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Willkommen in der Familienpackung

Bereits vor zehn Jahren, das Haus „Vin-
ziRast mittendrin“ war noch gar nicht er-
öffnet, berichteten wir über die Pläne der 
Vinzenzgemeinschaft in Wien, das noch zu 
sanierende Haus mit Leben zu füllen (Aus-
gabe 6/2012). Damals sollten Studierende 
und ehemalige Obdachlose gemeinsam 
unter einem Dach leben. Ob das Konzept 
aufgegangen ist? Wir haben nachgehakt.

Von RICO STEHFEST

Im Erdgeschoss war ein Café geplant, darü-
ber mehrere Wohneinheiten. Menschen ganz 
verschiedener Art sollte ein möglichst offenes 
Haus geboten werden. So schrieb Anke Lenzer 
vor zehn Jahren in ihrem Artikel für das Fund-
raising-Magazin über die architektonischen 
Ansätze: „Ein ‚niederschwelliges‘ Haus soll es 
sein, aus dem man leicht ein und aus gehen 
kann. Die großen Schaufenster im Erdge-

schoss geben sowohl Einblick in das Haus als 
auch Ausblick in das Straßengeschehen. Die 
Stühle im Inneren sind zudem so angeord-
net, dass die Gäste nie mit dem Rücken zur 
Straße sitzen. So werden die Verbindungen 
niemals abgebrochen, Hemmnisse abgebaut 
und verschiedene Kommunikationsformen 
ermöglicht.“

Erweiterte Zielgruppen

Heute lässt sich ganz deutlich sagen, dass das 
Konzept einer „bunten Mischung“ tatsächlich 
nicht nur aufgegangen, sondern sogar noch 
weiter gewachsen ist: Mit der Migrations
welle im Jahr 2015 kam eine weitere Zielgrup-
pe als Mitbewohner hinzu. Dabei hatte das 
Haus ganze fünf Jahre lang gar keine richtig 
Leitung, wie Renate Hornstein verrät. Sie ist 
heute für die Vielzahl der Obdachlosen-Pro
jekte, die unter der Dachmarke VinziRast 

laufen, als Pressesprecherin tätig und hat 
selbst das Haus „mittendrin“ mit seinen 
26 Wohnplätzen über die Dauer von dreiein
halb Jahren geleitet.

Werkräume und Dachatelier

Es braucht wohl nicht viel Vorstellungsver-
mögen, um sich ein solches Wohnkonzept 
als lebendigen Ort zu vergegenwärtigen, der 
besonders durch eine gewisse Fluktuations-
rate seine Eigenheiten erfährt. Studierende 
beziehen hier für gewöhnlich für ein bis 
zwei Jahre Quartier; ehemalige Obdachlose 
bleiben meist drei bis vier Jahre und werden 
beim Prozess des Findens einer eigenen Woh-
nung begleitet. Dieses Konzept, aber auch das 
Haus in seiner Architektur lockt tatsächlich 
die verschiedensten Interessentengruppen 
an. Führungen durch das Haus sind demzu-
folge an der Tagesordnung. Nur bleiben dabei 

Wien: Vinzenzgemeinschaft betreibt offenes Haus für unterschiedliche Menschen

projekte36
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die Türen zu den privaten Wohnbereichen 
geschlossen. Desto mehr gibt es in den Werk
räumen und im Dachatelier zu sehen, das 
man für Veranstaltungen mieten kann. Das 
wollen Sozialarbeiter genauso sehen wie 
Architekturstudierende oder Schulklassen.

Minimale Bürokratie

Wer aber darf im „mittendrin“ wohnen und 
unter welchen Voraussetzungen? Die Ant-
wort darauf fällt überraschend einfach aus: 

„Gemeinschaftsfähig zu sein, ist eigentlich 
unser einziges Kriterium. Formal sind wir 
sehr offen. Wir betreiben eine minimale Bü
rokratie. Ausweispapiere muss uns keiner 
vorlegen“, so Hornstein. Gibt es einen freien 
Wohnplatz im Haus zu vergeben, haben die 
Mitbewohner auf jeden Fall nicht nur ein 
Mitspracherecht – sie sind es sogar, die am 
Ende die Entscheidung fällen, ob es passt. Die 
Werkräume im Haus werden hauptsächlich 

von Asylbewerbern genutzt, die aus rechtli-
chen Gründen in Österreich nicht arbeiten 
dürfen. Neben ihrem Deutschunterricht 
können sie im Haus Upcycling betreiben 
oder sich im Bereich Holz oder Nähen ein-
bringen. Was in den Räumen fabriziert wird, 
wird zweimal im Jahr im Rahmen eines 
Marktes gegen Spenden abgegeben. Den 
Finanzhaushalt gestalten solche Aktionen 
allerdings natürlich nicht mit.

Fundraising-Aktionen

Nach wie vor arbeitet das Haus ohne staat-
liche Förderung. Seit Anbeginn stehen meh-
rere Firmen unterstützend zur Seite, die pro 
bono Material zur Verfügung stellen oder 
Dienstleistungen wie Renovierungsarbeiten 
anbieten. Private Spender sind im Gemisch 
der Finanzierung nach Angaben Hornsteins 
treu. So gibt sie an, dass kleinere Spenden 
ein Volumen von jährlichen 500 000 Euro 

ausmachen, ein Drittel davon jeweils un-
ter 1000 Euro. Mit Marketing-Aktionen be-
treibt das „mittendrin“ auch immer wieder 
Fundraising-Aktionen. So wurden bereits 
mehrfach im Advent Weihnachtsbäume 
verkauft, aus deren Erlös das Haus einen Teil 
einbehalten durfte. 

Auch Crowdfunding steht für das Team 
auf dem Zettel. Auf startnext konnten so 
ganze 30 000  Euro für ein Gewächshaus 
eingesammelt werden. Das steht aber nicht 
hinter dem „mittendrin“, sondern außerhalb 
Wiens im neuesten Projekt, dem „VinziRast 
am Land“, einem umgebauten ehemaligen 
Hotel mit landwirtschaftlichem Betrieb, 
der in Kürze seine Arbeit aufnehmen wird, 
Hofladen mit eigenen Produkten inklusive. 
Die Hühner sind schon vor Ort und liefern 
frische Eier. Unter anderem für das Café im 

„mittendrin“.�

 www.vinzirast.at
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Andreas Berg ist Daten-
bankexperte. Er leitet  
den Kurs Database-Fund-
raising an der Fundraising- 
Akademie, ist Fachbuch-
autor und arbeitet inhalt-
lich am großen jährlichen 
Datenbankvergleich des 
Fundraising-Magazins 
mit. Wir sprachen mit ihm 
über Automatisierung,  
Effizienz und die Grund-
lagen einer sinnvollen 
Spendenverwaltung.

? Was sollten Fundraiserinnen und 
Fundraiser über Database-Fundrai-

sing wissen?
Ich finde es wichtig zu verstehen, dass Data-
base-Fundraising keine Strategie ist, Fund-
raising zu machen, sondern dass eine Daten-
bank bei jeder Strategie hilfreich ist, Fundrai-
sing erfolgreich zu gestalten. Ganz unabhän-
gig, ob man den Fokus jetzt auf Großspenden, 
Unternehmen oder Privatpersonen ausrichtet. 
Das bedeutet aber auch, dass jede Fundraise-

rin und jeder Fundraiser sich mit dem Thema 
Daten und Datenbank beschäftigen muss.

? Grundkenntnisse, wie eine Datenbank 
funktioniert, sind also förderlich?

Allgemein glaube ich das gar nicht. Aber die 
Datenbank, die in der Organisation ist, sollte 
man schon beherrschen. Wichtiger ist es, sich 
auf die Denkweise hinter einer Datenbank 
einzulassen und zu versuchen, die Zusam
menhänge zu verstehen. Also zum Beispiel, 

wie Daten gepflegt werden, wie die Bedienlo-
gik ist, welche Daten wohin gehören oder was 
ich wo finde. Was ich oft bei der Einführung 
von Software in Organisationen mitbekomme, 
ist, dass es am Anfang immer etwas zäher 
läuft. Aber die Menschen, die sich wirklich da-
rauf einlassen, kommen schnell an den Punkt, 
wo sie merken, dass ihnen die Datenbank 
Prozesse erleichtert, und kommen auf Ideen, 
wie man mehr Service bei gleichem Aufwand 
und bessere Kommunikation leisten kann.

„Bitte keine Spenden- 
verwaltung im Excel machen!“
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Was Sie schon immer über 

Data-Driven-
Fundraising
wissen wollten …
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Fundraiser zu empfehlen“

„Eine gelungene Ver-
bindung von Empirie 
und Erfahrungswissen“

„Schon jetzt ein Standardwerk!“

? Das heißt, ein besseres Datenbank-
verständnis führt auch zu einem 

besseren Fundraising?
Selbstverständlich. Dafür ist eine Da-
tenbank ja da. Sie soll ja dem Menschen 
dienen und nicht umgekehrt. Doch der 
Mensch muss sich ein wenig auf die Denk-
weise einer Datenbank einlassen, um sie 
richtig zu nutzen.

? Das ist aber nicht kompliziert, 
oder?

Nein, das ist keine Raketenwissenschaft. 
Es gibt ja auch gerade einen Trend „low 
code/no code“. Das heißt, dass man heute 
überhaupt keine Programmierkenntnisse 
mehr braucht, um eine Datenbank nutzen 
zu können. Früher war das gerade bei Aus-
wertungen noch ganz anders. Da musste 
man noch SQL können. Heute hat man in 
vielen Systemen Menüs und Dashboards, 
wo man seine Wünsche, was man wissen 
will, recht einfach zusammenstellen kann.

? Sind Datenbanksysteme für Non-
Profits also anwenderfreundlicher 

geworden?
Da könnte man jetzt eine etwas differen-
ziertere Antwort darauf geben, aber im 
Großen und Ganzen stimmt das. Aber 
viele Anwenderinnen und Anwender ha-
ben nicht diesen Eindruck. Das hängt 
damit zusammen, dass diese Produkte 
auch immer mehr können und dadurch 
unkomfortabel wirken. Die Ergonomie, 
also die Nutzerfreundlichkeit, muss stim-
men, und da sind die Unterschiede doch 
groß. Nur ständig noch etwas anzufrickeln, 
weil es die Konkurrenz auch hat, ist halt 
zu wenig für eine gut nutzbare Software. 
Das wird schnell unübersichtlich.

? Fehlt es an Ausbildung zu diesem 
Thema?

Wir haben im Fundraising viele Leute, die 
eher Quereinsteiger sind. Man kann zwar 
Fundraising mittlerweile auch studieren 
und einen universitären Abschluss ma-
chen, aber das ist ja noch die Ausnahme. 
Viele sind eher fachfremd und Autodidak
ten. Das merkt man besonders im Data-

base-Fundraising. Es hängt auch davon 
ab, wie intensiv man einsteigen will.

? Daten fallen ja heute in vielen Be-
reichen an: Facebook, Newsletter, 

Spenden. Welchen Tipp gibt der Exper-
te, um das zu managen?
Prinzipiell gilt: Je weniger Orte es gibt, wo 
man Daten speichert, desto besser. Für 
alles eine eigene Datenbank zu haben, 
funktioniert nur, wenn man alles auch ge-
trennt betrachtet. Aber das ist im moder
nen Fundraising ja nicht so. Gerade der 
Online-Bereich besteht aus völlig unter-
schiedlichen Dingen, von Newsletter-Abo 
über Suchmaschinenoptimierung bis zu 
Bannerwerbung. Die Spendergruppen 
überlagern sich da aber sehr stark. Die 
These, es gäbe nur jüngere Online-Spen-
der und von denen spendet keiner mehr 
auf Mailings, die stimmt ja so nicht mehr. 
Auch Facebook hat sich verändert. Junge 
Leute findet man da kaum noch.

? Gibt es da ein Beispiel?
Angenommen, jemand hat in den 

letzten Jahren für Bären gespendet, dann 
kann man das nutzen, um die Aufmerk-
samkeit für einen Newsletter zu stei-
gern, indem man einen Bären-Newsletter 
macht oder aber indem man für diesen 
Menschen den Bärenbeitrag im News-
letter eben ganz oben hinsetzt und für 
den Nerzfreund eben den Beitrag zur 
Fellindustrie. Dafür müssen Newsletter 
und Spenderdaten aber in einem System 
vorliegen. Sonst ist das nicht auswertbar 
und zu steuern. Klassischerweise haben 
wir aktuell aber eher die große Fundrai-
sing-Datenbank, und ein Newsletter-Sys
tem wird da noch angehängt. Sie existie
ren also parallel. Das funktioniert noch, 
aber wenn wir in Themen wie Donor 
Journey oder Marketing-Automation 
einsteigen wollen, geht das nicht mehr.

? Das heißt, die Informationen dop-
peln sich dann und ergeben kei-

nen Sinn mehr?
Oder man synchronisiert sich zu Tode. 
Selektiert man die Empfänger also …�
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…  im Newslettertool oder in der Fundrai-
sing-Datenbank? Wenn ich das in der Da-
tenbank, also im CRM, mache, brauche ich 
auch die Informationen über die Newslet-
ter-Empfänger dort. Auch Informationen, 
ob Newsletter geöffnet werden, E-Mails nicht 
ankommen, der Newsletter noch mal gesen-
det werden muss, weil das Postfach voll war, 
also die sogenannten Bounce-Informationen, 
all das muss dann dort auch abrufbar sein. 
Ein großes Problem ist auch, wo die Opt-Ins 
verwaltet werden. Die Informationen braucht 
man schließlich in beiden Systemen. Das ist 
momentan noch eine große Problematik.

? Da reden wir auch über Geld. Software, 
Ausbildung, Personal  – das kostet. 

Müssen wir das den Spenderinnen und 
Spendern auch besser erläutern?
Klar sind das Kosten! Aber ich denke, das 
können wir gut erklären, weil diese Arbeit 
ja auch beim Spender zu mehr Service und 
Zufriedenheit führt. Eventuell bekommt er 
auch weniger Post und zielgerichtetere Bitten.

Am Anfang steht aber erst mal die Prozes-
sautomatisierung und damit auch eine höhere 
Effizienz. Wenn beispielsweise eine Großspen-
de eingeht, könnte das die Buchhaltung an 
den Fundraiser melden, und der schreibt dann 
einen besonderen Dank. Prozessautomatisie-
rung heißt, für diesen Fall wird im System eine 
Regel hinterlegt, dass, wenn eine hohe Spen-
de eingeht und automatisch verbucht wird, 
beim Fundraiser sofort eine Arbeitsaufgabe 
aufpoppt, anzurufen oder einen Dankbrief 
zu versenden. Im Idealfall sogar mit einem 
vorbereiteten Schreiben, was dann nur noch 
abgesendet werden muss. Das heißt, es wird 
Arbeitszeit eingespart, und der Dank erreicht 
den freigiebigen Menschen deutlich schneller. 
Mit diesen Systemen schafft man viel mehr!

? Man sollte das also durchaus thema-
tisieren?

Ja, denn die unsägliche Verwaltungskosten-
diskussion führt ja in den Organisationen 
zu chronischer Unterbesetzung mit Personal. 
Automatisierte Prozesse machen das leist-
barer, und das kann man auch nach außen 
vertreten. Die Menschen wollen ja schnell 
erfahren, wo ihre Spende eingesetzt wird.

? Warum wird dann nicht noch mehr 
investiert?

Die Mittel sind begrenzt, Fördermöglich-
keiten gibt es kaum, und was ich besonders 
schwierig finde: Man kann den ROI bei sol-
chen Servicethemen kaum messen. Spendet 
die Person wieder, weil ihr das Thema oder 
die schnelle Reaktion auf die Spende gefallen 
hat? Im Normalfall spielt beides eine Rolle.

? Zufriedenheit ist also schwer messbar?
Ja, aber im Fundraising-Magazin gab 

es vor Kurzem einen Bericht über einen 
Mystery-Check bei Spendenorganisationen. 
Getestet worden war, wie Organisationen 
auf Online-Spenden reagieren. Eine Orga-
nisation brauchte 51 Tage, um zu reagieren, 
andere taten es gar nicht, wieder andere 
reagierten mit automatischen Dank-Mails. 
Die Bandbreite war riesig. So was passiert mit 
einer Datenbank, die einen Dank-Workflow 
hat, nicht. Bei 51 Tagen ist wahrscheinlich die 
Grenze überschritten, dass sich die Spende-
rin oder der Spender überhaupt noch daran 
erinnert, gespendet zu haben.

? Was ist Ihre Empfehlung? Womit sollte 
man anfangen, um seine Prozesse ef-

fizienter zu gestalten?
Es geht um Grundlagen. Erstens die Daten
qualität: Wo werden Daten wie von wem 
einheitlich und in sinnvoller Form erfasst? 
Zweitens: Auswertbarkeit. Sind die Daten so 
erfasst, dass sie von der Datenbank ausge
wertet werden können? Ein Computer denkt 
nicht. Ist das Häkchen gesetzt, wird die Zu
wendungsbescheinigung versandt, wenn 
nicht, dann nicht. Ein Mensch könnte an den 
Daten zumindest erkennen, dass die betref-
fende Peron in dem Jahr gespendet hat und 
eine Zuwendungsbescheinigung braucht. 
Aber das kostet unnötig Zeit.

? Was ist noch wichtig?
Auf die Reihenfolge achten! Ich würde 

erst mal mit Standard-Reportings beginnen, 
bevor ich komplexere Analysen zum Spenden
verhalten mache oder gar mit KI-Progno-
se-Tools herausfinden möchte, wer von mei-
nen Mitgliedern kündigungsbereit ist. Wer 
im Reporting gut ist und erst mal weiß, was 
eigentlich an Reaktionen auf Spendenaufrufe 
passiert, kann sich dann höheren Aufgaben 
widmen. Hilfreich ist ja schon, wenn ich merke, 
diese Aktion läuft super, jene eher weniger. 
Das gibt schon einen Fingerzeig auf ein bes
seres Fundraising. Manchmal gehen ja auch 
Aktionen an einem vorbei, die andere für mich 
initiiert haben. Das fällt bei einem guten Re
porting auf, und dann kann man reagieren.

? Letzte Frage: Ist Excel eine Datenbank?
Um Gottes Willen, nein! Selbst mit größ-

ter Phantasie und größter Wertschätzung 
für Menschen, die damit arbeiten. Bitte kei-
ne Spenderverwaltung im Excel machen! 
Ich halte das schon datenschutzrechtlich 
für bedenklich. Man ist ja verpflichtet, eine 
Datensicherheit auf dem Stand der Technik 
zu machen. Wir wollen ja personenbezogene 
Daten mit Buchungsdaten verknüpfen. Da ist 
Excel nicht datenschutzkonform und auch 
sehr beschränkt. Heutzutage gibt es für klei-
nere Vereine sehr gute Lösungen für 100 bis 
200 Euro. Im Jahr 2022 sollte man das The-
ma Excel als Spenderdatenbank endgültig 
beerdigen.�

„Ich finde es wichtig  

zu verstehen, dass 

Database-Fundraising 

keine Strategie ist, 

Fundraising zu machen, 

sondern dass eine 

Datenbank bei jeder 

Strategie hilfreich ist, 

Fundraising erfolgreich 

zu gestalten.“
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Moore als Klimahelden

Intakte Moore waren lange Zeit Mangel-
ware. Das soll sich jetzt ändern. Die Stif-
tung Naturschutz Schleswig-Holstein 
will mit ihrem Programm „Biologischer 
Klimaschutz“ die Moore im Bundesland 

„zwischen den Meeren“ wieder in gigan-
tische Kohlenstoffspeicher verwandeln.

Von JANA SCHMIDT  
und MATHIAS BÜTTNER

Moore sind die effizientesten Kohlenstoff-
speicher der Welt. Sie bedecken nur drei 
Prozent der Erdoberfläche, speichern aber 
doppelt so viel Kohlenstoff wie alle Wäl-
der zusammen. Das funktioniert allerdings 
nur, wenn die Moorböden nass sind. Heute 
sind etwa 90 Prozent der deutschen Moore 
entwässert, um die Flächen zu nutzen. Legt 
man Moorböden trocken – wie in den letz-
ten 100 Jahren fast flächendeckend gesche-
hen –, werden sie von Kohlenstoffspeichern 
zu echten Klimakillern und geben laufend 
COc ab. Denn ist der einst gespeicherte Koh-
lenstoff nicht mehr von Wasser luftdicht 
abgeschlossen, verbindet er sich mit dem 
Sauerstoff der Luft zum Treibhausgas COc.

Klimakiller oder Klimaretter?

Wir müssen uns also immer wieder die ge-
waltige Rolle vor Augen führen, die diese 
unscheinbaren Biotope spielen: Trockenge-
legt sind sie wahre Klimakiller, intakt sind 
sie hingegen die Klimaretter schlechthin. 
Noch stammen fast sieben Prozent der ge
samten deutschen Treibhausgasemissio
nen aus entwässerten Moorböden. Die 
Moore in Schleswig-Holstein geben jedes 
Jahr ca. 2,8 Millionen Tonnen COc-Äquiva
lente in die Atmosphäre ab – so viel wie 
der gesamte PKW-Verkehr im Land. Will 
Deutschland wirklich klimaneutral werden, 
müssen die Emissionen aus entwässerten 
Mooren gestoppt und die Speicherfunktion 

wieder aktiviert werden. Das Kompetenz
team Biologischer Klimaschutz bei der Stif
tung Naturschutz Schleswig-Holstein wird 
bis 2030 auf 20 000 Hektar entwässerten 
Moorböden in Schleswig-Holstein den 
optimalen Wasserstand wiederherstel-
len. Das stoppt im ersten Schritt sofort die 
COc-Emissionen, nach wenigen Jahren be
ginnt die Torfschicht wieder zu wachsen 
und filtert aktiv COc aus der Luft. Die Mo-
ore werden von Klimakillern wieder zu 
Klimaschützern.

Dr. Walter Hemmerling, Geschäftsführer der 
Stiftung Naturschutz Schleswig-Holstein, 
bringt es auf den Punkt: „Moor muss nass – 
und zwar sofort und im großen Stil.“ Seine 
Vision: Das moorreiche Bundesland Schles-
wig-Holstein soll zum riesigen Kohlenstoff
speicher werden. Gerrit Werhahn, Leiter des 
Kompetenzteams Biologischer Klimaschutz, 
erklärt: „Schleswig-Holstein positioniert sich 
mit dem neu aufgelegten Programm nach 
Windkraft und Wasserstoff erneut als Pio-
nier im Klimaschutz.“

Initiative zur Renaturierung von Moorböden nimmt Fahrt auf

Das Kaltenhofer Moor im Sonnenuntergang
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Erich Schmidt Verlag GmbH & Co. KG · ESV-Akademie · Genthiner Straße 30 G · D-10785 Berlin
www.ESV-Akademie.de · Tel. (030) 25 00 85-856 · info@ESV-Akademie.de

Medienpartner:

Ob neues Stift ungs- und Gemeinnützigkeitsrecht, Digitali-
sierungsschub oder Herausforderungen eines nachhaltigen 
Vermögensmanagements: Erfahren Sie aus erster Hand, was 
die Stift ungswelt aktuell bewegt.

Unsere Themen u.a.
O Keynote: Wenn wir das geahnt hätt en? Eine Agenda

für die Zukunft 

O Experteninterview mit Ana-Maria Trăsnea

O Die Stift ungs- und Gemeinnützigkeitsrechtsreform – 
Neuerungen im Blick

O Change-Management für Stift ungen und NPO

O Workshops: Stift ungsvermögen und Satzungs-Check/
Nachhaltigkeit

O Digitales Fundraising und sich verändernde 
Kommunikation

Tagungsleitung: Prof. Dr. Hans Fleisch

www.ESV-Akademie.de/sus2022

Tagungsprogramm 
und Anmeldung:

Jahrestagung 
Stift ung&Sponsoring 

Berlin & online,  8. September 2022

Reform und Aufb ruch – wie Stift ungen aus 
Herausforderungen Chancen machen

Frühbucher-

preis bis

18.8.2022 

Dabei entstehen zugleich Lebensräume und ein oftmals letz-
ter Rückzugsort für zahlreiche Pflanzen- und Tierarten. Das ist 
die zweite Funktion des Biologischen Klimaschutzes. Damit 
verbinden wir in Schleswig-Holstein zwei der drängendsten 
Themen dieser Zeit: die Begrenzung des Klimawandels und 
den Erhalt der Biodiversität.

Die ersten 20 Klimamoor-Projekte

Die Stiftung Naturschutz Schleswig-Holstein renaturiert bereits 
seit 40 Jahren Moore, bisher vor allem, um die letzten Lebens-
räume seltener moortypischer Arten zu retten und wieder zu 
vergrößern. Diese Erfahrung nutzen die Schützerinnen und 
Schützer der Vielfalt heute für den ambitionierten Klimaschutz-
plan. Das Ziel ist, bis 2030 weitere 20 000 Hektar trockengelegte 
Flächen wieder zu vernässen. Zusammen mit den bereits heute 
renaturierten Flächen senken sie die Emissionen aus Moorbö-
den dann um 700 000 Tonnen COc pro Jahr – ungefähr so viel, 
wie alle Einwohner von Flensburg jährlich ausstoßen.

Alle können etwas tun

Die Moor-Renaturierung, konkret die Wiedervernässung, ist ein 
umfangreicher Prozess, der einen langen Atem braucht – und 
unbedingt auch die Unterstützung der Menschen. Mit ihren 
Spenden können wir Moorflächen ankaufen und sie durch 
Renaturierungs-Maßnahmen wieder in ihren natürlichen Zu-
stand zurückversetzen. Mit einer Spende von 160 Euro können 
wir beispielsweise 100 Quadratmeter trockenes Moor dauerhaft 
sichern. Unsere Moor-Expertinnen und -Experten sorgen mit 
einem ausgeklügelten Maßnahmen-Mix dafür, dass das Wasser 
bei Regenfällen auf den Flächen verbleibt und die Torfmoose 
wieder wachsen können. �

Jana Schmidt verantwortet die Pressearbeit 
der Stiftung Naturschutz Schleswig-Holstein. 
Sie hat Vergleichende Literaturwissenschaft 
studiert und war Volontärin bei einem Radio
sender. Seit 2010 schrieb sie für die Nachrich-
tenagentur dapd. Seit gut acht Jahren ist sie 
jetzt bei der Stiftung Naturschutz Schleswig- 
Holstein.

 www.stiftung-naturschutz-sh.de 

Mathias Büttner ist bei der Stiftung Natur-
schutz Schleswig-Holstein für die Öffentlich-
keitsarbeit im Bereich Moor- und Klimaschutz 
zuständig. Er bringt über 20 Jahre Erfahrung in 
der professionellen Kommunikation mit dem 
fachlichen Wissen aus einem Masterstudi-
um Nachhaltigkeitsmanagement zusammen. 
Seit über einem Jahr ist er Teil des Kompe-

tenzteams Biologischer Klimaschutz bei der Stiftung Naturschutz.
 www.stiftung-naturschutz-sh.de 
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Adressatenoptimiert drucken

Der Gründer des größten diakonischen  
Unternehmens war zugleich auch der  
Erfinder des Spendenbriefes. Was  
Friedrich von Bodelschwingh bereits im 
19. Jahrhundert praktizierte, wird mit den 
Online- und Print-Medien des 21. Jahrhun-
derts auf ein zeitgemäßes Niveau gehoben.

Von GERHARD MÄRTTERER

Zum Spendenbrief gab von Bodelschwingh 
den Rat: „Sende ihn zur richtigen Zeit mit der 
richtigen Aussage an die richtige Adresse.“ 
Intuitiv praktizierte er etwas, das heute in 
der internationalen Literatur als „Donor 
Centered Fundraising“ bezeichnet wird. Dies, 
so Wikipedia, „setzt voraus, dass Wünsche, 
Motive und Einstellungen der Gebenden 
berücksichtigt werden und Kommunika
tion von hier aus geplant wird“.

Der Sprung vom 19. ins 21. Jahrhundert

Was bei von Bodelschwingh noch ins Ge-
dächtnis und Notizbuch passte, füllt heute 
Datensilos und Data-Lakes. Was beim Alt-

meister noch Einfühlungsvermögen und 
Bauchgefühl waren, besorgen heute Pre-
dictive Analytics und Zielgruppenmodelle. 
Gesteuert und verbreitet werden solche 
Donor Journeys von einem Customer Re-
lationship Management (CRM) in Kombi-
nation mit einem Marketing Automation 
System (MAS). Mit diesem Instrumentari-
um erzeugen Fundraiser hochindividuelle 
One-to-One Kommunikation.

Der optimale Kanalmix

Thilo Reichenbach, Head of Brand & Digi-
tal bei Aktion Deutschland Hilft sagt da-
zu im Juni-Interview der Fachzeitschrift 

„ONEtoONE“: „Marketing-Automatisierung 
findet bei uns vor allem im Bereich des 
E-Mail-Marketing statt. Den Bereich der 
Marketing-Automatisierung werden wir 
künftig ausbauen. Denn ein granulares, 
zielgruppengerechtes, automatisiertes Mar-
keting ist in der Regel kosteneffizienter als 
das Gießkannenprinzip.“

Reichenbach sieht in der Spende ein Ver
trauensgut: „Die Spender müssen der Orga

nisation schlicht vertrauen, dass diese die 
Spende gemäß des Spender-Willens gut 
umsetzt.“ Eine breite Markenbekanntheit 
dank klassischer Medien schaffe dieses 
Vertrauen. Aber den Spendenabschluss ein-
leiten, das würden die dialogorientierten 
Kanäle in Online und Print am unteren 
Ende des Funnels.

Am weitesten entwickelt in der Marketing-
Automation ist das E-Mail-Marketing. Was 
in Customer Journeys „The next best offer“ 
ist, das wird in Donor Journeys zu „The next 
best action“. Das können zum Beispiel Vor
schläge für Patenschaften sein. Dabei wer-
den gemäß den Analytics stets die für jeden 
Donortypus passenden Spenden empfohlen.

Print-Mailings in neuer Form

Doch E-Mails stoßen an Grenzen. Dann 
bietet sich eine Kombination mit dem im 
Fundraising bewährten Printkanal an. Aller
dings in einer ganz neuen Form. Sie heißt 
Programmatic Print.

Programmatische Print-Mailings werden 
als Unikat erzeugt: je nach Zielperson passend  

Programmatic Printing im Fundraising
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mail alliance – eine Marke der mailworXs GmbH
Berner Straße 2 · 97084 Würzburg
T: 0931 660574-250 · F: 0931 660574-11
annett.zeise@mailalliance.net · www.mailalliance.net

… und erhöhen Sie damit Ihr Marketingbudget !

Sparen Sie Porto…

Mitgliedergewinnung
mit Dialogpost !

in Bilderwelt, Sprache und Wortwahl sowie 
im Angebot. So können Spenderlisten bei
spielsweise durch Zielgruppenmodelle wie 
Limbic Types angereichert werden. Wie das 
geht, beschreibt der Malteser Hilfsdienst und 
seine Agentur GFS Fundraising Solutions in 
den DDV-Branchentrends („Fundraising mit 
Gehirn“). Das Verblüffende dabei: Die Durch
schnittsspende konnte bei der Testgruppe 
Performer um 33 Prozent erhöht werden.

Digital optimierte Druckprozesse

Alles wird digital auf Highspeed-Inkjet-Ma-
schinen gedruckt. Die Zeiten sind passé, als 
Mailings noch im Rollenoffset farbig vor-
gedruckt und dann in Schwarz mit Namen 
und Adresse personalisiert wurden. Zu Off-
set-Zeiten mussten verschiedene Versionen 
noch hintereinander gedruckt und separat 
postaufgeliefert werden. Digitaldrucker 
denken in Unikaten. Viele Unikate  – hin-

tereinander in postalisch richtiger Reihen-
folge  – ergeben in Summe eine einzige 
Aussendung: optimiert für den Postversand 
gemäß den günstigsten Dialogpost-Tarifen 
der Deutschen Post.

Von Hard- und Software zur Brainware

Hardware und Software fürs Programma-
tic Printing sind etabliert. Doch die „Brain
ware“ – also das Hirn der Marketiers – muss 
von Vorurteilen befreit und upgedated 
werden. In der Wirtschaftskommunikation 
geschieht dies bereits. Im Fundraising ste-
hen wir noch am Anfang. Wissensvermitt-
lung tut not.

Dazu wurde die PPA – Programmatic Print 
Alliance gegründet. Sie möchte ein Milieu 
des Wandels schaffen und damit einen Mind
shift bei Marketiers wie Fundraisern bewir-
ken. Die zehn Gründungsmitglieder kom-
men aus allen Bereichen des Programmatic 

Print. Alle lernen voneinander und geben 
ihr Wissen und Know-how in Seminaren, 
Kongressen und Symposien weiter.�

Download der Studie „Fundraising mit Gehirn“:  
www.ddv.de/branchentrends-im- 
dialogmarketing-fundraising-mit-gehirn.html

Dipl. Wirtsch. Ing. (FH) 
Gerhard Märtterer stu-
dierte Marketing und IT 
in Stuttgart. Seit 2005 
entwickelt er mit Ver-
lagen, Druckmaschinen-
herstellern und Soft-
warepartnern Projekte 

für personalisiertes Direktmarketing. Von 2013 
bis 2018 transformierte er die Eversfrank-Gruppe 
vom Rollenoffsetdrucker zum Hybriddrucker. Seit 
2018 ist Märtterer als „The ONE for One-to-One“ 
weltweit lehrend tätig. 2020 gründete er mit 
dem HighText-Verlag die publizistische Platt-
form „ONEtoONE Programmatic Printing“. Diese 
wurde 2022 erweitert um die praktische Arbeit 
der PPA – Programmatic Print Alliance.

 www.maertterer.net
 www.programmatic-print.org
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tagung
zur finanzierung gemeinnütziger arbeit

münchen: 13. september 2022

eine veranstaltungsreihe des

wissen, inspiration,
spannende gespräche

Hier treff en sich Engagierte aus Vereinen 

und Stiftungen, lernen gemeinsam Neues

und tauschen sich fachlich aus.

Melden auch Sie sich gleich an!

kontakte knüpfen
und vertiefen

Sponsoren und Aussteller kommen

direkt mit interessierten Menschen

aus NGOs ins Gespräch.

Nutzen auch Sie diese Gelegenheit!

fachwissen
aus der aktuellen praxis

Referentinnen und Referenten aus Non-

Profi t-Organisationen und der Fundraising-

Branche vermitteln praktisches, anwen-

dungsorientiertes Wissen aus erster Hand.

informationen und anmeldung

Wer sich zur Tagung anmeldet, kann online sein 
Wunschprogramm buchen – bestehend aus 
zwei Seminaren und den Vorträgen. 

Teilnehmende gemeinnütziger Organisationen 
zahlen bei Buchung bis zum Frühbucherschluss 
am 14.8.2022 nur 159 Euro (statt 199).

www.fundraisingtage.de

Bestimmt haben Sie das Magazin 
aufmerksam gelesen – dann sind 
die folgenden Fragen kein Problem 
für Sie. Oder Sie sind sowieso fit 
rund um das Thema Fundraising.

Unter allen richtigen Einsendungen 
verlosen wir diesmal einen zusammen-
klappbaren Tablet-Halter aus Alumini-
um von InLine. Für den entspannten 
Videocall oder als Zweitgerät am Arbeitsplatz – der handliche 
Helfer in puristischem Mattsilber bringt Smartphones bis 10 Zoll 

sowie Tablets bis 13  Zoll in Sichtposi-
tion und leitet das Ladekabel mithilfe 
durchdachter Freilassungen dezent zur 
Stromquelle. Für mehr Ordnung auf 
dem Schreibtisch und besseren Über-
blick über eintreffende Nachrichten.
Weiterhin verlosen wir das Buch „Wa-
rum es so schwer ist, ein guter Mensch 
zu sein …“ von Armin Falk, das wir auf 
Seite 91 dieser Ausgabe vorstellen.

Und falls das alles nichts für Sie ist, gewinnen Sie vielleicht an 
Erkenntnis – mitspielen lohnt sich also auf jeden Fall. Viel Spaß!

1 Schon einmal berichtete das Fundrai-
sing-Magazin über das Wiener Projekt 

VinziRast. Wann war das?
BE)	 2019
GE)	 2012
LE)	 2005

2 Der Datenbankexperte Andres Berg 
klärt auf: Unter welchen Umständen 

eignet sich Excel als Spendenverwaltung?
LAN)	 mit anonymisierten Spenderdaten
KAN)	mit ausgedruckten Sicherheitskopien
DAN)	überhaupt nicht mehr

Seite 36 Seite 42

3 Dass sich mehr private Stiftungen in 
Ostdeutschland engagieren, will eine 

neue Initiative bewirken. Wie heißt diese?
KEN)	 Aufwind
BEN)	 Aufwärts
DEN)	 Aufbau Ost

Seite 50

So geht’s: Die Buchstaben aus den Fragen 1 bis 3 ergeben das Lösungswort. Senden Sie dieses an gewinnen@fundraising-magazin.de. 
Schreiben Sie bitte auch, welchen Gewinn Sie haben wollen. Vergessen Sie bitte die Postadresse nicht, damit Ihr Gewinn Sie auch er-
reicht! Diese Daten werden nur im Zusammenhang mit dem Gewinnspiel verarbeitet und nicht an Dritte weitergegeben. Der Rechts-
weg ist ausgeschlossen, bei mehreren richtigen Einsendungen entscheidet das Los. Einsendeschluss ist der 15. August 2022. Viel Glück!

Wissen testen                                            und gewinnen
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