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Schöner scheitern
Aus Fehlern kann man
lernen – dafür muss man
sie nicht alle selbst machen: 
Neue Serie mit Selbstkritik.

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

Praxis
EU-Fördermittel:
So können auch 
kleine NGOs 
Anträge stellen.

Strategie 
beginnt 
mit Zielen
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geht es Ihnen auch so: Das Jahr verging viel zu schnell, völlig über-

raschend steht schon wieder Weihnachten vor der Tür? Die „besinn-

liche Adventszeit“ ist in unserer Branche eher die Hochsaison. Eine 

Deadline jagt die nächste. Kaum Gelegenheit, innezuhalten, gar zu 

refl ektieren – geschweige denn, eine Strategie für die Zukunft zu 

entwickeln. So bleibt’s dann meist bei guten Vorsätzen à la „wir 

wollen uns zukünftig besser organisieren“.

Dabei ist eine gute Planung ein echter Gewinn: Bei deren Umsetzung 

werden fi nanzielle und zeitliche Ressourcen geschont und auch die 

Nerven der Mitwirkenden. Weniger Stress und Chaos sind in den 

meisten Fällen gute Voraussetzungen für bessere Qualität. Und an 

die stellen wir ja alle hohe Erwartungen. Fangen wir einfach bei 

uns selbst an!

Das Themenspecial in dieser Ausgabe bietet dafür gute Ideen. 

Was beim Billard zutriff t, passt auch auf die Arbeit von NGOs und 

Stiftungen: Strategie beginnt mit Zielen. Falls Ihnen das Wort 

„Strategie“ für Ihre Organisation zu hoch gegriff en scheint, sagen Sie 

„Fahrplan“, „Vorgehensweise“ oder „Leitlinie“ – wichtig ist, dass Sie 

diese bewusst gestalten. Das ist eher eine Zeit- als eine Kostenfrage. 

Vor allem ist es eine Frage des Wollens. Wer ist bereit?

Wann immer Sie Zeit und Gelegenheit haben werden – ich wünsche 

Ihnen eine inspirierende Lektüre. Genießen Sie bei allem Stress die 

Feiertage und starten Sie gut ins neue Jahr.

Ihre

Daniela Münster
Chefredakteurin

Liebe Leserin, lieber Leser,

Agentur & Lettershop

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

     direct.punkt München
Gewerbering 12 
86922 Eresing
T 0 81 93/937 19-0 
renn@directpunkt.de

SPENDEN 
 MAILINGS

erfolgreiche

Sprechen Sie mit  den 
Spezialisten:
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 Thema

16 Strategie beginnt mit Zielen
(nicht mit Methoden)

18 Zeit ist Geld
Warum eine Jahresplanung nicht nur
Zeit und Geld spart, sondern auch die Nerven schont

20 Weniger bringt mehr
Kräfte bündeln und Prioritäten setzen –
die Teilmarkt-Strategie

22 Die richtigen fi nanziellen Instrumente
Finanzierungsstrategie:
Venture Philanthropy oder Social Impact Investment? 

26 Zufriedenheit zu verkaufen
Fünf Gründe, warum Ihnen die Spender davonlaufen 
(und was Sie dagegen tun können)

 Menschen

12 Andreas Heinecke 
… setzt sich seit 30 Jahren mit 
Ausstellungen wie „Dialog im 
Dunkeln“ für Benachteiligte 
ein. Im Interview erklärt er, 
was für mehr soziales Unter-
nehmertum nötig wäre.

54 Dr. Kai Fischer 
… ist bekannt durch Kongresse, 
Bücher und seine Arbeit als 
Vorsitzender der Schieds kom-
mis sion des Deutschen Fund-
rai sing Verbandes. Ein Ge-
spräch über die Inszenierung 
von Spenderkommunikation.

80 Christian Pfeiff er 
Der Kriminologe brachte 1996 
die Idee der Mitmachstiftung 
aus den USA mit. 20 Jahre gibt 
es seitdem Bürgerstiftungen 
in Deutschland. Im Interview 
blickt der Professor auf die 
Anfänge der deutschen Com-
munity Foundations zurück.

88 Joachim Dettmann 
… ist seit vielen Jahren als Be-
rater und Trainer für Fundrai-
sing, Stiftungsgründung und 
Organisationsentwicklung 
bekannt. beim Ausfüllen un-
seres Fragebogens verrät er 
Persönliches und auch seinen 

„geheimen“ Lieblingsort.
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     6 Spektrum

40 Köpfe & Karrieren

42 Dienstleisterverzeichnis

48 Branche

52 Leserpost

53 Bestellcoupon

68 Fundraising-Kalender

70 Bildung

84 Fach- und Sachbücher

88 Fragebogen

90 Das Letzte

90 Vorschau + Impressum

 International

28 Spanien: Fundraising im radikalen Wandel
Wachsende Mitgliedszahlen halten
die spanischen NGOs in Krisenzeiten am Leben

 Schöner Scheitern

11 Neue Serie: Wie sich aus Fehlern lernen lässt
Hindernisse überwinden
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van Acken Druckerei & Verlag 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

Es gibt viele bunte Vögel 
da draußen …

Welcher passt zu Ihnen?

Ihr Partner für die schnelle, 
zuverlässige und flexible  
Produktion von Drucksachen.

Von der ersten Idee, über den 
Druck, bis zur Postauflieferung 
–  alles aus einer Hand.  
Produktsicherheit durch  
kurze Wege.

van Acken: Profi in Sachen  
Druckerei und Verlag

Lernen Sie unsere 
„Vögel“ kennen.

Wir freuen uns auf Sie!

 Projekte

34 „Bleiben Sie uns gewogen!“
Wie Pro Juventute die
Sofort stornorate von
F2F-Dauerspendern
um fast 60 Prozent senkt

36 „Austreten, bitte!“
Ein Start-up will an die Kirchen-
steuer. Könnte man meinen

38 Mit Müll gegen Krankheit
Eine simple Idee verschaff t
Armen Zugang zu medizinischer 
Grundversorgung

 Stiftung

78 Balance von Geben und Nehmen
Bewegung in Österreichs
Stiftungslandschaft

80 20 Jahre Bürgerstiftung
Der Kriminologe Prof. Christian 
Pfeiff er brachte die Idee der
Mitmachstiftung aus den USA mit.

82 Mit Social Media
gegen das Vergessen
Die NCL-Stiftung sammelte
mit „save the brain“ in
fünf Wochen über 15 000 Euro
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56 Hilfe für die Zivilgesellschaft
So fördert die Europäische Union Non-Profi t-Arbeit

58 Telefonanbieter ziehen den Stecker
IP-Telefonie kommt 2018: Pfl icht und Chance für NPOs

60 Kostenloses Werbebudget
Google Ad Grants sollen gemeinnützigen Organisationen helfen

62 Charity-Dinner mit geheimen Extras
Die „Stille Auktion“ steigert die Einnahmen von Benefi z-Events

64 Fleiß bedeutet nicht automatisch Erfolg
Wie man Aktivität und Leistung gegeneinander abwägen kann

66 Schöne Geschichte?
Storytelling macht die Welt etwas besser
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Im Jahr 2015 haben Hilfswerke in der Schweiz 1,8 Milliarden Franken Spenden 
erhalten. Das sind über 100 Millionen mehr als im Vorjahr. Wie aus der aktuellen 
Zewo-Spendenstatistik hervorgeht, hat das Spendenvolumen in der Schweiz damit 
eine neue Höchstmarke erreicht. Sechs von zehn Franken gingen an Hilfswerke mit 
Zewo-Gütesiegel, zwei von drei Franken kamen direkt aus Privathaushalten. Der 
größte Teil der Spenden ging an humanitäre Organisationen, die im Ausland tätig 
sind. Sie erhielten im Jahr 2015 über eine halbe Milliarde Franken Spenden. Die Sta-
tistik zeigt auch, dass überraschend wenige Organisationen beim Fundraising mit 
externen Dienstleistern zusammenarbeiten (siehe Grafi k). Dazu schreibt der Report:

„Zwei Drittel der Hilfswerke mit Zewo-Gütesiegel planen und verwirklichen ihre 
Fundraisingaktionen vollständig intern und vergeben höchstens den Druck und 
Versand extern. Jedes dritte Hilfswerk zog für das Fundraising externe Fachleute 
bei. Es sind insbesondere größere Organisationen und solche mit Wachstumszielen.“

 www.zewo.ch

„Demokratie braucht 
Haltung und Kritik“

Ein Kommentar von MATTHIAS DABERSTIEL

PEGIDA Dresden feiert 
den zweiten Jahrestag. 
Für mich ist die frem-
den- und religionsfeind-
liche Versammlung mit 
Hang zum Alu-Hut be-

schämend und ein Ausdruck fehlender Dis-
kussionskultur und Gestaltungsbereitschaft 
der Sachsen an sich. Das Problem PEGIDA 
wuchs, weil wir es aussitzen wollten und in 
der Kommunikation der Flüchtlingsunter-
bringung versagten. So wurde eine kleine 
Gruppe zu einer Bewegung mit einfachen 
Antworten, aus der heute AFD und die von 
Neonazis organisierte Identitäre Bewegung 
ihre Kraft ziehen. Das große montägliche 
Medienschweigen hilft da auch nicht.

PEGIDA ist für mich ein Versagen der jungen 
Demokratie in Ostdeutschland. Zu schnell 
zogen wir uns nach dem Ablegen des durch-
löcherten Kittels des Staatsrates der DDR den 
wärmenden Voll-Kasko-Mantel von „König 
Kurts“ Sachsen-CDU an. In der Angst, durch 
Hinterfragen Investitionen zu verhindern 
und Zeit zu verlieren, ließen wir uns Dinge 
überstülpen, die uns heute auf die Füße fallen. 
Ein Beispiel ist die Landesbankaff äre, die in 
Sachsens Haushalt immer noch 700 Millionen 
Euro blockiert. Geld, das an allen Ecken und 
Enden fehlt – auch für Bildung.

Dabei brauchen wir gerade jetzt Menschen 
mit eigener Meinung und Haltung. Im vom 
PISA-Ge winner Sachsen vollgeramschten 
Säch si schen Bildungsplan wird das nicht 
ent stehen. Keine Zeit für Hinterfragen – es geht 
ums Aus wen dig lernen. Doch wir brauchen den 
Mut zum eigenen Denken und die Off enheit 
der Politik für Diskussion in Sachfragen – dann 
erledigt sich der Montags-Spuk von allein.

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

In unserer letzten Ausgabe hatten wir es ja bereits angekündigt: 
Der neue Fördermittelführer 2017/2018 erscheint Mitte November. 
Ganze 350 Quellen zur Finanzierung von Projekten aus den Bereichen 
Bildung, Soziales, Umwelt, Kultur, bürgerschaftliches Engagement, 
Entwicklungspartnerschaften und internationale Zusammenarbeit 
führt der neue Ratgeber auf.

Wir verlosen drei druckfrische Exemplare. Wer eins davon 
gewinnen möchte, sollte folgende Frage beantworten: Welches 
Thema steht im Mittelpunkt des im Februar in Frankfurt statt-
fi ndenden Fundraising Symposiums? A) Großspenden, B) Legate, 

C) Telefonfundraising. Einfach eine Mail mit der richtigen Lösung an gewinnen@
fundraiser-magazin.de und Daumen drücken! Einsendeschluss ist der 27. Januar 2017. 
Der Rechtsweg ist ausgeschlossen.

Mit etwas Glück …

Zahlen & Fakten
Schweizer Organisationen arbeiten im Fundraising 
kaum mit externen Dienstleistern



DIE NEUE HELPMUNDO

2016 haben wir für Sie HelpMundo gegründet. 

Hier bündeln wir neben HelpDirect zukünftig 

alle HelpTools für Ihr Online Fundraising:

Kostenlose Spendenformulare
Individualisierbar, Responsive, alle wichtigen 

HelpGoods
Individualisierbarer Shop für Hilfsgüter-Spen-

den zur Integration in Ihre Website.

HelpShops
Die neue Form des Charity Shopping. Mit Spen-

denquittungen für Ihre Spender. Voll individua-

lisierbar für Ihre eigene Website.

HelpMundo GmbH / Aktion HelpDirect e.V. – Oberländer Ufer 192, 50968 Köln 

0221-643096-0    kontakt@helpmundo.de    www.HelpMundo.de    www.HelpDirect.org 

Nutzen Sie unsere innovativen HelpTools und steigern damit Ihr Spendenvolumen! 
Mehr Informationen finden Sie unter www.HelpMundo.de

WIR SIND FÜR SIE DA

1999 gründeten wir für Sie mit HelpDirect.org 

das erste deutsche Spendenportal - und 

waren damit die ersten in Deutschland, die 

Online Fundraising professionalisierten. In 

den darauf folgenden Jahren entwickelten 

wir immer wieder neue innovative HelpTools 

für Sie. So z. B. unsere kostenlosen Spenden- 

formulare, die bereits von über 4.500 gemein- 

nützigen Vereinen genutzt wurden. Oder das  

HelpCard-System, mit dem wir Spenden 

im 7-stelligen Bereich vermitteln konnten 

und die heute in über 650 Kaufland-Filialen 

stehen. Für unsere zum größten Teil ehren-

amtliche Arbeit erhielten wir viele intern. 

Auszeichnungen, 2012 von Bundespräsident 

Gauck das Bundesverdienstkreuz.

IHR PARTNER IM ONLINE FUNDRAISING
UND DAS SCHON SEIT
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? Sie haben die Plattform artness ge-
startet. Was ist das Ziel?

Kulturinstitutionen und Unternehmen, die 
auf der Suche nach passenden Partnern 
sind, soll der erste Schritt des Kennenlernens 
erleichtert werden. artness stellt Unterneh-
men ein Recherchetool zur Verfügung. Das 
Tool spielt nach Eingabe der Suchkriterien 
passende Partner aus.

? Wie kamen Sie auf die Idee mit dem 
Matching?

Beide haben wir einen Kulturhintergrund. 
David ist Bratschist und war in Australien 
im Kultursponsoring tätig. Anaïs kommt als 
Kulturmanagerin aus der bildenden Kunst. 
Wir dachten, dass es eine Möglichkeit geben 

muss, den Erstkontakt zwischen Unterneh-
men und Kulturschaff enden zu erleichtern 
und Kriterien an die Hand zu geben, um eine 
produktive Auswahl treff en zu können. Und 
da wir mittlerweile alle digital unterwegs 
und vernetzt sind, sind wir überzeugt, dass, 
was bei Dating-Plattformen mit der Liebe 
klappt, auch zwischen Wirtschaft und Kultur 
möglich ist.

? Denken Sie, dass sich Unternehmen 
auf „Dates“ einlassen?

Die größere Herausforderung besteht si-
cher darin, Unternehmen zu überzeugen. 
Dennoch wissen wir, dass Unternehmen 
die anonyme Recherche als Mehrwert emp-
fi nden und den Vorteil sehen, dass der 
potenzielle Kultur-Partner bei der Eingabe 
seiner Suchkriterien bereits klären muss, was 
er sucht. Was die digitalen Möglichkeiten 
betriff t, denken wir, dass sich Unternehmen 
durchaus auf „Dates“ einlassen, um neue 
Kontakte zu knüpfen, aus denen für alle 
Beteiligten gewinnbringende Kooperationen 
entstehen können.

˘ www.artness.net

Anaïs Röschke und David Jackson   …
… vermitteln 
Dates zwi-
schen Unter-
nehmen und 
Kulturschaf-
fenden.

Drei Fragen an … Anaïs Röschke und David Jackson
Die neue Plattform artness.net sucht nach passenden Sponsoren für Kunst und Kultur

Die Evangelische Kirche in Hessen und Nassau ist im Oktober mit einer ungewöhnlichen Aktion ins Jahr des Reformationsjubiläums 
gestartet. Sie verschickte fast eine Million Briefe mit Bierdeckeln. Darauf ist nichts Geringeres als die gesamte Bibel aufgedruckt. Also, auf 
jedem. Im Prinzip. Oder besser: die Essenz. 30 442 Verse, reduziert auf drei Sätze. Das ist doch mal was. So geht Bibelexegese heute.

 www.ekhn.de



9

fundraiser-magazin.de | 6/2016

SP
EK

TR
UM

Fachgruppe Stiftungen
Der Deutsche Fundraising Verband hat die Gründung der Fach-
gruppe „Fundraising für Stiftungen“ beschlossen. Unter info@
fundraisingverband.de kann man sich für den entsprechenden 
Verteiler anmelden. Ein erstes Treff en ist auch schon in Planung. 
Interessierte sollten sich den 18. November (Berlin) vormerken.

 www.fundraisingverband.de

NGO-Finanzierung
Die Erste Bank fördert gemeinsam mit dem Europäischen 
Sozialfonds Social Entrepreneurs und NGOs. Dadurch können 
Spendenorganisationen, die als Vereine organisiert sind, Kredite 
für Investitionen oder Fundraising-Aktionen erhalten. Eine 
Förderung ist zwischen 15 000 und 300 000 Euro möglich bei 
einer Laufzeit von fünf Jahren. Nähere Informationen gibt es bei
@ stefano.massera@erstebank.at

Besser geht’s nicht?
Den Geschlechterverhältnissen in Führungs-, Kontroll- und 
Beratungsgremien in Nonprofi t-Organisationen in Deutsch-
land hat sich eine Online-Umfrage der Universität Münster 
gewidmet. Befragt wurden 479 Organisationen. Fazit: 38 Pro-
zent Frauen in den Vorständen, 42 in der Geschäftsführung. 
Insgesamt fi nden sich aber 75 Prozent Frauen im gesamten 
Dritten Sektor.

 www.uni-muenster.de

Verkauf von Mailadressen
Die Petitionsplattform change.org verkauft die Mailadressen 
ihrer Benutzer. Darauf hat der Datenschutzverein Digital-
courage e.V. bereits in der ersten Jahreshälfte aufmerksam 
gemacht und kürzlich nachgelegt. Der Verein hat eine Preisliste 
veröff entlicht, die zeigt, dass der Einzelpreis zwischen 85 Cent 
und 1,50 Euro liegt. NGOs können durch den Kauf der Adressen 
direkt um Unterstützung bitten.

 www.digitalcourage.de

Nachhaltiger Konsum
Es ist seit einiger Zeit schick, nachhaltig produzierte Waren zu 
kaufen. Anders gesagt: Manchem Kunden ist die Geste, die er 
damit vollführt, wichtiger als der tatsächliche Hintergrund, 
also ein Engagement für faire Produktionsbedingungen. Das 
ist auch das Ergebnis einer Studie des Deutschen Instituts für 
Wirtschaftsforschung.

 www.diw.de

Kurzgefasst …

Der Deutsche Spendenrat e.V. hat am 1. November eine neue 
Initiative für mehr Transparenz im Dritten Sektor mit dem 
Titel „Transparenz-leicht-gemacht“ gestartet. Gemeinnützigen 
Organisationen in Deutschland soll mit dem Projekt geholfen 
werden, seriöse Strukturen aufzubauen und aussagekräftige 
Finanzdaten zu erstellen. Kern ist ein Schulungsprogramms mit 
Experten, Steuerberatern und Wirtschaftsprüfern, die mit den 
Organisationen gemeinsam an einer Strategie für mehr Transparenz 
arbeiten wollen. Diese Workshops, von denen der erste bereits am 
17. Dezember 2016 in Tönisvorst stattfi ndet, kosten 35 Euro und 
werden vom Bundesfamilienministerium gefördert. Vereine und 
Stiftungen können sich beim Spendenrat um einen Platz bewerben. 
Bevorzugt werden eher kleine und mittlere Organisationen. Ab 
kommendem Jahr soll es dann auch einen Transparenz-Test im 
Internet geben, der Defi zite aufdecken helfen soll.

 www.transparenz-leicht-gemacht.de

Transparenz befördert
Deutscher Spendenrat startet 
kostenfreies Schulungsprogramm
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Crowdfunding ist eine schöne Sache. Vor allem, wenn sich das Finanzierungsunter-
fangen auf schöne Dinge konzentriert. Was schön ist? Das zeigt beispielsweise das 
Projekt der britischen Agentur glimpse, das den Titel CATS trägt, Citizens Advertising 
Takeover Service. Der Name verrät es schon: Werbung ist doof. Dann lieber Cat Content. 
Man sammle also auf kickstarter 23 100 britische Pfund (gut 25000 Euro) und miete 
sich damit für zwei Wochen sämtliche Werbefl ächen einer Londoner U-Bahnstation. 
Schön, oder?

 www.catnotads.com

Say Meow!

Zum zweiten Mal werden Best-Practice-Beispiele auf 
dem Gebiet des Hochschulfundraisings gesucht. Der 
Deutsche Hochschulverband lädt deshalb noch bis 
zum 17. Januar 2017 ein, Kampagnen einzureichen, 
die ein Fördervolumen von mindestens 250000 Euro 
pro Jahr aufweisen und besondere Kreativität in der 
Entwicklung zeigen oder besondere Erfolge bei der 
Förderergewinnung verzeichnen konnten. Bewerben 
können sich staatliche und staatlich anerkannte 

Hochschulen sowie Universitätsklinika in Deutschland. Das Preisgeld beträgt 5000 
Euro und muss zweckgebunden im Hochschulfundraising der Gewinnereinrichtung 
verwendet werden. Die erste Auszeichnung ging an die Universität Mannheim, die 
damit für ihre auf zehn Jahre angelegte Großspendenkampagne geehrt wurde.

 www.hochschulverband.de

Hochschulfundraising
Der Deutsche Hochschulverband hat wieder seinen 
Fundraisingpreis ausgeschrieben

betterplace mit 
neuen AGBs

Seit Anfang November können auf betterplace.org 
nur noch Projekte Geldspenden empfangen, die 
in Deutschland oder Österreich vom Finanzamt 
als steuerbegünstigt anerkannt sind (mildtätig, 
gemeinnützig, kirchlich) – für diese Projekte 
bleibt alles gleich. Projekte und Organisationen, 
die in Deutschland nicht als steuerbegünstigt 
anerkannt sind, können keine Spenden mehr 
über die Plattform sammeln. Diese Projekte ma-
chen etwa zehn Prozent der auf betterplace.org 
gesammelten Spenden aus. Zeitspenden sind 
davon nicht betroff en.

 www.betterplace.org/c/neues

Spenden-
bescheinigung

Ab dem 1. Januar 2017 gilt in Deutschland ein neues 
Gesetz zur Modernisierung des Besteuerungsver-
fahrens. In dem Gesetz werden unter anderem 
auch die Vorlagepfl icht sowie die Erstellung 
von elektronischen Zuwendungsbestätigungen 
geregelt und die Aufbewahrungsfristen verkürzt. 
Mit der Einführung der elektronischen Zuwen-
dungsbestätigung können die Daten zwischen 
den Finanzämtern direkt ausgetauscht werden. 
Das hat zur Folge, dass der Spender seine Zuwen-
dungsbestätigung nicht mehr der Steuererklärung 
beilegen muss.

 http://dipbt.bundestag.de/extrakt/ba/
    WP18/712/71245.html

Hungerindex
Weltweit sind große Erfolge bei der Bekämpfung 
des Hungers erzielt worden. Der neue Welthun-
ger-Index zeigt, dass der Index-Wert seit dem Jahr 
2000 um 29 Prozent gefallen ist. In keiner Region 
stagniert die Bekämpfung des Hungers. Länder 
wie Ruanda und Myanmar konnten ihre Werte 
seit dem Jahr 2000 sogar um mindestens die 
Hälfte verringern. Trotzdem sind weltweit noch 
immer 795 Millionen Menschen unterernährt. 
In 50 Ländern ist die Hungersituation ernst oder 
sehr ernst. Bewaff nete Konfl ikte sind oft die 
Hauptursache dafür.

 www.welthungerhilfe.de
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Suchen Sie eine Schweizer Förderstiftung 
zur Finanzierung Ihrer Projekte? Wir unterstützen 
Sie dabei:

Suche nach beliebigen Stichworten oder nach 
Stiftungsnamen, Förderthemen, Personen, 
Postleitzahlen etc. (über 100 Merkmale!). 
Suchergebnisse speichern, Daten exportieren, 
Stiftungen folgen, Informationen teilen. 
Und: Die eigene Stiftung kostenfrei portraitieren.

Operativ und fördernd. Mit leichtem Zugang zu 
Adressen und Portraits und mit vielen weiteren 
praktischen Informationen

Freie / kostenpflichtige Nutzung, je nach Bedarf

13‘000 STIFTUNGEN 
AUF EINEN BLICK

Für Fundraiser, Stiftungsräte, Anwälte, Notare, 
Treuhänder, Berater, Forschende usw.

EIN INSTRUMENT MIT 
BREITEM NUTZEN

UNTERSCHIEDLICHE 
LEISTUNGSPAKETE

DIE GROSSE SCHWEIZER STIFTUNGSPLATTFORM

Jetzt registrieren unter:
www.stiftungschweiz.ch

Workshops

Stiftungs-

fundraising mit 

Peter Buss unter

nonprocons.

ch

Schöner scheitern: Hindernisse überwinden
Aus Fehlern kann man 
lernen, dafür muss man 
sie nicht alle selber ma-
chen! Das Fundraiser-Ma-
gazin stellt in der neuen 

Serie „Schöner Scheitern“ kleine und große 
Fehler von Fundraising-Aktionen vor.

von KLAUS HEIL

Einen barrierefreien Zugang zum Pfarrbüro 
schaff en – so das Thema des Mailings einer 
Katholischen Pfarrgemeinde im Bistum Hil-
desheim. Dafür sollten Spenden gesammelt 
werden. Ein Routinejob für das Fundraising-
büro. Kirchenvorstand und Pfarrer kannten 
ihre Rollen, das Fundraisingbüro stellte die 
Adressen zusammen, richtete die Daten bank 
ein und das Mailing ging raus. Gleich am 

ersten Aussendetag kommt ein irritierter 
Anruf eines Mitgliedes der Nachbarge-
meinde: wieso eine andere Gemeinde mit 
einem anderen Pfarrer jetzt bei ihnen für 
ein anderes Pfarrbüro sammelte? Es ist der 
GAU passiert, der eigentlich durch vielfache 
Prüfschleifen ausgeschlossen ist: Durch ei-
nen Fehler bei der Datenzusammenstellung 
wurden fast 300 Adressen aus einer fal schen 
Gemeinde angeschrieben.

Was tun? Von Anfang an stand fest, dass 
die Beteiligten zu ihrem Fehler stehen und 
off ensiv damit umgehen. Alle Irrläufer 
erhielten ein Entschuldigungsschreiben, 
unterschrieben vom Pfarrer (der nichts für 
den Fehler konnte, aber mit dafür einge-
standen ist) mit einem freundlichen und 
klaren Bekenntnis zu dem Fehler und der 
Bitte, sich doch künftig nicht vom Spenden 

abhalten zu lassen, auch wenn solche Fehler 
passierten.

Was folgte? Eine ganze Reihe von freundli-
chen Anrufen und E-Mails. Alle mit dem 
Tenor: „Kein Problem, Fehler können passie-
ren. Wir freuen uns über Ihre Ent schul di-
gung.“

Und das Schönste: Tatsächlich haben eine 
Reihe von Menschen aus der „falschen“ Ge-
mein de für die Barrierefreiheit ge spen det. 
Sie erhielten einen besonders sorg fäl tig 
ge tex teten Spendenbrief, in dem wir ein kal-
ku liert hat ten, dass die Spende immer noch 
ein Ver sehen war. War sie aber nicht – in 
keinem einzigen Fall.

Sind auch Sie oder Ihre Organisation schon 
einmal schön gescheitert? Schreiben Sie uns 
an meinung@fundraiser-magazin.de
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„Wir wollen Lebensge
? Der „Dialog im Dunkeln“ begann mit 

einer persönlichen Begegnung: Als 
Redakteur beim Südwestfunk sollten Sie 
einen erblindeten Zeitungskollegen an 
das Medium Radio heranführen. Was hat 
das mit Ihnen gemacht?
Ich hatte damals keine Erfahrung im Um-
gang mit Behinderungen. Ich konnte mir 
nicht vorstellen, was ein blinder Mensch kann. 
Diese Begegnung vor 30 Jahren hat mich zu 
meinem Lebensthema gebracht. Da war zum 
einen Bewunderung für den jungen Kollegen, 

Stigmatisierung und Ausgrenzung durch 
Dialog überwinden – das ist das Lebensthe-
ma von Professor Andreas Heinecke. Seit 
30 Jahren setzt sich der Sozialunternehmer 
für Benachteiligte ein. Seine Ausstellungen 
„Dialog im Dunkeln“, „Dialog in der Stille“ 
und „Dialog mit der Zeit“ helfen Besuchern, 
die Perspektive blinder, gehörloser und alter 
Menschen einzunehmen. Für das Fundrai-
ser-Magazin sprach Peter Neitzsch mit dem 
Gründer darüber, was nötig wäre für mehr 
soziales Unternehmertum in Deutschland.

aber auch Bestürzung, weil ich feststellen 
musste, dass die Talente und Fähigkeiten 
blinder Menschen in unserer Gesellschaft 
überhaupt nicht genutzt werden. 

? Welche Fehler machen wir im Umgang 
mit blinden Menschen?

In unserer visuell geprägten Welt gilt Blindheit 
als eine der schrecklichsten Lebenssituationen 
überhaupt. Wir denken in Bildern und werden 
überfl utet mit Bildern, das führt zu einer 
emotionalen Ablehnung blinder Menschen. 
Das erlebe ich täglich, wenn ich mit blinden 
Freunden unterwegs bin. Da fragt mich etwa 
im Lokal die Kellnerin: „Was möchte er denn 
trinken?“ Dabei spricht sie über einen erwach-
senen Menschen. Das geht gar nicht. Es ist aber 
auch nicht bös gemeint, sondern einfach ein 
Ausdruck von Unbeholfenheit.

? Wie entstand aus dieser Begegnung 
die Idee, die Schwierigkeiten blinder 

Menschen für alle anderen erfahrbar zu 
machen? 
Es gibt eine Kluft zwischen den Möglichkeiten 
blinder Menschen und der Sicht der Gesell-
schaft darauf. Ich wollte etwas tun, um diese 
Kluft zu überbrücken. Zuerst dachte ich an 
ein Buch, aber damit erreicht man nicht so 
viele Menschen. Film ist ein sehr kraftvolles 
Medium, aber ich bin ja kein Filmemacher. 
Ich habe mich damals sehr mit Raumin-
stallation beschäftigt. Mir war klar: Es muss 
einen Lichtabschluss geben, um im Dunkeln 
Emotionen zu erzeugen und den Rollentausch 
mit blinden Menschen zu ermöglichen.

? Wie geschieht das konkret, etwa hier 
in Hamburg?

Wir haben ganz reale Welten nachgebaut: 
Wir führen unsere Besucher kurz ein, wie sie 
einen Blindenstock benutzen können. Dann 
stehen sie auf einmal in völliger Dunkelheit 
und eine Stimme begrüßt den Gast. Ein blin-
der Guide führt dann durch die Szenarien. Da 
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ist zuerst ein nachgebauter Park mit Büschen 
und Vögeln, die zwitschern, Kieswegen und 
einer Brücke über einen Bach. Andere Stati-
onen sind ein Wochenmarkt und eine belebte 
Straßenkreuzung.

? Mittlerweile gastierte Ihre Ausstel-
lung „Dialog im Dunkeln“ in mehr als 

30 Ländern. Was war nötig, um aus einer 
guten Idee ein erfolgreiches Sozialunter-
nehmen zu machen?
Man muss vor allem an die Kraft des Konzepts 
glauben: Wir bieten einen Bildungskanal 
an. So regen wir an, anders zu denken und 
erzeugen Empathie. Außerdem beschäftigen 
wir Menschen, die sonst keine Chance auf ei-
nen Job im ersten Arbeitsmarkt hätten. Noch 
schwieriger, als so etwas aufzubauen, ist es, 
die Sache am Leben zu erhalten. Dafür sind 
Hingabe, Ausdauer und Widerstandskraft 
nötig. Kreativität spielt eigentlich gar keine 
so große Rolle. Wichtiger ist es, dranzubleiben 
und Rückschläge ins Positive zu drehen.

? Sie verzichten bewusst auf Spenden 
und Fördermittel. Macht Sie das un-

abhängiger?
Das ist nicht entscheidend. Wir überführen 
gerade unsere Hamburger Firma in eine ge-
meinnützige GmbH, damit wir auch philan-
thropisches Geld und Fördermittel einwerben 
können. Wie jedes andere Unternehmen 
stehen wir auch im Wettbewerb. Aber wir 
haben bewiesen, dass unser Konzept funk-
tioniert. Wir tragen uns wirtschaftlich, und 
wir haben eine soziale Wirkung: Es gibt uns 
in 40 Ländern, und wir erreichen jedes Jahr 
800 000 Menschen. Außerdem beschäftigen 
wir über 1000 Menschen mit Behinderung.

? Sie vergeben Franchise-Lizenzen. Ist 
das auch ein Modell für andere soziale 

Unternehmen?
Natürlich. Gerade in unserer mittleren 
Wachstumsphase war das ein sehr gutes 

Modell, weil es eben ohne zusätzliche Ressour-
cen auskommt. Stattdessen transferieren wir 
Know-how und räumen unseren Partnern das 
Nutzungsrecht für eine bestimmte Laufzeit 
ein. Dadurch haben wir Einnahmen, aber wir 
müssen uns nicht um das operative Geschäft 
kümmern. Das könnten wir in Ländern wie 
Indien, China oder den Philippinen auch gar 
nicht leisten. 

? Dürfen soziale Unternehmer über-
haupt Geld verdienen?

Natürlich darf man als Sozialunternehmer 
auch Gewinn machen. Mit allen drei Firmen 
kommen wir auf einen Umsatz von fünf Milli-
onen Euro im Jahr. Allerdings war der Gewinn 
über die gesamte Laufzeit gesehen marginal. 
Selbst wenn wir größere Gewinne einfahren 
würden, gibt es eine Selbstverpfl ichtung, dass 
das Geld wieder zurück in die Firma fl ießt. Da 
haben wir feste Spielregeln: Als Gründer und 
Geschäftsführer möchte ich höchstens drei 

Mal so viel verdienen wie unser Mitarbeiter 
mit dem geringsten Lohn.

? Als Beirat für den Wettbewerb „Aus-
gezeichnete Orte im Land der Ideen“ 

haben Sie sieben Thesen aufgestellt, wie 
Deutschland für „social entrepreneurship“ 
attraktiver werden könnte. Was müsste 
besser werden?
Die Rahmenbedingungen müssten sich ver-
bessern. Die Trennung von Gemeinwohl ei-
nerseits und Wirtschaftsbetrieb andererseits 
ist nicht mehr zeitgemäß. Wenn sich jemand 
wie wir auf das Gemeinwohl verpfl ichtet und 
trotzdem keine Spenden annehmen darf, 
ist das schlecht. Auch die Möglichkeiten zur 
Finanzierung sozialer Unternehmen sind 
sehr begrenzt. Es gibt zwar einige Impact-In-
vestoren, aber das sind nur erste Schritte. 
Da braucht es mehr Benzin in der Leitung. 
Soziales Unternehmertum müsste an jeder 
Wirtschaftsfakultät gelehrt werden. 

In der Ausstellung „Dialog mit der Zeit“
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? Caritas und Arbeiterwohlfahrt sind 
ja auch soziale Unternehmen. Wie 

ist das Verhältnis zwischen den alten 
Tankern und den sozialen Start-ups?
Aller Anfang ist leicht – das gilt auch für 
die Start-up-Szene. Aber man sollte bei aller 
Euphorie immer fragen: Was kommt letztlich 
heraus? Können wir langfristig einen sozia-
len Wandel erzeugen? Soziale Start-ups wer-
den da maßlos überschätzt. Das Paradigma, 
der Staat ist ineff ektiv und schaff t es nicht, 
halte ich für wenig hilfreich. Selbst die Mittel 
eines Bill Gates sind nur Peanuts im Vergleich 
zu staatlichen Ressourcen. Der Staat und die 
großen Hilfswerke dürfen bei der Suche nach 
Lösungen nicht außen vor bleiben.

? Was können soziale Start-ups dazu 
beitragen?

Meine Hoff nung ist, dass die Innovationen, 
die in sozialen Start-ups erarbeitet werden, 
irgendwann in eine größerer Struktur über-
gehen. Auch ein Fintech-Unternehmen gibt 
einer Bank positive Impulse, aber es ersetzt 
sie nicht. Diese Arroganz, wir lösen komplexe 
soziale Probleme wie Bildung oder Armut 
eben mal im Designworkshop beim Latte 
Macchiato, geht gar nicht. Ein Unternehmen 
kann nicht allein einen Systemwandel herbei-
führen. Deshalb wollen wir, dass unsere Me-
thode im Bildungsbereich zum Mainstream 
wird und in den Regelunterricht kommt – wie 
Biologie, Mathematik oder Turnen. Aber das 
sind natürlich dicke Bretter, die wir dafür 
bohren müssen.

? Was hat sich denn in den vergange-
nen 30 Jahren für blinde Menschen 

verbessert?
Da hat sich, Gott sei Dank, sehr viel getan. 
Durch die Digitalisierung sind ganz neue 
Formen der Teilhabe entstanden. Der Zugriff  
auf Informationen war für blinde Men-
schen vor 30 Jahren noch sehr eingeschränkt: 
Es gab nur eine sehr begrenzte Zahl von 
Punktschrift-Büchern oder Hörkassetten. 
Über das Internet haben Blinde heute un-
begrenzt Zugang zu Informationen. Aber 
auch das Verständnis nimmt zu: Früher 
dominierten Sondereinrichtungen wie Blin-
denschulen oder Werkstätten für Behinderte. 

Heute reden wir über Inklusion: Es ist nichts 
Ungewöhnliches mehr, wenn ein blinder 
Mensch studiert.

? Was müsste sich in unserer Gesell-
schaft im Umgang mit Behinderung 

noch ändern?
Wichtig ist, dass diese Defi zit-Orientierung 
aufhört. Sie müssen nur einmal verfolgen, wie 
in den Medien über Behinderung oder Alter 
gesprochen wird. Der Aktivist Raul Krauthau-
sen hat deshalb die Initiative „Leidmedien“ 
begründet. Er bietet Schulungen für Jour-
nalisten an, damit die einmal wegkommen 
von einem Vokabular wie „mit Blindheit 
geschlagen“ oder „an den Rollstuhl gefesselt“. 
Der Gebrauch der Sprache prägt die Realität. 
Die Paralympics tragen ebenfalls zu einem 
anderen Bild von Behinderung bei – aber 
eben nur alle vier Jahre.

? Ihre Mutter stammt aus einer jüdi-
schen Familie, die Nazis ermordeten 

viele ihrer Angehörigen. Hat Sie diese 
Familiengeschichte für die Rolle von Min-
derheiten sensibilisiert?
Ungerechtigkeit und Ausgrenzung sind ei-
gent lich meine Themen. Ich möchte verste hen, 
wie so etwas wie der Holocaust geschehen 

konnte. Dabei interessieren mich nicht die 
Hitlers, Himmlers und Goebbels, sondern 
die Müllers, Meyers und Schulzes – ganz 
normale Briefmarkensammler mit Kindern, 
Hunden und Kleingarten. Die haben ja diese 
Mobilisierung erst ermöglicht, die dann zum 
Holocaust führte. Ich war häufi g in Ruanda, 
auch dort wurde die Stigmatisierung von den 
Medien befeuert – und dann wurden in we-
nigen Tagen Hunderttausende umgebracht. 
Wie entsteht so ein Label, wie werden Ängste 
und Feindbilder aufgebaut? Da fi nde ich sehr 
erschreckend, was gerade in Deutschland los 
ist – an Islamphobie und Fremdenfeindlich-
keit. Deshalb ist es so wichtig, dass möglichst 
viele einen diff erenzierten Eindruck von 
Menschen bekommen, die anders sind.

? Ihr jüngstes Projekt „Dialog mit der 
Zeit“ widmet sich den Einschränkun-

gen des Alters. 
Ich habe schon in jungen Jahren großartige 
ältere Menschen getroff en und mich gefragt: 
Warum ist Alter so negativ besetzt? Gemein-
sam mit meiner Frau habe ich dann diese 
Ausstellung entwickelt als eine Plattform für 
Begegnung. Die Besucher kommen dabei ins 
Gespräch mit Menschen über 70. Wir wollen 
Lebensgeschichten austauschen. Daneben 
gibt es einen Raum, der die Einschränkungen 
des Alters körperlich erfahrbar macht, etwa 
durch einen Sehtest oder Gewichte an den 
Beinen. 

? Sie reisen als Redner um die Welt, sind 
etwa zu Gast beim Weltwirtschafts-

forum in Davos. Welche Zugeständnisse 
machen Sie selbst an das Alter?
Also kürzer trete ich nicht. Ich habe einen 
guten inneren Kompass für meine Grenzen. 
Wenn ich das Gefühl habe, dass ich zu viel 
mache, gehe ich eben spazieren oder in 
die Sauna. Das ist vielleicht eine Form von 
Souveränität und Gelassenheit, die man im 
Alter gewinnt. Ich kann Enttäuschungen 
relativ gut wegstecken. Da gibt es diesen Satz 
von Thomas Edison: „Ich habe keinen Fehler 
gemacht, ich weiß nur zehntausend Gründe, 
warum es nicht funktioniert hat.“ Mit so einer 
Einstellung kommt man eigentlich ganz gut 
durchs Leben. 

Die Vielfalt des Alterns im Selbstversuch: 
Treppensteigen im Alter in der Ausstellung 
„Dialog mit der Zeit“.
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Strategie 
beginnt 
mit Zielen
(nicht mit Methoden)

Von MATTHIAS DABERSTIEL

Planung, Strategie, Zielsetzung: Für viele Vereine und 
Stiftungen, die gemeinnützig arbeiten, sollte das eine 
Selbstverständlichkeit sein. Die Praxis zeigt jedoch, 
dass häufi g nur über Methoden diskutiert wird: Ob ein 
oder zwei Vorstände den Spendenbrief unterschreiben, 
scheint wichtiger als die Frage, an wen der Brief über-
haupt gerichtet ist. Strategische Unbekümmertheit 
nach dem Motto „Das haben wir schon immer so 
gemacht“ führt jedoch fast zwangsläufi g zu Ressour-
cenverschwendung! Dabei ist durch Studien belegt, dass 
Organisationen, die ihr Fundraising strategisch planen, 
viel erfolgreicher sind. Fachautor Peter Buss empfi ehlt 
daher eine Teilmarktstrategie – was das bedeutet und 
wie man diese erstellt, lesen Sie im Beitrag „Weniger 
bringt mehr“.

Gut geplant ist halb gewonnen. Martin Fischer macht 
in seinem Artikel deutlich, wie eine Jahresplanung nicht 
nur die Nerven der Mitarbeiter und Ehrenamtlichen, 
sondern auch das Zeit- und Kostenbudget schont. Aus 
seiner Sicht wird auch der Spender eine gute Planung 
als Professionalität wahrnehmen und das goutieren.

Und wie steht es um die fi nanzielle Ausstattung der 
Organisation? Auch hier ist im Rahmen strategischer 
Überlegungen eine Neuausrichtung denkbar. Seit eini-
gen Jahren wird über Venture Philanthropie diskutiert. 
Doch der Begriff  „Rendite“ taucht bisher wenig im 
Sprachgebrauch gemeinnütziger Organisationen auf. 
Soziale Investoren erwarten jedoch eine fi nanzielle 
oder soziale Rendite, ein Social Impact Investment, wie 
es Priscilla Boiardi in ihrem Beitrag beschreibt. Dabei 
haben sich bereits verschiedene Spielarten ausgeprägt, 
die man als Organisation kennen sollte, bevor man sich 
auf diese Investoren stürzt. Gute Chancen haben die 
Bereiche Soziales, Bildung und Forschung.

Spender kommen und gehen, das ist normal. Dass aber 
auf 100 Neuspender ganze 96 Spender kommen, die von 
Organisationen verloren werden, scheint unglaublich – 
ist aber eine offi  zielle Zahl im Report der Association 
of Fundraising Professionals. Bas van Bremen zeigt in 
seinem Beitrag anschaulich, welche fünf Gründe es 
gibt, warum Spender Organisationen verlassen und 
was man konkret dagegen tun kann. Spenderbindung 
beginnt bei einer durchdachten Dank-Strategie.

Es lohnt sich also durchaus, über den eingeschlagenen 
Weg immer wieder nachzudenken, eventuell sogar ein 
Stück zurückzugehen oder auch neue Wege zu beschrei-
ten. Dieses Thema soll Mut machen, sich wieder einmal 
mit sich selbst zu beschäftigen und dann kraftvoller 
und erfolgreicher durchzustarten. 
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Zeit ist Geld

Nein, Weihnachten kommt nicht überra-
schend, obwohl man bei einigen Spenden-
aktionen in dieser Zeit schon den Eindruck 
haben könnte. Grund ist meist eine feh-
lende Jahresplanung, die schnell zu Eng-
pässen bei den Finanzen und der  Zeit der 
Mitarbeiter führen kann. Wir zeigen, wie es 
besser geht.

Von MARTIN FISCHER

Im Verhalten mancher Spendenor ga ni-
sa tio nen zeigt sich über die Jahre, dass 
Fund raising-Aktionen nicht nur in der 
spen den intensivsten Zeit oft sehr ungep-
lant, hektisch und improvisiert umgesetzt 
werden. Andere haben auf einmal noch ein 
großes Restbudget, das dann unbedingt 
ganz schnell noch ausgegeben werden 
muss, damit die Mittel für das Fundraising 
im kommenden Jahr nicht gekürzt werden. 
Beides kein erstrebenswerter Zustand, der 
durch eine konsequente Jahresplanung 
vermieden werden kann. 

Warum Jahresplanung?

Die Jahresplanung braucht immer zwei 
Perspektiven. Die interne Perspektive zeigt, 
dass, je genauer die Fundraising-Abteilung 
die Strategie und auch die konkrete Planung 
für ein Jahr festlegt und kommuniziert, sich 
andere Abteilungen umso besser darauf 
einstellen können. Darüber hinaus sollte 
die Leitung einer Organisation bestmöglich 

in das Fundraising involviert werden. Die 
externe Sicht bezieht die Förderer mit ein. 
Spender lieben Organisationen, die trans-
parent über die eigene Arbeit berichten. 
Regelmäßige Medienberichte, ein planvolles 
und professionelles Auftreten der Akteure 
und der Organisation insgesamt stärken das 
Vertrauen der Förderer. Ein Spender-Event, 
das langfristig angekündigt wird, kann 
zum Beispiel noch bei der individuellen 
Urlaubsplanung der Förderer berücksichtigt 
werden.

Auch bei der Einbeziehung von exter-
nen Dienstleistern lohnt sich eine gute 
Planung. Diese sind zwar meist schnell, 
fl exibel und mobil. Ein Minimum an ge-

meinsamer Planung erleichtert jedoch die 
Zusammenarbeit und sorgt für bessere 
Ergebnisse und gegebenenfalls auch gerin-
gere Kosten für die Organisation. Das fängt 
bei der Ausschreibung eines Angebotes an, 
geht über Pitches und Kennenlerngespräche 
und endet nach der Durchführung einer 
Aktion mit der Auswertung der gesamten 
Aktion.

Ziele genau festlegen

Für eine Jahresplanung sind Ziel vor ga ben 
Vor aus set zung. Diese müssen im Kon text der 
Ent wick lung der ge sam ten Or ga ni sa tion ste-
hen und auf Spen der gruppen, In stru men te, 
Bud gets und Zeit punkte her un ter ge bro chen 
wer den. Sinn voll ist dafür immer erst mal 
eine interne Stand ort be stim mung und eine 
Um feld analyse, um Einfl üsse von außen 
zu be rück sich ti gen. Spen der grup pen zu 
defi nieren, die dann angesprochen werden 
sollen, ist nicht einfach . Empfehlenswert ist 
eine Analyse, welche Erfolge mit den jewei-
ligen Spendergruppen bereits erzielt wur-
den und wo neue Potenziale liegen könnten. 
Erst danach geht es um Instrumente, denn 
erst dann ist klar, wie man diese Zielgruppen 
erreichen kann.

Änderungen beachten

Dabei kann es durchaus zu Veränderun-
gen kommen, auch aus Kostengründen. So 
ist das gute alte, immer noch bewährte 

Warum eine Jahresplanung nicht nur Zeit und Geld spart, sondern auch die Nerven schont

Ihre Jahresplanung 2017
Jahresende 2016:
aktuelle Jahresplanung überprüfen und ge-
gebenenfalls  anpassen
Eingang der Spenden bis 31.12.2016
(Abweichungen zum Vorjahr)

Januar 2017: Dank an Spender und 
Spenden aufruf; Analyse mit Betrachtung 
Gesamtjahr 2016

Februar/März 2016: Frühjahrs-Mailing

Mitte 2017: Aussendung Jahresbericht

Sommeraktion I

Sommeraktion II

Oktober 2017: Weihnachtsaktion 1

November 2017: Weihnachtsaktion 2

Weihnachten: Dankbrief
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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

postalische Mailing durch die jüngsten 
Veränderungen bei der Dialogpost teurer 
geworden. Zeitungsbeilagen können da 
eine gute Ergänzung im Fundraising-Mix 
sein und gelten als Geheimtipp.

Instrumente brauchen Vorlauf

Auch Telefon-Aktionen zum Dank an 
Neu spender, zum Upgrading von Dauer-
spen dern oder zur Reaktivierung von ehe-
ma li gen Spendern müssen aber gut geplant 
sein und auch mit anderen Instrumenten, 
zum Beispiel Mailing, abgestimmt werden.

Events brauchen den größten zeitlichen 
Vor lauf. Welche konkurrierenden Ver an-
stal tun gen fi nden zur gleichen Zeit oder 
im gleichen Zeitraum statt? Ist eine gu-
te Veranstaltung einmal im Kalender der 
Spender etabliert, sollte sie auch regelmäßig 
wiederholt und kontinuierlich weiterent-
wickelt werden. 

Auch auf  Unvorhersehbares kann man 
vorbereitet sein. Zum Beispiel sollten Or ga-
ni sa tionen, die in Notfällen schnell reagie-
ren müssen, schon eine Vorplanung und 
feste Abläufe haben: Wie soll die Briefhülle 
aussehen? Wie könnte ein Projektblatt oder 
ein einfacher Flyer generell gestaltet sein? 
Welche Bestandteile können schon vor-
produziert werden? Sind Adressen schnell 
verfügbar?

Gut geplant ist halb gewonnen

Bei vielen Organisationen kann ein Jah-
res plan so einfach gestaltet werden, dass 
er Platz auf einer DIN A4-Seite fi ndet. In 
Spalten wird dann beispielsweise ein ge-
tragen: Name der Aktion, Zielgruppe, Zeit-
auf wand, Datum, geplante Einnahmen, 
Aus ga ben, Zuständigkeit, Priorität.

Das magische Dreieck aus Zeit, Qualität 
und Geld spielt auch im Fundraising eine 

wichtige Rolle. Sorgfältige Planung schont 
besonders die Zeitressourcen. Auch der  
Spender wird gute Planung als höhere 
Professionalität wahrnehmen, wenn er 
zum richtigen Zeitpunkt, über den richtigen 
Kommunikationskanal in zielgruppenge-
rechter Sprache, von der richtigen Person 
um eine Spende in der passenden Höhe 
gebeten wird. 

Martin Fischer ist Fund-
raising-Berater bei der 
van Acken Fundraising 
GmbH. Vorher war er im 
Hochschulfundraising 
tätig. Er ist regelmäßig 
Vortragsreferent auf 
verschiedenen Fund-

raisingtagen und aus seiner Feder stammen 
Fachartikel und ein Fachbuch zum Thema Klinik-
fundraising. 

 www.van-acken.de



TH
EM

A

2020

6/2016 | fundraiser-magazin.de

TH
EM

A

Weniger bringt mehr

Eigentlich wissen wir es: Niemand kann al-
les. Und nicht alles, was man kann, ist auch 
gefragt. Im Fundraising tut man trotzdem 
gerne alles gleichzeitig und auch gleich 
intensiv. Eine strategische Vorgehensweise 
hilft, sich nicht in der Menge der Möglich-
keiten zu verzetteln. 

Von PETER BUSS

Strategisches Denken ist genauso wichtig, 
wie es schwerfällt – den meisten von uns 
wenigstens. Man betrachtet das gerne als 
abstrakte Geistesübung praxisferner Theo-
retiker und tut es deshalb als überfl üssig ab. 
Doch man muss wissen: Eine Strategie ist so 
oder so vorhanden, ob man will oder nicht: 
Entweder ergibt sie sich von selbst oder sie 
wird nachträglich zusammengezimmert. 
Beides muss nicht schlecht sein, ist es aber 
oft. Deshalb ist es besser, sie bewusst zu 
gestalten.

Immer alles gleichzeitig

Unbekümmert verschickte man bisher 
tausende von Spendenbriefe an irgend-
welche Privatpersonen, suchte parallel da-
zu Gelder bei Firmen, stellte auch noch 
Anträge an Förderstiftungen, fragte neben-
bei kirchliche Organisationen an, kontak-
tierte noch die öff entliche Hand, weil man 
dort jemanden kennt, und versuchte gar, 
auch Nachlassspender zu gewinnen, weil 
man davon gehört hatte, dass viel vererbt 
werden soll – und garnierte das alles noch 
mit Social-Media-Aktionen und Google-
Werbung, weil’s gerade in ist. Kann das 
wirklich gut gehen? Wohl kaum. 

Zuerst Prioritäten setzen

Tatsache ist: Wer erfolgreich Spenden 
sammeln will, muss sich fokussieren. Das 
kann man in drei Schritten: Bezeichnen 

Sie zunächst die Fundraising-Teilmärkte, 
auf denen Sie tätig sein wollen – und auf 
welchen nicht. So wählen Sie zum Beispiel 
Privatspender, Nachlassspender und 
Stiftungen. Das bedeutet, sich zuallererst 
ganz bewusst auf die Bearbeitung von 
diesen ein bis zwei, vielleicht auch drei 
Fundraising-Teilmärkten zu beschränken. 
Nur große Organisationen können ein mul-
tiples Fundraising erfolgreich managen 
(und auch die nicht alle). Bestimmen Sie 
zudem für jeden Fundraising-Teilmarkt 
einen praktikablen Fundraising-Mix – und 
setzen Sie Prioritäten! Geben Sie nun dem 
Ganzen eine Struktur. 

Die Teilmarkt-Strategie

Wenn man schließlich noch für jeden 
Teilmarkt Aussagen über das angestrebte 
Ertragsziel triff t, die Ressourcen festlegt, die 
es zur Bearbeitung dieser Teilmärkte braucht 
(insbesondere auch das Kostenbudget und 
ein eventuelles Investitionsbudget) und 
bestimmt, wie man sich dabei organisieren 

will (inkl. Kontrollmechanismen), dann hat 
man eine Teilmarktstrategie mit Hand und 
Fuß. Man weiß, was man tut (und was nicht) 
und wofür man die in aller Regel knappen 
Mittel einsetzen will.

So wird es praktisch

Die Entwicklung einer solchen Teilmarkt-
Strategie dauert gerne ein paar Monate. 
Das ist jedoch nicht lange, wenn es um 
die Zukunft der nächsten fünf Jahre geht. 
Der größte Zeitfresser ist die Analyse. Ein 
Arbeitsplan mit Meilensteinen hilft, den 
Zeitplan einzuhalten. Und jemand in der 
Organisation muss für diesen Prozess ver-
antwortlich sein, ihn leiten. Mitarbeiter 
und Ehrenamtliche sind stufengerecht ein-
zubeziehen. Inhaltlich ist darauf zu achten, 
dass der Fundraising-Mix mit der übrigen 
Kommunikation der Organisation harmo-
nisiert, in diese eingebettet ist. Und das 
fast Wichtigste: die Fundraising-Kultur, das 
heißt eine positive Einstellung aller zum 
Spendensammeln und ein gemeinsames 

Kräfte bündeln und Prioritäten setzen – die Teilmarkt-Strategie
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Mittragen der Fundraising-Aktivitäten. Ohne 
sie läuft in der Regel gar nichts und alles 
wird immer wieder unnötig in Frage gestellt.

Erfolgskriterien

Die Unterlagen, die man sich bei diesem 
Vorgehen erarbeitet, sind dann wirklich 
hilfreich, wenn die Analyse unvoreinge-
nommen gemacht wird und sich nicht in 
Einzelheiten verliert. Auf jeden Fall kommt 
man nicht um sie herum! Wenn dann auch 
der strategische Grundsatzentscheid eine 
deutliche und klar erkennbare Stoßrichtung 
mit Prioritäten zeigt und die Teilmarkt-
Strategie die Megatrends in der Analyse 
auff ängt und auf diese antwortet, einen voll-
ständigen Fundraising-Mix mit konkreten 
Maßnahmen enthält, die direkt operativ 
umsetzbar sind und dabei vor allem ein 
sachlich überzeugendes und emotional 
anspre chendes Spendenthema festlegt, sind 
Sie auf der Erfolgsspur. Alles Wesentliche 
sollte schriftlich festgehalten sein, aber kurz 
und knapp; die Teilmarkt-Strategie beispiels-
weise nicht länger als zwei A4-Seiten.

Eigene Einschätzung ist wichtig

In der Analyse kann man sich gerne verlie-
ren. Es ist deshalb wichtig, vorab genau ein-
zuschätzen, was man sich an Analysearbeit 
zutrauen kann und will und was nicht. Tipp: 
Kleine Organisationen werden diese Arbeit 
zumeist an einem gut vorbereiteten Tages-
Workshop zu Ende bringen.

Bei der Auswahl der Teilmarkt-Strategie 
darf man sich ruhig mal fragen: „Was passt 
zu uns, was nicht?“ „Sind wir wirklich die 
Mailing-Organisation? Oder wäre es nicht 
besser, sich auf Stiftungen zu konzentrieren, 
weil dies uns einfach näherliegt?“ Und es 
bleibt dabei: Weniger ist oft mehr! Auch drei 
Teilmarkt-Strategien können plötzlich zu 
viel sein und die Organisation überfordern.

Fakt ist: Sich über die Zukunft des eigenen 
Fundraisings einmal vertieft Gedanken zu 
machen, ist keine Frage der Kosten, sondern 
des Wollens. Einfach mal anfangen und sich 
Zeit nehmen, lernen, pragmatisch bleiben – 
dann wird es gut! 

Dr. Peter Buss ist Gründer (1992) der NonproCons AG, Basel. Er gilt als Experte 
in Fragen des Managements und Fundraisings von Stiftungen und Vereinen.
Er ist neben seiner berufl ichen Tätigkeit als Dozent, Referent und Autor tätig.
Sein Werk „Fundraising – Grundlagen, System und strategische Planung“ 
(Haupt Verlag Bern) hat sich im deutschsprachigen Raum als Grundlagenwerk 
etabliert. 2015 wirkte er als Stiftungsexperte mit bei der Ausarbeitung des 
Swiss Foundation Code 2015. In verschiedenen Workshops gibt er heute sein 
Wissen jährlich an zahlreiche Teilnehmer weiter.

Er lancierte und betreibt auch die online Plattform StiftungSchweiz.ch.  http://stiftungschweiz.ch

Eine vollständige Fundraising-Teilmarktstrategie umfasst die folgenden Elemente:

Fundraising-Analyse:
Bestandsaufnahme
 · über das Fundraising-Umfeld der Organisation (= Umweltanalyse): Mit welchen Trends (technolo-

gisch, gesellschaftlich, politisch etc.) ist zu rechnen und wie können sich diese auf das Fundraising 
auswirken? Tipp: Wer das systematisch machen will: Hilfreich ist der Einsatz einer Szenario-
Technik oder der STEP- respektive PEST-Analyse (https://de.wikipedia.org/wiki/STEP-Analyse)

 · über die Organisation selbst (= Organisationsanalyse): Was hat die Organisation im Fundraising 
bisher gemacht und mit welchem Ergebnis? Welche Ressourcen und Potenziale standen für das 
Fundraising zur Verfügung und können realistischer Weise auch in der Zukunft bereitgestellt 
werden (Geld, Beziehungsnetze, Fundraising-Fachwissen etc.)?

 · mit dem eigenen Fundraising-Profi l als Schlussfolgerung daraus. Tipp: Erstellen Sie ein Profi l 
über die Stärken und Schwächen der Organisation im Fundraising sowie über Chancen und 
Gefahren auf dem Spendenmarkt (SWOT-Profi l).

Fundraising-Grundsatzentscheid:
Auf der Grundlage der Analyse
 · Auslotung und Abwägung der Handlungsoptionen, die sich für das Fundraising ergeben, und 

daraus
 · Bestimmen der Stoßrichtung des künftigen Fundraisings, vor allem Auswahl der zu bearbeiten-

den Fundraising-Teilmärkte (eventuell auch mit den primären Segmenten) und der Themen, die 
man dem Spender vorstellen will. Tipp: Arbeiten Sie mit einer SWOT-Matrix und setzen Sie dort 
die Stichworte aus dem SWOT-Profi l ein. www.wikipedia.org/wiki/SWOT-Analyse

Fundraising-Teilmarktstrategie:
Festlegung der
 · Fundraising-Ziele („Im Jahr 2019 erreichen wir einen Spendenertrag von X brutto.“),
 · Maßnahmen zur Zielerreichung: Fundraising-Mix und der
 · Mittel, die man für das Fundraising einsetzen will, d. h. wie viel Geld (Budgetrahmen) und 

Personen (Ehrenamtliche und Profi s) und welches Know-how (erforderliches Fundraising-
Wissen, Technologie)

Fundraising- Management: 
Aussage vor allem darüber, wer für das Fundraising zuständig sein wird, dies je nach Größe der 
Organisation unterschieden nach dem Tagesgeschäft (Geschäftsführer, Fundraiser) und nach den 
Entscheidungen langfristiger Natur (Vorstand, Stiftungsrat)

Fundraising-Controlling: 
Festlegung des Vorgehens bei der regelmässigen Überprüfung der Strategie und deren Umsetzung 
(Kennzahlen, Reporting, Korrekturentscheide; mindestens alle 6 Monate!)

Risikobeurteilung: 
Einschätzung der Risiken, die man mit dem Fundraising zwangsläufi g eingeht und Festlegung der 
Maßnahmen zur Risikobewältigung; dies sowohl bei der erstmaligen Erarbeitung der Teilmarkt-
Strategie als auch anlässlich ihrer regelmäßigen Überprüfung

Elemente einer Fundraising-Teilmarktstrategie
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Die richtigen fi nanziellen Instrumente

Die Grenzen zwischen den Geschäftsmo-
dellen in den Profi t- und Non-Profi t-Be-
reichen verschwimmen zusehends, sehr 
zum Vor teil des sozialen Sektors. Aber 
welcher un ter nehmerische Ansatz erfor-
dert welche fi nanzielle Strategie? Und 
vor allem: Was haben NGOs davon, mit 
Investoren zusammenzuarbeiten?

Von PRISCILLA BOIARDI
Deutsch von RICO STEHFEST

Die Europäische Vereinigung der Venture 
Philanthropists und Social Investors (EVPA) 
hat einen neuen Ratgeber für soziale Gründer, 
Investoren und Organisationen veröff ent-
licht, die sich für einen philanthropischen 
Investitionsansatz interessieren. Dieser soll 
dabei helfen, die unterschiedlichen Mög-
lichkeiten besser zu verstehen. Auf der Basis 
praktischer Erfahrungen und vielfältiger 
Untersuchungen bietet der Leitfaden prak-
tische Tipps und skizziert die Einrichtung 
und das Management unterschiedlicher 
Investitionsinstrumente, um letztendlich 
messbaren sozialen Impact zu erreichen.

Was ist was?

Venture Philanthropy vereint sowohl Zu-
schussfi nanzierung als auch Social Im pact 
Investment, wobei unter Zuschuss fi nan-

zierung die Bereit stellung nicht rückzahl-
barer Spen den für gemeinnützige Orga ni sa-
tionen zu ver stehen ist. Im Gegensatz dazu 
bezeichnet der Begriff  des Social Impact 
Investments sowohl die Beschaff ung als auch 
die Verwendung von Kapital mit dem Ziel 
sozialer und fi nanzieller Rendite. Hauptziel 
ist dabei die soziale Wirkung bei gleichzei-
tiger Erwartung zumindest einer gewissen 
fi nanziellen Rendite oder Erhalt des Kapitals.

Eigenen Impact steigern

Obwohl noch nicht gänzlich ausgereift, 
zeigen erste Studien, dass die Landschaft für 
Social Investment für internationale Nicht-
regierungs organisationen (NGOs) stärker 
ent wickelt ist, als bislang angenommen 
wurde. Und der Bereich wächst. So zeigt 
der aktuelle Amplify-Report, der unter der 
Initiative von mehr als 40 international im 
Bereich des Impact Investments tätigen 
NGOs entstand, dass entsprechende Fonds 
Einlagen von mehr als 545 Millionen US-
Dollar vereinen.

Mit dem Fokus der Steigerung des eige-
nen Impacts sondieren vor allem größere 
in ter na tionale NGOs mögliche Lösungen 
für die erfolgreiche Umsetzung eines Social 
Im pacts auf einer weiten Basis unter schied-
lich ster Programmbereiche und Ren dite er-
war tungen. In solchen Fällen ten die ren die 

Or ga ni sa tio nen eher dazu, direkt in so zia le 
Un ter neh mun gen zu inves tie ren oder in-
direkt über einen Fond. Bei spiele dafür sind 
die nie der län di sche Ent wick lungs hilfe or ga-
ni sation Cordaid und Oxfam.

Recht und Steuer

Zuschussförderung kann in der Regel von 
gemeinnützigen Organisationen praktiziert 
werden. Trotzdem besteht die Möglichkeit, 
dass in einigen Ländern andere Arten der 
Finanzierung nicht mit der Gemeinnützig-
keit vereinbar sind, auch wenn das primäre 
Ziel jener Instrumente sozialer Natur ist. 
Das bedeutet, dass sich in einigen Fällen 
die Wahl der passenden Instrumente auf 
die steuerliche und rechtliche Struktur der 
Venture Philanthropy Organisation (VPO) 
auswirken kann. Daher empfi ehlt es sich, vor 
jeglicher Umsetzung eine Beratung durch 
Spezialisten einzuholen.

Fonds oder Stiftungen?

Häufi g werden VPOs in Form von Stif tun-
gen gegründet, wenn ihre wichtigste Ak ti-
vität im Vergeben von Zuwendungen besteht. 
Wer hauptsächlich in soziales Unter neh mer-
tum investiert, gründet meist einen Fond 
(oder eine fondähnliche Struktur), um nach 
Möglichkeit eine Mischung von fi nan ziel len

Finanzierungsstrategie: Venture Philanthropy oder Social Impact Investment? 
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und so zia len An lage zielen zu erreichen. 
Solche Fonds kön nen eine zeit liche Be schrän-
kung haben oder aber so ge nann te „Ever-
greens“ sein, also ohne zeit liche Be schrän-
kung. Die Ent schei dung in die sem Be reich 
hängt ganz davon ab, für wel chen Zeit raum 
die In ves toren eine fi  nan ziel le Ren dite er war-
ten. Einige Or ga ni sa tio nen ent schei den sich 
für eine Misch form, die Fond und Stif tung 
mit ein ander ver eint. Die Noaber Stif tung 
in den Nie der landen und BonVenture in 
Deutsch land bie ten Stif tun gen, die Zu wen-
dungen er teilen, als auch Fonds für In ves ti-
tionen und ver fügen damit über ein höheres 
Maß an Fle xi bi li tät.

Kleines Team zum Start

Die Empfehlungen der EVPA sprechen 
von einem Start in einem kleinen Team 
von nicht mehr als vier Beteiligten. Sollten 
die Mitstreiter einen Hintergrund aus der 

Zivilgesellschaft oder Tätigkeit in einer NGO 
mitbringen, bedeutet das in der Regel Wissen 
um soziale Belange. In dem Fall empfi ehlt es 
sich, solche Kollegen mit ins Boot zu holen, die 
mit Ge schäfts- und Finanzerfahrungen punk-
ten kön nen. Das gilt umgekehrt natürlich 
genau so: Um fang reiche Wirt schafts kennt-
nis se sind ohne Einblicke in einen spezi-
fi  schen so zia len Sektor kaum etwas wert.

Im Fall eines Start-ups wird die Rolle und 
die Zu sam men setzung des Gremiums stark 
von den Bedürfnissen der Or ga ni sa tion 
ge prägt. Gremium mit glie der sind dazu an-
ge hal ten, im PR genau so mit zu mischen wie 
im Fund raising oder sollten gar spe ziel le 
Fähig keiten und Kennt nisse mit brin gen, die 
zum Wachs tum der In ves ti tionen und der 
Or ga ni sa tion beitragen. Auf längere Sicht 
wird die Lei tung einer Or ga ni sa tion eher die 
tra di tio nelle Steue rung und den Ge samt-
über blick inne haben, wie es bei etablierteren 
Un ter neh men und Or ga ni sa tion en der Fall ist.

Im sozialen Sektor werden Kapitalgeber 
sowohl von ihrem Herzen als auch von ih-
rem Kopf gesteuert. Sie sind motiviert, mit 
dem Herzen Unterstützung zu leisten, sich 
also dem angepeilten Impact zu widmen. 
Sie sind aber eben gleichzeitig stark durch 
den eigenen Kopf beeinfl usst. Es geht also 
darum, einen plausiblen Plan vorweisen 
zu können und Zielsetzungen zu fi nden, 
die mit der nötigen Wahrscheinlichkeit er-
reicht werden können. Wir haben in diesem 
Zusammenhang drei Erfolgsfaktoren im 
Bereich des Fundraisings herausgearbeitet.

Erfolgsfaktoren im Fundraising

Zunächst sollten Sie sichergehen, dass Sie 
eine klare Vorstellung von dem haben, was 
Sie mit dem investierten Kapital erreichen 
wollen. Das bedeutet, dass sie unmissver-
ständlich zum Ausdruck bringen können, 
wie das Geld investiert werden wird, 
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… welche Bereiche dabei Priorität haben, wie 
der generelle soziale Impact aussehen wird 
und wie Sie diese Ziele erreichen wollen.

Im zweiten Schritt sollten Sie eine klare 
Struktur und Investment-Strategie vorle-
gen. Es gilt, in Betracht zu ziehen, wie sich 
der Fond im Lauf der Zeit selbst halten soll, 
wobei es darauf ankommt, frühzeitig die 
Möglichkeiten aufzuzeigen, die zu fi nanzi-
eller Nachhaltigkeit führen. Der letzte Punkt 
betriff t Glaubwürdigkeit und die Fähigkeit, 
die Ziele erfolgreich zu vermitteln. Die per-
sönliche Erfolgsbilanz des Gründers ist hier 
ebenso von Bedeutung wie das Team, das 
zusammengestellt werden soll.

Venture Philanthropy

Nicht fi nanzielle Unterstützung zu leisten 
ist der Schlüssel zum Venture-Philanthropy-
Modell, weil genau diese absolut notwendig 

ist, um Organisationen dabei zu helfen, ihren 
sozialen Impact zu erreichen und zu bewah-
ren. Die EVPA bezeichnet das als „unterstüt-
zenden Service für Kapitalnehmer, ihren sozi-
alen Impact zu verbessern, Widerstandskraft 
der Organisation zu entwickeln und fi nanzi-
elle Nachhaltigkeit zu erreichen“, kurz gesagt: 
Capacity Building. Diese Unterstützung kann 
in Form von strategischer Beratung erfolgen, 
durch Coaching oder Mentoring des Ma-
nage ment-Teams, durch das Ver schaff en 
von Zugang zu Netzwerken oder in der Hilfe 
beim Finanzmanagement oder Ähnlichem.
In der (nicht fi nanziellen) unterstützenden 
Pro gramm hilfe liegt die Stärke von NGOs. 
Durch ihre Beziehungen, Erfahrungen im 
Fund raising und Expertise in speziellen 
Sek toren nehmen sie eine Sonderstellung 
ein, um Sozialunternehmern und Partnern 
den speziellen Mehrwert zu liefern.

Im EVPA-Ratgeber sind einige wichtige 

Grund hinweise aufgeführt. Diese um fas sen 
die Bedeutung der genauen De fi  ni tion Ihrer 

„Theory of Change“, also der so zia len Ver än-
de run gen, die durch Ihre In ves ti tions stra-
te gie er reicht werden sollen. Das soll Ihnen 
er leich tern, zu erkennen, welche Art von 
nicht fi  nan ziel ler Hilfe Sie an bie ten können. 
Wei te re Punkte umfassen die Be deu tung 
fest ge leg ter Kon di tionen, Meilensteine und 
Ziele, die Wich tig keit von Netz werken und 
das nö ti ge Mo ni to ring der Unter stüt zung, 
die Sie an bieten.

Best-Practice-Beispiele

Für alle Interessenten des Bereiches Wir-
kungs mes sung hat die EVPA ebenfalls einen 
spe ziellen Leitfaden entwickelt. Darin sind 
Best-Practice-Beispiele auf fünf leicht ver-
ständ liche Punkte gebracht worden. Au-
ßer dem enthält er praktische Tipps und 
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Empfehlungen für eine erfolgreiche Um set-
zung der Wirkungsmessung. Damit NGOs 
die möglichen Arten der fi nanziellen oder 
nicht fi nanziellen Unterstützung durch eine 
VPO besser verstehen können, bietet der 
Leitfaden der EVPA einen einfachen Weg 
auf diesem beständig wachsenden Sektor, 
in den bislang 5 Milliarden Euro investiert 
worden sind. Die Budgets wachsen jährlich. 
Allein mehr als die Hälfte der jährlichen 
Budgets belaufen sich auf mehr als 2,5 
Millionen Euro.

Europäische Venture-Philanthropy- und 
Social-Investment-Organisationen investie-
ren in ner halb eines weiten Spektrums an 
Or ga ni sa tio nen. Die größte Gruppe bil den 
NGOs ohne Handelsumsätze und soziale 
Un terneh men, die 35 beziehungs weise 
32 Pro zent der gesamten Investitionen er-
hal ten. Aber auch die einzelnen Sek to ren 
und Be güns tig ten selbst bilden eine breite 
Mas se. Im Geschäftsjahr 2013 erhielten 

ökonomische und soziale Ent wick lungs-
be stre bungen mit 22 Prozent die meisten 
In ves ti tio nen, gefolgt von Bildung (14 %), 
For schung (13 %), Gesundheit (13 %) wie 
Kul tur und Freizeit (9 %). Die Hauptgruppe 
der Be güns tig ten bilden Arme, Jugendliche 
und Kinder.

Das können 
Venture-Philanthropy-Organisationen

VPOs können entweder Kapital für un-
mittelbare Projektanforderungen bereit-
stellen, die langfristige Nachhaltigkeit einer 
Organisation garantieren, den Impact einer 
Organisation skalieren oder die fi nanziellen 
Quellen breiter fächern. Trotzdem kon zen-
triert sich Venture Philanthropy auf die 
Finanzierung der wichtigsten Kosten einer 
Organisation: Wie kann ein Finanz- oder 
Geschäftsmodell aussehen, dass eine Or ga-
ni sation in der Zukunft selbst tragen soll? 

Wie kann maßstabsgerechte Finanzierung 
aussehen, die die Nachhaltigkeit einer Idee 
für die Zukunft garantiert? In der Rolle eines 
Geschäftspartners und Mentors sehen sich 
VPOs ebenfalls, indem sie beim Ausbau aller 
Aspekte eines Projekts helfen, inklusive der 
nicht fi nanziellen.

Zum leichteren Verständnis möglicher 
fi nanzieller Instrumente bietet der Leitfaden 
ebenfalls einen Überblick. 

Priscilla Boiardi ist Leite-
rin des EVPA Knowledge 
Centers und führt die 
Arbeit der EVPA im Be-
reich Forschung, Strate-
gie und Verbreitung. In 
fast zehn Jahren im Be-
reich der Forschung hat 

sie an der Vlerick Business School in Gent und als 
Doktorandin an der Katholischen Universität von 
Leuven gearbeitet. Ihr Fokus liegt im Forschungs-
bereich sowohl wirtschaftlicher Unternehmen 
wie auch Körperschaften des öffentlichen Rechts.

 www.evpa.eu.com/knowledge-centre
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Zufriedenheit zu verkaufen

Einen Spender zu gewinnen ist die eine 
Sache. Spenderbindung steht für gewöhn-
lich auf einem ganz anderen Blatt. Viele 
Spender laufen davon. Das ist nichts Neues. 
Ana lysiert man aber die Gründe, fi nden 
sich fünf zentrale Punkte. Und für jeden 
Punkt gibt es eine Lösung.

Von BAS VON BREEMEN
Deutsch von RICO STEHFEST

Auch wenn es in der Vergangenheit noch 
schlechter ausgesehen hat, sind die aktuellen 
Zahlen nicht gerade rosig. Der Fundraising 
Eff ectiveness Survey Report 2016, den die 
Association of Fundraising Professionals jähr-
lich gemeinsam mit dem Urban Institute für 
soziale und ökonomische Untersuchungen 
herausgibt, kennt sie genau: Für jede 100 ge-
wonnenen Spender verloren ge mein nützige 
Organisationen im Schnitt 96 Spender.

Grund 1: 
„Ich dachte, die Organisation 

braucht mich nicht.“

Wahrscheinlich haben Sie vergessen, Ihre 
Spendenbitte auf die wichtigste Person im 
Fundraising zu fokussieren: den Spender. 
Machen Sie sie (es handelt sich meist um 
Frauen) zur Heldin Ihrer Geschichte und 
zeigen Sie den Impact, den sie hier und heute 
real werden lassen kann. Zeigen Sie ganz 
direkt, dass es die dringende Notwendigkeit 
zur Hilfe gibt, und dass Ihre Spenderin dieses 
Problem lösen kann. Und denken Sie daran: 
Wenn es keine Probleme zu lösen gibt, hat 
Ihre Spenderin nichts zu tun.

Grund 2: 
„Mir hat niemand für meine 

Spende gedankt.“

Haben Sie vergessen, eine Beziehung 
aufzubauen? Sich nicht zu bedanken, ist 

der häufi gste Grund für den Ver lust eines 
Spenders. Ihren Spendern zu danken ist ein 
Muss. Ein guter Dank erfolgt so zeitnah wie 
möglich nach der Spende. Dadurch erfährt 
der Spender, dass Sie die Spende erhalten 
haben. Das zeigt Ihre Dankbarkeit und 
vermittelt die Gewissheit, dass die Spende 
bereits auf dem Weg dahin ist, Gutes zu tun.

 
Grund 3: 

„Ich habe keine Informationen 
darüber erhalten, 

wie mein Geld verwendet wird.“

Vergessen Sie niemals das richtige Feed-
back. Es ist absolut notwendig, dass Sie 
Ihrem Spen der mit tei len, wofür Sie die 
Mit tel ein ge setzt ha ben. Das be deu tet, dass 
ein News letter einer der wich tig sten Bau-
steine für die Spen der bin dung ist. So ein 
News letter kann zei gen, wie sich dank 
des Spen ders Leben ver än dert haben. Der 
ganze News letter dreht sich nur um den 
Spen der: „Das ha ben Sie mög lich ge macht ... 
Dank Ihnen ...“

Grund 4: 
„Habe ich Ihnen jemals etwas gespendet? 

Ich kann mich nicht erinnern.“

Sie haben Angst. Sie haben Angst davor, 
mit dem Spender zu oft zu kommunizie-
ren. Aber das Schlimmste, das Sie in Ihrer 
Zurückhaltung tun können, ist zu lange 
zu warten, bis Sie mit Ihrem Spender spre-
chen, besonders in frühen Stadien einer 
Spenderbeziehung. Der Spender wird Sie 
vergessen und einer anderen Organisation 
spenden, die einen besseren Eindruck hin-
terlassen hat. Danken Sie also schnell und 
zeigen Sie Erfolge. Und dann bitten Sie 
erneut. Das ist die essenzielle Formel, die 
es zu wiederholen gilt.

Grund 5: 
„Sie haben mich nicht gut behandelt.“

Haben Sie den Eindruck vermittelt, Sie 
würden den Spender nicht kennen? Neben 
dem ausbleibenden Dank ist schlechter 
Service der zweitwichtigste Grund, warum 
sich Ihre Spender von Ihnen abwenden. Das 
beinhaltet alle oben erwähnten Aspekte, 
aber auch noch grundlegendere Punkte. Hat 
die Organisation meinen Namen korrekt 
buchstabiert? Wurde ich um den richtigen 
Betrag gebeten (nicht zu hoch, nicht zu 
niedrig)? Respektieren Sie die Wünsche 
Ihrer Spender! Und hören Sie sich ihre Be-
schwer den an!

Sie können auch noch Zusatzpunkte für 
gutes Beschwerdemanagement sammeln. 
Eine alte Fundraising-Weisheit sagt: Wenn 
Sie keine Beschwerden hören, haben Sie 
etwas falsch gemacht. Vielleicht war Ihr 
Appell zu organisationsbezogen, schwer zu 
verstehen und voller Fundraising-Jargon. 
Wenn Sie sich mehr auf die emotionale Seite 
wagen, bekommen Sie mehr Spenden und 
mehr Beschwerden. Aber eine Reihe von Un-
ter suchungen zeigt, dass gutes Be schwer de-
ma nage ment einen unzufriedenen Spen der 
in den besten verwandeln kann. Fürch ten 
Sie sich also nicht vor Beschwerden, son dern 
schätzen Sie sie wert. Denn eins dür fen Sie 
nicht vergessen: Es geht darum, Zu frie den-
heit zu verkaufen.  

Fünf Gründe, warum Ihnen die Spender davonlaufen (und was Sie dagegen tun können)

Bas van Breemen ist Cre-
ative Director von Mind-
wize, einer Direct Marke-
ting und Fundraising 
Agen tur, die in Deutsch-
land, den Niederlanden 
und Frankreich tätig ist. 
Er verfügt über mehr als 

15 Jahre Erfahrung in effektiver Fundraising-Kom-
mu ni ka tion. In Workshops vermittelt er seine 
Leidenschaft, Offl ine- und Online-Kanäle durch 
erfolgreiche Kampagnen miteinander zu verbinden.

 www.mindwize.nl
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Spanien: Fundraising im radikalen Wandel

Spaniens Fundraising-Branche erlebt seit 
einigen Jahren die Folgen der Krise und 
wandelt sich stark. Öff entliche Förde-
rungen gehen drastisch zurück und die Fi-
nanzierung des Dritten Sektors wird durch 
Mitgliedsbeiträge auf neue Beine gestellt.

Von FERNANDO MORÓN LIMÓN
Deutsch von PAUL STADELHOFER

In Spanien unterstützen 7,5 Millionen Men-
schen, also fast 20 Prozent der Bevölkerung, 
Nicht-Regierungs-Organisationen (NGOs) 
durch regelmäßige Beiträge als Mitglieder 
oder mit Einzel- oder Dauerspenden.

Dieser Artikel konzentriert sich auf die 
Bedeutung der Mitglieder, die durch konti-
nuierliche und wiederkehrende Fi nan zie-
rung die Arbeit von NGOs fördern.

Mitgliedsbeiträge als Fundament 
der Zivilgesellschaft

Die Dauerspenden von Mitgliedern an 
Nicht-Regierungs-Organisationen in Spa-
nien nehmen seit 2011 mehr und mehr zu, 
und das trotz der schlimmsten öko no mi-
schen Krise, die unser Land seit Jahrzehnten 
gesehen hat. Ein Fakt, der der rückläufi gen 
öff entlichen Finanzierung gegenübersteht, 
die zwischen 2014 und 2015 rund 47 Prozent 
der Einnahmen von Nicht-Regierungs-Orga-
nisationen ausgemacht hatte.

Die Mitglieder sind zu einer wichtigen 
Säule für die Nachhaltigkeit von Projekten 
und Programmen geworden, die spanische 
NGOs vorantreiben. Doch der Wert der Mit-
glied schaften hat nicht nur mit der Menge 
von Unterstützungen, sondern auch mit 
de ren Qualität zu tun. Mitglieder über-
neh men freiwillig auf mittlere oder lange 
Sicht Verantwortung. Das ermöglicht Orga-
ni sa tionen, ihre Aktionen derart zu planen, 
dass sie größtmögliche Wirkung entfalten. 
Nach einer Untersuchung der Associación 

Española de Fundraising, des Spanischen 
Fundraising Verbandes, unterstützt ein 
Mitglied eine Organisation im Schnitt neun 
Jahre lang. 34 Prozent halten sogar für über 
zehn Jahre die Treue.

Trotz der Krisenzeiten zeigen die 13 Ver-
bände, die an der Studie teilgenommen ha-
ben, äußerst starke Fundraising-Aktivitäten. 
31 Prozent der jetzigen Mitglieder sind seit 
weniger als drei Jahren aktiv. Auch die 
Kanäle, über welche sie akquiriert wurden, 
sind vielfältig und beinhalten die Di rekt-
Akquise (Face-to-Face und Door-to-Door), das 
Tele marketing (dank der Potenziale von SMS, 
Fernsehen, Unterschriftensammlungen etc.) 
und Online-Kanäle (Web, Newsletter, etc.).

Durchschnittspende 
von 133 Euro jährlich

In einer weiteren Studie des Verbandes 
(„El Perfi l del Donante“– Das Profi l des 
Spenders), wurde ein durchschnittlicher 
Jahresbeitrag von 133 Euro pro Mit glied 

ermittelt. Dieser Wert ist deutlich niedriger 
als 2008 vor Beginn der Krise. Während 
die Beiträge der Unterstützer 2006 noch 
800 Millionen Euro überstiegen, erreichen 
sie derzeit keine 500 Millionen Euro. Ein 
spanischer Spender, der vor acht Jahren eine 
NGO unterstützt hat, spendete durchschnitt-
lich 184 Euro pro Jahr. 2014 sank der Betrag 
auf 133 Euro. Doch steigt der Wert auch pro-

Wachsende Mitgliedszahlen halten die spanischen NGOs in Krisenzeiten am Leben

Spanien
Staatsform: Parlamentarische 
Erbmonarchie
Religion: Mehrheit Römisch-Katholisch
Einwohnerzahl: 46,4 Mio (2015)
Bevölkerungsdichte: 92 Einwohner/kmC

Währung: Euro (EUR)
Bruttoinlandsprodukt: 
32 360 USD (pro Einwohner)
Spendenhäufi gkeit: 
Platz im CAF World Giving Index (2015): 58
Geldspenden: 35 Prozent der Bevölkerung
Zeitspenden: 20 Prozent der Bevölkerung
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portional zur Dauer, sodass die Mitglieder, 
die fünf bis zehn Jahre bei einer NGO blei-
ben, ihre jährliche Unterstützung auf bis 
zu 142,52 Euro aufstocken. Hinzu kommt 
eine Stabilisierung der Kündigungsquote, 
die derzeit 8,44 Prozent der Gesamtzahl an 
Verbandsmitgliedern beträgt. Eine Zahl, die 
glücklicherweise niedriger ist als die zehn 
Prozent an Austritten, die es 2012 noch gab.

Mitgliederwerbung
per Multi-Channel-Marketing

Um mehr Mitglieder zu gewinnen und so 
die fi nanzielle Basis von NGOs zu stärken, 
nutzen NGOs Multi-Channel-Marke ting 
als grundlegendes Element zur Mit glie-
der akquise. Das Direktmarketing auf der 
Straße (Face-to-Face) scheint der wich tig ste 
Kanal zu sein, doch zeigen die Fund rai sing-
Maßnahmen mehr Wirkung, wenn sie 
von anderen Aktionen wie dem Telefon-

Mar ke ting oder von Online-Werkzeugen 
un ter stützt werden.

Ein weiterer positiver Fakt sind die größe-
ren steuerlichen Erleichterungen für Spen-
den von natürlichen Personen. Die spani-
sche Re gie rung hat Ende 2014 beschlossen, 
dass 75 Prozent einer Spendensumme bis zu 
einer Höhe von insgesamt 150 Euro an NGOs 
steuerlich abgesetzt wer den kön nen. Ein 
wichtiges Element, das dabei helfen kann, 
die Zahl der Spender in Spanien zu stei gern. 
Es war aber unzureichend, Unternehmen 
und Körperschaften von diesen steuerlichen 
Vorteilen auszunehmen.

Das Fundraising in Spanien befi ndet sich 
durch die Protest be we gun gen vom 15. Mai 
2012, die in den Me dien auch als „Indignados“ 
oder „spanische Re vo lu tion“ bezeichnet 
wurden, in einem radikalen Wandel.

Neue Sektoren wie der Kul tur-, Bil dungs- 
oder Gesundheitsbereich interessieren 
sich we gen rückläufi ger staatlicher Mit tel 

für das Fund rai sing. Durch die fort schrei-
ten de tech no logische Entwicklung des 
Fund rai sings wird diese Pro fes sio na li sie-
rung und Wei ter bil dung im mer wich ti ger 
wer den.  

Fernando Morón Limón 
hat einen Abschluss in 
Informationswissen-
schaften an der Uni-
versidad Complutense 
de Madrid. Seit Februar 
2014 ist er Geschäfts-
führer der Associación 

Española de Fundraising. Seit zwanzig Jahren 
sammelt er Erfahrungen in der Koordinierung 
von Beziehungen zwischen Unternehmen und 
Nicht-Regierungs-Organisationen, in der Mit-
telbeschaffung und der Sponsorenakquise für 
Events. Zu den Verbänden, für die er bereits tätig 
war, zählen Ayuda en Acción, Aldeas Infantiles 
SOS España, Fundación Corresponsables und die 
Fundación Secretariado Gitano.

 www.aefundraising.org
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Der BUND hat im Oktober beim Berliner Festival of Lights mitgemischt. Mit Projekti-
onen auf die Fassade des Marstalls, direkt an der Spree gelegen, sollte auf das aktuelle 
Projekt „Lebendige Auen für die Elbe“ aufmerksam gemacht werden. Spätestens die 
Hochwasserschäden der letzten Jahre haben gezeigt, wie falsch fl ussnahe Bebau-
ungen und Eingriff e in den Verlauf von Flüssen sind. Hinzu kommt noch der Wert 
der Flussauen als Lebensraum und Ökosystem.

 www.bund.net/elbauen

Lebendige Flussauen

365 Aktionen
Eine bundesweite Initiative will eine off ene Gesellschaft

Was verbindet die Schauspielerin Katja 
Riemann und den Soziologen Harald Welzer? 
Beide unterstützen die Initiative Off ene 
Gesellschaft. „Obwohl mehr als vier Fünftel 
der Wählerinnen und Wähler ihr Votum 
für Freiheit und Demokratie abgeben, gilt 
die ganze Aufmerksamkeit der Politik dem 
einen Fünftel, das eine off ene Gesellschaft 
nicht will“, so Harald Welzer. „Das wollen 
wir ändern.“ Ziel der Initiative ist es, der 

„schweigenden Mehrheit“ im Jahr vor der
Bundestagswahl eine Stimme zu geben und 
eine positive Debatte über die Zukunft der 
off enen Gesellschaft zu führen. Die Initiative 
wird von Vertretern der Zivilgesellschaft aus 
allen Bereichen getragen.

Mindestens 365 Aktionen sollen bis zur Wahl 
unter dem Dach der Off enen Gesellschaft 
in Deutschland stattfi nden. Mitmachen 
kann jeder – Einzelpersonen genauso wie 

Kommunen, Vereine, Institutionen oder 
Unternehmen. Die Initiative bietet für alle 
Interessierten Unterstützung und Leitfäden 
für eigene Aktivitäten. Gemeinsam mit der 
Robert Bosch Stiftung wurde hierfür ein 
Förderprogramm ins Leben gerufen, bei dem 
bis zu 3000 Euro für die eigene Idee bean-
tragt werden können. Weitere Förderer sind 
die Bertelsmann Stiftung, die Open Society 
Foundations und die Diakonie Deutschland.
Die bislang im Veranstaltungskalender 
aufgeführten Termine reichen bereits bis 
in den September 2017 hinein und weisen 
erfreulicherweise auch Teilnehmer aus 
Österreich auf.

 www.die-off ene-gesellschaft.de

Vorbildlich 
Seit einem Jahr sammelt der Flughafen 
Hamburg in Zusammenarbeit mit der Ob-
dachlosenzeitschrift „Hinz&Kunzt“ und 
dem Grünen Punkt Pfandfl aschen. Zuvor 
war das Sammeln von 
Pfand fl aschen auf dem 
ge sam ten Gelände so-
gar verboten. Die Bilanz? 
350 000 gesammelte 
Plas tik fl a schen, deren 
Er lös drei Vollzeitstel-
len für „Leer gut be auf-
trag te“ fi nanziert. Und 
eine wei tere halbe Stelle 
könn te noch hinzukom-
men. Die Angestellten erfah-
ren durch ihren Job erfolgreiche 
Re inte gra tion nicht nur in den Ar-
beits markt. Ihre gleichzeitige Tätigkeit als 
In for ma tionsquelle zu Fragen nach Gates 
und Terminals fördert auch ihre sozialen 
Kom pe ten zen. Das Modell überzeugt derart, 
dass es bereits auf weiteren deutschen 
Flug hä fen umgesetzt wird.

 www.hinzundkunzt.de
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Leitung: Dr. Marita Haibach & Jan Uekermann

Weitere Referent/innen: erfahrene Großspenden-Fund-

raiser/innen, Fachexpert/innen sowie Philanthrop/innen 

3 Seminarblöcke plus individuelles Coaching

26. - 28.01.2017  |  16. - 18.03.2017  |  11. - 13.05.2017
  
in Tagungshäusern nahe Mainz und Erfurt

www.major-giving-institute.org

Berufsbegleitende Weiterbildung

Großspenden-Fundraiser/in

Jetzt
Ihren Platz sichern!

Major Donors
finden
gewinnen
binden

Wege zu mehr Philanthropie:

Verantwortung

Die Initiative Corporate Governance der deutschen Immobili-
enwirtschaft hat den Leitfaden „Verantwortung ü bernehmen – 
Der Praxisleitfaden fü r wirksames soziales-gesellschaftliches 
Handeln in der deutschen Immobilienwirtschaft“ veröff entlicht. 
Die Publikation versteht sich als Maßnahmen-Katalog und 
Best-Practice-Sammlung. Der Download ist kostenlos. 

 www.wir-zeigen-verantwortung.de

Giving Tuesday wächst

Der Giving Tuesday, der Tag, an dem die Bevölkerung weltweit 
dazu aufgerufen ist, Gutes zu tun und sich mit ganz indivi-
duellen Aktionen sozial zu engagieren, ist in diesem Jahr der 
29. November. Nachdem Deutschland wieder mit von der 
Partie ist, schwappt die Welle nun in die Schweiz über. Auf der 
dazugehörigen Seite können Begeisterte ihre Aktion vorstellen. 

 www.giving-tuesday.ch

Mikrospenden

Mit nur wenigen Klicks können sich Inhaber der Lufthansa 
Miles & More Credit Card online anmelden und einen indivi-
duellen Betrag bestimmen, der mit jedem Kartenumsatz als 
Spende den Hilfsprojekten der help alliance zugutekommt. 
Im Fokus der help alliance stehen unter anderem Projekte der 
Ausbildungsförderung und Armutsbekämpfung.

 www.donate.mastercard.com/helpalliance

An die Arbeit!

„Wie regionale Initiativen zur Integration von Flüchtlingen in 
den Arbeitsmarkt beitragen können“ ist der Titel einer Studie, 
die vom Berlin-Institut für Bevölkerung und Entwicklung 
durchgeführt wurde. Dazu wurden zehn Initiativen befragt, 
welche Herausforderungen sich ihnen in der täglichen Arbeit 
stellen und mit welchen Lösungen sie diesen begegnen.

 www.berlin-institut.org

Vorsorgen

Die evangelische Landeskirche Baden stellt einen Vorsor-
ge-Hefter zur Verfügung, der die Möglichkeit bieten soll, die 
Folgen des eigenen Ablebens zu organisieren. Elf übersichtliche 
Rubriken verweisen auf Kontaktpersonen, Vorsorgevollmacht 
oder laufende Kosten. Die christliche Patientenvorsorge liegt 
bei. Einzelexemplare können kostenlos bestellt werden.

 www.ekiba.de

Voll abspenden!
Neues Spendenportal
will junge Spender gewinnen

Egal, ob der neue Besen gut kehrt oder der neue Koch sein Hand-
werk erst lernen muss: Der Ansatz, alles „ganz anders“ machen zu 
wollen, ist nicht allein Privileg der stürmenden Jugend. Die steht 
aber hier im Vordergrund. Ende Oktober ist das Unterhaltungs- und 
Spendenportal „Her mit der Marie“ online gegangen. Und was will 
es? Junge Spender! „Marie“ stellt Fragen, die man mit Ja oder Nein 
beantworten soll. Im nächsten Schritt wird eine Auswahl an Orga-
nisationen angeboten, die eine Spende erhalten sollen. Die Höhe 
ist frei wählbar (in Euro und Schweizer Franken). Nach erfolgter 
Spende erfahren die Unterhaltungshungrigen den aktuellen Stand 
der Abstimmung sowie die Höhe der bis dato getätigten Spenden. 
Und per Mail gibt’s noch irgendein Gimmick oben drauf.

 www.hermitdermarie.de

Kurzgefasst …
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Ungewöhnliches Weihnachtsgeschenk gefällig, das Geld reicht aber nicht für einen 
echten Picasso? Wie wäre es alternativ mit einem echten Bibi? Oder einem echten 
Nicki? Die beiden Schimpansen leben im Tierpark Gettorf. Da sie dort nicht sonderlich 
viel zu tun haben, haben sie einfach mal zu Pinsel und Farbe gegriff en und damit ein 
paar Leinwänden gezeigt, was heutzutage abstrakte Malerei bedeutet. Die Ergebnisse 
werden jetzt online versteigert. Eins der Bilder liegt schon bei 100 Euro.

 www.kunstloft.de/tierisch-gute-kunstwerke

Absolut affi  g

Urlaub vorbei, die Hosentasche voll exo-
tischer Münzen und Geldscheine? Die 
müssen nicht in der Schublade vor sich 
hin oxidieren. „Travelers Box“ bietet eine 
Lösung an. Auf mehreren Flughäfen, 
unter anderem in Ankara, Istanbul und 
Mailand, stehen inzwischen Automaten, 
in die man die Fremdwährung einzahlen 

kann. Die Summe kann man dann spen-
den. Oder aber seinem Paypal-Konto gut-
schreiben lassen. Oder man wählt einen 
Gutschein für ein Online-Einkaufsportal. 
Sieben Prozent der Gelder behält das 
israelische Start-up für sich.

 www.travelersbox.com

Renminbi oder Rand
Ein Start-up sammelt Fremdwährung,
aber nicht nur als Spende

„Nimmt das den 
Spender ernst?“
Ein Kommentar von RICO STEHFEST

Von der Erschließung 
neuer Zielgruppen 
träumt wohl jeder, der 
im Fundraising tätig 
ist. Die große Frage 
lautet dabei stets: Wie 

die Sache angehen? Eine bislang als Spender 
nicht gerade ausgezeichnete Altersgruppe 
sind Jugendliche und junge Erwachsene. 
Das neue Spendenportal „Her mit der Marie“ 
(Seite 31) will diese Verkrustung aufknacken. 
Und zwar über Entertainment. Dabei steht 
nach eigenen Worten die Spende nicht im 
Vordergrund. Wie jetzt? Erst mal soll in Sa-
chen drollige Fragen abgestimmt werden: 
Ist Voodoo Jürgens besser als Udo Jürgens? 
Das Themenfeld „Politisches“ heißt hier 

„Nachdenklich“. Yepp. Entertainment nennt 
sich das. Die Abstimmung ist dann mit einer 
Spende verbunden, für die Organisationen 
vorgeschlagen werden. Die zahlen dafür na-
türlich Provision. Logo. Und als Dank für die 
eigene Großzügigkeit kriegt der Jungspender 
per Mail irgendwelchen Krempel zugeschickt. 

„Gimmick“ klingt natürlich viel besser.
Ist „die Jugend“ etwa nur noch zum Verplem-
pern von Zeit online? Anders gefragt: Nimmt 
das den Spender ernst? Sicher, zielgruppen-
gerechte Ansprache und neue Kanäle, alles 
muss „frisch“ sein. Man sollte auch mal was 
Neues ausprobieren, ganz klar. Im Idealfall 
sieht das Portal kontinuierliche Spendenbe-
ziehungen. Indem ich abstimme, ob Claus 
Kleber der neue James Bond werden soll? Den 
Wert der tatsächlichen Geste des Spendens 
wird dabei genau jenen nicht vermittelt, die 
zu Spendern werden sollen. Schlechte Karten 
nennt man das.

Was meinen Sie? Schreiben Sie an 
meinung@fundraiser-magazin.de
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Ihr Kontakt zum professionellen
Spendenmailing:
Alexandra Sievert-Heidemann
0521-557359-19
Potsdamer Straße 190 
D-33719 Bielefeld
www.druck-u-service.de

„Spendenmailings
sind unser Herzblut, 
denn sie bewegen 
Menschen.“
Alexandra Sievert-Heidemann
Geschäftsführerin

Adress-Selektion,
Personalisierung, Druck,
Lettershop, Seminare

Energiespar-
Meister

Ob Solar-App, Bio-Kiosk, Energiedetektive 
oder Lichtwächter – Schüler und Lehrer 
können sich online mit ihren Klimaschutz-
projekten beim Energiesparmeister-Wettbe-
werb bewerben. Im Rahmen des Schulwett-
bewerbs sucht die gemeinnützige coconline 
GmbH gemeinsam mit dem Bundesumwelt-
ministerium zum neunten Mal das beste 
Klimaschutzprojekt aus jedem Bundesland. 
2015 haben 32 000 Schüler teilgenommen. 
Auf die Sieger warten Geld- und Sachpreise 
im Gesamtwert von 50 000 Euro. Bewer-
bungsschluss ist der 15. Januar 2017.

 www.energiesparmeister.de

Bankenportal
Seit Anfang September ist die Evange-
lische Bank mit einem neuen Crowd-
funding-Portal online. Als besonderer 
Service ermöglicht es die Plattform 

„Zusammen Gutes tun“, internetbasiert 
gemeinnützige Projekte und Spender 
schnell und unkompliziert zusammen-
zubringen. Soziale, karitative und als ge-
meinnützig anerkannte Institutionen 
wie Kirchengemeinden, Fördervereine, 
Kindertagesstätten, Stiftungen etc. kön-
nen auf dem Portal für ihr Vorhaben 
werben und bei entsprechender Unter-
stützung problemlos eine Finanzierung 
sicherstellen.

 www.zusammen-gutes-tun.de

Ein Event zu planen, ist so schon kompli-
ziert genug. Jedes Detail muss bedacht 
werden und mancher Organisationspro-
zess kann sich über ein ganzes Jahr erstre-
cken. Und wenn dann endlich der lang 
ersehnte Tag der Veranstaltung gekom-
men ist, kann es schon mal vorkom-
men, dass man etwas ver legen aus 
der Wäsche schaut, weil dann 
doch plötzlich noch Un weg-
bar kei ten auf tauchen, an 
die im Vorfeld keiner ge-
dacht hat. Nicht selten 
handelt es sich dabei 
um Situatio nen, in 
denen ein zel ne 
Be su cher be-
son dere Be-
dürf nis se auf-
wei sen. Der Berliner Verein „Sozialhelden“ 
hat deshalb eine Webseite mit In for-
ma tio nen für Veranstalter zur Planung 
von barrierefreien Events gebastelt. Die 
Webseite soll Planern dabei helfen, ihre 

Tagungen und Kongresse für mehr Men-
schen zugänglich zu machen. Dadurch 
kann auch mehr Vielfalt in das Programm 
gelangen und die Kommunikation rund 
um das Event mehr Menschen errei-

chen. „Uns ist es wichtig, Projektleitern 
nicht zu unterstellen, Menschen be-

wusst auszuschließen. Oft fehlen 
einfach die Informationen, und 

diese haben wir auf Ramp-Up.
me zusammengetragen“, so 

Lilian Masuhr, die bei der 
Konzeption der Seite 

da bei war. „Wir wol-
len möglichst viele 

Veranstalter errei-
chen, daher ist 
die Seite auch 
schon auf Eng-

lisch verfügbar. Gerne können Veranstal-
ter uns auch direkt anfragen, wenn sie 
eine Beratung für ihr Event benötigen.“

 www.ramp-up.me

Veranstaltungen für alle
Eventplaner bekommen Tipps für mehr Inklusion
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„Bleiben Sie uns gewogen!“

Trotz verschiedener Unsicherheitsfaktoren 
weltweit erwartet das Schweizer Staats-
sekretariat für Wirtschaft Seco für die 
Schweiz dieses Jahr einen BIP-Anstieg von 
1,4 Prozent, für 2017 sogar von 1,8 Pro zent. 
Doch die zunehmende Professiona li sie-
rung im Fundraising lässt auch in der 
Schweiz eine Art Verdrängungswettbe-
werb spürbar werden. Organisationen beo-
bachten, dass es im Allgemeinen schwerer 
wird, Erstspender zu gewinnen. Umso 
wichtiger wird für sie die Spenderbindung.

Von KATJA PRESCHER

Face-to-Face- (F2F) Fundraising gilt für viele 
Organisationen, so auch für Pro Juventu-
te, als wichtigster Kanal für die Gewin-
nung neuer Dauerspender („Freunde“). Die 
schweiz weit tätige Stiftung leistet mit ihren 
Dienst leis tungen aktive Hilfe für Kinder 
und Ju gend liche. Seit 2007 gewinnt sie 
über Face-to-Face-Kampagnen sogenannte 

„Freund schaften“.

Je jünger die Spender, 
desto höher die Sofort-Stornorate

Innerhalb von drei Monaten gewann Pro 
Juventute über F2F fast 2000 neue „Freunde“. 
Die Stiftung analysierte die Altersstruktur 
dieser Spender. Es fi el auf: je jünger die 
Spender, desto höher die Sofortstornorate. 
Die Hälfte der Stornos kamen von Spendern, 
die jünger als 24 Jahre alt waren. Ziel für Pro 
Juventute war nun, die Stornorate um 60 
Prozent zu senken.

Pro Juventutes 
 Freundschafts-Programm

„Wir haben nicht vor, die Kampagne zu be-
enden“, betont Arun Sah, Senior Fundraising 
Manager für die Stiftung. „Wir arbeiten lau-
fend an Optimierungen. Das Welcome Pack 

Wie Pro Juventute die Sofortstornorate von F2F-Dauerspendern um fast 60 Prozent senkt

Das Friends-projuventute-ch-Welcome-Package mit Schlüsselanhänger

Facebook-Share-
Funktion:
„Schön, wenn du auch 
beitreten würdest.“

Begrüßungs-SMS: 
„Willkommen bei 
Pro Juventute“

Unten links: das neue 
Pro Juventute-Spender
Magazin namens 
Futura

Ausgabe 01 | Mai 2016

futura
Das Spendermagazin von Pro Juventute

Hinter der Startlinie
Wenn Kinder mit ungleichen Chancen ins Leben starten

Beziehung im Wandel 
Eine Grossmutter und 

ihre Enkelin im Gespräch

Im Portrait
Daniela Seyrlehner – das Gesicht 

hinter der Notrufnummer 147
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Was tun Sie alles, damit Ihr Mailing geöffnet 
wird? Mit einem responsestarken Give-Away 
im Kuvert oder im Baumer BoxMail fallen  
Sie garantiert gross auf.

Dass ein 3-D-Mailing grössere Aufmerksamkeit 
erzielt als ein herkömmlicher Bief ist unbestritten. 
Wer freut sich nicht, wenn er in seiner Post 
ein kleines Päckchen findet, das unweigerlich 
aufgemacht werden muss? Wenn dann ein 
attraktives, wertvolles Geschenk zum Vorschein 
kommt ist die Aufmerksamkeit garantiert.

Was ist wertvoll, zielgruppenrichtig, zum Thema 
passend und entsprechend Response auslösend? 
Bestimmt kein üblicher Werbeartikel. Dank 
jahrelanger Erfahrung wissen wir, welche Give-
Aways erfolgreich sind. In unserer Datenbank 
befinden sich unzählige Beispiele – praxiserprobt 
und preiswert.

Möchten auch Sie Ihre Responseraten erhöhen? 
Dann beraten wir Sie gerne persönlich und 
unverbindlich.

Wir freuen uns über Ihre Kontaktaufnahme.

KLEINE GESCHENKE ERHALTEN
FREUNDSCHAFTEN UND
ERHÖHEN RESPONSERATEN

Baumer AG
Alte Landstrasse 45
CH-8546 Islikon
Telefon +41 52 723 42 42
Fax +41 52 723 42 90
info@baumer.ch
www.baumer.ch

Mögliche massgeschneiderte Give-Aways

setzen wir seit 2015 ein. Das neue Magazin ,Futura’ wurde erstmals 
Mitte 2015 versendet. Die Willkommens-E-Mail und die SMS, die zum 
Video verlinken, versenden wir seit Mitte 2016. Die Altersstruktur 
wurde Anfang 2016 mit den Dialogern thematisiert.“

Der Dialoger auf der Straße hatte überzeugt. Ein neuer Spender 
war bereit, die Arbeit von Pro Juventute mit einer Dauerspende zu 
unterstützen. Bis 2015 erhielt ein neuer Spender von Pro Juventute 
noch direkt vor Ort einen losen Vertrag. Doch das sollte sich ändern.

Dauerspender-Entscheidung stärken

Pro Juventute entwickelte gezielte Spenderbindungsmaßnahmen, 
die ihre Dauerspender in ihrer Entscheidung stärken und fördern. 

„Eine neue Freundschaft sollte nun emotionaler sein, aufzeigen, 
welche Wirkung seine Spende erzielt und wofür das fi nanzielle 
Engagement genutzt wird. So heißt es zum Beispiel im Anschreiben: 
Deine Spende vermindert Jugendarbeitslosigkeit“, so Arun Sah.

Der Vertrag, der während der F2F-Aktion abgeschlossen wurde, 
wird nun mit einem neuen Welcome Package per Post an den Spen-
der geschickt und zeigt die vielfältigen Stiftungsdienstleistungen 
und Projekterfolge auf. Einen Schlüsselanhänger mit Fundservice 
kann der Spender auch als Jeton für den Einkaufswagen nutzen.

Direkt nach Vertragsabschluss heißt zudem eine E-Mail oder 
SMS mit persönlicher Ansprache und einem Link zum personali-
sierten Danke-Video den neuen, eher jüngeren Spender auf friends.
projuventute.ch „Willkommen bei Pro Juventute“.

Bekanntheitssteigerung ohne Erwartungen auf viralen Eff ekt

Share-Buttons erlauben, die Landingpage auf Facebook und 
Twitter zu teilen. Die Whatsapp-Funktion wird dem mobilen Nutzer 
nur auf dem Handy angezeigt. „Die Share-Funktionen haben zwei 
Ziele: So kann ein Dauerspender von seinem Engagement für Pro 
Juventute erzählen und seine Freunde motivieren, dies ebenfalls 
zu tun. Zudem erwarten wir, dass es zu einer Steigerung der 
Bekanntheit unserer Arbeit beiträgt. Allerdings gehen wir in unserer 
kleinen Schweiz von keinem Viral-Eff ekt aus“, ergänzt Arun Sah.

Pro Juventute konnte ihr Ziel, die Sofortstornorate um 60 Prozent 
zu senken, fast erreichen. „Über weitere Optimierungsmaßnahmen 
möchten wir hier vorankommen“, sagt Arun Sah optimistisch. So 
wird sich Pro Juventute eingehender mit der Zielgruppe beschäf-
tigen sowie das Video samt Personalisierung verbessern.

Die E-Mail-Öff nungsrate stellt Pro Juventute noch nicht zufrieden. 
Doch was tatsächlich zählt, ist die Reichweite in der Zielgruppe und 
die Conversion-Rate. So konnten über die Share-Funktionen neue 

„Freunde“ gewonnen werden. Aber auch hier sieht Pro Juventute 
mehr Potenzial.

Würde Pro Juventute etwas anders machen? „Nein, denn sonst 
könnten wir nicht daraus lernen.“ Arun Sah arbeitet gern nach 
dem Zitat von Aristoteles: „Was man lernen muss, um es zu tun, 
das lernt man, indem man es tut.“ 
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„Austreten, bitte!“

Ein Kirchenaustritt ist mit Aufwand ver-
bunden. Wer aber austritt, spart durch 
den Wegfall der Kirchensteuer Bares. 
Zwei Ber li ner Unternehmer wollen dieses 
einge spar te Geld wenigstens zu Teilen 
für sozia le Zwecke erhalten. Deshalb 
helfen sie beim Austritt aus der Kirche.

Von RICO STEHFEST

Die Zahl der Kirchenaustritte in Deutschland 
sinkt zwar seit einigen wenigen Jahren, 
befi ndet sich aber noch immer auf hohem 
Niveau. Die Gründe für einen Austritt sind 
vielfältig. Auch die Höhe der Kirchensteuer 
kann dabei eine Rolle spielen. Zumindest 
war das der Fall bei Nils Reinhard: „Ich 
bin selbst römisch-katholisch und sah bei 
meiner ersten Gehaltsabrechnung, dass die 
monatliche Kirchensteuer tatsächlich kein 
unbedeutender Betrag war. Gepaart mit 

regelmäßigen Berichten über die jährlich 
mehr als 450 000 Austritte pro Jahr habe ich 
mich immer mehr gefragt, ob diese Personen 
wohl anschließend in einem ähnlichen 
Umfang wie mit der Kirchensteuer vorher 
die soziale Infrastruktur unterstützen.“

Anders formuliert: Die Kirchensteuer ist 
zweifelsfrei eine sinnvolle Sache für die 
Gesellschaft. Aber wer austritt, spart nicht 
gerade wenig Geld. Damit aber genau diese 
Gelder der Gesellschaft nicht verloren gehen, 
wollen Reinhard und sein Kollege Dominik 
Mauritz Austrittswilligen entgegenkom-
men. Ein Kirchenaustritt ist nämlich mit 
gewissen Hürden verbunden, zumindest in 
Deutschland. Hier muss die Entscheidung 
beim Standesamt (bzw. Amtsgericht) oder 
einem Notar eingereicht werden, und zwar 
persönlich. Zusätzlich wird eine Gebühr 
erhoben, die je nach Bundesland unter-
schiedlich ausfällt, im Schnitt aber zwischen 

25 und 30 Euro liegt. Nur in Brandenburg ist 
der Kirchenaustritt nicht mit Kosten verbun-
den. Inwiefern das Prozedere tatsächliche 
eine Hürde bildet, sei dahingestellt. Wer aus 
der Kirche austreten will, wird sich dadurch 
mit Sicherheit nicht von seinem Vorhaben 
abbringen lassen.

Dieses bürokratische Prozedere wollen 
die beiden Unternehmer mit ihrem Start-
up www.dein-kirchenaustritt.de Aus tritts-
willigen abnehmen. Auch die zusätzliche 
Gebühr übernehmen sie, momentan noch 
fi nanziert aus den eigenen Taschen. Nur der 
Gang zum Amt lässt sich nicht vermeiden. 

Im Gegenzug verpfl ichten sich die Be-
treff  en den zur dauerhaften Spende für eine 
gemeinnützige Organisation ihrer Wahl. 
Auch der Betrag kann selbst gewählt wer-
den. Was aber, wenn diese Dauerspende 
irgend wann gekündigt wird oder jemand 
nur einen Euro spendet? „Wir wollen primär 

Ein Start-up will an die Kirchensteuer. Könnte man meinen
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jährlich wiederkehrende Spenden an die Hilfsorganisationen 
vermitteln. Natürlich ist jedem freigestellt, seine Dauerspende 
nach einem Zeitraum aufzukündigen. Wir glauben grundsätzlich 
jedoch, dass Menschen, die aus der Kirche austreten, dies primär 
aus persönlichen Gründen machen – nicht, um die Kirchensteuer 
zu sparen. Das bisherige Feedback bestätigt diesen Eindruck. 
Eine Spende sollte mindestens den Betrag der Austrittsgebühr 
betragen“, so Reinhard.

Grundsätzlich kein schlechter Ansatz, sollte man meinen. Aber 
auch hier kommt es auf die Position an. Schließlich könnte man 
genauso gut den Vorwurf formulieren, das Start-up wolle durch 
die Förderung eines Kirchenaustritts den Kirchen bewusst Gelder 
entziehen, um sie auf andere, wenn auch ähnlich gelagerte gesell-
schaftliche Bereich umzuverteilen. Auch dieser Kritik sind sich die 
Macher bewusst. So räumt Reinhard ein: „Wir nehmen diese Kritik 
durchaus wahr. Grundsätzlich denken wir, dass es im Angesicht 
der jährlich 450 000 Kirchenaustritte zwei Möglichkeiten gibt: 
1. Nichts tun oder 2. die Menschen im Moment des Austritts da-
rauf aufmerksam machen, dass sie mit einem Teil der gesparten 
Kirchensteuer weiterhin die soziale Infrastruktur unterstützen 
können. Wir ermutigen niemanden zum Kirchenaustritt.“

Unabhängig von Art und Weise der Argumentation liegt es 
auf der Hand, dass die Sache vonseiten der Kirchen mit Argwohn 
betrachtet wird. Aber vielleicht sind die Skepsisfalten so gar nicht 
nötig. Wirtschaftlich agiert das Start-up bislang nicht. Später sollen 
Gewinne durch Werbeplätze für gemeinnützige Organisationen, 
die damit als potenzielle Spendenempfänger auf sich aufmerk-
sam machen könnten, erzielt werden. Unabhängig von den zu 
erwartenden Kosten stellt sich wenigstens momentan noch die 
Frage, wie reizvoll das für Organisationen sein kann. 

 www.dein-kirchenaustritt.de

Nils Reinhard (links) und sein Kollege 
Dominik Mauritz wollen beim Kirchen-
austritt helfen und Spenden generieren.
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Mit Müll gegen Krankheit

Einen Weg aus Armut zu fi nden, ist 
bekanntlich alles andere als einfach. 
Schlechte Lebensumstände gehen 
in der Regel auch mit gesundheit-
lichen Problemen einher. Ein Projekt 
in Indo nesien setzt da an, indem es 
die Bewohner Müll sammeln lässt.

Von RICO STEHFEST

Das Gewinner-Projekt des 2. Preises des 
empowering people award 2016, den die 
Siemens Stiftung jährlich für simple, aber 
eff ektive „technische Lösungen zur Verbes-
serung der Grundversorgung in Entwick-
lungsregionen“ ausschreibt, verwirrt auf 
den ersten Blick: „Garbage Clinical Insuran-
ce“ wirkt wie ein unlogisches Wortungetüm. 
Die Idee dahinter ist jedoch, wie könnte es 
anders sein, geradezu berückend simpel.

Initiator der Idee ist der Arzt Dr. Gabal 
Albinsaid, Geschäftsführer von Indonesia 
Medika, einer Organisation, die unterschied-

liche For schungs bereiche zu sam men brin-
gen will, um Inno va tionen auf dem Gebiet 
der Ge sund heits vorsorge wie auch der Be-
hand lung von Krankheiten zu ent wickeln. 
Ge mein sam mit seinem Team hat er sich 
die all täg lichen Gegebenheiten seines Lan-
des an ge schaut und festgestellt, dass die 
Hälfte der Be völ ke rung Indonesiens im 
Durch schnitt von zwei US-Dollar pro Tag 
leben muss. Angesichts der vorherrschen-
den Lebens verhältnisse kommt eins zum 
anderen. Im Rahmen prekärer Standards 
stellt Müll ein großes Problem dar. Dessen 
Ent sor gung ist für die Bewohner nämlich 
keineswegs kostenfrei. Aber Müll, der nicht 
entsorgt wird, verursacht gesundheitliche 
Probleme. Und ärztliche Behandlung ist 
genau das, was sich die Betroff enen ja 
aber eben nicht leisten können. An diesem 
Punkt will „Garbage Clinical Insurance“ zwei 
Fliegen mit einer Klappe schlagen. „Jeden 
Tag fallen in Indonesien 200 000 Tonnen 
Müll an. Unser Geschäftsmodell hilft al-

so unserem Land“, so Albinsaid. Konkret 
pas sier te das zunächst in Malang, einer 
Stadt mit 750 000 Einwohnern. Die Be-
woh ner sammeln Müll und bringen ihn 
der Organisation, wo er gesichtet, sortiert 
und ge wo gen wird. Zum einen kommt so 
der Müll von der Straße oder landet gar 
nicht erst dort. Im Gegenzug erhalten die 
Be woh ner kostenlosen Zugang zu medizini-
scher Versorgung, sofern sie monatlich 
den Gegenwert von 60 Cent an Müll sam-
meln. Finanziert wird das Projekt komplett 
über den Verkauf des wiederverwertbaren 
Mülls an Recyclingunternehmen. Da alle 
Beteiligten über diese Fakten informiert 
werden, profi tieren diese nicht nur in Form 
ärztlicher Behandlungen, sondern erkennen 
zusätzlich den wirtschaftlichen Wert von 
Müll. Mittlerweile ist das Projekt auf fünf 
weitere Regionen ausgeweitet worden und 
hilft jeweils etwa 500 Mitgliedern. 

 www.indonesiamedika.com

Eine simple Idee verschaff t Armen Zugang zu medizinischer Grundversorgung



Entschließt sich eine Organisati-
on Telefon-Fundraising zu machen, 
muss ihr bewusst sein, dass auch 
Arbeit auf sie zukommt. Telefon-
kampagnen führen natürlich auch 
zu Rückfragen und Nachfragen und 
manchmal auch zu einer Beschwer-
de von den Spendern. Allein diese 
Vorstellung lässt vielen Mitarbeitern 
der Organisation „die Haare zu Ber-
ge stehen“. Aber warum? Nur um 
ja nicht in Kontakt mit den eigenen 
Spendern treten zu müssen? Oder so-
gar Auskunft geben zu müssen? Da-
bei gibt es keine bessere Gelegenheit 
zu persönlichem Spenderkontakt. 

In erster Linie ist es wichtig, dass es 
bei der Entscheidung, Telefon-Fund-
raising in der Organisation aktiv 
einzusetzen, eine klare Übereinstim-
mung aller Vorstände, Geschäfts-
führer und Entscheider geben muss. 
Vor allem, wenn dies von einer Te-
lefon-Fundraising-Agentur über-
nommen werden soll. Mindestens 
genauso wichtig ist dann die interne 
Kommunikation. Jeder Mitarbeiter 
mit einem potentiellen telefonischen 
Spenderkontakt muss über eine Te-
lefon-Fundraising Kampagne infor-
miert werden. Dies betrifft in großen 
Organisationen meist das so genann-
te „Welcome-Center“. In kleineren 
Organisationen oder Stiftungen kann 
das von der Praktikantin bis über die 
Vorstandssekretärin und bis hin zum 
Vorstand jeder sein.Verunsicherung 
sorgt für Misstrauen. Um diesem 

vorzubeugen, muss das Team gezielt 
darauf vorbereitet werden. Fragen, 
die ein Spender bei Rückfragen stel-
len könnte, sollten im Vorfeld unbe-
dingt geklärt werden. 

Der QTFR hat in seinen Qualitäts-
standards unter Punkt 4 Transparenz“ 
folgendes verankert:“bei Nachfrage 
geben wir alle Kontaktdaten der an-
rufenden Telefon-Fundraising-Agen-
tur bekannt und informieren darüber, 
dass es sich um eine bezahlte Dienst-
leistung handelt. Auf Wunsch geben 
wir den Namen eines Ansprechpart-
ners der beauftragenden Organisati-
on an…“. Kommt es tatsächlich zu 
einer Rückfrage, die meist folgenden 
Wortlaut hat: „Ich wurde letztens 
in Ihrem Auftrag angerufen und um 
Spenden gebeten. Ist das wirklich 
von Ihnen autorisiert?“, dann sollte 
der Angerufene die Chance nutzen, 
um die Bindung zu seinem Spender 
zu vertiefen, mit ihm sprechen und 
gut zuhören. Die Erfahrung hat ge-
zeigt, dass der Spender dies begrüßt 
und gut gestimmt aus dem Gespräch 
geht. 

Beschwert sich ein Spender, ist das 
positiv zu bewerten. Begründet wird 
die Beschwerde meist durch „zu viel 
Druck“, „Belästigung“ oder allein 
die Tatsache, dass angerufen wurde. 
Die Quote der Beschwerden bei den 
QTFR-Agenturen liegt weit unter 
einem Prozent. Dennoch sollte die 
Organisation sich nicht scheuen, mit 

der Agentur zu sprechen und den Fall 
aufzuklären. Oftmals sind es Miss-
verständnisse, die auf Menschlich-
keit zurück zu führen sind. 
Das Ziel ist es immer, den Spender 
ernst zu nehmen und seine Wünsche 
und Bedürfnisse zu respektieren. Be-
schwerden optimieren die Qualität 
innerhalb der Organisation. Denn 
wann sagt ein Spender schon einmal, 
dass ihm etwas nicht gefällt ohne 
gleich zu stornieren? Ein gutes Be-
schwerdemanagement erhöht somit 
die Spenderbindung. 

 Eva Fuchs-Mischkulnig
 

Qualitätszirkel Telefon-Fundraising 

Beuthstraße 7   |   10117 Berlin

Tel.: +49 30 616 509 40

Fax: +49 30 616 509 41

info@telefon-fundraising.de

www.telefon-fundraising.de

Endlich eine Beschwerde!
Ein kleiner Leitfaden für ein gelungenes
Beschwerdemanagement

QUALITÄTSZIRKEL 
TELEFON-FUNDRAISING
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Köpfe & Karrieren
Goood mit gutem Zweck

Jörg Reschke wechselt zum sozialen Mobilfunk an-
bieter Goood. Goood spendet im Auftrag der Kunden 
zehn Prozent der Grundgebühr für gemeinnützige 
Zwecke – und die Kunden entscheiden, an welche 
Or ga nisa tion. Reschke übernimmt die Team leitung 
für Deutsch land und verantwortet unter anderem die 

Ko ope ra tion mit Non-Profi t-Organisationen. Dem Institut für Kom-
mu ni ka tion in sozialen Medien bleibt er zunächst als Gesellschafter 
er hal ten.

Kuratoriumszuwachs bei der Hanns-Lilje-Stiftung
Sandra Hinz ist in das Kuratorium der Hanns-Lil-
je-Stiftung berufen worden. Sie ist die Ver wal tungs-
direk torin des Deutschen Theaters Göttingen und 
weit über Göttingen hinaus vernetzte Kulturmana-
gerin. Zwölf Personen des öff entlichen Lebens bilden 
das Kuratorium der Hanns-Lilje-Stiftung. Es entschei-

det über die Schwerpunkte in der Arbeit der Stiftung und über die 
Vergabe der Projektmittel. Die Kuratorinnen und Kuratoren arbeiten 
ehrenamtlich.

Vorsitzender für terres des hommes
Die Mitglieder des internationalen Kinderhilfswerks 
terre des hommes haben Edgar Marsh zum neuen 
Vorsitzenden des Präsidiums gewählt. Er ist seit 1970 
bei terre des hommes aktiv und folgt auf Martin Gürt-
ler, der nach vier Jahren nicht mehr für dieses Amt 
kandidierte. Marsh ist einer der Gründer der terre des 

hommes-Gruppe in Hagen und seit 2014 im Ruhestand, aber noch in 
der Erwachsenenbildung tätig.

Verstärkung im Familienverband
Die Bundesgeschäftsstelle des Deutschen Familienver-
bandes (DFV) in Berlin wird ab September im Bereich 
Projektmanagement und Fundraising durch Steff en 
Allhoff  verstärkt. Der studierte Politikwissenschaftler 
arbeitete zuvor in den Bereichen Kundendienst und 
Content für einen Internet-Finanzdienstleister und als 

Assistent der Geschäftsführung in einem mittelständischen Industrie-
unternehmen.

Administrator für Spenden Manufaktur
Seit Oktober verstärkt Jörg Buch als Systemadminist-
rator und Key-Account-Manager das Team der FRC 
Spenden Manufaktur GmbH in Berlin. Jörg Buch war 
zuletzt zwölf Jahre Systemadministrator der Lebens-
hilfe Frankfurt am Main und hat auch schon Drehbü-
cher fürs Fernsehen geschrieben. Sein Schreibtalent 

umfasst viel mehr als Nullen und Einsen und macht ihn zur Idealbe-
setzung für diese beiden schwer zu vereinbarenden Aufgabenbereiche.

NPO-Vertreterin
Andrea Winter, Vizepräsidentin des Public Relations 
Verband Austria (PRVA), zieht sich nach fünf Jahren 
aus dem Vorstand zurück. Als Vertreterin von Non-Pro-
fi t-Organisationen konnte Angelika Simma von der 
Cari tas Österreich als neues Vorstandsmitglied gewon-
nen werden. Sie ist seit November 2015 Kom mu ni ka-

tions leiterin der Caritas Österreich. Davor war sie über 16 Jahre beim 
ORF in unterschiedlichen Funktionen tätig.

Wechsel im Vorstand
Für den Vorstand der Deutschen AIDS-Stiftung hat im 
Oktober eine neue Amtszeit in geänderter Zusammen-
setzung begonnen. Dr. Christoph Uleer, bisher ehren-
amtliches Mitglied des Vorstands, legte das Amt aus 
Altersgründen nieder und wechselte ins Kuratorium 
der AIDS-Stiftung. Dr. Florian Reuther, Geschäftsfüh-

rer beim Verband der Privaten Krankenversicherung e. V., folgt ihm als 
ehren amt liches Mitglied.

Bundesverdienstkreuz
Dr. Christoph Müllerleile, langjähriger Vorsitzender 
und Gründungsmitglied des Deutschen Fundraising 
Ver bandes, wurde im Oktober mit dem Bundes ver-
dienst kreuz ausgezeichnet. Dr. Müllerleile erhält die 
Aus zeich nung nicht nur für die Steigerung des Anse-
hens des Berufsbilds des Fundraisers, sondern auch für 

sein ehrenamtliches Engagement in der Kommunalpolitik, der katholi-
schen Kirche und in Sozialorganisationen.

RAUCHT IHNEN AUCH 

JETZT ANMELDEN

ANMELDUNG & INFORMATIONEN 
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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

Erfolgreiches Fundraising mit System

Individuelle Strategien, kreative Konzepte, 
exzellente Kenntnis des deutschen  
Spenden marktes, erfahrene Experten für Ihr 
Fundraising.

van Acken – mehr als nur eine Agentur.

Lernen Sie unsere „Vögel“ kennen.
Wir freuen uns auf Sie!

Kennen Sie uns schon?

Es gibt viele bunte Vögel 
da draußen …

Welcher passt zu Ihnen?

Zuwachs bei fundango
Seit Mitte August unterstützt Vanessa Ort-
mann die Fundraising-Agentur fundango als 
Texterin und Kundenbetreuerin. Die Kulturwir-
tin, B. A. und Absolventin des Masterstudien-
gangs „Management in Non-Profi t-Organisa-
tionen“ arbeitete zuletzt als Assistentin im 

Pro gramm bereich der Welthungerhilfe in Bonn. Im Bereich Print ver-
stärkt der Produktioner André Nökel das fundango-Team. Der gelernte 
Druckvorlagenhersteller und Kommunikationswirt bringt über 20 Jah-
re Agenturerfahrung ein .

Stiftung Frauenkirche Dresden
Der bisherige Chef der Landeszentrale für politische 
Bildung in Sachsen, Frank Richter, wird neuer Geschäfts-
führer der Stiftung Frauenkirche Dresden. Seine neue 
Tätigkeit tritt er Anfang 2017 an. Richter ist dann neben 
Christine Gräfi n von Kageneck und Pfarrer Sebastian 
Feydt einer der insgesamt drei Geschäftsführer der 

Frauenkirche. Mit der Stiftung Frauenkirche ist zunächst eine Tätigkeit 
für fünf Jahre vereinbart.

Rücktritt
Markus Meckel ist Ende September mit sofortiger Wir-
kung von seinem Amt als Präsident des Volksbundes 
Deutsche Kriegsgräberfürsorge zurückgetreten. Nach 
eigenen Angaben wurde der von ihm vorangetriebene 
und weiterentwickelte Reformkurs seit Monaten massiv 
blockiert. Zudem fand Meckel in den Gremien keinen 

Rückhalt mehr. Er dankte all jenen, die sich mit großem Engagement für 
eine zukünftige Entwicklung des Volksbundes eingesetzt haben.

Heinrich-Treichl-Preis
Ende September hat das Österreichische Rote Kreuz 
den Humanitätspreis aus der Heinrich-Treichl-Stif-
tung verliehen. Die Journalistin Corinna Milborn 
und der Völkerrechtler Wolfgang Benedek sind die 
diesjährigen Preisträger. Corinna Milborn ist in ihrer 
journalistischen Arbeit immer bemüht den Men-

schen in den Mittelpunkt zu stellen. Der universellen Durchsetzung der 
Menschenrechte nimmt sich Wolfgang Benedek auf wissenschaftlicher 
und auf praktischer Ebene an.

Pressesprecherin
Corinna Seide, zuletzt Pressesprecherin des Bundesvor-
stands Bündnis 90/Die Grünen, leitet seit September 
die Pressestelle des WWF Deutschland. Sie folgt auf Jörn 
Ehlers, der beim WWF die neu geschaff ene Position des 
Leiters Content und News übernommen hat. Die Islam-
wissenschaftlerin und PR-Beraterin verfügt über lang-

jährige Erfahrungen in Kommunikation, Politik, Umwelt- und Natur-
schutzthemen.

Haben Sie Neuigkeiten?
Sie haben eine neue Aufgabe übernommen oder begrü-
ßen eine neue Kollegin oder einen neuen Kollegen in 
Ihrem Team? Oder Sie haben vielleicht sogar eine ganz 
neue Stelle geschaff en und Ihr Team vergrößert? Lassen 
Sie es uns wissen! Wer, woher, wohin? Das interessiert 
unsere Leser und die gesamte Branche. Schicken Sie uns 

Ihre personellen Neuigkeiten inklusive einem druckfähigen Foto an 
koepfe@fundraiser-magazin.de
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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 in Berlin, Hamburg und
Eresing bei München.
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

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 in Hamburg, Berlin und
Eresing bei München.
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

Die richtigen Türen öff nen:

Weihnachtskampagnen mit

SEA24

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

Dialogstiften Anette Bauscher
Agentur für Spenderkommunikation
Dialogstiften berät – mit 20 Jahren Erfah-
rung – NGOs und Missionare individuell
oder durch Seminare und Workshops rund 
um die Spenderbindung, erstellt Kom mu-
nikationskonzepte, bietet Feedback und
Lektorat für Spendenbriefe, -fl yer und Dank-
briefe und übernimmt Ihre Korrespondenz.
Persönlich, authentisch und motivierend.
Fragen Sie unverbindlich an!
Postfach 11 13
35599 Solms
Telefon: +49 (0)6442 220132
Telefax: +49 (0)6442 9537692
info@dialogstiften.de
www.dialogstiften.de

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
Fundraising & Digitale Kommunikation
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
Raabestraße 8
45525 Hattingen
Telefon: +49 (0)1511 9669932
info@fundraisingnetz.de
www.fundraisingnetz.de

Ihr Unternehmen
fehlt hier noch?

Gleich eintragen unter:

fundraising-dienstleister.de
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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

fundamente
seit 2006 die Experten für Fundraising im 
Ruhrgebiet
 ” Fundraising von A wie Analyse bis Z wie 
Zielgruppe
 ” Coaching und individuelle Beratung
Höhere Spendeneinnahmen, treue Unter-
stützerInnen und mehr öff entliche Prä-
senz durch:
 ” kompetente Beratung,
 ” kreative Workshops
 ” gefühlvolle Kommunikation
 ” sensible Prozessbegleitung
 ” vertrauliche Planung
 ” strategische Positionierung
Wildstraße 9
47057 Duisburg
Telefon: +49 (0)203 485777-0 | -11
Telefax: +49 (0)203 485777-19
info@fundamente.net
www.fundamente.net

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

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 sozi-
ale 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

ebbau 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

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 | An-
tragsprüfung
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  
30 Jahre Fundraising mit Herz: Sie suchen
Erfahrung, Kompetenz und Sachverstand im 
Fundraising? Dann sind Sie bei der GFS ge-
nau richtig. Über 70 Mitarbeiterinnen und 
Mitarbeiter bieten Ihnen einen umfassenden 
Service: Von der Beratung über die Konzep-
tion bis zur Spender- und Mitgliederbetreu-
ung. Wir arbeiten mit 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

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
Know-how, Dienstleistung, Rechen-
zentrum und Software für Ihre 
Non-Profi t-Organisation
Die neue Generation ENTERBRAIN 2.0 ist 
schneller, moderner, einfacher und sicher. Die 
aktuelle Windowsoberfl äche bietet optimale 
Übersichtlichkeit, klare Strukturierung und 
einfaches Handling. Jeder Anwender kann 
die Menüstruktur auf seine individuellen Ar-
beitsabläufe anpassen. Die SEPA-Funktiona-
lität ist bereits voll integriert. ENTERBRAIN 
ist die einzige Software im Fundraising, de-
ren Mitglieder-, Bußgeld- und Spendenver-
waltung geprüft und testiert wurde. Dank 
des neuen Lizenzierungsmodells können nun 
auch NPOs mit geringem Adressvolumen 
ENTERBRAIN 2.0 vollumfänglich nutzen.
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

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

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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„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

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

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

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 in Eresing bei München,
Hamburg und Berlin.
Gewerbering 12
86922 Eresing
Telefon: +49 (0)8193 93719-0
Telefax: +49 (0)8193 93719-19
renn@directpunkt.de
www.directpunkt.de

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

Ihr Unternehmen
fehlt hier noch?

Gleich eintragen unter:

fundraising-dienstleister.de
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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
E-Services für NPOs
Wir erstellen für NPOs erfolgreiche elektroni-
sche Auftritte. Auf Smartphones, Tablets oder 
Workstations.
 ” Innovative E-Payment- und SMS-Spenden-
Lösungen.

 ” Web-CMS-Lösung „Easy Web“ mit integrier-
tem E-Mail-Marketing und E-Payment zum 
monatlichen Fixpreis.

Hardturmstrasse 101
8005 Zürich
Telefon: +41 (0)44 3885588
info@getunik.com
www.getunik.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

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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Sozialer Mobilfunk
Mobilfunk-Anbieter spendet Gewinne 
teilweise für soziale Projekte

„Warum anstrengen, wenn 
es so einfach ist?“
Ein Kommentar von PAUL STADELHOFER

Ein Freund sagte frü-
her: „Wenn Du das 
Lesen anstrengend 
fi ndest, dann machst 
Du es falsch!“ Das gilt 
auch fürs Schreiben. 

Wer für sein nächstes Mailing vergebens 
griffi  ge Themen sucht und sich an Leitfäden 
entlang hangelt, dem sei Folgendes ge stan-
den: Wenn ich versuche, aus hunderten Pres-
semitteilungen, Projektberichten, Re ports 
und Papern einen roten Faden zu spin nen, 
dann blicke ich gedankenverloren an mei-
ne Pinnwand und entdecke das Foto eines 
kleinen Mädchens. Es blickt zwischen zwei 
Schnellfeuerwaff en fragend in die Kame-
ra. Ich schaue das Foto an und frage mich 
fl e hend: Gibt es wirklich nichts Wichtiges 
zu er zählen?

Kumi Naidoo, früher Chef von Greenpeace 
International und heute bei der African Civil 
Society Initiative, sprach das eigentliche 
Dra ma vor Kurzem erst an: Wir dürfen es 
uns nicht erlauben, entmenschlicht zu 
wer den und Inakzeptables zu akzeptieren! 
Wir müs sen uns herausfordern und dürfen 
nicht abstumpfen!

Wer also über seinem Weihnachtsmailing 
grübelt, der sollte daran denken, welcher 
Fährte er oder sie eigentlich ins Fundraising 
und die eigene Organisation folgte? Wer in 
der eigenen Organisation kein Thema fi ndet, 
das das Schreiben unabdingbar macht, der 
sollte sich ernsthaft mit sich selbst oder 
den Kollegen ins Benehmen set zen und 
fragen, wofür die sich eigentlich ein zu set zen 
glauben! Spätestens daraus er gibt sich ein 
Thema, das sich für die Bitte um Hilfe eignet. 
Warum anstrengen, wenn es so einfach ist?

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

ChiliConUnity ist eines der ersten Projekte auf www.zusammen-gutes-tun.de. Fun-
ding-Ziel: Eine Koch-App für kirchliche Freizeiten und Fahrten. Gegründet wurde die 
Crowdfunding-Plattform Zusammen-Gutes-Tun von der Evangelischen Bank eG im 
September. Zum Start gibt der Finanzdienstleister zu jeder Spende von mindestens 
5 Euro ein Co-Funding von 10 Euro; so lange, bis der mit 10 000 Euro gefüllte Spen-
dentopf leer ist. Die App ChiliConUnity ist – wenn alles gut geht – Mitte Februar 
2017 verfügbar.

 www.zusammen-gutes-tun.de

Crowdfunding evangelisch

Der Mobilfunkanbieter goood will zehn 
Prozent der Grundgebühr aller Kunden 
an einen guten Zweck spenden. Welches 
Projekt oder Thema mit dem Geld geför-
dert wird, entscheiden die Kunden selbst. 
Ermöglicht wird der Transfer durch eine 
Kooperation zwischen goood und der 
Spendenplattform betterplace.org. Da-
rüber hinaus werden 25 Prozent der 
Pro fi  te von goood in zukunftsweisende, 
soziale Start-ups investiert, die das 
Ziel haben, über den Massenmarkt die 
Gesellschaft positiv zu verändern. Die 
Entscheidung, welche Projekte unter-
stützt werden sollen, wird von einem 
unabhängigen Expertenbeirat getroff en.
Die Idee für goood entstand im Jahr 

2015. Die Crowdfunding-Kampagne 
von goood hat das Ziel von 11 500 Euro 
schon binnen der Hälfte der anberaum-
ten Zeit erreicht. Insgesamt wurden 
bereits über 13 400 Euro für die Idee 
gespendet. „Be son ders freut uns die 
Zusammenarbeit mit dem Deutschen 
Kinderhilfswerk. Nach der erfolgreichen 
Crowdfunding-Aktion möchten wir nun 
die Power nutzen, um das Deutsche Kin-
derhilfswerk bereits im Rahmen unserer 
Crowdfunding-Kampagne zu unterstüt-
zen“, erklärt Jörg Reschke, Chief goood 
Offi  cer: „Grund sätz lich stehen wir allen 
Organisationen off en, die gemeinsam 
mit uns Spenden sam meln möchten.“

 www.goood.de
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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

„Aggressiv 
oder nicht?“
Werbung für faire Werbung. Die Schweizerische 
Lauterkeitskommission feiert ihr 50. Jubiläum 
mit Aktivitäten, einer augenzwinkernden Kam-
pagne und nebenstehendem Sujet. Es soll darauf 
hinweisen, dass die Kommunikationsbranche 
seit 50 Jahren per Selbstregulierung gegen un-
lau tere Tätigkeiten vorgeht. Am 29. November 
2016 lädt der Verband im Europa Institut der 
Uni ver si tät Zürich zu der Tagung: „50 Jahre 
Schwei ze ri sche Lauterkeitskommission – die 
Werbe praxis auf dem Prüfstand.“

 www.faire-werbung.ch

Datenaustausch
Der Beauftragte für Datenschutz in Hamburg 
hat Face book per Ver wal tungs an ord nung 
un ter sagt, Da ten von deutschen WhatsApp-
Nut zern zu er he ben und zu speichern. Bereits 
über mit tel te Daten sind zu löschen. Grund: 
Face book und WhatsApp sind – trotz Über-
nah me vor zwei Jahren – selbstständige Un-
ter neh men und Facebook hat keine wirk sa me 
Ein willigung der WhatsApp-Nutzer zum Da-
ten aus tausch. Im Juli urteilte der Euro päi sche 
Ge richts hof, dass das Unternehmen das deut-
sche Daten schutz recht berücksichtigen müsse.

 www.datenschutz-hamburg.de

Bankensponsoring
Banken sponsern häufi g Projekte aus den 
Bereichen Musik und Fußball. Äußerst selten 
hingegen engagieren sie sich im Umwelt spon-
so ring. Dennoch variieren die Themenschwer-
punkte deutlich zwischen den Banken. Immer-
hin: Mehr als die Hälfte aller Sponsoring-Ak-
tivitäten entfallen auf die Sparkassen und 
VR-Banken. Das ergab die „Studie Sponsoring 
Banken 2016“ der Marktforschungsberatungs-
gesellschaft research tools. In deren Rahmen 
wurden 650 Sponsoring-Projekte von zehn 
Ban ken und Bankengruppen analysiert.

 www.research-tools.net

Direct Mail Panel
Fundraiser können das Direct Mail Panel des 
Deutschen Fundraising Verbandes (DFRV) bis 
Jahresende zum vergünstigten Beitrag testen. 
Bei einer Anmeldung im November ist eine 
Erfassung von Mailings für Juli bis Dezember 
2016 möglich. Dabei ermäßigt sich der Jah res-
beitrag für 2016 auf 150 statt 300 Euro (Mit-
glieder des DFRV). Nichtmitglieder erhalten 
den Zugriff  für 2016 für rabattierte 250 Euro 
statt 500 Euro. Sie haben trotz des reduzierten 
Prei ses Einblick in alle seit dem Start des Tools 
bereits erhobenen Kennzahlen.

 www.dfrv.de
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Seit September können Kunden auf HelpDirect.org bei über 
1000 Online shops einkaufen und mit ihrer Abschlussprämie 
Hilfs pro jekte unterstützen. Über 1200 Organisationen in 
130 Län dern zählen zu den Organisationen, deren Projekte un-
ter stützt werden können. Die Prämie beträgt bei Kaufabschluss 
bis zu 30 Prozent des Kaufpreises.

 www.helpdirect.org/spenden-einkaufen

Das PR Bild des Jahres 2016 aus Sachsen

Tatsächlich geschaff t. Am 3. November wurde der DRK-Landes-
verband Sachsen e. V. mit dem Bild „Friedhof der Rettungs wes ten“ 
beim PR Bild Award von News Aktuell in der Kategorie NGO-Foto 
ausgezeichnet. Aufgenommen wurde das Foto von Kai Kranich, 
dem Pressesprecher des Verbandes bei einem Aufenthalt auf 
Lesbos. (siehe auch Fundraiser-Magazin 5/2016, Seite 49)

 www.pr-bild-award.de

Medientrends in der Schweiz erforscht

86 Prozent der Schweizer greifen mittlerweile per Smart-
phone auf das Internet zu, wodurch das Endgerät nahezu die 
Popu lari tät des Desktop-Computers (88 Prozent) erreicht. Das 
ergab der Media Use Index 2016 der Y&R Group Switzerland. 
31 Pro zent derer, die online nach Neuigkeiten suchte, kommen 
über Push-Nachrichten oder Social Media zu Informationen.

 www.media-use-index.ch

Neue Digitalagentur in der Schweiz

Mit Ads & Figures ist in Bern eine neue Agentur entstanden. Der 
Fokus des dreiköpfi gen Teams liegt auf der Performance von 
Marketing-Aktivitäten. Zu deren Angeboten zählen Strategie 
und Beratung, Performance Marketing, Digital Branding, Google 
Adwords (SEA), Suchmaschinenoptimierung (SEO), Display- & 
Social Media Advertising sowie Lead Marketing.

 www.adsandfi gures.ch

Die besten Social Media Tools

Goldbach Interactive präsentiert im Social Media Toolreport 
2016 die besten Tools. In der Kategorie Publishing punktete 
Hootsuite, bei Engagement/Webcare erzielte Engagor (CX 
So cial) Platz eins, bei Earned Media Monitoring & Analytics 
ge wann radarly, die besten Social Account Analytics kamen 
von sprinklr und bei Usability/Performance gewann Falcon.io.

 www.goldbachinteractive.ch

Noch mehr Dialog
Fusion soll Kreativleistungen und 
Kampagnenarbeit kombinieren

Die a+s DialogGroup erweitert ihre Kompetenzen durch die Integra-
tion des Fundraising-Spezialisten G&O Dialog-Concept GmbH aus 
Stuttgart in ihre Holding. G&O wird 100-prozentige Tochter der a+s 
DialogGroup GmbH. Zum 1. Januar 2017 wird Kai-Uwe Hesse in die 
G&O-Geschäftsführung einsteigen und die Leistungen der Fundrai-
sing-Agentur in das Portfolio der a+s DialogGroup integrieren. Die 
G&O-Mannschaft bleibt erhalten. So verbinden die Unternehmen 
ihre Kreativleistungen zu einem Leistungs-Portfolio, welches von 
der Entwicklung einer Kampagne über deren Aussteue rung und 
Produktion bis zur Erfolgskontrolle reicht. „Fundraising ist in hohem 
Maße dialoggetrieben“, sagt der G&O-Geschäftsführer Michael 
Oßwald, „je besser die Aussteuerung unserer Kampagnen über die 
ver füg baren Kanäle gelingt, umso wirkungsvoller ist das Cam paig-
ning.“ Die altersbedingte Nachfolgeregelung von G&O wird daher 
mit einer Ausrichtung am Dialogmarketing realisiert.

 www.go-dialog-concept.de

Kurzgefasst …

Die Stiftung Tier im Recht streitet seit 20 Jahren für tiergerechte 
Gesetze und deren konsequenten Vollzug. Seit 2003 gelten Tiere 
laut schweizerischem Recht nicht mehr als „Sachen“. Seit 2008 ist 
ihre Würde durch das schweizerische Tierschutzgesetz geschützt. 
Das Ende der Fahnenstange ist aber nicht erreicht. Daher gestaltete 
die Agentur Ruf Lanz die Jubiläumskampagne im Oktober mit drei 
Vexierbildern und sinniger Botschaft: „Solange manche Tiere wie 
Müll behandelt werden, braucht es uns.“

 www.tierimrecht.org

Tiere wie Müll?
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Smarte Mailings erzahlen gute Geschichten.

Tulu mag SchuluHerr
Maximilian Mustermann-Mustermann
Professor-Muster-Mustermann Allee 135
12345 Musterstadt

Ausgezeichnet!
Fundraising Verband Austria vergibt die Fundraising Awards 2016

Im Oktober hat der Fundraising Verband 
Austria die Fundraising Awards 2016 ver-
geben. Fundraiser des Jahres wurde Franz 
Küberl, langjähriger Präsident der Wohl-
fahrts organisation Caritas Österreich. Fund-
raising-Spot des Jahres wurde der Clip „Wir 
bringen Lachen ins Spital“ der Rote Nasen 
Clowndoctors. Entwickelt wurde das Video 
von The Gentlemen Creatives. Die Fund rai-
sing-Innovation des Jahres lieferte Green-
peace CEE, indem die Organisation ihre Spen-
der per Virtual Reality über die Baumkronen 
des Regenwaldes fl iegen lässt und damit für 

den Umweltschutz sensibilisiert. Der Award 
für die Partnerschaft des Jahres ging an die 
Medi zi nische Uni versität Wien, die 70 Un-
ter neh mens part ner für die Teilnahme am 
Krebs for schungs lauf mobilisieren konnte.

Der Preis für das Direct Mailing des Jahres 
wurde an die Hilfsorganisation CARE ver-
geben, deren preiswürdiger Spendenbrief 
von der Agentur Fundoffi  ce entwickelt und 
äu ßer lich den Hilfspaketen der Or ga ni sa-
tion nachempfunden wurde. Die Fund rai-
sing-Aktion des Jahres kam von der Volks-
hilfe Österreich anlässlich deren „Voices 

for Refugees – Solidaritätskonzert für ein 
mensch liches Europa“. Es sollte Zivil ge sell-
schaft und Politik wieder für die sozialen 
Grund werte Europas motivieren.

Die Fundraising-Online-Kampagne des 
Jahres stammt von der Karl-Franzens-Uni-
ver sität Graz und der Fundraisingagentur 
funder ful. Absolventen konnten auf einer 
eigens eingerichteten Webseite einen Hör-
saal sitzplatz mit Namensnennung und per-
sön lichem Zitat stiften.

 www.fundraising.at
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T Nachhaltiger Lesestoff 
Zu „So weit die Füße trugen“, Fundraiser-Magazin 5/2016, Seite 34

Der Artikel von Rico Stehfest gefällt mir gut, weil er auch beleuchtet, 
was aus einem gut gemeinten Projekt geworden ist. Kompliment. Ich 
wünsche mir mehr solche nachhaltigen Artikel im Magazin.

Herzliche Grüße, Martin Schwab
Leiter Stabsstelle Fundraising-Beratung Bistum Würzburg

Wunderbare Erfahrung
Zu den Fundraisingtagen des Fundraiser-Magazins

Die beiden Fundraising Tage in Dresden und Potsdam waren in meinen 
Augen eine wunderbare Erfahrung für Non-Profi t-Organisationen, um 
Best Practice Beispiele kennenzulernen, sich über die Angebote und 
technischen Lösungen der Aussteller zu informieren. Zusätzlich hatten 
die Teilnehmer die Möglichkeit, ihre Probleme und Erfolge mit anderen 
Organisationen zu diskutieren. 

Wir sehen uns auf dem nächsten Fundraisingtag in München!
Antonina Romanova, purple vision

Leser-Post … und Leser-Postings

Gezwitschert und geteilt …

Wir freuen uns auf Ihre Post. 
Schreiben Sie an meinung@fundraiser-magazin.de! Aus Platzgründen
müssen wir uns vorbehalten, Leserzuschriften gegebenenfalls zu kürzen.

Spannende Dossiers auf www.fundraiser-magazin.de
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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.
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/
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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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„Die Vorstellung, dass der Spender ein

ist, fi nde ich absurd“
Dr. Kai Fischer ist bekannt durch Kon-
gres se, Bücher und seine Arbeit als 
Vor sit zen der der Schiedskommission 
des Deut schen Fundraising Verbandes. 
Wir sprachen mit ihm über Inszenie-
rung von Spender kommunikation und 
warum er Friendraising ablehnt.

? In Ihrer Dissertation, die auch als 
Buch erschienen ist, gehen Sie darauf 

ein, dass es eine Inszenierung des Spen-
denzweckes braucht. Gerade das werfen 
Kritiker den Spendenorganisationen vor. 
Warum brauchen wir diese Inszenierung?
Es ist völlig absurd anzunehmen, es gäbe 
irgendeine Form von Kommunikation, die 
einen Zweck erfüllen soll, also in unserem 
Fall um Spenden zu erhalten, die nicht in-
szeniert ist. Geht gar nicht! Schon bei der 
Auswahl eines Bildes, bei der Logo-Frage, bei 
der Frage, welche Kleidung die Mitarbeiter für 
Fotos auf der Homepage anziehen, habe ich 
Inszenierung. Am Ende will ich in der Fund-
raising-Kommunikation ein Ziel erreichen. 
Das ist intentional und damit inszeniert. 
Es ist völliger Unsinn zu fordern, dass diese 
Kommunikation nicht inszeniert sein soll.

? Brauchen denn Spender immer das 
klare, uninszenierte Bild, um zu spen-

den, wie es Kritiker fordern?
Nein, denn Spender sind auch aufgeklärte 
Konsumenten. Sie wissen, was intentionale 
Kommunikation ist. Das Erste, was Kinder ler-
nen, ist, wie Werbung funktioniert und wie sie 
wirken soll. Schon Fünfjährigen ist klar, dass 
es einen Widerspruch gibt, wenn ihre Eltern 
auf Werbung nicht so begeistert reagieren wie 
sie selbst. An dem Punkt wird sozialisiert und 
gelernt, was intentionale Kommunikation ist. 
Ich glaube, das Problem mit der Inszenierung 
ist nicht, dass wir inszenieren, sondern was 
wir inszenieren. Wenn wir uns einen Großteil 
des Fundraisings ansehen, werden sehr viele 
Opfer inszeniert. Das arme Kind, das arme 
Tier, der arme Flüchtling – das hat natürlich 
eine hohe Relevanz im Fundraising, weil 
man daran gut zeigen kann, wie man mit 
Spenden helfen kann. Das ist das eine – und 
es gibt auch Organisationen, die rassistische 
Topoi benutzen, zum Beispiel, indem der 
Weiße dem Schwarzen die Hilfe bringt. Da 
frage ich mich, ob das in einer Gesellschaft, 
in der 20 Prozent Zuwanderer leben, noch 
adäquate Kommunikation ist und ob wir da 
nicht sensibler inszenieren müssen.

? Spenden ist ein emotionales Thema. 
Vergeben wir uns durch die Opfer-

inszenierung auch Spender-Potenzial?
Zum Glück reagieren ja viele Menschen auf 
diese solidarischen Appelle. Das Problem, 
das darin steckt, ist, dass keine Beziehung 
aufgebaut wird, denn ich habe nach meiner 
Spende dem solidarischen Appell ja Genüge 
getan. Das heißt, es funktioniert, aber es gibt 
natürlich auch eine Reihe von Menschen, die 
genau deswegen darauf nicht ansprechen, 
und die vergeben wir uns. Wir sollten uns 
schon fragen, warum in Deutschland nur 
etwa 40 Prozent der Bevölkerung spenden, 
bei unseren europäischen Nachbarn aber 
65 bis 85 Prozent. Deswegen ist meine Frage: 
Wo gibt es weitere Teiche, in denen wir erfolg-
reich fi schen können, und wie können wir 
die erschließen?

? Das würde aber bedeuten, dass wir 
mehr über unsere Zielgruppe erfah-

ren. Stichwort Marktforschung. Was emp-
fehlen Sie?
Ich glaube, es ist wichtig herauszufi nden, aus 
welcher Logik heraus die Zielgruppe wirklich 
handelt. Das heißt, ich muss mir darüber 
klar werden, was ich eigentlich machen will, 

Freund
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und warum mir die Leute dafür Geld geben. 
Das ist aber eine organisationsstrategische 
Entscheidung und keine Entscheidung im 
Fundraising. Marktforschung heißt ja auch 
nicht unbedingt, dass ich ein Forschungsinsti-
tut beauftragen muss. Der einfachste Weg ist, 
wenn der Fundraiser jeden Tag zwei Spender 
anruft, sich bedankt und mal zuhört, was der 
andere zu sagen hat. Gern auch mit der Frage: 
Warum spenden Sie uns eigentlich seit zehn 
Jahren Geld? Das hilft einem weiter und ist 
dann nicht nur Marktforschung, sondern 
auch Investition in eine soziale Beziehung.

? Aber ist dieser soziale Beziehungs-
aufbau nicht auch Friendraising, was 

Sie in Ihrem Buch stark kritisieren? Ist 
Freundschaft keine soziale Beziehung?
Doch, Freundschaft ist eine soziale Beziehung, 

aber meine Frage ist, ob eine Spenderbezie-
hung eine Freundschaftsbeziehung ist, und 
da sage ich klar: nein. Wir sind keine Freunde, 
wir lösen gemeinsam ein Problem. Das ist 
eine Geschäftsbeziehung, um gemeinsam 
etwas zu erreichen, und da muss ich nicht be-
freundet sein. Das ist sogar hilfreich, weil wir 
uns auch mal die Meinung sagen und auch 
wieder auseinandergehen können, ohne dass 
dadurch emotionale Schmerzen entstehen. 
Die Vorstellung, dass der Spender ein Freund 
ist, fi nde ich absurd.

? Also geht es nur um eine Kundenbe-
ziehung?

Nein, es sind ja keine Kunden, es sind Förde-
rer. Die kaufen ja nix von der Organisation. 
Aber es geht am Ende um eine Fördererbe-
ziehung, die natürlich auch emotional und 

befriedigend sein kann. Aber es geht nicht 
nur um menschliche Wärme und andere 
Konnotationen, die Freundschaft hat, son-
dern darum, ein Ziel zu erreichen. Und das 
ist etwas ganz anderes als Freundschaft. Ich 
muss nicht erst mit jemandem befreundet 
sein, um von ihm Geld zu bekommen. Geld 
spenden ja auch Menschen, die begeistert 
von einer Sache sind, die damit ihre Aner-
kennung ausdrücken. Vielleicht liegt es 
daran, dass Gabeprozesse auch hinter dem 
Konzept von Freundschaften liegen. Ich 
habe als Unternehmer und Freiberufl er aber 
auch gelernt: „Bei Geld hört Freundschaft 
auf.“ Das ist Fakt. Ich habe hervorragende 
Kundenbeziehungen zu Menschen, mit de-
nen ich mich sieze. Ich muss nicht mit denen 
befreundet sein. Für mich behindern Freund-
schaften manchmal auch professionelle 
Beziehungen, weil die Distanz fehlt. Und 
aus meiner Arbeit in der Ethik-Kommission 
des Fundraising Verbandes weiß ich auch, 
dass es sowohl von Fundraisern wie auch 
von Förderern Übergriff e auf den jeweils 
anderen gibt.

? Was heißt das?
Übergriff e sind, wenn Großspender 

noch Heiligabend, weil sie nicht allein sein 
können, den Fundraiser zu Hause für zwei 
Stunden am Telefon festhalten. So etwas 
ist natürlich viel schlechter abzuweisen, 
wenn es eine Freundschaft ist statt einer 
Ge schäfts beziehung. Anders übrigens auch, 
wenn Fundraiser auf die Yacht an der Côte 
d’ Azur eingeladen werden und dann auf 
einmal denken, sie seien plötzlich in ir-
gendwelchen sozialen Kontexten unterwegs, 
oder sie werden in Kinder- oder Enkelrollen 
gedrängt, die ethisch höchst problematisch 
werden können.

? Also nur eine Frage der Rollenver-
teilung?

Ja, ein Frage der Rollenklarheit. Es heißt ja 
nicht, dass aus Arbeitsprozessen nicht auch 
Freundschaften entstehen können. Das ist 
doch normal. Deshalb fi nde ich den Begriff  
Friendraising auch an dieser Stelle unange-
bracht, weil er zu einem falschen Rollen ver-
ständnis führt. 
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Hilfe für die Zivilgesellschaft

Die Europäische Union subventioniert 
nicht nur Milchbauern, sie gibt auch viel 
Geld für soziale und kulturelle Projekte aus. 
Das Fundraiser-Magazin erklärt, wie kleine 
Organisationen diese Fördermittel bean-
tragen können und worauf es bei einem 
guten Antrag ankommt.

Von PETER NEITZSCH 

Von Malta bis Finnland, von Irland bis 
Bulgarien – die EU-Kommission fördert 
mit zahlreichen Programmen die Umset-
zung europäischer Politik vor Ort. Von den 
Förder-Millionen können auch gemeinnüt-
zige Organisationen profi tieren. Jedenfalls 
wenn sie sich auf das passende Programm 
bewerben: „Welcher Topf geeignet ist, hängt 
stark davon ab, in welchem Bereich und für 
welche Zielgruppen eine Non-Profi t-Organi-
sation tätig ist“, erläutert Prof. Brigitta Zierer 
von der Fachhochschule Campus Wien. 

Je nach Arbeitsfeld bieten sich ganz unter-
schiedliche Möglichkeiten: Fördergelder gibt 
es zum einen über spezifi sche Programme 

wie beispielsweise „Europa für Bürgerinnen 
und Bürger“ und zum anderen über die 
Struktur- und Investitionsfonds der EU. „Der 
Europäische Sozialfonds (ESF) lädt immer 
wieder dazu ein, sich an Ausschreibungen 
zu beteiligen“, sagt Zierer, die den europä-
ischen Masterstudiengang „Sozialwirtschaft 
und Soziale Arbeit“ leitet. Die konkreten 
Aus schreibungen orientieren sich an strate-
gischen Zielen der „Agenda 2020“.

„70 Prozent der EU-Gelder werden gar 
nicht in Brüssel vergeben, sondern in den 
jeweiligen Ländern“, sagt Torsten Schmotz 
von der Agentur Förderlotse. So werden 
et wa die Mittel aus den Strukturfonds von 
Bund, Ländern und Gemeinden verteilt. „Die 
EU-Kom mis sion entwickelt lediglich För der-
pro gramme in den verschiedenen Fach be-
reichen.“ Die Umsetzung koordinieren dann 
sogenannte Exe kutiv agenturen. Für die 
Ver tei lung der Fördergelder wiederum sind 
je weils verschiedene National agenturen 
ver ant wort lich.

„Unmittelbaren Kontakt haben Non-Pro-
fi t-Organisationen eher mit den Na tio nal-

agenturen“, sagt Zierer. „Sie bieten wertvolle 
Informationen und Beratung im Vorfeld 
eines Projektantrages.“ Für fast alle europä-
ischen Programme gibt es in Deutschland 
oder Österreich also auch Ansprechpartner 
vor Ort. Wichtige erste Anlaufstellen sind 
oft auch die thematisch zuständigen Minis-
terien oder die Landesregierungen. In Öster-
reich informieren zudem die Regional ma-
na ge ment büros über die Förderpolitik im 
jeweiligen Bundesland.

„Im Bildungs- und Jugendbereich haben 
auch kleinere Initiativen gute Chancen, 
an EU-Fördermittel zu kommen“, erklärt 
Schmotz. Bei dem Programm Erasmus plus 
können beispielsweise auch Vereine Mit tel 
beantragen. „Bedingung für eine För de-
rung ist allerdings, dass es sich um ein 
grenz über grei fen des Projekt handelt.“ Also 
etwa um ein inter natio nales Jugendtreff en 
oder um den Austausch zwischen zwei 
Part ner schulen. Die Antragsformulare und 
die Kon takt daten der vier zuständigen Na-
tio nal agen turen fi nden sich auf der Eras-
mus-Website.

So fördert die Europäische Union Non-Profi t-Arbeit
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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

Für den Kunst- und Kulturbereich existiert 
das Programm „Kreatives Europa“, das die 
kulturelle und sprachliche Vielfalt fördert 
sowie einen besseren Zugang zu Kultur. 
Finanzielle Unterstützung durch „Creative 
Europe“ erhalten in der Regel nur transnati-
onale Kulturprojekte. „Das Programm eignet 
sich eher für etablierte Organisationen, da 
damit vor allem größere Projekte gefördert 
werden“, erläutert Schmotz. Meist geht es 
um eine Förderung von mehr als 10 000 Euro.

Die Entwicklung im ländlichen Raum 
un ter stützt die Europäische Union mit dem 
sogenannten LEADER-Programm, davon 
können auch Museen oder andere kul tu-
relle Einrichtungen profi tieren. „Für die 
Teilnahme an dem Programm bewirbt sich 
immer eine Region“, sagt Schmotz. Das ei-
gene Projekt muss also zur Bewerbung der 
Region passen. „Dann stehen die Chancen 
allerdings gut, dass es ebenfalls gefördert 
wird.“ Eine Liste mit allen LEADER-Regionen 

fi ndet sich auf der Website des Netzwerks 
Ländliche Räume.

Doch worauf kommt es bei einem guten 
Pro jekt antrag für europäische Förder mittel 
nun an? „Antrag steller sollten sich mit den 
strategischen Zielen der EU aus ein an der-
setzen“, rät Zierer, die bereits als Mit ar-
bei terin, Koordinatorin und Evalua torin 
Erfahrung mit EU-Projekten sammeln konn-
te. Wer etwa die EU-Strategie für Menschen 
mit Behinderungen kennt, kann in sei nem 
Pro jekt antrag konkret darauf Bezug nehmen. 
Gene rell sollten sich die Anträge an den 
Ziel set zungen der Programme orientieren. 
Ein online verfügbarer Leitfaden für EU-
För de run gen erklärt An trag stellern die 
Pro gram me der aktuellen Förder periode. 

Inhaltliche und formale Vorgaben lassen 
sich in den jeweiligen Handbüchern und 
Guide lines nachlesen. Doch die Vorberei-
tung von guten Projektanträgen braucht 
auch Zeit und Erfahrung: „Prinzipiell würde 

ich raten, ein erstes EU-Projekt als Part ner-
or ga ni sa tion zu realisieren, um Er fah run-
gen zu sam meln“, rät Zierer deshalb. Im 
nächsten Schritt könne dann immer noch 
ein eigenes Projekt eingereicht werden. 
Dar über hin aus sollte die Organisation das 
Pro jekt bis zum Ein treff  en der EU-Gelder 
vor fi  nan zie ren kön nen. 

Link-Tipps:
 www.erasmusplus.de
 www.ccp-deutschland.de 
 www.netzwerk-laendlicher-raum.de
 http://ec.europa.eu/budget/funding/

    printpdf/at-a-glance_de

Literatur-Tipp:
Brigitta Zierer: EU-Förderungen für Non-Pro-
fi t-Organisationen. Linde Verlag 2015. ISBN 
978-3-714-30264-6. 392 Seiten. 48 Euro.



58

6/2016 | fundraiser-magazin.de

PR
AX

IS
 &

 ER
FA

HR
UN

G

Telefonanbieter ziehen den Stecker

Die Schlagzeile „Swisscom zieht den Ste-
cker“ vom Frühjahr 2015 hat in der Schweiz 
viele Non-Profi t-Organisationen aufge-
schreckt. Auch in Deutschland ist Anfang 
2018 Schluss mit der klassischen analogen 
Telefonie und ISDN, was fi nanzielle und 
logistische Folgen hat. Die Umstellung auf 

„Voice over IP“ bietet jedoch auch Chancen.

Von JÉRÔME STRIJBIS

Swisscom und Telekom haben angekündigt, 
die alte analoge Technik bis 2018 komplett 
auf eine internetbasierte Voice over IP-Te-
lefonie umzustellen und den Sprachverkehr 
in Zukunft über das weltweite Datennetz 
zu führen. Für die Kunden bedeutet das auf 
den ersten Blick, neue Technik anschaff en 
zu müssen. In Österreich hat der Telefon-
anbieter A1 sein Netz bereits umgestellt.

Die erste Frage, die IT-Verantwortliche in 
der Regel beantwortet haben wollen, ist ne-
ben der, was sich für den Mitarbeitenden am 
Arbeitsplatz ändert, die nach der Möglichkeit, 
bestehende Infrastruktur weiter zu ver-
wenden. Die Antwort auf die erste Frage 
ist einfach: Es ändert sich in den meisten 

Fällen wenig, auch wenn neue Tischgeräte, 
Applikationen zum Telefonieren über PCs, 
Laptops und Tablets und Ähnliches be-
reitstehen.

Die Frage nach den Investitionen ist von 
der bestehenden Telefon-Infrastruktur ab-
hän gig. Da gibt es einige Fragen zu be ant-
wor ten (Info-Kasten). Generell bietet die 
Um stel lung mittel- und langfristig deut-
liches Sparpotenzial und lässt die Kom mu-

ni ka tions kosten bis zur Hälfte schrumpfen. 
Nur kurzfristig können vor allem bei größe-
ren Organisationen einmalige Investitionen 
an fallen, die den Rahmen einfacher kleiner 
An schaff  ungen übersteigen.

Einbettung 
bestehender Telefonanlagen

Besitzer einer Telefonanlage möchten 
oft ihre Investitionen schützen und an 
der Nutzung der bewährten Endgeräte 
festhalten. Beides ist möglich. Der Großteil 
aller Telefonanlagen ist entweder bereits 
IP-fähig oder lässt sich einfach aufrüsten. 
Ein sogenannter „Trunk“, bei vertrauens-
würdigen Anbietern auf Kompatibilität 
mit den gängigen Anbietern von Zentralen 
geprüft, bettet dabei die Telefonanlage 
in die IP-Umgebung ein. Die bestehen-
de Infrastruktur kann weiter betrieben 
werden, und die Funktionen der Tele fon-
anlage bleiben erhalten. Das hat den groß-
en Vorteil, dass sich weder or ga ni sa tions-
spezifi sch eingerichtete Ein stel lun gen wie 
etwa Rufumleitungen oder War te schleifen 
noch das Handling der End geräte ändern. 

IP-Telefonie kommt 2018: Pfl icht und Chance für NPOs

Das muss ich zur Telefon-
Umstellung wissen

• Wird meine Telefonanlage vom Her-
steller noch unterstützt und sind 
wei ter hin Ersatzgeräte erhältlich?

• Sind weitergehende Funktionen ge-
wünscht und sollen diese von der Or-
ga ni sa tion selbstständig konfi guriert 
werden können?

• Sollte die Lösung fl exibel auf sich 
än dern de Bedürfnisse reagieren 
kön nen?
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Eingefroren?
Wir tauen 
Ihre Spender 
wieder auf.

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.
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www.teledialog.com

Der Mitarbeitende merkt von der Umstellung gar nichts. Sogar 
ein noch im Einsatz stehendes Faxgerät bleibt funktionstüchtig.

Zentrales Argument für eine Umstellung sind die neuen Kom-
mu ni ka tions mög lich keiten: Einfach integrierbare Video te le fonie, 
um nur ein Beispiel zu nennen, kann in Zukunft ohne Verwendung 
separater Appli kationen die herkömmliche Gesprächsführung 
er gänzen. Zweifellos ein Vorteil, den viele Mitarbeitende, zum 
Bei spiel in der Kommunikation zwischen Geschäftsstelle und im 
Feld tätigen Personen, schätzen werden.

Neue Funktionen

Erkennen die Organisationen erst einmal die Möglichkeiten IP-
basierter Kommunikation, möchten sie diese nicht mehr missen. 
Kollegen, die ohne eigenes Zutun von jedem Standort der Welt 
aus unter der gewohnten Rufnummer erreichbar sind, individuell 
und ohne Aufwand einstellbare Profi le betreff end Anwesenheit, 
Integration in verschiedene Ringrufe und vieles mehr schätzt man 
erst, wenn man einmal erlebt hat, wie hilfreich und Effi  zienz stei-
gernd solche Funktionen sind. Ein nicht zu unterschätzender Vorteil 
virtueller Telefonieumgebungen ist die Flexibilität bezüglich bezo-
gener und zu bezahlender Leistungen. Benötigte Gesprächskanäle, 
Rufnummern und Flatrate- oder Gebührenmodelle können bei vie-
len Anbietern ohne Kündigungsfristen den laufenden Bedürfnissen 
angepasst werden, und die herkömmlichen Grundgebühren 
gehören der Vergangenheit an. Daraus resultieren Einsparungen 
gegenüber herkömmlichen fi xen Verträgen, die schnell einmal 
größer sind als die Kosten einer Umstellung.

Pro und Contra

„All IP“, also die Umstellung auf IP-Telefonie, heißt für Or ga ni sa-
tionen also nicht zwingend, sich umgehend von der bestehenden 
Infrastruktur verabschieden zu müssen. Doch macht ein Festhalten 
am Gewohnten auch Sinn? Hier gilt es, die spezifi schen Bedürfnisse 
der einzelnen Organisation zu berücksichtigen. Für eine Evaluation ist 
jetzt, rund ein Jahr vor dem geplanten Ende der Ära der klassischen 
Telefonie, noch genügend Zeit. Mittelfristig führt an der Umstellung 
jedoch kein Weg vorbei. Und eines ist klar: Das Werben um zukünf-
tige Telefonie- und auch Internetkunden führt neben attraktiven 
Angeboten tendenziell auch zu sinkenden Preisen. 

Jérôme Strijbis kennt als langjähriger Geschäfts-
führer und Geschäftsleitungsmitglied verschie-
dener international und national tätiger NPOs 
deren Bedürfnisse und Herausforderungen be-
stens. Seit seiner Rückkehr in die Privatwirtschaft 
2015 leitet Jérôme Strijbis die Marketing- und 
Kommunikationsgeschicke des Schweizer Internet- 
und Telefonie-Providers iWay. Mit seiner Agentur 

rent:ability unterstützt er seit Kurzem Unternehmen und Organisationen 
in Organisations- und Produktentwicklung, Marketing und Kommunikation.

 www.rentability.ch
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Kostenloses Werbebudget

Google bietet gemeinnützigen Vereinen 
und Organisationen ein großzügiges mo-
natliches Sponsoring für Online-Marketing 
in der bezahlten Suche – die Google Ad 
Grants. Wir verraten, wie die Bewerbung 
dafür abläuft und wie das Programm auch 
Ihrer Organisation hilft.

Von MARTIN HESSELBACH

Spenden über Online-Kanäle werden im-
mer wichtiger. Aktuell liegt laut der GfK 
CharityScope Studie der Anteil der online 
generierten Spenden in der DACH-Region 
bei rund ein bis zwei Prozent. Jedoch dürfte 
bei größeren Organisationen und beson-
ders bei medial aufmerksamkeitsstarken 
Ereignissen dieser Anteil bereits wesentlich 
größer sein. Außerdem kann davon ausge-
gangen werden, dass eine online abgege-
bene Spende durchschnittlich höher liegt 
als eine Spende über Offl  ine-Kanäle. Sich 
im Bereich des Online-Fundraising gut zu 
positionieren, ist also unumgänglich. 

Egal, ob es um die Suche nach Produkten, 
Dienstleistungen oder Informationen geht, 
an Google kommt fast kein Nutzer mehr 
vorbei. Der Marktanteil der Internet-Such-
maschine liegt in Deutschland aktuell bei 

über 90 Prozent. Aus diesem Grund setzen 
viele Organisationen, ob kommerziell oder 
gemeinnützig, auf Werbung bei Google, die 
sogenannten Adwords. Dabei handelt es 
sich um die bezahlten Suchergebnisse, die 
oberhalb der natürlichen Suchergebnisse 
erscheinen. Durch die Festsetzung von 
Keywords, zum Beispiel „Spenden“ oder 

„Spende“, kann festgelegt werden, bei wel-
cher Suchanfrage die Anzeige ausgespielt 
werden soll. Ob und an welcher Position 
diese dann tatsächlich erscheint, hängt 
von Faktoren wie dem Klickpreis oder der 
Qualität des Links ab. Wer mehr Nutzen 
bietet, hat höhere Chancen auf eine Top-
Position. 

Kostenfreies Budget für 
gemeinnützige Organisationen

Gemeinnützigen Organisationen bietet 
Google über das Programm „Google Ad 
Grants“ ein kostenfreies Werbebudget bis 
zu 10 000 Dollar monatlich. Eingesetzt wer-
den kann das Budget zur zielgerichteten 
Ansprache von potenziellen Unterstützern. 
Die Bewerbung ist über ein Formular mög-
lich. Neben Kontaktdaten wird auch eine kur-
ze Einschätzung darüber abgefragt, wie die 

Ver wen dung von Adwords der Organisation 
helfen kann. Dem Unternehmen aus Kali-
for nien sind zwei Grundsätze besonders 
wich tig. Zum einen muss der Verein eine 

Zertifi zierung anerkennen, die ihm jegliche 
Verwendung von Spendengeldern hinsicht-
lich Diskriminierung untersagt. Zum ande-
ren verpfl ichtet sich die Organisation zu 
Erhalt und Verwendung der Spenden. Um 
für das Spendenprogramm in Frage zu kom-
men, muss die zu fördernde Organisation 
nach den Bestimmungen ihres Landes als 
gemein nützig eingestuft werden. Auch eine 
funktions fähige Website mit relevanten In-
hal ten ist verpfl ichtend. Bei der Ein rich tung 
und Optimierung der Kampagnen sind be-
stimm te Einschränkungen zu beachten. Die 
Anzeigen müssen vollständig textbasiert 

Google Ad Grants sollen gemeinnützigen Organisationen helfen

Bewerbungsprozess in fünf Schritten

• Teilnahmeberechtigung überprüfen
• Bei Google für Non-Profi ts bewerben
• Bei Google Ad Grants anmelden
• Google AdWords-Konto erstellen
• Konto zur Überprüfung auf 

Berechtigung einreichen
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sein, Videos oder Bilder sind also nicht mög-
lich. Außerdem darf für den Klick auf eine 
An zeige (der sogenannte Cost-per-Click, CPC) 
maxi mal zwei Dollar ausgegeben werden, 
was die Ausschöpfung des Budgets gar nicht 
so einfach macht.

Tipps zur Erreichung Ihrer Ziele

Neben Online-Fundraising lassen sich 
wei te re lohnenswerte Ziele verfolgen. Sei 
es die Bewerbung von Stellenanzeigen, 
Wohl tä tig keits ver an stal tun gen und Frei wil-
li gen diens ten. Auch ehrenamtliche Helfer 
und po ten zielle Mitglieder werden durch 
On line-Wer bung auf unterstützenswerte 
Or ga ni sa tionen aufmerksam. So konnte der 
AWO Bezirksverband Unter fran ken e. V. die 
Zahl an In te ressen ten für Stel len ange bo te 
immens erhöhen. Dominik Roth, Per so nal-
lei ter der AWO Unterfranken, spricht sogar 
von einer Verzehnfachung der Be sucher-

zahl auf der AWO-Stellenbörse. Auch der 
Caritas verband Frankfurt e. V. hat bereits 
von Google Ad Grants profi tiert. Durch das 
Pro gramm „haben wir die Spen den ein-
nah men signifi kant gesteigert. Besonders 
im Bereich ‚Hilfe für Flüchtlinge’ war die 
Stei ge rung er sicht lich“, so Michaela Jacob-
sohn, ver ant wort lich für Fundraising und 
Spen den ma nage ment. 

Bei der Optimierung Ihrer Kampagne 
können folgende Tipps helfen: Nutzen Sie 
regio nale Eingrenzungen und Anzeigen er-
wei te rungen, um die Relevanz zu steigern 
und den Nutzern einen Mehrwert zu bieten. 
Auch Kampagnen zu aktuellen Themen mit 
großem medialen Interesse erhöhen die 
Sichtbarkeit. Da der maximale Cost-per-
Click auf zwei Dollar beschränkt ist, sollte 
außerdem ein sehr hoher Qualitätsfaktor 
zum Beispiel durch eine qualitativ hoch-
wertige Zielseite angestrebt werden. Damit 
steht dem Erfolg Ihrer Kampagne nichts 

mehr im Wege. Insgesamt bietet Google mit 
Google Ad Grants eine tolle Möglichkeit für 
ge mein nüt zige Organisationen, kos ten frei 
Werbe budget zu erhalten. Bei der Ein rich-
tung und Ausrichtung der Kam pag nen gilt 
es jedoch, einiges zu beachten. 

 www.google.de/intl/de/grants

Martin Hesselbach 
ist Teamleiter Online-
Marke ting der Full-
Service-Agentur KIM 
Krick Inter active Media 
GmbH in Eibelstadt. 
Seit über sechs Jahren 
betreut er Online-Shops 

sowie kleine bis mittelständische Unternehmen 
im Bereich Online-Marketing. Neben kommer-
ziellen Online-Projekten engagiert er sich zusätz-
lich für NGOs.

 www.krick-interactive.com
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Charity-Dinner mit geheimen Extras

Versteigerungen zählen zu den Klassikern 
im Fundraising. Mit der „Stillen Auktion“ 
kommt ein Trend aus dem Ausland nun 
auch nach Deutschland, der der hiesigen 
Kultur des eher anonymen Gebens von 
großen Summen entgegenkommt. 

Von SABRINA BEHM

Klassische Elemente wie Tombolas und 
Versteigerungen sind etabliert, haben aber 
durchaus Schwächen: Das Spendenpoten-
zial wird nicht ausgeschöpft, und die hoch-
wertigen Preise stehen meist in keinem 
Verhältnis zu den erzielten Einnahmen. 
Für das Großspender-Fundraising ist das 
Konzept auch unpassend.

Das zweite Problem ist der Unterhaltungs-
wert für die Gäste. Versteigerungen ziehen 
sich schon mal in die Länge und die anfangs 
gute Stimmung kippt. Im schlimmsten Fall 
fangen die Gäste an, sich zu langweilen 
und stehen schon bald an der Garderobe. 
Das ist schade, fast schon tragisch, denn 
all die Vorbereitungen von der Suche nach 
den richtigen Preisen bis hin zur Ansprache 

der vielen Förderer haben einen hohen 
Aufwand verursacht. Das wichtige Ziel eines 
Charity-Events ist es aber gerade, die Gäste 
emotional zu berühren und so über die 
Veranstaltung hinaus an die Organisation 
zu binden.

Es gibt diverse Möglichkeiten, wie so 
ein Abend mit potenziellen und beste-
henden Förderern erfolgreicher gestaltet 
werden kann. Im Ausland werden schon 
seit Jahren „silent auctions“ durchgeführt. 
Das heißt, die Gebote sind nicht einsehbar 
und bleiben auch geheim. Das kommt 
besonders Großspendern entgegen, die 
gerne lieber im Stillen geben würden. Die 
Höhe der möglichen Zuwendungen solcher 
Menschen wird von hiesigen Vereins- und 
Stiftungsvorständen meist enorm unter-
schätzt.

Es muss ans Herz gehen

Einer der Schlüssel für ein erfolgreiches 
Charity-Event ist „Devotion & Emotion“: 
Jede Organisation kann ein Charity-Dinner 
mit ihren größten Förderern organisie-

ren, wenn sie erstens mit Hingabe in die 
Planung geht und zweitens niemals aus 
den Augen verliert, dass Großspender auch 
(nur) Menschen sind. Mit ganz normalen 
Gefühlen.

Multiplikatoren für die gute Sache

Es bedarf einer durchdachten, profes-
sionellen Planung des Events, die für die 
Unterstützer die Frage nach dem Nutzen, 
nach dem „Warum?“ klärt. Die Antwort 
darauf muss ehrlich, einleuchtend und emo-
tional sein. Dann wird auch dieser Förderer 
für die Organisation brennen und zusätzlich 
in seinem – sicherlich hochinteressanten 

– Umfeld zielführend kommunizieren. So 
werden Multiplikatoren für die gute Sache 
geschaff en. 

Wenn nun auf der Veranstaltung die 
Inhalte klar und emotional vermittelt wer-
den und die Gäste den Abend wirklich 
genießen, werden auch die Einnahmen ein 
neues Level erreichen.

Natürlich gibt es eine Vielzahl an Fak-
to ren, die berücksichtigt werden sollten: 

Die „Stille Auktion“ steigert die Einnahmen von Benefi z-Events
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Hier liegt der Erfolg in der Feinarbeit. Vom 
Einladungsdesign bis hin zur Nachbetreuung 
der Gäste nach der Veranstaltung müssen 
viele Schräubchen gesetzt und festgedreht 
werden. 

Im Stillen bieten

Bei der Stillen Auktion können die Gäste 
den ganzen Abend lang anonym und diskret 
auf handverlesene Artikel und einzigartige 
Erlebnisse bieten. Jeder Gast erhält eine 
Broschüre, in der Reisen, Kunstwerke und 
Sammlerstücke, die am Abend angeboten 
werden, ausführlich beschrieben sind. Er 
darf pro Artikel nur einmal bieten und weiß 
nicht, wer außer ihm noch für die begehrten 
Preise mitbietet und wie hoch die anderen 
Gebote sind. Das macht es äußerst spannend 
und treibt die Gebote in erstaunliche Höhen. 
Ausgangspunkt ist ein in der Broschüre 
angegebener Mindestgebotswert.

Alle Artikel werden ansprechend präsen-
tiert. Ein professionelles und charmantes 
Fundraising-Team stellt den Gästen die 
Stille Auktion vor und steht den ganzen 
Abend lang für Fragen zur Verfügung. Zum 
Ende des Abends werden die glücklichen 
Höchstbieter diskret und leise informiert. 

Die Stille Auktion verläuft dabei quasi par-
allel zu einem Charity-Dinner oder Benefi z-
Event, ohne in den Programmablauf einzu-
schneiden. Bisher gibt es mit der Fundraising 
Agentur Behm nur einen Anbieter, der das 
Konzept als Gesamtpaket anbietet. Sandra 
Heller, Vorstandsvorsitzende der help and 
hope Stiftung fasst ihre Erfahrungen mit der 
Agentur so zusammen: „Im Rahmen unseres 
help and hope-Charity Dinners haben wir 
zum ersten Mal eine Stille Auktion durchge-
führt. Wir waren anfangs etwas skeptisch, 
da unsere Veranstaltung nur in einem sehr 
kleinen Rahmen stattfand. Umso erfreu-
licher sind jedoch die tollen Ergebnisse, die 

wir durch die Stille Auktion erzielen konn-
ten. Es war spannend mit anzusehen, wie 
sehr sich unsere Gäste in der liebevoll und 
detailliert gestalteten Broschüre ‚verloren‘ 
hatten und wie viel Spaß sie den gesamten 
Abend über mit der Auktion hatten.“ 

Sabrina Behm betreute 
schon 200 Chari-
ty-Events weltweit. Sie 
hat sich auf die Umset-
zung der Stillen Auktion 
spezialisiert und berät 
gemeinnützige Orga-
nisationen und Unter-

nehmen hinsichtlich einer optimalen Nutzung 
sämtlicher Fundraising-Aktivitäten für deren 
Benefi z-Veranstaltungen. Zuvor war sie vier Jah-
re für ein internationales Fundraising-Unterneh-
men in Hongkong, China, Großbritannien und 
der Schweiz tätig.

 www.stille-auktion.de
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Viel zu wollen, ist grundsätzlich erst mal 
gut. Aber viel zu tun nicht automatisch. 
Wer zu aktiv unterwegs ist, kann unge-
wollt Betriebsblindheit entwickeln und 
durchaus auch das eigentliche Ziel verfeh-
len. Dabei kann man das eigentlich ziem-
lich leicht verhindern. 

Von USHA MENON
Deutsch von RICO STEHFEST

Ich wurde vor einiger Zeit vom Vorstand 
einer karitativen Gesundheitsorganisation 
eingeladen, die in der Nachbarschaft gute 
Ar beit leistet, aber trotzdem mit dem eige-
nen Fund rai sing zu kämpfen hat. Bei einem 
Treff  en mit dem Fund rai sing-Team brach ten 
die Mit ar beiter ihre Ent täu schung über die 
Zu rück hal tung der Spen der zum Aus druck. 
Den Grund dafür sahen sie in der aktuellen 
Wirt schafts lage.

Sie zeigten mir ihren Fundraising-Ka-
lender und erzählten von der breiten Masse 
an Fundraising-Aktivitäten, die sie trotz 
der geringen Größe des Teams regelmäßig 

un ter nahmen. Voller Stolz präsentierten sie 
auch die Berichterstattung in den Medien 
über die zahlreichen Veranstaltungen und 
Fotos eines Tanzwettbewerbs, bei dem ein 
Prominenter Ehrengast gewesen war. Die 
Mitglieder des Teams sprachen davon, wie 
beschäftigt sie jeden Monat damit sind, 
ent weder ein Fundraising-Event zu organi-
sieren oder die Logistik dafür vorzubereiten. 

„Wir sind sehr fl eißig gewesen“, versicherte 
mir der geschäftsführende Direktor.

Für mich bedeutete das ein klares Warn-
signal. Oftmals erliegen Fundraiser der 
Versuchung, möglichst aktiv und beschäftigt 
zu bleiben, selbst wenn es kontraproduktiv 
ist. In dem vorliegenden Fall wollte ich 
herausfi nden, ob die Aktivitäten des Teams 
produktiv waren.

Die Grafi k zeigt einen Überblick der ge-
sam ten Fundraising-Bemühungen der Or-
gani sation. Im Vordergrund stehen dabei 
die Fundraising-Aktivitäten, die Anpassung 
an die Aufgabenstellungen und der Grad 
der Spenderbeziehung, der aus jeder ein-
zelnen Aktivität entsteht. Zwei weitere 

Punkte sind die Netto-Einnahmen, also die 
tatsächlich gesammelten Spenden nach 
Abzug der Organisationskosten und die 
Entwicklung der Spendeneinnahmen durch 
diese Aktivitäten im Vergleich der letzten 
Jahre.

In der Auswertung hat sich gezeigt, dass 
das Fundraising-Team die meiste Zeit und 
auch den meisten Aufwand im Be reich 
der geringeren Fokussierung auf die Auf-
ga ben stellung und eher unzureichender 
Spen der be zie hung angesiedelt hat. Logis-
tisch intensive Trans ak tio nen ha ben die 
ge sam te Man power in An spruch ge nom-
men. Das Team hat also tat sächlich dafür 
gesorgt, dass alle mit in effi   zienten und in-
eff ek tiven Fund rai sing-Akti vi täten „schwer 
be schäftigt“ waren.

Manchmal tendieren wir dazu, einfach 
loszulegen und Lösungsansätze zu ent-
wickeln, bevor wir überhaupt alle Mög-
lich keiten in Betracht gezogen haben, mit 
denen man eine Situation angehen kann. 
Einer der Gründe dafür fi ndet sich in der 

„Verherrlichung“ von Geschäftigkeit. Wir 

Wie man Aktivität und Leistung gegeneinander abwägen kann

Die Größe des Punktes symbolisiert die Höhe der Netto-Einnahmen. 
Die Pfeile zeigen an, ob die aktuellen Einnahmen im vergleich zum Vorjahr höher, niedriger oder gleich ausfallen. © Usha Menon
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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

entscheiden uns manchmal für bestimmte 
Aktivitäten nur, um beschäftigt zu sein. Un-
ter su chun gen haben gezeigt, dass Refl exion 
und sorgsame Analyse unserer Aktivitäten 
diesen Hang zu übermäßiger Tätigkeit 
abschalten können. 

Als Mutter dreier ehrgeiziger Fußballer-
Jungs sehe ich eine Analogie in der Ge schäf-
tig keit des Torwarts. Sich die Zeit zu nehmen, 
um zu beobachten, zu refl ektieren und eine 
Situation zu sondieren, ist oftmals die bes-
sere Alternative. Andererseits fühlt es sich 

ja eben besser an, in die falsche Richtung 
loszuschießen und den Ball zu verpassen, 
als sich gar nicht bewegt zu haben. Dieser 
Hang zu Aktivität ist für gewöhnlich eine 
emotionale Reaktion auf das Gefühl, wir 
sollten unbedingt etwas tun, selbst, wenn 
es unproduktiv ist. 

Die Usha Menon Mana-
gement Consultancy 
arbeitet in Asien mit 
NGOs zusammen, um 
Fähigkeiten, Kräfte, Pro-
zesse und Ressourcen 
zu bündeln. Die Agentur 
bietet Beratung und 

Training im Bereich Management, Leadership 
Development sowie Fundraising und Philan-
thropie.

 www.ushamenonasia.com
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Was macht den Erfolg eines Spendenmai-
lings aus? Die Form, sagen die einen. Die 
Qualität des Adressmaterials, sagen die 
anderen. Aber spielt es eine Rolle, was in 
einem Mailing steht oder reicht neben 
der Nummer des Spendenkontos das Bild 
mit den großen Kinderaugen und ein paar 
mehr oder weniger herzerweichende 
Adjektive? Sicher nicht.

Von WOLFGANG ORIANS

In einer Welt des „Information Overfl ow“ 
konkurrieren Spendenmailings mit einer 
Vielzahl anderer Werbebotschaften um 
Aufmerksamkeit. Zum Erfolg tragen viele 
Punkte bei, aber am Anfang steht eine gute 
Geschichte.

Geschichten erzählen ist eine alte Form, 
Er fah run gen und Wis sen wei ter zu ge ben 
oder Bot schaf ten zu trans por tie ren. Aber 
Story tel ling ist weit mehr als das rei ne Er-
zäh len einer gu ten Ge schich te. Ent wickelt 

wurde die Me tho de Mit te der 
1990er-Jah re vom Massa-

chusetts Insti tute of 
Tech nolo gy (MIT) in 

Bos ton. Dort woll te 
man das kol lek ti-
ve Lern ver hal ten 
ent rät seln und 
ein Ins tru ment 

ent wickeln, das es 
er mög licht, Er fah-

run gen und Wis sen 
über zen tra le Er eig-
nis se in Or ga ni sa tio-
nen zu er fas sen und 

auf zu be rei ten. Es stell te sich her aus, dass 
das am besten mit ge mein sam er zähl ten 
Ge schich ten funk tioniert. Bei Story tel ling 
handelt sich also um eine spezielle Kom-
mu ni ka tions form, bei der Geschichten be-
wusst und gezielt eingesetzt werden. Mit 
ihrer Hilfe wird ein Nachdenken über die 

Realität initiiert und eine gemeinsame 
Sicht auf die Wirklichkeit erzeugt. Aber was 
unterscheidet eine Geschichte vom „guten 
alten Bettelbrief“, der von der „armen, kran-
ken, kleinen Lisa“ berichtet, die dringend 
Hilfe braucht? 

Die reine Dar stel lung eines Sach ver hal-
tes ist keine Ge schichte. Die erzählt immer 
vom Wan del, von einem Anfang, der sich 
grund legend vom Ende unterscheidet, von 
der Trans formation, die den Unterschied 
macht. Eine Geschichte braucht ein zen-
trales Er eig nis und eine Botschaft. Sie ist 
auf das Wesentliche fokussiert und braucht 
keine theoretische Erklärung. Denn ihre 
Wirkung erzielt sie durch die Emotion, die 
sie auslöst.

Dass Geschichten wirken, zeigt sich von 
der Werbung bis zur religiösen Off en ba-
rungs literatur. Aber warum ist das so? Eine 
Ant wort darauf bietet die Hirnforschung. 
Unser Hirn und die Außenwelt sind vonei-
nander vollkommen getrennte Systeme. Die 
Ver bindung zwischen ihnen wird durch die 
Sinnes organe und die Nervenbahnen her-
gestellt. Pro Sekunde erreichen unser Hirn 
so etwa zwölf Millionen Bit an In for ma tion. 
Die In for ma tions ver ar bei tungs ka pa zi tät 
des Men schen liegt aber gerade einmal 
bei 50 Bit pro Sekunde. Eine rationale Ent-
schei dung zu fällen ist zumindest unter 
Zeitdruck kaum möglich. Deshalb greifen 
wir auf vor han dene Mus ter zurück. Diese 
speisen sich aus persönlicher Erfahrung, 
aus Sozialisation und Bildung, aber eben 
auch aus im kollektiven Bewusstsein ab-
gespeicherten Stereotypen wie David und 
Goliath, Aschenputtel, vom Tellerwäscher 
zum Millionär. Wer eine gute und wir-
kungsvolle Geschichte erzählen will, bedient 
sich als Grundmuster am besten eines 
Stereotyps aus dem kollektiven Gedächtnis.

Eine gute Geschichte braucht ein Thema, 
das anschlussfähig an die Lebenswelt der 
Ziel gruppe ist und mit dem sich ein Ste reo-

typ be die nen lässt. Um mög lichst ein fach 
und ver ständ lich zu sein, muss das The ma 
kon kret sein be zie hungs wei se vom Kon-
kre ten zum Abstrakten entwickelt werden. 
So kann beispielsweise kaum 
jemand etwas mit euro-
päischer Agrarpolitik 
anfangen, sehr wohl 
aber mit der Bäue-
rin im Vor alpen-
land, die mit ih-
ren zehn Kü hen 
ohne Sub ven tio-
nen aus Brüs sel ih-
ren Hof hät te längst 
auf ge ben müs sen. 
Eine gute Ge schich te 
braucht ei nen Helden, 
einen Ge gen spieler, 
einen Un ter stützer. Und sie braucht einen 
zentra len Konfl ikt, der zur Transformation 
der Aus gangs situation führt. Was eine 
Geschichte nicht braucht, sind langatmige 
Erklärungen und dem Vokabular der Be trof-
fen heits ly rik entlehnte Adjektive. Beginnt 
unsere Geschichte jetzt noch mit einem 
spannenden, außergewöhnlichen oder ge-
heimnisvollen Satz, der die Aufmerksamkeit 
der Leser gewinnt, dann wird es eine gu-
te werden. Eine Geschichte, bei der das 
Publikum am Ende einen Teil dazu beitragen 
will, die Welt ein bisschen besser zu machen.
 

Storytelling macht die Welt etwas besser

Wolfgang Orians hat 
Sozialpädagogik und 
Kommunikationswis-
senschaft studiert und 
arbeitet heute als Orga-
nisations- und Kommu-
nikationsberater; an der 
Hochschule Neu-Ulm 

hat er einen Lehrauftrag. Seine Schwerpunkte 
sind Organisationsberatung, Unternehmens-
kommunikation, Konfl iktmanagement, Wissens-
management, CSR und Storytelling.

 www.amwind.info
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NOVEMBER

Neue Verbindungen schaff en– Unter neh-
menskooperationen vor Ort initi ieren 
14.11., Berlin 
 ̆  www.upj.de
Start: Zertifi katslehrgang Professionelles 
Personalmanagement in NPOs 
14.11., Berlin 
 ̆  www.npo-akademie.de
Zertifi zierte Weiterbildung

„Qualifi zierung zum EU-Fundraiser“ 
14.11., Berlin 
 ̆  www.emcra.eu
Basiskurs
Freiwilligenkoordination 
14.–16.11., Berlin 
 ̆  www.ehrenamt.de
Wirkungsvolles Stiftungsfundraising 
15.11., Basel 
 ̆  www.nonprocons.ch
 Frankfurter Stiftungsforum 
15.11., Frankfurt am Main 
 ̆  www.winheller.com
Das eff ektive Großspendergespräch: 
quick and friendly zum Erfolg 
15.11., Köln 
 ̆  www.fundraisingakademie.de
Integrierte Kampagnen:
Wie Sie erfolgreich Inhalte mit der
Akquisition von Geldern kombinieren 
15.11., Köln 
 ̆  www.npo-akademie.de
Info-Veranstaltung Diplomlehrgang 
(DAS) Fundraising Management 
15.11., Zürich 
 ̆  www.weiterbildung.zhaw.ch
Seminar: Steuerprobleme und -risiken 
der Gemeinnützigen 
16.11., Bonn 
 ̆  www.verbaende.com
Social Impact Camp #01 
16.11., Köln 
 ̆  www.social-reporting-standard.de
Kunden SeminarTag ENTERBRAIN 2.0 
16.11., Hainburg 
 ̆  www.enterbrain.ag
Europäischer Sozialfonds: Kalkulation 
und Abrechnung von ESF-Projekten 
16.-18.11., Berlin 
 ̆  www.emcra.eu
Antragswerkstatt von
Fördermittel-Basics bis zu Antrag 
17.11., Mannheim-Käfertal 
 ̆  www.foerdermittelakademie.com
betterplace labtogether 2016 
17.11., Berlin 
 ̆  www.labtogether.org
Fundraising-Wissen für die Praxis:
Experten stellen sich der Diskussion 
17.11., Zürich 
 ̆  www.nonprocons.ch
DFRV-Fachgruppentreff 

„Fundraising für Stiftungen“ 
18.11., Berlin 
 ̆  www.fundraisingverband.de
Fundraising zwischen Zufall und System 
19.11., Georgsmarienhütte 
 ̆  www.freiwilligenakademie.de
Fördergelder für Vereine und
gemeinnützige Organisationen 
19.11., Berlin 
 ̆  www.knowhow-fuers-ehrenamt.de
Buchführung
in gemeinnützigen Vereinen 
19.11., Köln 
 ̆  www.knowhow-fuers-ehrenamt.de
Start Fortbildung „CSR-Manager/-in (FA)“ 
21.11., Berlin 
 ̆  www.fundraisingakademie.de
Workshop Kapital-Kampagne 
21.11., Hannover 
 ̆  www.fundraisingakademie.de
DFRV-Regionalgruppentreff en
Potsdam / Land Brandenburg 
21.11., Potsdam 
 ̆  www.fundraisingverband.de
Praxisforum
gemeinnütziger Mittler 
22.11., Frankfurt am Main 
 ̆  www.upj.de

Fundraising-Kalender
Den Fördermitteldschungel
durchdringen 
22.11., Berlin 
 ̆  www.verbaende.com
Buchführung
in gemeinnützigen Vereinen 
23.11., Hamburg 
 ̆  www.knowhow-fuers-ehrenamt.de
Sozial-, Kultur-, Bildungswirtschaft – Ver-
bindung zwischen Profi t und Non-Profi t 
23.11., Berlin 
 ̆  www.emcra.eu
Grundlagenseminar:
Gemeinnützigkeitsrecht 
24.11., Köln 
 ̆  www.winheller.com
Fundraising für Hochschulen 
24.11., Mannheim 
 ̆  www.hochschulverband.de
DFRV-Regionalgruppentreff en München 
24.11., München 
 ̆  www.fundraisingverband.de
DFRV-Regionalgruppentreff en Stuttgart 
24.11., Stuttgart 
 ̆  www.fundraisingverband.de
ERFA-Treff : Heile Welt in Trogen,
Träume in Tansania – Virtual Reality
in der NGO-Kommunikation 
24.11., St. Gallen 
 ̆  www.swissfundraising.org
Seminar Kampagnenstrategie 
25. & 26.11., Berlin 
 ̆  www.campaigning-academy.com
Symposium
Digitalisierung der Sozialwirtschaft 
25.11., Berlin 
 ̆  www.fi nsoz.de
Fördermittel
für Flüchtlingsarbeit und Integration 
25.11., Berlin 
 ̆  www.emcra.eu
Grundlagenseminar:
Gemeinnützigkeitsrecht 
28.11., Hannover 
 ̆  www.winheller.com
Neue Verbindungen schaff en – Unterneh-
menskooperationen vor Ort initiieren 
28.11., Würzburg 
 ̆  www.upj.de
Spendenmailings – Psychologische
Wirkung und praktische Umsetzung 
28.11., Stuttgart 
 ̆  www.fundraisingakademie.de
Start Kompakttraining:
Expert for EU-Funding 
28.11., Berlin 
 ̆  www.emcra.eu
Der Jahresabschluss
gemeinnütziger Einrichtungen 
29.11., Köln 
 ̆  www.solidaris.de
Erfolgreiche Finanzbeschaff ung
mit Stiftungen 
29.11., Hochschule Luzern 
 ̆  www.swissfundraising.org
Aufbaukurs
Fundraising für gemeinnützige Projekte 
30.11., Zürich 
 ̆  www.kampagnenforum.ch
medfund-Workshop: Gewusst wie – 
GroßspenderInnen richtig identifi zieren 
und ansprechen 
30.11., Köln 
 ̆  www.steinrueckeundich.de
Social Talk 2016: Crowds, Movements & 
Communities?! – Potenziale und
Herausforderungen des Managements
in Netzwerken 
30.11., Darmstadt 
 ̆  www.izgs.de
Praxisseminar: Effi  zientes
Projektmanagement im Fundraising 
30.11.–01.12., Nürnberg 
 ̆  www.projekt.foerder-lotse.de

DEZEMBER

Seminar: Stiftungsfundraising 
01.12., München 
 ̆  www.ibpro.de

PR-Kampagnen im Verband
planen und umsetzen 
01.12., Berlin 
 ̆  www.verbaende.com
Seminarreihe „Fundraising:
Von der Vision zum Vermögen“ 
02.12., Stuttgart 
 ̆  www.fundraisingakademie.de
Professionelles Fundraising:
Wie Sie Spender und Sponsoren
für Ihre gute Sache gewinnen 
02.12., Stuttgart 
 ̆  www.fundraisingakademie.de
Deutscher Engagementpreis 2016 
05.12., Berlin 
 ̆  www.engagementpreis.de
Grundlagenseminar:
Gemeinnützigkeitsrecht 
05.12., Stuttgart 
 ̆  www.winheller.com
Steuer-Update für
Non-Profi t-Organisationen 
05.12., Berlin 
 ̆  www.solidaris.de
Start Fortbildung

„Stiftungsmanager/-in (FA)“ 
05.12., Eisenach 
 ̆  www.fundraisingakademie.de
Basiskurs Freiwilligenkoordination 
05.–07.12., Berlin 
 ̆  www.ehrenamt.de
Fundraising-Workshop 
07.12., Hannover 
 ̆  www.fundraisingakademie.de
DFRV-Regionalgruppentreff en Berlin 
07.12., Berlin 
 ̆  www.fundraisingverband.de
Aktuelles Gemeinnützigkeitsrecht 
08.12., Köln 
 ̆  www.winheller.com
Die gemeinnützige GmbH (gGmbH) 
08.12., Frankfurt am Main 
 ̆  www.winheller.com
Workshop:
Sponsoren und Partner gewinnen 
10.12., Düsseldorf 
 ̆  www.esb-online.com
Intensivseminar Stiftungswesen 
12.12., Berlin 
 ̆  www.maecenata.eu
Europäischer Sozialfond:
3-Tage-Kompaktkurs 
14.–16.12., Berlin 
 ̆  www.euroconsults.eu
Workshop Transparenz leicht gemacht 
17.12., Tönisvorst 
 ̆  www.transparenz-leicht-gemacht.de

JANUAR 2017

Start Fortbildung „Referent/-in
Online-Fundraising (FA)“ 
18.01., Bad Honnef 
 ̆  www.fundraisingakademie.de
Swissfundraising-Fachgruppe
Förderstiftungen für Grosse 
19.01., Zürich 
 ̆  www.swissfundraising.org
Start Fortbildung „Engagement-Berater / 
Advisor Philanthropy (FA)“ 
21.01., Frankfurt am Main 
 ̆  www.fundraisingakademie.de
Informationsabend zum
kommenden Fundraising Lehrgang 2017 
23.01., München 
 ̆  www.ibpro.de
Vernetzungstreff en
Arbeitskreis sozialer Stiftungen 
26. & 27.01., Hamburg 
 ̆  www.stiftungen.org
Fundraising für
Umwelt und Entwicklung 
30. & 31.01., Münster 
 ̆  www.franz-hitze-haus.de

FEBRUAR 2017

Fortbildung „Erbschaftsmarketing (FA)“ 
01.02., Frankfurt am Main 
 ̆  www.fundraisingakademie.de

Start Lehrgang: Professional
NPO-General Management Program 2017 
02.02., Wien 
 ̆  www.npo-akademie.at

8. DIGEV-Praxisseminar
Fundraising und Erbrecht

Schwerpunkt Stiftung

2. Februar 2017, Würzburg
www.digev-ev.de

 

8. DIGEV-Praxisseminar Fundraising
und Erbrecht – Schwerpunkt Stiftungen 
02.02., Würzburg 
 ̆  www.digev-ev.de
Spendergespräche erfolgreich führen 
09.02., München 
 ̆  www.ibpro.de
Grundlagenseminar:
Gemeinnützigkeitsrecht 
13.02., Düsseldorf 
 ̆  www.winheller.com

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
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
Start: Modulare Fortbildung Führen und 
Managen im Non-Profi t-Bereich 
22.02., Berlin 
 ̆  www.kbw.de

FUNDRAISING tag

12.
nor

dde
utsc

her

22. + 23. Februar 2017

      
 in Hamburg

www.norddeutscher-fundraisingtag.de

 

12. Norddeutscher Fundraisingtag 
22. & 23.02., Hamburg 
 ̆  www.norddeutscher-fundraisingtag.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!

MÄRZ 2017

Start Zertifi katslehrgang:
Marketing in NPOs 
01.03., Wien 
 ̆  www.npo-akademie.at
Start Zertifi katslehrgang:
Finanzen und Controlling in NPOs 
08.03., Wien 
 ̆  www.npo-akademie.at
Die gemeinnützige GmbH (gGmbH) 
09.03., Berlin 
 ̆  www.winheller.com
Stiftungs-Fundraising – Wie Sie erfolg-
reich Gelder von Stiftungen einwerben 
09.03., Köln 
 ̆  www.npo-akademie.de˘̆ www.npo akademie.de

münchen, 
9. märz 2017

informationen & anmeldung

www.fundraisingtage.de

 

Fundraisingtag München 
09.03., München 
 ̆  www.fundraisingtage.de
Start: Intensiv-Lehrgang
Stiftungsmanagement 
13.03., Sigriswil 
 ̆  www.ceps.unibas.ch
Mitteldeutscher Fundraisingtag 
14.03., Jena 
 ̆  www.mitteldeutscher-fundraisingtag.de
22. Sozialwirtschaftliche
Managementtagung 2017 
15.03., Mainz 
 ̆  www.swmt.org
Online Fundraising Forum 2017 
21.03., Köln 
 ̆  www.az-fundraising.de
Flüchtlinge und Asylbewerber –
steuerliche und rechtliche Besonder-
heiten von gemeinnützigen Organisatio-
nen bei Hilfen, Versorgung und
Zusammenarbeit mit anderen Trägern 
21.03., Berlin 
 ̆  www.kbw.de
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
Fundraising „kompakt“ –
Modernes Fundraising in der Praxis 
22. & 23.03., Wien 
 ̆  www.npo-akademie.at
Online Fundraising Forum 2017 
21.03., Berlin

 ̆  www.az-fundraising.de
Grundlagenseminar:
Gemeinnützigkeitsrecht 
23.03., Frankfurt am Main 
 ̆  www.winheller.com
Swissfundraising-Fachgruppe
Direct Mail 
23.03., Bern 
 ̆  www.swissfundraising.org
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 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
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
Mehr! Oder Mehr?
Die Zukunft im Fundraising 
28. & 29.03., Rehburg-Loccum 
 ̆  www.loccum.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
Großspenden-Fundraising 
29.03., Köln 
 ̆  www.npo-akademie.de
Workshop:
Sponsoren und Partner gewinnen 
29.03., St. Gallen 
 ̆  www.esb-online.com
Online-Fundraising und
Online-Campaigning 
30.03., Köln 
 ̆  www.npo-akademie.de˘̆̆ www.npo akademie.de

gelsenkirchen, 
30. märz 2017

informationen & anmeldung

www.fundraisingtage.de

 

Fundraisingtag NRW 
30.03., Gelsenkirchen 
 ̆  www.fundraisingtage.de
Training für
erfolgreich(er)e Spendenmailings 
31.03., Köln 
 ̆  www.npo-akademie.de

APRIL 2017

Unternehmenskooperationen für NPOs – 
Wie Sie diese gewinnbringend gestalten 
01.04., Köln 
 ̆  www.npo-akademie.de
Start Zertifi katslehrgang:
CAS Nonprofi t Governance & Leadership 
03.04., Sigriswil / Universität Basel 
 ̆  www.ceps.unibas.ch
DHV-HRK-Fundraisingsymposium, 
Schwerpunktthema: Nachhaltigkeit 
03.04., München 
 ̆  www.hochschulverband.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
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
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
Training für erfolgreich(er)e
Spendenmailings 
07.04., Wien 
 ̆  www.npo-akademie.at
Tender-business für NPOs –
Wie NPOs erfolgreich an
EU-Ausschreibungen teilnehmen 
27.04., Wien 
 ̆  www.npo-akademie.at
10. Kongress der Sozialwirtschaft 
27. & 28.04., Magdeburg 
 ̆  www.sozkon.de

MAI 2017

Deutscher Fundraisingkongress 2017 
03.–05.05., Kassel 
 ̆  www.fundraising-kongress.de
Fundraising für Hochschulen 
08. & 09.05., Bonn 
 ̆  www.hochschulverband.de

Start Fortbildung
„Referent/-in Hochschulfundraising“ 
10.05., Münster 
 ̆  www.fundraisingakademie.de
Testamente und Vermächtnisse –
Was Vereine, Stiftungen und NPOs
für eine rechtssichere Zuwendung
beachten müssen 
10.05., Köln 
 ̆  www.npo-akademie.de
Erbschaftsfundraising
(Erbschaftsmarketing) 
11.05., Köln 
 ̆  www.npo-akademie.de
Fundraising kompakt –
wichtige Bausteine für eine
erfolgreiche Mittelbeschaff ung 
12.05., Berlin 
 ̆  www.kbw.de
Start Zertifi katslehrgang:
Professionelles Personalmanagement 
in NPOs 
15.05., Wien 
 ̆  www.npo-akademie.at
Erfolgreiche Korrespondenz mit
Spenderinnen und Spendern – Mit gelun-
genen Texten ansprechen und binden 
16.05., Berlin 
 ̆  www.npo-akademie.de
Fördermittelgewinnung bei Stiftungen 
16.05., Berlin 
 ̆  www.bfs-service.de
Deutscher StiftungsTag 2017 
17. – 19.05., Osnabrück 
 ̆  www.stiftungen.org
Bildungsfundraising 
18.05., Berlin 
 ̆  www.npo-akademie.de
Workshop Transparenz leicht gemacht 
27.05., Bad Nenndorf 
 ̆  www.transparenz-leicht-gemacht.de
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Der im Februar kommenden Jahres wieder in Hamburg stattfi ndende 
Norddeutsche Fundraisingtag hat bereits sein Motto bekannt gemacht. 
In der Komplexität von „Fundraising zwischen Erlebniswelten und 
sozialem Investment“ bewegt sich die Veranstaltung durch die Mög-
lichkeiten der Zielgruppenanalyse. Impulsvorträge, Diskussionen und 
Arbeitsgruppen am Donnerstag bieten eine Fülle von Möglichkeiten, 
praxisbezogenes Fundraising-Wissen zu erhalten.

12. Norddeutscher Fundraisingtag, 22./23. Februar 2016 in Hamburg
 www.norddeutscher-fundraisingtag.de

Social Investment Stiftungs-
Management

Das Center for Philanthropy Studies der Universität Basel 
veranstaltet im März kommenden Jahres wieder unter der 
Leitung von Professor Dr. Georg von Schnurbein einen Inten-
siv-Lehrgang zum Thema Stiftungsmanagement. Konkret steht 
dabei das Modell der Förderstiftung und deren Abgrenzung 
von anderen gemeinnützigen Organisationen im Mittelpunkt. 
Stiftungsrecht, Foundation Governance und Wirkungsmessung 
sind nur einige Punkte des umfänglichen Programms. Konkrete 
Probleme der Teilnehmer werden ebenso diskutiert.

Intensivlehrgang Stiftungsmanagement, 13. – 17. März in Sigriswil
 www.ceps.unibas.ch

Stiftungsfrühling
Gegründet im Jahr 2013, lädt der Münchner Stiftungsfrühling 
alle zwei Jahre lokal Engagierte ein, auf einer Vielzahl von 
Veranstaltungen eine Plattform für die Öff entlichkeit zu 
fi nden und die Besucher über das eigene Tun zu informieren. 
Eingeladen sind dabei Privatpersonen ebenso wie Stiftungen 
und Unternehmen. Vor zwei Jahren zeigten fast 250 Einzelver-
anstaltungen wie Workshops, Vorträge, Lesungen, Führungen 
und Ähnliches die vielfältige Stiftungslandschaft der Stadt 
München. Das genaue Programm wird in Kürze veröff entlicht.

Münchner Stiftungsfrühling, 24. – 30. März 2017 in München
 www.muenchnerstiftungsfruehling.de

Online-Fundraising
Die Fundraising-Akademie lädt im Januar nach Bad Honnef. 
Dort beginnt die Neuntätige Fortbildung „Referent/-in On-
line-Fundraising (FA)“, die sich über drei Präsenzphasen bis 
in den Oktober hinein erstreckt. Die Studienleitung obliegt 
dem Fundraising-Manager Maik Meid, der weiß, dass es 
mehr braucht als einen Spenden-Button auf der Homepage. Er 
vermittelt deshalb alles vom Newsletter über Crowdfunding 
bis zum erfolgreichen Storytelling. Die Teilnehmer erfahren 
ebenso die Eigenheiten digitaler Kanäle hinsichtlich ihrer 
Geschwindigkeiten.

Start Lehrgang: Referent/-in Online-Fundraising (FA), 
18. Januar in Bad Honnef

 www.fundraisingsakademie.de

Save the Date!
Fundraisingtage gehen in die nächste Runde

Mehr als 750 Teilnehmer, enormer Zuspruch der Aussteller und zufrie-
dene Sponsoren. Das ist die diesjährige Bilanz der vier vom Fundraiser-
Maga zin veranstalteten Fundraisingtage. Und Neuerungen sind auch 
wie immer dabei. So konnte zum Fundraisingtag in München das grö ßere 
Foyer genutzt werden, wodurch den Ausstellern und natürlich auch den 
Teilnehmern deutlich mehr Platz geboten wurde. In Dresden über zeug-
te die neue Location der Technischen Universität mit ihrem über aus 
großzügigen und hellen Foyer. Hier hat sich gezeigt, dass durch die 
Grö ße des Foyers potenziell Raum für weitere Aussteller vor han den ist.
Die nächsten Fundraisingtage sind bereits in greifbarer Nähe. Am 
9. März 2017 sind wir wieder in München zu Gast. Und weniger als 
einen Monat später, bereits am 30. März 2017, heißt es in Gelsenkirchen 
wieder: Willkommen zum Fundraisingtag!

Fundraisingtag München am 9. März 2017 und 
Fundraisingtag NRW am 30. März 2017 in Gelsenkirchen

 www.fundraisingtage.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

Netzwerken!
Der Social Talk 2016 will alle zusammenbringen

Die Hochschule Darmstadt ist auch in diesem Jahr Gastgeber des Social Talk. 
Das Motto „Crowds, Movements & Communities?! – Potenziale und Herausfor-
derungen des Managements in Netzwerken“ gibt die hiesige Richtung klar vor. 
Dabei geht es ganz klar nicht nur um Small-Talk und Händeschütteln. Heutige 
Communities vernetzen sich bereits seit einigen Jahren in erster Linie digital. 
Trend: anhaltend. Befi nden wir uns vielleicht sogar inmitten einer kommunika-
tiven Revolution? Einen ersten Einblick dazu vermittelt die Keynote von Prof. Dr. 
Ulrich Dolata (Universität Stuttgart), der sich dem kollektiven Handeln im Inter-
net widmet. Vier große Themengebiete behandeln im Anschluss Einzelaspekte 
wie regionale Innovationsnetzwerke, Crowddonating, Shitstorms, E-Peditionen 
oder Clicktivism. Besonderheit des Tages wird die „Project Pitch Area“ sein, die 
Gelegenheit bietet, spannende Netzwerkthemen, Projekte oder Forschungser-
gebnisse kurz, prägnant und im schnellen Wechsel kennenzulernen.

Social Talk 2016, 20. November 2016 in Darmstadt
 www.izgs.de/social-talk-2016

Im Hitze-Haus
Fundraising für Umwelt 
und Entwicklung

Sowohl Einsteiger als auch erfahrene Fundraiser aus 
umwelt- und entwicklungspolitischen Projekten 
kommen Ende Januar 2017 wieder an der Akademie 
Franz-Hitze-Haus zusammen. Dieses Mal stehen För-
derstiftungen und Stiftungen als Fundraising-Instru-
ment im Vordergrund der zweitägigen Veranstaltung. 
Ein Basisworkshop wird ebenso geboten wie das 
Kennenlernen der Instrumente zur Erstellung einer 
individuellen Fundraising-Strategie. Ein weiteres 
Thema wird E-Mail-Fundraising darstellen, auch 
für kleine NGOs.

Fundraising für Umwelt und Entwicklung,
30./31. Januar 2017 in Münster

 www.franz-hitze-haus.de
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Der Fachverband Informationstechnologie in Sozialwirtschaft und 
Sozialverwaltung hatte im Frühjahr diesen Jahres ein Positionspa-
pier veröff entlicht, in dem dessen Mitglieder die Verantwortlichen 
der Sozialpolitik dazu ermahnen, die zunehmende Digitalisierung 
vieler Lebensbereiche als strategisches Thema zu begreifen. Für 
Ende November lädt der Verband nun zu einer Diskussionsrunde 

nach Berlin, die die entsprechenden Strategien ausloten und einen 
Erfahrungsaustausch anregen will.

Symposium zur Digitalisierung der Sozialwirtschaft, 
25. November 2016 in Berlin

 www.fi nsoz.de

Digitaler Wandel

Ken Burnett beim Fundraising Symposium 2017
Profi s im Großspenden-Fundraising aus Deutschland, Österreich und der Schweiz erwartet

Er ist einer der bekanntesten Fundraiser welt-
weit. Schon 1984 gründete Ken Burnett die 
er ste Agentur für Sozial marketing und Kam-
pag nen kom mu nikation. Er gilt als der Be-
gründer des Relation ship-Fundraisings, das 
Fund raising als die Kunst von Be ziehungen 
defi niert. Dem Major Giving Institut und dem 
Fundraiser-Magazin ist es gelun gen, Ken Bur-
nett als Keynote-Speaker zum 2. Fund raising 
Symposium 2017 „Großspenden-Fundraising“ 
nach Deutschland zu holen.

Am 16. und 17. Februar 2017 treff en sich wie-
der Fund raising-Profi s in Frankfurt am Main, 
um sich miteinander in geselliger Runde aus-
zutauschen, diesmal zum Thema Groß spen-
den. Der erste Tag ist von The men ti schen 
geprägt, an denen erfahrene Kolleginnen 
und Kollegen wie Tobias Beck von der Welt-
hungerhilfe, Karen Pehla-Gamber vom NABU, 

Birgit Winterhalter von der Caritas oder 
Georg Kessler von World vision Themen wie 
Prospect Re search, Mailings an Großspender, 
Online-Strategien, Gesprächsführung oder 
die Vor- und Nachbereitung von Groß spen-
der-Gesprächen moderieren.

Ken Burnett eröff net den zweiten Tag 
mit seiner Key-Note „Welcome to the Revo-
lu tion: why major gift fundraising also has 
to change“. Er wird außerdem auch einen 
Workshop geben, in dem es um die Kraft 

des Story tel lings für die Groß spen der ge win-
nung geht. Muriel Bonnardin Weth mar von 
Greenpeace, eine der erfahren sten Groß spen-
den-Fundraiserin nen der Schweiz, wird über 
die Möglichkeiten sprechen, Großspender für 
einen Nachlass zu ge win nen.

Die Skulptur „Body of Knowlege“ auf dem 
Campus der Goethe-Universität, wo das 
Symposium stattfi nden wird, ist für die 
Tagung ein gutes Omen. Es wurde von einer 
Großspenderin gestiftet und symbolisiert 
den Wissensaustausch. Mitveranstalter ist 
das Major Giving Institut mit Dr. Marita 
Haibach und Jan Uekermann.

Fundraising Symposium 2017
„Großspenden-Fundraising“,
16./17. Februar 2017 in Frankfurt

 www.fundraising-symposium.de
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Fundraising für Hochschulen

Begrenzte öff entliche Mittel? Zunehmend gewährte Auto-
nomie? Auch Hochschulen sehen sich zusehends in der Posi-
tion, neue und zusätzliche Einnahmequellen zu erschließen. 
Ein Kompaktseminar des Deutschen Hochschulverbandes 
vermittelt am 24. November in Mannheim die dazu nötigen 
Grundlagen und Techniken für stabile Einnahmen und Opti-
mierung der Erträge.

 www.hochschulverband.de

Regionaler Mittler

Das UPJ-Netzwerk bietet einen Einsteigerworkshop für poten-
zielle Mittler für Corporate Citizenship / Unternehmenskoope-
rationen an. Am 25. November kann man in Frankfurt erfahren, 
wie man erfolgreich Brücken zwischen Wirtschaft, Staat und 
gemeinwohlorientierten Akteuren der Zivilgesellschaft schlägt. 
Die Teilnahme ist kostenlos.

 www.upj.de

Mehr! Oder Mehr?

Die nächste Fundraising-Tagung der Evangelischen Akademie 
Loccum hat sich ein widersprüchliches Motto gegeben. Am 
28. und 29. März soll nicht nur die Zukunft des Fundraisings 
diskutiert werden. Vielmehr geht es um die Frage, ob mehr 
wirklich mehr ist, ob jedes gemeinnützige Unterfangen an 
sich bereits sinnvoll ist. Qualität und Wirkung sind wichtig.

 www.loccum.de

Treff en sozialer Stiftungen

Jede zweite Stiftung ist im sozialen Bereich tätig. Den dazu 
gehörigen Arbeitskreis Soziales unter dem Dach des Bun-
desverbandes Deutscher Stiftungen gibt es bereits seit 1988. 
Zweimal jährlich kommen dessen Mitglieder zusammen, um 
sich jeweils zu einem aktuellen Thema auszutauschen. Das 
nächste Treff en fi ndet am 26. und 27. Januar in Hamburg statt.

 www.stiftungen.org

Spendergespräche

Besonders, wenn’s drauf ankommt, fehlen einem mitunter die 
Worte. Dagegen kann man aber etwas tun. Um Spenderge-
spräche erfolgreich führen zu können, bietet die IBPro-Beratung 
am 9. Februar 2017 ein entsprechendes Seminar in München 
an. Anhand geführter Rollenspiele können die Teilnehmer das 
eigene Kommunikationsverhalten erkunden und entsprechend 
verbessern.

 www.ibpro.de

Kurzgefasst …

Unter der Ägide von Michael Urselmann 
haben sich zahlreiche Autoren an einen 
Tisch gesetzt und teilen nun ihre Erkennt-
nisse zu strategischen und operativen 
Fragen des Fundraisings in einem neuen 
Handbuch. Neben einer grundlegenden 
Begriff sklärung widmen sich die einzelnen 
Beiträge Themenfeldern wie Spenderbin-
dung und -rückgewinnung, Corporate 

Sponsoring und Cause Related Marketing oder Telefonfundraising 
und Mailing. Die aufgeführten Kennzahlen umfassen die Räume 
Deutschland, Österreich und die Schweiz. Wir verlosen drei Ex-
emplare des Handbuches Fundraising. Wer eins davon sein eigen 
nennen möchte, sollte einfach per Mail an gewinnen@fundrai-
ser-magazin.de folgende Frage beantworten: Welches Jubiläum 
feiern die Bürgerstiftungen Deutschlands in diesem Herbst? A) 
10-jähriges, B) 20-jähriges oder C) 33-jähriges? Einsendeschluss 
ist der 16. Dezember. Der Rechtsweg ist ausgeschlossen.

Mit etwas Glück …

Steuer-Update und
Jahresabschluss
Das Beratungsunternehmen Solidaris bietet gegen Ende des Jahres 
gleich zwei für NGOs interessante Seminare. Am 29. November 
werden in Köln die nötigen Kenntnisse für einen korrekten Jahres-
abschluss gemeinnütziger Einrichtungen vermittelt. Das Bilanzricht-
linie-Umsetzungsgesetz ist dabei nur einer der zu betrachtenden 
Aspekte, wenn man die möglichen Spielräume bei der Erstellung 
der Bilanz nutzen will.

Am 5. Dezember heißt es dann in Berlin „Steuer-Update für Non-
Profi t-Organisationen“. Beim Blick auf wirtschaftliche Aktivitäten 
wird der Gemeinnützigkeitsstatus von Organisationen immer kri-
tischer betrachtet. Das Seminar vermittelt die aktuellen gesetzlichen 
Anforderungen und Abgrenzungen sowie die Möglichkeit, diese 
in der Praxis umzusetzen. Als steuerbegünstigte Institution sollte 
man durchaus in der Lage sein, die gegebenen Steuervorteile auch 
entsprechend nutzen zu können.

Der Jahresabschluss gemeinnütziger Einrichtungen,
29. November 2016 in Köln;
Steuer-Update für Non-Profi t-Organisationen,
5. Dezember 2016 in Berlin

 www.solidaris.de/seminare
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Gemeinnützig
Im November gibt es wieder die Gelegenheit, sich von den 
Rechtsanwälten Winheller in Sachen Gemeinnützigkeit 
informieren zu lassen. Zwei Seminare (Köln und Hannover) 
vermitteln dazu die umfassenden Grundlagen. Im Mittelpunkt 
stehen die steuerlichen und rechtlichen Besonderheiten 
gemeinnütziger Institutionen. Spendenrecht, Sponsoring 
und Crowdfunding werden ebenso eine Rolle spielen. Die 
vermittelten Kenntnisse sind für jede Form gemeinnütziger 
Organisationen anwendbar.

Der speziellen Form der gemeinnützigen GmbH widmet sich 
ein weiteres Seminar Anfang Dezember in Frankfurt. Wie in 
diesem Bereich alltägliche Hürden aussehen können, zeigen 
aktuelle Praxisbeispiele. Umwandlungs- und Steuerrecht 
stehen ebenso auf dem Programm. Zusätzlich informiert 
am selben Tag ein Webinar über Arbeitsverhältnisse und 
Kündigungsschutz in NGOs.

Grundlagenseminar: Gemeinnützigkeitsrecht, 
24. November 2016 in Köln, 28. November in Hannover
Seminar: Die gemeinnützige GmbH, 
8. Dezember 2016 in Frankfurt
Webinar: Arbeitsverhältnisse und Kündigungsschutz in NGOs,
8. Dezember 2016

 www.winheller.com

Europäischer Sozialfonds
Erfolgreiche Antragstellung leicht gemacht

Ganze 26 Bundesprogramme weist der Europäische Sozialfonds für 
Deutschland auf. Und die EU-Förderperiode der Jahre 2014 bis 2020 
birgt einige Neuerungen wie wesentlich strengere Antrags- und 
Abrechnungsregularien. Das Beratungsunternehmen EuroConsult 
bietet deshalb Mitte Dezember ein dreitägiges Kompaktseminar mit 
detaillierten Einblicken in die Möglichkeiten und Notwendigkeiten des 
Europäischen Sozialfonds. Einer der Programmpunkte ist dabei auch die 
Verteilung des Fonds auf die einzelnen Bundesländer.

Nach einer gründlichen Einführung mit wertvollen Tipps werden aber 
nicht einfach alle Bundesprogramme einzeln durchgenommen, sondern 
nur jene, die im Vorfeld von den Teilnehmern ausgewählt worden sind. 
Tag zwei stellt die Mittelbeantragung anhand eines aktuellen, konkreten 
Antrages in den Mittelpunkt. Zwischen- und Endberichte sind Teil des 
abschließenden Tages, der den wichtigen Bereich der Abrechnung bringt.

Die Leistung des Seminars endet allerdings nicht mit dem dritten Tag. 
Im Nachgang können sich die Teilnehmer jederzeit über ein Online-
Hilfeforum an EuroConsult wenden.

Europäischer Sozialfonds, 3-Tage-Kompaktseminar, 
14. – 16. Dezember 2016 in Berlin

 www.euroconsult.de

Von Marketing bis Kooperationen
NPO-Akademie Wien mit vielfältigen Angeboten im Frühling

Auch wenn der Frühling momentan noch 
lange nicht in Reichweite ist, lohnt es sich 
dennoch, bereits jetzt die Teilnahme an 
einer Fortbildung zu planen. Die NPO-Aka-
de mie Wien bietet im März eine Vielzahl 
unterschiedlicher Programme. Den Anfang 
macht im März der Lehrgang „Professional 
NPO-General Management Program 2017“, 
der bis Anfang Dezember 2017 insgesamt 
zwölf Module umfasst. Die meisten Termine 
fi nden freitags oder samstags statt, sodass 
eine berufsbegleitende Teilnahme möglich 
ist. Den Abschluss bildet eine praxisorien-
tierte Projektarbeit.

Im März starten dann die beiden Zer ti-
fi kats lehr gänge „Marketing in NPOs“ und 

„Fi nan zen und Controlling in NPOs“. Ersterer 
ver mittelt an acht Tagen neben Lobbying 
auch Kennt nis se in den Bereichen der Öf-
fent lich keits arbeit und des Fundraisings. 
Letz te rer um fasst sechs Tage und vermittelt 
das Rüst zeug für die erfolgreiche be triebs-
wirt schaft liche Führung einer Organisation.

Ebenfalls im März widmet sich ein Zer ti-
fi  katslehrgang speziell dem Fund raising in 
NPOs. Sieben Tage, sechs Module: Von Online 
über Erbschaften bis hin zu Großspenden 
wird die komplette Palette abgedeckt. Kom-
pak ter geht das Ganze aber natürlich auch. 
Noch im selben Monat vermittelt ein zwei-
tägiges Seminar das Grundgerüst des mo-
dernen Fundraisings.

Zu guter Letzt schlägt ein weiteres Seminar 
die Brücke zwischen Unternehmen und 
Non-Profi ts. Hier erfahren die Teilnehmer, 
wie man Kooperationen anbahnt und zu 
Win-win-Situationen ausbaut.

 www.npo-akademie.at
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neue Ideen zur 
Finanzierung entwickeln“
Ein Kommentar von UTE NITZSCHE

Die Deutsche Pallia-
tivStiftung (DPS) hat 
die Firma R.S. Arbeits-
schutz übernommen, 
ein Unternehmen, das 
Arbeitsschutzhand-

schuhe importiert und weiterverkauft. Wie 
passt das zusammen, und ist das überhaupt 
moralisch vertretbar? Klar ist, dass die an-
haltenden Niedrigzinsen vielen Stiftungen 
zunehmend zu schaff en machen und die 
Erträge aus ihren Vermögen immer we-
niger werden. Also müssen auch sie neue 
Ideen entwickeln, sich und ihre Projekte 
weiterhin fi nanzieren zu können. Warum 
also nicht einmal unkonventionelle Wege 
gehen, auch wenn das Unternehmen und 
die DPS auf den ersten Blick nicht unbedingt 
zusammenpassen? Heiligt der Zweck die 
Mittel? Die ehemalige Firmeninhaberin 
hat sich bewusst für die DPS entschieden, 
da sie alten Menschen einen angenehmen 
Lebensabend ermöglichen will. Die DPS 
hat also nicht irgendeine Firma übernom-
men, sondern reagiert gleichzeitig auf den 
Wunsch einer Unternehmerin, Gutes zu tun. 
Die Stiftung gibt an, „den Stiftungsbetrieb 
allein durch die Gewinne der Firma“ fi nan-
zieren zu wollen, damit Spenden weiterhin 
vollständig den Projekten zugutekommen. 
Indem die Handschuhe außerdem in Zukunft 
das Label „R. S. Schützen und Helfen“ tragen, 
sollen sie die Gesellschaft noch stärker für 
das Thema Tod und Sterben sensibilisieren. 
Und schließlich ist für die DPS die Über-
nahme kein Selbstläufer, sie trägt auch das 
unternehmerische Risiko. Ein Beispiel also, 
das Schule machen könnte? Warum nicht!.

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

Das Foto „Europäischer Feldhamster“ von Julian Rad hat den diesjährigen Fotowett-
bewerb „Naturschätze Europas“ der EuroNatur Stiftung gewonnen. Beteiligt hatten 
sich über 300 Hobby- und Profi -Fotografen aus 22 Ländern. Die zwölf besten Aufnah-
men wurden im September im Nationalpark Bayrischer Wald prämiert und können 
zusammen mit 15 weiteren Bildern bis 11. Dezember in der Ausstellung „Faszination 
Natur“ in der Infostelle Mauth angeschaut werden. 

 www.euronatur.org

Im Sprint zum Siegerbild

Zukunft Europa
Hertie-Innovationskolleg stellt Fragen zur Gesellschaft

Neue Probleme erfordern neue Lösungswege. In diesem Sinne hat die Gemeinnützige 
Hertie-Stiftung das Hertie-Innovationskolleg (HIK) ins Leben gerufen. Es möchte ein Jahr 
lang „freie Denker“ bei ihren Ideen und Projekten zu gesellschaftlichen Fragestellungen 
und der Einbindung Deutschlands in Europa unterstützen. Die Teilnehmer erhalten ein 
monatliches Stipendium und können an verschiedenen Executive Education Kursen an 
der Hertie School of Governance in Berlin teilnehmen. Workshops und Beratung sind 
ebenfalls Bestandteil des HIK. „Wir fördern Ideen und Projekte unterschiedlicher Reife-
stadien. Die zukünftigen Kollegiatinnen und Kollegiaten sollen relevante europa- und 
gesellschaftspolitische Debatten anstoßen und mitgestalten. Im besten Fall entsteht ein 
‚Produkt‘ mit großer Wirkung und/oder Vorbildcharakter“, sagt Projektleiter Michael Knoll. 

 www.hertie-innovationskolleg.de
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Die beiden Supermodels Cindy Crawford und Linda Evangelista 
engagieren sich für die Hear the World Foundation. Sie wurden 
dafür in der typischen „Hör-Pose“ mit Hand hinterm Ohr abge-
lichtet. Die Bilder hat kein Geringerer als Musiker und Fotograf 
Bryan Adams geschossen. Die Hear the World Foundation setzt 
sich dafür ein, dass jeder Mensch weltweit die Möglichkeit hat, 
gut hören zu können.

 www.hear-the-world.com

Weiterbildung für Stiftungsmitarbeiter
Die Fundraising Akademie bietet ab Dezember eine berufsbeglei-
tende Weiterbildung zum/zur „Stiftungsmanager/in (FA)“ an. Der 
Kurs ist speziell auf Mitarbeiter von Stiftungen zugeschnitten und 
vermittelt Fundraising-Wissen, Stiftungs- und Steuerrecht, Rech-
nungslegung und Führung einer Stiftung. Wichtiger Bestandteil 
ist außerdem der Austausch mit Kollegen aus anderen Stiftungen.

 www.fundraisingakademie.de

Geldregen für Wirtschaftshochschule
Die Pühringer Stiftung, die schwerpunktmäßig Bildungs- und 
Kul tur projekte mit den Themen Zukunftssicherung durch Ka pi-
tal bildung und Aktivierung der Bildungs- und Kapitalressourcen 
fördert, unterstützt die ESMT Berlin. Die internationale Business 
School erhält zehn Millionen Euro, die sie für verschiedene Pro-
jekte einsetzt, unter anderem zur Einrichtung zweier Stiftungs-
lehrstühle.

 www.esmt.org

Qualität besiegelt
Die Bielefelder Bürgerstiftung, die CaritasStiftung im Erzbistum 
Köln und die Plansecur-Stiftung haben vom Bundesverband 
Deutscher Stiftungen das Treuhand-Qualitätssiegel erhalten. 
Damit dürfen nun insgesamt 22 Stiftungen dieses Siegel tragen. 
Es zeichnet die gute Verwaltung und Transparenz von Treu-
hand-Stiftungen aus und wird seit 2014 vergeben.  

 www.stiftungen.org

Primus-Preis erhält Zuwachs
Der Primus-Preis der Stiftung Bildung und Gesellschaft wird 
jetzt durch den „Sonder-Primus Grenzenlos“ ergänzt. Die mit 
1000 Euro dotierte Auszeichnung wird alle drei Monate verlie-
hen und würdigt Projekte, die gefl üchteten und zugewanderten 
Kindern und Jugendlichen ermöglichen, durch Bildung an der 
Gesellschaft teilzuhaben.

 www.stiftung-bildung-und-gesellschaft.de

Kurzgefasst … Lass Zahlen sprechen 
Report „Bürgerstiftungen“ 
gibt Einblick in Finanzdaten

Vor 20 Jahren gründete sich die erste Bürgerstiftung Deutschlands. 
Inzwischen gibt es 400, deren gemeinsames Stiftungskapital bei 
über 330 Millionen Euro liegt. Davon sind 80 Prozent allein durch 
Zustiftungen hinzugekommen. Denn trotz der andauernd niedrigen 
Zinsen sind diese Stiftungen, in denen sich Bürger für andere Bürger 
engagieren, überaus erfolgreich: Über 100 Millionen Euro sind seit 
2005 in gemeinnützige Zwecke gefl ossen. Mehr als 50 Prozent der 
Bürgerstiftungen engagieren sich für Gefl üchtete. Insgesamt sind 
in Deutschland fast 50 000 Menschen in einer Bürgerstiftung aktiv.
Diese und weitere Zahlen und Fakten nennt der diesjährige Report 

„Bürgerstiftungen“, der ab sofort zum Download bereitsteht. Seit 
2006 werden die Finanzdaten aller deutschen Bürgerstiftungen 
erhoben und aufbereitet. In diesem Jahr beteiligten sich 77 Prozent 
der Bürgerstiftungen an der Befragung. Download unter 

 www.aktive-buergerschaft.de/presse/reportbuergerstiftungen

Rund 200 000 Hektar und damit ungefähr doppelt so groß wie Berlin 
ist die Fläche des Projekts Kasigau im Südwesten Kenias (Foto), zu 
dessen Schutz vor Brandrodung und Abholzung die CEWE Stiftung 
beiträgt. Bekannt in erster Linie durch die CEWE Fotobücher und 

-Kalender, produziert der Onlinedruck-Partner aus Oldenburg seine 
Produkte ab sofort klimaneutral, indem er durch die Unterstützung 
des Kasigau-Projekts seine gesamten COc-Emmissionen, die durch 
die Produktherstellung entstehen, ausgleicht.

 www.cewe.de

Fotos fürs Klima
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Balance von Geben und Nehmen

Wer in Österreich von Stiftungen spricht, 
denkt in erster Linie an juristische Gefäße, 
die privates Kapital einem unternehme-
rischen oder privaten Zweck widmen und 
es – trotzdem – privaten Einfl üssen entzie-
hen („sichern“). „Gebende“ Stiftungen, die 
in gemeinnützige Projekte und Instituti-
onen investieren, karitativ oder mildtätig 
sind, rücken erst seit Inkrafttreten des 
neuen Bundes-Stiftungs- und Fonds-Ge-
setzes ins Blickfeld der österreichischen 
Öff entlichkeit. 

Von PETRA NAVARA

Es sind eine Handvoll Stifterinnen und 
Stifter, die sich als Wohltäter oder strate-
gische Gestalter einen Namen gemacht 
haben. Bau-Tycoon Haselsteiner, Sinnstif-
terin Turnauer, Redbull Mateschitz oder 
der Industrielle Pühringer. Sie fi nanzieren 
Innovationen und Leistungen, die Staat 
und Wirtschaft nicht bereitstellen: Vom 
Opernhaus in den Bergen über die Beschäf-
tigung von Obdachlosen bis zur Rücken-

marksforschung und Lehrstühlen an der 
Wirtschaftsuniversität. Die Bandbreite an 
Themen, die ihre Stiftungen in Österreich 
abdecken, ist erstaunlich groß.

Insgesamt zählen wir in Österreich 
rund 700 ge mein nützige Stiftungen, dar-
un ter 220 Bun des stiftungen, etwa gleich 
viele Lan des stiftungen, rein gemein nüt-
zi ge Privatstiftungen im selben Aus maß, 
35 Sparkassenstiftungen sowie 138 teil ge-
mein nüt zi ge Privatstiftungen, die in den 
700 nicht enthalten sind. Die Begriff e sagen 
nicht viel aus, denn sowohl Privatstiftungen 
als auch Landes- und Bundesstiftungen kön-
nen solche sein, die Mittel ausschütten, oder 
solche, die Mittel einspielen (müssen), um 
ihren Stif tungs zweck zu erfüllen.

NGOs errichten Stiftungen

Mit dem neuen Gemeinnützigkeitspaket 
will der Gesetzgeber Anreize schaff en, pri-
vates Kapital – entsprechend steuerlich ent-
lastet – in gesellschaftsrelevante Bereichen, 
wie Soziales, Gesundheit, Wissenschaft 

oder Kunst zu investieren. Doch in den er-
sten neun Monaten nach Inkrafttreten des 
neuen Gesetzes BStFG 2015 gründen nicht 
wohlhabende Bürger und Unternehmen 
gemeinnützige Stiftungen, sondern ein-
gesessene NGOs: die Caritas, Jugend Eine 
Welt – Don Bosco und die Kindernothilfe.

Sie errichten Stiftungen, weil langfristige 
Ziele mit dauerhaften, für die Ewigkeit 
errichteten Strukturen und langfristig aus-
gerichteten Strategien glaubhafter verfolgt 
werden können; als Stiftung können sie 
Immobilien (z. B. aus Legaten) einfacher 
in die Vermögensausstattung aufnehmen 
und Zustiftungen müssen nicht nach kur-
zer Behaltefrist wieder umgesetzt werden. 
Für Mittel beschaff ende NGOs erweitert 
sich mit der Rechtsform der gemeinnüt-
zigen Bundesstiftung der Spielraum für 
Kapitalbeschaff ung, Planung und die Um-
set zung ihrer Portfolios.

Es sind die NGO-Stiftungen, die Bewe gung 
in Österreichs Stiftungslandschaft bringen, 
denn sie schaff en mit ihren Angeboten 
ein Momentum für gebende Stiftungen: 

Bewegung in Österreichs Stiftungslandschaft 
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Nie zuvor war es so einfach und steuerlich 
so attrak tiv, das Port folio oder einzelne 
Projekte einer Or ga ni sa tion zu unterstüt-
zen wie unter dem BStFG 2015. Ob Lan des-, 
Bun des- oder Privat stiftun gen, sie alle kön-
nen – ohne sich über Zwischensteuern oder 
Dop pel be steuerungen ärgern zu müssen 
– Zu stif tungen tätigen und emp fangen. 
Zu sätz lich zur bestehenden Spen den be-
güns ti gung zahlt sich neue Steuer be güns-
ti gung für beide Typen von Stif tungen 
aus. Einmal in fünf Jahren kön nen bis 
zu 500 000 Euro, die in den Kapital stock 
einer Stiftung investiert wer den, von der 
Ein kommen steuer abgesetzt wer den. Die 
Grenze von zehn Prozent der Jah res ein-
künf te darf nicht überschritten werden. 
Zudem können für jede Stiftung un be-
grenzt viele Personen steuerbegünstigt 
stif ten, aber für jede einzelne Person gilt die 
Ober gren ze, selbst wenn sie verschiedene 
Stif tun gen unterstützt. Stiftungen und 

Zu stif tun gen sind außerdem von Grund-
erwerb steuer, Eintragungsgebühren und 
der Stiftungseingangssteuer befreit.

Spenden in den Kunst und Kulturbereich 
sind ab setz bar, wenn die betreff enden 
Or ga ni sa tio nen auf der Spendenliste des 
Fi nanz mi nis te riums geführt sind.

In Balance bringen

Während die Mittel beschaff enden Stif-
tun gen zur Kooperation einladen, zeigen 
sich die gebenden Stiftungen noch verhal-
ten. Was braucht es, um ein ausgewogenes 
Verhältnis zwischen beiden herzustellen? Es 
braucht Rechtssicherheit. Der Umgang mit 
dem Privatstiftungsgesetz war nicht dazu 
angetan, Vertrauen herzustellen. Zahlreiche 
Novellen haben zu Verunsicherung geführt. 
Anwälte und Steuerberater sind deshalb in 
der Anwendung des neuen BStFG ebenso 
vorsichtig wie potenzielle Stifter.

Es braucht Mut. Drei, vier Pioniere müssen 
den Sprung in den neuen Rechtsrahmen 
wagen und vermitteln. Wir profi tieren alle 
davon, der Staat, die Stifter, die Umsetzer, 
die Gesellschaft. Es braucht Vorbilder. Ein 
paar anschauliche, erfolgreiche Projekte und 
zufriedene Stifter. Dann wird eine Dynamik 
entstehen, die eine Balance von diesen und 
jenen und anderen Stiftungen herstellt. 

Petra Navara ist 
Geschäfts führerin des 
Ver bandes für gemein-
nütziges Stiften in 
Öster reich. Sie hat als 
Ethnologin über 20 Jah-
re Berufserfah rung in 
der Ent wicklungspolitik 

gesammelt, als Projektleiterin in Österreich und 
Kap Verde, als PR-Offi cer, Human Resource-Ma-
nagerin, Geschäftsführerin einer NGO und des 
Dachverbands humanitärer und entwicklungs-
politischer Organisationen.

 www.gemeinnützig-stiften.at
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„Bürgerstiftungen stiften Lebenssinn“
Ob Engagierte nun Geld, Zeit oder Ideen 
stiften – unterm Dach der Bürgerstiftungen 
fi nden sie seit 20 Jahren Gleichgesinnte. 
Der Kriminologe Professor Christian Pfeif-
fer brachte die Idee der Mitmachstiftung 
1996 aus den USA nach Deutschland. Im 
Gespräch mit unserem Autor Peter Ne-
itzsch blickt er zurück auf die Anfänge.

? Wie kam es zu Ihrer ersten Begeg-
nung mit dem Prinzip der Community 

Foundations in den USA?
Der Ausgangs-
punkt lag in New 
York. Dort hat te 
ich mir 1994 ver-
schie de ne so zia le 
Pro jek te an ge se-
hen – für Kin der 
aus so zial schwa-
chen Fa milien, 
aber auch für 

Op fer häus licher Ge walt. Fast alle Ini tia ti-
ven, mit de nen ich sprach, wurden von der 
Com mu ni ty Foun da tion New York ge för dert. 
Das hat mich neu gie rig gemacht und ich 
suchte die Adresse auf. Da stand ich nun vor 
einem riesigen Wol ken krat zer und fragte, in 
wel chem Stockwerk denn diese Gemeindestif-
tung sitzt. Aber das ganze Gebäude war im 
Besitz der Stiftung. Zum Glück erfuhr ich aber, 
dass auch sie einmal sehr klein begonnen 
hatte. Das machte Mut.

? Sie haben dann die Idee der Bürgerstif-
tung mit nach Deutschland gebracht?

Ich habe zunächst drei Freunde zum Essen 
eingeladen und sie gleicht vorgewarnt: Das 
könnte ein teurer Abend werden. Am Ende 
hat jeder zugesagt, umgerechnet 1500 bis 
2500 Euro in eine Bürgerstiftung Hannover 
zu investieren, wenn sich noch weitere Mit-
streiter fi nden. Jeden habe ich dann gebeten, 
seinerseits einen Freund anzustiften. Beim 
nächsten Mal waren wir dadurch schon acht 
und bald darauf 16. Auf diese Weise wurde der 

Kreis immer größer. Als der damalige Präsi-
dent des Niedersächsischen Heimatbunds zu 
uns stieß, brachte er ein großartiges Netzwerk 
mit. So sorgte er dafür, dass ich in seinen Ro-
tary-Club aufgenommen wurde. Auch über 
den Lions Club kamen wertvolle Kontakte. 
Schließlich hatten wir etwa 30 Gründungs-
stifter zusammen. Dann galt es noch, die 
ganzen bürokratischen Hürden zu nehmen.

? Schließlich kam Ihnen Bertelsmann-
Eigentümer Reinhard Mohn mit der 

Gründung der ersten Bürgerstiftung in 
Gütersloh knapp zuvor.
Das stimmt nicht ganz. Reinhard Mohn 
hatte 1996 zu seinem Geburtstag viele an 
Stiftungen interessierte Menschen eingela-
den, darunter auch mich. Das Konzept der 
Com mu ni ty Foundations begeisterte auch 
Herrn Mohn. Er setzte es dann auf eine für 
ihn typische Weise um: Aus seinem persön-
lichen Vermögen stellte er eine Million Euro 
für eine künftige Stadtstiftung Gütersloh zur 
Verfügung und überzeugte andere Unterneh-
mer davon, ebenfalls mit großen Summen 
ein zu steigen. Als Gründungsstifter berief 

er mehrere Personen in den Vorstand. Das 
war eine groß artige Initiative, die auch tolle 
Pro jek te ent wickel te – aber es war eben kei ne 
Bür ger stif tung. Für die ist ein an de res Kon zept 
ty pisch: Alle Stif ter be schlie ßen ge mein sam 
eine Sat zung und wählen einen Stif tungs rat, 
der dann den Vor stand bestimmt. Erst Jahre 
spä ter hat die Stadt stiftung Güters loh ihre 
Sat zung ent spre chend ge än dert.

? Mittlerweile gibt es mehr als 300 Bür-
gerstiftungen in Deutschland. Was 

war für den Aufbau nötig?
Durch die Berichterstattung über die ersten 
Bürgerstiftungen erreichten mich viele An-
fragen von Menschen, die ebenfalls eine 
solche Stiftung wollten. Wenn ich dann als 
Redner eingeladen wurde, kam ich immer erst, 
wenn es vor Ort 10 bis 15 Gründungswillige 
gab. Wenn die alles gut vorbereitet hatten, 
gelang es fast immer, nach dem Vortrag ein 
Startkapital von 50 000 Euro einzusammeln. 
Anfangs gab es auch Bürgermeister und 
Landräte, die dachten, sie könnten selbst als 
Vorsitzende kandidieren und sich so einen 
Schattenhaushalt für ihre Gemeinde schaff en. 
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Als führende Grantmaking-Zeitschrift  im deutschspra-
chigen Raum widmet sich Stift ung&Sponsoring dem ge-
sellschaft lich wichtigen Feld gemeinnütziger Aktivtäten 
aus der Sicht der Geber, der Stift er und Spender sowie 
der Sponsoren: Mit viel Praxisorientierung und hoher 
fachlicher Kompetenz, national und international.

Aber da haben weder die Stifter noch ich mitgespielt. Die erste Grün-
dungswelle wurde zudem noch von der Hochzinsphase befl ügelt.

? Kritiker des Stiftungsprinzips sagen, das Geld sollte statt 
für den Aufbau des Stiftungsvermögens besser direkt für 

den guten Zweck genutzt werden.
Bei den niedrigen Zinsen derzeit macht es natürlich nicht so viel 
Sinn, wenn Zuwendungen direkt in das Stiftungskapital fl ießen. 
Spenden sollten Vorrang haben. Außerdem sollten Stiftungen 
neue Wege gehen – und das gelingt auch. Als etwa die Hambur-
ger Bürgerstiftung von einem Ehepaar eine große Summe erhielt, 
hat sie damit ein Haus in bester Lage gekauft und sich so eine 
stattliche Mietrendite gesichert. Deshalb sind viele Stiftungen 
inzwischen froh, wenn ihnen etwa im Rahmen einer Erbschaft 
ein Grundstück gestiftet wird. Ich bin guter Dinge, dass wir auch 
erfolgreich durch die Niedrigzinsphase kommen. Die Bürgerstiftung 
in Hannover begann mit 150 000 Euro, heute haben wir mit den 
Stiftungsfonds rund 15 Millionen und immer noch eine Verzinsung 
von knapp vier Prozent.

? Wozu braucht es überhaupt Bürgerstiftungen, könnte das 
Engagement nicht auch in einem gemeinnützigen Verein 

gebündelt werden?
Eine Stiftung ist auf Dauer angelegt und erhält auch dadurch 
eher Erbschaften und große Summen. Sie führt die Zeitreichen, die 
Ideenreichen und die Geldreichen zusammen. Aus der Kombination 
ergibt sich eine wunderbare Mischung mit tollen Möglichkeiten. 
Ein Verein bekommt nicht einfach so eine Million, weil er die 
Vermögenden nicht anspricht. Bürgerstiftungen bieten auch die 
Möglichkeit, Unterstiftungen einzurichten: Viele Menschen setzen 
sich so ein kleines Denkmal – mit einem Fonds, der ihren Namen 
trägt. Vereine sind viel unbeständiger, da werden eher Macht-
kämpfe zwischen Fraktionen ausgetragen. Diese Gefahr ist bei 
einer Stiftung viel kleiner, weil der Satzungszweck festgeschrieben 
ist und die Struktur aus Stifterversammlung, Stiftungsrat und 
Vorstand für Stabilität sorgt.

? Wie engagieren Sie sich aktuell noch für die Bürgerstif-
tungsbewegung?

Ich halte viele Vorträge. Dann frage ich oft, ob der Veranstalter 
das Honorar nicht verdoppeln möchte, wenn es im Gegenzug als 
Spende an die Bürgerstiftung geht. Das funktioniert sehr häufi g, 
schließlich ist eine Spende ja auch steuerlich absetzbar. Diese Form 
des Fundraising macht mir großen Spaß! Vor vier Jahren bin ich mit 
dem Rad von Wismar nach München gefahren, um unterwegs 35 
Bürgerstiftungen zu besuchen. Für sie habe ich Vorträge gehalten, 
Interviews gegeben und Spenden eingeworben. Auf der Tour konnte 
ich meist privat bei großartigen Gastgebern übernachten. In dieser 
Familie der Bürgerstiftungen angekommen zu sein, ist ein einziges 
Vergnügen. Bürgerstiftungen bringen tolle Menschen zusammen 
und stiften Lebenssinn. Das ist das Geheimnis ihres Erfolgs. 
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Mit Social Media gegen das Vergessen

Demenz betriff t nur alte Leute? Um auf 
die Krankheit bei jungen Patienten 
aufmerksam zu machen, startete die 
NCL-Stiftung eine Online-Kampagne – 
mit großem Erfolg.

Von UTE NITZSCHE

Dass auch Kinder an Demenz erkranken 
können, erfuhr Dr. Frank Husemann (Foto 
hinten), als sein Sohn Tim mit sechs Jahren 
die niederschmetternde Diagnose erhielt: 
NCL – Neuronale Ceroid Lipofuszinose. Die 
Krankheit lässt Nervenzellen absterben, 
Erblindung, geistiger Abbau, Epilepsie und 
der Tod meist vor dem 30. Lebensjahr sind 
die Folgen. 

Um Erkrankten und ihren Angehörigen 
zu helfen, aber vor allem, um die Forschung 
vor anzutreiben und Mediziner und Wissen-
schaftler zu vernetzen, gründete Husemann 
2002 die NCL-Stiftung. Um die Mittel dafür 
zusammenzubekommen, veranstaltet die 
Stiftung zum Beispiel regelmäßig Charity-
Dinner, Benefi z-Kunstauktionen und Promi-
Golfturniere. Vor allem Schauspieler und 

„Tatort“-Kommissar Jan-Josef Liefers hält 
der NCL-Stiftung seit zehn Jahren die Treue. 

Die Entwicklung eines Medikaments 
ist aufgrund der relativ geringen Zahl der 
Patienten – in Deutschland sind es rund 
700 – für die Pharma-Industrie kaum at-
traktiv. Am 25. September, dem letzten Tag 
der „Woche der Demenz“, endete deshalb 
die von der Stiftung initiierte fünfwöchige 
Online-Kampagne „save the brain“. Bei der 
ersten Spendenaktion der Stiftung über-
haupt sollten 15 000 Euro ge sam melt wer-
den, um damit ein Doktoranden-Stipen dium 
zur weiteren Erforschung der Krankheit zu 
fi  nan zie ren.

Die Idee dazu entstand schon vor zwei 
Jah ren. Ausschlaggebend war letztend-
lich die Google Impact Challenge, bei der 
sich Vereine um eine Förderung bewerben 

können und die Öff entlichkeit über die 
Gewinner abstimmt. Das Projekt wurde 
eingereicht und brachte eine Förderung 
von 10 000 Euro durch eine Firma plus deren 
Zusage für weitere Unterstützung ein. Mit 
dem Geld konnte die Erstellung der Home-
page www.savethebrain.de umge setzt wer-
den, über die die Spendenaktion dann lief. 

Die Spenden sollten auf drei Wegen gene-
riert werden: zum einen über Privat per so-
nen, die über Facebook und den News letter 
der Stiftung angesprochen wurden, zum 
Zweiten sowohl über Unternehmen, mit 
denen die Stiftung schon in Kontakt stand, 
als auch über Kaltakquise von Firmen, und 
zum dritten über das Online-Auktionsportal 
United Charity. Dort stellte die Stiftung 
verschiedene Aktionen online; es konn-
ten zum Beispiel Tickets für das Musical 

„Aladdin“ und ein Meet & Greet mit einem 
Darsteller der Serie „Gute Zeiten, Schlechte 
Zeiten“ersteigert werden. 

Darüber hinaus schrieb die Stiftung 
129 mög li che Mul ti pli ka to ren an, vor allem 
Blog ger aus den Bereichen Familie, Er zie hung 

und Ge sund heit. 28 von ihnen be rich te ten 
da rauf hin über die Aktion auf Face book, 
Twitter oder Instagram. „Eine Blog ge rin 
pu bli zierte auf ihrem Blog sogar ein ganzes 
Inter view mit unserem Vor stand“, be rich tet 
Tiziana Serio, bei der NCL-Stiftung ver ant-
wort lich für die Bereiche Fort bil dung und 
Fund rai sing. Begleitet wurde die Kam pag-
ne auf der Facebook-Seite der Stif tung, der 
Spen den stand wurde zweimal täglich aktua-
li siert. Die allererste Spende von 50 Euro 
kam von einer Privatperson. Mut machte 
dann auch gleich in der ersten Woche die 
Spen den zusage von 5000 Euro durch eine 
Firma. Aber: „Die Spen den sind das eine, aber 
uns war es auch superwichtig, Auf merk-
sam keit für die Krank heit zu be kommen“, 
be tont Tiziana Serio. Denn Grund lagen für 
die weitere For schung und die Ent wick lung 
eines Medi ka ments zu schaff en, darin sieht 
die Stif tung ihre Haupt auf ga be. Bis 2020 
soll es einen ersten Ansatz für einen Medi-
ka men ten-Wirkstoff  geben. 

 www.ncl-stiftung.de

Die NCL-Stiftung sammelte mit „save the brain“ in fünf Wochen über 15 000 Euro



Das umfangreichste Nachschlagewerk zum 
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Stiftungsporträts in drei Bänden und auf CD-ROM.

Verzeichnis Deutscher Stiftungen
2014  |  8., erweiterte Auflage
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Bundesverband Deutscher Stift ungen

Mauerstraße 93  |  10117 Berlin
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www.stift ungen.org/shop

verlag@stift ungen.org

Neuerscheinungen

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

Bundesverband Deutscher Stif-
tungen, Eberhard von Kuenheim 
Stiftung der BMW AG und BMW 
Stiftung Herbert Quandt (Hg.)

Impact Investing
Vermögen wirkungsorientiert 
anlegen – ein Praxishandbuch

StiftungsRatgeber Band 7
Berlin 2016  |  348 Seiten
ISBN 978-3-941368-79-8
19,80 Euro*
für Mitglieder: 16,80 Euro*
E-Book: 14,99 Euro

Bundesverband Deutscher 
Stiftungen (Hg.)

Mit Vermögen gestalten
Anlagemöglichkeiten, 
Strategien und Perspektiven 
für Stiftungen in der 
Niedrigzinsphase

Berlin 2016  |  180 Seiten
ISBN 978-3-941368-81-1
kostenlos
auch als E-Book erhältlich

Bundesverband Deutscher 
Stiftungen (Hg.)

StiftungsWelt 03-2016: 
Gesund ernähren
Stiftungen als Impulsgeber

Berlin 2016  |  92 Seiten
15,90 Euro*  |  E-Paper: 14,99 Euro
kostenlos im Rahmen 
der Mitgliedschaft

Bundesverband Deutscher 
Stiftungen (Hg.)

Stiftungsinfo Nr. 6: 
Anlagerichtlinien
Professionelle 
Vermögensbewirtschaftung 
mit Anlagerichtlinien

Berlin 2016  |  20 Seiten
kostenlos

Professionelle Vermögensbewirt-

schaftung mit Anlagerichtlinien

Es wird zunehmend schwieriger, das Vermögen einer Stiftung erfolgreich 

zu verwalten, weil sich die Situation an den Kapitalmärkten in den letzten 

Jahren gravierend verändert hat. Aufgrund des niedrigen Zinsniveaus stellt 

es zurzeit eine Herausforderung dar, angemessene Erträge für die Erfüllung 

der Stiftungszwecke zu erwirtschaften. 

Vermögensverantwortliche in Stiftungen müssen inzwischen deutlich 

komplexere Entscheidungen treffen als noch vor einigen Jahren. Ange-

sichts der Bandbreite von Anlagemöglichkeiten und Angeboten für Stif-

tungen ist es noch wichtiger geworden, bei der Vermögensanlage mit 

Plan und Strategie vorzugehen. Dafür bilden Anlagerichtlinien die un-

verzichtbare Basis. Ein Agieren im praktisch freien Raum ist nicht nur ge-

fährlich, weil man riskiert, unstrukturiert und nach Gutdünken zu handeln 

– es kann auch zu Haftungsrisiken für den Vorstand führen (vgl. hierzu die 

Stiftungsinfo Nr. 4 zum Thema Haftung).

Schon Seneca wusste: „Für ein Schiff ohne Hafen ist kein Wind ein 

günstiger.“ Anlagerichtlinien schaffen für alle Beteiligten eine wichtige 

Arbeitsgrundlage. Diese Stiftungsinfo bietet eine Hilfestellung, um An-

lagerichtlinien neu zu formulieren oder bestehende Anlagerichtlinien 

zu überarbeiten. Das Wissen, dass umso mehr gemeinnützige Projekte 

finanziert werden können, je professioneller und erfolgreicher die Ver-

mögensanlage aufgestellt ist, ist sicher eine entscheidende Motivation. 

Wir wünschen Ihnen dafür viel Erfolg!

Ihre 

Birgit Radow

Stellvertretende Generalsekretärin

Bundesverband Deutscher Stiftungen

Exklusiv für Mitglieder des Bundesverbandes Deutscher Stiftungen www.stiftungen.org

Anlagerichtlinien

Nr. 6  |  Stand: 4/2016

STIF TUNGSINFO

In der Reihe Stiftungsinfo geben 

wir unseren Mitgliedern praxis- 

orientierte Empfehlungen an die 

Hand, liefern Fakten und beant-

worten Fragen. Wünschen Sie 

sich eine Stiftungsinfo zu einem 

konkreten Thema? Gern nehmen 

wir Ihre Anregungen auf.

Alle Stiftungsinfos finden Sie online 

im geschlossenen Mitgliederbereich 

unter www.stiftungen.org/ 

stiftungsinfo. Zugangsdaten  

senden wir Ihnen gern zu.
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CSR andersrum
Dieses Buch ist ein 
Er geb nis des Pro jek-
tes MITDrei, fi  nan-
ziert durch das EFS 
För der pro gramm – 

„Ge sell schaft li che 
Ver ant wor tung im 
Mit tel stand“. Es ver-

steht sich als „Werk zeug für … be trieb liche 
Ak teu re, die sich mit … ge sell schaft licher 
Ver ant wor tung von Un ter neh men be-
schäfti gen“ und star tet mit der These, dass 
CSR aus Sicht der (Ver tre ter von) Arbeit neh-
merIn nen kaum eine Rolle spielt. Insgesamt 
ver spricht es Praxis nähe und Hand lung s-
orien tie rung – und hält es auch.

Nach umfassender Begriff sbestimmung 
beschreibt es ausführlich, was CSR im Un-
ter neh men leisten kann, setzt sich unter 
anderem mit Rolle und Position der Ge werk-
schaf ten auseinander und diskutiert das 
Thema „Mitbestimmung und CSR“ jeweils 
für verschiedene Branchen.

Im Anschluss folgt eine detaillierte Dar-
stellung des Projektes MITDrei. Es wurden 
eine Befragung sowie Tagungen und Ver-
an stal tun gen durchgeführt, und es wird das 
Stu dien projekt der Uni Müns ter be schrie-
ben, in dem es in einem Schwer punkt um die 
Ansichten verschiedener Ak teu re geht. Das 
Buch endet mit einer um fas sen den Rei he 
von Checklisten und Handlungshilfen, die 
auch Kontakt- und Bezugsquellen off en-
legen.

Unterm Strich bietet das Werk einen 
guten und praxisnahen Einstieg in die 
Themenwelt „CSR“. Wer sich damit ausei-
nandersetzen möchte, bekommt eine gute 
Einführung und immer wieder Anregungen, 
die über das Buch hinausgehen. Begonnen 
werden kann zum Beispiel auf der Seite 
www.mitdrei.de selbst.

Beate Haverkamp

Nikolaus Bley, Veit Hartmann, Wolfgang Orians.
CSR aus Sicht der Arbeitnehmerinnen und
Arbeitnehmer. Achter Verlag 2015. 504 Seiten.
ISBN: 978-3-98145-628-8.
[D] 39,90 €, [A] 41,10 €, CHF 55,80.

Wissensstand
Dieser Band zum Stra-
te gi schen Ma na ge-
ment richtet sich an 
Prak ti ker, ist aber 
auch für For scher und 
Stu den ten geeignet. 
Auf über sicht liche 
Wei se bieten die Au-

to ren Einblick in Grundlagen, Strategische 
Pla nung und Kontrolle, Informationsmana-
ge ment, Unternehmenskultur und strate-
gische Leistungspotenziale. Durch die klare 
Struk tur ermöglicht der Band einen schnel-
len Einstieg in die einzelnen Teilbereiche. 
Mit Grafi ken, kompakten Zusammenfassun-
gen und Beispielen aus der Unternehmens-
praxis erspart sich der Leser das Auswen-
diglernen und erhält Verständnishilfen.

Franz Xaver Bean und Jürgen Haas. Strategisches 
Management. Praxisausgabe. 8. Aufl age.
UVK Verlagsgesellschaft. Konstanz / München 2016.
596 Seiten. ISBN: 978-3-86764-676-5.
[D] 79,00 €, [A] 81,30 €, CHF 109,95.

Reise in eine bessere Welt
 Nachhaltige Werte fi n-
det Ulrich Grober zwi-
schen den Zeilen. Zwi-
schen Autostädten und 
Klas si kern der moder-
nen Phi lo so phie, zwi-
schen po li ti schen Leit-
bil dern, ak tuel len 

Trends und per sön li chen Er leb nis sen. All 
diese Fa cet ten fü gen sich in sechs Reise be-
rich ten zu einem schil lern den Pa no ra ma-
blick, der mit Fak ten sowie Anekdoten zum 
Nach den ken an regt. Statt der Heils ver spre-
chen ein zel ner Sek to ren und Tech no lo gien 
be schwört Grober eine Rückbesinnung auf 
das We sent liche und auf lebenswerte Alter-
na ti ven.

Ulrich Grober. Der leise Atem der Zukunft.
Vom Aufstieg nachhaltiger Werte in Zeiten der Krise.
Oekom Verlag. München 2016. 315 Seiten.
ISBN: 978-3-86581-807-2.
[D] 19,95 €, [A] 20,60 €, CHF 27,90.

Nur Mut!
„Solche Probleme hät-
te ich gerne“, ist eine 
häufi ge Reaktion da-
rauf, dass sich Erbin-
nen mit den Heraus-
forderungen ausein-
andersetzen, die ein 
großes Erbe mit sich 

bringt. Wer kein Vermögen besitzt, kann 
sich schwer vorstellen, dass es Menschen 
gibt, die Probleme mit ihrem Reichtum 
haben. Eine Pauschalisierung in böse Reiche 
und gute Arme führt aber nicht weiter: Sie 
lässt völlig außer Acht, dass sowohl Reiche 
wie Arme in eine Familie und Lebensum-
stände hineingeboren werden, die sich 
niemand selbst aussuchen kann.

Dieses Buch basiert auf Gesprächsrunden 
von Erbinnen aus dem Netzwerk Pecunia zu 
verschiedenen Themen, deren Inhalte von 
Journalistinnen zusammengefasst wurden. 
Off en und mutig setzt sich das Buch mit den 
verschiedenen Facetten des Erbens ausein-
ander. Die Texte lesen sich gut und geben 
spannende Einblicke in das Denken und die 
Erfahrungen einzelner Erbinnen, auch in 
ihrer Unterschiedlichkeit. Es ist lesenswert 
für Erbinnen und Erben und liefert gleich-
zeitig auch Einsichten und Erkenntnisse 
für all diejenigen, denen es wichtig ist, 
dass das Erben unsere Gesellschaft nicht 
spaltet. Vielmehr geht es darum, die The ma-
tik eines verantwortungsvollen Um gangs 
mit Ver mögen auf die individuelle wie 
auch gesellschaftliche Tagungsordnung 
zu bringen. Vermögen verantwortungsvoll 
ein setzen kann auch heißen, sich stärker 
als Spenderin oder Stifterin zu engagieren. 
Reiche, die sich verstecken müssen, um sich 
vor An- und Übergriff en zu schützen, nützen 
der Gesellschaft wenig.

Dr. Marita Haibach

Pecunia Das ErbinnenNetzwerk e. V.
Wir Erbinnen. Frauen übernehmen Verantwortung.
Buch Handels Ges. Lübeck 2016. 167 Seiten.
ISBN: 978-3-94669-611-7. [D] 24,90 Euro, CHF 34,80.
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Der dumme Mob?
Mit Pegida hat sich eine ganz hässliche Seite der 
Gesellschaft gezeigt. Genau so ist aber inzwischen 
auch klar geworden, dass Negieren keine Lösung 
ist. Aber man sollte schon wissen, wovon man 
spricht. Dieser Sammelband versucht daher einen 
Überblick über den aktuellen Stand der Untersu-
chungen. Grundlage ist das Public-Sociology-Forum, 
das Ende November 2015 unter reger Publikums-

beteiligung in Dresden stattgefunden hatte. Viele der hier vertretenen 
Autoren hatten ihre Thesen und Erkenntnisse damals vor Ort vorge-
tragen. Die Gesamtheit der Beiträge zeigt, dass sich die Erkenntnislage 
seit den Anfängen der Dresdner „Montags-Spaziergänge“ durchaus 
verbessert hat. So ist man allgemein längst von der Annahme einer 
homogenen Bewegung abgekommen. Es liegt auf der Hand, dass es 
sich hier um keinen Schmöker handelt. Genauso muss man das Buch 
aber auch nicht erst zur Lektüre empfehlen. Es empfi ehlt sich von selbst.

Karl-Siegbert Rehberg, Franziska Kunz, Tino Schlinzig (Hrsg.).
Pegida. Rechtspopulismus zwischen Fremdenangst und „Wende“-Enttäuschung.
Analysen im Überblick. Transcript Verlag 2016. 384 Seiten. ISBN: 978-3-83763-658-1.
[D] 29,99 €, [A] 30,90 €, CHF 41,95.

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

Komm rein!
Vereinfacht gesagt, lautet die große Frage in 
der Flüchtlingspolitik: Wie? Wie können wir 
die Herausforderungen in Sachen Integrati-
on erfolgreich bewerkstelligen? Der Autor 
dieses Buches stellt die Frage ein bisschen 
anders: Wo? Wo, in welchen Gebäuden sollen 
und können Flüchtlinge leben, um Begeg-
nungen zu ermöglichen? Man muss ja nicht 

gleich selbst Flüchtlinge in seinem eigenen Heim aufnehmen. 
Kann man aber durchaus. Auch dazu will das Buch ermuntern. 
Grundsätzlich geht es aber darum, Bewusstheit um Unterschie-
de und Sensibilität für die Notwendigkeit eines konstruktiven 
Miteinanders statt eines Nebeneinanders zu entwickeln. Der 
Begriff  der off enen Gesellschaft wird derzeit oft gebraucht, ohn, 
dass dafür Patentrezepte vorlägen. Die Herausforderung mag 
manchem simpel erscheinen, ist aber durchaus grundlegend. 
Dieses Optimismus verbreitende Buch ist somit für jeden.

Daniel Fuhrhop. Willkommensstadt. Wo Flüchtlinge wohnen und Städte
lebendig werden. Oekom Verlag 2016. 224 Seiten. ISBN: 978-3-8658-1812-6.
[D] 17,95 €, [A] 18,50 €, CHF 25,10.
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Kreativ-Politik
Wie können Ideen, Wis-
sen und Kreativität von 
städ ti schen Re gie run-
gen als Res sour cen er-
schlos sen wer den? Wel-
che Lö sun gen birgt der 
po li ti sche Um gang mit 
Krea ti vi tät für Städ te, 

die ökonomisch agieren wol len? Dzud zek 
zeigt Po ten zia le und Grund lagen zur Analy-
se der Kreativ-Politik. Der besondere Fokus 
liegt dabei auf der Kreativ wirt schaft in 
Frank furt. Formen des Widerstandes stehen 
genauso im Fokus wie die Her aus for de run-
gen auf städtischer Ebene. Als Neu aufl age 
einer Dis ser ta tion handelt es sich nicht um 
leichte Kost für Kreative, sondern um hand-
feste Wis sen schaft.

Iris Dzudzek. Kreativ-Politik. Über die Machteff ekte 
einer neuen Regierungsform des Städtischen.
Transcript Verlag 2016. 384 Seiten.
ISBN: 9-783-83763-405-1.
[D] 34,99 €, [A] 36,00 €, CHF 48,90.

Antrag bewilligt!
Förderanträge schrei-
ben gehört nicht un-
be dingt zu den Lieb-
lings be schäf ti gun gen, 
be son ders wenn man 
weiß, dass viele An trä-
ge ab ge lehnt wer den. 
Um die sem frus trie-

ren den Zustand ein Ende zu setzen, erklärt 
die Autorin Schritt für Schritt, wo rauf es 
dabei ankommt, von der Vorberei tung über 
den eigentlichen Antrag bis zum Crash-Kurs 

„Der Antrag auf den letzten Drücker“. Das 
Buch ist sehr praktisch orientiert, bezieht 
den Leser mit ein und liefert an schau liche 
Beispiele. Mit etwas mehr als 100 Seiten 
kommt es in jedem Kapitel auf den Punkt.

Mechthild Baumann. Fördermittel akquirieren.
So schreiben Sie einen überzeugenden Antrag.
Schäff er-Poeschel Verlag 2016. 112 Seiten.
ISBN: 978-3-7910-3597-0.
[D] 24,95 €, [A] 25,79 €, CHF 35,90.

Dorf-Geschichte
Der SOS Kinderdorf 
e. V. blickte 2015 auf 
60 Jahre Ver eins ge-
schich te zurück. 
Grund genug, diese 
aus führ lich zu be-
leuch ten. Au tor Ri-
chard Münch meier 

hat sich dazu ver schie den ster Quel len be-
dient und Do ku men te, Nach lässe, Protokol-
le, Rund schrei ben und Ta gungs be rich te 
zu rate gezogen, um tief in sechs Jahrzehn-
te des Ver eins einzutauchen. Er hat sich mit 
Zeit zeu gen, die heute nicht mehr im Verein 
aktiv sind, unterhalten und aus insgesamt 
neun Ex per ten interviews, zum Bei spiel mit 
Sach ver stän di gen aus der Ge schäfts stelle 
oder den Ein rich tun gen, weitere In for ma-
tio nen her an ge zo gen. Ein ge bettet in die 
histo ri schen Umstände erarbeitet Münch-
meier chronologisch die Ent wick lung von 
der Idee schon kurz nach dem Zweiten 
Welt krieg bis hinein in die 1990er Jahre, als 
auch Kin der dörfer im Osten Deutsch lands 
ent stan den.

Wie eingangs zu lesen ist, liegt der Schwer-
punkt des Buches auf der Ent wick lung der 
Praxis. Wer nun jedoch eine kurzweilige 
Abhandlung erwartet, sei gewarnt. Die 
Sprache ist in erster Linie wis sen schaftlich-
nüchtern; zahlreiche Ta bel len und Ab bil dun-
gen ergänzen den Text. Schon eher sor gen 
die vielen Fotos aus allen Jahr zehn ten für 
Aufl  ocke rung. Am Ende ist außer dem ein 
An hang mit Do ku men ten wie Schau bil-
dern, Briefen und Pros pek ten zu fi n den. Wer 
in erster Linie gut auf be rei te te Fak ten zur 
Kin der dorf-Ge schich te will, dem sei dieses 
Buch wärms tens empfohlen. Leser, die vor 
allem mit lebendigen Anekdoten aus 60 
Jah ren SOS Kinderdorf gerechnet haben, 
wer den aber eher enttäuscht sein.

Ute Nitzsche

Richard Münchmeier. Geschichte des SOS Kinderdorf 
e. V. in Deutschland. Nur was sich ändert, bleibt
bestehen. Verlag Barbara Budrich 2016. 279 Seiten.
ISBN: 978-3-8474-0785-0.
[D] 26,00 €, [A] 26,80 €, CHF 34,90.

edition.fundraiser-magazin.de

Freunde und 
Spenden gewinnen:

Basiswissen
kompakt

Motivation
inklusive

13,90 €

so gelingt’s

Jan Uekermann
Fundraising-Grundlagen
Paperback, 160 Seiten
ISBN: 978-3-9813794-0-2

überall im Buchhandel und direkt unter 
www.edition.fundraiser-magazin.de
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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
Mittwoch, 15. März 2017 in Köln

Steuerliche und gesetzliche Veränderungen 
       Risiken und Probleme rechtzeitig erkennen
              Gestaltungsspielräume nutzen

www.verbaendeseminare.de

Fördermittel für die Verbandsarbeit einwerben
Mittwoch, 25. Januar 2017 in Berlin

Besteuerung von Körperschaften des 
öffentlichen Rechts (KdöR)
Montag, 21. November 2016 in Berlin

Mach mit!
Wessen Ruf ist eigentlich lauter? Der unserer 
Demokratievertreter, die uns auff ordern, uns 
mehr in die Gesellschaft einzubringen, oder 
der zivilgesellschaftlich Engagierter, die um 
mehr Möglichkeiten der Einfl ussnahme auf 
gesamtgesellschaftliche Projekt und Prozesse 
bemüht sind? Und hört bei dem Lärm die eine 
Seite denn die andere? Selbst wenn ein Kon-

sens über ein Mehr an Bürgerbeteiligung herrscht, wie genau kann, 
soll oder gar muss die aussehen? Wer darf mitmischen? Und in 
welchen Zusammenhängen? Dieses Buch ist zwar kein hochwis-
senschaftliches Theoriewerk, will aber auch nicht bislang „Außen-
stehende“ von der Sinnhaftigkeit einer Bürgerbeteiligung über-
zeugen. Vielmehr will es all jenen eine Orientierungshilfe an die 
Hand geben, die bereits in ihrer Kommune aktiv sind. Die aufge-
führten Fallbeispiele sind als Vorlage für Techniken und Formate 
möglicher Beteiligungsverfahren gedacht.

Christina Benighaus, Gisela Wachinger, Ortwin Renn. Bürgerbeteiligung.
Konzepte und Lösungswege für die Praxis. Wolfgang Metzner Verlag 2016.
352 Seiten. ISBN: 978-3-94395-168-4. [D] 49,95 €, [A] 51,40 €, CHF 69,85.

Bremse ziehen
Unausgesetztes Wachstum ist fatal. Das 
zeichnet sich inzwischen schon wie lange 
ab? Wer angesichts globalisierender Tenden-
zen den systemimmanenten Wachstums-
bestrebungen der Wirtschaft mit Achselzu-
cken gegenübersteht, tut das nicht immer 
in einer Geste der Ignoranz. Hilfl osigkeit und 
Unvermögen, die Zusammenhänge zu über-

blicken, sind so bedauerlich wie verständlich. Das bloße Wissen 
um die Erschöpfung endlicher Ressourcen bringt nicht automatisch 
einen Weg aus der Misere mit sich. Abkehr vom Wachstum, ja. 
Aber wie? Der Autor reißt mehrere Themenfelder an (Klima, Erd-
öl, Nahrungsmittel) und verdeutlicht die Verantwortung des 
Einzelnen im soziopolitischen Kontext. Das Ergebnis ist kein Feel-
good-Büchlein für die Hängematte, sondern wirklich fundiert. 
Komplexe Thematik, komplexe Herangehensweise. Das sollte aber 
niemanden abschrecken.

Norbert Nicoll. Adieu, Wachstum! Das Ende einer Erfolgsgeschichte.
Tectum Sachbuch 2016. 432 Seiten. ISBN: 978-3-82883-736-2.
[D] 18,95 €, [A] 19,50 €, CHF 26,50.
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N Fragebogen: Joachim Dettmann sehnt

Joachim Dettmann ist seit 17 Jahren als Berater und Trainer für Fundraising, 
Stiftungsgründung und Organisationsentwicklung selbstständig tätig 
(fundraising-dettmann.de). Außerdem ist er Lehrbeauftragter für Soziale 
Arbeit und Pfl egemanagement an der Evangelischen Hochschule Berlin 
und hier auch geschäftsführender Vorstand am Institut für Kultur und 
Religion e. V. (inkur-berlin.de). Als Interim-Manager in Nonprofi t-Organi-
sationen hat er beispielsweise die Stabsstelle Fundraising bei der Berliner 
Stadtmission aufgebaut und geleitet sowie – mit Unterstützung durch das 
Bundesfamilienministerium – für die sogenannten Grünen Damen und 
Herren (resp. Evangelische Kranken- und Alten-Hilfe e. V.) eine Fortbildung 
namens „Mentor/in im Ehrenamt“ entwickelt und bundesweit durchgeführt 
(Download der Projektbroschüre unter fundraising-dettmann.de). Dettmann 
hat in Berlin einen Arbeitskreis für Organisationsentwicklung gegründet 
und zusammen mit einem Kollegen die ehrenwohl Unternehmensberatung 
mit Sitz in Hamburg und Berlin (ehrenwohl.de). Seine Lebenserfahrung hat 
ihm bestätigt: „Auch aus Steinen, die in den Weg gelegt werden, kann man 
Schönes bauen.“ 

1. Bitte ergänzen Sie folgenden
 Satz: Ein guter Tag beginnt …

… mit Reisevorbereitungen.

2. Was wollten Sie als Kind werden?

Indianer oder Lokführer und am liebsten beides zu-
gleich.

3. Was würden Sie als Unwort des
 Jahres vorschlagen?

„Flüchtlingskrise“, da die weltweite Migration allein eine 
politische Krise ist.

4. Welches politische Projekt
 würden Sie gern beschleunigen?

Die Gleichberechtigung von Mensch und Tier.

5. Sie machen eine Zeitreise in das Jahr 1990.
 Was würden Sie dort tun?

Nach Berlin reisen und hier meine spätere Lebensge-
fährtin suchen.

6. Wem würden Sie mit welcher Be-
 gründung einen Orden verleihen?

Niemandem! Denn Orden dienen dazu, Menschen zu 
instrumentalisieren.

7. Sie treff en den reichsten Menschen der Welt im 
Aufzug. Was sagen Sie ihm?

„Es ist keine Schande reich zu sein, wohl aber reich zu 
sterben!“ (zitiert nach Andrew Carnegie)
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R
Software AG

ENTE BRAIN

www.enterbrain.ag

Software, 
Dienstleistung

und Know-How
für Ihre Nonprofi t-

Organisation

NÄHER AM MENSCHEN

8. Wer ist für Sie ein Held?

Jemand, der in einer Notlage handelt, ohne zuerst einmal einen 
Antrag zu stellen.

9. Wo hätten Sie gern Ihren Zweitwohnsitz?

In Karon. (Wo dieser Ort wohl liegt?) Oder in Athen.

10. Was tun Sie, wenn Sie nichts zu tun haben?

Fragebogen für das Fundraiser-Magazin beantworten.

11. Worüber können Sie lachen?

Edmund Stoiber: 10 Minuten Transrapid (siehe YouTube). 

12. Welche Fehler entschuldigen Sie am ehesten?

Deutsche Rechtschreibung.

13. Was war früher besser?

Angeblich das Klima.

14. Was sollte über Sie im Lexikon stehen?

Er bekam den Friedensnobelpreis für die Abschaffung der 
Steuer erklärung.

15. Zum Abschluss vervollständigen Sie bitte diese Aussage:
 Eine Spende ist für mich …

… ein Ausdruck von Wertschätzung und Solidarität mit der Arbeit 
der NPO.

sich nach Karon

Wollen auch Sie diesen Fragebogen ausfüllen?
Dann senden Sie Ihre Antworten sowie ein Foto an redaktion@
fundraiser-magazin.de! Mit der Einsendung stimmen Sie der 
Veröff entlichung im Print- und Online-Magazin zu. Die Redak-
tion muss sich aus Platzgründen eine Auswahl der Veröff ent-
lichungen oder Kürzung von Leserzuschriften vorbehalten.



90

DA
S L

ET
ZT

E

6/2016 | fundraiser-magazin.de

ISSN 1867-0563 – 11. Jahrgang

erscheint 2-monatlich.
Alle vorherigen Ausgaben stehen im Inter net

unter archiv.fundraiser-magazin.de
kostenlos als PDF-Dateien zur Verfügung.

Herausgeber:
Matthias Daberstiel, Udo Lehner, Daniela Münster
Verlag, Produktion, Vertrieb:
Fundraiser-Magazin GbR, Altlockwitz 19, 01257 Dresden, ver-
lag@fundraiser-magazin.de,
www.fundraiser-magazin.de
Redaktionsleitung: 
Daniela Münster (v. i. S. d. P.)
redaktion@fundraiser-magazin.de
Telefon: +49 (0)3 51 8 76 27-70, Fax: -79
Schweiz-Korrespondent: 
Jan Uekermann, 
jan.uekermann@fundraiser-magazin.ch
Anzeigen-Werbung: 
matthias.daberstiel@fundraiser-magazin.de
(verantwortlich), Telefon: +49 (0)3 51 8 76 27-80,
Fax: +49 (0)3 51 8 76 27-79
Es gilt Anzeigenpreisliste Nr. 9 vom 1. 1. 2016
Druck:
Silber Druck oHG, Niestetal
Namentlich gekennzeichnete Beiträge spiegeln nicht un-
be dingt die Meinung der Heraus geber wider. Für unver-
langt eingesandte Bei träge und Fotos wird keine Haftung 
über nom men. Nachdruck – auch auszugsweise – nur mit 
aus drücklicher Genehmigung des Verlages. Anzeigen- und 
Re dak tions schluss für die Ausgabe 1/2017, die am 30.01.2017 
er scheint, ist der 19.12.2016.

Fotonachweise:
Titelbild & S. 20: AdobeStock©Andy Ilmberger, S. 1: Adobe-
Stock©ttt (Scheitern), Erk@fotolia.com (Praxis), S. 3: Udo Lehner, S. 8: 
Evangelische Kirche in Hessen und Nassau / gobasil (oben), S. 10: 
William Bunce (oben), Stephen Coburn@fotolia.com (unten), S. 11: 
AdobeStock©ttt, S. 12: Baraniak, S. 13 & 14: Museumsstiftung Post 
und Telekommunikation, S. 16/17: AdobeStock©razoomanetu, 
S. 18: AdobeStock©taddle, S. 22: AdobeStock©Oleksandr Delyk, 
S. 28: AdobeStock©sunlight19, S. 30: Festival of Lights (links oben), 
AdobeStock©Insp.Clouseau (rechts oben), S. 33: AdobeStock©Sven 
Krautwald, S. 36: AdobeStock©Marek Gottschalk, S. 40: Andi 
Weiland (Reschke), Dorothea Heise (Hinz), obs/terre des hommes 
Deutschland e. V. / Christel Kovermann (Marsh), Alex Schwander 
(Buch), Barbara Frommann (Reuther), Stadt Oberursel Taunus 
(Müllerleile), S. 41: Detlef Ulbrich (Richter), obs/Volksbund Deutsche 
Kriegsgräberfürsorge/Hilke Vollmer (Meckel), ÖRK/Markus He-
chenberger (Milborn/Benedekt), AdobeStock©eveleen007 (Avatar), 
S. 48: Wolfgang Hornig (links), S. 55: Christoff er Greiss, S. 56: Erk@
fotolia.com, S. 58: AdobeStock©hppd, S. 60: AdobeStock©Tho-
mas Reimer, S. 62: Th. Rafalzyk, S. 64: AdobeStock©Dusan Kostic, 
S. 66: rangizzz @fotolia.com, S. 70: Michael Kotmeier, S. 72: Udo 
Lehner, S. 74: AdobeStock©Zerbor, S. 76: Julian Rad (links), Sarah 
Kunath, S. 77: obs / CEWE Stiftung & Co. KGaA / Kasigau Wildlife 
Corridor, S. 78: Gina Sanders@fotolia.com, S. 80: Stiftung Aktive 
Bürgerschaft (Grafi k), Christian Wyrwa, S. 82: Nele Martensen, 
S. 90: oza@fotolia, alle ande ren PR / Archiv / privat

In Zusammenarbeit mit der

Ausgabe 1/2017 erscheint
am 30. Januar 2017

u. a. mit diesen Themen
• Unternehmenskooperation
• Prospect Research
• Friendraising & Korruption

… und natürlich die Themen, die Sie
uns schicken an
redaktion@fundraiser-magazin.de
Anzeigen- und Redaktionsschluss für 
die Ausgabe 1/2017 ist der 19.12.2016.In letzter Zeit ist immer wieder von sogenannten Bullshit-Jobs zu lesen. Also 

keine Berufe im Wortsinne, sondern Menschen-willenlos-mach-Maßnahmen 
in einem globalen Beschäftigungsprogramm namens Kapitalismus. Bähm! 
Wie hab ich das schön formuliert – meine Nachbarin aus dem Erdgeschoss 
wäre stolz auf mich. Das ist nämlich so ’ne Zweihundertprozentige. Doch um 
diese liebenswerte linke Leipzigerin (mit der Alliteration bewerbe ich mich 
als Texter bei „Bauer sucht Frau“) soll es hier nicht gehen … obwohl sie als 
PR-Referentin der Tierschutzaktivistinnen mit Gender-Gap vielleicht sogar 
zur Zielgruppe gehört.

Wie fi nde ich raus, ob mein Job Bullshit ist? Ein Tipp aus Zeit-Online: Was 
wäre, wenn Ihre gesamte Berufsgruppe streiken würde? Krankenschwestern, 
Müllmänner, Busfahrer, Kindergärtnerinnen und das Bodenpersonal von 
Billig-Airlines können schon mal aufatmen. Das zivile Leben bräche zusam-
men – kein Bullshit-Job! Ins Grübeln kommen da schon eher Lateinlehrer, 
Politessen, Finanzbeamte und Gerichtsvollzieher – allesamt auch ehrbare 
Berufe, deren Streik aber kaum jemanden zu Tränen rühren würde. An dieser 
Stelle sieht man, dass auch die Journalisten bei der großen Wochenzeitung 
nicht konsequent zu Ende denken. Vielleicht aus Angst vor der Erkenntnis?

Unbestrittene Beispiele für Unsinnserwerbstätigkeiten sind demnach … nee, 
meine Lieben, so leicht isses nun auch wieder nicht. Wertpapierverkäufer, 
Social-Bot-Programmierer, Mager-Models, EU-Handelsminister und die ganzen 
Bachelor of IMM (irgendwas mit Medien) brauchen nicht vorschnell ihr Abo zu 
kündigen. Es gibt immer was Sinnstiftendes zu tun: Der bärtige Banker tritt eh-
renamtlich als Maskottchen beim Jahrestreff en der Verschwörungstheoretiker 
auf. Die coole Controlling-Analystin bäckt Cup-Cakes für den Hartz-IV-
Solidaritätsbasar. Und Arne aus dem Archiv untersucht in der Mittagspause 
das Paarungsverhalten der gemeinen Hausstaubmilbe – natürlich für die 
Wissenschaft.

Nur der Redakteur, der beim Fundraiser-Magazin immer bloß auf der letzten 
Seite schreiben darf, der kriegt gerade die Sinnkrise. Ein berühmter Schriftsteller, 
der im Literarischen Quartett verrissen und auf der Frankfurter Buchmesse 
beklaut wird – das wär’s! Dafür müsste man natürlich erst mal ein Buch 
zustande bringen: „Best of Fabians Bullshit“. Wer würde das schon lesen?!

[Anmerkung der Layout-Mädels: Wir haben hier eine Wette laufen. Wer will alles Fabians 
Buch geschenkt haben? Schreiben Sie heimlich an gewinnen@fundraiser-magazin.de!]

Bullshit-Jobber
Fabian F. Fröhlich

arbeitet
an der Sinnkrise



Referenzen:

 amnesty.ch  caritas.ch greenpeace.ch  blutspende.ch   menschenfuermenschen.org

IHR LEITSYSTEM ZUM 
FUNDRAISING ERFOLG. 
SEXTANT ist die Software für NPO.
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Finden Sie Eingang in die Herzen von Abonnenten und Spendern und generieren Sie 

Leads auf allen Kanälen: mit Social Media, Suchmaschinenmarketing und E-Mailings. 

Wir helfen Ihnen, viele Menschen zu erreichen, Ihre Marke zu stärken und Ihre 

Performance zu optimieren!
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