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as Fundraising der Miinchner
Geschiftsstelle der McDonald’s
Kinderhilfe-Stiftung besteht aus
vier Personen. Die Mitarbeiter
kiimmern sich um Spendenverwaltung
und Sponsoring, Events, Online-Spenden
und die Zusammenarbeit mit dem Stifter
McDonald’s Deutschland. ,,Bei uns betrei-
ben auch die Hausleitungen in den regio-
nalen McDonald-Hdusern Fundraising’,
berichtet Merle Spelsberg, Abteilungsleite-
rin Personal der Stiftung. Dass handge-
stricktes Spendensammeln keine Zukunft
hat, weifs man aber auch in Miinchen. Pro-
fis zu finden sei allerdings schwer.
»Es gibt immer mehr Akteure, aber nicht
genug Fundraiser®, bestitigt Michael Ur-
selmann, Professor fir Sozialmanagement
und Fundraising an der Fachhochschule
Kéln. So entlassen etwa die Fundraising

36

Akademie und auch die Zircher Hoch-
schule fir angewandte Wissenschaften
(ZHAW ) pro Jahr jeweils etwa 20 Fund-
raising-Manager. Laut Deutschem Fund-
raising Verband gibt es momentan etwa
3000 hauptberufliche und professionelle
Spenden-Akquisiteure. Damit kénne der
steigende Bedarf an Fundraisern allerdings
aktuell schwer gedeckt werden.

Direkt aus dem Horsaal

Im Bachelor-Studiengang ,Soziale Arbeit’
der FH Kéln gibt es mittlerweile die Mog-
lichkeit, Aufbaumodule zu besuchen, die
grundlegendes Fundraising-Wissen an
Studierende vermitteln. Zehn bis 20 Stu-
denten pro Jahr entscheiden sich dafir,
Fundraising zum Thema ihrer Abschluss-
arbeit zu machen. Einen Stolperstein fir
die Absolventen auf dem Weg zum Profi-

Text: Jennifer Krémer

FUNDRAISING Organisationen und
Einrichtungen entdecken Fundraising
als Mittel, um zusatzliche Gelder zu
akquirieren. Entsprechend eng wird
es auf dem Stellenmarkt. Es wird Zeit,
sich um den Nachwuchs zu kiimmern.

Fundraiser gibt es aber noch: ,,Thnen fehlt
die geforderte Berufserfahrung®, so Fund-
raising-Experte Urselmann.

Diese Erfahrung kann Rita Schulz, Leiterin
des Referats Fundraising bei der Diakonie
Diisseldorf, nur bestatigen. ,Die Theorie,
wie man sie etwa an der Fundraising Aka-
demie vermittelt bekommit, ist das eine,
sagt sie. Das meiste lerne man durch die
praktische Arbeit im Kontakt mit den
Spendern. Fundraising-Profi Urselmann
vermittelt deshalb Absolventen als Volon-
tére in Organisationen, wo sie in der Praxis
Erfahrungen sammeln konnen. Zusatz-
liches Knowhow erwerben die kiinftigen
Fundraiser berufsbegleitend an der ZHAW.
Die Organisation zahlt ein kleines Volon-
tars-Gehalt und die Ausbildung.
Momentan finden sich noch viele Querein-
steiger auf Fundraising-Stellen und auf

Regionalvorstand Koppe,
Referatsieiterin Schulz,
Personalerin Spelsberg,
Fundraiserin Karin Ursel-
mann, Wissenschaftler
Michael Urselmann:
Fundraising ist Sache der
ganzen Organisation
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dem Bewerbermarkt. Das muss ihre Befdhigung
nicht zwingend beeintrachtigen. Karin Ursel-
mann zum Beispiel musste, als sie 2003 nach
Berlin kam, bitter feststellen, dass eine Stelle als
promovierte Historikerin im Kulturbereich nicht
in Sicht war - nicht zuletzt, weil regelmaflige
Fordergelder fiir solche Tatigkeiten im Berliner
Kulturbetrieb fehlten. Das war der Beginn ihrer
Karriere als Fundraiserin. ,Ich habe mich ge-
fragt, wo das Geld herkommen kann. So bin ich
auf das Thema Fundraising gestofien und habe
eine berufsbegleitende Ausbildung an der Fund-
raising Akademie gemacht®, erzahlt Urselmann.
Erste Erfahrungen im professionellen Spenden-
sammeln sammelte sie neben dem Studium bei
der Berliner Stadtmission. ,Das hat mir so viel
Spaf8 gemacht, dass ich hangen geblieben bin,
berichtet sie. Heute ist Karin Urselmann Fund-
raiserin bei der Landes- und Regionalgeschifts-
stelle der Malteser Nordrhein-Westfalen.

Stiefkind der Verbande

Zu lange ist das Thema Fundraising auch seitens
der groflen Wohlfahrtsverbinde eher stiefmut-
terlich behandelt worden. Erst langsam finde ein
Umdenken statt, weifl Michael Urselmann: ,,Erst
als es finanziell eng wurde und keine 6ftentlichen
Mittel mehr flossen, 6ffneten sich die Organisati-
onen dem Thema, quasi mit dem Rucken zur
Wand®, berichtet er. Dabei brauche es Zeit,
Fundraising-Strukturen aufzubauen. Den Orga-
nisationen miisse auch bewusst sein, dass Fund-
raising ein Beruf ist und keine ehrenamtliche
Tatigkeit, die sich nebenbei erledigen ldsst.

Vor allem mittelgroffle und kleine Organisati-
onen haben bislang kaum Erfahrungen mit
Fundraising und die Anforderungen, die an
einen professionellen Spendensammler gestellt
werden miissen. Das dndert sich allmahlich.
»Konzeptionelles, strategisches Denken sowie
professionelles Projektmanagement, Kreativitit,
Kommunikationsstirke und Empathie, Freude
am Miteinander, Offenheit, Ambiguitats- und
Frustrationstoleranz®, zahlt beispielsweise Perso-
nalerin Spelsberg schon recht anspruchsvoll auf.
Klar ist ihr auch, dass - je nach Jobprofil - neben
abgeschlossenem Studium oder einer entspre-
chenden Berufsausbildung auch eine mehrjah-
rige Berufserfahrung von Nutzen sein kann.
Noch ein wenig wolkig bleibt dagegen die Stel-
lenbeschreibung von Rita Schulz von der Diissel-
dorfer Diakonie: Potentielle Fundraiser sollten
Interesse an sozialer Arbeit haben, gut texten
konnen, kommunikativ sein und Zahlenver-
stindnis mitbringen. Auch Schreibtischarbeit
sollte ein Fundraiser mogen: ,,Es ist viel Schreib-
arbeit, Antrdge stellen und Spendenberichte
schreiben gehort dazu.”

Auch beim Regionalverband Oberfranken-Neu-
stadt/Aisch der Johanniter Unfall Hilfe, wo der-
zeit Fundraising-Stellen auf lokaler Ebene ge-
schaffen und besetzt werden sollen, wird der
professionelle Aspekt eher niedrig gehingt.
»Fundraising ist fur uns nichts komplett Neues,
wir intensivieren nun‘, sagt Regionalvorstand
Philipp Képpe. Schon vorher sei jeder Mitar-
beiter ein Fundraiser gewesen und auch fiir die
Leitungsebene war der Kontakt zu Spendern und
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Angaben in Prozent

Nur einer Minderheit der
Entscheider scheinen
Spendeneinahmen fur ihr
Geschdft nicht wichtig zu
sein. Auf unserer Internet-
seite hatten wir die User im
vergangenen Monat nach der
Bedeutung von Spenden-
geldern fur die Finanzierung
ihrer Arbeit gefragt. Stimmen
auch Sie regelmagiqg ab:
www.wohlfahrtintern.de.
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Rechtsanwalte | Fachkanzlei fur die Sozialwirtschaft

Als eine der bundesweit fiihrenden Kanzleien beraten wir mit derzeit 11 Anwalten (w/m) Trager der Alten- und Behindertenhilfe.
Zur Verstarkung unseres Teams suchen wir einen:

= Rechtsanwalt Sozialwirtschaft (w/m)

Sie beraten ambulante und stationare Einrichtungstrager im Leistungserbringerrecht.

IHR PROFIL:

¢ Profunde Kenntnisse im Verwaltungsrecht, Sozialrecht oder Steuerrecht

= Mindestens zwei Jahre Berufserfahrung im Sozial- und/oder Verwaltungsrecht
als Rechtsanwalt, Verwaltungsjurist oder Verbandsjurist (w/m)

« Uberdurchschnittliche juristische Qualifikation, belegt durch entsprechende
Examina oder andere Referenzen

» Wirtschaftliches Verstandnis sowie klare und souverane Kommunikation

IFFLAND WISCHNEWSKI Pfungstadter Strae 100 A

64297 Darmstadt

AUSGABE 12 12013

Telefon 06151 13660-0
Telefax 06151 13660-33

Was wir thnen zu bieten haben, zeigen wir Ihnen in einem persénlichen
Gesprach. Lernen Sie uns kennen — wir freuen uns auf Sie!

thre Bewerbung richten Sie bitte an:
Herrn Rechtsanwalt Alexander Wischnewski. Eine Bewerbung per
Mail senden Sie bitte an a.wischnewski@iffland-wischnewski.de.

www.iffland-wischnewski.de
info@iffland-wischnewski.de
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Unterstiitzern eine selbstverstindliche Aufga-
be: ,Der Regionalvorstand ist das Gesicht, das
sich auch den Spendern zeigt", sagt Képpe.
Tatsachlich ist Fundraising etwas, dass eine
ganze Organisation mittragen muss: ,, Die Ge-
schiftsfithrung muss ebenso wie der Fundrai-
ser und die ganze Organisation hinter den Pro-
jekten und Konzepten stehen, das kann man
nicht einfach abkoppeln®, sagt die Fundraiserin
der nordrhein-westfilischen Malteser, Karin
Urselmann. Bei Grofspendern sei der Ge-
schaftsfihrer nun mal das Gesicht der Organi-
sation, der Fundraiser arbeite nur zu, vermitte-
le dem Spender das richtige Projekt und
betreue ihn. Dennoch ,sollte ein potentieller
Fundraiser der Malteser ein betriebswirt-
schaftliches oder sozialwissenschaftliches Stu-
dium abgeschlossen haben. Ein Abschluss als
Fundraising-Manager ist von Vorteil."

Fundraiser miissen brennen

Grofle Organisationen wie das DRK-General-
sekretariat oder Caritas International verfiigen
sogar uber verschiedene Fundraising-Be-
reiche. Spezialisten kiimmern sich um das Di-
rektmarketing, andere um Erbschafts-Fund-
raising. Ein weiter Bereich hat Grofispender
im Fokus und wieder andere die Einwerbung
von Fordermitteln bei Stiftungen.

Bei kleineren Organisationen, die nicht in
allen Bereichen Fundraising betreiben und oft
auch nur ein bis zwei Stellen zu besetzen ha-
ben, sei es, wie Fundraising-Profi Urselmann
weif3, umso wichtiger, sich auf wichtige Krite-
rien zu konzentrieren. Fundraiser mussten fiir
ihre Sache brennen: ,Spender merken schnell,
wenn einer nicht hinter der Sache steht", weif3
er. Ein guter Fundraiser trete als Partner auf:
,Das sind Leute, die Win-Win-Situationen
kreativ herstellen kénnen.*
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Mehr Informationen

Deutscher Fundraising Verband: Fachverband haupt- und
ehrenamtlicher Fundraiser, Spendenorganisationen,
Fundraising-Dienstleister, Vertreter aus Wissenschaft

und Forschung www.fundraisingverband.de

Fundraising Akademie:

www.fundraising-akademie.de

Nachrichtenund [nformationen rund ums Thema Fundraising:

www.fundraiser-magazin.de
www.sozialmarketing.de
www.urselmann.de

Alle Links finden Sie wie immer auch unter
extras.wohifahrtintern.de
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‘Anreize schaffen

Der Fundraising-Experte Michael Urselmann definiert Akquisitions-
Management als systematische Steuerung von Fundraising unter
effizienter Nutzung vorhandener Ressourcen. Der Auszug aus seinem
Buch ,Fundraising’ fragt, was hierbei Fiihrung bewirken sollte.

ft wird der Begriff Fithrung synonym zum

Begriff Management verwandt (Manage-

ment ist Fithrung). Hier soll Fihrung im

Sinne der Menschen- beziehungsweise
Mitarbeiterfiihrung als eine Management-Aufgabe
neben anderen verstanden werden. [n diesem Sinne
ist Fithrung Verhaltensbeeinflussung, die eine best-
mogliche Leistungsbereitschaft und Leistungsfihig-
keit der gefiihrten haupt- und ehrenamtlichen Mit-
soll, optimale
Zielerreichung zu gewiahrleisten. Fiihrung im Fund-
raising mochte demnach das Wollen, die Motivati-
on der Fundraiser (ihre Leistungsbereitschaft)
ebenso positivim Sinne der verfolgten Fundraising-

arbeiter bewirken um eine

Ziele beeinflussen wir deren Kénnen, Wissen und
Erfahrung (ihre Leistungsfihigkeit).

Wollen und Kénnen eines Fundraisers hidngen eng
mit seiner Zufriedenheit am Arbeitsplatz zusam-
men. Die Zufriedenheit der Spender wird am Erfiil-

Urselmann, Michael: Fundraising
Professionelle Mittelbeschaffung fiir
steuerbegiinstigle Organisationen,
5. Auflage, 269 Seiten, 39.90 Euro,
Verlag Haupt, Bern/ Stuttgart/Wien

lungsgrad der subjektiven Erwartungen festge-

macht. Analog hédngt auch die Zufriedenheit der Mitarbeiter im
Fundraising am Erfillungsgrad deren subjektiver Erwartungen an ihre
Fundraising-Stelle. Dabei sind Spender- und Mitarbeiterzufriedenheit
unmittelbar miteinander verknupft. ,Spenderzufriedenheit’ als Voraus-
setzung fiir das Upgrading in der Spenderpyramide kann nur mit zu-
friedenen Fundraisern erreicht werden. Nur Fundraiser, die mit ihrer
eigenen Arbeitssituation zufrieden sein konnen, sind bereit, sich fiir die
Zufriedenheit anderer, in diesem Fall der Spender, einzusetzen.

Fiir Organisationen ist die Mitarbeiterzufriedenheit aber auch noch aus
einem weiteren Grunde von zentraler Bedeutung. Um den Verwal-
tungskostenanteil moglichst gering zu halten, werden Mitarbeiter in der
Regel geringer entlohnt als fiir vergleichbare Tatigkeiten im kommerzi-
ellen Bereich. Die materielle Benachteiligung wird von Mitarbeitern
jedoch bewuflt in Kauf genommen, da die ideelle, gemeinniitzige, oft
humanitire Zielsetzung der Organisation als sinnstiftend und befriedi-
gend empfunden wird und dadurch einen immateriellen Ausgleich
schafft. Dieser Zusammenhang gilt in besonderem Mafle fiir ehrenamt-
liche Mitarbeiter von Organisationen, die ganz auf materielle Entloh-
nung verzichten. Umgekehrt aber lduft eine Organisation, der es nicht
mehr gelingt, materielle Benachteiligung mit entsprechender Mitarbei-
texzufriedenheit und Identifikation auszugleichen, starker als eine kom-
merzielle Organisation Gefahr, qualifizierte und besonders motivierte
Mitarbeiter zu verlieren. Um eine méglichst hohe Zufriedenheit der
Mitarbeiter zu erreichen, muss es einer Organisation also gelingen,
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trotz sparsamer Mittelversendung die Leistungsbereitschaft
und die Leistungsfahigkeit nach Kriften zu fordern.

Forderung der Leistungsbereitschaft

Die beste Fundraising-Planung nutzt nichts, wenn die Mitar-
beiter in der Fundraising-Abteilung nicht mehr ausreichend
motiviert sind, sie auch nach Kriften umzusetzen. Zur Forde-
rung ihrer Motivation stehen der Organisation grundsitzlich
immaterielle und materielle Anreize zur Verfiigung. An imma-
teriellen Anreizen kann eine Organisation ihren Mitarbeitern
im Fundraising folgendes anbieten:

* eine oftene Informationspolitik,

* Partizipation,

* eine angenehme Arbeitsatmosphare,

* Anerkennung.

Die motivatorische Bedeutung einer offenen Informationspoli-
tik wird in der Praxis auch steuerbegtinstigter Organisationen
oftmals unterschatzt. Existenz, Inhalt, Qualitdt und Timing von
Informationen beispielsweise tber Situation und Entwicklung
der Organisation, neue Aktivitdten und Projekte, neue Mitar-
beiter, Aus- und Weiterbildung und so weiter haben auch im
Fundraising steuerbegiinstigter Organisationen einen zu be-
riicksichtigenden Einfluff auf die Motivation der Mitarbeiter
und damit auf den Fundraising-Erfolg.

Beispiel: In der UNICEF-Zentrale in New York werden den
Fundraising-Mitarbeitern Videos tber UNICEF-Projekte vor
Ort gezeigt, die gleichzeitig informieren und motivieren sollen.

Im Alltagsgeschift weit ab der Projekte wiirden sonst viele
Fundraiser Gefahr laufen zu vergessen, wofiir sie sich eigentlich
tagtiglich bemiihen. Noch informativer und motivierender ist
freilich fiir Fundraising-Mitarbeiter, die Projekte der Organisa-
tion von Zeit zu Zeit selbst vor Ort besuchen zu kénnen.

Auch Partizipation an Entscheidungen kann Mitarbeiter moti-
vieren. Der Partizipationsgrad mifSt die Beteiligung hierar-
chisch niedrigerer Stellen/Mitarbeiter an Entscheidungen hé-
herer Instanzen und istin unterschiedlich starken Ausprigungen
denkbar. Das Spektrum reicht von Nicht-Beteiligung an Ent-
scheidungen iber Forderung der Akzeptanz von Entschei-
dungen der hierarchisch hoheren Stelle (hier der Leitung der
Fundraising-Abteilung) durch das Einholen der Meinung der
hierarchisch niedrigeren Stelle bis hin zu Beriicksichtigung die-
ser Meinung bei der Entscheidungsfindung einschlief3lich einer
dauerhaften und ,echten” Mitbestimmung und (im weitestge-
benden Fall) umfassender Delegation von Entscheidungsver-
antwortung an hierarchisch niedrigere Stellen.

Als zusitzlicher immaterieller Anreiz zur Férderung der Mitar-
beitermotivation werden in der Literatur auch eine angenehme
Arbeitsatmosphire beziehungsweise ein gutes Betriebsklima
ebenso genannt wie die Anerkennung einer Mitarbeiterleistung
durch tibergeordnete Stellen. Trotz der hohen Bedeutung des
Fundraising fiir die Organisation erhalten nur wenige Fundrai-
ser Anerkennung fir ihre Leistung. Sie sollte zumindest ausge-
sprochen werden, wenn im Rahmen der jahrlichen Mitarbei-
tergesprache eine ausreichend hohe Zielerreichung des

Wir bringen Licht ins Dunkel.

Zum Beispiel beim Fundraising. Das neue

BFS-Net.Tool XXL fiir das Internet-Fundraising.

Mehr brauchen Sie nicht. Flir BFS-Kunden
kostenlos.

Sprechen Sie mit uns. Wir haben die Losung.

Die Bank fiir Wesentliches.

www.sozialbank.de

Berlin - Briissel - Dresden - Erfurt - Essen - Hamburg
Hannover - Karlsruhe - Kassel - KoIn - Leipzig - Magdeburg
Mainz - Miinchen - Niirnberg - Rostock - Stuttgart

#¥4 Bank
Wa¥ fiir Sozialwirtschaft
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Fundraisers festgestellt werden kann. Die wichtigsten materiel-
len Anreize liefern:

* eine leistungsgerechte Entlohnung,

* Incentives’ und

* Aufstiegsmoglichkeiten.

Der wohl wichtigste materielle Anreiz diirfte von einer lei-
stungsgerechten Entlohnung ausgehen. Steuerbegiinstigte Or-
ganisationen stehen nun aber vor dem Dilemma, einerseits
moglichst qualifizierte und motivierte Mitarbeiter im Fundrai-
sing einsetzen zu wollen, um méglichst viele Gelder einwerben
zu kdnnen, andererseits aber nicht die dafiir angemessenen Ge-
halter bezahlen zu kénnen, um moglichst viele Ressourcen den
Projekten der Organisation bereitstellen zu kdnnen. Vor diesem
Hintergrund erscheint die Frage interessant, welche Erfolgsre-
levanz dem Einkommen der Fundraiser beizumessen ist. Die-
ser Frage wurde im Rahmen der eigenen empirischen Untersu-
chung nachgegangen.

Im Zusammenhang mit leistungsgerechter Bezahiung werden
im kommerziellen Bereich oft auch Fragen der Erfolgsbeteili-
gung und anderer leistungsabhéngiger materieller Anreize (,In-
centives') diskutiert. Unter Erfolgsbeteiligung wird eine Zah-
lung des Unternehmens / der Organisation an den Mitarbeiter
verstanden, die tiber die reine Entlohnung hinausgeht und die
auf langerfristiger Basis an den wirtschaftlichen Erfolg einer
grofieren Einheit (hier der Fundraising-Abteilung einer Organi-
sation) gekoppelt ist. Priméres Ziel der Erfolgsbeteiligung ist es,

die Motivation der Mitarbeiter zu héherer Arbeitsleistung,
Produktivitat, Einsatzbereitschaft, Kostenbewufitsein und
Identifikation mit dem Unternehmen/der Organisation zu for-
dern.

Erfolgsbeteiligungen im Fundraising sind bei steuerbegiin-
stigten Organisationen dufSerst umstritten, zumal wenn sie bei
organisationsexternen Fundraisern eingesetzt werden. Die
Organisationen wissen oder vermuten, dass ihre Spender das
Idealbild des ehrenamtlich ,Sammelnden’ im Kopf haben und
eine Erfolgsbeteiligung in welcher Form auch immer als un-
moralische Bereicherung und Kommerzialisierung mif3billi-

Wie Sie lhre Fundraiser motivieren kionnen

sFordern Sie ihre Zufriedenheit so intensiv wie mdglich.

sFordern Sie die ihre Qualifikation durch fachliche Aus- und
Weiterbildung (z.B. auf Fundraising-Kongressen und -Seminaren,
durch die Bereitstellung von Fachzeitschriften etc.).

sFordern Sie vor allem ihre ideelle Motivation.

sSorgen Sie fir eine hohe Identifikation mit den Zielen lhrer
Organisation.

*Bieten Sie ihnen immer wieder Projektbesuche, Videos liber
Projekte und jede weitere Mdglichkeit an, die ihnen in ihrer
taglichen Arbeit die Bedeutung ihrer Tatigkeit fir den Zweck
der Organisation klar macht.

»Schaffen Sie eine angenehme Arbeitsatmosphare.

Solidaris

Nutzen stiften — mit Freude flir Menschen

. S
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Solidaris blickt auf eine iiber 80-jdhrige erfolgreiche Unternehmensgeschichte zurtick und zahit damit

zu den wenigen traditionsreichen Unternehmen in der Betreuung gemeinniitziger Trager und Einrich-

Steuerberatung

tungen des Gesundheits- und Sozialwesens. Als fithrendes Priifungs- und Beratungsunternehmen im

Non-Profit-Bereich bieten wir unseren Mandanten in allen wirtschaftlichen und rechtlichen Belangen

Rechtsberatung

Kompetenz aus einer Hand. Gepragt vom christlichen Menschenbild, nehmen wir uns lhre Anliegen

zu Herzen, prazisieren |hre Bed(irfnisse und erarbeiten fiir Sie passgenaue Losungen mit klarem Mehr-

Unternehmensberatung

wert. Sprechen Sie uns an!

02203 8997- 0

info@solidaris.de www.solidaris.de

Berlin Erfurt Freiburg Hamburg Kéln Miinchen Minster Oppeln (PL) Wien (A) Wiirzburg
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fir Kommunen und kommunale
Unternehmen.
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gen wiirden. Dies dirfte wohl selbst dann noch gelten, wenn es
einer Organisation gelinge, durch Erfolgsbeteiligung ihrer
Fundraiser nachweislich mehr Geld einzuwerben. Entspre-
chend lehnt auch der Deutsche Fundraising Verband erfolgs-
abhingige Verglitungen in seinem Ehrenkodex ab.

Als eine weitere Moglichkeit, Mitarbeiter durch materielle An-
reize zu motivieren, kann das Aufzeigen von Entwicklungs-
oder Aufstiegsmoglichkeiten angesehen werden. Allerdings
konnen nur grofie Organisationen ihren Fundraisern Auf-
stiegsmoglichkeiten von der Sachbearbeitung tiber die Abtei-
lungsteitung zur Bereichsleitung anbieten. Kleinere Organisati-
onen ohne diese Hierachieebenen - und das sind die meisten
— haben diese Moglichkeit nicht. Ebenfalls motivierend kann
schliefSlich ein starkes Wir-Gefiihl" innerhalb der Organisation
und hohe Identifikation mit den Zielen der Organisation wir-
ken. Gerade in steuerbegiinstigten Organisationen, mit ihren
nicht-kommerziellen, ideellen und damit identifikations-
starken Zielsetzungen, kommt diesem Motivationsaspekt eine
besondere Bedeutung zu.

Die Leistungsfihigkeit beziehungsweise das fachliche Kénnen
eines Fundraisers kann mittlerweile auch im deutschsprachigen
Raum durch eine ganze Reihe geeigneter Aus- und Weiterbil-
dungsmoglichkeiten gefordert werden. Leider investieren viele
steuerbeglinstigte Organisationen im Sinne sparsamer Verwen-
dung von Spendengeldern zu wenig in die stindige Weiterbil-
dung ihrer Fundraiser.
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Umfangreiche statistische Analysen im Rahmen der eigenen
empirischen Untersuchungen brachten ein deutliches Ergebnis.
Von allen oben genannten Faktoren zur Forderung der Lei-
stungsbereitschaft und Leistungsfihigkeit stellte sich bei den
befragten 106 Organisationen die ideelle Forderung der Fund-
raising-Mitarbeiter als weit wichtiger heraus als Partizipation
und materielle Férderung. Insbesondere die Motivation durch
hohe Identifikation mit den Zielen der Organisation und durch
ein starkes Wir-Gefiihl, aber auch durch eine angenehme
Arbeitsatmosphire hatte einen hochst signifikanten Einflufy auf
den Fundraising-Erfolg der Organisationen. Organisationen,
die die ideelle Motivation ihrer Mitarbeiter also gezielt for-
derten, erwiesen sich als deutlich erfolgreicher als solche, die
dies nicht taten.

Gerade kirchliche Organisationen Uberschitzten die ideelle
Motivation ihrer Fundraising-Mitarbeiter bei weitem. Dies
konnte aus den Ergebnissen einer separat durchgefiithrten Mit-
arbeiterbefragung ermittelt werden. Viele kirchliche Organisa-
tionen gingen wohl stillschweigend davon aus, dass die Arbeit
fir den guten kirchlichen Zweck selbst schon ausreichend mo-
tivieren mufite. Irgendwelche Mafinahmen zur Motivation der
Fundraiser wurden nicht unternommen. Bei anderen Organi-
sationen, die die Identifikation ihrer Mitarbeiter mit den Zielen
der Organisation (z.B. durch Projektbesuche, Videos, aber auch
viele andere Mafinahmen) immer wieder forderten, wirkte sich
dies signifikant auf den Fundraising-Erfolg aus.

|

Dt

n.




