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,und bring dein
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Studie untersucht den Nutzen von Online-Fundraising-Losungen fiir NPOs

Kommt die Aufforderung, eine Non-Profit-Organisation (NPO) zu un-
terstiitzen, von einem Freund oder einem Bekannten, ist die
Spendenwahrscheinlichkeit erfahrungsgeméaft deutlich hoher
als bei einem gewohnlichen Mailing. Aktuelle Online-Fundraising-
Losungen greifen genau dieses Prinzip auf, indem sie erlauben,
die Freunde und Forderer einer NPO zu Hauptakteuren von
Spendenkampagnen zu machen. Jedoch zeigt eine aktuelle
Studie, dass sich deutsche NPOs gegeniiber neuen Fundraising-
Werkzeugen nur langsam 6ffnen. Fehlendes Know-how, Unsicher-
heiten und mangelnde Kapazitaten sind oft Stolpersteine auf
dieserm Weg. VON ANDREAS JAGDHUBER UND ISABEL RODERER

as Ziel jeder NPO ist, Aufmerk-  mit hohen Fixkosten verbunden sind, oder

samkeit fiir ihren guten Zweck
zu erregen, ihren Unterstitzer-
kreis zu erweitern und ihr
Spendenvolumen zu erhéhen — alles am
besten nachhaltig. Herkémmliche Fund-
raising-Methoden sind dabei meist mit viel
personellem sowie finanziellem Aufwand
verbunden. Zudem fiithren sie oft ins Un-
gewisse, wie beispielsweise Mailings, die

aufwindiges Spendensammeln in der Fuf3-
gangerzone. Derzeit zahlen NPOs Online-
Fundraising nur zu 23% zu ihren wichtigsten
Fundraising-Kanalen, wie die neueste haus-
eigene ,Online-Fundraising Studie 2011
zeigt, bei der 371 NPOs teilnahmen. Die
Energie wird vor allem darauf verwandt,
neue Unterstiitzer zu finden. Was aber, wenn
man dort ansetzt, wo bereits Beziehungen

Einsatz von Fundraising-Kanilen in Non-Profit-Organisationen
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bestehen, namlich im eigenen Kontakt-
netzwerk der NPO?

Die Online-Fundraising-Praxis halt ver-
schiedene Losungen fiir die Umsetzung
dieser Idee bereit. Vor allem interaktive
Spendensysteme bieten sich an, um Unter-
stiitzer iber den Status klassischer Spender
hinwegzuheben und zu ,Friendraisern® zu
beférdern — nach dem Motto ,Freunde
animieren Freunde zum Spenden und
Sammeln®. Unterstiitzer kdnnen eine eigene,
personalisierbare Online-Spendenseite an-
legen. Durch die direkte Anbindung an
soziale Netzwerke, wie Facebook, Twitter
& Co. sowie E-Mail, konnen sie ihren Spen-
denaufruf schnell und unkompliziert an
ihre Freunde kommunizieren. [hr persén-
liches Engagement wird offentlich trans-
parent und jeder Spendenfortschritt wird
zeitgleich auf ihrer Spendenseite angezeigt
und kann so von Freunden und Besuchern
online mitverfolgt werden. Anerkennung
und die Herausforderung, das Spendenziel
zu erreichen, treiben die Akteure an.

Neuspendergewinn und
Vertrauenshildung per Klick?

Durch die Moglichkeit, mit einem Klick Teil
der Spendengemeinschaft werden zu kon-
nen, sind Freunde animiert mitzuwirken,
zu spenden und die Aktion weiter zu ver-
breiten, wie beispielsweise die aktuelle
Online-Spendenaktion fiir den leukdmie-
kranken Leon Bujupi zeigt. Um die Be-
handlungskosten fiir den kleinen Jungen
aus dem Kosovo aufzubringen, starteten
Freunde und Forderer des Vereins , Krebs-
kranke Kinder in Not“ eine ehrenamtliche
Fundraising-Kampagne inklusive der kom-
pletten PR-Arbeit. Auf diese Weise kamen bis-
lang rund 18.000 EUR an online generierten
Spenden zusammen.

Fiir NPOs bieten solche Online-Fund-
raising-Aktionen eine einmalige Moglichkeit,
{iber den eigenen Unterstiitzerkreis Neu-
spender zu gewinnen, die bereits in einem
ersten Vertrauensverhéltnis zum guten
Zweck stehen.
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Spenden-Seite / Donation page DE /
EN / FR 3-sprachig / 3 languages (mit
Quittung/with receipt)

Seitdem 14 03 konnt ihr hier sofort online fur Leon
pen (Kreditkarte oder Online-Ul isung) Wir

Spiwdh - mussen Leon in den nachsten 2-3 Wochen in die Uni-Klinik

in Deutschland holen! Dafir brauchen wir vorab 175 000€

Leon Bujupi (credd card or direct transaction) We need to
transport Leon in the next 2-3 weeks in the university clinic
in Germany!

We need a pre-payment of 175.000 € There are still about
85.000 € missing! Leon & friends appreciate that

Krebskranke
Kinder in Not
[1'3

Weiterlesen »

Jetzt spenden

Eigene Spendenseite anlegen

Es ftehlen noch ca 85.000€! Danke sagen Leon & Freunde

Since 14 03. we ofter the ability to donate directly online for

H Westfalische
Nachnchten
[ jLeon wird sterben
wenn er nicht in den
= nachsten Wochen nach
Deutschiang kommtl ]

18.790,59 €

Online-Fundraising bringt auch Entlastung: Die Spendenaktion fiir den kleinen Leon Bujupi trugen
allein Freunde und Forderer des Vereins ,,Krebskranke Kinder in Not“ - im Ehrenamt.

Dennoch ist Friendraising nicht automa-
tisch erfolgreich. Oft scheitert es schon
bei der Entscheidungsfindung seitens der
NPO. Argumente hierfiir reichen von feh-
lenden personellen und zeitlichen Res-
sourcen iiber mangelndes Know-how bis
zur Angst vor Social Media.

Herausforderungen
auf dem Weg ins Web 2.0

Wichtig ist jedoch die Frage nach der Bereit-
schaft, neue Prioritaten im Fundraising zu
setzen. So reihen die Befragten Online-
Fundraising mit 67% als zukunftstrach-
tigsten Fundraising-Kanal ein. Mehr als die
Halfte nutzt ihn in der Praxis jedoch noch
nicht. Trotzdem schétzen insgesamt 80%
der NPOs ihre Internetaffinitat sehr gut bis
durchschnittlich ein. 78,7% der NPOs sind
sogar schon auf Facebook vertreten.
Kurze Mitarbeiterschulungen und
Workshops kénnen NPOs helfen, in das

Weitere Informationen:

Die vollstandige ,,Online-Fundraising Studie
2011“ kann als PDF per E-Mail angefordert
werden: info@altruja.de

Buchtipp: Online-Fundraising: Empirisch
und theoretisch ermittelte Handlungs-
empfehlungen fiir Nonprofit-Organi-
sationen von Carolin Storch (VDM Verlag,
100 S., 49 EUR, ISBN-13: 978-3639330465)

Thema Online-Fundraising einzufiihren
sowie Vorurteile und Angste abzubauen.
Denn es geht darum, dass NPOs von der
Idee tiberzeugt sind und ihre Freunde und
Forderer fiir die Mdglichkeit des Online-
Fundraisings begeistern kénnen. Unter-
stiitzer miissen oft erst die Erfahrung
machen, dass es nicht schwer und iiber-
mafdig aufwandig ist, virtueller Spenden-
sammler zu werden. Gerade Ehrenamtliche
oder sehr enge Verbiindete eignen sich
hier als Vorreiter und Vermittler.

Ein weiterer wichtiger Aspekt fiir den
Erfolg von Friendraising ist die Einbindung
von Multiplikatoren, wie Unternehmen,
Sportveranstalter, Zeitungen oder Radio-
sender. Zumal Unternehmen f{ir NPOs zu
55% bereits einen der wichtigsten Fund-
raising-Kanéle darstellen.

Online-Fundraising
erzeugt neue Synergien

Online-Fundraising-Losungen bieten NPOs
eine enorme Bandbreite an Gestaltungs- und
Einsatzmdglichkeiten und damit einen
Mehrwert, der weit tiber konventionelle
Methoden und das blof3e Spendensammeln
hinausgeht. Multiplikatoren konnen bei-
spielsweise ein Online-Spendensystem auf
ihrer Webseite integrieren, Spenden sammeln
und gleichzeitig die Besucherzahlen auf
der eigenen Homepage erhohen. Auf diese
Weise profitieren Multiplikatoren von po-
sitiver PR fiir sich selbst und die NPO von
der medialen Reichweite der Spendenak-
tion und der zusatzlichen Vertrauensbasis
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durch den Multiplikator. Daneben besteht
die Méglichkeit der Incentivierung einer
Online-Fundraising-Aktion, indem bei-
spielsweise fiir den besten Spendensamm-
ler ein materieller oder ideeller Preis aus-
geschrieben wird.

Fazit

Online-Fundraising-Lésungen wirken in ih-
rem Nutzen immer wechselseitig und stel-
len daher einen nachhaltigen Nahrboden fiir
Kooperationen und Beziehungsarbeit aller
Art dar. Online-Fundraising funktioniert am
besten im sogenannten Online-Fundrai-
sing-Dreiklang, d.h. im Zusammenwirken
von Unterstiitzer, Multiplikator und NPO.
Unterstiitzer werden Akteure in eigener
Sache und erfahren, dass sie mit einfachen
Mitteln etwas bewegen kdnnen. Multipli-
katoren werden Botschafter und helfen,
die Kampagne iiber ihr Netzwerk zu ver-
breiten, oder sie werden selbst aktiv, sam-
meln Spenden und stirken damit ihr 6f-
fentliches Bild positiv. Und die NPOs er-
weitern ihren Unterstiitzerkreis nachhaltig
iber aktives Beziehungsmarketing und er-
zielen ein gréf3eres Spendenvolumen mit
deutlich weniger Ausgaben.

Fiir die Zukunft gesehen haben Online-
Fundraising-Losungen das Potenzial, das
Spendenwesen positiv zu verdndern und
die allgemeine Spendenbereitschaft zu {érdern.
Wichtig dabei sind klare Entscheidungen
und konkrete Projekte seitens der NPOs.
Dann kénnen Online-Fundraising-Aktionen
Erfolg haben. Denn sie bieten Transparenz,
Flexibilitat sowie mediale Prasenz und
bringen Menschen zusammen - dort, wo
etwas passieren muss, aber auch tatsach-
lich passieren kann. I

Andreas Jagdhuber ist
Geschaftsfiihrer und einer
der drei Griinder der Altruja
GmbH, eines Anbieters
von multimedialen Fund-
raising-Lésungen. Er verantwortet die
Bereiche Operatives, Recht und Finanzen.

Isabel Roderer ist Social
Fundraising Beraterin bei
Altruja und Ansprech-
partnerin fiir die Bereiche
Marketing und PR.
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