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WIEN. Vor drei Jahren gründe-
ten Direct Mind und Linda Neu-
gebauer die Fundraisingagentur 
Pro Social in Spanien. Was mit 
Startschwierigkeiten begann, 
endete in einem vielverspre-
chenden Weg im Online-Fund-
raising: Lead 360.

Vor circa eineinhalb Jahren 
sendete Pro Social das erste 
Prospectmailing in Spanien an 
seine Kunden aus. 

Heute kann Geschäftsführerin 
Linda Neugebauer darüber la-
chen, doch damals schockierten 
die katastrophalen Ergebnisse: 
0,03 Prozent Pull, 17 Prozent 
Postretouren. Schnell war klar, 
dass die in Österreich langjährig 
erprobten Methoden in Spanien 
in dieser Form nicht funktionie-
ren würden.

Chance erkannt
Von dieser unerfreulichen Bilanz 
ließ sich das Team allerdings 
nicht unterkriegen. Stattdessen 
entschloss man sich dazu, das 

digitale Fundraising, welches 
in Spanien bis dato kaum Fuß 
fassen konnte, zu professiona-
lisieren. 

Nach einer ersten Bestands-
aufnahme stand fest: Es gibt 
zahlreiche Tipps, wie man be-
stehende Dinge, beispielswei-
se die Website oder das Spen-
denformular, optimieren kann 
– wirkliche Erfolgsstrategien 
fehlen jedoch. Dabei müsste die 
Kernfrage im digitalen Fundrai-
sing doch lauten: Wie komme ich 
über digitale Medien überhaupt 
an Menschen, die sich für mein 
Thema interessieren, und wie 
kann ich diese dann in Spender 
umwandeln? 

Entwicklung einer Methode
Pro Social nahm sich dieser 
Fragen an und entwickelte eine 
eigene, neue Methode, die ins-
gesamt 15 digitale Fundrai-
singstrategien beinhaltet. Sechs 
davon wurden bereits mit viel 
Erfolg getestet, künftig sollen 

weitere dem Praxistest unter-
zogen, weiter verbessert und 
optimiert werden. Denn wie 
Neugebauer behauptet: „Min-
destens zehn dieser digitalen 
Fundraisingstrategien sind für 
jede Organisation in Spanien 
anwendbar.“

Entscheidend dabei ist 
das Prinzip der zweistufigen 
Neuspendergewinnung. Das 
heißt, dass nicht sofort nach 
einer Spende gefragt wird, son-
dern zunächst nach einer Low-
involvement-Aktion, wie dem 
Unterschreiben einer Petition 
oder Ähnlichem. Diese Zweistu-
figkeit bietet vor allem in der di-
gitalen Welt viel mehr Möglich-
keiten, wirkliche Interessenten 
aus der Masse herauszufiltern. 
Diese lassen sich dann im zwei-
ten Schritt auch deutlich besser 
zu Spendern umwandeln.

Derzeit generiert Pro Social 
pro Organisation und Monat 
bereits 20.000 Leads über diese 
neue Methode. Neugebauer sieht 

aber noch ein deutlich größeres 
Potenzial: „Im nächsten Jahr 
rechnen wir mit 60.000 Leads 
pro Organisation und Monat. 
Das entspricht dann weit über 
1.000 Paten pro Monat oder bis 
zu 15.000 Paten im Jahr für die 
jeweilige Organisation.“ 

Auch in der Refinanzierung 
zeigt Lead 360 positiv auf: Im 
Schnitt wird ein Break-even in 
weniger als zwei Jahren, genau 
genommen bei 1,8 Jahren, er-
reicht. 

Schon heute hat Pro Social es 
geschafft, das digitale Fund-
raising für seine Kunden zu 
einer eigenen, stabilen Einnah-
mequelle zu entwickeln. Lead 
360 wurde somit mehr als er-
folgreich auf den Weg gebracht 
– und das Team von Pro Social 
kann heute, nach anfänglichen 
Startschwierigkeiten, positiv in 
die Zukunft blicken. (red)

Linda Neugebauer  
Pro Social

Im nächsten Jahr 
rechnen wir mit 
60.000 Leads  
pro Organisation 
und Monat. 
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Neue Wege im  
Online-Fundraising
Die wichtigste Frage überhaupt lautet: Wie komme ich  
in den digitalen Kanälen an potenzielle Spender heran.

Beschaffung 
Fundraising-Me-
thoden umfas-
sen viel mehr als 
das Beschaffen 
von finanziellen 
Mitteln: Sie sor-
gen dafür, dass 
alle von einer 
Gruppe benötig-
ten Ressourcen 
zur Verfügung 
stehen.©
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