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Zahlen & Fakten

Nutzen NGOs Soziale Medien? Wenn ja, welche?

Beiden genutzten Social-Media-Kandlen dominiert
Facebook (96 %). WhatsApp (54 %) und Instagram
(45 %) nehmen in ihrer Popularitat im Vergleich zu
2015 stark zu. Karriereportale wie LinkedIn und Xing
werden nach wie vor kaum genutzt.

Digitalisierung ist allgegenwartig, doch wie digital ist eigentlich die deutsche Zivilgesell-
schaft? Der Digital-Report 2020, die aktuell groSte Studie zum Thema Digitalisierung bei
Non-Profits in Deutschland, gibt umfassende Antworten. Jede zweite befragte Organi-
sation gab demnach an, dass die Digitalisierung im Allgemeinen eine grof3e oder sehr
groRe Herausforderung fiir sie darstelle.Im Konkreten werden vor allem das Aufbringen
von erforderlichen Ressourcen (59 %) und das Einhalten von einzelnen Gesetzen wie der

DSGVO (66 %) genannt. » www.digital-report.org

Und sonst noch ...

Kostenfreie Tampons auf offentlichen Toiletten?

Toilettenpapier ist wohl einigen in den letzten Monaten zur neuen Wahrung geworden. Wie
das kommen konnte, bleibt wohl im Dunkeln. Dass das aber gar nicht so abwegig ist, hat
eine Kampagne der US-Werbeagentur Huge fiir die NGO, Period" gezeigt, die fiir die Entstig-
matisierung und Enttabuisierung der Menstruation kampft. Dazu gehort auch die Tatsache,
dass Hygieneartikel wie Tampons oder Binden in 6ffentlichen Toiletten nicht kostenfrei zur
Verfligung gestellt werden, Toilettenpapier aber durchaus. Daraus entstand die Frage: Was
ware, wenn Ménner im Gegenzug fur etwas zahlen miissten, an dem sie in éffentlichen
Einrichtungen aus nattirlichen und hygienischen Griinden ebenfalls nicht vorbeikommen?
Geboren war der WC-Papier-Automat, der nur Blétter auswirft, wenn man ihn mit Minzen

flttert. Oder wenn Mann einen Tweet zum Thema sendet. » www.period.org
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MEINE MEINUNG

,Sind wir zu brav oder
zu unfahig, um
Forderungen zu stellen?”

Ein Kommentar von MATTHIAS DABERSTIEL

Wenn wir aus der Kri-

se etwas lernen, dann

die Tatsache, dass ge-

meinnutzige Organi-

sationen zwar gera-

de wieder enorm viel
leisten, aber von staatlichen Férderprogram-
men nur widerwillig beriicksichtigt werden.
Kann mal einer der Politik sagen, dass wir
kein Hobby sind? Kann mal einer sagen,
dass wir dringend Férderprogramme fiir
digitale Infrastruktur brauchen und nicht
nur der Mittelstand?

Doch wer ist diese Institution, die das
artikuliert? Es gibt sie nicht. Oder sie tritt
nicht hérbar auf, wie das deutsche ,Bindnis
fur Gemeinnttzigkeit”. Doch woran liegt
das? Vielleicht daran, dass sich alle Vereins-
Verbande immer erst mal mihsam zusam-
menraufen muissen, um mal eine konkrete
Position zu beziehen. Ehe da individuelle
Verbandspfriinde in Gefahr geraten, macht
man lieber nix. Soll doch jeder sehen, wo er
bleibt. So starken wir die Zivilgesellschaft
nicht, die in Deutschland immerhin 4,1
Prozent zum deutschen Bruttosozialprodukt
beitrégt. Ubrigens genauso viel wie die deut-
sche Autoindustrie. Und die sind systemre-
levant. Warum nicht wir?

Ok, wir drohen als Arbeitgeber nicht da-
mit, Arbeitspléatze ins Ausland zu verlagern.
Freiwillig Engagierte werden auch nicht
streiken. Millionen in Lobbyarbeit — Nicht
mit uns! Weif3 die Politik eigentlich wirklich,
was sie an uns hat? Sind wir eigentlich nur
zu brav oder zu unfahig, um Forderungen
zu stellen? Es gibt nichts Gutes, aufier man

RUFT es! Somuss es heif3en! Sorry,Kastner!

Was meinen Sie? Schreiben Sie an

meinung@fundraiser-magazin.de
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Schoner scheitern

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

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

kleine und grof3e Fehler von

Fundraising-Aktionen vor.

Schoner scheitern mit Flamingos

Ganz entscheidend fur eine erfolgreiche Fundraising-Kampagne ist bekanntlich
nicht nur die griindliche Planung, sondern auch die richtige Kommunikation unter
Einbeziehung der Spender. Das musste auch die Evangelische Kirchgemeinde in
Gottingen lernen. Am Pfingstsonntag vergangenen Jahres stellte die Pastorin der
Gemeinde im Vorgarten des Kirchenvorstehers 23 pinkfarbene Plastik-Flamingos
auf. So weit, so harmlos. Aber nicht fiir jeden. Was als Auftakt fiir eine Fundraising-
Aktion gedacht war, rief den Argwohn aufmerksamer Nachbarn hervor. Diesen war
derreglose Schwarm so suspekt, dass sie die Polizei informierten. Ordnungsgemafd
wurden die Flamingos zunédchst in Gewahrsam genommen, allerdings nicht lange.

Geplant war namlich urspriinglich, die Flamingos als Teil einer Fundraising-
Kampagne einzusetzen, mit denen Gelder fiir die Sanierung des Gemeindesaals ge-
sammelt werden sollten. Da die Végel aber nun mal bereits aus dem Vorgarten ent-
fernt worden waren, gingen sie gleich weiter auf die Reise: Die Gemeindemitglieder
hatten die Moglichkeit, den Schwarm fiir mindestens einen Tag zu beherbergen
und daftir mindestens einen Euro zu spenden. Dieser Aufforderung kam sogar die
Polizei nach und spendete ihrerseits. Und die Presse griff die Sache ebenfalls dank-

bar auf. So gesehen kann von Scheitern also gar nicht die Rede sein.... a

Schoner scheitern mit PayPal

Eine grole Non-Profit-Organisation wollte auch PayPal als Zahlungsmoglichkeit zu
ihrem Online-Spenden-Tool hinzufiigen, um dem Wunsch der Spenderinnen und
Spender nachzukommen. Zum Testen hinterlegte, nennen wir ihn Kollege X, erstmal
eine alte private E-Mail-Adresse. Als die Schnittstelle funktionierte, ging er beruhigt
in den wohlverdienten Weihnachtsurlaub.

Erholt zurtick war die Verwunderung grof3. Keine Spenden auf dem Paypal-Konto der
Non-Profit-Organisation. War PayPal also doch nicht so verbreitet? Einer Eingebung
folgend checkte Kollege X nun sein privates PayPal-Konto. Uber 100000 Euro an
Spendengeldern waren hier eingegangen. Alle PayPal-E-Mails gingen ja auch an
seine alte private Mailadresse! Er hatte schlicht vergessen, vor Inbetriebnahme die
E-Mail-Adresse der Non-Profit-Organisation zu aktualisieren.

Sein Chef war not amused, aber das Geld war ja zumindest noch da. Kollege X ar-
beitet tibrigens heute noch bei der NPO. Bei PayPal kann man inzwischen keine pri-

vaten Mailadressen mehr fiir Spenden hinterlegen. So haben alle etwas gelernt. O

Sind auch Sie oder Ihre Organisation schon einmal schon gescheitert?

Schreiben Sie uns an meinung@fundraiser-magazin.de
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Creative Destruction: Krise bietet Chancen

Was Vereine und Stiftungen aus der Coronakrise mitnehmen werden

Legt sich die Aufregung langsam? Wenn ja,
schalen sich bereits Erkenntnisse aus dem
Nebel? Deutlich geworden ist wohl inzwi-
schen den meisten, dass wir eine Situation
erlebt haben, auf die so praktisch niemand
vorbereitet war. Und pl6tzlich scheint doch
eine ganze Menge an Losungen moglich,

die vorher ausgeschlossen wurden.
Von MATTHIAS DABERSTIEL

Sozialmarketing.de veranstaltete Ende April
gemeinsam mit dem Fundraiser-Magazin
und weiteren Partnern eine Online-Konfe-
renz zum Thema ,Fundraising in der Krise".
Ergebnis ist, dass sich in der jetzigen Zeit
die Arbeitsweise aller NGOs grundlegend
verandert. Wir konnen auch nicht davon
ausgehen, dass sich das nicht wiederholt.
Doch die Krise gibt auch einen kreativen
Schub fiir Veranderung.

Seit Jahren predigen Kommunikations-
profis: Die Zukunft ist digitall Und nun
ist sie es plotzlich fur alle — zwangsweise!
Dinge, die bisher mit Schein-Argumenten
wie:,Das geht nicht!“ oder,Das wollen die

1

Spenderinnen und Spender nicht!“ oder
,Das haben wir immer schon so gemacht!”
abgetan wurden, miissen jetzt funktionie-
ren. Cornelia Winkler, Start-up-Managerin
von, Goood", nennt das Creative Destruction.
Krisen bringen, ihrer Meinung nach, immer
kreative Prozesse hervor, weil es nicht darum
geht, etwas perfekt zu launchen, sondern
erst mal auf die Krise zu reagieren. Dieses
,Start-up-Mindset” funktioniert aber auch
auflerhalb von Krisenzeiten, wenn man mit
seinen Fans oder Kunden gut kommuniziert

und sie einbindet.
Video-Calls mit GrofRspendern
Uberhaupt geht es in der Krise scheinbar

taglich um Kommunikation. Meeting? On-

line! Webinare? Klar! Projektarbeit per Colla-
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borations-Tool? Einfach und nachvollziehbar.
Nattrlich haben all diese digitalen Lésungen
auch Schwachen. Aber aus der Zwangsdigi-
talisierung konnten auch Chancen fiir die
Kommunikation mit Spenderinnen und
Spendern erwachsen. Andreas Schiemenz,
Geschaftsfihrer der Philanthropie-Beratung
Schomerus, bringt es auf den Punkt: ,Spen-
derinnen und Spender wollen Teilhabe. Das
giltauch fur Mazene!“ Seiner Meinung nach
seies gerade jetzt wichtig, diese Menschen
anzurufen und sich ihrer Unterstiitzung zu
versichern und sie von der eigenen Leis-

tungsfihigkeit zu iberzeugen. Und warum

nicht per Video-Call? Seiner Erfahrung nach
haben sich die Terminkalender der Hoch-
vermogenden gerade geleert und es ist viel
einfacher, Termine fiir einen Video-Call zu
bekommen. Er schatzt ein, dass das auch
so bleibt und die Kommunikationstools im
Grofspenden-Fundraising erweitern wird.

Mehr Service im Nachlassmarketing

Ahnlich im Nachlassmarketing. Monika
Willich von der UNO-Fliichtlingshilfe stellt
eine gesteigerte Nachfrage nach Informa-

tionen zum gemeinnutzigen Testament, zu



Patientenverfligung und Vorsorgevollmach-
ten fest. ,Die Leute verbringen jetzt mehr
Zeit miteinander,und es gibt ihnen ein gutes
Gefliihl, das Thema Testament endlich abzu-
haken.” Warum als Organisation jetzt nicht
mehr Service anbieten? Rechtsanwaltin
Cornelia Rump sagt sogar:, Wer jetzt Nach-
lass-Fundraising herunterfahrt, macht einen
Fehler: Sie mussen jetzt erreichbar sein und
Service anbieten!” Sie empfiehlt beispiels-
weise eine Art Checkliste oder Fragebogen,
denman sich von der Website downloaden
kannund der die wichtigsten Gedanken fur
eine spatere Testamentsgestaltung enthalt.
Sokonnten Telefonate oder auch Video-Calls

besser vorbereitet werden.
Face-to-Face wird kontaktlos
Und was ist mit Face-to-Face-Fundraising?

Von heute auf morgen abgesagt. Doch spa-
testens im Juni wollen die Dialoger wieder

auf die Strafle, wenn auch mit verstarkten
Schutzmafinahmen. Die F2F-Qualitatsiniti-
ativen in Deutschland und Osterreich arbei-
ten gerade auf der Basis eines Handlungs-
papiers aus Sudkorea daran, wo Dialoger
bereits wieder ihrer Arbeit nachgehen diir-
fen. Das wichtige Sommergeschaft soll auf
keinen Fall ausfallen. Um das so kontaktlos
wie moglich zu machen, sind Tablets seit
einiger Zeit schon Standard. Dazu kénnte
jetzt kommen, dass tber einen OR-Code ei-
ne Mitgliedschaft, Spende oder Patenschaft
direkt auf dem Handy des Passanten ausge-
16st wird. Doch mit den Abstandregeln und
dem geringeren aktuellen Passanten-Auf-
kommen in den Fufigéngerzonen wird das
sicher nicht wie vor dem Lockdown.

Online-Zielgruppe wird alter

Richtig jubilieren kénnen alle, die schon

vor der Krise verstarkt auf Online-Fundrai-

Fundraising Profile GmbH & Co. KG - Alpenerstr. 16 - 50825 Kéln - www.fundraising-profile.de
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sing und digitale Tools gesetzt haben. Sie
sind jetzt vorbereitet, wie eine deutliche
Spendensteigerung in der Schweiz im Ver-
gleich zum Vorjahr laut einer Studie von
RaiseNow beweist. Auch Bjorn Lampe, Vor-
stand bei ,betterplace”, stellt eine gestie-
gene Online-Aktivitat fest, besonders bei
Livestreams. Selbst Opern und Hospizver-
eine agieren gerade mit Influencern oder
ihren eigenen Kunstlern mehr oder weniger
erfolgreich im Netz und bitten um Unter-
stiitzung. Seiner Meinung nach erweitert
sich die Zielgruppe fuir Livestreams gerade
von den unter Dreiligjahrigen auf deutlich
altere Zielgruppen. Und warum sollen die
keinen Geschmack daran finden? Fur ihnist
aber auch klar,dass NGOs hier deutlich mehr
loslassen mussen, denn die Fans stehen auf
die Streamer, nicht unbedingt auf die NGO.
Pluspunkte bringt es aber allemal und hilft,

die eigene Zielgruppe zu verjingen. a

“profile
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From Zero to Hero

Emotionale Botschaften fur vermeintliche Anti-Helden

Kaum etwas fasziniert uns so wie Helden-
geschichten: Der rasante Aufstieg oder

der tiefe Fall, die Achterbahnfahrt der Ge-
fiihle. Denn es kann jeden treffen, auch
beim Thema Sucht. Daflir mochte der Con-
drobs eV.in Miinchen sensibilisieren. Die
Offentlichkeit auf kreative Weise zum
Hinsehen statt Wegsehen bewegen und
Bertihrungspunkte und damit Mitgefiihl
schaffen ist der Ansatz auch im Fundraising.

Von CATHERINA WITTE

Manche soziale Gruppen finden schwieriger
Empathie bei Spendern als etwa schutzbe-
dirftige Kinder. Mit den Schicksalsschlédgen
suchtkranker Menschen, die oft von Woh-
nungs-, Arbeits- und Perspektivlosigkeit
betroffen sind, wollen wir uns in der Regel
weniger auseinandersetzen.

Condrobs eV. macht sich stark fur gesell-
schaftlich ausgegrenzte und benachteili-
gte Menschen und deren Angehorige. Als
uberkonfessioneller Trager engagiert sich
der Verein seit fast 5o Jahren mit sozialen

Hilfsangeboten in Bayern in den Bereichen
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Suchthilfe, Jugendhilfe, Hilfe fiir Geflichtete
und Integration in Arbeit.

Gerade von Sucht betroffene Menschen
leiden zusatzlich zu ihrer Krankheit an gesell-
schaftlicher Stigmatisierung und Benach-
teiligung. Dabei ist Sucht kein gesellschaft-
liches Randproblem. Sucht kann jeden treffen.
Wir missen Suchtkranken helfen, soziale
Teilhabe ermoglichen und Empathie zeigen.
Aber wie konnen wir mit diesem Thema un-

sere Unterstiitzer bertihren?

Mit Storytelling Themen

(be)greifbar machen

Jede Organisation hat ihre Helden, die durch
ihre Geschichten darstellen, wofiir die Orga-
nisation emotional und faktisch steht. Um
unserer Gruppe von Drogenkonsumenten
und ehemaligen oder riickfalligen Siichti-
gen ein Gesicht zu geben, verwenden wir in
der Kommunikation personifizierte Lebens-
geschichten statt ntichterner Fakten. Denn
erst mit dem Kennenlernen des individu-
ellen Schicksals entsteht ein personlicher
Bezug und damit Mitgefiihl und der Wunsch

zu helfen. Empathie entsteht auch durch
Nahe zu den Spendern, durch das Heraus-
stellen von Gemeinsamkeiten wie Interes-
sen, Bedurfnisse oder Wertvorstellungen.
Gutes Storytelling ist authentisch und
berithrend, und begleitende Fotos unserer
Klienten (teilweise anonymisiert) geben dem
Thema Sucht ein Gesicht. Die individuellen
Geschichten unserer Klienten verdffentli-
chen wir zielgruppenspezifisch in Mailings,
Newslettern, im Web und insbesondere auf
unseren Social-Media-Kanéalen, meist mit
Verlinkung zu unserem Spendenformular
oder direktem Spendenaufruf: ,Helfen Sie
Menschen wie Marie mit Ihrer Spende auf
ihrem Weg in ein selbstbestimmtes Leben!”

Persona WiesnGentleman

Mit unseren Botschaften mochten wir auch
die jungere Zielgruppe erreichen. Neben
der Ansprache iiber Social Media konzipie-
ren wir Kampagnen, die sowohl online als
auch offline Aufmerksamkeit erregen sollen.
Doch wie kénnen wir die Themen Suchtpra-

vention, mafdvoller und sicherer Umgang



»

mit Alkohol und damit einhergehend den
respektvollen Umgang mit Mitmenschen
flr junge Leute kommunizieren?

Stellvertretend flr diese Begriffe haben
wir die Persona WiesnGentleman ins Le-
ben gerufen. Die Merkmale eines Wiesn-
Gentleman beschreibt Frederik Kronthaler,
Geschaftsfiihrer Angebote flr Jugendliche
und junge Erwachsene des Condrob eV, so:
,Ein echter WiesnGentleman bleibt selbst
in hitzigen Situationen cool, respektiert die
personlichen Grenzen anderer und setzt sich
hilfsbereit fir andere ein.”

Durch Streetwork direkt auf der Wiesn,
gekoppelt mit Social-Media-Prasenz, treten
wir direkt mit der jlingeren Zielgruppe in
Kontaktund kénnen mit der Aktion kontinu-
ierlich unsere lokale Reichweite erhdhen. So
klaren wir auf spannende und spielerische
Art unter dem Motto ,Respekt ist meine

Starke“ zum Thema Suchtpravention auf.

WiesnGentleman als Identifikationsfigur

Mit der Identifikationsfigur des Wiesn-
Gentleman erreichen wir junge Wiesnbe-
sucher. Interaktion mit dieser Zielgruppe
haben wir durch ein Gewinnspiel geschaffen,
bei dem sich jeder mit einer eingesandten
Geschichte zu wahren Begebenheiten auf
der Wiesn online als WiesnGentleman be-
werben kann. Unter den Einsendungen per
Mail und Social Media werden attraktive
Gewinne unserer Sponsoren verlost, und
eine prominente Jury unter der Schirmherr-
schaft von Oberblirgermeister Dieter Reiter
und zahlreicher Prominenter kront zum Ab-
schluss der Kampagne den WiesnGentleman.

Unsere crossmediale Kampagne umfasst
aufler Social-Media-Postings und Bannern
auch Print-Auflenwerbung, Plakate, Postkar-
ten und Give-aways. Mit konsistenter Bot-
schaft und Key-Visuals erreicht der Wiesn-

PROJEKTE

Gentleman zunehmend Reichweite und
einen erhohten Bekanntheitsgrad bei po-
tenziellen Unterstiitzern und engagierten
Unternehmen in der Region. Und das zahlt
sich aus, gesellschaftspolitisch und in der
Spendenbilanz. a

Catherina Witte ist
seit 2019 als Referen-
tin fur Fundraising bei
Condrobs eV.—dem
groliten lUberkonfessio-
nellen Trager flr soziale
Hilfsangebote in Ba-
yern — flir Konzeption,
Planung und Umsetzung aller Fundraising-MaR-
nahmen zustandig. Mit mehr als 15 Jahren Be-
rufserfahrung im internationalen Marketing und
Projektmanagement einerseits und ihrer lang-
jahrigen Expertise als Stiftungsmanagerin ande-
rerseits verbindet sie das Beste aus den beiden
Welten in der Kommunikation mit Spendern und
Unternehmen.
» www.condrobs.de
» www.wiesngentleman.de

DIGITAL FUNDRAISING
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PRAXIS & ERFAHRUNG

Der Wert der Community

Online-Leadgenerierung ist mehr als Petitionen und Umfragen

Vergessen Sie ,Leads” und ,Kommuni-
kation“ - es geht um Community und
Engagement: Wenn Sarah die Klimawan-
delpetition unterschreibt, tut sie etwas
Sinnvolles. Sie handelt auf der Grundla-
ge von Werten, die ihren Standpunkt als
Mensch zum Ausdruck bringen. Sarah
teilt ihre Unterschrift in den sozialen
Medien, bekundet damit 6ffentlich ihre
Werte und ihre Zugehdorigkeit zu etwas.

Von JAMES HERLIHY

Sarah ist kein,Lead” und hat sich nicht auf
eine ,Liste” setzen lassen. Sie hat etwas
Sinnvolles und den ersten Schritt zur Zuge-
horigkeit zu IThrer Community gemacht. Sie

kann Ihnen helfen, Thre zukunftigen Ziele
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bezuglich Spendensammlung, Sensibilisie-
rung und Threr Programmziele zu erreichen.
Darinliegt die Chance von Community-Bin-
dung durch sinnvolles Online-Engagement.
Das Zauberwort ist ,Engagement”, nicht

L, Kommunikation®.

Auch nachdem Sarah ihre Unterschrift fiir
Thre Kampagne geleistet hat, sollten Sie wei-
ter mit ihr interagieren, zum Beispiel durch
kurze Umfragen in den sozialen Medien,
die Einladung zu einer Veranstaltung oder
einem Telefongesprach, die Teilnahme an
anderen Aktionen. Zu manchem Verhalten
wird man jedoch durch Eigeninteresse mo-
tiviert und weniger durch Werte, wenn man
beispielsweise bei der Thrombosestiftung ei-
nen Antikoagulationspass fiir Thrombosepa-

tienten bestellt. Die Aussage uiber die Com-

munity (und die Moglichkeit des Fundrai-
sings) bleibt dabei gleich. Richards bestellter
Antikoagulationspass konnte ihm das Leben
retten. Die Thrombosestiftung hat ihm ei-
nen Wert angeboten. Durch seine Bestellung
wird er Teil der Community dieser Organisa-
tion und kann andere Thrombosepatienten
kennenlernen. Dieser Wert, die Empathie
und Richards personliche Erfahrung ebnen
den Weg zur Spendenkonversion.

Angebot von Werten

Aber wann wird er spenden? Halten Sie den
Kontakt aufrecht, stellen Sie verlockende
Fragen und seien Sie geduldig, denn Ihre
(Online-)Community spendet, solange sich

der Einzelne involviert fiihlt.



Fundraiser sind von Natur aus skeptisch und
wissenschaftlich orientiert, sie brauchen Be-
weise. Deshalb haben im Jahr 2018 Kollegen
der amerikanischen Agentur ,Pareto Fund-
raising“und ich gemeinsam eine Studie fiir
die Umweltschutz-Organisation ,Bush He-
ritage Australia“ realisiert, fiir die wir seit
Maérz 2016 Online-Umfragen durchgefithrt
haben. Nach einer Umfrage wurden Leads
innerhalb eines sechswochigen primaren
Konversionszeitraums angerufen und an-
gemailt sowie in den Newsletter-Verteiler

aufgenommen.

Beeindruckende Konversionsrate

Zur Berechnung des Konversionszeitpunkts

haben wir den Zeitraum zwischen (a) der
Umfrageteilnahme und (b) der Spenderkon-
version furr jede monatliche Spenderkonver-
sion gemessen. Die Ergebnisse waren beein-

druckend. Natiirlich lag die Konversationsra-

te direkt nach der Teilnahme an der Umfrage
am hochsten, in dem Zeitraum, in dem die
Teilnehmer angerufen wurden und E-Mails
erhielten. In dieser ersten Konversionsphase
konnten wir durch die Kampagne 1753 mo-
natliche Spender gewinnen.Im sekundéren
Konversionszeitraum erzielten wir zusatz-
liche 58 Prozent, das bedeutet insgesamt
2762 Spender. Bis zu 100 Wochen nach der
Umifrageteilnahme gab es Spenden von Teil-
nehmern, die vermutlich auch in Zukunft
spenden werden.

Das quantifiziert daslangfristige finanzi-
elle Potenzial der Online-Community und
beweist den Wert von bestdndigem Kontakt
und des Spendererlebnisses. Nicht-Spender
sollten nicht als, Leads" oder,Marketingma-
terial“ gesehen werden; man sollte sie we-
der ignorieren noch ihnen nur eine E-Mail
schicken, wenn man Geld braucht. Vielmehr
sind sie die Mitglieder einer engagierten

Community, die auch in Zukunft fiir Sie von

PRAXIS & ERFAHRUNG

Nutzen sein werden, sofern sie weiterhin
eingebunden sind.

Die obige Studie unterstreicht den finan-
ziellen Wert einer Community, aber auch
andere Werte, wie politische Fursprache,
Sensibilisierung und Anwerbung von Frei-
willigen. Experimentieren Sie mit ,Lead-
generierung”. Erweitern Sie Ihre engagierte
Online-Community und Sie werden den

Erfolg erleben. a

James Herlihy ist Direc-
tor of Digital Strategy
and Transformation fiir
die Kampagnen-Agen-
tur Socialminds. Zuvor
war er sechs Jahre lang
Digital Strategy Direc-
tor bei ,Pareto Fundrai-
sing” in Australien. Er verfugt tiber mehr als zehn
Jahre Erfahrung im Bereich digitaler Aktionen
flir NGOs.
» www.socialminds.de

«Korrekte Adressen starken die Spenderbindung»

Herr Burkhard, gibt es schlechte

e Adressen?

Ja, wenn sie fehlerhaft oder nicht aktuell
sind. Adressen verdndern sich laufend. In der
Schweiz ziehen pro Jahr bis zu 800 000 Per-
sonen um. NPO, die ihre Spenderinnen und
Spender mit Mailings ansprechen, sollten
ihre Adressen daher regelmdssig tiberpriifen.

Welche Rolle spielt die Adresspflege

e fiir die Spenderbindung?

Eine zentrale Rolle. Denn die physische, per-
sonlich adressierte Botschaft wird auch im
digitalen Zeitalter geschdatzt. Wer als NPO
veraltete oder falsche Adressen nutzt, ver-
liert unnétig Zeit und Geld. Korrekte Adres-
sen hingegen beweisen Wertschdatzung und
stdrken die Spenderbindung.

Wie weit sind Schweizer NPO bei

e der Adresspflege?

Im Gesprach mit Erik Burkhard

Erik Burkhard ist Leiter Kundenmanagement im
Kompetenzcenter Adressen der Schweizerischen
Post.

Das Bewusstsein fiir das Thema wdchst.
Gleichzeitig verschlechtert sich mit der Digita-
lisierung die Datenqualitdt, weil Privatperso-
nen ihre Adressanderungen den NPO immer
seltener melden.

Wie hiufig sollten NPO ihre Adress-
e daten priifen lassen?
Mindestens vor jedem Mailing. Vereinfacht
kann man sagen, dass nach vier Jahren ohne
Adresspflege bis zu 40 % der Daten nicht
mehr gtiltig sind.

Wie kann eine NPO ihre Adressen

e pflegen?

Die Schweizerische Post bietet dazu verschie-
dene Lésungen an. Zwei davon: Uber eine
Schnittstelle konnen NPO ihre Adressen auto-
matisch mit unserer Datenbank abgleichen.
Oder sie tibergeben uns die Adressdaten zur
Aktualisierung und unsere Experten erledi-
gen den Abgleich.

Wie die Adresspflege funktioniert?

Hier erfahren Sie es:

» www. post.ch/kunden-erreichen
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GEWINNSPIEL

Wissen testen

Bestimmt haben Sie das Magazin aufmerksam
gelesen — dann sind die folgenden Fragen kein

Problem fiir Sie. Oder Sie sind sowieso fit rund

um das Thema Fundraising.

Unter allen richtigen Einsendungen verlosen
wir diesmal das Buch ,Fordertopfe fiir Vereine,
selbstorganisierte Projekte und politische Initia-
tiven”, herausgegeben vom Netzwerk Selbsthilfe
eV. Die Broschiire portratiert in der aktuellen 14.
Auflage mehr als 430 regionale, deutschlandweite
und internationale Stiftungen und Forderquellen,
davon 8o neu hinzugekommene und 350 aktuali-

Die NGO ,,Reporter ohne Grenzen“ hat
1 eine Bibliothek ohne Zensur erbaut.
Mit welchen Bau-Kl6tzchen?
H) Lego
K) Minecraft
L) Kapla

Diese Toilettenpapier-Rolle ist mit
4 23,75 Karat Gold ummantelt. Sie
wurde versteigert zugunsten der Aktion...
D) ,Mit Abstand am besten”
T) ,Ein Herz fir Kinder"”
G) ,Stadtradeln”

Mit ,,Zero Foodwaste Kitchen* klart
Lidl Schweiz iiber Lebensmittelver-
schwendung auf - zusammen mit...
A) Kése-Experte Rolf Beeler
0) Sterne-Kéchin Cornelia Poletto
U) TV-Koch René Schudel

KORDJAGD
DIE GROSSEPLE%HE—STADION :
M

Seite 58

Fuf3ball-Viertligist 1. FC Lokomotive
5 Leipzig verkaufte als virtuelles Spiel
noch einmal die legendire Partie gegen:
U) Girondins de Bordeaux
Y) Roter Stern Belgrad
W) Manchester United

und gewinnen

sierte Eintrage. Das umfassende Schlagwortregister
erleichtert die Suche nach passenden Geldgebern
flir alle politischen, gesellschaftlichen und sozialen
Projekte in der Jugendarbeit, der Demokratieférde-
rung, der Politischen Bildung, fiir Projekte aus den
Bereichen Kunst und Kultur, Projekte gegen soziale
Benachteiligung, fiir Frauen und Gefllichtete, bei
entwicklungspolitischen Vorhaben und fiir Um-
weltschutzinitiativen. Ein kompetenter Wegweiser
durch den Forderdschungel.
Und falls Sie keine Fordermittel benétigen, gewin-
nen Sie vielleicht an Erkenntnis —mitspielen lohnt
sich also auf jeden Fall. Viel Spaf3!

,,Ein echter WiesnGentleman bleibt
3 selbst in hitzigen Situationen cool.“
Wofiir setzen sich diese Menschen ein?
L) Suchtpravention
M) Gleichstellung der Geschlechter
N) Reinheitsgebot von 1516

Die Video-App TikTok wird als neues
Marketingtool gehypt. Wielang sind
die Filmchen, die es da zu sehen gibt?
P) maximal 40 Minuten
R) 15 Sekunden
B) 1 Minute 30 Sekunden

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

schlossen, bei mehreren richtigen Einsendungen entscheidet das Los. Einsendeschluss ist der 30.Juni 2020. Viel Gliick!
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Selber lesen oder verschenken

Nutzen Sie den Coupon oder bestellen Sie im Internet:
www.abo.fundraiser-magazin.de

Das Fundraiser-
Magazin gefallt
lhnen?

Dann bestellen

Sie jetzt Ihre eigene
Ausgabe direkt in
Ihren Briefkasten und
seien Sie schneller
besser informiert.
Sie erhalten das
aktuelle Heft
immer plinkt-

lich am Erst-
erscheinungs-

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 dafiir
unter ,Abweichende
Lieferanschrift”

die Postadresse

des Beschenkten ein.

Abonnement-Coupon: Druckfrisch im Briefkasten

Fiillen Sie einfach diesen Coupon aus und faxen ihn an 03 51/8 76 27-79 oder senden ihn per E-Mail an bestellen@fundraiser-magazin.de
oder per Post an Fundraiser-Magazin GbR, Altlockwitz 19, 01257 Dresden. Noch einfacher konnen Sie das Fundraiser-Magazin im Internet

abonnieren unter

www.abo.fundraiser-magazin.de

Hiermit bestelle ich das Fundraiser-Magazin fiir ein Jahr. Das Jahresabonnement mit Lieferung an eine Adresse in Deutschland kostet 40,00 € (inkl. 7% MwsSt.) im Jahr.
(Ausland: 65,00 €). Ich erhalte 6 Ausgaben des Fundraiser-Magazins (erscheint 2-monatlich). Wenn ich bis spatestens 6 Wochen vor Ablauf des Bestellzeitraums nichts
von mir horen lasse, verlangert sich mein Abonnement automatisch um ein weiteres Jahr.

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

Datum, Unterschrift

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

PLZ Ort

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

Datum, Unterschrift



