Herzrhythmusstorungen

Das Mitleidsmarketing in Osterreich gerit ins Stocken: Vorweihnachtliche
Erwartungen heimischer NGOs und ihrer FUNDRAISING-SPEZIALISTEN
werden durch riicklaufiges Spendenaufkommen und ein kritisches
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Sachbuch getriibt. 1+« wansjore wackTa

ehts der Wirtschaft schlecht, gehts

dem Fundraising schlecht.* Die

Wortspende von Sabine Pohacker,
Inhaberin der PR-Agentur comm:uni-
cations und Vorstandsmitglied des Public
Relations Verbandes Austria, bringt die
aktuelle Lage auf den Punkt: Ausgerech-
net vor Weihnachten, da sich Herzen und
Brieftaschen leichter 6ffnen, drohen dem
osterreichischen Spendenmarkt massive
EinbuBien, Das vorjihrige Aufkommen der
Hilfsorganisationen von etwa 350 Millio-
nen Euro wird heuer wohl nicht erreicht
werden.
Dr. Giinther l.utst.yhucr. Geschiftsfih-
rer des Fundraising Verbandes Austria
(FVA), geht von einem etwa 20-prozenti-
gen Minus aus. ,Das ist ein Erfahrungs-
wert", sagt er und verschweigt nicht, dass
ricklidufige Tendenzen bereits seit dem
Frithsommer zu beobachten sind: ,Die
Wirtschaftslage trifft uns, viele Projekte
sind gefdhrdet.” Lutschinger macht dafir
vor allem psychologische Faktoren ver-
antwortlich: ,,Die Menschen sind seit dem
Wahlkampf verunsichert und spiiren die
Verteuerung des taglichen Lebens.* Auch
fehle ein unmittelbarer Anlass, der die
Notwendigkeit von sozialem Engagement
dramatisiere. Zum Beispiel: die Tsunami-
Katastrophe im Jahr 2004, deren todliche
Fluten weltweite Wellen der Hilfsbereit-
schaft auslésten.

Spendierfreudige Osterreicher

Grundsiitzlich, das muss einmal ausge-
sprochen werden, sind die Osterreicher
durchaus spendierfreudig. ..Osterreich ist
kein Spendenweltmeister, aber Helfen hat
hier Tradition®, anerkennt Gunther Lut-
schinger. Der prozentuelle Anteil der ge-
benden Bevilkerung liegt hoher als in
Deutschland. Laut Spendenmonitor des
market-Instituts vom Dezember 2007 ma-
chen 18 Prozent unserer Landsleute regel-
miBig Geld fiir einen guten Zweck locker,
25 Prozent sind niemals dazu bereit. 64
Prozent der Spender behaupten, sich ge-
nau anzusehen, fir wen sie Bares opfern -

am liebsten fiir Kinder in Osterreich (38
Prozent), Tiere (22 Prozent), Katastrophen
im Inland (18 Prozent), Kinder im Ausland
und Behinderte (je 15 Prozent).

Bevorzugt wird die klassische Art des
Zahlscheins oder Bankeinzugs, was einen
Riickschluss auf das hohere Durch-
schnittsalter der groBziugigen Mehrheit
zuldsst und beim Fundraising eine Unver-
zichtbarkeit auf Direct Marketing mittels
Spendenbrief begriindet. Die Spendenan-
nahme tiber SMS oder Internet wird zwar
von vielen Organisationen angeboten, aber
nur mabig genutzt. Das sogenannte Stra-
Benmarketing, von Passanten eher als lis-
tige Keilerei* empfunden, befindet sich
auf dem Rickzug. Lutschinger bedauert,
dass Gelder aus privaten Stiftungen in
Osterreich keine groBe Rolle spielen und
maximal fiinf Prozent ausmachen.

Den gesamten Kuchen miissen sich rund
1.000 bis 1.500 spendensammelnde Ver-
eine teilen, der Lowenanteil entfallt auf
Jjene mit dem hochsten Bekanntheitsgrad.
Das Ranking des Osterreichischen Spen-
deninstitutes wird vom Roten Kreuz ange-
fithrt: Der unangefochtene Marktfithrer
lukrierte im Jahr 2006 den stattlichen
Betrag von 54,4 Millionen Euro. Dahinter
lagen die Caritas (37,1 Millionen Euro) und
das SOS-Kinderdorf (28,4 Millionen Euro),
schon deutlich abgeschlagen sind die Drei-
kimigsaktion (15,4 Millionen Euro), Arzte
ohne Grenzen (10,1 Millionen Euro) und
Licht ins Dunkel (9,3 Millionen Euro).

Heimisches Spendengiitesiegel

Um die ,,Perspektiven unserer blihenden
Charity-Branche* brauche man sich keine
Sorgen machen, schreibt der dsterreichi-
sche Journalist Mag. Alexander Gliick in
seinem jlngst erschienenen Buch ,Der
Spendenkomplex”. Es erscheine unwahr-
scheinlich, dass man im Fall sinkender Ein-
nahmen beim Posten ,Werbung und Ver-
waltung" Kirzungen vornehmen werde,
Gliick stofit sich daran, dass zwar 39 der
grofiten Vertreter dieser Branche in
Deutschland iber Spendengelder von 1,1

Milliarden Euro
verfiigten, doch
nicht einmal die Hiilfte A
Rechenschaft iiber die Ver-
wendung dieser Mittel ablege.
wDas auch noch”, seufzt Sabine Pohacker
und quittiert diese Enthillungen als Scha-
den fiir die Branche: ,Die meisten Mitar-
beiter von NGOSs sind mit sehr viel Engage-
ment bei der Sache, jetzt wird ihre Arbeit
zusétzlich erschwert.” Pohacker, die ab
1985 das Osterreich-Biiro der Hilfsorgani-
sation CA,l{l-J aufgebaut hatte und Mitgriin-
derin des Fundraising Verbandes Austria
war, verweist auf die Sicherheiten des hei-
mischen Spendengitesiegels. Non-profit-
Organisationen kiénnen bei der Kammer
der Wirtschaftstreuhiinder das Siegel be-
antragen. Dazu missen sie ihre Gebarung
iiberpriifen lassen und Sparsamkeit, Wirt-
schaftlichkeit, interne Kontrollsysteme,
eine ordnungsgemalle Rechnungslegung,
die Einhaltung gesetzlicher Bestimmungen
(wie zum Beispiel Konsumenten- und Da-
tenschutz) sowie die Lauterkeit der Wer-
bung nachweisen.
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183 oOsterreichische NGOs besitzen das
darunter fast alle
Sabine

Spendengtesiegel
namhaften Hilfsorganisationen.
Pohacker hiilt ein Plidoyer fiir betriebs-
wirtschaftliches Agieren: ,In den NGOs
sitzen exzellente Leute, aber auf gutes
Marketing konnen sie nicht verzichten.
Professionalitit ist notwendig und erfolg-
reich” Fundraiser wiirden zwar oft als
Schnorrer gesehen, doch sorgten sie dafiir,
dass mehr Geld fir wichtige gesellschaft-
liche Anliegen aufgebracht werde, Mehr
Geld bedeute aber logischerweise auch ein
Ansteigen des Verwaltungsaufwandes.

Lutschinger spricht gar von einer ,eco-
e grofer die Orgamisation,
desto umfangreicher die Datenbank und
desto effizienmter das Fundraising. Viele
Kleinspenden an  viele
seien nicht unbedingt sinnvoll: ,Besser

nomy of scale*:

Organisationen

wire die Unterstiitzung von zwei bis drei
Organisationen, aber mit groBeren Betri-
gen und dauerhaft. Damit liebe sich die Ef-
fizienz des Helfens steigern.” Immerhin, so
Lutschinger, seien im NGO-Bereich kaum
Insolvenzen anzutreffen, dafir sorgten
schon die personlich haftenden Vorstands-
mitglieder.

Fragwiirdige Mechanik

Autor Alexander Glick, der einschligige
Erfahrungen in einem Hilfswerk fir rumé-
nische Kinder sammelte, zielt mit seinem
Buch nicht unbedingt darauf ab, NGOs und
ihren engagierten Mitarbeitern zu scha-
den. Es geht ihm vielmehr darum, die
Wfragwiirdige Mechanik des Spendens* zu
beleuchten -, die Tauschungen und Selbst-
tduschungen, denen Spender unterliegen®.
«Natiirlich habe ich absichtlich eine Pole-
mik losgetreten, um die Spender zur kriti-
schen Reflexion ihres Verhaltens zu veran-
lassen.” Dies kommt auch im reilderischen
Untertitel der Publikation zum Ausdruck:

wDas kalte Geschiift mit heiBlen GeftGhlen*
Glick beschreibt ein Konzept des ,mo-
dernen Ablasshandels”, in dem man sich
freikaufen

von seinen Schuldgefiihlen

oder - als Unternechmen - ein rentables
Investment in die ImagepHege titigen
konne. Nicht jeden interessiere, was jen-
seits des Zahlscheins mit seinem Geld
passiere. Fiir das gute Gefihl sei nicht die
Wirkung einer Spende ausschlaggebend,
sondern allein der Vorgang des Spendens,
Es reiche, eine seriose" Initiative gefun-
den zu haben, und die werde es schon rich-
tig machen.

Gerade in der Vorweihnachtszeit wilrden
personalisierte  Absenderaufkleber mit
unserem Namen, Postkarten mit fullge-
malten  Bildern,
manches mehr ve

Taschenkalender und
sendet. Kiihl kalkuliert

werde man zum Spenden ,in die Pilicht ge-
Reagiere man nicht darauf,
rege sich schon bald das schlechte Gewis-

nommen”.

sen. Man verursache einen ,Schaden®,

wenn man  sich soiche Drucksachen

und sei daher ecine

is lieBen sich viele

w~schenken” lasse
Spende ,schuldig®.
Beispiele finden, wo der {berwiegende
Teil des Spendenaktes auf die Selbstbe-
friedigung der Spender ausgerichtet sei.

~Die Fundraiser verhalten sich system-
konform*, behauptet Gluck. Man konne
zwar einwenden, dass es den Elendsschick-
salen diene, wenn mehr Geld akquiriert
werde, doch werde von Spendengeldern
alles Migliche finanziert, was nicht in
Lumpen herumlaufe - die Fundraiser
selbst mit ihren Provisionen, die Verwal-
ter und Koordinierer, die ja nicht immer
ehrenamtlich arbeiteten. Glick schiatzt
den Anteil des Spendenaufkommens, der

an Werbeagenturen, Druckereien und

sonstige Dienstleister flietst, auf durch-
schnittlich 15 bis 18 Prozent, ,Da geht es
um einen Speckglirtel”, sagt er.

Werner Zednicek Sabine Péhacker, Al der Glick, Ginter Lutschinger,
SAZ Marketing comm:unications: Journalist und Autor: Fundraising Verband:
Services: Wenns <Fundraising hat .Die Fundraiser <Osterreich ist kein
schlechter geht, einen hohen verhalten sich Spendenweltmeister,

muss man mehr tun.” PR-Bedarf."

systemkonform,”

aber Helfen hat Tradition.”

Hoher PR-Bedarf

Haben wir s nun mit emem Rackgang am
+Markt der offenen Herzen" (O-Ton Sabine
Pdhacker) zu tun, so muss dies auch zu Las-
ten der Kommunikationsbranche gehen
Ing. Werner Zednicek, Geschiiftsfithrer
von Osterreichs grofter Fundraising-
Agentur SAZ Marketing Services, verneint
dies: ,Wenns schlechter geht, muss man
mehr tun®, argumentiert er, ,,und wer schon
viel getan und Spenderbindungen aufge-
baut hat, wird weniger verlieren.* SAZ
setzt auf Briefe, Beilagen, Couponanzei-
gen, Telefonmarketing und elektronische
Medien. Auf der stattlichen Kundenliste
stehen viele grofle NGOs von der AIDS-
Hilfe, Caritas und Greenpeace bis hin zum
Tiergarten Schonbrunn und dem WWI
Zednicek sieht in seinem Metier groe
Wachstumspotenziale: ,Die Lander in Ost-
europa haben Nachholbedarf." Auch die
PR-Arbeit der Organisationen sei noch
unterentwickelt. SAZ zahlt Vertrauensge-
winnung zu den wichtigsten Erfolgskrite-
rien: ,Nur wenn Vertrauen existiert, ist
cine langfristige Partnerschaft zwischen
Spender und Organisation moglich.” Als
Offentlichkeitsarbeiterin kann da Sabine
Pohacker nur beipflichten:  Fundraising
hat hohen PR-Bedarf.” Die PR-Spezialis-
ten miissten nicht nur die Akquisition un-
terstiitzen, sondern auch den sinnvollen
Umgang mit den Spenden vermitteln und
an der Reputation ihrer Organisationen
mitwirken.

Zwecks Professionalisierung der Branche
organisiert Pohacker seit zwolf Jahren
Kurse in Zusammenarbeit mit der Fund
Raising School (Center on Philanthropy
der Indiana University). Die niichste der-
artige Veranstaltung findet Februar 2009
an der WU Wien start. Ein Schwerpunkt ist
den Neuen Medien gewidmet,

Noch wichtiger als MaBnahmen der Aus-
und Weiterbildung erscheint der Branche
die oft versprochene und von den Politi-
kern immer wieder ,vergessene" steuerli-
che Absetzbarkeit von Spenden. Erst kiirz-
lich rafften NGOs zu einem
neuerlichen Appell auf. Laut Berechnun-
gen des Instituts (ar hthere Studien wiirde
die Absetzbarkeit der Spenden zu einer
jiahrlichen Steigerung von 11 Millionen
Euro fithren. Der Infarkt der goldenen
Herzen diirfte dennoch nicht bevorstehen,

sich die

und die derzeitigen Rhythmusstérungen

werden sich wohl auch wieder lcgcu,/f



