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Vorwort


2019 erschien die erste Auflage dieses Buches. Inzwischen ist viel passiert und es sind weitere Kolumnenbeiträge im Magazin FundStücke des Deutschen Fundraising Verbandes erschienen.


Die COVID19-Krise, deren Ende wir hoffentlich gerade erleben, hat die Welt für alle Menschen verändert. Davon blieben auch die gemeinnützigen Organisationen und die Menschen, die dort arbeiten, nicht verschont.


Gerade am Anfang der Krise haben sich viele Kollegen die noch nicht so lange im Metier waren, bange gefragt, ob die Krise die Spendenbereitschaft der Menschen negativ beeinflussen würde. Im ersten Moment könnte man natürlich auf diesen Gedanken kommen. Doch wie in allen Krisen, die ich in den vergangenen drei Jahrzehnten als Fundraiser erlebt habe, wirkte sich auch COVID19 nicht negativ auf das Spendenverhalten der Menschen aus.


Übrigens nicht in Österreich und der Schweiz und auch nicht in anderen Ländern. Vereinzelt hörte man sogar aus Ländern, in denen das Spenden weniger stark verbreitet ist, wie z.B. Frankreich, Spanien und Italien, dass sich die Spendenbereitschaft verbessert hat.


Ein massiver Eingriff in das Leben aller Menschen waren die Quarantäne-Maßnahmen und die Kontaktbeschränkungen in der Gesellschaft. Das führte auch zu einer ganz neuen Entwicklung in der Art miteinander zu kommunizieren und zu arbeiten. Home-Office und Videokonferenzen wurden zum Alltag. Was man sich bis zu diesem Zeitpunkt nicht hatte träumen lassen, nämlich nicht von Angesicht zu Angesicht zusammen zu arbeiten, wurde ganz schnell zum Alltag für viele Menschen und fast alle Mitarbeiter in den gemeinnützigen Organisationen.


Und mit dem Home-Office und der digitalen Kommunikation wurden die sozialen Medien zu einem wichtigen Bestandteil unserer Arbeit. Was fast zwei Jahrzehnte Begeisterung für die Möglichkeiten der digitalen Welt nicht geschafft haben, wurde nun für viele Organisationen von einem auf den anderen Tag, zu einem festen Bestandteil im Marketing-Mix.


Für mich sind die neuen Formen der Kommunikation und die Möglichkeiten die Social Media innovativen Fundraisern bieten geradezu überwältigend. Wir erleben gerade einen massiven Kulturwandel im Zeitraffer, nicht nur in der allgemeinen Welt, sondern gerade auch im Social Marketing und damit auch dem Fundraising.


Was innovationswillige Fundraiser in den vergangenen 15 Monaten an Erfahrung im digitalen Bereich gemacht haben, ist immens. Wie gesagt ist Social Media dabei ein wichtiger Treiber, aber auch junge, risikobereite Start Up Unternehmer, beginnen den sozialen Bereich mit ihren frischen Ideen aufzumischen.


Ein besonders interessantes Beispiel war für mich dabei Thanh Binh Tran, ein junger digital Experte, der mit seinem Social-Start-Up „MoonShotMission“ einen ganz neuen Ansatz der Spendengenerierung in den Markt gebracht hat. Leider konnte Moonshot Mission nicht genug Spender generieren. Aber dennoch glaube ich, es ist für uns alle förderlich, dass solche junge Innovatoren, in unseren Bereich strömen.


Eine weitere Entwicklung habe ich aus nächster Nähe miterlebt. Nämlich die Kombination von Video, Social Media und Fundraising. Als Test vor zwei Jahren von einem unserer Kunden bei DTV Germany gestartet, hat es alle Erwartungen bei der Akquise von Mitgliedern und Dauerspendern, weit übertroffen.


Von überall her hört man ähnliche Geschichten, wie durch die COVID19-Krise, positive Entwicklungen ausgelöst wurden. Die alte Weisheit, dass jede Krise letztlich auch die Chance, für Gutes in sich birgt, scheint sich zu bewahrheiten.


Ich selbst befinde mich am Ende meiner Berufstätigkeit als Fundraiser. Das sehe ich mit einem weinenden und einem lachenden Auge. Das weinende Auge bezieht sich vor allem darauf, dass ich nicht ganz freiwillig in den Ruhestand gehen muss. Ich leide an einer Autoimmunkrankheit und sie schreitet ständig fort. Dadurch kann ich nur noch vom heimischen Schreibtisch ausarbeiten. Und das auch nur noch in sehr eingeschränktem Maße.


Die Frage, die ich mir stellen musste, war, wie verbringst Du den Rest der Zeit, die Dir Gott gibt. Und die Antwort auf diese Frage war: mehr Zeit für meine Frau, meine Kinder und Enkel. Und mit meinen bisher „geheimen“ Leidenschaften, dem Schreiben und der Digital Art, mehr Zeit zu verbringen.


Einem letzten Social-Marketing-Projekt werde ich mich in den kommenden Jahren jedoch noch widmen und das ist die Frage warum Menschen überhaupt spenden, wie man diese Erkenntnis nutzen kann und wie sie sich mit den Möglichkeiten einer digitalen Welt und der künstlichen Intelligenz, sinnvoll verknüpfen lässt.


Dazu arbeite ich mit Neurowissenschaftlern in den USA und Europa zusammen. Das Grundthema ist, wie sich die Neurowissenschaften, sinnvoll ins Social Marketing integrieren lassen?


Meine Arbeit daran soll das Vermächtnis sein, dass ich meinen jüngeren Kollegen und meiner Tochter, die bereits erfolgreich in meine Fußstapfen tritt, hinterlassen möchte.


Meine Gedanken gehen rund drei Jahrzehnte zurück, in die Zeit, als ich mich mit der Kommunikation und der Finanzierung von einem kleinen Theater beschäftigte. Meine erste, ehrenamtliche, Auseinandersetzung mit dem Thema Social-Marketing.


Zwei Jahre zuvor war meine Mutter gestorben und diese Erfahrung, hat meine Einstellung zu Erfolg und Lebensziel, massiv in Frage gestellt. Da kam mir dieses ehrenamtliche Projekt, nur Recht.


Bald darauf machte ich die Bekanntschaft von dem damaligen Kommunikationsgeschäftsführer der Christoffel-Blindenmission in Bensheim, Herbert G. Hassold.


Er öffnete mein Bewusstsein dafür, dass ich meine Leidenschaft, nämlich Marketing, auch in einer gemeinnützigen Organisation ausleben und zugleich etwas Sinnvolles tun kann.


Damit begann alles und als dann rund fünf Jahre später (es waren beruflich meine glücklichsten fünf Jahre), der WWF bei mir anklopfte und mich dazu bewegte einen Schleudersitz zu übernehmen, nämlich die Marketingleitung des WWF Deutschlands (fünf Vorgänger waren in vier Jahren verschlissen worden), konnte ich der Herausforderung nicht widerstehen. Die folgenden Jahre waren beruflich die spannendsten meines Lebens mit vielen Menschen, die mir sehr viel bedeuteten und mit denen mich bis heute die Erinnerung an diese tolle Zeit verbindet. Ganz besonders wurde meine Arbeit dort freilich durch die Krombacher Regenwald Kampagne und weitere über 500 Kooperationen geprägt, die ich für den WWF abgeschlossen habe.


Selbst als ich 2008 dem WWF hauptberuflich Adieu sagte, ließ mich diese grandiose Organisation nicht wieder los. Ehrenamtlich blieb ich dem WWF in Österreich weiterhin als Vorstand und dann als Aufsichtsrat bis ins Jahr 2013 verbunden, als ich aus gesundheitlichen Gründen, mein Amt niederlegen musste. Für den WWF Deutschland und WWF International war ich auch nach meinem Weggang im Mai 2008 mehrfach als externer Consultant tätig.


Für Organisationen zu arbeiten, erfordert ein ganz besonderes Mindset. Und es ist kein Klischee, dass Menschen diesem Bereich, zum Selbstausbeuten neigen – aber ich bereue keinen einzigen Tag davon.




Über dieses Buch


Im Jahr 2012 bat man mich eine Kolumne für das Magazin des Deutschen Fundraising Verbandes zu schreiben. Man gab mir freie Hand und es hat mich sehr gereizt, in diesem Format Denkanstöße zu kontroversen Themen im Fundraising und den dazugehörigen Randbereichen zu geben. Die Resonanz darauf war so gut, dass die Kolumne zur Dauereinrichtung wurde und 2017 das erste Jubiläum anstand. Fünf Jahre „Der Chefbettler – Hurra, ich bin Fundraiser“. Ich bin 2012 nicht davon ausgegangen, dass die Kolumne eine solche Lebensdauer haben würde. Zu diesem Anlass bin ich die Manuskripte noch einmal durchgegangen und habe mich entschlossen die Kolumnenbeiträge in Buchform zu veröffentlichen. Es hat dann doch noch zwei weitere Jahre gedauert, bis ich die Zeit fand, die Beiträge zu sichten und zusammen zu fügen. 2019 erschien dann die erste Auflage dieses Buches.


Nun nach weiteren zwei Jahren und meinem Eintritt in den Ruhestand, wollte ich das Werk vollenden und die Kolumnen ab der Nr. 31, noch hinzufügen und ein neues Vorwort schreiben. Das hier vorliegende Werk ist das Ergebnis.


Insgesamt sind es nun 36 Kolumnen, die meiner Meinung nach, kaum an Aktualität verloren haben.


Freilich steht das Fundraising heute vor einer der größten Zeitenwenden in der Geschichte des Spendens. Die Digitale Revolution hat endlich unseren Berufszweig erreicht. Das erfordert eine neue, junge Generation von Fundraisiern, die die Klaviatur der Digitalen Medien bravourös spielen können.


Dabei sollten sie die Lehren ihrer Vorgänger aber nicht vollkommen über Bord werfen. Quantencomputer, Neurowissenschaften und künstliche Intelligenz, werden zu wichtigen Faktoren im Fundraising des 21ten Jahrhunderts werden. Diese Entwicklungen kontinuierlich ins Fundraising miteinzubinden, ohne das Kind mit dem Bade auszuschütten, wird die große Herausforderung sein.


Ich hoffe, Sie haben beim Lesen viel Spaß und es regt Sie zum Nachdenken an.


Passen sie gut auf sich auf, in diesen seltsamen Zeiten.


Herzlichst


Olav K.F. Bouman, Oktober 2021




1. Verwaltungskosten sind gut!


Jahr für Jahr können wir lesen, dass die Spender davon ausgehen, ein Großteil ihrer milden Gaben verschwinde in dunklen Kanälen. Sie sind scheinbar der Meinung, dass zu viel Geld in die Verwaltung geht oder für nutzlose „Bettelbriefe“ verschwendet wird.


Wenn man das so konzentriert in den unterschiedlichsten Medien liest, könnte man glauben, dass wir alle entweder ausgekochte Halsabschneider oder tölpelige Einfaltspinsel sind. Natürlich ist man immer gerne schnell bei der Sache, die Medien zu beschuldigen. Klar, nur eine schlechte Nachricht ist eine gute Nachricht. Aber scheinbar fallen diese schlechten Nachrichten ja auf fruchtbaren Boden. Zumindest an Stammtischen hat man mit dem neuesten „Skandal“ einer Spendenorganisation jederzeit den selbstgefälligen Volkszorn auf seiner Seite. Und natürlich ist es auch eine schöne Entschuldigung für Spendenmuffel: „Ich gebe nichts, weil das Geld ja sowieso nicht ankommt“!


Aber leider sind wir auch selbst ein wenig schuld an der Misere. Seit Jahrzehnten folgen wir einem Credo und wiederholen es ständig Mantra mäßig: „Je niedriger die Verwaltungskosten, desto besser ist eine Organisation!“


Diese Formel ist ausgemachter Schwachsinn! Sie sagt nur aus, dass eine Organisation eben wenig Geld für Verwaltung ausgibt. Über die Qualität der Arbeit oder zu welchem Grad die anvisierten Ziele erreicht werden, gibt sie keinerlei Auskunft. Natürlich sollte man immer sinnvoll wirtschaften und möglichst viele Einsparpotenziale realisieren. Aber es kann doch nicht das wichtigste Ziel einer Organisation sein, möglichst wenig Kosten zu produzieren!


Wir alle haben uns große Ziele gesetzt. Ziele, die sich nicht mit einer „Geiz ist geil“-Mentalität erreichen lassen. Und wir sollten diese Ziele auch nicht einem kurzfristigen Kostendiktat opfern. Wir müssen den Begriff Verwaltungskosten bei Organisationen neu definieren. Verwaltungskosten sind gut!


NGOs haben längst wichtige Aufgaben übernommen, die Regierungen nicht mehr übernehmen können oder wollen. Ohne Verwaltungskosten gibt es keine sinnvolle Projektarbeit. Nur durch Verwaltungskosten stellen wir sicher, dass die Besten ihres Fachs an den großen Zielen mitarbeiten können, dass wir Zugang zu dem notwendigen Know-how erhalten und möglichst viele Menschen für unsere Sache begeistern können. Und: Nur durch eine gute Verwaltung lässt sich tatsächliche Misswirtschaft verhindern.


Die DFRV-Kampagne „I’m overhead“ ist ein Schritt in die richtige Richtung.




2. Nur ein Traum …


Vor ein paar Jahren hatte ich einen Traum ... Jeden Morgen wache ich begeistert auf! Denn sofort trifft mich die Erkenntnis: Ich bin Fundraiser. Die Welt liebt mich.


Meine Kollegen aus der Projektabteilung schätzen mich als den Kollegen, der ihre Projekte ermöglicht. Quasi der Projektarbeiter mit anderen Mitteln. Sie kämen nie auf die Idee, auf mich herabzuschauen, aus ihren moralisch einwandfreien Höhen der puren Herzensgüte, Sachlichkeit und Wissenschaft, den schnöden Mammon verachtend.
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