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EDITORIAL (@]

Liebe Leserin, lieber Leser,

der Generation Y wird ja nachgesagt, dass sie immer und uber-
all nach Feedback fragt. Seien wir ehrlich: Jeder mochte gern die
Friichte seiner Arbeit geniefSen —unabhingig vom Alter. Das ist bei
uns in Redaktion und Verlag nicht anders. Das Fundraiser-Magazin
wird mit viel Herzblut gestaltet. Es beginnt mit der redaktionellen
Themenauswahl und endet beim Versand der einzelnen Magazine
an unsere Abonnentinnen und Abonnenten. Dazwischen liegen
unzahlige Arbeitsschritte, viele Menschen bringen sich mit ihren
professionellen Fahigkeiten ein.

Und so bitten wir heute Sie um Feedback: Was ge-  [w] =%

fallt hnen am Magazin? Wo ist noch Luft nach oben? 1K
Was geht gar nicht? Was fehlt Threr Meinung nach?
Bitte nehmen Sie sich zehn Minuten Zeit und be-
teiligen sich an unserer Leser/innen-Umfrage. Den Fragebogen
finden Sie ab Seite 18 — noch einfacher geht das Online unter:
www.umfrage.fundraiser-magazin.de oder scannen Sie einfach den
OR-Code mit dem Smartphone.

Ihre Meinung ist uns wichtig! Denn wir wollen Ihr Magazin noch
besser an Thre Wiinsche anpassen. Zum Dank verlosen wir neben
zahlreichen Buchern aus unserer Edition Fundraiser auch ein Wochen-
ende in Dresden. Meine schone Heimatstadt, wo unser Verlag seinen

Sitz hat, ist immer eine Reise wert.

Ich winsche Thnen eine interessante und inspirierende Lekture,
Thre

ouwn e ,&Z«M

Daniela Minster
Chefredakteurin
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Schoner scheitern
..Mmit unerwarteten Reaktionen

Aus Fehlern kann man lernen,
dafiir muss man sie nicht alle
selber machen!

Das Fundraiser-Magazin stellt
in der Serie ,,Schoner scheitern*

kleine und grof3e Fehler von

Fundraising-Aktionen vor.

Von MARC-ANDRE PRADERVAN D, Fundraiser BR

Eine Schweizer Organisation plante einen Streuversand an rund 400 0oo Haus-
halte. Um mehr Aufmerksamkeit bei den Empfangern zu generieren, sollte ein
Kuvert ohne Logo und ohne Absender verwendet werden. Im Brief, welcher von
einer Behindertenwerkstatt zugeklebt worden war, befand sich neben dem Spen-
denbrief auch ein Kugelschreiber.

Der Streuversand erregte dann mehr Aufmerksamkeit, als es der Organisation
recht war - durch die Polizei. Die rief an, weil eine Frau, die sich in einer ,Kampft-
Scheidung” befand, vermutete, dass es sich um eine Briefbombe ihres Noch-Ehe-
mannes handelt. Schliefdlich trug der Umschlag keinen Absender und war nicht
maschinell zugeklebt worden. Die Organisation konnte die Situation zum Glick
rasch klaren. Der Response war trotz der Polizeianfrage sehr hoch, aber als die Or-
ganisation im Folgejahr die Aktion wiederholte, verwendete sie lieber ein neutrales
Kuvert auf dem zur Sicherheit etwas geschrieben stand.

Dass eine Mitteilung auf dem Kuvert nicht immer die richtige Losung ist, zeigt der
Streuversand einer anderen Organisation. Diese lief} an rund 300 ooo Haushalte
in der Schweiz ein neutrales Kuvert mit der Aufschrift ,Vielen Dank im Voraus!
Thomas“ verteilen. Das Spezielle daran war, dass die Aufschrift tduschend echt einer
von Hand geschriebenen Notiz glich. Dies fiihrte dann bei vielen Empfangern zu
teilweise heftigen Reaktionen, vor allem bei Personen, die Thomas hief3en, da ihre
Nachbarschaft den Eindruck hatte, dass sie flir diese Organisation Geld sammel-
ten. Auch zwei Dorfpfarrer mit Vornamen Thomas stellten in einem Leserbrief in
ihrer jeweiligen lokalen Zeitung klar, dass sie nichts mit dieser Spendenaktion zu
tun hatten. Die Reklamationen wurden auch vom nationalen Schweizer Radio auf-
gegriffen, wo sich die Organisation erklaren musste. Aufmerksamkeit war so auf
jeden Fall garantiert!

Fazit: Man sollte sich gut tiberlegen, was man aufs Kuvert schreibt!

Sind auch Sie oder Ihre Organisation schon einmal schon gescheitert?

Schreiben Sie uns an meinung@fundraiser-magazin.de
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Stoppt Mobbing!

Der TV-Sender RTL ITunterstutzt die Kampagne des Schauspielers und Gewalt-Praven-

tions-Trainers Carsten Stahl mit einem Trailer, der seit Kurzem pro bono ausgestrahlt
wird und der auf das Thema Mobbing aufmerksam macht. Mit den Kernbotschaften
,Worte sind wie Waffen” und , Schau nicht weg! Setze jetzt ein Zeichen!” ist Carsten
Stahl in dem Spot mit verletztem Gesicht aufmerksamkeitsstark in Szene gesetzt.

» www.camp-stahl.de

Hkaufnix

Die Deutsche Umweltstiftung sagt
unbedachtem Konsum den Kampf an

Noch bis zum 16. Juni lauft eine Kampagne der Deutschen Umweltstiftung, die sich
gegen grenzenloses Wachstum und unbedachten Konsum ausspricht. ,Weiteres
Wachstum wird unsere sozialen, 6konomischen und ¢kologischen Probleme verschér-
fen und uns immer tiefer in gefdhrliche Abhangigkeiten treiben”, so Jé6rg Sommer,
Vorstandsvorsitzender der Deutschen Umweltstiftung.

Dagegen will die Stiftung mit ihrer #kaufnix-Kampagne vorgehen. Denn um
Klimaschutz zu erreichen, muss laut der Kampagne Suffizienz statt Wachstum zur
personlichen, politischen und 6konomischen Pramisse werden. Ein Ziel ist es dabei,
aktuell vorherrschende Konsummuster zur Diskussion zu stellen, die ein mafRiloses
Wirtschaftswachstum befltuigeln. Dazu stellt die Stiftung in Zusammenarbeit mit
zahlreichen Gastautoren und Interviewpartnern das Konzept der Suffizienz als
Losungsansatz fiir eine nachhaltige Zukunft vor. Alle Beitrage sind auf der Kampagnen-
Website und unter dem Hashtag #kaufnix in den sozialen Medien abrufbar. Dort
vermittelt unter anderem eine Anti-Verbraucher-Pyramide mégliche Stufen bei der
Beeinflussung des eigenen Konsumverhaltens hin zu mehr Nachhaltigkeit.

» www.kaufnix.net
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MEINE MEINUNG

,Fundraising darf auch
einfach mal schon sein®

Ein Kommentar von RICO STEHFEST

,The New Arc — The

. 1 North East Wildlife &

= Animal Rescue Centre
.v ist wohl ein etwas

sperriger Name flirein

Tierheim. Die Einrich-
tung in Schottland selbst ist aber gar kein
bisschen sperrig. Und ihre Fundraising-
Ideen ebenso wenig. Die Mitarbeiter hatten
namlich Uber Instagram zu einer unge-
wohnlichen Spendenaktion aufgerufen. Sie
baten um die Zusendung alter Mascara-Bur-
sten, die nicht langer gebraucht werden.
Nach offiziellen Angaben erreichten das
Tierheim tatsdchlich Hunderte von kleinen
Bursten aus aller Welt. Von den Spenden pro-
fitieren Vogel und vor allem Jungtiere, zum
Beispiel Kaninchen. Mit den Bursten lasst
sich nicht nur ein Wohlfiihlfaktor schaffen,
die ,Behandlung” damit ist auch eine gute
Pflege. Auf diese Weise konnen Staub und
Milben aus Fell und Federn entfernt wer-
den. Letztendlich ist das ein kleiner Ersatz
fir die Zuwendung, die die Tiere eigentlich
durch ihre Eltern erfahren wiirden. Kuschel-
alarm, sozusagen.

Nun ist es wohl nicht direkt eine sinnvolle
Artdes Recyclings, wenn eine Mascara-Burste
zu diesem Zweck extra von Australien aus
um die halbe Welt geschickt wird. Aber da
wollen wir mal ein Auge zudriicken. Haupt-
sache, die Tiere werden sauber, glucklich
und gesund.

Und sonst? Was lernen wir aus dieser
Aktion? Nichts. Sie ist einfach nur schén,
witzig und drollig. Das darf auch mal sein.
Und bei YouTube kann man sich sogar an
den Ergebnissen freuen. Das ist eine ganz
eigene Art von ASMR-Video.

Was meinen Sie? Schreiben Sie an

meinung@fundraiser-magazin.de



Kurzgefasst...

11. Sozialer Marktplatz

Am 9. Juli treffen im Rathaus Stuttgart Vertreter gemeinnit-
ziger Organisationen auf Unternehmen, die gesellschaftlichen
Mehrwert erbringen wollen. Ziel ist der Austausch von Dienst-
leistungen auf Augenhdhe; streng verboten ist dabei Geld. Da-
bei unterstiitzen und vermitteln ,Makler” bei den Gespréchen,
,Notare“ bestatigen die Vereinbarungen.

» www.agentur-mehrwert.de

,Deckel gegen Polio“ geht zu Ende

Das Projekt, im Rahmen dessen Plastikdeckel von Flaschen ge-
sammelt werden und der Erlos fir Impfungen gegen Polio ein-
gesetzt wird, wird Ende Juni eingestellt. Die Griinde sind zum
einen das starke Sinken der Preise fiir Sekundarrohstoffe welt-
weit.Zum anderen ist der Erfolg der Aktion derart hoch, dass das
Team der Organisatoren den ehrenamtlichen Aufwand nicht
langer bewaltigen kann.

» www.deckel-drauf-ev.de

Engagementkalender freigeschaltet

Die 15. Woche des biirgerlichen Engagements findet wieder Ende
September statt. Alle Interessenten, die fir diesen Zeitraum eine
Veranstaltung planen, konnen sich wieder in den Engagement-
kalender eintragen. Das Themenfeld spielt dabei keine Rolle.
Aktion Mensch tritt als Kooperationspartner auf und bietet fiir
inklusive Aktionen bis zu 5000 Euro Férderung.

» www.engagement-macht-stark.de

Dormagen: Stadtwette erfolgreich

Die Burgerstiftung Dormagen hat eine Stadtwette anlasslich
ihres zehnjahrigen Jubildums gewonnen. Ziel war es, ebenso
viele Euro an Zustiftungen zu gewinnen wie Dormagen Einwoh-
ner hat, namlich 65000. Die Wettschulden, 20 Stunden Einsatz
flir gemeinnutzige Organisationen, 16st der Burgermeister von
Dormagen gemeinsam mit dem Vorstandsvorsitzenden der
Biirgerstiftung ein.

» www.buergerstiftung-dormagen.de

Strom fiir die gute Sache

Mit ,HERZENSGUT Strom*, einem Spendentarif, haben Miete-
rinnen und Mieter der CG Gruppe AG ab sofort die Moglichkeit,
Kinder und Jugendliche in sozialen Einrichtungen zu fordern.
Fiir jeden abgeschlossenen Vertrag spendet die CG Gruppe ein-
malig 50 Euro an den Verein ,Laughing Hearts". Die GASAG ist
Energiepartner und liefert den CO2-neutralen Okostrom inner-
halb Deutschlands.

» www.herzensgut-strom.de
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PROJEKTE

Sie haben Post!

Die irische Post vergibt Adressen
an Obdachlose

Wer es nicht selbst erlebt hat, kann es sich mitunter kaum vorstellen:
Es gehort wohl nicht viel dazu, auf der Strafie zu landen. Kein Job, kein
Konto, keine Wohnung. Und nicht selten bedingt das eine das andere:
ohne Adresse kein Konto, ohne Konto kein Job. Das ist es wohl, was
man den klassischen Teufelskreis nennt. ,An Post”, das staatliche
Postunternehmen Irlands, will den geschatzt 10 0oo Obdachlosen
des Landes nachhaltig helfen und bietet einen kostenlosen Service
an, bei dem jeder Obdachlose eine eigene Postanschrift erhalt. Al-
les, was man tun muss, ist auf einer Internetseite seinen Vor- und
Nachnamen einzugeben und eine Grafschaft auszuwahlen. Die Seite
generiert automatisch eine Anschrift, die einem Postamt zugeordnet
ist. Dort wird die Post fur den jeweiligen Empfanger gesammelt und
kann zu den Offnungszeiten abgeholt werden. Langfristig kénnen
so die wichtigsten Services in Anspruch genommen werden, ver-
bunden mit der Aussicht auf ein besseres Leben.

» www.anpost.com/AddressPoint

WER MENSCHEN GEWINNEN
WILL, BRAUCHT MEHR

ALS GUTE ARGUMENTEYL

WERDEN SIE
JETZT

QESH-PARTNER‘.

%
W qish S

Qualitatsinitiative
StraBen- und
[ Haustirwerbung
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Haftpflicht in Grun

Die Greensurance-Stiftung will Versicherungen nachhaltiger machen

Umweltschutz ist vielfaltig. Dass ein
Produkt Auswirkungen auf Natur und
Klima hat, wird manchmal erst auf den
zweiten Blick klar. So machen sich wahr-
scheinlich die wenigsten dariiber Gedan-
ken, ob ihre Versicherung ,griin“ ist.

Von UTE NITZSCHE

Wer die Website www.klimauhr.info auf-
ruft, wird nachdenklich. Unabléssig rattern
die Zahlen herunter, die zeigen sollen, wie
viel Zeit noch bleibt, um den Temperatur-
anstieg auf der Erde auf zwei Grad Celsius
zu begrenzen. Demnach sind es noch knapp
16 Jahre - eine bedngstigende Vorstellung.
Die Uhr wurde zur Klimakonferenz in Pa-
ris 2015 verdffentlicht. Initiiert hat sie die
Greensurance-Stiftung. Das Wort setzt sich
zusammen aus dem englischen Insurance
(dt. Versicherung) und dem Wort , green”.

Geld in nachhaltige Bahnen lenken

Die Stiftung wurde 2014 gegrindet und
will Versicherungs- und Finanzunterneh-
men,grin und nachhaltig” gestalten. Doch
wann weif3t eine Versicherung diese Krite-
rien auf? Geschaftsfihrerin Anna Schirpke
(Foto) erklart: ,Das Ziel ist es, Finanzmittel
in nachhaltige Bahnen zu lenken. Wir ver-
trauen Banken und Versicherungen unser
Geld an. Die Frage, die wir uns stellen mus-
sen: Was machen Banken und Versicherun-
gen danach mit unserem Geld?“ Zur Risiko-
deckung miussen sie Kapital anlegen und
Geld investieren, zum Beispiel in Aktien
oder Anleihen. Was nun eine nachhaltige
Versicherung von einer nicht-nachhaltigen
unterscheidet, ist der Fakt, wie das Geld
investiert wird. Denn es spielt eine ent-
scheidende Rolle, ob es beispielsweise in ein
Unternehmen flie3t, das Waffen herstellt
oder auf fossile Energien setzt, oder ob es

erneuerbare Energien und intelligente Infra-
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strukturen fordert. Es geht um die sogenann-

ten ESG-Kriterien, also Environment (Um-
welt), Social (Soziales und Gesellschaft) und
Governance (gute Unternehmensfithrung),
die als Orientierung fiir eine nachhaltige
Geldanlage dienen sollen.

Branche noch zu zégerlich

Hier setzt die Stiftung an, indem sie
Weiterbildungen fiir Versicherungsberater
zu Nachhaltigkeit und Klimawandel anbie-
tet. Diese konnen sich berufsbegleitend
zum ,ESGberater — Fachberater fiir nach-
haltiges Versicherungswesen" weiterbilden
lassen. Gefordert wird sie dabei vom Bun-
desministerium fur Umwelt, Naturschutz

und nukleare Sicherheit (BMU). Die Idee
ist so erfolgreich, dass es daftir vom Rat fiir
Nachhaltige Entwicklung den Preis, Projekt
Nachhaltigkeit 2018“ gab. Stiftungsgrin-
der Marcus Reichenberg fasst zusammen:
,Unsere Dienstleistungen umfassen unter
anderem die Erstellung von Nachhaltigkeits-
berichten, die Berechnung des Carbon Foot-
print mit anschlieender Klimafreundlich-
stellung sowie eigene Klimaschutzprojekte
in Deutschland.” Dariiber hinaus kann sich
die Versicherungsbranche mit dem News-
letter ,greenminzia“, den die Stiftung her-
ausgibt, zu aktuellen Entwicklungen beim
Klimawandel und allgemein zu nachhalti-
gen Entwicklungen informieren.

Doch die Versicherungsbranche ist laut



Marcus Reichenberg noch viel zu zégerlich.
Die Klimadebatte im Allgemeinen und die
,Fridays for Future“-Bewegung zum Beispiel
im Besonderen hatten noch keinen erkenn-
baren Einfluss auf die Branche. ,Unsere
Arbeit hat sich noch nicht grof3 verdndert,
weil wir in jedem Gesprach immer erst die
Grundlagen des notwendigen Verdnde-
rungsprozesses erlautern miissen. Generell
gibt es zu wenig Aufklarung und natur-
wissenschaftliche Wissensvermittlung.”

Werteverlust der Kapitalanlagen

Dabeibekommen gerade Versicherungen
die Auswirkungen des Klimawandels beson-
ders zu spiiren. Sie missen sich immer hau-
figer mit Schiden, die durch Hochwasser,
Sturm oder Hitze und Dirre entstehen,
beschéftigen. Aulerdem, erklart Marcus
Reichenberg weiter, miisse die Versiche-

rungswirtschaft dadurch einen Werteverlust

ihrer Kapitalanlagen hinnehmen. Er nennt
daflir das Beispiel der,,Carbon bubble®, von
der Versicherungen betroffen sein werden,
die in fossile Rohstoffe investieren. Wird
deren Ausbeutung gedrosselt, wird die Car-
bon-Blase und mit ihr das investierte Kapital
platzen. Das Fatale daran: Die Branche rea-
giert darauf, indem sie entweder die Preise
flr bestimmte Versicherungsprodukte an-
hebt oder fiir gefahrdete Gebiete gleich gar
keinen Schutz mehr anbietet.In Zukunft also
nur noch Versicherungen gegen Hochwas-

ser auf der Zugspitze?

Moore fiir den Klimaschutz

Neben dem Bestreben, die Versicherungs-
branche umweltbewusster zu gestalten, will
die Greensurance-Stiftung den Klimaschutz
vor allem auf regionaler Ebene umsetzen.
Ein wichtiger Baustein ist dabei der Schutz
der Moore. Fur die setzt sich Marcus Reichen-

STIFTUNG

berg besonders ein, weil er damit einen
Teil seiner Kindheit verbindet, die er oft in
der Natur und eben auch in der Ndhe von
Mooren verbracht hat. Viele wissen wahr-
scheinlich nicht, dass nattrliche Moore zum
Hochwasser- und Klimaschutz beitragen
und eine sehr grofie Artenvielfalt aufweisen,
wie Anna Schirpke erkldrt. In Deutschland
seien allerdings inzwischen go Prozent der
Moore trockengelegt. Deshalb bietet die
Stiftung Moorwanderungen und Moor-
patenschaften an, mit denen verschiedene
Projekte zum Erhalt der sensiblen Okosys-
teme gefordert werden. Umweltschutz be-
ginnt schlief?}lich nicht erst beim Verzicht
auf Langstreckenfliige und beim Atomaus-
stieg, sondern direkt im Alltag, immer und
irgendwie tiberall. Nur so kann die eingangs
erwahnte Klima-Uhr vielleicht irgendwann
wieder ein Sttick zurtickgestellt werden. O

» www.greensurance-stiftung.de

Nutzen Sie die Macht lhrer Daten

Daten helfen dabei, lhre Zielgruppe zu verstehen.
Und nur so werden Sie und Ihre Themen relevant!

Data-Driven Fundraising ermoglicht es, mit den
Spendern an der richtigen Stelle der Donor-Journey
zu interagieren.

o Spenderdatenanalysen geben lhnen einen
genauen Uberblick tber Ihre Spender und deren
Spenderverhalten.

o Entdecken Sie mit dem GFS-exklusiven Werte-
scoring die wahren Potenziale Ihrer Spender.

o Mithilfe von Limbic® analysieren wir die Motive
und Werte lhrer Spender.

Die GFS hilft Ihnen dabei, die richtige Botschaft auf
dem richtigen Kanal zu senden. Hochindividualisiert
online und Print

GFS ist der kompetente Partner fiir lhre
Fundraisingfragen — von der Strategie-
Entwicklung bis zur Umsetzung bekommen
Sie alles aus einer Hand.

GFSe

DATA-DRIVEN FUNDRAISING
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PRAXIS & ERFAHRUNG

Fahren Sie mal wieder Fahrstuhl!

Mit Elevator Speech ganz nach oben kommen

Stellen Sie sich vor, Sie sind in einem
Hochhaus und miissen in die 22. Etage
Sie driicken den Knopf mit der

Nummer 22, die Tiir schlief8t sich.

Fast. Kurz bevor sie ganz zugeht, taucht
eine Hand im Tiirspalt auf. Sie 6ffnet sich
noch einmal und vor Ihnen steht

ein potenzieller, Ihnen vielleicht sogar
bekannter (GroRR-)Spender fiir Ihre
Organisation. Auch er méchte in den

22. Stock, die Tur schlieft sich.

Nun haben Sie vielleicht 38 Sekunden Zeit.
Was tun Sie?

Von JAN UEKERMANN

Die Ubung ist bekannt als, Elevator Pitch“ -
oder auch ,Elevator Speech”. Der Weg ist
bei dieser Ubung das Ziel: Wir setzen uns
bewusst mit einer solchen Situation aus-
einander und kénnen uns darin auspro-
bieren: Wie verhalten wir uns? Was sagen
wir? Was kann das Ziel einer solchen Kon-
versation sein?

Ubung macht den Meister

Obwohl die Ubung schon relativ bekannt
und keineswegs neu ist, gibt es immer noch
Fundraiser, die sie noch nie gemacht haben.
Doch sie kann und sollte regelmafiig durch-
gefithrt werden, denn jedes Mal kann Neues
hinzugelernt werden. Auch fur weitere,
dem Fundraising nicht direkt zugehorige
Kollegen in Threr Organisation kann diese
Kommunikationsiibung relevant sein. Spafs
macht sie auf jeden Fall!

Eine unrealistische Situation?
Eines mussen wir vorwegnehmen: In

genau so eine Situation geraten nur die
wenigsten Fundraiser. Wer fahrt schon oft
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mit Fahrstiihlen in die obersten Stockwerke
und trifft dabei auf den deutschsprachigen
Bill Gates? Mir ist bisher nur ein Fall be-
kannt. Und doch: Tagtaglich begegnen wir
hunderten Menschen: in Bus und Bahn,
im Wartezimmer beim Arzt, in der Warte-
schlange an der Kasse. Die meisten lassen
wir an uns vorbeiziehen, obwohl wir wissen,
dass jeder eine wichtige Person sein konnte.
Es gibt viele Situationen, in denen wir ein-
zelnen Menschen begegnen und die Mog-
lichkeit haben, die ersten Sekunden oder
Minuten des Kennenlernens mitzugestalten.
Eine bewusste Auseinandersetzung damit
kann Wirkung zeigen —darum geht es beim
Elevator Speech.

Speech statt Pitch

Es sollte bei der Ubung, wie auch im re-
alen Leben, ein Speech — also ein Gesprach
- stattfinden anstatt ein Pitch. Bei diesem
haben wir eine begrenzte Redezeit, um
unsere Informationen und Botschaften an
die Frau oder den Mann zu bringen. Dieser
Strategie im Fall einer ersten Konversation
zu folgen —sei sie im Fahrstuhl oder im War-
tezimmer beim Arzt —, kénnte allerdings
fatale Folgen haben. Unser Gegeniiber ist
gelangweilt, fithlt sich tiberrannt, kommt
nicht zu Wort und findet uns —als Vertreter
der Organisation — wenig sympathisch.
Genau das Gegenteil sollte allerdings unsere
Absicht sein, und das kann eher durch eine
Konversation entstehen. Darum bietet sich

der Begriff Speech fur diese Ubung besser an.
Ziele fiir den Elevator Speech

Was konnen wir in 38 Sekunden schaffen?
Eine Spendeneinladung auszusprechen, wa-
re zu viel verlangt. Informationen erhalten,
ob die Person Bezug zu unserem Thema



Kampagnen - Mitglieder -

So funktioniert der
Elevator Speech

1. Bilden von Zweiergruppen

2. Beschreiben der Situation durch
den Moderator

3. Festlegen der ,Rollen”

4. Vermittlung von Hintergrund-
informationen tiber den poten-
ziellen Spender fiir den Fundraiser

5. Startsignal, 38 Sekunden Zeit

6. Variante: Er6ffnung des Gespréachs
durch den potenziellen Spender

7. Austausch und Feedback direkt im
Anschluss

8. Wiederholung in gleichen

und/oder getauschten Rollen

OpenHearts integriert
meine Ablaufe

Vereinbaren Sie lhre unverbindliche
Web-Session unter 0208 301930

hat oder eine sonstige Verbindung? Schon
eher moglich. Das wichtigste Ziel fiir den
Elevator Speech ist ein nachster Schritt. Sei
es zunachst die Verlangerung des Gesprachs
nach dem Ende der Fahrt mit dem Fahrstuhl,
das Zusenden von Infomaterial oder einer
Einladung zu einer Veranstaltung oder die
Verabredung fur ein weiteres Treffen. Dasist
es, was wir in diesen ersten Sekunden schaf-
fen sollten: einen weiteren, nachsten Schritt
gemeinsam mit dem potenziellen (GroR3-)
Spender gehen. Wichtig dabei: Versuchen
Sie das Heft des Handelns nicht aus der
Hand zu geben. Wenn Sie Ihrem Gegenuber
nur Ihre Visitenkarte geben, kann es vorbei
sein. Ob die Person sich wirklich jemals
melden wird? Versuchen Sie immer, die
Kontaktdaten von Threm Gegeniiber zu
erhalten, um einen weiteren Schritt aktiv

gehen zu konnen.

PRAXIS & ERFAHRUNG

Learnings aus der Ubung

Zu den wichtigsten Erkenntnissen aus
der Ubung, die ich schon mit hunderten
Fundraising-Kollegen durchgefiihrt habe,
gehoren: 38 Sekunden sind wenig Zeit, ei-
nen nachsten Schritt zu machen, ist aber
moglich, oftmals wirden sich die poten-
ziellen (GroR3-)Spender noch ein wenig Zeit
nehmen, um das Gesprach fortzufiithren.
Fragen sind wichtig und das Training bringt
etwas - eine Feedback-Schleife stellt sicher,
dass Gelerntes gleich noch mal ausprobiert
werden kann.

Freuen Sie sich auf viele gute Gespréache
und vielleicht fahren Sie ja doch mal wieder
bewusst Fahrstuhl! a

BENEF

AL TRy L A

CRM, Fundraising & mehr
Bester Service
Einfacher Produktivstart

> Newsletter-Tools

> FIBU-Standard-Interfaces
> ausgehende Telefonie
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Patenschaften - BuBBgeld - Projekte - Forderantrage - Finanzen - Analysen

Zusatzliche Connectivity

> Spenden-Widgets/Formulare




) GewinNsPIEL

Wissen testen und gewinnen

bellos wieder auf und setzen zugleich deko-

Bestimmt haben Sie das Magazin aufmerksam
gelesen—dann sind die folgenden Fragen kein rative Akzente. Das Ladegeratist ca.10 cm
Problem fiir Sie. Oder Sie sind sowieso fit rund klein, passt in jede Tasche und hat
um das Thema Fundraising. einen Schutz gegen Uberladung,
Uberhitzung und Uberspannung.
Unter allenrichtigen Einsendungen verlosen Weiterhin verlosen wir aus dem
wir diesmal schickes Elektronik-Zubehor aus Blichner-Verlag das Buch ,Finanzco-
echtem Walnussholz. Wuchs, Farbe, Struktur

und Maserung sind bei jedem Baum einzig-

op oder Revolution in Zeitlupe®, das wir
auf Seite 9o ndher vorstellen. Und falls
artig. Das macht jedes ,woodline“-Produkt zu das alles nichts flir Sie ist, gewinnen Sie
einem Unikat. Mit der Qi woodcharge“laden vielleicht an Erkenntnis — mitspielen lohnt

Sie kompatible Smartphones sowie Tablets ka- sich also auf jeden Fall. Viel Spaf3!

Seite 40
Gelebter Naturschutz: Welche fiir Lern- Der Musiker Heinz Ratz sammelt Ist das der neue Influencer-Trend fiir
1 videos bekannte Website spendet bei 2 Spenden fiir den Erhalt soziokultu- den Sommer? Oder wofiir wirbt diese
jedem Klick an Bienenrettungsprojekte? reller Jugendzentren. Aber wie? blaue eckige Brille?
A) schuelerhilfe H) mit 100 Geigenkésten auf Bahnhdfen O) , Arnis: klein, aber nicht kleinkariert*
B) pornhub E) mit 100 Musikern via Livestream T) ,Gottingen: Stadt, die Wissen schafft"
C) savebees I) mit 100 Konzerten in 100 Stadten U) ,Dresden: Tal der Ahnungslosen®

~ Seite 50

4 Traumauto: 6 PS und eine Hochst- 5 Stiftungen gibt es viele verschiedene 6 Um auf die Nervenkrankheit ALS

geschwindigkeit von 29 km/h. Welches fiir viele verschiedene Zwecke. Wofiir aufmerksam zu machen und Spen-

Baujahr hat diese ,,Familienkutsche“? setzt sich die Greensurance-Stiftung ein? den zu sammeln, lief Markus Jiirgens:
Q) 1911 A) grine Bundesschatzbriefe L) vom Nordpol zum Siidpol zu Fufy

R) 1902 E) nachhaltige Versicherungen M) einmal um die Welt

T) 1894 I) okologische Ausbildung fiir Banker N) 100 km rickwirts

So geht’s: Die Buchstaben aus den Fragen 1 bis 6 ergeben das Losungswort. Senden Sie dieses an gewinnen@fundraiser-magazin.de und
schreiben Sie uns, welchen Preis Sie haben mochten. Vergessen Sie bitte die Postadresse nicht, damit Thr Gewinn Sie auch erreicht! Diese
Daten werden nur im Zusammenhang mit dem Gewinnspiel verarbeitet und nicht an Dritte weitergegeben. Der Rechtsweg ist ausge-

schlossen, bei mehreren richtigen Einsendungen entscheidet das Los. Einsendeschluss ist der 30.Juni 2019. Viel Gltick!
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Neuland erobern...
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Das Extra-Heft

Fundraiser
zum Fundraising im Web

Online-Fundraising-Basics + Suchmaschinen-Optimierung +
Conversion-Rate-Optimierung + Spendenportale + Social-
Media-Marketing + Campaigning + E-Mail-Newsletter & Blogs +
Filme + Google Ad Grants & AdWords + Buchempfehlungen

FUNDRAISING
IM INTERNET

jetzt fur 8,- € bestellen auf
shop.fundraiser-magazin.de




