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Kurzprofil

Fachlektüre, die Spaß macht,
liefert das Print-Magazin
6-mal jährlich direkt 
auf den Schreibtisch
in Deutschland,
Österreich und 
der Schweiz.

Online und via X (über 5100 Follower) 
und Facebook (über 3200 Abonnenten)

berichtet das Fundraising-Magazin auf
www.fundraising-magazin

aktuell über Trends, Termine,
News, Veranstaltungen und

Bildungsangebote

Fundraisingtage sind regionale 
Bildungsveranstaltungen mit 
jährlich etwa 1 000 Teilnehmern. 
Sponsoren und Ausstellern bieten sich 
hier direkte Kontakte zur Zielgruppe.
Das Fundraising-Magazin veranstaltet diese Events.
Wollen Sie dabei sein? Sprechen Sie uns gern an.

⭢ Non-Profit-Organisationen als Kunden zu erschließen
⭢ Entscheider sozialer Unternehmen zu erreichen

Was ist das Fundraising-Magazin
Fundraising-Magazin ist das Branchenmagazin für Sozial-
marketing, Spenden, Vereine und Stiftungen. Das Fach-
magazin bietet Wissen, Ideen und Kontakte für seine Le-
ser aus Non-Profit-Organisationen und Social Business in 
Deutschland, Österreich und der Schweiz.

Fundraising ist Teil des Sozialmarketings. Dazu bietet das  
Fundraising-Magazin Orientierungswissen, konkrete Best- 
Practice-Beispiele, Erfahrungsberichte, Analysen, Trends 
und Termine. Das Branchen magazin zeigt, wie er folg reiche  
Non-Profits agieren, liefert Ideen und immer wieder neue 
Impulse für eine nachhaltige Mittel-Akquise.
Eine Pflichtlektüre für alle Entscheider
im gemeinnützigen Bereich.

Zielgruppe: Entscheider und Mitarbeiter in Stiftungen, 
gemeinnützigen Organisationen, Vereinen, Schulen und 
Hochschulen, die sich mit den Themen Spendenmarketing 
und Unternehmenskooperation befassen.

Verbreitung: Deutschland, Österreich, Schweiz
Auflage: 5 000 Exemplare (als gedrucktes Heft sowie als 
Digital-Ausgabe)
Leser pro Nummer: 1,86 (lt. Leserbefragung)
Lese-Häufigkeit: durchschnittlich 3,5-mal nimmt jeder 
Leser das Magazin zur Hand (lt. Leserbefragung)
Erscheinungsweise: 2-monatlich, 6 Ausgaben pro Jahr
Bezugspreis: Das Abonnement kostet 40 € in Deutsch-
land (inkl. Mwst. und Lieferkosten), 65 € im Ausland 
(Preise für ein Jahr/6 Ausgaben inkl. Lieferkosten).

Fachmagazin 
Print

Fachmagazin 
Online

Fachtagung 
Event

Treffen

Wir unterstützen Sie:

Ein Ansprechpartner
für alles zusammen:
Fundraiser-Magazin GbR

Telefon: +49 (0)351 8 76 27-80
verlag@fundraising-magazin.de
Fax: +49 (0)351 8 76 27-79
www.fundraising-magazin.de

Qualifizierte Kontakte zur Fundraising-Branche und -Szene: 
Mit dem Fundraising-Magazin liegen Sie immer genau richtig. 



Zielgruppe & Leserschaft

Unsere Leser sind Ihre Kunden
Leser-Struktur und Heftnutzung
Die Leser des Fundraising-Magazins sind im Durchschnitt  
42 Jahre alt. Der Anteil von Frauen und Männern in der 
Leser schaft ist ⅔ zu ⅓.
Etwa drei- bis viermal wird das Fundraising-Magazin im 
Schnitt zur Hand genommen. Mehr als ein Drittel der Leser-
schaft nutzt das Magazin sogar noch öfter. Über 60 Prozent 
der Lesenden gaben an, sie würden das Fundraising-Magazin  
auf jeden Fall weiterempfehlen.
Diese Werte stehen für eine hohe Leser-Blatt-Bindung.

Hohe Sympathie für Werbung

81,1 % finden: Werbung im Fundraising-Magazin 
ist professionell gemacht.

45,5 % loben die Anzeigenwerbung im Heft 
als informativ und interessant.

49,8 % sagen: Werbung im Fundraising-Magazin 
ist ein Hingucker.

72,7 % sagen: Das Fundraising-Magazin  
ist ansprechend gestaltet.

Quelle: Leserbefragung 2019

Kompetent, nützlich, gut gemacht

82,6 % der Leser sagen: Das Fundraising-Magazin 
ist nützlich für meine Arbeit.

88,2 % meinen: Das Heft ist abwechslungsreich 
gemacht.

96,1 % der Leserschaft bestätigen: 
Das Magazin ist kompetent.

96,8 % der Leser finden: 
Das Magazin informiert zuverlässig.

98,8 % sagen: Das Fundraising-Magazin ist 
verständlich geschrieben.

86,3 % der Lesenden loben die ansprechende 
Gestaltung und das gute Layout.

85,6 % der Leser finden: 
Das Magazin macht Spaß zu lesen.

82,6 % sagen: Das Fundraising-Magazin ist mit 
keiner anderen Zeitschrift vergleichbar.

Die ganze Branche im Fokus
Treffen Sie die Business-Entscheider sozialer Unter nehmen. 
Das Fundraising-Magazin holt Ihre Zielgruppe dort ab, wo 
sie sich aufhält: auf Messen, Fachtagungen, Kongressen und 
Fundraising tagen. Bei jährlich mehr als 200 hoch karä tigen 
Veranstaltungen der Non-Profit-Szene in Deutsch land, 
Öster reich und der Schweiz ist das Fundraising-Magazin re gel-
mäßig präsent.

Fundraising-Magazin ist Medien partner der Fundraising-
Kongresse in Deutschland, Öster reich und der Schweiz.

Stiftungen, Verbände, Hilfswerke, Kultureinrichtungen, NGOs, 
Bildungsträger, Non-Profits, Hochschulen, Kirchen, Vereine … 
der sogenannte Dritte Sektor gewinnt gesell schaftlich, 
politisch und wirtschaftlich immer mehr an Bedeutung. 
Allein in Deutschland arbeiten mehr als vier Millionen 
Menschen in diesem Bereich.

Die Entscheider dieser sozialen Unternehmen sind in ihrer 
Arbeitsweise vergleichbar mit Managern und Vertriebs-
verantwortlichen des Mittelstandes.
Sie bewegen und verantworten ähnliche Budgets.

Erste Wahl im Dritten Sektor

Alle Mitglieder der Fundraising verbände in Österreich und 
der Schweiz erhalten regelmäßig das Fundraising-Magazin 
direkt per Post. Die deutschen NGOs mit dem DZI-Siegel 
und die Mitglieder des Deutschen Spendenrats lesen ebenfalls 
regelmäßig das Fundraising-Magazin.

Natürlich kann jeder das Fundraising-Magazin abon nie ren – 
dann kommt es druckfrisch auf den Schreibtisch von 
Vorständen, Finanzverantwortlichen, Geschäfts führern, 
Fundraiserinnen und Fundraisern.

Wer alles das Fundraising-Magazin erhält, finden Sie unter 
www.wer-liest-das.fundraising-magazin.de

Direkt auf den Schreibtisch



Themen & Heftstruktur

Ihre Werbung optimal platziert
Die praxisorientierte Ausrichtung sowie die unterschiedlichen Fach themen und Rubriken bieten Ihnen attraktive 
Werbemöglichkeiten. Im Fundraising-Magazin gibt es für jeden Kunden und jedes Budget den passenden Platz.
Lassen Sie sich von uns beraten.
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Fundraising,
das funktioniert

 Gewinnen Sie neue Spender
 Erhöhen Sie die Spendenquote
 Erfolgreicher mit Fundraising-Analysen
 Ehemalige Spender reaktivieren
 Reaktionsschnell mit Emergency-Mailings

Treten Sie mit uns in Kontakt –  es lohnt sich!

www.schober-direct-media.de
A joint venture of Schober Group + otto group

Besuchen Sie uns beim
Fundraisingkongress!
8. bis 10. Mai 2019
Kongresspalais Kassel, 
Stand 15

Aktiver Dialog und Offenheit

Bunte Stände in Fußgängerzonen. Junge  
Menschen sprechen Passanten an. Kein  
ungewöhnliches Bild in mitteleuropä­
i schen Städten. Viele Non­Profit­Orga­
ni sa tion setzen auf Face­to­Face­Fund­
rai sing, um Menschen zu überzeugen, 
sich mit einer Spende zu engagieren. 
Doch umstritten ist das noch immer.

Von MATTHIAS DABERSTIEL

Face-to-Face-Fundraising ist heute für große 
Non-Profit-Organisationen nicht mehr weg-
zu denken. „Für uns ist es neben dem On-
line-Fundraising und den Mailings das 
wich tig ste Instrument zur Gewinnung neu-
er Dauer spen der“, bestätigt Barbara Ge-
rold-Wolke, Leiterin der Abteilung Fundrai-
sing bei „Ärzte ohne Grenzen“. Seit 2007 
wird diese Methode mit eigenen Mitarbei-
tern umgesetzt, die eigens dafür ausgebildet 

wer den. „Die Qualität der Ansprache von 
Pas san ten, die ja an dem Tag gar nicht auf 
uns ein ge stellt sind, ist uns sehr wichtig. Die 
Trans pa renz und die ethischen Standards, 
die wir in unseren Projekten verfolgen, wol-
len und müssen wir auch an die Stände 
und in die Fußgängerzonen bringen“, so 
Gerold-Wolke. „Qualitätsmanagement liegt 
uns insgesamt sehr am Herzen. Als erste 
deut sche Hilfsorganisation tragen wir das 
TÜV-Zertifikat für Spenden sammelnde Or-
ga ni sationen.“

Erst bitten, dann binden

Damit die einmal gewonnenen Spender 
auch gehalten werden können, greift ein viel-
fäl tiges Bin dungs pro gramm. „Dankanrufe 
haben sich bei uns sehr bewährt. Wir set-
zen aber auch auf unser Spender magazin, 
Mailings und Dank-Postkarten, um die 

Bin dung aufzubauen und zu stärken“, be-
richtet die Fundraiserin. Auch beim WWF 
Deutsch land setzt man auf Bindung, um 
die Absprungrate gering zu halten. Aktuell 
gewinnt die Um welt or ganisation von ihren 
70 000 Neu spen dern im Jahr immerhin 
40 000 im di rek ten Dialog auf der Straße mit 
drei Agen turen und eigenem Personal. Wie 

„Ärzte ohne Grenzen“ setzt der WWF dabei 
auf Dauerspender, die sich per Unterschrift 
für eine Lastschrift entscheiden. „Mo men-
tan bleibt ein Dauerspender im Schnitt 
sechs Jahre bei uns. So kalkulieren wir 
auch die Face-to-Face-Kampagne, denn die 
Kosten sind nicht unerheblich“, erläutert 
Ricarda Raths, Leiterin des Fundraisings 
beim WWF Deutsch land. Wichtig ist ihr, dass 
die Frei wil lig keit der Spende gewahrt bleibt 
und kein Druck ausgeübt wird. Um das zu 
ge währ leis ten, ist der WWF auch in der 
deut schen Qualitätsinitiative Straßen- und 

Haustürwerbung, kurz Q!SH, aktiv. Darin 
organisiert sind viele große Agenturen und 
einige Non-Profit-Organisationen.

Zu offensive Methode?

Dass Non-Profit-Organisationen auf der 
Straße so in die Offensive gehen, sorgt aber 
auch für Kritik. Einige Fundraiser befürchten, 
dass die Methode einen negativen Einfluss 
auf die Branche hat. Ricarda Raths kann das 
nicht nach vollziehen: „Gerade wir beim 
WWF haben große Klimaschutz- und Arten-
schutz-Ziele. Wenn wir die Menschen nicht 
mo bi li sie ren, uns da zu helfen, werden wir 
das nicht schaffen. Und ja, wir gehen damit 
offen siv und selbstbewusst um, weil wir da 
ein Pro blem sehen, und die Lösung liegt in 
der Spen de. Es gibt sicher auch NGOs, die 
der Mei nung sind, dass sie diesen Druck 
nicht haben. Dann brauchen sie auch das 
Face-to-Face-Instrument nicht.“

Heimliche Kontrollen, sogenannte Mys-
tery-Checks, sollen sicherstellen, dass sich 
die Dialoger und Mitarbeiter der Or ga ni sa-
tio nen auch an die aufgestellten Richtlinien 
der Quali täts initiative halten. Das funktio-
niert über die unabhängige Ombudsstelle 
der Q!SH, welche die Agenturen und Or ga-
ni sa tio nen zwei- oder dreimal im Jahr un-
an ge kündigt prüfen soll.

Face­to­Face polarisiert

„Das heißt, dass Prüfende anonym ein 
Gespräch an den Ständen führen, in dem 
sie dann die Punkte unserer Richtlinien 
prüfen und dokumentieren. Denn das ei-
ne ist das Gefühl, das bei der Person nach 
dem Gespräch mit dem Dialoger bleibt. Das 
andere sind aber ganz klare Richtwerte, die 
ge prüft werden sollen“, so Raths. Für sie ist 
ganz klar, dass Face-to-Face immer polari-
sieren wird. „Auf der einen Seite ist da eine 

posi tive Sichtbarkeit in der Öffentlichkeit, 
aber wenn dann was schiefgeht, wird das 
natürlich ebenso schnell verbreitet.“ Für 
sie ist der Schlüssel nicht die Methode, son-
dern der Mensch. „Unsere Dialoger müs-
sen wir gut geschult haben. Das ist unsere 
Verantwortung für Qualität, und deshalb 
passt das für uns beim WWF auch als 
Gesamtpaket.“

„Ärzte ohne Grenzen“ zögern noch, Mit-
glied der Q!SH zu werden. „Wir beobachten 
die Ent wick lung der Q!SH und insbeson-
dere, wie die ge schaff e nen Strukturen es 
er mög lichen, die Ein hal tung der Qua li-
täts kri te rien zu prüfen und bei etwaigen 
Ver stö ßen zu rea gie ren und entscheiden 
dann, ob wir uns an schlie ßen“, so Barbara 
Gerold-Wolke. Dort zeigt man sich offen 
für weitere Mitglieder. Denn die Initiative 
will zu künf tig auch öffent lich mehr für den 
Dialog auf der Straße werben. Sogar eine 
Anfrage aus der Schweiz gibt es schon. 

Die beste Methode zur Neuspendergewinnung wird jetzt kontrolliert

Thema
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„Sind NGOs 
tatsächlich böse?“

Ein Kommentar von RICO STEHFEST

Als freier Journalist 
bin ich seit mittler-
weile fünf Jahren in 
den Tiefen der Fund-
raisingbranche und 
damit in der Welt der 

gemeinnützigen Organisationen unterwegs. 
Täglich sehe ich aufs Neue, wie selbst die 
kleinsten Organisationen auf Professiona-
lisierung, Transparenz und Impact ausge-
richtet sind. Das ist mir alles ein Stück weit 
zur Normalität geworden, fast schon zur 
Selbstverständlichkeit.

Genau deshalb macht es mich jedes Mal 
wieder sprachlos, mit welcher Vehemenz 
einzelne Gesprächspartner gegen diesen 
Tätig keits bereich verbal zu Felde ziehen. 
Da ist dann schon mal die Rede von den 

„Leichen fl edderern der Demokratie“. Was 
damit gemeint sein könnte, kann ich nur 
erahnen. Oder „die“ gehören allesamt verbo-
ten und abgeschaff t. Warum? Das habe ich 
bislang nicht herausfi nden können, weil ich 
feststellen musste, dass ich in einem solchen 
Moment zwar innerlich emotional reagiere, 
mir es aber scheinbar völlig an Argumenten 
fehlt, mit denen ich die Position des Dritten 
Sektors stärken könnte. An eine Notwendig-
keit zur Legitimation denke ich dabei nicht 
mal im Traum.

Die meisten Menschen haben nur eine 
un ge fähre Vorstellung davon, was eine NGO 
im Allgemeinen ausmacht. Das klingt ein 
bisschen nach einem Schattendasein in einer 
Parallelwelt. Das betriff t auch Fundraiser. Tut 
die Branche zu wenig für ihr Image? Oder tut 
sie überhaupt etwas dafür? Mich interessiert 
Ihre Meinung dazu.

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

Erwachsene Menschen im Hasenkostüm? Dazu noch auf dem Motorrad? Da muss 
man einfach hinschauen. Und genau das ist der Punkt des Motorradvereins Street-
bunnycrew aus Nürnberg, von dem es bereits zehn Ableger gibt. Die Mitglieder wollen 
auff allen, um mit den Leuten ins Gespräch zu kommen. So erhalten sie die Möglich-
keit, über ihre gemeinnützige Arbeit zu berichten. Sie sammeln nämlich Spenden, 
unter anderem für mehrere Kinderheime. Über die Jahre sind da schon mehr als 
40 000 Euro zusammengekommen. So einfach kann’s gehen.

 www.streetbunnycrew.net

Plüschkommando

Besondere Spendenboxen
Schicken Sie uns Ihre Fotos aus allen Ecken der Welt!

Gespendet wird überall auf der Welt. Deshalb 
ähneln sich die Arten, Spenden zu sammeln 
auch über kulturelle und politische Grenzen 
hinweg. Spendenboxen sind dabei der absolute 
Klassiker. Es gibt wohl kein Land, in dem nicht 
wenigstens irgendwo eine kleine Box steht. Wir 
möchten, dass Sie uns Ihre Entdeckungen aus 
dem Urlaub schicken! Zeigen Sie uns, wo wel-
che Arten von Spendenboxen zu fi nden sind. 
Wie beispielsweise auf dem nebenstehenden 
Foto. Diese Spendenbox ist mehr als 1,50 Meter 
hoch und steht im Cao Dai-Tempel im vietna-
mesischen Long Xuyen.

Wir freuen uns auf Ihre E-Mail an redaktion@fundraiser-magazin.de. Bitte nicht den 
Betreff  „Spendenbox“ vergessen! Die Fotos wollen wir in den nächsten Ausgaben 
veröff entlichen. Ihre Mail-Adressen behandeln wir selbstverständlich vertraulich.

Für jedes Projekt der passende Förderer
StiftungSchweiz.ch macht die Suche nach Projektpartnern noch einfacher

StiftungSchweiz.ch, die Schweizer Stiftungs-
plattform, besteht seit vier Jahren und hat 
kürzlich neue, innovative Funktionen lan-
ciert, um Projektträger und Stiftungen noch 
besser zusammenzubringen. Im Online-Ge-
suchsystem können Projektträger Gesuche 
an jede Schweizer Förderstiftung stellen, für 
die ersten zwei Betriebs-Monate kostenfrei. 
Förderer können online antworten. Neu sind 
auch sogenannte „Project Calls“. Förderer 
lancieren dabei Themen, und Projektträger 
können sich darauf mit ihren Projekten ge-
zielt bewerben.

„Wir wollen mit diesen Innovationen die 
Chancen erhöhen, den richtigen Förderer 
oder das richtige Projekt zu fi nden, das dem 

Stiftungszweck entspricht“, erläutert Dr. 
Peter Buss von der Philanthropy Services 
AG, der Trägerin des Stiftungsportals.

Noch spannender sind aber die Projekt-
porträts, in denen sich die Träger nun auch 

mit Foto und Video präsentieren können. 
Denn über die neue Funktion Project Scout 
sollen die Förderstiftungen selbst nach 
Projekten suchen können, ohne erst auf 
Gesuche zu warten. Für dieses Scouting wur-
de eine spezielle Suchfunktion vorbereitet. 
Es wird freigeschaltet, sobald ausreichend 
Projekte online sind. 

Für jedes Projektporträt, das bis 31. August 
2018 auf StiftungSchweiz.ch publiziert 
wird, verschenkt StiftungSchweiz.ch ein 
Jahresabo des Fundraiser-Magazins. Für 
den Erhalt des Abos bitte über offi  ce@
stiftungschweiz.ch eine Versandadresse an-
geben!

 www.stiftungschweiz.ch

Projekte
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AUF ZU 
NEUEN 
GALAXIEN!
Software für Digital Fundraising,  
Online-Payment und Crowdfunding.

www.fundraisingbox.com

Der wohldosierte Kontakt

Wann, wie oft und auf welche Weise ein 
Verein seine Mitglieder kontaktiert, ist 
Bestandteil seiner individuellen Informa-
tionspolitik und könnte unterschiedlicher 
nicht aussehen. Dass sowohl ein Zuviel als 
auch ein Zuwenig an Kontakt im direkten 
Zusammenhang mit der Verweildauer 
eines Mitglieds im Verein steht, belegen 
Statistik und empirische Beobachtungen 
eines Unternehmens für Mitgliederver-
waltung in Burgwedel bei Hannover.

Von ANJA KNÄPPER

Das „Viel hilft viel“-Prinzip, so das Ergebnis 
der Forschung, gilt ebenso wenig wie die 
homöopathische Dosis. Drei Organisationen 
werden verglichen, die ganz unterschied-
liche Wege der Mitgliederbetreuung gehen.

Die Devise von Organisation A scheint zu 
lauten: „Tu Gutes und rede darüber.“. Die 
Organisation versendet an ihre Mitglieder 

mo nat lich einen Newsletter per E-Mail. 
Pos ta lisch werden die Mitglieder alle drei 
Mo na te mit einem Spendenaufruf an ge-
schrie ben, in der Erwartung, zusätzlich zu 
den Mit glieds beiträgen weitere Zu wen-
dun gen zu erhalten. Pro Halbjahr verschickt 
Or ga ni sa tion A die Vereinszeitschrift auf 
dem Post weg. Last but not least erhält das 
Mit glied seine Zuwendungsbescheinigung, 
die wie de rum mit einem Spendenaufruf 
ver bun den ist. Diese Kontakte summieren 
sich auf 18 pro Jahr – nicht eingerechnet die 
Social-Media-Kanäle, die selbstverständlich 
regel mäßig und üppig gefüllt werden.

Was steckt dahinter? Sicherlich die beste 
Absicht. Aber zu dem Ziel, die Mitglieder 
langfristig zu binden, führt diese Absicht 
nicht. Die durchschnittliche Verweildauer 
liegt bei rund sechs Jahren.

Ein Hintergrund: Viele Menschen sind 
schlicht weg genervt von diesem Über an-
ge bot an Informationen, in einer Zeit, in 

der wir von E-Mails und Spam-Nach rich ten 
regel recht über fl u tet werden. In einer Zeit, 
in der un auf ge for dert mas sen haft Wer-
bung unsere Brief kästen verstopft. Auch 
die Über le gung, wie viel Zeit- und Geld-
auf wand be trie ben wer den muss, um der-
art viel Info ma te rial zu er stel len und zu 
ver sen den, spielt eine Rolle. Das Mitglied 
möch te seine Zu wen dun gen schließ lich in 
Hilfs pro jek ten sehen, nicht in der Abteilung 
Öff ent lich keits arbeit, und auch nicht für 
Druck- und Porto kos ten.

Das „Viel hilft viel“-Prinzip 
funktioniert nicht

Informationen holt sich der mündige 
Mensch nach seinen eigenen Bedürfnissen – 
hier lohnt ein kurzer Blick in die Wis sen schaft. 
Be reits in den 1960er-Jahren – im Kon text zu-
neh men der Massenkommunikation – ent-
stand der Uses-and-Gratifi cations-Ansatz; 

deutsch: der Nutzen-Belohnungs-Ansatz. 
Die Medienwirkungsforschung defi nierte 
einen Paradigmenwechsel. Bislang lautete 
die Frage: „Was machen die Medien mit den 
Menschen?“ Sie beruhte auf der Annahme, 
dass medial vermittelte Informationen ih-
re Wirkung beim Rezipienten zeigen wür-
den. Diese Frage wurde nun umformuliert 
in: „Was machen die Menschen mit den 
Medien?“ Damit wurde der Rezipient, der 
Medien nutzer, für mündig erklärt. Er ent-
scheidet aktiv und absichtsvoll, welche 
Medien er wie, wie viel und wann nutzt 
und steht damit im Zentrum des Kom mu-
ni ka tions prozesses.

Organisation B fährt die genau gegentei-
lige Schiene. Exakt einmal im Jahr bekommt 
das Mitglied Post: die Spenden be schei ni-
gung. Zu wenig, so häufi g der Grund, der bei 
Kün di gun gen genannt wird. „Ich wusste gar 
nicht, dass es den Verein noch gibt und dass 
ich dort Mit glied bin. Ich habe keine Ahnung, 

welche Projekte es gibt und wie sie unter-
stützt werden.“ Das Mitglied fühlt sich also 
ver nach lässigt und die Organisation verliert 
ihre Glaub wür dig keit. Nach durch schnitt-
lich sieben Jahren tritt das Mitglied aus.

Mit einer Verweildauer von mehr als zehn 
Jahren punktet Organisation C. Off en bar hat 
sie in ihrer Informationspolitik das rechte 
Maß gefunden. Neben der Spenden be schei-
ni gung (mit einem Dank, nicht mit einem 
Spen den auf ruf versehen!) versendet die 
Or ga ni sa tion jährlich zwei Infor ma tions-
medien, in denen über die aktuellen Projekte 
be rich tet wird. Und lässt das Mitglied ent-
scheiden, ob die Broschüre postalisch oder 
per Mail zugestellt wird. Zusätzlich kann 
sich das Mitglied jederzeit und an jedem 
Ort auf der gut gepfl egten Homepage der 
Or gani sation in for mie ren.

Ist dies der Königsweg? Jein. Die Hete ro-
ge nität der Mitglieder in einer Or ga ni sation 
ist üblicherweise groß und jedes Mitglied 

hat seine eigene Vor stel lung da von, wie 
viele In for ma tio nen in welcher Form zur 
Ver fü gung gestellt werden sollen. Sinn voll 
wäre es, je des neu ge wonne ne Mit glied nach 
seinen Vorstellungen zu befragen und die 
In for ma tions mo da li tä ten indi vi duell an-
zupassen. 

Informationspolitik von Organisationen unter die Lupe genommen

Anja Knäpper studierte 
Publizistik und Kommu-
nikationswissenschaf-
ten an der Ruhr-Univer-
sität Bochum, arbeitete 
als Redakteurin beim TV 
und als Referentin für 
PR und Öffentlichkeits-

arbeit bei großen und mittelständischen Unter-
nehmen. Seit 2013 arbeitet sie als freie Journa-
listin. Zu ihren Kunden zählen Vereine, Verbände 
und Unternehmen aus dem Bereich Fundraising 
und Fördererwerbung.

 www.klartext-knaepper.de

Praxis & Erfahrung
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Stiftungssuche Plus: 
Das Online-Verzeichnis 
Deutscher Stiftungen 

Jetzt Online-Abo abschließen: 

www.stiftungssuche.de

 Mehr als 26.500 ausführliche Stiftungsporträts
 Täglich aktualisierte Daten
 Recherche anhand verschiedener Suchkriterien

Facebook gut, Pressebereich mangelhaft

Wo stehen Stiftungen kommunikativ 
im digitalen Zeitalter? Und wie stra-
tegisch gehen sie vor? Diese Fragen 
standen im Zentrum der neuen Studie 

„#stiftungdigital“. Sie liefert einen aktu-
ellen Einblick in die digitalen Kommu-
nikationsaktivitäten von Stiftungen.

Von DOMINIK RUISINGER

Für die Studie wurde zwischen Juli 2017 
und März 2018 die Online-Präsenz von ins-
gesamt 238 Stiftungen nach 160 Bewer-
tungskriterien analysiert. Diese betrafen 
die Corporate Website, die Sichtbarkeit in 
Suchmaschinen sowie die Aktivitäten in 
den Social-Media-Kanälen. Die Ergebnisse 
wurden mit den Erkenntnissen aus zwölf 
schriftlichen Interviews mit Stiftungsver-
antwortlichen ergänzt.

Bei der Analyse wurde deutlich, dass es zwi-
schen den untersuchten Stiftungen enorme 

Unterschiede gibt – und dies bezogen auf 
alle untersuchten Kommunikationsbereiche. 
Grundsätzlich ist anzumerken, dass die grö-
ßeren Stiftungen mit mehr Ressourcen über 
die moderneren Webseiten und die besseren 
Social-Media-Kanäle verfügten, selbst wenn 
es unter den kleineren Stiftungen durchaus 
Positivbeispiele gab.

Während gut ein Drittel der Stiftungen 
zum Beispiel sehr gute Webseiten hatte, 
war bei rund 25 Prozent dringender Nach-
hol be darf zu beobachten. Dies zeigte sich 
darin, dass Web seiten nicht gepfl egt, Daten 
ver altet waren und Links zu Social-Media-
Ka nä len nicht funktionierten. Diese Stif tun-
gen scheinen nicht zu verinnerlichen, dass 
die Web site ihr Schaufenster zur Kom mu-
ni ka tions welt ist. Und obwohl die Mehr-
heit der Stiftungen auf den Gewinn von 
Spen den oder Zustiftungen angewiesen ist, 
überrascht es, dass fast die Hälfte auf ihrer 
Webseite nicht für Spenden warben – im 

optimalen Fall kombiniert mit sicht ba rem 
Spen den konto sowie dem DZI-Spen den-
siegel. So wird eine künftige Unterstützung 
durch spendenwillige Nutzer erschwert.

Ähnlich stellte sich die Situation beim 
Thema Online-Pressebereich dar. Er ist das 
wichtigste Instrument für die Öff ent lich-
keitsarbeit. Doch nur 63 der 200 Stiftungen 
bür ger lichen Rechts ver fügten über ei-
nen Presse bereich. Von einem wirk lichen 
Presse-Center in klu sive Pres se mit tei lun gen, 
Kon takt, Presse spiegel, Foto-, Audio- und 
Video material sowie Services konnte nur in 
Ein zel fällen gesprochen werden. Die Mehr-
heit scheint am Dialog mit Multi pli ka toren 
wenig interessiert zu sein.

Wie sieht es mit E-Mail-Newslettern 
aus? Er zählt zu den Kerninstrumenten der 
Stiftungs kommunikation. Immerhin gut die 
Hälfte bot ihn auf der Website an, doch nur 
wenige professionell. Weit über 50 Prozent 
der Stiftungen gab nicht an, wie häufi g er 

erscheint; ganze fünf Newsletter erfüllten 
alle rechtlichen Anforderungen. Nicht erst 
in Zeiten von DSGVO müssen Stiftungen 
dringend nachbessern.

Mobile Friendliness ist ein weiteres wich-
tiges Stichwort. Knapp 50 Prozent aller Sei-
ten-Zugriff e erfolgen mobil. Die ein fache 
Zu gäng lichkeit ist damit Vor aus set zung für 
eine hohe Sichtbarkeit. Dieser Aspekt sollte 
allen Stiftungen bekannt sein. Doch laut 
Studie war knapp die Hälfte der analysierten 
Internetseiten nicht mobil optimiert. Damit 
wird auch die Sichtbarkeit bei Google deutlich 
eingeschränkt. Wer heute aber Fehler bei der 
Suchmaschinenoptimierung begeht, zu lange 
Ladezeiten zulässt, mit Title und Description 
unprofessionell um geht oder von zu wenigen 
relevanten Seiten verlinkt wird, kann nur 
schwer eine Sicht bar keit bei Google und Co. 
erreichen. Dies war jedoch bei der großen 
Mehrheit zu beobachten. So herrscht bei fast 
allen Stiftungen dringender Nachholbedarf.

Einen Facebook-Account haben recht viele 
Stiftungen. Bei über 30 Millionen Nutzern in 
Deutschland überrascht es nicht, dass sich 
183 der 200 Stiftungen bürgerlichen Rechts 
mit Facebook beschäftigen. Immerhin 42 
konnten Top-Noten erzielen, weil sie ihre 
Accounts regelmäßig mit einem Medien-
Mix bespielten, auf Kommentare schnell 
reagierten und klar Themen besetzten. Auf 
der anderen Seite gab es 68 Accounts, die 
fast verwaist waren. Angesichts eines ver-
schärften Algorithmus und des werblichen 
Drucks sollten sich Stiftungen verstärkt 
mit Gruppen, Communities und eigenen 
Content-Plattformen beschäftigen.

Nachdem die Ergebnisse der Studie ausge-
wer tet wurden, steht fest: Die Mehrheit der 
Stif tungen hat in der digitalen Kom mu ni ka-
tion kräftigen Nachholbedarf – und zwar auf 
allen Ebenen. Gerade die fi nanzielle Aus stat-
tung hat deutlichen Einfl uss auf den pro fes-
sio nellen Umgang mit eigenen An ge bo ten. 

Vor allem die Bereitstellung von re le vanten 
In for ma tionen sowie die Ver brei tung über 
Dialog kanäle werden zum ent schei den den 
Erfolgs faktor im Kampf um die Sicht bar keit 
von Inhalten und zur ver trauens bil den den 
Basis fürs Fundraising. 

Viele Stiftungen haben bei der Kommunikation großen Nachholbedarf

Dominik Ruisinger ist 
gelernter Journalist, 
ausgebildeter PR-Berater 
(DAPR) und zertifi zierter 
Stiftungsmanager (DSA). 
Als langjähriger Coach, 
Trainer und Buchautor 
liegt sein Fokus auf di-

gitaler Kommunikation und integrierten Strate-
gien. Zudem engagiert er sich als Beirat in einer 
Stiftung für soziale Zwecke. Die Studie 

„#stiftungdigital. Wo stehen Stiftungen kommu-
nikativ im digitalen Zeitalter?“ lässt sich gegen 
eine Schutzgebühr von 25 Euro hier bestellen: 

 www.dominikruisinger.com/studie-stiftungdigital
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tagungen
zur finanzierung
gemeinnütziger arbeit

dresden · donnerstag, 30. august 2018

potsdam · donnerstag, 20. september 2018

münchen · märz 2019

gelsenkirchen · märz 2019

stuttgart · april 2019

informationen und anmeldung
www.fundraisingtage.de

eine veranstaltungsreihe des

kontakte knüpfen und vertiefen
Sponsoren und Aussteller kommen direkt mit
interessierten Vertretern der NGOs ins Gespräch.
Nutzen auch Sie diese Gelegenheit!

fachwissen aus der aktuellen praxis
Referenten aus Non-Profi t-Organisationen oder der
Fundraising-Branche vermitteln praktisches,
anwendungsorientiertes Wissen aus erster Hand.

wissen, inspiration, spannende gespräche
Hier treff en sich Engagierte aus Vereinen und
Stiftungen, lernen gemeinsam Neues und tauschen
sich fachlich aus. Melden auch Sie sich gleich an!

Erfolgreiches Kommunizieren in NPO motiviert Mitarbeitende, überzeugt Geldgeber und sorgt für eine positive
Medienpräsenz. Das Know-how dazu vermittelt der berufsbegleitende Studiengang «Kommunikation für NPO»
(Certificate of Advanced Studies).

 marianne.bucca@fhnw.ch, T +41 62 957 22 26

www.fhnw.ch/wirtschaft/weiterbildung/npo-kommunikation  

Hildesheimer Tag des Stiftungsmanagements

Der Bundesverband Deutscher Stiftungen richtet den Tag 
des Stiftungsmanagements einmal jährlich mit Unterstüt-
zung der Stiftung Universität Hildesheim exklusiv und ohne 
Teilnahmebeitrag für seine Mitgliedsstiftungen aus. Die Ta-
gung eignet sich insbesondere für kleinere und mittelgroße 
Stiftungen. Der diesjährige Termin ist der 6. September.

 www.stiftungen.org

Einführungskurs

Für alle Einsteiger ins Feld des Fundraisings bietet das Kam-
pagnenforum in Zürich einen eintägigen Einführungskurs. 
Die Zielgruppe sind Mitarbeiter kleinerer bis mittlerer NGOs 
ohne bisherige Fundraisingerfahrungen. Termin ist der 
24. August, die Seminarleitung übernimmt Jan Uekermann 
vom Major Giving Institute.

 www.kampagnenforum.ch

Online-Fundraising

Die Fundraising Akademie bietet in diesem Jahr noch zwei 
Termine mit Kursen zum Online-Fundraising. Am 10. Sep-
tember in Berlin und am 7. November in Bielefeld führt Jo-
na Hölderle (Pluralog) in die Suchmaschinenoptimierung 
ebenso ein wie in Social Media und den Bereich der Spen-
denplattformen und der Neuspendergewinnung.

 www.fundraisingakademie.de

Grundlagen einer Freiwilligenagentur

Die Fortbildung mit zwei Basismodulen vermittelt einen 
Eindruck von der Vielfalt der Freiwilligenagenturen und 
liefert zahlreiche Anregungen für den eigenen Arbeitsalltag. 
Dazu lädt die Bundesarbeitsgemeinschaft der Freiwillige-
nagenturen e. V. am 17./18. September und am 14./15. No-
vember nach Würzburg. Anmeldeschluss ist der 31. August.

 www.bagfa.de

Non-Profi t-Führungskräfte

Einen Kurs mit Management-Programm für Non-Profi t-Füh-
rungskräfte veranstaltet die WHU – Otto Beisheim School of 
Management vom 17. bis 21. September in Düsseldorf. Das 
Programm richtet sich an Teilnehmer mit mindestens fünf 
Jahren Management-, Führungs- oder Projektleitungserfah-
rung bei Non-Profi ts oder ähnlicher Qualifi kation. Über eine 
Teilnahme wird per Bewerbung entschieden.

 www.stiftungsakademie.de

Kurzgefasst …

Die Luft nach oben nutzen und Potenziale heben: Dazu will der diesjährige 
Sächsische Fundraisingtag am 30. August an der Technischen Universität 
Dresden verhelfen. Deshalb motiviert gleich zu Beginn der Veranstaltung 
der Impulsvortrag genau dazu. Jan Uekermann und Marita Haibach (Major 
Giving Institut) werden Tipps zur aktiven Ansprache von Großspendern 
geben. Am Nachmittag werden sie das Thema dann in ihrem gemein-
samen Seminar vertiefen. Und da sich der Sächsische Fundraisingtag 
bekanntlich auch immer dem Kirchenfundraising widmet, können die 
Teilnehmer dieses Mal erfahren, wie man in einer 350-Seelen-Gemeinde 
konfessionslose Einwohner dazu bewegt, für die Sanierung des Gottes-
hauses zu spenden. Insgesamt stehen zehn Seminare auf dem Programm.

Sächsischer Fundraisingtag am 30. August in Dresden
 www.fundraisingtage.de

Luft nach obenFühren & leiten
„Management in der Expressgesellschaft – Führen 
und Leiten in agilen Strukturen und Arbeitswelten“: 
Unter diesem Motto ist die Evangelische Hochschule 
Darmstadt im November wieder Veranstaltungsort 
des Social Talk. Es wird dabei also um Arbeit und de-
ren Zukunft gehen: Globalisierung, demografi sche 
Veränderungen, Migration. Das alles sind Faktoren, 
die neue Möglichkeiten, aber auch Notwendigkeiten 
entstehen lassen. Experten aus der Wissenschaft und 
der Praxis werden sich diesem Themenkomplex aus 
unterschiedlichen Richtungen nähern.

Social Talk 2018 am 13. November in Darmstadt
 www.izgs.de/social-talk-2018

Achtsam & nachhaltig
Der Austausch zwischen allen gesellschaftlich rele-
vanten Gruppen steht im Fokus des CSR-Forums im 
Oktober – die Unternehmen, die Politik und Verwal-
tung, die Medien, die Wissenschaft, NGOs sowie die 
Bürgergesellschaft. Natürlich kommt auch bei dieser 
Veranstaltung niemand um die Digitalisierung groß-
er Arbeits- und Lebensbereiche herum. Ein weiteres 
Themenfeld wird lokale Verantwortung gegenüber 
globaler Konkurrenz darstellen. Auch und nicht zu-
letzt sind es die gesellschaftlichen Werte, die in die 
Diskussion mit einfl ießen.

Deutsches CSR-Forum 2018 
am 8. und 9. Oktober in Stuttgart

 www.csrforum.eu
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Großspenden 
können Großes 
bewirken.

Das neue Buch von 
Dr. Marita Haibach 
und Jan Uekermann

Erster kompakter und 
praxisnaher Überblick zum 
Großspenden-Fundraising 
im deutschsprachigen Raum

Jetzt bestellen unter
edition-fundraiser.de
… oder im Buchhandel

Digitale Zukunft
Wer Visionen hat, 
muss nicht unbedingt 
zum Arzt gehen. Er 
kann auch seine Ideen 
und Gedanken zwi-
schen zwei Buch-
deckel pressen. Karl-
Heinz Land ist diesem 

Credo gefolgt und hat ein erfrischendes, 
locker-fl ockiges Werk vorgelegt, das leicht 
zugänglich ist. Er beginnt damit, gleich mal 
Optimismus zu verbreiten: ja, Klimaerwär-
mung, steigender Meeresspiegel und ebenso 
steigender Bedarf an Energie. Das alles, so 
meint er, können wir in den Griff  kriegen. 
Das und noch eine ganze Menge mehr. Nur 
wird uns das eben nicht gelingen, wenn wir 
wie das sprichwörtliche Karnickel vor der 
Schlange dasitzen.

Der Autor sieht zu diesem Zweck die Welt 
bereits in der industriellen Revolution 5.0. 
Die Lösung aller Herausforderungen, ver-
einfacht gesagt, liegt demzufolge in der 
Digitalisierung, in der Dematerialisierung 
der Welt. Detaillierte Lösungen, wie wir den 
Karren wieder aus dem Dreck ziehen, bietet 
er nicht. Aber, und das ist viel wichtiger, das 
Buch macht Mut, die Zukunft anzugehen.

Karl-Heinz Land. Erde 5.0. Die Zukunft provozieren.
Future Vision Press. 2018. 220 Seiten.
ISBN: 978-3-98172-684-8. [D] 28,90 €, CHF 39,95.

Beieinander bleiben
Eine Hochzeit ist am 
Ende auch nur ein Akt 
der Spenderbin dung. 
Wir wollen doch 
alle, dass der Spen-
der nicht nur „zu uns“ 
kommt, sondern auch 
bei uns bleibt. Am 

liebsten für immer. Aber jede Ehe will be-
kannt lich gepfl egt werden. Immer wieder. 
Das ist essenziell. Und wenn wir uns um-
schauen, sehen wir, dass der eine es gar nicht 
tut und dem anderen trotz aller Mühen die 
Be zie hungs pfl e ge misslingt. Die Autoren 
dieses Buches erklären nicht nur die Theorie 
des Beziehungsmarketings, sondern unter-
füttern das Ganze mit Fallbeispielen und, 
was noch besser ist, geben dem Leser einige 
Übungsaufgaben an die Hand. Der Vorteil 
dieses Buches besteht darin, dass die Aus-
führungen nicht auf ein unternehmerisches 
Gebiet zugeschnitten sind, sondern einen 
Zugang aus jeglicher Richtung erlauben. 
Genau deshalb ist es eben auch für Spenden-
organisationen von Nutzen. Jeder kann die 
eigenen Akteure und Partner identifi zieren 
und innerhalb des individuellen Gefüges der 
jeweiligen Organisation den für sich besten 
Weg einschlagen.

Guido Grunwald, Jürgen Schwill. Beziehungs-
marketing. Gestaltung nachhaltiger Geschäfts-
beziehungen – Grundlagen und Praxis.
Verlag Schäff er Poeschel. 2017. 361 Seiten.
ISBN: 978-3-79103-522-2.
[D] 29,95 €, [A] 30,80 €, CHF 41,85.

Jung und Alt
Jeder ist anders. Das 
ist eine Binsenweis-
heit. Nicht jeder kann 
mit jedem. Auch klar. 
Aber die Aufgabe von 
Führungskräften ist 
es, Unterschiede zu 
über brücken und da-

für zu sorgen, dass gerade Menschen un ter-
schied licher Wesensart erfolgreich mit ein-
ander an gemeinsamen Zielen arbeiten. Da 
spielt es keine Rolle, ob sich heute jüngere 
Generationen stärker von älteren unter-
scheiden, als das noch in der Vergangenheit 
der Fall war. Die Herausforderungen sind 
vielfältig. Und adäquate Lösungen können 
ja nicht darin bestehen, die Generationen 
voneinander zu isolieren. Wie aber gehen 
Sie damit um, wenn Ihre „Untergebenen“ 
älter sind als Sie?

Das Buch betrachtet einzelne Gene ra tio-
nen und ihre jeweiligen Gemeinsamkeiten, 
so weit das möglich ist. Gleichzeitig nimmt 
die Autorin die Veränderungen der Ar beits-
welt im Allgemeinen in den Blick und gleicht 
sie mit den einzelnen Generationen ab. 
Ein stel lun gen, Verhalten, Motivation und 
sen sib ler Umgang auf allen Seiten sind die 
Schlag wör ter dieses Ratgebers.

Daniela Eberhardt. Generationen zusammen führen. 
Mit Millennials, Generation X und Babyboomern 
die Arbeitswelt gestalten.
Haufe Verlag. 2018. 316 Seiten.
ISBN: 978-3-64806-751-2.
[D] 39,95 €, [A] 41,10 €, CHF 55,85.

Schneisen im 
Steuerdschungel

Wer im Fundrai-
sing tätig ist, muss 
sich auch für Steu-
er fra gen in te ressie-
ren. Be son ders das 
Er trag steuer recht 
hat es in sich. Kör-
per schaf ten, die 

nach der Satzung, dem Stif tungs geschäft 
und der sons ti gen Ver fas sung und nach 
der tat säch li chen Ge schäfts führung aus-
schließ lich und un mit tel bar gemeinnüt-
zi gen, mild tä ti gen oder kirchlichen Zwe-
cken die nen, sind von der Kör per schaft-
steuer be freit. Dass die Finanzämter das 
Kör per schaft steuer ge setz und die Ab-
ga ben ord nung nach Geist und Buch sta-
ben verschärft anwenden und dabei das 
Postulat ausschließ licher, un mit tel barer, 
selbstloser und nicht über wiegend ei-
gen wirt schaft licher Geschäftsfüh rung 
erfüllt sehen wollen, bekom men immer 
mehr Or ga ni sa tio nen zu spüren, die bis-
her dach ten, der gute Name und der bloße 
An schein seien der Öff entlichkeit und den 
Behörden genug. Zwar ist es nicht so, dass 
man von einer Epidemie der Aber ken nung 
von Gemein nüt zig keit und des Ent zugs 
von Steuer privilegien sprechen könnte. 
Aber die Förderer haben mehr Sicherheit, 
wenn die Fundraiser ihnen die steuer-
lichen Zusammenhänge selbst er klären 
können. Dafür sorgt Matthias Albers 
Buch auf vorbildliche Weise. Es ist hoch-
aktuell, straff  gegliedert, aufs We sent liche 
beschränkt und gut durchstrukturiert. 
Dafür sorgen ein fein gegliedertes Inhalts-
verzeichnis und ein Stichwortverzeich-
nis. Praxishinweise und Beispiele sowie 
zahlreiche Grafi ken veranschaulichen, 
was die kurzen, manch mal üppig mit 
Abkürzungen gespickten Texte erläutern.

Dr. Christoph Müllerleile

Matthias Alber. Gemeinnützigkeit im Ertrag-
steuerrecht – Kommentar zu § 5 Abs. 1 Nr. 9 KStG 
und zu Umstruk tu rie run gen bei steuerbefreiten 
Körperschaften. Schäff er-Pöschel Verlag. 2018.
419 Seiten. ISBN 978-3-79104-170-4.
[D] 69,95 €, [A] 72,00 €, CHF 97,80.

Stiftungen führen
Stif tun gen schos-
sen bis 2008 wie 
Pil ze aus dem Bo-
den. Meist mit dem 
Heils ver spre chen 
plan ba rer und re-
gel mä ßi ger Ein nah-
men. Spä tes tens 

mit der Fi nanz krise ist das Ge schich te. 
Das vor lie gen de Buch dreier aus ge wie-
se ner Stif tungs ex per ten be schäf tigt sich 
mit zu kunfts orien tier tem Stif tungs ma na-
ge ment. Ohne den Blick auf die ak tuel len 
Her aus for de run gen zu ver mei den, ge lingt 
es den Her aus ge bern, durch viele Fach-
au to ren ein sehr brei tes Bild des Stif-
tungs ma na ge ments zu ent wer fen und 
die Haus auf ga ben klar zu be nen nen. Sei 
es das Nie drig zins um feld, Fra gen der Wir-
kungs mes sung und des Con troll ings, mu-
tige Stif tungs kom mu ni ka tion und na tür-
lich auch dia log orien tier tes Fund rai sing.

Die Herausgeber schaff en es nicht nur, 
die Themen, sondern auch die Au to ren 
gut zu mixen. Große und kleine Stif tun-
gen, Be ra tungs un ter neh men, Stif tungs-
auf sicht, Wissenschaft und Ver bän de 
kom men zu Wort. Sehr zu emp feh len ist 
hier bei spiels weise der Ar ti kel von Hans 
Fleisch, langjähriger Ge ne ral se kre tär des 
Bun des ver bandes Deut scher Stiftungen, 
zu typischen Feh lern im Stif tungs ma na-
ge ment. Daraus lernt man ja bekanntlich 
am meisten.

Insgesamt ein sehr gelungenes und 
kom pak tes Buch, das aber eher für größe-
re Stif tun gen echte Relevanz hat. Le-
sens wert dazu ist auch der Beitrag zum 
Fund rai sing mit vielen praktischen Bei-
spie len als zu künf tiger Kernaufgabe von 
Stif tun gen. Und zwar nicht als Sam mel-
dose in der Not, sondern als Be zie hungs-
ma na ge ment.

Matthias Daberstiel

Reinhardt Berndt, Peter Kreutter, Stefan Stolte 
(Hrsg.). Zukunftsorientiertes Stiftungsma na ge-
ment. Herausforderungen, Lösungsansät ze
und Erfolgsbeispiele. Verlag Springer Gabler.
2018. 340 Seiten. ISBN: 978-3-65819-266-2. 
[D] 54,98 €, [A] 56,29 €, CHF 69,45.

Zugang zu über

 700 Förderquellen
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Die wichtigsten Finanzierungsmöglichkeiten für gemeinnützige Organisationen aus 
den Bereichen Bildung, Soziales, Umwelt, Kultur, bürgerschaftliches Engagement, 
Entwicklungspartnerschaften und internationale Zusammenarbeit
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Verlag bestellen:
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SPENDEN
MAILINGS

35 EUROim Monat kostet lebensrettende 
hochenergiehaltige Erdnuss-
paste für ein unterernährtes 
Kleinkind.

70 EURObenötigen wir für Schulspeisungen
mit Reis und Bohnen für zwei 
Kinder für ein gesamtes Schuljahr.

100 EUROermöglichen den Transport und 
Verteilung von 10.000 Litern 
sauberem Trinkwasser. 
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Bezeugen auch Sie Ihre Nächstenliebe für hungernde Kinder. 

Mit Ihrer Spende retten Sie Leben! Vielen herzlichen Dank.

Bestätigung für das Finanzamt(Gilt bis 200 Euro nur in Verbindung mit Ihrem 

Kontoauszug/elektronischen Zahlungsbeleg 

der Bank.) Der Malteser Hilfsdienst e.V. ist laut 

Anlage zum Körperschaftsteuerbescheid 2014 des 

Finanzamtes Köln-Ost vom 20.06.2016, Steuer-Nr. 

218/5761/0039, als gemeinnützigen, mildtätigen und 

kirchlichen Zwecken dienend anerkannt und nach 

§ 5 Abs. 1 Nr. 9 KStG von der Körperschaftsteuer 

und nach § 3 Nr. 6 des GewStG von der Gewerbe-

steuer befreit. 
Herzlichen Dank! Ihr Malteser Hilfsdienst e.V., 51101 Köln

Ich habe ameine Spende von  

 EUR

an die Malteser überwiesen.

1234567890XYZ17

Maria Mustermann, Musterstadt

12345, Musterstraße 18

Verantwortliche Stelle ist der [Listeigner mit vollständiger 

postalischer Anschrift und E-Mail-Adresse]. Wenn Sie unsere 

Informationen nicht mehr erhalten wollen, können Sie der 

Verarbeitung oder Nutzung Ihrer Daten für Zwecke der 

Werbung jederzeit widersprechen. Wenden Sie sich dazu bitte 

an die oben genannte Stelle. Alternativ können Sie sich auch an 

den Malteser Hilfsdienst e.V., Abteilung Fundraising, 51101 

Köln, malteser@malteser.org wenden. Wir werden dann Ihren 

Widerspruch selbstverständlich gerne an die verantwortliche 

Stelle weiterleiten.

D E

Malteser Hilfsdienst e.V., Köln
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WEITER SO!

W
ir sagen „DAN

K
E!

“

erfolgreiche

KÖLN
0221 /759 19 - 44
steffi .sczuka@directpunkt.de

0251 /287 387 - 63
vera.dittgen@directpunkt.de

MÜNSTER

HAMBURG
040 /237 860 - 0
service@directpunkt.de

Heimspiel! Gestern fand an der Technischen Universität Dresden unser 

15. Sächsischer Fundraisingtag statt. Unsere Gäste erlebten eine span-

nende und lehrreiche Tagung. Zugegeben, meine Füße sind noch ganz 

schön platt – dafür ist mein Kopf voll von inspirierenden Gesprächen 

mit tollen Menschen.

Als Veranstalter blickt man dann auch schon mal zurück: Wie war das 

vor 15 Jahren, als wir den ersten Sächsischen Fundraisingtag in Dresden 

organisierten? Da war dieses „Faundreising-Ding“ im wahrsten Sinne 

ein Fremdwort. Seitdem hat sich viel getan in unserer Branche. Eine 

Teilnehmerin von damals trat gestern als Referentin bei uns auf und gab 

ihre praktischen Erfahrungen aus 15 Jahren weiter – ein schönes Beispiel 

für die Professionalisierung im Fundraising.

Fun Fact am Rande: Das Fundraiser-Magazin wurde auf einem unserer 

ersten Fundraisingtage geboren. Damals fragten wir die Gäste, ob sie regel-

mäßig Informationen aus dem Bereich Sozialmarketing und Fundraising 

haben wollen und auf welchem Wege. Zur Auswahl standen – damals 

sehr beliebt – Lose-Blatt-Sammlung oder – damals neu und innovativ – 

E-Mail-Newsletter oder aber ganz klassisch als gedrucktes Magazin auf 

Papier. Die überwiegende Mehrheit entschied sich für das Magazin.

Und so halten Sie es auch heute in der Hand: Ihr Fundraiser-Magazin.

Ich wünsche Ihnen viel Spaß bei der Lektüre,
Ihre

Daniela Münster
Chefredakteurin

Liebe Leserin, lieber Leser,

Editorial

Fundraiser-Magazin | 5/2018

4 inhalt

Fundraiser-Magazin | 5/2018

inhalt 5

van Acken Druckerei & Verlag GmbH
Magdeburger Straße 5, 47800 Krefeld
Telefon: 021 51 / 44 00-0 
Fax: 021 51 / 44 00-55
info@van-acken.de, www.van-acken.de

Es gibt viele bunte Vögel 
da draußen …

Welcher passt zu Ihnen?

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

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

van Acken: Profi in Sachen  
Druckerei und Verlag

Lernen Sie unsere 
„Vögel“ kennen.

Wir freuen uns auf Sie!
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Damit Sie Gutes 
tun können, geben 
wir unser Bestes
Seit fast 30 Jahren unterstützen wir Nonprofit-
Organisationen bei der Verwirklichung ihrer 
Ideale: Mit multichannel-fähigen und individuell 
anpassbaren Software-Lösungen, mit Support 
bei administrativen Aufgaben und mit viel 
Empathie und Leidenschaft. 

Und womit können wir Ihnen helfen?

Ausgezeichnete 
Sicherheit 
Enterbrain ist als einziger 
der Branche ISO/IEC 27001 
zertifiziert.

www.enterbrain.eu

Die Fundraising Software- und 
Servicespezialisten

Claudia Grimbo ist Zielgruppen-Managerin der Mid Level Donor im Groß-
spenderteam bei Save the Children und verantwortet den strategischen 
Auf- und Ausbau einer innovativen Fundraising-Strategie in diesem Bereich. 
Die Berlinerin hat schon während ihrer Ausbildung zur Kauffrau für Bü-
rokommunikation direkt nach dem Abitur bei „Ärzte ohne Grenzen“ erste 
Fundraising-Erfahrungen gesammelt, denn ihre Ausbilderin war – zu ih-
rem großen Glück, wie sie selbst sagt – in der Fundraising-Abteilung tätig. 
Ihr Interesse war entfacht. Im Anschluss studierte sie Public Management 
und machte ihren Master in „Nonprofit-Management und Public Gover-
nance“ an der HTW und der HWR Berlin. In beiden Abschlussarbeiten be-
schäftigte sich Claudia Grimbo mit einem Fundraising-Thema und war 
während ihres Studiums auch weiterhin als studentische Mitarbeiterin 
im Fundraising bei „Ärzte ohne Grenzen“ tätig. Der Schwerpunkt lag da-
bei auf der Spenderverwaltung, was „super hilfreich war, um Prozesse und 
Administration wirklich zu verinnerlichen“. Es folgte ein mehrmonatiges 
Praktikum bei Amnesty International in New York. Bevor sie schließlich 
2016 zu Save the Children wechselte, um dort zunächst das Fundraising 
mit Fokus auf kleine und mittlere Unternehmen auf- und auszubauen, ar-
beitete sie noch ein Jahr als Elternzeitvertretung im Großspenderbereich 
bei „Ärzte ohne Grenzen“. Ihre Fundraising-Kenntnisse gibt sie seit 2017 
auch als Lehrbeauftragte an der HWR Berlin weiter. 

 www.savethechildren.de

1. Was wollten Sie als Kind werden?

Lehrerin. Meine Mutter erzählte mir auf Nachfrage, 
dass auch Tierärztin im Gespräch gewesen sei – aber 
letztendlich ist der Lehrberuf einer, der mich bis heute 
fasziniert. Wenngleich meine beruflichen Tätigkeiten 
nicht ganz der kindlichen Vorstellung einer klas-
sischen Lehrerin entsprechen, so macht es mir heute 
sehr viel Spaß, nebenbei als Dozentin und Referentin 
mein Wissen zu teilen und gemeinsam mit Menschen 
zu wachsen.

2. Was würden Sie als Unwort des Jahres 
vorschlagen?

Unmute (engl. „das Mikrofon einschalten“, Anm. d. 
Red.) – wie oft sitzen wir zurzeit in Team-, Zoom- oder 
anderen Video-Calls und eine Teilnehmerin spricht 
und ges ti ku liert und redet euphorisch weiter – nur 
niemand hört etwas.

3. Welches politische Projekt würden Sie gern  
beschleunigen?

Beschleunigen und ausweiten würde ich zu gern den 
Transformationsprozess des Individualverkehrs in der 
Stadt. Vom auto fokussierten Straßenbild hin zu einem 
gleichberechtigten Modell mit mehr Raum für Sha-
ring-Modelle, Radverkehr und ÖPNV.

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

Short Story: Ich würde keine Kosten oder Mühen scheuen 
und sofort ein Nirvana-Konzert besuchen!

5. Wem würden Sie mit welcher Begründung  
einen Orden verleihen?

Tatsächlich möchte ich nicht einen einzigen Orden ver-
leihen. Die großartigen Leistungen von Menschen welt-
weit kann man meines Erachtens gar nicht durch einen 
kurzen Moment der Aufmerksamkeit und ein „Stück 
Blech“ würdigen. Ich finde es so viel wichtiger, den Men-
schen im Alltag mit Anerkennung und Dankbarkeit zu 
begegnen, die sich auf besondere Weise engagieren: Sei 
es die alleinerziehende Mutter, Pflegepersonal, Engagier-
te – all diesen sogenannten Alltagsheldinnen versuche 
ich, den Dank, die Anerkennung und im besten Fall die 
Unterstützung zukommen zu lassen, die sie verdienen.

6. Sie treffen den reichsten Menschen der Welt im Aufzug. 
Was sagen Sie ihm?

Nach oben oder nach unten?

 7. Ergänzen Sie folgenden Satz:  
Was ich überhaupt nicht brauche …

… ist Sea World! Es kann doch nicht sein, dass wir im 21. Jahr-
hundert immer noch Orca-Wale in Pools von der Größe einer 
Badewanne einsperren und sie zu unserer Belustigung Kunst-
stücke aufführen müssen.

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

Ich habe in 364 von 365 Tagen im Jahr eher das Problem, dass 
der Tag nur 24 Stunden hat. Ich arbeite gern und habe sehr 
viele Hobbys und Leidenschaften: vom Crossfit, übers Reiten, bis 
hin zum Yoga-Unterrichten; Konzertbesuchen, gemeinsamen 
Abenden mit Freunden – Langeweile kommt äußerst selten auf.

9. Worüber können Sie lachen?

Ich finde Lachen und Leichtigkeit im Leben äußerst wichtig 
und es braucht nicht viel, um mich zum Lachen zu bringen. 
Ein schlechter Witz genügt.

10. Wann reißt Ihr Geduldsfaden?

Tatsächlich wenn ich einen Faden in eine Nadel einfädeln 
muss – schlimm!

11. Was war früher besser?

mein Gedächtnis für Telefon- und Festnetznummern

12. Wo hätten Sie gern Ihren Zweitwohnsitz?

Zum Glück bin ich schwer verliebt in meine Heimat Berlin und 
habe einen wunderbaren Erstwohnsitz. Einen Zweitwohnsitz 
brauche ich nicht. Wenn ich Berlin verlasse, dann erkunde ich 
lieber die Welt und bereise immer wieder andere Orte. Und freue 
mich dann wieder auf zu Hause!

13. Was sollte über Sie im Lexikon stehen?

lived, laughed, loved

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

… ein unglaublicher Vertrauensbeweis für unsere Arbeit. Aber 
auch ein Auftrag, die Spende im Sinne der Spender zu nutzen 
und möglichst wirksam einzusetzen.

schlechte WitzeFragebogen: Claudia Grimbo lacht auch über

Fragebogen
Weiterhin 
stehen für Ihre 
Werbung die 

Umschlag-
Seiten
(U2, U3, U4)
zur Verfügung. 
Bitte fragen Sie 
uns nach freien 
Plätzen.

Das erste Heftdrittel widmet sich ver-
tiefend ausgewählten Fach-Themen. 
Hier wirkt Ihre Anzeigen-Werbung stark.

Die Vielfalt der gemeinnützigen Projekte 
ist der perfekte Lesestoff zur Inspiration. 
So wird Ihre Werbung nicht übersehen.

Werben Sie im Umfeld größtmöglicher 
Praxisorientierung und profitieren Sie 
von der Kompetenz der Fachautoren.

Sind Stiftungen Ihre Zielgruppe? Wenn 
es um stiftungsrelevante Themen geht, 
plat zieren Sie Ihre Anzeigenwerbung hier. 

Als Bildungsinstitut, Fach- oder Hoch-
schule, Akademie oder Kurs-Veranstalter 
finden Sie hier ein optimales Umfeld.

Der perfekte Werbe-Platz für Verlage 
und Publizisten. Wer Fachlektüre sucht, 
liest Ihre Anzeige hier garantiert.

Ihre Anzeigenwerbung im „Schaufenster“ 
des Magazins. Hier schaut jeder Leser 
zuerst hin – Aufmerksamkeit garantiert.

Menschen überzeugen! Die sehr be lieb-
te Interview-Rubrik „Fragebogen“ ist ein 
perfekter Platz für Ihre Werbung.

Die erste Anzeige 
im Heft, direkt 
neben dem Editorial.



Sonder-Werbeformen

Anzeigen in speziellen Rubriken
Für spezielle Anforderungen stehen im Fundraising-Magazin spezielle Rubriken bereit. Ob Dienstleister-Eintrag,  
Termin-Anzeige im Fundraising-Kalender oder Stellenangebot – wir haben das passende redaktionelle Umfeld dafür.  
Sprechen Sie uns an, wir beraten Sie gern.
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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
Telefax: +49 (0)228 33889222
info@tagungsschmiede.de
www.tagungsschmiede.de

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
Telefax: +49 (0)228 96104991
info@systopia.de
www.systopia.de

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

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

Postfach 32 11 · 53315 Bornheim
Telefon: +49 (0)2232 928544-1
Telefax: +49 (0)2232 928544-2
info@buschconsult.org
www.buschconsult.org

Trust Fundraising
Jürgen Grosse & Team
Leistungen: Fundraising von Analyse über Beratung, 
Strategie, Konzept und Umsetzung bis zur Erfolgs-
kontrolle – als Einzel leistung oder umfassend.
Agen tur motto: Innovation, Zuverlässigkeit und Trans-
parenz.
Nutzen: 30 Jahre Fundraising-Praxis; Gründer/Mit-
glied des SynTrust-Netzwerkes von neun Fundrai-
sing-Spezialisten für ganz heitliches Fundraising.

Antoniusstraße 2 · 53547 Kasbach-Ohlenberg
Telefon: +49 (0)2644 600-874
Telefax: +49 (0)2644 600-828
j.grosse@trustfundraising.de
www.trustfundraising.de

Kensik.com Datenanalysen.
Dipl.-Psych. Andreas Kensik
Seit 20 Jahren Analysespezialist und unabhängiger 
Berater im Fundraising und Dialogmarketing

 ▸ Spenderanalysen und -profi le: Gewinnung, Bindung, 
Segmentierung, Reaktivierung

 ▸ Spenderbefragung und Motivforschung
 ▸ Strategische Fundraisingkonzepte
 ▸ Softwareentwicklung & Schulung: Inter aktive 

Daten analysen mit SPSS, Qlik, Excel
 ▸ FundraiseAnalyser

An der Hetzelhardt 21 · 53604 Bad Honnef
Telefon: +49 (0)2224 969319
Telefax: +49 (0)2224 969320
info@kensik.com
www.kensik.com

probono Geldaufl agenmarketing
Jedes Jahr werden in Deutschland rund 130.000 Ge-
richts- und 190.000 Ermittlungsverfahren gegen Zah-
lung einer Geldaufl age eingestellt. Dabei zahlen die 
Gerichte etwa 100–120 Millionen Euro an gemeinnüt-
zige Organisationen aus. Nutzen Sie die Chance, dass 
auch Ihre Organisation an diesen Zahlungen teilhat 
durch professionelles und konsequentes Geldaufl a-
genmarketing. Wir helfen Ihnen dabei.

Linzer Straße 21 · 53604 Bad Honnef
Telefon: +49 (0)2224 918250
Telefax: +49 (0)2224 918350
info@gfs.de
www.gfs.de

BEGEI 
STERN
Gutes Fundraising 
begeistert, weil es mit 
Herz gemacht wird. 

GFS Fundraising Solutions GmbH  
Einfach Fundraising für Ihren Erfolg: Sie suchen Er-
fahrung, Kompetenz und Sachverstand im Fundrai-
sing? Dann sind Sie bei der GFS genau richtig. Über 
50 Mitarbeiterin nen und Mitarbeiter bieten Ihnen ei-
nen um fas sen den Service aus einer Hand: Beratung, 
Kon zep tion und Produktion von Mailings, Data-Ba-
se-Fundraising, Spenderanalysen, List broking, Spen-
der- und Mitgliederbetreu ung, Telefon-Fundraising 
und Geld aufl  agen mar keting. Wir arbeiten mit Kopf 
und Herz für Ihre Ziele.

Linzer Straße 21 · 53604 Bad Honnef
Telefon: +49 (0)2224 918250
Telefax: +49 (0)2224 918350
info@gfs.de
www.gfs.de

Andreas Berg
Analyse · Beratung · Strategie
Als unabhängiger Berater mit 16 Jahren Fundrai-
sing-Erfahrung stehe ich NPOs zur Seite mit

 ▸ Spenderanalysen, 
 ▸ Fundraising-Audits,
 ▸ Marktforschung,
 ▸ Strategieberatung und 
 ▸ Database-Fundraising

Im Grunde bin ich ein Dolmetscher – zwischen Fun-
draisern und Ihren Daten ebenso wie zwischen Fun-
draisern und Ihren Zielgruppen.

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
Telefax: +49 (0)2206 8628019
offi  ce@gecko-international.com
www.gecko-international.com
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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 

<em>faktor
Die Social Profi t Agentur GmbH
Wir machen Ihre Marke stark und gewinnen für Ihre 
Organisation Spender, Besucher, Mitarbeiter, Mitglie-
der und Engagierte. Unser Know-how:

 ▸ Entwicklung von Kommunikations- und Fundrai-
singstrategien

 ▸ Re-Brandings
 ▸ Beratung & Coaching
 ▸ Online-Fundraising & Social Media
 ▸ Kunden-/Mitarbeiterzeitschriften
 ▸ Kampagnenentwicklung
 ▸ (E-)Mailings

Ansprechpartner: Dr. Oliver Viest
Wilhelm-Busch-Straße 44 · 60431 Frankfurt am Main
Telefon: +49 (0)69 366059-43
Telefax: +49 (0)69 366059-47
info@em-faktor.de
www.em-faktor.de

Fundraising Akademie gGmbH  
Die Fundraising Akademie bietet Ihnen das indivi-
duelle Angebot für Ihre Organisation oder für Ihren 
persönlichen Bedarf: den Studiengang zum Fundrai-
sing-Manager, eine Ausbildung zum Regionalreferent 
Fundraising, Grundlagenkurse und Inhouse-Semina-
re. Gerne vermitteln wir Ihnen auch ausgewiesene Re-
ferentinnen und Referenten zum Thema Fundraising.

Emil-von-Behring-Straße 3 · 60439 Frankfurt
Telefon: +49 (0)69 58098-124
Telefax: +49 (0)69 58098-271
info@fundraisingakademie.de
www.fundraisingakademie.de

Agentur Zielgenau GmbH  
Unser Fokus liegt auf der Entwicklung & Umsetzung 
individueller Konzepte.
Dabei bieten wir umfassende Leistungen in folgen-
den Bereichen:

 ▸ Fundraising
 ▸ Marketing
 ▸ Beratung
 ▸ Spenderbetreuung
 ▸ Geschäftsstelle
 ▸ Marketing

Profi tieren Sie von unseren langjährigen Erfahrun-
gen & Kenntnissen im Non-Profi t-Bereich. Wir bie-
ten Ihnen zielgenaue Lösungen.

Bessunger Straße 3–5 · 64285 Darmstadt
Telefon: +49 (0)6151 136518-0
Telefax: +49 (0)6151 136518-9
info@agentur-zielgenau.de
www.agentur-zielgenau.de

Neue Generation 
ENTERBRAIN 2.0

schneller · moderner · einfacher · sicher

Weitere Leistungen:
Rechenzentrum · Outsourcing 
ASP-Lösungen und Consulting

www.enterbrain.ag

AG

ENTERBRAIN Software AG
FIT für die Zukunft mit ENTERBRAIN
Software und Fundraising-Dienstleistungen 
aus einer Hand
Wir bieten Ihnen sämtliche Services für Ihre komplet-
ten Fundraising-Kampagnen – Kernstück dabei ist die 
eigens für NPOs konzipierte Fundraising-Software 
ENTERBRAIN 2.0. Ebenso übernehmen wir für Sie 
Consulting, Layout, Druck, Kuver- tierung und Ver-
sand unter einem Dach. Und das bei absolu ter Da-
ten sicherheit – dafür steht unser ISIS 12 Güte siegel.
Darüber hinausgehend entwickeln wir unsere Lösun-
gen ständig weiter – neu ist z.B. ENTERmed, die Spe-
ziallösung für den Gesundheitsmarkt.
Ab sofort neu im ProduktPortfolio ist Social Scout – 
die Verwaltungs-Software für alle Freiwilligendiens-
te und das Ehrenamt.

Röntgenstraße 4 · 63755 Alzenau
Telefon: +49 (0)6023 9641-0
Telefax: +49 (0)6023 9641-11
info@enterbrain.ag
www.enterbrain.ag

Scharrer Social Marketing  
 ▸ Konzepte und Beratung
 ▸ Gestaltung und Produktion
 ▸ Mailings, auch in großen Aufl agen
 ▸ Zielgruppen-Beratung
 ▸ glaubwürdige Kommunikation steht bei uns im 
Vor der grund

Römerstraße 41 · 63785 Obernburg
Telefon: +49 (0)6022 710930
Telefax: +49 (0)6022 710931
scharrer@socialmarketing.de
www.socialmarketing.de

GEMINI DIRECT marketing solutions GmbH  
Leistungen für Ihr Fundraising:

 ▸ spendenaffi  ne Zielgruppenadressen
 ▸ Spenderprofi le zur Spendergewinnung, -rückge-
winnung und -bindung

 ▸ Datenverarbeitung und -pfl ege
 ▸ Ermittlung passender Werbemedien
 ▸ Mailingproduktion und Fulfi llment

ISO 27001-Zertifi zierung auf Basis von IT-Grund-
schutz des BSI, Qualitätssiegel Daten verarbeitung 
des DDV

Black-und-Decker-Straße 17 C · 65510 Idstein
Telefon: +49 (0)6126 95196-10
Telefax: +49 (0)6126 95196-29
mail@geminidirect.de
www.geminidirect.de

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

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

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
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.)
Wildstraße 9 · 47057 Duisburg
Telefon: +49 (0)203 485777-0
Telefax: +49 (0)203 485777-19
info@conversio-institut.de
www.conversio-institut.de

Entdecken Sie jetzt  
unsere umfangreiche  
Kollektion an Spendern!

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

 ▸ Strategie (Markforschung, Konzeptentwicklung, 
Adressauswahl, Erfolgskontrolle)

 ▸ Projektmanagement (Beratung, Koordination, Ter-
minplanung, 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
Telefax: +49 (0)2151 4400-55
info@van-acken.de
www.van-acken.de

www.gob.de/fundraising

200 Spendenorganisationen
25 Millionen Spender
1 Fundraisinglösung

www.gob.de/fundraisingwww.gob.de/fundraising

GOB Software & Systeme
GOB ist weltweit einer der größten Micro soft Part-
ner im Non-Profi t-Sektor und Markt führer von Fund-
raising-Software in Deutsch land. Mit über 250 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 A5 · 47807 Krefeld
Telefon: +49 (0)2151 349-3000
Telefax: +49 (0)2151 349-1120
info@gob.de
www.gob.de

HP-FundConsult –
Brücke zwischen Profi t und Non-Profi t
Partner und Bindeglied zwischen gemeinnüt-
zigen Organisationen, Wirtschaftsunterneh-
men und Privatpersonen
Kompetenter Partner bei Fundraising- und CSR-Pro-
zessen für Non-Profi t- und Profi t-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 Zielkonfl ikten zwischen Ökonomie, Ökologie und 
Ge sell schaft.

Rothenburg 41 · 48143 Münster
Telefon: +49 (0)251 48435-70
Telefax: +49 (0)251 48435-03
info@hp-fundconsult.de
www.hp-fundconsult.de
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Nur wer fragt,
gewinnt!

Fundraising-Wahrheit Nr. 1�� ��

fundango GmbH
Die Fundraising-Experten aus Köln. Gewinner des 
Mailingwettbewerbs 2012 in der Kategorie Effi  zi-
ent & Aufl agenstark!
fundango unterstützt Ihr Fundraising nach allen Re-
geln der Kunst – online wie offl  ine. Wir konzipieren 
und realisieren Kam pag nen und Aktionen, die Spen-
der überzeugen – kreativ, authentisch, verlässlich 
und vor allem: erfolgreich!

Brückenstraße 1 – 3 · 50667 Köln
Telefon: +49 (0)221 67784590
Telefax: +49 (0)221 67784599
info@fundango.de
www.fundango.de

steinrücke+ich gmbh
Kommunikation und Fundraising
für 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, Grafi k 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
Telefax: +49 (0)221 569656-20
info@steinrueckeundich.de
www.steinrueckeundich.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)

Gutenbergstraße 126 · 50823 Köln
Telefon: +49 (0)221 7158959
anfrage@goldwind-bewirken.de
www.goldwind-bewirken.de

Deutscher Spendenhilfsdienst – 
DSH GmbH

„Wir sprechen mit Erfahrung“
Seit über 10 Jahren telefonieren wir ausschließlich 
für NGOs und bieten

 ▸ Beratung zum Auf- und Ausbau von Telefon-Fund-
raisingmaßnahmen.

 ▸ Durchführung von Telefonkampagnen (Outbound- 
und Inbound)

 ▸ Beratung zum Aufbau eigener „Telefon-Lösungen“
 ▸ Seminare/Schulungen für haupt- und ehrenamt-

liche Mitarbeiter
Alpenerstraße 16 · 50825 Köln
Telefon: +49 (0)221 9901000
Telefax: +49 (0)221 9901099
koeln@spendenhilfsdienst.de
www.spendenhilfsdienst.de

Mailing  
gefällig?

Fundraising Profi le GmbH & Co. KG
Menschen berühren und zum Spenden
bewegen – das ist unser Geschäft.
Unsere Kunden profi tieren von

 ▸ kreativen Konzepten
 ▸ zuverlässiger Produktion
 ▸ vielen Jahren Erfahrung

Mit maßgeschneiderten Lösungen gewinnen, bin-
den und reaktivieren wir Ihre Spender und unter-
stützen Sie professionell im Erbschafts- und Stif-
tungsmarketing.

Alpenerstraße 16 · 50825 Köln
Telefon: +49 (0)221 484908-0
Telefax: +49 (0)221 484908-50
welcome@fundraising-profi le.de
www.fundraising-profi le.de

ifunds germany GmbH
Wir von ifunds sind Spezialisten für Daten im 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, fl exible und standardisier-
te Lö sung für Non-Profi t-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

Christian Gahrmann
Philanthropy Consulting GmbH
Experts for Strategic and 
International Fundraising
Wir helfen NPOs weltweit, ihre Projekte zu fi nanzie-
ren. Als Ihr Partner und Dienstleister akquirieren wir 
zusammen mit Ihnen und in Ihrem Auftrag, diejenigen 
Ressourcen, die Sie benötigen, um die Welt zu einem 
besseren Ort zu machen.
Beratungsfelder: Strategische Fundraising-Planung | 
Internationales Fundraising | EU-Förderung | Fund-
raising-Starterpaket | Großspenden | Stif tun gen | 
Sponsoring | Philanthropie in China

Sürther Straße 59 · 50996 Köln
Telefon: +49 (0)221 79008625
gahrmann@philanthropy-consulting.eu
www.philanthropy-consulting.eu

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
 ▸ Fulfi llment

Sie fi nden uns außerdem in Berlin und Hamburg.

Buchheimer Ring 87 · 51067 Köln
Telefon: +49 (0)221 7591944
Telefax: +49 (0)221 4539879
renn@directpunkt.de
www.directpunkt.de

GRÜN Software AG
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
Telefax: +49 (0)241 1890-555
verwaltung@gruen.net
www.gruen.net

Dienstleister-Verzeichnis
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Vorstandsmitglied
Seit März 2018 ist Tafel Deutschland Mitglied im 
Dach ver band der europäischen Lebensmittel ban-
ken (FEBA). Die jährliche Mit glie der ver samm lung 
der FEBA fand dieses Jahr vom 24. bis 26. Mai 2018 
in Buda pest statt. Jochen Brühl, Vorsitzender Tafel 
Deutsch land e. V., wurde dort in den Vorstand der 

FEBA ge wählt. Die Wahl periode beträgt drei Jahre. „Ich freue mich, 
unsere jahr zehnte langen Erfahrungen mit den Tafeln in den Vorstand 
der FEBA ein brin gen zu können. Wir wollen die Sichtbarkeit von FEBA 
in Deutsch land steigern, aber auch die Kooperation zwischen den Mit-
gliedern unterstützen und vertiefen“, so Brühl.

Wiederwahl zum Präsidenten
Bei der 71. Hauptversammlung des Österreichi schen 
Roten Kreuzes wurde der amtierende Prä si dent Ge-
rald Schöpfer Anfang Juni in seiner Po si tion bestätigt 
und für die nächste Periode wie der gewählt. Damit 
übernimmt er in den kom men den vier Jahren die 
Präsidentschaft des Öster reichi schen Roten Kreuzes. 

„Ich bedanke mich für die tolle Unter stüt zung und freue mich über 
das große Vertrauen. Mit mehr als 87 000 freiwilligen und haupt-
berufl ichen Mitarbeitern hat das Rote Kreuz gemeinsam bereits viel 
bewegt. Aber es gibt noch viel zu tun“, so Schöpfer, der diese Funktion 
ehrenamtlich und un ent gelt lich übernimmt.

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

Das Erfolgs-Rezept:

Fundraising-Mix

van Acken – mehr als nur eine Agentur:

Vereinbaren Sie ein  

kostenloses Beratungsgespräch.

Begleitung und Umsetzung durch Profis.

Vorsitzender Bundesverband
Joachim Rogall, Vorsitzender der Geschäftsführung 
der Robert Bosch Stiftung, ist im Mai zum neuen 
Vorsitzenden des Bundesverbands Deutscher Stif-
tungen gewählt worden. In seiner Antrittsrede kün-
digte er an, die Grundsätze guter Stiftungspraxis 
gemeinsam mit den Mitgliedern überarbeiten zu 

wollen und um Aspekte wie internationale Zusammenarbeit, Wir-
kung von Stiftungsvermögen und Digitalisierung zu erweitern.

Schirmherrin für Förderpreis
Moderatorin und Schauspielerin Fernanda Bran dão 
ist 2018 die neue Schirmherrin des Deichmann-
För der preises. Sie kam selbst als Neun jährige mit 
ihrer Mutter aus Rio de Janeiro nach Ham burg und 
kennt die Herausfor de run gen der Integration. Der 
Preis zeichnet Unterneh men, Vereine, Schu len und 

öff ent liche Initiativen aus, die es sich zum Ziel gesetzt haben, benach-
tei lig ten Kindern und Jugendlichen die Inte gra tion zu erleichtern.

Evangelische Schulstiftung beginnt mit Fundraising
Seit April arbeitet Thomas Martens für die Evange-
li sche Schulstiftung in der EKD und baut dort über 
die nächsten fünf Jahre das Fundraising auf. Er 
kommt ursprünglich vom Fundraising für den Tier-
schutz und arbeitete auch für die Christoff el Blin-
den mis sion. Er freut sich auf die Herausforderung, 

von ganz vorne an zu fangen und das Fundraising dort zu etablieren. 
Als aktives Mit glied im Deutschen Fundraisingverband tauscht 
er sich gerne mit anderen Kolleginnen und Kollegen über seine 
Erfah run gen aus.

Bundesverdienstkreuz I
Lutz Beisel, Gründer von terre des hommes 
Deutsch land, erhält das Bundesverdienstkreuz. Da-
mit wür digt die Bundesrepublik Deutschland sei-
nen Ein satz für Kinder in Not und sein jahrzehnte-
lan ges bür ger schaft liches Engagement für Hu ma-
ni tät und Men schen rechte. Er rief am 8. Januar 

1967 in der Stutt garter Waldorfschule zur Hilfe für kriegsverletzte 
viet na me sische Kinder auf. Aus dieser spontanen Hilfsaktion ent-
stand der deutsche Zweig des Kinderhilfswerks terre des hommes, 
des sen Ge schäfts füh rer er einige Jahre war.

Bundesverdienstkreuz II
Felix Finkbeiner gründete als 9-Jähriger im Jahr 
2007 die Initiative Plant-for-the-Planet, um durch 
Baumpfl anzungen dem Klimawandel zu begegnen 
und in der Öff entlichkeit ein vermehrtes Bewusst-
sein für Umweltprobleme zu schaff en. Seitdem sind 
für die Organisation mehr als 15 Milliarden Bäume 

ge pfl anzt worden. Für sein Engagement wurde er Ende Mai mit dem 
Bun des ver dienst kreuz ausgezeichnet. Der 20-Jährige ist damit der 
jüngste Träger der Auszeichnung.

Stiftungsbotschafter
Die Stiftung Lichterzellen, die sich für Patienten, 
An ge hö ri ge und die Erforschung der seltenen Blut-
krank hei ten PNH und Aplastische Anämie einsetzt, 
gewinnt Horst Lichter als Botschafter. „Wir freuen 
uns sehr, dass wir Horst Lichter als prominenten 
Botschafter für unsere Stiftung gewinnen konnten. 

Durch seine vermittelnde Art und die große Sympathie, die er aus-
strahlt, ist Herr Lichter der ideale Botschafter für unsere Stiftung“, 
so Stiftungsgründer Hans-Jürgen Riegel.

Leitung Freundeskreis
Nach viereinhalb erfolgreichen Jahren als Geschäfts-
stellenleiterin verlässt Karin Götz die Münchener 
Universitätsgesellschaft beim Deutschen Stiftungs-
zentrum. Ab Juli 2018 übernimmt sie die Leitung der 
Geschäftsstelle des „PIN. Freunde der Pinakothek der 
Moderne“ e. V. Ziel des Vereins ist es, den vier Häusern 

unter dem Dach der PdM und dem Museum Brandhorst zu größt-
möglicher Aufmerksamkeit und Lebendigkeit zu verhelfen. Für die 
Betriebswirtin und Kulturmanagerin eine spannende Aufgabe, auf 
die sie sich schon sehr freut.

Stiftungsberatung aus der Praxis
Carsten Frederik Buchert verantwortet seit über 
zehn Jahren die Stiftungskommunikation der Felix 
Burda Stiftung in München. Mit buchert beratung 
gründet er nun eine private Initiative für Stiftungs-
beratung, um diejenigen seiner Kollegen zu unter-
stützen, die über keine ausreichenden Kompetenzen 

für Kommunikation im eigenen Haus verfügen. Kollegenrabatt in-
klusive. „In Gesprächen mit Stiftungskollegen höre ich immer wieder 
vom dringenden Wunsch, ‚etwas machen‘ zu wollen, aber gleichzeitig 
auch von Ängsten und der Überforderung im Angesicht des vermeint-
lich großen Themas Marketing“, so Buchert zu den Hintergründen.

www.ergaenzen-sie-uns.de
Für weitere Informationen steht Ihnen Susanne Bieber, Bereichsleitung  

Für den Auf- und Ausbau unseres Spenderbereiches suchen wir  
zum nächstmöglichen Zeitpunkt Unterstützung 

in Vollzeit, zunächst befristet auf 3 Jahre 
Sie berichten direkt an die Geschäftsführung

Job-Anzeigen
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fundraising-kalenderfundraising-kalender

GUTE TATEN BRAUCHEN GUTE DATEN

Workshop

Spender GLÜCKLICH machen –
Wie man transparente Strukturen auf-

baut, organisiert und darüber berichtet.

Köln (8.9.),
Freiburg im Breisgau (17.11.)

35 € pro Teilnehmer/in

Anmeldung & Informationen:
transparenz-leicht-gemacht.de

Spender glücklich achen 
08.09., Köln 

 ▸ www.transparenz-leicht-gemacht.de
Online-Fundraising 
10.09., Berlin 

 ▸ www.fundraisingakademie.de
Grundlagenseminar:
Gemeinnützigkeitsrecht 
10.09., Hamburg 

 ▸ www.winheller.com
So fi ndet man Sponsoren 
10.09., Wien 

 ▸ www.esb-online.com
Fit für die Öff entlichkeit –
Schwerpunkt Pressearbeit 
11.09., München 

 ▸ www.munichfundraising.school
Storytelling für Fundraiser 
11.09., Berlin 

 ▸ www.doo.net
Sponsoren und Partner gewinnen 
11.09., Wien 

 ▸ www.esb-online.com
Informationsveranstaltung GivingTuesday 
11.09., Zürich 

 ▸ swissfundraising.org
Fundraising – ganz einfach
erfolgreich Spender gewinnen! 
11.09. – 09.10., Heidelberg 

 ▸ www.akademiesued.org
Fit für die Öff entlichkeit –
Schwerpunkt Personal Performance 
12.09., München 

 ▸ www.munichfundraising.school
Major Donors fi nden – gewinnen – binden 
12.09., Zürich 

 ▸ www.kampagnenforum.ch
Basiswissen Stiftung –
Rechnungslegung und Prüfung  
12.09., München 

 ▸ www.stiftungsakademie.de
Grundlagenseminar:
Gemeinnützigkeitsrecht 
12.09., Dortmund 

 ▸ www.winheller.com
Ausbildungsgang
Strategisches Freiwilligenmanagement 
12.09. – 15.02.2019, Berlin 

 ▸ www.ehrenamt.de
Großspendergespräch 
13.09., Münster 

 ▸ www.fundraisingakademie.de
Gemeinnützigkeitsrecht aktuell 
13.09., Dortmund 

 ▸ www.endriss.de
Großspender-Fundraising – immer
auf der Suche nach den reichen Förderern 
13. & 14.09., München 

 ▸ www.munichfundraising.school
Die gemeinnützige GmbH (gGmbH) 
14.09., Berlin 

 ▸ www.winheller.com
Instagram für Non-Profi ts 
14.09., Berlin 

 ▸ doo.net

Ihr Termin fällt hier nicht auf?
Mit einer Kalender-Anzeige im Fundraiser-Magazin machen Sie 
effektiv Werbung für Ihre Veranstaltungen. Sorgen Sie hier für 
mehr Bekanntheit und laden Sie neue Besucher ein!

Eine Kalender-Anzeige im Fundraising-Kalender
(42 mm breit x 42 mm hoch) kostet 

   nur  99,– € *
Senden Sie bitte einfach Ihre Veranstaltungshinweise 
und Kalender-Anzeigen an: termin@fundraising-kalender.de
Redaktionsschluss und Erscheinungstermin erfahren Sie unter 
www.fundraiser-magazin.de

Haben Sie Fragen zu Kalender-Anzeigen, sprechen Sie 
bitte mit Matthias Daberstiel.
Telefon: +49 (0)3 51/8 76 27-70, termin@fundraising-kalender.de

* zuzüglich Mehrwertsteuer, gilt ausschließlich für Kalender-Anzeigen!

JULI
Social Impact Camp Austria 
02. & 03.07., Wien 

 ▸ www.social-reporting-standard.de
Fundraising Convention 2018 
02. – 04.07., London 

 ▸ www.fundraisingconvention.uk
Verkauf im Fundraising I – Mach Deinen Deal! 
03.07., München 

 ▸ www.munichfundraising.school
Warum Menschen spenden 
03.07., Hamburg 

 ▸ www.fundraisingakademie.de
Instagram für Non Profi ts 
03.07., Berlin 

 ▸ www.okayfactor.com
Compliance bei Stiftungen und Vereinen: 
Toolkit für den Alltag 
05.07., Wintherthur 

 ▸ www.zhaw.ch
Ehrenamtskongress 2018 
06. & 07.07., Nürnberg 

 ▸ www.ehrenamtskongress.de
Intensivseminar Stiftungswesen  
09.07., Berlin 

 ▸ www.web.maecenata.eu
Infoveranstaltung für den nächsten Fund-
raising-Kurs 
09.07., München 

 ▸ ebw-muenchen.de
Nah dran: Fachtagung des Bundes-
programms „Zusammenhalt durch Teilhabe“ 
10. & 11.07., Potsdam 

 ▸ www.zusammenhalt-durch-teilhabe.de
Fundraising – Eine Einführung 
14. & 15.07., Berlin 

 ▸ www.programm.bildungswerk-boell.de

Fundraising für Stiftungen: Erfolgreiche 
Strategien in schwierigen Zeiten 
20.07., München 

 ▸ www.munichfundraising.school
Erbschaftsmarketing –
strategisches Vorgehen
für ein erfolgreiches Erbschaftsmarketing 
20.07., München 

 ▸ www.munichfundraising.school
Institutional Readiness – Die Grundlagen
für ein erfolgreiches Fundraising 
27.07., München 

 ▸ www.munichfundraising.school

AUGUST
Kompakt-Seminar für Ihren ERSTEN Schritt 
zur Fundraising-Datenbank 
01.08., Mülheim an der Ruhr 

 ▸ www.cloud-und-rueben.org
Richtig telefonieren
mit Spenderinnen und Spendern 
09.08., Halle 

 ▸ www.fundraisingforum.de
Blocklehrgang Stiftungsmanager 
13. – 23.08., Berlin 

 ▸ www.stiftungsakademie.de
Fundraising – Erfolgreich Spenden sammeln 
(Kurzlehrgang)  
17.08., Berlin 

 ▸ www.ebam.de
Start: Zertifi katslehrgang CAS
Kommunikation & Wirkungsmessung in NPO  
20.08., Basel 

 ▸ www.ceps.unibas.ch
NPO-Finanzmanagement: Nullzinsen und 
Risikoangst – Gibt es einen Ausweg? 
21.08., Zürich 

 ▸ www.nonprocons.ch

Mission Investing 
22.08., Zürich 

 ▸ www.nonprocons.ch
Eigenmittel gewinnen durch Fundraising 
22. & 23.08., Berlin 

 ▸ www.ba-kd.de
Einstieg ins Nachlass-Marketing –
die Schweizer Praxis 
23.08., Zürich 

 ▸ swissfundraising.org
Einführungskurs: Fundraising für NPOs 
24.08., Zürich 

 ▸ www.kampagnenforum.ch
Start: Modulare Fortbildung
Führen und Managen im Non-Profi t-Bereich 
28.08., Berlin 

 ▸ www.kbw.de
Basler Stiftungstag 2018  
28.08., Basel 

 ▸ www.stiftungsstadt-basel.ch

dresden,
30. august 2018

informationen & anmeldung
www.fundraisingtage.de

Sächsischer Fundraisingtag 
30.08., Dresden 

 ▸ www.fundraisingtage.de
Treff en der Fachgruppe
Förderstiftungen für Große 
30.08., Zürich 

 ▸ www.swissfundraising.org
Datenschutz in NPOs – unter
Berücksichtigung der neuen EU-DSGVO 
30.08., Berlin 

 ▸ www.kbw.de

SEPTEMBER
Vereinssatzungen verstehen und gestalten 
01.09., Berlin 

 ▸ www.knowhow-fuers-ehrenamt.de
Grundlagenseminar:
Gemeinnützigkeitsrecht 
03.09., Dortmund 

 ▸ www.winheller.com
Das grosszügige Engagement. Erfolgreiche 
Zusammenarbeit mit Mäzeninnen und 
Mäzenen. 
03.09., Basel 

 ▸ www.swissfoundations.ch
Profi tieren von Unternehmens-
Kooperationen – Spenden, Sponsoring und 
Stiftungsgelder 
03. & 04.09., Tromm, Wald-Michelbach 

 ▸ www.odenwaldinstitut.de
Basiskurs Freiwilligenkoordination 
03.–05.09., Berlin 

 ▸ www.ehrenamt.de
Seminar: Die gemeinnützige GmbH (gGmbH) 
04.09., Berlin 

 ▸ www.winheller.com
Zewo-Tagung 2018 
04.09., Bern 

 ▸ www.zewo.ch
Schreibworkshop Mailingtexten – vom 
Programmdesign zur handlungsauslösenden 
Geschichte 
05.09., Bern 

 ▸ swissfundraising.org
Hildesheimer Tag
des Stiftungsmanagements 
06.09., Hildesheim 

 ▸ www.stiftungen.org

GOES FUNDRAISING!
OWL

 
Geballte Kompetenz beim 
Fundraising-Seminar-Tag 
in Bielefeld!

Alexandra Heidemann:
0521-557359-19 oder 
www.owlgoesfundraising.com

06.09.2018Jetzt buchen!

OWL goes Fundraising 
06.09., Bielefeld 

 ▸ www.owlgoesfundraising.com
mailingtage 2018 
06.09., Frankfurt am Main 

 ▸ www.mailingtage.de
Eff ektiv und effi  zient führen – Erfolgreiche 
Führungsarbeit in Verbänden und Stiftungen 
06. & 07.09., München 

 ▸ www.munichfundraising.school
Mit einem Bein im Monsun und mit dem an de-
ren in der Cloud: Wie die digitale Transfor-
ma tion die Entwicklungszusammenarbeit 
verändern wird 
06. & 07.09., Münster 

 ▸ www.cloud-und-rueben.org
Verantwortung – Fachkonferenz
für Nachhaltigkeits- und CSR-Manager 
06. & 07.09., Frankfurt am Main 

 ▸ www.upj.de

06.–09.09.2018
Messe Dortmund

www.fair-friends.de

Messe für nachhaltige  
Lebensstile, Fairen Handel  
und gesellschaftliche 
Verantwortung

FairFriends 
06. – 09.09., Dortmund 

 ▸ www.fair-friends.de
Markterfolg durch
eindeutige Markenpositionierung 
07.09., Frankfurt am Main 

 ▸ www.fundraisingakademie.de
Qualität analysieren. PowerPivot für NPOs. 
Neue Möglichkeiten an Excel entdecken und 
clever nutzen 
07.09., Mülheim an der Ruhr 

 ▸ www.cloud-und-rueben.org
Crowd Campaigning 
07.09., Zürich 

 ▸ www.kampagnenforum.ch
Fundraising – Erfolgreich Spenden sammeln 
(Kurzlehrgang) 
07.09., München 

 ▸ www.ebam.de
Modularer Zertifi zierungslehrgang:
Stiftungsmanager 
07.09.–18.12., Berlin 

 ▸ www.stiftungsakademie.de
Zweimoduliger Zertifi katslehrgang:
Strategie, Innovation und Wirkung 
08.–30.09., Münster 

 ▸ www.weiterbildung.uni-muenster.de

14.09. 
2018

3. Leipziger NPO-Forum
Mission Digitalisierung
Potentiale und  
Herausforderungen  
der NPO

www.leipziger-npo-forum.de
oder unter 0341-2001935

3. Leipziger NPO-Forum 
14.09., Leipzig 

 ▸ www.leipziger-npo-forum.de
Bürgerstiftungskongress 2018 
14. & 15.09., Neuss 

 ▸ www.buergerstiftungen.org
Forum für Demokratie und Bürgerbeteiligung:
Gesellschaft im Dialog. Bewegung und neue 
Perspektiven durch Bürgerbeteiligung  
14. – 16.09., Loccum 

 ▸ www.mitarbeit.de
Fundraisingkurs 2018/2019 
14.09. – 14.02.2019, München 

 ▸ ebw-muenchen.de
Berufsbegleitende Weiterbildung mit Hoch-
schulzertifi kat: Kulturfi nanzierung 2018/19 –
Grundlagen, Strategie und Praxis
des Fundraising für Kunst und Kultur  
14.09. – 16.03.2019, Potsdam 

 ▸ www.fh-potsdam.de
Lehrgang: CAS Fundraising 
16.09. – 15.03.2019, Schwarzsee 

 ▸ www.vmi.ch
Digitales Storytelling
mit Zielgruppen-Segmentierung  
17.09., Berlin 

 ▸ www.npo-academy.com
Kompaktseminar: Fundraising in der Praxis 
17.09., Köln 

 ▸ www.fundraisingakademie.de
Management Programm
für NPO-Führungskräfte  
17. – 21.09., Düsseldorf 

 ▸ www.stiftungsakademie.de
Intensivkurs

„Zertifi zierter Stiftungsberater“ 
17. – 21.09., Jena 

 ▸ www.winheller.com
Fortbildung:
Grundlagen einer Freiwilligenagentur  
17.09. – 15.11., Würzburg 

 ▸ www.bagfa.de
Geldaufl agen-Marketing kompakt –
Worauf es in der Praxis wirklich ankommt 
18.09., Köln 

 ▸ www.fundraising-praxis-seminare.de
Geschäftsführung von Stiftungen 
18.09., Berlin 

 ▸ www.stiftungsakademie.de
Gutes Geld FAIRändert die Welt 
18.09., Königsfeld 

 ▸ www.sez.de
Swissfundraising-Fachgruppe Direct Mail 
18.09., Zürich 

 ▸ swissfundraising.org
Begeistern und gewinnen 
19.09., Hannover 

 ▸ www.fundraisingakademie.de
faith+funds 2018 
19. & 20.09., Köln 

 ▸ www.dfrv.de
Erfolgreich Spender und Sponsoren
gewinnen – Die Starthilfe in Ihr
professionelles Fundraising 
19. – 21.09., Köln 

 ▸ seminarprogramm.asb.de

Projektmanagement als Erfolgsfaktor: 
Durch Effi  zienz und Struktur Transparenz & 
Wirkung erhöhen 
20.09., München 

 ▸ www.munichfundraising.school

berlin,
20. september 2018

informationen & anmeldung
www.fundraisingtage.de

Fundraisingtag Berlin-Brandenburg 
20.09., Potsdam 

 ▸ www.fundraisingtage.de
Professionelle Fördermittelakquise für 
Organisationen der Sozialwirtschaft 
20.09., Köln 

 ▸ www.bfs-service.de
Beste Stiftungsratspraxis 2018:
Fokus Stiftungsaufsicht – Welche Aufsicht 
haben wir, welche brauchen wir? 
20.09., Zürich 

 ▸ www.swissfoundations.ch
Texten und Bloggen
für politische Kampagnen 
21.09., Zürich 

 ▸ www.kampagnenforum.ch
Digital Recruiting im sozialen Sektor 
21.09., Berlin 

 ▸ doo.net
Modernes Marketing im Sozialbereich –
Wie die Digitalisierung
unsere Kommunikation verändert 
21.09., München 

 ▸ www.munichfundraising.school
Steuercheck
für gemeinnützige Einrichtungen 
22.09., Hamburg 

 ▸ www.knowhow-fuers-ehrenamt.de
Rechnungswesen und Controlling in NPO 
23. – 28.09., Sigriswil 

 ▸ www.vmi.ch

ONLINE-
STIFTUNGSWOCHE

Kostenlose Webinare
24. – 28. September 
www.stiftungswoche.online

Wie Sie die verschiedenen Spendergruppen 
intensiver an Ihre Organisation binden –
Konzepte, Methoden und Instrumente  
24.09., Köln 

 ▸ www.npo-academy.com
Erfolgreiche Lobbyarbeit
für Social-Profi ts und Social-Business 
24.09., München 

 ▸ www.ibpro.de
Spender bindung durch proaktive Kommuni-
kation: Wie Sie Telefongespräche mit
Unterstützern als Spenderbindungs-
Instrument nutzen können.  
25.09., Köln 

 ▸ www.npo-academy.com

Verkauf im Fundraising II –
Gesprächsführung im Fundraisingprozess 
25.09., München 

 ▸ www.munichfundraising.school
Swissfundraising-Fachgruppe «Data Mining» 
25.09., Zürich 

 ▸ swissfundraising.org
Kompakt training: Kommunikation
mit Spender/innen professionell führen  
25. – 27.09., Köln 

 ▸ www.npo-academy.com
Erfolgreiche Korrespondenz mit Spender/
innen: mit gelungenen Texten ansprechen 
und binden  
26.09., Köln 

 ▸ www.npo-academy.com
Grants: Wie NPOs erfolgreich an „calls for 
proposals“ teilnehmen – Schwerpunkt:
Förderprogramme im Rahmen von EuropeAid  
26.09., Wien 

 ▸ www.npo-academy.com
Integrierte Kampagnen: Wie Sie erfolgreich 
Inhalte mit der Akquisition von Geldern 
kombinieren  
26.09., Köln 

 ▸ www.npo-academy.com
Gamifi cation4Good:
Gemeinwohl spielerisch stärken 
26.09., Berlin 

 ▸ www.esv.info
Social Impact Camp #03 
26. – 28.09., Frankfurt am Main 

 ▸ social-reporting-standard.de
Telefontraining: Schwierige Gespräche mit 
verärgerten Spender/innen führen 
27.09., Köln 

 ▸ www.npo-academy.com
Kapitalkampagne: Der Turbo im Fundraising – 
Große Geber in kurzer Zeit bewegen 
27.09., München 

 ▸ www.fundraisingakademie.de
Fachtag Stiftungsfundraising 
27. & 28.09., Stuttgart 

 ▸ www.dfrv.de
Instagram für Non-Profi ts 
28.09., Berlin 

 ▸ doo.net
5. Kölner Stiftungstag 
29.09., Köln 

 ▸ koelner-stiftungen.de
Ehrenamt und Mitarbeit im Verein 
29.09., Berlin 

 ▸ www.knowhow-fuers-ehrenamt.de

Erfolg durch Personal.  

Ansätze und Perspektiven 

des Personalmanagements  

in Museen 

12. und 13. November 2018 

www.arbeitskreis-museumsmanagement.de 

TAGUNG 

spenden fürkulturgut
leipzig,
8. november 2018

informationen & anmeldung
kulturgut.fundraisingtage.de

Fundraising-Kalender

Sonder-Werbeformen /Ad Specials

Das Dienstleisterverzeichnis erscheint 
ganzjährig im Print-Magazin + Online. 
Ausführliches dazu finden Sie unter
www.fundraising-dienstleister.de

Premium-Eintrag:  499,– €* / Jahr
(gestaltete Anzeige, 42 x 42 mm)

Standard-Eintrag:  149,– €* / Jahr 
(Textanzeige mit Adress-Eintrag) 

Personalsuche leichtgemacht:  
Mit einer Job-Anzeige im Fundraising-
Magazin finden Sie garantiert 
engagierte Menschen, die optimal auf 
Ihre zu besetzende Stelle passen.

Der Fundraising-Kalender (Print) ist  
der optimale Platz, um Veranstaltungs-
Termine hervorgehoben zu bewerben. 
Die Termine erscheinen auch online.

Ausführliches dazu finden Sie unter
www.fundraising-kalender.de

Kalender-Anzeige: 99,– €* / Ausgabe
Format: 42 x 42 mm, vollfarbig
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Leihen Sie Ihren Spendern mal wieder ein 
off enes Ohr! Wer sich in Zahlen, Budgets 
und technischen Abläufen verliert und in 
sozial engagierten Menschen nur noch 
Adressen und Datensätze sieht, hat ei-
gentlich schon verloren. Erfahren Sie hier, 
warum sich persönliche Treff en mit Förde-
rern unbedingt lohnen – und was Spender 
an Ihren Infobriefen besonders mögen.

Von ALEXANDER THUROW

Es ist nie zu spät, Menschen zu Wort kom-
men zu lassen, die man regelmäßig auf un-
terschiedlichste Art und Weise kontaktiert: 
Menschen, die sich bewusst dafür entschie-
den haben, freiwillig soziale Verantwor-
tung zu übernehmen und sich mit Spenden 
für die gute Sache einzusetzen. In einer 
Reihe persönlicher Gespräche wollten wir 
herausfi nden, ob Spender auf unsere Kon-
taktaufnahmen tatsächlich noch genauso 
reagieren, wie wir es von ihnen erwarten. 
Ein spannendes Unterfangen. Noch bevor 
der erste Kaff ee eingeschenkt ist, bestäti-

gen uns neun von zehn Ge sprächspartner 
der Generation 60plus, dass sie Spender-
informationen am liebsten mit der Post be-
kommen. Das Thema Online-Fundraising 
ist hier noch ganz weit weg. Der Testaufbau: 
Jeweils zwei gespannte Fundraiser, drei 
fröhliche Probanden zwischen 60 und 86, 
fünf Kaff eegedecke – und drei verschiedene 
Spenden-Mailings auf dem Tisch (Foto). 
Wie genau werden Textbotschaften gele-
sen? Welches Mailing weckt das Interesse 
der Studien-Teilnehmer wohl am meisten?

Alles beginnt mit einem kurzen Blick auf 
das Kuvert – und die Versandhülle wird ge-
öff net. Moooment! Hat denn nie mand den 
aus ge klügelten Text auf der Rück seiten-
lasche bemerkt, an dem ein Text profi  mit 
viel Leidenschaft und Akri bie lange gefeilt 
hat? Fehlanzeige. Was hier zählt, ist aus-
schließlich die knappe Kern bot schaft (vor 
allem Bildaussagen). Acht von zehn Spen-
dern lasen weitere Text bau stei ne gar nicht 
und widmeten der Hülle we ni ger als fünf 
Sekunden Zeit.

Die Versandhülle ist geöff net und alles 

wird anders. Als hätten sie sich abgespro-
chen, widmen alle Teilnehmer ihre volle 
Auf merk sam keit zuerst dem personalisier-
ten Brief, der zum Teil erst zwischen diver-
sen Mailing-Bestandteilen herausgefi scht 
wer den muss. Selbst große Fotos auf beilie-
gen den Prospekten sind plötzlich keine 
Kon kur renz mehr. Und man liest er staun-
lich gründ lich. „Häufi g lese ich den Brief 
durch, lege ihn dann zur Seite und schaue 
mir das Ganze später noch einmal in Ruhe 
an“, so Spen de rin Mecht hild K. (78). Gut zu 
wissen, oder?

Gnadenlos durch fallen jene Mailings, 
die den Spender emotional nicht erreichen. 
Zu viele Informationen, wenige aussage-
kräftige Bilder. Unklarer Spendenaufruf. Es 
ist faszinierend, wie man regelrecht dabei 
zuschauen kann, wie diese Mailings in der 
Spendergunst durchfallen: Brief gelesen, 
Prospekt betrachtet, Mailing zur Seite ge-
legt. „So, und nun?“ Manchmal sagt ein 
fragendes Gesicht mehr als tausend Worte.

Die Reaktion auf die eingesetzte Bild-
spra che fällt sehr unterschiedlich aus. Ein 

Der Weg zum Papierkorb ist denkbar kurz

Großteil der Befragten gibt zu, dass sie eigentlich erst reagie ren, 
wenn die Not off ensichtlich ist. Ebenfalls interessant: Jeder zweite 
Proband sieht in den kleinen Geschenken, die vielen Spen den-
Mailings beiliegen, ein „verdientes Dankeschön“ für sein Enga ge-
ment. Oder zumindest eine nette Geste, über die man sich freue. 
Die anderen Befragten brauchen diese nach eigener Aussage nicht, 
man „würde auch so spenden“. Ergebnistests zeigen häufi g aller-
dings das Gegenteil.

Auff ällig ist: Drei von fünf Spendern fordern eine klare Vision 
in den Infoschreiben. „Was kann meine Spende bewirken?“ „Gibt 
es eine realistische Chance, die Not zu lindern?“ Mit sogenannten 
Shopping-Listen geht man pragmatisch um und bezeichnet sie als 

„ganz hilfreich“. Wichtig sind den Probanden außerdem ein regel-
mäßiges Feedback und „Erfolgsgeschichten, die Mut machen“. 

Spenden-Mailings und Förderer-Motivationen

Alexander Thurow ist Journalist, Werbekaufmann 
und Geschäftsführender Gesellschafter/CCO bei 
der marketwing GmbH in Garbsen bei Hanno-
ver, einem führenden Fullservice-Dienstleister im 
Direkt marketing. Rund 50 Fundrai sing-Experten 
entwickeln ergebnisorientierte, da ten bankgestützte 
Social Marketing-Kampagnen für international tä-
tige Non-Profi t-Organisatio nen wie die Deutsche 
Lebens-Ret tungs-Gesellschaft und die Albert-Schweitzer-Kinderdörfer.
˘ www.marketwing.de
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Spenderbriefe: 10 Do’s And Don’ts
• Versenden Sie keine Werbeschreiben, sondern persönliche 

Briefe.
• Pfl egen Sie Ihre Sensibilität gegenüber typischen 

Einschränkungen des Alters und achten Sie auf einfache 
Öff nungsmechanismen, Lesbarkeit und Schriftgrößen.

• Schütten Sie kein Füllhorn der Informationen aus.
• Lenken Sie die Aufmerksamkeit auf eine Kernbotschaft.
• Konformität und Langeweile sind das Ende jeder guten 

Brieff reundschaft.
• Unterscheiden Sie zwischen Themen und Projekten, die für 

die Öff entlichkeitsarbeit perfekt sind – aber für Fundraising 
nicht taugen.

• Bleiben Sie stets bei der Wahrheit und unterschätzen Sie 
niemals das Urteils- und Erinnerungsvermögen Ihrer 
Spender.

• Konstruieren Sie keine Dramatik, wo es keine gibt. Stellen 
Sie sich im Umkehrschluss jedoch die Frage, ob der be-
wusste Verzicht darauf Ihrem Anspruch an eine realistische 
und wahrheitsgemäße Informationsarbeit gerecht wird.

• Zeigen Sie keine falsche Scheu und sagen Sie, was Sie wol-
len.

• Fragen Sie einen Großspender nicht nach einer 
Kleinspende. Und umgekehrt.

Beikleber

Beikleber und Beilagen sind möglich bei einer Komplettbelegung von 5000 Exemplaren.  
Für Konditionen, Termine und technische Details sprechen Sie uns bitte gern an.
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menschen menschen

? Herr Rubatscher, IT-Fachleute werden überall gesucht.
Warum haben Sie sich entschieden, für eine Non-Profi t-

Organisa tion zu arbeiten?
Gereizt hat mich die Internationalität der Projekte. Vorher hatte ich 
für Spitäler in Österreich, Deutschland und der Schweiz gearbeitet, 
Software entwickelt, Projekte organisiert und Spitäler beraten. Die 
Internationalität ist übrigens auch ein Grund für viele meiner heu-
tigen Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter, für die SOS-Kinderdörfer zu 
arbeiten. Etwas Gutes für Kinder auf der ganzen Welt zu tun, spielt 
natürlich auch eine Rolle.

? Sie arbeiten für das Generalsekretariat der SOS-Kinderdörfer. 
Was ist dort Ihre Aufgabe?

Die SOS-Kinderdörfer sind eine Föderation von selbstständigen Lan-
desvereinen. Dort wird sowohl die Arbeit mit den Kindern als auch 
das Fundraising von jedem Verein selbst verantwortet. Ich arbeite 
für den Dachverband in Innsbruck, der administrativ aushilft, die 
Spenden von den Geberländern in die Empfängerländer unseres Pla-
neten transferiert und deren Verwendung überprüft. Wir unterstüt-

zen auch Empfängerländer in vielen Fragen, sorgen für einheitliche 
Qualitätsstandards und helfen mit, die Spendenempfängerländer zu-
nehmend fi nanziell selbstständig zu machen. Insofern sind wir nicht 
aufgestellt wie eine Firma, wo die Zentrale das Sagen hat, sondern 
eher vergleichbar mit der EU – mit den gleichen Herausforderungen, 
aber auch mit den gleichen Chancen.

? Ist da eine harmonische digitale Strategie für alle Länder 
überhaupt möglich?

Das ist eine große Herausforderung, denn einerseits sollten wir aus 
Kosten- und Effi  zienzgründen in vielen Bereichen auf Standardisie-
rung und auch Zentralisierung setzen, andererseits müssen wir die 
Landesvereine aber immer erst davon überzeugen.

? Auf welche Schwierigkeiten stoßen Sie bei der Digitalisie-
rung in Entwicklungsländern?

In Afrika haben wir noch immer simple Probleme wie geringe Band-
breite, Stromausfälle, ungeeignete Hardware oder fehlendes qualifi -
ziertes Personal. Natürlich ist die IT-Erfahrung, die Mitarbeiter mit-

Als Thomas Rubatscher SOS-Kinderdörfer
besuchte, stellte der Informatik-Fachmann 
fest, dass gerade in Ländern Afrikas, Latein-
amerikas und Asiens durch Digitalisierung 
in der Projektarbeit viel mehr erreicht
werden könnte. Deshalb entwickelte er
als International Director for Information
and Communication Technology beim 
Generalsekretariat der SOS-Kinderdör-
fer in Innsbruck gemeinsam mit seinen 
Mitarbeitern und den Landesvereinen 
vor Ort gezielt Programme, die Kinder in 
ihren digitalen Kompetenzen stärken.
Matthias Daberstiel sprach mit ihm über 
die Chancen und Schwierigkeiten der 
Digitalisierung in seiner NGO.

„Wenn ich das mit Schulen 

in unserem Kulturkreis 

vergleiche … Da denken 

die Kolleginnen und 

Kollegen in Afrika oft 

fortschrittlicher.“

und Schuldirektoren in Afrika sind meist sehr 
off en gegenüber solchen Projekten. Wenn 
ich das mit Schulen in unserem Kulturkreis 
vergleiche … Da denken die Kolleginnen und 
Kollegen in Afrika oft fortschrittlicher.

? Sie selbst hatten ja am Anfang kaum 
Erfahrungen mit NGOs. Was hat denn 

Ihre Perspektive auf das Thema Entwick-
lungszusammenarbeit geprägt?
Die Lehrer in einem Dorf im Senegal haben 
mich zum Beispiel total überrascht. Die un-
terrichteten Schüler schon vor zehn Jahren 
mit IT-Unterstützung und sprachen darüber 

mit einem Eifer und einer Motivation; das hat 
mich schon fasziniert und auch zu Verände-
rungen meines Weltbildes geführt. Bis dahin 
haben wir im IT-Bereich vor allem das Fund-
raising, den administrativen Bereich oder die 
Buchhaltung unterstützt. Nach dem Erlebnis 
war mir und den mich begleitenden Kollegen 
klar, dass wir auch bei der Programmarbeit 
digitaler werden müssen. Im Austausch mit 
vielen NGOs stellten wir fest, dass wir da eher 
hintendran als vorneweg sind. Das haben 
wir versucht aufzuholen und liegen heute 
im guten Mittelfeld.

? Das Fundraising scheint anderswo 
schon viel digitaler. Warum ist das so?

Nun, viele Dinge sind natürlich aus der Not 
geboren. Versuchen Sie mal, eine korrekte 
postalische Adresse in Lateinamerika oder 
Afrika zu bekommen. In La tein amerika sind 
wir zum Beispiel mit digita lem Fundraising 
sehr erfolgreich, währenddessen wir in Euro-

pa immer noch Briefe versenden. Die Spende-
rin nen und Spender hier wollen das natür-
lich so, sind auch etwas älter als in anderen 
Ländern. Ich würde mir auch wünschen, dass 
unser Fundraising digitaler wird und wir ver-
stärkt versuchen, auch jüngere Spender über 
neue Kanäle zu erreichen.

? Wie digital denken denn NGOs schon?
Nun, Digitalisierung ist für uns ja kein 

Fremdwort. SOS-Kinderdorf Österreich war 
Ende der 1960er Jahre zum Beispiel in West-
österreich nach zwei Banken das dritte Un-
ternehmen, das einen Computer angeschaff t 
hat. Das lag auch am Fundraising. Wir hatten 
Millionen Kleinspender, die wir zu verwalten 
hatten. SOS-Kinderdorf war auch eine der 
Ersten, die eine Oracle-Datenbank für Texte 
und Bilder an das Internet angeschlossen 
hat. Das war vor der Jahrtausendwende. Dort 
waren Projektbilder aus allen Regionen ge-
speichert, die wir unseren Mitgliedsvereinen 
über ein weltweites Intranet zur Verfügung 
stellen konnten. Damit sind wir sogar auf 
Konferenzen aufgetreten.

? Wo hakt es dann heute?
Probleme haben wir im High-End-Be-

reich, weil uns dazu die fi nanziellen Mittel 
fehlen. Große SAP-Installationen haben wir 
schon mal gehabt, die waren aber zu teuer. 
NGOs stehen hier extrem unter Druck, die 
Admin-Kosten gering zu halten. So schüttet 
man leider das Kind manchmal mit dem 
Bade aus. Mit etwas höheren Investitionen 
in die Digi ta li sie rung könnten wir mittelfri-
stig viel effi    zien ter arbeiten. Problematisch 
sind meist nicht die Kosten für die Software, 
weil die Un ter neh men diese oft für NGOs 
güns ti ger hergeben, aber die Change-Mana-
ge ment kosten vor Ort, wie etwa für digital 
qua li fi  zier te Mitarbeiter und Schulungen, 
die kosten richtig Geld. Die aktuelle Moder-
nisierung und Vereinheitlichung unseres 
Enterprise Ressource Planning Systems wird 
uns zum Beispiel eine Zeit lang wenig Luft 
für andere digitale Projekte lassen. Deshalb 
geht Digitalisierung in vielen Non-Profi t-Or-
ganisationen etwas langsamer. 

 www.sos-kinderdorf.at

bringen, auch anders als in Europa. Wie viele 
andere NGOs haben wir die Herausforderung, 
Systeme zu bauen, die auch vor Ort in Afrika, 
Asien und Lateinamerika funktionieren. Da 
haben wir schon viele leidvolle Erfahrungen 
machen müssen.

? Wie haben Sie diese Probleme vor 
Ort gelöst?

Vor 10 bis 15 Jahren versuchten wir das über 
lokal installierte Software. Aber das Internet 
und Cloudlösungen bieten uns da viel besse-
re Möglichkeiten. So bleibt uns nur noch das 
Problem der geringeren Bandbreite und der 
lokalen Sicherheitsmaßnahmen. Die Wartung 
der Systeme oder das Einspielen neuer Funk-
tionen können wir heute zentral abfedern.

? Und wie sieht es mit Hardware vor 
Ort aus?

Naja, Afrika ist nun mal heißer und staubiger. 
Mit einem normalen Computer kommen Sie 
da oft nicht weit. Auch weil es oft Stromaus-
fälle gibt. Notebooks mit guten Akkus sind 
da geeigneter. Aber wir bräuchten energie-
sparendere Modelle, Betriebssysteme und 
Software, und das Ganze müsste wartungsfrei, 
robust und einfacher in der Handhabung sein.

? Was ist das Ziel der SOS-Kinderdorf-
Digitalisierungsstrategie „Digital Vil-

lage“?
Einerseits wollen wir allen Kindern und Ju-
gendlichen frühzeitig die Chance geben, sich 
digitale Kenntnisse anzueignen – unabhän-
gig vom Wohnort –, um in der Bildung und im 
späteren Arbeitsleben mithalten zu können, 
und andererseits wollen wir die Dörfer auch 
erreichbarer machen. Spender zum Beispiel 
erwarten heute viel schneller und viel ge-
nauere Informationen über die unterstützten 
Projekte. Das müssen wir auch leisten können.

? Was kann Digitalisierung noch?
Sie hilft in vielen Bereichen. Ganz of-

fensichtlich in der Verwaltung und in der 
internen und externen Kommunikation. Aber 
auch in unserer Hilfe vor Ort. Zum Beispiel 
können wir Engpässe bei klassischem Lern-
material und Büchern mit modernen Medi-
en viel einfacher digital überbrücken. Lehrer 

Digitalisierung in Entwicklungsländern: 
„Das müssen wir auch leisten können“
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Realtime Marketing – da denkt man als  
Erstes an Händler, die ihren Abverkauf  
an kurbeln. Genauso wichtig sind Echtzeit- 
Kam pag nen aber für Non-Profit-Or ga ni sa-
tio nen. Denn damit nutzen sie bei Kata- 
s tro phen das oft enge Zeit fens ter hoher 
Aufmerksamkeit, um viele Spenden zu  
generieren.

Ein verheerendes Erdbeben zerstört unzäh­
lige Häuser. Die Menschen im Katastrophen­
gebiet stehen vor dem Nichts. Wer die Bilder 
sieht, möchte sofort helfen. Braucht eine 
NPO bei einem solchen Ereignis viel Zeit, 
um ihre Spendensammlung hochzufahren, 
ebbt die mediale Berichterstattung bereits 
wieder ab. Realtime Marketing hingegen er­
mög licht, potenziellen Spendenden rasch ein 
An ge bot zu machen, wie sie die betroffenen 
Menschen unterstützen können.

Oft wird Realtime Marketing mit Social 
Media und anderen digitalen Kanälen asso­
zi iert. Heute lassen sich aber auch physische 
Mai lings in kürzester Zeit individualisiert 
er stel len und in die crossmediale Echtzeit­
Kom mu ni ka tion einbinden. «Gedruckte Wer­
bung eignet sich optimal zur Ver stärkung 
einer Botschaft», sagt Raphael Brat schi, 
Leiter Produktmanagement & Ge schäfts­
ent wick lung Werbung der Schweizerischen 
Post. «Gerade in der Consideration­Phase der 
Donor Journey lässt sich mit einem persona­
li sier ten Printmailing das Interesse noch­
mals gezielt wecken und der entscheidende 
Impuls zum Spenden auslösen.»

Marketing Automation als Muss

Bei Realtime­Kampagnen von NPOs erfolgt 
die erste Aktion meist digital. Die poten­
ziellen Spendenden erhalten zum Beispiel 
eine E­Mail. Wer darauf reagiert und einen 
Teaser anklickt, bekommt zwei Tage später 
ein physisches Mailing zugeschickt.

Um bei solchen Mailings genügend 
schnell zu sein, braucht es automatisierte 
Pro ze sse. Dafür bietet sich die Lösung 
von optilyz an. Mittels einer einfachen 

Schnittstelle zur bestehenden Marketing­
Software lassen sich physische Mailings 
ins Realtime Marketing integrieren. Spen­
den briefe werden wie Onlinekanäle auto­
matisch gesteuert, personalisiert und bei­
nahe in Echtzeit verschickt.

Daten als Voraussetzung

Um die Affinitäten der Zielgruppen zu eruie­
ren, brauchen NPOs Daten. Im Ideal fall sam­
meln sie diese selbst über ihre digi ta len und 
physischen Kanäle. Die Aus wer tung zeigt 

ihnen unter ande rem, welche Ziel grup pen 
stärker auf Spen den samm lun gen rea gieren 
und in welchen Gebieten un adres sierte Mai­
lings besonders viele Spen den ge ne rieren.

Hohe Anforderungen stellt Realtime Mar­
ke ting auch an die Kultur eines NPOs. Denn 
bei einer Katastrophe muss es enorm flexi­
bel rea gie ren. Mitarbeitende ver schie de­
ner Teams lassen alles andere liegen und 
wid men sich ganz der Spendensammlung. 
Nur wenn die gesamte Organisation dieses 
Vor ge hen mitträgt, kommen Echtzeit­Kam­
pag nen schnell genug in Fahrt.

Helfen von Null auf Hundert
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8 x 3 Tipps für erfolgsreiches Realtime Marketing
Damit Sie als NPO nach einer Katastrophe sofort eine Spendenkampagne starten kön­
nen, brauchen Sie eine sorgfältige Vorbereitung. Wollen Sie es richtig 
anpacken? Tipps zu acht relevanten Aspekten erhalten Sie von Direct­
Point, der Dialogmarketing­Plattform der Schweizerischen Post.
Jetzt kostenlos anfordern: 

 www.post.ch/A-leitfaden-realtime-marketing
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