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Wann gilt ein Spender als gebunden?

� Hierfür gibt es keine allgemeingültige, einheitliche Definition.

� In der anglo-amerikanischen Literatur wird von „donor loyalty“ gesprochen.

� In der deutschen Fundraising-Praxis werden „aktive“ und „inaktive“ Spender 
unterschieden.

� Wann ein Spender als „inaktiv“ zu betrachten ist (und damit Rückgewin-
nungsmaßnahmen einzuleiten sind), wird von den Organisationen sehr 
unterschiedlich definiert:
� Letzte Spende liegt mehr als 12 Monate zurück.

� Letzte Spende liegt mehr als 24 Monate zurück.

� Letzte Spende liegt mehr als 36 Monate zurück.

� Andere Definitionen.

� Definitionsvorschlag: Ein Spender soll als „gebunden“ angesehen werden, 
so lange seine letzte Spende nicht mehr als 12 Monate zurückliegt.
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Warum Spenderbindung?

� Die Kosten der Neuspendergewinnung (über Kaltadress-Mailings) haben sich 
in den letzten 20 Jahren verzehnfacht.

� Die Gewinnung eines Neuspenders kostet mittlerweile 100-200 €
(bei Vollkostenrechung).

� Durch den zunehmenden Verdrängungswettbewerb sinkt die Verweildauer 
von Spendern.

� Faustformel: Nach einem Jahr sind nur noch 50% der Neuspender 
aktiv. Danach Verlust eines Drittels pro Jahr.

� Adrian Sargeant: Schon eine geringe Steigerung der Spenderbindungsquote 
(bzw. Senkung der Attrition Rate) hat eine große Auswirkung auf die Summe 
der Spendeneinnahmen.
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Adrian Sargeant: Prozentsatz loyaler Spender über die Jahre

Quelle: Sargeant, Adrian; Jay, Elaine:  Building Donor Loyalty – The Fundraiser‘s Guide to 
Increasing Lifetime Value, (Jossey-Bass) San Francisco 2004, S. 2.
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Halbierung der Attrition Rate steigert Spendeneinnahmen um 50%

Quelle: Sargeant, Adrian; Jay, Elaine:  Building Donor Loyalty – The Fundraiser‘s Guide to 
Increasing Lifetime Value, (Jossey-Bass) San Francisco 2004, S. 4.



Drivers donor loyalty

Service quality

Risk

Shared values

Learning process

Personal link

Multiple engagements

Program quality

Public presence

Reference persons

Proven impact

Donor involvement

Donor trust

Donor loyalty

Source: Adrian Sargeant
Adapted by IIja De Coster
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Wie binde ich Spender?

� Maßnahmen zur Bindung von Erstspendern,

� Maßnahmen zur Bindung von Mehrfachspendern,

� Maßnahmen zur Bindung von Dauerspendern,

� Maßnahmen zur Bindung von Großspendern,

� Maßnahmen zur Bindung von Testamentsspendern.



9

Maßnahmen zur Bindung von Erstspendern:

� Für die Bindung von Spendern ist das erste Jahr entscheidend!

� Erstspender, die bereits im ersten Jahr gebunden werden können 
(mindestens ein zweite Spende machen), haben mit hoher 
Wahrscheinlichkeit eine lange Verweildauer!

� Erstspender nicht einfach nur in Standard-Mailing-Zyklus übernehmen!

� Telefonische Begrüßung von Erstspendern („Welcome Call“).
� Bedankung der Erstspende und Bitte um Dauerspende.

� Bsp.: Siehe Beitrag von Sabine Wagner-Schäfer.

� Zusendung eines „Welcome Pack “ für Erstspender.
� Bsp.: WWF Spanien verschickt Welcome Pack mit Zugangscode für 

geschützten Bereich im Internet 
(wäre in Deutschland auch möglich mit „ADRESSDIALOG“ der Post)

� Bsp.: Innovative Anregungen: „The Welcome Pack Showcase“ bei
„Showcase of Fundraising Innovation and Inspiration (SOFII).
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Maßnahmen zur Bindung von Mehrfachspendern:

� Durchführung einer schriftlichen Spenderbefragung.
� Bsp.: Brot für die Welt.

� Bsp.: Siehe Beitrag von Dr. Manuela Schulz und Axel Götz!

� Zusendung einer Dankeschön-DVD.
� Bsp.: Der Hermann-Gmeiner-Fonds verschickt zusammen mit der 

Jahreszuwendungsbestätigung eine Dankeschön-DVD, auf der der
HGF-Geschäftsführer im Tagesschau-Stil über Projekterfolge berichtet.

� Mailing anlässlich eines (kreierten) Spenderjubiläums.
� Bsp.: „Vielen Dank, dass Sie uns seit 5 Jahren unterstützen!“

� Bsp.: „Vielen Dank  für Ihre zehnte Spende!“

� Kontinuierliche telefonische Rückgewinnung von inaktiven 
Mehrfachspendern.
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Ergebnis der Spenderbefragung bei „Brot für die Welt“:

� Schriftliche Befragung von 75.000 Förderern im Jahr 2011.

� Rücklaufquote: 8,1 % (bei Großspendern sogar 15,2 %).

� Ergebnis:
� 703 neue Interessenten an einer Anlaßspende,

� 297 neue Interessenten an einer Zinsspenden,

� 319 neue Interessenten an einer Dauerspende,

� 251 neue Interessenten an einer Testamentspende,

� 104 neue Interessenten an einer Zustiftung,

� Über 15.000 Einzelangaben der Spender zu Einkommen, Alter, Anzahl Kinder, 
Beruf, Telefon, Email etc.

� Einnahmen aus der Befragung beigelegtem Zahlschein decken mehr als alle 
Kosten der Befragung (ROI = 1,6).

� Näheres: Siehe Urselmann, Michael: Fundraising, 5. Auflage, 2011
(erschienen am 16. November 2011).
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Maßnahmen zur Bindung von Dauerspendern:

� Dauerspenden sind die nachhaltigste Form von Spenderbindung.

� Im Gegensatz zu UK und E in D noch zu wenig forciert.

� Ausnahme: Kinderpatenschaften.

� Maßnahmen:
� Telefonisches Upgrading von Mehrfachspendern 

(z.B. mindestens drei Spenden in den letzten 24 Monaten).

� Dauerspendergewinnung prominent auf der Homepage (z.B. Amnesty Spanien).

� Dauerspendergewinnung durch „Face-to-Face“ (Stand- und Haustürwerbung).

� Dauerspenderbindung durch Einladung zu Premieren von Kinofilmen mit 
Themenbezug zur Organisation (z.B. UNICEF <-> „Lilja 4-ever“).

� Kontinuierliche telefonische Rückgewinnung von inaktiven Dauerspendern.

� 50% der Dauerspender sind nach 2-3 Jahren bereit, telefonisch einer Erhöhung 
ihrer Dauerspende um durchschnittlich 30% zuzustimmen.

� Erfolgreich waren telefonische Angebote, eine Dauerspende zunächst nur 
zeitlich begrenzt (z.B. auf zwei Jahre) zu übernehmen.

� Bindung von (Dauer-) Spendern durch neue Medien: Siehe Beitrag von
Julia Biermann!



Markt für Kinderpatenschaften wächst in Deutschland

von 446.081 (2005) auf 539.907 (2010) um 21%!
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Maßnahmen zur Bindung von Großspendern:

� Bindung durch persönlichen Kontakt „one-to-many“:
� Großspender-Events (eigene oder Huckepack),

� Großspender-Reisen: Siehe Beitrag von Katja Deckert!

� Bindung durch persönlichen Kontakt „one-to-one“:
� Regelmäßiger Anruf durch Großspenderbetreuerin,

� Regelmäßige Besuche durch Großspenderbetreuerin,

� Urlaubskarten von Großspenderbetreuerin,

� Gratulationskarte zum Geburtstag,

� Gratulationskarte zum Namenstag, mit interessanten Informationen zum 
Namenspatron (Datei mit Informationen zu 30.000 Vornamen).
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Maßnahmen zur Bindung von Testamentsspendern:

� Vortragsreihe für (potentielle) Testamentsspender zum Thema:
� Mein Testament – Was geschieht mit meinem Erbe?

� Schenken, Stiften oder doch besser Vererben?

� Vorsorge und Testament (inkl. Patientenverfügung und Vorsorgevollmacht).

� Trend aus UK: Testamentsspender ändern ihr Testament immer häufiger!
=> Bindung von Testamentsspendern wird immer wichtiger!

� Besonders gelungenes Beispiel für die Bindung von (Testaments-) 
Spendern: „Home for Life“ der „Royal Society for the Prevention of Cruelty 
to Animals (RSPCA)“!
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Fazit:

� Spenderbindung so schnell wie möglich! Das erste Jahr ist entscheidend!

� Schon geringe Steigerung der Spenderbindung hat große Auswirkung auf 
Spendenvolumen!

� Intensive Erstspenderbindung trotz der entstehenden Zusatzkosten!

� Bieten Sie Ihren Spendern die Möglichkeit zum multiplen Engagement an
(z.B. Dauerspende, Ehrenamt und Anlassspende)!

� Befragen Sie Ihre Spender schriftlich, wie sie sich engagieren möchten!

� Optimieren Sie Ihre Dauerspendergewinnung und –betreuung!

� Starten Sie die Rückgewinnung sofort bei Inaktivität!

� Nutzen Sie die vielfältigen Möglichkeiten der telefonischen Spenderbindung!

� Schaffen Sie Anerkennung durch (kreierte) Spenderjubiläen!



Viel Erfolg und Dank für Ihre Aufmerksamkeit!
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Literaturempfehlung:
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Literaturempfehlung:


