Jahr gehen, for dert der 
Fund raising Verband eine rasche und breit 
an ge leg te Informationskampagne für die 
Be völ ke rung. Immerhin wissen laut ei-
ner ak tuel len Umfrage in Österreich acht 
von zehn Menschen noch gar nichts von 
den geplanten Änderungen. Der Fun drai-
sing Ver band Austria hat deshalb unter 
ab setz bar keit.fundraising.at sämtliche In-
for ma tio nen zusammengestellt. 
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Japan: Fundraising als Friend Raising

Japan und Fundraising? Gibt es das? 
Wenn ja, wie genau sieht das aus? Ist da 
alles ganz anders? Mitnichten, wie 
beispielhaft die Arbeit der „Associa-
tion for Aid and Relief” (AAR) zeigt.

Von JUNKO MATSUURA
Deutsch von RICO STEHFEST

In Japan gibt es etwa 400 bis 500 NGOs, die 
sich internationaler Zusammenarbeit wid-
men. Um das Netzwerken zu erleichtern, gibt 
es Organisationen wie Japan NGO Center for 
International Cooperation (JANIC) oder das 
Japan NPO Center (JNPOC), die miteinander 
kooperieren. Die Association for Aid and 
Relief (AAR) ist Mitglied der JANIC und hat 
sich auch dem Netzwerk angeschlossen, 
dass durch JNPOC gemanagt wird. Dadurch 
haben wir die Möglichkeit, mit anderen 
NGOs Ideen auszutauschen.

Heutzutage gehen immer mehr NGOs 
den Weg des „Cloud Funding”, wenn sie ein 
neues Projekt starten. Dadurch erreichen 
sie eine große Bandbreite an Menschen, 
wobei gleichzeitig auch jene angesprochen 
werden können, die sich bislang nicht mit 
der Arbeit von NGOs beschäftigt haben, 
wie beispielsweise jüngere Generationen.

Wir von AAR sind der Ansicht, dass 
die Unterstützer, also die Spender und 
Freiwilligen, am wichtigsten sind. Wir versu-
chen stets, auf jeden individuell einzugehen, 
um eine möglichst persönliche Verbindung 
aufzubauen. Wir nennen das Friend Raising. 
Jeder neue Mitarbeiter durchläuft bei AAR 
eine entsprechende Einarbeitung, um die 
nötigen kommunikativen Fähigkeiten zu 
erlangen. So können wir beispielsweise die 
unterschiedlichsten Telefonanrufe unserer 
Förderer angemessen beantworten. Um 
einen guten Eindruck zu vermitteln, gilt es, 
bei jeder Antwort höfl ich zu sein.

Nachdem wir eine Spende erhalten haben, 
schicken wir dem Spender eine Empfangs-
bestätigung und ein Dank schreiben, das 
wir mit einer Story versehen, die den je-
weiligen Arbeitsbereich abdeckt, den der 
Spen der unterstützen möchte. Ein solches 
Dankschreiben sollte innerhalb von zwei 
Wochen nach der Spende verfasst wer-
den, um unseren Respekt gegenüber dem 
Spender zu zeigen. Diese Form der Kom mu-
ni kation kann das in uns gesetzte Vertrauen 
stärken und in der Zukunft zu weiteren 
Spenden verhelfen.

Kürzlich haben wir ein Team für Friend 
Raising gegründet, um im Kreis der Mit-

Eine Innenperspektive einer japanischen NGO

Spendenmarkt in Japan

Die Japanese Fundraising Association 
(JFRA) erfasst jährlich Entwicklungen 
im Spendenmarkt des Inselstaates und 
schildert die Trends. Circa 30 Prozent der 
Bevölkerung haben zwischen 2009 und 
2012 rund 500 Milliarden Yen pro Jahr 
gespendet. Nach dem großen Erdbeben in 
Ost-Japan 2011 sind diese Zahlen deutlich 
gestiegen. Im Kalenderjahr 2014 spende-
ten circa 40 Prozent der Bevölkerung eine 
Summe von fast 700 Milliarden Yen.

Ein weiterer Trend in der japanischen 
Marktentwicklung ergibt sich daraus, dass 
rund die Hälfte aller Spenden von Privat-
personen stammen, die andere Hälfte 
hingegen von Unternehmen. Insgesamt 
wird der japanische Spendenmarkt auf 
1,4 Billionen Yen geschätzt.

Frauen tendieren in Japan eher zum 
Spenden als Männer. Die effi  ziente Ver-
wendung und der transparente Umgang 
mit Spenden werden als bedeutsamster 
Faktor für die Spendenentscheidung ange-
geben. Sympathie für eine Organisation ist 
dennoch die wichtigste Motivation. Fest 
steht auch, dass es eine wechselseitige 
Beziehung zwischen Spenden und ehren-
amtlichem Engagement gibt.

Rund 20 Prozent der über 40-Jährigen 
geben an, Interesse an einem Nachlass zu 
haben, während dieser Bereich bislang nur 
vereinzelt von Fundraisern bearbeitet wird. 
Das Potenzial an Erbschaften wird in Ja-
pan auf 40 bis 60 Billionen Yen geschätzt 
und 50 Prozent der über 60-Jährigen ha-
ben Interesse an NGOs.

Quelle: Shun Ohishi / JFRA
Übersetzung: Paul Stadelhofer

Japan
Staatsform: Parlamentarische 
Erbmonarchie
Religion: 80 Prozent Shintoismus und 
Buddhismus
Einwohnerzahl: 127,1 Mio (2015)
Bevölkerungsdichte: 337 Einwohner/kmC

Währung: Yen (JPY)
Bruttoinlandsprodukt: 
45 920 USD (pro Einwohner)
Spendenhäufi gkeit
Platz im CAF World Giving Index (2016): 114
Geldspenden: 23 Prozent der Bevölkerung
Zeitspenden: 23 Prozent der Bevölkerung
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Mit Strategie und Erfahrung zum Erfolg
Gute Spendenkampagnen sollen sich finan-
ziell lohnen und gleichzeitig die Spender-
bindung stärken. Wir alle wissen: Das kann 
eine Gratwanderung sein. Telefonkampagnen 
gehören durch den sehr persönlichen Kontakt 

zu den erfolgreichsten Spendenkampagnen, 
finanziell und ideell. Wir beraten Sie gerne 
zu den vielfältigen Einsatzmöglichkeiten. 
Profitieren Sie von unserer langjährigen  
europaweiten Erfahrung und reden Sie mit 
uns. Wir reden mit Ihren Spendern.
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FRC Spenden Manufaktur GmbH
Alt-Moabit 89, 10559 Berlin
+49 30 23 32 91 17
h.menze@spenden-manufaktur.de
www.spenden-manufaktur.de

Holger Menze 
Geschäftsführer  
Spenden Manufaktur 
Vorsitzender QTFR

Fundraising Communicators

arbeiter das Verständnis für Friend Raising 
an sich zu stärken. Jeder ist dazu angehalten, 
sich aus dem Blickwinkel des Friend Raisings 
um mehr Spenden zu bemühen.

In Japan ist viel die Rede von Fähigkeiten 
und Techniken, mit denen man Spenden 
generieren kann. Oft wird das Fundraising 
auch an der Höhe der Spenden beurteilt. Wir 
bei AAR sind allerdings der Meinung, dass 
das Friend Raising bei der Finanzierung 
einer NGO am wichtigsten ist. Deshalb habe 
ich im vergangenen Jahr auch im Rahmen 
der jährlich stattfi ndenden japanischen 
Fund raising-Konferenz gemeinsam mit 
einem Fundraiser einen Vortrag zum Thema 
Friend Raising gehalten, der die Rolle der 
Unterstützer im Fokus hatte.

Friend Raising verbreitet Glück unter 
den Förderern, NGOs und jenen, denen 
die Spenden zugutekommen. Wenn ein 
Unterstützer mit seiner Spende an eine 
NGO zufrieden ist, baut das Vertrauen auf, 

und der Spender fühlt sich dazu angeregt, 
die NGO auch weiterhin zu unterstützen. 
Im Gegenzug ist die NGO beziehungsweise 
deren Fundraiser mit der eigenen Arbeit 
zufrieden und von der Sinnhaftigkeit des 
eigenen Tuns überzeugt.

Letzten Oktober habe ich den Inter-
nationalen Fundraising-Kongress in den 
Niederlanden besucht, was für mich die 
erste Gelegenheit war, bei einer derartigen 
Veranstaltung dabei zu sein. Das japanische 
Außenministerium und das „Overseas 
Training Program for Japanese NGOs” hatte 
die Teilnahme fi nanziert. Das war für mich 
eine besondere Erfahrung, und ich konnte 
sehen, dass ich mit meinen Ideen inner-
halb der globalen Fundraisingwelt keine 
Minderheit vertrete. Der Besuch der einzel-
nen Veranstaltungen und das Kennenlernen 
vieler Fundraiser aus unterschiedlichen 
Ländern haben mir gezeigt, dass Friend 
Raising bereits auf einer globalen Ebene 

angekommen ist. Diese Erkenntnis hat 
mich in meiner Zuversicht bestärkt. Deshalb 
möchte ich das Friend Raising in Japan wei-
ter verbreiten, um so Spenden mit einem 
Glücksgefühl zu verbinden.  

Junko Matsuura hat seit 
seinem Universitäts-
abschluss für mehrere 
NGOs gearbeitet. Er ist 
durch die JFRA zertifi -
zierter Fundraiser und 
arbeitet seit drei Jahren 
für AAR, wo er auf Spen-

derkommunikation spezialisiert ist.

Die „Association for Aid and Relief“ wurde 1979 
als zivile Organisation ohne politische, religiöse 
oder ideologische Anliegen gegründet, um 
Flüchtlingen aus Indochina zu helfen. AAR ist 
mittlerweile in 17 Ländern tätig und arbeitet auf 
den Gebieten der Nothilfe, der Unterstützung 
von Menschen mit Behinderungen, der Minen- 
und Blindgänger-Beseitigung und im Kampf 
gegen ansteckende Krankheiten.

 www.aarjapan.gr.jp/english
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Geld hat er ja. Da kann er wohl ruhig mal bisschen was davon für den guten Zweck 
lockermachen, oder? Die Ausgangssituation: Trump kauft wohl gern Domains, die 
seinen Namen beinhalten. Dann kann damit auch kein „Schindluder“ betrieben werden. 
Die Idee: Tweeten Sie mögliche Domains, um sie ihm zu verkaufen! Die Einnahmen 
sollen Human Rights Watch und der UN-Woman-Initiative HeForShe zugutekommen.

 www.heforshe.org

Domains for Trump

Literatur im Elfenbeinturm? Nix da. 
Der Schweizer Verein Literaare hat 
sich bereits im Sommer 2015 mit der 
Kunstgesellschaft Thun zusammenge-
tan und gemeinsam mit einer Handvoll 
Autoren das Projekt „Literatur für das, 
was passiert“ initiiert. An mehreren 
Orten in der Schweiz haben Julia 
Weber (Foto) und Kollegen ihre mecha-
nischen (!) Schreibmaschinen ausge-
packt und von Passanten Textwünsche 
entgegengenommen, die dann unmit-
telbar umgesetzt worden sind. Egal, ob 

Kurzgeschichte oder Gedicht, ab 20 Franken sind die literarischen Schätze zu haben. 
Die Einnahmen werden für die Flüchtlingshilfe gespendet. Zusätzlich gibt es auch 
immer wieder Lesungen mit einzelnen jener Texte, verbunden mit Diskussionen über 
das Schreiben als politische Funktion und darüber, was das Projekt bislang in den 
Autoren bewegt hat.  Kleiner Tipp: Immer mal wieder auf der Facebook-Seite (unter 
dem Stichwort „Literatur für das, was passiert“) vorbeischauen! Es gibt immer neue 
Veranstaltungstermine.

Hau in die Tasten!
Autorinnen liefern Texte auf Wunsch 
und helfen so Flüchtlingen

Wertvoll
Hat es die liebe Schwiegermama zu Weihnach-
ten mal wieder gut gemeint und Dinge unter 
den Baum gelegt, über die der Laie staunt und 
sich der Fachmann wundert? Geschmack kann 
man zwar nicht kaufen, aber deswegen müssen 
ungeliebte oder ungewollte Geschenke noch 
lange nicht im Müll landen. Irgendjemandem 
gefällt das bunte, blinkende Etwas bestimmt. 
Warum also den „Plempel“ nicht einfach spen-
den? Das kann man beispielsweise in einem 
der vielen Oxfam-Shops.

 www.oxfam-shops.de 

Stumm
Weihnachten liegt zwar schon wieder eine 
Weile hinter uns, aber diese Idee ist es wert, 
wiederholt zu werden. Stichwort: Stille Nacht, 
heilige Nacht. T-Mobile Österreich hat zur Ad-
vents zeit eine App angeboten, die nerviges 
Handy-Gebimmel unterbinden und damit 
Spenden für einen guten Zweck generieren 
sollte. Dazu hieß es nur: Telefon auf stumm 
schalten und die App über ein Glockensymbol 
aktivieren. Für jede Minute, die ein Telefon 
im Stumm-Modus war, hat der Konzern zehn 
Cent an die Kinder-Krebs-Hilfe gespendet. So 
gesehen ist die Aussicht auf diese Art von Stille 
wirklich himmlisch.

 www.t-mobile.at/stillenacht

Gastfreundlich
Und noch ein Weihnachts-„Nachbericht“: Die 
Schweizer Aktion „No Empty Chairs“ wollte zu 
Weihnachten diejenigen zusammenbringen, 
die das Fest hätten allein feiern müssen. Auf 
der dazugehörigen Homepage konnte man 
sich als Gastgeber oder als Gast registrieren 
und mittels einer Suchmaske zueinanderfi n-
den: Sprache, Kanton, bevorzugte Speisen und 
Getränke und sogar seinen Musikgeschmack 
konnte man dafür angeben. Kurz vor Weih-
nachten standen 120 Gastgeber 68 Gästen 
gegenüber. Da sind wohl einige Plätze frei 
geblieben.

 www.noemptychairs.ch
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INFO-VERANSTALTUNG

Dienstag, 7. März 2017
18.00 Uhr, Au Premier, Hauptbahnhof Zürich

Details unter
www.zhaw.ch/zkm/fundraising

Vom Ressourcenbedarf zur nachhaltigen Strategie. 

Crossing Borders.

Diploma of Advanced Studies
Fundraising Management
Berufsbegleitende Weiterbildung 
in der Schweiz

Zürcher Fachhochschule

KURSSTART 

5. September 2017

Soziallehre
DOCAT ist das Handbuch der kirchlichen Soziallehre. Ganze 328 
Fragen und Antworten bilden eine Orientierungshilfe für soziale 
und politische Entscheidungen. Auch die jüngeren Generationen 
werden ins Auge gefasst. Deshalb liegt der Ratgeber nicht nur in 
einer Printversion in populärer Sprache vor. Zusätzlich gibt es eine 
App, die auch ein Quiz und einen Zitateschatz enthält.

 www.docat-app.com

Bonusspende
Die Aktion „Deutschland rundet auf“ hat ihr Angebot erweitert. Auf 
einer eigenen Online-Plattform kann man sich ein Konto einrichten 
und von dort aus einfach den Online-Shop seiner Wahl ansteuern 
und einkaufen. Über eine Marketingprovision gehen zwischen ein 
und 20 Prozent des Nettoeinkaufswertes an Projekte gegen Kinder-
armut. Wie viel das genau ist, kann man in seinem Konto einsehen.

 www.bonusspende.de

„Himbeere“ gegen Krebs
Die britische NGO Coppafeel, die sich gegen (Brust-)Krebs stark-
macht, hat sich mit der Online-Plattform „Ellie’s Friends“ zusam-
mengetan und die Kampagne #raspberrytocancer ins Leben 
gerufen: sich selbst im Slow-Motion-Modus beim „blowing“ einer 

„raspberry“ fi lmen, den Clip online posten und den Nächsten no-
minieren. Und jeder spendet 3 Euro für den Kampf gegen Krebs. 
Was mit „Himbeere“ gemeint ist? Anschauen!

 www.raspberrytocancer.com

Theater für Sehbehinderte
Die Stiftung „Bürger für Leipzig“ hilft gemeinsam mit dem Schau-
spiel Leipzig sehbehinderten und blinden Theaterbesuchern in 
einem Patenschaftsprojekt: Direkt beim Kauf einer Karte kann man 
eine Begleitung für den Abend anfragen, die dann auch bei An- und 
Abreise behilfl ich ist. Damit erweitert das Schauspiel Leipzig sein 
Inklusions-Angebot, im Rahmen dessen bereits einmal monatlich 
eine Vorstellung mit Live-Audiodeskription besucht werden kann.

 www.buergerfuerleipzig.de/inklusionspatenschaft

Bäume gegen Abgas-Lüge
Pfl anzmich.de sorgt für einen Ausgleich des COc-Ausstoßes durch 
den Automobilverkehr und entschädigt Schummel-Dieselfahrer 
mit 100 000 Gratisbäumen. Denn diese haben, anders als in den 
USA, keine fi nanzielle Entschädigung erhalten. Wer eine Fichte 
oder einen Apfelbaum haben möchte, kann sich bis 1. März 2017 
online registrieren.

 www.pfl anzmich.de/pfl anzenheld

Cash for Kids
Verständnis für materielle Werte soll bereits 
in der Grundschule gefördert werden
Das Projekt „KinderCash“ setzt sich dafür ein, dass Schulkindern bereits 
ab der 1. Klasse ein realistischer und vernünftiger Umgang mit Geld 
und den damit im Zusammenhang stehenden Werten vermittelt wird. 
Ausschließlich über Spenden fi nanziert ist es so möglich, Eltern wie 
Lehrern kostenlos werbefreie Unterrichtsmaterialien zur Verfügung 
zu stellen. Diese erstrecken sich inhaltlich über Teilbereiche der Fächer 
Deutsch, Mathe, Sachkunde und Religion/Ethik und wollen nicht nur 
den Umgang mit Geld zeigen, um im späteren Leben als Erwachsener 
die eigene Lebensplanung erfolgreich meistern zu können. Sozialer und 
materieller Neid spielen dabei ebenso eine wichtige Rolle. Jedes Kind 
erhält im Zug des Projekts auch ein transparentes Sparschwein mit 
gleich vier Öff nungen: Die Diff erenzierungen in „ausgeben“, „sparen“, 

„investieren“ und „gute Tat“ helfen dabei, die Fallstricke von Konsum 
und Werbung zu erkennen und die eigenen Ressourcen nachhaltig 
zu verwalten. Mit Bargeld wird dabei allerdings nicht gearbeitet.

 www.projekt-kindercash.de

Kurzgefasst …
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„Beifall“ lautet der Titel des Januar-Motivs des neuen Palliativkalenders 2017. Es zeigt 
eine Bewohnerin des Altenheimes Münster-Wolbeck. Unter dem Motto „Hände halten. 
Hände helfen.“ rückt der Kalender in jedem seiner Motive Hände sehr unterschiedlicher 
Menschen in den Mittelpunkt. Viele der Gesten erreichen geradezu Symbolcharakter. 
Mit dem Kauf eines Kalenders wird die Arbeit der PalliativStiftung unterstützt. 

 www.palliativstiftung.de 

BEIFALL 

Der Bewohnerin des Altenheims in 
Münster-Wolbeck gefällt das Ge-

räusch, wenn ihre Handflächen mit 
Schwung aufeinander klatschen. 

Sie wiederholt diese Geste immer 
und immer wieder. Ferdinand 

Jendrejewski nahm diese Hand-
bewegung in den Fokus seiner 

Fotografie mit dem Titel „Beifall“, 
da sie die Seniorin auszeichnet. 

Während des Fotoprojektes in 
dem Altenheim seines Heimatorts, 

sind noch weitere Schwarzweiß-
Bilder entstanden. Die Arbeit mit 
den Bewohnern war für ihn eine 

besondere Erfahrung. „Es war 
eine Herausforderung, die mir 

viel Freude gemacht hat und auch 
menschliche eine Bereicherung 

war“, erinnert sich der ehemalige 
Sozialarbeiter. 

Foto von
Ferdinand Jendrejewski

Januar
2017
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Hände im Blickpunkt

Kaff ee ist und bleibt so etwas wie ein In-Getränk. Das hat aber eben nicht nur seine 
guten Seiten. Wer als hipper Großstädter mit dem heißen Becher in der Hand durch 
die Gegend hetzen will (auch Coff ee to go genannt), produziert zwangsläufi g eine 
Menge Müll. Dagegen haben die Initiatoren des Projektes „Just swap it!“ (etwa: „Einfach 

eintauschen“) etwas. Sie haben einen formschönen 
Becher entworfen, der aus Bambusmehl, Maisstärke 
und Kunstharz besteht. Ein pinkfarbener Silikon-
deckel schützt vor ungewollten Verschüttungen 
des belebenden Trankes. Dieser Becher ist in einem 
der teilnehmenden Cafés gegen ein Pfand (daher 
wohl der Tausch-Gedanke) zu erstehen, kann in 
der Spülmaschine gereinigt werden und, wenn er 
einem dann doch lästig wird, gegen das Pfand wieder 
eingetauscht werden. Damit ist man nicht mehr nur 
hip, sondern hipper.

 www.justswapit.de

Swap it!
Eine Berliner Initiative will Coff ee to go, 
aber keinen Müll

„Alter Wein in neuen 
Schläuchen?“

Ein Kommentar von RICO STEHFEST

Am Ende ist es gar 
nicht nötig, immer 
alles besser machen 
zu wollen. Man muss 
es wohl nur richtig 
machen. Für manche 

Ideen braucht man auch ein bisschen Gespür 
und das richtige Timing. Das kann man wohl 
den Machern von „Just swap it!“ (neben-
stehend) attestieren. Zur Müllvermeidung 
durch Coff ee-to-go-Becher wird einfach ein 
spezieller, natürlich cool designter und aus 
naturnahen, nachwachsenden Materialien 
bestehender Mehrwegbecher in die Welt 
gesetzt, der über ein Pfandsystem im Wert-
stoff kreislauf bleiben soll. Ohne Öko-Ansatz 
funktioniert ja heute so gut wie nix mehr. 
Der Witz daran: Der Becher selbst stellt keine 
Besonderheit dar. Erst dadurch, dass er durch 
das Pfandsystem in Gebrauch gehalten wird, 
erhält er seinen ökologischen Mehrwert. Und 
der Heißgetränke konsumierende Hippster 
platzt fast vor gutem Gewissen. Da schrumpft 
der eigene CO2-Fußabdruck doch hörbar, 
sodass man sich gleich noch einen Kaff ee 
holen will.
Aber was soll die Bissigkeit? Auch wenn das 
ganze mit großem Tamtam inszeniert wird 
und die Deutsche Umwelthilfe das Projekt 
sogar ausgezeichnet hat, behauptet ja nie-
mand, dass es sich hier um eine Revolution 
handele. Nur muss man natürlich trotzdem 
so tun, als wäre das ganz was Besonderes. 
Und so ein Becher macht seinen Träger zu 
etwas Besonderem: Ich und mein Verant-
wortungs-Becher! Ich glaube, das nennt 
man Marketing.

Was meinen Sie? Schreiben Sie an 
meinung@fundraiser-magazin.de
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Sie haben Interesse am Fundraising-Workshop mit bundesweit 

E-Mail für weitere Informationen: workshop2017@marketwing.de

Wissen tauschen

      

 

Kostenloser Fundraising-Workshop und

Das ist kein Müll!
Mit simplen Schraubverschlüssen Polio bekämpfen

Polio, den meisten wohl eher unter dem 
Begriff  Kinderlähmung bekannt, spielt be-
reits seit geraumer Zeit in Deutschland keine 
Rolle mehr. Eine simple Schluckimpfung 
hat die Verbreitung der Krankheit seit den 
60er Jahren bis heute auf dem Bundesgebiet 
offi  ziell „ausgerottet“. Es überrascht aber 
wohl niemanden, dass in vielen ärmeren 
Ländern Polio nach wie vor eine akute 
Bedrohung darstellt. Die Initiative „End Polio 
Now“ engagiert sich bereits seit mehreren 
Jahren im Kampf für die globale Ausrottung 
der Krankheit. In Deutschland hat sich dafür 
im Sommer 2014 ein besonderer Verein 
gegründet. Der „Deckel drauf“ e. V. rührt die 
Werbetrommel für eine geradezu verblüf-

fend simple Aktion: Plastikverschlüsse, seien 
sie von Plastik(pfand)fl aschen, Zahn pasta-
tuben oder Tetrapaks: Einfach abschrau-
ben, gesondert sammeln und zu einer der 
vielen Sammelstellen in ganz Deutschland 
bringen. Der Verein verkauft diesen „Müll“ 
an Recycling-Unternehmen. Mit den Ein-

nah men werden diverse Polio-Projekte von 
„End Polio Now“ unterstützt.
Nach Angaben des Vereins kostet eine 
Schluckimpfung 50 US-Cent. Im Schnitt 
wiegen 500 Kunststoff deckel ein Kilo gramm. 
Das stellt den Gegenwert einer Schluck-
impfung dar. Bis Dezember 2016 wurden gut 
50 Millionen Deckel gesammelt. Theoretisch 
konnten damit bereits 100 000 Impfungen 
fi nanziert werden. Wie gesagt: theoretisch. 
Die Bill & Melinda Gates Foundation ver-
dreifacht allerdings die Spenden. Das macht 
faktische 300 000 Impfungen. Wenn man 
bedenkt, dass man die Deckel eigentlich 
wegwirft …

 www.deckel-gegen-polio.de
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Weg mit dem Dreck

Im Idealfall ist eine Geste, ein symbo-
lischer Akt mehr wert als nichts. Und eine 
gut gemachte Geste oder Kampagne ist 
aufmerksamkeitsstark. Die Schweizer 
Menschenrechtsorganisation Public Eye 
hat mit einer solchen Kampagne unschöne 
Methoden des mit Erdöl handelnden 
Unternehmens Trafi gura ins Visier genom-
men. Dessen Haupt sitz in Genf bekam 
den eigenen Dreck weg. Symbolisch.

Von RICO STEHFEST

Das Problem: Aus gesundheitlichen Grün den 
gibt es für die Treibstoff produktion in ner-
halb der EU strenge Vorgaben, vor allem 
hin sicht lich des Schwefelgehaltes. Der euro-

päische Standard beträgt 10 ppm (parts per 
million = Millionstel). Wie gesagt: inner halb 
der EU. Diese Standards gelten aber nicht für 
Treib stoff e, die nach außerhalb exportiert 
wer den. Die liegen bislang bei 3000 ppm.

Zwar hatte das Unternehmen Trafi gura 
be reits in der Vergangenheit an einem 
Um welt skandal schwer zu schlucken (beim 
Ver such der Entsorgung von Giftmüll an der 
Elfen bein küste waren 2006 zehn Menschen 
ums Leben gekommen) und steht auch tat-
säch lich mit seiner Umweltpolitik in der 
Ver ant wor tung. Das Unternehmen gilt in 
dieser Kam pag ne aber (auch) als Stell ver-
tre ter für eine Reihe weiterer, deren Nach-
hal tig keits ver spre chen nicht mehr als bloße 
Lippenbekenntnisse sind.

Im Gegenzug steht auf der „anderen Seite“ 
Accra, die Haupt stadt Ghanas, stell ver tre tend 
für die Treib stoff - oder besser Ab gas pro ble-
ma tik: Die An zahl der Abgase aus stoßen den 
Fahr zeu ge liegt, vergleicht man sie mit Eu-
ro pa, auf deut lich niedrige rem Niveau. Es 
ist aber die Zu sam men set zung der Abgase, 
deren Gif tig keit das Pro blem dar stellt. Die 
ge sund heit lich en Fol gen lassen sich aus 
euro päi scher Sicht kaum erahnen.

Nun könnte man wohl aus Protest Trafi -
gura einfach deren eigenen Dreck vor die 
Tür kippen. Nur geht das ja nun mal mit 
Luft nicht ganz so einfach. Aber es ist nicht 
un möglich.

Wie ein äußerst unterhaltsames Kam pag-
nen-Video zeigt, haben Bewohner Accras die 

Eine Schweizer Kampagne hat verschmutzte Luft gesammelt
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dortige schlechte Luft in Kanistern „gesam-
melt“ und damit einen Überseecontainer be-
stückt, der Ende Oktober 2016 auf Reisen ging. 

„Sei ne Fahrt konnte mittels Schiff stracking 
live verfolgt werden“, berichtet Susanne 
Rudolf, Fundraiserin und Kampagnenleiterin 
von Public Eye. Den Zeitraum, in dem der 
Con tainer über das Wasser schipperte, konn-
ten die Kampagnenmacher bequem nut zen, 
um für Unterstützung in der Sache zu wer-
ben und um um die Unterzeichnung einer 
Petition zu bitten: „Es ist selbstverständ lich, 
dass wir mit der Aktion auch neue Adres-
sen von Leuten erhalten wollten und dass 
wir diese Leute an uns binden wollen. Pe-
ti tions un ter schrei ber haben wäh rend der 
Kampagne laufend Updates mit klei ne ren 
Call-to-Actions erhalten. Für uns sind neue 
Adressen nicht nur aus Fund rai sing sicht 
wichtig, sondern auch aus Mo bi li sie rungs-
per spek tive. Ohne Personen, die bei Aktionen 
mitmachen wollen und sich für uns enga-

gieren wollen, könnten wir nichts erreichen. 
In diesem Sinn unterscheiden wir verschie-
dene Stufen von Engagement. Spenden 
sind dabei einfach eine wichtige Form von 
Engagement“, erklärt Rudolf.

Die Macher der Aktion haben aber noch 
weiter gedacht. „Wir haben – um nicht zu 
viel Plastik zu verschwenden – 200 Kanister 
mit dem Container verschiff t. Da die Aktion 
ja einen großen symbolischen Charakter 
hatte, war es nicht so wichtig, wirklich den 
ganzen Container mit den leeren Kanistern 
zu füllen“, so Rudolf.

Nicht ganz zwei Wochen später, Anfang 
November, veranstaltete Public Eye am 
Trafi gura-Hauptsitz in Genf die medienwirk-
same Übergabe. Begleitet von afrikanischen 
Trommelrhythmen tauschten dabei aber 
eben nicht nur die Kanister den Besitzer. 
Ein Trafi gura-Vertreter nahm persönlich die 
mit fast 20 000 Unterschriften versehene 
Petition entgegen, die das Unternehmen da-

zu aufruft, auch für Afrika die europäischen 
Standards in der Produktion anzuwenden.

Aber auch auf dem afrikanischen Kon ti-
nent selbst legen die Betroff enen nicht die 
Hände in den Schoß. Die National Petroleum 
Authority Ghanas hat angekündigt, per März 
diesen Jahres den Schwefelgehalt für Diesel-
im por te auf 50 ppm zu senken. Ähn lich ha-
ben sich auch schon die Verantwortlichen 
in Nigeria, Benin, der Elfenbeinküste und 
Togo geäußert.

Auch in der Region Amsterdam-Ant wer-
pen-Rotterdam, wo der größte Teil der „Af-
ri can Quality“ produziert wird, scheint sich 
einiges zu regen. Laut Informationen von 
Public Eye hat der Amsterdamer Stadt rat 
einen parlamentarischen Vorstoß an ge-
nom men, sich für entsprechende Aus fuhr-
be stim mun gen auch für nicht EU-Länder 
einzusetzen. 

 www.publiceye.ch
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Alte Eisen mit heißer Nadel

Der Klassiker sind wohl die Kekse, die 
eifrige Pfadfi nder seit Menschengeden-
ken an amerikanischen Türen für einen 
guten Zweck verkaufen. Inzwischen gibt 
es unzählige Variationen dieser Idee, 
seien es Socken oder Mützen. Ein Kas-
seler Projekt hat daraus aber ein Social 
Business gemacht, das auch noch den 
Dialog zwischen „Jung“ und „Alt“ fördert.

Von RICO STEHFEST

Waren Mützen früher vorrangig zweckge-
bundene weil wärmende Kopfbedeckungen, 
ist das meist wollene Accessoire seit einigen 
Jahren Teil des Ausdrucks der eigenen Per-
sönlichkeit. Die Zeiten, in denen nur hippe 
Metropolen-Hopperinnen in angesagten Ca-
fés retrospektive Modelle zur Schau trugen, 
sind längst vorbei. Mütze muss mittlerweile 
einfach sein, zu jeder Jahreszeit, bei jeder 

Gelegenheit, für jeden. Genau deshalb ist 
es von Bedeutung, dass das kleidsame Stück 
mit möglichst individueller Note daher-
kommt. Einfach nur Mütze kann schließlich 
jeder. Wenn das Modell an sich auch grund-
legend sein mag, liegt der Hase natürlich bei 
Farbgebung und Muster im Pfeff er.

Diese Bedürfnisse bedient der Online-
Shop eines illustren Kreises häkelbegei-
sterter Seniorinnen in Kassel. Die treff en 
sich schon seit geraumer Zeit regelmäßig 
zum Häkeltreff  in der Seniorenwohnanlage 

„Fasanenhof“. Vor ein paar Jahren hatten 
dann zwei Studentinnen für Produktdesign 
die Idee zu dem sozialen Projekt. Heute 
läuft es unter der Ägide von Bernhard 
Weiß und Michael Habedank, den Inhabern 
der Werbeagentur zentral kommunikati-
on. Medialer Auftritt, Vertriebswege und 
Finanzen, aber natürlich auch die Damen 
selbst wollen umsorgt sein. Dafür ist die 
Agentur da. Und der Erfolg ist eindeutig. 
Letztes Jahr hat das Projekt „Alte Liebe“ nur 
knapp die Auszeichnung des plenty-Awards 
verpasst, mit dem der beste Online-Shop 
ausgezeichnet wird, und landete auf Platz 
2. Und allein schon die Vielfalt der ange-
botenen Modelle, Farbkombinationen und 

Seniorinnen häkeln für den eigenen Spaß
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Muster refl ektiert die Nachfrage. In Kassel 
gibt es auch drei Händler, bei denen man 
die Mützen direkt vor Ort anprobieren und 
erstehen kann. Und so ein handgefertigtes 
Schmuckstück hat natürlich auch seinen 
Preis. Gute vierzig Euro werden dafür fällig; 
Kindermützen kosten die Hälfte.

Einen Teil der Einnahmen stecken sich die 
Häkeln den (es sind tatsächlich ausschließ-
lich Da men, sieben an der Zahl) in die eigene 
Schür zen tasche. Gemeinsam wird dann 
regel mäßig entschieden, wofür das Geld 
aus ge ge ben werden soll: Konzertbesuch, 
Kaff ee fahrt oder Grillfest. Ganz getreu dem 
Mot to: Wer rastet, der rostet.

Aber das Projekt hört beim Häkeln nicht 
auf. Zusätzlich gibt es zu jeder Bestellung 
noch ein Bonbon obendrauf. Jede Schöpferin 
legt ihrer Lieferung eine handschriftlich 
verfasste Grußkarte bei. Der Zweck des 
Ganzen? Die Kunden werden aufgefordert, 
die Karte zurückzusenden und so mit den 

Damen in Kontakt zu treten. Stichwort: 
Dialog der Generationen. Der ist auch in 
den zwei Mützen-Sondereditionen sichtbar. 
Die eine ist zusätzlich mit dem Logo des 
Handballvereins Melsungen versehen. Fan-
mütze, keine Frage. Merchandising ist das 
aber nicht. „Bei den Sondereditionen handelt 
es sich um Kooperationen bezie hungs weise 
Partnerschaften“, erklärt Chris tina Stange, 
Mitarbeiterin der Agentur zen tral kom mu-
nikation. „Der MT Melsungen wird damit 
nicht fi nanziell unterstützt. Es geht vielmehr 
um den Austausch der Ge ne ra tio nen. Es 
waren zum Beispiel einige Spie ler schon 

mehrmals bei unserem Häkel treff . Zudem 
besuchen wir regelmäßig mit den Damen 
Spiele der MT“, so Stange weiter. „Auch die 
Jungs von Milky Chance waren schon bei 
uns im Häkeltreff .“ Das Kasseler Elektro-Pop-
Duo steckt hinter der zweiten Sonder edition. 
Deren Mützen ziert zusätzlich der Schriftzug 

„take me to loveland“. Und denkbar ist in 
dieser Richtung vieles, wie Stange andeutet: 

„Wir sind immer auf der Suche nach neuen 
Partnern. Es kann also durchaus sein, dass 
es in Zukunft weitere Sondereditionen gibt.“

Bleibt nur zu hoff en, dass der Erfolg des 
Projektes dahingehend überschaubar bleibt, 
dass die Fanpost der Dialogsuchenden nicht 
täglich wäschekörbeweise geliefert wird. 
Deren Beantwortung könnte die Damen 
vom Häkeln abhalten. Und gerade zu dieser 
Jahreszeit wäre das für jeden Mützenlosen 
wirklich unschön. 

 www.alte-liebe.com

Hauptsponsor: Unterstützt von:

Ideeller Förderer:

Veranstalter:

HEIMATZEITUNGENHEIM TZEITUNGAATHEIM TZEITUNGEN

BMW      
GROUP  

24. bis 30. März 2017
Auftakt in der BMW Welt am 24./25.3.

www.muenchnerstiftungsfruehling.de   • #msf2017

MÜNCHNER

FRÜHLING
STIFTUNGS
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Want a Ride?

Fahrräder sind ja keine schlechte Sache. 
Die ermöglichen Flüchtlingen eine ge-
wisse Mobilität. Daneben fahren aber 
Autos, die nur selten voll besetzt sind. Für 
regelmäßig stattfi ndende Fahrten bietet 
das Projekt WelcomeRide die Möglichkeit, 
Flüchtlinge einfach mitzunehmen. Und 
sich im Idealfall so kennenzulernen.

Von RICO STEHFEST

Vier Münchner Start-ups haben sich zusam-
mengetan und auf ehrenamtlicher Basis 
eine Idee entwickelt, die Autos sinnvoller 
auslasten könnte und gleichzeitig Flücht-
lingen zu mehr Mobilität verhelfen soll. 
Die gute alte Mitfahrgelegenheit in neuem 
Gewand sozusagen.

David Baus und Manuel Wesch von Shäre 
haben bereits mit der App „Shäre a Taxi“ 
Erfahrungen im Bereich der Mobilität ge-
macht. WelcomeRide ist deshalb ähnlich 
aufgebaut. Autofahrer, die regelmäßig be-
stimmte Fahrten unternehmen oder viel-
leicht bereits wissen, wann sie wohin fahren 
werden, können sich online registrieren und 
ihre Fahrt anbieten. „Die Anmeldung erfolgt 
mittels des eigenen Facebook- oder Twitter-
Accounts“, erläutert Carina Wilhelm, PR-
Beraterin (Agentur Startup Communication), 
das Prinzip. Damit sollen Fake-Profi le ver-
mieden werden. „Dadurch haben wir von 
Anfang an einen gewissen Eindruck, wer 
sich da so alles anmeldet.“ Wer von A nach B 
kommen will, kann in einer einfachen 
Suchmaske nach einem passenden Angebot 
suchen, aber auch selbst ein Gesuch auf-
geben. Eine Chatfunktion ermöglicht die 
Kontaktaufnahme. Seit Ende November 
letzten Jahres ist das Portal online. Bislang 
wird die Idee gut angenommen.

Fragen entstehen dabei natürlich trotz-
dem. Was, wenn sich Personen anmelden, 
die keine Flüchtlinge oder am Ende gar nicht 
mal „bedürftig“ sind? „Das ist ein Risiko, das 

wir eingehen müssen. Wir beobachten zwar 
die Entwicklung auf dem Portal, verfügen 
allerdings über keine Kontrollwerkzeuge. Bei 
Bedarf können sich die User aber natürlich 
an uns wenden. Die Möglichkeit, ein Profi l 
zu sperren, haben wir natürlich“, so Wilhelm. 
Eine entscheidende Eigenheit des Projektes 
besteht auf jeden Fall darin, dass ganz unter-
schied liche Menschen als Fahrer damit 
an ge spro chen werden. Carina Wilhelm 
spricht „vom Fahrer eines 5er BMW bis zur 
Mama, die mit dem Golf in den Kindergarten 
fährt“. Das bedeutet, dass sich Menschen 
begegnen können, die sich wohl sonst 
mög licher weise nie über den Weg laufen 
wür den. Nicht zuletzt deshalb funktioniert 
ja das „alte“ Prinzip der Mitfahrgelegenheit 
nach wie vor so gut.

Zu allererst muss das Angebot aber na tür-
lich bei der Zielgruppe bekannt ge macht wer-

den. Nach bisher erfolgten Plakat aktio nen
(Eng lisch und Ara bisch) in einigen Flücht-
lings unter künf ten sind für dieses Jahr 
Events in München und Berlin geplant, 
um die Idee weiter in die „Szene“ entspre-
chender Ini tia ti ven zu bringen. Im Dezember 
wur de auch schon in Zusammenarbeit mit 
dem Think Tank „Startup Boat“ ein Ableger 
der Idee in Griechenland gegründet.

Vielleicht scheut der eine oder andere 
Interessent vor dem „off enen“, weil so gar 
nicht kontrollierbaren Prozedere zurück. 
Verübeln könnte man das wohl nieman-
dem. Aber ohne eine gewisse Portion an 
Idealismus und das nötige Urvertrauen hat 
bislang noch gar nichts in der Welt geklappt. 
Auch darin liegt wohl ein Teil der Defi nition 
eines Start-ups. 

 www.welcomeride.eu

Autofahrer sollen Flüchtlinge integrieren



VORTEILE MIT DEN HELPSHOPS

�  Ihr eigenes Portal

In Ihrem HelpShop wird alleine Ihr Verein dar-

gestellt, kein anderer Ihrer Mitbewerber.

�  HelpShop in Ihrem Design

Gestalten Sie Ihren HelpShop ganz einfach: 

Farben, Schriften und Motive nach Ihrer Wahl.

�  Wählen Sie die Onlineshops selber aus

Entscheiden Sie selbst, welche der über 1.000 

Onlineshops angeboten werden.

�  Die Spenderdaten gehören Ihnen

Somit ist eine Direktansprache für weitere 

Spenderbindungen erstmals möglich.

�  Steuerabzugsfähige Spendenquittung

Mit HelpShops können Sie Ihren Spendern 

erstmals Spendenquittungen ausstellen.

HelpMundo GmbH – Seit 1999 erfolgreich als Pionier im Online-Fundraising!

Oberländer Ufer 192, 50968 Köln, Tel.: 0221-643096-0

Nutzen Sie unsere innovative HelpShops Technologie für Ihr Online-Fundraising. Sprechen Sie mit 

uns. Wir zeigen Ihnen kostenlos und unverbindlich die Möglichkeiten, die HelpShops für Sie hat!

Erfahren Sie mehr unter www.HelpMundo.de

WAS IST CHARITY SHOPPING?

Charity Shopping bietet Kunden im Internet 

mit jedem Einkauf Provisionen als Spenden 

zu generieren. Allerdings löste bisher kein 

Anbieter die folgenden Probleme:

�  Auf einem zentralen Portal werden alle

Vereine einheitlich abgebildet.

�  Sie können kein eigenes Portal in Ihrem

Design und Layout gestalten.

�  Sie erfahren nicht, welche Spender Ihren

Verein eigentlich unterstützen.

�  Es gibt für die Spender keine steuerab-

zugsfähigen Spendenquittungen.

Mit den HelpShops haben wir diese Heraus- 

forderungen erstmals für Sie gelöst!

MIT HELPSHOPS JETZT ZUM EIGENEN
CHARITY SHOPPING PORTAL!



40

1/2017 | fundraiser-magazin.de

M
EN

SC
HE

N

Köpfe & Karrieren
Fundraising für die Loki Schmidt Stiftung

Im November 2016 wechselte Anja Lennartz von der 
Teach First Deutschland gGmbH zur Loki Schmidt 
Stiftung. Dort verantwortet sie die Bereiche Fundrai-
sing und Öff entlichkeitsarbeit. Darunter fallen die 
Weiterent wicklung und Umsetzung der Kampagnen-
strategie sowie Planung und Durchführung der Kom-

munikation der Stiftung. In ihrer neuen Position möchte sie das öf-
fentliche Bewusstsein für lokalen Naturschutz und Umweltbildung 
schärfen und Unternehmen, Stiftungen und Zivilgesellschaft zu 
wirkungsvollem Engagement für Natur- und Flächenschutz einladen.

Teamleiter Marketing
Sebastian Pieper verantwortet als Manager Marke-
ting seit November die Leitung des Marketingteams 
beim Online CRM und Realtime Marketing Automa-
tion Anbieter artegic AG. Der International Marketing 
and Media Manager M. A. und gelernte Medienkauf-
mann hat zuvor bei artegic als Marketing & Public 

Relations Manager die Bereiche Content Marketing, Pressearbeit und 
Unternehmenskommunikation betreut. Vor seiner Zeit bei artegic war 
Sebastian Pieper u.a. bei der THQ Entertainment GmbH sowie als 
freier Redakteur tätig.

Sie wollen ein 

eigenes Magazin machen?

– Print und /oder Online –

Wir unterstützen Sie mit praktischem und  

handwerklichem Know-how in den Bereichen:  

Idee, Text, Bild, Layout, Produktion, Vertrieb,  

Leserbindung – bis hin zur Erfolgskontrolle.

Zwanzig Jahre Erfahrung auf dem Gebiet der  

Kunden-/Mitgliedermagazine bringen wir mit.  

Ein sicheres Gespür für die Erfordernisse im   

Non-Profit-Sektor haben wir ebenfalls. 

Sie steuern Ihre Vision bei, und gemeinsam  

ent wickeln und produzieren wir Ihr Magazin.  

Übrigens: Eine unserer Referenzen halten Sie 

gerade in der Hand.

www.mediavista.de 

Die Macher des Fundraiser-Magazins

Wechsel zur Charité
Dr. Viva-Katharina Volkmann baut seit Oktober 2016 
die neu eingerichtete Stabsstelle „Fundraising und 
Alum ni“ der Charité Universitätsmedizin auf. Die Juris-
tin und Fundraiserin tritt an, ein zentrales und strategi-
sches Fundraising für die Berliner Institution zu entwi-
ckeln. Zuvor war sie sieben Jahre in Hannover im „Dia-

kovere“, dem größ ten diakonischen Unternehmen Norddeutschlands 
tätig und hat für die traditionellen Marken Annastift, Friederikenstift 
und Henriettenstift das Fundraising geleitet.

Wechsel in den Unruhestand
Mehr als 30 Jahre hat Gerhard Wallmeyer das Fundrai-
sing von Greenpeace geleitet. Nun wechselte er mit 
Jah res beginn 2017 unter dem Label „GWallmeyer NGO 
Com pass“ in den „Unruhestand“. „Ich bin ein Team-
mensch und freue mich auf eine Zusammenarbeit mit 
an de ren NGOs und Agenturen, denn Fundraising hat 

mir immer Spaß gemacht“, so Wallmeyer über seine Zukunftspläne. 
Da ne ben will er im Fundraisingverband aktiv sein und die dortigen 
Ehren ämter weiterführen.

Gemeinsam stärker
Zusammen verfügen Felizitas Dunekamp und Frida 
Wechsler über 35 Jahre Fundraisingerfahrung in kleinen, 
großen und internationalen Organisationen aus jedem 
Themenbereich. Seit Oktober 2016 gehen sie einen ge-
meinsamen Weg in der Fundraising-Agentur Dune-
kamp GmbH. Sie beraten ihre Kunden im strategischen 

Fundraisingaus- und -aufbau und im Major-Donor-Bereich.

Fundraising für Save the Children
Dr. Helene Mutschler ist seit November vergangenen 
Jahres für das Fundraising bei Save the Children in Ber-
lin verantwortlich. Sie folgt auf Lasse Künzer, der zuvor 
als Direktor Fundraising und Kommunikation diesen 
Bereich leitete. Helene Mutschler war zuvor Referentin 
Dauerspender und Online-Marketiung und seit 2011 

Leiterin Fundraising bei der Deutschen Welthungerhilfe e. V.

Vorstand Deutscher Caritasverband
Eva Maria Welskop-Deff aa wurde im November ver-
gangenen Jahres zum Vorstand des Deutschen Caritas-
verbandes gewählt. Sie studierte Volkswirtschaftslehre 
in München und Wirtschaftsgeschichte in Florenz. Sie 
war unter anderem Leiterin des Referats „Wirtschaft und 
Gesellschaft“ im Generalsekretariat des Zentralkomitees 

der deutschen Katholiken und Leiterin der Abteilung „Gleichstellung“ 
im Bundesministerium für Familie, Senioren, Frauen und Jugend.

Stiftungsführung
Ingrid Hiesinger ist neue Vorsitzende des Kuratoriums 
der Deutschen Stiftung zur Erforschung von Krebskrank-
heiten. Zudem hat sie den Vorsitz im Vorstand der För-
dervereinigung des Instituts für Zellbiologie übernom-
men. Die Diplom-Kauff rau war früher als Unterneh-
mensberaterin tätig und beschäftigt sich heute mit der 

Förderung von Start-up-Unternehmen, die neue Technologien oder 
Verfahren entwickeln. Ziel des Kuratoriums ist unter anderem der Aus-
bau des Fundraisings.
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van Acken Fundraising GmbH
Magdeburger Straße 5, 47800 Krefeld
Telefon: 021 51 / 44 00-0, Fax: 021 51 / 44 00-55
info@van-acken.de, www.van-acken.de

Vereinbaren Sie jetzt einen Termin  

und treffen Ihren Fundraiser für 2017

Ihnen fehlt momentan ein 
 Fundraiser?

Wir können helfen!

Ihr Team ist zurzeit nicht komplett oder Sie 
benötigen personelle Unterstützung? 

„Rent a Fundraiser“ ist unser flexibler 
 Einsatz für Sie vor Ort.

Ihre Vorteile:

· Fundraising ohne volle Personalstelle

·  Sofort starten und das Know-how  
eines großen Teams nutzen!

·  Fundraiser auch als Vertretung  
(Elternzeit, Krankheit, Vakanzen etc.)

van Acken – mehr als nur eine Agentur.

Beratung im Finanzmanagment
Christian Hafner ist als Berater und Begleiter im Bereich 
Finanzmanagement neu im Team des Schweizer Bera-
tungsunternehmens NonproCons. Er verfügt über 15 
Jahre Erfahrung in der Finanzierungsberatung und in 
der Anlageberatung und Vermögensverwaltung in der 
Schweiz und im Ausland, wo er auch Stiftungen anla-

gepolitisch beriet und Investmentkomitees etabliert hat. Daneben war 
Christian Hafner acht Jahre Mitglied des Präsidiums der Fondation 
Terre des Hommes.

Präsidentenwechsel
Der niederländische Fundraising-Experte und Leiter von 
Goede Doelen, einer Dachorganisation für NGOs, Gosse 
Bosma, ist neuer Präsident der European Fundraising 
Association. Er übernimmt das Amt von Günther Lut-
schinger, der diese Aufgabe vier Jahre lang ausgeübt hat. 

„Europa wird nicht nur durch Politiker gestaltet. Wir als 
Vertreter der Zivilgesellschaft müssen dabei eine Schlüsselrolle spielen 
und mit entsprechender Leidenschaft die Arbeit von Fundraising-Orga-
nisationen unterstützen“, so Bosma.

Prokuristin beim Spendenhilfsdienst
Seit Anfang des Jahres ist Katja Sichtermann Prokuris-
tin beim Deutschen Spendenhilfsdienst in Köln. Die 
Fund raiserin arbeitet seit zwei Jahren bei dem Kölner 
Tele fon dienstleister und war zuvor 16 Jahre in unter-
schied lichen Organisationen tätig. Laut dem Geschäfts-
füh renden Gesellschafter Johannes Bausch ist Katja 

Sichter mann „nicht nur als Fundraisingexpertin, sondern auch mit ihrer 
Kom pe tenz für Prozessorganisation und Projekte zu leiten in jeder Hin-
sicht eine Bereicherung“.

Strategieberatung für Gemeinnützige
Vereine, Organisationen, Verbände und Stiftungen kön-
nen sich fortan bei der Kanzlei Schomerus in Sachen 
Strategie beraten lassen. Für Unternehmen und Privat-
personen gibt es auch Philanthropieberatung im Port-
folio. Angeboten wird sie durch den neuen Geschäfts-
führer Andreas Schiemenz. Er ist seit den 1980er Jahren 

im Dritten Sektor tätig und leitete die letzten sechs Jahre den Bereich 
Philanthropie, Stiftungen und Vermögensverwaltung bei der HSH Nord-
bank AG.

Bundesgeschäftsführerin
Der Vorstand der Deutschen Umwelthilfe (DUH) hat 
Barbara Metz zur stellvertretenden Bundesgeschäfts-
führerin berufen. Die 35-jährige Politikwissenschaftlerin, 
die zuletzt die Teamleitung Energieeffi  zienz innehatte, 
ist seit fast zehn Jahren für die DUH tätig. Barbara Metz 
begann ihre berufl iche Laufbahn im Jahr 2007 in der 

Bundesgeschäftsstelle der DUH in Radolfzell, wo sie nach einer Tätigkeit 
als Projektmanagerin 2009 persönliche Referentin des Bundesgeschäfts-
führers wurde.

Präsident Rotkreuz-Landesverband Tirol
Robert Moser ist seit letztem Oktober neuer Präsident 
des Tiroler Roten Kreuzes und hat in dieser Funktion 
Reinhard Neumayr abgelöst. Der Psychologe und Wirt-
schaftler ist seit Jahren in der Kummernummer aktiv 
und wird mit seinem Team in den nächsten vier Jahren 
den Tiroler Landesverband führen. Schwerpunkte seiner 

Arbeit sieht er in der Integration der vielen ehrenamtlichen Mitarbeiter 
und im Engagement für Spenden unterschiedlichster Art.
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PLZ-Bereich 0

Mit unserem 

Know-how

finden auch Sie

Spender und 

Sponsoren!

Spendenagentur
Fundraising | Marketing | Public Relations
Die Spendenagentur hilft bei der Grün-
dung der Organisation und dem Aufbau des 
Fundraisings, unterstützt Sie bei der konzep-
tionellen Arbeit, bildet Ihr Personal oder
Ihre ehrenamtlichen Fundraiser weiter und 
organisiert Ihre Fundraising-Events. Verein-
baren Sie einfach ein kostenfreies Beratungs-
gespräch.
Altlockwitz 19
01257 Dresden
Telefon: +49 (0)351 87627-60
Telefax: +49 (0)351 87627-79
kontakt@spendenagentur.de
www.spendenagentur.de

Sprechen Sie Klartext!

Treffen Sie den 
richtigen Ton!

Damit Ihre Spender und 
Sponsoren Sie immer 

richtig verstehen.
Wir unterstützen Sie dabei.

www.mediavista.de

MediaVista KG
Agentur für Medien,
Public Relations & Werbung
 ” Presse- und Öff entlichkeitsarbeit
 ” 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.de
www.mediavista.de

Fanstein GmbH  
Wir bieten ein innovatives Fundraising-Kon-
zept für außergewöhnliche Projektfi nanzie-
rungen. Mit dem Sponsorstein geben Sie
Ihren Spendern und Unterstützern die
attraktive Gelegenheit, sich für ihr fi nan-
zielles Engagement öff entlich gewürdigt
zu sehen. Der Verkauf der individuell laser-
gravierten Klinker bewirkt Mehreinnahmen 
und Sponsorenbindung.
Thomas-Müntzer-Straße 34
06842 Dessau-Roßlau
Telefon: +49 (0)340 8701660
Telefax: +49 (0)340 8701661
info@sponsorstein.de
www.sponsorstein.de

Dienstleisterverzeichnis
PLZ-Bereich 1

Institut für Kommunikation
in sozialen Medien
ikosom UG
ikosom forscht seit 5 Jahren zum Thema 
Crowd funding, hat zahlreiche Studien zu 
dem Thema herausgebracht und viele
Unternehmen, Projekte, NGOs und politische 
Organisationen bei Crowdfunding-Kampag-
nen beraten. Ebenso sind wir vertreten
im European Crowdfunding Stakeholder
Forum in Brüssel und gründeten das
German Crowdfunding Network.
Karl-Liebknecht-Straße 34
10178 Berlin
Telefon: +49 (0)1512 5369083
crowd@ikosom.de
http://crowd.ikosom.de
 
Deutscher Spendenhilfsdienst
Berlin GmbH

„Wir sprechen mit Erfahrung“
Seit über 10 Jahren telefonieren wir
ausschließlich für NGOs und bieten
 ” Beratung zum Auf- und Ausbau von
Telefon-Fundraisingmaßnahmen.
 ” Durchführung von Telefonkampagnen
(Outbound- und Inbound)

 ” Beratung zum Aufbau eigener
„Telefon-Lösungen“
 ” Seminare/Schulungen für haupt- und
ehrenamtliche Mitarbeiter

Boxhagener Straße 119
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 für 
gemeinnützige Organisationen an. Unser 
Angebot umfasst alle Aspekte der Spender-
betreuung, Reaktivierung, Dauerspender-
gewinnung und Spendenerhöhung. Unsere 
maßgeschneiderten Kampagnen bieten eine 
optimale Kostenkontrolle bei vollständiger 
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

AKB Fundraisingberatung
Arne Kasten
Passgenaues Fundraisingmanagement
Strategische Planung, integriertes Fundrai-
sing, Planungssupervison, Budgetplanung, 
Controlling, Qualitätsprüfung, Individuali-
sierte Methodenentwicklung, Potentialana-
lysen, Konzeptentwicklung, Reorganisation 
von Fundraising-Strukturen, Optimierung 
der Spendenverwaltung
Rohrbachstraße 11
12307 Berlin
Telefon: +49 (0)30 70782840
Telefax: +49 (0)30 70073299
info@akb-fundraising.de
www.akb-fundraising.de

micropayment GmbH
Die micropayment™ GmbH ist einer der
führenden Zahlungsanbieter im Internet. 
Das Unternehmen bietet umfangreiche
Zahlungs- und Verwaltungssysteme zur
Abrechnung von Onlinespenden an.
Die Transaktionen werden über ein eigenes 
Rechenzentrum abgewickelt.
Scharnweberstraße 69
12587 Berlin
Telefon: +49 (0)30 3000770
Telefax: +49 (0)30 3000771
fundraising@micropayment.de
www.micropayment.de

direct.
Gesellschaft für Direktmarketing mbH
Die Direktmarketing-Agentur mit eigenem 
Lettershop. Speziell für NPO: Mailings zur 
Spenderbindung, Upgrading, Reaktivierung 
inaktiver Spender, Neuspendermailings,
Versand von Zuwendungsbestätigungen, 
Förderzeitung
 ” Konzept und Idee
 ” Adressen
 ” EDV-Service
 ” Druck
 ” Personalisierung
 ” Bildpersonalisierung
 ” Handschriften
 ” Lettershop
 ” Fulfi llment

Sie fi nden uns außerdem in Hamburg und 
Köln.
Kurfürstendamm 171 – 172 · 10707 Berlin
Telefon: +49 (0)30 8871740
Telefax: +49 (0)30 88717422
direct.berlin@directpunkt.de
www.directpunkt.de
 
IBV Informatik GmbH  
Die NPO/NGO Applikation iInfo bildet Ihre 
Geschäftsprozesse im Bereich Adressen, Do-
kumente, Fundraising, Handel, Marketing, 
Projekte, Spenden, Finanzen vollständig ab.
Mit auf Ihre Bedürfnisse abgestimmten 
Dienstleistungen werden standardisierte 
Prozesse implementiert und individuelle An-
forderungen defi niert und umgesetzt.
Brandenburgische Straße 10 · 10713 Berlin
Telefon: +49 (30) 577076850
Telefax: +49 (30) 577076859
marketing@ibv.eu
www.ibv-solutions.com/de

ANF Agentur für
Nachlass-Fundraising GmbH
 ” Datenbank-Analysen, Spenderprofi le
 ” Identifi kation neuer Testamentspender
 ” Strategie, Konzeption
 ” Beziehungsaufbau und -pfl ege – postalisch, 
telefonisch, persönlich

 ” Broschüren, Newsletter, Webpräsenzen
 ” Sparring rund um Veranstaltungen
 ” Vermittlung eines Kooperationspartners
für Nachlass-Abwicklung

 ” Herausgeber von Regionalverzeichnissen
Wir beraten und unterstützen Sie gerne – 
mit Herz, Verstand und Feingefühl!
Fuggerstraße 35 · 10777 Berlin
Telefon: +49 (0)151 61367573
info@nachlass-fundraising.de
www.nachlass-fundraising.de

RaiseNow GmbH
RaiseNow ist ein führender Anbieter von On-
line-Fundraising-Lösungen. Unser Fokus liegt 
auf „white label“ Online-Fundraising-Tools, 
die von Organisationen und Spender/innen 
einfach anzuwenden sind. Von Online-Spen-
den über Payment-Prozesse hin zu Peer-to-
Peer und Employee Giving – alles fügt sich 
in die bestehende Fundraising-Infrastruk-
tur ein.
Schlesische Straße 12 · 10997 Berlin
Telefon: +49 (0)30 55571730
berlin@raisenow.com
www.raisenow.com

probono berlin GmbH
probono berlin unterstützt Akteure des ge-
sellschaftlichen Wandels – gemeinnützige 
Organisationen und Unternehmen, die sich 
zum Wohle der Gesellschaft engagieren.
Wir kommunizieren gesellschaftliche The-
men und beraten in den Bereichen Fundrai-
sing-Strategie, Or ga ni sa tionsentwicklung, 
Mar ken kom mu nikation und Geld aufl  agen-
mar ke ting.
Adlergestell 129 · 12439 Berlin
Telefon: +49 (0)30 67805000
Telefax: +49 (0)30 6780500-10
www.probono-berlin.de
info@probono-berlin.de
blog.probono-berlin.de

emcra GmbH – Europa aktiv nutzen
emcra ist eines der führenden Weiter-
bildungs- und Beratungsunternehmen rund 
um europäische und nationale Fördermittel.
 ” Zertifi zierte Weiterbildungen für erfolgrei-
che EU-Antragstellung (Förderung möglich)

 ” Beratung für NGOs/Sozialwirtschaft,
Unternehmen, öff entlicher Sektor

 ” Umfangreiche Expertise im europäischen 
Pro jekt- und Finanzmanagement

Hohenzollerndamm 152 · 14199 Berlin
Telefon: +49 (0)30 31801330
Telefax: +49 (0)30 31801369
info@emcra.eu
www. emcra.eu

GRÜN spendino
Ihr Partner für Online-Fundraising,
Social Media- und SMS-Fundraising.
Mehr Spenden! Weniger Arbeit.
Spendenlösungen:
 ” Spendenbutton, Spendenformular,
Spendenwidget, Hilfeleiste, Facebook App

 ” SMS-Spenden
 ” Spendenverwaltung, Statistiken, Spenden-
belege, Datenaustausch

 ” Dauerspenden, Bezahlverfahren, Sicherheit
 ” E-Mailing-Tool
Mehr Spenden! Weniger Arbeit:
Online-Fundraising mit spendino beinhaltet: 
Spender gewinnen, Daten einfach verwal-
ten und somit mehr Zeit für die gemeinnüt-
zige Arbeit. Für jeden Euro spendino-Kosten 
erhalten Organisationen im Schnitt 11,50 Eu-
ro Spenden.
Zuverlässig:
10 Spenden in der Sekunde, 300 000 Euro an 
einem Tag, 14 Millionen Seitenaufrufe pro 
Stunde. spendino ist einfach verlässlich.
Kostenlose Beratung: 0800/0044533
Liebenwalder Straße 11 · 13347 Berlin
Telefon: +49 (0)800 0044533
Telefax: +49 (0)30 45025657
info@spendino.de
www.gruen.net/spendino

PLZ-Bereich 2

Bauer Vertriebs KG
BAUER POSTAL NETWORK
BPN ist der Post- und Logistikspezialist für 
die Zustellung von Presse- und Dialogpost 
mit eigener Zustellstruktur. BPN befördert je-
des Jahr mehr als 140 Mio. Sendungen für 
namhafte Kunden. Persönlich, preiswert und 
planungssicher.
 ” eigenes Zustellnetzwerk
 ” planbare, taggenaue Zustellung
 ” persönliche Beratung
 ” Formatfreiheit für Dialogpost
 ” bis zu 30 % Portoersparnis
Meßberg 1 · 20086 Hamburg
Telefon: +49 (0)40 30198040
Telefax: +49 (0)40 30191414
info@bauer-postal-network.de
www.bauer-postal-network.de

PP Business Protection GmbH
Versicherungsmakler für beratende Berufe 
und Mangement, ein Unternehmen der
Ecclesia-Gruppe
PP Business Protection GmbH Ihr Spezialbe-
rater für Versicherungen des Managements
 ” D&O Versicherung
 ” Vermögensschaden-Haftpfl icht-
versicherung

 ” Rahmenvertrag für Stiftungen (Bundes-
verband dt. Stiftungen), Verbände (DGVM)

 ” Spezial-Strafrechtsschutz-Versicherung
 ” Vertrauensschaden-Versicherung
 ” Anstellungsvertragsrechtschutz-
Versicherung

Tesdorpfstraße 22 · 20148 Hamburg
Telefon: +49 (0)40 413453210
Telefax: +49 (0)40 413453216
ppb@pp-business.de
www.pp-business.de
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Koopmanndruck GmbH
Wie generieren Sie Ihre Spender? Mit unse-
rem kreativen Endlosdruck schaff en wir Ih-
nen die ideale Kombination zwischen einem 
Brief/Zahlschein und einem Give away oder 
Gimmick. Über die Standards hinaus, bieten 
wir eine Weiterverarbeitung mit Lamina-
ten, Magnetfolien und Haftmaterial an. Im 
Handumdrehen sind Namensetiketten oder 
z. B. eine Patenkarte in Ihrem Brief/Zahl-
schein integriert. Überzeugen Sie sich selbst.
Lise-Meitner-Straße 3 · 28816 Stuhr
Telefon: +49 (0)421 56905-0
Telefax: +49 (0)421 5690-55
info@koopmann.de
www.koopmann.de

direct.
Gesellschaft für Direktmarketing mbH
Die Direktmarketing-Agentur mit eigenem 
Lettershop. Speziell für NPO: Mailings zur 
Spenderbindung, Upgrading, Reaktivierung 
inaktiver Spender, Neuspendermailings,
Versand von Zuwendungsbestätigungen, 
Förderzeitung
 ” Konzept und Idee
 ” Adressen
 ” EDV-Service
 ” Druck
 ” Personalisierung
 ” Bildpersonalisierung
 ” Handschriften
 ” Lettershop
 ” Fulfi llment

Sie fi nden uns außerdem in Berlin und Köln.
Ausschläger Allee 178
20539 Hamburg
Telefon: +49 (0)40 2378600
Telefax: +49 (0)40 23786060
service@directpunkt.de
www.directpunkt.de

stehli software dataworks GmbH
Die Komplettlösung für Fundraiser
 ” Druckfertige Mailingaufbereitung
Von Postadress über DataQuality –
Datenverarbeitung mit unserer MasterIT

 ” Business Intelligence mit dem
FundraiseAnalyser
Wirtschaftliche Betrachtung und
Analysen aller Ihrer Aktivitäten

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

 ” Wealth Overlay – Großspender-
potenzialanalyse
Wir helfen Ihnen, Ihre Großspender zu iden-
tifi zieren

Kaiserstraße 18
25524 Itzehoe
Telefon: +49 (0)4821 9502-0
Telefax: +49 (0)4821 9502-25
info@stehli.de
www.stehli.de

service94 GmbH  
Dienstleistungen im Bereich Fundraising 
seit 1984:
 ” Promotion und Öff entlichkeitsarbeit
an In for ma tionsständen

 ” Mitgliederwerbung
Leistungen außerhalb des Fundraisings:
 ” Mitgliederverwaltung
 ” Call-Center
 ” Mailings
 ” Pressearbeit

Zu unseren Kunden gehören bundesweit 
namhafte Vereine und Verbände.
Raiff eisenstraße 2
30938 Burgwedel
Telefon: +49 (0)5139 402-0
Telefax: +49 (0)5139 402-111
info@service94.de
www.service94.de

PLZ-Bereich 3

adfi nitas GmbH  
Strategische Fundraisingberatung
Internationale Fundraisingprogramme
mit europaweiter Präsenz
Kreation & Text & Grafi k & Produktion
Full Service Direct Mail Fundraising
Online Fundraising
Zielgruppenberatung
Spender-Upgrading & Dauerspender-
gewinnung
Großspender- & Erbschaftsmarketing
Theaterstraße 15
30159 Hannover
Telefon: +49 (0)511 524873-0
Telefax: +49 (0)511 524873-20
info@adfi nitas.de
www.adfi nitas.de

marketwing GmbH
Mit modernsten Fundraising-Systemen stellt 
marketwing den Kontakt zu Spendern her. 
Als Fullservice-Partner verfügen wir über 
jahrzehntelange Fundraising-Erfahrung
und Know-how. Unser Leistungsspektrum 
umfasst die Gewinnung und Betreuung
von Spendern, Kreation, Zielgruppen-
Management, Datenbank-Dienstleistungen, 
EDV-Services, Produktion und Versand.
Steinriede 5 a
30827 Garbsen
Telefon: +49 (0)5131 45225-0
Telefax: +49 (0)5131 45225-20
info@marketwing.de
www.marketwing.de

KomServ GmbH
KomServ bietet professionelle Mitglieder-
verwaltung für Non-Profi t-Organisationen, 
damit sich gemeinnützige Organisationen 
noch besser ihren eigentlichen Aufgaben 
widmen können!
Mit professionell gemanagten Daten ver bes-
sern Sie den Kontakt zu Ihren Förderern. Die 
Folge sind weniger Austritte, höhere Ein nah-
men und eine bessere Kommunikation.
Raiff eisenstraße 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
Über 25 Jahre Fundraising-Erfahrung:
 ” Psychografi sche Spenderanalyse
 ” Themenaffi  ne Zielgruppenadressen
 ” Zuverlässige Datenpfl ege
 ” Spendenaffi  nes Online-Marketing
 ” Partnerschaftliches Kooperationsmarketing
 ” Effi  ziente Werbemittelproduktion
DDV-Qualitätssiegel für Datenverarbeitung, 
Adressverlag und Listbroking.
Carl-Bertelsmann-Straße 161 S
33311 Gütersloh
Telefon: +49 (0)5241 802864
Telefax: +49 (0)5241 806094
dirk.langnau@bertelsmann.de
www.az-fundraising.com

PLZ-Bereich 4

microm
Micromarketing-Systeme und
Consult GmbH
Microm ist einer der führenden Spezialisten
für Consumer Marketing. Auch der Erfolg 
von Spendenaktionen ist immer vom Erfolg
des Marketings abhängig. Deshalb gehören
dialogstarke Werbeinstrumente zum Alltag
der Fundraiser. Entdecken Sie mit uns die 
Möglichkeiten der Spenderbindung und 

-rückgewinnung und fi nden Sie die Top-
Spender von morgen!
Hellersbergstraße 11
41460 Neuss
Telefon: +49 (0)2131 109701
Telefax: +49 (0)2131 109777
info@microm-online.de
www.microm-online.de

orthdirekt Listmanagement GmbH
Erfolg durch Response
Hier fi nden Sie die Adressen, die Sie schon 
lange suchen.
Unsere Exklusiv-Listen waren in den letzten 
Jahren schon immer ein Geheimtipp, wenn 
es um die Auswahl erfolgreicher Adressen 
zur Gewinnung neuer Spender ging.
Mit unseren Adresslisten wird auch Ihre
Neuspender-Gewinnung zum Erfolg.
Am besten, Sie testen.
Schillerstraße 78
41464 Neuss
Telefon: +49 (0)2131 3193195
Telefax: +49 (0)2131 3193196
info@orthdirekt.de
www.orthdirekt.de

DONUM Zuwendungsverwaltung
Rüdiger Fresemann
Mit diesem Zuwendungsprogramm können 
Sie ohne große Vorkenntnisse und nach einer 
kurzen Einarbeitung alle Spenden sachge-
recht verwalten. Alle Bildschirmmasken sind 
einfach aufgebaut und ermöglichen auch 
dem Laien eine schnelle und sichere Anwen-
dung. Durch Zusatzmodule (z. B. Fundrai-
sing) erweiterbar. Kostenlose Demo auf der 
Homepage.
Im Johannistal 3
42119 Wuppertal
Telefon: +49 (0)202 8506671
Telefax: +49 (0)202 4265042
postfach@spendenprogramm.de
www.spendenprogramm.de

OPTIGEM GmbH
Softwarelösungen für Vereine,
Stiftungen und gemeinnützige Werke
OPTIGEM Win-Finanz, unser zentrales Pro-
dukt, vereinigt viele Aufgaben in nur einer 
integrierten Softwarelösung: von der Ad-
resse bis zur Zuwendungsbestätigung und 
von der einfachen Projektverwaltung bis zur 
kompletten Buchhaltung. Win-Finanz bringt 
Daten ohne Medienbrüche in Verbindung – 
mit wenigen Klicks. Testen Sie uns doch ein-
fach kostenlos!
Postfach 102911
44029 Dortmund
Telefon: +49 (0)231 1829 3-0
Telefax: +49 (0)231 1829 3-15
info@optigem.com
www.optigem.com

Benefi t Informationssysteme AG  
OpenHearts unterstützt alle zentralen
Abläufe großer und kleiner Non-Profi t-Orga-
nisationen einfach und effi  zient. Unsere 
Kunden schätzen neben dem umfassenden 
Funktionsumfang unserer Standardsoft-
ware besonders das gute Preis-Leistungs-
Verhältnis und den kompetenten und 
freund lichen Service unserer Hotline.
Zu unseren Anwendern gehören namhafte 
Verbände, Vereine und Stiftungen aus
Tier- und Umweltschutz, Förderung von
Kindern und Familie, Entwicklungshilfe, 
kirchlichem Umfeld sowie Hospize und
Krankenhäuser, Universitäten und andere 
Bildungseinrichtungen.
Wasserstraße 3 – 7
45468 Mülheim an der Ruhr
Telefon: +49 (0)208 30193-0
Telefax: +49 (0)208 30193-49
info@benefi t.de
www.benefi t.de

caretelligence Media Monitoring GmbH
Media Monitoring für den Nonprofi t-Sektor
caretelligence hilft Ihnen, das Internet besser 
zu verstehen und strategisch einzusetzen.

 ” tagesaktuelle Analyse Ihrer Organisation
im Netz

 ” Krisenvorerkennung durch rechtzeitige 
Alarmierung

 ” Finden von neuen Themen, Spendern und 
Personal

 ” Beobachtung Ihrer Wettbewerber
 ” Entwicklung von Strategie
Bergerstraße 19
45470 Mülheim an der Ruhr
Telefon: +49 (0)1511 9669932
info@caretelligence.de
www.caretelligence.de

Fundraising und System
Analysen Software Beratung
„Du verstehst unsere Sprache“ –
Dolmetscherin zwischen NPO und Software
 ” Unabhängige Beratung
zu Fundraising-Software

 ” Analyse von Spendendaten
 ” Seminare Database-Fundraising und
Fundraising-Kennzahlen

 ” Unterstützung für neues SEPA-Lastschrift-
verfahren

 ” Informationen zur Potenzialberatung NRW 
(Fördermittel für Beratungsprozesse)

Doris Kunstdorff 
Knappenweg 27
45473 Mülheim an der Ruhr
Telefon: +49 (0)208 760170
Telefax: +49 (0)3222 9823430
kunstdorff @fundraising-und-system.de
www.fundraising-und-system.de

Maik Meid Content Fundraising
Digitale Inhalte für Nonprofi ts
Ideen aus dem Ruhrgebiet und mit über 
20-jähriger Nonprofi t-Erfahrung
 ” Fundraising-Aufbau und Entwicklung
in Ihrer Organisation

 ” Prozess-Check auf Herz und Nieren
 ” Implementierung von Online-Fundraising
 ” Digitale Kommunikation für gemein-
nützige Organisationen

 ” Social Media Aufbau und Weiter-
entwicklung

 ” Medienbeobachtung über alle Kanäle
Bruchstraße 43 · 45525 Hattingen
Telefon: +49 (0)1511 9669932
info@fundraisingnetz.de
www.fundraisingnetz.de

eliteONE®
 ” Großspenderpotentialanalysen
 ” Projektmanagement
 ” Internationale Adress-Database
 ” Neuspender-Adressen
 ” Marketing & Konzeption
 ” Spenderreaktivierung
 ” Fundraising
Fuldastraße 25 · 47051 Duisburg
Karl Heinrich Hoogeveen
Telefon: +49 (0)1511 8422199
info@eliteone.de
www.eliteone.de
Ansprechpartner Österreich
Mag. Georg Duit, Wien
Telefon: +43 (0)676 7710707
georg.duit@fundoffi  ce.at
www.fundoffi  ce.at
Ansprechpartner Schweiz
Andreas J. Cueni, Basel
Telefon: +41 (0)79 6615794
andicueni@bluwin.ch
www.andicueni.ch

Ihr Unternehmen
fehlt hier noch?

Gleich eintragen unter:

fundraising-dienstleister.de
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Conversio Institut
Fundraising-Management +
Organisationsentwicklung
Wir beraten Sie auf dem Weg, Spender-
beziehungen zu verankern und Fundraising
zu einer stabilen Säule in der Finanzierung 
Ihrer Organisation zu machen. Außerdem 
bieten wir
 ” Coaching (Einzel + Team)
 ” Seminare, Trainings
 ” Fundraising-Forschung
 ” kompetente Beratung
 ” strategische Positionierung
 ” Befragungen (SpenderInnen,
MitarbeiterInnen, etc.)

Wildstraße 9
47057 Duisburg
Telefon: +49 (0)203 485777-0
Telefax: +49 (0)203 485777-19
info@conversio-institut.de
www.conversio-institut.de

van Acken Fundraising GmbH
Dienstleistung im Fundraising seit 1975
Wir bieten:
 ” Strategie (Markforschung, Konzeptentwick-
lung, Adressauswahl, Erfolgskontrolle)

 ” Projektmanagement (Beratung, Koordinati-
on, Terminplanung, Etatüberwachung)

 ” Produktion (Druck, Personalisierung, Letter-
shop, Postversand)

 ” Print- und Außenwerbung
 ” Direktkommunikation (Mailings, Beilagen, 
telefonische Spenderbetreuung)

 ” Markenbildung
 ” Internet (Online-Marketing, Social Media)
Magdeburger Straße 5
47800 Krefeld
Telefon: +49 (0)2151 4400-0
Telefax: +49 (0)2151 4400-55
info@van-acken.de
www.van-acken.de

HP-FundConsult –
Brücke zwischen Profi t und Non-Profi t
Partner und Bindeglied zwischen gemein-
nützigen Organisationen, Wirtschaftsun-
ternehmen und Privatpersonen
Kompetenter Partner bei Fundraising- und 
CSR-Prozessen für Non-Profi t- und Profi t-
Kunden. Beratung bei Entwicklung, Aufbau 
und Umsetzung von nachhaltigem Fund-
raising und gesellschaftlichem Engagement. 
Integration in unternehmerisches Kernge-
schäft. Verbindung von Wert und Werten. 
Lösung von Zielkonfl ikten zwischen Ökono-
mie, Ökologie und Gesellschaft.
Rothenburg 41
48143 Münster
Telefon: +49 (0)251 48435-70
Telefax: +49 (0)251 48435-03
info@hp-fundconsult.de
www.hp-fundconsult.de

www.gob.de/fundraising

200 Spendenorganisationen
25 Millionen Spender
1 Fundraisinglösung

www.gob.de/fundraisingwww.gob.de/fundraising

GOB Software & Systeme
GOB ist weltweit einer der größten Micro-
soft Partner im Non-Profi t-Sektor und Markt-
führer von Fundraising-Software in Deutsch-
land. Mit über 250 Mitarbeitern un ter-
stützen wir Sie mit ausgezeichnetem Be ra-
tungs-Know-how und Support bei der er-
folg reichen Implementierung Ihres Soft-
ware-Projektes.
Europark Fichtenhain A4
47807 Krefeld
Telefon: +49 (0)2151 349-3000
Telefax: +49 (0)2151 349-1120
info@gob.de
www.gob.de

PLZ-Bereich 5

Nur wer fragt,
gewinnt!

Fundraising-Wahrheit Nr. 1�� ��

fundango GmbH
Die Fundraising-Experten aus Köln. Gewin-
ner des Mailingwettbewerbs 2012 in der Ka-
tegorie Effi  zient & Aufl agenstark!
fundango unterstützt Ihr Fundraising nach 
allen Regeln der Kunst – online wie offl  ine. 
Wir konzipieren und realisieren Kam pag nen 
und Aktionen, die Spender überzeugen – kre-
ativ, authentisch, verlässlich und vor allem: 
erfolgreich!
Richartzstraße 10
50667 Köln
Telefon: +49 (0)221 67784590
Telefax: +49 (0)221 67784599
info@fundango.de
www.fundango.de

steinrücke+ich gmbh
Kommunikation und Fundraising
für soziale Anliegen  
Entwicklung und Umsetzung von Fundrai-
singkampagnen und -maßnahmen | Gewin-
nung von Neu- oder Dauerspenden | Reak-
tivierung von Inaktiven | Testamentsspen-
den | Aktivierung Ehrenamtlicher | Konzept, 
Text, Grafi k und Produktion von Materiali-
en | Internetauftritt, Newsletter, Social-Me-
dia | Events | Sponsoren und Unternehmens-
kooperationen | Pressearbeit
Bismarckstraße 12
50672 Köln
Telefon: +49 (0)221 569656-00
Telefax: +49 (0)221 569656-20
info@steinrueckeundich.de
www.steinrueckeundich.de

GOLDWIND – gemeinsam wirken
Dipl.-Psych. Danielle Böhle
GOLDWIND bietet psychologisches Fach-
wissen plus praktische Umsetzbarkeit.
Gemeinsam gehen wir die Herausforde-
rungen Ihrer Spenderkommunikation an – 
bis Sie es selbst können. GOLDWIND ist
„Hilfe zur Selbsthilfe“.
Schwerpunkte: Spenderansprache, Spender-
bindung
 ” Beratung & Strategie
 ” Spenderbefragungen
 ” Mitarbeiterentwicklung
(Seminare, Trainings)

Gutenbergstraße 126
50823 Köln
Telefon: +49 (0)221 7158959
anfrage@goldwind-bewirken.de
www.goldwind-bewirken.de

Trebbau direct media
Sie suchen nach neuen Spendern oder nach 
einem Lettershop für Ihre Mailings? Trebbau 
direct media ist eine Dialogmarketing-Agen-
tur mit den Schwerpunkten Listbroking, Da-
tenverarbeitung, Media, Online, Lettershop 
und Print Management. Zahlreiche Non-Pro-
fi t-Organisationen sind schon seit vielen Jah-
ren mit uns erfolgreich. Jetzt freuen wir uns 
auf Sie!
Schönhauser Straße 21
50968  Köln
Telefon: +49 (0)221 37646-0
Telefax: +49 (0)221 37646-4899
info@trebbau.com
www.trebbau.com

Christian Gahrmann
Philanthropy Consulting GmbH
Experts for Strategic and International 
Fundraising
Wir helfen NPOs weltweit, ihre Projekte zu
fi nanzieren. Als Ihr Partner und Dienstleister 
akquirieren wir zusammen mit Ihnen und in 
Ihrem Auftrag, diejenigen Ressourcen, die Sie 
benötigen, um die Welt zu einem besseren 
Ort zu machen.
Beratungsfelder: Strategische Fundraising-
Planung | Internationales Fundraising | 
EU-Förderung | Fundraising-Starterpaket | 
Großspenden | Stiftungen | Sponsoring | 
Philanthropie in China
Sürther Straße 59
50996 Köln
Telefon: +49 (0)221 79008625
gahrmann@philanthropy-consulting.eu
www.philanthropy-consulting.eu

Deutscher Spendenhilfsdienst –
DSH GmbH

„Wir sprechen mit Erfahrung“
Seit über 10 Jahren telefonieren wir
ausschließlich für NGOs und bieten
 ” Beratung zum Auf- und Ausbau von
Telefon-Fundraisingmaßnahmen.
 ” Durchführung von Telefonkampagnen 
(Outbound- und Inbound)

 ” Beratung zum Aufbau eigener
„Telefon-Lösungen“
 ” Seminare/Schulungen für haupt- und
ehrenamtliche Mitarbeiter

Alpenerstraße 16
50825 Köln
Telefon: +49 (0)221 9901000
Telefax: +49 (0)221 9901099
koeln@spendenhilfsdienst.de
www.spendenhilfsdienst.de

Mailing  
gefällig?

Fundraising Profi le GmbH & Co. KG
Menschen berühren und zum Spenden
bewegen – das ist unser Geschäft.
Unsere Kunden profi tieren von
 ” kreativen Konzepten
 ” zuverlässiger Produktion
 ” vielen Jahren Erfahrung
Mit maßgeschneiderten Lösungen gewinnen, 
binden und reaktivieren wir Ihre Spender 
und unterstützen Sie professionell im Erb-
schafts- und Stiftungsmarketing.
Alpenerstraße 16
50825 Köln
Telefon: +49 (0)221 484908-0
Telefax: +49 (0)221 484908-50
welcome@fundraising-profi le.de
www.fundraising-profi le.de

ifunds germany GmbH
Wir von ifunds sind Spezialisten für Daten 
im Fundraising. Wir vertreiben Fundraising-
software, Datenservices und Beratungs-
leistungen zur Qualitätskontrolle, eff ektiven
Prozess steuerung, konsistenten Kategorisie-
rung, sys te matischen Auf bereitung und
aussagekräftigen Darstellung von Daten im 
Fundraising. Unsere Produkte sind raise-it 
und analyse-it.
Schanzenstraße 35
51063 Köln
Telefon: +49 (0)221 6699520
Telefax: +49 (0)221 66995299
info@ifunds-germany.de
www.ifunds-germany.de

direct.
Gesellschaft für Dialogmarketing mbH
Die Direktmarketing-Agentur mit eigenem 
Lettershop. Speziell für NPO: Mailings zur 
Spenderbindung, Upgrading, Reaktivierung 
inaktiver Spender, Neuspendermailings,
Versand von Zuwendungsbestätigungen, 
Förderzeitung
 ” Konzept und Idee
 ” Adressen
 ” EDV-Service
 ” Druck
 ” Personalisierung
 ” Bildpersonalisierung
 ” Handschriften
 ” Lettershop
 ” Fulfi llment

Sie fi nden uns außerdem in Berlin und
Hamburg.
Buchheimer Ring 87
51067 Köln
Telefon: +49 (0)221 7591944
Telefax: +49 (0)221 4539879
renn@directpunkt.de
www.directpunkt.de

Zentrum für
Systemisches Fundraising GmbH
Das Zentrum für Systemisches Fundraising 
begleitet den Aufbau, die Entwicklung und 
die Implementierung von Fundraising in 
Non-Profi t-Organisationen. Unsere Fachleu-
te agieren dabei komplementär: Sie verknüp-
fen gängige Vorgehensweisen (Fundraising-
maßnahmen und -instrumente) mit syste-
mischen Kompetenzen in der Organisations-
beratung und -entwicklung.
Theaterstraße 15
52062 Aachen
Telefon: +49 (0)241 1891315
Telefax: +49 (0)241 1891314
info@Systemisches-Fundraising.de
www.Systemisches-Fundraising.de

GRÜN Software AG
Die Unternehmensgruppe GRÜN bietet Soft-
ware- und IT-Serviceleistungen für Spen den-
organisationen an. Mit der Bran chen-Soft-
warefamilie GRÜN VEWA werden als Markt-
führer über 1 Milliarde Euro an Spen den und 
Beiträgen abgewickelt. Dienst leis tun gen in 
den Bereichen Out sour cing, Be ra tung, Wer-
bung und inter ak ti ve Medien runden das 
Leistungsspektrum ab.
Pascalstraße 6
52076 Aachen
Telefon: +49 (0)241 1890-0
Telefax: +49 (0)241 1890-555
verwaltung@gruen.net
www.gruen.net

Bergmoser + Höller Agentur GmbH
Fundraising-Agentur der ersten Stunde
Fundraising-Agentur mit Sitz in Aachen
und Büro in München. Mit 12 Köpfen
machen wir systematisches und nach-
haltiges Fundraising:
seit 35 Jahren, in ganz Deutschland,
mit allen Instrumenten, auch online für
 ” Kirche, Caritas und Diakonie
 ” NGOs und Hilfsorganisationen
 ” Stiftungen und Verbände
 ” Gesundheit und Soziales
und gerne auch für Sie! :-)
Karl-Friedrich-Straße 74
52072 Aachen
Telefon: +49 (0)241 98 09 98-0
Telefax: +49 (0)241 98 09 98-99
info@buh-agentur.de
www.buh-agentur.de

SYSTOPIA Organisationsberatung  
Von der Ist-Analyse über Konzeptentwick-
lung bis zu Migration und Anpassung – wir 
sind die Experten für CiviCRM. Features der 
Software:
 ” Kontakthistorie, Segmentierung
 ” Spendenverwaltung, Mitgliedschaften, 
Events

 ” Online-Formulare & Spendenseiten
 ” Massenmails
 ” SEPA-fähig
 ” Datenanalyse
 ” hochgradig anpassbare Webanwendung
 ” lizenzkostenfrei
Franzstraße 11 · 53111 Bonn
Telefon: +49 (0)228 96104990
Telefax: +49 (0)228 96104991
info@systopia.de
www.systopia.de
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Rechtsanwalt Michael Röcken  
Vereins- und Verbandsrecht Rechtsanwalt 
Michael Röcken aus Bonn hat sich auf die 
bundesweite Beratung und Vertretung von 
Vereinen und Verbänden spezialisiert.
Neben der Vertretung und Beratung in allen 
Fragen des Vereins- und Verbandsrechts oder 
des Gemeinnützigkeitsrechts ist er als Refe-
rent bundesweit im Vereinsrecht tätig.
Thomas-Mann-Straße 62
53111 Bonn
Telefon: +49 (0)228 96399894
Telefax: +49 (0)228 96399895
info@ra-roecken.de
www.ra-roecken.de

BuschConsult

Fundraising | Projektmanagement |
Antragsprüfung
Wir unterstützen Sie gewinnbringend in den 
Bereichen Stiftungsmarketing, öff entliche 
Fördermittel und Unternehmenskooperatio-
nen. Wir bieten:
 ” Förderberatung
 ” Strategieentwicklung
 ” Fördermittelrecherche
 ” Projektplanung und -entwicklung
 ” Antragstellung
 ” Kontaktpfl ege
 ” Training und Coaching
 ” Projektmanagement
 ” Prüfung von Projektanträgen
Postfach 32 11 · 53315 Bornheim
Telefon: +49 (0)2232 928544-1
Telefax: +49 (0)2232 928544-2
info@buschconsult.org
www.buschconsult.org

Trust Fundraising
Jürgen Grosse & Team
Leistungen: Fundraising von Analyse über 
Beratung, Strategie, Konzept und Umset-
zung bis zur Erfolgskontrolle – als Einzel-
leistung oder umfassend.
Agenturmotto: Innovation, Zuverlässigkeit 
und Transparenz.
Nutzen: 30 Jahre Fundraising-Praxis; Grün-
der/Mitglied des SynTrust-Netzwerkes von 
neun Fundraising-Spezialisten für ganz-
heitliches Fundraising.
Antoniusstraße 2 · 3547 Kasbach-Ohlenberg
Telefon: +49 (0)2644 600-874
Telefax: +49 (0)2644 600-828
j.grosse@trustfundraising.de
www.trustfundraising.de

GFS Fundraising Solutions GmbH  
Einfach Fundraising für Ihren Erfolg: Sie su-
chen Erfahrung, Kompetenz und Sachver-
stand im Fundraising? Dann sind Sie bei der 
GFS genau richtig. Über 50 Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeiter bieten Ihnen einen um-
fas sen den Service aus einer Hand: Beratung, 
Kon zep tion und Produktion von Mailings, 
Data-Base-Fundraising, Spenderanalysen, 
List broking, Spender- und Mitgliederbetreu-
ung, Telefon-Fundraising und Geld aufl  agen-
mar keting. Wir arbeiten mit Kopf und Herz 
für Ihre Ziele.
Linzer Straße 21 · 53604 Bad Honnef
Telefon: +49 (0)2224 918250
Telefax: +49 (0)2224 918350
info@gfs.de
www.gfs.de

probono Geldaufl agenmarketing
Jedes Jahr werden in Deutschland rund 
130.000 Gerichts- und 190.000 Ermittlungs-
verfahren gegen Zahlung einer Geldaufl a-
ge eingestellt. Dabei zahlen die Gerichte et-
wa 100–120 Millionen Euro an gemeinnützi-
ge Organisationen aus. Nutzen Sie die Chan-
ce, dass auch Ihre Organisation an diesen 
Zahlungen teilhat durch professionelles und 
konsequentes Geldaufl agenmarketing. Wir 
helfen Ihnen dabei.
Linzer Straße 21 · 53604 Bad Honnef
Telefon: +49 (0)2224 918250
Telefax: +49 (0)2224 918350
info@gfs.de
www.gfs.de

Kensik.com Datenanalysen.
Dipl.-Psych. Andreas Kensik
Seit 20 Jahren Analysespezialist und
unabhängiger Berater im Fundraising und 
Dialogmarketing
 ” Spenderanalysen und -profi le: Gewinnung, 
Bindung, Segmentierung, Reaktivierung

 ” Spenderbefragung und Motivforschung
 ” Strategische Fundraisingkonzepte
 ” Softwareentwicklung & Schulung: Inter-
aktive Datenanalysen mit SPSS, Qlik, Excel

 ” FundraiseAnalyser
An der Hetzelhardt 21 · 53604 Bad Honnef
Telefon: +49 (0)2224 969319
Telefax: +49 (0)2224 969320
info@kensik.com
www.kensik.com

Andreas Berg
Analyse · Beratung · Strategie
Als unabhängiger Berater mit 16 Jahren 
Fundraising-Erfahrung stehe ich NPOs zur 
Seite mit
 ” Spenderanalysen, 
 ” Fundraising-Audits,
 ” Marktforschung, 
 ” Strategieberatung und 
 ” Database-Fundraising
Im Grunde bin ich ein Dolmetscher – zwi-
schen Fundraisern und Ihren Daten eben-
so wie zwischen Fundraisern und Ihren Ziel-
gruppen.
Wilhelm-Mittelmeier-Straße 53 a
53757 Sankt Augustin
Telefon: +49 (0)2241 2091836
fundraising@andreasberg.net
www.schwieriges-einfach-machen.de

PLZ-Bereich 6

<em>faktor
Die Social Profi t Agentur GmbH
Wir machen Ihre Marke stark und gewinnen
für Ihre Organisation Spender, Besucher,
Mitarbeiter, Mitglieder und Engagierte.
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-Straße 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 für Ihre Organisation 
oder für Ihren persönlichen Bedarf: den Stu-
diengang zum Fundraising-Manager, eine 
Ausbildung zum Regionalreferent Fundrai-
sing, Grundlagenkurse und Inhouse-Semina-
re. Gerne vermitteln wir Ihnen auch ausge-
wiesene Referentinnen und Referenten zum 
Thema Fundraising.
Emil-von-Behring-Straße 3
60439 Frankfurt
Telefon: +49 (0)69 58098-124
Telefax: +49 (0)69 58098-271
info@fundraisingakademie.de
www.fundraisingakademie.de

Agentur Zielgenau GmbH  
Unser Fokus liegt auf der Entwicklung & 
Umsetzung individueller Konzepte.
Dabei bieten wir umfassende Leistungen in 
folgenden Bereichen:
 ” Fundraising
 ” Marketing
 ” Beratung
 ” Spenderbetreuung
 ” Geschäftsstelle
 ” Marketing
Profi tieren Sie von unseren langjährigen Er-
fahrungen & Kenntnissen im Non-Profi t-Be-
reich. Wir bieten Ihnen zielgenaue Lösungen.
Bessunger Straße 3 – 5
64285 Darmstadt
Telefon: +49 (0)6151 136518-0
Telefax: +49 (0)6151 136518-9
info@agentur-zielgenau.de
www.agentur-zielgenau.de

Scharrer Social Marketing  
 ” Konzepte und Beratung
 ” Gestaltung und Produktion
 ” Mailings, auch in großen Aufl agen
 ” Zielgruppen-Beratung
 ” glaubwürdige Kommunikation steht bei 
uns im Vordergrund

Römerstraße 41
63785 Obernburg
Telefon: +49 (0)6022 710930
Telefax: +49 (0)6022 710931
scharrer@socialmarketing.de
www.socialmarketing.de

Neue Generation 
ENTERBRAIN 2.0

schneller · moderner · einfacher · sicher

Weitere Leistungen:
Rechenzentrum · Outsourcing 
ASP-Lösungen und Consulting

www.enterbrain.ag

AG

ENTERBRAIN Software AG
FIT für die Zukunft mit ENTERBRAIN
Software und Fundraising-Dienstleistun-
gen aus einer Hand
Wir bieten Ihnen sämtliche Services für Ihre 
kompletten Fundraising-Kampagnen – Kern-
stück dabei ist die eigens für NPOs konzipier-
te Fundraising-Software ENTERBRAIN 2.0. 
Ebenso übernehmen wir für Sie Consulting, 
Layout, Druck, Kuver- tierung und Versand 
unter einem Dach. Und das bei absolu ter 
Da ten sicherheit – dafür steht unser ISIS 12 
Güte siegel.
Darüber hinausgehend entwickeln wir un-
sere Lösungen ständig weiter – neu ist z. B. 
ENTERmed, die Speziallösung für den Ge-
sundheitsmarkt.
Ab sofort neu im ProduktPortfolio ist Social 
Scout – die Verwaltungs-Software für alle 
Freiwilligendienste und das Ehrenamt.
Röntgenstraße 4
63755 Alzenau
Telefon: +49 (0)6023 9641-0
Telefax: +49 (0)6023 9641-11
info@enterbrain.ag
www.enterbrain.ag

GEMINI DIRECT
marketing solutions GmbH  
Leistungen für Ihr Fundraising:
 ” spendenaffi  ne Zielgruppenadressen
 ” Spenderprofi le zur Spendergewinnung, 
-rückgewinnung und -bindung
 ” Datenverarbeitung und -pfl ege
 ” Ermittlung passender Werbemedien
 ” Mailingproduktion und Fulfi llment
ISO 27001-Zertifi zierung auf Basis von 
IT-Grundschutz des BSI, Qualitätssiegel 
Daten verarbeitung des DDV
Black-und-Decker-Straße 17 C
65510 Idstein
Telefon: +49 (0)6126 95196-10
Telefax: +49 (0)6126 95196-29
mail@geminidirect.de
www.geminidirect.de

Centrum für Soziale Investitionen und 
Innovationen, Universität Heidelberg  
Das Centrum für Soziale Investitionen und 
Innovationen ist eine zentrale wissen schaft-
liche Einrichtung der Universität Hei del berg. 
Wissen, Kontakte und Know-how des Ins-
tituts zu Strategien, Wirkungs nach weisen, 
Marketing und Fundraising im Bereich so-
zialer Investitionen stellt das CSI über seine 
Abteilung Beratung als Dienstleistung zur 
Verfügung.
Bergheimer Straße 58 · 69115 Heidelberg
Telefon: +49 (0)6221 54119-50
Telefax: +49 (0)6221 54119-99
csi@csi.uni-heidelberg.de
www.csi.uni-heidelberg.de

PLZ-Bereich 7

pb direkt
Praun, Binder und Partner GmbH
IT-Service im Fundraising und Direktmar-
keting
20 Jahre Fundraising-Erfahung mit über 
50 Spendenorganisationen als Kunden.
 ” Scoring und DataMining
 ” Druckfertige Mailingaufbereitung
 ” Adresskorrektur, -prüfung und -aktualisie-
rung

 ” Umzugs-, Verstorbenen- und Unzustellbar-
keits prüfung

 ” Responseverarbeitung
 ” CRM-Datenbanken, Spenderverwaltung
Motorstraße 25 · 70499 Stuttgart
Telefon: +49 (0)711 83632-16
Telefax: +49 (0)711 83632-37
info@pbdirekt.de
www.pbdirekt.de

Arnold, Demmerer & Partner
25 Jahre Fundraising-Erfahrung für Ihren 
Erfolg.
Gratis Arbeitshilfen und Case Studies zum 
Fundraising fi nden Sie auf:
www.zielgruppenmarketing.de
 ” Neuspendergewinnung
 ” Reaktivierung inaktiver Spender
 ” Bestands-/Mail-Response-/LTV-Analysen
 ” Kosten-/Nutzenanalysen
 ” Scoring / Optimierung
 ” EDV-Verarbeitung
Motorstraße 25 · 70499 Stuttgart
Telefon: +49 (0)711 88713-0
Telefax: +49 (0)711 88713-44
post@arnold-demmerer.de
www.zielgruppenmarketing.de

Ihr Dienstleister-Eintrag erscheint 1 Jahr lang im 
Dienst leister verzeichnis unter fundraising-dienstleister.de und 
in 6 Ausgaben des gedruckten Magazins.

Standard-
Eintrag

149 €

Premium-Eintrag 
(Standard + Stopper-Anzeige)

499 €
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a+s DialogGroup GmbH
Die Adresse für Dialogmarketing 4.0
und Fundraising
Sie möchten wissen, wie Sie alte und neue 
Spender erreichen? Sie möchten über alle re-
levanten Offl  ine- und Online-Kanäle kom-
munizieren? Als ausgemachte Experten im 
Fundraising wissen wir, wie Conversion funk-
tioniert und unterstützen Sie mit unserem 
kombinierten Angebot aus Expertise, Adresse, 
Concept, Design, Technologie, Durchführung 
und Erfolgskontrolle. Wir beraten Sie gern.
Stuttgarter Straße 41
71254 Ditzingen
Telefon: +49 (0)7156 42584-0
Telefax: +49 (0)7156 42584-90
info@as-dialoggroup.de
www.as-dialoggroup.de

<em>faktor
Die Social Profi t Agentur GmbH
Wir machen Ihre Marke stark und gewinnen
für Ihre Organisation Spender, Besucher,
Mitarbeiter, Mitglieder und Engagierte.
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
Torstraße 20 · 70173 Stuttgart
Telefon: +49 (0)711 414142-0
Telefax: +49 (0)711 414142-42
info@em-faktor.de · www.em-faktor.de

„1% Response 
  reicht einfach nicht!“

Neuspendermailings,
die sich für Sie rechnen.

P Direkt: 100 % Mailing-Erfolg für Sie!
Sie schätzen einen maximalen Return für
Ihr Budget? Und pragmatische Lösungen
für zuverlässige Kampagnen-Erfolge?
Dann sind wir Ihr Fullservice-Partner:
 ” Top-Know-how aus über 3.500 Kampagnen 
und über 30 Jahren Fundraising-Praxis

 ” Punktgenaue Zielgruppen-Konzepte
 ” Effi  ziente Neuspendergewinnung
 ” Emergency-Mailings:
„Go“ + 24 h => Streuung
 ” Adressenberatung/Listbroking
 ” Scoring Fremd-/Eigenadressen
 ” Produktion und Lettershop
Gritznerstraße 11
76227 Karlsruhe
Telefon: +49 (0)721 626938-0
info@pdirekt.de
www.pdirekt.de

www.bussgeld-fundraising.de
Mit Geldaufl agen erfolgreich Projekte
fi nanzieren
 ” über 9.000 personalisierte Adressen von 
Strafrichtern, Amts- und Staatsanwälten 
mit Kontaktdaten

 ” zielgruppengenaue Selektion
 ” einfach als Excel-Tabelle herunterladen
 ” ohne Nutzungsbegrenzung: „preiswert kau-
fen statt teuer mieten“

 ” Adresspfl ege und -updates
 ” Fullservice: Mailingabwicklung und Geld-
aufl agen-Verwaltung

 ” kostenlose Software
Postfach 102133
78421 Konstanz
Telefon: +49 (0)7531 282180
Telefax: +49 (0)7531 282179
post@bussgeld-fundraising.de
www.bussgeld-fundraising.de

PLZ-Bereich 8

Brakeley GmbH
Fundraising & Management Consultants
Brakeley, 1919 in den USA gegründet, ist
eine erfahrene internationale Fundraising-
Beratung. Wir helfen gemeinnützigen Orga-
nisationen insbesondere im Groß spenden-
Fundraising. Dazu vereinen die deutschspra-
chigen Berater der Brakeley GmbH interna-
tionales Fundraising-Know-how mit ihrer
langjährigen Fundraising-Erfahrung im 
deutschsprachigen Raum. Brakeley GmbH 
ist Gründungsmitglied der Mira Partnership: 
www.mirapartnership.com.
Emil-Riedel-Straße 18
80538 München
Telefon: +49 (0)89 46138686
Telefax: +49 (0)89 46138687
johannes.ruzicka@brakeley.de
www.brakeley.de

Fundraising&More
Professional Fundraising Solutions
Fundraising&More ist Ihr kompetenter Part-
ner im Fundraising, in der Stiftungsbera-
tung und in der Organisationsentwicklung. 
Wir erarbeiten mit Ihnen gemeinsam ein 
fundiertes, strategisches, maßgeschneidertes 
Fundraising-Konzept und begleiten Sie auch 
bei der Umsetzung. Wir führen Sie zum Er-
folg – off en, authentisch, konsequent.
Prinzregentenstraße 54
80538 München
Telefon: +49 (0)89 60087100
info@fundraisingandmore.de
www.fundraisingandmore.de

SCHÖNER SPENDEN
Eine Idee der Allplast GmbH
Die Spendenprodukte von SCHÖNER SPENDEN
werden von Fundraisern für Fundraiser ent-
wickelt. Die Produktpalette umfasst
 ” Spendendosen
 ” Spendenboxen
 ” Spendenteller
 ” Spendenhäuser
 ” Spendensäulen
 ” und Pfandmarkenboxen
aus hochwertigem Acryl.
SCHÖNER SPENDEN ist selbst Hersteller und 
bietet auf Wunsch auch Sonderanfertigun-
gen an.
Neurieder Straße 8
82131 Gauting
Telefon: + 49 (0)89 86487446
Telefax: + 49 (0)89 86487447
vertrieb@schoener-spenden.de
www.schoener-spenden.de

Boese Consulting  
Jährlich vertrauen zahlreiche Nonprofi t-
Organisationen im Bereich der telefonischen 
Mitgliederbetreuung und Öff entlichkeitsar-
beit auf die Qualität unseres Unternehmens. 
Sichern auch Sie Ihren stetigen Zufl uss fi nan-
zieller Mittel und Aktualisierung Ihrer
Mitgliederdaten durch eine Zusammenar-
beit mit uns.
Herzog-Georg-Straße 29
89415 Lauingen
Telefon: +49 (0)9072 95370
Telefax: +49 (0)9072 953716
info@boese-consulting.de
www.boese-consulting.de

www.teledialog.com

‚‚Unser Telefon-Job macht

die Welt ein Stück besser.‘‘

TeleDialog GmbH  
Telefon-Fundraising: seit vielen Jahren aus-
schließlich für Non-Profi t-Organisationen in 
der telefonischen Spenderbetreuung tätig.
Neuspendergewinnung – Interessenten wer-
den zu langfristigen Spendern
Spender-Bedankung, Reaktivierung –
Vom inaktiven zum aktiven Spender.
Upgrading, Datenkontrolle, Adressrecherche, 
Info- und Serviceline
Kirchenweg 41
83026 Rosenheim
Telefon: +49 (0)8031 80660
Telefax: +49 (0)8031 8066-16
kundenbetreuung@teledialog.com
www.teledialog.com

base4IT AG
In langjähriger Zusammenarbeit mit Stif-
tungen und Spendenorganisationen entwi-
ckelt base4IT modulare, fl exibel anpassbare 
Software-Lösungen zur Optimierung sämtli-
cher Stiftungsprozesse.
Leistungsspektrum (Auszug):
 ” Kontaktverwaltung/CRM
 ” Kampagnen
 ” Spendenmanagement
 ” Dokumentenverwaltung
 ” Förderprojekte / operative Projekte
 ” Rechnungswesen
Carl-von-Linde-Straße 10 a
85716 Unterschleißheim
Telefon: +49 (0)89 809093-0
Telefax: +49 (0)89 809093-79
info@base4it.com
www.stiftungssoftware.info

FundraisingBox
c/o Wikando GmbH
Die FundraisingBox ist ein Online-Arbeits-
platz für gemeinnützige Organisationen, 
um erfolgreich Spenden zu sammeln, zent-
ral Kontakte zu verwalten und optimal im 
Team zusammen zu arbeiten. Von Spenden-
formular, Facebook-App, Charity-Shop, kom-
pletter Paymentabwicklung, eigenen Fund-
raising-Anwendungen bis hin zur Integra-
tion in bestehende Systeme.
Schießgrabenstraße 32
86150 Augsburg
Telefon: +49 (0)821 907862-50
Telefax: +49 (0)821 907862-59
support@wikando.de
www.fundraisingbox.com

PLZ-Bereich 9

Förderlotse T. Schmotz
Fördermittel für
gemeinützige Organisationen
Wir unterstützen gemeinnützige Träger
bei der Gewinnung von Fördermitteln und 
im Fundraising. Wir bieten:
 ” Förderberatung
 ” Projektkonzeption
 ” Fördermittelrecherche
 ” Antragstellung
 ” Qualitätssicherung
 ” Förderdatenbank
 ” Seminare und Workshops
 ” Fachliches Coaching
 ” Strategieentwicklung
 ” Aufbau von Fundraisingstrukturen
 ” Outsourcing
Buchenstraße 3
91564 Neuendettelsau
Telefon: +49 (0)9874 322 311
Telefax: +49 (0)9874 322 312
beratung@foerder-lotse.de
www.foerder-lotse.de

Österreich

GUTE IDEEN BRAUCHEN 
NEUE PERSPEKTIVEN

Fundraising Competence Group GmbH
Wir betrachten die Dinge von allen Seiten!
 ” Wie komme ich zu den besten
Spenderadressen?

 ” Bringt ein teures Mailing bessere
Ergebnisse?

 ” Welche neuen Kreationen
passen zu meiner Organisation?

Als Experten für Direct-Mailing-Kampag-
nen verfügen wir über fundiertes Fundrai-
sing-Wissen und umfangreiche Adresspools.
Wir helfen Ihnen helfen.
Davidgasse 84
1100 Wien
Telefon: +43 (0)1 893 95 58-0
Telefax: +43 (0)1 893 95 58-27
offi  ce@fcgroup.at
www.fcgroup.at

SOCIAL CALL fundraising GmbH
Über 15 Jahre Erfahrung am Telefon mit 
Spendern für mehr als 52 Organisationen.
Wir bieten:
 ” Klassisches Telefon-Fundraisingvon A bis Z
 ” In- und Outbound
 ” Spezialisierung auf Klein-/Großspender, Un-
ternehmen

 ” Besonderer Service für Notfälle und Paten-
schaften

 ” Qualifi zierte Agents sprechen sensibel und 
authentisch

 ” Innovationen wie SMS-Spende
Technologiestraße 8/3, Postfach 207
1120 Wien
Telefon: +43 (0)1 6023912-364
Telefax: +43 (0)1 6023912-33
offi  ce@socialcall.at
www.socialcall.at

DIRECT MIND GmbH
Fundraising aus Leidenschaft
 ” Sie suchen neue Spender?
 ” Wollen „nur“ Adressen mieten?
 ” Brauchen eine Datenbank, mit Kennzahlen 
als Entscheidungshilfe?

 ” Wollen eine Telefon-Aktion starten?
 ” Suchen frische Kreationen mit einer
Strategie, die den aktuellen Trend am Markt 
berücksichtigt?

Dieses erfahrene Team steht Ihnen mit
Freude zur Seite.
Technologiestraße 8, Postfach 207
1120 Wien
Telefon: +43 (0)1 6023912-0
Telefax: +43 (0)1 6023912-33
offi  ce@directmind.at 
www.directmind.at

Im Dienstleisterverzeichnis 
des Fundraiser-Magazins 

fi nden Sie Rat und Tat
für Ihre Projekte rund um
die Themen Fundraising, 
Stiftungen & Sponsoring.

Ihr Unternehmen
fehlt hier noch?

Gleich eintragen unter:

fundraising-dienstleister.de
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Ihr Unternehmen
fehlt hier noch?

Gleich eintragen unter:

fundraising-dienstleister.de

atms Telefon- und Marketing
Services GmbH
atms ist der einzige österreichische Tele kom-
netzbetreiber, der sich rein auf Kun den dia-
loglösungen spezialisiert hat. In diesem Zu-
sammenhang bietet atms mobile Fund rai-
sing lösungen an, die eine Spen den ruf num-
mer, den 24/7-Betrieb der Spendenplattform 
und Online-Schnittstellen für die Abwick-
lung von SMS-Einzel- und -Dauerspenden, 
auch für Face book, um fassen.
Saturn Tower · Leonard-Bernstein-Straße 10
1220 Wien
Telefon: 0800 2404010
service@atms.at
www.atms.at

Schweiz

Motion Consulting GmbH
Fundraising | NPO-Management
Als Fundraiser, Marketing- und NPO-Spezia-
listen mit langjähriger Erfahrung bieten wir 
Know-how und Beratung für ein erfolgrei-
ches Fundraising, zielgerichtetes Marketing 
und somit wirkungsvolles Handeln. In enger 
Zusammenarbeit mit unseren gemeinnützi-
gen Kunden entwickeln wir innovative Ideen 
und Strategien, die einen spürbaren Wettbe-
werbsvorteil verschaff en und das Spendener-
gebnis nachhaltig verbessern.
Effi  ngerstrasse 55 · 3008 Bern
Telefon: +41 (0)31 311 80 10
kontakt@motion-consulting.ch
www.motion-consulting.ch

Kuvertdruck Zurwerra AG
Ein Kuvert soll zu Ihrer Werbebotschaft ge-
nau so passen wie ein Maßanzug zu Ihnen.
Selbstklebend, gummiert, randabfallender 
Druck, in spannenden Formaten, Farben und 
Materialen. Heute bestellen - morgen liefern 

- Online-Lagerabruf u.v.m. Nehmen Sie mit 
uns Kontakt auf. Unser Beraterteam freut 
sich, Sie persönlich kennenlernen zu dürfen.
Weingartenstrasse 68 · 3904 Naters
Telefon: +41 (0)27 9243420
Telefax: +41 (0)27 9235331
mail@kuvertdruckzurwerra.ch
www.kuvertdruckzurwerra.ch

NonproCons
Management und Fundraisingberatung
NonproCons berät Non-Profi t-Organisatio-
nen im Bereich Fundraising und Manage-
ment. Gehen Sie mit uns neue Wege! In Zu-
sammenarbeit mit Ihnen stellen wir Ihre Or-
ganisation, Ihre Stiftung oder Ihr Projekt auf 
eine fi nanziell und strukturell sichere Basis. 
Wir beraten Sie gerne!
Rittergasse 35 · 4051 Basel
Telefon: +41 (0)61 2789393
sekretariat@nonprocons.ch
www.nonprocons.ch
 
StiftungSchweiz.ch
Die Schweizer Stiftungsplattform
Suchen Sie Stiftungen in der Schweiz? Stif-
tungSchweiz.ch ist eine webbasierte Applika-
tion, auf welcher alle rund 13.000 Schweizer 
Stiftungen zu fi nden sind. Die Plattform ist 
ein Instrument für alle Fundraiser, Gesuch-
steller, Stifter, Stiftungsräte, Anwälte, Notare, 
Treuhänder, Behörden und Forschende. Ver-
schiedene Leistungspakete sind verfügbar.
Rittergasse 35 · 4051 Basel
Telefon: +41 (0)61 2 78 93 83
kontakt@stiftungschweiz.ch
www.stiftungschweiz.ch

Harry Graf
Organisations- und Datenberatung
Harry Graf berät Non-Profi t-Organisationen 
bei der Analyse und Konzeption ihrer Pro-
zesse und hilft bei der Auswahl/Einführung 
von geeigneter Software. Zum Leistungsport-
folio gehören auch Standortbestimmungen 
mit Konkurrenz-Vergleich. Er ist Dozent an 
der ZHAW Winterthur und zertifi ziert vom 
Schwei ze rischen Fundraising-Verband (Be-
rufs re gis ter).
Obere Brünishalde 28 · 5619 Büttikon
Telefon: +41 (0)79 5068380
hg@harrygraf.ch
www.harrygraf.ch

getunik AG
Digital-Agentur für Non-Profi t 
Organisatio nen 
Wir machen das Web und die Welt seit 1998 
ein bisschen besser. Wir kreieren digitale
Auftritte, die begeistern. Mittels digitaler 
Fund rai sing-Massnahmen steigern wir Ih-
ren Er folg.
Mit unserer langjährigen Erfahrung in den 
Be rei chen User Journey, Content-Strategie, 
In for ma tions architektur sowie User Experi-
ence Design machen wir Ihren digitalen Auf-
tritt fü r die Besucher zum Erlebnis.
Tech nik entwickelt sich stetig weiter. Wir uns 
auch. Durch agiles Vorgehen ermöglichen 
wir Ihnen ein hohes Mass an Flexibilität.
Hardturmstrasse 101
8005 Zürich
Telefon: +41 (0)44 533 56 00
info@getunik.com
www.getunik.com

RaiseNow AG
RaiseNow ist ein führender Anbieter von On-
line-Fundraising-Lösungen. Unser Fokus liegt 
auf „white label“ Online-Fundraising-Tools, 
die von Organisationen und Spender/innen 
einfach anzuwenden sind. Von Online-Spen-
den über Payment-Prozesse hin zu Peer-to-
Peer und Employee Giving – alles fügt sich 
in die bestehende Fundraising-Infrastruk-
tur ein.
Hardturmstrasse 101 · 8005 Zürich
Telefon: +41 (0)44 5335620
zurich@raisenow.com
www.raisenow.com

Corris AG
Corris ist eine 1995 gegründete Agentur für 
nachhaltiges Spendenmarketing. Von unse-
ren Büros in Zürich, Bern, Lausanne und Bel-
linzona aus organisieren und realisieren wir 
Fundraising-Kampagnen in der ganzen
Schweiz – mit Hilfe modernster Tablet-Com-
puter und 3D-Datenbrillen.
Non-Profi t-Organisationen erhalten bei Cor-
ris alles aus einer Hand: Beratung, Standak-
tionen (Face2Face), Haustür-Werbung (Door-
2Door), Datenverwaltung, Callcenter und 
Lettershop.
Hardturmstrasse 261
8005 Zürich
Telefon: +41 (0)44 5638888
Telefax: +41 (0)44 5638899
info@corris.com
www.corris.com

ANT-Informatik AG
Nonprofi t-Branchenlösung
Die ANT-Informatik wurde 1991 gegründet
und hat sich seither mit ihrer Software 
SextANT zum führenden Anbieter inte-
grierter Gesamtlösungen für Nonprofi t-
Organisationen entwickelt.
Wir bieten für folgende Branchen komplette
Lösungen an:
 ” Spendenorganisationen
 ” Vergabe Stiftungen
 ” Internationale Hilfswerke
 ” Zoos und Museen
Hufgasse 17
8008 Zürich
Telefon: +41 (0)44 5522929
info@ant-informatik.ch
www.ant-informatik.ch

asm Agentur für Sozial-Marketing
Professionelle Mittelbeschaff ung für NPOs 
seit über 35 Jahren. Von der Kreation bis zur 
Postaufgabe, von der Responseverarbeitung 
bis zur Adresspfl ege:
 ” Strategische Fundraising-Planung
 ” Mailing-Konzepte und Marketing-Mix
 ” Spendergewinnung, -bindung und -upgra-
ding

 ” Spenderbefragungen
 ” Major Donor Fundraising
 ” Legatmarketing
Kirchenweg 5
8008 Zürich
Telefon: +41 (0)43 3883141
Telefax: +41 (0)43 3883151
info@asm-cc.ch
www.asm-cc.ch

comconsult
Zuverlässiger Outsourcing-Partner für al-
le Datenbank-Dienstleistungen rund ums 
Fundraising.
 ” Pfl ege Spenderbestand über ein EDÖB-zerti-
fi ziertes Secure Hosting

 ” tägliche Adressaktualisierung
 ” Datenanalysen und Potenzialermittlung
 ” wirksame Selektionen
 ” Spendenerfassung und Verdankungen
 ” transparente Abbildung Spenderverhalten
Kirchenweg 5
8008 Zürich
Telefon: +41 (0)44 4461040
Telefax: +41 (0)44 4461046
info@com-consult.ch
www.com-consult.ch

Arenae Consulting AG
Das modular aufgebaute Softwarepaket 
funtrade unterstützt alle Bereiche des kollek-
tiven und individuellen Fundraisings, optio-
nal auch den Versandhandel. Es wird beim 
Kunden installiert oder als SaaS-Angebot ge-
nutzt. funtrade wird in Zusammenarbeit 
mit den Kunden stetig weiterentwickelt, um 
neuen Bedürfnissen des Fundraisingmarkts 
gerecht zu werden.
Freiestrasse 18
8032 Zürich
Telefon: +41 (0)44 2477000
info@arenae.ch
www.arenae.ch

fundraiso.ch
by InternetTime GmbH
Fundraiso.ch bietet eine Suchplattform 
im Bereich Stiftungen, Fonds und Spon-
soring. Die Datenbank fokussiert sich auf die 
Schweiz und Deutschland. Sie bietet somit
eine grenzüberschreitende Datensammlung 
im Bereich des institutionellen Fundraisings. 
Man kann selber in der Datenbank suchen 
oder Datenauszüge kaufen.
Sihltalstrasse 67
8135 Langnau am Albis
Telefon: +41 (0)43 3778975
anfrage@fundraiso.ch
www.fundraiso.ch

ZHAW School of Management and Law
Zentrum für Kulturmanagement ZKM
Das Diplom of Advanced Studies in Fundrai-
sing Management (30 ECTS Punkte) ist ein 
Weiterbildungsangebot des Zentrums für 
Kulturmanagement an der ZHAW. Dieses 
verfügt über ein gut ausgebautes Netzwerk 
von Experten, Dozenten und Mitarbeitern, 
die mit den vielfältigen Fragestellungen des 
Fundraising bestens vertraut sind.
Bahnhofplatz 12
8400 Winterthur
Telefon: +41 (0)58 9347979
info-weiterbildung.sml@zhaw.ch
www.zhaw.ch/zkm/fundraising

BLICKLE & HÄFLIGER  Directmarketing AG
Wir beraten Sie seit über 25 Jahren
kompetent von der Adresse bis zur
Postaufgabe
NPOs vertrauen seit vielen Jahren auf unse-
re Leistungen, dank unseres grossen Know-
hows und unserer Flexibilität.
Blickle & Häfl iger Directmarketing AG –
Ihr unabhängiger Partner für:
 ” Zielgruppenberatung
 ” Adressvermittlung
 ” EDV-Dienstleistungen
 ” Laser-Personalisierung
 ” Lettershop
 ” Fulfi llment-Abteilung

Wir freuen uns auf Sie!
Hardhofstrasse 15
8424 Embrach
Telefon: +41 (0)44 8667200
Telefax: +41 (0)44 8667201
blickle@blickle.ch
www.blickle.ch

Walter Schmid AG
Die beste Adresse für Adressen
Die Walter Schmid AG gehört zu den führen-
den Adressen-Anbieter in der Schweiz. Als 
profunde Kenner des Schweizer Spenden-
marktes erwarten unsere Kunden erfolgrei-
che Marktbearbeitungs-Konzepte und Ziel-
gruppenvorschläge sowie Unterstützung bei 
der Pfl ege und Bewirtschaftung der eigenen 
Gönnerdaten. Für die Neuspendergewin-
nung steht Ihnen unsere exklusive „Swiss-
Fund“ Adressen-Datenbank zur Verfügung.
Auenstrasse 10
8600 Dübendorf
Telefon: +41 (0)44 8026000
Telefax: +41 (0)44 8026010
info@wsag.ch
www.wsag.ch

IBV Informatik AG
Die NPO/NGO Applikation iInfo bildet Ihre 
Geschäftsprozesse im Bereich Adressen, Do-
kumente, Fundraising, Handel, Marketing, 
Projekte, Spenden, Finanzen vollständig ab.
Mit auf Ihre Bedürfnisse abgestimmten 
Dienstleistungen werden standardisierte 
Prozesse implementiert und individuelle An-
forderungen defi niert und umgesetzt.
Stallikerstrasse 1
8906 Bonstetten
Telefon: +41 (0)44 7459292
Telefax: +41 (0)44 7459293
marketing@ibv.eu
www.ibv-solutions.com/de

SAZ Services AG
Das SAZ Fundraising-Portfolio mit ihren pro-
fessionellen Softwarelösungen und daten-
bankgestützen Informationen bietet seit 30 
Jahren NPOs auf der ganzen Welt eine aus-
gereifte und umfassende Branchenlösung 
an, die alle Aspekte von der Spendergewin-
nung über deren Umwandlung zu Dauer-
forderern bis hin zur Spenderbetreuung ab-
deckt.
Davidstrasse 38
9001 St. Gallen
Telefon: +41 (0)71 2273500
Telefax: +41 (0)71 2273501
info@saz.net
www.saz.com

Creativ Software AG  
Die Creativ Software AG entwickelt Stan-
dard-Softwarelösungen für alle Bereiche 
des Büroorganisations-Managements so-
wie Branchenlösungen für Non-Profi t-Orga-
nisationen, Verbände, Gewerkschaften, Par-
teien, Verlage, Beraterfi rmen, Softwareher-
steller, usw.
OM (Organisation Management) ist eine 
umfassende Businesssoftware mit hoher Pa-
rametrisierbarkeit
Unterdorfstrasse 83
9443 Widnau
Telefon: +41 (0)71 7272170
Telefax: +41 (0)71 7272171
info@creativ.ch
www.creativ.ch
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Bernd Wachter von der Caritas Österreich, Günther Lutschinger vom Fundraising Verband Austria und Gabriela Gebhart von der Stiftung 
Kindertraum (Foto v.l.n.r.) freuen sich: 625 Millionen Euro Spenden kamen 2016 in Österreich zusammen. Grund dafür sind laut österrei-
chischem Spendenbericht die Situation der Flüchtlinge im Inland, humanitäre Katastrophen, wie das Erdbeben in Ecuador, gestiegene 
durchschnittliche Spenden und eine Zunahme an Spenden für den Kunst- und Kulturbereich.   http://spendenbericht.fundraising.at

Crowdblog in 
neuen Händen

Die Resource Alliance, ein globaler Verband von 
Fundraisern und NGO-Profi s, hat zum 1. Januar 
2017 den Fundraising-Crowdblog 101fundrai-
sing übernommen. Der Blog wurde 2011 von 
dem holländischen Fundraising-Berater Reinier 
Spruit und dem Marketing-Fachmann Jeroen 
Beleen geschaff en und hat Ideen von über 100 
international tätigen Fundraisern in Form von 
Blogs vereint. Damit die Community nun wei-
ter wächst und gedeiht, haben die Initiatoren 
den Blog an die Resource Alliance übergeben, 
die ihn in ihr Resource Café integriert hat. Die 
Leitung des Blogs obliegt fortan Meg Gardner, 
frühere Herausgeberin von FundRaising Suc-
cess und jetzige Chef-Schreiberin der Resource 
Alliance.

 www.101fundraising.org
 www.resource-cafe.org

Genossenschaften 
sind Kulturerbe

Das Internationale Komitee für die Erhaltung 
des Immateriellen Kulturerbes der UNESCO 
hat es in Addis Abeba bekanntgegeben: Das 
Modell der Genossenschaften gehört zum 
Immateriellen Kulturerbe der Menschheit. 
Der Titel des genehmigten Antrags: „Idee und 
Praxis der Organisation von gemeinsamen 
Interessen in Genossenschaften.“ Eingereicht 
wurde er von Werner Böhnke, Vorstands-
vorsitzender der Deutschen Friedrich-Wil-
helm-Raiff eisengesellschaft. Ihren Ursprung 
haben Genossenschaft als gemeinschaftliche 
Finanzierungsmodelle bereits Mitte des 19. 
Jahrhunderts. Den Grundstein legten damals 
Hermann Schulze-Delitzsch und Friedrich 
Wilhelm Raiff eisen.

 www.raiff eisen2018.de

Fusion: Englands 
Fundraiser vereint
Die Public Fundraising Regulatory Association 
(PFRA) und das Institute of Fundraising (IoF) 
gehören zu Englands bedeutendsten Akteuren 
und Mitgliederverbänden im Dritten Sektor. 
Beide Einrichtungen haben sich zusammen-
getan, um ein gemeinsames „Compliance 
Directorate“ einzurichten. Die PFRA arbeitete 
in den vergangenen Jahren bereits eng mit 
gemeinnützigen Organisationen und Fund-
raising-Dienstleistern zusammen, um das 
Face-to-Face-Fundraising in Großbritannien 
zu verbessern. Bei der Jahresversammlung der 
PFRA 2016 stimmten 96 Prozent der Mitglieder 
dem Zusammenschluss zu, der im September 
2016 erfolgte. Bis Juli 2019 sollen nun auch alle 
Mittel beider Organisationen zusammengelegt 
werden.

 www.institute-of-fundraising.org.uk
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76 Prozent der Deutschen können sich vorstellen, für den 
guten Zweck zu spenden. Ein noch größerer Anteil, 88 Prozent 
der Befragten, verlangt von Spenden-Organisationen, dass 
sie umfassend über die Verwendung der Mittel berichten. 
Das ergab eine repräsentative Forsa-Umfrage im Auftrag des 
gemeinnützigen Analyse- und Beratungshauses Phineo.

 www.phineo.org

Neue mobile App für Fundraising Software released
Mit GRÜN mVEWA hat die Grün Software AG eine neue App für 
Android und IOS auf den Markt gebracht. Die App ermöglicht 
das Arbeiten mit der Fundraising Software „GRÜN VEWA“, 
deren siebte Version im November 2016 veröff entlicht wurde. 
Über die App werden alle Daten aus VEWA mit dem mobilen 
Endgerät synchronisiert und auch offl  ine zur Verfügung gestellt.

 www.gruen.net

EU-Experten fordern mehr Social Entrepreneurship
Die European Commission Expert Group on Social Entrepre-
neurship (GECES) hat im Dezember 2016 in Bratislava ihren 
neuen Bericht mit Empfehlungen zur Förderung von Social 
Entrepreneurship präsentiert. Ihre Forderung: Politik und 
Ressourcen für nachhaltige Entwicklung sollen stärker auf 
Social Entrepreneurship ausgerichtet werden.

 ec.europa.eu/growth/sectors/social-economy/
    enterprises/expert-groups_en

Bank gibt Mitarbeitern für Flüchtlingshilfe frei
Auch 2016 förderte die Santander Consumer Bank die gute 
Sache, unter anderem mit Aktionen in der Unternehmenszen-
trale in Mönchengladbach. Anlass: Der Tag des Ehrenamtes 
am 5. Dezember. Mitarbeiter, die in der Flüchtlingshilfe aktiv 
sind, dürfen sich bereits seit 2015 bis zu fünf Arbeitstage pro 
Jahr für ihr Engagement gutschreiben lassen. 

 www.santander.de

Verantwortungsvolle Kommunikation aus Oberösterreich
Die Reichl und Partner Communications Group wurde von der 
Wirtschaftskammer Oberösterreich als „Linzer Unternehmen 
des Jahres 2016“ in der Kategorie „Corporate Social Responsi-
bility“ ausgezeichnet. Seit der Gründung des Unternehmens 
1988 hat die Agenturgruppe soziale Projekte im Wert von mehr 
als zwei Millionen Euro unterstützt.

 www.reichlundpartner.com

Paradiesisch
25 Millionen Euro für Umweltschutz-
Initiativen in der Karibik

Die KfW Bankengruppe hat mit dem Caribbean Biodiversity Fund 
(CBF) einen Finanzierungsvertrag in Höhe von 25 Millionen Euro 
unterzeichnet. In bis zu zehn kleinen karibischen Inselstaaten sollen 
mit dem Geld Maßnahmen zur Anpassung an den Klimawandel 
fi nanziert werden, unter anderem durch die Instandsetzung von 
Korallenriff en und die Auff orstung von Mangrovenwäldern. Zudem 
sollen Fischerei und Tourismus als Einnahmequellen der Bevölkerung 
gesichert werden. Zur Umsetzung wurden zusammen mit dem CBF 
bereits nationale Naturschutzfonds gegründet, die gemeinsam mit 
staatlichen Organisationen und NGOs ihre Projektmaßnahmen in 
einem Ideenwettbewerb einreichen und durchführen können. Un-
terzeichnet wurde der Vertrag im Zuge der Biodiversitätskonferenz 
in Cancún (Mexiko) im Auftrag des deutschen Bundesministeriums 
für Umwelt, Naturschutz, Bau und Reaktorsicherheit (BMUB). Die 
Initiative ist Teil der internationalen Klimaschutzinitiative.

 www.kfw-entwicklungsbank.de

Kurzgefasst …

Der Berliner Sozialhelden e. V. hilft Rollstuhlfahrern mit Wheelmap.
org durch den Großstadtdschungel und Journalisten mit Leidmedien.
de beim Bericht über Menschen mit Behinderung. Aus den Leidme-
dien ist die Fotodatenbank Gesellschaftsbilder.de entstanden, die 
bereits über 1000 Bilder zur freien redaktionellen Nutzung bietet. Für 
Leidmedien und Gesellschaftsbilder wurde der Verein nun mit dem 

„Ruderman Preis für Inklusion“ sowie 50 000 US-Dollar ausgezeichnet.
 www.sozialhelden.de

Ausgezeichnet
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Neugeschäft in Deutschland
Die ANT-Informatik AG expandiert auf dem deut-
schen Markt und gründet Geschäftsstelle in Bonn

2015 betrugen die digitalen Spenden in der Schweiz 2,5 Prozent des gesamten Spen-
denvolumens. 2014 kamen 2,2 Prozent des Spendenvolumens digital zusammen. 
Das ergibt ein Wachstum von fast 14 Prozent. Das beliebteste Zahlungsmittel für 
Online-Spenden ist die Kreditkarte. Die höchsten Durchschnittsspenden ergaben 
sich laut der zweiten Digital-Fundraising-Studie Schweiz mittwochs (CHF 130) und 
sonntags (CHF 127). Erstellt wurde die Studie als Gemeinschaftsprojekt von RaiseNow 
und Amazee Metrics.

 www.raisenow.com/dfs16

Digitales Spendenvolumen

Der Züricher Software-Anbieter ANT-In-
formatik AG hat Ende letzten Jahres 
die ANT-Informatik Service GmbH in 
Deutschland gegründet. Mit der Einrich-
tung einer Geschäftsstelle und eines 
Service zentrums in Bonn reagiert das 
Unter nehmen nach eigenen Anga-
ben auf die steigende Nachfrage nach 
der Fund raising- und Projektmanage-
ment-Software „Sextant“.
Als Geschäftsführer konnte das schweize-
rische Unternehmen Johannes Bausch 
ge win nen, der auf über 20 Jahre Fund-
raising-Erfahrung zurückblickt. Bausch 
bleibt Geschäftsführer des Spendenhilfs-
dienstes und übernahm im Dezember 
zusätzlich die Leitung der ANT-Infor-

matik Service GmbH: „ANT-Informatik 
ist ein kompetenter Datenbankanbie-
ter mit großem Branchen-Know-how, 
der wichtige Datenbank-Innovationen 
für Non-Profi t-Organisationen und den 
Fundraising-Markt bietet“, sagt Bausch. 
In Österreich und der Schweiz zählen 
bereits Organisationen wir Amnesty, 
Caritas, Berghilfe oder Greenpeace zu den 
Kunden des Unternehmens. In Deutsch-
land nutzen unter anderem „Menschen 
für Menschen“ sowie die Kindernothilfe 
das Programm. Der Schwerpunkt der Ent-
wicklung von Sextant liegt im Cross-Me-
dia-Campaign-Management und in der 
Donor-Journey.

 www.sextant-npo.de

„Fundraising ist keine 
Profession wie jede andere“
Ein Kommentar von PAUL STADELHOFER

Fundraising ist keine 
Pro fes sion wie jede an-
de re und erfolgreiches 
Fund raising bietet 
manch Verzweifeltem 
Hoff nung. Fundraising 

zu professionalisieren, betriebswirtschaftlich 
zu denken, psychologisch zu agieren: Das wirkt 
mo ra lisch richtig. 

Genau hierin liegt aber auch ein großes Pro-
blem: Viele Anliegen können nicht ökono mi-
siert werden, werden nie attraktiv sein für den 
Markt, sind Spendern schwer zu er klä ren und 
verlangen nach Profi s. Werden Auf merk sam-
keit, Interesse, Wunsch und Ak tion aber dem  
Eigennutz verschrieben; wer den Verbindung, 
Interesse und Hilfs mög lich keit nur instrumen-
talisiert: Dann ver dirbt dem Hoff nungsträger 
sein moralischer Anspruch. Marketing und 
Psychologie werden zu Eff ekthascherei und 
Manipulation.

Manche Spender würden auch staunen, 
hörten sie manchen Fundraiser über sie spre-
chen, als wären sie wandelnde Monatsbeiträge 
oder eine eigene Spezies, die wie Schweine an 
der Schlachtbank stehen. Als müssten sie 
in eine Geschichte eingebunden und wider 
ihrer Mündigkeit bei der Stange gehalten 
werden – ganz gleich, welche Interessen und 
Moralvorstellungen sie haben?

Dient die Professionalisierung nur der kal-
ten, berechnenden Manipulation, müs sen ihr 
über zeugte Fundraiser mit Ent schie den heit 
ent gegen treten. Nicht, dass das falsch verstan-
den wird: Fundraiser sollen pro fes sioneller 
werden, wissenschaftliche Kennt nisse nutzen 
und Geld für die Gute Sache gewinnen. Wegen 
jener Menschen und jener gesellschaftlicher 
Fragen, für die pro fes sionel les Fundraising 
vielleicht die letzte Hoff nung bietet.

Was meinen Sie? Schreiben Sie an 
meinung@fundraiser-magazin.de

Durchschnittliche Spendenhöhe bei einmaligen Spenden pro Zahlungsmittel.

2015: Total Transaktionen: 104’976 – Total Spendenvolumen: CHF 12’163’902.66

2014: Total Transaktionen: 63’099 – Total Spendenvolumen: CHF 8‘166‘588.98

Grafi k: RaiseNow
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Sie erreichen uns telefonisch unter (02 28) 93 54 93-20 
oder per E-Mail info@verbaendeseminare.de

Kooperationspartner

Steuerprobleme und -risiken der Gemeinnützigen
15. März 2017 in Köln

Steuerliche und gesetzliche Veränderungen 
       Risiken und Probleme rechtzeitig erkennen
              Gestaltungsspielräume nutzen

www.verbaendeseminare.de

Besteuerung der Wirtschafts- und Berufsverbände
21. Februar 2017 in Berlin 

Besteuerung von Körperschaften des 
öffentlichen Rechts (KdöR)
16. Februar 2017 in Köln

Strategische Neuausrichtung
GRÜN Unternehmensgruppe gründet die Fundraising-Agentur GRÜN alpha mit Neubesetzung

Die Unternehmensgruppe GRÜN treibt ihre 
Ausrichtung auf den Fundraising-Markt 
weiter voran. Eine neue Fundraising-Agen-
tur, neue Führungskräfte aus der Szene und 
die Auszeichnung mit dem Politikaward 
2016 kommen zusammen.

Im November wurde giftGRÜN, die Digi-
tal agentur der GRÜN Software AG, mit dem 
Politikaward 2016 ausgezeichnet. An lass 
war die Kampagne „Gefahrenzone Öff  ent-
licher Dienst“, die giftGRÜN gemeinsam 
mit der dbb Jugend des Deutschen Beam-
ten bundes unter www.angegriff en.info 
initiiert hatte. Die Kampagne sollte auf täg-

liche Über griff e gegen Beamte und Mit ar-
bei ter im öff entlichen Dienst aufmerk sam 
ma chen. Ausgezeichnet wurde sie in der 
Kate go rie „Kampagne für kleine Bud gets“.

Zum 1. Dezember 2016 gab die GRÜN 
Software AG auch die Gründung der neu-
en Fundraising-Agentur GRÜN alpha mit 
Sitz in Aachen bekannt. Die Gründung der 
Full-Service Agentur sollte die letzte Lücke 
im Portfolio der Unter nehmensgruppe 
schließen. Mit den Software-Lösungen 

„GRÜN spendino“, „GRÜN IMB“, „GRÜN 
VEWA“ und „GRÜN MFplus“ sowie den Ser-
vice-An ge boten des Business Process Out-

sour cing, „giftGRÜN“ und „GRÜN alpha“, 
soll sich das GRÜN Fund raising-Netz werk 
als ganzheitlicher Part ner für Spen den or-
ga ni sa tio nen etablie ren.

Joachim Sina, der zuvor sechs Jahre Ge-
schäfts führer der Bergmoser + Höller Agen-
tur war, wurde zum 1. Dezember Head of 
Fund raising für die GRÜN-Unter nehmens-
gruppe. Die Leiterin der Fundraising-Agen-
tur GRÜN alpha wurde Friederike Hof-
mann, zuletzt tätig als Projektleiterin bei 
der Berg moser + Höller Agentur.

 www.gruen.net
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Leser-Post … und Postings
Gezwitschert und geteilt …

Wir freuen uns auch über Ihre Post. 
Schreiben Sie an meinung@fundraiser-magazin.de! Aus Platzgründen
müssen wir uns vorbehalten, Leserzuschriften gegebenenfalls zu kürzen.
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Abonnement-Coupon: Druckfrisch im Briefkasten
Füllen Sie einfach diesen Coupon aus und faxen ihn an 03 51/8 76 27-79 oder senden ihn per Post an Fundraiser-Magazin GbR,
Altlockwitz 19, 01257 Dresden. Noch einfacher können Sie das Fundraiser-Magazin im Internet abonnieren unter

www.abo.fundraiser-magazin.de
Hiermit bestelle ich das Fundraiser-Magazin für ein Jahr. Das Jahresabonnement mit Lieferung an eine Adresse in Deutschland kostet 25,00 € (inkl. 7 %  MwSt.) im Jahr. 
(EU-Ausland: 45,00 €, Schweiz: 56,00 CHF). Ich erhalte 6 Ausgaben des Fundraiser-Magazins (erscheint 2-monatlich). Wenn ich bis spätestens 6 Wochen vor Ablauf des 
Bestellzeitraums nichts von mir hören lasse, verlängert sich mein Abonnement automatisch um ein weiteres Jahr.

Bitte senden Sie das Fundraiser-Magazin
an folgende (abweichende) Lieferanschrift

Organisation / Firma 

Abteilung / Bereich

Anrede   Titel   Vorname   Name

Straße   Hausnummer 

PLZ   Ort 

Bitte senden Sie die Rechnung an folgende Adresse 
(Ich bin der Abonnent):

Organisation / Firma 

Abteilung / Bereich

Anrede   Titel

Vorname   Name

Straße   Hausnummer 

PLZ   Ort 

E-Mail-Adresse für den Rechnungsversand

Datum, Unterschrift

Widerrufsrecht: Diese Bestellung kann ich innerhalb der folgenden zwei Wochen 
ohne Begründung bei der Fundraiser-Magazin GbR, Altlockwitz 19, 01257 Dresden 
schriftlich widerrufen. Dass ich dieses Recht kenne, bestätige ich mit meiner 
folgenden Unterschrift.

Datum, Unterschrift

Das Fundraiser-
Magazin gefällt
Ihnen?
Dann bestellen 
Sie jetzt Ihre eigene 
Ausgabe direkt in 
Ihren Briefkasten und 
seien Sie schneller 
besser informiert. 
Sie er halten das 
aktuelle
Heft immer 
pünktlich am 
Erst erschei-
nungs tag.

Wenn Sie einem Freund,
einer Kollegin oder
einem engagierten

Ehrenamtlichen eine
Freude machen wollen,

verschenken Sie das
Fundraiser-Magazin

doch weiter. 
Bitte tragen Sie dafür
unter „Abweichende

Lieferanschrift“
die Postadresse

des Beschenkten ein.

1
/
2

0
1
7

Selber lesen oder verschenken

ne 

und 
r 
. 

Nutzen Sie den Coupon oder bestellen Sie im Internet:
www.abo.fundraiser-magazin.de
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„Es ist eine Frage der Glaubwürdigkeit, wie 
man mit seinem Thema umgeht“

Reinhard Heiserer engagiert sich seit et-
lichen Jahren für das Spendenwesen in 
Österreich, unter anderem als Obmann der 
Interessenvertretung gemeinnütziger 
Organisationen und als Mitgründer und 
Geschäftsführer von „Jugend Eine Welt – 
Don Bosco Aktion Österreich“. Um zusätz-
liche Mittel für gemeinnützige Zwecke 
zu gewinnen, geht Heiserer auch unge-
wohnte Wege. Im Interview mit unserem 
Autor Paul Stadelhofer erklärt Heiserer das 
Konzept der neu gegründeten „Jugend 
Eine Welt“-Stiftung und wie Interes sen-
konfl ikte im Fundraising der „Organi sa-
tions familie Jugend“ vermieden werden.

? Warum haben Sie die Stiftung „Jugend 
Eine Welt“ gegründet?

Damit bieten wir die Möglichkeit, ganz kon-
krete, eigene Wertvorstellungen und eigene 
Projekte langfristig zu unterstützen. Der 
Stiftungszweck dient im Grunde der Armuts-
bekämpfung mit Fokus auf Bildungspro-
jekte. Einerseits gibt es dafür den klassischen 
Stiftungskapitalstock, der zu Zustiftungen 
einlädt. Zum Zweiten hat die Stiftung eine 
aufzehrende Säule. In Zeiten wie jetzt ruht das 
Stiftungskapital, und es gibt kaum Kapital-
erträge. Viele Stifter sind damit unzufrieden.

? Viele Stifter sind damit unzufrieden?
Ja. Weil sie vorhatten, Projekte zu för-

dern, Gesellschaft zu gestalten und Zukunft 
zu ermöglichen. Wenn Ihr Kapital an eine 
Stiftung gebunden ist und keinen Gewinn 
abwirft, sind die einzigen Profi teure dann 
Banken, Behörden, Rechtsanwälte und Notare, 
die alles verwalten. Das Investment entfaltet 
aber keine Wirkung. Die aufzehrende Vari-
ante, die in Österreich noch nicht sehr üblich 
ist, war für uns eine wichtige Antwort darauf. 
Auch wenn sich die Stiftung über kurz oder 
lang aufzehrt, passiert genau das, was der 
Stifter wollte.

? Wie binden Sie die Interessen von 
Spendern in die Stiftungsarbeit ein?

Wir verfolgen die Armutsbekämpfung und 
die Förderung von Bildungsprojekten. Einige 
Dinge sind natürlich bereits in der Stiftungs-
urkunde ausgewiesen: Straßenkinder und 
Soziales, Berufsausbildung, Mädchen- und 
Frauenförderung, Ehrenamt und Freiwilli-
gentätigkeit. Da gibt es vorgegebene Fonds. 
Ab einer bestimmten Summe kann der Stifter 
selbst Fonds benennen und Schwerpunkte 
defi nieren.

? Ab welcher Summe?
Bei uns ist das ab 200 000 Euro möglich.

? Wie viel Vermögen haben Sie als 
Vorstand in die Stiftung eingebracht?

Wir haben mit einem Stiftungsstartkapital 
von 100 000 Euro begonnen. Ich selbst habe 
davon 10 000 Euro zugestiftet und zwei För-
derer haben uns geholfen, die Restsumme 
aufzubringen.

? Warum die Zustiftung?
Ich bin seit 25 Jahren mit dem Thema 

und den Anliegen von „Jugend Eine Welt“ 
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verbunden. Es ist eine Frage der Glaubwür-
digkeit, wie man mit seinem Thema umgeht 
und sich einbringt.

? Eine Frage der Glaubwürdigkeit?
Wenn ich für eine Stiftung werbe, will 

ich selbst aktiv sein. Das Gleiche gilt für 
das Spendensammeln oder für Testamente. 
Wenn ich für mich selbst nicht entschieden 
habe, etwas zu tun, bin ich ein Verkäufer. 
Ansonsten bin ich involviert und engagiert. 
Ich bin mir sicher, dass das ein wesentlicher 
Aspekt im Fundraising ist.

? Sich selbst zu engagieren?
Ich glaube, das ist der Hauptpunkt. Ich 

kann nur um Daueraufträge werben, wenn 
ich selbst einen Dauerauftrag abgeschlossen 
habe. Man kommt auch in Erklärungsnot, 
wenn man mit potenziellen Gebern spricht, 
die sich davon überzeugen wollen, wer ihr 
Gegenüber ist, wie ihr Gegenüber agiert und 
was er macht.

? „Jugend Eine Welt“ hatte im ver-
gangenen Jahr 6,47 Millionen Euro 

an Spenden und Fördermitteln. Braucht 
es da wirklich noch eine Stiftung?

„Jugend Eine Welt“ hat kein Geld für langfri-
stige Projekte und Vorhaben. Wir sammeln 
das Geld und geben es sehr kurzfristig wieder 
aus. Wir sind im klassischen Fundraising 
oft in der Klemme, dass wir Einzelspenden 
bekommen. Zum Teil beträchtliche Ein-
zelspenden. Wir brauchen aber für viele 
Projekte, gerade im Bildungsbereich, lang-
fristige Absicherung. So, dass wir zu einem 
verlässlichen Partner für Projekte in Afrika 
oder Lateinamerika werden. Dafür sind 
Spontan- und Katastrophen-Spenden eher 
ungeeignet.

? Die Stiftung soll also zusätzliche 
Ressourcen mobilisieren?

Unser Ziel war nie die Gründung einer Klein- 
oder Symbolstiftung, sondern das Ziel ist, zu-
sätzliche Stifterinnen und Stifter ansprechen 
zu können. Im Grunde genommen ist mein 
Anliegen, dass es mehr gemeinnütziges En-
gagement gibt. Ob durch eine Privatstiftung, 
eine gemeinnützige Stiftung, eine kirchliche 

Stiftung, gemeinnützige GmbH oder einen 
Verein: Das sind technische oder organisa-
torische Fragen, um das Engagement zu 
organisieren.

? Soll „Jugend Eine Welt“ auch off ene 
Spenden in das Stiftungskapital ein-

fl ießen lassen?
In das Stiftungskapital fl ießt nur jenes 
Geld, das von Zustiftern dezidiert für die-
sen Zweck gedacht ist. „Jugend Eine Welt“ 
Österreich bleibt ein Ansprechpartner für 
Menschen, die in unseren Projekten konkret 
helfen wollen, sei es durch Ehrenamt, durch 
Spenden oder die Legung eines Testaments. 
Das sind Werkzeuge, die im Leben eines 
Menschen zu unterschiedlichen Zeitpunk-
ten eine Rolle spielen. Wir dürfen nicht aus 
den Augen verlieren, dass die Intention im 
Mittelpunkt steht.

? Dass Spender ihren Überzeugungen 
folgen können?

Ich verstehe mich da als Brückenbauer und 
Vermittler. Wir helfen, dass sich Menschen 
fi nden, die sich gegenseitig stützen können: 
Diejenigen, die auf fi nanzielle Unter stüt zung 
angewiesen sind, sowie diejenigen, die aus 
persönlichen Motiven unterstützend eingrei-
fen wollen. Wir bringen beide zusammen, 
helfen in der Umsetzung der Kooperationen 
und Überweisungen, begleiten Projekte, 
über prüfen und kontrollieren. „Jugend Eine 
Welt“ ist keine Institution, die andere Mittel 
als Spenden hat.

? Doch könnte „Jugend Eine Welt“ 
Groß spender unter den eigenen Un-

terstützern fi nden und entsprechende 
Vorschläge unterbreiten.
Ja. Zum anderen glaube ich aber, dass man 
durch eine Stiftung neue Zielgruppen an-
sprechen kann. Einige unserer Spender und 
Förderer kommen beispielsweise auch für 
die Anleihen in der Don Bosco Finance 
GmbH in Frage.

? Wie wollen Sie Interessenkonfl ikten 
zwischen Verein und Stiftungen ent-

gegenwirken?
Wir wollen keinen Wettbewerb zwischen 
unseren eigenen Rechtsträgern. Meiner 
Meinung nach geht das nur durch ein ge-
meinsames Verständnis: Wir haben einen 
Verein für Projektförderungen und entwick-
lungspolitische Bildungsarbeit in Österreich, 
zwei Rechtsträger für Freiwilligenarbeit, eine 
GmbH für Unternehmenskooperationen und 
eine für Finanzierungsfragen. Für uns sind 
das rechtlich notwendige Strukturen, um ein 
gemeinsames Ziel zu erreichen. Die Frage, ob 
ein Geber lieber schnell über den Verein sein 
Geld kanalisiert oder in der Stiftung über 
einen längeren Zeitraum wirken lässt, steht 
nicht an erster Stelle. Durch die Projektbe-
gleitung spielt auch das Projektreferat des 
Vereines „Jugend Eine Welt“ Österreich eine 
große Rolle und erledigt auch für die Stiftung 
die Arbeit. Wichtig ist, dass möglichst viel Geld 
zu unseren Projektpartnern kommt und dort 
konkret wirkt.

? Da stehen die Themen im Vorder-
grund?

Wir stellen hier zu allererst die Interessen 
des Stifters in den Mittelpunkt. Die Stiftung 
gibt uns die Möglichkeit, mit Zustiftern ins 
Gespräch zu kommen, während wir bei Testa-
mentsspendern nur auf das angewiesen sind, 
was in einem Testament vermerkt ist. Die 
Stiftung ermöglicht aus Gebersicht, die eige-
nen Interessen stärker zu verankern als bei 
einer Schenkung oder bei einem Testament. 
Organisationsfamilie ist dafür das richtige 
Wort. Alle Teile sind Strukturen, die für das 
ein oder andere Thema dienlich sind. Sei es 
eine GmbH, um Verkäufe zu tätigen, die Fi-
nance GmbH mit Anleihen und Darlehen, der 
Verein und die Stiftung mit ihren Vorteilen. 
Im Vordergrund steht es, diese Vorteile zu 
kombinieren. Wir leben schließlich doch in 
einer Zeit, in der Eigennutz mehr Anhänger 
fi ndet als der Einsatz für zivilgesellschaftliche 
Rahmenbedingungen und für die Werte, die 
unser Zusammenleben prägen. 

 www.gemeinnuetzig.at
 www.jugendeinewelt.at
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Soziale Netzwerke für soziale Organisationen

Ein Auftritt in sozialen Netzwerken ist
für gemeinnützige Organisationen
unver zicht bar geworden – vor allem
bei der Basis arbeit. Doch es muss
nicht gleich jedes Portal sein: Experten
erklären, worauf es bei Facebook, 
Twitter & Co. wirklich ankommt.

Von PETER NEITZSCH

Es gibt wohl kaum eine Initiative, die kein 
Profi l bei Facebook hat. Doch reicht das? 

„Viele gemeinnützige Organisationen ver-
stehen ihren Social-Media-Auftritt lediglich 
als erweitertes Newsletter-Angebot“, sagt 
Jona Hölderle, Online-Marketing-Spezia-
list bei der Firma Pluralog. Doch: „Das ist 
grundverkehrt, dann sind die Ressourcen 
woanders besser aufgehoben.“ Dabei sein ist 
eben nicht alles bei sozialen Netzwerken: Es 
reicht nicht aus, nur dann und wann einen 
Link zur Vereinswebsite zu posten.

„Die wichtigste Grundregel ist, soziale 
Netzwerke wirklich als soziales Medium 

zu verstehen“, sagt Hölderle. Dabei gehe 
es in erster Linie um Austausch und nicht 
um Reichweite. Das absolute Minimum 
sei daher, dass die Organisation auf die 
Kommentare unter einem Post eingeht, 
diese beantwortet oder moderiert. „Der 
Algorithmus belohnt ausschließlich die 
Interaktion“, erklärt der Experte. Der Grund: 
Auf Facebook passiert einfach zu viel. Um 
die Nutzer nicht zu überfordern, bekommen 
oft nur etwa zehn Prozent den Post einer 
Organisation auch tatsächlich zu sehen.

„Gemeinnützige Organisationen müssen 
sich in einer Umgebung von Urlaubsbildern 
und Katzenvideos Gehör verschaff en“, er-
läutert Hölderle. Deshalb sei es so wichtig, 
sich zuerst zu überlegen, was die eigene 
Zielgruppe interessiert. Besteht diese aus 
Akademikern oder sind es eher Teenager? 
Dementsprechend sollte auch die Ansprache 
sein.

Erst im nächsten Schritt stellt sich die 
Frage, über welchen Kanal kommuniziert 
werden soll. „Es muss defi nitiv nicht immer 

alles sein“, meint Hölderle. Welches soziale 
Netzwerk zum Vorhaben passt, könne man 
mit vier einfachen Fragen ermitteln: 

1. Ist meine Zielgruppe auch dort? 
2. Kann ich die passenden Inhalte bie-

ten? 
3. Habe ich auch die Zeit, den Kanal zu 

pfl egen? 
4. Wie profi tiert die Organisation davon?

„Man muss nicht alle Plattformen bespielen, 
weil das natürlich Zeit und Ressourcen 
kostet“, sagt auch Leonie Gehrke von der 
Plattform Betterplace.org. „Hier gilt Qualität 
vor Quantität.“ Bevor sich eine Organisation 
einen Account zulegt, sollte sie sich daher 
fragen: Was will ich mit dem Auftritt ei-
gentlich erreichen? „Möchte ich Spender 
gewinnen oder meinen Mitgliedern zeigen, 
dass etwas in der Initiative geschieht?“ Das 
macht mitunter einen enormen Unterschied.

„Wenn ich viele tolle Bilder habe, ist viel-
leicht Instagram die richtige Plattform“, sagt 
Gehrke. Wer dagegen tagesaktuell oder gar 

Spender mit Social Media binden



57

PR
AX

IS
 &

 ER
FA

HR
UN

G

Fundraising professionalisieren.
Zum Beispiel mit unserem BFS-Net.Tool XXL. Generieren Sie Spenden im Internet und automatisieren Sie Ihre 

Spendenströme direkt auf Ihr Konto. Sie brauchen kein Programm zu installieren oder Ihre Homepage umzubauen.

Sprechen Sie mit uns. Wir haben die Lösung. 

Telefon 0221 97356-0 | bfs@sozialbank.de | www.sozialbank.de | www.spendenbank.de

im Minutentakt von einer Kampagne be-
richten will, für den ist Twitter der richtige 
Ausspielweg. „Twitter ist ein gutes Medium, 
um etwa Journalisten zu erreichen oder sich 
an aktuellen Debatten zu beteiligen.“

Facebook sei dagegen geeignet, um über 
die Hintergründe der Arbeit zu informie-
ren und mit den Unterstützern in den 
Kommentarspalten ins Gespräch zu kom-
men. Der Vorteil bei Facebook: „Man sieht 
sehr genau, wer etwas teilt oder auf ‚gefällt 
mir’ klickt.“ Gemeinnützigen Initiativen 
rät Gehrke zu einem normalen Account 
für Organisationen. Eine Facebookgruppe 
zum Austausch unter den Mitgliedern sei 
eher optional. „Einem kleinen Verein würde 
ich empfehlen, nicht alles auf einmal zu 
machen.“

Gehrke rät davon ab, einfach nur aus 
dem Bauch heraus zu posten. Vielmehr 
brauche es eine Contentstrategie und mit-
unter sogar einen Redaktionsplan: „Wenn 

ich von einem Account genervt bin, dann 
bin ich sehr schnell bei einem anderen 
Verein.“ Daneben kommt es auf die rich-
tige Ansprache an: „Natürlich sind soziale 
Netzwerke tendenziell eher Duz-Medien, 
aber man sollte auch seinem Tonfall aus 
der Spender-Kommunikation treu bleiben.“

Doch wie oft sollte etwas Neues gepos-
tet werden? „Auf Facebook kann man als 
Daumenregel sagen: Mindestens einmal 
die Woche, nicht häufi ger als einmal am 
Tag“, empfi ehlt Hölderle. Bei anderen Por-
ta len kann es auch mal weniger sein. Bei 
YouTube etwa ist ein neues Video alle zwei 
Wochen sinnvoll. Entscheidend ist letztlich 
aber vor allem die Relevanz: „Wäh rend 
eines Castortransportes kann eine Um-
welt organisation auch alle zehn Minu ten 
ein Update posten.“

Besonders gut funktionieren Bilder und 
Videos: „Social Media ist vor allem ein 
visuelles Medium“, sagt Gehrke. Statt nur 

zu sagenn wie viele Spenden die Initiative 
eingenommen hat, lässt sich dieselbe In-
for ma tion auch in einer hübschen Grafi k 
aufbereiten. „Die Nutzer sind nicht einfach 
nur Leser, sondern sie teilen auch Inhalte 
und empfehlen sie weiter.“ Organisationen 
können das nutzen und ihren Unterstützern 
etwa auch eine Direktnachricht schreiben.

„Social Media ist unheimlich gut, um eine 
interaktive Spenderbeziehung aufzubau-
en“, erklärt die Expertin. Fürs Fundraising 
eignen sich die Portale dagegen nur be-
dingt: Anders als beim Mailing fehlt oft die 
Verbindlichkeit. Für erfolgreiches Online-
Fundraising braucht es vor allem einen 
Spendenbutton auf der Homepage. „Dann 
kann man sich kleine Ziele stecken, zum 
Beispiel wir wollen die Summe X bis zum 
Datum Y erreichen.“ Dabei kann eine aktive 
Community wie ein Verstärker wirken. 

Link-Tipp:  www.ngoleitfaden.org
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Die Stiftung Kinderdorf Pestalozzi in 
der Schweiz hat es sich zur Aufgabe 
gemacht, sämtliche Informations- und 
Entscheidungsprozesse auf das Fundrai-
sing auszurichten. Sie stellt sicher, dass 
in der strategischen Planung immer 
auch Ziele defi niert sind, die sich auf die 
Verankerung des Fundraisings in die 
Gesamtorganisation und nicht nur auf 
die Fundraisingeinnahmen beziehen. 

Von KATJA PRESCHER

„Für eine begeisternde Vision, ein zielsicheres 
Leitbild und eine mitreißende Mission gibt 
es eher wenig Spenden”, ist Thomas Witte 
überzeugt, der 2012 als Leiter Marketing und 
Kommunikation bei der Stiftung Kinderdorf 
Pestalozzi begann. Erfolgreiches Fundraising 
beim Kinderdorf lebt von guten Geschichten 
und aussagekräftigen Bildern, strategischer 
Programmausrichtung und verständlichen 
und konsistenten Projektinformationen. Eben-

so entscheidend sind stabile Budgets, aus 
denen hervorgeht, wofür Ressourcen im Sinn 
der Zielerreichung konkret eingesetzt wer den.

Modernes Verständnis der 
Spenderpyramide

Im Marketingkonzept der Stiftung Kin-
der dorf Pestalozzi ist die strategische Aus-
richtung von Kommunikation und Fund-
rai sing in Bezug auf die verschiede nen Seg-
mente der Spenderpyramide defi niert. Diese 
Segmente unterteilen sich in Kleinspender, 
Dauerspender, Mid-level Donor und Major 
Donor, diff erenziert in Private, Institutionen 
und Nachlassspender.

Jedes Segment der Spenderpyramide ist 
heute mit einer dafür verantwortlichen 
Person besetzt. Das Kommunikationsteam, 
das die Medienarbeit, PR, Web, Social Media 
und Offl  ine-Kommunikation verantwortet, 
arbeitet projektorientiert und eng mit dem 
Fundraising zusammen.

Thomas Witte, Verfechter der Spender pyra-
mide, ist der Überzeugung, dass die Seg men-
tierung der Spender nach ihrem fi nan ziellen 
Wert beziehungsweise dem Po ten zial für die 
Organisation und daran gekoppelt ein dem 
jeweiligen Wert angemessenes Bündel an 
Kommunikationsformen zumindest kurz-
fristig den Mitteleinsatz optimieren. Mittel- 
und langfristig auch den fi nanziellen Erfolg.

Integrierte (Fundraising-)
Kommunikation

Das Kinderdorf Pestalozzi trägt nicht nur 
das Fundraising immer mehr in die Ge samt-
or ga ni sa tion und richtet es strategisch auf 
Spen der seg mente aus. Auch die in te grier te 
(Fund rai sing-)Kommunikation spielt eine 
wich tige Rolle. Als Beispiel lässt sich die 
Jah res-Kampagne „Heile Welt” nennen, über 
die die Stiftung auf sämtliche Dis zi pli nen 
der Kommunikation und auf prominente
Botschafter setzt, um eine größere Auf merk-

Warum die Verankerung des Fundraisings in die Gesamtorganisation wichtig ist

Tracksheets Programme/Projekte

Content
Geschichten, Bilder

Hintergrund, Problem, Lösungsansatz, Wirkungshypothese, Ziele, Zielgruppen, Projektbeteiligte 
Output, Outcome, Impact, Budget 

Team 1-2-all
VerantwortlicheR Medien und Kampagnen

Fachperson Kommunikation
Fachperson Online-Marketing

Praktikum Kommunikation

Team 1-2 few
VerantwortlicheR Nachlassmarkering

VerantwortlicheR MD Institutionen
VerantwortlicheR MD Private 

VerantwortlicheR Kapital Kampagne
Sachbearbeitung Spendenservice MD

Team 1-2-many
VerantwortlicheR Direct Marketing

VerantwortlicheR Bindungsprogramme
Sachbearbeitung Spendenservice

Praktikum DM

Medienarbeit, Kampagnen, Publikationen (Magazin, Jahresbericht), Patenschaftsberichte, Website, Social Media, eNewsletter

Mailings, Telemarketing, Face-2-Face, 
Door-2 Door Events, Gesuche, Kontaktpflege

Quelle: Stiftung Kinderdorf Pestalozzi
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Ihre Adressen-Quelle für die Gewinnung Ihre Adressen-Quelle für die Gewinnung 
von neuen Gönnerinnen- und Gönnernvon neuen Gönnerinnen- und Gönnern

Wir kennen den Schweizer Spendenmarkt seit 
über 30 Jahren. Nutzen Sie unsere grosse Erfah-
rung bei der Auswahl der richtigen Zielgruppen, 
damit Sie diesen stark umworbenen Markt erfolg-
reich bearbeiten können.

• Auswahl und Beschaffung von Spenderadressen 
• Kundenstamm-Analyse, Veredelung und Ad-
ressbereinigung von Spenderadressen • Auf- und 
Ausbau leistungsfähiger Gönner-Datenbanken 
• Entwicklung von Marktbearbeitungs-Konzepten 
• Drucken, Personalisieren • Weiterverarbeitung 
Ihrer Direct Mailings bis zur Postaufgabe.

Walter Schmid AG | Auenstrasse 10 | CH-8600 Dübendorf | Telefon 044 802 60 00 | www.wsag.ch | info@wsag.ch

NPO-DienstleistungenNPO-Dienstleistungen

sam keit in der Öff entlichkeit und in den 
Medien zu generieren.

Eine Zielgruppendefi nition nach einheit-
lichen RFM-Kritierien (Recency, Frequency, 
Mone tary Value) verhalf der Stiftung, ent-
spre chende Botschaften für ihre Spender 
zu de fi  nie ren und sie mit ihren aufeinander 
ab ge stimm ten (Fundraising-)Kom mu ni ka-
tions aktivitäten über verschiedenste Ka nä le 
an zu sprechen: mit einer Microsite (www.
pestalozzi.ch/de/heile-welt) als Hub, über die 
die Besucher eine Vir tual-Reality-Brille mit 
Ein blick in die „heile Welt“ des Kin der dorfes 
Pestalozzi be stel len und spenden können. 
Google-Grants und -Adwords sowie Face-
book-Ads brachten Traffi  c. Ihre Spots fl im-
mer ten über Werbescreens in öff entlichen 
Ver kehrs mitteln und Online-TV-Por ta le. Eine 
Woche nach Kampagnenstart wur de ein 
Fundraising-Streuwurf in über eine Million 
Schweizer Haushalte zuge stellt.

Heute optimiert die Stiftung ihre Arbeit 
durch permanentes Testen, Mes sen und 
Ver glei chen innerhalb ihres Fund rai sing-
mixes. Doch Witte sieht sich im Ansatz von 
Michael Urselmann be stätigt, Fundraising 
als komplexes Op ti mie rungs problem zu 
betrachten. Der isolierte Blick auf den kurz-
fristigen Return on Investment (ROI) einer 
Maßnahme greift zu kurz. Deshalb betrachtet 
die Stiftung nicht nur den ROI allein, sondern 
nutzt ihn mit anderen Entscheidungshilfen 
und Kennzahlen.

So erzielte die Stiftung vor drei Jahren durch 
einen Splittest bestehend aus einem Mai ling 
an 10 000 Mehrfachspender eine Res ponse von 
5 Prozent und eine Durch schnitts spende von 
50 Franken. Kosten: ein Franke pro Mailing-
Package. Der ROI be trug 2,5. Der andere Teil 
der Spender, der eben so über ein Zufalls-Split 
im gleichen RFM-Segment generiert wurde, 
erbrachte in einer tele fonischen Reaktivierung 

eine Res ponse von 40 Prozent und eine Durch-
schnitts spende von 60 Franken. Die Kos ten 
be trugen pro Tele fon anruf 10 Fran ken. Der 
ROI lag bei 2,4. Aber: Das Mailing ergab einen 
Reinertrag von 15 000 Fran ken und reaktivierte 
500 Spender. Die Tele fon ak tion brachte einen 
Reinertrag von 140 000 Franken und reakti-
vierte 4000 Spender.

Mit klaren Zielen in eine 
gemeinsame Richtung

Die Anforderungen aus dem Marketing 
und der Kommunikation wurden in der 
Stif tung lange als störend empfunden. Viel 
Über zeu gungs arbeit musste geleistet wer-
den. Nun wur de das Potenzial er kannt. „Hier 
ist den letzten zwei Jahren eine Wahr neh-
mungs änderung und eine wach sen den 
Be reit schaft zur engen Zu sam men ar beit 
fest zu stel len“, so Witte. 
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Fast 700 000 gemeinnützige Organisa-
tionen bevölkern den deutschen Spen-
denmarkt. Von der daraus resultierenden 
Konkurrenz kann jeder Fundraiser ein 
Lied singen. Doch im Windschatten der 
etablierten Organisationen entwickelt 
sich seit einigen Jahren eine völlig neue 
Organisationsform: Fundraising Campaign 
Organizations. Wie können Fundraiser sich 
auf diese neue Konkurrenz einstellen?

Von JULIAN J. ROSSIG,
JOACHIM BAUER
und JOSEPH C. SANTORA

Wir Fundraiser denken gern, dass NGOs 
eine Exklusivstellung auf dem Spenden-
markt hätten – doch das ist ein gefähr-
licher Irrglaube. Spendenbündnisse wie 
das Aktionsbündnis Katastrophenhilfe und 
Organisationen wie die Stiftung RTL oder der 
Sachspenden-Vermittler Innatura haben 
eine Gemeinsamkeit: Sie vertreten eine 
neue Organisationsform – Fundraising Cam-
paign Organizations (FCO) –, die ebenfalls 
Spenden sammeln. Allerdings nicht mehr 
zur Verwirklichung ihrer Hilfsprojekte, denn 
diese Organisationen betreiben gar keine 
eigenen Hilfsprojekte. Stattdessen geben sie 
die Spenden an klassische Vereine und Hilf-
sorganisationen weiter. Dieser ungewöhn-
liche Ansatz eröff net NGO-Fundraisern 
völlig neue Gelegenheiten, insbesondere 
einen vergleichsweise einfachen Zugang 
zu größeren Kapitalbeträgen.

Doch Fundraiser stehen allzu oft vor 
einem Dilemma: Denn einerseits profi tieren 
sie FCOs, während sie andererseits um das 
gleiche Spenderklientel konkurrieren. Es 
ergibt sich also eine kuriose und gegen-
seitige Abhängigkeitssituation, in der die 
Rollenverteilung oftmals ungeklärt bleibt. 
Viele NGOs nehmen diese Entwicklung 
stillschweigend hin, dabei bedeutet sie 
nichts weniger als eine Revolution. Wie wird 

das Fundraising in zehn Jahren aussehen, 
sollte sich der aktuelle Trend ungebrochen 
fortsetzen? Werden etablierte NGOs über-
haupt noch einen direkten Spender kon takt 
aufbauen können, oder sind sie auf die 
Brotkrumen zwischengeschalteter „Inter-
me diäre“ angewiesen?

Die Krux: Neue Spendenkanäle wer-
den derzeit vor allem durch Fundraising 
Cam paign Organizations erschlossen, die 
diese dann monopolisieren. Die 2009 ge-
startete Pfandbon-Aktion von Lidl und 
dem Bundesverband Deutscher Tafeln war 
möglicherweise auf absehbare Zeit die 
letzte Fundraising-Innovation, die ohne 

„Zwischenhändler“ auskam und daher von 
vielen anderen Vereinen kopiert werden 
kann, etwa in Kooperation mit dem loka-
len Edeka- oder Rewe-Händler. Dagegen 
ist die erfolgreichste Spendeninnovation 
der letzten Jahren einer FCO angegliedert: 
Die Initiative „Deutschland rundet auf“ hat 
quasi im Alleingang die Kassenzone großer 
Einzelhändler erschlossen und tritt nun als 

Monopolist auf. Aufgrund des enormen Ka-
pi tal be darfs können NGOs dieses Konzept 
nicht ohne Weiteres nachahmen und sind 
somit auf eine Bewerbung bei der Initiative 

„Deutsch land rundet auf“ angewiesen.
Wie sich klassische NGOs in diesem Zwie-

spalt geschickt positionieren können, hat 
eine neue Studie der International School 
of Mana ge ment (Paris) untersucht. Drei 
der teil weise überraschenden Tipps im 
Über blick:

Erwartungen klären

Die Gruppe der atypischen Spenden-
orga ni sa tio nen ist heterogener, als es auf 
den ersten Blick wirkt. Vermittler wie die 
Sach spenden-Plattform Innatura verste-
hen sich als Intermediär, der Angebot und 
Nach frage miteinander verbindet – eine 
Art „Sozial-Supermarkt“. Dementsprechend 
sind die beiderseitigen Erwartungen ge-
ring und die Kontaktaufnahme ist nur 
einen Telefonanruf entfernt. Im Gegensatz 
dazu steht die Initiative „Deutschland run-
det auf“, die von Bewerbern noch vor der 
För der zusage ein externes (und kostspie-
liges) Wirkungsgutachten verlangt. Die 
Medienkampagnen großer Verlagshäuser 
wiederum knüpfen eine Förderung mit-
unter an die Bereitschaft zu ausführlicher 
Berichterstattung. NGO-Fundraiser sollten 
sich daher vor einer Zusammenarbeit in-
tensiv mit der FCO beschäftigen und über-
legen, ob beide Partner die gegenseitigen 
Erwartungen erfüllen können.

Zielgruppen klug auswählen

Fundraiser denken beim Stichwort „Ziel-
gruppe“ oft an demografi sche Faktoren wie 
Alter und Einkommen. Zunehmend rückt 
jedoch auch das Mediennutzungsverhalten 
in den Fokus – und hier gibt es einige 
wesentliche Unterschiede. So werden Jahr 

Wie Fundraiser das Freund-Feind-Dilemma geschickt meistern
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für Jahr nennenswerte Spendensummen 
über Fernsehgalas eingeworben, die je-
doch überwiegend in der Hand von FCOs 
sind. Umgekehrt gibt es derzeit keine FCO 
am deutschen Markt, die in größerem Stil 
Mailings einsetzt. Damit sind die Territorien 
schon mal klar abgesteckt, und NGOs sind 
gut beraten, keine Ressourcen auf Kom mu-
ni ka tions wege zu verschwenden, bei denen 
sie einen strategischen Nachteil haben.

Mehr-Marken-Strategie prüfen

In der Hoff nung, so viele Spendergruppen 
wie möglich zu erreichen, verwässern 
man che NGOs ihre Marke. Hier kann zum 
Bei spiel die geschickte Kooperation mit 
einer FCO nützlich sein: Eine traditionsbe-
wusste Organisation etwa könnte sich so 
problemlos auf ihre religiöse Kernklientel 
fokussieren, wenn sich das angegliederte 
Spendenbündnis im Gegenzug ganz auf den 

social-media-affi  nen Nachwuchs konzen-
triert. Da FCOs in aller Regel hoff nungslos 
unterbesetzt sind, können sie seltener enge 
Spenderbeziehungen aufbauen und kon-
zentrieren sich dementsprechend auf lose 

„Pay and Go“-Beziehungen. Hier entsteht 
gerade ein attraktives Vakuum für NGOs, das 
diese durch mehr und besser ausgebildete 
Fundraiser nutzen können, um emotional 
gebundene Spender noch enger zu betreuen.

Abschließend lässt sich festhalten, dass 
NGOs die mit Macht aufstrebenden FCOs 
nicht un ter schät zen sollten: Die Ent wick-
lung be last barer Strategien zum Umgang 
mit diesen Markt teilnehmern tut not. 
Gleich zei tig müs sen sich aber auch FCOs fra-
gen, ob sie ihre Mittlerrolle ernst genug neh-
men und wie sie jenseits von Finanzmitteln 
einen echten Mehrwert schaff en können. 
Nur eine Sache scheint klar: Egal wie sehr 
NGOs diesen Trend ignorieren, er wird nicht 
ein fach ver schwinden. 

Wie genau die Natur 
dieser neuen „Spen-
den-Konkurrenz“ 
einzuordnen ist, er-
läutert Julian Rossig 
ausführlich in seinem 
englischsprachigen 
Buch. Er versucht 
dabei eine Systemati-
sierung von FCOs und 
bietet eine Vielzahl 

an Empfehlungen für NGOs, wie mit den neuen 
Herausforderungen auf diesem Gebiet umge-
gangen werden kann. Siehe dazu auch unsere 
ausführliche Buchvorstellung auf Seite 84.

Rossig, Julian. Strategy development in humani-
tarian NGO positioning and the rise of FCOs: Un-
derstanding Fundraising Campaign Organizations. 
Books on Demand. 2016. ISBN: 978-3-74125-280-8. 
[D] 39,90 €, [A] 41,10 €, CHF 55,80.

CRM- & FUNDRAISING- SOFTWARE | REPORTING & ANALYSEN | PROJEKT- & DATENMANAGEMENT | SERVICE & BERATUNG

T 0221 6699520 | www.ifunds-germany.de

Ihre Daten …
… unser Know-how!
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Jede Organisation freut sich über große 
Spenden. Doch eine Prospect-Research-
Abteilung, die nach Großspendern
recher chiert, hat im deutschsprachigen 
Raum bisher kaum jemand. Wie sich
diese spezielle Arbeit im Alltag einer
Fundraisingabteilung einer schottischen
Organisation entwickelte, zeigt ein 
persönlicher Erfahrungsbericht.

Von SABINE SCHRAMM

In die Rolle einer Recherchekraft, die die 
Fundraising-Abteilung beim National Trust 
for Scotland unterstützen sollte, kam ich 
durch eine Umstrukturierung. Man ging 
davon aus, dass etwa die Hälfte der Arbeits-
zeit meiner bisherigen Rolle als Information 
Offi  cer im Bereich Stiftungen mit Recherche 
nach Spendenmitteln, Spendenquellen und 
Kontakten ausgefüllt war. Diese Recherchen 
sollten vertieft werden. Das bedeutete auch, 
dass meine Arbeitskraft nun allen Mana-
gern und Fundraising-Bereichen der Abtei-
lung zur Verfügung stand. Dazu gehörten 
Stiftungen, Major Donors, Direct Marketing, 
Corporate Fundraising, Erbschaften und Le-
gate. Folglich musste deutlich mehr Zeit für 
die Verwaltung und Aktualisierung von Da-
ten eingeräumt werden, und es waren mehr 
Diplomatie und Zeitmanagement erforder-
lich, um verschiedene Fundraisingprojekte, 
die sich oftmals zeitlich überschnitten, zu 
unterstützen. Später kamen auch noch das 
Community-Fundraising und der Medium 
Major Donors Club hinzu, der als Kostprobe 
für interessierte neue Großspender diente 
und die Vorstufe zur Aufnahme in den Zirkel 
der Großspender darstellte.

Was ist ein Großspender?

Nach welchen Kriterien ein Spender zum 
Großspender erklärt wird, entscheiden die 
Fundraising Manager individuell. Ein Spen-

den-Scheck von 500 oder 1000 Euro ist zwei-
fel sohne ein Indiz für fi nanzielles Po ten zial 
und Interesse am Projekt, bei dem man die 
Kate gorie Major Donor erwägen kann.

Bei Mitgliederorganisationen kann auch 
eine regelmäßige beachtliche Summe im 
Verlauf von zwei bis fünf Jahren zum Major-
Donor-Status führen. Das setzt eine konti-
nuierliche Auswertung der Spenderdaten 
voraus. Außerdem lohnt sich für jede Mit-
glieder organisation herauszufi nden, wie 
lange es im Schnitt dauert, bis ein Mitglied 
sein Engagement vertieft und zusätzlich 
zum Mitgliedsbeitrag spendet.

Große Spenden vorhersagen können

Von der Recherche nach potenziellen 
Groß spendern erwarten Major-Donor-Ma-
na ger zum Teil sehr unterschiedliche Er geb-
nis se. Entweder wünschen sie im Profi l des 
po ten ziel len Großspenders Angaben zur 
Höhe des gesamten Vermögens oder aber ei-
ne Ein schät zung, in welcher Größen ord nung 

Spen den zu er war ten sind. Daraus er gibt sich 
ein mal die Fra ge nach der Zu ver läs sig keit 
der Quel len und Menge an In for ma tio nen. 
Des Wei te ren leiten sich wich tige Fra gen für 
die Da ten ana lyse ab: Was kann ich vor aus-
sagen? Und was möch te ich vor aus sagen? 
Letzt endlich können Re cher che profi le sehr 
unterschiedlich inter pre tiert werden.

Geduld und Abstimmung gefragt

Prospect Research ist bisweilen ein sehr 
ab straktes, einsames Aufgabenfeld. Er geb-
nis se im Sinne von tatsächlichen Spen den 
zeich nen sich zum Teil erst nach Jah ren ab. 
Man neigt leider auch dazu, den phi lan-
tropi schen Gedanken allein auf fi nanzielle 
Spenden zu begrenzen. Dabei können Hin-
weise und Hilfestellungen von alten und 
neuen Kon takt personen mitunter von un-
schätzbarem Wert sein. Also braucht diese 
Position Zwi schen ziele.

In diesem Zusammenhang erwies sich 
die Einführung von regelmäßigen „Prospect 

Was Prospect Research in Organisationen leisten kann
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Eingefroren?Eingefroren?

Haben Sie länger nichts von Ihren „alten“ Spendern gehört?
Wir helfen Ihnen bei der Reaktivierung. Als erfahrener Spezialist für Telefon-Fundraising 

unterstützen wir Sie dabei, mit Ihren Spendern und Förderern in wertvollem Kontakt zu bleiben. 

Durch das  persönliche Gespräch schaffen wir eine direkte und dauerhafte (Ver-)Bindung.

Sprechen Sie uns gern an.

Wir tauen Ihre Spender wieder auf.Wir tauen Ihre Spender wieder auf.
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Meetings“ als äußerst sinnvoll. Sie waren 
Moti va tion und weckten neue Suchideen. Je 
nach Pla nung der Abteilung traf man sich 
min des tens einmal im Monat oder vor einer 
wich tigen Veranstaltung und anschließend 
zur Aus wer tung. Diese Treff en brachten alle 
Kol legen zu sam men, die mit Major-Donor-
Ar beit betraut waren. Man diskutierte, ent-
deckte zufällige Verbindungen zwischen 
Kon tak ten und beriet sich über weitere 
Vor ge hensweisen, manchmal auch mit dem 
Ergebnis, noch abzuwarten. Prospect Re-
search erhielt auch ein separates Budget, 
was das Testen von Online-Datenbanken, 
die wirt schaft liche Informationen zu Firmen 
und Ge schäfts leuten bieten, ermöglichte.

Datenschutz ist wichtiges Thema

Gleichzeitig wuchs damit auch die Not-
wen digkeit, sich mit Fragen des Da ten schut-
zes auseinanderzusetzen. Wir entwickelten 

neben den notwendigen Einschränkungen 
bei den Nutzungsrechten sensibler Daten 
auch ein System, das uns mit bestimmten 
Farbmarkierungen und Zeitphasen helfen 
sollte, die Entwicklung von potenziellem 
zu aktivem Spender zu verfolgen. Ein mar-
kantes Symbol wies alle Nutzer auf den 
aktuellen Status des Großspenders als po-
tenziell, aktiv oder inaktiv hin und verwies 
auf den zuständigen Betreuer.

Recherche braucht Budget

Prospect Research nimmt Fundraising-
Ma na gern einen wesentlichen Zeitaufwand 
ab, den sie sonst mit Nachforschungen 
und Datenanalyse verbringen. Doch dieses 
Argument reicht meist nicht, um ein eige-
nes Budget zu begründen. Überzeugender 
ist das Argument, die Organisationskultur 
in Hinblick auf Wissensaustausch und Zu-
sam menarbeit zwischen den Ab tei lungen 

zu stärken und gezielt Hin ter grund in for-
mationen in Vorbereitung von Ge schäfts-
essen oder Konferenzen anzubieten und 
Empfehlungen auszusprechen. Damit leistet 
Prospect Research einen sichtbaren Beitrag 
und erinnert beständig an die Un ver zicht-
bar keit von Corporate Knowledge. 

Sabine Schramm arbei-
tete seit 2006 im Fund-
raising-Team des Na tio-
nal Trust for Scotland. 
Mit der Umgestaltung 
ihrer Stelle füllte sie die 
Rolle des Research Of-
fi cer von 2009 bis 2014 

aus. Aktuell arbeitet sie als freiberufl iche Sprach-
trainerin. Fragen zum Thema Prospect Research 
sind ihr willkommen.
@ fr-research@t-online.de
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Menschen schließen sich zusammen, 
kaufen Saatgut, Maschinen oder Häuser, 
die sie gemeinsam nutzen können, und 
erfüllen auf diese Weise ihre wirtschaft-
lichen oder sozialen Bedürfnisse. So ist 
das Modell von Genossenschaften. Dabei 
stehen die Bedürfnisse der Mitglieder 
immer im Mittelpunkt, denn eine Genos-
senschaft ist nur ihnen verpfl ichtet. Jeder 
hat hier in der Regel, unabhängig von sei-
nen Anteilen, nur eine Stimme. Aufgrund 
dieser Struktur sind Genossenschaften 
sehr insolvenzfest. Das Konzept hat es 
jetzt auch auf die UNESCO-Liste des im-
materiellen Weltkulturerbes geschaff t.

Von STEPHANIE NEUMANN

In Deutschland gründeten sich Mitte des 
19. Jahrhunderts zwei Initiativen, die noch 
heute wegweisend sind. Eine zum Wohl 
der armen Landbevölkerung und eine an-
dere, die sich um die Belange von in Not 
geratenen Handwerkern kümmerte. Das 
Geld für diese Unternehmungen kam von 
Bürgern, die mit Vertrauen in die Sache ihr 
Erspartes zur Verfügung stellten. Damit 
wurden Getreide und Saatkartoff eln gekauft 
beziehungsweise Kredite für die Betriebe zur 
Verfügung gestellt. Eine Hungersnot wurde 
abgewendet und die Menschen konnten 
schließlich sogar ihre Schulden zurückzah-
len. Es sollten ausdrücklich keine Almosen 
verteilt werden. Später entwickelten sich 
hieraus die Volks- und Raiff eisenbanken.

Menschen für langfristige 
Projekte gewinnen

So unterscheidet sich eine Genossenschaft 
von einer Hilfsorganisation. Den Menschen 
wird durch Selbsthilfe, Selbstverantwortung 
und Selbstverwaltung eine eigenständige 
Zukunft eröff net. Die Mittelbeschaff ung 
für die Gründung einer Genossenschaft 

Genossenschaften als besonderes Finanzierungsmodell
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Mit

erfolgreich Projekte

Geldauflagen

finanzieren

• über 9.000 personalisierte Entscheideradressen
online verfügbar

• jederzeit aktualisierbar
• zielgruppengenaue Selektion
• „preiswert kaufen statt teuer mieten“

Adressen Gerichte und Staatsanwaltschaften

Fullservice: Mailings und Geldauflagenverwaltung

Wir übernehmen auch die komplette Mailingplanung und
-abwicklung sowie die fachkundige und zuverlässige
Verwaltung der Ihnen zugewiesenen Geldauflagen.

fundraising.de
bussgeld-

V & M Service GmbH • 78421 Konstanz • Telefon 07531-282180 • post@bussgeld-fundraising.de

funk tioniert nach einem ähnlichen Prinzip 
wie dem des Crowdfundings. Es werden 
Men schen für eine Investition in ein Projekt 
ge wonnen. Beim Crowdfunding handelt 
es sich zumeist um ein einmaliges Projekt, 
wie beispielsweise einen Film. Die Motive, 
eine Genossenschaft zu gründen, sind lang-
fristiger.

WeiberWirtschaft baut 
Gründerinnenzentrum

Eine Gruppe von Frauen suchte im Ber lin 
der frühen 90er Jahre einen Ort für Grün-
de rinnen. Der Immobilienboom kennt in 
dieser Zeit keine Grenzen – die Frauen 
nutzen die Gunst der Stunde. Kaum eine 
von ihnen verfügt über Erfahrungen im 
Um gang mit Millionenbeträgen. Das hält sie 
nicht davon ab, Kontakt mit der Treuhand 
aufzunehmen. Sie sind erfolgreich. Ihrer 
Ge nos senschaft, der WeiberWirtschaft eG, 
gehört heute in Berlin Mitte Europas größtes 
Gründerinnenzentrum.

Die WeiberWirtschaft eG hat inzwischen 
1800 Genossenschafterinnen. Ge wor ben 
wird ein großer Teil von ihnen über kleine 
Werbeposter in der Berliner U-Bahn. Die 
Mittel, die sie geben, spielen vor allem in 
der An schub fi nanzierung eine wichtige 
Rolle. Inzwischen verdient die Weiber Wirt-
schaft eG Geld mit der Ver mie tung ihrer 
Räume. Dennoch bleiben die Ge nos sen-
schaf terinnen als Netzwerk sehr be deu-
tend und werden als solches auch von der 
Geschäftsführung gepfl egt.

Wohnungsbaugenossenschaft 
als bekanntes Modell

Zu den ältesten Genossenschaften in 
der Haupt stadt gehört der Beamten-Woh-
nungs-Ver ein zu Berlin eG (BWV). Diese 
Woh nungs bau ge nos sen schaft wurde 1900 
gegründet und hat das Ziel, für ihre Mit-
glieder gesunden und preiswerten Wohn-
raum zu schaff en. Das ist gelungen. Aus 270 
Grün dungs mit glie dern sind inzwi schen 
fast 17 500 Men schen geworden. Neue 
Mit glie der wirbt der BWV im Moment 
nicht aktiv. Dennoch sind die Mit glie der-
zahlen in den vergangenen zwei Jahren 
um 14 Prozent gewachsen (das Ge schäfts-
guthaben sogar um 28,5 %). Der BWV schüt-
tet an seine Mitglieder eine Divi den de von 
4 Prozent aus. Das sind in jeder Hin sicht 
Traumzahlen.

Genossenschaft will alten 
Wasserturm bewahren

Auch die Gründer der BEWAHREN Ferien-
haus eG haben sich einen Traum erfüllt. Sie 
wol len den Wasserturm (Foto) in Waren 
an der Müritz erhalten und dort Ferien-
woh nun gen einrichten. Die inzwischen 39 
Ge nos sen schaf ter treff en sich dort regelmä-
ßig zum Ar beits einsatz und um Urlaub zu 
ma chen. Kei ner von ihnen hätte alleine ein 
solches Pro jekt stemmen können. Mit dem 
Ge nos sen schafts mo dell konn ten die Kräfte 
ge bündelt werden. Au ßer dem macht es ge-
mein sam einfach viel mehr Spaß.

Die genossenschaftliche Idee hat im 21. 
Jahr hun dert auch die virtuelle Welt erreicht. 
Eine Gruppe von Menschen ist gerade da-
bei, die erste digitale Genossenschaft zu 
gründen. 

Digitale Genossenschaft als 
Unternehmergemeinschaft

Sie heißen CZYWRK und wollen in einer 
digitalisierten Arbeitswelt eine werteba-
sierte Unternehmergemeinschaft sein, die 
die Selbstständigkeit ihrer Mitglieder för-
dert – zum Beispiel durch den gemeinsamen 
Einkauf von Fortbildungen und anderer 
Dienstleistungen.

Egal also, wo Menschen sind, das Bedürf-
nis nach Ge meinschaft und gegenseitiger 
Un ter stüt zung ist groß. Eine Ge nos sen schaft 
kann mit ihrem Rechtsmodell genau auf die-
se Be dürf nisse eingehen, da sie ausschließ-
lich ihren Mitgliedern verpfl ichtet ist. 

Dr. Stephanie Neumann 
wurde an der Hum-
boldt-Universität zu 
Berlin im Fach Afrika-
wissenschaften promo-
viert und hat sich an der 
Fundraising Akademie 
zur Fundraising Mana-

gerin (FA) ausbilden lassen. Seit 2006 arbeitet 
sie im Fundraising für den Bund für Umwelt 
und Naturschutz Deutschland e. V. (BUND). Sie 
verantwortet dort den Bereich Direktmarketing. 
Von 2003 bis 2005 war sie Mitglied im Aufsichts-
rat der WeiberWirtschaft eG. Seit 2014 ist sie 
ehren amtliche Richterin am Landgericht Berlin.

 www.weiberwirtschaft.de
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Immer öfter liest man in letzter Zeit 
von RestCent-Aktionen, bei denen Mit-
arbeiter von Unternehmen oder Kom-
munen den Betrag hinter dem Komma 
ihrer Lohnabrechnung spenden. Für viele 
Unternehmen ist es ein fester Bestand-
teil ihrer CSR-Strategie. Doch das kann 
auch richtig nach hinten losgehen.

Von MATTHIAS DABERSTIEL

Für die Angestellten der Gemeinde Gum-
mersbach ist das Thema RestCent nicht neu. 
Seit 1979 unterstützt die Aktionsgruppe 
Gummersbach die Arbeit der Welthunger-
hilfe. Klaus Bech, langjähriger Personal-
amtsleiter im Gummersbacher Rathaus, 
hatte mit dem damaligen Bürgermeister 
Hubert Sülzer und anderen Mitarbeitern 
der Stadtverwaltung diese Gruppe ins Leben 
gerufen. Die Idee: Einfach den Rest hinter 
dem Komma der Lohnabrechnung abziehen 
und das Geld Projekten der Welthungerhilfe 
spenden. Heute ist diese Form der Mitarbei-
terbeteiligung am guten Zweck auch bei 
Unternehmen nicht mehr wegzudenken.

Regionale Organisationen fördern

Das Pharmaunternehmen Merck begann 
1989 mit dieser Aktion und warb unter 
seinen Mitarbeitern um Unterstützung. 
In zwischen sind aus den Pfen nigen Cent 
geworden – der gute Gedanke ist bis heu-
te ge blie ben: In 28 Jahren wur den 1,12 
Mil lio nen Euro an 254 Or ga ni sa tio nen 
und Ver eine in der Re gion ver geben. „Wir 
über neh men seit jeher Ver ant wortung in 
unserem Um feld. Daran orientiert sich 
auch die Merck-Rest-Cent-Ini tia tive. Es ist 
uns wich tig, dass das Geld in der Region 
bleibt, so dass wir alle, die hier leben, davon 
pro fi  tie ren können“, sagt Dirk Sulzmann, 
Leiter Stand ort kom mu ni ka tion und Um-
feld be zie hun gen bei Merck.

Aber auch kleinere Unternehmen be tei-
li gen sich und fördern regionale Ini tia ti ven. 
Denn das Projekt ist relativ einfach in die 
Lohn buch hal tung zu integrie ren. SAP hat 
bei spiels weise für seine Ab rech nungs soft-
ware, die in vielen Unter nehmen läuft, ein 
ent spre chen des „Spen den tool“ entwickelt.

Bosch blamiert sich

Doch wenn man zu viel will, kann das 
böse enden. Diese Erfahrung macht gerade 
Bosch. Das Unternehmen führte diese Ak tion 
ein fach ein und bot seinen Mitarbeitern nur 
die Op tion, die Spen de abzuwählen. Die ser 
Zwang führte zu Kom men taren in so zia len 
Me dien und Eingaben beim Be triebs rat. Das 
wie de rum sorgte dann für eine ungewollte 
Auf merk sam keit bei der Presse, welche die 
Mit arbei ter als Nörgler und das Un ter neh-
men als wenig sozial darstellte. Aus ge rech-
net Bosch, ein Unternehmen, das so viel Wert 
auf Fair ness und Vertrauen gegenüber den 
Mit ar bei tern legt. Ein Eigentor erster Güte. 
Da bei ist doch mit einer Spende immer Frei-
willig keit verbunden. Auch VW hat mitt ler-

weile auf Frei willig keit um ge stellt, worauf 
die Spen den ein nah men zu rück gingen. Doch 
wie man am Beispiel Bosch sieht, ist ein 
Zwang eher kon tra pro duk tiv.

Werbung und Transparenz nötig

Wie bei allen Spendenaktionen gilt es, 
immer wieder für das Thema zu werben, 
obwohl es nur um maximal 11,88 Euro pro 
Jahr geht. Eine Spendenverdopplung durch 
das Unternehmen kann da hilfreich sein. 
Eine Beteiligung der Mitarbeiter, etwa durch 
die Entscheidungshoheit, in welche Projekte 
die RestCents gehen, ist auch deutlich mo-
tivierender. Es gibt sogar Mitarbeiter, die 
dann mehr spenden.

Children for a better World e. V. erhielt 
von seinem Unternehmenspartner sogar 
Lis ten mit Name, Betrag und Adresse der 
Spen der und konnte so individuelle Spen-
den bescheinigungen ausstellen, berichtet 
Anna-Kirstin Whaley, Leitung Spenden und 
Ko ope ra tio nen. Eigentlich korrekt, denn es 
ist ja keine Unternehmensspende, sondern 
bleibt eine individuelle Entscheidung. 

RestCent-Aktionen sind in Mode – können aber auch richtig schiefgehen



«Ich würd‘ ja gerne tun, was Frau Nimmersatt will 

– aber die SOFTWARE KANN das einfach NICHT.» 

Schluss mit Frust...Creativ Software KANN!

Schauen Sie, wie sich Walters Wolke auflöst:

www.creativ.ch/Vision

Wir machen Komplexes einfach
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JANUAR

Expert EU Funding  
30.01., Berlin 
 ̆  www.emcra.eu
Fundraising für
Umwelt und Entwicklung 
30. & 31.01., Münster 
 ̆  www.franz-hitze-haus.de
Basiskurs Freiwilligenkoordination 
30.1. – 01.02., Berlin 
 ̆  www.ehrenamt.de

FEBRUAR

Fortbildung „Erbschaftsmarketing (FA)“ 
01.02., Frankfurt am Main 
 ̆  www.fundraisingakademie.de
Weiterbildung:
ManagerIn für öff entliche Fördermittel 
01.02., Berlin 
 ̆  www.emcra.eu
NPOs im digitalen Wandel – Stellen Sie 
die Weichen Ihrer Organisation und
erreichen Sie neue Spenderzielgruppen 
01.02., München 
 ̆  www.munichfundraising.school
Struktur der öff entlichen
Förderlandschaft in Deutschland 
01.02., Berlin 
 ̆  www.emcra.eu
Kursstart EU-Fundraiser 
01.02., Berlin 
 ̆  www.euroconsults.eu
Start Lehrgang: Professional
NPO-General Management Program 2017 
02.02., Wien 
 ̆  www.npo-akademie.at
DIGEV-Praxisseminar Fundraising
und Erbrecht – Schwerpunkt Stiftungen 
02.02., Würzburg 
 ̆  www.digev-ev.de
Praxis-Workshop: Soziallotterien als 
Fundraising-Instrument 
02.02., Hannover 
 ̆  www.fundraisingakademie.de
DFRV-Regionalgruppentreff en Kassel 
02.02., Kassel 
 ̆  www.fundraisingverband.de
Workshop: Gründung und Management 
einer gemeinnützigen Stiftung 
03.02., Berlin 
 ̆  www.fundraising-dettmann.de

Mach Deinen Deal!
Verkauf im Fundraising I 
03.02., München 
 ̆  www.munichfundraising.school
Non-Profi t Camp 2017 
04. & 05.02., Aachen 
 ̆  www.non-profi t-camp.de
Zertifi zierte Weiterbildung

„Qualifi zierung zum EU-Fundraiser“ 
06.02., Berlin 
 ̆  www.emcra.eu
Spendergespräche erfolgreich führen 
09.02., München 
 ̆  www.ibpro.de
Stiftungsfundraising für Einsteiger 
09.02., Basel 
 ̆  www.nonprocons.ch

Fundraising-Kalender
Werte in der Kampagnenarbeit 
09.02., Zürich 
 ̆  www.kampagnenforum.ch
Image und Branding –
Starke Marke im Non-Profi t-Bereich 
10.02., München 
 ̆  www.munichfundraising.school
Grundlagenseminar:
Gemeinnützigkeitsrecht 
13.02., Düsseldorf 
 ̆  www.winheller.com
Gute Gesuche stellen:
Förderbereich Kultur 
13.02., Basel 
 ̆  www.ceps.unibas.ch
Start Ausbildungsgang Strategisches
Freiwilligenmanagement (3 Module) 
13.02., Berlin 
 ̆  www.ehrenamt.de
DFRV-Regionalgruppentreff en Potsdam / 
Land Brandenburg 
13.02., Potsdam 
 ̆  www.fundraisingverband.de
Gute Gesuche stellen:
Förderbereich Soziales 
16.02., Basel 
 ̆  www.ceps.unibas.ch
Erfolgreiches Dialogmarketing
beginnt im Kopf 
16.02., bei München 
 ̆  www.sv-institut.de
Einführung in das professionelle
Fundraising: Wie Sie Spender und
Sponsoren für Ihre gute Sache gewinnen 
16.02., Köln 
 ̆  www.fundraisingakademie.de

16. und 17. februar 2017
goethe-universität
frankfurt am main

Großspenden-
Fundraising

fundraising-symposium.de

 

Fundraising Symposium 2017:
Großspenden-Fundraising 
16. & 17.02., Frankfurt am Main 
 ̆  www.fundraising-symposium.de
Fördermittel für
Flüchtlingsarbeit und Integration 
17.02., Berlin 
 ̆  www.emcra.eu
Workshop Transparenz leicht gemacht 
18.02., Bonn 
 ̆  www.transparenz-leicht-gemacht.de
Start Fortbildung

„Fundraising Referent/-in (FA)“ 
20.02., Berlin 
 ̆  www.fundraisingakademie.de
Jahresforum Stiftungen 
20.02., Düsseldorf 
 ̆  www.stiftungsakademie.de
German CRM Forum 
21. & 22.02., München 
 ̆  www.germancrmforum.de
Start: Modulare Fortbildung Führen und 
Managen im Non-Profi t-Bereich 
22.02., Berlin 
 ̆  www.kbw.de
Adressmanagement in Enterbrain 2.0 
22.02., Hainburg 
 ̆  www.enterbrain.ag
Kompaktseminar Fördermittel
für gemeinnützige Projekte 
22.02., Stuttgart 
 ̆  www.foerder-lotse.de
 12. Norddeutscher Fundraisingtag 
22. & 23.02., Hamburg 
 ̆  www.norddeutscher-fundraisingtag.de

Fit für die Öff entlichkeit – Auftritt und 
Präsenz entscheiden über Erfolg! 
22. & 23.02., München 
 ̆  www.munichfundraising.school
Einführungskurs: Fundraising für
gemeinnützige Projekte (NPO/NGO) 
23.02., Zürich 
 ̆  www.kampagnenforum.ch
Non-Profi t-Tag 2017 
24.02., Berlin 
 ̆  www.stifter-helfen.de

MÄRZ

Start Zertifi katslehrgang:
Marketing in NPOs 
01.03., Wien 
 ̆  www.npo-akademie.at
Zertifi zierte Weiterbildung „ManagerIn 
für öff entliche Fördermittel“ 
01.03., Berlin 
 ̆  www.emcra.eu
DFRV-Regionalgruppentreff en Münster 
01.03., Münster 
 ̆  www.fundraisingverband.de
NPO-Management.
Entwicklung eines Leitbildes 
02.03., Basel 
 ̆  www.nonprocons.ch
Tagesseminar Großspenden- und
Nachlass-Fundraising 
03.03., Frankfurt am Main 
 ̆  www.fundraisingakademie.de
Zertifi zierte Weiterbildung

„Qualifi zierung zum EU-Fundraiser“ 
06.03., Berlin 
 ̆  www.emcra.eu
Projektmanagement „kompakt“
für NPO-ManagerInnen 
07.03., Zürich 
 ̆  www.npo-akademie.ch
Fördermittel-Salon – Öff entliche
Förderung und Tätigkeitsbereiche
von FördermittelexpertInnen? 
07.03., Berlin 
 ̆  www.emcra.eu
Der erfolgreiche Stiftungsantrag
für Vereine 
07.03., München 
 ̆  www.ibpro.de
Start Zertifi katslehrgang:
Finanzen und Controlling in NPOs 
08.03., Wien 
 ̆  www.npo-akademie.at
Strategien für den
crossmedialen Dialog mit Kunden 
08.03., Königstein/Ts. 
 ̆  www.sv-institut.de
Kursstart EU-Fundraiser 
08.03., Berlin 
 ̆  www.euroconsults.eu
Storytelling im Content-Marketing 
08. & 09.03., Königstein/Ts. 
 ̆  www.sv-institut.de

münchen, 
9. märz 2017

informationen & anmeldung

www.fundraisingtage.de

 

Fundraisingtag München 
09.03., München 
 ̆  www.fundraisingtage.de
Die gemeinnützige GmbH (gGmbH) 
09.03., Berlin 
 ̆  www.winheller.com

Stiftungs-Fundraising –
Wie Sie erfolgreich Gelder
von Stiftungen einwerben 
09.03., Köln 
 ̆  www.npo-akademie.de
Aktuelles Gemeinnützigkeitsrecht 
09.03., Hamburg 
 ̆  www.winheller.com
Weiterbildungskurs: Basic Fundraising 
09. & 10.03., Winterthur 
 ̆  www.zhaw.ch
Major Donors: fi nden, gewinnen, binden 
10.03., Zürich 
 ̆  www.kampagnenforum.ch
Verkauf im Fundraising II – Gesprächs-
führung im Fundraisingprozess 
10.03., München 
 ̆  www.munichfundraising.school
Start: Intensiv-Lehrgang
Stiftungsmanagement 
13.03., Sigriswil 
 ̆  www.ceps.unibas.ch
Gemeinnützigkeitsrecht für
Sportvereine und Sportverbände 
13.03., Köln 
 ̆  www.winheller.com
Mitteldeutscher Fundraisingtag 
14.03., Jena 
 ̆  www.mitteldeutscher-fundraisingtag.de
Erfolgreiche Projektfi nanzierung:
Stiftungen, Fonds, Sponsoring und 
Crowdfunding im Überblick 
14.03., Bern 
 ̆  www.matterconsulting.ch
Fundraising – ganz einfach erfolgreich 
Spender gewinnen! 
14. & 15.03., Heidelberg 
 ̆  www.akademiesued.org
22. Sozialwirtschaftliche
Managementtagung 2017 
15.03., Mainz 
 ̆  www.swmt.org
Start Weiterbildungskurs:
Major Donor Fundraising 
16.03., Winterthur 
 ̆  www.zhaw.ch
Online Fundraising Forum 2017 
21.03., Köln 
 ̆  www.az-fundraising.de
Flüchtlinge und Asylbewerber –
steuerliche und rechtliche Besonder-
heiten von gemeinnützigen Organisa-
tionen bei Hilfen, Versorgung und
Zusammenarbeit mit anderen Trägern 
21.03., Berlin 
 ̆  www.kbw.de
Erfolgreiche Korrespondenz mit
Spenderinnen und Spendern – Mit gelun-
genen Texten ansprechen und binden 
21.03., Wien 
 ̆  www.npo-akademie.at
Start Zertifi katslehrgang:
Fundraising in NPOs 
22.03., Wien 
 ̆  www.npo-akademie.at
Start Fundraising Lehrgang 2017 
22.03., München 
 ̆  www.ibpro.de
Professionelle Fördermittelakquise
für Organisationen der Sozialwirtschaft 
22.03., Berlin 
 ̆  www.bfs-service.de
So fi ndet man Sponsoren 
22.03., Berlin 
 ̆  www.esb-online.com
Start: Fundraising Lehrgang 2017 
22.03., München 
 ̆  www.ebw-muenchen.de
Infoabend CAS Kommunikation für
Nonprofi t-Organisationen 
22.03., Olten 
 ̆  www.fhnw.ch
Aktionsmanagement in Enterbrain 2.0 
22.03., Hainburg 
 ̆  www.enterbrain.ag
Grundlagen des CampaigningS
im Non-Profi t Sektor 
22.03., Berlin 
 ̆  www.npo-akademie.de
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Ihr Termin fällt hier nicht auf?
Mit einer Kalender-Anzeige im Fundraiser-Magazin machen Sie ef-
fektiv Werbung für Ihre Veranstaltungen. Sorgen Sie hier für mehr 
Bekanntheit und laden Sie neue Besucher ein!

Eine Kalender-Anzeige im Fundraising-Kalender
(42 mm breit x 42 mm hoch) kostet 

   nur  99,– € *
                                                                                                                                                      (CHF 115,–)

Senden Sie bitte einfach Ihre 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.
Telefon: +49 (0)3 51/8 76 27-70, termin@fundraising-kalender.de

* zuzüglich Mehrwertsteuer, gilt ausschließlich für Kalender-Anzeigen!

Fundraising „kompakt“ –
Modernes Fundraising in der Praxis 
22. & 23.03., Wien 
 ̆  www.npo-akademie.at
Grundlagenseminar:
Gemeinnützigkeitsrecht 
23.03., Frankfurt am Main 
 ̆  www.winheller.com
Swissfundraising-Fachgruppe
Direct Mail 
23.03., Bern 
 ̆  www.swissfundraising.org
Einführung in das Fundraising 
23.03., Basel 
 ̆  www.nonprocons.ch
Storytelling-Tag 
23.03., Hamburg 
 ̆  www.spendwerk.de
Online Fundraising Forum 2017 
23.03., Berlin 
 ̆  www.az-direct.com
Kooperationen zwischen Unternehmen 
und NPOs gewinnbringend gestalten 
24.03., Wien 
 ̆  www.npo-akademie.at
Fachtag
Fundraising im Gesundheitswesen 
24.03., Frankfurt am Main 
 ̆  www.fundraisingverband.de

Münchner Stiftungen und Partner 
stellen sich vor.

MÜNCHNER

FRÜHLING
STIFTUNGS

24. - 30. März 2017  
Auftakt in der BMW Welt am 24./25. März

www.muenchnerstiftungsfruehling.de

Münchner Stiftungsfrühling 
24. – 30.03., München 
 ̆  www.muenchnerstiftungsfruehling.de
Anlass-Spenden:
Eine praktische Handreichung 
27.03., Köln 
 ̆  www.bfs-service.de
Gemeinnützigkeit und Steuerrecht –
Vereine, gGmbH, gemeinnützige
Stiftungen und gemeinnützige Körper-
schaften in öff entlicher Trägerschaft 
27.03., Berlin 
 ̆  www.kbw.de
Start Fortbildung „CSR-Manager/-in (FA)“ 
27.03., Herborn 
 ̆  www.fundraisingakademie.de
Fundraising „kompakt“ –
Modernes Fundraising in der Praxis 
27. & 28.03., Köln 
 ̆  www.npo-akademie.de
Zertifi katslehrgang:
Fundraising in NPOs 
27.03. – 01.04., Köln 
 ̆  www.npo-akademie.de
Gemeinnützigkeit und Steuerrecht –
Vereine, gGmbH, gemeinnützige
Stiftungen und gemeinnützige Körper-
schaften in öff entlicher Trägerschaft 
28.03., Berlin 
 ̆  www.kbw.de
So fi ndet man Sponsoren 
28.03., St. Gallen 
 ̆  www.esb-online.com
Geldaufl agen-Marketing kompakt –
Worauf es in der Praxis wirklich ankommt 
28.03., Frankfurt am Main 
 ̆  www.fundraising-praxis-seminare.de
Mehr! Oder Mehr?
Die Zukunft im Fundraising 
28. & 29.03., Rehburg-Loccum 
 ̆  www.loccum.de
Großspenden-Fundraising 
29.03., Köln 
 ̆  www.npo-akademie.de
Workshop:
Sponsoren und Partner gewinnen 
29.03., St. Gallen 
 ̆  www.esb-online.com

Finanz- und Projektmanagement
im Europäischen Sozialfonds (ESF) 
29.03., Berlin 
 ̆  www.emcra.eu
Zertifi zierte Weiterbildung

„ManagerIn für öff entliche Fördermittel“ 
29.03., Berlin 
 ̆  www.emcra.eu

gelsenkirchen, 
30. märz 2017

informationen & anmeldung

www.fundraisingtage.de

 

Fundraisingtag NRW 
30.03., Gelsenkirchen 
 ̆  www.fundraisingtage.de
Online-Fundraising und
Online-Campaigning 
30.03., Köln 
 ̆  www.npo-akademie.de
UPJ-Jahrestagung 2017 
30.03., Berlin 
 ̆  www.upj.depj

Berufsbegleitender Masterstudiengang 
an der Westfälischen 

Wilhelms-Universität Münster

Nächster Start: 30. März 2017

www.wwu-weiterbildung.de

.

 

Training für
erfolgreich(er)e Spendenmailings 
31.03., Köln 
 ̆  www.npo-akademie.de
Einführung in das professionelle Fund-
raising: Wie Sie Spender und Sponsoren 
für Ihre gute Sache gewinnen 
31.03., Frankfurt am Main 
 ̆  www.fundraisingakademie.de

APRIL

Unternehmenskooperationen für NPOs – 
Wie Sie diese gewinnbringend gestalten 
01.04., Köln 
 ̆  www.npo-akademie.de
Zertifi katslehrgang Fundraising (CAS) 
02.04., Schwarzsee (Schweiz) 
 ̆  www.vmi.ch
Start Zertifi katslehrgang:
CAS Nonprofi t Governance & Leadership 
03.04., Sigriswil 
 ̆  www.ceps.unibas.ch
DHV-HRK-Fundraisingsymposium:
Nachhaltigkeit 
03.04., München 
 ̆  www.hochschulverband.de
Intensivseminar Zivilgesellschaft 
03.04., Berlin 
 ̆  www.maecenata.eu
Grundlagenseminar:
Gemeinnützigkeitsrecht 
03.04., München 
 ̆  www.winheller.com
Business-Etikette: Moderne Umgangsfor-
men als Erfolgsfaktor 
03.04., München 
 ̆  www.fundraisingakademie.de
DFRV-Regionalgruppentreff en Potsdam / 
Land Brandenburg 
03.04., Potsdam 
 ̆  www.fundraisingverband.de

Europa vor Ort: EU-Fördermittel
für sozialwirtschaftliche Projekte 
03. & 04.04., Berlin 
 ̆  www.bfs-service.de
Medium- und Großspenden-Fundraising 
04.04., Wien 
 ̆  www.npo-akademie.at
Deutsches CSR-Forum 2017 
04. & 05.04., Ludwigsburg 
 ̆  www.csrforum.eu
Online-Fundraising und
Online-Campaigning 
05.04., Wien 
 ̆  www.npo-akademie.at
Förderermagazine als
Spenderbindungsmittel 
05.04., Berlin 
 ̆  www.npo-akademie.de
„Crash-Kurs“ Europäische Fördermittel
für die Sozialwirtschaft 
05.04., Berlin 
 ̆  www.bfs-service.de
Basiskurs Freiwilligenkoordination 
05.–07.04., Berlin 
 ̆  www.ehrenamt.de
Erbschaftsfundraising
(Erbschaftsmarketing) 
06.04., Wien 
 ̆  www.npo-akademie.at
Storytelling – Wie aus Fakten erlebbare 
Geschichten werden, die begeistern
und unterhalten 
06.04., Berlin 
 ̆  www.npo-akademie.de
Aktuelles Gemeinnützigkeitsrecht 
06.04., Frankfurt am Main 
 ̆  www.winheller.com
Training für erfolgreich(er)e
Spendenmailings 
07.04., Wien 
 ̆  www.npo-akademie.at
Grundlagenseminar:
Gemeinnützigkeitsrecht 
07.04., Berlin 
 ̆  www.winheller.com
Strategische Fundraising-Planung 
11.04., Basel 
 ̆  www.nonprocons.ch
Crowd Campaigning 
11.04., Zürich 
 ̆  www.kampagnenforum.ch
Erfolgreich Spender und Sponsoren
gewinnen – Die Starthilfe in Ihr
professionelles Fundraising 
18. & 19.04., Frankfurt am Main 
 ̆  www.fundraising-praxis-seminare.de

Stiftungsfundraising für Einsteiger 
19.04., Basel 
 ̆  www.nonprocons.ch
Kursstart EU-Fundraiser 
19.04., Berlin 
 ̆  www.euroconsults.eu
Finanz- und Projektmanagement
im Europäischen Sozialfonds (ESF) 
24.04., Berlin 
 ̆  www.emcra.eu
Zertifi zierte Weiterbildung

„ManagerIn für öff entliche Fördermittel“ 
24.04., Berlin 
 ̆  www.emcra.eu
Inklusion, soziale und berufl iche
Teilhabe: Förderung durch die
Sozialgesetzgebung (SGB), Stiftungen
und Sozial lotterien 
24.–26.04., Berlin 
 ̆  www.emcra.eu
CRM: Grundlagen für
erfolgreiches Dialogmarketing 
26.04., Königstein/Ts. 
 ̆  www.sv-institut.de
Aktionsauswertungen in Enterbrain 2.0 
26.04., Hainburg 
 ̆  www.enterbrain.ag
Regionales Fundraising 
27.04., Dresden 
 ̆  www.fundraising-workshops.de
Tender-business für NPOs –
Wie NPOs erfolgreich an
EU-Ausschreibungen teilnehmen 
27.04., Wien 
 ̆  www.npo-akademie.at
DFRV-Regionalgruppentreff en Kassel 
27.04., Kassel 
 ̆  www.fundraisingverband.de
10. Kongress der Sozialwirtschaft 
27. & 28.04., Magdeburg 
 ̆  www.sozkon.de

Referent/-in
Hochschulfundraising
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Aus Fehlern lernt man am meisten
Fundraisingtage in München und Gelsenkirchen bieten intensiven Erfahrungsaustausch

Ein Mailing ohne Überweisungsträger, ein 
Spendenbutton ohne Formular? Fehler ma-
chen wir alle einmal, deshalb ist es besser, 
aus Fehlern zu lernen. Eine gute Gelegenheit 
für den intensiven Erfahrungsaustausch 
bieten die Fundraisingtage des Fundrai-
ser-Magazins.

Am 9. März sind alle Interessenten nach 
München an die dortige Hochschule für 
Angewandte Wissenschaften geladen. Am 
30. März sind Vereine und Stiftungen aus 
NRW aufgerufen, nach Gelsenkirchen in 
den Wissenschaftspark zu kommen. Rund 
500 Teilnehmer werden insgesamt wieder 
erwartet.

„Diesmal haben wir viele Strategiethemen 
im Programm“, so Matthias Daberstiel, 
Mitherausgeber des Fundraiser-Magazins. 
Dabei geht es um Institutional Readiness, 
also die Bereitschaft einer Organisation für 

Fundraising, aus der zum Beispiel die Chance 
erwachsen kann, mit Spendern auch über 
große Geldsummen zu sprechen. Oder auch 

strategische Fehler. Gleich zwei Referenten 
teilen ihre schlechten Erfahrungen.

Natürlich gibt es auch Best Practise: zum 
Thema Bindung und Reaktivierung von 
Spen dern oder Erbschaftsfundraising und 
Un ter nehmenskooperationen. Das Pro-
gramm gestalten wieder Experten mit viel 
prak ti scher Erfahrung in und mit Non-Profi t-
Or ga ni sa tio nen aus Deutschland, Österreich 
und der Schweiz. Wer schnell ist, kann sich 
auch noch zum Frühbucherrabatt für NGOs 
anmelden und 40 Euro sparen.

Fundraisingtag München,
9. März 2017
Fundraisingtag NRW,
30. März 2017 in 
Gelsenkirchen

 www.fundraisingtage.de

Sicherlich wird mit dem neuen alten Austra-
gungsort Kassel im Rahmen des nächsten 
Deutschen Fundraising Kongresses nicht 
alles neu erfunden werden. Einige Neu-
erungen kann man dem Programm aber 
bereits entnehmen. Ein Buddyprogramm 
am Vormittag des zweiten Tages wird alle 
Neu lin ge an die Hand nehmen und in einer 
kurzen Session wichtige Tipps ver mitteln, 
wie man seinen ersten Besuch des Kon gre-
ses so gut wie möglich nutzen kann. Und 
der Name ist wörtlich gemeint: Alle Erst-
be sucher bekommen einen „alten Hasen“ 
zur Seite gestellt, der sie herumführt und 
bei der grundlegenden Orientierung hilft, 

inklusive eines ordentlichen Einstiegs ins 
Netzwerken.
Sozusagen am anderen Ende der Skala 
liegt das Expertenforum, auch das eine 
Neuerung. Diese Denkfabrik will die Profi s 
zusammenbringen, um aktuelle Fragestel-
lungen auf hohem Niveau zu diskutieren.
Begleitet wird das Programm über die drei 
Tage vom Kongress-Radio mit Interviews, 
Liveschaltungen und Rückblicken.

Deutscher Fundraising Kongress 2017, 
3. – 5. Mai 2017 in Kassel

 www.fundraising-kongress.de

Visionen und Missionen
#DFK17 – der Deutsche Fundraisingkongress kehrt 2017 
mit Neuerungen nach Kassel zurück

Klinik-
Fundraising

Fundraisern, PR- und Marketing-Fachleu-
ten aus den Bereichen Krankenhaus, Klinik 
und Gesundheitswesen bietet die Fund-
raising Akademie in Zusammenarbeit 
mit med fund ab Mai eine dreimodulige 
Wei ter bil dung zum Referenten Klinikfund-
rai sing. Veronika Steinrücke (Fundrai-
sing-Agentur steinrücke+ich) leitet den 
Kurs; zu den Referenten zählt auch Birgit 
Stumpf, Leiterin der Fachgruppe Gesund-
heits we sen beim Deutschen Fundraising 
Ver band. Am Ende steht die Fähigkeit 
zur selbst stän di gen Planung geeigneter 
Maß nah men.

Weiterbildung „Referent/-in Klinik-
Fundraising“, 17.5. – 27.9. in 3 Modulen

 www.fundraisingakademie.de
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Unternehmerische Verantwortung als BerufAkademie
Beratung
Wissen

Fortbildung „CSR-Manager/-in (FA)“
Corporate Social Responsibility (CSR): 
berufsbegleitend, kompakt und praxisorientiert

Wir informieren Sie gerne unter (069) 580 98 - 321, oder 
senden Sie eine Mail an: pbuschkaemper@fundraisingakademie.de

www.fundraisingakademie.de

Unternehmerische Verantwortung als Beruf

In Kooperation mit

Interdisziplinarität als Stärke
Akademisch: neuer Fundraising-Studiengang

Hans Ulrich Dallmann ist Professor für The-
ologie und Ethik und Vizepräsident der 
Hochschule Ludwigshafen am Rhein. Er 
organisiert als Studiengangsleiter ab dem 
Sommersemester 2017 den ersten deutschen 
Master-Studiengang „Fundraising-Manage-
ment und Philanthropie“ an seiner Hoch-
schule, der gemeinsam mit der Fundraising 
Akademie durchgeführt wird.

? Wie kam es zu den Überlegungen für 
den Masterstudiengang?

Die Idee gab es schon länger. Das Fundraising 
unterliegt ja seit Jahren einem stetigen Pro-
fessionalisierungsprozess, und da ist es nur 
konsequent, dass sich auch eine Akademi-

sierung anschließt. 
Im Sommerseme-
ster 2017 werden wir 
starten und hoff en, 
dann jährlich einen 
Kurs anbieten zu 
kön nen. Bei großem 

In te res se sind wir aber auch zu zwei Kursen 
im Jahr in der Lage.

? Fundraising ist in der Wissenschaft 
bisher eher ein Randthema. Wird 

der Masterstudiengang da auch neue 
Impulse setzen?
Das hoff e ich doch! Gerade die Interdiszipli-
narität einer Hochschule mit ihren vielen 

Studiengängen wird dazu sicher beitragen. 
Es ist ja schwierig, Fundraising richtig zu 
verorten: Ist es Marketing, das zur Betriebs-
wirtschaftslehre gehört, oder gehört es in 
die Soziologie, wo es eigentlich die meisten 
wissenschaftlichen Publikationen gibt? Im 
Master-Studiengang „Fundraising-Manage-
ment und Philanthropie“ fl ießen die Erkennt-
nisse aus vielen Disziplinen zusammen. Das 
ist seine Stärke und wird ihn deutlich von 
anderen Weiterbildungsangeboten neben 
dem akademischen Abschluss abheben.

Master „Fundraising-Management und 
Philanthropie (M. A.)“, Start: Mai 2017

 www.fundraisingakademie.de
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Erfolgreiches Kommunizieren in NPO motiviert Mitarbeitende, überzeugt Geldgeber und sorgt für eine positive
Medienpräsenz. Das Know-how dazu vermittelt der berufsbegleitende Studiengang «Kommunikation für NPO»
(Certificate of Advanced Studies).

 marianne.bucca@fhnw.ch, T +41 62 957 22 26

www.fhnw.ch/wirtschaft/weiterbildung/npo-kommunikation  

Stiftungsfrühling

Zukunftsfähig
Das Deutsche CSR-Forum, Internationales Fo-
rum für Nachhaltigkeit und Zukunftsfähigkeit, 
hat sich in diesem Jahr ein besonderes Motto 
gesetzt: „Zukunftsfähige Gesellschaft und 
nachhaltiges Wirtschaften. Gemeinsam ver-
antwortlich handeln – Jetzt erst recht!“ Dieser 
letzte Zusatz ist es, der die Tagung Anfang April 
in Ludwigsburg besonders spannend werden 
lässt. Eine der Fragen, die gestellt werden 
sollen, lautet: Ist die Digitalisierung noch 
beherrschbar? Weitere Themenbereiche sind 
unter anderem die Mobilität der Zukunft und 
die Energieeffi  zienz der Wirtschaft.

Deutsches CSR-Forum 2017, 
4. / 5. April in Ludwigsburg 

 www.csrforum.eu

Grüezi!
Praxisbewährte Ausbildungen, umfassende 
Weiterbildungen und spezifi sche Fortbildun-
gen in Form von Seminaren und Lehrgängen 
speziell zugeschnitten auf den NPO-Sektor – 
das bietet die NPO-Akademie bald auch in 
der Schweiz. Ab Herbst 2017 gibt es in Zürich 
Seminare und Lehrgänge für NPO-Manager, 
NPO-Mitarbeiter und Neueinsteiger. Sie ver-
mittelt zudem Expertenwissen sowie prak-
tisches Know-how speziell für die Zielgruppe 
der Schweizer Nonprofi t-Organisationen. An-
gestrebt wird eine intensivere Vernetzung der 
NPO-Sektoren im Raum D-A-CH.

 www.npo-akademie.ch

Im März richtet München erneut seinen zweijährig stattfi ndenden Stiftungsfrühling 
aus. Ganze 250 Veranstaltungen rund um die Arbeit von Stiftungen sind auch dieses 
Mal geplant. Der Auftakt fi ndet erneut in der BMW Welt statt, wo anlässlich der letzten 
Ausgabe unter anderem ein Workshop für Kinder und Jugendliche zu interaktivem 
Fahrzeugbau einlud (Foto). Dort wird auch wieder für alle Interessenten ein Info-Desk 
eingerichtet werden, dessen Mitarbeiter Auskünfte zum gesamten Programm geben 
können. Details dazu gibt es ab Februar auch online, in der Stadtinformation und 
allen Stadtbibliotheken.

Der Münchner Stiftungsfrühling bietet sowohl Stiftungsexperten als auch inte-
ressierten Laien die Möglichkeit, mit Stiftungen aus dem Großraum München ins 
Gespräch zu kommen und deren Projektarbeit kennenzulernen.

Münchner Stiftungsfrühling, 24.–30. März 2017, Auftakt in der BMW Welt am 24./25. März 
 www.muenchnerstiftungsfruehling.de
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Sehr geehrte Fundraiserin,
sehr geehrter Fundraiser,
Sie sind an hochwertiger und kompakter Fortbildung 

im Fundraising interessiert? Sie möchten Ihr Wissen

zu ganz spezifi schen Fundraising-Themen vertiefen?

Dann besuchen Sie unseren Zertifi katslehrgang
„Fundraising in NPOs“ oder eines unserer 

17 Fundraising-Spezialseminare!

Wollen Sie Ihre Kompetenzen in anderen Bereichen,

die die Besonderheiten von Non-Profi t-Organi sa tionen 

berücksichtigen, wie zum Beispiel Öff entlichkeitsarbeit/
Kommu ni ka tion, Finanzen & Controlling, Marketing 
und Per so nalwesen, ausbauen?

Dann schauen Sie auf:

npo-akademie.de, npo-akademie.at, npo-akademie.ch
Hier fi nden Sie garantiert das Richtige.

   Wir freuen uns auf Sie .
Teilnehmerstimme zu unseren Fortbildungen:

„Der Lehrgang hat meine bereits hohen Erwartungen –

Empfehlung eines ehemaligen Teilnehmers – noch übertroff en. 

Danke daher für die spannenden Tage in Berlin.“

Non-Profi t Camp

Soziales, Kultur, Sport und Wissenschaft sind die Bereiche, aus 
denen die Teilnehmer des nächsten Non-Profi t Camps am 4. und 
5. Februar in Aachen zusammenkommen. Diskutiert werden 
sollen die neuesten digitalen Trends, Online-Kampagnen und 
Fundraising 2.0. Sessions und Workshops im Barcamp-Charak-
ter laden wieder zum Wissenstransfer ein.

 www.non-profi t-camp.de

Gesundheitswesen

Der Deutsche Fundraisingverband lädt zum 7. Fachtag Fund-
raising im Gesundheitswesen nach Frankfurt. Am 24. März 
verrät Pamelo Puleo (Concord Hospital Trust, USA), warum es 
sich lohnt, langsam, aber mit Beständigkeit ans Werk zu gehen. 
Patientenmailings und Kapital-Kampagnen stehen ebenso 
auf dem Programm wie Crowdfunding, Nachlassfundraising 
und Freundeskreise.

 www.fundraisingverband.de

Fördergesuche

Die Universität Basel richtet zwei Tagesseminare zu speziellen 
Förderbereichen aus: Vertreter aus dem Bereich Kultur erfahren 
am 13. Februar, wie sachgerechtes und effi  zientes Verfassen von 
Gesuchen an öff entliche und private Förderstellen aussieht. Der 
16. Februar ist dann dem Bereich Soziales gewidmet. Angespro-
chen werden damit auch Künstler und Forscher.

 www.ceps.unibas.ch/weiterbildung

Jahresforum Stiftungen

Das jährliche Update zum Gemeinnützigkeitsrecht, Steuern und 
Rechnungslegung – Steuerliche und rechtliche Änderungen 
und Neuerungen im Stiftungsumfeld stehen am 20. Februar 
in Düsseldorf auf dem Plan. Die Deutsche StiftungsAkademie 
hat die Veranstaltung als Diskussionsplattform und Alumni-
Treff  en der eigenen Zertifi zierungslehrgänge etabliert.

 www.stiftungsakademie.de

Basic Fundraising

Egal, ob Sie für karitative, soziale oder kulturelle Projekte tätig 
sind: Am 9. und 10. März haben Sie die Gelegenheit, die grund-
legenden Instrumente des Fundraisings kennenzulernen und 
einen Überblick über den Spendenmarkt Schweiz zu erhalten. 
Die ZHAW Zürich stellt Fallbeispiele vor und vermittelt Kennt-
nisse in Budget, Reporting und Controlling.

 www.zhaw.ch

Campaigning und Co.
Der Mitteldeutsche Fundraisingtag hat 
die Grundlagen im Blick
Mitte März lädt die Ernst-Abbe-Hochschule wieder nach Jena 
zum mittlerweile 14. Mitteldeutschen Fundraisingtag. Vor allem 
Einsteiger und Vertreter kleinerer Organisationen kommen hier 
auf ihre Kosten. Die Themenbereiche Online und Crowdfunding 
sowie Telefon und Unternehmenskooperationen stehen ebenso 
auf der Agenda wie Campaigning. In den Bereich politischer Kam-
pagnen führt Tina Musil von Campact in ihrem Workshop ein. In 
ihrem Eröff nungsvortrag erläutert sie auch detailliert die Arbeit 
ihrer Organisation und wie diese Kampagnen im Alltag umsetzt. 
In weiteren Workshops können die Teilnehmer etwas von Pippi 
Langstrumpf lernen und erfahren, wie das Smartphone zum Klin-
gelbeutel werden kann. Eine thematische Besonderheit bietet ein 
Workshop zu Fundraising für Kitas. Auch dieses Mal ist die Verlei-
hung des Mitteldeutschen Fundraisingpreises Teil des Programms.

14. Mitteldeutscher Fundraisingtag, 14. März 2017 in Jena
 www.mitteldeutscher-fundraisingtag.de

Kurzgefasst …
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MEHR! ODER MEHR?
DIE ZUKUNFT IM FUNDRAISING
16. Fundraisingtagung | 28. - 29. März 2017
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www.fundraising.e-msz.de

Freiräume Innovatives 
Programm

in München
Seit Oktober letzten Jahres gibt es einen weite-
ren Bildungsträger im Bereich Fundraising: Die 
Macher der „Munich Fundraising School“ wollen 
das Angebot im Fundraising-Bildungsmarkt mit 
innovativen Themen ergänzen.

Über 20 Jahre Erfahrung im Fundraising 
bringen die beiden Gesellschafter Manfred 
Welzel und Ur su la Becker-Peloso ein. „Wir 
haben so oft erlebt, dass im Fundraising immer 
wieder dieselben Instrumente eingesetzt wer-
den. Neues denken, von anderen lernen, das 
Fundraising nach vorn für die Digitalisierung 
und Arbeitswelt 4.0 zu entwickeln, dafür haben 
wir die ,Munich Fundraising School’ gegrün-
det“, so Welzel und Becker. In René-Christian 
Effi  nger fanden die beiden einen Profi  für 
Bildungsmanagement, Vertrieb und Coaching.

„Unser Konzept beruht auf vier Säulen. Fund-
rai sing-Themen, die neu und innovativ sind, 
Kom mu ni kation nach innen und außen für 
eine bes sere Positionierung, Leadership und 
besseres Mana ge ment von NGOs sowie Per-
sön lich keits ent wick lung von Fundraisern“, 
erläutert Ursula Becker-Peloso. „Mit der 
Fundraising-Akademie wür de ich mir eine 
Kooperation wünschen, denn wir alle unter-
stützen doch gemeinnützige Or ga nisationen, 
damit sie am Spendenmarkt er folg reich agie-
ren. Ich sehe uns da als ergänzen des Angebot.“

 www.munichfundraising.school

Mehr Arbeits- und Lebensqualität, Digitalisierung und Dienstleistung 4.0 – das 
sind die Schlagwörter der nächsten Sozialwirtschaftlichen Managementtagung 
an der Hochschule Mainz im März. Es kann davon ausgegangen werden, dass die 
Diskussionen und der Austausch der Teilnehmer wieder sehr lebhaft werden, sehen 
die Veranstalter doch in der Thematik nichts Geringeres als eine Revolution: Ohne 
Digitalisierungsstrategie verliere der Sektor der Sozial- und Gesundheitswirtschaft 
seine Existenz. Da überrascht es nicht, dass Informationssicherheit und Datenschutz 
auf der Themenagenda stehen. Die Experten wollen in jedem Fall Rede und Antwort 
stehen, um den Weg für eine gemeinsame Strategie zu fi nden.

22. Sozialwirtschaftliche Managementtagung, 15. März in Mainz
 www.swmt.org
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Online
Retargeting, Webtracking und Content Marketing sind nur drei der 
vielen Aspekte des Online Fundraising Forums 2017 im März. Die-
ses Mal sind unter anderem die beiden Online Fundraiserinnen 
Sarah Burmann und Saskia Hintz vom Malteser Hilfswerk mit 
Ihrer ersten Crossmedialen Online Kampagne als Referentinnen 
dabei. Wie wichtig dabei eine ganzheitliche Online-Strategie ist 
und welche Ergebnisse diese crossmediale Kampagne erreicht 
hat, werden die Teilnehmer in jedem Fall erfahren. Die Teilnahme 
ist nach vorheriger Anmeldung kostenfrei!

3. Online Fundraising Forum 2017, 21. März in Köln, 23. März in Berlin
 www.az-fundraising.de

Zukunft
Mehr Menschen, mehr Ziele, mehr gute Taten. Ist es so einfach? 
Die Fundraising-Tagung Loccum im März will die Sinnhaftigkeit 
gemeinnützigen Handelns hinterfragen. Unter dem Motto „Mehr! 
oder Mehr?“ wird in Frage gestellt werden, ob jede Form von 
Engagement an sich bereits gut oder sinnvoll ist. Oder könnte 
auch hier gelten, dass weniger manchmal mehr ist? In dieser 
Konstellation soll die Zukunft des Fundraisings in den Blick 
genommen werden, um aus Qualität und Wirkung mehr als 
bloße Worthülsen werden zu lassen!

Loccumer Fundraising-Tagung, 28.-29. März 2017 in Loccum
 www.loccum.de

Nachhaltig
Gelungene Strategien im Legat-Fundraising, Capital Campai-
gns, Endowments und langfristige Konzepte im Beziehungs-
management, Spenderpfl ege, Upgradings und langfristige 
Spenderbindung – Das Fundraising-Symposium des Deutschen 
Hochschulverbandes wird Anfang April wieder den aktuellen 
Stand zeigen. Besonderer Schwerpunkt wird dieses Mal der 
Aspekt der Nachhaltigkeit im Hochschulfundraising sein. Teil 
der Veranstaltung wird auch dieses Mal die Verleihung des 
Deutschen Hochschul-Fundraisingpreises sein. Mit dabei sind 
Experten wie Prof. Dr. Manfred Schubert-Zsilavecz, Vizepräsident 
der Goethe-Universität Frankfurt, der das Spannungsfeld zwi-
schen Anspruch und Wirklichkeit beleuchten wird, in dem sich 
das universitäre Fundraising in Deutschland befi ndet.

DHV-HRK-Fundraisingsymposium 2017, 3. April 2017 in München
 www.hochschulverband.de

tagungen
zur finanzierung

gemeinnütziger arbeit

münchen, 9. märz 2017

gelsenkirchen, 30. märz 2017

dresden, 7. september 2017

potsdam, 26. september 2017

informationen und anmeldung

www.fundraisingtage.de

eine veranstaltungsreihe des

kontakte knüpfen und vertiefen
Sponsoren und Aussteller kommen direkt mit
interessierten Vertretern der NGOs ins Gespräch.
Nutzen auch Sie diese Gelegenheit!

fachwissen aus der aktuellen praxis
Referenten aus Non-Profi t-Organisationen oder der
Fundraising-Branche vermitteln praktisches,
anwendungsorientiertes Wissen aus erster Hand.

wissen, inspiration, spannende gespräche
Hier treff en sich Engagierte aus Vereinen und
Stiftungen, lernen gemeinsam Neues und tauschen
sich fachlich aus. Melden auch Sie sich gleich an!
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jeden Tag zum 
Vorlesen verpfl ichten?“
Ein Kommentar von UTE NITZSCHE

Die Stiftung Lesen for-
dert ein Grundrecht 
auf Vorlesen, mindes-
tens eine Viertelstun-
de am Tag. Eine Studie 
der Stiftung aus dem 

vorigen Jahr bestätigt, dass fast ein Drittel 
der Eltern nicht oft genug zum Buch greift, 
um dem Nachwuchs daraus etwas vorzutra-
gen. Anlass ist die jüngste PISA-Studie, nach 
der deutsche Schüler zwar bei der Lesekom-
petenz oberhalb des OECD-Durchschnitts 
liegen, wonach aber jeder fünfte Junge und 
jedes siebte Mädchen nur die niedrigsten 
Kompetenzniveaus erreicht. Ohne Zweifel 
stößt man ohne ausreichende Lesefähigkei-
ten in unserer Gesellschaft sehr schnell an 
unüberwindbare Grenzen. Doch kann man 
wirklich alle Eltern dazu „verpfl ichten“, ihren 
Kindern jeden Tag etwas vorzulesen? Geht 
es nicht an der heutigen Alltagswirklichkeit 
zwischen 40-Stunden-Woche, zunehmen-
dem Freizeitstress und immer mehr Allein-
erziehenden vorbei, Erwachsenen vor zu-
schreiben, wie sie ihren Nachwuchs er zie-
hen sollen? Wenn die Vorlesestunde in ein 
nerviges Pfl ichtprogramm ausartet, haben 
weder Kinder noch Eltern etwas davon. Und 
wer garantiert, dass alle Eltern selbst über 
ausreichende Lesefähigkeiten verfügen und 
die Kinder überhaupt zuhören? Vielmehr 
sollten die Schulen noch stärker in die Pfl icht 
genommen werden, denn bei ihnen liegt 
die Verantwortung. Und die gemeinsame 
Zeit mit Mama und Papa – ob mit oder ohne 
Buch – bleibt, was sie immer war: entspannte 
Freizeit statt verkrampfte Tagesaufgabe.

Was meinen Sie? Schreiben Sie an 
meinung@fundraiser-magazin.de

Altersgerechtes Wohnen bedeutet mehr als Treppenlift und Essen auf Rädern. Das 
Lebensphasenhaus in Tübingen (Foto) zeigt, wie selbstbestimmtes Wohnen in jedem 
Alter möglich ist. Es ist barrierefrei und mit altersgerechten Assistenzsystemen, 
digitalen Info- und Kommunikationstechnologien und vernetzten Systemen aus-
gestattet. Das hat auch die Jury des Deutschen Alterspreises 2016 der Robert Bosch 
Stiftung überzeugt. Sie vergaben den mit 60 000 Euro dotierten ersten Preis an das 
zukunftsweisende Projekt.

 www.bosch-stiftung.de     www.lebensphasenhaus.de

Bitte eintreten!

Gemeinsame Sache
Stiftungen im Ruhrgebiet gründen Netzwerk

Anders als verschiedene andere Regionen in Deutschland sind im Ruhrgebiet zwar 
viele Stiftungen ansässig, ein gemeinsames Netzwerk gab es aber bis jetzt nicht. 
Deshalb haben sich nun rund 50 Stiftungen aus dem Ruhrgebiet zusammengetan 
und eine engere Zusammenarbeit beschlossen. Geplant ist ein Netzwerk als zentrale 
Plattform zum Austausch untereinander. Damit sollen Ressourcen gebündelt und soll 
über gemeinsame Förderschwerpunkte sowie künftige Handlungsfelder diskutiert 
werden. Den Anstoß zur Gründung gaben die Anneliese Brost-Stiftung, die Stiftung 
Mercator und die innogy Stiftung für Energie und Gesellschaft. Die Ergebnisse des 
Zusammentreff ens werden nun weiter ausgearbeitet und anschließend in einer 
Dokumentation festgehalten. Bei einem weiteren Treff en in diesem Jahr sollen dann 
die nächsten Schritte und Themenschwerpunkte beschlossen werden. 
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Wege zu mehr Philanthropie:

Interaktive Major Giving Workshops

Major Donors
finden
gewinnen
binden

Erfahrung und Sicherheit gewinnen.
Passende Worte und Sätze - zielführende Gesprächsfahrpläne.
Von langjährig erprobten Major-Donor-Fundraisern lernen. 
Leitung: Dr. Marita Haibach & Jan Uekermann
30. Mai 2017, 10 bis 17 Uhr in Frankfurt/Main

    

The Ask: Persönliche Großspendenbitten 
vorbereiten und trainieren

Ein motivierendes Fundraising-Zielbild formulieren.
Die Perspektive von Major Donors einnehmen.
Fakten auf den Punkt bringen und Emotionen ansprechen.
Leitung: Gesine Bonnet & Dr. Marita Haibach
31. Mai 2017, 10 bis 17 Uhr in Frankfurt/Main

Der Case for Support: Gute Gründe für große Spenden

Neue Stiftung für Missbrauchsopfer
Kinder und Jugendliche, die von 1949 bis 1975 in der BRD bzw. von 
1949 bis 1990 in der DDR in Einrichtungen der Behindertenhilfe 
und der Psychiatrie untergebracht waren und dort Gewalt und 
Missbrauch erfahren haben, erhalten jetzt eine eigene Stiftung. 
Am 1. Dezember wurde die Gründungsurkunde für die Stiftung 
„Anerkennung und Hilfe“ unterschrieben. 

 www.stiftung-anerkennung-hilfe.de

Kunst triff t Kirche
In diesem Jahr fördern die Evangelisch-lutherische Landeskirche 
Hannovers und die Hanns-Lilje-Stiftung die Kulturarbeit von 
16 Kirchen. In dem auf vier Jahre ausgelegten Programm erhalten 
ausgewählte Gotteshäuser jeweils bis zu 7 500 Euro. Insgesamt 
stehen 1,2 Millionen Euro zur Verfügung, um die Begegnung von 
Kirche und Kunst auszubauen.

 www.kultur-kirche.de     www.lilje-stiftung.de

Auszeichnung für Umweltschutz
Auch 2017 sucht die Deutsche Bundesstiftung Umwelt wieder 
einen Preisträger für den mit 500 000 Euro höchstdotierten unab-
hängigen Umweltpreis Europas. Noch bis zum 15. Februar können 
Institutionen wie Forschungs- und Naturschutzeinrichtungen, 
Medien oder Branchenverbände ihre Vorschläge einreichen. 
Verliehen wird der Deutsche Umweltpreis am 29. Oktober 2017 
in der Stadthalle in Braunschweig.

 www.dbu.de/umweltpreis

Kinderprojekt fürs Klima
Um schon Grundschüler mit dem Thema bekannt zu machen, 
fügt die Klimastiftung für Bürger ihrem Bildungsprojekt „Nach-
haltigkeit erleben“ ein weiteres Modul hinzu. Mit dem Motto 

„Erneuerbare Energien spielerisch erleben“ sind kleine Tüftler 
und Konstrukteure angesprochen. Das Projekt wird in diesem 
Schuljahr in einer Pilotphase an der Karlsruher „Schule am Lust-
garten“ durchgeführt.

 www.klima-energie-stiftung.de

Auf der Erfolgsspur
Die United Charity gemeinnützige Stiftungs GmbH hat im letzten 
Jahr einen wichtigen Schritt auf dem Weg zum weltweit erfolg-
reichsten Charity-Auktionsportal gemacht. Schon vor Weihnachten 
wurde die Grenze von sechs Millionen Euro Spendeneinnahmen 
geknackt. Die Ziele für 2017 sind ebenfalls klar gesteckt: In diesem 
Jahr soll die Marke von sieben Millionen überschritten werden.

 www.unitedcharity.de

Kurzgefasst … Zweite Runde
Stipendien und Preise für Flüchtlingsprojekte

Das Stipendienprogramm „Ankommer. Perspektive Deutschland“ 
der KfW Stiftung und der Social Impact gGmbH geht weiter. Das 
Programm wurde 2015 ins Leben gerufen und wendet sich an 
angehende Start-ups und (sozial-)unternehmerische Initiativen, 
die auf innovative Weise Flüchtlingen Zugang zu Bildung sowie 
zu Ausbildungs- und Arbeitsplätzen verschaff en. Für die be-
gehrten Stipendienplätze gingen rund 100 Bewerbungen ein, aus 
denen schließlich 15 Gründerteams ausgewählt wurden. Doch 
das ist noch nicht alles. Zusätzlich lobt die KfW Stiftung den mit 
insgesamt 45 000 Euro dotierten „Social Impact Award“ aus, um 
damit zwei Gründergruppen auszuzeichnen: zum einen ein „An-
kommer“-Projekt und zum anderen „Ein Leuchtturmprojekt mit 
besonderer sozialer Wirksamkeit“. Gemeint sind Mitglieder der 

„AndersGründer“, einem Kreis angehender Sozialunternehmer, die 
mithilfe der KFW Stiftung qualifi ziert werden. Die Preisverleihung 
ist am 6. Juni in Frankfurt.

 www.ankommer.eu     www.kfw-stiftung.de
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Wohltätigkeit mit Verfallsdatum

Die Zinsen sind weiterhin auf dem Tief-
punkt – für Stiftungen eine echte He-
rausforderung. Eine sinnvolle Alternative 
sind Verbrauchsstiftungen, die im Ge-
gensatz zu „normalen“ Stiftungen nicht 
auf Ewigkeit angelegt sind und auch mit 
ihrem Grundkapital statt nur mit ihren 
Erträgen fördern können. Sie bieten sich 
zum Beispiel für Kommunen und Kreise 
innerhalb der Flüchtlingsarbeit an.

Von ULRICH ERLER

Nach einer aktuellen Studie der Wirtschafts-
prüfungsgesellschaft gehen 95 Prozent der 
befragten Stiftungen davon aus, dass ihre 
Einnahmen in den nächsten vier bis fünf 
Jahren sinken werden. Entsprechend rechnen 
82 Prozent damit, dass sie ihre Fördertätig-
keit einschränken müssen. Die Möglichkeit, 
Stiftungsgelder in Aktien zu investieren, um 
ihr Kapital zu erhöhen, wird eher selten ange-
wendet, da diese Vorgehensweise aufgrund 
des schwankenden Aktienmarktes stark 

risikobehaftet ist. Somit haben Stiftungen, 
die ihr Kapital sicher anlegen müssen, mittel-
fristig so gut wie keine Chance mehr, Erträge 
zu erwirtschaften. Und damit können sie 
auch nicht mehr ihrem Stiftungszweck – der 

Förderung gemeinnütziger oder mildtätiger 
Aufgaben – nachgehen.

Vor diesem Hintergrund gewinnen Ver-
brauchs stiftungen, bei denen neben den 
Ka pi tal erträgen auch mit dem Grundkapital 
ge för dert werden kann, immer mehr an 
Be deu tung. Ist das Vermögen – bestenfalls 
mit Er fül lung des Stiftungsziels – aufge-
zehrt, endet die Stiftung. „Allerdings ist die 
Um wid mung einer klassischen Stiftung 
in eine Ver brauchs stiftung rechtlich nicht 
ganz un pro ble matisch“, erklärt der Jurist Dr. 
Stefan Berz, Wirtschaftsprüfer, Steuerberater 
und Partner bei der Sozietät LKC Kemper 
Czarske v. Gronau Berz aus Grünwald bei 
München. „Unmöglich ist es aber nicht, etwa 
wenn Zustiftungen zu erwarten sind, mit 
denen sich mögliche Kapitallücken wieder 
schließen lassen.“ Für eine Umwandlung 
wird in jedem Fall die Zustimmung der Stif-
tungs be hör den benötigt. Und deren Praxis 
ist einheitlich restriktiv: „Der Ver mö gens-
verbrauch wird als Ultima Ratio betrachtet, 
der nur infrage kommt, wenn sich die Stif-
tungs zwecke nicht mehr anders erfüllen 
lassen“, sagt Berz.

Verbrauchsstiftungen gewinnen zunehmend an Bedeutung

Rechtliche Anerkennung der Verbrauchsstiftung
Auch wenn Verbrauchsstiftungsmodelle in der Praxis bereits seit geraumer Zeit zum Einsatz 
kommen, wurde letztlich erst mit dem Ehrenamtsstärkungsgesetz vom 21. März 2013 Klarheit da-
rüber geschaff en, dass diese auch rechtlich anzuerkennen sind. Wobei für die Anerkennung einer 
Verbrauchsstiftung sowohl das Bundes- als auch das Landesrecht berücksichtigt werden müssen.
Eine Verbrauchsstiftung ist wie jede Stiftung rechtsfähig, wenn unter anderem die dauernde und 
nachhaltige Erfüllung des Stiftungszwecks gesichert erscheint. Dabei wird in der Regel von einer 
Mindestdauer der Stiftungstätigkeit von zehn Jahren ausgegangen.

Auch im Hinblick auf die Gemeinnützigkeit hat eine Verbrauchsstiftung die gleichen Kriterien 
wie eine Ewigkeitsstiftung zu erfüllen: Die Stiftungstätigkeit muss auf die selbstlose Förderung 
der Allgemeinheit auf materiellem, geistigem oder sittlichem Gebiet ausgerichtet sein, wobei statt 
gemeinnütziger auch mildtätige Zwecke verfolgt werden können. Die Flüchtlingsarbeit lässt sich 
jedenfalls unter diese Zwecke einordnen, wird daher als gemeinnützig anerkannt und fällt unter 
die Steuerbegünstigung.

Um die Gemeinnützigkeit nicht aberkannt zu bekommen, muss in der Satzung der Verbrauchs-
stiftung vermerkt werden, dass bereits während des Bestehens ein Teil des Stiftungskapitals aus-
gegeben werden darf. Wichtig ist dabei, dass auch bei der Verwendung des Vermögens die Gebote 
der Ausschließlichkeit (§ 56 Abgabenordnung), der Unmittelbarkeit (§ 57 AO) und der Selbstlosigkeit 
(§ 55 AO) befolgt werden.



79

fundraiser-magazin.de | 1/2017

ST
IF

TU
NG

Die Neugründung einer Verbrauchs stiftung ist hingegen ungleich 
einfacher. Dabei soll das Grundstockvermögen nach dem Willen des 
Stifters in einer bestimmten Zeitspanne ganz oder zum Teil für die 
Verwirklichung des Stiftungszwecks eingesetzt werden. In Deutschland 
wird das Instrument der Verbrauchsstiftung noch eher selten genutzt. 
Experten gehen aber davon aus, dass sich das in Zukunft ändern wird. 
Denn insbesondere auch für die Lösung mittelfristiger Probleme und 
Aufgaben – etwa die Bewältigung des Flüchtlingsaufkommens – ist 
die Verbrauchsstiftung ein probates Mittel zur Finanzierung. Gerade 
Kommunen und Kreise können damit einen Weg beschreiten, der ihnen 
viele interessante Möglichkeiten bietet.

Allerdings ist grundsätzlich zwischen öff entlich-rechtlichen und privat-
rechtlichen Stiftungen zu unterscheiden: Die privatrechtliche Stif tung 
ist in den §§ 80 ff  BGB geregelt. Die öff entlich-rechtlichen Stif tungen 
ha ben keine einheitliche gesetzliche Behandlung. Sie sind in das Sys-
tem der staatlichen Verwaltung eingegliedert und erfüllen öff entliche 
Auf ga ben. Dabei können in beide Stiftungen die unterschiedlichsten 
Ver mö gens werte einfl ießen, etwa Bankguthaben, Finanzanlagen, Im-
mo bi lien, Unternehmensbeteiligungen, Kunstwerte und alle möglichen 
sonstigen Sachwerte.

Zu beachten ist die unterschiedliche steuerliche Behandlung von Ewig-
keits- und Verbrauchsstiftung. So kann der Stifter einer Ver brauchs stif-
tung nur die allgemeinen spendenrechtlichen Abzugsbeträge des § 10 b 
Abs. 1 EStG in Anspruch nehmen. Die Summe der Zuwendungen darf also 
zwanzig Prozent des Gesamtbetrags der Einkünfte nicht überschreiten. 
Und der Sonderausgabenabzug von bis zu einer Million Euro darf im 
Gegensatz zu herkömmlichen Stiftungen nicht in Ansatz gebracht werden. 
Doch auch die Verknüpfung beider Stiftungsvarianten stellt eine Option 
dar: So kann in der Satzung durchaus geregelt werden, dass neben einem 
nicht verbrauchbaren Vermögen die Stiftung ergänzend mit einem zu 
verbrauchenden Vermögen ausgestattet wird.

Dass viele Berater dennoch selten zur Gründung einer Verbrauchs-
stif tung raten, liege laut Berz einerseits an der noch bestehenden Zu-
rück hal tung bei der Anerkennung durch die Stiftungsaufsichtsbehörde, 
an de rer seits aber auch an der mangelnden Erfahrung mit der Gründung 
von Verbrauchsstiftungen. „Das ist eigentlich schade, da der Gesetzgeber 
das Recht auf Errichtung einer Verbrauchsstiftung ausdrücklich geregelt 
hat“, stellt der Experte fest. „Insofern sollten Kommunen und Kreise dieses 
sinn volle Instrument gerade bei der Integration von Flüchtlingen in ihre 
Über legungen mit einbeziehen.“ 

Ulrich Erler wurde 1963 geboren und ist 
im Nordschwarzwald aufgewachsen. 
Nach einem Wirtschaftsstudium und 
einer journalistischen Ausbildung war er 
zunächst an unterschiedlichen Stellen der 
Unternehmenskommunikation tätig. Seit 
etwa zehn Jahren lebt er in Frankfurt am 
Main und arbeitet dort als freier Autor 

für wirtschaftliche, soziale und kulturelle Themen. Neben seiner 
journalistischen Arbeit engagiert er sich immer wieder auch für 
Non-Profi t-Projekte.

Verbrauchsstiftung und 
Flüchtlingshilfe – nachgefragt …

… bei Dr. Stefan Berz von der 
Steuerberatungssozietät LKC 
Kemper Czarske v. Gronau Berz 
in Grünwald bei München. Die 
Tätigkeitsschwerpunkte des Ju-
risten und Wirtschaftsprüfers 
liegen unter anderem in der ge-

sellschafts-, steuer- und bilanzrechtlichen Beratung 
mittelständischer Unternehmen, in der steueropti-
mierten Nachfolgeplanung sowie der Betreuung von 
gemeinnützigen Einrichtungen aller Rechtsformen 
sowie von Verbänden.

? Warum kann es für eine Gemeinde oder einen 
Kreis sinnvoll sein, eine Verbrauchsstiftung zu 

gründen, um die Herausforderungen des Flüchtlings-
zuzugs besser meistern zu können?
Da gibt es eine ganze Reihe von Gründen: Beispielsweise 
die steuerlichen Aspekte der Gemeinnützigkeit und der 
klare Zweckbezug in Verbindung mit einer gewissen 
Nachhaltigkeit – beides erleichtert die Finanzierung. 
Hinzu kommt die Trennung vom kommunalen Haushalt, 
aber auch eine bessere öff entliche Wahrnehmung. Und 
die Verbrauchsstiftung hat im Gegensatz zur Ewigkeits-
stiftung den klaren Vorteil, dass sofort die Stiftungstä-
tigkeit aufgenommen werden kann, ohne auf den Erhalt 
des Stiftungsvermögens achten zu müssen. Inzwischen 
engagieren sich übrigens viele Stiftungen für die Inte-
gration von Flüchtlingen. Wer sich dazu austauschen 
will oder Kooperationspartner sucht, wendet sich am 
besten an den Bundesverband Deutscher Stiftungen.

? Welche Finanzierungsmöglichkeiten hat eine 
Verbrauchsstiftung?

Da ist zuerst einmal das Gründungsvermögen. Hinzu 
kommen die daraus entstehenden Erträge. Dann gibt 
es die Möglichkeit von Zustiftungen in Form von Spen-
den oder Erbschaften – hier lässt sich mit Fundraising 
einiges bewegen. Aber gerade für die Integration von 
Flüchtlingen gibt es auch unterschiedliche Zuschüsse 
und Fördermittel, um die man sich als Stiftung bewer-
ben kann.
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Dringend gebraucht und heftig umstritten

Im Jahr 2014 waren in den USA 86 192 
Stiftungen tätig, die zusammen über 
ein Vermögen von über 715 Milliarden 
Dollar verfügten. Stiftungen sind damit 
nicht nur eine wichtige Wirtschafts-
kraft für die amerikanischen Finanz-
märkte, sondern auch eine bedeutende 
gesellschaftlich gestaltende Kraft. Ein 
Blick in die Geschichte off enbart je-
doch, dass das nicht immer so war.

Von THOMAS ADAM

Im Gegensatz zu europäischen Staaten 
sind die USA ein Land, das über keine nen-
nenswerte stifterische Tradition verfügte. 
Die Trennung von Staat und Kirche in der 
Verfassung beförderte aber dennoch die 
Etablierung einer grundlegenden stifte-
rischen Tradition, da die Kirchen und religi-
ösen Gemeinschaften nicht durch Steuern 
fi nanziert werden konnten. Dieses Stiften 
schürte innerhalb der politischen Eliten 
Ängste vor einer allzu mächtigen Kirche, 
weshalb Bundesstaaten wie Pennsylvania 

im Jahr 1855 und New York im Jahr 1860 
Gesetze einführten, die den Transfer von 
Ka pi tal von Privatpersonen an wohltätige 
Ein rich tungen stark beschränkten. Das stif-
tungs feindliche Klima führte dazu, dass bis 
zum Ende des 19. Jahrhunderts die Errich-
tung von Stiftungen in den USA eine Aus-
nah me erscheinung blieb.

Ein Umschwung zeichnete sich erst in 
den 1890er Jahren ab. Geltendes Recht miss-
achtend, hatte der Millionär Samuel Jones 
Tilden 1886 von seinem auf 5,4 Millionen 
Dollar geschätzten Vermögen nur etwa 
1,4 Millionen Dollar seinen Erben hinterlas-
sen. Die verbleibenden vier Millionen be-
stimm te Tilden allgemein zur Förderung von 
Bildungseinrichtungen. Er überließ die Aus-
wahl der spezifi schen Zwecke einem Nach-
lass verwalter, der diese Stiftung der Er rich-
tung der New York Public Library widmete. 
Tildens Familie klagte gegen das Testament 
und gewann vor dem Supreme Court. Sie 
konnte jedoch nicht verhindern, dass drei 
Millionen Dollar letztlich zur Gründung der 
Bibliothek verwendet wurden.

Im ersten Drittel des 20. Jahrhunderts 
entstanden zahlreiche national agierende 
Stiftungen wie die Russell-Sage Stiftung 
(1907) und die Rockefeller Stiftung (1913). In 
den 1930er Jahren kamen die W. K. Kellogg 
Stiftung sowie die Ford Stiftung hinzu. Auch 
wenn keine konkreten Zahlen verfügbar 
sind, so war doch wohl die Mehrzahl der 
Stifter an der Ostküste zu Hause. Die natio-
nalen Ambitionen von Stiftern wie Rocke-
feller, der mit seinen bildungspolitischen 
und medizinischen Programmen vor allem 
in den amerikanischen Südstaaten prak-
tisch nationale Politik betrieb, erschienen 
zeit ge nös si schen Politikern und His to ri kern 
als ein Zeichen nationaler Do mi nanz durch 
eine reiche Ostküstenelite. Die Rocke feller 
Stif tung stellte über verschie de ne Pro gram-
me Fi nanz mittel für die Er rich tung von 
Stif tungs universitäten sowie Sti pen dien 
für Stu den ten bereit. Darüber hin aus fi nan-
zierte sie eine Kampagne zur Ausrottung der 
In fek tion durch Hakenwürmer.

Anfang der 1950er Jahre gab es mit der 
Ford Stiftung, der Rockefeller Stiftung, der 

Die Rolle der Stiftungen in der amerikanischen Gesellschaft



81

ST
IF

TU
NG

Das umfangreichste Nachschlagewerk zum  
deutschen Stiftungswesen: Das bundesweite  
Stiftungsregister des Bundesverbandes 
Deutscher Stiftungen umfasst über 22.700  
Stiftungsporträts in drei Bänden und auf CD-ROM.

Verzeichnis Deutscher Stiftungen
2014  |  8., erweiterte Auflage

Bände 1–3 mit CD-ROM  |  279,- €*
für Mitglieder: 199,- €* 
ISBN 978-3-941368-59-0

Bände 1–3  |  199,- €*
für Mitglieder: 139,- €*
ISBN 978-3-941368-60-6

CD-ROM  |  199,- €*
für Mitglieder: 139,- €*
ISBN 978-3-941368-61-3

» Unverzichtbar für Fördersuchende  
und Kooperationswillige. «
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Bestellung und weitere Informationen:
Bundesverband Deutscher Stiftungen

Mauerstraße 93  |  10117 Berlin

Telefon (030) 89 79 47-0  |  Fax -41

www.stiftungen.org/verlag

verlag@stiftungen.org

*  Preise inkl. MwSt. zzgl. Versandkosten von 3 € bzw. 8 € (Buchausgabe Verzeichnis Deutscher Stiftungen).

Carnegie Stiftung und der Duke Stiftung be-
reits vier Stiftungen, die Stiftungskapitalien 
über jeweils mehr als 100 Millionen Dollar 
besaßen und damit zu wirtschaftlich ein-
fl ussreichen Unternehmungen geworden 
waren. Das ungeheure Wachstum der Zahl 
der Stiftungen geriet in den 1950er und 
1960er Jahren ins Kreuzfeuer amerikani-
scher Parlamentarier, die in den Stiftungen 
eine zunehmende Gefahr für die Demokra-
tie und die freie Marktwirtschaft sahen. 1961 
begann Wright Patman, ein Demokratischer 
Kongress-Abgeordneter aus Texas, damit, 
die Praktiken einzelner Stiftungen öff entlich 
zu machen. Am Anfang stand die Un ter-
suchung der Hartford Stiftung, die 1929 
gegründet worden war, um medizinische 
Grund lagenforschung zu unterstützen. Sie 
kontrollierte etwa ein Drittel der Aktien 
der A&P Supermarktkette und verfügte 
über jährliche Einnahmen von etwa 7,5 
Millionen Dollar. Derartige Zinseinnahmen 

waren in den Augen Patmans einfach zu 
hoch für eine nicht-staatlich kontrollierte 
Einrichtung, die so großen Einfl uss auf das 
öff entliche Leben nahm. Patmans öff ent-
liche Un ter su chungen führten 1969 letzt-
endlich zu einer Reform des amerikanischen 
Steuerrechts. Das eingeführte Steuergesetz 
bestätigte zwar den Status von Stiftungen 
als wohltätige Institutionen und gewährte 
ihnen damit Bestandsschutz. Sie wurden 
jedoch dazu verpfl ichtet, ein Minimum 
von zuerst 4,5 Prozent und ab 1975 von 6 
Prozent ihres geschätzten Einkommens für 
Stiftungszwecke auszugeben. Damit sollten 
sie dazu gezwungen werden, einen Teil 
ihres Stiftungskapitals auszugeben, womit 
die Lebensdauer der betreff enden Stiftung 
begrenzt würde.

Eine Wende kam erst mit der Prä si dent-
schaft von Ronald Reagan, der darauf setzte, 
dass er staatliche Aufgaben auf private Ins-
ti tu tionen übertragen konnte. Reagan sah 

als Partner aber weniger die Stiftungen als 
viel mehr Non-Profi t-Organisationen, die von 
staat lichen und privaten Zuwendungen so-
wie von eigenwirtschaftlichen Einnahmen 
lebten. 

Thomas Adam ist Pro-
fessor der Geschichte 
an der Universität von 
Texas in Arlington. Seit 
mehr als zwei Jahr-
zehnten forscht und pu-
bliziert er zur Geschich-
te des Stiftungswesens 

in Deutschland, Großbritannien, Kanada und den 
USA im 19. und 20. Jahrhundert. Er ist unter an-
derem Autor des Buches „Stipendienstiftungen 
und der Zugang zu höherer Bildung“ (2008). Im 
Juni 2016 erscheint seine Geschichte des Stiftens 
in Deutschland im amerikanischen Verlag Cam-
den House.

 http://tadamtransnationalhistory.com
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Vertrauen ist kein Selbstläufer

Geht es um Erbschaftsfundraising, ist 
besonderes Fingerspitzengefühl ge-
fragt. Dabei wenden sich viele Men-
schen gerne an kirchliche Stiftungen, 
wie das Beispiel der Caritas zeigt.

Von THOMAS HOYER

„Ich habe Sie beobachtet“, sagte kürzlich 
einer unserer potenziellen Stifter. Ich war 
zunächst irritiert. Hatte ich etwas falsch 
gemacht? Und ich fragte mich, was jetzt 
wohl kommt. „Ich habe beobachtet, wie 
Sie und Ihre Mitarbeiter mit Menschen 
umgehen, wie Sie mit ihnen sprechen und 
auf sie zugehen. Ich bin zu Ihren Informa-
tionsveranstaltungen gegangen, ich habe 
alle Ihre Materialien gesammelt, die Sie mir 
geschickt haben.“ Er zeigte mir seinen ak-
kurat geführten Ordner, den er bei sich trug. 

„Ich habe mehrere Gespräche mit Ihnen 
geführt und mir zwei Jahre Zeit gelassen. 
Jetzt weiß ich, dass ich guten Gewissens 
mein Testament zugunsten Ihrer Stiftung 
machen kann. Denn man vererbt das, was 
man über sein Leben aufgebaut hat, ja nicht 
an irgendjemanden.“

Das Gespräch mit unserem zukünftigen 
Stif ter zeigte mir einmal mehr, wie wichtig 
Ver trauen im Erbschaftsfundraising ist. 
Doch was macht erfolgreiches Erbschafts-
fund rai sing aus? Zunächst muss dieses 
von der eigenen Organisation tatsächlich 
ge wollt sein. Wenn seitens der Geschäfts-
füh rung das Gefühl überwiegt, hier ginge 
es um „Erb schleicherei“, dann ist Erb schafts-
fund rai sing zum Scheitern verurteilt.

Viele gemeinnützige Stiftungen und Ver-
eine bieten Ratgeber zum Thema „Tes ta-
ment und Vererben“ an. Wichtig ist auch 
eine gut gepfl egte Homepage. Elementar 
ist es außerdem, Möglichkeiten zum per-
sönlichen Kontakt zu schaff en – beispiels-
weise über Veranstaltungen zu den Themen 
Erbrecht und Testament, aber durchaus 

auch schon niedrigschwelliger wie über das 
Thema Patientenverfügung oder Vor sor ge-
voll macht. Ein häufi ges Anliegen: Menschen 
wollen gerne geben, suchen aber auch 
Hilfe – gerade bei Alter und Krankheit. Hier 
ist ein gutes Netzwerk von Vorteil, mit dem 
man dem Erblasser so weit wie möglich 
ent gegenkommen kann.

Und wenn die Entscheidung gefallen ist – 
was dann? Ist die Arbeit des Erb schafts fund-
rai sers erledigt? Mit nich ten. Tes ta mente 
kön nen geändert werden. Men schen, die 
ihr Ver mö gen oder Tei le daraus einer ge-
mein nüt zi gen Or ga ni sation vermachen, er-
war ten zwar kei ne Gegenleistung – aber sie 
brau chen re gel mäßig eine Bestätigung, dass 
die Ent schei dung richtig war. Information 
über För der projekte, Einladungen zu Treff en 
und Ver an staltungen – Testamentsspender 
wol len dazugehören, und der Kontakt will 
ge pfl egt sein. Auch dann ist eine Ver trau-
ens per son gefragt.

Viele Menschen in Deutschland haben 
eine enge Verbindung zu einer christ li chen 
Kir che. Und manche können sich vorstel-
len, eine kirchliche Stiftung testamenta-

risch zu bedenken. Erbschaftsfundraising 
in kirchlichen Stiftungen bedeutet, behut-
sam und ehrlich mit diesen Menschen 
umzugehen. „Ich habe Sie beobachtet“ 
heißt auch: „Ich werde Sie weiter beobach-
ten.“ Und: „Ich kann mich immer noch 
anders entscheiden.“ Ende off en. Es geht 
von Beginn an um den Menschen, um 
Ehrlichkeit, um Vertrauen – und nicht in 
erster Linie um Geld. Das kommt dann – 
wenn Vertrauen gewachsen ist und sich 
als würdig erweist. 

Erbschaftsfundraising bei der Caritas-Stiftung im Erzbistum Köln

Thomas Hoyer absol-
vierte bereits seinen 
Zivildienst bei der 
Caritas und ist heute 
Vorstandsvorsitzender 
der Caritas-Stiftung im 
Erzbistum Köln sowie 
Vorsitzender beim 

Arbeitskreis Caritas-Stiftungen im Deutschen 
Caritasverband. Der zertifi zierte Stiftungsma-
nager ist darüber hinaus Lehrkraft für Betriebs-
wirtschaft und Fundraising an der Katholischen 
Hochschule in NRW. Er veröffentlicht regelmäßig 
Artikel zum Thema Stiftungen in verschiedenen 
Medien.

 www.caritasstiftung.de
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Neue Agenten
Wahrscheinlich ist 
das Kürzel FCO bis-
lang den wenigsten 
Fundraisern be-
kannt. Das verwun-
dert nicht, gibt es 
doch bislang noch 
nicht mal eine offi  -

zielle Defi nition des Begriff s. Das Modell der 
dahintersteckenden Fundraising Campaign 
Organisation ist aber bereits dabei, nicht 
zuletzt auch den Fundraising-Bereich in 
Deutschland grundlegend zu verändern. 
Julian Rossig erklärt in seinem englisch-
sprachigen Buch, warum hier ein neuer 
Wind zu wehen beginnt. Waren (und sind) 
NGOs bislang darum bemüht, Fundraising 
für die Umsetzung von Hilfsprojekten zu 
be treiben, interessieren sich FCOs über haupt 
nicht mehr für Projektarbeit. Ihnen geht es 
einzig und allein um das Fundraising. Al-
lerdings vermitteln sie eingenommene 
Spenden an „traditionelle“ NGOs, nehmen 
also die Position eines Mittelsmannes ein. 
Trotzdem ist es schwierig, die Rolle von FCOs 
genau einzuordnen. Sind sie Segen oder 
Fluch, weil sie einen Keil zwischen NGOs 
und die Spender treiben? Ist das schon 
Outsourcing?

Genau da setzt Julian Rossig an. Es genügt 
ihm dabei aber nicht, allein die momentane 
Situation des deutschen Spendenmarkts zu 
beleuchten. Vielmehr beackert er hier ein 
bislang unbestelltes Feld und hat unter an-
derem in Gesprächen mit Führungskräften 
mehrerer FCOs wie auch NGOs herausge-
funden, was beide Seiten eigentlich von-
ein ander erwarten. Damit hat er eine Art 
Grund lagen forschung geschaff en, deren 
umfängliche Bedeutung wahrscheinlich 
erst noch erkannt werden will. Somit kann 
es eigentlich keinen Breiten-Fundraiser 
geben, für den dieses Buch nicht relevant ist.

Rico Stehfest

Rossig, Julian. Strategy development in humani-
ta rian NGO positioning and the rise of FCOs: Un-
der stan ding Fundraising Campaign Organi za tions. 
Books on Demand. 2016. 284 Seiten. ISBN: 978-3-
74125-280-8. [D] 39,90 €, [A] 41,10 €, CHF 55,80.

Globales Konto
In Frankfurt hat es 

schon 2014 Geld vom 
Himmel geregnet. In 
Berlin konnte man 
auch Zeuge davon wer-
den. Und Ende Novem-
ber in Zürich. Wem es 
noch nicht bekannt ist: 

Dahinter steckt Joachim Ackva und seine 
Initiative für ein Weltkonto. Die Idee ist 
simpel: Jeder soll ein Tausendstel seines 
Vermögens darin einzahlen. Einmalig. Und 
mit dem Geld sollen globale Probleme wie 
Kriege, Umweltzerstörung und wirtschaft-
liche Ungleichgewichte angegangen wer-
den. In diesem Buch erklärt Ackva die Idee 
im Detail und zeigt, dass das alles andere 
als ein Hirngespinst ist.

Joachim Ackva. Ein Konto für die ganze Welt. 
rüff er&rub visionär. 2016. 184 Seiten. ISBN: 978-3-
90630-404-5. [D] 18,00 €, [A] 18,00 €, CHF 25,15.

Es reicht
Drei Autorinnen mit 
Schnittstellen in den 
Bereichen Entwick-
lung, Umwelt und 
gutes Leben haben 
sich des Themas Suffi  -
zienz in der Schweiz 
an ge nom men. Dieser 

Hang zu Entschleunigung und Bescheidung 
verbreitet sich seit Jahren zusehends. Reprä-
sen ta tiv haben die Damen 16 genügsam 
lebende Personen unter die Lupe genommen 
und deren Lebensentwürfe nach allen Sei-
ten hin abgeklopft. Die Ergebnisse dozieren 
also nicht, was man machen könnte, son-
dern zeigen deutlich, was diese Menschen 
tun, um glücklich zu sein. Und siehe da: 
Zu frie den heit kann man lernen.

Marion Leng, Kirstin Schild, Heidi Hofmann. 
Genug genügt. Mit Suffi  zienz zu einem guten 
Leben. oekom Verlag. 2016. 142 Seiten. ISBN: 978-
3-86581-815-7. [D] 19,95 €, [A] 19,95 €, CHF 27,90.

Stadt als Innovation
Städte sind im 21. Jahr-
hundert der Dreh- und 
Angelpunkt für Inno-
va tionen und nach-
haltige Entwicklung. 
Die Deutsche Bundes-
stiftung Umwelt be-
leuchtet die nachhalti-

ge Stadt aus transdisziplinärer Perspektive, 
wirft unterschiedliche Deutungen auf und 
analysiert mediale Diskurse. Der Band ist 
Ergebnis des Fachkolloquiums „Die nach-
haltige Stadt – ein Zukunftsmodell“ und 
entspricht akademischen Erwartungen. Von 
der Bioökonomie über Energieeffi  zienz und 
Mobilität bis hin zur Postwachstumsöko-
nomie werden die verschiedensten Aspek-
te auf einen Nenner gebracht.

Matthias Stier und Lars Berger (Hrsg.). Die 
nachhaltige Stadt. Erich Schmidt Verlag. 
Berlin. 2016. 155 Seiten. ISBN: 978-3-50316-
353-3. [D] 28,80 €, [A] 29,70 €, CHF 39,95.

Management kompakt
M a n a g e -

ment-Tools 
gibt es hier 
kom pakt. Be-
leuch tet wer-
den sie in Sa-

chen Ziel setzung und Defi nition, Wirkung 
und Nut zen sowie in Bezug auf Anwendung 
und Um set zung. Die gelieferten Schemata 
ma chen die Werkzeuge sofort einsetzbar. 
Ge glie dert sind die Tools nach Schwerpunk-
ten wie Markt und Wettbewerb, Un ter neh-
mens zweck und Strategie, Innovation und 
Ge schäfts ent wick lung. Weitere Themen 
sind der Umgang mit Strukturen und Qua-
lität, Kosten und Produktivität, Schlüsse-
laufträgen und Projekten, Kultur und Chan-
ge sowie mit integrierten Lösungsarchitek-
turen.

Roman Ströger. Die wirksamsten Management-
Werkzeuge. Das Schweizermesser für Füh rungs kräfte. 
Schäff er Poeschel Verlag. 2016. 201 Seiten. ISBN: 978-
3-79103-709-7. [D] 19,95 €, [A] 20,60 €, CHF 27,90.
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Stiftung neu gedacht
Ein Stiftungskoopera-
tionsrecht als solches 
gibt es gar nicht. Trotz-
dem kooperieren Stif-
tungen in der Praxis 
mit ein ander. Diese 
Tä tig kei ten beschrän-
ken sich auch mittler-

weile nicht mehr auf gemeinsame Fundrai-
sing-Aktivitäten. Weitergehende Zu sam-
men arbeit zwischen einzelnen Stiftungen 
for ciert beispielsweise die gesamtschweize-
rische „Initiative zur Stärkung der Philan-
thropie in der Schweiz“. Auch die „Sieben 
Regeln für den Stiftungserfolg“ des Bundes-
verbandes Deutscher Stiftungen laden zu 
Kooperationen ein. Allein dadurch entsteht 
natürlich noch nicht ein Wille zur Zusam-
menarbeit. Dennoch erkennt der Autor ei-
nen nicht zu leugnenden Trend zur Suche 
nach wirtschaftsverstärkenden Partnern in 
den beiden Ländern. Lebendiges Beispiel 
dafür sind die zahlreichen Bürgerstiftungen 
mit ihren Zu- und Mitstiftern.

Motivieren sich Kooperationen mitunter 
aus (fi nanziellen) Notlagen heraus, wer-
den immer mehr gemeinsame Wege als 
rechtliche Gestaltungsmittel beschritten, 
beispielsweise in Form von Auslagerungen 
einzelner Tätigkeitsbereiche. Dadurch kann 
der Aufmerksamkeitsgrad in der Öff ent-
lich keit steigen, was nicht zuletzt auch die 
eigene Transparenz fördert. Kurz gesagt: 
Hier zeigt sich im Detail das grundlegende 
Professionalisierungsbestreben des Dritten 
Sektors.

Um eine operative Neuausrichtung von 
Stif tun gen rechtskonform zu gestalten, 
bie tet das Buch einen tiefen Einblick in die 
ent spre chen den Regelungen des Privat- wie 
des Steuerrechts. Damit ist es kein Schmöker, 
aber die Veränderungen von Strukturen 
wol len im Detail geplant sein.

Rico Stehfest

Matthias Uhl. Kooperation im Stiftungsrecht. Hel-
big Lichtenhahn Verlag. 2016. 670 Seiten. ISBN: 
978-3-71903-866-3. [D] 216,00 €, CHF 98,00.

Ein Prozent ist genug!
Ist es möglich, die Politik 
jener Länder, die nicht 
mehr als ein Prozent 
Wachs tum aufweisen, 
an den ärmeren 99 Pro-
zent der Menschheit zu 
orien tie ren und den-
noch das Klima zu ret-

ten? Laut diesem Buch ja. Mit drei zehn 
Maß nah men empfehlen die Autoren den 
Wan del zur nachhaltigen Wirt schaft, mit 
der sich so zia le Un gleich heit, Ar beits losig-
keit und Klimawandel bekämpfen lassen. 
Dazu gehören die Förderung gewerkschaft-
licher Organisation, die Beschränkung des 
Au ßen handels oder die Einführung eines 
exis tenz sichern den Grund ein kommens.

Jorgen Randers und Graeme Maxton: Ein Prozent 
ist genug. Mit wenig Wachstum soziale Ungleich-
heit, Arbeitslosigkeit und Klimawandel bekämpfen. 
Der neue Bericht an den Club of Rome. Oekom 
Verlag. München. 2016. 288 Seiten. ISBN: 978-3-
86581-810-2. [D] 22,95 €, [A] 23,60 €, CHF 31,95.

Ernährung der Welt
Allem Defätismus zu-
wider kann die Welt 
er nährt wer den. Es ist 
auch kein Natur gesetz, 
dass mit wach sen dem 
Ein kom men der 
Fleisch konsum zu-
nimmt. Hans Herren 

nimmt diese globale Per spek tive mit empiri-
scher Sach kennt nis ein und bie tet zugleich 
prak ti sche An sät ze, um seine Vision einer 
nach hal ti gen Land wirt schaft zu rea li sie ren. 
Von glo ba len Problemen und den planetaren 
Be las tungs gren zen über Fragen zum 
nachhal tigen Lebensstil bis hin zu prakti-
schen Hilfe stel lun gen und konkreten Lö-
sungs an sät zen reicht das Spektrum und 
bringt die Vision in die Praxis.

Hans R. Herren. So ernähren wir die Welt. Rüff er 
& rub Sachbuchverlag. 2016. 148 Seiten. ISBN: 978-
3-90630-405-2. [D] 18,00 €, [A] 18,00, CHF 25,15.

FundraiserEdition

Großspenden 
können Großes 
bewirken.

Das neue Buch von 
Dr. Marita Haibach 
und Jan Uekermann

Erster kompakter und 
praxisnaher Überblick zum 
Großspenden-Fundraising 
im deutschsprachigen Raum

Jetzt bestellen unter
edition-fundraiser.de
… oder im Buchhandel
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Umfassender Wegweiser
Die Autoren prä sen-
tie ren einen aus führ-
li chen Überblick über 
die ak tuel le Me dien-
land schaft. Eine 
Markt ana lyse, psy cho-
lo gi sche Be son der hei-
ten der Zielgruppen 

so wie die Ökonomie und Finanzierung des 
je wei ligen Mediums werden beschrieben; 
Fall studien beleuchten die Praxis. Vermark-
tung, Medienproduktion und Medienrecht 
füllen weitere Kapitel. Die Stärke dieses 
Bu ches ist seine Übersichtlichkeit. Es kratzt 
trotz seiner thematischen Vielfalt nicht nur 
an der Oberfl äche und sei daher allen ans 
Herz gelegt, die sich mit dem Thema Medi-
en und Marketing beschäftigen.

Thomas Urban, Andreas Carjell. Praxishandbuch 
Multimedia Marketing. Märkte – Produkte – Strate-
gien. UVK Verlagsgesellschaft. 2015. 362 Seiten. ISBN: 
978-3-86764-423-5. [D] 39,99 €, [A] 41,20 €, CHF 52,00.

Tschüss Marktwirtschaft?
Immer mehr Menschen 
entdecken alternative 
Formen des Wirtschaf-
tens als mögliches Mo-
dell für die Zukunft. 
Stu denten der Berliner 
Hum boldt-Uni haben 
im Rahmen eines Semi-

nars ver schiedene Projekte aus der Haupt-
stadt un ter sucht und stellen sie ausführlich 
vor, wobei auch Probleme und Schwierig-
keiten angesprochen werden. Trotz des 
wissenschaftlichen Hintergrunds sollten 
auch Praktiker Gefallen an dem Buch fi nden, 
denn die einzelnen Projekte werden greifbar 
beschrieben, einzelne Abschnitte erinnern 
eher an Reportagen denn an wissenschaft-
liche Texte.

Bastian Ronge (Hrsg.). Solidarische Ökonomie 
als Lebensform. Berliner Akteure des alter-
nativen Wirtschaftens im Porträt. transcript 
Verlag. 2016. 144 Seiten. ISBN: 978-3-83763-
662-8. [D] 18,99 €, [A] 19,60 €, CHF 25,40.

Dagegen!
Zu behaupten, die Welt 
wäre aus den Fugen, 
käme einer Übertrei-
bung gleich. Leugnen 
las sen sich die Stim-
men der „Wutbürger“ 
aber genauso wenig. Es 
sind nicht zuletzt Un-

sicher heiten gegenüber den Mechanismen 
der Demokratie, die darin zum Ausdruck 
kommen. Felix Butzlaff  sieht in allen Aus-
prägungen von Bürgerprotesten „die Frage 
nach der Beziehung zwischen Politik und 
Gesellschaft und nach der Stellung des 
Bürgers in ihr“. Das Stichwort der Verschie-
bung, seien es Perspektiven oder Positionen, 
erscheint hier zentral. Die etablierten Groß-
organisationen wie Gewerkschaften, Kir-
chen oder Parteien fungieren nicht mehr 
als Sammelbecken und Vertreter des Ein-
zelnen.

Um aber verstehen zu können, wer wann 
wo wie und vor allem warum protestiert 
betrachtet der Autor Protestler unter vier 
Gesichtspunkten: Generation, Biografi e, Alter 
und Prägung. Auf der Basis von Gesprächen 
mit 73 Personen aus unterschiedlichen 
Regionen Deutschlands untersucht er de-
ren Sozialstrukturen, ohne zwingend nach 
Gemeinsamkeiten zu suchen. Den Protestler 
als solchen gibt es ja ohnehin nicht. Genau 
so wenig können die Betrachtungen dieses 
Bandes automatisch harte Fakten heraus-
arbeiten. Krisen sind immer empfunden, 
also (auch) subjektiv. Erwartungen und 
Hoff nungen können sich stets verändern 
und tun es auch. Die Sozialforschung sieht 
darin Emanzipationsprozesse. Anders ge-
sagt: „Dagegen“ zu sein, ist nicht automa-
tisch etwas Schlechtes. Hier wägt das Buch 
bewusst ab und verweist auf die inhärenten 
Ambivalenzen von Vielfalt.

Rico Stehfest

Felix Butzlaff . Die neuen Bürgerproteste in Deutsch-
land. Organisatoren – Erwartungen – Demokra-
tiebilder. transcript Verlag. 2016. 304 Seiten. ISBN: 
978-3-83763-341-2. [D] 32,99 €, [A] 34,00 €, CHF 46,10.

Emotionale Orte
Wieso gilt Paris als 
Stadt der Liebe? Und 
wieso heißt es über 
Berlin „arm, aber 
sexy“? Orte oder Re-
gio nen, die die Ei gen-
schaf ten einer Marke 
er fül len, verfügen 

über At trak tivität. Und das ist eben nicht zu 
ver wech seln mit bloßer Bekanntheit. Erfolg-
reiches Markenmanagement am Beispiel 
geo gra fi scher Destinationen vermittelt die-
ses „Kochbuch“ in gut verdaulichen Häpp-
chen und lädt den Leser explizit auch zum 
Querlesen ein. Viele der Erkenntnisse lassen 
sich mühelos auf andere Bereiche übertra-
gen, zum Beispiel: Eigenwilligkeit braucht 
Konsequenz.

Christoph Engl. Destination Branding. Von der 
Geografi e zur Bedeutung. UVK Verlagsgesell-
schaft. 2016. 312 Seiten. ISBN: 978-3-86764-
725-0. [D] 44,00 €, [A] 45,30 €, CHF 61,50.

Anders denken
Sie machen in 
Ihrer Prä sen-
ta tion alles 
falsch! Zu-
mindest 
könn ten Sie 

es bes ser machen. Der Meinung sind we-
nigs tens die Autoren dieses Buches. Wie 
wir da so alle mit Flipchart und Powerpoint 
rum han tie ren, visualisieren wir nicht erfolg-
reich (ge nug). Wir sollen anders denken. 
Näm lich dia gram ma tisch, gleichzeitig in 
meh rere Rich tungen. Dadurch sollen wir 
die Kom plexi täten unseres Alltags bewäl-
tigen können. Dafür führt das Buch einige 
Mo del le, also „Schablonen“ an. Die helfen, 
Struk tu ren zu entwickeln. Denken müssen 
wir aber immer noch selbst.

Martin J. Eppler, Sebastian Kernbach, Roland 
A. Pfi ster (Hrsg.). Dynagrams. Denken in Stereo. 
Schäff er Poeschel. 228 Seiten. ISBN: 978-3-7910-
3530-7. [D] 19,95 €, [A] 20,60 €, CHF 27,90.
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Geld für Museen
Die 13. Museumsmanagementtagung im Frei-
lichtmuseum am Kiekeberg hat diesen Sammel-
band zur aktuellen Problematik der Museums-
fi nanzierung hervorgebracht. Die Herausgeber 
legen darin ihr Augenmerk auf zeitgemäße Fi-
nanzierungsinstrumente. So beschäftigen sich 
die einzelnen Beiträge nicht nur mit den Aspek-
ten Spenden und Sponsoring, Mäzenatentum 

oder Fördermittel, sondern widmen sich auch dem Online-Fundraising. 
Dabei sind die Herausforderungen für den kulturellen Bereich in der 
Gesamtheit des Spendenmarktes ungemein größer als beispielswei-
se im humanitären Bereich. Für Kultur wird, anteilig betrachtet, sehr 
wenig gespendet. Gleichzeitig verschiebt sich aber das Feld der Fi-
nanzierung im Museumsbereich tatsächlich immer mehr von der 
staatlichen Seite hin zum privaten Sektor. Am Begriff  des Fundraisings 
kommt kaum mehr eine Einrichtung vorbei. Da ist Kreativität gefragt. 
Der Band gibt dafür hilfreiche Impulse. Rico Stehfest

Matthias Dreyer, Rolf Wiese (Hrsg.). Zwischen kulturellem Reichtum und 
knappen Kassen. Perspektiven der Museumsfi nanzierung. Schriften des 
Freichlichtmuseums Kiekeberg. Band 91. 2016. 250 Seiten. ISBN: 978-3-93509-
656-0. [D] 29,80 €. Zu beziehen direkt über www.kiekeberg-museum.de

Rechenschaft
Auch soziale Wirkung soll gemessen wer-
den können, auch wenn in diesem Bereich 
viele „weiche Faktoren“ das Feld bestim-
men. Und was für alle Agenten des sozia-
len Sektors gilt, gilt laut Clemens Striebing 
für Stiftungen ganz besonders: Es existiert 
stets eine Diskrepanz zwischen Reputati-
on und eigentlicher Performanz. Somit 

sehen sich Stiftungen im Alltag mit einem Legitimitätsproblem 
konfrontiert. Der Autor hält dafür Defi zite in der Organisations-
form für durchaus möglich, tritt aber keineswegs als Gegner 
des Stiftungswesens auf. Vielmehr hinterfragt er den autonomen 
Charakter von Stiftungen, der es eben praktisch unnötig macht, 
sich selbst öff entlich zu legitimieren. Die Frage ist, welche Form 
von Rechenschaft angemessen wäre. Hier diff erenziert das Buch 
gründlich und hilft, eigenständig zu Good Governance und der 
richtigen Form von freiwilliger Transparenz zu fi nden.

Rico Stehfest

Clemens Striebing. Legitimierung von Stiftungen. Bedingungen von 
Transparenz und Multistakeholder Governance. Springer VS. 2017. 460 
Seiten: ISBN: 978-3-65816-035-7. [D] 59,99 €, [A] 61,67 €, CHF 83,90.

Happy End auch in Ihrem Büro?    www.orga-abo.fundraiser-magazin.de

Die aktuelle Foto-Love-Story: 
Geteilte Freude ist doppelte Freude 

Hach, ich kann es 
kaum erwarten … 

das neue
Fundraiser-

Magazin kommt!

Vergiss es 
Kleine, ich 

bin die Erste 
auf dem 

Umlaufzettel!

Wie ungerecht! 
Dagegen

muss man 
doch was tun …

Behalten Sie immer
die Kosten im Auge!

Ist der Süüüüüß!

Das will ich auch! Ich auch!

Ich auch!

Ich auch!Ich auch!

Das Geld 
wächst 

nicht auf 
Bäumen.

Ich auch!

Kennst du schon das neue 
Orga-Abo vom Fundraiser-
Magazin? Da bekommt ihr 

ein Paket mit 10 Magazinen 
direkt druckfrisch ins Büro.

Clevere Sache! 
Aber bei uns im Verein 
kriegen sogar alle das 
Magazin nach Hause 

geschickt - ich musste 
nur die Adressen 
angeben. Den Rest 
machen die Leute 

vom Verlag.

Geld gespart 
haben wir auch noch!

Und ich muss nur 
1 Rechnung 
buchen :-)) !

Neulich im Büro …

Einige Zeit 
später …

Happy End!

schmacht

seufz
hä hä

grübel

!!!!!!

bling,
bling

Fotos: photocase.com: marshi, fotolia.com: Picture-Factory, alphaspirit, Kurhan, Aron Amat & iStock.com
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N Fragebogen: Sophia Athié wäre gern 

Während eines Praktikums in einer Kunstgalerie in Chelsea ver liebt 
sich Sophia Athié erst nach und nach in New York … dann aber so 
richtig! Und so ging der Wunsch, länger in Big Apple zu bleiben, 
Hand in Hand mit dem (zunächst eher von Vernunft motivierten) 
Ziel, „Fundraising auf den Lebenslauf“ zu bringen. Was wirklich 
hinter diesem Beruf steckt und welche Symbiose hier das Interesse 
für Kunst und Kultur mit wirtschaftlichem Denken eingeht, sollte 
sie erst im Laufe ihrer folgenden Berufsjahre erfahren, in denen 
sie Development – wie es im Englischen treff enderweise auch 
heißt – sozusagen von der Pike auf gelernt hat.

Letztendlich „landete“ Sophia Athié im Kunstmuseum, nämlich 
im Frankfurter Städel, wo sie seit über acht Jahren jene Menschen 
betreut, die diese Bürgerstiftung, die 2015 übrigens 200-jähriges 
Jubiläum feierte, auch für zukünftige Generationen entscheidend 
mitprägen.

Aus ihren internationalen Erfahrungen aus über 16 Jahren im 
Fundraising – von der groß angelegten Kapitalkampagne für einen 
neuen Anbau bis hin zur Akquise für den allgemeinen Museumsbe-
trieb – hören Sie beim Fundraising Symposium 2017 am 17. Februar 
in Frankfurt, wo Sophia Athié über ihre Arbeit referieren wird.
Neben Job und Familie bleibt für eigene Hobbys oder dergleichen 
eigentlich keine Zeit, sie ist nämlich stolze Mutter dreier (Rugby-)
Jungs und wenn sie nicht im Museum ist, dann eben auf dem 
Rugby-Pitch. 

1. Bitte ergänzen Sie folgenden Satz: Ein guter Tag beginnt …

… NACH einer Nacht, in der alle drei Jungs durchgeschlafen haben 
und MIT einem oder besser zwei ziemlich starken Cappuccinos.

2. Was wollten Sie als Kind werden?

Ich habe Leistungssportler sehr bewundert, wusste aber natürlich, 
dass das nix wird … Und Reisejournalisten oder Restaurant-Kriti-
ker hatten in meinen Augen tolle Job-Vorteile. Aber tatsächlich 
war immer klar, dass es etwas mit Menschen zu tun haben müsste. 
Später kam der Wunsch dazu, im Kulturbereich zu arbeiten – die 
Kombi ist es ja dann auch geworden..

3. Was würden Sie als Unwort des Jahres vorschlagen?

Trump. Oder doch Pegida?

4. Welches politische Projekt würden Sie gern 
beschleunigen?

Es ist eher ein gesellschaftliches Thema, aber es wäre ein Tole-
ranz-Projekt. Ich kann nicht wirklich verstehen, wie man sich über 
das Kopftuch (als religiöses Zeichen) aufregen kann oder über die 
Gleichstellung der gleichgeschlechtlichen Ehe … Auch fi nde ich es 
erschreckend, wie aktuell das Thema Gleichberechtigung – egal, 
ob Mann und Frau, ethnische Minderheiten oder Menschen mit 
Behinderungen – im 21. Jahrhundert überhaupt noch ist.

5. Sie machen eine Zeitreise in das Jahr 1990.
 Was würden Sie dort tun?

Zeit in Berlin verbringen und vor Ort Zeuge des Wiedervereini-
gungsprozesses sein. Gerne würde ich mich auch noch mal in 
meine alte Schule schleichen und meine Klasse (und mich) im 
Unterricht beobachten …

6. Wem würden Sie mit welcher Begründung einen Orden 
verleihen?

Meinem Bruder für seinen Einsatz für seine kranke Frau.

7. Sie treff en den reichsten Menschen der Welt im Aufzug. Was 
sagen Sie ihm?

Tu Gutes, sprich darüber (mit deinen gut situierten Freunden) und 
lass dich nicht beirren, wenn manche sagen, es ginge nur um Eitel-
keiten und Profi lierung.



fundraiser-magazin.de | 1/2017

R
Software AG

ENTE BRAIN

www.enterbrain.ag

Software, 
Dienstleistung
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NÄHER AM MENSCHEN

8. Wer ist für Sie ein Held?

Jemand, der es in verzweifelten (oder vermeintlich verzwei-
felten) Situationen schafft, den Überblick zu bewahren, einen 
Ausweg zu fi nden und andere, die vielleicht schon aufgegeben 
haben, auf diesem Weg mitzunehmen.

9. Wo hätten Sie gern Ihren Zweitwohnsitz?

New York.

10. Was tun Sie, wenn Sie nichts zu tun haben?

Das kommt recht selten vor, Sie sollten meinen Schreibtisch und 
unsere Wohnung sehen … Aber wenn ich das ausblenden kann: 
in Ruhe mit den Kindern spielen.

11. Worüber können Sie lachen?

Oh, die Liste ist lang: kuriose Namen, lustige Ereignisse (auch 
wenn diese mitunter schon Jahre oder gar Jahrzehnte zurücklie-
gen), großartigen Wortwitz, Granny/Aunt Violet in „Downton 
Abbey“ und Will Ferrell oder meinen neuen Lieblingsfi lm „Hunt 
for the Wilderpeople“.

12. Welche Fehler entschuldigen Sie am ehesten?

Jene, die passieren, wenn jemand viel arbeitet und sich dabei 
Mühe gibt, aber eben trotzdem mal was schiefgeht. Nach dem 
Motto: Wo gehobelt wird, da fallen Späne.

13. Was war früher besser?

Keine Ahnung, da muss ich nachdenken. Vielleicht, dass Ma-
schinen eine längere Lebensdauer hatten als heutzutage? Meine 
Nähmaschine zum Beispiel ist gewiss über 25 Jahre alt und läuft 
tipptopp.

14. Was sollte über Sie im Lexikon stehen?

Da wird nichts stehen, aber wenn, dann so was wie „zeichnet 
sich durch ein beeindruckendes Repertoire an lustigen Anekdo-
ten und kuriosen Namen aus …“

15. Zum Abschluss vervollständigen Sie bitte diese Aussage:
 Eine Spende ist für mich …

… ein Zeichen von Philanthropie im eigentlichen Wortsinn: men-
schenfreundliches Denken und Handeln.

öfter in New York
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die Ausgabe 2/2017 ist der 27.02.2017.Hatschi! Gesundheit! Wie old school – man sagt jetzt Sorry, wenn man niest – 

sowas diskutieren wir gerade in der Redaktion. Wie krank ist das denn bitte? 

Na ja, ich bin ja sowieso nicht ganz zurechnungsfähig heute: grippaler Infekt, 

Halsweh, Stimme weg. (Bitte bedauern Sie mich an dieser Stelle!) Da halte ich 

lieber meine Klappe und mich raus aus der Diskussion. Am besten wäre ich ganz 

zuhause geblieben, aber ich bin ja nicht todkrank. „Männergrippe“ meint die 

neue Praktikantin aus dem Marketing und legt mir so ein Kombinationspräpa-

rat auf den Schreibtisch: Vitamin C, Koffein und Paracetamol. Das Zeug hilft 

so ein bisschen, aber nicht richtig. Ich sei ja auch nur ein bisschen lädiert, sagt 

die Süße. (Die männlichen Leser wissen, dass an dieser Stelle weiteres Mitleid 

angebracht wäre.)

Zum Denken ist heute jedenfalls gar kein guter Zeitpunkt. Dann eben Ordnung 

machen … Den Welt-Schreibtisch-Aufräum-Tag letzte Woche hab ich blöderweise 

verpasst. Womöglich auch schon den in vorherigen Jahren. Ich fi nde ein paar 

ziemlich vergilbte Pressemitteilungen von 2012 – einer Zeit, als postfaktisch und 

Pegida noch nicht relevant waren. Als man bei Facebook noch liken und kom-

mentieren konnte, was man wollte, ohne Angst vor „Fake News“. Die hießen da 

noch „Enten“ und man lachte am nächsten Tag darüber. Das Unwort des Jahres 

2012 war „Opfer-Abo“ und es ging um angeblich erfundene sexuelle Gewalt. 

Das Unwort 2016 ist „Volksverräter“ – auf sächsisch „Volks-Fahrräder“. (Zu einer 

sinnvollen Interpretation dieses Sachverhalts sehe ich mich krankheitsbedingt 

heute außerstande – bitte bedauern Sie das an dieser Stelle, wenn Sie möchten.)

Immerhin wurde 2012 weit weniger gespendet als jetzt – die großen Katastro … 

äh Spendenanlässe lagen da noch in der Zukunft. Das ist heute besser, ich 

meine … anders.

Und heute passieren auch sonst viel coolere Dinge als damals: Der ehemalige 

VW-Chef Martin Winterkorn entpuppte sich zwar als Abgas-Schwindler aber 

auch als Tierfreund. Mit einer 60 000 Euro teuren Heizanlage im Gartenteich 

hat er seine Koi-Karpfen auf Firmenkosten vor dem Erfrieren bewahrt. Das will 

der Spiegel herausgefunden haben und kritisiert’s gleich wieder. Aber was wäre, 

wenn die Fische erfrieren und PETA das mitbekommt?! Wir können so froh sein, 

im Hier und Jetzt zu leben, wo es Menschen gibt mit Verantwortungsbewusstsein. 

(Falls Sie mich an dieser Stelle bedauern möchten, halten Sie mir bitte zugute, 

dass ich diesen Text im Fieberwahn aufgeschrieben habe.) Hatschi! Sorry!

Freizeit-Philosoph
Fabian F. Fröhlich

pfl egt kranke Gedanken
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SEXTANT ist die Software für NPO.



www.adfinitas.de · info@adfinitas.de · Tel: +49(0) 511 52 48 73-0 · Fax: +49(0) 511 52 48 73-20

Sind Sie auch manchmal auf dem Holzweg? Kommunikation ist nicht immer leicht. 

Wir von adfinitas helfen Ihnen dabei: Seit 15 Jahren sprechen wir die Sprache Ihrer 

Spender. Verlassen Sie die alten Pfade und starten Sie 2017 auf allen Kanälen mit uns 

neu durch. Gemeinsam können wir die Welt ein kleines bisschen besser machen!


