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Rezensionen

Lizenziert fur Herr Dr. Christoph Mecking.
Die Inhalte sind urheberrechtlich geschutzt.

Mehr Mittel fur den guten Zweck

... durch Professionalisierung
der Spendenakquise

ie Bedeutung von Fundraising im

Finanzierungsmix steuerbegiinstig-
ter Organisationen steigt seit Jahren —
auch bei Stiftungen [zur Literatur zuletzt
S&S RS 1/2020, S. 25ff.]. Die nachhaltig
schwierige Lage an den Finanzméirkten
verstarkt diese Entwicklung zusitzlich.
Mit der zunehmenden Digitalisierung
verdndern sich indes die Instrumente; zudem dringen
immer mehr Organisationen auf den Spendenmarkt,
wihrend die Zahl der Geber riickliaufig ist und das ge-
samte Spendenaufkommen stagniert. Damit wachsen die
Herausforderungen und es entsteht die Notwendigkeit zu
weiterer Professionalisierung.

Die Breite des Themenfelds findet sich in der inzwi-
schen 2. und um ein Drittel erweiterten Auflage des von
Michael Urselmann [zuletzt S&S 5/2020, S. 26 ff.] herausge-
gebenen Handbuchs [zur Vorauflage S&S 6/2016, S. 45f.]
dargestellt. 45 Autoren aus Wissenschaft und Praxis
widmen sich den vielfiltigen Aspekten des Fundraisings.
Zunichst werden die drei wesentlichen Gruppen von
Ressourcenbereitstellern vorgestellt: Privatpersonen,
Unternehmen und Stiftungen. Einen Schwerpunkt bildet
sodann das strategisch und operativ wirksame Fundrai-
sing-Management mit seinen Vertriebskandlen, Gover-
nance-Aspekten und Schnittstellen. Es folgen die Darstel-
lungen der Spendenmirkte in Deutschland und der
Schweiz sowie der spezifischen Ausrichtungen des Fund-
raisings im Gesundheitswesen, bei Kirchen und Hoch-
schulen. Der letzte Teil ist ganz dem Online-Fundraising
gewidmet, wobei Aspekte der Digitalisierung auch an
vielen anderen Stellen des Buchs auftauchen. 100 Abbil-
dungen und 56 Tabellen sowie umfassende Hinweise auf
die einschligige Literatur runden die Darstellungen ab
und vertiefen sie. In der Zusammenschau bietet dieser
Sammelband einen breit geficherten Uberblick zum
Fundraising und erginzt insoweit Urselmanns Lehrbuch
[zur 7. Auflage vgl. S&S RS 1/2020, S. 26]; die durchweg
fachkundigen Beitrige bieten Orientierung und Inspira-
tion, die eigenen Aktivititen in der Mittelbeschaffung zu
spiegeln, zu verbessern und zu erganzen. [1]

Micheel ek Mog.

Handbuch

Fundraising

egehrter Adressat des Fundraisings ist der Mensch mit

Vermogen. Thm widmet sich Ise Bosch [vgl. Gesprdch in
S&S 6/20009, S. 6ff.], Tragerin des Deutschen Stifterinnen-
preises 2018, in der Neuauflage ihres Leitfadens ,Besser
spenden!” [zur Vorauflage S&S 2/2008, S. 46]. Die Autorin
nimmt als Erbin ihre Verantwortung wahr und nutzt ihre
Moglichkeiten, sich als Spenderin zu engagieren. Sie weil},
wovon sie schreibt, wenn sie fiir ein gezieltes und nach-
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haltig wirksames Geben pliddiert. Und sie
weiR, dass es ohne eine sinnvolle Planung
nicht wirklich geht. Und so entwickelt
sich auch ihre Darstellung. Zunichst geht
es um die personliche Spendenmotiva-
tion, dann folgen die Rahmenbedingun-
gen in Deutschland, die Analyse des

mERDER

eigenen Spendenverhaltens, die Formu-

lierung eines Leitbilds, die individuell dazu passenden
Forderthemen, die finanziellen Méglichkeiten, der Spen-
denplan, Aspekte personlicher Mitwirkung, die Vorberei-
tung der GroRspende, Sonderfragen von Prominenz und
Unternehmensspenden und schlieRlich Hinweise auf Be-
ratungsangebote. 25 Arbeitsblitter und ein Anhang run-
den die klaren und iiberzeugenden Ausfithrungen ab. Ein
Aufruf an alle, die es sich leisten kénnen: Lasst uns die
Welt ein wenig besser machen! Die Autorin selbst hat sich
iibrigens der weltweiten Durchsetzung der Menschen-
rechte verschrieben. [2]

Der Weg zu mehr Geld fiir die eigenen
gemeinniitzigen Zwecke fiithrt hiu-
fig iiber einen Projektantrag, der sich an
offentliche oder private Forderinstitutio- |
nen, insbesondere Stiftungen, wendet. In
der Kommunikation mit ihnen gilt es,
das eigene Vorhaben gut zu prasentieren &)
und Fehler zu vermeiden. Eine zeitlose,
praxisorientierte Schreibschule fiir iiberzeugende Forder-
mittelantrige bietet Daniel Pichert in nunmehr 3. Auflage.
Das Buch beantwortet die wesentlichen Fragen zur Pro-
jektféorderung und entsprechenden Gesuchen. Schritt fiir
Schritt wird der Leser an die Hand genommen, um einen
guten Projektantrag zu verfassen und belastbare Forder-
beziehungen aufzubauen. Beispiele, Formulierungsvor-
schlidge und [lustrationen veranschaulichen den ohnehin
unterhaltsamen Text. Selbstverstindlich miissen zu-
nichst noch die Adressaten gefunden werden. [3]

u einem Klassiker bei der Recherche

hat sich der Forderlotse von Torsten
Schmotz entwickelt [vgl. zur Erstausgabe
S&S 6/2011, S. 41]. Alle Angaben wurden
gegeniiber dem Vorgingerband [dazu
S&S RS 1/2020, S. 27| auf aktuellen Stand
gebracht; 75 Finanzierungsmoglichkei-
ten und 45 Forderinstitutionen wurden
aus einem Bestand von 2.500 Férdermoglichkeiten neu
aufgenommen. Ergénzt sind Kapitel zu Lotterien und Ein-
zelfallhilfen. Um das Format der Printausgabe nicht zu
sprengen, wurden mehrere hundert Férdersteckbriefe in
ein Online-Verzeichnis eingestellt. Der Erwerb des Buchs
erlaubt 90 Tage kostenlosen Zugriff auf diese Version, die
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iiber 750 Forder- und Finanzierungsmoglichkeiten er-
schlief3t. Dieser Katalog bietet zunéichst einen eindrucks-
vollen Uberblick iiber eine Vielfalt von Férderern und
ihre Programme mit einem Schwerpunkt im Sozialbe-
reich. Dariiber hinaus handelt es sich um einen prakti-
schen Wegweiser fiir den Suchenden, der eigene Erkun-
digungen nicht ersetzt, aber den Zugang vorstrukturiert
und erleichtert. [4]

tiftungen sind begehrte Adressaten, - e
Stiftungen

um Fordermittel zu gewinnen. Wer
sich darum bemiiht, kann mit Gewinn
auf den von Elisa Bortoluzzi Dubach [zuletzt
in S&S 1/2021, S. 24f.] vorgelegten Leit-
faden fiir Antragsteller zuriickgreifen.
In einer aktualisierten und erweiterten
Neuauflage [vgl. zur 2. Aufl. S&S 2/2011,
S. 55] erldutert sie, ,was Stiftungen sind, wie sie arbeiten
und welche Rahmenbedingungen zu beachten sind, wenn
man erfolgreich, nachhaltig und iiber Jahre hinweg Stif-
tungen als Forderer oder gar als Projektpartner gewinnen
mochte“. Viele praxisnahe Tipps, Checklisten, Fallbei-
spiele, Zusammenfassungen und Adressen machen diesen
Band zu einem wertvollen Standardwerk bei der Gewin-
nung von Stiftungsgeldern. Die Leser profitieren von der
klaren Sprache der Autorin und einem breiten Netzwerk
aus NPO-Fiihrungskriften und -beratern im deutschspra-
chigen Raum. Auch wenn die Schweizer Perspektive [vgl.
S&S 4/2008] im Vordergrund steht, kommen Deutschland,
Osterreich [vgl. S&S 5/2012] und Liechtenstein [vgl. S&S-
Sonderheft 2015] in der Darstellung nicht zu kurz. Die
nationalen Unterschiede in Herkommen und rechtlicher
bzw. steuerlicher Verfasstheit wirken sich auf die Antrag-
stellung und Fordertétigkeit nicht entscheidend aus. So
sind die Empfehlungen der Autorin fiir alle Leser wert-
voll. [5]

E in Bereich, in dem nationale Grenzen [& . o
auch innerhalb der Europiischen | iimiscmsmge:
Union noch eine besondere Bedeutung
haben, ist der Spendenabzug. Die Privi-
legierungen sind von Land zu Land
durchaus unterschiedlich ausgestaltet.
In der Umsetzung der EuGH-Ent-
scheidungen ,Stauffer” [u.a. Jachmann,
S&S 5/2006, S. 13ff.; Schotenroehr, S&S 1/2007, S. 16f]
oder ,Persche” [u.a. Stolte, S&S 5/2008, S. 40f.; Kirmse,
S&S 4/2009, S. 34f] sind die Mitgliedsstaaten dazu iiber-
gegangen, auslindische Organisationen strikt an den Ge-
meinniitzigkeitsvoraussetzungen am Ort des Titigseins
Zu messen (sog. ,strikter Vergleichbarkeitstest). In der
Praxis bedeutet dieser Inlandsbezug nicht selten, dass
dem Zuwendungsgeber bei einem direkten Transnational
Giving |[Stolte, S&S 3/2006, S.38f; zur Literatur
S&S 6/2014, S. 64f.] der Spendenabzug versagt wird. Mit
der europarechtlichen Vereinbarkeit dieser Praxis befasst
sich Benjamin Schmidt in seiner Heidelberger Dissertation.
Die Europdische Gemeinniitzigkeit miisse unionsrechts-
konform ausgestaltet werden. Er schlidgt dafiir einen
konzeptionellen Rahmen vor und pliddiert fiir eine Aus-

[ Momes
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landsoéffnung der staatlichen Kontrollsysteme auf der
Grundlage europdischer Grundfreiheiten und die Etablie-
rung des Rechtsstatuts der Europiischen Stiftung. Es han-
delt sich um eine ungewohnlich tiefgriindig ausgefiihrte
Studie, die das Ziel einer Akzeptanz grenziiberschreiten-
der gemeinniitziger Aktivititen durch iberzeugende und
klare juristische Argumentationen beférdert. Dem Werk
und seinen sechs Schlussthesen ist eine breite Aufnahme
zu wiinschen, vor allem bei den Entscheidern der weite-
ren Europdisierung des Gemeinniitzigkeitsrechts. [6]

Mit dem Fundraising in der Hospiz-
und Trauerarbeit befasst sich
das ,Praxisbuch“ von Friederichsen und
Springfeld. Bewusst verzichten die Auto-
ren auf ausfiihrliche Darstellungen, wie
sie in dem eingangs vorgestellten Hand-
buch enthalten sind. Stattdessen stellen
sie die gingigen Gegenstinde in einen
Zusammenhang mit den spezifischen Fi-
nanzierungsnotwendigkeiten und Verhdltnissen von
kleinen und mittelgrofen Organisationen. Unter Einbe-
ziehung ihrer eigenen Erfahrungen wollen sie ein Grund-
verstindnis von den Arten und Methoden der Mittel-
beschaffung herstellen. Und in der Tat gelingt den
Autoren eine ansprechende Handreichung, die geeignet
ist, bei Mitarbeitenden Interesse fiir das Fundraising zu
wecken und iiber eine Vielzahl von Praxisbeispielen zur
Tat zu motivieren — und das in einem emotional wie
ethisch besonders schwierigen Umfeld. [7]

Fundraisin

in der Hospiz-
uerarbeit

ine wichtige Frage im Fundraising ist

die nach der Spendenbereitschaft
und ihrer Forderung. Aus aktuellem An-
lass interessiert die Spendenbereitschaft
in der Corona-Pandemie. Dazu hatten
das Conversion Institut, Fundango, GRUN
alpha und steinriicke+ich bereits Anfang
des letzten Jahres eine Studie durchge-
fithrt, deren Ergebnisse kostenfrei im
Internet abgerufen werden kénnen. Uber 1.000 Personen
ab 18 Jahren wurden online nach ihrer persoénlichen Be-
reitschaft, sich ehrenamtlich zu engagieren sowie zu
spenden, gefragt. Die Ergebnisse machten Mut: So moch-
ten rund die Hélfte der Befragten ihr Spenden- und Enga-
gementverhalten auch in Corona-Zeiten nicht verdndern
und bevorzugt lokale oder bereits vorher geférderte Orga-
nisationen (weiter) unterstiitzen. Dabei planten sie mehr-
heitlich einmalige Spenden i. H. von durchschnittlich 49 €;
ein knappes Drittel der Teilnehmer beabsichtigte monat-
liche Spenden (mit einer Hohe von mehrheitlich unter
20€) oder den Abschluss einer Fordermitgliedschaft.
17,5% der Befragten konnten sich vorstellen, zusitzlich
eine Klinik in ihrer Ndhe zu unterstiitzen. Die 18,6 % der
Befragten, die nicht bereit waren, zu spenden, gaben hier-
fiir finanzielle Griinde an. Immerhin 3 % (hochgerechnet
2 Mio. Menschen) bzw. 5,3% motivierte die Krise dazu,
erstmals zu spenden bzw. sich erstmalig zu engagieren.
Spendensammelnde Organisationen sollten also, so der
Schluss des Geschiiftsfiithrers der Agentur GRUN alpha,
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nicht nur in bestehende Spenderbeziehungen, sondern
auch in die Neugewinnung investieren und so mogliche
Potenziale fiir Spendenzuwichse aktiv nutzen. Ob den zu
Beginn der Pandemie geduflerten Einstellungen tatsidch-
liches Handeln gefolgt ist, wire eigens zu untersuchen. [8]

m Laufe der Corona-Krise wurde auch

die Unterfinanzierung der Krankenhéiu-
ser vielfach beklagt. Und in der Tat stehen
die Kliniken in wachsendem Wettbewerb
und unter steigendem wirtschaftlichem
Druck. Deshalb spielt das Fundraising in
den Hausern auch eine zunehmend wich-
tige Rolle [vgl. zuletzt S&S 6/2016, S. 46].
In einer aktuellen weiteren, von der Stiftung Universitdtsme-
dizin Essen herausgegebenen Untersuchung [vgl. dazu auch
Ness/Helfers, S&S 4/2020, S. 30ff.; vertieft bei Ness u.a.,
in: Gesundheitsokonomie & Qualititsmanagement 2019,
S. 1ff]] sollten ,erstmals umfangreiche und detaillierte
Kenntnisse iiber duRere und innere Einflussfaktoren auf
das Spenderverhalten und dessen Zusammenhédnge und
Mechanismen an unterschiedlichen Universitdtskliniken*
ermittelt werden. Die Auswertung bereichert einen bis-
lang iiberaus datenarmen Bereich und gibt interessante
Einsichten in eine heterogene Zielgruppe. Die Ergebnisse
zu Herkunft, Motiven und soziodemografischen Merk-
malen fordernder Privatpersonen werden grafisch an-
sprechend und plakativ dargestellt, wenn auch leider zu
Lasten der Lesbarkeit des erlduternden Textes. Praxisnahe
Handlungsempfehlungen, etwa zur Differenzierung der
Spenderansprache nach dem Lebensalter, geben wichtige
AnstoRe fiir die Erarbeitung eines individuellen strategi-
schen Ansatzes und damit zur Ausrichtung der eigenen
Fundraising-Aktivitdten. [9]
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... durch Kommunikation und Kollaboration

ine wichtige Grundlage erfolgreicher

Positionierung einer NPO und vor al-
lem ihres Fundraisings ist eine gelungene
Kommunikation. Das von Nadine Remus
und Lars Rademacher herausgegebene
Handbuch nimmt sich dieser wichtigen
Thematik an und bezieht sie auf die spezi-
fische Situation von Nichtregierungsorga-
nisationen (NGO). Interdisziplinidr angelegt bieten 44 Auto-
ren in ihren Beitrigen sicheres Grundlagen- und
Hintergrundwissen und leuchten die Facetten der NGO-
Kommunikation aus. Nach einer Vergewisserung iiber die
gesellschaftliche Relevanz der Nonprofits zwischen Markt
und Staat werden in einem zweiten Teil Mafnahmen und
Methoden dargestellt. Es folgen Kapitel zur Markenfiihrung
und zur Nutzung sozialer Medien, ehe Fallbeispiele und
Betrachtungen zu Forschungsansitzen das Werk beschlie-
Ren. Uber den praktischen Wert hinaus zeigen die Inhalte
auf, wie sehr sich Kommunikation gerade auch bei Non-
profits dynamisiert und wie sich Rollenbilder verdndern. [1]

Mit dem Begriff der Kollaboration hat
sich etwa das Verstindnis von Zu-
sammenarbeit hinaus verindert; es wird
danach durch Technologien, Werte und
Verhaltensweisen aus der digitalen Welt
geprigt. Mit diesen und vielen anderen
Aspekten des Einsatzes von Social Me-
dia — und nicht, wie der Titel ,Social
Business“ vielleicht nahelegt, dem Sozial-
unternehmertum — beschiftigt sich ein von Atchison, Mi-
ckeleit und Rossi schon vor Jahren herausgegebener Sam-
melband. Wer ihn heute in die Hand nimmt, entdeckt die
Diskussion von Grundfragen, die uns auch aktuell be-
schiiftigen. Uber viele Aspekte und Produkte ist aber die
Zeit auch schon hinweggegangen. Die Grundthese des
Buches aber hat sich — teils erschreckend — bestétigt: Alles
was ,social“ werden kann, wird ,,social”. [2]

Social Business
" e

i

ie Potenziale der Marketing-Instru- p—

mente wie Facebook, Twitter & Co.
hat Dietmar Fischer aufgezeigt. Schritt filr = Marketingind sustegien
Schritt macht er mit den grundlegenden T
Prinzipien und Funktionsweisen der
wichtigsten sozialen Netzwerke vertraut
und hilft dem Einsteiger kompetent bei -
der Nutzung sozialer Netzwerke. Nach
einer Darstellung der Grundlagen werden Strategien auf-
gezeigt. Es folgen Ausfithrungen zu Auswertungs- und
Monitoring-Tools, zu Rechtsfragen, Krisenkommunika-
tion und Location. Die ganze Darstellung weist die lang-
jihrige Beschiftigung mit dem Thema aus. [3]

n einer Toolbox werden, herausgegeben von Pfannen-
berg und Schmalstieg, 111 Instrumente fiir die Web-Kom-
munikation vorgestellt. Auf je einer Doppelseite werden
dem Handelnden Muster und Vorlagen fiir die tigliche
Arbeit an die Hand gegeben. Sie setzen ihn in die Lage,
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konkrete Aufgaben zu 16sen oder | —

ein Setting zu nutzen, um Strate- | -
gien zu entwickeln und umzuset-

zen. Jede Beschreibung beginnt
mit einer Leitfrage, zeigt die Ziel-
setzung und Umsetzung auf und
verweist auf Quellen und Links zur Vertiefung. Eine ge-
lungene Handreichung fiir die Praxis! [4]

Minst rith
Kommanikatis :

Die schon seit Jahren voranschrei-
tende Digitalisierung wird durch die
andauernden Einschrinkungen im Rah- .?
men der Corona-Pandemie enorm beflii- "\\e{/,..;
gelt. Auch fiir die Gewinnung und Bin-
dung von Spendern entwickelt sich das
Internet zunehmend zu einem zentralen
Baustein im Fundraising-Mix — ein Trend,
dem sich auf Dauer keine Organisation entziehen kann,
der aber auch mit nicht zu unterschidtzenden Vorteilen
etwa bei der Genauigkeit der Zielgruppenansprache, der
Messbarkeit der Ergebnisse und nicht zuletzt beim Kos-
ten/Nutzen-Verhiltnis einhergeht. Was Internetnutzer im
World Wide Web finden, wird mafRgeblich von der ge-
nutzten Suchmaschine bestimmt. Der Suchmaschinen-
optimierung (SEO) kommt damit eine besondere Bedeu-
tung auch fiir das Online-Fundraising zu. Marktfiithrer
unter den Suchmaschinen mit tiber 88% Marktanteil
gemessen an den Page Views ist weiterhin Google (sta-
tista: Oktober 2020). Werbung fiir die eigene Organisa-
tion — vor allem in Form von Google Ads (ehemals Ad-
Words) bzw. im Rahmen von Google Grants — kann damit
einen erheblichen Vorsprung im Wettbewerb um Forde-
rer bringen. Daher untersucht Erwin Lammenet in einer
Studie von GRUN alpha, ob und wie deutsche Hilfsorga-
nisationen das sog. Keyword-Advertising iiber Google
Ads insbesondere mit Blick auf ihre eigene Marke ein-
setzten und welchen Nutzen ihnen dies in der digitalen
Markenfithrung bringt. Niher betrachtet wurde das Bu-
chungsverhalten von 51 bekannten Hilfsorganisationen
mit hohen jihrlichen Spendeneinnahmen. Untersucht
wurde nicht nur, ob der eigene Markenname, sondern
auch ob der Name von Konkurrenzorganisationen ge-
bucht wurde, um auf diese Weise Internetnutzer auf die
eigene Organisation zu lenken. Auch die Buchung von
Keywords und Keyword-Kombinationen wurde analysiert.
Im Ergebnis lésst sich die aktive Markenfithrung vieler
NPOs noch optimieren: So nutzen viele Organisationen
Google Ads nicht oder nicht optimal. Potenzial bietet wei-
terhin auch das Google-Grants-Programm, das laut Studie
nur wenige Organisationen tatsdchlich ausschépfen. Hie-
ritber stiinden NPOs monatlich — theoretisch — Werbe-
leistungen im Wert von 10.000 US-$ zur Verfiigung. [5]

uch Sebastian Petrov und Vincent Siider- B8

SN
DAVID

hauf befassen sich mit der Suchma-
schinenoptimierung. Sie verdeutlichen,
wie Suchmaschinen funktionieren, er- -

) . . DIGITAL
kldren die Bedeutung der richtigen Key- COLIATH
words und geben Hinweise zu den Inhal-
ten, die das Ranking im Internet
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bestimmen. Ziel ist die Verbesserung der Sichtbarkeit im
Web. Wichtig ist dabei, authentisch, fokussiert und be-
nutzerfreundlich zu bleiben, Social Media und Instru-
mente der Kommunikationsarbeit einzubinden. Wichtig
ist, kontinuierlich den Content auszubauen und zu opti-
mieren, etwa durch das Einfiigen von Links, vielfaltigen
Formaten und Darstellungsformen und Elemente wie
Grafiken, Fotos oder auch einen Podcast. Es finden sich
einige gute Hinweise, Ratschldge und Tipps, wie sich die
Internetseite der Organisation bei der Anzeige der Ergeb-
nisse, die die Suchmaschine Google liefert, im Ranking
eventuell besser platzieren lisst. [6]

" Iberaus kritisch betrachtet Eric Dola-
tre aktuelle Phdnomene und Ent-
wicklungen der Digitalisierung. Dabei
gehort er selbst zu den Internetpionieren
der ersten Stunde. Er hat mit GMX eines
der ersten deutschen Webportale ge-
griindet und das Geschiftsmodell der
benutzerprofilabhingigen Werbung
(,Big-Date-Business*“) vorausgedacht. In
dem von Thilo Komma-Péllath aufgezeichneten ,Insiderbe-
richt“ werden die historische Entwicklung vom freien
Internet der unbegrenzten Moglichkeiten hin zur digita-
len Uberwachungswirtschaft sowie die Vorteile und Ge-
fahren der neuen Technologien und Social Media-Inst-
rumente aufgezeigt. Uberaus (er-)kenntnisreich und
unterhaltsam wird beschrieben, was mit den persoénli-
chen Daten im Internet passiert und wer sie wie nutzt.
Aufgeworfen werden Fragen zur Sicherheit und Autono-
mie Deutschlands und Europas im Wettbewerb zu den
USA und China. Das gezeichnete Bild ist durchaus er-
schreckend und so plddieren die Autoren fiir ein neues
Leitbild fiir Internetunternehmen, das durch klare gesetz-
liche Regeln im internationalen MaRstab abzusichern ist.
Und sie rufen jeden Nutzer zu einer Bewusstseins- und
Verhaltensdnderung im Umgang mit personlichen Daten
auf. Wichtig sei eine zweite digitale Revolution zum
Schutz der Privatsphire und der Demokratie. Am Ende
stehen zehn Thesen als ,Dolatre-Doktrin“ mit prakti-
schen Hinweisen fiir die (fast) sichere Nutzung des Inter-
nets. Ein wichtiges, ein notwendiges Buch. [7]

undraising ist Beziehungsarbeit; zur HARCUS SHERIDAN

Gewinnung neuer Forderer muss vor
allem das Vertrauen der Zielpersonen ge-
wonnen werden. Um hier erfolgreich zu
sein, konnen Inbound und Content Mar-
keting Techniken — Blog-Posts und Vi-
deos — eine besondere Rolle spielen. Dazu
hat Marcus Sheridan eine Erfolgsgeschichte
beizutragen, die sogar der New York Times einen Beitrag
wert war: ,,A Revolutionary Marketing Strategy: Answer
Customers’ Questions“. Nachdem das Unternehmen mit
der Finanzkrise in wirtschaftliche Schwierigkeiten geraten
war, richtete es sein Marketing neu aus. Ausgangspunkt
war die Beobachtung eigenen Nutzerverhaltens im Inter-
net: Mit einer Suchanfrage sollen Antworten auf konkrete
Fragen gefunden werden. Und die fehlen meist. Dadurch,
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dass die aus Kundengesprichen gewonnenen, relevanten
Informationen ehrlich, kompetent, differenziert und trans-
parent auf die Website gestellt wurden, gewann das Unter-
nehmen Reputation und Sichtbarkeit. Vor allem durch die
stetige Reaktion auf Kundenfragen, so Sheridan in seinem
derzeit nur in englischer Sprache vorliegenden Buch, ent-
steht perfekter Content. Und dieser fithrt zu Wertschit-
zung und Umsitzen. Die vielfdltigen Anregungen und
praktisch hilfreichen Hinweise des Autors kénnen auch
spendensammelnden Organisationen helfen, sich ziel-
gruppenorientiert optimal aufzustellen. Dabei sollten die
Mitarbeiter der Organisation eingebunden werden, aus
ihrem Fundraising-Alltag offene Fragen oder Themen iden-
tifizieren und fiir den eigenen Blog beantworten. [8]

nternehmerisches  Denken

halt tatsdchlich Einzug in den
gemeinwohlorientierten  Sektor
und auch die Erwartungen der
Spender dndern sich. Sie fordern
einen messbaren Nutzen fiir die
Gesellschaft. Eine Wirkungsberichterstattung wird da-
her immer wichtiger. Dies machen Kaevan Gazdar und
wirDesign in ihrem Skript deutlich. Sie identifizieren stra-
tegische Schliisselfaktoren fiir den guten Auftritt im
Spendenmarkt, plddieren fiir Transparenz und Nachvoll-
ziehbarkeit und bieten Ansdtze zu einem best practice
vom Konzept bis zur Umsetzung, der den Anforderungen
bei einem vertretbaren Aufwand gerecht wird. Einen
Schwerpunkt dieses konzentrierten und anschaulichen
Reports bilden die Hinweise fiir eine wirkungsvolle Kom-
munikation. Sie plddieren fiir ein emotional mitreiRen-
des Storytelling auf allen Kanilen, das mit einer substan-
tiellen Nachweisfithrung verkniipft ist. [9]

Spenden +Symzathien grwenent
Impact-Ruportisg

Fir Sxftungen usd Nocs

ie erfolgreiche Positionierung der

Organisation fithrt zu einer ausge-
priagten Markenorientierung oder ist ihr
Ergebnis. Sie wird zur Benchmarke, hat
den Erfolg, den alle wollen. Jan Christoph
Berndt und Sven Henkel diskutieren dieses
Thema und zeigen die vielen kleinen
Details auf, die auf dem Weg zur ge-
lungenen Profilierung nicht fehlen diirfen. Und dabei
kommentieren sie sich gegenseitig mit kurzen frechen
witzigen und hintergriindigen Einwiirfen, die grafisch in
Verbindung mit ihrem jeweiligen Konterfei hervorgeho-
ben sind. Die Benchmarke hat Herkunft, ist wesentlich,
hat unterschiedliche Macher, ist gesellschaftlich, handelt
um die Ecke, nimmt sich die Zeit, ist ehrlich, weckt Ver-
trauen, ist nachhaltig, ist sozial, geht mit der Zeit, ist
crossmedial, hat starke Botschafter, wird konsequent ge-
fihrt, ist standhaft, ist ein Genuss und hat Zukunft. Diese
Erkenntnisse gliedern das ansprechend editierte und um
Einlegebindchen erginzte Buch. Die Bildbeobachtungen
aus dem ,Benchmarkentagebuch“ laden zum Schmun-
zeln und mitunter lauten Lachen ein. [10]
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