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Wundern sich Ihre Spender*innen, dass sie 
noch immer Zuwendungsbescheinigungen per 
Post erhalten? Sparen Sie Papier und Porto: 

FUNDRAISE

FUNDRAISE  versendet sie jetzt automatisiert 
per E-Mail.

Sie arbeiten nicht mit 
FUNDRAISE

FUNDRAISE ?  
Kein Problem, Sie können dieses Feature bequem 
mit Ihrer eigenen Software nutzen.

Rufen Sie uns an, wir zeigen, wie’s geht!

FUNDRAISE

stehli software dataworks GmbH

Holzkamp 24 · 25524 Itzehoe
Niederlassung Köln: Hohenstaufenring 29-37 · 50674 Köln
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info@stehli.de · www.stehli.de

Partner von POSTADRESSE GONE POSTADRESS MOVE
Systempartner von klickTel

VERSENKEN SIE NICHT 
LÄNGER DAS GELD 
DER SPENDER*INNEN.
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Liebe Leserin, lieber Leser,
mach doch ein Crowdfunding! Diesen Vorschlag hört man oft. Die Schwarm­
finanzierung scheint eine sichere Bank zu sein, wenn es darum geht, Projekte 
zu finanzieren. Viele gute Ideen konnten so schon umgesetzt oder zumindest 
gestartet werden. Aber zur Wahrheit gehört auch: Etwa 40 bis 50 Prozent der 
Crowdfundings floppen – oft mangels guter Vorbereitung. In unserem Themen­
schwerpunkt Crowdfunding haben wir für Sie zusammengestellt, worauf 
es ankommt. Das beginnt bei A wie Auswahl der passenden Plattform und 
reicht bis Z wie Zeitpunkt der Kampagne. Und auch über die Möglichkeiten, 
die Crowd lending bzw. Crowdinvesting für Non­Profits bereithalten, erfahren 
Sie einiges in dieser Ausgabe.

Sehr gern möchte ich Sie an dieser Stelle auch auf unser neues Internet­ 
Angebot hinweisen: Unter der Adresse www.gutes-wissen.org haben wir für 
Sie Das Portal für die Gute Sache gestartet. Mit der Kompetenz des Fundrai­
sing­Magazins konzentrieren wir hier Service und Know­how für alle, die die 
Welt besser machen wollen. Sie finden hier unter anderem den NPO-Campus 
(einen großen Kalender für Seminare und Weiterbildungs­Veranstaltungen), 
unser neues Job-Portal fürs Non­Profit­Umfeld, nützliche Ratgeber und Tipps 
für Vereine und Stiftungen, das Dienstleistungs­Verzeichnis mit Profis, die NGOs 
hilfreich zur Seite stehen … Auch unseren Fundraising-Shop mit Fachbüchern 
und Magazinen erreichen Sie ganz einfach über gutes-wissen.org.

Schauen Sie sich gern auf dem Portal um und schreiben Sie mir bitte, was Sie 
nützlich finden und auch, was aus Ihrer Sicht noch optimiert werden sollte. 
Solche Hinweise sind uns wichtig, wir versuchen, was technisch möglich ist, 
zu realisieren. Ich sage jetzt schon: Dankeschön!

Eine interessante Lektüre wünscht Ihnen 
Ihre

Daniela Münster
Chefredakteurin
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Druck, bis zur Postauflieferung 
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Produktsicherheit durch  
kurze Wege.

van Acken: Profi in Sachen  
Druckerei und Verlag

Lernen Sie unsere 
„Vögel“ kennen.

Wir freuen uns auf Sie!

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
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OpenAI ist das Unternehmen, das hinter der in aller Munde befindlichen Software ChatGPT 
steckt� Dass künstliche Intelligenz nicht mehr nur Bereiche wie das autonome Fahren 
voranbringt, sondern jetzt auch Liebesbriefe verfasst, gefällt nicht jedem� Die statista-
Grafik zeigt, dass Technologie als Einsatzfeld für KI noch immer ganz vorn liegt – Medien 
dagegen weit hinten� Wir haben das Thema auch unter die Lupe genommen und zeigen 
auf Seite 70, welche Erfahrungen Christine Gediga mit ChatGPT gemacht hat�

„Ich wäre gern ein 
Lebensretter gewesen!“

Ein Kommentar von MATTHIAS DABERSTIEL

Kürzlich bekam ich 

einen Tipp für ein 

spannendes Crowd­

funding. Es ging um 

eine App, die ehren­

amtliche Lebensretter 

viel schneller an die Orte von Menschen 

mit plötzlichem Herzstillstand ruft, ein­

fach weil sie gerade in der Nähe sind. Tol­

les Projekt – eine echte Lebensretter­App, 

dachte ich. Doch dann die Ernüchterung: 

Das Projekt läuft noch acht Tage, und nur 

46 Prozent des Geldes sind eingeworben. 

Warum? Der Grund war schnell gefunden: 

Der erste angegebene Ankerwert begann 

bei 500 Euro. Bei einem Gesamtvolumen 

von 40 000 Euro. An wen hatten die Initia­

toren als Zielgruppe gedacht? Klinik­Chefs? 

Ich ärgerte mich. So ein tolles Projekt und 

so schlechtes Marketing!

Verstehen kann ich diese haarsträuben­

den Fehler nicht mehr. So viele erfolgreiche 

Projekte stehen auf Crowdfunding­Platt­

for men, von denen man lernen könn te: 

niedrige Einstiegsbeiträge wählen, Kom­

mu nikation und das Teilen der Pro jekt seite 

fördern, ehrliche Bitte und die Auf or de rung 

zum Mitmachen. Alles Erfolgs faktoren, die 

man selbst schnell finden kann. Doch die 

Realität im einzigen Pinnwandeintrag der 

Projekt­Einstellerin an die Crowd zehn Tage 

vor Ultimo sah so aus: „Es geht auf in den 

Endspurt mit Zuversicht auf ein erfolg­

reiches Crowdfunding!“ Ja, und was soll 

ich da jetzt machen? Eine Torte backen? 

Typischer Fall von „das Projekt muss durch 

sich selbst sprechen“. Hat noch nie funk­

tioniert. Echt schade: Ich wäre gern ein 

Lebensretter gewesen!

Was meinen Sie? Schreiben Sie an

meinung@fundraising-magazin.de

Zahlen & Fakten
Welche Branchen nutzen Open-KI und welche kaum?

Und sonst noch …
Den Ex den Löwen zum Fraß vorwerfen

Anlässlich des vergangenen Valentinstags bot der San­Antonio­Zoo in Texas eine ganz 
besonders „liebevolle“ Aktion. Gegen eine Spende konnte man einer Kakerlake den Na­
men einer Person verleihen, die einem nicht ganz so nah am Herzen liegt, zum Beispiel 
der Ex. Im nächsten Schritt wurden die Kakerlaken dann an Zootiere verfüttert. Aber: 
Zu jenem Zeitpunkt waren die Kakerlaken schon tot. Der Ex ist es wahrscheinlich im­
mer noch nicht. Wir sagen zwar ganz klar: „Don’t try this at home!“, doch der nächste 
Valentinstag kommt bestimmt …

 www.sazoo.org/cry-me-a-cockroach
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Fundraising-Managerin
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kontakt@ifunds-germany.de

Fon +49 22 1 66 99 52  0

Franca Roberta Madel
Fundraising-Managerin

PRIMAKLIMA e.V.

Projekt Management mit  
Ifunds Engage365 PME

Der permanente Vergleich zwischen IST- und SOLL-Zustand 
macht Abweichungen sichtbar und Sie können rechtzeitig 
gegensteuern.
         Wertvolle Einblicke in Ihre laufenden und abgeschlossenen 
Projekte verschafft Ihnen Ifunds Engage365 PME (Project Manage-
ment and Evaluation) – die CRM-Lösung um den Erfolg Ihrer 
Projekte zu erfassen und zu bewerten.

„Die für uns entwickelte Software vereint 
die hohen Ansprüche des Projektmanagements

mit denen des Fundraisings.
Spenden und Projekte werden dabei  

verknüpft und dadurch sind wir in der Lage,
jederzeit den Projektbestand der Bäume

und CO²-Zertifikate zu monitoren.“

„Die für uns entwickelte Software vereint 
die hohen Ansprüche des Projektmanagements

mit denen des Fundraisings.
Spenden und Projekte werden dabei  

verknüpft und dadurch sind wir in der Lage,
jederzeit den Projektbestand der Bäume

und CO²-Zertifikate zu monitoren.“
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Infos zu Programm und Teilnahme:

www.leipziger-finanzforum.de

Jung, dynamisch und mit Fokus auf's  

Gemeinwohl - das ist das Leipziger Finanzforum.  

3 Thementage - Social Entrepreneurship, Ökonomische

Bildung, Transformationsfinanzierung - abgerundet von  

Kultur am Abend in der Alten Handelsbörse zu Leipzig.

#FinanzenNeuDenken

8. - 10. MAI 2023

? Warum gibt es das neue Internet-Por-
tal gutes-wissen.org? Wer braucht das?

Das Fundraising-Magazin bietet ja schon 
lange eine Vielzahl von Service-Angeboten 
für Non-Profits, wie die Job-Börse, den Veran-
stal tungskalender, unseren Fundraising-Shop, 
ein großes Dienstleisterverzeichnis und jede 
Menge Know-how rund ums Fundraising 
und NPO-Management. Bisher war das alles 
auf verschiedenen Websites „versteckt“. Die-
sen guten Service und all das gute Wissen 
auf einem gemeinsamen Portal zu bündeln, 
sichtbar und zugänglich zu machen, wurde 
wirklich allerhöchste Zeit. Häufige Nachfragen, 
wie „Kann man denn bei euch Jobanzeigen fin-
den?“, zeigen, dass es hier ganz viel Bedarf gibt.

? Apropos Jobanzeigen: Wie teuer sind die?

Auf gutes-wissen.org sind Job anzeigen 
kostenlos. So wollen wir ermöglichen, dass 
auch kleine Vereine ihre offenen Stellen im mer 
publik machen können. Aber: Wir veröffent-
lichen nur Jobs im gemeinnützigen Umfeld! 
Immer mehr Leute wollen mit ihrer Ar beit 

einen Unterschied machen, also die Welt ein 
Stück verbessern, etwas bewirken. Das unter-
stützen wir mit dem Job-Portal für „Gute Jobs“. 

? Wie können sich Non-Profits noch ein-
bringen auf gutes-wissen.org?

Der NPO-Campus auf gutes-wissen.org gibt 
mit dem Kalender einen guten Überblick über 
entsprechende Seminare und Tagungen. Hier 
kann jeder Veranstalter seine Termine einem 
geeigneten Publikum zugänglich machen. Ein-
fach mailen an kalender@gutes-wissen.org, 
wir kuratieren das. Ja, auch dieser Ser vice ist 
kostenfrei. Und auch für die Beiträge unter der 
Rubrik „Wissen“ gibt es keine Bezahlschranke.

 www.gutes-wissen.org

Udo Lehner …
… ist Mitherausgeber 
und einer der Gründer 
des Fundraising- 
Magazins� Er verant-
wortet unter anderem 
den IT-Bereich� In den 
Launch des Portals 
gutes-wissen�org hat er 
viel Herzblut gesteckt�

Drei Fragen an … Udo Lehner
Das neue Portal gutes-wissen.org bietet Service und Know-how „für die Gute Sache“ 
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051 37 / 88 -1444 
fundraising@saz.com 

saz.com

• Lastschriftgewinnung

• Upgrade

• Dankanrufe 

• Reaktivierungen

• Spenderbindung

Sichere Einnahmen auch
in schwierigen Zeiten

Ihre nächste Telefonkampagne  

ist nur einen Anruf entfernt

051 37 / 88 -1444

Brigitte Niedergesäß 
Über 15 Jahre mit Spendern im Dialog

„Ich gebe  
 Ihren Zielen 
 eine Stimme.“

„Uncharitable“

Das Buch „Uncharitable – How Restraints on Nonprofits Un­

dermine Their Potential“ (2008) des Aktivisten Dan Palotta 

über den Non­Profit­Sektor ist inhaltlich weiterentwickelt und 

in Form einer Dokumentation neu beleuchtet worden. Nach 

dem Kinostart in den USA im Februar ist der Film offiziell ab 

30. Mai per Stream abrufbar.

 www.uncharitablemovie.com

Podcast für Sportfundraising

Die Fundraising­Akademie hat im vergangenen Jahr zwei Kurse 

im Bereich Sportfundraising durchgeführt. Ein Ergebnis des­

sen ist ein Podcast zu dem Thema. In jeder der zehn Folgen mit 

jeweils fast einer halben Stunde Länge widmet sich Medien­

profi Maik Meid gemeinsam mit einem Gast verschiedenen 

Facetten der Mittelbeschafung im Sport.

 www.sportfundraising.de

Leitfaden für Kultureinrichtungen

Das Kulturministerium Österreich hat in Zusammenarbeit 

mit dem Fundraising­Verband Österreich einen „Leitfaden 

für Kultureinrichtungen im Umgang mit Drittmitteln aus 

Sponsoring und sonstigen Zuwendungen“ erstellt. Schwer­

punkt sind Kriterien zur Beurteilung möglicher Kooperati­

onen. Der Leitfaden steht im kostenlosen Download unter 

 www.fundraising.at

Konsortium hinter dem www jetzt gemeinnützig

Das World Wide Web Consortium (W3C) hat seine Umwand­

lung in eine gemeinnützige Non­Profit­Organisation abge­

schlossen. Zuvor war es ein reiner Zusammenschluss von 

Bildungs­ und Forschungseinrichtungen. Durch die Transfor­

mation zur Non­Profit­Organisation erhoft sich das World 

Wide Web Consortium mehr Transparenz und eine internati­

onalere Ausrichtung.

 www.w3.org

„Blauer Engel“ für nachhaltige Veranstaltungen

Der Dachverband der Veranstaltungszentren in Europa (EVVC) 

strebt bis 2040 Klimaneutralität der bei ihm organisierten 

Locations an. Mehr noch: Der „Blaue Engel“, eines der renom­

miertesten und bekanntesten Umweltzeichen, soll auf Grund­

lage eines noch zu konzipierenden Kriterienkatalogs auch zu 

einem Gütesiegel für Nachhaltigkeit von Events und Veran­

staltungszentren werden.

 www.dbu.de

Kurzgefasst …
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Die Digital Fundraising Plattform  
für Non-Profits

Fundraising
Sammle mehr Spenden über digitale 
Touchpoints, Spendenaktionen oder 
Spendenshops.

Verwalten
Überblicke Spenden, Spendenden-
Daten, Deine Organisation und Dein 
Team in einer Plattform.

Automatisieren
Lass viele manuelle Tätigkeiten Deiner 
Non-Profit automatisch ablaufen und 
schaffe einfachere Prozesse.

fundraisingbox.com

Inmitten des gezahnten Blattrandes einer Brennnessel erschafft der Fotograf die Bühne für eine dramatische Szenerie: Kopfüber in den of-
fensichtlich kraftvollen Kieferwerkzeugen der Krabbenspinne schwebend erwartet ein Grünrüssler sein nahendes irdisches Ende� Mit diesem 
Bild ist Bernhard Meyersieck einer der Preisträger im Fotowettbewerb „Augenblick Natur!“ 2022, der vom Verband Deutscher Naturparke ver-
anstaltet wird� Auch in diesem Jahr gibt es wieder den beliebten Wettbewerb� Teilnehmen können sowohl Amateur- als auch Profifotografen�

 www.naturparkfotos.de

10 spektrum
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Schöner scheitern 
… mit Analog-SPAM

Craig Shergold geistert durch die Welt. Und immer noch regnen 

Tonnen von Briefen, Postkarten und Visitenkarten auf den armen 

Jun gen aus Carshalton in der englischen Grafschaft Surrey herab, 

ob wohl sein größter Wunsch, als Empfänger möglichst vieler „Gute­

bes serungs karten“ in das Guinness­Buch der Rekorde eingetragen 

zu werden, schon längst in Erfüllung gegangen ist. 1989 starteten 

Angehörige des damals Neunjährigen, der an einem Gehirntumor 

litt, mit kräftiger Nachhilfe der Presse eine Kettenbriefaktion. Bis 

Ende 1990 erhielt er 16 Millionen Zuschriften und sicherte sich sei­

nen Platz im Rekordbuch. Nach einer Operation in den USA 1992 

galt er als geheilt. Nun wünschte er sich nichts sehnlicher, als keine 

Post mehr zu erhalten. Aber die Geister, die er rief …

Auf mei nem Schreib tisch lagen zwei dicke Briefe, in denen 

Craig mal Shergon und dann auch wieder Sherold heißt, sieben 

Jahre alt ist, an „Krebs im Endstadium“ leidet und mal Briefe, 

mal Vi si ten karten wünscht. Die Anschrift ist in beiden Fällen 

fast kor rekt, aber das ist eher nebensächlich, denn man könnte 

auch „Craig Shergold England“ schreiben, und die Post käme an. 

Wie ich dem einen Brief entnehme, hat Craig unter anderem die 

Her zen von Rechts an wäl ten, Architekten, Hotelmanagern bis hin 

zu Bun des mi nis terien, Kranken­ und Le bens ver siche rungen und 

ge mein nüt zigen Einrichtungen zwischen Berlin und Wien erobert.

Laut der Nachrichtenagentur AFP schickte auch das Standesamt 

Gera beste Genesungs wün sche und bat Kollegen in Erfurt, Krafts­

dorf, Meschede, Lichtenstein, Jena und Dresden sowie vier Kranken­

kassen und Versicherungen um Amts hilfe in Sachen Craig. Die Er­

fur ter reichten das Gesuch an Brotte rode und Aschersleben weiter, 

von wo es nach Duisburg gelangte … Der andere mir zugegangene 

Kettenbrief lässt viel bedroh liche re Di men sionen ahnen: So ver­

breitete die Friedrich­Ebert­Stiftung die Geschichte vom traurigen 

Schic ksal Craigs in ganz Afrika, während sich die Konrad­Ade nauer­

Stiftung auf Asien und Latein ame rika konzentrierte. Auf den Philip­

pinen ging gar das Gerücht um, Craig könne nur gesun den, wenn 

zwanzig Millionen Briefe per Einschreiben eingingen. Übri gens: 

Craig Shergold verstarb 2020 an Covid. inspiriert von C. M.     

Sind auch Sie oder Ihre Organisation schon einmal schön gescheitert?  

Schreiben Sie uns an meinung@fundraising-magazin.de

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

www.teledialog.com

Im mittleren Spendensegment geht noch mehr
… wenn es richtig gemacht wird: Als erfahrener Spezialist für Telefon-Fundraising unterstützen wir Sie 
dabei, mit Ihren mittleren Spender*innen und Förderer*innen in wertvollem Kontakt zu bleiben. Durch 
das persönliche Gespräch schaff en wir eine dauerhafte (Ver-)Bindung, die sich auszahlt. Rufen Sie uns 
an und wir geben Ihren Spenden mehr Gewicht.
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Da geht noch was!Mitt elgewicht!

Amazon Smile und die Sache mit dem Impact

Am 20. Februar trug Amazon sein 
Charity­Shopping­Programm Smile 
zu Grabe. Zukünftig will der Kon­
zern lieber in „Programme inve­
stieren, die mehr Impact haben“. 
Mal ganz abgesehen davon, dass 
Amazon ohnehin kritikwürdig ist 
und es bessere Alternativen wie 
Gooding.de gibt, klingt da ein beun­
ruhigender Trend aus den USA mit: 
Gespendet wird von den großen 
Gebern nur noch dorthin, wo der 
Impact klar bezifert und im Ver­
gleich am höchsten ist.

Impact Measurement, also Wir­
kungs messung, ist nicht per se ab­
zulehnen – im Gegenteil. Or ga ni sa­
tionen können daraus viel lernen 
und ihre Arbeit dahin optimieren, 
dass ein Thema oder die Begünstigten noch mehr von ihren Pro­
jek ten profitieren. Was allerdings in den USA von NPOs gefordert 
wird, sind umfassende, wissenschaftlich belegbare Analysen, die 
oft nur durch aufwendige Langzeit­Studien machbar sind. Die große 
Mehrheit der Organisationen hat aber weder das Know­how noch 
die finanziellen und zeitlichen Ressourcen dafür. Außerdem steht 
zu befürchten, dass „mehr Impact“ sich an quantitativen statt an 
qualitativen Aspekten ausrichtet.

Dieser zunehmende Fokus auf hohe Wirkung birgt meiner 
Meinung nach gleich mehrere Gefahren: Kleinere Organisationen 
und solche, die sich für kleine Zielgruppen einsetzen, werden bei 
der Vergabe von Förderungen und Unternehmensspenden noch 
mehr als jetzt schon unter den Tisch fallen. Sie können entweder 
aufgrund knapper Ressourcen gar keine Wirkungsanalysen durch­
führen oder quantitativ weniger Impact erzielen als NPOs mit groß­
en Zielgruppen. Außerdem entstehen im Kampf um den größten 

Impact hohes Konkurrenzdenken 
und Druck. Wenn ein Programm 
nicht die erforderliche Wirkung er­
zielt, um Fördergebern zu genügen, 
muss es eingestellt werden – zum 
Leidwesen der Begünstigten. Die 
Verlockung, seine Wirkungsanalyse 
„aufzuhübschen“, wäre groß. Auf 
lange Sicht wäre auch die Vielfalt an 
Ansätzen, Ideen und Lösungswegen 
gefährdet, weil sich jene durchset­
zen würden, die finanziell am effi­
zientesten und risikoärmsten sind. 
Das sind aber nicht zwingend jene, 
die der Sache am besten dienen. 
Viele unterschiedliche innovative 
Projekte zum selben Thema können 
unter Umständen mehr erreichen 
als ein großes.

Der Grund für die Einstellung von Amazon Smile hinterlässt einen 
unangenehmen Nachgeschmack. Er impliziert, dass Non­Profits sich 
anhand bunter Statistiken zu beweisen und zu rechtfertigen haben. 
Er unterstellt, dass die Spenden, die über das Programm ausgezahlt 
wurden, keine Wirkung erzielt hätten, und verlangt von NPOs, so 
zu agieren wie ein Konzern. Es ist der Sieg von profitorientierter 
Methodik über philanthropisches Vertrauen.

Es bleibt abzuwarten, ob es diese Tendenzen über den Ozean bis 
nach Europa schafen. Ich hofe es nicht. Denn obwohl Effizienz in 
der Mittelverwendung sehr wichtig ist, sollten wir sie nicht über­
bewerten. Viele gute Ideen entstanden und entstehen in kreativen, 
freien, manchmal chaotischen und etwas ineffizienten Umfeldern. 
Wir sollten uns nicht von außen diktieren lassen, wie wir an unse­
re Problemstellungen herangehen und was wir abzuliefern haben. 
Wir müssen uns nicht beweisen. Wir haben uns schon oft genug 
bewiesen. 

Persönliche Gedanken von Karin Sommer

Karin Sommer ist seit 2007 im Non-Profit-Sek tor tätig und 
betreut seit 2020 den Blog von Fund raisingBox, wo sie ihr 
Wissen rund um digi ta les Fund rai sing weitergibt und sich 
Themen wid met, die die Branche bewegen� Außerdem ar-
bei tet sie freiberuflich als Fachjournalistin und Tex te rin für 
NGOs, Presse und Wirtschaft�

 www.fundraisingbox.com
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Sind Non-Profit-Organisationen  

in der Direkt-Marketing-Falle?  

Matthias Daberstiel diskutierte  

dazu mit dem Fundraising-Experten 

Dr. Kai Fischer und Duda Zeco,  

Media-Managerin der Wochen-

zeitung „Die Zeit“ und Mitglied im 

Vortstand des Deutschen Fund-

raising-Verbands, über Zielgruppen, 

Mut zum Ausprobieren, alte Zöpfe 

und zeitgemäßes Fundraising.

? Herr Dr. Fischer, Sie sind seit 25 Jah-
ren als Berater im Fundraising aktiv. 

Worin sehen Sie im Moment die größten 
Herausforderungen?
Fischer: Ich glaube, dass wir im Moment auch 
im Fundraising vor einer Zeitenwende ste-
hen: Bisher war das Fundraising mit Direkt-
marketing sehr erfolgreich: Potenziellen Spen-
derinnen und Spendern wurde ein Brief ge-
schickt oder sie wurden angerufen und haben 
dann mit einer Spende reagiert. Das wird 
in Zukunft für immer weniger Zielgruppen 
funktionieren. 

? Warum wird dies in Zukunft immer 
weniger erfolgreich sein?

Fischer: Dazu müssen wir uns anschauen, wie 
Fundraising auf Basis von Direktmarketing 
funktioniert: Es werden emotionale Impulse 
gesetzt, auf die sofort reagiert wird. Wir wis-
sen, dass dies am einfachsten mit Opfer-Nar-
rativen gelingt, da Menschen und Tieren in 

einer akuten unverschuldeten Notsituation 
zu helfen ist. Dieses Gebot gilt universell und 
ist beispielsweise in allen großen Religionen 
verankert. Ohne diese Norm würde die Ge-
sellschaft ein Stück weit auseinanderfallen. 
Obwohl dies erfolgreich ist, reagieren immer 
weniger Menschen aufgrund unterschied-
licher biografischer Erfahrungen auf diese 
Ansprache. Oder sie reagieren nur ein oder 
zwei Mal und fragen dann, ob die jeweili-
ge Organisation das Problem nicht einmal 
grundsätzlich bearbeiten möchte.

? Was folgt hieraus für das Fundraising?
Zeco: In Zukunft wird sich das Fund-

raising immer weiter ausdifferenzieren und 
die Zielgruppen werden immer kleinteiliger. 
Das bedeutet auch, dass nicht nur unter-
schiedliche Donor Journeys mit unterschied-
lichen Touchpoints genutzt werden, sondern 
sich auch die Ansprache verändert: Während 
die eine Gruppe auch in Zukunft über Briefe  

„Fundraising muss sich disruptiv

1616 menschen
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angesprochen wird, lassen sich andere an 
ganz anderen Orten erreichen. „One fits all“-
Lösungen funktionieren immer weniger.

? Was können wir aus den Erfahrungen 
der „Zeit“ lernen, die sich in den letz-

ten Jahren stark ausdifferenziert hat?
Zeco: Der Print-Journalismus ist in den letz-
ten Jahren durch eine tiefe Krise gegangen. 
Vor dreißig Jahren gab es in unserem Haus 
nur ein Produkt: die gedruckte „Zeit“. Wenn 
wir dort stehen geblieben wären, ginge es 
uns vermutlich heute wie vielen anderen Mit-
bewerbern. Heute sind wir ein Marken-Kos-
mos – nicht nur an Titeln, sondern auch an 
unterschiedlichen Formaten und Austausch-
formen. Eines der bekanntesten Beispiele ist 
sicher „Zeit Verbrechen“. Ursprünglich mal 
als Magazin gestartet, entstand als Neben-
produkt der Podcast, weil wir ausprobieren 
wollten, wie diese neuen Podcast-Formate 
so laufen. Aus dem Versuch wurde dann ein 

großer Erfolg: In der Spitze haben einzelne 
Folgen mehr als eine Million Downloads. Aus 
dem Magazin wurde ein „Kosmos“ mit einem 
eigenen Podcast sowie Live-Veranstaltungen 
und Merchandising. Was aber noch wichtiger 
ist: Wir erreichen mit „Zeit Verbrechen“ eine 
vollkommen neue Zielgruppe: gebildete und 
kaufkräftige Frauen, in der Mehrheit im Alter 
Mitte 30. Eben nicht die klassische „Zeit“-Le-
serin. Aber diese Frauen lernen die Marke 
„Zeit“ kennen, durch ein stringentes Abo- und 
Vertriebsmarketing treten sie in Kontakt mit 
unseren anderen Produkten. Im Idealfall wer-
den sie zu Abonnentinnen unseres Haupttitels. 
Im Ergebnis können wir heute feststellen: Die 
„Zeit“ wächst – nicht nur digital, sondern auch 
in der gedruckten Ausgabe. Das ist schon etwas 
Besonderes im deutschen Zeitungsmarkt. Ich 
erkläre es mir durch unseren Mut, Neues zu 
wagen, gleichzeitig aber dem Kern unserer 
Arbeit treu zu bleiben. Sich immer wieder neu 
erfinden ist sicherlich auch gut.

? Was können wir daraus für das Fund-
raising lernen?

Zeco: Zunächst einmal stärker experimentie-
ren und sich auch den Weg machen, Neues 
zu lernen und zu schauen, was funktioniert: 
auch investieren. Und wenn man experimen-
tiert, funktioniert einiges auch nicht. Das ist 
normal und nicht weiter schlimm. Auf jeden 
Fall lernt man etwas über die eigenen Ziel-
gruppen. Und das ist wichtig, wenn man am 
Ende erfolgreich sein will.
Fischer: Und es bedeutet eben auch, dass 
der Fokus stärker auf den Zielgruppen liegen 
muss. Bisher organisieren wir Fundraising 
analog zu Medien und nennen das dann 
„Instrumente“. Nicht nur, dass dieser Begriff 
unsinnig ist, er verstellt uns auch den Blick, 
worauf es ankommt: Nicht das Instrument 
ist entscheidend, sondern die Zielgruppe – die 
hoffentlich nicht „bearbeitet“ wird, sondern 
mit der kommuniziert wird. Es gibt das schöne 
Bonmot: Wer nur einen Hammer kennt, … 

ändern, wie die Automobil-Industrie“

menschen
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… für den sehen alle Probleme aus wie ein 
Nagel. Wir sollten uns in Zukunft stärker auf 
Zielgruppen und ihre Bedürfnisse einlassen.
Zeco: Beispielsweise weicht die inhaltliche 
Trennung von Online und Print, die wir noch 
kennen, auf. Wichtiger ist, dass die Ziel-
gruppe erreicht wird und die Informationen 
über den jeweiligen Kanal erhalten möchte. 
Dabei ist allerdings zu berücksichtigen, dass 
jeder Kanal seine Besonderheiten hat und 
damit auch seine spezifischen Stärken. Im 
Moment sehen wir nicht, dass Print deutlich 
zurückgehen wird. Aber es gibt immer wieder 
neue Formen der gegenseitigen Verstärkung 
und Ergänzung. Dahin müssen wir auch im 
Fundraising kommen. Und diesen Wandel 
auch durch Handeln bestärken.

? Wie macht man das?
Fischer: Wir arbeiten in der Planung mit 

Personas: Dies sind fiktive, aber real mögliche 
Personen, die für die Zielgruppe stehen. Je 
konkreter die Persona ausgemalt wird, desto 
einfacher lässt sie sich im Anschluss befragen: 
Welche Kanäle nutzt sie? Was interessiert sie 
besonders? Welche Fragen treiben sie um? An 
welchen Touchpoints kann sie angesprochen 
werden? Und die Antworten auf solche Fragen 
bilden dann die Basis, um Kommunikations-
konzepte zu entwickeln.

? Und das funktioniert?
Fischer: Ja, denn Kommunikation ist im 

Fundraising – übrigens ebenso wie im Mar-
keting – kontraintuitiv: Wir gehen intuitiv 
davon aus, dass wir uns möglichst breit auf-
stellen müssen, um möglichst viele Menschen 
erreichen zu können. Jedoch das Gegenteil 
ist erfolgreicher: Je spitzer wir uns aufstellen, 
desto besser können wir mit einzelnen Men-
schen und Gruppen kommunizieren und 
desto eher gelingt es, sie zu begeistern und 
als Spendende zu gewinnen. Spitz schlägt 
immer breit. Dann ist die Zielgruppe zwar klei-
ner, aber sie kann besser erschlossen werden.

? Das bedeutet, dass mehr investiert 
werden muss. Viele Organisationen 

haben aber gerade hierfür keine Budgets.
Zeco: Das ist eines der Grundprobleme im 
Fundraising. Hier steht uns die alte Vor-

stellung im Weg, dass alle Einnahmen nach 
Möglichkeit zu 100 Prozent in die Projek-
te gehen sollten. Das ist natürlich Unsinn 
und funktioniert nicht. In Fundraising muss 
immer investiert werden. Sowohl Organisa-
tionen als auch Spenderinnen und Spender 
sollten sich hiermit auseinandersetzen.
Fischer: Dies hängt übrigens auch mit den 
eingangs angesprochenen Opfer-Narrativen 
zusammen: Wenn ein Mensch in Not ist und 
ich für seine Rettung Geld sammle, dann soll 
dieses Geld auch für das Opfer eingesetzt 
werden. Wird dann von diesem Geld etwas 
abgezweigt, um das Fundraising oder die 
Verwaltung zu finanzieren, wird dieses Geld 
einem Opfer weggenommen. Und einem 
Menschen in einer akuten Notsituation Geld 
wegzunehmen, wird zu Recht in allen Ge-
sellschaften sanktioniert. Sobald wir andere 
Narrative im Fundraising beziehungsweise 
Gebe-Logiken nutzen, tritt dieses Phänomen 
nicht mehr auf.

Zeco: Ich denke, die Organisationen sollten 
sich vorher überlegen, worin sie wirklich in-
vestieren sollten. Ich habe beispielsweise vor 
einigen Jahren das Fundraising einer Kinder- 
und Jugend-Organisation aufgebaut, die 
Trau ma the rapie im eigenen Zentrum anbietet. 
Ich bekam oft den Hinweis: Baue ein Online-
Fund raising auf – das braucht man heute. Es 
hat sich als viel sinnvoller herausgestellt, ein 
Groß spenden-Fundraising mit Stiftungen und 
Spen dern aufzubauen. Der Aufwand war deut-
lich geringer, wenige Menschen zu finden, die 
bereit sind, in dieses Projekt große Summen zu 
investieren, als viele Menschen anzusprechen, 
die sich nur mit kleinen Beiträgen engagieren. 
Für andere Organisationen mag dies anders 
sein. Für uns war das die richtige Strategie. 
Und wenn ich die Strategie einmal gefunden 
habe, kann ich besser entscheiden, worin ich 
knappe Ressourcen investiere und worin nicht.

Fischer: Und dann gibt es auch immer noch 
die Möglichkeit von Seed-Money-Kampag-
nen. Das sind spezielle Kapital-Kampagnen, 
bei denen es darum geht, das notwendige 
Investitionskapital, zum Beispiel ins Fund-
raising, einzuwerben. Es gibt Menschen und 
Stiftungen, die hierfür gern Ressourcen bereit-
stellen, da sie wissen, dass Investitionen ins 
Fundraising langfristig einen Unterschied 
machen. Und die Investitionen sind zeitlich 
begrenzt.

? Warum tun wir uns so schwer, um-
zusteuern?

Fischer: In der Soziologie kennen wir „Groß-
tech nische Systeme“. Hierunter werden Zu-
sam men hänge von Technologie, Inves ti tionen, 
Aus bil dun gen und Fertigkeiten sowie pas-
sen den Orga ni sa tions struk turen ver stan den. 
Wenn diese Systeme einmal etabliert sind, 
er geben sich Schließungen: Sie bilden zu-
sam men hängende Einheiten, die sich gegen 
Ver än de run gen sperren. Im Grunde lassen sie 
sich – wie gerade in der Automobil-Industrie zu 
sehen – nur disruptiv verändern: Erst wenn ein 
Tesla von außen kommt, kann er Automobil-
bau neu definieren und neue Strukturen 
schaff en. Und schon kippt das System und 
wir werden bald Elektro-Autos fahren. Für die 
deut sche Auto mobil-Industrie bedeutet dies, 
dass sie massiv unter Druck geraten ist und 
jetzt unter hohen Kosten umsteuern muss. Das 
hat dann Aus wir kun gen auf die ganze Gesell-
schaft, da Infra struk tur komplett umgebaut 
wird, wo durch nicht nur Arbeitsplätze verloren 
gehen, sondern auch bisherige Branchen ster-
ben, weil sie in Zukunft nicht mehr gebraucht 
werden. Was sollen wir mit Tankstellen, wenn 
Bat te rien auf ge laden werden müssen und jeder 
Park platz mit einer entsprechenden Infra struk-
tur aus ge baut sein wird … Und das, obwohl der 
Elektro antrieb in Deutschland erfunden wurde!

? Gibt es einen Tesla auch schon im 
Fundraising?

Fischer: Was wir sehen, sind erste Organi-
sationen, die das Fundraising für sich neu 
definieren und die mit den bisherigen Struk-
turen keine Berührung haben. Mal schauen, 
wie erfolgreich sie werden und ob sie einem 
oder mehreren Tesla den Weg weisen. 

„Wir sollten uns  
in Zukunft stärker  
auf Zielgruppen  

und ihre Bedürfnisse 
einlassen.“
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Einer von 5305 Eigen tümern

Die Schweizer Crowdfunding-Plattform wemakeit ist die erste 
dieser Art, die sich im Eigentum der Community befindet. Wie 
es sich anfühlt, Miteigentümer zu sein.
  Seite 24

Im Dschungel des 
Crowdfundings

Crowdfunding-Plattformen gibt es mittlerweile sehr viele. Doch 
wem vertraue ich mein Projekt an und was leistet die Plattform 
dann dafür? Kriterien für die Auswahl des passenden Anbieters.
 Seite 22

Darlehen aus der Community

Während der Bezug des Crowdfundings zum Fundraising schon 
namentlich ins Auge fällt, verhält es sich beim Crowd investing 
anders. Umso klarer wird das, wenn man den alternativen Be-
griff Crowd-Darlehen verwendet.
 Seite 28

Nicht spenden! Investieren!

Crowdlending ist für viele Organisationen noch absolutes Neu-
land. Geht es doch hier darum, Menschen für ein rückzahlbares 
und verzinstes Darlehen zu begeistern. Ein Projekt in Tübingen 
brachte allein eine halbe Million Euro zusammen.
 Seite 26

So kann Crowdfunding 
scheitern

Ohne Plan und gute Kommunikation ist die beste Idee nichts wert.  
Immerhin scheitern 40 bis 50 Prozent der Projekte. Wir nennen 
fünf Gründe, warum. Und fünf Dinge, die helfen. 
 Seite 30

Noch mehr Wissenswertes rund 
ums Crowdfunding lesen Sie in 
unserem Online-Magazin unter
web.fundraising-magazin.de

Noch 
mehr
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Im Dschungel des Crowdfundings

Crowdfunding-Plattformen gibt es mitt-
lerweile sehr viele. Doch wem vertraue 
ich mein Projekt an und was leistet die 
Plattform dann dafür? Fragen nach The-
menaffinität, Gebühren und User-Zahl stel-
len sich da. Und das ist noch nicht alles.

Von KURT MANUS

Wer sich im Dschungel der Crowdfunding­
Platt formen zurechtfinden will, dem sei 
die Seite crowdfunding.de/plattformen von 
Michael Harms ans Herz gelegt. Eine enorm 
übersichtliche und gut gepflegte Seite, die 
zwischen den verschiedenen Crowd funding­
Arten unterscheidet. Es gibt spenden ba­
sier te Plattformen, wie betterplace.org oder 
GoFundme.de, die gegenleistungsbasierten 
Plattformen, wie startnext.de, respekt.net 

oder wemakeit.com, und die Crowdlending­
Platt formen, wie XAVIN oder bettervest. 
Das meiste Geld fließt heute bereits in den 
Crowd investing­Bereich. Hier geht es um 
Unter nehmens anleihen oder Risiko­Kapital, 
was auf den gemeinnützigen Bereich aber 
kaum zutrift.

Welche Kriterien sind relevant?

Und schon ist man bei der Qual der Wahl. 
Welche Plattform nehme ich für mein Pro­
jekt? Ein Kriterium könnte die Zahl der regis­
trierten Plattform­Nutzer sein. Der deutsche 
Marktführer startnext wird beispielsweise 
dieses Jahr wohl die Zwei­Millionen­Nut­
zer­Marke knacken. Doch ohne Werbemög­
lichkeiten, beispielsweise im Newsletter der 
Plattform, erschließt man diese Reichweite 

nicht. Man ist ja dort mit hundert anderen 
Projekten in Konkurrenz. Der Normalfall 
ist daher, seine Crowd auf die Plattform zu 
bringen. Nächstes Kriterium ist das Thema 
des Projektes, denn es gibt auch Plattformen 
nur für Sport, Musik, Umwelt oder Kunst. 
Die Nutzerzahlen sind hier geringer, aber 
das Publikum eventuell affiner für das The­
ma als auf multithematischen Plattformen.

Genau hinschauen: Gebühren

Entscheidender sind eher harte Kriterien. 
Dazu gehören zweifelsohne die Gebühren. 
Sie bewegen sich zwischen vier und zwölf 
Pro zent, und nicht jeder Anbieter hat das 
trans pa rent auf seiner Seite. Gebühren soll­
ten auch nur anfallen, wenn das Projekt er­
folgreich ist, also die erste Fundingschwelle 

Kriterien für die Auswahl der passenden Plattform 
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erreicht ist. Ebenfalls wichtig sind Zahlungs­
möglichkeiten. Paypal, Kreditkarte und SEPA 
sind Pflicht. Die Zahlungsgebühren muss 
man dann meist auch noch hinzurechnen. 
Viele Banken erlassen auf ihren hauseigenen 
Plattformen die Gebühren und rechnen sich 
das als unternehmerische Verantwortung 
an. Es ist durchaus nützlich, das zu prüfen. 
Spannend sind sogenannte Matching­Funds, 
die Plattformen gemeinsam mit Förderern 
oder Sponsoren anbieten. Diese erhöhen 
dann bis zu einer gewissen Summe alle 
eingehenden Beträge der Crowd.

Ebenfalls wichtig: Beratung und Sup­
port. Hier geht es nicht nur um technische 
Fra gen. Auch die inhaltliche Dar stel lung, 
For mu lie rungen und Bilder sind für das 
Crowd funding enorm wichtig. Die Platt­
form be trei ber haben hier viel Er fah rung 
und kön nen helfen. Einige tun es, andere 
hal ten sich da eher zurück. Online­Hand­
bücher vermitteln zumindest nützliches 

Basiswissen. Empfehlenswert ist es, in den 
erfolgreichen Projekten auf der Platt form 
zu stöbern und sich inspirieren zu lassen. 
Projekte, die nicht nur auf ein regio na les, 
sondern bundesweites oder inter na tio na les 
Publikum wirken wollen, sollten auch nach 
Mehrsprachigkeit und Zahlungs mög lich­
keiten in verschiedenen Währungen fragen.

Kommunikation und Vernetzung

Entscheidend für jede Kampagne ist die 
Kommunikation mit der Crowd über die 
Plattform. Sie sollte Blogs oder direkte Kom­
munikation bieten. Die Daten sollten danach 
auch für weitere Kampagnen zur Verfügung 
stehen und komplett downloadbar sein. Das 
ist wichtig für Dank und Community­Buil­
ding. Entscheidend sind auch Tools, mit de­
nen die Crowd das Projekt teilen kann. Wenn 
sich Menschen also am Projekt beteiligen, 
sollten sie danach sofort eine Auforderung 

erhalten, andere über Social Media darüber 
zu informieren. Das ist mittlerweile genauso 
Standard wie Projektwidgets für die eigene 
Website. Nur so kann ein Projekt für mehr 
Verbreitung sorgen.

Und was ist mit Seriosität? Bisher gab 
es auf den deutschsprachigen Plattformen 
keine bekannten Fälle von Missbrauch oder 
Skandale, wie etwa in den USA, wo sich drei 
Gauner vor Weihnachten 2018 eine schö­
ne Obdachlosen­Geschichte ausdachten, 
400 000 Dollar einsammelten und das Geld 
verprassten. Die Plattform musste das Geld 
an die 14 000 Spenderinnen und Spender 
zurückgeben.

Die Entscheidung für die richtige Platt­
form sollte in der Planung recht früh getrof­
fen werden. Deshalb ist die Empfehlung, sich 
vorab auf verschiedenen Plattformen selbst 
zu registrieren und die Funktionalität aus­
zuprobieren, bevor man das eigene Projekt 
startet. 
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Einer von 5305 Eigen tümern

Die Schweizer Crowdfunding-Plattform
wemakeit ist die erste dieser Art, die sich im
Eigentum der Community befindet. Dazu
hatte im vergangenen Jahr ein sogenanntes 

„Crowd Takeover“ stattgefunden. Eine lang-
jährige Vision der Gründer ging damit in Er-
füllung. Ich bin einer der 5305 Miteigentümer. 

Von JAN UEKERMANN

Es war Anfang Mai 2022, als wemakeit auch 
via Newsletter ihr zehnjähriges Bestehen 
mit ihrer (E­Mail­)Community feierte – und 
Großes für das laufende Jahr ankündigte. 
Kurz darauf wurde das Geheimnis gelüftet: 
Die viertgrößte Crowdfunding­Plattform 
in Europa sollte ab dem 31. Mai 2022 an die 
Crowd übergehen. Das klang irritierend – aber 
aufregend, spannend und innovativ zugleich. 
Wie soll eine Plattform an die Crowd über­
gehen und ihr gehören?

In den folgenden Tagen wurde via E­Mails 
über Einzelheiten informiert. Auf der Kam­
pag nen­Seite gab es vielfältige Infor ma tio nen 
eben so wie witzige Videos, die zum „Crowd 
Take over“ einluden und aufklärten: Jede 
und jeder bekommt die Möglichkeit, Aktien 
zu kaufen und somit Miteigentümer von 
wemake it zu werden.

Verkauf digitaler Aktien

Angehende Miteigen tümer erhielten nähere 
Informationen zum Unternehmen, in das sie 
in ves tieren sollten, wie aktuelle Aktio närs­
struk tur, Erläute rungen zum Aktien split, 
zur digi talen Aktie und zum wemakeit­Ge­
schäftsmodell. Auch die we make it AG als 
Arbeitgeberin und ihr Umfeld so wie Bilanz 
und Erfolgs rechnung und die Lebens läufe 
der Geschäfts führung wurden vor ge stellt.
Eine Woche vor dem „Börsengang“ wurde 

zu einem Online­Meeting mit Grün dern und 
Ge sell schaf tern eingeladen und die Mög lich­
keit geboten, sich vorab als Inte res sent für 
den Aktien kauf registrieren zu las sen, um 
die Aktien bereits eine Stunde frü her er wer­
ben zu kön nen. Der Hype wurde ge schürt, 
psycho lo gische Verkaufstricks an ge wandt. 
Und alles zu sam men sollte sich aus zahlen!

Nach vier Wochen waren alle verfügbaren 
Aktien verkauft. Die Mindestabnahme lag bei 
40 Aktien zu einem Preis von 336 Schweizer 
Franken; maximal konnten 11 900 Aktien für 
99 960 Schweizer Franken gekauft werden. 
Insgesamt haben im Kampagnenzeitraum 
5305 Menschen Aktien gekauft und sind so 
Mit­Eigentümer von wemakeit geworden. 
15 Prozent der Aktien sind an das Team gegan­
gen. Die Plattform war auch vor dem „Crowd 
Takeover“ bereits eine Aktiengesellschaft. 
Doch es sollten eben viele Menschen aus der 
Community Aktionäre werden anstatt einige 

Die Crowdfunding-Plattform wemakeit gehört der Community
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wenige. Der Schritt, dass die Plattform an die 
Community übergeht, folgt der klaren Mis­
sion von wemakeit: „Wir existieren, damit 
sich viele beteiligen können, die Welt nach­
haltig und demokratisch zu gestalten.“ Und 
außerdem ist das Team überzeugt: „The more 
we are, the more wemakeit“ – was auch der 
Claim des „Crowd Takeover“ war.

Vom Erfolg überrascht

Trotz der großen Vision war das Team von 
wemakeit überrascht vom Erfolg der Kam­
pagne. Dazu schreibt Céline Fallet, Co­Ge­
schäftsführerin von wemakeit: „Die letzten 
Monate waren extrem aufregend, wir haben 
unsere Eigentümer*innen kennen gelernt, in 
einer Umfrage abgeholt, wie sie sich künftig 
gerne engagieren oder eben nur zuschauend 
mitwirken möchten und haben viele Fragen 
beantwortet. Das Feedback ist durchweg 
positiv. Wir befinden uns mitten in einem 

sozialen Experiment und involvieren die 
neuen Eigentümer*innen sozusagen für je­
den nächsten Schritt, damit wir gemeinsam 
die Zukunft von wemakeit gestalten können.“

Per App in die Zukunft

Nach dem Verkauf der Aktien stand die Ein­
tra gung aller Aktionäre ins Aktienbuch an 
und damit auch die Möglichkeit, dass die 
Eigen tümer – zu denen auch ich gehöre – die 
er stan de nen Aktien digitalisieren konnten. 
Da für muss te ich eine App downloaden, 
sie mit der wemakeit AG verknüpfen und 
die An fra ge auf Digitalisierung der Aktien 
sen den, was dann fast umgehend erfolgte. 
Die digitale Aktie gibt es in der Schweiz seit 
2021. Wemakeit nutzt diese Technologie, mit 
der auch Aktien von kleinen und mittle­
ren Unternehmen gekauft und übertragen 
wer den können, ganz ohne Intermediär. Im 
Hand um drehen könnte ich nun also den 

Stand meiner Aktien via App verfolgen.
Doch ob ich mich nun wirklich als Eigentümer 
bei der wemakeit AG einbringe, ist fraglich. 
Die sogenannten „Eigentümer:innen­Briefe“ 
sind interessant und laden zur Mitwirkung 
ein. Aber ein wirkliches Gefühl der Mitei­
gentümerschaft macht sich bei mir noch 
nicht breit. Das mag daran liegen, dass ich 
lediglich Mini­Aktionär bin und mich einfach 
freue, dass ich hier mit einem Beitrag hofent­
lich einen Teil dazu beitragen konnte, dass 
wemake it auch weiterhin erfolgreich bleibt. 
Letztendlich liegt es wohl wieder an der Zeit, 
die ich aufbringe – oder eben auch nicht – um 
meinen „Pflichten“ als einer von 5305 Eigen ­
tümern nachzukommen. Vielleicht auch erst 
dann, wenn wirkliche Aufgaben anstehen, 
also beispielsweise entschieden werden 
muss, was mit dem Gewinnanteil geschieht, 
ob dieser als Dividende ausgeschüttet oder 
wieder in die Plattform investiert wird. 

 www.wemakeit.com
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Nicht spenden! Investieren!

Crowdlending ist für viele Organisationen 
noch absolutes Neuland. Geht es doch 
hier darum, Menschen für ein rückzahl-
bares und verzinstes Darlehen zu begei-
stern. Ein Projekt in Tübingen brachte al-
lein eine halbe Million Euro zusammen.

Von MATTHIAS DABERSTIEL

Das Difäm, das Deutsche Institut für Ärztliche 
Mission e. V. in Tübingen, ist ein bekannter 
sozialer Träger der Region. Das Institut ist 
schon seit 1906 aktiv und unterstützt vor 
allem die Ausbildung von Gesundheitsper­
sonal in Ländern des globalen Südens. In 
Tübingen ist das Difäm als Träger der Tro­
penklinik Paul­Lechler­Krankenhaus, des 
Hospizes Tübingen sowie der „Akademie 
für Gesundheit in der Einen Welt“ bekannt.

Schon länger war der Neubau eines Hospizes 
in Tübingen geplant. Bereits 2013 gründete 
sich der Verein „Ein Hospiz für Tübingen“, der 
heute auch im Beirat des Hospizes vertreten 
ist. Umso erfreuter zeigte sich Difäm­Direk­
torin Dr. Gisela Schneider im Oktober 2021: 

„Wir freuen uns sehr, dass wir die Eröfnung 
des Hospiz Tübingen gemeinsam mit vielen 
Bürgerinnen und Bürgern, der Stadt und des 
Landkreises feiern konnten, die mit groß­
em Engagement zu diesem besonderen 
Projekt beigetragen haben.“ Bis dahin war 
es ein langer Weg, denn die Gesamtkosten 
des Projektes lagen bei 4,8 Millionen Euro. 
Durch Spenden und Zuwendungen von Stif­
tungen konnten am Ende über 2,2 Millionen 
Euro beigetragen werden. Dazu kam noch 
ein halbe Million Euro durch Crowdlending 
über die Plattform Xavin.

Zum Crowdlending kam es eigentlich eher 
zu fällig. Bei einem Stiftungstrefen wur­
de Xavin vorgestellt. So entstand die Idee, 
für den Hospiz­Neubau auch rückzahlbare 
Nach rang dar lehen bei Menschen aus der 
Region ein zu wer ben. Denn beim Crowd­
len ding geht es nicht um Spenden.

Crowdlending ausprobieren

Das Angebot der Difäm war, für das Projekt 
eine Summe zwischen 2500 und 25 000 Euro 
für 0,7 Prozent Zinsen und mit einem Zeit­
raum von acht Jahren vor der ersten Rück zah­
lung als Nachrangdarlehen anzulegen. Auch 
ein Bonus zins von 0,3 Prozent für Kurz ent­
schlos sene wurde angeboten. Möglich wird 
die Rückzahlung durch die breite wirtschaft­
liche Aufstellung des Trägers, der die über 

Wie das Hospiz Tübingen Darlehen per Crowdlending einwarb

Nach nur 16 Monaten Bauzeit wurde im Oktober 2021 das  
dreigeschossige Merrit & Peter Renz Haus eingeweiht. 
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Xavin gewährten Dar lehen über laufende 
Pflege sätze des Hospiz betriebs sowie über 
die fort wäh rende Mittel be schafung, zu 
der ein Hospiz ver pflichtet ist, leisten will. 
Es wird also weitere Ein nahmen brauchen, 
für die das Hospiz aber nun acht Jahre Zeit 
für Rück lagen hat.

Zum Zeitpunkt des Crowdlending­Starts 
2020 war das Hospiz­Projekt bereits in der 
Öfent lichkeit bekannt. Mit dem Slogan „Kein 
Platz zum Sterben“ hatte Difäm aber eher da­
neben gegrifen. „Ein Learning aus der Kam­
pag ne war, dass man besser nicht mit ne ga­
ti ven Aus sagen werben sollte. Auch wenn 
das sehr plakativ war“, so Fundraiserin Birgit 
Auth­Hof mann, die an vielen Samstagen 
mit einem Stand in der Region unterwegs 
war, mit vielen Men schen sprach und sie 
um Unter stüt zung bat. Auch die Möglichkeit 
des Crowd lendings war dort immer wieder 
Thema. Hinzu kamen beispielsweise Frei­
anzeigen in Zei tun gen einer befreundeten 

Verlegerin, die das Hospiz­Bau­Projekt schon 
2018 als Weihnachtsspendenaktion angekün­
dig t hatte.

Das Crowdlending sprach hauptsächlich 
Men schen aus dem Landkreis an. Auth­Hof­
mann ver mutet hier als Grund den gro ßen 
Be kannt heits grad der Marke Difäm. In te res­
san ter ist, dass ofensichtlich viele neue Men­
schen dadurch angezogen wurden. 

Neue Potenziale erschlossen

„Nach Analyse kannten wir nur 30 Prozent der 
Anlegenden schon vorher.“ Um das Projekt 
zu erklären, stellte die Difäm­Direktorin das 
Projekt im Tübinger Gemeinderat und in der 
Bezirkssynode des Evangelischen Kirchenbe­
zirks Tübingen vor. Im Ergebnis brachte eine 
Sammlung des Kirchenbezirks allein 12 000 
Euro. Tübingens Bürgermeister Boris Palmer 
spendete zum Beispiel Vortragshonorare 
zugunsten des Hospizes und warb auch ak­

tiv für das Projekt. Dem Crowdlending kam 
zwei fels ohne die damals noch zinsarme Zeit 
ent ge gen. Viele Deutsche hatten ihr Geld ge­
parkt, ohne Aussicht auf Rendite. Warum also 
nicht ein soziales Projekt in der Region unter­
stützen? Letztendlich taten das 56 Investoren. 
Dies ist allerdings nicht ohne Risiko, denn 
kann der Projektträger nicht zurückzahlen 
und geht beispielsweise in Insolvenz, kann 
die ganze Summe verloren sein.

Das schreckte jedoch nicht ab. Einige In­
ves to ren kündigten sogar an, auf die Zinsen 
zu ver zich ten, weil sie so auch ihren Teil zum 
Hos piz beitragen wollen. In die sem Fall ist 
durch den Verzicht auf die ver trag lich ver­
ein bar ten Zinsen sogar eine Auf wands spen­
den quit tung möglich. Das Dar lehen ist aber 
natür lich keine Spende. Aus ähnlichen Pro­
jekten ist jedoch bekannt, dass Dar lehens­
ge ber sogar auf die Rückzahlung verzichten. 
Dann wird es eine Spende. 

 www.hospiz-tuebingen.de
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Darlehen aus der Community

Während der Bezug des Crowdfundings 
zum Fundraising schon namentlich ins 
Auge fällt, verhält es sich beim Crowd-
investing ein bisschen anders. Umso kla-
rer wird das, wenn man den alternativen 
Begriff Crowd-Darlehen verwendet.

Von JOHANNES ROST

Wie beim Crowdfunding wird das gewünsch­
te Finanzierungsziel durch viele Teil bei trä ge 
einer größeren Gruppe erreicht. Die be tei­
lig ten Menschen oder Unternehmen sind 
da bei aber Darlehens geber. Das heißt, sie 
er hal ten ihre investierte Summe in der Re­
gel mit Zinsen zurück. Ein Crowd­Dar lehen 
macht in dieser Hin sicht we nig Unter schied 
zu einer her kömm lichen Fi nan zie rung über 
Banken kre dite. Kön nen Fund rai ser das 
Crowd inves ting also ge trost den Ent schei­
dungs trä gern der Finanz ab tei lun gen ihrer 
Or ga ni sa tio nen über lassen? Könn ten sie, 
aber auf den zwei ten Blick ofen bart die­
ses Finan zierungs tool einige As pekte, die 
für das Fund raising sehr wohl in te res sant 
sind. Ins be son dere er schließt das Crowd­
in ves ting neue Ziel grup pen. Die kleinen 

bis mitt leren Dar lehens summen schließen 
eine Lücke, die zwischen dem klassischen 
Spen den fund raising und sehr per sön lichem 
und auf wen digem Großspenden­ oder Stif­
tungs fund raising be steht. 

Niedrige Anlagesummen

Für Stiftungen sind „Stifter darlehen“ bereits 
oft ein gängiges Ins tru ment, das aber meist 
eine langjährige Beziehung und intensive 
Betreuung und Be ra tung voraussetzt. Die 
Anlagesummen im Crowdinvesting sind 
niedriger und daher auch schon für Men­
schen interessant, die noch kein großes 
Ver mögen aufgebaut haben und sich nur 
von kleinen bis mittleren Summen trennen 
können oder wollen.

Finanzielle Anreize

Es gibt viele Beweggründe, Organisationen 
finanziell zu unterstützen: Weltanschauliche 
Überzeugungen, persönliche Verbundenheit, 
den Drang, eine Notlage zu mindern und 
viele weitere. Das Crowdinvesting bietet 
Fund raisern die Chance, Menschen mit 

ganz anderen Beweggründen anzusprechen. 
Denn die Darlehen bieten den Investoren 
neben den altruistischen Motiven auch ei­
nen finan ziellen Anreiz. Je nach Zinsniveau 
bieten Crowd­Darlehen für Anleger sogar 
attraktivere Kon di tionen als herkömmliche 
Sparkonten oder konservative Fonds. Es 
muss also keine starke Identifikation mit 
dem Projekt bestehen, um einen Nutzen 
aus dem Investment in das Projekt zu zie­
hen. Das macht eine Ansprache auch au­
ßerhalb der üblichen „Bubble“ der eigenen 
Organisation möglich.

Keine Gewinne?

Mit dem Crowdinvesting lassen sich also 
Ziel grup pen ansprechen, die bisher viel leicht 
schwie riger zu erreichen waren. Aber am 
Ende des Dar le hens zeit raumes ergibt sich 
ja nach der Rückzahlung für das Con trol ling 
im Fund raising trotzdem kein Gewinn – 
oder? Tat säch lich lassen sich mit ei ni gen 
zu sätz lichen Maß nahmen den noch Ge­
win ne und vor allem auch neue Fund rai­
sing­Beziehungen generieren. Zum einen 
bie ten Plattformen für gemeinnütziges 

Crowdinvesting als Alternative zum klassischen Fundraising
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Crowd in ves ting meist die Möglichkeit für 
die In ves toren an, sowohl ihre Zinsen als 
auch die Dar lehens summe teilweise oder 
ge samt zu spenden. Damit diese sogenann­
te Zins­ und Dar lehens wand lung gelingen 
kann, sind nun wieder die Fundraiser gefragt.

Neue Unterstützer

Ein Crowdinvesting­Projekt sollte als Chance 
verstanden werden, über einen Zeit raum 
von mehreren Jahren Menschen, die aus 
den genannten Gründen nicht zur üblichen 
Fund rai sing­Klientel der Organisation ge­
hör ten, von deren Arbeit zu überzeugen. 
Wäh rend der Dar lehens lauf zeit können die 
Or ga nisa tionen regelmäßig über den lau­
fen den Stand des Projekts und auch über 
ähn liche Arbeitsfelder berichten und so ei­
ne Be ziehung aufbauen. So werden die An­
leger mo tiviert, die Zinsen zu spenden und 
even tuell auch ander weitig zu unterstüt zen. 

Gelingt es auf diese Weise, auch nur zehn 
bis zwanzig Prozent zu überzeugen, wur­
den nicht nur die Kosten der Kapital an lage 
sig ni fi kant gesenkt, sondern auch neue Un­
ter stüt zer gewonnen, die über die nor ma­
len Ka näle der Organisation vielleicht nicht 
er reich bar gewesen wären.

Wofür passt der Ansatz?

Abschließend stellt sich die Frage, wofür ei­
ne Crowdinvesting­Aktion in Frage kommt. 
In erster Linie sind das Investitionsprojekte, 
für die die Kapitaldeckung geklärt sein muss. 
Damit ist Crowdinvesting in erster Linie ei­
ne Alternative zu klassischen Bankkrediten, 
zum Beispiel in der Baufinanzierung. Or ga­
ni sa tionen, die ein größeres In ves ti tions pro­
jekt finanzieren müssen, sollten also prüfen, 
ob sie einen Teil des benötigten Kapitals 
über ein Crowd in ves ting­Projekt ein wer­
ben. Denn darüber lassen sich eventuell 

unge nutz te Fundraising­Potenziale ab ru fen. 
Mitt ler weile gibt es verschiedene Crowd­
in ves ting­Platt formen, die ausschließlich 
gemeinnützige Projekte umsetzen. 

Die Begriffe Crowdinvesting und Crowd-
lending werden hier synonym verwendet. 
Buch stäb lich steht Crowdinvesting für eine 
erfolgsabhängige Beteiligung der Kreditgeber: 
Je erfolgreicher das Projekt, desto höher die 
Rendite für die Crowd-Investoren.

Johannes Rost ist seit 
2018 als Fundraiser und 
im Stiftungsmarketing 
für den Caritasverband 
und die Caritas Stiftung 
Stuttgart tätig� 2020 
hat die Stiftung im Rah-
men einer erfolgreichen 

Crowdinvesting-Kampagne auf der Plattform Xa-
vin über eine Million Euro für einen Kita-Neubau 
von privaten Anlegern einwerben können�

 www.caritas-stuttgart.de
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So kann Crowdfunding scheitern

Mitunter wirkt Crowdfunding wie eine  
schnelle und unkomplizierte Finan zie-
rungs idee. Dennoch scheitern 40 bis 
50 Pro zent der Projekte. Wir nennen fünf 
Grün de, warum. Und fünf Dinge, die helfen.

Von MATTHIAS DABERSTIEL

Eine schöne Vorstellung: Crowdfunding ist 
wie Urlaub. Man stellt sein Projekt auf ei­
ner Plattform ein – es gibt ja genug – und 
dann werden es die User dort schon rich­
ten. Leider ist genau das Gegenteil der Fall: 
Crowdfunding braucht einen guten Plan 
und eine kontinuierliche Kommunikation 
mit der eigenen Fanbase. Werben, bloggen, 
Pressearbeit, E­Mails, Unterstützungsbitten, 
all das sollte vorab geplant und dem Kampa­
gnenverlauf angepasst eingesetzt werden.

Zuerst einen Plan fürs  
Crowdfunding machen

Wie im Fundraising sollten zuerst Men­
schen angesprochen werden, die man schon 
kennt, denn sie sind leichter zu überzeugen. 
Deutet sich hier bereits an, dass das Pro­
jekt viele Fragen aufwirft, sollte man es 
überarbeiten oder bleiben lassen. Deshalb 
ist eine stille Phase vor der eigentlichen 
Kampagne sinnvoll, um dann umso kraft­
voller zu starten.

Geht’s beim Crowdfunding  
nur um Geld?

Ein weiteres Missverständnis im Crowd­
funding ist die Vorstellung, dass es ja nur 
ums Geld geht und nicht um die Macher. 
Aber auch hier gilt das Motto „People give 
to People“! Es geht natürlich um Geld. Damit 
aber auch um Vertrauen, wie bei Finanzpro­
dukten üblich. Wenn man dem Macher das 
Projekt nicht zutraut, gibt es auch kein Geld. 
Deshalb ist im Vorstellungsvideo und bei der 

Kommunikation eine möglichst persönliche 
Story hilfreich. Gerade die Geschichte hinter 
dem Projekt macht es sympathisch und die 
User neugierig.

Perspektivwechsel kann beim 
Crowdfunding helfen

Die romantische Vorstellung, dass die Platt­
form ja alles für einen macht, ist eine kras­
se Fehleinschätzung. Hier muss schon ein 
eigenes Marketing her. Die bereits ange­
sprochene stille Phase der Kampagne kann 
zum Beispiel dazu dienen, bereits finanzi­
elle Zusagen von Unterstützern einzuholen. 
Diese können dann zu strategisch günstigen 
Zeitpunkten einzahlen. Zum Beispiel in der 
zeitlichen Mitte der Crowdfundingkampa­
gne, wo normalerweise gar nichts geht, oder 
eine Woche vor Schluss, um einen Run aus­
zulösen. Sinnvoll ist es auch, im Vorfeld zu 
klären, für wen diese Kampagne eigentlich 

interessant ist. Ein Perspektivwechsel ist 
hilfreich, um seine Crowd besser zu verste­
hen und sie danach gezielter anzusprechen.

Unrealistische Crowdfunding-Ziele  
schrecken ab

Das Kampagnenziel so hoch wie möglich 
zu stecken, ist ebenfalls keine gute Idee. 
Crowdfunding ist in den wenigsten Fällen 
eine Vollfinanzierung. Viele Themen von 
Projekten sind auch nicht spannend genug 
und unrealistische Ziele schrecken User eher 
ab. Eine realistische und transparente Be­
schreibung des Projekts und ehrliche Kom­
munikation sind deshalb enorm wichtig.

Ohne Community geht gar nichts  
beim Crowdfunding

Und schließlich das Thema Social Media: Nir­
gends funktioniert das Verbreiten einer Pro­
jektidee besser als über die sozialen Medien, 
weil die meisten Plattformen der Crowd 
anbieten, ihr Engagement auch gleich zu 
posten. Wer allerdings erst Instagram oder 
Face book beitritt, wenn das Projekt startet, 
hat schlechte Karten. Eine Community baut 
sich nicht in 30 Tagen Finan zierungs phase 
auf, denn auch hier geht es um Ver trauen 
zu der Person und nicht zum Kom mu ni ka­
tions kanal. Crowdfunding braucht also et­
was mehr als Urlaubsfeeling. Dann klappt’s 
auch! 

Ohne Plan und gute Kommunikation ist die beste Idee nichts wert

So geht’s schief
• Urlaub im Kampagnenzeitraum

• unrealistische Ziele

• keine Personality

• Social­Media­Aversion

• Selbstüberschätzung

So funktioniert’s
• intensive Vorbereitung

• echter Dialog

• eigene Fanbase

• sich selbst öfnen (Story)

• Mut, Ausdauer, Inspiration



kaleido-npo.ch  |  creativ.ch

Kaleido

Wie die Spiegel im Kaleidoskop 

ein Gesamtbild erzeugen, ordnet 

die Data-Platform «Kaleido» die Daten 

aus den verschiedenen Systemen zu einer 

aussagekräftigen Gesamtsicht auf die Organisation, 

ihre Prozesse und Daten. Die Anbindung von OM ergänzt 

sie mit einer 360°-Sicht auf Spendende, Mitglieder und 

weitere Stakeholder.

has
landed!OM
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„Kann man Armut durch 
Perspektive relativieren?“

Ein Kommentar von RICO STEHFEST

Es war Anfang Janu­

ar, dass Rainer Zitel­

mann, der sich schon 

eine ganze Weile auf 

dem Gebiet der Reich­

tums for schung tum­

melt, mal wieder einen Kommentar bei 

Focus­Online zum Besten gab. Seitdem 

be schäf tigt mich die Frage, ob man bei der 

Sache eigentlich Recht haben kann. Zitel­

mann kreidet in seinem Kommentar Ox fam 

an, deren jährlich veröfentlichte Ar muts­

zahlen seien in der Vergangenheit oft feh­

ler haft und die Methoden unwissenschaft­

lich ge wesen. Das nimmt er als Basis dafür, 

dass es, so sein Standpunkt, keinen kau sa len 

Zu sam men hang gäbe zwischen Reichtum 

und Armut, dass Reichtum nicht Armut ver­

ur sache. Er führt eine Reihe von Zahlen an, 

die belegten, dass die Armut seit Jahrhun­

der ten weltweit sinke. Demzufolge seien 

Markt wirt schaft und Privateigentum ein 

Segen. Und die Leute von Oxfam gehörten 

zur Riege der „Antikapitalisten“.

Welche Rolle aber spielt es, wie viel Pro­

zent der Bevölkerung „arm“ sind? Hieße 

obige Logik, „dem Markt“ müsse man nur 

aus rei chend Zeit geben, dann „verschwände“ 

Ar mut? Zitelmann belegt nicht, dass es kei­

nen kausalen Zusammenhang zwischen Ar­

mut und Reichtum gibt. Das ist aber auch 

gar nicht entscheidend. Es geht nicht um 

die Frage, wer die Verantwortung für Armut 

trägt. Die Frage ist, wer die Verantwortung 

dafür trägt, wenn eine Gesellschaft ihren 

Schwächsten nicht (mehr) hilft. Die Kritik 

an den Zahlen von Oxfam lässt deren Arbeit 

nicht illegitim werden.

Was meinen Sie? Schreiben Sie an 

meinung@fundraising-magazin.de

Die WM in Qatar ist vorbei und vergessen? Die im Zusammenhang mit dem Groß­
ereignis stehenden Menschenrechtsverletzungen sind nach wie vor Tatsachen. Mehr 
als 6 500 Gastarbeiter kamen im Zuge dessen zu Tode. Der Fotograf Joseph Khakshouri 
hat dies in einer Reportage festgehalten. Er schafte es, Witwen und Opfer in Indien 
auszumachen und besuchte sie. Die dabei entstandenen Bilder und Filme schickte 
er auch Frank Bodin zu, der sich mit seiner Agentur bodin.consulting bereit erklärte, 
eine Kampagne im Nachgang zur Fußball­WM daraus zu kreieren.

 www.boding.consulting

Hinsehen statt zuschauen

Flussbefreier
WWF mit Wettbewerb zu Rückbau an Gewässern
Sogenannte Querbauwerke wie Wehre, Abstürze, Sohlschwellen und andere Barrieren, 
durch die Fließgewässer unterbrochen, aufgestaut und ausgeleitet werden, sind für die 
biologische Vielfalt in Flüssen problematisch. Meist behindern sie die Wanderung von 
Fischen, zerstören typische Flusslebensräume und verhindern den Transport von Ge­
schiebe, dem natürlichen „Flussbaumaterial“. Über 200 000 solcher Querbauwerke in 
Fließgewässern gibt es in ganz Deutschland. Unterstützt von der Deutschen Postcode 
Lotterie wird der WWF den Rückbau drei solcher Querbauwerke mit jeweils 30 000 
Euro teilfinanzieren. Dafür können durch die Kommunen bis 31. Mai entsprechende 
Vorschläge eingebracht werden. Die Gewinner werden Anfang August bekanntgege­
ben. Seit 2016 konnte die Lotterie bereits 150 Millionen Euro sammeln und über 4400 
wohltätige Projekte und gemeinnützige Zwecke für Mensch und Natur unterstützen. 
Vergangenes Jahr verlieh die Deutsche Postcode Lotterie dem WWF­Projekt „Lebendige 
Flüsse Deutschland“ zur Renaturierung von Flüssen ihren „Traumtaler“ über 1,5 Millio­
nen Euro. Mit diesen Mitteln sollen – unter anderem durch die Beseitigung von Quer­
bauwerken – Flusslebensräume wieder miteinander verbunden werden.

 www.wwf.de/werden-sie-flussbefreier
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Logistik-Initiative wird gemeinnütziger Verein

Aus der Logistik­Initiative „Blut transportiert“ ist der einge­
tragene und gemeinnützige Verein „Blut transportiert e. V.“ 
geworden. Ziel ist es weiterhin, in der Logistikbranche immer 
mehr Unternehmen zum Mitmachen bei Ty pisie rungs aktionen 
und Ähnlichem für ein Engagement im Kampf gegen Leukä­
mie und andere Bluterkrankungen zu bewegen.

 www.blut-transportiert.de

Kinder-Patenschaften gefördert

Die Stiftung PM We Care des Luxemburger Unternehmens 
PM International spendet für das Jahr 2023 insgesamt 
1 872 000 Euro an die Hilfsorganisation World Vision. Damit 
werden im Rahmen einer langjährigen Partnerschaft mittler­
weile 5200 Kin der paten schaften gefördert. PM International ist 
ein Hersteller von Nahrungs ergänzungsmitteln und Kosmetika.

 www.worldvision.at

Mitarbeiterverein spendet 45 000 Euro

Elf soziale Projekte in ganz Deutschland erhielten Ende 2022 
je 3000 Euro von Wundertaler e. V., einem Verein, den Mit­
arbeitende der Targobank ins Leben gerufen haben. Je 6000 
Euro gingen bereits Anfang März 2022 außerplanmäßig an 
SOS Kinderdörfer und UNICEF, um bei der Versorgung von 
Kriegsopfern zu unterstützen.

 wwww.targobank.de

Die „möwe“ erhält auch EVVA-Spenden

Auch die Firma EVVA Sicherheitstechnologie engagiert sich 
regelmäßig für die Kinderschutzinitiative „die möwe“. So wurde 
2022 die Summe von 5000 Euro überwiesen; diese ergab sich 
aus Spenden der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter, dem Erlös 
aus einem Gewinnspiel des EVVA­Sommerfests, der alljähr­
lichen Charity­Bar auf der EVVA­Weihnachtsfeier sowie einer 
Spende der Geschäftsführung.

 www.die-moewe.at

Stadt der Zukunft erstmals in Deutschland

Nachhaltige Stadtentwicklung in all ihren Facetten – Energie, 
Mo bi li tät, Wohnen und Leben: Darum geht es im Juni in Stutt­
gart auf der „Urban Future Konferenz“. Die größte euro pä ische 
Ver an stal tung für eine nachhaltige Zukunft unserer Städte macht 
erstmals in Deutschland halt und ist Trefpunkt für mo ti vier te 
City­Changer aus der ganzen Welt. Sie tauschen sich dar über aus, 
wie wir den Wandel schafen, welche Fehler bes ser ver mie den 
werden und wie sich die Zukunft erfolgreich ent wickeln lässt.

 https://urban-future.org

Kurzgefasst … Sauberhafte Feste
Neue benutzerfreundliche Plattform  
für Niederösterreich
Müll trennen, Müll vermeiden: Man kann immer dazulernen. Des­
halb gibt es auf der Plattform „Sauberhafte Feste“, die von den Um­
weltverbänden Niederösterreichs in St. Pölten betrieben wird, jede 
Menge Tipps, wie man umweltverträglich Feste und Feiern planen, 
organisieren und durchführen kann. Bereits seit 2007 gibt es die Ak­
tion. Und nach so langer Zeit tat es not, die Anmeldeplattform neu 
zu gestalten. „Mit den Standards für Sauberhafte Feste legen wir ei­
nen besonderen Fokus auf die Verwendung von Mehrweggeschirr, 
rich tige Abfalltrennung, die Verwendung regionaler Lebens mittel 
und einen verantwortungsvollen Umgang mit unseren Res sour­
cen“, so Stephan Pernkopf, Vertreter der Landesregierung. Mehr als 
30 Geschirr mobile, Leihgeschirrspüler, Mehrweggeschirr und wei­
tere Aus stat tung können über die Plattform gemietet werden. Und 
Veran stalter können eine Förderung in Höhe von 500 Euro beim Land 
Nieder österreich beantragen.

 www.sauberhaftefeste.at
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… konzipieren, texten, gestalten und realisieren wir: Mailings für die 
Hausliste, die Fremdliste, zur Mitglieder- und Patengewinnung, an Middle Donors und 
Großspender, Katastrophenmailings, Reminder, Selfmailer, Erbschaftsbroschüren, 
Anlassspendenfl yer, Beilagen, Anzeigen, Kalender, Spenderzeitungen, Jahres- und 
Patenberichte, Zuwendungsbestätigungen, Dankschreiben und schreiben Ihre Texte 
für Webseiten, Landingpages, Social Media, Newsletter, E-Mailings, ... 

FÜR IHREN 
SPENDEN-ERFOLG

Alpenerstraße 16 · 50825 Köln 
welcome@fundraising-profi le.de
Tel. 0221.484908-10
www.fundraising-profi le.de

Profi tieren 
Sie von unserer 
Erfahrung!

Queers in die Verfassung!

Queere Rechte sind Menschenrechte – und 
die Initiative „Grundgesetz für Alle“ (GFA) 
kämpft dafür, dass diese in Zukunft auch 
durch das deutsche Grundgesetz geschützt 
werden. Die Initiative ist ein Zusammen-
schluss von aktuell mehr als hundert bun-
desweit tätigen queeren Vereinen. Sie 
machte Anfang 2021 mittels einer Petition 
auf sich und ihre Forderung eines verfas-
sungsmäßigen Schutzes der sexuellen und 
geschlechtlichen Identität aufmerksam, die 
breite Unterstützung von Prominenten er-
hielt, wie unter anderem von Udo Linden-
berg, Rosa von Praunheim oder Anne Will.

Von CHRIS*TIAN GAA

Zu den Bundestagswahlen und Koalitions­
verhandlungen 2021 übte die Initiative mit 
einem bundesweiten queeren Aktionstag 

sowie direkter Ansprachen von Bundestags­
abgeordneten Druck aus, die Forderung eines 
verfassungsmäßigen Schutzes auch queerer 
Menschen mit in den Koalitionsvertrag auf­
zunehmen. Hier konnten Erfolge verbucht 
werden. Nachdem am 27. Januar 2023, dem 
Tag zum Gedenken der Opfer des National­
sozialismus, der Bundestag erstmals den 
queeren Opfern des NS­Regimes gedacht 
hat, plant die Initiative die nächsten Schrit­
te hin zur Verwirklichung einer Verfassung, 
die niemanden außen vor lässt und endlich 
auch queere Menschen verlässlich schützt.

Warum braucht es einen  
Schutz durch die Verfassung?

Ganz vorn im Grundgesetz – in Artikel 3, 
Ab satz 3 – ist das Diskriminierungsverbot 
ver ankert. „Niemand darf wegen seines 

Ge schlech tes, seiner Abstammung, seiner 
Ras se, sei ner Sprache, seiner Heimat und 
Her kunft, sei nes Glaubens, seiner religiösen 
oder poli ti schen An schauungen benachtei­
ligt oder be vor zugt werden. Niemand darf 
wegen seiner Be hin de rung benachteiligt 
werden“, so der Wort laut heute. Die sexu­
elle Identität ist bislang durch keines der 
benannten Merk male geschützt. Auch einen 
Schutz der ge schlecht lichen Identität leitet 
das Bundesver fas sungsgericht nur indi­
rekt und nicht immer ein heitlich aus dem 
Merkmal Geschlecht ab. Das heißt konkret: 
Die sexuelle sowie die geschlechtliche Iden­
tität finden im Grundgesetz bislang keine 
Erwähnung und somit keinen Schutz. Das 
Resultat: Auf Basis des bis heute unverän­
derten Wortlauts des Grundgesetzes billigte 
das Bundesverfassungsgericht noch in den 
1950er und 1960er Jahren die strafrechtliche 

Die Initiative „Grundgesetz für Alle“ kämpft gegen sexuelle Diskriminierung
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Verfolgung homosexueller und bisexuel­
ler Männer nach Paragraf 175 – und auch 
heutzutage ist Diskriminierung queerer 
Menschen durch den Staat in Form bei­
spielsweise des Trans sexuellengesetzes, des 
Blutspendeverbots für queere Männer oder 
des längst über holten Abstammungsrechtes, 
welches Regen bogen familien trotz „Ehe für 
Alle“ nach wie vor nicht anerkennt, noch 
immer mög lich und trauriger Alltag. Auch 
ein gesellschaftliches und damit einherge­
hendes gesetzliches Rollback, wie es in Po­
len oder Ungarn zu sehen ist, bei welchem 
queeren Menschen ihre Rechte genommen 
werden, ist in Deutschland jederzeit möglich, 
ohne der Verfassung, unserem Grundgesetz, 
in ihrem jetzigen Wortlaut zu widersprechen. 
Eine Ergänzung des Artikels 3, Absatz 3 ist 
daher notwendig, um queeren Menschen 
einen dauerhaften Diskriminierungsschutz 
zu sichern.

Keine menschenverachtende Politik

Die in Artikel 3, Absatz 3 Grundgesetz bereits 
aufgeführten Diskriminierungsmerkmale 
sind eine Lehre aus der menschenverachten­
den Politik und Verfolgung durch den Na tio­
nal sozialismus. Trotz ihrer systematischen 
Ver fol gung unter der NS­Diktatur finden 
queere Menschen jedoch bis heute keine Er­
wäh nung. Die Initiative GFA fordert deshalb: 

„An der Selbstbestimmung und Gleichbe­
rech ti gung aller Menschen der queeren 
Com mu ni ty darf die Verfassung keinen 
Zwei fel lassen!“

Das Ziel der Initiative ist es, in der aktuel­
len 20. Legislaturperiode des Bundestages, 
das heißt bis spätestens Ende 2025, eine Ab­
stim mung im Bundestag zur Ergänzung des 
Ar ti kels 3 herbeizuführen, in welcher für ei­
ne Er gänzung zum Schutz der sexuellen und 
ge schlecht lichen Identität abgestimmt wird.

Wie die meisten Initiativen lebt auch die 
Initiative GFA durch ihre Unterstützer. Jede 
Unterschrift, jedes Teilen, jedes Weitersagen, 
jede Spende hilft! 

 www.campaigns.allout.org/de/ 
     grundgesetz-fuer-alle

Chris*tian Gaa ist Sozio-
loge und queerer Men-
schenrechtsaktivist aus 
Berlin� Chris gründete 
gemeinsam mit ande-
ren Aktivisten in den 
vergangenen Jahren 
mehrere queere Bünd-

nisse und Initiativen� Chris arbeitet aktuell im 
Team der Presse- und Öffentlichkeitsarbeit der 
Deutschen Aidshilfe und ist Pressesprecher der 
Kampagne „Ich weiß was ich tu“ (IWWIT), der 
bundesweiten Präventionskampagne der Deut-
schen Aidshilfe für Männer, die Sex mit Männern 
haben� Zudem ist Chris im Vorstand des Aktions-
bündnisses gegen Homophobie tätig, das bereits 
die Kampagne „Ehe für Alle“ koordinierte�

 www.grundgesetz-fuer-alle.de
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Zauberhafte Entwicklungszusammenarbeit

Millionen Kinder weltweit müssen arbei-
ten, obwohl sie eigentlich zur Schule ge-
hen sollten. Sie leben auf der Straße, wer-
den zu Zwangsarbeit oder zur Teilnahme 
an bewaffneten Konflikten gezwungen. 
Hunderttausende werden Waisen oder 
müssen ihre Familie zurücklassen, weil 
im Herkunftsland Konflikte und Hunger 
herrschen. Die österreichische Entwick-
lungsorganisation Jugend Eine Welt setzt 
sich weltweit für diese Kinder und ihre 
Rechte in rund 100 ausgewählten Pro-
jekten und Programmen ein, bietet ih-
nen eine neue Heimat, Schutz und Hilfe. 

Von REINHARD HEISERER

Eins der Leuchtturm­Projekte von Jugend 
Eine Welt ist das „College of Magic“ in Kap­
stadt, Südafrika. Die weltweit einzigartige 
Einrichtung wird seit über 20 Jahren von uns 
unterstützt. Wir kooperieren dabei mit dem 
Magischen Ring Austria, dem Dachverband 
der 300 Zauberer in der Alpenrepublik. Das 

„College of Magic“ wurde 1980, zur Zeit der 
Apartheid, in Südafrika gegründet. Damals 
war es eigentlich unter Strafe verboten, Kin­
der mit weißer und schwarzer Hautfarbe 
gemeinsam zu unterrichten. Das hielt das 
Team der Zauberschule nicht davon ab, das 
Selbstvertrauen und Selbstwertgefühl aller 
Kinder – egal welcher Herkunft oder Haut­
farbe – zu stärken sowie ihre Persönlichkeit 
weiterzuentwickeln. Besonders für die aus 
armen Townships stammenden Schüler ist 
der Besuch die Chance, ihr Leben entschei­
dend zu verändern. 

Chancen für junge Menschen

„Für mich fühlt sich das ‚College of Magic‘ 
wie ein Zuhause an. Es ist ein magischer 
Platz und auch ein ‚College of Life‘. Wir 
lernen hier nicht nur Zaubern, sondern 
auch wichtige Eigenschaften wie Ehrlich­

keit, Respekt, Selbstvertrauen und Verant­
wortung“, erzählt Sikelelwa. Die 16­jährige 
Zauberschülerin – sie steht kurz vor ihrem 
Abschluss – stammt aus dem Township 
Philippi, eines der gefährlichsten in Kap­
stadt. „Die Kriminalität ist sehr hoch. Es gibt 
Drogenprobleme, Mädchen werden früh 
schwanger. Das ‚College of Magic‘ hat mich 
davor bewahrt und mir eine Chance gege­
ben“, so Sikelelwa, die im Zuge des von uns 
alljährlich am 31. Jänner – dem Geburtstag 
des Jugendpatrons Don Bosco – veranstal­
teten „Tag der Straßen kinder“, gemeinsam 
mit ihrem Zauber lehrer Sinethemba, Ös­
terreich besuchte. Dabei begeisterten die 
beiden bei zahlreichen Veranstaltungen 
das Publikum mit ihren magischen Künsten. 

Während für Sinethemba ein Auftritt fern 
der Heimat nicht Neues war – der 32­Jährige 
zauberte bereits in Las Vegas und Orlando – 
reiste Sikelelwa zum ersten Mal in ihrem 
Leben außer halb von Südafrika und konnte 
so wichtige Erfahrungen für ihre künftige 
Karriere mitnehmen.

Kein Kind wird ausgeschlossen

Das „College of Magic“ steht allen interes­
sierten Kindern ab zehn Jahren ofen. Die 
zahl reichen Kurse (von Bühnen­Magie bis 
zu Jonglieren) sind nicht kostenlos. Dank 
des Programms „Magic in the Community“ 
werden sie für aus armen Verhältnissen 
stammende Schüler finanziert. Eine Spende 

Jugend Eine Welt Österreich unterstützt das südafrikanische „College of Magic“

Das „College of Magic“ mit Kursen von Bühnen-Magie bis Jonglieren: ein Projekt der Organi-
sation Jugend Eine Welt�
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Nicht nur unsere IT können Sie
„einfach so“ anrufen – auch unseren

Geschäftsführer. Georg Kolb freut sich
auf ein Gespräch oder ein Email.

–
Telefon: +49 (0) 89 4522 342 0

georg.kolb@hsp-fundraising.de Zumindest klingt es danach, wenn unsere Kunden über hsp SPOTLIGHT sprechen.
Warum? Nun, möglicherweise liegt es daran, dass unsere Datenbank von Fundraisern
für Fundraiser entwickelt worden ist.

Vielleicht liegt es aber auch an unserem freundlichen Support-Team, bei dem man kein Ticket 
braucht, wenn einmal ein Problem auftaucht. Oder ist es doch unsere plug & play Lösung,
die so unkompliziert ist wie ein Textprogramm? Lassen Sie uns doch gemeinsam den wahren 
Grund herausfinden!

Fundraising Software
macht glücklich.

von 550 Euro ermöglicht einen Ausbildungs­
platz für ein Jahr.

Rund 45 000 Kinder und Jugendliche pro­
fi tierten in den vergangenen vier Jahr zehn­
ten in der einen oder anderen Form von 
den Programmen des College. Viele der Ab­
solventen sind in unterschiedlichen Be rufen 
erfolgreich. Einige sind tatsächlich als Profi­
Zauberer, Stand­up­Comedians, Varieté­
künstler oder Schauspieler und Regisseure 
unterwegs. Andere machten Karriere in 
Bereichen wie Wirtschaft, Bauwesen oder 
Medizin.

Bildung überwindet Armut

Jugend Eine Welt – Don Bosco Entwicklungs­
zusammenarbeit setzt sich seit über 25 Jah­
ren im Globalen Süden für die Verbesserung 
der Lebensperspektiven von benachteiligten 
Kindern und Jugendlichen ein. Unter dem 
Leitgedanken „Bildung überwindet Armut“ 

unterstützen wir Hilfsprojekte, Schulen, 
Straßenkinder­Programme und Bildungs­
zentren in Asien, Afrika, Lateinamerika, dem 
Nahen Osten und Osteuropa. Wir helfen 
auch bei Katastrophen und Notfällen rasch 
und unbürokratisch. Das Konzept dabei: per­
sönliche Zuwendung durch die Partner vor 
Ort und die Bereitstellung von Hilfsgütern 
sowie Spenden aus Österreich. Nach der 
Soforthilfe unterstützen wir die Opfer oft 
jahrelang beim Wiederaufbau.

Vielfältige Finanzierung

Das Angebot von internationalen Freiwilli­
geneinsätzen für junge Erwachsene sowie 
Erwachsene mit Berufserfahrung in Bildungs­ 
oder Sozialprojekten ergänzt die Arbeit von 
Jugend Eine Welt. Ein Tochterunternehmen, 
die Bosco Finanzierungs GmbH, bietet in 
Österreich sozial nachhaltige Bildungsanlei­
hen zur Zeichnung an. Deren Kapital dient 

zur Weiterentwicklung der Salesianer­Uni­
versität UPS in Ecuador mit ihren 28 000 
Studierenden. Finanziert wird die Arbeit 
von Jugend Eine Welt durch Spenden, Zu­
wendungen, Testamentserlösen, Darlehen, 
Förderungen von Privatpersonen, Stiftungen 
und Unternehmen sowie durch Projektfinan­
zierungen der öfentlichen Hand. 

Reinhard Heiserer ist 
Mit grün der und Ge-
schäfts füh rer von Ju-
gend Eine Welt� Der Tiro-
ler ist der Kopf, das Herz 
und der Motor der ös-
ter rei chi schen Ent wick-
lungs orga ni sa tion und 

seit über 25 Jahren un er müd lich im Ein satz, um 
qua li täts volle Schul- und Berufs ausbil dungs pro-
jek te für be nach teiligte Kin der bzw� Ju gend liche 
im Glo ba len Süden um zu setzen� Zum „College 
of Magic“ hat der ge lern te Elektro techniker eine 
be son dere Beziehung� Vor über 20 Jah ren führte 
Heiserer eine Projektreise nach Kap stadt, wo er 
erst mals mit der Zauberschule in Kontakt kam�

 www.jugendeinewelt.at
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Ausgezeichnete Unterstützung

Die spontan entstandene Initiative Hano-
ver4Ukraine ist mit der Gründung des Ha-
nover Helps e.V. auf einen festen Boden ge-
stellt worden. Mittlerweile gibt es eine Soli-
daritätspartnerschaft der Städte Hannover 
und Mykolajiw. Der Deutsche Hochschul-
verband (DHV) belohnt das Engagement 
der an der Gründung beteiligten Studieren-
den mit einem Preisgeld von 5000 Euro.

Von RICO STEHFEST

„Direkt, unkompliziert und unbürokratisch“ – 
das Credo des Vereins ist nicht zu übersehen. 
Im Vordergrund stehen bei der Vereinsarbeit 
Sachspenden, die alle Beteiligten organisie­
ren und verteilen. Anfangs wurden diese in 
einem Hilfskonvoi bis an die polnisch­ukrai­
ni sche Grenze gebracht. Seitdem aber auch 
im mer mehr Geflüchtete in Hannover an ge­
kom men sind, hat sich das Engagement der 
Ver eins mitglieder auch auf die Stadt selbst 
aus geweitet. So veranstaltete der Verein ver­
gan ge nen April ein großes Fest für die Ge­
flüch teten, auf dem gefüllte Schulranzen für 
den anstehenden Schulstart in Deutschland 
an ukrainische Kinder verteilten wurden.

Außerdem sammelte der Verein Spiel zeug­
spenden und kindergerechtes Mobiliar, aus 
denen fünf Spiele­Landschaften auf dem 

Messegelände und in den Geflüchteten­Un­
ter künften in Hannover entstanden sind.

Mit einer gemeinsamen Auszeichnung des 
DHV und des Deutschen Studierendenwerks 
(DSW) werden Anfang April im Rahmen 
der DHV­Wissenschaftsgala in Berlin sie­
ben Studierende unterschiedlicher Fach rich­
tungen, die Mitgründer des Vereins sind, für 
ihr Engagement als „Studierende des Jahres“ 
ausgezeichnet. 

Gelebte Solidarität und Menschlichkeit

„Der Einsatz der Studierenden des Hanover 
Helps e.V. ist herausragendes zivilgesell­
schaftliches En gagement. Durch ihren zeit­ 
und arbeitsin ten siven Ein satz praktizieren 
sie gelebte Solidarität und Menschlichkeit, 
und sie erleichtern den aus der Ukraine ge­
flüchteten Menschen in Hannover, insbeson­
dere den Kindern, die Ankunft in Deutsch­
land“, begründen DHV­Präsident Professor 
Dr. Bernhard Kempen und DSW­Präsidentin 
Professorin Dr. Beate A. Schücking gemein­
sam die Auszeichnung. 

Die Ehrung ist mit einem Preisgeld von 
5000 Euro verbunden, das vom Stifterverband 
für die Deutsche Wissenschaft zur Verfügung 
gestellt wird. Bereits im vergangenen Jahr 
hatten die Studierenden den „Leibniz Talents­

Preis“ der Leibniz­Universität Hannover er­
halten.

Würdigung erfährt aber nicht nur die in­
haltliche Arbeit der Engagierten. Die Eh ren­
amts­Plattform GoVolunteer hat beispiels­
wei se dem Verein Anfang des Jahres das 
Güte siegel „ausgezeichnetes En ga ge ment“ 
ver lie hen. Damit soll auf Projekte auf merk­
sam ge macht werden, die „sich durch hohe 
Qua li tät in der Betreuung von Ehren amt­
lichen und eine bereichernde Ge staltung 
des En ga ge ments“ auszeichnen. GoVolunteer 
emp fiehlt sie mit Nachdruck als Einsatzort 
für alle Men schen, die einen ehrenamtlichen 
Bei trag in der Gesellschaft leisten möchten.

Jede Form öfentlicher Anerkennung ist 
für solche Initiativen von Bedeutung. Noch 
wichtiger ist allerdings bekanntlich, dass 
die Arbeit auch finanziert werden kann. 
Desto begrüßenswerter ist das Preisgeld des 
Stifterverbands. Natürlich ist der Verein selbst 
nicht untätig und ist beispielsweise mit gleich 
zwei Projekten auf betterplace.org vertreten. 
Die Unterstützung dort fiel bislang allerdings 
eher bescheiden aus. Deshalb setzt der Verein 
unter anderem auch auf die Möglichkeit einer 
Fördermitgliedschaft, die bereits ab 30 Euro 
pro Jahr möglich ist. 

www.hanover-helps.de

Die „Studierenden des Jahres“ helfen vom Krieg betroffenen Ukrainern
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Gedruckte Information wirkt. Das zeigt das 
Gönner-Magazin der Schweizer Paraplegi-
ker-Stiftung. Es bindet Mitglieder, sensibili-
siert für die Anliegen querschnittgelähmter 
Menschen und generiert Spenden. Das 
Erfolgsrezept: Das Magazin ist relevant, 
authentisch und professionell gemacht.

Die Schweizer Paraplegiker­Stiftung zählt 
fast zwei Millionen Mitglieder. Sie alle er­
halten viermal pro Jahr das Gönner­Magazin 
«Paraplegie». «Es ist der wichtigste Pfeiler in 
unserem Kommunikationsmix», sagt Chef­
redaktor Stefan Kaiser. «Kein anderer Kanal 
schaft so viel Identifikation und Bindung.» 
Im Zeitalter der digitalen Kommunikation 
eine überraschende Aussage. Sie wird je­
doch durch eine repräsentative Befragung 
der Leserinnen und Leser gestützt:
• 74 Prozent nutzen ausschliesslich diesen 

Kommunikationskanal der Schweizer 
Paraplegiker­Stiftung.

• 60 Prozent lesen jede Ausgabe des 
Magazins.

• Jede Ausgabe wird im Schnitt zweimal 
zur Hand genommen.

• Die Lesedauer pro Ausgabe liegt  
zwischen 30 und 60 Minuten.

Vielfältige Funktionen

Wie erklärt sich Stefan Kaiser diese guten 
Werte? «Wir setzen auf professionel len 
Journalismus statt auf ty pi sche PR­Bei­
träge. Unsere Schwerpunkt themen ermög­
lichen Orientierung, unsere Infor­
mationen und Tipps bieten 
konkre te Hilfe stel­
lungen, unsere 
Porträts von 
Betrofenen 
schafen 
Identifikation.» 
Mit andern Wor­
ten: Das Ma ga zin 
ist für die Leserinnen 
und Leser relevant – 
was wieder um relevant 
ist für die Stiftung. Sie muss 
ihre Mitglieder jedes Jahr aufs 
Neue für den Mitgliederbeitrag 
gewinnen.

Aus Sicht der Stiftung ist die 
Bindung zu Mitgliedern sowie Gön­
nerinnen und Gön nern eine zent­
rale Funktion des Ma ga zins – aber 
nicht die einzige. «Para ple gie» do­
kumentiert auch trans parent, wie 
die Stiftung ihre Mit glie der beiträge 
ver wen det, und generiert Spenden. 
Stefan Kaiser nennt ein Beispiel: 
«Zu Beginn des Kriegs in der Ukraine 
riefen wir mit einem Hin ter grund artikel zu 
Spenden für unser Safe House an der pol­
nisch­ukrainischen Grenze auf, um ge flüch­
tete Menschen mit Quer schnitt lähmung 
zu versorgen. Das war ein grosser Erfolg.»

Optimaler Medienmix

Die Schweizer Paraplegiker­Stiftung hat also 
gute Argumente für ihr Gönner­Magazin. 
Auf digitale Kommunikation verzichtet sie 
des wegen nicht. Zum Medienmix gehören 

ein Blog, ein News letter, Soziale Medien so­
wie Streams. Ge rade wenn es um das The­
men mar k eting oder um Spen den auf rufe 

geht, ist das op ti male Zu­
sam men spiel der Ka näle 

ent schei dend. Dabei 
dient das 

Gön ner­

Magazin auch als Zu brin ger zu den digi­
talen In halten. «Vor allem jüngere Mit glieder 
wechseln häufig nach dem Lesen eines Bei­
trags via QR­Code auf unsere Web seite.»

Relevanz, Authentizität, Professionalität: 
Das sind für Stefan Kaiser die Erfolgs fak­
to ren eines Gönner­Magazins. Und noch 
etwas: «Der Spirit der Organisation sowie 
die Lei den schaft der Blattmacherinnen und 
Blatt macher müssen spürbar sein.» Beim 
Gön ner­Magazin der Schweizer Para ple gi­
ker­Stif tung ist dieser Mix stimmig. 

Gönner-Magazine:  
«Kein anderer Kanal schafft so viel Bindung»

Schöpfen Sie das  
volle Potenzial Ihres  

Gönner-Magazins aus
Ihr Gönner­Magazin ist eine lohnen­
de Investition. Überlassen Sie darum 
bei Planung und Umsetzung nichts 
dem Zufall. Die Dos and Don’ts zeigt 
Ihnen die kostenlose Checkliste von 
DirectPoint, der Wissensplattform der 
Schweizerischen Post für Werbung, die 
ankommt.
Jetzt kostenlos anfordern: 
www.post.ch/c1-checkliste-
kundenmagazine
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Stefan Wallner ist Experte für Sozialpolitik und hat unter anderem  

mit Studien zu Armut in Österreich auf sich aufmerksam gemacht.  

Als Berater kennt er sich in Sachen Strategie- und Organisations-

entwicklung von NGOs aus. Der frühere Generalsekretär der Caritas  

ist seit Januar Geschäftsführer des neu gegründeten Bündnisses für 

Gemeinnützigkeit in Österreich. Mit unserem Redakteur Rico  

Stehfest sprach er über die Relevanz des Dritten Sektors und die  

Herausforderungen, die mit Blick auf die aktuelle Politik bestehen.

ter der türkis-blauen Regierung in Österreich 
waren eine Reihe von NGOs als kritisches Ge-
gen über mit gezielten Negativkam pag nen und 
einem Hin aus drängen aus Arbeitsbe reichen 
kon fron tiert. Natürlich hat auch die Pan de-
mie da mit hineingespielt. Die Interessen ver-
tre tung der Wirtschaft hat vom ersten Tag 
wegen Hilfspaketen massiven Druck auf die 
Regierung gemacht. Der NGO-Bereich hat 
etwas länger gebraucht, sich zu organisieren 
und nicht einzeln den Weg zu dem jeweiligen 
Fördergeber zu gehen. Der Corona-Hilfsfonds 
war eines der ersten Ergebnisse des Bünd nis-
ses, das damals bereits in Gründung war. Mit 
seinen breiten Zugangs mög lichkeiten über die 
Ge mein nüt zig keit und der europaweit wohl 
einzigartigen Höhe von über 750 Millionen 
Euro an realen Unterstützungen hat er dem 
gesamten Sektor das Überleben in der Pan-
demie ermöglicht. Das gleiche Engagement 
würden wir uns allerdings auch jetzt in der 
Energie- und Teuerungskrise wünschen. Dort 
liegen unsere aktuellen Herausforderungen.

? Wird das in der Politik auch gehört?
Es ist unsere Aufgabe als Bündnis, uns 

gemeinsam und unmissverständlich Gehör 
zu verschaffen. Es geht ja um viel für unsere 
Gesellschaften. Wagen wir mal ein Gedanken-

experiment: Stellen Sie sich mal die Pandemie 
ohne den gemeinnützigen Sektor und dessen 
Freiwilligenorganisationen vor. Das ganze 
Impfen und Testen, die Krankentransporte, 
die Obdachlosenarbeit, der Pflegebereich, wo 
Menschen unter erschwerten Bedingungen 
ihre Arbeit geleistet haben. Oder aktuell die 
Frage nach der Unterbringung und Integra-
tion Geflüchteter aus der Ukraine. Die Klima-
krise und Energiewende, die sozialen Folgen 
der Teuerung. Viele Bereiche des öffentlichen 
Lebens würden ohne den Sektor einbrechen 
oder nur als minimales Pflichtprogramm lau-
fen. Unsere Gesellschaft wäre jedenfalls ärmer 
und kälter. Die Resilienz der Gesellschaft im 
Umgang mit Krisen ist ganz stark abhängig 
von der Freiwilligenarbeit. Das ist aber nicht 
selbstverständlich. Wir nehmen hier auch eine 
gewisse Erschöpfung wahr. Die Challenge lag 
ja während der Pandemie auch im privaten Be-
reich. Das ist ein Zeichen dafür, dass das keine 
sich selbst erneuernde Ressource ist. Das ist wie 
mit dem Spenden: Das muss sich immer wieder 
neu begründen. Jetzt, in einer Zeit multipler 
Krisen, ist das besonders schwierig.

? Damit zeigt sich also die Relevanz des 
gemeinnützigen Sektors.

Das ist sowohl unser Argument als auch meine 
persönliche Motivation für mein Engagement. 
Wir erleben auch in Österreich eine wachsende 
Spaltung der Gesellschaft, eine zunehmende 
Polarisierung. Das macht sich auch in der Poli-
tik bemerkbar. Das mag in Deutschland nicht 
ganz so stark ausgeprägt sein. Natürlich hat 
Corona daran massiv mitgewirkt. Da, wo nicht 
gestritten wird, nehme ich eine große Tendenz 
zum Rückzug und eine gewisse Sprachlosigkeit 
wahr. Das wirft die Frage auf, wo es denn noch 
Orte gibt, an denen miteinander gesprochen 
wird, wo es etwas Gemeinsames gibt, das 
verbin det. Genau da haben die …  

? Mit der Interessenvertretung Gemein-
nütziger Organisationen (IGO) gab es 

in der Vergangenheit bereits ein Bündnis 
für den gemeinnützigen Sektor. Die IGO ist 
jetzt im neuen Bündnis für Gemeinnützig-
keit aufgegangen. Wozu braucht es dieses?
Es haben sich letztes Jahr 14 Dachverbände, 
die über 3000 Organisationen vereinen, zum 
Bündnis für Gemeinnützigkeit zusammen-
geschlossen. Die IGO, als einer davon, war 
mit ihren 70 Mitgliedern der organisatorische 
Nukleus für das neue Bündnis und sicherlich 
eine wesentlich treibende Kraft. Das neue 
Bündnis ist jetzt erstmals übergreifend für alle 
Arbeitsfelder des gemeinnützigen Sektors eine 
gemeinsame Interessenvertretung. Das Neue 
daran ist ja, dass die gemeinnützigen Stiftun-
gen jetzt genauso vertreten sind wie die großen 
Dachverbände. Auch der Fundraising-Verband 
Austria ist ja mit dabei, mit vielen Mitgliedern. 
Damit bekommt der Sektor ein ganz anderes 
Gewicht gegenüber der Politik.

? Was war ausschlaggebend für diesen 
doch großen Schritt? 

Neben einer wachsenden Kultur des Mitein-
anders über die einzelnen Arbeitsfelder hinweg 
im gemeinnützigen Sektor gab es aber sicher 
auch externe Faktoren für die Gründung. Un-

„Unsere Rolle wird in Zeiten 
multipler Krisen immer wichtiger“
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… Freiwilligenor ga ni sa tionen eine ganz beson-
dere Funktion. Da kommen Menschen ganz 
unterschiedlicher Hinter gründe zu einem ge-
meinsamen Ziel zusammen. Da sitzen Men-
schen zusammen an einem Tisch, die sonst 
nicht miteinander reden würden, Impf gegner 
neben Impfbefürwortern, beispielsweise. Neben 
even tuellem Streit gibt es etwas, das sie verbin-
det. Es ist das Engagement für etwas, nicht 
ge gen etwas. Das hat ge sell schaft lich einen 
un glaub lich hohen Wert.

? Deshalb setzt sich Ihr Bündnis für die 
entsprechenden Rahmenbedingungen 

ein. Welche sind das?
Das sind natürlich zuallererst rechtliche wie 
auch finanzielle. Es geht aber auch um Wahr-
nehmung und Anerkennung, um Wertschät-
zung gegenüber ehrenamtlichen Leistungen. 
Ich würde es so beschreiben: Die Organisatio-
nen im gemeinnützigen Sektor sorgen für den 
gesellschaftlichen Humus. Der aber muss ge-
düngt werden. Dann kann darauf etwas wach-
sen. Viele aber leben von dem Humus, ohne 
ihn zu erneuern, Politik und Unternehmen 
zum Beispiel. Angesichts der aktuell hohen 
Inflation und der Kostensteigerungen fordern 
wir ganz direkt von der Politik Zuschüsse auch 
für nicht-unternehmerische Bereiche der NGOs, 
wie für solche, die nur von Förderungen leben, 
aber keine eigenen Einnahmen haben. Dieser 
Bereich ist bei dem aktuellen Energiekosten-
zuschuss der Bundesregierung noch außen 
vor, was eine nicht hinnehmbare Ungerechtig-
keit ist. Das sind gerade jene Organisationen, 
die so wesentlich für den gesellschaftlichen 
Zusammenhalt sind. Da darf niemand im 
Regen stehen gelassen werden. Und hier ge-
stalten sich die Verhandlungen momentan 
auch ganz positiv. 

? Das reicht aber nicht, oder?
In den letzten Jahren war die Politik fast 

ausschließlich mit Krisenmanagement be-
schäftigt, jetzt ist es dringend an der Zeit, sys-
te ma tisch Verbesserungen für den Sektor um-
zusetzen. Das aktuelle Regierungspro gramm 
ist hier sehr ambitioniert. Die derzeitige Le-
gis la tur periode dauert ja nur noch bis Herbst 
2024. Da sehen wir eine hohe Dring lich keit, 
hier Nägel mit Köpfen zu machen.

? Welche Punkte betrifft das konkret?
Es geht uns beispielsweise um die Aus-

weitung und Vervollständigung der Spenden-
absetzbarkeit. Im Bildungsbereich, im Sport, im 
Kulturbereich, im Tierschutz oder in einigen Tei-
len des Menschenrechtsbereichs sind da noch 
Lücken. Wir empfehlen deshalb, dass jede Or-
ganisation, die gemeinnützig ist, Spenden ab-
setzen kann. Das würde viel entbürokratisieren, 
auch für die Organisationen. Aber das gesamte 
Gemeinnützigkeitsrecht wird nicht mehr den 
Anforderungen und aktuellen Entwicklungen 
des Sektors gerecht. Da müssen administrative 
Vereinfachungen geschaffen werden. Ein wei-
terer Punkt ist die systematische Stärkung 
des Freiwilligenengagements. Wir benötigen 
einen Ausbau von Koordinationsleistungen 
und einen einheitlichen, öffentlich finanzierten 
Versicherungsschutz. Genauso entscheidend 
ist der transparente Zugang zu Informationen 
von Bürgerinnen und Bürgern und der Zivil-
gesellschaft. Das Informationsfreiheitsgesetz 
ist seit zig Monaten in der Dauerab stim mungs-
schleife zwischen Bund und Ländern. Öster-
reich ist hier meilenweit hinter europäischen 
Standards zurück.

? Gibt es auch Bereiche außerhalb der 
Interessenvertretung gegenüber der Re-

gierung, die für das Bündnis wichtig sind?
Natürlich, die Frage, wie der Sektor in der 
Öffent lichkeit wahrgenommen wird. Das hat 
auch etwas mit der Attraktivität des Sektors als 
Arbeitgeber zu tun. Der Sektor ringt um Mit-
arbeiter, gerade auch im Bereich Fundraising. 
Da gibt es einen enormen Wettbewerb, zum 
Beispiel um die gesellschaftliche Bedeutung 
der Anliegen in den verschiedenen Arbeits-
feldern und deren öff ent lichen Stellenwert. Es 
wird auch nicht ein facher, die entsprechende 
Begleitung durch die Medien zu erreichen. Das 

Wachstum des Sektors und die Diversifizierung 
ist bislang von Journalisten begleitet worden, 
die der Thematik sehr verbunden waren. Wenn 
die Redaktionen immer kleiner werden, wird 
das immer schwieriger. Schließlich macht es 
einen Unterschied, ob ich eine Pressemitteilung 
bekomme oder ob ich als Journalist selbst vor 
Ort gewesen bin und mit den Menschen gespro-
chen habe. Da wächst eine neue Generation 
von Medienmachern heran, denen man das 
Anliegen des Sektors erst neu vermitteln und 
ein Verständnis dafür erzeugen muss, wie die 
konkrete Arbeit der Organisationen funktio-
niert. Heute, in Zeiten von Social Media, erfolgt 
Mei nungs mache aber auch ganz anders als in 
der Ver gan gen heit. Dadurch geraten die Causae 
der Or ga nisationen oft sehr stark unter Druck. 
Dazu kommen Fluten von Desin formationen. 
Ich sage nur Pandemie und Telegram. Es geht 
aber auch um künftige Mitarbeiterinnen, Mit-
ar beiter und Führungskräfte. Deshalb brauchen 
wir bei spiels weise auch Präsenz an den Aus-
bil dungs stätten. Wir haben etwa ein starkes 
Bünd nis mit der Wirtschaftsuni in Wien. Dort 
be schäf tigen sich mehr als 30 Mitarbeiter nur 
mit dem Thema gemeinnütziger Sektor. Das ist 
eine unglaubliche Ressource. Damit kann und 
muss man arbeiten, um wirksamer zu werden.

? Das bedeutet sicherlich auch, dass es 
mehr an Kooperationen braucht.

Ich habe bis Ende Jänner als Koordinator der 
Ukraine hilfe von „Nachbar in Not“ gearbeitet, 
einer Stiftung mit den acht großen österrei-
chi schen Hilfsorganisationen und dem ORF 
als Me dien partner. Gemeinsam haben wir 
96 Mil lio nen Euro an Spenden und Mitteln 
der Bun des regierung gesammelt. Ohne diese 
Zu sam men arbeit der Hilfs or ga ni sa tio nen mit 
dem öffent lichen Rund funk wäre dieses Maß 
an Spen den nicht erreichbar gewesen. Solche 
Ko ope ra tionen müssen gepflegt und neue er-
fun den wer den. Die nächsten Jahre wer den 
uns da auch her aus fordern. Die Krisen wer-
den nicht weniger werden. Es braucht uns 
mehr denn je. Die Frei wil li gen or ga ni sa tio nen 
werden in Kri sen ja viel schneller aktiv als die 
Politik, die dann erst später Regelungen er-
lässt. Unsere Rol le wird in dieser Zeit multipler 
Krisen also im mer wichtiger. Das ist eine gute 
Nachricht, aber auch ein klarer Auftrag. 

„Die Organisationen im 
gemeinnützigen Sektor 

sorgen für den 
gesellschaftlichen Humus. 

Der aber muss gedüngt 
werden. Dann kann darauf 

etwas wachsen.“
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Neue Spender*innen finden
Professionelle Analysen und Listbroking-Know-how als Erfolgsfaktoren für Direct Mails

Seit über 14 Jahren ist Rainer Semisch Kopf 
des IT-Analyse- und Listbroking-Depart-
ments bei der Fundraising-Agentur mar-
ketwing. Durch verschiedene äußere Ein-
flüsse hat sich in den vergangenen Jahren 
einiges verändert – oder auch nicht ...

Wie findet marketwing immer wieder poten-
zielle Spender für gemeinnützige Ziele?
Ausschlaggebend ist unser List manage ment­
Team mit langjähriger Erfahrung und ver läss­
lichen Partnern im Listbroking, ge nau so wie 
die Auseinandersetzung mit der Kern frage: 
Wie sieht überhaupt der typi sche Spender 
einer NGO aus?

Genaues, detailliertes Wissen über die Ziel­
grup pe erlangen wir durch Einsatz und Wei­
ter ent wick lung von unterschiedlichen Ana­
lyse­Tools, die uns dann die wesentlichen 
Affi ni tä ten aufzeigen. Unerlässlich ist dabei 
ein sehr enger Kontakt zur NGO und deren 
Pro jek ten. Das lässt uns immer wieder Erfolge 
feiern und äußerst belastbare Prognosen auf­
stellen. Lang jäh rige Kontakte im Markt, sowie 
Kennt nisse und Nut zungs möglichkeiten von 
Haus halts daten banken runden das Portfolio 
von marketwing ab.

Hat sich die Effektivität von Neuspender- ge-
winnungs-Kampagnen verändert?
Veränderungen der Märkte gehören zu den täg­

li chen Herausforderungen im Job, so auch bei 
der Planung und Durchführung von Neu spen­
der gewinnungs Kampagnen. Ab Mai 2018 ist 
der Listbroking­Markt deutlich eingebrochen. 
Durch Verbotsfor mu lie rungen innerhalb der 
DSGVO haben viele kleine Listeigner die Ver­
mietung eingestellt und sind so häufig ganz 
vom Markt verschwunden. Das bereits vor 
15 Jahren mehrfach totgesagte Spenden Mailing 
lebt aber nach wie vor.

Transparenz und Messbarkeit ist jeder­
zeit gegeben, sodass wir für unsere Kun den 
Fakten liefern und nicht nur über An nah­
men oder die Deutung von Klick  oder Con ver­
sationraten sprechen müssen. Trotz schwie­
ri ger Rahmenbedingungen (Co ro na, Papier, 
Zustellung etc.) konnten wir die Vor gaben unse­
rer Kunden stets erreichen. In sofern hat sich 
die Efektivität von Neu spender gewinnungs­
Kampagnen im Bezug auf Ergebnisse kaum 
verändert.

Welche Rolle spielen hierbei die Datenschutz-
richtlinien des Gesetzgebers?
Bei marketwing haben Datenschutzrichtlinien 
seit jeher, auch schon unter dem BDSG, eine 
große Rolle bei der Adressdaten Verarbeitung 
gespielt. Die Richtlinien der DSGVO gehen aber 
deutlich mehr ins Detail und sind auch durch 
unterschiedliche Interpretationen der DSBs 
der Auftraggeber/Auftragnehmer immer in Be­
wegung, sodass Verarbeitungsprozesse ständig 
hinterfragt und angepasst werden.

Wir begegnen dem mit externen Da ten­
schutz be auf trag ten und internen ge schul ten 
und mehrköpfigen Datenschutzteams und 
sind hier äußerst kompetent aufgestellt. Die 
Be ant wor tung von Betrofenenanfragen ge­
hört mit zum Tagesgeschäft und wird auch als 
Dienstleistung von unseren Kunden angefragt.

Im Lettershop Verfahren müssen List­Eigner 
und Dienstleister ja ohnehin die Aus kunfts  
und Informationsarbeit übernehmen. Sehr 
zu begrüßen ist in dem Zu sam men hang der 
Abdruck des Trans parenz textes (Her kunft der 
Adresse mit Nen nung verant wort licher Stelle) 
in jedem Mail ing. Da durch kann der Betrofene 
sein Aus kunfts recht einfach wahrnehmen.

Das Thema Werbeverweigerer hat beim 
Listbroking aber generell enorm zu ge nom­
men. Für marketwing als Auf trags ver ar bei ter 
bedeutet dies, dass nicht selten Wer be ver wei­
gerer sogar aus bereits ge la serten Mail ings 
noch entfernt werden müs sen. Dieser Service 
ist zwar sehr auf wen dig und kost spielig, aber 
im Sinne der Be trof e nen und der Listeigner 
für uns selbstver ständ lich. Zu sätz lich werden 
arbeitstäg lich Wer be ver weigerer von unseren 
Adress lie fe ran ten verarbeitet, die dann in Ab­
gleich pro zes sen Berücksichtigung finden.

Vermietet marketwing auch Adressen?
Nein, marketwing hat keine eigenen Adress­
daten und tritt daher grundsätzlich als Dienst­
leister/Auftragsverarbeiter auf. In dieser Rolle 
ver wal ten wir die für unsere Kunden ange mie­
te ten Adressdaten während der Verarbeitung 
nur so lange wie nötig. Wir sind eben eine 
Mar ke ting Agentur und kein Datensammler.

Vor welchen zukünftigen Herausforderungen 
ste hen Fundraiser bei der Neuspenderge win-
nung? Welche Lösungen bietet marketwing 
hier an?
Leider gibt es am Listbroking­Markt weiter eher 
negative Entwicklungen. Anzahl und Volumen 
der angebotenen Adresslisten gehen zurück – 
auch qualifizierte Aussagen über die Güte der 
Adressen lassen nach oder sind unklar. Hier 
wirken wir durch soft ware­unterstützte Aus­
wahl von geeig ne ten Adresslisten entgegen 
und können so viel gezielter für Projekte unse­
rer Kunden anmie ten. Auch Inhouse­Abgleiche 
gegen Movers/Deseased gehören für uns zum 
Tages ge schäft.

Aus der Zustellbranche gibt es immer wie der 
Störfaktoren, die häufig mit Per so nal mangel 
zu tun haben. Durch den Kontakt und Einsatz 
zu und von allen in Deutschland ver füg ba ren 
Zu stell unternehmen haben wir genug Ver­
gleich und können Aussendungen op ti mal 
und kostengünstig ausliefern lassen.

Sie haben Fragen oder Wünsche?  
Nehmen Sie gern Kontakt auf!
E-Mail: rsemisch@marketwing.de
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„Der ‚Gute-Zweck-Bonus‘ 
reicht als Benefit nicht aus“

Ein Kommentar von UTE NITZSCHE

Es gab Zeiten, als Mit­

arbeitende freiwillig 

Überstunden schoben 

und auch am Wochen­

ende mal im Betrieb 

vorbeischauten. Arbeit 

war ein hohes Gut, ein Job mit Sinn wie ein 

Sechser im Lotto. Auf die Idee, den Arbeits­

ver trag freiwillig nicht zu verlängern oder 

gar vorzeitig zu kündigen, wäre wohl kaum 

je mand gekommen. Heute freilich ist das an­

ders. Immer weniger Menschen sind bereit, 

für den Job ihr Privatleben aufzugeben. Gut 

so! Doch dieser Trend hat auch Schatten­

seiten: „Fachkräftemangel“, „Dienst nach 

Vor schrift“ und „Quiet Quitting“ sind Schlag­

worte, die nicht nur Unternehmen der frei­

en Wirt schaft zu schafen machen, sondern 

auch zu neh mend den Dritten Sektor betref­

fen. Der „Gute­Zweck­Bonus“, der NGOs und 

Stif tun gen für viele Arbeitnehmer besonders 

attraktiv macht, reicht als Benefit nicht mehr 

aus und sorgt auch nicht automatisch für be­

sonders große Ausdauer im Job. Ein aktuelles 

Beispiel ist der Bundesverband Deutscher 

Stiftungen. Generalsekretärin Kirsten Hom­

melhof wird ihren Vertrag nach drei Jahren 

im Amt nicht verlängern. Auch ihr Vorgänger 

hatte es gerade mal ein Jahr mehr ausgehal­

ten. Der Verdacht drängt sich auf, dass dies 

nicht nur an individuellen Befindlichkeiten 

und dem Wunsch nach mehr Work­Life­Ba­

lance liegt. Um gutes Personal zu finden und 

vor allem zu binden, braucht es mehr. Denn 

auf dem Arbeitsmarkt sind auch Stiftungen 

und NGOs „nur“ Arbeitgeber wie alle anderen.

Was meinen Sie? Schreiben Sie an 

meinung@fundraising-magazin.de

Wer guckt denn da so süß? Beim Deutschen Stiftungstag in Leipzig im vergangenen 
Jahr waren auch Vierbeiner von der Stiftung Assistenzhund anwesend. Wahlweise 
mit Medikamententasche oder „Nervennahrung“ unterwegs, zeigten sie nicht nur 
ihr Können, sondern sorgten unter den Teilnehmenden für verzückte Blicke. Jede 
Menge Gäste auf zwei Beinen, aber auf jeden Fall mit Wow­Faktor, werden auch in 
diesem Jahr beim 75. Stiftungstag vom 10. bis 12. Mai in Berlin dabei sein. Mehr dazu 
lesen Sie auf Seite 87.

 www.stiftungstag.org

Gäste mit Wau-Faktor

Gebündelte Fachkompetenz
Onlineportal zur digitalen Zivilgesellschaft
Wie findet man die richtigen Fachleute, wenn es um ethische und moralische Fragen 
der Digitalisierung geht? Das „Verzeichnis Digitale Zivilgesellschaft Schweiz“ will die 
Suche erleichtern und schnellen Zugrif auf Organisationen und verantwortliche Kon­
taktpersonen ermöglichen. Initiiert haben das Portal die Stiftung Mercator Schweiz 
und die Alliance Digitale. Auch Stiftungen aus der Schweiz, die sich mit der digitalen 
Transformation beschäftigen, können auf der Website ein Organisationsprofil erstellen 
und sich um einen Eintrag in das Verzeichnis bewerben. Voraussetzung sind bestimmte 
Kriterien: So dürfen sie u.a. nicht auf Gewinnermittlung ausgerichtet sein und keine 
staatlichen Aufgaben wahrnehmen sowie Überschüsse aus ihrer Tätigkeit nicht an 
Dritte ausschütten. Wer aufgenommen wird, entscheiden die Initiatoren des Projektes.

 www.digitalezivilgesellschaft.ch
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in Kooperation mit

So geht Stiftung!
hört

---------

So geht Stiftung!

Stifterfunk – 
Podcast für das Stiftungsmanagement

Neuer Name, bekannter Service

Die Rechtsanwälte des Deutschen Stiftungszentrums, ehemals 

„DSZ Rechtsanwaltsgesellschaft“, nennen sich ab sofort Deut­

sche Stiftungsanwälte. Gleichzeitig gab es einen Relaunch der 

Online­Präsenz, auf der die Anwälte jetzt auch zu aktuellen 

Themen und Veröfentlichungen informieren. Die Kanzlei 

aus Essen unterstützt philanthropische Vorhaben und berät 

im NPO­Sektor.

 https://deutschestiftungsanwaelte.de

Rekordförderung für Tafeln

Die Stiftung der Deutschen Fernsehlotterie will in den nächsten 

zwei Jahren die Tafeln in Deutschland mit einer Rekordsumme 

von 30 Millionen Euro fördern. Außerdem stehen für weitere 

gemeinnützige Organisationen noch einmal sieben Millionen 

Euro in einem Sonderfonds bereit. Nach eigenen Angaben un­

terstützen die Tafeln derzeit mehr Menschen als jemals zuvor.

 www.fernsehlotterie.de/stiftung

Besserer Brandschutz

Um Kulturgüter besser vor Bränden zu schützen, fördert die 

Deutsche Bundesstiftung Umwelt am Clausthaler Umwelt­

technik­Forschungszentrum in Niedersachsen die Entwicklung 

eines digitalen Brandfrüherkennungssystems. Mithilfe von 

Sensoren löst es Alarm aus, bevor Schwelbrände entstehen. 

Diese werden von herkömmlichen Systemen oft nicht recht­

zeitig erkannt.

 www.dbu.de

Garantiert sicher surfen

Kinder im Kindergarten­ und Grundschulalter können auf der 

Kinderwebsite der Deutschen Wildtier­Stiftung garantiert  

sicher surfen. Die Stiftung hat für ihr Online­Angebot wildtier 

freund.de von der Initiative „Seitenstark“ des Bundesfami lien­

ministeriums das Seitenstark­Gütesiegel erhalten. Die Seite 

bietet viel Material zum Lernen und ist kostenlos.

 www.wildtierfreund.de

Der gute Ton

Unter dem Dach der Stiftung „Bürger für Leipzig“ hat sich zu 

Jahresbeginn die Schmid­Meier­Schmid­Stiftung „Singen“ ge­

gründet, um den künstlerischen Nachwuchs im Fach Gesang 

zu fördern. Wunsch der beiden Stiftungsgründer ist es, begabte 

Studierende von finanziellen Zwängen zu befreien, sodass sie 

sich ganz auf ihr Studium konzentrieren können.

 www.buergerfuerleipzig.de/schmid-meier-schmid-stiftung-singen

Kurzgefasst … Reine Nervensache
Hertie-Stiftung gründet neues Institut 
mit künstlicher Intelligenz
Künstliche Intelligenz (KI) ist nicht mehr zu stoppen und kommt 
jetzt auch in der Neuromedizin zum Einsatz. Die Hertie­Stiftung hat 
zum 1. Februar 2023 das Hertie Institute for Artificial Intelligence in 
Brain Health, kurz Hertie AI, an der Uni Tübingen gegründet, um 
Prävention und frühe Diagnose von Krankheiten des Nervensy­
stems mit Hilfe künstlicher Intelligenz zu erforschen. Das Hertie AI 
nutzt für seine Forschung Erkenntnisse des maschinellen Lernens 
und der KI in Kombination mit komplexen Datensätzen aus der 
Grundlagenforschung und will mit deren Hilfe neue Methoden 
zur Früherkennung von Krankheiten entwickeln sowie Krank­
heitsverläufe vorhersagen und Therapien zielgerichteter einsetzen. 
Zu diesem Zweck sollen vor allem methodische Innovationen vo­
rangetrieben werden. Das Institut ist das bundesweit erste seiner 
Art. Es wird von der Hertie­Stiftung mit 10 Millionen Euro für die 
nächsten fünf Jahre finanziert.

 www.ghst.de



Fundraising-Magazin | 2/2023

46 stiftung

UmstellungaufOpenHearts -
Diemachendas schon !

Unsere Kunden sprechen für uns.

Vereinbaren Sie eine persönliche
WEB-Session. Wir nennen Ihnen
gerne passgenaue Referenzen.

+49 208 301930
c.lang@benefit.de

CRM, Fundraising & mehr
Bester Service
Einfacher Produktivstart

Kampagnen · Mitgl ieder · Patenschaften · Bußgeld · Projekte · Förderanträge · F inanzen · Analysen

Kreditgarantie trotz Taliban

Seit August 2021 sind die Taliban in Af-
ghanistan an der Macht. Nachdem die 
US-geführte Militärkoalition das Land 
verließ und viele NGOs Afghanistan den 
Rücken zukehrten, unterstützt die deut-
sche Stiftung ACGF – Afghan Credit Gu-
arantee Foundation auch weiterhin kleins-
te, kleine und mittlere Unternehmen.

Von BERND LEIDNER

Vermutlich ist Unternehmertum eine der 
weniger geläufigen Assoziationen, wenn 
man in Deutschland an Afghanistan denkt. 
Zu sehr dominieren die negativen Bilder 
von Anschlägen, Armut oder Hunger die 
Schlagzeilen. Dabei liegt Afghanistan mit 
seinen schätzungsweise 40 Millionen Ein­
wohnerinnen und Einwohnern an der alten 
Seidenstraße und hat eine lange Unterneh­
mer­ und Händlertradition.

Die gemeinnützige Stiftung ACGF mit 
Sitz in Köln leistet seit 2004 einen nach­
hal tigen Beitrag zur Daseinsfürsorge der 
afgha nischen Bevölkerung. Sie wurde dabei 
kontinuierlich von großen, international 
tätigen Geldgebern wie der deutschen Re­
gie rung, der Weltbank und der KfW­Gruppe 
un ter stützt. Die Kernaufgabe der Stif tung 
ist die Stärkung von kleinsten, kleinen und 
mitt le ren Unternehmen (KKMUs) durch die 
Ab siche rung von Kre di ten an diese Un ter­
neh men, technische Unter stüt zungs maß­
nah men der sie finanzie renden privaten 
af gha ni schen Fi nan z institutionen und di­
rekte Unter stüt zung der KKMUs, zum Bei­
spiel durch Zu schüsse bei notwendigen 
In ves ti tio nen.

Um diese Ziele zu verfolgen, arbeitet ACGF 
in enger Kooperation mit ihrer in Kabul an­
säs si gen Tochtergesellschaft, die im Jahr 
2015 gegründet wurde und eine täg liche 
Inter ak tion mit Partnern vor Ort er mög­
licht. Die Arbeit von ACGF ist deshalb so 
rele vant, da der überwiegende Anteil des 

afghanischen Privatsektors aus KKMUs be­
steht und sie somit die Grundlage für das 
notwendige Wirtschaftswachstum und die 
Schafung von Arbeitsplätzen bilden. Wie 
in vielen Entwicklungsländern hindert der 
man geln de Zugang zu Fi nan zie rungs mit­
teln die wirtschaftliche Ent wick lung des 
Pri vat sektors. Die Haupt ursachen lassen sich 
auf In for ma tions asym me trien, die hohen 
Trans aktions kosten bei der Kredit ver gabe 
an KKMUs, die hohe Risiko wahr neh mung 
des Privat sektors durch die Banken sowie 
feh len de Sicherheiten und unzureichende 
recht liche Rah men bedingungen zu rück­
füh ren. Um diese Pro bleme zu adres sieren, 
bie tet ACGF Kreditgarantien an, die einen 

hohen Teil des Ausfallrisikos von Darlehen 
ab decken. In dem Fall, dass Men schen, die 
einen Kredit aufnehmen, das Darlehen nicht 
zu rück zahlen können, haben die Ban ken 
ein Anrecht auf die Auszahlung der Ga ran­
tien. Mithilfe der Kreditgarantien hat die 
ACGF seit ihrer Gründung mehr als 11 000 
Dar le hen abgesichert und mehr als 60 000 
Ar beits plätze gefördert.

Abhängigkeit von humanitärer Hilfe

Mit der Machtübernahme der Taliban hat 
sich die ohnehin angeschlagene afghanische 
Wirt schafts lage nochmals deutlich ver­
schlech tert, was nicht überrascht, wenn man 

Wie eine deutsche Stiftung Unternehmertum in Afghanistan aktuell fördert

Jan Ali betreibt eine Apotheke� Er verkauft verschiedene Arten von Medikamenten auf ärzt-
liche Verschreibung und verfügt über eine Genehmigung des afghanischen Gesundheits-
ministeriums� Jan Ali profitierte 2020 von einem Kredit, der von ACGF durch eine Garantie 
abgesichert wurde�
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bedenkt, dass 60 Prozent des afghanischen 
Staatshaushaltes mit Mitteln aus dem Aus­
land gedeckt wurden – Gelder, die nun nicht 
mehr verfügbar sind. Der Privatsektor ist 
besonders betrofen, da viele Geldgeber ih­
re Projekte unterbrachen und Banken ihre 
Operationen aufgrund der allgemeinen Un­
sicherheit unterbrechen mussten. Mehr als 
ein Jahr nach der Machtübernahme befindet 
sich das Land in einer äußerst kritischen 
Lage. Zurzeit sind rund 28,3 Millionen Men­
schen zum Überleben auf humanitäre Hilfe 
an ge wiesen, also zwei Drittel der Bevölke­
rung, und 20 Millionen Einwohnerinnen 
und Einwohner sind von Hunger bedroht. 
Dar über hinaus ist die Inflation hoch, ein 
großer Teil der Bevölkerung ist arbeitslos 
und Menschenrechte werden deutlich einge­
schränkt, insbesondere für Frauen und Mäd­
chen. Viele der KKMUs haben Umsatz und 
Ge winn eingebüßt, und der Bankensektor 
steht vor vielfältigen Schwierigkeiten, zum 

Bei spiel einer kontinuierlichen Bar geld­
knapp heit und einem da durch sin ken den 
Ver trauen in den Finanz sektor. Außer dem 
wird derzeit eine weit reichende Um ge stal­
tung des Finanz sektors durchgeführt, um 
den An for de rungen der Scharia­kon for men 
Re gu lie rung durch die neue De­facto­Re gie­
rung zu ent sprechen.

Neustart Scharia-konform

Die ACGF hat die rund einjährige Über gangs­
phase nach der Machtübernahme aktiv 
genutzt, um ihre Strukturen an die neuen 
Gegebenheiten anzupassen. Die komplette 
Produktpalette ist nunmehr mit Unterstüt­
zung durch externe Berater Scharia­konform. 
Die ACGF unterstützt seit Jahresbeginn die 
Wiederaufnahme der Kreditvergabe durch 
Partnerbanken durch Ausreichung neuer 
Kreditgarantien und kann mit Unterstüt­
zung eines großen neuen Geldgebers ihre 

Ak ti vi täten zum Beispiel durch die Im ple­
men tie rung eines Zuschuss­Pro gramms 
für KKMUs aus weiten. ACGF unter stützt 
also direkt das Überleben und den Neu­
start af gha ni scher KKMUs und trägt somit 
zur Schaf ung dringend benötigter Arbeits­
plätze bei. 

Bernd Leidner ist Vor-
standsvorsitzender der 
ACGF – Afghan Credit 
Guarantee Foundation� 
Er hat über 25 Jahre Er-
fahrung in der Entwick-
lung, Implementierung 
und Verwaltung von 

Kreditgarantiesystemen� Sein Hauptfokus liegt 
auf der Förderung des Zugangs zu Finanzmitteln 
für KKMUs in Entwicklungsländern� Darüber hin-
aus ist er einer der Geschäftsführer der Landt 
GmbH, die spezialisierte Management- und 
Be ra tungs dienstleistungen für Kreditgaran-
tiesysteme weltweit anbietet�

 www.acgf.de
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Apfelkiste statt Apfelbaum

Die Verwirklichung ihrer privat- oder ge-
meinnützigen Ziele auf Dauer sicherzu-
stellen, ist eines der Hauptmotive, das 
Menschen dazu veranlasst, eine Stiftung 
zu gründen. Mit einer Verbrauchsstiftung 
lässt sich dagegen ein Zweck für eine ge-
wisse Dauer mit einem größeren Vermö-
gen fördern, ohne dass die Stiftung auf 
die Ewigkeit angelegt ist. Eine erste Ori-
entierung, was dabei zu beachten ist.

Von MATTHIAS MARX

Viele Stifterinnen und Stifter möchten mit 
ihrer Stiftung einen Baum pflanzen, der Jahr 
für Jahr immer wieder neue Äpfel hervor­
bringt. Was aber, wenn die Ernte aufgrund 
einer längeren Dürre nicht mehr so üppig 
ausfällt wie in den Vorjahren und für einen 
längeren Zeitraum deutlich weniger Äpfel 
zur Verfügung stehen? So lässt sich bild­
lich die Situation zahlreicher Stiftungen 
beschreiben, die aufgrund der anhaltenden 
Niedrigzinsphase zu wenige Erträge er wirt­

schaf ten, um ihren Stiftungszweck efektiv 
zu bedienen. In dieser Situation gewinnt 
die Verbrauchsstiftung an Attraktivität: 
Eine große Kiste Äpfel, die zwar nicht wie­
der aufgefüllt wird, aber bis auf den letzten 
Apfel genutzt werden darf.

Eine neuere Entwicklung

Im Gegensatz zur klassischen, auf un be­
stimm te Dauer angelegten Stiftung ent­
schei den sich „Verbrauchsstifter“ dazu, eine 
Stif tung ins Leben zu rufen, die ihr Stiftungs­
ka pi tal – und nicht nur wie sonst üblich 
aus schließ lich ihre Erträge sowie Spen­
den – voll stän dig zur Realisierung eines 
pri vat­ und/oder gemeinnützigen Zwecks 
ver braucht.

Der Gesetzgeber sieht seit 2013 die dau­
ernde und nachhaltige Erfüllung des Stif­
tungs zwecks dann als gesichert an, wenn 
die Ver brauchsstiftung mindestens zehn 
Jahre besteht. Durch Anpassungen des BGB 
wurde die zivilrechtliche Grundlage für 

verbrauchsfähige rechtsfähige Stiftungen 
geschafen. Bis dahin war es rechtlich nur 
erlaubt, Treuhandstiftungen als Ver brauchs­
stiftungen auszugestalten.

In ihren Satzungen wurde bereits explizit 
festgelegt, dass die Stiftung vom Gebot der 
Substanzerhaltung abweichen darf und das 
Vermögen sowie seine Erträge in einem vom 
Stifter festgelegten Zeitraum verbraucht 
werden soll. Das Modell Verbrauchsstiftung 
ist somit nicht gänzlich neu.

Was spricht für das Modell 
Verbrauchsstiftung?

Insbesondere Stiftungen, die mit einem ge­
ringen beziehungsweise einem nicht ertrag­
reichen Stiftungsvermögen zurechtkommen 
müssen, stehen der Herausforderung gegen­
über, den eigenen Stiftungszweck efektiv 
zu realisieren. Kann die Stiftung nicht über 
andere Vermögenswerte wie zum Beispiel 
Immobilien ausreichend Erträge generieren, 
bleiben zusätzliche Zuwendungen von au­

Verbrauchsstiftungen als Modell für zeitlich befristete Zwecke
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Was die Stiftungs welt aktuell bewegt, erfahren Sie hier 
aus erster Hand.

 O Keynote: Wenn wir das geahnt hätten?  
Eine Agenda für die Zukunft – Prof. Dr. Hans Fleisch

 O Expertin-Interview: Reform und Aufbruch  
mit Ana-Maria Trăsnea

 O Die Stiftungs- und Gemeinnützigkeitsrechtsreform: 
Welche rechtlichen und steuerlichen Neuerungen  
auf Stiftungen zukommen  
Dr. Christoph Mecking, Benjamin Weber u.a.

 O Change-Management für Stiftungen und NPO 
Michael Beier, Dr. Hermann Falk, Johannes Weber

 O Workshops: Stiftungsvermögen und Satzungs-Check  
(Dr. Reinhard Berndt), Nachhaltigkeit als Chance  
(Michael Alberg-Seberich, Karenina Schröder)

 O Digitales Fundraising: Neuausrichtung des 
Fundraisings durch die Digitalisierung und eine sich 
verändernde Kommunikation – Maik Meid

 O JahresUPDATE – Prof. Dr. Hans Fleisch,  
Dr. Christoph Mecking, Dr. Markus Heuel

Reform und Aufbruch – wie Stiftungen  
aus Herausforderungen Chancen machen

Jahrestagung  
Stiftung&Sponsoring 2023

Jetzt Frühbucherpreis sichern: 

www.ESV-Akademie.de/SuS2023

Di 25. April 2023 
Berlin & Online
6,5 FAO-Stunden

Im Rahmen der

Plattformpartner: Medienpartner:Partner:

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

ßen aus oder sind Umschichtungen des Stiftungsvermögens 
satzungsbedingt unzulässig, sind diesen Stiftungen die Hände 
gebunden. Mit der in der Satzung niedergelegten Erlaubnis, das 
Stiftungsvermögen ganz oder teilweise zur Verwirklichung des 
Stiftungszwecks zu verbrauchen, eröfnen sich dem Stiftungs­
vorstand größere finanzielle Spielräume.

Die Verbrauchsstiftung eignet sich zudem zur Verfolgung 
zeitlich befristeter Zwecke wie der Unterstützung im Katas­
trophenfall oder der Sanierung von historischen Gebäuden 
und Denkmälern. Die Gründung einer Stiftung, deren Zweck 
sich mit der Realisierung dieser „endlichen“ Vorhaben erfüllt 
hat, aber noch auf Ewigkeit verwaltet werden muss, rentiert 
sich in diesen Fällen nicht.

Stifterische Gestaltungsoptionen

Stifterinnen oder Stifter einer Verbrauchsstiftung haben die 
Möglichkeit, die Art und Weise des Verbrauchs näher zu be­
stimmen: Zum Beispiel könnten sie vorgeben, dass das Stif­
tungskapital ratierlich zu gleichen Teilen abschmilzt. Im Fall 
einer für die Dauer von zehn Jahren angelegten Stiftung wür­
den hierbei beispielsweise in jedem Jahr zehn Prozent des Stif­
tungskapitals verbraucht werden – bei einem Stiftungskapital 
von 100 000 Euro also jährlich jeweils 10 000 Euro. Alternativ 
könnten sie unterschiedliche Prozentsätze festlegen, wie viel 
im ersten Jahr und in den Folgejahren verbraucht werden soll 
und damit unterschiedlich hohe Beträge festlegen. Wie dieser 
Modus des Verbrauchs sinnvollerweise gestaltet wird, hängt 
stark vom konkreten Vorhaben ab.

Ob eine bereits bestehende, für die Ewigkeit angelegte Stif­
tung noch in eine Verbrauchsstiftung umgewandelt werden 
darf, ist je nach Einzelfall rechtlich zu prüfen. Häufig gibt 
bereits ein Blick in die Satzung Aufschluss darüber, ob diese 
Möglichkeit besteht oder gänzlich ausgeschlossen ist.

Fazit: Nicht immer eignet sich die „Ewigkeitsstiftung“ für 
ein Stiftungsvorhaben. Es gilt erst das konkrete Anliegen der 
Stifter zu erfassen und dann das passende Stiftungsmodell 
auszuwählen. 

Matthias Marx ist bei der Engagement-
zentrum GmbH, der gemeinwohlorientierten 
Tochtergesellschaft der Volksbank BraWo, 
in Braunschweig tätig und hat sich nach 
seinem sozialwissenschaftlichen Studium 
u� a� als zertifizierter Fundraising-Referent 
(Fundraising-Akademie), Projektmanager 
für gemeinnützige Fördergelder (Deutsche 

Fördermittelakademie) sowie zertifizierter Stiftungsberater und  
-manager (Deutsche Stiftungsakademie) auf die Bereiche Fundraising 
und Stiftungsgründung spezialisiert� Er berät regelmäßig Vertrete- 
rinnen und Vertreter gemeinnütziger Organisationen bei der Entwick- 
lung von Fundraising-Strategien�

 www.engagementzentrum.de
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Sozialer Gewinn statt Kapitalertrag

Ob Apple, Microsoft oder Disney, die 
erfolgreichsten Unternehmen der Welt 
fingen einst in einer Garage an – so zu-
mindest will es der Mythos. Die Schwei-
zer Stiftung Wendepunkt ist einen ähn-
lichen Weg gegangen, allerdings geht es 
bei ihr nicht um Kapital und Profit, son-
dern um christliche und soziale Werte.

Von UTE NITZSCHE

Um Menschen in Not zu helfen, die auf dem 
Arbeitsmarkt keine Chance hatten, gab der 
Schweizer Hans­Peter Lang seine Stelle als 
Bauführer auf und gründete in einer Garage 
in Rupperswil im Kanton Aargau die Stiftung 
Wendepunkt. Das war am 4. Januar 1993. 
Mit einem Startkapital von 1000 Schweizer 
Franken und gemeinsam mit den ersten 
Klien tinnen und Klienten führte Lang Bauar­
beiten und Sanierungen aus.

Menschen erleben Wendepunkte

Drei Jahrzehnte später ist die Stiftung Wen de­
punkt eines der führenden Sozialunterneh­
men in der Schweiz. Insgesamt rund 200 Mit­
arbeitende sind mittlerweile am Haupt sitz 
in Muhen sowie an mehreren weiteren 
Standorten beschäftigt. Dabei sei der Drei­
klang „Unternehmerisches Denken und so­
ziales Handeln auf biblischen Werten“ bis 
heute die Triebfeder der Stiftungsarbeit, 
wie Sascha Lang betont. Er ist der Sohn des 
Stif tungs gründers und hält seit 2008 als Ge­
schäfts führer das Ruder in der Hand. „Wir 
sind unserer Vision immer treu geblieben. 
Der Mittelpunkt unserer Arbeit ist und bleibt, 
dass Menschen Wendepunkte erleben, auf­
blühen und Wertschätzung erfahren“, erklärt 
er die Hauptintention der Stiftung.

Die Anliegen der Menschen, die sich an 
die Stiftung wenden, sind unterschiedlich. 
Man che haben psychische Probleme oder 
be fin den sich in persönlichen Lebenskrisen, 

andere suchen einen Job und werden durch 
die staatliche Arbeitsvermittlung (RAV) ge­
schickt. Letztere können dann zum Beispiel 
an einem Training teilnehmen, um bessere 
Chancen auf dem ersten Arbeitsmarkt zu ha­
ben, oder die Stiftung unterstützt sie bei der 
Suche nach einer passenden Stelle.

Konkrete Hilfe in  
vielen Lebenslagen

Für Jugendliche bietet die Stiftung im Auf trag 
des Amtes für Wirtschaft und Ar beit auch 
ein sogenanntes Motivations semester an, 
da mit sie anschließend leichter eine Lehr­ 
oder Arbeits stelle finden. Auch Be schäf ti­
gungs pro gramme für Asyl suchende sowie 
an ge passte Arbeitsplätze für Men schen mit 
psy chi schen Problemen stellt die Stif tung 
zur Verfügung 

Wer ganztägig Hilfe benötigt, wie Men­
schen, die zunächst erst einmal in einen 
ge re gel ten Alltag zurückfinden müssen, hat 
die Mög lich keit, in eine Wohngruppe der 
Stif tung zu ziehen. Sascha Lang erinnert 
sich: „Der Start für den Bereich Wohnen und 
der sozialen Inte gra tion war mit der ersten 
Wohn ge mein schaft Shalom in Buchs im Jahr 
1999 erfolgt. Gerade letztes Jahr haben wir 
die neueste Wohngemeinschaft Novatio in 
Fis lis bach mit zwölf Plätzen eröfnet und 
bieten heute insgesamt 63 Wohnplätze an 
vier Wohn ge meinschaften an.“

Arbeiten, Bilden,  
Wohnen, Integrieren

Insgesamt stellt die Stiftung 900 Arbeits­, 
Aus bildungs­, Wohn­ und Tagesplätze in 
den Be rei chen Arbeiten, Bilden, Wohnen 
und Integrieren bereit. Dafür sind schon 
Mitte der 1990er Jahre die Standorte Oftrin­
gen und Wettingen hinzugekommen. Und 
auch die Arbeitsbereiche sind kontinuier­
lich weitergewachsen, unter anderem mit 

einer Kondito rei, einem Logistik­Bereich 
und Gartenbau.

Ein aktuelles Beispiel ist die Glanz­
punkt AG, mit der das Netzwerk im vorigen 
Jahr wei ter gewachsen ist. Sie soll Menschen, 
die einen Job suchen, neue Pers pek tiven im 
Be reich Facility Services eröfnen. „All un­
se re Toch ter un ter neh mungen sind in Ge­
schäfts feldern tätig, die unseren Auf trag 
und das Kern ge schäft der Stiftung Wen de­
punkt sinnvoll ergänzen, in vor oder nach­
ge la gerten Tätigkeiten“, erläutert Sascha 
Lang das Prinzip. Ebenso wie alle an de ren 
Toch ter un ter neh men ist auch die Glanz­
punkt AG dabei klar vom Stiftungs be reich 
ge trennt und gehört zum ersten Arbeits­
markt, ist also steuerpflichtig und wird nicht 
sub ven tio niert.

Lösungen für aktuelle und  
künftige Probleme finden

Darüber hinaus arbeitet die Stiftung auch 
mit dem Kanton und mit Gemeinden zu­
sammen. „Wir führen Leistungen im Auftrag 
des Kantons und den Gemeinden aus. Wir 
sind mit dem Kanton, der Wirtschaft und 
auch anderen Institutionen im Gespräch 
und wollen gemeinsam Lösungen für ak­
tuelle sowie zukünftige Herausforderungen 
erarbeiten. Derzeit ist der Fachkräftemangel 
groß. Um die Beweglichkeit der Stellensu­
chenden weiter zu ermöglichen, werden 
Umschulungen in Zukunft deutlich wich­
tiger“, so Sascha Lang.

Die Aufgaben werden der Stiftung also 
auch in den nächsten Jahren nicht ausge­
hen, wobei stets die soziale Rendite im Vor­
der grund steht und nicht der Gewinn, wie 
Sascha Lang betont. „,Menschen erleben 
Wen de punkte‘ wird unser Tun auch in der 
Zu kunft bestimmen. Sollten sich die Rah­
men be din gun gen oder das Umfeld immer 
mehr verändern – unsere Vision bleibt.“ 

 www.wende.ch

Von der Garagenfirma zum Sozialunternehmen: 30 Jahre Stiftung Wendepunkt



Bei Erbschaften entgehen gemeinnützigen  
Organsationen in der Schweiz und Deutsch-
land Jahr für Jahr Milliarden - auch wegen feh-
lenden Testamenten. 

Ihre Vorteile als Partner-Organisation: 

 ✓ Digitales Erbschafts-Fundraising 7x24
 ✓ Simple Website-Integration
 ✓ Messbar Leads gewinnen
 ✓ Tiefer Personalaufwand
 ✓ Dutzende Ratgeber und Vorlagen auf Abruf
 ✓ Erstberatung von Privaten durch Erbrechts-ExpertInnen
 ✓ Transparentes Abo-Preismodell

DeinAdieu: Das führende Erbschaftsfundraising-
Portal in der Schweiz – neu auch in Deutschland!

Mit Hilfe unseres Testament-Generators er-
stellen Private innert Minuten ihr individuelles 
Testament und begünstigen bei Interesse per 
Mausklick eine Partnerorganisation. 

DeinAdieu: mehr Erfolg mit Online-Erbschaftsmarketing
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MEHR ERFAHREN

www.deinadieu.ch /.de
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Wien erstmals Hotspot  
für die globale F2F-Szene

Unter Österreichs Face2Face-Fundraiser*in-
nen stellt die „Qualitätsinitiative Fördererwer-
bung“ (QIF) seit mittlerweile 13 Jahren höchs-
te Qua li tät und ein einheitliches Regelwerk 
sicher. Um die weit reichenden Standards, 
die F2F in Österreich zu einer der be lieb tes-
ten Formen der Spender*innen-Ansprache 
ge macht haben, auf globale Ebene zu über-
füh ren, wurde im Vorjahr das „International 
Public Fundraising Council“ (IPFC) ge grün det. 
Dieser Dachverband aus weltweiten Re gu lie-
rungs ver bänden hat seinen Sitz in Wien, wo 
der Fund rai sing Verband Austria im Mai 2023 
einen neuen Meilenstein für die F2F-Szene 
ver wirk licht – den 1st International F2F Fund-
raising Congress!

Ausgehend von Österreich, hat sich Face­
2Face­Fundraising in den vergangenen 
25 Jah ren als spezifische Methode zur Neu­
spen der*innen­Ansprache weltweit etabliert. 
Von Australien über Frankreich und Groß­
bri tannien bis nach Brasilien ist diese Form 
der Gewinnung neuer Unterstüt zer*in nen 
heute ein wesentliches Standbein im Fund­
rai sing­Mix gemeinnütziger Orga ni sa tio nen. 
In Österreich gewinnen NPOs im Schnitt 
jede*n sechste*n Spender*in auf diesem 
Weg, was F2F neben dem Direct Mailing zur 
zweitwichtigsten Methode macht.

Neu: F2F-Zertifizierung

Nicht nur in Österreich kann das Potenzial 
von F2F durch die anhaltenden Personal­
engpässe derzeit nicht ausgeschöpft wer­
den. Das Recruiting stellt in vielen Ländern 
seit Pandemiebeginn die größte Her aus for­
de rung für die Szene dar. Der Fundrai sing 
Ver band Austria und dessen Initiative QIF 
ma chen die engagiertesten und kom mu­
nika tiv sten Jungpersönlichkeiten deshalb 
un ter anderem mit zielgerichteten Medien­
ko operationen auf die vielfältigen Karriere­
chanc en aufmerksam. Ein Novum im Sektor 

ist außerdem die neu geschafene Zertifi­
zie rung von F2F­Fundraiser*innen. Diese 
bringt erstmals einen einheitlichen Nach­
weis erworbener Kompetenzen als gefragtes 
Zeug nis am Arbeitsmarkt. Von Österreichs 
F2F­Fund rai ser*innen wurde diese Innova­
tion mit großem Interesse aufgenommen. 
Seit dem Startschuss Mitte 2022 wurden 
be reits 100 Zer ti fizierungen vorgenommen.

IPFC nahm im Herbst Arbeit auf

Nachdem die Herausforderungen der Pan­
demie in der interna tio nalen Community 
eine beispiellose Zusammenarbeit haben 
entstehen lassen, wurde mit der Grün­
dung des „International Public Fund raising 
Council“ 2022 der entscheidende Schritt für 

per ma nen te Vernetzung, Wissenstransfer 
und ein heit liche Regularien auf globaler 
Ebene ge setzt. Neben den Verbänden aus 
Frank reich, Groß britannien und Deutsch­
land zählt Öster reichs Fundraising Verband 
(FVA) zu den Gründern der in Wien ansäs­
si gen Vereini gung. Mittlerweile finden sich 
unter den Mitgliedern außerdem Verbände 
aus Brasilien, USA oder Australien.

Nach Pandemie kommt  
1st International F2F Fundraising Congress

Ursprünglich war ein internationaler Fach­
kon gress für F2F­Fund raising bereits 2020 
in Wien geplant worden, die Pandemie 
sorg te jedoch für eine mehrmalige Ver schie­
bung. Um den globalen Austausch dennoch 

Günther Lutschinger mit Jean-Paul Kogan-Recoing und Franz Wissmann beim formalen 
Gründungsakt des IPFC in Wien� © FVA
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zu forcieren, organisierte der FVA seither insgesamt drei virtuell 
ausgetragene F2F­Fundraising­Summits mit mehreren tausend 
Teilnehmenden aus aller Welt. Sämtliche der spannenden Ses­
sions sind on Demand auf www.f2f-fundraising.com verfügbar.

Das lange Warten auf den physischen Kongress hat in we­
nigen Wochen ein Ende: Vom 30. Mai bis 1. Juni 2023 bietet 
der 1st Inter national F2F Fundraising Congress der F2F­Com­
mu nity in der österreichischen Bundeshauptstadt endlich die 
Mög lich keit, von führenden Fundraising­Expert*innen aus der 
ganzen Welt zu lernen, sich auszutauschen und zu vernetzen. 
Schlüssel themen des Kongresses sind unter anderem Per so nal­
management und Team motivation, Innovation und Tech no lo­
gie sowie Ethische Stan dards und Selbstregulierung. Insgesamt 
soll der Kongress erst mals einen globalen Überblick über den 
Status quo und die Ent wick lungs potenziale im F2F­Fundraising 
zeichnen und dabei zugleich neueste Trends ofenlegen.

Alle Infos und Tickets: www.f2f-fundraising.com

Nicht verpassen: Fachtagung für 
Kulturfundraising und -sponsoring

Eines der kleinsten Länder der Welt, nämlich 

Liechtenstein, zeigt erfolgreich vor, was durch 

privates Engagement von Stiftungen und Spon-

soren im Kultursektor alles möglich werden kann: 

u. a. ein Sinfonieorchester, ein Kammerorchester, 

eine Musikakademie und ein prominent besetztes 

Klassikfestival! Best Practice für erfolgreiches 

Kulturfundraising lässt sich aber auch in zahl-

reichen anderen Ländern und vielfach auch bereits 

unter heimischen Kultureinrichtungen antreffen. 

Im Zuge Österreichs wichtigster Veranstaltung für 

Kulturfundraising und Sponsoring am 27.  April 

2023 können sich Kulturanbieter jeder Größe wich-

tige Anregungen für das eigene Fundraising von 

den Erfolgsstrategien anderer holen. Zwischen 

13 und 18 Uhr stehen in der Diplomatischen Akade-

mie Wien Vorträge, Workshops und Diskussionen 

mit den namhaftesten Expert*innen aus der Szene 

auf dem Programm.

Zum zweiten Mal prämiert der Fundraising Ver-

band Austria dabei die besten Kampagnen und 

Projekte rund um Fundraising und Sponsoring für 

Kunst & Kultur mit eigens geschaffenen Awards 

in drei Kategorien:

• Beste Fundraising Aktion
• Österreichische Lotterien Award – 

Beste Unternehmens-Partnerschaft
• Small but smART – Beste Fundraising-Aktion  

einer kleinen Kultureinrichtung

Infos zu Anmeldung & Programm der Fachtagung 
sowie zur Einreichung für die Awards:  
www.fundraising.at/kultur

Erste Absolvent*innen des neuen F2F-Zertifizierungs-Lehrgangs�
 © FVA
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Die Spendenfreudigkeit in der Schweiz 
hat in den letzten Jahren kontinuier-
lich zugenommen, zuletzt verzeichnete 
die offizielle Zewo-Spendenstatistik 
über 2 Milliarden an Spenden. Nun hat 
das LINK-Institut für die Zewo in einer 
repräsentativen Studie die «Kunden-
zufriedenheit» bei den Spender:innen 
erhoben und untersucht, welche Touch-
points aus Sicht der Spender:innen er-
wünscht sind und welche nicht.

Von Roger Tinner

Hätte man Fundraising­Expert:innen vorab 
gefragt, welche Touchpoints ihrer Meinung 
nach aus Spender:innensicht umstritten 
sind bzw. Unzufriedenheit hervorrufen, 
die Antwort hätte wohl oft gelautet: Es 
kommt bei allen Instrumenten auf die 
Dosis an. Wer also täglich per E­Mail zum 
Spenden aufgefordert wird oder jede Woche 
einen Spendenbrief erhält, dürfte wohl un­

zufrieden(er) sein. Eine E­Mail pro Woche 
und ein Spendenbrief alle vierzehn Tage 
wäre wohl eher «ver daubar».

Grundlage für Fundraising-Standards

Nun hat die Zewo – übrigens im Hinblick 
auf die Überarbeitung der Fundraising­
Stan dards – nicht nach einer Rundum­Zu­
frie den heit der Spender:innen gefragt. Die 
Frage stellung lautete vielmehr: Wie nimmt 
die Bevölkerung die Aktivitäten von Hilfs­
werken für das Fundraising und die Spen­
den wer bung wahr? Dabei wurde zu nächst 
erfragt, an welche Touchpoints sich die Be­
fragten erinnern, wenn sie an die letzten 
zwölf Monate denken. Nur gerade 7,2 Pro­
zent erinnern sich an überhaupt keinen 
Spen den aufruf.

Besonders häufig genannt werden der 
per sön lich adressierte Brief (58,6 %), Brie fe 
mit einem kleinen Geschenk (41,5 %), Fern­
seh wer bung (29,0 %), Face­to­Face­Spen­

den auf or de rung auf öfent lichem Grund 
(28,4 %), Flyer oder Zei tungs beilagen (27,1 %). 
Am we nig sten Nen nu ngen erhalten Face­to­
Face­Spen den auf or de rung an der Haustüre 
(10,1 %), Spendenwerbung per Telefon (9,7 %) 
und per SMS (2,0 %).

Von «No-Go» bis «neutral»

Spannend(er) wird die Untersuchung jedoch 
dort, wo nach der Zufriedenheit mit diesen 
Ansprachen und Kanälen gefragt und dies 
nach dem Kano­Modell für Kund:innenzu­
friedenheit ausgewertet wird. Hier gibt es 
so genannte «No­Gos»: Fast gleichermassen 
unbeliebt und störend sind aus Sicht der Be­
fragten (egal, ob sie der entsprechenden Or­
ga ni sa tion schon einmal gespendet haben 
oder nicht!) die Spendenwerbung an der 
Haus türe oder am Telefon. Auf Platz 3 die­
ser Unbeliebtheitsskala folgt – eher über­
raschend – der Spendenaufruf via SMS. 
Allen drei Touchpoints gemeinsam ist, dass 

Wie können wir die Spender:innen 
kommunikativ begeistern?

Diese Touchpoints haben die Befragten innerhalb der letzten zwölf Monate wahrgenommen – mit Unterschieden zwischen Deutsch- und 
Westschweiz� Grafik: Zewo

© LINK Institut | ZEWO | Spendenkampagnen | 11530 | Januar 2023 4
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die Organisation die Adresse bzw. Telefon­
nummer (Festnetz und/oder Mobile) kennt 
bzw. angeht und damit direkt in einen quasi­
vertraulichen, intimen Bereich der Spende­
rin/des Spenders eintritt, ohne dass diese:r 
sich dagegen wehren kann.

Neutral gegenüber stehen die Spen der:­
in nen – wenig überraschend – allen nicht 
per so na li sierten Ansprachen von Fern seh­
wer bung über Online­Banner bis hin zu Pla­
katen; bei den bestehenden Spen de r:in nen 
gilt das auch für den persönlich adres sier ten 
Spendenbrief. Dieser gehört bei den Noch­
nicht­Spender:innen von Or ga ni sa tio nen 
zu den erwünschten Ka nä len, eben so wie 
die Spendenansprache auf öfent lichem 
Grund, der E­Mail­Spen den auf ruf und der 
Spendenbrief mit einem klei nen Ge schenk 
(bei bestehenden wie Noch­nicht­Spen der:­
in nen). Das korrespon diert auch gut mit 
den Erkenntnissen des Swiss fund raising­
Spenden­ und Image baro meters, wonach 
der adressierte Brief zu den wichtigsten 
Auslösern für eine Spende gehört.

Wo bleibt die Begeisterung?

Die Resultate sind – diferenziert und im 
Detail betrachtet – ziemlich aufschlussreich, 
und es gibt Zewo­intern auch noch weitere 
Resultate, zum Beispiel zur Frage, wann ein 

Zufriedenheitskoeffizienten – Alle Befragten

© LINK Institut | ZEWO | Spendenkampagnen | 11530 | Januar 2023 8

Organisation der noch nie gespendet hat

N = [1252]

No Go / Basisfaktor

Proportional/ Leistungsfaktor Wahrgenommen Begeisterungsfaktor

Neutraler Faktor

Legende
5
3
7

an Haustüre um Spenden 
bitten am Telefon um Spenden 
bitten Spendenaufruf per SMS

8
4
6
1

Spendenbrief mit einem kleinen Geschenk 
auf öffentlichem Grund um Spenden 
bitten eine E-Mail mit Spendenaufruf 
persönlich adressierter Spendenbrief

2 unadressierter Spendenaufruf (z. Bsp. Flyer)
9 Fernsehwerbung für Spenden

13 Social Media-Werbung für Spenden

12 Onlinewerbung für Spenden (Anzeigen auf Apps/ 
Websites)

10 Plakate mit einem Spendenaufruf
11 Zeitungsinserat mit einem Spendenaufruf

Die Zufriedenheit von Personen, die einer Organisation noch nie gespendet haben, mit deren Spendenwerbung� Grafik: Zewo

Spendenreport Schweiz 2022 erschienen
Der Studie zur Wahrnehmung der Spen den wer bung 
(vgl. Hauptartikel) ist ein Kapitel Spen den report 
Schweiz 2022 gewidmet, den Swiss fund raising 
und die Stiftung Zewo ge mein sam herausgeben. Er 
fasst die wich tig sten Untersuchungen für gemein­
nützige und Spenden sammelnde NPO zusam men 
und ordnet sie ein.

Der Spen den report ist online  
un ter https://tinyurl.com/ 
2p89nu6y abrufbar.

SPENDEN
REPORT
SCHWEIZ

Ausgabe 4 | Dezember 2022

Herausgeber: Swissfundraising und Stiftung Zewo

an sich erwünschter und akzeptierter Kanal 
(etwa Spendenbrief oder Newsletter via E­
Mail) aufgrund zu häufiger Kommunikation 
eben falls in «Unzufriedenheit» mündet. 
Eine wirk lich hohe Zufriedenheit bzw. Be­
geis te rung ergab sich aus der Umfrage leider 
für keinen Kanal und keinen Touchpoint.

Nun, auch in der Businesswelt kommu­
nizieren die Kund:innen ihre Zufriedenheit 
nur zurückhaltend und zeigen sich eher 
selten begeistert über die Werbung. Dass 
sich Spender:innen also rundum mit der 
Ansprache im Fundraising zufrieden zeig­

ten, wäre daher definitiv eine zu hohe 
Erwartung. Aber neben der Frage, ob und 
wie die Zewo­Fundraising­Standards auf­
grund der Resultate anzupassen sind (sagen 
wir dazu mal «Reaktion»), könnten wir 
Fundraiser:innen uns ja auch die Frage 
wieder stellen (das wäre dann «Aktion»): 
Mit welchen neuen Mitteln können wir 
die Bevölkerung weiterhin unaufdringlich, 
aber wirkungsvoll zum Spenden motivie­
ren und zumindest hin und wieder sogar 
Begeisterung bei unseren «Kund:innen» 
auslösen?  



56 kÖpfe & karrieren

Fundraising-Magazin | 2/2023

Neue Aufgaben rund ums Fundraising

NGO-Profi komplettiert Vorstand
Die Hilfsorganisation SOS­Kinderdörfer hat 
Barbara Gruner in den Vorstand berufen, 
die seit Anfang des Jahres zusammen mit 
Lanna Idriss und Gerald Mauler die Ge­
schäfte leitet. Ihre Arbeit soll sich insbe­
sondere auf die Ursachen aktueller Krisen 
und deren Auswirkungen auf notleidende 
Kinder konzentrieren. Dafür bringt Barba­
ra Gruner Berufserfahrung aus NGOs und 

Beratungsunternehmen mit, wo sie sich unter anderem auf Fundrai­
sing und Projektsteuerung von Entwicklungszusammenarbeit und 
humanitärer Hilfe spezialisiert hat. Zu den SOS­Kinderdörfern kam 
sie 2014 und leitete ab 2017 den Bereich „Private Partner und Förde­
rer“. Sie ist zudem Vorstandsmitglied der Hermann­Gmeiner­Stiftung 
und Präsidentin des Fördervereins SOS­Kinderdorf in Liechtenstein.

Keine Vertragsverlängerung
Die jetzige Generalsekretärin des 
Bundesverbandes Deutscher Stif­
tungen, Kirsten Hommelhoff, wird 
ihren Vertrag, der noch bis 31. Au­
gust 2023 geht, nicht verlängern. Die 
Juristin war zuvor bei der Stiftung 
Mer ca tor tätig und hat 2020 ihre 
Stel le beim Bundesverband angetre­
ten. Seitdem ist sie für die Leitung 

der Geschäftsstelle und die operative Arbeit des Verbandes 
zu stän dig. Neue Generalsekretärin ab September 2023 wird 
Frie de rike von Bünau.

Stifter-Enkel neu im Vorstand
Mit Carl Johann Claussen hat der 
Enkel des Stiftungsgründers Georg W. 
Claussen einen Platz im Vorstand der 
Claussen­Simon­Stiftung übernom­
men. Das Gremium besteht nun aus 
vier Mitgliedern und setzt die strate­
gischen Leitlinien für die Umsetzung 
der Förderaktivitäten. Carl Johann 
Claussen besitzt eine umfassende 

Expertise im Bereich der Persönlichkeits­ und Organisations­
entwicklung und möchte seine psychologische Perspektive in 
die neue Aufgabe einbringen.

Pfarrerin übernimmt 
Geschäftsführung

Das größte Sozial­ und Gesundheits­
unternehmen von Niedersachsen, 
Diakovere, hat seit 15. März 2023 ei­
ne neue theologische Geschäftsfüh­
rerin. Pfarrerin Sabine Jung war 
Vor stän din beim Diakonischen Werk 
und verantwortete dort unter ande­
rem die Bereiche Pflege, Kinder ta­
ges stät ten und Hospize sowie am­

bulante Angebote. Sabine Jung ist studierte Theologin. In ihrer 
neuen Aufgabe bei Diakovere möchte sie vor allem die Arbeit 
im sozialen Bereich weiterentwickeln.
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Das gute Job-Portal für die Gute Sache

Gute Jobs für die Gute Sache 

Stellenangebote rund ums  
Non-Profit-Umfeld. 
Jobs mit Sinn finden und  
freie Stellen anbieten.  
Dieser Service ist kostenlos.

www.gutes-wissen.org

Mit der Kompetenz vom

Mehr „Köpfe & Karrieren“ lesen Sie auf den nächsten Seiten …

Neues Vorstandsduo  
im Kloster Eberbach

Die Stiftung Kloster 
Eberbach hat zu Jah­
resbeginn mit Timo 
Georgi (links) und 
Julius Wagner eine 
neue Dop pel spitze 
be kom men. Der Ju­

rist Julius Wagner ist Vorstandsvorsitzender. Er begann seine be­
rufl iche Laufbahn beim DEHOGA­Bundesverband in Berlin und 
war 14 Jahre lang Hauptgeschäftsführer des Hotel­ und Gastro­
no mie verbandes in Hessen. Darüber hinaus ist er in zahlreichen 
ge sell schaft lichen Gremien und Institutionen ehrenamtlich en­
gagiert. Im Kloster Eberbach will er u.a. das Kloster­Museum neu 
konzipieren und das Hotel erweitern. Dabei steht ihm Timo Georgi 
als Vorstandsmitglied zur Seite, der im Mai 2022 interimsmäßig 
den Vorsitz übernommen hatte. Gemeinsam verantworten sie 
das Management und lenken die Verwaltung der gemeinnüt­
zigen Stiftung.

Führungswechsel beim  
Deutschen Spendenrat

Seit dem 1. November 
2022 führt Martin Wulf 
(links) die Geschäfte des 
Deutschen Spendenrat 
e. V. und hat damit die 
Nachfolge von Dr. Max 
Mälzer übernommen, der 

sein Amt aufgegeben hat und zum Verband diakonischer Dienst­
geber in Deutschland (VdDD) gewechselt ist. Martin Wulf ist Ge­
schäftsführer der Hofnungstaler Stiftung Lobetal und hat langjäh­
rige Erfahrung in unterschiedlichen diakonischen Arbeitsfeldern. 
Unterstützung erhält Martin Wulf von Lars Kolan, der seit Oktober 
2022 Geschäftsstellenleiter beim Deutschen Spendenrat ist. Der Di­
plom­Finanzwirt kommt aus der Kommunalpolitik, war über zwei 
Jahr zehnte in der Berliner Finanzverwaltung tätig und ehrenamt­
licher Bürgermeister der Kleinstadt Golßen sowie hauptamtlicher 
Bürgermeister von Lübben.
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FÜR 

ADRESSVERWALTUNG

SPENDEN- UND 
FINANZBUCHHALTUNG

FUNDRAISING

WARENWIRTSCHAFT

GIBT’S LOKAL, AUF DEM
SERVER UND ONLINE.

DE INFO@OPTIGEM.COM / 0231.182 930  CH OPTIGEM@MITELAN.CH / 033.2 210 513   
AT OPTIGEM@SCHABERGER.AT / 0699.11 111 693

OPTIGEM 
SOFTWARELÖSUNGEN FÜR GEMEINDEN 
UND GEMEINNÜTZIGE WERKE

WWW.OPTIGEM.COM

BESTER FREUND

 
Neues Mitglied im Kuratorium 

Die Chemikerin und Wissen­
schafts ma na gerin Prof. Dr. Gabriele  
Sadow ski ver stärkt seit Dezember 
2022 das Kura torium der Alfried­
Krupp­von­Bohlen­und­Halbach­
Stif tung. Sie hat an der TH Leu na­
Mer se burg studiert und wech sel te 
spä ter an die TU Berlin und anschlie­
ßend an die Universität Dortmund. 

2022 wurde sie vom deutschen Bun des prä si den ten Frank­Walter 
Stein meier außerdem für drei Jahre in den Wissenschaftsrat 
be ru fen.

Fundraiser ist neues  
Crew-Mitglied

Die Deutsche Seemannsmission 
hat ihr Team weiter verstärkt und 
Henry Schwier als neuen Fundrai­
sing­Experten ins Boot geholt. Im 
Kirchenkreis Lüneburg hat er als 
Fundraiser zuletzt 29 Gemeinden 
betreut. Er besetzt nun eine neu 
geschafene Planstelle, welche die 
Seemannsmission eingerichtet hat, 

um zusätzliche Fördergelder und Spenden einzuwerben. Die 
NGO betreibt 17 Einrichtungen für Seeleute im Ausland und 
vertritt in Deutschland 16 als Bundesverband. 

Qualitätsmanagerin für 
Patientenversorgung

Um Patienten eine medizinische 
Versorgung auf höchstem Niveau zu 
garantieren, gibt es den Zentralen 
Dienst Qualitäts­ und Risikomanage­
ment in der DGD­Stiftung. Dessen 
neue Leiterin ist Heike Anders. Sie 
ist Krankenschwester und Fach kran­
ken pflegerin für Anästhesie­ und In­
tensivmedizin und hat sich zur Qua­

litäts­ und Risikomanagerin weitergebildet. In dieser Funktion 
hat sie in den letzten fünf Jahren auch im DGD­Krankenhaus 
in Frankfurt gearbeitet.

 
Führungswechsel bei Care

Prof. Dr. Claudia Warning ist Ende vorigen 
Jahres zur neuen Präsidentin der Hilfsorga­
nisation Care gewählt worden. Sie ist damit 
Nachfolgerin von Prof. Dr. Winfried Polte, 
der das Kontrollgremium nach fünf Jahren 
verlassen hat. Claudia Warning arbeitet als 
Honorarprofessorin am Internationalen 
Zentrum für nachhaltige Entwicklung an 
der Hochschule Bonn­Rhein­Sieg und war 

bis letztes Jahr als Ministerialdirektorin im Bundesministerium für 
wirtschaftliche Entwicklung und Zusammenarbeit tätig. Außerdem 
hatte sie seit Mitte der 1980er Jahre sowohl haupt­ als auch ehren­
amtlich verschiedene Leitungsfunktionen in NGOs inne, zum Beispiel 
bei Brot für die Welt, bei der Karl­Kübel­Stiftung und beim Verband 
Entwicklungspolitik und humanitäre Hilfe.
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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?

Fundraising_halbe-Seite_hoch_Vögel-rechts.indd   1Fundraising_halbe-Seite_hoch_Vögel-rechts.indd   1 30.01.23   15:1330.01.23   15:13

Haben Sie Neuigkeiten?
Sie haben eine neue Aufga­
be übernommen oder begrü­
ßen eine neue Kollegin oder 
einen neuen Kollegen in Ih­
rem Team? Lassen Sie es uns 
wissen! Wer, woher, wohin? 
Das interessiert unsere Leser 
und die gesamte Branche. Schi­
cken Sie uns Ihre per so nel len 
Neuigkeiten inklusive eines 
druck fähi gen Fotos bitte an  
koepfe@fundraising-magazin.de

 
Neue Stabsstelle besetzt 

Die neue Stabsstelle Public Afairs 
der Hilfsgemeinschaft der Blinden 
und Sehschwachen Österreichs ist 
seit 1. Februar 2023 mit Thomas 
Stockhammer besetzt. Als Ge­
schäfts führer der Werbe agentur 

„designbuero“ hat sich der ge bür­
ti ge Wiener und diplomierte Kom­
mu ni ka tions designer auf insti tu­

tio nel le Kom mu ni ka tion innerhalb digitaler Lösungen spe­
zia li siert. Zuletzt leitete er die Presse­ und Unternehmens­
kom mu ni ka tion beim Hilfswerk Wien.

Mehr Beratungskompetenz für NPOs
Seit Sommer 
2022 sind Simon 
Wirtz (links) und 
Daniel Wagner 
als Consultant 
bei der Schweizer 
Amender GmbH 

tätig, die NPOs bei der Einführung von Organisations­ und 
Softwarelösungen begleitet. Daniel Wagner hat Sozialwirt­
schaft studiert und mehrere Jahre ehren­ und hauptamtlich 
in einer NPO gearbeitet. Sein Kollege Simon Wirtz kommt aus 
dem Profit­Bereich, ist Systemischer Coach und beschäftigt 
sich mit der Überschneidung von Organisationsentwicklung 
und Digitalisierung.



60

Fundraising-Magazin | 2/2023

branche

Q!SH e. V. fördert seriöse und qualitativ hochwertige Straßen- 

und Haustürwerbung. Werden Sie Q!SH-Partner und definieren 

Sie gemeinsam mit Dienstleistern und anderen Organisationen 

Qualität. Schaffen Sie Klarheit und sichern Sie Transparenz. 

Tauschen Sie sich mit Fachkräften aus und

tragen Sie dazu bei, dass die öffentliche 

Wahrnehmung für dieses wertvolle 

Fundraisinginstrument gestärkt wird.

WER MENSCHEN GEWINNEN 
WILL, BRAUCHT MEHR 
ALS GUTE ARGUMENTE!

WERDEN SIE 
JETZT 

Q!SH-PARTNER!
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WWW.QISH.DE

Versicherer fokussieren Soziales und Sport

Die Studie „Sponsoring Versicherungen 2023“ der Marketing­
analyse­Firma „research tools“ zeigt es deutlich: Im Sponso­
ring­Fokus der Versicherungsgesellschaften stehen die Bereiche 
Soziales und Sport. In den Bereichen Bildung, Kultur sowie 
Umwelt wird weniger gefördert. Im Sozialen sponsern die 
Versicherer besonders viele Projekte für Benachteiligte, Kinder 
und Jugend, im Sport steht Fußball an erster Stelle. Insgesamt 
794 Sponsoringprojekte wurden durchleuchtet.

 www.research-tools.net 

Quartiermeister gewinnt Nachhaltigkeitspreis

Das Sozialunternehmen Quartiermeister wurde im Dezember 
2022 mit dem Deutschen Nachhaltigkeitspreis ausgezeichnet. 
Die Berliner Brauerei fördert mit Erlösen aus dem Bierverkauf 
soziale Projekte. Der Preis wurde in der Sonderkategorie „Local 
Heroes“ verliehen und würdigt somit Nachhaltigkeit auf re­
gionaler Ebene.

 https://quartiermeister.org

Österreichischer Kommunikationstag #ktag

„Lost in Communication: Wie wir Menschen wieder erreichen“ 
unter diesem Motto wird das größte PR­Branchenevent Öster­
reichs am Donnerstag, 4. Mai 2023, im futuristischen Ambiente 
von „The Stage“ im Tech Gate Vienna über die Bühne gehen. 
Branchengrößen wie Science Buster Martin Moder, Arbeits­
psychologin Pamela Rath und Neurowissenschaftlerin Maren 
Urner haben ihre Teilnahme bereits bestätigt.

 https://kommunikationstag-austria.at

Nestlé unterstützt Projekte am Standort

Im vergangenen Jahr hat Nestlé mehr als 30 Projekte und Ver­
eine in ganz Deutschland mit Geldspenden unterstützt. Mit 
insgesamt über 100 000 Euro wurden insbesondere regionale 
Initiativen rund um die Werksstandorte von Nestlé gefördert. 
Außerdem spendete das Unternehmen je 10 000 Euro an den 
Frankfurter Kältebus und die Frankfurter Tafel.

 www.nestle.de

Digitale Barrierefreiheit im Mathe-Studium

Eine zentrale Plattform, die informiert und barrierefreie Ma­
terialien zur Verfügung stellt, ist Ziel des Projektes „Math4IP“. 
Forschende des Karlsruher Instituts für Technologie bringen 
dabei ihre Expertise in digitaler Barrierefreiheit und Assistiven 
Technologien ein. Die Plattform soll besonders MINT­Studie­
rende unterstützen.

 www.kit.edu

Kurzgefasst …Krypto-Spenden
Start-up baut Brücke zwischen Spendenden 
und NGOs und sorgt für mehr Transparenz
Das gemeinnützige Web3­Start­up Aiddrop hat sich ein hohes Ziel 
gesetzt: Spenden soll transparenter und demokratischer werden! Ge­
meint sind Spenden in der Kryptowährung Ethereum (ETH), ein Zah­
lungsmittel für Transaktionen auf einer Blockchain. Hier setzt Aiddrop 
an und will eine Brücke sein zwischen den Krypto­Spendern und den 
NGOs, welche das Geld in Euro bekommen. Auf der Website aiddrop.io  
erhalten Spender einen digitalen Spendenbeleg. Dieser besondere 
Beleg – genannt Proof of Donation (POD) – ist fäl schungs sicher und 
kann nicht an Dritte weitergegeben werden. Eine Liste sämtlicher 
Spen den vorgänge ist jederzeit öfentlich einsehbar. Spannend: Die 
Spen der zu einem Thema, z. B. Erdbeben, können untereinander und 
mit den NGOs interagieren. Mehr als 30 Non­Profit­Organisationen 
nutzen bereits die neue Lösung, darunter SOS Kinderdörfer weltweit, 
Amnesty International, SeaWatch, aber auch lokale Initiativen. Die 
Plattform ist für gemeinnützige Organisationen kostenlos. Es wird 
eine kleine Transaktionsgebühr erhoben.  https://aiddrop.io
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Schweizer sind glücklicher als Deutsche

Das Jahr 2022 war auf vielen Ebenen eine 
Herausforderung: Der Ukraine­Krieg, Kli­
ma­Extreme, Inflation und Steigerung der 
Le bens haltungs kosten setzten den Men­
schen zu – aber in Deutschland ofenkundig 
mehr als in der Schweiz. 

Das geht aus einer aktuellen YouGov­
Um frage hervor. Dafür wurden im Januar 
2046 Personen in Deutschland sowie 1238 
Personen in der Schweiz befragt. Die Er geb­
nisse wurden gewichtet und sind reprä­
sen tativ für die deutsche Bevölkerung ab 
18 Jahren sowie für die Schweizer Be völ­
kerung im Alter von 15 bis 79 Jahren.

So hat die Studie ergeben, dass eine 
Mehr heit der Schweizer (59 %) das Jahr 

2022 rückblickend für sich persönlich als 
gut bewertet. Dieser Wert ist viel höher als 
in Deutschland: Da gaben nur 31 Prozent an, 
dass das vergangene Jahr für sie positiv war. 
Im Umkehrschluss beurteilen sie es häu fi­
ger schlecht (34 %) als die Be frag ten in der 
Schweiz (15 %).

Existenzängste und Geldsorgen

Weiterhin sagen 43 Prozent der Deut schen, 
aktuell häufig Exis tenz ängste oder Geld­
sor gen zu haben. Rückblickend erinnern 
sich 34 Pro zent, zur selben Zeit im letz­
ten Jahr häufig Existenzängste gehabt zu 
haben – die Sorgen nehmen also zu. Im 

Nicht­EU­Nachbarland Schweiz sind auch 
diese Werte deutlich geringer: Während 
ak tuell 24 Prozent der Schweizer angeben, 
häufig unter Existenzängsten zu leiden, er­
innern sich nur 20 Prozent, dies im Januar 
2022 gespürt zu haben.

Zur negativen Einschätzung des vergange­
nen Jahres passt auch, dass nur zwei von 
drei Deutschen (65 %) derzeit von sich sa­
gen, glücklich zu sein. Auch diesen Aspekt 
beurteilen Schweizer erneut stärker: Dass 
sie glücklich sind, sagen derzeit 83 Prozent. 

Fun Fact: Dass sie aktuell einen ausge­
wogenen Lebens­und Ernährungsstil pfle­
gen, geben 66 Prozent der Deutschen und 
82 Prozent der Schweizer an.  

Umfrage ergab deutsche Defizite in Lebenseinstellung und Ernährungsstil 
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international

Innovairre Communications
Ihr international erfahrener Partner im Direct-Mail-
Fundraising versendet erfolgreich Ihre Spendenbrie-
fe mit Incentives.
Wir sind die Experten für die:

 ▸ Steigerung der Spendeneinnahmen
 ▸ Reduzierung der Kosten zur Gewinnung von Neu-

spender*innen
Wir haben die praktische Erfahrung, Ideen, Lösun-
gen und Kompetenz.
Ich bin für Sie da! Peter Moors
Telefon: + 49 (0)2157 8755840
ppmoors@innovairre.com | www.innovairre.com

österreich
THOMAS KÜGERL ONLINE MARKETING
Ihr Experte für  
Google Ad Grants & Google Ads!
Mit Ad Grants schenkt Ihnen Google jeden Monat 
ein Klickbudget im Wert von 10.000 $. Haben Sie es 
schon freigeschaltet?
Wir machen das für Sie:

 ▸ Freischaltung des 10.000 $ Werbebudgets
 ▸ Reaktivierung von deaktivierten Konten
 ▸ Kampagnen-Setup und fortlaufende Betreuung
 ▸ Online-Coaching
 ▸ Setup von Conversion-Tracking

Ich freue mich auf Sie!
Untere Augartenstraße 34/3 · 1020 Wien
office@thomaskuegerl.at | www.thomaskuegerl.at

BPA Solutions GmbH
Wir bieten eine modulare Branchensoftware, die die 
Prozesse von Spenden- und Mitgliederorganisatio-
nen optimal abbildet. Mit

 ▸ Personenverwaltung
 ▸ Marketing und Fundraising
 ▸ Nebenbuchhaltung und Zahlungsverkehr
 ▸ Online-Spenden
 ▸ Abo-Verwaltung
 ▸ Warenwirtschaft
 ▸ Projektverwaltung
 ▸ Kampagnen-Analyse

werden Ihre Anforderungen effizient abgedeckt.
Esteplatz 8/6 · 1030 Wien
Telefon: +43 (0)1 7145135
office@bpasolutions.at | www.bpasolutions.at

deutschland plz 0

Spendenagentur
Fundraising | Marketing | Public Relations
Die Spendenagentur hilft bei der Gründung der Orga-
ni sation und dem Aufbau des Fundraisings, unterstützt 
Sie bei der konzeptionellen Arbeit, bildet Ihr Per so nal 
oder Ihre ehrenamtlichen Fundraiser wei ter und spart 
Ihnen Zeit bei vielen praktischen Fragen. Vereinba-
ren Sie einfach ein kostenfreies Beratungsgespräch.
Altlockwitz 19 · 01257 Dresden
Telefon: +49 (0)351 87627-60
kontakt@spendenagentur.de | 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 Öffentlichkeitsarbeit
 ▸ Spendenbriefe richtig schreiben
 ▸ Sponsoren erfolgreich ansprechen
 ▸ Corporate Design
 ▸ Entwicklung Ihres Leitbildes
 ▸ Ganzheitliche Kommunikation
 ▸ Zeitschriften, Newsletter, Internet

Damit Ihre Spender und Sponsoren Sie richtig ver-
ste hen.
Altlockwitz 19 · 01257 Dresden
Telefon: +49 (0)351 87627-10
kontakt@mediavista.de | www.mediavista.de
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Amender GmbH
Amender begleitet und berät Organisationen auf dem 
Weg zu innovativen Organisations- und Softwarelö-
sungen. Wir bieten:

 ▸ Standortbestimmungen zu Softwarelösungen,  
Arbeitsprozessen, Kollaboration und Datenschutz

 ▸ Anforderungserhebung
 ▸ Projektbegleitungen
 ▸ Change Management-Coaching
 ▸ Strategie- und Teamentwicklung
 ▸ Weiterbildungen

Leipziger Platz 16 · 10117 Berlin
Telefon: +49 (0)30 16636493
info@amender.de | www@amender.de

Socialminds
Wir sind Socialminds und wir liefern Ergebnisse. Mit 
ansprechenden Kampagnen und fundierten Daten-
analysen helfen wir Non-Profit-Organisationen, mehr 
und bessere Spender zu gewinnen. Wir ermuntern die 
Menschen aktiv zu werden. Wir sorgen für mehr Spen-
den und bauen wertvolle Beziehungen auf.
Hauptstraße 117 · 10827 Berlin
Telefon: +49 (0)30 30809649
info@socialminds.de | https://socialminds.de

Mit unserem 
Know-how 

finden auch Sie
Menschen, die 
Ihr Anliegen  

unterstützen.

dialog4good GmbH
„Wir verstehen Dialog“
Aus der Deutscher Spendenhilfsdienst Berlin GmbH 
wird dialog4good GmbH. Als dialog4good GmbH er-
wei tern wir unser bewährtes Angebotsportfolio um 
die digitalen Kommunikationskanäle. Künftig bie-
ten wir Ihnen:

 ▸ Durchführung von Inbound- und Outboundtele-
fonkampagnen

 ▸ Beratung und Telefonschulungen
 ▸ Chat-Service
 ▸ E-Mail-Service
 ▸ Kommunikation über Messengerdienste
 ▸ Co-Browsing

Boxhagener Straße 119 · 10245 Berlin
Telefon: +49 (0)30 232553000
mail@dialog4good.de | www.dialog4good.de

LuckyShot GmbH
Vereinssoftware! Endlich einfache  
Vereinsverwaltung.
Vereinssoftware ist mehr als Tabellenkalkulation! Hier 
findest du viele Funktionen in einem tollen Design – 
damit Vereinsverwaltung Spaß macht!
Schönhauser Allee 163 · 10435 Berlin
Telefon: +49 (0)30 403639730
support@campai.com | https://campai.com

Hahn Kommunikation & Fundraising
Geldauflagenmarketing, Direktmarketing, 
Fundraisingberatung
Gemeinsam Potenziale entdecken!
Geldauflagenmarketing

 ▸ Adressvermietung
 ▸ Administration
 ▸ Produktion
 ▸ Konzept

Direktmarketing
 ▸ Ausschreibungen
 ▸ Abwicklung / Produktion / Kreation
 ▸ Mailingstrategie

Fundraisingberatung
 ▸ Prozesse / Strukturen
 ▸ Instrumente
 ▸ Strategische Planung

Rodenbergstraße 17 · 10439 Berlin
Telefon: +49 (0)160 5029484
hahn-kuf@posteo.de | www.hahn-kuf.de

direct. Gesellschaft für  
Direktmarketing mbH
Die Direktmarketing-Agentur mit eigenem Letter shop. 
Speziell für NPO: Mailings zur Spenderbindung, Up-
grading, Reaktivierung inaktiver Spender, Neu spen-
der mailings, Versand von Zuwendungsbestätigun-
gen, Förderzeitung

 ▸ Konzept und Idee
 ▸ Adressen
 ▸ EDV-Service
 ▸ Druck, Personalisierung, Bildpersonalisierung
 ▸ Handschriften
 ▸ Lettershop, Fulfillment

Sie finden uns außerdem in Hamburg und Köln.
Kurfürstendamm 171–172 · 10707 Berlin
Telefon: +49 (0)30 8871740
direct.berlin@directpunkt.de | www.directpunkt.de

PROLAN Solutions GmbH
Ihr Partner für Microsoft Dynamics 365 Fundraising 
and Engagement. Die Lösung für die Herausforderun-
gen Ihrer Organisation:

 ▸ Spendenverwaltung
 ▸ Erstellung von Spendenbescheinigungen
 ▸ Anbindung verschiedener Quellen
 ▸ Projektzuweisung und Auswertung
 ▸ Mitgliederverwaltung
 ▸ Kampagnen und Marketing
 ▸ Ehrenamtliche und Projektportal

Kurfürstendamm 194 · 10707 Berlin
Telefon: +49 (30) 1208544-0
mail@prolan.io | www.prolan.io

SOCIAL CALL fundraising GmbH
Über 20 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, Unter-

nehmen
 ▸ Besonderer Service für Notfälle und Paten-

schaften
 ▸ Qualifizierte Agents sprechen sensibel und  

authentisch
 ▸ Innovationen wie SMS-Spende

Technologiestraße 8/3, Postfach 207 · 1120 Wien
Telefon: +43 (0)1 6023912-364
office@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
office@directmind.at | www.directmind.at

HSP Data Service GmbH
Fundraising Datenbank, IT-Services, Customer Care, 
Direct Marketing und Digital Fundraising – vereint 
unter einem Dach. Unsere Datenbank, das hsp SPOT-
LIGHT, ist das Herzstück aller unserer Spendenak-
tivitäten.

 ▸ Mitgliederwerbung und -betreuung
 ▸ Spender- und Gönnermailings
 ▸ Reaktivierung
 ▸ Fundraisingtelefonie
 ▸ Spendenlotterien, u.v.m.

Münzgrabenstraße 36/4 · 8010 Graz
Telefon: +43 (0)316 357080
office@hsp.at | www.hsp.at

HSP Serviceline Telefonmarketing GmbH
Professionelles Spendenmarketing macht die Iden-
tifikation mit der Organisation auch in unserem Tele-
fongespräch erlebbar. Unsere spezialisierten Agents 
finden den richtigen Ton …

 ▸ im WelcomeCall
 ▸ auf Hotlines
 ▸ bei der Mitgliederbetreuung
 ▸ beim Beitragsupgrade
 ▸ bei der Neuspendergewinnung
 ▸ bei Befragungen
 ▸ in der Kampagnenunterstützung

Klosterwiesgasse 101b/EG/Ge1 · 8010 Graz
Telefon: +43 (0)316 850000
office@hsp-serviceline.at | www.hsp-serviceline.at



63

Fundraising-Magazin | 2/2023

rubrikdienstleisterverzeichnis 63

Fundraising-Magazin | 2/2023

IBV Informatik GmbH
Die NPO/NGO Applikation iInfo bildet Ihre Geschäfts-
prozesse im Bereich Adressen, Dokumente, Fundrai-
sing, Handel, Marketing, Projekte, Spenden, Finan-
zen vollständig ab.
Mit auf Ihre Bedürfnisse abgestimmten Dienstleis-
tungen werden standardisierte Prozesse implemen-
tiert und individuelle Anforderungen definiert und 
umgesetzt.
Brandenburgische Straße 10 · 10713 Berlin
Telefon: +49 (30) 577076850
marketing@ibv.eu | www.ibv-solutions.com/de

Institut für Kommunikation 
in sozialen Medien
ikosom UG
ikosom forscht seit 5 Jahren zum Thema Crowd fun-
ding, hat zahlreiche Studien zu dem Thema her aus-
gebracht und viele Unternehmen, Projekte, NGOs und 
politische Organisationen bei Crowdfun ding-Kam-
pag nen beraten. Ebenso sind wir vertreten im Eu-
ropean Crowdfunding Stakeholder Forum in Brüs sel 
und gründeten das German Crowdfunding Network.
Martin-Luther-Straße 8 · 10777 Berlin
Telefon: +49 (0)1512 5369083
info@ikosom.de | www.ikosom.de

GFS Fundraising Solutions GmbH
GFS fundrasing data-driven: Mit unserer Expertise 
be glei ten wir Sie bei all Ihren Herausforderungen im 
Fund rai sing. Von der Fundraising-Strategie bis zum 
Spen der service. Von der Analyse Ihrer Daten bis hin 
zum Wer te scoring Ihrer Zielgruppen. Von Mailing- 
über Online-Kampagnen bis zum Neuromarketing. 
360°-Fund rai sing by gfs.
Cuvrystraße 9 · 10997 Berlin
Telefon: +49 (0)30 814743-820
info@gfs.de | www.gfs.de

Time Prints KG
Time Prints – die Film-Profis für NGO/NPO.
Unsere Leistungen:

 ▸ Live-Streaming
 ▸ Fundraising-Videos für Web, Social Media und TV
 ▸ exklusive Online-Events
 ▸ weltweite Live-Übertragungen

Wir bieten:
 ▸ Erreichung Ihrer Fundraising-Ziele  
via Streaming und Film

 ▸ Beratung zu technischer Umsetzung,  
Veröffentlichung und Kanälen

 ▸ Social-Media-Know-how
Erkelenzdamm 59/61 · 10999 Berlin
Telefon: +49 (0)170 9381111
trucken@timeprints.de | www.timeprints.de

AKB Fundraisingberatung
Arne Kasten
Passgenaues Fundraisingmanagement
Strategische Planung, integriertes Fundraising, Pla-
nungssupervison, Budgetplanung, Controlling, Qua-
litätsprüfung, Individualisierte Methodenentwick-
lung, Potentialanalysen, Konzeptentwicklung, Re-
organisation von Fundraising-Strukturen, Optimie-
rung der Spendenverwaltung
Hirzerweg 157 · 12107 Berlin
Telefon: +49 (0)30 70782840
info@akb-fundraising.net | www.akb-fundraising.net

Ambit Deutschland GmbH
Wir als Ambit Group sind als ein Microsoft-Gold-Part-
ner im Non-Profit-Sektor tätig und unterstützen Or-
ganisationen bei der Umsetzung der anspruchsvol-
len Digitalisierungsprojekte. Das Herzstück bilden 
die CRM- und ERP-Lösungen.
Ambit Group hat auf der Microsoft-Plattform eine 
neue und einzigartige Fundraising-Lösung entwickelt.
Lankwitzer Straße 19 · 12107 Berlin
Telefon: +49 (0)30 7675849-0
berlin@ambit-group.com | www.ambit-group.com

GRÜN spendino
Ihr Partner für Online-Fundraising, Social- 
Media- und SMS-Fundraising.
Spendenlösungen:

 ▸ Spendenbutton, Spendenformular, Spenden-
widget, 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: Spen-
der gewinnen, Daten einfach verwalten und somit 
mehr Zeit für die gemeinnützige Arbeit. Für jeden 
Euro spendino-Kosten erhalten Organisationen im 
Schnitt 11,50 Euro Spenden.
Zuverlässig:
10 Spenden in der Sekunde, 300.000 Euro an einem 
Tag, 14 Millionen Seitenaufrufe pro Stunde. spendi-
no ist einfach verlässlich.
Kostenlose Beratung: 0800/0044533
Liebenwalder Straße 11 · 13347 Berlin
info@spendino.de | www.gruen.net/spendino

Spenden Manufaktur GmbH
powered by adfinitas
Die Spenden Manufaktur bietet hochwertige telefo-
nische Spendenwerbung für gemeinnützige Organi-
sationen an. Unser Angebot umfasst alle Aspek te der 
Spenderbetreuung, Reaktivierung, Dauerspender-
gewinnung und Spendenerhöhung. Unsere maßge-
schneiderten Kampagnen bieten eine optimale Kos-
tenkontrolle bei vollständiger Transparenz und Er-
folgsgarantie.
Willdenowstraße 5 · 13353 Berlin
Telefon: +49 (0)30 270008310
h.menze@spenden-manufaktur.de
www.spenden-manufaktur.de

emcra GmbH – Europa aktiv nutzen
emcra ist eines der führenden Weiter bildungs- und 
Beratungsunternehmen rund um europäische und na-
tionale Fördermittel.

 ▸ Zertifizierte Weiterbildungen für erfolgreiche 
EU-An trag stellung (Förderung möglich)

 ▸ Beratung für NGOs/Sozialwirtschaft, Unterneh-
men, öffentlicher Sektor

 ▸ Umfangreiche Expertise im europäischen Pro jekt- 
und Finanzmanagement

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

IT-Büro Schindler
Ihr Spezialist für Tätigkeiten rund um digitale 
Datenbestände
Als Auftragsverarbeiter arbeite ich unabhängig von 
Branchensoftware und verarbeite sowohl kleine als 
auch große Datenmengen. Ich kann Sie im Direktmar-
keting und im traditionellen und digitalen Fundraising 
insbesondere bei Fragen und Tätigkeiten rund um Ad-
ressen, Kontaktdaten, Zahlungsinformationen, Zah-
lungen und Mailings unterstützen.
Börnicker Chaussee 1 – 2 · 16321 Bernau bei Berlin
Telefon: +49 (0)3338 7022913
fundraising@it-schindler.de | www.it-schindler.de

deutschland plz 2
PP Business Protection GmbH
Versicherungsmakler für beratende Berufe 
und Mangement, ein Unternehmen der 
Ecclesia-Gruppe
PP Business Protection GmbH Ihr Spezialberater für 
Versicherungen des Managements

 ▸ D&O Versicherung
 ▸ Vermögensschaden-Haftpflicht 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
ppb@pp-business.de | www.pp-business.de

direct. Gesellschaft für 
Direktmarketing mbH
Die Direktmarketing-Agentur mit eigenem Letter shop. 
Speziell für NPO: Mailings zur Spenderbindung, Up-
grading, Reaktivierung inaktiver Spender, Neuspen-
dermailings, Versand von Zuwendungsbestätigun-
gen, Förderzeitung

 ▸ Konzept und Idee
 ▸ Adressen
 ▸ EDV-Service
 ▸ Druck
 ▸ Personalisierung
 ▸ Bildpersonalisierung
 ▸ Handschriften
 ▸ Lettershop
 ▸ Fulfillment

Sie finden uns außerdem in Berlin und Köln.
Ausschläger Allee 178 · 20539 Hamburg
Telefon: +49 (0)40 2378600
service@directpunkt.de | www.directpunkt.de

crt4good
 ▸ Consulting, Research, Training
 ▸ Markt- und Meinungsforschung
 ▸ Spenderbefragungen & Communities
 ▸ Fokusgruppen & Gruppendiskussionen
 ▸ Moderation von Diskussionen, Workshops, Ver-

anstaltungen
 ▸ Coaching für Führungskräfte
 ▸ Seminare zu Marktforschung und Datenanalysen
 ▸ Innovations- und Kreativworkshops
 ▸ Design Thinking
 ▸ Rent a Researcher

Sonderkonditionen für Gemeinnützige!
Wulmstal 8 · 21149 Hamburg
Telefon:  +49 (0)40 38079700
borcherding@crt4good.de | www.crt4good.de

DATACOLOR media solutions GmbH
Wir sind Ihr Ansprechpartner, wenn es um moderne 
und individuelle Kundenkommunikation geht. Als Dia-
log marketing-Experte stehen wir Ihnen von der Ideen-
findung bis zur Realisierung Ihrer Mailing-, Card- oder 
Fulfillment-Projekte zur Seite.
Otto-Brenner-Straße 7a · 21337 Lüneburg
Telefon: +49 (0)4131 896-000
kontakt@datacolor.de | www.datacolor.de

gettup GmbH & Co. KG
Software Plattform für gemeinnützige Vereine, Orga-
ni sa tionen und Stiftungen. gettup bietet vor allem 
klei nen NGOs digitale Lösungen für

 ▸ Spendengewinnung
 ▸ Projektverwaltung
 ▸ Kontaktverwaltung
 ▸ Finanzverwaltung
 ▸ Reporting
 ▸ Online Marketing
 ▸ Digitalisierung
 ▸ Automatisierung

Einsteinstraße 1 · 24118 Kiel
Telefon: +49 (0)431 22139660
kontakt@gettup.de | www.gettup.de

stehli software dataworks GmbH
Die Komplettlösung für Fundraiser

 ▸ Druckfertige Mailingaufbereitung Von Post-
adress über DataQuality – Datenverarbeitung mit 
unserer MasterIT

 ▸ Business Intelligence mit dem FundraiseAnalyser 
Wirt schaft liche Betrachtung und Analysen  
aller Ihrer Ak ti vi täten

 ▸ Spendenverwaltung mit FundraisePro
 ▸ Wealth Overlay – Großspender potenzialanalyse 
Wir helfen Ihnen, Ihre Großspender zu identifi zie ren

Holzkamp 24 · 25524 Itzehoe
Telefon: +49 (0)4821 9502-0
info@stehli.de | www.stehli.de

neolo fundraising GmbH
Effektives Geldauflagen-Marketing: Wir halten die 
Kosten niedrig und erhöhen damit Ihren Ertrag. Wir 
bieten Full-Service vom Mailing über die Verwaltung 
bis zu Bindungsmaßnahmen und der Evaluation Ih-
rer Geldauflagen.
Profitieren Sie auch von einer passgenauen Fundrai-
sing-Strategie und unserer jahrelangen Erfahrung in 
der Antragstellung.
Burgstraße 3 a · 29342 Wienhausen
Telefon: +49 (0)5082 2193280
mail@neolo.de | www.neolo.de

deutschland plz 3

Wir wissen, was 
Spenderinnen und 
Spender bewegt!

adfinitas GmbH
 ▸ Strategische Fundraisingberatung
 ▸ Internationale Fundraisingprogramme 

mit europaweiter Präsenz
 ▸ Kreation & Text & Grafik & 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
info@adfinitas.de | www.adfinitas.de

SAZ Services GmbH
Sie suchen hier im Kleingedruckten nach einem erfah-
renen Fundraising-Partner, der Ihre Anforderungen 
groß schreibt? Dann schonen Sie jetzt Ihre Augen und 
rufen Sie uns an. Wir sind Ihr Ansprechpartner wenn 
es um erfolgreiche Fundraising-Kampagnen geht:

 ▸ Neuspendergewinnung
 ▸ Spendenmailing
 ▸ Telefonische Spenderbetreuung (Lastschriften, 
Up grades, Patenschaften, Bedankungen u. v. m.)

 ▸ Online-Fundraising
 ▸ Zielgruppen-Adressen
 ▸ Adress-Services
 ▸ Strategische Beratung, u. v. m.

SAZ, Fundraising das wirkt.
Gutenbergstraße 1 – 3 · 30823 Garbsen
Telefon: +49 (0)5137 88-1444
fundraising@saz.com | www.saz.com

marketwing Gruppe
Mit fast 100 erfahrenen Fundraising-Experten für IT- 
und Database-Marketing, Strategie, Kreation und Rea-
li sation sind wir europaweit aktiv. Wir helfen NPOs, 
die Fi nan zie rung Ihrer Projekte dauerhaft und syste-
matisch sicher zu stel len. Die Analyse der Ist-Situa tion, 
Chancen und Ziele bestimmen die Strategie. Ob Print-
Kampagnen, Spenden-Mailings, Online- oder Telefon-
Fundrai sing: Wir übernehmen Verantwortung für nach-
haltigen Erfolg!
Steinriede 5 a · 30827 Garbsen
Telefon: +49 (0)5131 45225-0
info@marketwing.de | www.marketwing.de
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Ihr Unternehmen 

fehlt hier noch? 

Gleich eintragen unter:

fundraising-dienstleister.de

Dienstleistungen 
im Bereich Fundraising 
seit 1984

www.faz.net/begehrteste-Arbeitgeber

Deutschlands  
begehrteste  
Arbeitgeber

Basis: Arbeitgeberreputation
09 | 2021

service94 GmbH
Dienstleistungen im Bereich Fundraising seit 1984:

 ▸ Promotion und Öffentlichkeitsarbeit an  
In for ma tionsständen

 ▸ Mitgliederwerbung
Leistungen außerhalb des Fundraisings:

 ▸ Mitgliederverwaltung
 ▸ Call-Center
 ▸ Mailings
 ▸ Pressearbeit

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

KomServ GmbH
KomServ bietet professionelle Mitgliederverwaltung 
für Non-Profit-Organisationen, damit sich gemeinnüt-
zige Organisationen noch besser ihren eigentlichen 
Aufgaben widmen können!
Mit professionell gemanagten Daten ver bes sern Sie 
den Kontakt zu Ihren Förderern. Die Folge sind we-
niger Austritte, höhere Ein nah men und eine besse-
re Kommunikation.
Raiffeisenstraße 2 · 30938 Burgwedel
Telefon: +49 (0)5139 402-500
info@komserv-gmbh.de | www.komserv-gmbh.de

AZ fundraising services GmbH & Co. KG
AZ bietet Multi-Channel-Lösungen für Neuspender-
gewinnung und Spenderbindung:

 ▸ Spenderstruktur-Analysen
 ▸ Zielgruppenadressen und Targeting
 ▸ Digitales Fundraising (SEA, Social Media, Dis-

play, E-Mail)
 ▸ Emergency-Marketing
 ▸ effiziente Werbemittelproduktion

DDV-Qualitätssiegel für Datenverarbeitung, Adress-
verlag und Listbroking
Carl-Bertelsmann-Straße 161 S · 33311 Gütersloh
Telefon: +49 (0)5241 802864
az-fundraising@bertelsmann.de
www.az-fundraising.com

Sievert Druck & Service GmbH
Wir unterstützen NPOs und NGOs deutschlandweit 
bei der Generierung von Spenden durch:

 ▸ Konzeptentwicklung und Beratung
 ▸ Adressselektion und -optimierung
 ▸ Portooptimierung
 ▸ Druck, Personalisierung und Postauflieferung 
von Mai lings und Spenderzeitungen; klassisch 
und hand schriftlich

 ▸ Workshops und Seminare
Potsdamer Straße 220 · 33719 Bielefeld
Telefon:  +49 (0)521 557359-0
info@druck-u-service.de | www.druck-u-service.de

deutschland plz 4
NAS conception
Ihr Partner für Digitalisierung
NAS conception unterstützt Organisationen mit der 
Branchenlösung „NC365 Non-Profit“, auf Basis von 
Microsoft Dynamics 365, bei der Digitalisierung ihrer 
Kernprozesse. Mit den Apps „NC365 Spendenbuchhal-
tung“ und „NC365 Fundraising“ wird der bewährte Mi-
crosoft-Standard um Non-Profit-Funktionen erweitert.
Heerdter Lohweg 212 · 40549 Düsseldorf
Telefon: +49 (0)211 54080810
andreas.eickel@nasconception.de
www.nasconception.de

oneFIT NGO
EC Consulting GmbH

 ▸ Adressmanagement
 ▸ Kampagnenplanung
 ▸ Buchhaltungs- und Zahlungsmanagement
 ▸ Analyse-Tools
 ▸ Bußgeldmanagement
 ▸ Veranstaltungsmanagement
 ▸ Services & Dienstleistungen rund ums Fundraising

Mit oneFIT NGO besitzen gemeinnützige Organisatio-
nen und Spendenorganisationen eine innovative Soft-
ware lösung für den kompletten administrativen Be-
reich.
Meerbuscher Straße 64 – 78 · 40670 Meerbusch
Telefon: +49 (0)2159 81532-0
beratung@ngosoftware.de | www.ngosoftware.de

DONUM Zuwendungsverwaltung
Rüdiger Fresemann
Mit diesem Zuwendungsprogramm können Sie ohne 
große Vorkenntnisse und nach einer kurzen Einarbei-
tung alle Spenden sachgerecht verwalten. Alle Bild-
schirmmasken sind einfach aufgebaut und ermögli-
chen auch dem Laien eine schnelle und sichere An-
wendung. Durch Zusatzmodule (z. B. Fundraising) 
erweiterbar. Kostenlose Demo auf der Homepage.
Im Johannistal 3 · 42119 Wuppertal
Telefon: +49 (0)202 8506671
postfach@spendenprogramm.de
www.spendenprogramm.de

OPTIGEM GmbH
Software-Lösungen  
für gemeinnützige Organisationen
Mit OPTIGEM die digitale Verwaltung Ihrer gemeinnüt-
zigen Organisation ganzheitlich optimieren. Vom Ein-
zelplatz bis zu komplexen Serverlösungen und dezen-
tralen Web- und Clouddiensten – OPTIGEM bietet seit 
über 20 Jahren Software und Module, persönlichen 
Support, Schulungen und hilfreiches Know-how für 
Ihre Spendenbuchhaltung, CRM, Fundraising u. v. m.
Hohenbuschei-Allee 1 · 44309 Dortmund
Telefon: +49 (0)231 18293-0
info@optigem.com | www.optigem.com

Benefit Informationssysteme AG
OpenHearts unterstützt alle zentralen Abläufe großer 
und kleiner NPOs einfach und effizient. Unsere Kun-
den schätzen neben dem umfassenden Funktions-
umfang unserer Standardsoftware besonders das gu-
te Preis-Leistungs-Verhältnis und den kompetenten 
und freund lichen Service unserer Hotline.
Zu unseren Anwendern gehören namhafte Verbände, 
Ver eine und Stiftungen aus Tier- und Umweltschutz, 
För de rung von Kindern und Familie, Entwick lungs-
hilfe, kirchlichem Umfeld sowie Hospize und Kran-
ken häuser, Universitäten und andere Bildungs ein-
rich tungen.
Wasserstraße 3–7 · 45468 Mülheim an der Ruhr
Telefon: +49 (0)208 30193-0
info@benefit.de | www.benefit.de

Maik Meid Fundraising Media
Digitales für Nonprofits
Kommunikationsideen für die digitale Kommunika-
tion von Nonprofits. Aus dem Ruhrgebiet und mit über 
20-jähriger Erfahrung in der Sozialwirtschaft.

 ▸ Strategien für den Einsatz digitaler Medien
 ▸ Nonprofit-Fotografie, Video- und Podcast- 
Produktion

 ▸ digitale Recruiting Konzepte für soziale Träger
 ▸ Kommunikationsideen fürs Fundraising

Bruchstraße 43 · 45525 Hattingen
Telefon: +49 (0)1511 9669932
info@fundraisingnetz.de | https://fundraisingnetz.de

eliteONE®
 ▸ Großspenderpotentialanalysen
 ▸ Projektmanagement
 ▸ Internationale Adress-Database
 ▸ Neuspender-Adressen
 ▸ Marketing & Konzeption
 ▸ Spenderreaktivierung
 ▸ Fundraising

Fuldastraße 25 · 47051 Duisburg
Karl Heinrich Hoogeveen
Telefon: +49 (0)1511 8422199
info@eliteone.de · www.eliteone.de
Ansprechpartner Österreich
Mag. Georg Duit, Wien, Telefon: +43 (0)676 7710707
georg.duit@fundoffice.at · www.fundoffice.at
Ansprechpartner Schweiz
Andreas J. Cueni, Basel, Telefon: +41 (0)79 6615794
andicueni@bluwin.ch · www.andicueni.ch



65

Fundraising-Magazin | 2/2023

rubrikdienstleisterverzeichnis 65

Fundraising-Magazin | 2/2023

65

Fundraising und System
Analysen Software Beratung

„Du verstehst unsere Sprache“ – Dolmetscherin zwi-
schen NPO und Software

 ▸ Unabhängige Beratung zu Fundraising-Software
 ▸ Analyse von Spendendaten
 ▸ Seminare Database-Fundraising und 

Fundraising-Kenn zahlen
 ▸ Unterstützung für neues SEPA-Lastschriftverfah-

ren
 ▸ Informationen zur Potenzialberatung NRW (För-

der mittel für Beratungsprozesse)
Doris Kunstdorff
Hermann-Löns-Straße 137 · 47199 Duisburg-Baerl
Telefax: +49 (0)3222 9823430
kunstdorff@fundraising-und-system.de
www.fundraising-und-system.de

Conversio Institut
Fundraising-Management + 
Organisationsentwicklung
Wir beraten Sie auf dem Weg, Spender beziehungen 
zu verankern und Fundraising zu einer stabilen Säu-
le in der Finanzierung Ihrer Organisation zu machen. 
Außerdem bieten wir

 ▸ Coaching (Einzel + Team)
 ▸ Seminare, Trainings
 ▸ Fundraising-Forschung
 ▸ kompetente Beratung
 ▸ strategische Positionierung
 ▸ Befragungen (SpenderInnen, MitarbeiterIn-

nen, etc.)
Tilsiter Ufer 16 · 47279 Duisburg
Telefon: +49 (0)203 485777-0
info@conversio-institut.de
www.conversio-institut.de

Es gibt viele bunte Vögel 
da draußen …

Welcher passt zu Ihnen?

van Acken Fundraising GmbH
Dienstleistung im Fundraising seit 1975
Wir bieten:

 ▸ Strategie (Markforschung, Konzeptentwicklung, 
Adressauswahl, Erfolgskontrolle)

 ▸ Projektmanagement (Beratung, Koordination, 
Terminplanung, Etatüberwachung)

 ▸ Produktion (Druck, Personalisierung, Letter shop, 
Postversand)

 ▸ Print- und Außenwerbung
 ▸ Direktkommunikation (Mailings, Beilagen, telefo-

nische Spenderbetreuung)
 ▸ Markenbildung
 ▸ Internet (Online-Marketing, Social Media)

Magdeburger Straße 5 · 47800 Krefeld
Telefon: +49 (0)2151 4400-0
info@van-acken.de | www.van-acken.de

GOB Software & Systeme
GOB ist weltweit einer der größten Micro soft Part-
ner im Non-Profit-Sektor und Markt führer von Fund-
raising-Software in Deutsch land. Mit über 300 Mit-
arbeitern un ter stützen wir Sie mit ausgezeichnetem 
Be ra tungs-Know-how und Support bei der er folg-
reichen Implementierung Ihres Software-Projektes.
Europark Fichtenhain A 5 · 47807 Krefeld
Telefon: +49 (0)2151 349-3000
info@gob.de | www.gob.de

HP-FundConsult – 
Brücke zwischen Profit und Non-Profit
Partner und Bindeglied zwischen gemeinnüt-
zigen Organisationen, Wirtschaftsunterneh-
men und Privatpersonen
Kompetenter Partner bei Fundraising- und CSR-Pro-
zessen für Non-Profit- und Profit-Kunden. Beratung 
bei Entwicklung, Aufbau und Umsetzung von nach-
haltigem Fundraising und gesellschaftlichem Enga-
ge ment. Integration in unternehmerisches Kernge-
schäft. Verbindung von Wert und Werten. Lösung 
von Zielkonflikten zwischen Ökonomie, Ökologie und 
Ge sell schaft.
Rothenburg 41 · 48143 Münster
Telefon: +49 (0)251 48435-70
info@hp-fundconsult.de | www.hp-fundconsult.de

deutschland plz 5

Dialogbrief ® National
Die preiswerte Versandlösung – 

ideal für den Versand von 
Zuwendungsbescheinigungen.

Spring Global Delivery Solutions
G3 Worldwide Mail (Germany) GmbH
Flexibel, individuell, kosteneffizient: Spring Global 
Delivery Solutions ist die 100-prozentige Tochter der 
PostNL Group, in über 190 Ländern aktiv und unter-
hält 13 Landesniederlassungen auf drei Kontinenten. 
Ihr Versanddienstleister für

 ▸ Geschäftspost
 ▸ Direktmarketing
 ▸ Dialogbrief
 ▸ International / National

We listen. We inspire. We deliver.
Lise-Meitner-Straße 9 · 50259 Pulheim
Telefon: +49 (0)2234 4345-519
kam-germany@spring-gds.com
www.spring-gds.com/de

Liebesbrief oder 
Kurzgeschichte?
Wir texten für Sie.

www.fundango.de

fundango GmbH
Preisgekröntes Fundraising aus Köln: fundango unter-
stützt Sie nach allen Regeln der Kunst. Ob Gewinnung 
oder Bindung, Upgrading oder Großspenden: Im Full 
Ser vice konzipieren und realisieren wir sowohl Einzel-
maß nah men als auch Kampagnen, die Spenderinnen 
und Spender nachhaltig überzeugen – kreativ, au then-
tisch, verlässlich und vor allem erfolgreich!
Brückenstraße 1 – 3 · 50667 Köln
Telefon: +49 (0)221 67784590
info@fundango.de | www.fundango.de

steinrücke+ich gmbh
Kommunikation und Fundraising 
für soziale Anliegen
Entwicklung und Umsetzung von Fundraisingkampag-
nen und -maßnahmen | Gewinnung von Neu- oder 
Dauer spenden | Reaktivierung von Inaktiven | Testa-
ments spenden | Aktivierung Ehrenamtlicher | Kon-
zept, Text, Grafik und Produktion von Materialien | 
Inter netauftritt, Newsletter, Social-Media | Events | 
Spon so ren und Unternehmens kooperationen  | 
Presse arbeit
Bismarckstraße 12 · 50672 Köln
Telefon: +49 (0)221 569656-00
info@steinrueckeundich.de
www.steinrueckeundich.de

www.fundrawww.fundraising-profi le.deising-profi le.de

www.fundrawww.fundraising-profi le.deising-profi le.de

FÜR IHREN 
SPENDEN-
ERFOLG!

Fundraising Profile GmbH & Co. KG
Mit Mailings Menschen berühren und zum Spen-
den bewegen. Das ist unsere Leidenschaft.
Ihr Fundraising profitiert von

 ▸ kreativen und glaubwürdigen Konzepten
 ▸ klugen Köpfen
 ▸ zuverlässiger Produktion
 ▸ vielen Jahren Erfahrung

Mit maßgeschneiderten Mailings gewinnen, binden 
und reaktivieren wir erfolgreich Ihre Spenderinnen 
und Spender und unterstützen Sie professionell im 
Erbschafts- und Stiftungsmarketing.
Alpenerstraße 16 · 50825 Köln
Telefon: +49 (0)221 484908-0
welcome@fundraising-profile.de
www.fundraising-profile.de

Christian Gahrmann Philanthropy Consulting
Strategische Fundraising-Beratung
Experte für strategisches Fundraising und passio-
nierter Geschichtenerzähler. Wir bringen Ihre Spen-
den nach oben. Für große & kleine Organisationen.

 ▸ Fundraising-Strategie
 ▸ Storytelling/Texten
 ▸ Externer Fundraiser auf Honorarbasis
 ▸ Mailings
 ▸ (EU-)Fördermittel-Akquise
 ▸ Spenden-Kampagnen
 ▸ Online Fundraising
 ▸ Seminare/Vorträge

Bismarckstraße 12 · 50996 Köln
Telefon: +49 (0)221 27644161
christian.gahrmann@web.de
www.christian-gahrmann.de

ifunds germany GmbH
Wir von ifunds sind Spezialisten für Daten im Fundrai-
sing. Wir vertreiben CRM- & Fundraisingsoftware, 
bie ten Da ten services und Beratungsleistungen. Auch 
die sys te ma tische Aufbereitung und aussagekräfti-
ge Dar stel lung von Daten im Fundraising, gehört zu 
un se rem Portfolio. Unsere Produkte sind ifunds en-
gage und analyse-it.
ifunds engage
Basierend auf Microsoft Dynamics 365 bietet die mo-
der ne CRM- & Fundraising-Cloud-Applikation ifunds 
engage eine web basierte, flexible und standardisier-
te Lö sung für Non-Profit-Organisationen aller Größen.
analyse-it
Ein modernes und leistungsfähiges BI-Werkzeug, das 
Ihre Or ga ni sa tions- und Fundraisingdaten Ihren in di-
vi duel len An for de run gen entsprechend übersichtlich 
und struk tu riert darstellt.
Schanzenstraße 35 · 51063 Köln
Telefon: +49 (0)221 6699520
info@ifunds-germany.de | www.ifunds-germany.de

direct. Gesellschaft für 
Dialogmarketing mbH
Die Direktmarketing-Agentur mit eigenem Letter shop. 
Speziell für NPO: Mailings zur Spenderbindung, Up-
grading, Reaktivierung inaktiver Spender, Neu spen-
der mailings, Versand von Zuwendungsbestätigun-
gen, Förderzeitung

 ▸ Konzept und Idee
 ▸ Adressen
 ▸ EDV-Service
 ▸ Druck
 ▸ Personalisierung
 ▸ Bildpersonalisierung
 ▸ Handschriften
 ▸ Lettershop
 ▸ Fulfillment

Sie finden uns außerdem in Berlin und Hamburg.
Buchheimer Ring 87 · 51067 Köln
Telefon: +49 (0)221 7591944
steffi.sczuka@directpunkt.de | www.directpunkt.de

GOLDWIND – gemeinsam wirken
Dipl.-Psych. Danielle Böhle
GOLDWIND bietet psychologisches Fach wis sen plus 
praktische Umsetzbarkeit. Gemeinsam gehen wir die 
Herausforde rungen Ihrer Spenderkommunika tion an – 
bis Sie es selbst können. GOLDWIND ist „Hilfe zur 
Selbsthilfe“.
Schwerpunkte: Spenderansprache, Spenderbindung

 ▸ Beratung & Strategie
 ▸ Spenderbefragungen
 ▸ Mitarbeiterentwicklung (Seminare, Trainings)

Wacholderschleife 6 · 51597 Morsbach
Telefon: +49 (0)221 7158959
www.goldwind-bewirken.de

GRÜN Software Group GmbH
Die Unternehmensgruppe GRÜN bietet Soft ware- und 
IT-Serviceleistungen für Spen den or ga ni sa tio nen an. 
Mit der Bran chen-Soft warefamilie GRÜN VEWA wer-
den 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 Leis tungs spektrum ab.
Pascalstraße 6 · 52076 Aachen
Telefon: +49 (0)241 1890-0
verwaltung@gruen.net | www.gruen.net

GRÜN alpha GmbH
Fundraising / Kommunikation
GRÜN alpha ist die Fullservice-Agentur für Fund rai-
sing und Kommunikation. Wir sind Teil der GRÜN-
Grup pe, bundesweit im Einsatz und arbeiten für vie-
le NGOs, Stiftungen, Vereine und Verbände. Schwer-
punkte sind strategische Beratung, Gewinnung und 
Bindung von Spendern, Online-Spendenver wal tung 
sowie alles rund ums klassische und digitale Fund-
raising.
Pascalstraße 6 · 52076 Aachen
Telefon: +49 (0)241 9278830
kontakt@gruenalpha.net
www.gruenalpha.net

Ihr Dienstleister-Eintrag (Standard)
erscheint 1 Jahr lang im
Dienstleisterverzeichnis unter
www.fundraising-dienstleister.de 
und in 6 Ausgaben des gedruckten Magazins�

149,–+ MwSt.
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SYSTOPIA Organisationsberatung
Peth, Endres, Schuttenberg GbR
Von der Ist-Analyse über Konzeptentwicklung 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

Adenauerallee 12 – 14 · 53113 Bonn
Telefon: +49 (0)228 96104990
info@systopia.de | www.systopia.de

Alle Erträge 
gehen zu 100 % 
an Patienten 
mit Blutkrebs! 

www.tagungsschmiede.de

 

Tagungsschmiede
c/o Stiftung Deutsche 
Leukämie- & Lymphom-Hilfe
Maßgeschneiderte Lösungen:
Jede Veranstaltung ist einzigartig. Daher ist auch un-
ser Leistungsangebot sehr breit gefächert. Ob Sie eine 
Fortbildung mit 100 Personen, oder einen Kongress 
mit 600 Teilnehmern planen – wir unterstützen Sie 
gerne mit individuellen Dienstleistungen oder unse-
rem Rundum-Sorglos-Paket! Kontaktieren Sie uns!
Thomas-Mann-Straße 40 · 53111 Bonn
Telefon: +49 (0)228 33889210
info@tagungsschmiede.de
www.tagungsschmiede.de

BuschConsult
Fundraising | Projektmanagement | 
Antragsprüfung
Wir unterstützen Sie gewinnbringend in den Berei-
chen Stiftungsmarketing, öffentliche Fördermittel und 
Unternehmenskooperationen. Wir bieten:

 ▸ Förderberatung
 ▸ Strategieentwicklung
 ▸ Fördermittelrecherche
 ▸ Projektplanung und -entwicklung
 ▸ Antragstellung
 ▸ Kontaktpflege
 ▸ Training und Coaching
 ▸ Projektmanagement
 ▸ Prüfung von Projektanträgen

Postfach 32 11 · 53315 Bornheim
Telefon: +49 (0)2232 928544-1
info@buschconsult.org | www.buschconsult.org

Kensik.com Datenanalysen.
Andreas Kensik Business Intelligence
Mit Business Intelligence den Erfolg im Fundraising 
und Dialogmarketing optimieren. Kensik BI bietet un-
abhängige strategische Beratung und langjährige Ex-
pertise in den Bereichen:

 ▸ Datenmodelle & BI-Reporting
 ▸ Analysen zur Spendergewinnung und -bindung
 ▸ Kündigerprävention
 ▸ Reaktivierung
 ▸ Agiles BI Projektmanagement
 ▸ Individuelles BI-Coaching

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

fundraising data-driven

Mailings sind 
Herzenssache.

GFS Fundraising Solutions GmbH
Data-Driven Fundraising
GFS ist die Fullservice-Agentur für Fundraising. Auf 
Basis Ihrer Spenderdaten entwickeln wir das perfek-
te Fundraising-Konzept zur Spendergewinnung und 

-bindung. Unser interdisziplinäres Team steht Ihnen 
dabei bei jeder Phase von Konzeption bis zu Umset-
zung und Wirkungskontrolle zur Seite.

 ▸ Strategische Beratung
 ▸ Spenderdatenanalysen und -scorings
 ▸ Kampagnen und Direktmarketing
 ▸ Spenderdialog und -verwaltung
 ▸ Geldauflagenmarketing
 ▸ Fundraisingsoftware als SaaS: activeDONOR
 ▸ Limbic®

Linzer Straße 21 · 53604 Bad Honnef
Telefon: +49 (0)2224 918250
info@gfs.de | www.gfs.de

ANT-Informatik GmbH
Gutes besser tun
Mit unseren Softwarelösungen, Dienstleistungen und 
unserer Beratung legen wir gemeinsam mit Non-Pro-
fit-Organisationen die technologischen und organisa-
torischen Grundlagen für erfolgreiches Fundraising.
Unser Angebot: 

 ▸ Implementierung von Branchen- und  
Cloudlösungen

 ▸ Serviceleistungen im Bereich des  
Datenmanagements 

 ▸ Beratung
Wilhelmstraße 56 · 53721 Siegburg
Telefon: +49 (0)2241 8987030
info@ant-informatik.de | www.ant-informatik.de

Andreas Berg
Analyse · Beratung · Strategie
Schwieriges einfach machen ist seit über 20 Jahren 
mein Motto als Berater. Meine Schwerpunkte sind

 ▸ Database Fundraising
 ▸ Auswahl und Einführung von Fundraising-Daten-

banken & CRM-Systemen
 ▸ Change-Management
 ▸ Fundraising-Analysen und Reporting
 ▸ Fundraising-Strategie

W.-Mittelmeier-Straße 53 a · 53757 Sankt Augustin
Telefon: +49 (0)2241 2091836
fundraising@andreasberg.net
www.schwieriges-einfach-machen.de

GECKO international GmbH
Ihr Ansprechpartner für Adressen zur 
Neuspendergewinnung!
Wir bieten Ihnen:

 ▸ starkes Portfolio in den Bereichen Spenden- und 
Seniorenmarketing

 ▸ Adressenberatung / Listbroking
 ▸ Scoring / Optimierung
 ▸ Emergency-Mailings
 ▸ E-Mail-Kampagnen

Fordern Sie Ihr Angebot an Top-Spendenlisten hier 
an – wir freuen uns auf Sie!
Krebsaueler Straße 49 · 53797 Lohmar
Telefon: +49 (0)2206 8628010
office@gecko-international.com
www.gecko-international.com

fundraising

strategen

Wir 
heben Ihre
Fundraising
Potenziale.

fundraising-strategen.de

fundraising strategen
Strategien und Stories für mehr Spenden 
Wir finden für Sie Wege zu neuen Fans, Freunden 
und Partnern. Gemeinsam machen wir Ihren Herz-
schlag für Menschen spürbar und heben Ihre Fund-
raising-Potenziale.
Unsere Potenzialzünder:

 ▸ Fundraising- & Kommunikationsberatung
 ▸ Positionierung, Storytelling, Spendergewinnung
 ▸ Konzeption und Umsetzung von Kampagnen
 ▸ Workshops, Trainings, Coaching

Lars Flottmann 
Fundraising Manager & Betriebswirt 
Geberstraße 38a · 53797 Lohmar
Telefon: +49 (0)2246 9049668
info@fundraising-strategen.de
www.fundraising-strategen.de

deutschland plz 6
DIALOG FRANKFURT

… the communication company
1993 gegründet, ist DIALOG FRANKFURT Ihr Partner 
im Bereich des integrierten Dialog- und Sozialmar-
ketings sowie bei der Beratung und Umsetzung von 
Kommunikationskonzepten im Fundraising.
Wir verleihen der Kommunikation tatsächliche Quali-
tät und in der Ausführung achten wir darauf, dass sie 
nicht zu einem bloßen Monolog verkommt.
Karlstraße 12 · 60329 Frankfurt am Main
Telefon: +49 (0)69 272360
info@dialog-frankfurt.de | www.dialog-frankfurt.de

Fundraising Akademie gGmbH
Die Fundraising Akademie bietet Ihnen das individu-
elle Angebot für Ihre Organisation oder für Ihren per-
sön lichen Bedarf: den Studiengang zum Fundraising-
Manager*in, eine Kompaktfortbildung Fundraising-
Referent*in, Tagesseminare, Grundlagenkurse, On-
line- und Inhouse-Seminare. Gerne vermitteln wir 
Ihnen auch ausgewiesene Referent*innen zum The-
ma Fundraising.
Emil-von-Behring-Straße 3 · 60439 Frankfurt
Telefon: +49 (0)69 58098-124
info@fundraisingakademie.de
www.fundraisingakademie.de

www.enterbrain.eu

Die Fundraising 
Software- und 
Servicespezialisten

ENTERBRAIN Software GmbH
Enterbrain – umfassende Software und  
Services für NGOs
Seit fast 30 Jahren geben wir unser Bestes, damit 
Sie Gutes tun können: mit unserer multichannel- 
fähigen und individuell anpassbaren Kommunikations- 
und Fundraising-Software Enterbrain 2.0, mit unseren 
vielfältigen Services und Outsourcing-Lösungen 
bei administrativen Aufgaben und vor allem mit viel 
Empa thie und Herzblut.
Ausgezeichnete Sicherheit
Enterbrain ist als einziger der Branche ISO/IEC 27001 
zertifiziert.
Dieselstraße 3 · 63512 Hainburg
Telefon: +49 (0)6023 9641-10
info@enterbrain.eu | www.enterbrain.eu

Agentur Zielgenau GmbH
Die Agentur Zielgenau berät und begleitet Vereine, 
Stiftungen und gGmbHs im Nonprofit-Management, 
Marketing und Fundraising. Wir verbinden soziales 
und gesellschaftliches Handeln mit unternehmeri-
schem Denken sowie innovativen Lösungen.

 ▸ Aufbau eines systematischen Fundraisings
 ▸ Planung und Realisierung von Capital-Campaigns
 ▸ Fundraising bei Bauprojekten
 ▸ Interims-Fundraising
 ▸ Beratung und Coaching im Fundraising

Profitieren Sie von unseren langjährigen Erfahrun-
gen & Kenntnissen im Non-Profit-Bereich. Lassen 
Sie uns gemeinsam aufbrechen – für eine lebenswer-
te Gesellschaft.
Rheinstraße 40–42 · 64283 Darmstadt
Telefon: +49 (0)6151 136518-0
fundraising@agentur-zielgenau.de
www.agentur-zielgenau.de

BQ Consilia Beratung GmbH
Seit 2007 beraten wir ganzheitlich Stiftungen, Ver-
eine und andere NPOs. Unsere Arbeitsschwerpunk-
te liegen in folgenden Bereichen:

 ▸ Stiftungsberatung und Gründung
 ▸ Fundraising, insbesondere Großspenderfund-

rai sing (Erbschaftsmarketing, Unter nehmens-
koope ra tio nen, Beantragung von Förder mitteln, 
Vernet zung)

 ▸ Kommunikation
 ▸ Stiftungstreuhand

Leberberg 10 · 65193 Wiesbaden
Telefon: +49 (0)611 950172-30
Mobil: +49 (0)160 96648343
birgit.quiel@consilia-stiftungsberatung.de
www.consilia-stiftungsberatung.de
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Gemeinsam 
zu Ihrem Ziel!

kontakt@blufoxx.org

BluFoxx
Advising Organisations
Mit langjähriger Erfahrung und Innovationskraft be-
gleiten wir Sie zu nachhaltigem Wachstum über Analy-
se, Strategie, Konzeption, Umsetzung, Controlling und 
Optimierung. Leistungen: Markenpositionierung, Pro-
duktentwicklung, Doner Experience, Direktmarketing, 
Programme für Dauerspender, Mittel- und Großspen-
der, Legate, Online, Akquise, Emergency.
Berliner Ring 89 · 64625 Bensheim
Telefon: +49 (0)1511 5676400
kontakt@blufoxx.org | www.blufoxx.org

DTV-Germany GmbH
Wir bieten Ihnen alles für ein erfolgreiches DRTV-
Programm: Konzeption, Kreation, Media, Response-
Management, Controlling, Nachbetreuung. TV, On-
line oder Social Media - Bewegtbild über alle Kanä-
le für kleine, mittlere und große Organisationen. Er-
fahrung im Bewegtbild aus über 35 Ländern. Spre-
chen Sie uns an.
Berliner Ring 89 · 64625 Bensheim
Telefon: +49 (0)1511 5676400
kontakt@dtv-germany.de | www.dtv-germany.de

GEMINI DIRECT marketing solutions GmbH
Leistungen für Ihr Fundraising:

 ▸ spendenaffine Zielgruppenadressen
 ▸ Spenderprofile zur Spendergewinnung, -rückge-
winnung und -bindung

 ▸ Datenverarbeitung und -pflege
 ▸ Ermittlung passender Werbemedien
 ▸ Mailingproduktion und Fulfillment

ISO 27001-Zertifizierung 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
mail@geminidirect.de | www.geminidirect.de

deutschland plz 7
Arnold, Demmerer & Partner
Über 30 Jahre Fundraising-Erfahrung für Ihren Erfolg.
Wir unterstützen Sie u.a. in folgenden Bereichen:

 ▸ Neuspendergewinnung (Mailings, Beilagen, 
Media, Online)

 ▸ Optimierte Reaktivierung inaktiver Spender
 ▸ Bestands-/Mail-Response-/LTV-Analysen
 ▸ Scorings / List-Optimierungen
 ▸ EDV-Services (u.a. Abgleiche, Adress-

aktualisierungen/Bestandsbereinigungen)
Sie finden uns auch in München.
Motorstraße 25 · 70499 Stuttgart
Telefon: +49 (0)711 88713-0
post@arnold-demmerer.de
www.zielgruppenmarketing.de

pb direkt
Praun, Binder und Partner GmbH
Neutraler DV-Dienstleister für die Verarbeitung von 
Adressen mit feinjustierten Abgleichen, intelligen-
tem Scoring und unerreichter Datenvielfalt. Mit qua-
lifizierten Adressen sinken die Retouren-/ Produkti-
ons- und die Portokosten gleichermaßen. Ob Fremd-
listen für Ihre Neuspendergewinnung oder Steigerung 
des Spendenvolumens bei Ihren Spendern. Setzen 
Sie für Ihre Offline-Kommunikation auf erstklassiges 
Adressmaterial. Damit aus Namen Spender werden.
Kranstraße 8 · 70499 Stuttgart
Telefon: +49 (0)711 83632-55
info@pbdirekt.de | www.pbdirekt.de

a+s DialogGroup GmbH
100 % Leidenschaft für ehrliches Dialog-
marketing mit messbarer Performance
Weniger Bla, mehr Aha: Dialogmarketing lebt von Di-
alog, doch das letzte Wort haben bei uns Daten. Denn 
sie verraten uns, wie Sie bei Ihren Zielgruppen ins E-
Mail-Postfach, in den Briefkasten, in Feeds, Stories 
und ins Gespräch kommen. Und am Ende: Spenden 
generieren. Sie suchen kreative Fundraising-Kampa-
gnen für alle relevanten Kanäle?
Mit 25 Jahren Erfahrung führen wir Sie sicher durch 
alle Phasen des strategischen Fundraisings:

 ▸ Consulting & Strategie
 ▸ Kampagnenkreation online & offline
 ▸ Daten- & Adressmanagement
 ▸ Distribution & Targeting
 ▸ Erfolgskontrolle in Echtzeit

Stuttgarter Straße 41 · 71254 Ditzingen
Telefon: +49 (0)7156 42584-10
contact@as-dialoggroup.de
www.as-dialoggroup.de

P Direkt GmbH & Co. KG
Als engagierte/r FundraiserIn helfen Sie mit, die Welt 
jeden Tag besser zu machen. Wir unterstützen Sie  
dabei: mit kreativen, treffsicheren und erfolgreichen 
Mailing-Kampagnen.

 ▸ Beratung/Strategie
 ▸ Neuspendergewinnung
 ▸ Spender-Dialog
 ▸ Emergency-Mailings
 ▸ Listbroking
 ▸ Daten-Management
 ▸ Produktion

Gritznerstraße 11 · 76227 Karlsruhe
Telefon: +49 (0)721 626938-0
info@pdirekt.de | www.pdirekt.de

combit Software GmbH
Mit combit CRM erhalten Non-Profits ein zentrales 
System für Prozesse und Administration. Verzichten 
Sie auf Insellösungen und Excel-Tabellen.
Das erwartet Sie:

 ▸ Adress- & Kontaktmanagement
 ▸ Dokumentenverwaltung
 ▸ Fundraising & Spendenverwaltung
 ▸ Auswertungen & Statistiken
 ▸ Kampagnen jeglicher Art
 ▸ Seminar- & Eventorganisation u.v.m

Bücklestraße 3–5 · 78467 Konstanz
Telefon: +49 (0)7531 906010
service@combit.net | www.combit.net/crm-software

Auf der Suche
nach Inspiration?

www.JanUekermann.com

Uekermann Fundraising & Communication
Jan Uekermann ist Berater für Fundraising und Kom-
munikation. Als Trainer, Coach, Sparringpartner, Spea-
ker unterstützt er Vereine, Stiftungen u. a. Organisa-
tionen sowie Einzelpersonen, nächste Erfolgsstufen 
zu erklimmen. Schwerpunkte: Fundraising-Strategie, 

-Aufbau, -Implementation, Großspenden-Fundraising, 
Digital, Philanthropie, Leadership.
Lange Straße 18 · 76467 Bietigheim
Telefon: +49 (0)7245 8020145
mail@januekermann.com | www.januekermann.com
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Wir haben ein Herz für unsere Kunden

Emotion by fides

Kofferanhänger by fides

Dieser Koffer

Herzliche Grüße

gehört

einen schönen
Urlaub !

Dieser Koffer gehört...
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Einen schönen, erholsamen

Winterurlaub 2019
wünschen Ihnen die 

Parkscheibenspezialisten 
von fides.

Mailingverstärker von fides!
Emotional,  ökologisch &  günstig

Fordern Sie unseren 
digitalen Produktkatalog an!

fides Druck & Medien GmbH
Nachhaltige & günstige Werbemittel
Unsere Mitarbeiter von 19 bis 76 Jahren mit und ohne 
Handicap stellen nachhaltige, emotionale und güns-
tige Werbemittel aus Karton her. Wir sind ein klima-
neutrales Unternehmen, da wir ohne Heizung sind 
und den Strom selbst erzeugen. Fordern Sie unsere 
Mustermappe an. Oder wir entwickeln gemeinsam 
mit Ihnen das passende Produkt für Ihre Zielgruppe!
Nachtweide 3 · 77743 Neuried
Telefon: +49 (0)7807 957999-22
info@fides-druck.de | www.fides-druck.de

www.bussgeld-fundraising.de
Mit Geldauflagen erfolgreich Projekte 
finanzieren

 ▸ über 9.000 personalisierte Adressen von Straf-
richtern, Amts- und Staatsanwälten mit Kontakt-
daten

 ▸ zielgruppengenaue Selektion
 ▸ einfach als Excel-Tabelle herunterladen
 ▸ ohne Nutzungsbegrenzung: „preiswert kaufen 

statt teuer mieten“
 ▸ Adresspflege und -updates
 ▸ Fullservice: Mailingabwicklung und Geldauf-

lagen-Verwaltung
 ▸ kostenlose Software

Postfach 102133 · 78421 Konstanz
Telefon: +49 (0)7531 282180
post@bussgeld-fundraising.de
www.bussgeld-fundraising.de

lupenmaxx GmbH
Wir vergrößern Ihren Erfolg!
Seit 15 Jahren ist lupenmaxx Europas Nr. 1 in Sachen 
Werbelupen. Der Schwerpunkt im Portfolio liegt auf 
Werbemitteln für Fundraiser, die sich perfekt als Mai-
lingbeilage eignen.

 ▸ Scheckkartenlupen
 ▸ Lesezeichen-Lupen
 ▸ SafeCard Zeckenkarten
 ▸ Mikrofasertücher „Made in Germany“
 ▸ Alle Produkte werden in sozialen Einrichtungen 

in der Region konfektioniert.
Am Fischerrain 5 · 79199 Kirchzarten
Telefon: +49 (0)7661 909988-0
info@lupenmaxx.de | www.lupenmaxx.de

deutschland plz 8
Altruja GmbH
Altruja bietet eine Vielzahl von Möglichkeiten für Ihr 
Online-Fundraising: von Spendenformularen, Anlass-
spendentools, Kampagnentools bis zum SMS-Fund-
raising. Mit umfassenden Payments, zentraler Ver-
waltung, individueller Anpassung, höchsten Sicher-
heitsstandards und Weiterbildungsangeboten bieten 
wir den optimalen Service für Ihr Online-Fundraising.
Augustenstraße 62 · 80333 München
Telefon: +49 (0)89 70096190
info@altruja.de | www.altruja.de

GALLAFiLZ GmbH
GALLAFiLZ ist eine Fundraising-Agentur und unter-
stützt gemeinnützige Organisationen seit mehr als 
20 Jahren bei der Gewinnung und Bindung von Spen-
der:innen. Die Entwicklung von Fundraisingstrate-
gien, deren Um set zung und Evaluierung ist die Kern-
kompetenz von GALLAFiLZ: Wir verstehen den Markt, 
die ver schie denen Zielgruppen und ihre Motivation.
Residenzstraße 27 · 80333 München
Telefon: +49 (0)89 2111290
muenchen@gallafilz.com | www.gallafilz.com

panadress marketing intelligence GmbH
panadress gehört zu den führenden Dialogmarketing-
Experten. Wir verfügen über ein breites Spektrum an 
mikrogeografischen Daten, Adressen, Channels sowie 
profundes analytisches Know-how. Damit optimieren 
wir für unsere Kunden Neuspendergewinnung, Spen-
derbindung und Spenderentwicklung.
Nymphenburger Straße 14 · 80335 München
Telefon: +49 (0)89 8908335-0
info@panadress.de | www.panadress.de

Arnold, Demmerer & Partner
Über 30 Jahre Fundraising-Erfahrung für Ihren Erfolg.
Wir unterstützen Sie u.a. in folgenden Bereichen:

 ▸ Neuspendergewinnung (Mailings, Beilagen, 
Media, Online)

 ▸ Optimierte Reaktivierung inaktiver Spender
 ▸ Bestands-/Mail-Response-/LTV-Analysen
 ▸ Scorings / List-Optimierungen
 ▸ EDV-Services (u.a. Abgleiche, Adress-

aktualisierungen/Bestandsbereinigungen)
Sie finden uns auch in Stuttgart.
Bayerstraße 24 · 80335 München
Telefon: +49 (0)89 666091-0
post@arnold-demmerer.de
www.zielgruppenmarketing.de

Talents4Good GmbH
Talents4Good ist die Personalberatung spezialisiert 
auf kaufmännische Positionen in sozialen, nachhal-
tigen und ökologischen Unternehmen und Organisa-
tionen. Wir helfen Ihnen, das richtige Talent für Ih-
ren Job mit gesellschaftlichem Mehrwert zu finden.
Baaderstraße 56b · 80469 München
Telefon: +49 (0)30 60983766
kontakt@talents4good.org | www.talents4good.org

Brakeley Fundraising Consultants
Brakeley ist Ihr Partner im Großspenden-Fundraising. 
Mit Wurzeln, die in das 1919 zurückreichen, bringen 
wir Erfahrung aus über 50 Ländern in den deutsch-
sprachigen Raum. Wir unterstützen gemeinnützige 
und öffentliche Organisationen aus allen Sektoren 
dabei, Großspenden-Fundraising aufzubauen oder 
auf die nächste Ebene zu heben. Nehmen Sie Kon-
takt mit uns auf – wir freuen uns auf Sie!
Emil-Riedel-Straße 18 · 80538 München
Telefon: +49 (0)89 46138686
kontakt@brakeley.de | www.brakeley.de

base4IT AG
In langjähriger Zusammenarbeit mit Stiftungen und 
Spen den organisationen entwickelt base4IT modula-
re, flexibel anpassbare Software-Lösungen zur Opti-
mierung sämtlicher Stiftungsprozesse.
Leistungsspektrum (Auszug):

 ▸ Kontaktverwaltung/CRM
 ▸ Kampagnen
 ▸ Spendenmanagement
 ▸ Dokumentenverwaltung
 ▸ Förderprojekte / operative Projekte
 ▸ Rechnungswesen

Carl-von-Linde-Straße 10a · 85716 Unterschleißheim
Telefon: +49 (0)89 809093-0
info@base4it.com | www.stiftungssoftware.info
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www.teledialog.com

‚‚Unser Telefon-Job macht

die Welt ein Stück besser.‘‘

TeleDialog GmbH
Telefon-Fundraising: seit vielen Jahren ausschließ-
lich für Non-Profit-Organisationen in der telefoni-
schen Spenderbetreuung tätig.
Neuspendergewinnung – Interessenten werden 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
kundenbetreuung@teledialog.com
www.teledialog.com

FundraisingBox
Powered by Wikando GmbH
Ihr ver läss licher Partner für Online-Fund rai sing-Lö-
sun gen. Wir bie ten vier Dimen sio nen: Digi tal Fundrai-
sing, Pay ment Cloud, Relationship Mana ge ment und 
Non-Pro fit-Con sul ting. Damit kön nen Sie er folg reich 
Online-Spen den sam meln, schnell und ein fach Zah-
lun gen ab wickeln so wie Spen den und Spen der effi-
zient ver wal ten. Kon tak tie ren Sie uns heute!
Schießgrabenstraße 32 · 86150 Augsburg
Telefon: +49 (0)821 907862-50
info@fundraisingbox.com | www.fundraisingbox.com

compact dialog GmbH
Jährlich vertrauen zahlreiche Non-Profit-Organisa-
tionen im Bereich der telefonischen Mitgliederbetreu-
ung und Öffentlichkeitsarbeit auf die Qualität unse-
res Unternehmens. Sichern auch Sie Ihren stetigen 
Zu fluss finanzieller Mittel und Aktualisierung Ihrer 
Mit glie der daten durch eine Zusammenarbeit mit uns.
Herzog-Georg-Straße 29 · 89415 Lauingen
Telefon: +49 (0)9072 95370
kontakt@compact-dialog.de
www.compact-dialog.de

deutschland plz 9

Fördermittel für 
Ihre gemeinnützigen 
Aktivitäten

- DEUTSCHLANDWEIT - 

Förderlotse T. Schmotz
Fördermittel für gemeinützige Organisationen
Wir unterstützen gemeinnützige Träger bei der Gewin-
nung von Fördermitteln und im Fundraising. Wir bieten:

 ▸ Förderberatung, Fördermittelrecherche
 ▸ Projektkonzeption
 ▸ Antragstellung
 ▸ Qualitätssicherung
 ▸ Förderdatenbank
 ▸ Seminare und Workshops, fachliches Coaching
 ▸ Strategieentwicklung“Aufbau von Fundraising-

strukturen
 ▸ 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

Sebald Software
DaVinci® Spendenverwaltung

 ▸ Adressmanagement: Spender, Mitglieder, Paten-
schaften, Sonstige

 ▸ Adresspools
 ▸ rechtssichere Spenden- und Finanzbuchhaltung
 ▸ Quittungen, Dankbriefe, Serienbriefe
 ▸ Zahlungen/Banken, MT940/CAMT.53
 ▸ Datev-, Excel-, FundraisingBox-, Standard-

integrationen
 ▸ Projekte, Sonderzwecke
 ▸ Reporting
 ▸ Versand, Druck, Post

Häfnerhof 1 · 96250 Ebensfeld
Telefon: +49 (0)9533 980200
info@sebald-software.com | www.davinci4social.de

www.mailalliance.net

Versenden Sie
Zuverlässig & Preiswert

& Deutschlandweit
Mailings – Broschüren
Spendenquittungen!

mail alliance – mailworXs GmbH
Deutschlands großes alternatives Zustellnetzwerk. 
Ver sand bundesweit zu individuellen Konditionen. Al-
les aus einer Hand. Von der Einlieferung, Sortierung, 
Ver tei lung über die Zustellung bis zum Redressmana-
ge ment. Wir sind Ihr zuverlässiger Partner für den 
bun des weiten Versand Ihrer Mailings, Kataloge, Ma-
gazine und Tagespost.
Berner Straße 2 · 97084 Würzburg
Telefon: +49 (0)931 660574-224
info@mailalliance.net | www.mailalliance.net

schweiz
StiftungSchweiz
Spenden, fördern, freuen.
Stiftungschweiz.ch fördert als grösste digitale Philan-
thro pie-Plattform der Schweiz den direkten Dialog 
zwi schen Spenderinnen und Spendern, Förderstiftun-
gen und Projektträgern sowie Dienstleistern und Fir-
men. Innovative Services für direktes, sicheres On-
line-Spenden und für schlanke Förderprozesse, pra-
xis orientierte Angebote für ein integrales digitales 
Fund raising und zahlreiche Informationen über die 
Phi lan thro pie steigern die Transparenz und Effizienz 
und stärken nachhaltig das gemeinnützige Engage-
ment in der Schweiz.
Rittergasse 35 · 4051 Basel
Telefon: +41 (0)61 2 78 93 83
office@stiftungschweiz.ch | www.stiftungschweiz.ch

amender ag
amender möchte als Beratungsagentur Non-Profit-
Organisationen auf dem Weg in eine digitalisierte, 
agile Welt begleiten und bietet dazu u.a. folgende 
Dienstleistungen an:

 ▸ Standortbestimmungen zu NPO-Softwarelösun-
gen, Prozessen, Arbeitsorganisation und Da-
tenschutz

 ▸ Anforderungs- & Innovationsmanagement
 ▸ Projektbegleitungen
 ▸ Coaching

Rathausgasse 8 · 5000 Aarau
Telefon: +41 (0)62 5614222
info@amender.ch | https://www.amender.ch

Ihr Fundraising Partner
seit 25 Jahren

Alnovis AG
Agency for Fundraising and Datamanagement
Wir entwickeln gemeinsam mit NPOs massgeschnei-
derte und zielorientierte Fundraising Lösungen.
Sie erhalten bei uns:

 ▸ Vorschläge für die Wahl des Fundraising-Instru-
ments

 ▸ Datenbank/Datenmanagement
 ▸ Konzeption und Umsetzung von Kampagnen
 ▸ Unterstützung Themenwahl
 ▸ Storytelling und Gestaltung

Sonnmatthof 1 · 6023 Rothenburg
Telefon: +41 (0)41 3491616
info@alnovis.ch | www.alnovis.ch

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

Corris AG
Corris ist eine 1995 gegründete Agentur für nachhal-
tiges Spendenmarketing. Von unseren Büros in Zü-
rich, Lausanne und Bellinzona aus organisieren und 
reali sie ren wir Fundraising-Kampagnen in der gan-
zen Schweiz – mit Hilfe modernster Tablet-Computer 
und 3D-Daten brillen.
Non-Profit-Organisationen erhalten bei Corris alles 
aus einer Hand: Beratung, Standaktionen (Face2-
Face), Haus tür-Werbung (Door2Door), Daten ver wal-
tung, Call center und Letter shop.
Hardturmstrasse 261 · 8005 Zürich
Telefon: +41 (0)44 5638888
info@corris.com | www.corris.com

FundCom AG
Die Zürcher Agentur FundCom beim Limmatplatz 
macht Marketingkommunikation, Medienarbeit und 
Fundraising mit viel Herzblut, off- und online.
Unsere Services:

 ▸ Beratung
 ▸ Blogs
 ▸ Crowdfunding-Kampagnen
 ▸ E-Mail-Marketing
 ▸ Google Ads
 ▸ Magazine
 ▸ Mailings
 ▸ Medienarbeit
 ▸ Spendenbriefe
 ▸ Social Media
 ▸ Texte mit Nutzwert
 ▸ Websites

Wir liefern Ihnen kreative Ideen und Inhalte mit Nutz-
wert. Buchen Sie jetzt ein kostenloses Erstgespräch.
Langstrasse 229 · 8005 Zürich
Telefon: +41 (0)44 2710202
info@fundcom.ch | www.fundcom.ch

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

SoZmark Communication
Katja Prescher
Für den Erfolg Ihrer Kommunikation und Ihres Fund-
raisings im digitalen Zeitalter. Katja Prescher unter-
stützt Sie mit ganzheitlicher Beratung, Konzeption und 
Umsetzung. Sie verbindet intelligent die Vorteile der 
Online- und Offline-Welten mit Fokus auf:

 ▸ User Journeys
 ▸ Contentstrategie
 ▸ Marketing-Automation
 ▸ E-Mail-Marketing
 ▸ Social Media
 ▸ Text

Ottikerstrasse 55 · 8006 Zürich
Telefon: +41 (0)79 7848539
kontakt@sozmark.com | www.sozmark.com

comconsult
Zuverlässiger Outsourcing-Partner für alle Daten-
bank-Dienstleistungen rund ums Fundraising.

 ▸ Pflege Spenderbestand über ein EDÖB-zertifi-
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
info@com-consult.ch | www.com-consult.ch

asm Agentur für Sozial-Marketing
Professionelle Mittelbeschaffung für NPOs seit über 
35 Jahren. Von der Kreation bis zur Postaufgabe, von 
der Responseverarbeitung bis zur Adresspflege:

 ▸ Strategische Fundraising-Planung
 ▸ Mailing-Konzepte und Marketing-Mix
 ▸ Spendergewinnung, -bindung und -upgrading
 ▸ Spenderbefragungen
 ▸ Major Donor Fundraising
 ▸ Legatmarketing

Kirchenweg 5 · 8008 Zürich
Telefon: +41 (0)43 3883141
info@asm-cc.ch | www.asm-cc.ch

Arenae Consulting AG
Das modular aufgebaute Softwarepaket funtrade un-
terstützt alle Bereiche des kollektiven und individuel-
len Fundraisings, optional auch den Versandhandel. 
Es wird beim Kunden installiert oder als SaaS-Ange-
bot genutzt. funtrade wird in Zusammenarbeit mit 
den Kunden stetig weiterentwickelt, um neuen Be-
dürfnissen 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 Datensamm-
lung im Bereich des institutionellen Fundraisings. 
Man kann selber in der Datenbank suchen oder Da-
tenauszüge kaufen.
Soodstrasse 52 · 8134 Adliswil
Telefon: +41 (0)43 3778975
anfrage@fundraiso.ch | www.fundraiso.ch

Profis für die Gute Sache: der große Überblick

Im Dienstleistungs-Verzeichnis  
finden sich Unternehmen, die  
Non-Profits gern mit Rat und Tat  
zur Seite stehen, z. B. in Beratung, 
Druckerei, Software, Lettershop, 
Kommunikation, Kreation, Face-to-
Face- und Telefon-Fundraising sowie 
Recht, Steuern und Fördermittel.

Die Recherche ist kostenlos.

www.gutes-wissen.org

Mit der Kompetenz vom
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ANT-Informatik AG
Gutes besser tun
Mit unseren Softwarelösungen, Dienstleistungen und 
unserer Beratung legen wir gemeinsam mit Non-Pro-
fit-Organisationen die technologischen und organisa-
torischen Grundlagen für erfolgreiches Fundraising.
Unser Angebot: 

 ▸ Implementierung von Branchen- und  
Cloudlösungen

 ▸ Serviceleistungen im Bereich des  
Datenmanagements

 ▸ Beratung
Hertistrasse 2c · 8304 Wallisellen
Telefon: +41 (0)44 5522929
info@ant-informatik.ch | www.ant-informatik.ch

ZHAW School of Management and Law
Zentrum für Kulturmanagement
Das ZHAW Zentrum für Kulturmanagement bietet im 
Bereich des Fundraising Managements diverse be-
rufsbegleitende Weiterbildungsmöglichkeiten (Mas-
ter- und Diplomlehrgänge, sowie einzelne Zertifi-
katslehrgänge) mit Fokus auf Strategieentwicklung, 
Leadership und Philanthropie an und bereitet Sie so 
optimal auf Herausforderungen in der Branche vor.
Bahnhofplatz 12 · 8400 Winterthur
Telefon: +41 (0)58 9347979
info-weiterbildung.sml@zhaw.ch
www.zhaw.ch/zkm/fundraising

Face to Face
Fundraising.

Voiss AG
Voiss (ehemals LesMecs) ist eine der führenden Face-
to-Face-Fundraising-Agenturen der Schweiz.
Die Kombination aus langjähriger Erfahrung und mo-
dernster Technologie ermöglicht es uns, qualitatives, 
digitales und authentisches Face to Face Fundrai-
sing anzubieten.
Wir übernehmen sämtliche Leistungen, welche für 
die er folg reiche Durchführung einer Infostand- oder 
Haus tür kampagne erbracht werden müssen. Dazu 
ge hö ren:

 ▸ Mitgliederwerbung per LSV+ / DD
 ▸ Lead Generation & Cross-Selling
 ▸ Rekrutierung und Ausbildung der Dialoger*innen
 ▸ Kampagnengestaltung und Beratung
 ▸ Datenverwaltung
 ▸ Lettershop

Kriesbachstrasse 30 · 8600 Dübendorf
Telefon: +41 (0)44 5442248
info@voiss.ch | www@voiss.ch

Walter Schmid Fundraising & Data AG
Wir erreichen Menschen und Ziele.
Wir sind eine Schweizer Fundraisingagentur, die sich 
auf Public Fundraising und Stiftungsfundraising spe-
zialisiert hat. Von der Neuspendergewinnung, -bin-
dung und -upgrading, alles aus einer Hand. Für vie-
le helfende Hände.
1. Fundraisinganalyse & Audit
2. Spenderadressen & Datenmanagement
3. Fundraisingberatung & Coaching
4. Production & Graphic
5. Stiftungsfundraising
Auenstrasse 10 · 8600 Dübendorf
Telefon: +41 (0)44 8026000
info@wsag.ch | www.wsag.ch

IBV Informatik AG
Die NPO/NGO Applikation iInfo bildet Ihre Geschäfts-
prozesse im Bereich Adressen, Dokumente, Fundrai-
sing, Handel, Marketing, Projekte, Spenden, Finan-
zen vollständig ab.
Mit auf Ihre Bedürfnisse abgestimmten Dienstleis-
tungen werden standardisierte Prozesse implemen-
tiert und individuelle Anforderungen definiert und 
umgesetzt.
Stallikerstrasse 1 · 8906 Bonstetten
Telefon: +41 (0)44 7459292
marketing@ibv.eu | www.ibv-solutions.com/de

SAZ Services AG
Sie suchen hier im Kleingedruckten nach einem erfah-
renen Fundraising-Partner, der Ihre Anforderungen 
groß schreibt? Dann schonen Sie jetzt Ihre Augen und 
rufen Sie uns an. Wir sind Ihr Ansprechpartner wenn 
es um erfolgreiche Fundraising-Kampagnen geht:

 ▸ Neuspendergewinnung
 ▸ Spendenmailing
 ▸ Telefonische Spenderbetreuung (Lastschriften, 
Up grades, Patenschaften, Bedankungen u. v. m.)

 ▸ Online-Fundraising
 ▸ Zielgruppen-Adressen
 ▸ Adress-Services
 ▸ Strategische Beratung, u. v. m.

SAZ, Fundraising das wirkt.
Davidstrasse 38 · 9001 St. Gallen
Telefon: +41 (0)71 2273500
info@saz.net | www.saz.com

Creativ Software AG
Die Creativ Software AG entwickelt Standard-Soft-
ware lösungen für alle Bereiche des Büro or ga ni-
sa tions-Managements sowie Branchenlösungen 
für Non-Profit-Organisationen, Verbände, Ge werk-
schaf ten, Parteien, Verlage, Beraterfirmen, Soft ware-
her stel ler, usw.
OM (Organisation Management) ist eine um fassende 
Businesssoftware mit hoher Parametrisierbarkeit
Unterdorfstrasse 83 · 9443 Widnau
Telefon: +41 (0)71 7272170
info@creativ.ch | www.creativ.ch

Profis für die Gute Sache: der große Überblick

Im Dienstleistungs-Verzeichnis  
finden sich Unternehmen, die  
Non-Profits gern mit Rat und Tat  
zur Seite stehen, z. B. in Beratung, 
Druckerei, Software, Lettershop, 
Kommunikation, Kreation, Face-to-
Face- und Telefon-Fundraising sowie 
Recht, Steuern und Fördermittel.

Die Recherche ist kostenlos.

www.gutes-wissen.org

Mit der Kompetenz vom
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Spenden-Zielgruppen und Angel-Zubehör

Der Text-Bot ChatGPT aus der Kategorie 
Künstliche Intelligenz beschäftigt derzeit 
viele Menschen: Im Journalismus und in 
Social Media, in Schule und Wissenschaft, 
in der Kreativbranche und auch im Fundrai-
sing. Forschende und Schreibende diskutie-
ren über Chancen und Risiken. Im Selbst-
versuch habe ich ChatGPT ausprobiert. 
Was weiß der Textroboter übers Spenden?

Von CHRISTINE GEDIGA

Bei einem Trefen mit Kolleginnen im Fund­
raising überlegten wir, wie wir die Genera­
tion Baby­Boomer als Spendende gewinnen 
und binden können. Ein sehr geeignetes 
Thema für ChatGPT, dachte ich, und stellte 
der Künstlichen Intelligenz (KI) drei Fragen 
beziehungsweise Aufgaben:

1. Wie ist das Spenden­Verhalten der 
Generation Baby­Boomer?

2. Erkläre mir, wie man Baby­Boomer als 
Spendende bindet!

3. Wie unterscheidet sich die Generation 
Baby­Boomer von der Generation X 
und Millenials im Spenden­Verhalten?

Das sind die Ergebnisse

1. Wie ist das Spenden-Verhalten der Gene-
ration Baby-Boomer?
Die Generation der Baby Boomer, geboren 
zwischen 1946 und 1964, hat in der Regel ein 
höheres Einkommen und mehr Vermögen als 
jüngere Generationen und ist daher in der Lage, 
größere Spenden zu tätigen. Sie sind auch oft 
mehr bereit, ihre Zeit und Ressourcen für sozi-
ale und gemeinnützige Zwecke zu engagieren. 
Es gibt jedoch auch Unterschiede innerhalb 
der Generation der Baby Boomer hinsichtlich 
ihres Spendenverhaltens. Einige sind sehr 
großzügig und engagieren sich aktiv in phi-
lanthropischen Aktivitäten, während andere 
eher zurückhaltend sind.

Meine Meinung: Der Text bleibt sehr an der 
Oberfläche und brachte mir keine neuen 
Erkenntnisse. Da muss ich wohl selbst noch 
ein wenig tiefer recherchieren.

2. Erkläre mir, wie man Baby-Bommer als 
Spendende bindet!
Babybommer sind eine Art Fliegenfischen-
Köder, die oft verwendet werden, um Forellen 
und andere Fischarten zu angeln. Es gibt viele 
verschiedene Möglichkeiten, Babybommer zu 
binden. Eine andere Möglichkeit ist es auch, 
fertige Babybommer im Angelshop zu kaufen.
Ups … Nicht das, was ich wissen wollte. 
Gelernt habe ich drei Dinge: Stelle deine 
Frage konkret! Achte unbedingt auf die 
Rechtschreibung! Und: Angler nutzen interes­
sante Werkzeuge (spannenderweise auch mit 
der korrekten Schreibweise „Baby Boomer“).

3. Wie unterscheidet sich die Generation 
Baby-Boomer von der Generation X und 
Millenials im Spenden-Verhalten?
Babyboomer tendieren dazu, größere Sum-
men an weniger Organisationen zu spenden, 
wäh rend X- und Millenials häufiger kleinere 
Be trä ge an eine größere Anzahl von Or ga ni sa-

tio nen spenden. Baby boomer sind auch eher 
be reit, lang fris tige finan zielle Ver pflich tun gen 
ein zu gehen, während jüngere Gene ra tionen 
eher auf Ein mal-Spenden und Crowd funding-
Kam pag nen setzen. In Bezug auf die Art der 
Or ga ni sa tio nen, an die sie spen den, tendieren 
Baby boomer dazu, ihre Spen den tradi tio nellen 
Wohl tätig keits organi sa tio nen zu kom men zu 
las sen, während jüngere Gene ra tionen eher 
da zu neigen, so ziale Unter nehmen und Or-
ga ni sa tio nen zu un ter stützen, die sich für die 
Um welt, die Gleich stellung der Geschlechter 
und andere soziale und politische Anliegen 
ein set zen.
Meine Meinung: Auch hier keine neuen Er­
kennt nis se. Der Text bestätigt meine eigene 
Ein schät zung. So faszinierend es ist, ChatGPT 
da bei zu zu sehen, wie es in Sekunden einen 
klei nen Text verfasst, so oberflächlich und 
all ge mein bleiben die Texte auch. Zudem 
greift der Text­Bot auf US­amerikanische 
Da ten zurück. Das erklärt auch, warum die 
Ge burtsjahre der Baby­Boomer im Text oben 
von den Zah len (1952 bis 1967) der deutschen 
GfK ab wei chen.

Ohne Vorkenntnisse kein Sinn

Um prüfen zu können, inwiefern In for ma­
tio nen tatsächlich stimmen und ob wir sie 
für unsere Zwecke nutzen können, müssen 
wir selbst einige Vorkenntnisse mitbringen. 
Und wir müssen unsere Fragen und Aufga­
ben an ChatGPT sehr präzise formulieren. 
Ich stellte also die zweite Frage mit diesen 
Wor ten erneut:
Erkläre mir, wie man die Generation Ba-
by-Boomer als Spendende bindet! … und 
erhielt diesen Text:
Die Generation Babyboomer, also Menschen 
geboren zwischen 1946 und 1964, sind eine 
wichtige Zielgruppe für Spendenakquise. Um 
diese Generation als Spender zu gewinnen und 
zu binden, gibt es einige Ansätze:
Persönliche Ansprache: Babyboomer schät-

Was ich mit ChatGPT über Baby-Boomer erfuhr – und über maschinengenerierte Texte
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Licht an 
für Ihr Projekt
Warum sollen Ihre guten Projekte im Dunkeln blei-

ben? Rücken Sie sie ins rechte Licht: im exklusiven 

Magazin für Zuweiser*innen in Deutschland, der 

ENGAGIERT AKTUELL. Bei vier Ausgaben im Jahr 

finden Sie garantiert das richtige Setting, um Ihr 

Projekt perfekt zu präsentieren.

zen es, wenn man sich Zeit für sie nimmt und 
sie individuell anspricht. Daher ist es wichtig, 
ihnen personalisierte Anschreiben zu senden, 
zum Beispiel per Post oder E-Mail.

Emotionalisieren: Babyboomer sind oft 
sehr emotional und sozial engagiert. Daher 
ist es wichtig, ihnen die Wichtigkeit und die 
Auswirkungen ihrer Spenden aufzuzeigen und 
sie emotional anzusprechen.

Transparenz: Babyboomer legen großen 
Wert auf Transparenz und Vertrauen. Daher 
ist es wichtig, ihnen genau zu erklären, wofür 
die Spenden verwendet werden und wie sie 
eingesetzt werden.

Erfolgsgeschichten: Babyboomer schätzen 
es, wenn sie sehen können, wie ihre Spen den 
wirken. Daher ist es wichtig, ihnen Erfolgs-
geschichten von Projekten oder Men schen 
zu zeigen, die durch die Spenden unter stützt 
wurden.

Dankbarkeit zeigen: Babyboomer schätzen 
es, wenn man ihnen für ihre Unterstützung 

dankt. Daher ist es wichtig, ihnen regelmäßig 
Dankeschönschreiben oder -anrufe zu sen-
den oder sie zu speziellen Veranstaltungen 
einzuladen.

Möglichkeiten zur aktiven Mitarbeit: Baby-
boomer möchten oft aktiv mitwirken und sich 
en ga gieren. Daher bieten sich Möglichkeiten 
wie Patenschaften oder ehrenamtliches Enga-
ge ment an.
Meine Meinung dazu: Alle Punkte bleiben 
Allgemeinplätze und dürften so auch für die 
meisten anderen Spendenden­Generationen 
gelten.

Mein Fazit für diesen Test

KI kann uns die Arbeit erleichtern. Das 
menschliche Denken und Empathie kann sie 
nicht ersetzen. Wir sind diejenigen, die die 
Fragen und Aufgaben stellen, auf die die KI 
antwortet. Und wir überprüfen die Er geb­
nisse, passen an und bringen alles in den rich­

tigen Zusammenhang. Wir kontrollieren, ob 
die Ergebnisse plausibel und richtig sind. Wir 
entscheiden, ob uns und unserer Zielgruppe 
wirklich gefällt, was die KI schreibt.

Die KI kann uns Zeit sparen, beim Recher­
chie ren für einen Artikel, beim Schreiben 
eines Antrags oder Erstellen eines Mai lings. 
Im Fundraising auf den Men schen ver zich­
ten – das können wir nicht. Denn Men­
schen spenden Menschen und brauchen 
den menschlichen Kontakt, die emotionale 
Tiefe. Und die kann eben nur zwischen ech­
ten Menschen entstehen. 

Gute Texte sind eine Lei-
denschaft von Christine  
Gediga� Daher berät und 
schult sie Social-Profit- 
Organisationen, welche 
Texte im Fundraising 
erfolgreich sind, und 
veröffentlicht monatlich 

entsprechende Artikel in ihrem Blog�
 www.gediga-fundraising-pr.de
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Mit

Geldauflagen
erfolgreich Projekte

finanzieren

• über 11.000 personalisierte Zuweiseradressen
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

Sanktionen für den guten Zweck

In keinem anderen Land auf der Welt gibt 
es Geldauflagen. Als Finanzierungsquelle 
für gemeinnützige Organisationen sind sie 
einzigartig in Deutschland. Geldauflagen 
dienen Strafrichtern und Staatsanwälten 
als juristisches Sanktionsmittel in Ermitt-
lungs- und Strafverfahren, die vorläufig 
nach § 153 a StPO eingestellt oder mit ei-
ner Bewährungsstrafe von bis zu zwei 
Jahren nach § 56 StGB beendet werden.

Von SARAH CHRISTIN MÜLLER

Die Konkurrenz auf dem Markt ist groß – ge­
sellt sich zu den Organisationen doch auch 
die Staatskasse als potenzieller Empfänger 
von Geldauflagen. Daher stellt sich umso 
mehr die Frage, wie sich die Geldauflage in 
den letzten Jahren geschlagen hat, in der 
sich Krise an Krise reiht.

2021 wurden Geldauflagen in Höhe von 
90,7 Millionen Euro an gemeinnützige Or ga­
ni sa tio nen zugewiesen. Das übertrift leicht 
den Durchschnittswert der letzten fünf Jah­
re. Wie hoch das Gesamtaufkommen an 
Geld aufl agen ist, das auch die Zuweisungen 
an die Staats kasse beinhaltet, lässt sich lei­
der nicht bezifern. Eine transparente Auf­
lis tung führen die entsprechenden Stel len 
schlicht nicht. Die bundesweite Ver tei lung 
von Geld auflagen ist immer schon sehr un­

ter schied lich und bleibt es auch weiterhin: 
Bayern als das zuweisungsstärkste Bun des­
land weist mit 17,2 Millionen Euro beinahe 
so viel zu wie alle Bundesländer aus dem 
Nor den und Osten zusammen (insgesamt 
18,5 Mil lio nen Euro in Berlin, Brandenburg, 
Bre men, Hamburg, Mecklenburg­Vor pom­
mern, Sachsen, Sachsen­Anhalt und Thü rin­
gen). Das geht zum einen auf die jeweilige 
Be völ ke rungs anzahl und die entsprechende 
An zahl an Verfahren zurück. Zum anderen 
un ter schei den sich die Bundesländer massiv 

in der Verteilung der Geldauflagen an Ge­
mein nützige versus an die Staatskasse. Doch 
entgegen allen Befürchtungen, die Co ro na­
Pan de mie halte die Behörden davon ab, zu 
ar beiten oder aber lasse die Geld aufl agen 
ver mehrt in die immer stärker beanspruchte 
Staats kasse abwandern, ist die Summe der 
Geld aufl agen seit Jahren stabil und zuletzt 
leicht gestiegen.

In Hinblick auf die Verteilung der Geldauf­
lagen nach Kategorien und Zwecken gibt es 
keine merklich erkennbare Verschiebung 
zu guns ten der einen oder anderen Hilfeleis­
tung. Nach wie vor erhalten Organisatio nen 
aus dem Kinder­ und Jugendhilfebereich am 
meisten Geldauflagen, gefolgt von Gesund­
heitsvorsorge und ­hilfen.

Damit Organisationen Geldauflagen er hal­
ten – und das kontinuierlich und nicht nur 
zufällig –, ist es nicht nur wichtig, die Ver­
wal tung und Überwachung von Geld aufl a­
gen transparent und zuverlässig zu meistern, 
sondern auch dafür zu sorgen, dass die Be­
dar fe und Unterstützungsangebote bei der 
Ziel gruppe, also den Juristen, bekannt sind.

Anders als bei Spendenmailings ist es 
bei Geld aufl agen mailings nicht möglich, 
die Zu weisung einer Geldauflage einer be­
stim mten Maßnahme direkt zuzuordnen. 
Das ist schade und lässt die Analyse über 
die Mobilisierungskraft von Mailings oder 

Geldauflagen: krisensichere Mittel – doch mit einigem Aufwand verbunden 
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Mit

Geldauflagen
erfolgreich Projekte

finanzieren

• über 11.000 personalisierte Zuweiseradressen
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

PARTNER FÜR IHR 
POSTMAILING

nachhaltig
zuverlässig
termintreu
preisbewusst

OHNE PLAN

MIT PLAN:

Kontakt:
Sievert Druck & Service GmbH
Telefon 0521-557359-0
info@druck-u-service.de
www.druck-u-service.de

Spendenmailings mit Plan:
Alexandra Sievert-Heidemann
0521-557359-19

Anzeigen meist weniger gut dastehen. Doch genau diese Lücke 
macht das große Gut von Geldauflagen aus: Als freie, keinem 
Zweck zugewiesene Mittel können sie überall dort eingesetzt 
werden, wo sie am dringendsten benötigt werden.

Kontinuierlich und skalierbar

Der häufigste Einwand beim Geldauflagenmarketing war 
immer – neben der Intransparenz der Geldauflagenvergabe –, 
dass die Einnahmen durch Geldauflagen nicht planbar seien 
und damit auch im Fundraising­Mix besser nicht mit Geldauf­
lagen zu rechnen sei. Heute machen viele Organisationen die 
Erfahrung, dass insbesondere die Kleinspenden zurückgehen. 
An Bedeutung gewonnen haben durch Kontinuität dagegen 
Geldauflagen. Sie halten sich stabil – seit Jahren. Und sie be­
weisen sich in diesen Zeiten als krisensicher und für viele Or­
ganisationen sogar seit Jahren weiter skalierbar – wenn ent­
sprechend in die Akquise, die Verwaltung und Überwachung 
von Geldauflagen investiert wird.

Bitte in Papierform

Auch in Hinblick auf die fortschreitende Digitalisierung tickt der 
Bereich des Geldauflagenmarketings ein wenig anders. Nach 
wie vor korrespondieren noch heute die meisten Behörden 
per Brief, nicht selten wird das Fax als Kommunikationskanal 
präferiert – und die E­Mail meist überhaupt nicht in Erwägung 
gezogen. Das trift nicht nur auf die Verwaltungsarbeit zu, son­
dern auch auf das Werben um Geldauflagen, das nach wie vor 
auf dem Papier beruht in Form von Mailings, Advertorials 
oder Anzeigen.

Blick in die Zukunft?

Wie sich das Sanktionsmittel Geldauflage in diesem Jahr ent­
wickeln wird, ist ofen: Wird die Geldauflage weiterhin ge­
nutzt, um Verfahren zu beenden oder Bewährungsauflagen zu 
erfüllen? Oder wächst angesichts der steigenden finanziellen 
Belastung der Bevölkerung der Anteil von Auflagen in Form ei­
ner gemeinnützigen Arbeit? Wird aufgrund der hohen Kosten 
durch den Ukraine­Krieg mehr die Staatskasse bedacht oder 
richtet sich der Fokus stärker auf die Unterstützungsangebote 
in Deutschland?

Sarah Müller, Ethnologin und Volkswirtin (M� A�) 
sowie Fundraising-Managerin (FA), ist Prokuri-
stin der GFS Fundraising Solutions GmbH und 
leitet die Geschäftsstelle in Berlin� Sie berät 
seit 2013 regionale, überregionale und inter-
national tätige Organisationen� Sie ist Expertin 
für den Bereich des Geldauflagenmarketings 
und Dozentin an der Fundraising-Akademie� 

 www.gfs.de
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  Nachlass-Telefonie
  Reaktivierung
  Dauerspendengewinnung
  Upgrading
  Leads
  Begrüßungs- und Dankesanrufe
  Servicegespräche
  Chat
  Beratung

„Das Beste der Musik steht nicht in den Noten“, wusste schon Gustav 
Mahler. Und so verhält es sich auch mit unseren Gesprächen: Wir bauen 
Vertrauen auf und kreieren so eine Verbindung, die die Herzen der 
Menschen ö� net und sie zum Spenden bewegt.

Wir sind Ihre Stimme
Menschen geben gerne, wenn 
sie sich gehört und wertgeschätzt 
fühlen. Unsere erfahrenen Telefon-
Fundraiser überzeugen mit 
empathischen und zielorientierten 
Gesprächen auf Augenhöhe. So 
haben wir das Telefon-Fundraising 
als hohe Kunst der fi nanziell 
ertragreichen Beziehungspfl ege 
perfektioniert. 

030 2700083 00
info@spenden-manufaktur.de 
www.spenden-manufaktur.de

Telefon-Fundraising

Von Aufforstung bis Ziege

Nahrung für Orang-Utan-Babys, Bäume  
für ein Aufforstungsprojekt, Erste-Hilfe- 
Pakete – die Produkte in einem Charity 
Shop emotionalisieren und erzählen  
die Geschichten der Projektarbeit.  
Aber wie funktioniert das eigentlich?

Von KARIN SOMMER

Eine der zentralen Voraussetzungen für 
er folg reiches Fundraising ist es, die Pro­
jektarbeit nachvollziehbar darzustellen, zu 
emotionalisieren und zur Mithilfe zu mo­
tivieren. Gutes Storytelling macht genau 
das, braucht aber auch Know­how und Er­
fahrung. Die Pro dukte eines Charity Shops 
lassen von ganz allein Geschichten im Kopf 
der Spenden den entstehen.

Sachspenden stellen oft eine niedrigere 
Hürde dar, als Geld zu spenden. Gibt man 
beispielsweise eine warme Winterjacke für 
eine Sammlung für Bedürftige, entsteht 
ein ganz konkretes Bild im Kopf: Jemand 
muss dank dieser Spende nicht mehr frie­
ren. Das Konkrete daran befriedigt und gibt 
die Sicherheit, dass die Spende direkt bei 
Notleidenden ankommt. Ein Charity Shop 
nutzt genau diesen psychologischen Efekt.

Spielerisch zum Aha-Effekt

Das Scrollen durch die Spendenprodukte ist 
ein Vorgang, der den Spendenden durch an­
dere Online­Shopping­Aktivitäten vertraut 
ist und erzeugt auch dasselbe Glücksgefühl. 
Es kann entdeckt und gewählt werden – ein 
spielerischer Aspekt, durch den sich Spen­
dende länger mit der Materie befassen. 
Gute Spendenprodukte liefern zudem noch 
einen lehrreichen Aha­Efekt. Zum Beispiel 
vermittelt das Charity­Shop­Produkt „Lehr­
bücher für Schulkinder in Äthiopien“, dass 
es allein mit dem Bau einer Schule noch 
nicht getan ist. Der „Blumenstrauß“ für das 
Hospiz­Zimmer eines schwerkranken Kin­

des versetzt die Spendenden mental neben 
das Krankenbett – sie können die traurige 
Stimmung beinahe selbst spüren. So tragen 
die Shop Produkte nicht nur zur Informati­
on bei, sondern erzählen ihre ganz eigenen 
Geschichten.

Der Spendenprozess

Shops für Spendenprodukte funktionieren 
ge nau so wie jeder andere Online­Shop. Es 
ste hen mehrere beispielhafte Produkte zur 
Ver fü gung, aus denen Spendende wählen 
kön nen. Nachdem sie ihre Wahl getrofen 
haben, landet das Produkt mit einem Klick 
im Waren korb. Dort werden alle gewählten 
Pro duk te übersichtlich zusammengefasst 
und der bzw. die Spendende kann „zur Kas­
se“ gehen – ein gewöhnliches Formular mit 
al len nötigen Feldern und Zahlungswei sen. 
Danach erhalten die Spendenden eine auto­

matische Dankes­Mail, die auch die ge wähl­
ten Produkte enthält. Sehr gerne wer den mit 
dieser Spenden möglichkeit auch Ge schenk­
Urkunden ver knüpft, die zu Ge burts tagen 
oder Weih nachten überreicht werden kön­
nen. Spe ziel le Shops für Non­Profits haben 
diese Funktion oft schon inte griert.

Die Technik

Grundsätzlich kann jedes beliebige Online­ 
Shop­System als Charity Shop genutzt wer­
den. In der Regel sind diese aber viel zu 
um fang reich, teuer und ausschließlich auf 
E­Commerce ausgerichtet. Zusätzlich be­
nö tigt es Programmieraufwand, um den 
Shop mit anderen genutzten Programmen 
zu ver knüpfen – sonst entstehen müh selige 
Datensilos.

Manche Anbieter von Fundraising­Soft­
ware haben spezielle Shops für Non­Pro fits 

Charity Shops für einfaches und emotionales Storytelling
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  Nachlass-Telefonie
  Reaktivierung
  Dauerspendengewinnung
  Upgrading
  Leads
  Begrüßungs- und Dankesanrufe
  Servicegespräche
  Chat
  Beratung

„Das Beste der Musik steht nicht in den Noten“, wusste schon Gustav 
Mahler. Und so verhält es sich auch mit unseren Gesprächen: Wir bauen 
Vertrauen auf und kreieren so eine Verbindung, die die Herzen der 
Menschen ö� net und sie zum Spenden bewegt.

Wir sind Ihre Stimme
Menschen geben gerne, wenn 
sie sich gehört und wertgeschätzt 
fühlen. Unsere erfahrenen Telefon-
Fundraiser überzeugen mit 
empathischen und zielorientierten 
Gesprächen auf Augenhöhe. So 
haben wir das Telefon-Fundraising 
als hohe Kunst der fi nanziell 
ertragreichen Beziehungspfl ege 
perfektioniert. 

030 2700083 00
info@spenden-manufaktur.de 
www.spenden-manufaktur.de

Telefon-Fundraising

im Pro gramm, die nahtlos mit CRM, Zah­
lungs ab wicklung und Auto ma ti sie rungen 
ver bunden sind. Dadurch fließen die Spen­
den daten inklusive der gewählten Pro duk te 
direkt ins CRM. FundraisingBox bietet bei­
spiels weise einen Charity Shop in Ko ope ra­
tion mit der Agentur The Cookie Labs an, der 
ohne wei teren Aufwand seitens der Or ga­
ni sation sofort genutzt werden kann. Er hat 
ein eigenes Backend, in dem die Produkte 
be ar beitet werden können, und kann per 
Ein bet tungs code sehr einfach in die Website 
integriert werden. Mit der Agen tur können 
individuelle Anpassungen um ge setzt wer­
den. Eins von vielen sehr ge lun ge nen Bei­
spielen ist die „Spendenbox“ von Menschen 
für Menschen Deutschland.

Die Produkte

Optimalerweise wählt man Produkte, die 
wirklich in der Projektarbeit verwendet 

werden. Gibt es so etwas nicht – beispiels­
weise in Organisationen, die in erster Linie 
Be wusst seins bildung machen –, können 
den noch gute Spendenprodukte gefunden 
werden. Denkbar wären etwa Workshops, 
In fo bro schüren oder Ähnliches. Wichtig ist, 
dass die Produkte auf den ersten Blick ver­
ständ lich und die gewählten Produktbilder 
aus sage kräftig und emotionalisierend sind.

Die „Preise“ werden so realistisch wie 
mög lich anhand der realen Projektkosten ge­
schätzt. Ideal ist eine Mischung von kleine­
ren Beträgen bis hin zu Großspenden­Pro­
duk ten, damit für alle etwas dabei ist.

Das Kleingedruckte

Im Sinne der Transparenz, aber auch als 
recht liche Absicherung, sollte auf der Orga­
nisations­Website ein aufklärender Vermerk 
zu finden sein. Er muss klarstellen, dass es 
sich beim Charity Shop um beispielhafte, 

virtuelle Produkte handelt. Außerdem sollte 
dort auch darüber informiert werden, ob 
die Spenden aus dem Shop zweckgebunden 
oder allgemein sind. Platziert werden kann 
so ein Vermerk zum Beispiel direkt auf der 
Charity­Shop­Seite oder im FAQ der Organi­
sa tions­Website. 

Karin Sommer ist seit 
2007 im Non-Profit-Sek-
tor tätig und betreut 
seit 2020 den Blog der 
Fund raisingBox, wo sie 
ihr Wissen rund um 
digi ta les Fund rai sing 
weitergibt und sich The-

men wid met, die die Branche bewegen� Außer-
dem ar bei tet sie freiberuflich als Fachjournalistin 
und Tex te rin für NGOs, Presse und Wirtschaft�

 www.fundraisingbox.com
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Fragen Sie nach der Schatzkiste unseres Zaubermeisters:                       
michael.hirsch@directmind.de
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Die Katze im Sack?

Das Programm „LinkedIn for Nonpro-
fits“ gibt es bereits seit 2013. Seit Febru-
ar 2023 soll der gemeinnützige Sektor 
weiter durch teils kostenlose, teils er-
mäßigte Informationen und Materialien 
unterstützt werden. Zu Redaktions-
schluss war dieses Angebot noch derart 
frisch, dass in der Branche noch niemand 
auszumachen war, der damit bereits Er-
fahrungen hätte machen können. Al-
so blieb uns nur ein Blick „von außen“. 

Von RICO STEHFEST

Die Möglichkeit zur „Nutzung von Linked­
In Live und Events, Newslettern, Artikeln, 
Gruppen und mehr“ verspricht das neue 
Programm, von dem NGOs in ihrer Ar­
beit profitieren sollen. Online­Ressourcen 

werden da angeführt, Leitfäden und Best 
Practices genauso wie Live­Webinare oder 
Web­Talks, in denen spezifische Fragen be­
antwortet werden sollen.

„Als Unternehmen, das sich der Schafung 
eines gleichberechtigten Zugangs zu Chan­
cen, Wissen und Ideen verschrieben hat, 
hilft LinkedIn for Nonprofits gemeinnüt­
zigen Organisationen, ihre Missionen vor­
anzutreiben und ihre Wirkung über unsere 
LinkedIn­Plattform zu steigern“, so das of­
fizielle Statement von Meg Garlinghouse, 
Vice Precident of Social Impact bei LinkedIn. 
„Wir unternehmen große Schritte, um die 
Zu gangs barrieren für gemeinnützige Or­
ga ni sa tio nen zu verringern. Und sobald sie 
auf der Plattform sind, stellen wir ihnen die 
Ressourcen zur Verfügung, damit sie alle 
Möglichkeiten von LinkedIn voll ausschöp­

fen und ihre Stimme und Reichweite verstär­
ken können.“

Tipps für das Fundraising

Auf den ersten Blick scheint es sich hier 
tatsächlich um einen ziemlichen enormen 
Berg an Informationen zu handeln. Sich da 
hin durch zuarbeiten, kann ganz schön auf­
wendig wirken, wobei je nach individuellen 
Voraussetzungen einer Organisation die 
Frage besteht, wie schnell man an jeweils 
sinnvolle Tipps oder umsetzbare Aspekte für 
ein Vorgehen auf LinkedIn kommt. Schaut 
man sich beispielsweise das konkrete Thema 
Fundraising an, heißt es dort erst mal vor 
allem: kommunizieren, vernetzen, Öfent­
lichkeit schafen. Am ehesten spezifisch ist 
der Hinweis, es mit einem Call to Action in 

LinkedIn bietet kostenlosen Ressourcen-Hub für gemeinnützige Organisationen
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der Quantität nicht zu übertreiben. Sicher­
lich erwartet aber niemand, dass man hier 
gleich mal im Vorbeigehen zum Fundrai­
sing­Experten wird. Für Organisationen, die 
bislang LinkedIn noch nicht für ihre Öfent­
lichkeitsarbeit nutzen, kann das durchaus 
hilfreich sein. Einsteigern wird auch erläu­
tert, wie man überhaupt ein schickes und 
wirksames Profil für die eigene Organisation 
erstellt. Das passt schon.

Unübersichtlich?

Direkt intuitiv zugänglich ist das alles trotz­
dem nicht. Etwas versteckt, unter „Kontakt“, 
finden sich FAQs. Dort erfährt man, wie 
man als NGO überhaupt in den Genuss der 
günstigen Produkte kommt. Es überrascht 
sicher niemanden, dass es einen Nachweis 
über die (gemeinnützige) Identität der Orga­
nisation braucht. Das geht allerdings nicht 
in einem zentralen Schritt. Zuerst sieht man 

sich mit vier verschiedenen Programmen 
konfrontiert, aus denen man auswählen 
kann beziehungsweise muss: Talent (Ak­
quise von Mitarbeitern bzw. Unterstüt­
zern), Learning („Kompetenzentwicklung“), 
Marketing („Impact und Awareness“) und 
Sales (Fundraising). Entscheidend ist da­
bei eins: LinkedIn bietet Rabatte auf Soft­
ware­as­a­Service­Leistungen an, aber keine 
kostenlosen „Produkte“. Zwar bleibt es auf 
den ersten Blick vage, was genau damit ge­
meint ist, neu ist das allerdings auch nicht. 

Was Rabattleistungen für NGOs anbe­
langt, heißt es lediglich, diese könnten bis 
zu 50 Prozent „auf unsere Abonnement ver­
träge, die alles außer Pay­per­Click­Lö sun gen 
um fassen“, sein. Können, aber wohl nicht 
müssen. Dass individuelle Paket­Lösungen 
möglich sind, mag theoretisch gut klingen. 
Praktisch gibt es im Vorfeld aber keine 
weiteren Orientierungsmöglichkeiten da­
zu. Kostenlose Live­Chats im Rahmen des 

Programms „Better Together“ gab es bereits 
vor der Einführung des Ressourcen­Hub. Die 
Möglichkeit zur Registrierung für Webinare 
mit festen Terminen zeigt, dass diese ganz 
ofenbar alle in Englisch sind. Das gleiche 
gilt für die „Ask Me Anything“­Sessions. 
Damit wird die Behauptung, die Angebote 
stünden auf Deutsch zur Verfügung, nur be­
dingt eingelöst. Wenn dann auch noch als 
kostenloser Service für NGOs ein Newsletter 
angeboten wird, sieht es wirklich etwas 
dünn aus. Damit entsteht zum großen 
Teil der Eindruck, es ginge hauptsächlich 
darum, zu erklären, wie LinkedIn funkti­
oniert und wie man es erfolgreich nutzen 
kann. Dafür braucht es aber keine geson­
derte Kommunikation für NGOs, vor allem 
dann nicht, wenn es um die grundlegenden 
Features geht, die jedem User (kostenlos) zur 
Verfügung stehen. 

 www.nonprofit.linkedin.com/ 
     de-de/resource-hub
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Aufbauen, Messen, Lernen

Immer mehr junge Menschen arbeiten  
lieber in Start-ups als in NGOs. Was  
können Organisationen von ihnen lernen,  
um attraktiver für junge Mitarbeiterinnen  
und Mitarbeiter zu werden?

Von GERHARD POCK

Auf der Suche nach einer neuen Fundrai­
sing­Kollegin ist mir etwas passiert, das ich 
in meiner NGO­Laufbahn noch nie erlebt 
hatte. Es gab nur drei Bewerbungen! War es 
doch in den vergangenen Jahren eher eine 
Kunst, Job­Ausschreibungen so zu formulie­
ren, dass sich nicht 300 Menschen bewerben, 
sondern wirklich nur genau diejenigen, die 
für den Job auch in Frage kamen, so hat sich 
das Blatt nun vollkommen gewendet. Fast 
alle Organisationen, mit denen ich spreche, 
klagen über Probleme bei der Nachbeset­
zung von Positionen. War früher die Arbeit 
in einer Organisation noch ein hohes Ziel 
für viele, gerade junge engagierte Menschen, 
so scheint es nun, dass gerade die Jungen es 
nicht attraktiv finden, in Organisationen 
zu arbeiten.

Lieber bei Start-up arbeiten

Bei den drei Bewerberinnen meiner Aus­
schreibung war nur eine wirklich qualifiziert 
für die ausgeschriebene Position, doch als ich 
sie nach erfolgreichen Gesprächen einstel­
len wollte, sagte sie ab: Sie wolle lieber für 
ein Start­Up arbeiten, hatte sie mir erklärt. 
Diese Aussage hat mich auf eine Fährte ge­
bracht, denn Start­ups sind nach wie vor sehr 
attraktiv für junge High Potentials, und ich 
wollte unbedingt herausfinden, weshalb.

Auf den ersten Blick ist ein Start­up doch 
ein recht unwirtlicher Arbeitsplatz. Ho her 
Leis tungs druck, Unsicherheit und Selbst­
ausbeutung stehen auf der Tages ord nung. 
Doch schaut man genauer hin, dann ent­
deckt man, dass Start­ups sehr wohl etwas 

bieten können, an dem sehr viele Or ga ni sa­
tio nen scheitern.

Im Rahmen eines Workshops zu diesem 
Thema fragte ich über 30 Fundraiserinnen 
und Fundraiser, was für sie wirklich gute 
Momente im Job ausmacht und was wie­
derum die wirklich schlechten Momente 
produziert. Die Antworten waren nicht 
überraschend: Immer dann, wenn die ei­
gene Wirksamkeit spürbar wird, wenn der 
Zusammenhang zwischen der eigenen 
Arbeit und der Mission der Organisation 
wirklich hautnah gefühlt werden kann, dann 
ist Arbeit in Organisationen gut. Doch im­
mer dann, wenn Organisationen Stillstand, 
lange Entscheidungswege und In flexi bilität 
entwickeln, ist arbeiten frustrierend.

Einfluss und Sinn benennen

Sehe ich mir nun als Organisationsberater 
verschiedene Organisationen an, dann kom­
men immer wieder die gleichen Muster zum 
Vorschein. Mitarbeitende in den Pro gramm­
Bereichen, die die Vision der Or ga ni sation 
hautnah erleben, und Mitarbeitende in den 

Verwaltungs­ und Fundraising­Bereichen, 
die auf die simple Frage „Welchen Einfluss 
hat deine Arbeit auf die Ziele der Organisa­
tion?“ zumeist keine genaue Antwort geben 
können. Und das uns, wo wir doch in der 
Sinnbranche leben und arbeiten. Müssten 
wir nicht die Allerbesten sein, den Sinn 
unserer Arbeit zu benennen? Sind wir aber 
leider ganz oft nicht. Organisationen reden 
gerne über ihre Vision und Mission. Schöne 
Worte, schöne Ziele. Frage ich dann nach 
der Wirksamkeit dieser Worte nach innen, 
verweisen die Vorstände und Geschäftsfüh­
run gen zumeist auf Broschüren oder Power­
point­Präsentationen.

Erfolg des Einzelnen

Die einzelne Person in der Organisation 
muss sich aber jeden Tag über ein eigenes 
in ne res Ziel motivieren, um den manchmal 
auch frustrierenden Arbeitsalltag zu über­
stehen. Da helfen die schönen Worte gar 
nicht. Start­ups haben hier einen ganz klaren 
Vorteil. Da geht es zumeist ums Überleben 
des Unternehmens. Erfolg oder nicht Erfolg 

Was Organisationen sich von Start-ups abschauen können
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jedes Einzelnen entscheidet oft absolut di­
rekt über Erfolg oder Misserfolg des Start­up. 
Doch diese Direktheit lässt sich herstellen. 
Besonders in Organisationen. Diejenigen, die 
sich die Mühe machen, ihre Vision auf klare 
mittelfristige Ziele für die nächsten drei bis 
zehn Jahre herunterzubrechen, haben schon 
etwas Greifbares geschafen. Aber der näch­
ste Schritt ist noch viel wesentlicher: Diese 
Ziele müssen bis auf die einzelne Person he­
runtergebrochen werden. Welchen Beitrag 
leiste ich persönlich? Das ist Sinn.

Führungskräfte bremsen aus

Es muss klar sein: Persönliche Ziele helfen 
gar nicht, wenn die einzelne Person die Er­
reichung der Ziele nicht beeinflussen kann. 
Redet man mit Menschen in Organisationen 
bei einem Bier am Abend, dann kommt ganz 
oft zutage, dass sie eine klare Idee haben, 
wie ihre Arbeit, ihre Leistung, ihr Impact 

verbessert werden könnten. Doch warum 
geschieht es nicht? Die Antwort ist immer 
die Gleiche: „Die da oben …“

Obwohl Führungskräfte die Menschen 
sind, die dafür verantwortlich sind, dass 
An ge stell te ihren Job gut machen können, 
ha ben die meisten Angestellten in Or ga ni sa­
tio nen das Gefühl, dass sie ihren Job bes ser 
machen könnten, wenn ihre Vor ge setz ten 
nicht da wären. Je größer Or ga ni sa tio nen 
werden, desto unflexibler werden sie oft. 
Gute Ideen sollen zumeist in Kon zep te ge­
gos sen werden, um sie dann von den Men­
schen, die fachlich weniger wissen als die 
Mit ar bei ten den, bewerten zu lassen. Weil 
diese aber oft auch nicht entscheiden wol­
len, delegieren sie die Frage nach oben. Bis 
dann in vielen Organisationen Ent schei dun­
gen an der höchstmöglichen Stelle landen. 
Nur leider ist das auch zumeist die Position, 
an der am allerwenigsten Fach wissen da 
ist, um eine Entscheidung zu trefen. Die 

Macht, etwas festlegen zu dürfen, und das 
Fachwissen, um zu entscheiden, sind zwei 
verschiedene Dinge.

Fehlertoleranz notwendig

Die Lösung heißt Subsidiarität: konsequent 
die Entscheidungen einer Organisation auf 
die operative Ebene bringen und dort ent­
scheiden. Im Zweifel nach unten delegieren, 
heißt das Rezept der Wahl. Doch funktioniert 
dies nur, wenn Subsidiarität mit seinem 
Zwil ling daherkommt: der Fehlertoleranz. 
Nie mand entscheidet etwas freiwillig im 
Wissen: „Falls es falsch war, werde ich des­
wegen gekreuzigt.“ Leider spielen immer 
noch viel zu viele Organisationen das „Bla­
me Game“. Lauft etwas falsch, wird nicht 
gefragt: „Was lernen wir daraus, um es bes­
ser zu machen?“, sondern die Frage ist nur: 

„Wer ist schuld?“. So werden Entscheidungen 
verlangsamt, es kommt zu, … 



Fundraising-Magazin | 2/2023

praxis & erfahrung80

Leitung Dr. Marita Haibach & Jan Uekermann

Weitere Referent:innen erfahrene Großspenden-Fund-
raiser:innen, Fachexpert:innen sowie Philanthrop:innen

Seminarblöcke 10. – 13.05.2023  |  13. – 16.09.2023
  
Tagungshaus nahe Wiesbaden 
Online-Seminartage 20. /27.06.2023 vormittags

www.major-giving-institute.org

Berufsbegleitende Weiterbildung

Großspenden-Fundraiser:in

Major Donors
finden
gewinnen
binden

Wege zu mehr Philanthropie:

Jetzt
schnell

 anmelden
und einen

der letzten
freien Plätze

sichern!
 

Jahre
20132023

Gerhard Pock, MAS, ist Berater für Non- 
Profit-Organisationen mit dem Schwerpunkt 
Fund rai sing� Er hat selbst über 25 Jahre in  
Orga ni sa tio nen gearbeitet und schon mehrere  
er folg reiche Start-ups (Profit und auch Non- 
Profit) gegründet� Sein Leitsatz ist: „Die/der  
beste Fundraiser*in ist immer nur so gut wie 
die Organisation, in der sie/er arbeitet� Machen  

wir Organisationen besser, damit unser Fundraising besser wird�“
 www.pbz.co.at

… angstgetriebenen Entschlüssen, frustriertem Personal und leider 
auch erfolglosen Organisationen. Die Krisen der letzten Jahre ha­
ben sehr deutlich gezeigt, welche Organisationen es schafen, sich 
an neue Gegebenheiten anzupassen und welche in Schockstarre 
verfallen. Die immer schnelleren Veränderungen in einer globali­
sierten Welt trefen diejenigen Organisationen, die sich selbst nicht 
flexibel anpassen können, umso härter. Start­ups sind da im Vorteil. 
Veränderung ist eine Überlebensfrage. Was dem Erfolg nicht dient, 
wird so lange verändert, bis es hilft.

Was funktioniert wirklich?

Wer in einer sich schnell verändernden Umwelt erfolgreich sein 
möchte, muss in der Lage sein, nach kreativen Lösungen und Wegen 
zu suchen. Viele Organisationen haben sich ein Weltbild zurechtge­
zimmert, wie ihre Arbeit funktioniert. Wenn sie nun vor die Aufgabe 
gestellt werden, neue Wege zu erfinden, scheitern sie am eigenen 
Wissen darüber, was bisher funktioniert hat. Wir müssen lernen, 
unser Wissen auszulassen, um uns zu trauen, Neues zu lernen oder 
zu erfinden. Der Systemiker Fritz B. Simon hat so trefflich provokativ 
formuliert: „Wissen macht lernbehindert.“ Speziell im Fundraising 
ist es unabdingbar, bestehende Erfahrungen ständig zu hinterfra­

gen. Bewegen wir uns doch von einer Spezialistinnen­Branche 
hin zu einer Forscherinnen­Branche.

„Build, Measure, Learn“-Prinzip

Doch muss uns klar sein, dass das nur dann Erfolg hat, wenn 
wir konsequent messen und wertfrei bewerten, welche Er­
gebnisse unsere Arbeit bringt. „Build, Measure, Learn“ wird in 
der Start­up­Szene gepredigt. Viele Organisationen sind schon 
zufrieden, wenn sie betrachten, was sie an Output produzie­
ren. Die spannende Veranstaltung, der schöne Folder, das gut 
designte Mailing … All das macht Organisations­Mitwirkende 
oft glücklich. Leider ist dieses Glück oft nur von kurzer Dauer, 
wenn die Frage „Was hat es gebracht?“ ignoriert wird. Wenn 
nicht konsequent gemessen und evaluiert wird, nehmen wir 
uns die Möglichkeit, uns zu verbessern. „Build, Measure, Learn“ 
bewegt Entwicklungen in Organisationen in Schleifen voran. 
Das widerspricht der gelernten linearen Logik aus dem Projekt­
management, bringt uns aber viel weiter.

Viele Organisationen haben in den letzten Jahrzehnten ihre 
Strukturen und Arbeitsweisen professionalisiert. Die Modelle 
dafür kommen oftmals aus der Wirtschaft und der Management­
Lehre. Doch Organisationen sind nicht zu vergleichen mit einer 
Fabrik. Andere Ansprüche benötigen auch eigene Management­
Formen, um leistungsfähig zu sein. Orientieren wir uns lieber 
an der Kraft und Kreativität von Start­ups anstatt Management­
und Controlling­Modelle aus dem zwanzigsten Jahrhundert zu 
implementieren.

Agilität ist Erfolg

Organisationen, in denen alle Mitarbeitenden wissen, was sie 
persönlich zu den Zielen beitragen, in denen Menschen selbst 
über ihre Arbeit entscheiden können, in denen sie motiviert 
werden, Risiken einzugehen, kreativ zu sein und neue Wege zu 
beschreiten – in solchen agilen Organisationen sind Mitarbei­
tende überdurchschnittlich erfolgreich. Und das macht auch 
die Organisationen überdurchschnittlich erfolgreich. Und die 
Menschen, die dort arbeiten, zufrieden. In solchen Organisati­
onen wollen auch junge Menschen tätig sein und sich entfalten. 
Streben wir doch einfach nach Glück. 
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Erfolgreiche Spender:innen Reaktivierung
Wie Sie mit Profilen Ihren ROI um bis zu 100 Prozent steigern

Die Gewinnung von Neuspender:innen wird immer aufwändiger 
und kostenintensiver. Oftmals bewegen sich die Kosten pro Spen­
der:in zwischen 100 und 250 Euro und der Break­Even stellt sich 
erst nach drei bis fünf Jahren ein. Efektiver ist die Optimierung 
des eigenen Spender:innen­Bestands. Eine Möglichkeit besteht in 
der Reaktivierung von inaktiven Spender:innen. Wie Profile Ihnen 
dabei helfen, effiziente Reaktivierungskam pag nen durchzuführen, 
erfahren Sie in diesem Artikel.

Warum Profile

Profile beschreiben Personen anhand von Eigenschaften oder Verhal­
tens weisen. Ein Profil kennzeichnet dabei ein bestimmtes Segment 
Ihrer Datenbasis. Die Nutzung von Profilen ermöglicht es, Ihre Spen­
der:innen besser kennenzulernen, Kommunikationen personalisier­
ter zu gestalten und Streuverluste zu vermeiden.

So können Fundraiser:innen mit Profilen arbeiten

Um von Profilen zu profitieren, müssen Sie kein:e Statistiker:in sein. 
Folgende Schritte sind zur Erstellung eines Profils nötig:
• Definition der Basisgruppe, z. B. die Grundgesamtheit aller 

Spender:innen 
• Erstellen einer Analysegruppe, z. B. alle, die im letzten Jahr  

gespendet haben
• Auswahl möglicher relevanter Merkmale, z. B. Alter oder 

Responserate
• Erstellung einer Scorecard

Profile am Beispiel einer Reaktivierungskampagne

Der Mehrwert von Profilen wird am Beispiel einer Reaktivierungs­
kampagne gezeigt. Wir vergleichen unsere Basisgruppe mit der 
Analysegruppe. Diese beinhaltet all diejenigen, die wir in der Ver­
gangenheit bereits erfolgreich reaktivieren konnten. Als Merkmal 
für unser Profil der erfolgreich Reaktivierten legen wir dabei fest: 

„alle, die in der Vergangenheit nach Erhalt eines Reaktivierungs­
mailings innerhalb von einem Monat gespendet haben“. Die Grafik 
zeigt einen Auszug der Scorecard:

Eine Zählung ergibt, dass wir ca. 100.000 inaktive Spender:innen 
ha ben. Ein Mailing an alle zu verschicken würde jedoch sehr teuer 
wer den und teil weise auch wenig bringen, da davon auszugehen 
ist, dass ein Re aktivierungs versuch bei einigen Spen der:innen er­
folg los bleibt.

Unsere Analysegruppe beinhaltet 13.447 Per sonen (= 2.725 + 10.722). 
Zur Ver an schau li chung der Segmente und Über schnei dungen nut­
zen wir ein Venn­Diagramm:
Anschließend scoren wir 
unsere Daten, indem wir 
nach ähnlichen Personen 
zur Analysegruppe (sog. 
Look­a­likes) suchen. Je 
hö her der Score, desto bes­
ser. So reduzieren wir die 
Men ge der anzu schrei­
ben den inaktiven Spen der 
auf diejenigen, die eine 
hö he re Response­Wahrscheinlichkeit versprechen.

Mit dieser Methodik lässt sich der ROI Ihrer Fundraising Aktivi tä­
ten deutlich steigern wie wir in unserem Rechenbeispiel, bei dem wir 
statt 100.000 nur 50.000 Top­Scorer:innen ansprechen, zeigen. Wir 
gehen davon aus, dass die Mailing­Stückkosten bei einem Volumen 
von 100.000 bei 72 Cent liegen, bei 50.000 bei 80 Cent.

In unserem Video zeigen wir Schritt­für­Schritt, 
wie jede:r Fundraiser:in mit Profilen arbeiten 
kann.

Erfolgreiche Spender:innen-Seg men tie rung mit Apteco
- So holen Sie mehr aus Ihren Fundraising-Daten raus

Apteco GmbH
Schaumainkai 87
60596 Frankfurt am Main

 www.apteco.deApteco
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märz
Datenschutzgesetz ‒ was wird neu?  
27.03., online  
 www.vitaminb.ch

Anfechtung von Beschlüssen  
im Vereins- und Verbandsrecht  
27.03., online  
 www.esv.info

Unternehmenskooperationen ‒  
Gemeinsam wirken  
28.03., München  
 www.ibpro.de

German CRM Forum 2023  
28. & 29.03., Frankfurt am Main  
 www.germancrmforum.de

Start Weiterbildung Wirkungsmanagement  
28.03., online  
 www.skala-campus.org

Fachtagung Sciencefundraising  
28.03., Wien  
 www.fundraising.at

Finanzwissen für Vereine, Modul 3:  
Ehrenamtliche Rechnungsprüfung –  
wie geht das?  
28.03., online  
 www.gemeinnuetzig.at

Unterschiedliche Zielgruppen erreichen ‒ 
gute Beispiele und Werkzeuge  
29.03., online  
 www.mitarbeit.de/veranstaltungen

Rechtliche Aspekte der Zusammenarbeit 
mit Ehrenamtlichen  
29.03., online  
 www.ehrenamt.de

Honorarkräfte ‒ Fehler bei der  
Sozialversicherung vermeiden  
29.03., online  
 www.my-eshop.info

Sozialwirtschaftliche Managementtagung  
29.03., Villingen-Schwenningen  
 www.swmt.org

Fundraising Movers 2023  
29.03.–31.01.2024, Altenkirchen  
 www.fundraising-strategen.de

Die Treuhandstiftung –  
Modell mit besonderen Potentialen  
29.03., online  
 www.esv.info

Fundraising ‒ Mittel beschaffen,  
Kampagnen gestalten, sozial wirken  
30.03.–07.09., online  
 www.berufswege-fuer-frauen.de

Kleines 1x1 der Stiftungen ‒ Ein Einblick in 
eine spannende, manchmal verkannte Welt  
30.03., Murnau  
 www.kreisbildungswerk-gap.de

Finanzstark und gesellschaftlich engagiert ‒ 
Generation Y als Spendenzielgruppe  
30.03., online  
 www.goldwind-bewirken.de

april
Hybride Treffen einfach machen  
03.04., Wurzen  
 www.vereine-stiftungen.de

Online-Marketing-Strategie  
für Non-Profits  
04.04., online  
 www.hausdesstiftens.org

Dein Fahrplan zum Wirkungsbericht 2023  
05.04., online  
 www.skala-campus.org

Intensiv-Seminar: Public Fundraising III  
13. & 14.04., Wien  
 www.fundraising.at

Weiterbildungskurs  
Basics in Fundraising Management  
13. & 14.04., Winterthur  
 www.zhaw.ch

DSEE informiert:  
Ehrenamt gewinnen. Engagement binden. 
Zivilgesellschaft stärken.  
13.04., online  
 www.pretix.eu

Buchhaltung und Steuern  
von Vereinen und Stiftungen  
13.04., Riesa  
 www.vereine-stiftungen.de

Vereinsleitung, was NUN?  
14.04., Dresden  
 www.vereine-stiftungen.de

Fundraising  
15.04., Zürich  
 www.vitaminb.ch

Start Weiterbildung  
Wirkungsmanagement (Kurs B)  
18.04., online  
 www.skala-campus.org

Unternehmensnachfolge  
mit Stiftungselementen  
18.04., Berlin  
 www.esv.info

Übungsleiter- und Ehrenamtsfreibetrag  
19.04., online  
 www.my-eshop.info

It’s a Match – Passende Förderstiftungen 
identifizieren und ansprechen  
19.04., online  
 www.skala-campus.org

Tender Success for Non Profit Organisations  
20.04.–21.04., online  
 www.npo-academy.com

Projektförderung für gemeinnützige  
Organisationen ‒ Zuwendungen von  
Stiftungen und öffentlicher Hand  
20. & 21.04., online  
 www.kbw.de

Lehrgang Positive Leadership  
20.–22.04., nahe Wien  
 www.wu.ac.at

In zweieinhalb Stunden fit fürs Fundraising  
20.04., online  
 www.sabine-volkert.de

Dorfgespräche: Ein Beitrag zur Demo-
kratieentwicklung im ländlichen Raum  
20.04., online  
 www.mitarbeit.de

Danke! Spenderdank mit voller Wirkung  
20.04., online  
 www.goldwind-bewirken.de

Seminare und Tagungen im Überblick

Auf den hellgrün hervorgehobenen Veranstaltungen liegt das 
Fundraising-Magazin für Sie aus oder ist Medienpartner.  

Möchten auch Sie mit uns kooperieren?  
Schreiben Sie an verlag@fundraising-magazin.de.

Ihre Veranstaltung fehlt hier?  
Schreiben Sie an termin@fundraising-magazin.de.

Für Werbung im Fundraising-Kalender wenden Sie sich bitte an  
werbung@fundraising-magazin.de.

Sichern Sie 

sich einen der

letzten Plätze!

Start des sechsten Jahrgangs:
28. September 2023

Fördermittelmanager/-in für gemeinnützige Organisationen (FLA)

· zwölf Monate berufsbegleitend

· 4 mal 3 Präsenztage 

· 11 E-Learningmodule im Umfang von 900 Minuten

· maximal 18 Teilnehmende

· qualifiziertes Zertifikat der Förderlotse Akademie (FLA)

· Leitung: Torsten Schmotz & Bernd Kreh

· Dozententeam mit den führenden Fachkräften
  für Fördermittelgewinnung in Deutschland

Für Mitarbeitende aus gemeinnützigen Organisationen und Berater/-innen für den Non-Profit-Bereich mit Berufserfahrung,
die sich für den Verantwortungsbereich Fördermittelakquise fundiert und praxisorientiert qualifizieren möchten.

In Kooperation mit Ein Angebot von

8. - 10. MAI 2023

www.leipziger-finanzforum.de

Frühbucherpreis sichern:
www.ESV-Akademie.de/SuS2023

Jahrestagung  
Stiftung&Sponsoring

Tagungsleitung:  
Prof. Dr. Hans Fleisch

Berlin & online  
25. April 2023

NPO-Campus:  
Weiterbildung für alle

www.gutes-wissen.org
Mit der Kompetenz vom

Der Veranstaltungs-Kalender für den guten Überblick: 
Weiterbildung, Seminare, Tagungen und Webinare für 
Vereine, Stiftungen, Non-Profits und Menschen, die  
die Welt besser machen wollen. 

Ihre Veranstaltung fehlt? Einfach E-Mail an  
kalender@gutes-wissen.org
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Seminarfachtag  
für Kita- und Schulfördervereine  
22.04., Chemnitz  
 www.slsfv.de

18. Norddeutscher Fundraisingtag  
24.04.–25.04., Hamburg  
 www.fundraising-nord.de

Basiskurs Freiwilligenkoordination  
24.–26.04., Berlin  
 www.ehrenamt.de

Haftung im Vereinsrecht  
24.04., Delitzsch  
 www.vereine-stiftungen.de

Jahrestagung Stiftung&Sponsoring  
25.04., Berlin  
 www.esv.info

Ehrenamt und Förderverein ‒ Potenziale  
für Kooperationen und Unterstützung  
25.04., Dresden  
 www.s-vwa.de

Fortbildung „Fundraising-Referent*in (FA)“, 
Block 2  
26.–29.04., Berlin  
 www.fundraisingakademie.de

Fundraising Lehrgang 2023  
27.04.–27.07., München  
 www.ibpro.de

Zertifikatslehrgang: Fundraising in Ver-
einen und NPOs  
27.04.–26.05., online  
 www.npo-academy.com

Strategisches Fundraising  
27. & 28.04., online  
 www.npo-academy.com

enter the future 06: Orientierung in der 
multipolaren Welt – Stichworte zur  
geistigen Situation der Zeit  
27.04., Weiksersheim  
 www.wittenstein-stiftung.de

Einführung in die KonsenT-Moderation aus 
dem Organisationsmodell der Soziokratie  
27.04., online  
 www.wu.ac.at

Fachtagung für Kulturfundraising  
27.04., Wien  
 www.fundraising.at

Wie die Gruppe laufen lernt ‒ Leitungskom-
petenz für ehrenamtliche Engagierte  
27.04., München  
 www.ebw-muenchen.de

Der Denkraum: Herausforderungen ge-
meinsam bearbeiten ‒ Lösungen gemein-
sam finden – Methodenworkshop  
27.04., online  
 www.mitarbeit.de/veranstaltungen

Spender:innen mehr einbinden:  
Wie gelingt Beteiligung?  
27.04., online  
 www.goldwind-bewirken.de

mai
Intensiv-Seminar:  
Institutional & Corporate Fundraising  
03.–05.05., Wien  
 www.fundraising.at

Start Basiskurs  
„Fundraising mit Herz und Verstand“  
03.05., Hannover  
 www.kirchliche-dienste.de

Buchführung für Vereine I:  
Grundlagen der Buchhaltung  
03.05., online  
 www.my-eshop.info

Fördermittelmanagement  
04.05., online  
 www.ehrenamt.de

Großspenden-Fundraising  
04. & 05.05., online  
 www.npo-academy.com

Information vs. Emotion ‒  
der richtige Mix in der Spenderansprache  
04.05., online  
 www.goldwind-bewirken.de

Den Verein bekannt machen  
06.05., Zürich  
 www.vitaminb.ch

Freiwillige gewinnen, einführen und  
begleiten  
09.05., online  
 www.hausdesstiftens.org

Storytelling für NPOs  
09. & 10.05., online  
 www.npo-academy.com

Fundraisingtag NRW  
09.05., Gelsenkirchen  
 www.fundraisingtage.de

Erfolgreiche Korrespondenz mit  
Spenderinnen und Spendern  
10.05., Köln  
 www.npo-academy.com

Start Weiterbildung  
Großspenden Fundraiser/-in  
10.05., bei Wiesbaden  
 www.major-giving-institute.org

Buchführung für Vereine II:  
Praktische Buchführung  
10.05., online  
 www.my-eshop.info

Fundraising-Forum Frankfurt  
10.05., online  
 www.fundraising.ekhn.de

Webinar: Google und der Datenschutz  
10.05., online  
 www.fundraising.at

Die digitale Stadt demokratisch gestalten  
10.05., online  
 www.mitarbeit.de/veranstaltungen

Grundsteine legen ‒  
Kinder im Fundraising mitdenken  
11.05., online  
 www.goldwind-bewirken.de

Deutscher Stiftungstag 2023  
11.05., Berlin  
 www.stiftungen.org

Online-Fundraising  
11. & 12.05., online  
 www.npo-academy.com

Recherche-Training  
11. & 12.05., Nürnberg  
 www.brakeley.de

Büro-Organisation im Ehrenamt  
11.05., online  
 www.vereine-stiftungen.de

Engagementberatung (Modul 1)  
15.–17.05., Berlin  
 www.ehrenamt.de

Training für erfolgreiche(re)  
Spendenmailings  
15. & 16.05., online  
 www.npo-academy.com

Pressearbeit für Vereine  
15.05., Grimma  
 www.vereine-stiftungen.de

Print and Digital Convention 2023  
16. & 17.05., Düsseldorf  
 www.printdigitalconvention.de

Schreibfit: Ohne Umweg zum fertigen Text  
22. & 23.05., online  
 www.npo-academy.com

Ihre Database als Fundraising-Instrument  
22. & 23.05., online  
 www.npo-academy.com

Netzwerkmanagement und Netzwerk-
koordination professionalisieren  
22. & 23.05., Berlin  
 www.ehrenamt.de

Gemeinnützigkeits- und Spendenrecht  
23.05., online  
 www.haufe-akademie.de

Unternehmens kooperationen  
für Vereine und NPOs  
25.05.–26.05., online  
 www.npo-academy.com

International Face2Face Fundraising 
Congress  
30.05.–01.06., Wien  
 www.f2f-fundraising.com

Intensiv-Seminar:  
High Value Fundraising 2023  
31.05 & 01.06., Wien  
 www.fundraising.at

Sichern Sie 

sich einen der

letzten Plätze!

Start des sechsten Jahrgangs:
28. September 2023

Fördermittelmanager/-in für gemeinnützige Organisationen (FLA)

· zwölf Monate berufsbegleitend

· 4 mal 3 Präsenztage 

· 11 E-Learningmodule im Umfang von 900 Minuten

· maximal 18 Teilnehmende

· qualifiziertes Zertifikat der Förderlotse Akademie (FLA)

· Leitung: Torsten Schmotz & Bernd Kreh

· Dozententeam mit den führenden Fachkräften
  für Fördermittelgewinnung in Deutschland

Für Mitarbeitende aus gemeinnützigen Organisationen und Berater/-innen für den Non-Profit-Bereich mit Berufserfahrung,
die sich für den Verantwortungsbereich Fördermittelakquise fundiert und praxisorientiert qualifizieren möchten.

In Kooperation mit Ein Angebot von

4ter Virtueller Tag für 
das Stiftungsvermögen

www.vtfds.de

#vtfds2023
am 14. Juni 2023

SAVE
THE
DATE www.vtfds.de#vtfds

ab
 9.

30 
Uhr

LIVE
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Akademie
Beratung
Wissen

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

Wir informieren Sie gerne unter (069) 580 98-124 oder
senden Sie eine Mail an: sommer@fundraisingakademie.de

www.fundraisingakademie.de

In Kooperation mit

Neuer Kurs

startet bald.

Jetzt anmelden!

TAGUNGEN 2023
ZUR FINANZIERUNG 
GEMEINNÜTZIGER ARBEIT

Gelsenkirchen · Dienstag, 9. Mai
Stuttgart · Mittwoch, 12. Juli
Potsdam · Donnerstag, 21. September

München · Donnerstag, 14. März 2024 

INFORMATIONEN UND ANMELDUNG

www.fundraisingtage.de

Eine Veranstaltungsreihe des

Wissen, Inspiration, spannende Gespräche
Hier treffen sich Engagierte aus Vereinen und 
Stiftungen, lernen gemeinsam Neues und tauschen 
sich fachlich aus. Melden auch Sie sich gleich an!

Fachwissen aus der aktuellen Praxis
Referentinnen und Referenten aus Non-Profit-Organisa-
tionen oder der Fundraising-Branche vermitteln praktisches, 
anwendungsorientiertes Wissen aus erster Hand.

Kontakte knüpfen und vertiefen
Sponsoren und Ausstellerinnen kommen direkt mit  
interes sierten Menschen aus Vereinen, Stiftungen und 
NGOs ins Gespräch. Nutzen auch Sie diese Gelegenheit!

Fördermittel-Management

Für manche Organisationen gilt: Ist die Förderung bewilligt, 

beginnt der Stress. Das muss nicht sein. Deshalb bietet die 

Akademie für Ehrenamtlichkeit am 4. Mai ein Webinar zum 

erfolgreichen Fördermittelmanagement. Abrufen, verwalten, 

abrechnen, belegen: Alle Details erklärt das Webinar auch 

Teilnehmern, die erstmalig ein Fördermittelprojekt umsetzen.

 www.ehrenamt.de

Jahrestagung Stiftung & Sponsoring

Hybrid ist der Erich­Schmidt­Verlag am 25. April anlässlich der 

Jahrestagung von „Stiftung & Sponsoring“ unterwegs. Vor Ort 

kommt der Stiftungssektor dafür in Berlin zusammen. Auf 

dem Programm stehen Stiftungs­ und Gemeinnützigkeitsrecht, 

Digitalisierungsschub und aktuelle Herausforderungen eines 

nachhaltigen Vermögensmanagements.

 www.esv.info

Fundraising-Lehrgang in München

Lehrgangsleiterin Tina Keeling lädt ab 27. April wieder in die 

Räume des IBPro in München. Dann startet der mehrmona­

tige Fundraising­Lehrgang 2023, der sich aus insgesamt sechs 

verschiedenen Modulen zusammensetzt, die jeweils die Dau­

er von einem Tag umfassen. Mehrere Gastreferenten bringen 

dabei ein breites Spektrum an Wissen ein.

 www.ibpro.de

Den Verein bekannt machen

In Zürich lässt sich am 6. Mai lernen, dass Vereine nicht nur 

Öfentlichkeitsarbeit brauchen, sondern wie diese erfolgreich 

gestaltet werden kann. Wie sieht eine gute Pressemitteilung 

aus? Wie kann Beziehungspflege gelingen? Vor allem Vor­

standsmitglieder kleinerer und mittlerer Vereine sind es, die 

das Seminar ansprechen will.

 www.vitaminb.ch

Freiwillige führen

„Freiwillige vor! Freiwillige gewinnen, einführen und begleiten“ 

ist eine konkrete Aufgabe. Das hat sich das Haus des Stiftens 

für den 9. Mai auf die Fahne geschrieben. Dann erfahren die 

Teilnehmer des Webinars, wie auch kleine und mittlere Orga­

nisationen mit wenig Personal Engagierte nachhaltig in die 

Organisationsarbeit einbinden.

 www.hausdesstiftens.org

Kurzgefasst …



85bildung

Akademie
Beratung
Wissen

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

Wir informieren Sie gerne unter (069) 580 98-124 oder
senden Sie eine Mail an: sommer@fundraisingakademie.de

www.fundraisingakademie.de

In Kooperation mit

Neuer Kurs

startet bald.

Jetzt anmelden!

Stiftungsgelder 
und Zuwendungen

Zuwendungen von Stiftungen und öfentlicher 
Hand sind nicht für jedes Projekt so ohne Wei­
teres zugänglich. Was es braucht, um in den 
Bereichen Soziales, Kultur, Jugend und Zivilge­
sellschaft erfolgreich Anträge für Projektförde­
rungen zu stellen, verrät die EU­Fundraiserin 
Julia Keil in ihrem Webinar am 20. und 21. April. 
Im Mittelpunkt stehen dabei gute Kenntnis der 
Förderlandschaft, professionelle Risikoeinschät­
zung und ein solider Fördermittelantrag.

„Projektförderung für gemeinnützige  
Organisationen – Zuwendungen von  
Stiftungen und öffentlicher Hand“  
am 20. und 21. April online

 www.kbw.de

Nach wie vor gilt das Face­to­Face­Fundraising (F2F) weltweit als primäre Quelle 
für Spenden. Zumindest ist das die offizielle Verlautbarung des österreichischen 
Fundraising Verbands, der als Organisator hinter der ersten Ausgabe des Inter­
nationalen F2F Fundraising Congress steht. Mit dabei sind nicht nur unzählige 
bekannte Organisationen. Die internationale Ausrichtung ermöglicht es natür­
lich, auch die Arbeit weiterer Kollegen in Europa und darüber hinaus kennenzu­
lernen. F2F­Profi Daryl Upsall aus Spanien ist dabei mit Sicherheit den meisten 
Dialogern ein Begrif.

Nur einen Steinwurf vom Wiener Hauptbahnhof entfernt bietet das Novotel 
als Veranstaltungsort großzügige räumliche Möglichkeiten für das umfang­
reiche Programm. Auf der Basis interaktiver Sessions ist dieses dabei in meh­
rere „Themes“ unterteilt, deren Titel für sich sprechen: „Recruitment & Team 
Motivation“, „Innovation & Technology“ und „Donor Journey: Open up to other 
strategies and how they interact“ sind nur einige aus der Liste.

1. International F2F Fundraising Congress 2023 vom 30. Mai bis 1. Juni in Wien
 www.f2f-fundraising.com

Face-to-Face-Fundraising
1. Internationaler F2F Fundraising Congress in Wien
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Lernen Sie unser berufsbegleitendes
Masterprogramm Fundraising Management  
mit flexibler Wahl der einzelnen Zertifikats- 
lehrgänge kennen:
– Fundraising Operations (Herbst)
– Fundraising Leadership (Herbst)
– Fundraising Strategies (Frühling)

Auch für Interessierte aus Deutschland.

Zusätzliche Weiterbildungskurse online:  
www.zhaw.ch/zkm/fundraising

Möchten Sie Ihre
Kompetenzen im
Fundraising vertiefen?

Jetzt informieren!

Community
Fundraising ist Beziehungsmanagement. Deshalb steht die 
dies jährige Ausgabe des Norddeutschen Fundraisingtags 
unt er dem Motto „Nachhaltiges Fundraising durch Com­
mu ni ty­Management“. Ganz konkret ist das für Dr. Kai 
Fischer (Mission Based Consulting), der in seinem Work­
shop der Frage nach geht, wie Spender­Com mu ni tys ent­
stehen und was sie zu sam men hält. Weitere Work shop­
The men sind unter anderen Open­Source­Datenbanken 
und Engagement­Part ner schaften 

18. Norddeutscher Fundraisingtag  
am 24. und 25. April in Hamburg

 www.fundraising-nord.de/norddeutscher-fundraisingtag

Nicht nur eine Messe mit Kongress, sondern ein Erlebnis­, Content­ 
und Mitmachformat – die Print & Digital Convention in Düssel­
dorf nimmt sich für Mitte Mai viel vor. Ausgehend von aktuellen 
Entwicklungen im Bereich der Printkommunikation will die Ver­
anstaltung Wege, Mittel und Möglichkeiten im Multi channel­Uni­
ver sum des Dialogmarketings aufzeigen. Kern des Programms sind 
drei parallel verlaufende Vortrags­Slots mit den Schwerpunktthemen 

„Value Added Printing“, „Marketing Automation & Programmatic Prin­
ting“ sowie „Nachhaltige Medienproduktion“. Der Ausstellerbereich 
präsentiert nicht nur Best­Practice­Beispiele, sondern auch mehrere 
Projekt­Highlights, in deren Rahmen vor Ort konkrete Produkte ent­
worfen und produziert werden.

Print & Digital Convention 2023 am 16. und 17. Mai in Düsseldorf
 www.printdigitalconvention.de

Multichannel- 
Marketing
Print & Digital Convention in Düsseldorf

Großspenden
Der Fundraising­Experte Patrick Hafner hat für den 
Fundraising­Verband Austria die Leitung des dreitägigen 
Lehrgangs zum Thema Großspenden­Fundraising über­
nommen. Teil des Kurses sind unter an de rem Recher­
chetechniken, die Toolbox des Capital Cam paigns und 
ein individuelles Gesprächstraining mit dem Kursleiter. 
Die Zielgruppe für diesen Kurs ist ofen; be son dere Vo­
raussetzungen gibt es nicht. Damit ergibt sich eine gute 
Gelegenheit auch für Einsteiger, das nötige Know­how 
für den High­Value­Bereich zu erlernen.

Dreitägiger Lehrgang: „Großspenden Fundraising“  
vom 31. Mai bis 14. Juni in Wien

 www.fundraising.at

Database
Data­Driven­Fundraising hat schon lange die klassische 
Excel­Tabelle abgelöst. Heute heißt es: sammeln von Er­
fahrungen und umsetzen der Erfahrungen in Erfolg. Was 
genau sich dahinter verbirgt, kann man im Rahmen der 
Fortbildung „Referent*in Database Fundraising (FA)“ der 
Fundraising­Akademie ab 15. Mai erfahren. In einer Mi­
schung aus Präsenzterminen (Siegburg) und Online­Sessi­
ons bietet der Kurs ein breites Spektrum von technischen 
Verfahren, statistischen und analytischen Methoden sowie 
rechtlichen und organisatorischen Fragen.

Fortbildung „Referent*in Database Fundraising (FA)“  
vom 15. Mai bis 29. September in Siegburg und online.

 www.fundraisingakademie.de
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MITARBEITER-
NACHWUCHS DURCH
DUALES STUDIUM AM 
UMWELT-CAMPUS
BIRKENFELD
IM NONPROFIT/
NGO-SEGMENT 
SELBST AUSBILDEN!

NACHHALTIGKEIT
DUALES STUDIUM

GEMEINWOHL
NGO-ARBEIT

TIERWOHL
BIODIVERSITÄT
NATURSCHUTZ

SOZIAL

AUF DEN STUDIENGANG
NONPROFIT UND
NGO-MANAGEMENT (B.A.)
- DUAL PRAXISINTEGRIERT

NGO-AUSBILDUNG
PROFESSIONALISIEREN
AN DEUTSCHLANDS 
NACHHALTIGSTEM
HOCHSCHUL-
STANDORT.

www.umwelt-campus.de

Zertifikatslehrgang 
der NPO-Academy 

online
Ein Team aus gleich fünf namhaften Fundrai­
sing­Experten leitet den nächsten Zertifikats­
lehrgang „Fundraising in Vereinen und NPOs“ 
der NPO­Academy. Ab 27. April werden in sechs 
Live­Online­Seminaren die wichtigsten Themen­
bereiche abgedeckt, wie Online­Fundraising, 
Spendenmailings und Unternehmenskoope­
rationen. Dabei kann jedes der Seminare auch 
einzeln gebucht werden. Fundraising­Neuein­
steiger sind hier auf jeden Fall willkommen.

Zertifikatslehrgang „Fundraising in Vereinen 
und NPOs“ vom 27. April bis 26. Mai online

 www.npo-academy.com

Im Mai will der Bundesverband Deutscher Stiftungen feiern und nach 75 Jah­
ren Geschichte auch einen Blick zurück werfen. Dazu lädt der Verband alle 
Ver tre ter des Stiftungssektors nach Berlin zum Deutschen Stiftungstag 2023. 
Mit dem Motto „ZukunftsFest – Gemeinsam Chancen stiften“ sind Trefen der 
Arbeits kreise, Vernetzungs­ und Austauschmöglichkeiten sowie die Mit glie der­
ver samm lung geplant. Als Veranstaltungs­Hub dient die „Station­Berlin“; viele 
Programmpunkte werden an den drei Tagen dezentral an verschiedenen Orten 
stattfinden. Zu den Themen gehören unter anderem natürlich die Anfang Juni 
in Kraft tretende Reform des Stiftungsrechts, aber auch Herausforderungen 
von Sozial un ter nehmensstiftungen in der Kommune oder die Gefährdung der 
Demokratie. Gleichzeitig soll auch die Frage gestellt werden, ob es Zeit ist, alte 
Zöpfe abzu schneiden. Kritische Selbstreflexion ist also auch nach 75 Jahren an 
der Tagesordnung.

Deutscher Stiftungstag 2023 vom 10. bis 12. Mai in Berlin
 www.stiftungstag.org

Zukunfts-Fest
Der Deutsche Stiftungstag ist auch der  
75. Geburtstag des Bundesverbands
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Sehr geehrte Fundraiserin, 
sehr geehrter Fundraiser, 

Sie sind an hochwertiger und kompakter Fortbildung im Fundraising 
interessiert? Sie möchten Ihr Wissen zu ganz spezifischen Fundraising-
Themen vertiefen? 

Dann kommen Sie zu unserem Zertifikatslehrgang „Fundraising in NPOs“ 
oder einem unserer mehr als 70 internationalen und nationalen 
Fundraising-Spezialseminare an unseren Standorten in Berlin, Köln, 
München, Wien und Zürich! 

Wollen Sie Ihre Kompetenzen in anderen Bereichen wie zum Beispiel 
Öffentlichkeitsarbeit & Kommunikation, Finanzen & Controlling, 
Marketing oder Personalwesen mit Lehrgängen und Seminaren, welche 
die Besonderheiten von Non-Profit-Organisationen berücksichtigen, 
vertiefen oder ausbauen? Sind Sie auf der Suche nach international 
ausgerichteten Weiterbildungsangeboten in englischer Sprache, um sich 
auf zukünftige Aufgaben vorzubereiten? 

Dann besuchen Sie uns auf: 

www.npo-academy.com 

Wir bringen Sie weiter! 

Ihre NPO-Academy 

Non-Profit-Nachwuchs solide ausbilden

Vielen Einrichtungen im Non-Profit- und NGO-Sektor steht in den kom-
menden Jahren ein Generationswechsel bevor: Führungskräfte gehen 
in den Ruhestand, müssen aber rechtzeitig den Führungsnachwuchs 
sichern und ihr Wissen weitergeben. Zugleich erschwert der demo-
grafische Wandel die Akquise junger ausgebildeter Kräfte. Eine neue 
Chance, personelle Lücken zu schließen, bietet der Umwelt-Campus 
Birkenfeld, Deutschlands nachhaltigste Hochschule. Dort wurde jüngst 
der duale Bachelorstudiengang „Nonprofit und NGO-Management“ 
mit 25 NGO-Partnern gestartet.

Von KLAUS RICK

Neben Grundlagen in Betriebswirtschaftslehre und nachhaltigkeits­
orientiertem Wirtschaften werden Arbeits­ und Gesellschaftsrecht, 
Management, Organisation und Kommunikation beim Führen von 
Non­Profit­ bzw. Nichtregierungsorganisationen gelehrt. In den vor­

Hochschule Trier bietet dualen Management-Bachelor mit hohem Praxisbezug an

lesungsfreien Zeiten geht es für die dual Studierenden dann 
in die Praxis zu einer fest vereinbarten Partner­NGO, um dort 
konkrete Aufgaben zu bewältigen.

NGO als Partner der Ausbildung

Die NGOs wählen Studierende zuvor überwiegend selbst aus. Die 
dreijährige Bindung zwischen Studierenden und der Organisa­
tion erlaubt damit eine wesentlich tiefere Zusammenarbeit als 
bei einem oft zu kurzen Praktikum. Insgesamt werden so über 
das duale Studium hinweg bis zu einem Drittel der Studienzeit 
flexibel in und mit der Einrichtung verbracht. Das ist auch eine 
große Recruiting­Chance für die Non­Profits und NGOs, bereits 
früh künftige Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter für sich zu ge­
winnen und passgenau auszubilden. Die Inhalte während der 
Vorlesungszeiten umfassen zum Beispiel Non­Profit­Jahresab­
schlüsse, Investition und Finanzierung, Rechnungswesen, Per­
sonalrecht und nachhaltige Unternehmensführung, aber auch 
Fundraising, Projektsteuerung, Kommunikation oder Social Me­
dia Campaigning. In Seminaren werden ethische Fragen, auch zu 
regionalökonomischen und sozialen Entwicklungslinien, bear­
beitet. Einzelne Module werden konsequent von kooperierenden 
NGOs per Gastvortragenden mitgestaltet. Fremdsprachen­ und 
Präsentationskenntnisse runden das Curriculum ab.

Kooperation mit NGO

Inzwischen kooperieren 25 namhafte gemeinnützige NGOs aus 
unterschiedlichen Tätigkeitsbereichen mit dem Studiengang, 
der sowohl im Sommer­ als auch im Wintersemester begonnen 
werden kann. Udo Gattenlöhner, Geschäftsführer des Global 
Nature Fund in Radolfzell, begrüßt das ausdrücklich: „Die Zi­
vilgesellschaft ist ein wichtiger Akteur und wird für die Lösung 
der großen Herausforderungen, man könnte fast sagen: Krisen, 
denen wir im Moment gegenüberstehen, sehr essenziell sein. 
Deshalb ist eine Professionalisierung der Ausbildung von Men­
schen, die in NGOs tätig sind, meines Erachtens überfällig.“ Er 
selbst engagiert sich deshalb auch selbst als Gastreferent und ist 
überzeugt von den Karrierechancen: „Die Berufsmöglichkeiten 
für diese Absolventen werden immer besser werden.“ 

www.umwelt-campus.de
Mit dem QR-Code gelangt man direkt  
zu vertiefenden Informationen.
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Klima-Recht

Es klingt nach einem 
ge wal tigen Wurf: die 
Kli ma krise angehen, 
in dem wir eine recht­
liche Grund lage schaf­
fen, die den Schutz der 
Um welt in den Vorder­
grund stellt und die für 

alle gilt, weltweit. Geht das? Sicherlich lässt 
sich das nicht auf weniger als 100 Seiten 
aus breiten, wie es der Autor mit seinem 
Buch versucht. Das ist ganz klar nur ein 
(erster) Ansatz, der aber dennoch ein kleiner 
Bau stein sein kann, wenn es darum geht, 
die Welt vom Kopf auf die Füße zu stellen. 
Immerhin ist es ein Versuch, der konstruk­
tiver wirkt als Klebe­Aktionen.

Donald Jacob. Eine Verfassung für die Erde.  
Wie wir die Klimakrise gemeinsam lösen können. 
Oekom-Verlag. 2022. 114 Seiten.  
ISBN: 978-3-96238-409-8. 
[D] 15,00 €, [A] 16,00 €, CHF 20,95.

Digital

Alles wird digitaler, ob 
wir wollen oder nicht. 
Was aber bedeutet 
das für die Zi vil ge­
sell schaft? Vor allem 
eins: Zu kunfts po ten­
zial. Dieser Sam mel­
band hat dabei zwei 

Schwer punkte: Zum einen geht es um die 
Innen pers pek tive und die Frage, wie der 
ge mein nützige Sektor selbst mit den Her­
aus for de rungen umgeht. Daraus abgeleitet 
werfen zum anderen einige Beiträge den 
Blick auf die Ge stal tungs mög lich keiten im 
Zusammenwirken mit Wirtschaft und Poli­
tik. Dabei geht es nicht um hypothetische 
Reflexionen, sondern um Erkenntnisse auf 
der Basis tatsächlicher Fakten.

Dana Milovanovic, Teresa Staiger, Serge Embacher  
(Hrsg.). Digitaler Wandel und Zivilgesellschaft. Posi-
tionen und Perspektiven. Wochenschau-Verlag. 2023. 
192 Seiten. ISBN: 978-3-73441-533-3.  
[D] 24,90 €, [A] 26,50 €, CHF 34,80.

Workshops von gestern

Klar ist, dass sich hy bri­
des Arbeiten durch ge­
setzt hat und mittler­
wei le für viele von 
uns zum Alltag gehört. 
Trotz dem lernt man ja 
nie aus. Dabei hilft die­
ses Buch aber kein biss­

chen, denn „Das neue Seminar“ hinkt der 
Zeit hinterher wie sonst nur was. Bereits 
beim ersten Blick zwischen die Seiten macht 
man große Augen. Die Fotos geradezu alter­
tüm lich wirkender Flipcharts kommen so 
furcht bar altbacken daher, als stammten 
sie aus einer Zeit lange vor der Entwicklung 
des Graphic Recording. Und nicht nur das. 
Da wird tatsächlich eine Quelle aus dem 
Jahr 1977 zitiert. („Wie man Konflikte in der 
Schule löst.“ Man darf mutmaßen, dass sich 
in Sachen Pädagogik seitdem dann doch ein 
wenig getan hat.)

Die Aufmachung des Buches ist so ge­
wählt, dass auf einer linken Seite jeweils 
er läu tern der Text gesetzt ist, der auf der 
rech ten Seite durch eine Art praktischer 
Prä sen ta tion (eben Flipchart) begleitet wird. 
Durch die Begrenzung der Texte auf jeweils 
maxi mal eine Seite fallen die Ausführungen 
äußerst rudimentär aus (teilweise gerade 
mal eine halbe Seite) und sind für einen 
solchen Ratgeber schlichtweg unzureichend.

Den Schritt hin zur Digitalisierung haben 
die Autoren absolut nicht hinbekommen. Da 
heißt es, man solle ein Flipchart einblenden. 
An der Aufgabe der beispielhaf ten Visu ali­
sie rung eben jener digitalen Ar beits me tho­
den sind sie grandios gescheitert.

Angesichts der Tatsache, dass der Markt 
vollgepackt ist mit Ratgebern über hybrides 
Arbeiten, Präsentieren und Visualisieren, er­
schließt sich nicht, wieso dieses Buch eine 
zweite Auflage bekommen hat.

Rico Stehfest

Walter Buchacher, Josef Wimmer, Philipp Ludwig.  
Das neue Seminar. Wirksam vortragen und  
lebendige Seminare gestalten in Präsenz und online.  
Linde- Verlag. 2023. 208 Seiten. 
ISBN: 978-3-70930-692-5.  
[D] 29,90 €, [A] 29,90 €, CHF 41,80.

Fachlektüre, die Spaß macht.

Ein Produkt aus der Edition

Jetzt versandkostenfrei bestellen:

shop.fundraising-magazin.de

oder im Buchhandel Ihres Vertrauens

Was Sie schon immer über 

Data-Driven-
Fundraising
wissen wollten …

„Das Buch ist weitgehend 
frei von Fach chinesisch und 
daher für Anfänger wie 
Fortgeschrittene gleicher-
maßen geeignet.“

„Jedem (zukünftigen) 
Fundraiser zu empfehlen“

„Eine gelungene Ver-
bindung von Empirie 
und Erfahrungswissen“

„Schon jetzt ein Standardwerk!“
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Helden

Immer sind es „die anderen“, die als „Helden“ be­
zeichnet werden. Man selbst krebst im eigenen 
Alltag rum und ist mitunter schon stolz drauf, 
wenn die Mülltrennung gelingt. Wer aber genau 
sind denn „die Macher“, und was genau schafen 
sie denn so Großartiges? Dieses Buch setzt genau 
richtig an, indem es ganz konkrete Menschen 
vorstellt, ihnen im Wortsinn ein Gesicht gibt und 

deren Geschichten erzählt. Diese sind echte Lebensgeschichten, für 
die die Autoren einen äußerst einfühlsamen und deshalb nahbaren 
Erzählstil gefunden haben. Die Wege, die dabei aufgezeigt werden, 
sind mitunter beeindruckend: vom unqualifizierten Hilfsarbeiter zum 
Architekten zum Sterbebegleiter. Vom Zweifel an der Wirksamkeit von 
Spenden zum Social Entrepreneurship. Was die 30 Porträtierten ver­
bindet, ist nicht, dass sie „Übermenschliches“ leisten. Vielmehr wir­
ken sie alle auf ihre Weise in die Gesellschaft hinein, indem sie das 
Menschliche an ihrem Tun erkannt haben.

Stefan Maier, Jeannette Hagen. Held*innen des Alltags. 30 Menschen engagieren  
sich für Umwelt und Gesellschaft. Oekom-Verlag. 2022. 264 Seiten.  
ISBN: 978-3-96238402-9. [D] 26,00 €, [A] 27,50 €, CHF 36,35.

Nachbarn

Neubau ist wesentlich umweltschädlicher 
als Kernsanierung. Immer mehr Single­
Haushalte mit der Folge sozialer Verein­
zelung und Einsamkeit. Ungestoppte Ver­
dich tung der Städte. Es gibt vielfältige Her­
aus for de rungen, was Wohn­ und Lebens kon­
zepte anbelangt, beginnend bei indivi duel­
len Lebensentwürfen und hineinspie lend in 

komplexe Stadtplanung. Der Autor widmet sich hier ganz konkret 
der Idee ländlicher Einfamilienhaussiedlungen und befragt dort 
mögliche Entwicklungen und Lösungen für nachhaltige Lebens­
qualität. Eins wird dabei schnell klar: Das ist alles andere als 
unterkomplex, denn es geht hier eben nicht um einen „visionären 
Entwurf“ ganz neuer, bis dato nicht dagewesener Konzepte, son­
dern um die Umwidmung und Weiterentwicklung bestehender 
Konzepte. Bei aller Utopie setzt Ralf Aydt hier demzufolge an 
jedem Punkt äußerst pragmatisch an.

Ralf Aydt. Modell Nachbarschaften. Vom Einfamilienhaus zur sozial- 
ökologischen Siedlung – eine Utopie? Oekom-Verlag. 2023. 318 Seiten.  
ISBN: 978-3-98726-010-0. [D] 32,00 €, [A] 33,50 €, CHF 44,75.

Telefon-Fundraising ist für uns Beziehungspflege: Wir geben Ihren Spender*innen 
ein Gefühl der Wertschätzung, das sich auch für Ihre Organisation auszahlen wird.

Profitieren auch Sie von der langjährigen Expertise von Socialminds. 
Vereinbaren Sie jetzt einen unverbindlichen Beratungstermin!

Info- und Servicehotline

Upgrading

Lead-Telefonie

Reaktivierung

Dauerspendengewinnung

Service-Telefonie

info@socialminds.de  |  socialminds.de

Eine starke Beziehung 
beginnt mit einem  
guten Gespräch!
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Einfacher nachhaltig

Ganz direkt nah ran 
an unseren Alltag will 
Christine Eigenbrod 
mit ihrem Buch, um 
uns einfache Tipps zu 
vermitteln, auf deren 
Basis wir unseren 
CO2­Abdruck genau 

so re du zie ren können wie unser Stresslevel. 
Ver lo ckend rollt sie die Sache auf, indem sie 
noch vor das Inhaltsverzeichnis eine Samm­
lung mehr oder minder provokativer Aus­
sagen stellt („Warum Gurken in Plastikfolie 
keine Umweltsünde sind“), die sie mit ent­
sprechenden Seitenzahlen versieht. Damit 
kann man als Leser je nach Interessenslage 
quer ins Buch einsteigen.

Dadurch, dass die Autorin von sich selbst 
spricht, gewinnt ihr Ansatz an Authentizität. 
Das liest sich in erster Linie unterhaltsam, 
wenn sie von ihren eigenen Versuchen und 
Experimenten berichtet (selbstgemachtes 
Shampoo aus Roggenmehl und Wasser: 
nicht zu empfehlen). Damit zeigt sich: Sie 
ist auch nur ein Mensch. Genau deshalb 
gelingt es ihr, zu zeigen, dass es sich trotz 
aller ersten „Rückschläge“ lohnt, das eigene 
Alltagshandeln zu hinterfragen. Und ein 
paar wissenschaftliche Fakten packt sie 
noch obendrauf.

Christine Eigenbrod. Klimabewusst & glücklich.  
Einfach bessere Entscheidungen treffen – für uns 
und die Umwelt. Oekom-Verlag. 2022. 168 Seiten.  
ISBN: 978-3-96238-401-2.  
[D] 22,00 €, [A] 23,50 €, CHF 34,90.

Engagement

Persönliches Engage­
ment kann sehr spezi­
fisch ausfallen, und für 
die erfolgreiche Ge win­
nung und Bindung Frei­
williger ist es notwen­
dig, immer diferenzier­
tere Blickwinkel und 

An sät ze zu finden. Vera Miesen beleuchtet 
mit ihrem Buch den Forschungsbereich 
En ga ge ment älterer Bürger und fragt nach 
deren Motiven. Auch die Politik erkennt 
immer mehr das Potenzial älterer Genera­
tionen in diesem Bereich, nicht zuletzt be­
dingt auch durch erkennbare demografische 
Entwicklungen.

Woher stammen welche Interessen? Wel­
che persönlichen Hintergründe und Er fah­
run gen sind es, die Anlass für persönli ches 
Engagement im Alter geben? Auch diese 
große Bevölkerungsgruppe kann nicht als 
homogen wahrgenommen werden. So en­
gagieren sich zum einen eher Men schen mit 
höherem Bildungsabschluss, zum anderen 
eher solche, die in ländlichen Re gio nen 
leben. Die Autorin untersucht hier die Hin­
ter grün de persönlichen En ga ge ments im 
eigenen Stadtteil und zieht dafür kon kre te 
Beispiele heran, aus denen sie über grei fende 
Engagementmuster entwickelt.

Vera Miesen. Engagement und Habitus im Alter. 
Milieuspezifische Engagementtätigkeit im sozialen 
Nahraum. Transcript-Verlag. 2023. 270 Seiten.  
ISBN: 978-3-83766-461-4.  
[D] 44,00 €, [A] 45,00 €, CHF 61,50.

Ich liebe es!

Marketing funktio­
niert nicht mehr auf 
der Basis von Produk­
ten. Es geht um Mar­
ken, mit denen sich 

„Kunden“ identifi zie­
ren wollen. Das ist der 
Punkt, an dem dieser 

Marketing­Ansatz auch für Agenten im 
Non­Profit­Bereich spannend ist. Manchem 
mag der Begrif „Manipulation“ im Titel 
dieses Buches unangenehm aufstoßen. Das 
tut aber gar nicht not. Auch Rhetorik, und 
die spielt in Marketing bekanntlich mit 
hinein, ist Manipulation. Wir alle mani­
pulieren unser Umfeld, in der Regel mit 
guten Absichten, denn es geht uns dabei 
um Überzeugungsarbeit. Und die Autorin 
zeigt, wie das im Fall von Nutella, Pam­
pers oder Snickers gelingt. Angesprochen 
wird da normalerweise nicht der rationale 
Verstand. Es geht um „das Herz“. Und das 
erreichen vor allem NGOs am leichtesten 
über Authentizität. Die Tool­Box dafür legt 
Meike Terstiege vor. Ihre Erläuterungen las­
sen sich als Grundlage für eine Organisation 
nutzen, ihren Markenkern zu erkennen und 
überzeugend auszuspielen, um die jeweils 
spezifische Zielgruppe nachhaltig an sich 
zu binden.

Meike Terstiege. Mensch, Marke, Manipulation.  
Wie Marken uns verführen und lenken,  
wie Unternehmen uns verstehen und lieben.  
Haufe-Verlag. 2022. 312 Seiten.  
ISBN: 978-3-64815-831-9.  
[D] 39,95 €, [A] 41,10 €, CHF 55,85.
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:*/
Gendern im Fundraising:

Gut gemeint – und gut gemacht?
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94 menschen

Pius Strobl weiß, wie man auf gemeinnüt­
zige Anliegen aufmerksam macht. Er ist 
Leiter des Humanitarian Broadcasting im 
OFR und Österreichs Fundraiser des Jahres 
2022. In seinem Heimatland kennt man den 
gebürtigen Niederösterreicher als Kopf der 
großen Spendeninitiativen „Licht ins Dun­
kel“ und „Nachbar in Not“. Letztere widmet 
sich der Auslands­ und Katastrophenhilfe 
und hat seit ihrer Gründung vor 30 Jahren 
335 Millionen Euro eingesammelt. Außer­
dem konzipierte Pius Strobl, der nach sei­
ner Ausbildung an der Handelsakademie 

„Sicherheitswachebeamter“ und „Polizist“ 
in Wien war, die ORF­Nachhaltigkeitsmar­
ke „Mutter Erde“.

Umweltschutz und Nachhaltigkeit waren 
schon früher wichtige Themen für den drei­
fachen Familienvater. In den 1980er Jahren 
engagierte er sich für die Grünen und war 
unter anderem deren Bundes ge schäfts füh­
rer. Später gründete er zwei Unternehmen 
im PR­ und Eventbereich, arbeitete frei­
beruflich für Marketing­, Organisations­ 
und In fra struk tur projekte und wurde 2007 
Kom mu ni ka tions­ und Marketingchef des 

ORF. Seither prägt er die österreichische 
Medien land schaft mit seinem unermüd­
lichen Enga gement für den guten Zweck ent­
schei dend mit. Als einen der „herausragend­
sten Kom mu ni ka toren gemeinnütziger An­
liegen“ wür digte ihn Günther Lutschinger, 
Ge schäfts führer des Fundraising­Verbands 
Austria, bei der Prämierung zum Fundraiser 
des Jahres. „Als Leiter der bedeutendsten 
medial getragenen Spendenaktionen nimmt 
er mehr als eine Schlüsselrolle in der Fund­
raising szene ein.“ 

 www.orf.at

1. Was wollten Sie als Kind werden?

Lokomotivführer

2. Was würden Sie als Unwort des 
Jahres vorschlagen?

Wirtschaftsflüchtling

3. Welches politische Projekt würden 
Sie gern beschleunigen?

die Umsetzung der UNO-Menschenrechts-
konvention in Österreich

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

den NR-Wahlkampf der Grünen im Herbst 
1990 eine Spur anders konzipieren

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

dem Präsidenten des Österreichischen Be-
hindertenrates Herbert Pichler postum das 
Goldene Ehrenzeichen der Republik für seine 
Verdienste zum Thema Inklusion

Fragebogen: Pius Strobl hasst 
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menschen
Damit Sie Gutes 
tun können, geben 
wir unser Bestes
Mit unserer Kommunikations- und Fundraising-
Software Enterbrain bieten wir seit fast 30 Jahren ein 
multifunktionales Tool zur Verwaltung von Mitgliedern 
und Spendern, das speziell auf Hilfsorganisationen, 
Verbände, Kammern und Vereine ausgerichtet ist.  
Unser erfahrenes Service-Team übernimmt mit großer 
Empathie und Leidenschaft auf Wunsch auch alle  
administrativen Aufgaben und bietet vielfältige  
Service-Dienstleistungen.

Ausgezeichnete Sicherheit 
Enterbrain ist als einziger der Branche 
ISO/IEC 27001 zertifiziert.

www.enterbrain.eu 

Die Software- und Servicespezialisten 
für Ihre Non-Profit-Organisation

6. Sie treffen den reichsten Menschen der Welt im Auf-
zug. Was sagen Sie ihm?

Sind Sie schon der Giving-Pledge-Initiative beigetreten und 
spenden den Großteil Ihres Vermögens?

7. Ergänzen Sie folgenden Satz: Was ich überhaupt 
nicht brauche …

… sind Ignoranz und Unfairness in meiner Umgebung.

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

ein gutes Buch lesen und schöne Musik hören

9. Worüber können Sie lachen?

über alles, was lustig ist, und manchmal auch über mich

10. Wann reißt Ihr Geduldsfaden?

ziemlich spät, aber bei anhaltender Faktenignoranz gründlich

11. Was war früher besser?

Kaum etwas – alles hat seine Zeit und seine Bedeutung.

12. Wo hätten Sie gern Ihren Zweitwohnsitz?

auf La Gomera

13. Was sollte über Sie im Lexikon stehen?

Er hat wenig Schaden an dieser Welt angerichtet.

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

… gesellschaftliche Solidarität und ein profundes Mittel, glück-
lich zu sein.

Faktenignoranz

Wollen auch Sie diesen  
Fragebogen ausfüllen?

Dann senden Sie bitte Ihre Antworten  

sowie ein Foto an  

redaktion@fundraising-magazin.de! 
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FUNDRAISING 
IN DEUTSCHLAND

DREI TAGE GEBALLTES 

WISSENFUNDRAISING

JETZT TICKET  SICHERN !

FÜR ANFÄNGER*INNEN 

UND PROFIS

ZERTIFIZIERTE FORTBILDUNG

MASTERCLASSES, 

WORKSHOPS, KURZSESSIONS

5. – 7. JUNI 2023, MOA BERLIN
www.fundraising-kongress.de

NETZWERKEN UND WEITERBILDEN

IM HERZEN DER HAUPTSTADT

Bestimmt haben Sie das Magazin auf merk-
sam ge lesen – dann sind die folgen den Fra-
gen kein Problem für Sie. Oder Sie sind so-
wieso fit rund um das Thema Fundraising.

Wer lesen kann, ist klar im Vorteil – so heißt 
es. Deshalb stellen wir Ihnen regelmäßig 

neue (Fach­)Bücher vor. Und was geschieht 
eigentlich mit all den Büchern? Die geben 
wir an Sie weiter: Unter allen richtigen Ein­
sen dungen des Lösungswortes dieses Ge­
winnspiels ver lo sen wir die Bücher, welche 
wir ab Seite 90 dieser Ausgabe vorstellen. 
Sie haben freie Wahl. Viel Spaß!

1 Womit sollte man eine Crowdfun-
ding-Kampagne immer beginnen, um 

erfolgreich Gelder einzuwerben?

JA) mit einer öfentlichen Kick­of­Party
JE) mit einer großen Pressekonferenz
JU) mit einer stillen Phase

2 Wo werden im April die „Studie renden 
des Jahres“ für ihr gesellschaftliches 

Engagement ausgezeichnet?

BE) Wissenschaftsgala in Berlin
DE) Campus­Open­Air in Frankfurt
GE) Fundraisingtag in Gelsenkirchen

Seite 30 Seite 38

3 Beim Geldauflagenmarketing besteht 
die Zielgruppe aus Staatsanwälten 

und Richtern. Wie erreicht man diese?

R) per WhatsApp oder Telegram
L) per Fax oder Brief
N) per E­Mail oder persönlich

Seite 72

So geht’s: Die Buchstaben aus den Fragen 1 bis 3 ergeben – wenn sie richtig zugeordnet wurden – das Lösungswort. Senden Sie dieses 
an gewinnen@fundraising-magazin.de. Bitte schreiben Sie dazu, welches Buch Sie haben möchten. Vergessen Sie bitte die Postadresse 
nicht, damit Ihr Gewinn Sie auch erreicht! Diese Daten werden nur im Zusammenhang mit dem Gewinnspiel verarbeitet und nicht an 
Dritte weitergegeben. Der Rechtsweg ist ausgeschlossen, bei mehreren richtigen Einsendungen entscheidet das Los. Einsendeschluss 
ist der 30. April 2023. Viel Glück!

Wissen testen                                  und gewinnen
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Wir begleiten Spender:innen,  
wohin Sie möchten. 

Fon 0221 / 677 845 - 90 | kontakt@fundango.de
www.fundango.de

Ob schon länger unterwegs oder neu an Bord – wir nehmen Spender:innen während der Donor Journey  
an die Hand, erkennen Bedürfnisse und entwickeln gemeinsam mit Ihnen passgenaue Angebote.

Neugierig?

Eine  
Reise, 
die nie 
endet.
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In Zusammenarbeit mit der

Ausgabe 3/2023 erscheint 
am 30. Mai 2023 

unter anderem mit diesen Themen
• Digitaler Wandel
• Ehrenamtliche Stiftungsräte
• Direct Mail

… und natürlich mit den Themen, die Sie 
uns schicken an 
redaktion@fundraising-magazin.de

Anzeigen­ und Redaktionsschluss für die 
Ausgabe 3/2023 ist de27.03.2023.
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Jetzt ist Schluss! Ich mache da nicht mehr mit! Während meine gesamte Nachbarschaft 

jedes Jahr pünktlich zum ersten März mit Frühjahrsputz beginnt, bin ich ins Green­

washing eingestiegen. Lass die anderen schmutzige Wäsche waschen, bei mir bleibt die 

Weste weiß. Ich meine, gibt es einen besseren Zeitpunkt, um mit einem neuen Business 

anzufangen? Jetzt, wo es auch draußen wieder grünt und blüht …?!

Ich ziehe nämlich ein Social Entrepreneurship hoch. Dafür hab ich in Berlin schon ein 

Co­Working­Space klargemacht. Meine Mission ist nichts Geringeres als die Rettung 

der Welt. Der Gamechanger schlechthin! Schiefgehen kann da nichts, denn Transfor­

mation, Impact, Empowering, Transparenz und Selbstwirksamkeit stehen ganz oben 

im Konzept. Alles easy finanziert über Crowdfunding.

Was das mit Greenwashing zu tun hat? Das erkläre ich Ihnen gern: Meine Plattform ist 

wie Wikileaks, nur dass nichts draufsteht. Denn mein Geschäftsmodell besteht darin, 

Green washing eben nicht(!) anzuprangern. Für zehn Euro werde ich zum Beispiel nicht 

verraten, dass das vegane Volvic­Wasser in Plastikflaschen durch die Weltgeschichte 

reist. Für 100 Euro werde ich diesen PR­Move nicht in meinem Blog thematisieren, für 

200 Euro nicht twittern und für 500 Euro kommt es nicht auf meinen Telegram­Kanal. 

Es soll auch nicht auf TikTok auftauchen? Mit 1000 Euro sind Sie dabei. Alle Tools sind 

beliebig kombinierbar.

Nachhaltiges Nichtstun – das ist auf jeden Fall CO2­neutral, vegan und pc. Ein echtes  

Erfolgsmodell! 

Und meine Akquise läuft quasi von selbst. Ich sage nur: Kunden werben Kunden. Für 

wen ich erfolgreich geschwiegen habe, der empfiehlt mich weiter und erhält beim 

nächsten Auftrag zehn Prozent Rabatt. Außerdem habe ich eine Vertrauensbonus­Karte  

eingeführt. Das Modell ist beliebig skalierbar, Bedarf gibt es genug. Die ersten  

Franchise­Nehmer haben schon Interesse bekundet. Im nächsten Schritt expandiere 

ich dann weltweit, denn im Mutterland des Greenwashings sitzt das Geld lockerer. 

Bei meinen Recherchen für den Businessplan habe ich übrigens festgestellt, dass es 

auch Bluewashing gibt. Ethische und soziale Botschaften in schöne Worte verpackt 

sind ja genau mein Ding. Wenn’s mit der Greenwashing­Agentur zu anstrengend wird, 

tausche ich einfach die Farbe.

Whistleblower  
Fabian F. Fröhlich  

hat einen Plan
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www.adfinitas.de · info@adfinitas.de · Tel.: 0511 524873-0 · Fax: 0511 524873-20

Wenn Ihre Spenderkommunikation ausbaufähig ist, sollten wir uns kennenlernen.  
Ob stimmige Direct-Mail-Kampagnen, individuelle digitale Komplettlösungen oder  
erfolgreiche Multi-Channel-Strategien – bei uns erhalten Sie maßgeschneiderte  
Lösungen aus einer Hand. Wir freuen uns auf Ihre Nachricht!

Haben Sie eine Baustelle im Haus?

Wir verbessern Fundraising. 
Auf allen Kanälen!


