Fundraising — (k)ein Buch mit
sieben Siegeln

Waren, den 25. April 2008 steinriicke+ich

Die Schere zwischen zur Verfugung
stehenden Mitteln und zu erbringenden
Leistungen wird immer grolRer
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Private Mittelakquise nimmt zu.
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Unterschiedliche Fundraisingquellen
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Spenden (grof3 und klein)
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Erbschaften
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Sponsoring/
Unternehmenskooperationen
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Der deutsche Fundraisingmarkt

Die Deutschen sind reicher denn je:
4.530.000.000.000 Euro*

(*Geldvermogen privater Haushalte. Seit 1991 verdoppelt)
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Spendenvolumen und Spenden
sammelnde NGOs

Spendenvolumen in D 2006:
2.400.000.000 Euro

= etwa 30.000 Spenden
sammelnde Organisationen

= 2.000 Organisationen mit
Uberregionalen Spendenaufrufen

= 250 bis 300 national Profilierte
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Der Markt ist eng, auch wenn

= etwa 45 % der Deutschen uber 18
Jahren 2006 gespendet haben

= filr 28 % der Deutschen Spenden ganz
selbstverstandlich ist

= die Meisten mehr als einer
Organisation geben

= das zu vererbende Vermégen zur Zeit
etwa 130 Milliarden EUR pro Jahr
ausmacht

= das Wort ,,Nachhaltigkeit*
Hochkonjunktur hat Lich
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Die Geberlnnen?

= Den Typischen Spender, den Erblasser oder
auch den Sponsor gibt es nicht.

= Sie fallen ihre Spenden-Entscheidung meist
auf emotionaler und subjektiver Ebene - es
geht nicht um Fakten und objektive
Erfolgskriterien

= Sie spenden einen GroRteil ihres Geldes an
eine Handvoll bekannter Organisationen, die
sich einen Markennamen geschaffen haben
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Was wollen die Geberlnnen?

= Sie suchen nach Orientierung im
Dschungel und legen Wert auf
Transparenz

= Sie bevorzugen nachhaltig agierende
Organisationen

= Sie moéchten wissen, fur was ihr Geld
verwendet wird

= Sie moéchten Sinnvolles aufbauen und
dafiur Dank erhalten
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Spenden versus Sponsoring
Spenden . Sponsoring
ohne Gegenleistung m
A Spende/ = Abdruck Logo
= Altruismus Sponsoring « Anzeige
= TN-Platze
<Nennung = Pressenennung
Presse = Pressegesprach
«Scheck- = Raumdeko .
tbergabe = Auslage Material
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Begriffsbestimmung

= Unternehmenskooperationen/Sponsoring
sind Geschafte mit definiertem Nutzen fur
beide Seiten.

Bei einer Unternehmenskooperation geben
Unternehmen Geld- oder Sachleistungen an
eine gemeinnutzige Organisation und
erwarten dafur entsprechende
(kommunikative) Gegenleistungen.
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Formen der U.Kooperation

das klassische Sponsoring aus Geld- oder
Sachmitteln

Patenschaften fur Organisation/Projekte

Secondments

gemeinsame Aktionen/aktive
Partnerschaften

einmalig/mehrfach/dauerhaft
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Unternehmenskooperationen:

Nutzen, Erwartungen, Motive

steinriicke+ich




Nutzen fur beide Seiten

Sponsoring ist

= fur Organisationen ein Fundraising- und
mehr und mehr auch ein
Kommunikationsinstrument
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Nutzen fur Organisationen

= zusatzliche Mittelakquise fur ausgewahlte
Projekte/Aktionen

neue Zielgruppen

neue, andere Kommunikationskanale und
Plattformen

neue Kontakte und Meinungsbildnerinnen
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Nutzen fur beide Seiten

Sponsoring ist

= fur Organisationen ein Fundraising- und
mehr und mehr auch ein
Kommunikationsinstrument

= fur Unternehmen in der Regel ein
Kommunikationsinstrument
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Nutzen fuar Unternehmen

= Imagetransfer

lokaler Goodwill

Steigerung des Bekanntheitsgrades
(Unternehmen, Marke oder Produkt)

neue Zielgruppen

verbesserter Zielgruppen-Dialog

KundInnenbindung

hohere Motivation und Identifikation der
Mitarbeiterlnnen
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Motive von Unternehmen

Unternehmensbezogene Motive

= gesellschaftliche Verantwortung

= interne / externe Kommunikation
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Motive von Unternehmen

Persénliche Motive (1)
= personliche, familidre Betroffenheit
= thematische Néhe
= Affinitat zur Organisation/Schule

= gesellschaftliche Profilierung
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Fazit:

Ihr Anliegen muss den Nutzen-
erwartungen bzw. der Motivlage des
Unternehmens/des Unternehmers
entsprechen.
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Das bedeutet:

= Nicht alle Anliegen/Projekte sind als
Kooperationsprojekte geeignet.

= Nicht alle Anliegen/Projekte fallen auf
fruchtbaren Boden.
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Aber ...

= ... auch nicht alle Organisationen sind als
potenzielle Partner geeignet.
= lhnen fehlt oftmals die

- Professionalitat
- Struktur
- Zeit und Ressourcen
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Konsequenzen
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Kooperationsprojekte mussen ...

kommunikativen Nutzen besitzen oder den
personlichen Motiven der U. entsprechen

eindeutig sein und einmalig sein

klare gesellschaftliche, soziale, l;()olitische
Notwendigkeiten aufweisen (Lokalbezug)

attraktiv, offentlichkeitswirksam und
nachhaltig sein

durch Offentlichkeitsarbeit begleitet werden
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Kooperationsprojekte mussen ...

= kontinuierliche Betreuung und eine feste
Ansprechpersonen gewahrleisten

= professionell geplant + umgesetzt werden
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u Kooperationen machen Arbeit.
u Kooperationen brauchen Zeit.
u Kooperationen bendtigen langen Atem.

u Kooperationen kosten zunachst Geld,
bevor sie Geld bringen.
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Die Praxis:

In 7 Schritten zum Ziel
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1. Anliegen definieren

Wofur brauchen Sie Unterstitzung?
= Seminare/Bildungsangebote?
= Computer oder andere Anschaffungen?
= BaumaRnahmen?
= sonstige Aktionen, Veranstaltungen?
= Schule allgemein?
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2. Der Sponsoring-Fitnesstest

Anliegen durchleuchten + bewerten:

Bedarf (Geld- oder Sachmittel, Hohe ...)

Attraktivitat Zielgruppen, Anlass, Projekt
gesellschaftliche Relevanz des Anliegens
kommunikative Einbindung

kommunikativer Nutzen (Imagetransfer,
Kontaktzahlen, Art der Kontakte,
Reichweite...)

inhaltliche Nahe, Anknupfungspunkte zu
moglichen Sponsoren (Ebene)
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3. Vorgehen festlegen

= Form/Ebene der Kooperation bestimmen

= Angebote machen /Leistungen und
Gegenleistungen bestimmen

= Sponsorpakete schniren (Haupt-, Co- oder
Teilsponsor)
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A
L o

Fundroining Akoderie

DIE LEISTUNGEN UND GEGENLEISTUNGEN

Als HAUPTSPONSOR der Voranstaltung bioten wie (haen
o Abdruck des Firmeniogos auf der Vordersedte dee Einladur

Die Koston fiie L boi einem von netio
€
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Als CO-SPONSOR der Veranstaltung bieten wie Ihnen

o Abdruck des Firmenlogos auf dor Riscksaite der Einladung (Gesamtauflage: ca.
300 Stuck)

o Autdruck des Firmenlogos auf Eintrittskante + Menukarten (Auflage gesamt: ca.
180 Stoick)

o die Maglichkeit Material iber Ihr Unternshmen im Veranstaltungssaal im Rémer
auszulegen

¢ Logoprasonz und Link 2ur Website Ihvas Ui mens auf dor Intornat-Sede der

mio.de)

. s Firmennamens im bsm Newsletter
(Ausgabe 0 Stick }

o Logoprasenz und Link auf der Tag te im Rahmen das bsml suftritt

o 2 Eintrittskarten zur Gala am 25, Februar 2002 im Frankfurter Romer

o Vordfentichung dos Engagomants in den firmanaigenan Publikationen

Die Kosten fir ein Co- liegen b von netto
€xx-
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Als TEILSPONSOR der Voranstaitung & crren
das Honorar de Musikgruppe bermehmen. U

Fundraising
g Ihres Fimannameer

bamNewskeer (Ausgabo 2/2002. Adlage

d Lirk aud dar Tag

i Rahenen dos bamintomotacttrits
Frankfurter Re
1 hrmanorgersen Pl ationor

Di Kosten fir s Teitsponsorship legen fir
*  den Soktemplang bes netto €
«  dio bemahme Gage fir dio Musikgruppe bos natlo [

4. Sponsorskizze erstellen

Sie ist Turoffner und Eyecatcher. Sie muss:

attraktiv + Zielgruppen (= Unternehmen!!)
orientiert sein

neugierig machen + interessieren
motivieren + mobilisieren

die Moglichkeiten des Mit-Machens aufzeigen
Kosten-Nutzen-Relationen deutlich machen
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Inhalte Sponsorskizze

Sie skizziert u.a.

die zu Grunde liegende Situation
zentralen Bedarfe, Ziele und Inhalte des

Profil und CI des Bildungswerks als Projekttrager

die Zielgruppen

die begleitenden Kommunikationsmafnahmen

die Moglichkeiten der Unterstitzung

den konkreten, beiderseitigen Nutzen (win-win-

Situation)

die konkreten Angebote, Leistungen und
Gegenleistungen

Vorhaben
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INFORMATIONEN TOR SPONSORIN
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Kampagne: “Einfach gasz sormal”
steinriicke+ich
Al
—_pe
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5.

Machen Sie ein Angebot!
Die Partnersuche.

steinriicke+ich
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Zulieferer/
Partner

Affinitat Schule
/Orga

TE
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Die Partnersuche — die Vorauswahl

Erstellen von Adresslisten:
= Kontakte
= eigene und fremde Datenbank
= das ortliche Telefonbuch
= das Internet

=« Datenkauf von der IHK, Handwerkskammer

= regelmalige Medienbeobachtung
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Die Ansprache
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Die Partnersuche — die Ansprache

Kontakte: direkte personliche Ansprache
Kaltadressen: telefonische
Vorabrecherche im Unternehmen nach
Ansprechpartner und Interessenslage
Versand der Sponsorkizze an
Interessierte

(am gleichen Tag!)

telefonischen Nachkontakt

(nach ca. 10 Tagen)

Terminvereinbarung
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Die

Partnersuche — die Prasentation

Terminzusage: Termin vorbereiten

Prasentation von Vorhaben und
Sponsorenengagement

Absprachen zu Winschen, Vorstellungen
und Bedurfnissen der moglichen Partner

Klarung offener Fragen und Modalitaten

Ausarbeitung des Vertrags (Grundlage:
Sponsorskizze)
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6. Umsetzung,
Sponsorenbetreuung

Betreuung der Sponsoren vor und
wahrend des Projektes

regelmaRiger telefonischer/schriftlicher
Kontakt

vereinbarte Leistungen einhalten
(,,Prasenz, Presse, Promis®)
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7. Nach der Kooperation ist...
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... vor der Kooperation

Der letzte + wiederum erste Schritt:

Dankbrief, Pressespiegel, Fotos an
Beteiligte

Nachbereitungstreffen (Telefonat) mit
Sponsoren

Auswertungsmeeting intern

Evaluierung

Dokumentation

und neue Anfrage
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Viel Spal3 und
viel Erfolg!
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