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Von der Spende
zur nachhaltigen
Zusammenarbeit
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MEINUNG

Zu jung zum Spenden?

Personliche Gedanken von Danielle Bohle

Der Blick auf die Responsezahlen des
vorweihnachtlichen Neuspendermailings
mag wieder erntichtern. Viele neue Spen-
der sind es nicht, schon gar keine jtingeren.
Aber die spenden ja ohnehin nicht. Nur
eine Zielgruppe verspricht Spenden: dltere
Menschen, vorzugweise weiblich, christlich
geprdgt. Die haben ,zu viel“ Geld und die
nétige soziale Einstellung.

Und so jagen sich die Organisationen
diese Spendergruppe gegenseitig ab.
Leider mit denselben Mitteln. Die Mailings
werden verfeinert, Incentives beigelegt,
Adressen optimiert, die Verhaltenspsychologie und -6konomie
bemiiht. Das Instrument wird in Form und Ansprache besser, aber
eben nur fiir diese eine Zielgruppe. Und da kommen Henne und
Eiins Spiel: Ist das wirklich die beste Spendergruppe oder ist sie es,
weil die Fundraisingkommunikation voll auf sie zugeschnitten ist?

Ich glaube nicht, dass es ein vordefiniertes Spendenalter gibt.
Ja, in jungen Jahren ist nicht so viel Geld da. Ausbildung, Kinder,
Haus, das alles kostet. Aber es gibt genug Menschen, die am Ende
des Jahres Geld tibrig haben. Vielleicht weniger als die dlteren
Kohorten, aber ausreichend. Es gibt Menschen unter 60 (und
unter 50, 40 ...), die gerne spenden. Insbesondere die — in der
Tat noch jungen — Generationen Y/Z sind flir ihr Bewusstsein
fiir nachhaltigen Konsum und ihre Sinnorientierung bekannt!
Und es gibt die Beispiele, die zeigen, dass Fundraising auch bei
jungeren Zielgruppen funktioniert.

Allerdings bedeutet das, das Lehrbuch-Fundraising ein ganzes
Sttick beiseitezulegen. Wer mit alter Kommunikation auf Jiingere

zielt, findet sich bestdtigt: Die spenden nicht. Es geht nicht um

Ljungere” Kandle, sondern angepasste
Inhalte. Nicht das Mailing ist tot, son-
dern seine Form. Online trifft auf keine
schwierigere Zielgruppe, sondern auf eine
andere. Bereits die Babyboomer fiihlen
sich von der gdngigen Fundraisingpraxis
nicht mehr abgeholt. Wie auch? Treue,
Pflicht und Institutionsgldubigkeit sind
nicht die Werte, die in den wilden, dis-
kussionsfreudigen, kritischen 6oer Jahren
geprdgt wurden.

Und da wird es anstrengend. Denn die
meisten Organisationen miuissten sich von
der Logik der Instrumentenoptimierung verabschieden und sich
auf unterschiedliche Spendergruppen einstellen. Deren Werte be-
riicksichtigen, statt nur ihr (Spenden)Verhalten. Das bedeutet fiir
etablierte NGOs Verdnderung. Nicht nur in der Kommunikation,
sondern auch in den Strukturen. Puh... Und es braucht Geduld,
sowieeine ,zweite“ Hausliste. Wer neue Wege intern mal getestet
hat, weifs, wie wenig ergiebig das am Anfang ist. Logisch, man hat
ja genau die Spender gefunden, die die aktuelle Kommunikation
mogen. Und die anderen &ffnen die Briefe ldngst nicht mehr.

Das ist miuihselig, aber tiberlebenswichtig. Sonst landet man
irgendwann beim Weg der regionalen Tageszeitungen. Denen
brechen die alten Abonnenten ebenso weg. Neulich haben sie
mir 200 (I) Euro fiir ein Abo geboten. Tageszeitungen haben den
Kampf um die ndchsten Generationen vermutlich verloren. Bei
NGOs habe ich noch Hoffnung. Aber es wird Zeit umzudenken.
Es sind nicht die jungen Spender, die nicht spenden wollen. Es
sind die Organisationen, die sich so schwer tun, sich auf sie ein-

zustellen. a

Dipl.-Psychologin Danielle Bohle liebt es, Menschen zu unterstiitzen, die sich der gu-
ten Sache verschrieben haben. Mit Leidenschaft berat sie seit 2011 gemeinnttzige
Organisationen als Expertin fiir psychologische Spenderansprache, Spenderbindung

und Spendersicht.
» www.goldwind-bewirken.de
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