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

Text: Jennifer Krämer 

ur 
D

as Fundraising der Münchner 

Geschäftsstelle der McDonald's 

, Kinderhilfe-Stiftung besteht aus 

vier Personen. Die Mitarbeiter 

kümmern 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-Häusern Fundraising", 

berichtet Merle Speisberg, Abteilungsleite­

rin Personal der Stiftung. Dass handge­

stricktes Spendensammeln keine Zukunft 

hat, weiß man aber auch in München. Pro­

fis zu finden sei allerdings schwer. 

"Es gibt immer mehr Akteure, aber nicht 

genug Fundraiser", bestätigt Michael Ur­

selmann, Professor für Sozialmanagement 

und Fundraising an der Fachhochschule 

Köln. So entlassen etwa die Fundraising 

Akademie und auch die Zürcher Hoch­

schule fü rangewandte 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 könne der 

steigende Bedarf an Fundraisern allerdings 

aktuell schwer gedeckt werden. 

Direkt aus dem Hörsaal 
Im Bachelor-Studiengang ,Soziale Arbeit' 

der FH Köln gibt es mittlerweile die Mög­

lichkeit, Aufbaumodule zu besuchen, die 

grundlegendes Fundraising-Wissen an 

Studierende vermitteln. Zehn bis 20 Stu­

denten pro Jahr entscheiden sich dafür, 

Fundraising zum Thema ihrer Abschluss­

arbeit zu machen. Einen Stolperstein für 

die Absolventen auf dem Vleg zum Profi-

Fundraiser gibt es aber noch: "Ihnen fehlt 

die geforderte Berufserfahrung", so Fund­

raising-Experte Urselmann. 

Diese Erfahrung kann Rita Schulz, Leiterin 

des Referats Fundraising bei der Diakonie 

Düsseldorf, nur bestätigen. "Die Theorie, 

wie man sie etwa an der Fundraising Aka­

demie vermittelt bekommt, 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

täre in Organisationen, wo sie in der Praxis 

Erfahrungen sammeln können. Zusätz­

liches Knowhow erwerben die künftigen 

Fundraiser berufsbegleitend an der ZHAW. 

Die Organisation zahlt ein kleines Volon­

tärs-Gehalt und die Ausbildung. 

Momentan finden sich noch viele Querein­

steiger auf Fundraising-Stellen und auf 

Reqionalvorstand Köppe, 

Referatsleiterin Schulz, 

Personalerin Speisberg, 

Fundraiserin Karin UrseI­

mann, Wissenschaftler 

Michael Urselmann: 

Fundraising ist Sache der 

ganzen Organisation 

WOHLFAHRT INTERN 36 

Urselmann
Hervorheben

Urselmann
Hervorheben

Urselmann
Hervorheben

Urselmann
Hervorheben

Urselmann
Hervorheben



dem Bewerbermarkt. Das muss ihre Befahigung 

nicht zwingend beeinträchtigen. 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 regelmäßige 

Fördergelder für solche Tätigkeiten 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 gestoßen und habe 

eine berufsbegleitende Ausbildung an der Fund­

raising Akademie gemacht", erzählt Urselmann. 

Erste Erfahrungen im professionellen Spenden­

sammeln sammelte sie neben dem Studium bei 

der Berliner Stadtmission. "Das hat mir so viel 

Spaß gemacht, dass ich hängen geblieben bin", 

berichtet sie. Heute ist Karin Urselmann Fund­

raiserin bei der Landes- und Regionalgeschäfts­

stelle der Malteser Nordrhein- Westfalen. 

Stiefkind der Verbände 
Zu lange ist das Thema Fundraising auch seitens 

der großen Wohlfahrtsverbände eher stiefmüt­

terlich behandelt worden. Erst langsam finde ein 

Umdenken statt, weiß Michael Urselmann: "Erst 

als es finanziell eng wurde und keine öffentlichen 

Mittel mehr flossen, öffneten sich die Organisati­

onen dem Thema, quasi mit dem Rücken zur 

Wand", berichtet er. Dabei brauche es Zeit, 

Fundraising-Strukturen aufzubauen. Den Orga­

nisationen müsse auch bewusst sein, dass Fund­

raising ein Beruf ist und keine ehrenamtliche 

Tätigkeit, die sich nebenbei erledigen lässt. 

Vor allem mittelgroße und kleine Organisati­

onen haben bislang kaum Erfahrungen mit 

Fundraising und die Anforderungen, die an 

einen professionellen Spendensammler gestellt 

werden müssen. Das ändert sich allmählich. 

"Konzeptionelles, strategisches Denken sowie 

professionelles Projektmanagement, Kreativität, 

Kommunikationsstärke und Empathie, Freude 

am Miteinander, Offenheit, Ambiguitäts- und 

Frustrationstoleranz", zählt beispielsweise Perso­

nalerin SpeJsberg schon recht anspruchsvoll auf. 

Klar ist ihr auch, dass - je nach )obprofil- neben 

abgeschlossenem Studium oder einer entspre­

chenden Berufsausbildung auch eine mehrjäh­

rige Berufserfahrung von Nutzen sein kann. 

Noch ein wenig wolkig bleibt dagegen die Stel­

lenbeschreibung von Rita Schulz von der Düssel­

dorfer Diakonie: Potentielle Fundraiser sollten 

Interesse an sozialer Arbeit haben, gut texten 

können, kommunikativ sein und Zahlenver­

ständnis mitbringen. Auch Schreibtischarbeit 

sollte ein Fundraiser mögen: "Es ist viel Schreib­

arbeit, Anträge stellen und Spendenberichte 

schreiben gehört dazu." 

Auch beim Regionalverband Oberfranken-Neu­

stadt!Aisch der )ohanniter Unfall Hilfe, wo der­

zeit Fundraising-Stellen auf lokaler Ebene ge­

schaffen und besetzt werden sollen, wird der 

professionelle Aspekt eher niedrig gehängt. 

"Fundraising ist für uns nichts komplett Neues, 

wir intensivieren nun", sagt Regionalvorstand 

Philipp Köppe. Schon vorher sei jeder Mitar­

beiter ein Fundraiser gewesen und auch für die 

Leitungsebene war der Kontakt zu Spendern und 

Frage des Monats 
Spenden haben große Bedeutung 

unwichtig 

sehr 
'.'"chlig 

Ang.lben Ul Prolenl 

Nur einer Minderheit der 
Entscheider scheinen 
Spendeneinahmen für ihr 
Geschäft nicht wichtig zu 
sein. Auf unserer Internet­

seite hatten wir die User im 
vergangenen Monat nach der 
Bedeutung von Spenden­
geldern für die Finanzierung 
ihrer Arbeit gefragt. Stimmen 

auch Sie regelmäßig ab: 
www.wohlfahrtintern.de. 
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Unterstiitzern eine selbstverständliche Aufga­

be: "Der Regionalvorstand ist das Gesicht, das 

sich auch den Spendern zeigt", sagt Köppe. 

Tatsächlich ist Fundraising etwas, dass eine 

ganze Organisation mittragen muss: "Die Ge­

schäftsführung muss ebenso wie der Fundrai­

seI' und die ganze Organisation hinter den Pro­

jekten und Konzepten stehen, das kann man 

nicht einfach abkoppeln", sagt die Fundraiserin 

der nordrhein-westfalischen Malteser, Karin 

Urselmann. Bei Großspendern sei der Ge­

schäftsführer 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 müssen brennen 
Große Organisationen wie das DRK-General­

sekretariat oder Caritas International verfügen 

sogar über verschiedene Fundraising-Be­

reiche. Spezialisten kümmern sich um das Di­

rektmarketing, andere um Erbschafts-Fund­

raising. Ein weiter Bereich hat Großspender 

im Fokus und wieder andere die Einwerbung 

von Fördermitteln 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 

weiß, umso wichtiger, sich auf wichtige Krite­

rien zu konzentrieren. Fundraiser müssten für 

ihre Sache brennen: "Spender merken schnell, 

wenn einer nicht hinter der Sache steht", weiß 

er. Ein guter Fundraiser trete als Partner auf: 

"Das sind Leute, die Win-Win-Situationen 

kreativ herstellen können." 

Service 
Mehr Informationen 

Deulscher Fundra'lsing Verband: Fachverband haupt- und 
ehrenamtlicher Fundraiser. Spendenorganisationen. 
Fundraising-Dienslleisler. Verlreter aus Wissenschatt 

und Forschung www.fundraisingverband.de 

Fundraising Akademie 
www.fundraising-akademie.de 

Nachrichlen und Informationen rund ums Thema Fundraising 

www.fundraiser-magazin.de 

www.sozialmarketing.de 

www.urselmann.de 

Alle Links finden Sie wie immer auch unter 
extras.wohlfahrtintern.de 

I Anre·ze scha en 
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 Führung bewirken sollte. 

O

ftwird der Begriff Führung synonym zum '" - -.


Mldllul Una"'I&Il. 

Begriff Management verwandt (Manage­ ,
 

ment ist Führung). Hier soll Führung im
 FundraisinSinne der Menschen- beziehungsweise 

Mitarbeiterführung als eine Management-Aufgabe 

neben anderen verstanden werden. [n diesem Sinne 

ist Führung Verhaltensbeeinflussung, die eine best­

mögliche Leistungsbereitschaft und Leistungsfahig­

keit der geführten haupt- und ehrenamtlichen Mit­

arbeiter bewirken soJl, um eine optimale 

Zielerreichung zu gewährleisten. Führung im Fund­

raising möchte demnach das Wollen, die Motivati­

on der Fundraiser (ihre Leistungsbereitschaft) 

ebenso positiv im Sinne der verfolgten Fundraising­

Ziele beeinflussen wir deren Können, Wissen und 

Erfahrung (ihre Leistungsfahigkeit). 

Wollen und Können eines Fundraisers hängen eng 

mit seiner Zufriedenheit am Arbeitsplatz zusam­

men. Die Zufriedenheit der Spender wird am Erfül­

lungsgrad der subjektiven Erwartungen festge­

macht. Analog hängt auch die Zufriedenheit der Mitarbeiter im 

Fundraising am Erfüllungsgrad deren subjektiver Erwartungen an ihre 

Fundraising-Stelle. Dabei sind Spender- und Mitarbeiterzufriedenheit 

unmittelbar miteinander verknüpft. ,Spenderzufriedenheit' als Voraus­

setzung für das Upgrading in der Spenderpyramide kann nur mit zu­

friedenen Fundraisern erreicht werden. Nur Fundraiser, die mit ihrer 

eigenen Arbeitssituation zufrieden sein können, sind bereit, sich für die 

Zufriedenheit anderer, in diesem Fall der Spender, einzusetzen. 

Für Organisationen ist die Mitarbeiterzufriedenheit aber auch noch aus 

einem weiteren Grunde von zentraler Bedeutung. Um den Verwal­

tungskostenanteil möglichst gering zu halten, werden Mitarbeiter in der 

Regel geringer entlohnt als für vergleichbare Tätigkeiten im kommerzi­

ellen Bereich. Die materielle Benachteiligung wird von Mitarbeitern 

jedoch bewußt in Kauf genommen, da die ideelle, gemeinnützige, oft 

humanitäre Zielsetzung der Organisation als sinnstiftend und befriedi­

gend empfunden wird und dadurch einen immateriellen Ausgleich 

schafft. Dieser Zusammenhang gilt in besonderem Maße für ehrenamt­

liche Mitarbeiter von Organisationen, die ganz auf materielle Entloh­

nung verzichten. Umgekehrt aber läuft eine Organisation, der es nicht 

mehr gelingt, materielle Benachteiligung mit entsprechender Mitarbei­

terzufriedenheit und Identifikation auszugleichen, stärker als eine kom­

merzielle Organisation Gefahr, qualifizierte und besonders motivierte 

Mitarbeiter zu verlieren. Um eine möglichst hohe Zufriedenheit der 

Mitarbeiter zu erreichen, muss es einer Organisation also gelingen, 

Urselmann, Michael: Fundraising 

Professionelle Mittelbeschaffung für 

steuerbegünsl igle Organisalionen. 

5. Auflage. 269 Seiten. 39.90 Euro. 

Verlag Haupt, Bern/ Stuttgart/Wien 
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trotz sparsamer Mittelversendung die Leistungsbereitschaft 
und die Leistungsfahigkeit nach Kräften zu fördern. 

Förderung der Leistungsbereitschaft 
Die beste Fundraising-Planung nützt nichts, wenn die Mitar­
beiter in der Fundraising-Abteilung nicht mehr ausreichend 
motiviert sind, sie auch nach Kräften umzusetzen. Zur Förde­
rung ihrer Motivation stehen der Organisation grundsätzlich 
immaterielle und materielle Anreize zur Verfügung. An imma­
teriellen Anreizen kann eine Organisation ihren Mitarbeitern 
im Fundraising folgendes anbieten: 
• eine offene Informationspolitik, 
• Partizipation, 
• eine angenehme Arbeitsatmosphäre, 
• Anerkennung. 
Die motivatorische Bedeutung einer offenen Informationspoli­
tik wird in der Prax.is auch steuerbegünstigter Organisationen 
oftmals unterschätzt. Existenz, Inhalt, Qualität und Timing von 
Informationen beispielsweise über Situation und Entwicklung 
der Organisation, neue Aktivitäten und Projekte, neue Mitar­
beiter, Aus- und Weiterbildung und so weiter haben auch im 
Fundraising steuerbegünstigter Organisationen einen zu be­
rücksichtigenden Einfluß auf die Motivation der Mitarbeiter 
und damit auf den Fundraising-Erfolg. 
Beispiel: In der UNICEF-Zentrale in New York werden den 
Fundraising-Mitarbeitern Videos über UNICEF-Projekte vor 
Ort gezeigt, die gleichzeitig informieren und motivieren sollen. 

Im AJJtagsgeschäft weit ab der Projekte würden sonst viele 
Fundraiser Gefahr laufen zu vergessen, wofür sie sich eigentlich 
tagtäglich bemühen. Noch informativer und motivierender ist 
freilich für Fundraising-Mitarbeiter, die Projekte der Organisa­
tion von Zeit zu Zeit selbst vor Ort besuchen zu können. 
Auch Partizipation an Entscheidungen kann Mitarbeiter moti­
vieren. Der Partizipationsgrad mißt die Beteiligung hierar­
chisch niedrigerer Stellen/Mitarbeiter an Entscheidungen hö­
herer Instanzen und ist in unterschiedlich starken Ausprägungen 
denkbar. Das Spektrum reicht von Nicht-Beteiligung an Ent­
scheidungen über Förderung der Akzeptanz von Entschei­
dungen der hierarchisch höheren Stelle (hier der Leitung der 
Fundraising-Abteilung) durch das Einholen der Meinung der 
hierarchisch niedrigeren Stelle bis hin zu Berücksichtigung die­
ser Meinung bei der Entscheidungsfindung einschließlich einer 
dauerhaften und ,echten' Mitbestimmung und (im weitestge­
henden Fall) umfassender Delegation von Entscheidungsver­
antwortung an hierarchisch niedrigere Stellen. 
Als zusätzlicher immaterieller Anreiz zur Förderung der Mitar­
beitermotivation werden in der Literatur auch eine angenehme 
Arbeitsatmosphäre beziehungsweise ein gutes Betriebsklima 
ebenso genannt wie die Anerkennung einer Mitarbeiterleistung 
durch übergeordnete Stellen. Trotz der hohen Bedeutung des 
Fundraising für die Organisation erhalten nur wenige Fundrai­
seI' Anerkennung für ihre Leistung. Sie sollte zumindest ausge­
sprochen werden, wenn im Rahmen der jährlichen Mitarbei­
tergespräche eine ausreichend hohe Zielerreichung des 
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Fundraisers festgestellt werden kann. Die wichtigsten materiel­

len Anreize liefern: 

• eine ieistungsgerechte Entlohnung,
 

• ,1ncentives' und
 

- Aufstiegsmöglichkeiten.
 

Der wohl wichtigste materielle Anreiz dürfte von einer lei­


stungsgerechten Entlohnung ausgehen. Steuerbegünstigte Or­


ganisationen stehen nun aber vor dem Dilemma, einerseits
 

möglichst qualifiZierte und motivierte Mitarbeiter im Fundrai­


sing einsetzen zu wollen, um möglichst viele Gelder einwerben
 

zu können, andererseits aber nicht die dafür angemessenen Ge­


hälter bezahlen zu können, um möglichst viele Ressourcen den
 

Projekten der Organisation bereitstellen zu können. 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 Bezahlung werden
 

im kommerziellen Bereich oft auch Fragen der Erfolgsbeteili­


gung und anderer leistungsabhängiger materieller Anreize (,In­


centives') diskutiert. Unter Erfolgsbeteiligung wird eine Zah­


lung des Unternehmens / der Organisation an den Mitarbeiter
 

verstanden, die über die reine Entlohnung hinausgeht und die
 

auf längerfristiger Basis an den wirtschaftlichen Erfolg einer
 

größeren Einheit (hier der Fundraising-Abteilung einer Organi­


sation) gekoppelt ist. Primäres Ziel der Erfolgsbeteiligung ist es,
 

die Motivation der Mitarbeiter zu höherer Arbeitsleistung, 

Produktivität, Einsatzbereitschaft, Kostenbewußtsein und 

Identifikation mit dem Unternehmen/der Organisation zu för­

dern. 

Erfolgsbeteiligungen im Fundraising sind bei steuerbegün­

stigten Organisationen äußerst 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 mißbilli-

Wie Sie Ihre Fundraiser motivieren können 

.Fördern Sie ihre Zufriedenheit so intensiv wie möglich. 

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

·FÖrdern Sie vor allem ihre ideelle Motivation. 

.Sorgen Sie für eine hohe Identifikation mit den Zielen Ihrer 
Organisation. 

-Bieten Sie ihnen immer wieder Projektbesuche, Videos über 
Projekte und jede weitere Möglichkeit an, die ihnen in ihrer 
täglichen Arbeit die Bedeutung ihrer Tätigkeit für den Zweck 
der Organisation klar macht. 

·Schaffen Sie eine angenehme Arbeitsatmosphäre. 

Berlin Erfurt Freiburg Hamburg Köln München Münster Oppeln (PL) Wien (A) Würzburg 
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gen würden, Dies dürfte wohl selbst dann noch gelten, wenn es 

einer Organisation gelänge, durch Erfolgsbeteiligung ihrer 

Fundraiser nachweislich mehr Geld einzuwerben, Entspre­

chend lehnt auch der Deutsche Fundraising Verband erfolgs­

abhängige Vergütungen in seinem Ehrenkodex ab, 

Als eine weitere Möglichkeit, Mitarbeiter durch materielle An­

reize zu motivieren, kann das Aufzeigen von Entwicklungs­

oder Aufstiegsmöglichkeiten angesehen werden, Allerdings 

können nur große Organisationen ihren Fundraisern Auf­

stiegsmöglichkeiten von der Sachbearbeitung über die Abtei­

lungsleitung zur Bereichsleitung anbieten. Kleinere Organisati­

onen ohne diese Hierachieebenen - und das sind die meisten 

- haben diese Möglichkeit nicht, Ebenfalls motivierend kann 

schließlich ein starkes ,Wir-Gefühl' innerhalb der Organisation 

und hohe Identifikation mit den Zielen der Organisation wir­

ken. Gerade in steuerbegünstigten Organisationen, mit ihren 

nicht-kommerziellen, ideellen und damit identifikations­

starken Zielsetzungen, kommt diesem Motivationsaspekt eine 

besondere Bedeutung zu. 

Die Leistungsfuhigkeit beziehungsweise das fachliche Können 

eines Fundraisers kann mittlerweile auch im deutschsprachigen 

Raum durch eine ganze Reihe geeigneter Aus- und Weiterbil­

dungsmöglichkeiten gefördert werden. Leider investieren viele 

steuerbegünstigte Organisationen im Sinne sparsamer Verwen­

dung von Spendengeldern zu wenig in die ständige Weiterbil­

dung ihrer Fundraiser. 

») Wir investieren, damit 
unsere Gemeinde attraktiv 
bleibt. Für die Großen und 
die Kleinen. 
Mit den KfW-Förderkrediten 
für Kommunen und kommunale 
Unternehmen. 
Ob Kinderbetreuung, Energiewende oder demogra­

fischer Wandel: Als größte deutsche Förderbank unter­

stützt Sie die KfW dabei, den Herausforderungen 

eines modernen Gemeinwesens gerecht zu werden. 

So erhalten Kommunen, kommunale Unternehmen 

und soziale Organisationen günstige Finanzierungsan­

gebote, um die regionale Infrastruktur zu verbessern. 

Denn damit bleibt Ihre Gemeinde auch in Zukunh 

attraktiv für Familien und Unternehmen. Mehr Infor­

mationen auf . f .dL I Ir S U 

Bank aus Verantwortung 

Umfangreiche statistische Analysen im Rahmen der eigenen 

empirischen Untersuchungen brachten ein deutliches Ergebnis. 

Von allen oben genannten Faktoren zur Förderung der Lei­

stungsbereitschaft und Leistungsfahigkeit stellte sich bei den 

befragten 106 Organisationen die ideelle Förderung der Fund­

raising-Mitarbeiter als weit wichtiger heraus als Partizipation 

und materielle Förderung. Insbesondere die Motivation durch 

hohe Identifikation mit den Zielen der Organisation und durch 

ein starkes ,wir-Gefühl; aber auch durch eine angenehme 

Arbeitsatmosphäre hatte einen höchst signifikanten Einfluß auf 

den Fundraising-Erfolg der Organisationen, Organisationen, 

die die ideelle Motivation ihrer Mitarbeiter also gezielt för­

derten, erwiesen sich als deutlich erfolgreicher als solche, die 

dies nicht taten. 

Gerade kirchliche Organisationen überschätzten die ideelle 

Motivation ihrer Fundraising-Mitarbeiter bei weitem. Dies 

konnte aus den Ergebnissen einer separat durchgeführten Mit­

arbeiterbefragung ermittelt werden. Viele kirchliche Organisa­

tionen gingen wohl stillschweigend davon aus, dass die Arbeit 

für den guten kirchlichen Zweck selbst schon ausreichend mo­

tivieren müßte. Irgendwelche Maßnahmen zur Motivation der 

Fundraiser wurden nicht unternommen. Bei anderen Organi­

sationen, die die Identifikation ihrer Mitarbeiter mit den Zielen 

der Organisation (z.B. durch Projekt besuche, Videos, aber auch 

viele andere Maßnahmen) immer wieder förderten, wirkte sich 

dies signifikant auf den Fundraising-Erfolg aus. 


