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Was ist Fundraising?

Definition nach Lehrbuch:

„Fundraising ist die systematische Analyse, Planung, Durchführung und Kontrolle sämtlicher Aktivitäten 

einer gemeinwohlorientierten Organisation, welche darauf abzielen, alle benötigten Ressourcen (Geld-, 

Sach- und Dienstleistungen) durch eine konsequente Ausrichtung an den Bedürfnissen der 

Ressourcenbereitsteller (Privatpersonen, Unternehmen, Stiftungen, öffentliche Institutionen) zu möglichst 

geringen Kosten zu beschaffen.“

Eine vereinfachte Fundraising-Definition:

„Fundraising ist die Beschaffung von Ressourcen zur Umsetzung eines nichtkommerziellen Zwecks.“

Gefühlvoll ausgedrückt:

„Fundraising ist die sanfte Kunst, die Freude am Spenden zu lehren.“

I. Kurze Einführung in das Thema Fundraising
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Beispiel für die Beschaffung von Ressourcen:

Tafeln - Lebensmittel für Bedürftige

Mitarbeiter Arbeitsleistung (Ehrenamtliche)

Transporter Transporter von Mercedes-Benz, neue Reifen

von Continental, Schutzbrief vom ADAC

Räumlichkeiten überlassen Gewerbeimmobilien

Lebensmittel durch Händler kostenlos überlassen

I. Kurze Einführung in das Thema Fundraising
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Angewandtes Fundraising ist ein

• langfristiger, kontinuierlich angelegter Prozess, der

• planvolles, marketingspezifisches Denken und Handeln verlangt.

Marketing bedeutet hier nicht Tausch Geld gegen Ware, sondern Austausch von ideellen und 

immateriellen Werten, d.h. potentielle Förderer von der guten Sache zu begeistern.

Die Kunst des Fundraisings ist der Aufbau und die Pflege von Beziehungen.

Grundlage für strategisches Fundraising in Ihrer Organisation – Fundraising-Konzept

I. Kurze Einführung in das Thema Fundraising
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Zielgerichtete Planung unterscheidet „echtes“ Fundraising von gelegentlichem Bitten um Gelder

oder dem weihnachtlichen „Bettelbrief an alle, die wir kennen“.

Planung ist zwar auf den ersten Blick aufwändiger, bietet aber eindeutige Vorteile:

• Auseinandersetzung mit den eigenen Stärken und Schwächen => schärft eigenes Profil

• Kenntnis über Chancen und Risiken Ihres Marktes => schnelle und flexible Aktionen möglich

• Zeitgewinn => keine hektischen Schnellschüsse, höhere Erfolgsquoten zu erwarten

• Zielorientierung => Ergebnisse eindeutig und messbar

• Ergebnisauswertung => genaue Erfolgskontrolle

i. Strategische Planung
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(1) Organisatorische Voraussetzungen

Erfolgreiches Fundraising bedingt die Erfüllung von ein paar organisatorischen Voraussetzungen.

Management

• Fundraising als Teil der Organisation

• Mittelbeschaffung ist zentrale Aufgabe

• Kooperation aller anderen Einheiten bei der gemeinsamen Arbeit für Kunden und Unterstützer

Organisation arbeitet erfolgreicher und Mitarbeiter sind zufriedener, wenn die Arbeit systematisch 

erledigt wird und die zur Verfügung stehenden Ressourcen gezielt eingesetzt werden

i. Strategische Planung
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(1) Organisatorische Voraussetzungen

Team

Die vielfältigen Aufgaben im Fundraising sollten auf die Schultern mehrerer Personen aus der 

Organisation und mit unterschiedlichem Know-how verteilt werden.

Fundraising ist Teamarbeit und nicht die Sache eines Einzelkämpfers!

Aufgaben eines Fundraising-Teams sind u.a.

• Projektplanung und -durchführung

• Recherche (Adressen, Unternehmensdaten etc.)

• Lobbyarbeit und Kontaktpflege

• Öffentlichkeitsarbeit

i. Strategische Planung
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(1) Organisatorische Voraussetzungen

Öffentlichkeitsarbeit

Das Projekt kann noch so gut sein, wenn keiner davon weiß, wird auch niemand etwas dafür geben.

Ziel der Öffentlichkeitsarbeit ist es daher, die Organisation und ihr Anliegen bekannter zu machen und 

ein positives Image aufzubauen und zu wahren.

Zur Grundausstattung einer Organisation im Fundraising gehören mindestens:

• Informationsmaterial: Selbstdarstellung oder Projektbeschreibung inklusive Nummer des 

Spendenkontos, Kontaktanschrift, Telefon, Fax, E-Mail- und Internetadresse

• Überweisungsträger: Legen Sie allen Materialien einen Überweisungsträger bei, auf dem sich Name 

und Kontonummer der Organisation befindet. Machen Sie es Ihren Spendern so einfach wie möglich.

i. Strategische Planung
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(1) Organisatorische Voraussetzungen

Spenderdatenbank

Fundraising operiert mit einer Vielzahl von Daten und benötigt daher eine gute Datenverwaltung.

Für kleine Organisationen ist eine Adressverwaltung über Outlook, Word oder Excel ausreichend. 

Herausforderung: Stammspender aufbauen und pflegen

• Nur erfolgreich möglich, wenn Präferenzen erfasst werden und eine Spenderhistorie aufgebaut wird.

• Korrekte Adressen sind das Kapital einer Organisation.

Zu den wichtigsten Daten, die Sie in Ihrer Datenbank von Ihren Förderern erfassen sollten, gehören

Adress- und Profildaten, Aktionsdaten, Zahlungs- und Spendengewohnheiten.

i. Strategische Planung
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(1) Organisatorische Voraussetzungen

Spendenbuchhaltung

Haben Sie die buchhalterischen Voraussetzungen, um Spenden zu erfassen?

Vermeidung von Rückzahlungen:

Derjenige, der dafür verantwortlich ist, sollte sich mit Steuer- und Gemeinnützigkeitsrecht auskennen.

In jedem Fall müssen die Mittel, die einer Organisation zufließen, unabhängig von deren Größe korrekt 

gebucht und verwaltet werden. Es gelten die gleichen Anforderungen wie an Wirtschaftsbetriebe.

Nicht vergessen: Es besteht Rechenschaftspflicht gegenüber Finanzamt und Mitgliederversammlung!

i. Strategische Planung
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(2) Kritische Analyse – Wo stehen wir?

Blick nach innen

Mission und Leitbild beschreiben Daseinszweck, Struktur, Ziele und Pläne Ihrer Organisation

Berücksichtigung folgender Aspekte: Geschichte der Organisation, Kernkompetenzen, Lösungsangebot

Organisationsanalyse: Management & Mitarbeiter, Programme & Projekte, Kunden & Kommunikation, 

Finanzen und Fundraising => interne Analyse durch ein Team aus Haupt- und Ehrenamtlichen, das alle 

Bereiche ihrer Organisation repräsentiert

Das eigene Image oder die Bekanntheit erfassen – mittels interner und externer Umfragen!

i. Strategische Planung
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(2) Kritische Analyse – Wo stehen wir?

Blick nach außen

Umfeldanalyse:

Kenntnisse über Markt & Umwelt, um mit geringem Einsatz größtmöglichen Erfolg zu erzielen

Externe Faktoren:

Politische Entscheidungen, wirtschaftliche Tendenzen, demografische & soziale Entwicklung

Lobbyarbeit:

Aktuellste Informationen über geplante Veränderungen im wirtschaftlichen und politischen Raum

Konkurrenzanalyse:

Was macht die Konkurrenz? Wie gehen andere mit Ihren Förderern um und was können Sie daraus lernen?

i. Strategische Planung
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(3) Zielgruppen und Märkte – Wen wollen wir erreichen?

Zentraler Punkt: Wer kommt für Sie als Spender in Frage? Wer interessiert sich für Ihre Arbeit?

Die vier großen Gebermärkte:

• Privatpersonen als Spender, Mitglieder oder Förderer

• Unternehmen als Spender, Sponsoren, Marketing- oder Vertriebspartner

• Stiftungen und andere fördernde Institutionen wie Kirchen oder Service-Clubs (Lions Club, Rotary etc.)

• Staatliche Stellen für öffentliche Zuwendungen

Unternehmen als Sponsoren: Weg in die Chefetage häufig lang, dornig und nicht oft von Erfolg gekrönt

Private Spender: Sind meist sensibel und wollen gepflegt werden, sind aber unabhängig, geben schnell, 

wenn Not am Mann ist, und bleiben Ihnen unter Umständen jahrelang treu

i. Strategische Planung
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(3) Zielgruppen und Märkte – Wen wollen wir erreichen?

Spender-Schatzkarte

Genaues Bild von Menschen mit Bezug zu Ihrer Organisation – Beziehungsnetzwerk, das es mit Namen von 

Bezugsgruppen, potenziellen Spendern oder Interessenten Ihrer Organisation zu füllen gilt - je näher ein Mensch 

Ihrer Organisation steht, desto größer ist voraussichtlich auch die Bereitschaft, Sie zu unterstützen.

Bindungsniveaus

• Herz Ihrer Organisation: Personen, die am meisten Zeit, Geld und Engagement geben: Viel- und Großspender.

• Zweite Ebene: Personengruppen, die regelmäßig Zeit in der Organisation verbringen und regelmäßig Geld 

geben: Mitarbeiter, Ehrenamtliche, „normale“ Spender, Mitglieder, Kunden, Klienten und Lieferanten.

• Dritte Ebene: Diejenigen, die in der Vergangenheit gespendet haben wie ehemalige Spender oder Kunden.

• Vierte und äußere Ebene: Hier liegt das bislang ungenutzte Potenzial derer, die zwar noch nie aktiv 

angesprochen wurden, für die Ihre Organisation aber interessant sein könnte.

i. Strategische Planung
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(3) Zielgruppen und Märkte – Wen wollen wir erreichen?

Ihre Aufgabe als Fundraiser oder Fundraiserin ist es, mit dieser Schatzkarte richtig zu arbeiten und 

diejenigen, die an der Peripherie (vierte Ebene) stehen, für Ihre Organisation zu interessieren und 

langsam nach innen zu holen.

Eine Organisation benötigt Adressen, um Unterstützer anschreiben zu können und deren Telefonnummern, um 

anzurufen und sich zu bedanken (siehe Spenderdatenbank!).

Erfassen Sie möglichst viele Adressen der drei inneren Bezugskreise Ihrer Spender-Schatzkarte. Diese 

Menschen wissen bereits von Ihnen – Sie müssen ihnen nur noch glaubhaft vermitteln, dass Sie ihre 

Unterstützung brauchen. Keine Scheu: Werben Sie auch im eigenen Umfeld für Ihre gute Sache.

i. Strategische Planung
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(4) Der Fundraising-Plan

Bisher: Märkte/Zielgruppen – Stärken/Chancen – Leitbild/Zweck der Organisation/allgemeine Zielrichtung

Jetzt: Ziele im Fundraising – Maßnahmenplanung – Budgetplanung – Evaluation

Ziele im Fundraising

• Ziele sollten realistisch, eindeutig und messbar sein

• Wirtschaftliche Zielperspektiven (z.B. Wachstum, Effizienzsteigerung oder längere Spenderbeziehung)

Achten Sie bei der strategischen Zielformulierung

• neben wirtschaftlichen Aspekten auch auf „weiche“ Faktoren wie Spender- oder Mitarbeiterzufriedenheit.

• darauf, dass sich einzelne Ziele nicht widersprechen (z.B. „Einsparungen vornehmen“ und „Budget erhöhen“).

• auf die Formulierung konkreter Resultate (z.B. „Bis zum Jahresende haben 150 unserer Einmalspender 

einen Dauerauftrag über mindestens 15 Euro monatlich eingerichtet.“).

i. Strategische Planung
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(4) Der Fundraising-Plan

Maßnahmenplanung

Abhängig von Ihren Voraussetzungen, Ihren Zielen, Ihrem Budget und Ihrem Zeitplan

Erfahrungen berücksichtigen: Was hat bisher funktioniert, was nicht?

Vorlauf (Aspekt der Zeitplanung) berücksichtigen – alles braucht gute Vorbereitung

• Kurzfristige Maßnahmen (Vorlaufzeit: wenige Monate)

Persönliche Spenderbriefe, telefonische Aktivierung von aktuellen oder ehemaligen Förderern oder Mitgliedern, 

Sammelaktionen, Aufrufe in Medien, Veranstaltungen „zugunsten von“ wie Basare, Flohmärkte, Konzerte, etc.

• Mittelfristige Maßnahmen (Vorlaufzeit: bis zu einem Jahr)

Stiftungsgelder, regionale Sponsorships oder Unternehmenskooperationen, kleine Benefizveranstaltungen 

• Langfristige Maßnahmen (Vorlaufzeit: länger als ein Jahr)

Großspenderprogramme, EU-Gelder, große Sponsoring-Projekte oder Unternehmenskooperationen, Aufbau 

von Förderkreisen, Gewinnung von neuen Mitgliedern und Ehrenamtlichen, Erbschaftsmarketing

i. Strategische Planung
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(4) Der Fundraising-Plan

Budgetplanung

• Wer Fundraising betreibt, muss in der Lage sein, anderen deutlich zu machen, wo der Bedarf liegt.

• Es ist konkret zu benennen und transparent zu belegen, wofür Mittel in welcher Höhe benötigt werden.

• Um eine größere Planungssicherheit im Fundraising zu gewährleisten, sollten Sie Ihre Budgetplanung 

parallel zur strategischen Zielsetzung erarbeiten.

• Ausgaben sind anhand von Erfahrungswerten oder Kostenvoranschlägen zu kalkulieren.

• Auf der Einnahmenseite sind Annahmen darüber zu treffen, woher Mittel zu erwarten sind.

Auch der Finanzplan sollte sich über einen längeren Zeitraum erstrecken und alle zu erwartenden direkten 

Kosten (eindeutig den Maßnahmen zuzuordnen) und indirekten Kosten (fortlaufende Posten wie Personal, Miete, 

Strom etc.) enthalten.

i. Strategische Planung
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(4) Der Fundraising-Plan

Evaluation

Sämtliche Maßnahmen, die Sie geplant haben, erfordern Investitionen. Daher ist es notwendig zu überprüfen, 

was funktioniert hat und was nicht.

Auswertung der Aktivitäten gehört zum Planungsprozess:

• Haben wir unser Ziel erreicht?

• Welche Faktoren spielten dafür die wichtigste Rolle?

• Welche Fundraising-Maßnahmen haben am besten geklappt? (Und warum?)

• Wenn wir die gleichen Maßnahmen noch einmal starten würden, was würden wir verbessern?

• Welche Erkenntnisse haben wir gewonnen, die wir künftig nutzen können?

i. Strategische Planung
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Je nach Strategie, personellen Kapazitäten, Bekanntheitsgrad und Höhe des Budgets stehen Ihnen 

unterschiedliche Methoden und Wege der Zielgruppen-Ansprache zur Verfügung.

Sie benötigen immer das Engagement von anderen und einer breiteren Öffentlichkeit.

Nur, wenn Sie Ihre Organisation bei den potenziellen Unterstützern bekannt und Inhalte, Anliegen und 

Notwendigkeiten transparent machen, werden die Angesprochenen Sie zu unterstützen.

Fundraising: Mix aus verschiedenen Aktionen – möglichst große Unabhängigkeit von einzelnen Gebermärkten

Bieten Sie ein vielfältiges Angebot für Ihre Förderer: 

Je unterschiedlicher die Angebote, desto eher findet sich jemand darin wieder und gibt Ihnen sein Geld.

Haben Sie einmal einen Spender überzeugen können, ist es viel leichter, ihn zu halten und den Kontakt zu ihm 

auszubauen, als einen neuen Spender zu gewinnen.

ii. Fundraising-Toolbox (Umsetzung)
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Persönlicher Kontakt

• Wesen erfolgreichen Fundraisings: Beziehungsaufbau zum Unterstützer und Pflege dieser Verbindung

• Daher: Keine Fundraising-Methode so erfolgreich wie das persönliche Gespräch von Angesicht zu Angesicht

• Vorteil: Schaffung eines Gesprächsklimas, das Spendenfreudigkeit erhöht und Ihr Gegenüber direkt und 

individuell von Ihrem Projekt überzeugt

• Maßnahmen, die gegen Bedenken vor einem Gespräch helfen: gute Vorbereitung und Training

• „Hausaufgaben“ vor einem persönlichen Fundraising-Gespräch:

• Interessen: Welche Interessen hat Ihr Gegenüber und wie können Sie ihm entgegenkommen?

• Spendergeschichte: Seit wann spenden er oder sie bereits und mit welchen Summen?

• Hintergründe: Inwieweit könnte Ihr Projekt zum Förderer passen und welche Vorteile können Sie ihm bieten?

• Zusätzlich zur Hand haben: Informationsmaterial über Ihre Organisation, das Projekt (Ziele, Laufzeit, Budget 

etc.) und ggf. einen aktuellen Jahresbericht

ii. Fundraising-Toolbox (Umsetzung)
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Spendenbrief/Mailing

• Individuell: handgeschriebener Brief an eine Freundin, Serienbrief an hundert Personen aus dem Stadtteil, 

nach professionellen Direktmarketingprinzipien aufgemachtes Package (Mailing) an Tausende von Menschen 

• 3 bis 5 Elemente:

• Umschlag (unbedingt): Erster Eindruck – Gestaltung muss zur Zielgruppe passen.

• Anschreiben (unbedingt): Erste drei Sätze entscheidend, ob weitergelesen wird.

• Überweisungsträger (unbedingt): Es dem Empfänger so leicht wie möglich machen.

• Informationsmaterial (optional): Hängt von Zielgruppe und Anlass ab.

• Geschenkbeilage (optional): Kleine Geschenke erhalten die Freundschaft.

• Ferienzeit: Sommermonate vor und während der großen Ferien gelten als schlechte Mailingzeit.

• Weihnachtsmailing: Der November ist einer der erfolgreichsten Mailingmonate.

• Besondere Anlässe: Z.B. internationale Gedenktage (im Internet zu finden) 

ii. Fundraising-Toolbox (Umsetzung)
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Telefon-Fundraising

• Richtig durchgeführt, gibt das Telefongespräch Ihrer Organisation einen persönlichen und sympathischen 

Charakter und zeigt den Mitgliedern und Spendern, dass sie geschätzt werden.

• Die meisten Spender reagieren positiv darauf, nach ihrer Meinung gefragt zu werden und etwas zu Ihrer 

Organisation sagen zu dürfen.

• Ein positiver Effekt des Telefon-Fundraisings: Sie erfahren direkt etwas über Ihre Spender. Diese 

Informationen sind kostbar. Diese sollten Sie dokumentieren, z.B. in Ihrer Spenderdatenbank, und auswerten.

• Rechtliche Grenzen: Eine „Kaltansprache“ von potenziellen Förderern, also der Anruf bei jemandem, 

mit dem Sie vorher noch nie Kontakt hatten, ist nicht erlaubt.

• Erstellen Sie für jede Telefon-Aktion ein spezielles Skript mit vorformulierten Antwortmöglichkeiten. 

Das erleichtert auch die Reaktion auf kritische Fragen.

ii. Fundraising-Toolbox (Umsetzung)

28IB.SH Förderlotsen für Kommunen   25.09.2024



Veranstaltungen, Feste und Events

• Mit Hilfe einer gelungenen Veranstaltung haben Sie die Chance, Menschen einzuladen und vor Ort Ihre 

Arbeit erlebbar zu machen.

• Wichtig: Events dienen in erster Linie der Öffentlichkeitsarbeit und nicht der Mittelbeschaffung – auch wenn 

häufig Mittel eingeworben werden.

• Kosten-Nutzen-Verhältnis: Realistischer Eindruck von Aufwand und Ergebnis der Veranstaltung notwendig –

welche Zugkraft besitzt Ihre Aktion?

• Risikoteilung: Möglichkeit der Kooperation und damit nur der halbe Aufwand

• Häufige Maßnahmen: Flohmarkt, Basar, Tombola, Auktionen, Konzert-, Theater- oder Kabarettaufführungen, 

Ball oder Gala, Kuchentheke, Lauf- oder Wanderveranstaltung, Modenschau, Straßen- oder Hoffest, Tage (oder 

Nächte) der offenen Tür, (Sport-)Turniere, Vernissagen, Wettspiele, -rennen oder -fahrten

• Bei Benefizveranstaltungen bieten sich Kooperationen mit Medien an, die sich als Sponsor betätigen können 

und z.B. kostenlosen Anzeigenraum zur Bewerbung der Veranstaltung zur Verfügung stellen

ii. Fundraising-Toolbox (Umsetzung)
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Online-Fundraising

• Das Internet lebt von der Aktualität. Menschen, die sich ins Internet begeben, erwarten hier neueste 

Informationen!

• Deshalb eignet sich das Internet nicht für jede Non-Profit-Organisation zur Ansprache von Spendern,

denn es erfordert ein hohes Maß an Betreuung.

• Ein gut gemachter und informativer Internetauftritt, der regelmäßig aktualisiert wird, ist als erster Schritt

im Online-Fundraising völlig ausreichend.

• Suchen Sie den Dialog mit den Besuchern Ihrer Website:

Möglichkeit, gedrucktes Informationsmaterial zu bestellen, 

anzurufen oder in E-Mail-Korrespondenz zu treten –

aber auch hier gilt: Seien Sie aktuell!

ii. Fundraising-Toolbox (Umsetzung)
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Öffentlichkeitsarbeit: Warum Kommunikation für das Fundraising wichtig ist

• Tue Gutes und rede darüber – diese Regel der professionellen Presse- und Öffentlichkeitsarbeit (auch „PR“ = 

public relations genannt) gilt auch für das Fundraising.

• Vorteile: Vorurteile abbauen sowie Vertrauen in Ihre Arbeit fördern, Bekanntheit Ihrer Organisation steigern, 

Ihre Ziele verdeutlichen, Nutzen Ihrer Arbeit für die Gesellschaft erbracht darstellen

• Wer sich an die Öffentlichkeit wendet, muss gezielt vorgehen (Vorüberlegungen sind notwendig):

Was und wen will ich erreichen? Wen spreche ich wie an? Welche Instrumente sollen zum Einsatz kommen? 

Ist eine Pressemitteilung ausreichend, oder ist ein Tag der offenen Tür sinnvoll? Oder eine Kombination?

• Auch hier: Fragen nach Botschaften, Zielen und Zielgruppen und passenden Maßnahmen klären!

• Besonders nützliche Kommunikationsmaßnahmen:

• Medienkooperation: Aufrufe über Medien, Zeitung oder Radiosender als Partner (z.B. „Wir-helfen-Aktionen“)

• Freianzeigen: Viele Zeitschriften oder Zeitungen stellen den nicht verkauften Anzeigenraum sozialen oder 

ökologischen Organisationen kostenlos für Anzeigen zur Verfügung

ii. Fundraising-Toolbox (Umsetzung)
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Geldquellen – Crowdfunding

Wenn von Fundraising die Rede ist, dann sind Spenden die Einnahmequelle, an die zuerst gedacht wird. 

Die Ansprache von Spendern erscheint vielen als die einfachste Möglichkeit für finanzielle Unterstützung. 

Spezielle Form des organisierten Spendensammelns: Crowdfunding

Gemeinnützige Projekte haben häufig Finanzierungsprobleme. Private Spender kennen die Projekte nicht, und 

öffentliche Gelder stehen nicht immer in ausreichendem Umfang zur Verfügung. Daher hat das Land 

Schleswig-Holstein die IB.SH beauftragt, eine landesweite Spendenplattform zu errichten und zu betreiben.

WIR BEWEGEN.SH Die IB.SH-Spendenplattform für Schleswig-Holstein führt Initiatoren sozialer und 

kultureller Projekte und Spendenwillige zusammen. Auf der Plattform befinden sich keine allgemeinen 

Spendenaufrufe, sondern ausschließlich geprüfte Einzelvorhaben, für deren Realisierung konkrete 

Spendensummen benötigt werden.

ii. Fundraising-Toolbox (Umsetzung)
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Geldquellen – Fördergelder aus öffentlicher Hand

Der Non-Profit-Sektor in Deutschland wird zu rund zwei Dritteln durch öffentliche Mittel finanziert.

Förderung findet dort statt, wo der Staat ein Interesse an der Erfüllung bestimmter Aufgaben hat.

EU-Mittel (z.B. AktivRegionen), Bundesmittel, Landesmittel (z.B. die LSV-Förderung!) und kommunale Mittel

Teils unübersichtliche Förderkonstellationen, teils ein hohes Maß an Bürokratie – lassen Sie sich beraten!

Eine gute Beratung über die Unterstützungsmöglichkeiten mit öffentlichen Mitteln für Ihren konkreten 

Projektstandort erhalten Sie bei regionalen Förderberatungsstellen oder auch bei den Förderlotsen der IB.SH.

ii. Fundraising-Toolbox (Umsetzung)
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Geldquellen – Stiftungen

Unterscheidung: Während operative Stiftungen mit ihrem Kapital eigene Projekte umsetzen, 

sind Förderstiftungen als Mitteleinnahmequelle für Ihr Projekt interessant.

Vorteile von Stiftungen als Geldgeber:

• oftmals flexiblere Förderbedingungen gegenüber öffentlichen Zuwendungsgebern

• zumeist hohes Ansehen der Stiftungen in der Öffentlichkeit, von dem Ihre Organisation profitieren kann

Informationen: Bundesverband der Stiftungen (www.stiftungen.org), Stiftungsindex (www.stiftungsindex.de), 

Stiftungsdatenbank SH oder Deutsche Stiftung für Engagement und Ehrenamt

Stiftungsmitarbeiter und Entscheider über Stiftungsmittel sollten in der Beziehungspflege als Großspender 

eingestuft werden: Sie erfordern einen größeren Aufwand an direkter persönlicher Betreuung.

ii. Fundraising-Toolbox (Umsetzung)
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Geldquellen – Service-Clubs (auch Gesellschaftsclubs oder Wohltätigkeitsclubs)

Organisationen, die sich das „selbstlose Dienen“ auf die Fahnen geschrieben haben

Ziel der Gründungsmitglieder war es, die eigenen Geschäfte durch Club-Kontakte zu fördern. Zu den Maximen

gehört auch, gesellschaftliche Verantwortung zu übernehmen und sich karitativ zu engagieren.

Zu den gemeinsamen Prinzipien gehören: Ethik, Freundschaft, Service und internationale Verständigung.

Beispiele: Rotary-Clubs, Lions-Clubs, Kiwanis-Clubs (www.service-clubs.com)

Voraussetzung für die erfolgreiche Ansprache eines Service-Clubs in Ihrer Nähe ist eine anschauliche 

Projektskizze, die konkrete Vorschläge beinhaltet, wie der Club Ihre Organisation unterstützen kann. 

ii. Fundraising-Toolbox (Umsetzung)
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Geldquellen – Bußgelder

Geldzahlungen, zu denen Privatpersonen oder Unternehmen per Gerichtsentscheid oder durch 

Übereinkommen mit der Staatsanwaltschaft verpflichtet werden

Richter entscheidet, ob diese Gelder in die Staatskasse gezahlt oder gemeinnützigen Organisationen 

zugeführt werden, und wenn ja, welche Organisation begünstigt werden soll.

In der Regel ist eine Eintragung und Zulassung durch den Präsidenten der zuständigen Institution 

(Oberlandesgericht Schleswig) erforderlich. So gelangt Ihre Organisation auf eine Liste, auf der oft bereits 

mehrere hundert andere interessierte Organisationen vermerkt sind (Bußgeldliste).

Grundsätzlich ist zu beachten, dass bei Bußgeldeinnahmen keine Spendenquittung ausgestellt werden darf. 

ii. Fundraising-Toolbox (Umsetzung)
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Geldquellen – Sponsoring

Sponsoring: sinnvolles Finanzierungsinstrument in Ihrem Fundraising-Mix

Sponsoring: Klare, betriebswirtschaftliche Regelungen – Unternehmen erwarten für ihren finanziellen Beitrag, 

den sie als Betriebsausgabe ansetzten können, eine meistens öffentlichkeitswirksame Gegenleistung

(Was genau haben wir zu bieten, was dem Sponsor Nutzen bringt?)

Den meisten Unternehmen geht es in erster Linie um 

• Imagegewinn, z.B. Übertragung des positiven Images eines Musikensembles beim Konzertsponsoring

• Erhöhung des Bekanntheitsgrades, z.B. Anzeigen- und Werbeleistungen

• Kontaktpflege, z.B. Gelegenheit der Begegnung mit Politik und Prominenz

• Dialog mit neuen Zielgruppen, z.B. Unterstützung eines Kindergartens und darüber Kontakt zu Eltern

ii. Fundraising-Toolbox (Umsetzung)

37IB.SH Förderlotsen für Kommunen   25.09.2024



Geldquellen – Lotterien

Rund 3 Milliarden Euro werden von den deutschen Lotterien jährlich in Form von Fördermitteln, Zuwendungen 

oder Spenden für gemeinnützige Zwecke zur Verfügung gestellt.

Welche Bereiche durch Lotterien als Fördermittelgeber finanziert werden, hängt von den einzelnen Lotterien ab.

Beispiele: Die Deutsche Fernsehlotterie, Aktion Mensch, Glücksspirale, Deutsche Sportlotterie, Deutsche 

Postcode Lotterie, Lotterie BildungsChancen, BINGO! – Die Umweltlotterie

ii. Fundraising-Toolbox (Umsetzung)
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I. Kurze Einführung in das Thema Fundraising

II. Fundraising-Konzept

i. Strategische Planung

ii. Fundraising-Toolbox (Umsetzung)

iii. Spenderbindung und Danke sagen

III. Umsetzung durch Crowdfunding: 

Agenda
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Was erwarten Sie selbst von einer Organisation, der Sie Geld gespendet haben? 

Spender sind sensibel und reagieren empfindlich, wenn sie das Gefühl beschleicht, ausgenutzt worden zu sein.

Die Kunst des Fundraisings im Sinne eines „Beziehungsmarketings“ besteht genau darin, die unterschiedlichen 

Wünsche und Vorstellungen der Spender zu antizipieren und möglichst individuell darauf zu reagieren.

Die selbstverständliche und automatisierte Danksagung ist eines der wichtigsten Fundraising-Instrumente!

Folgende Basisleistungen sollten zum Angebot Ihrer Organisation gehören:

• Ein zeitnahes Dankschreiben nach Spendeneingang inklusive Würdigung des Engagements

• Informationen über Ihre Organisation, Ihre Mitglieder und Ihre Finanzsituation

• Transparenz über die zweckgebundene Verwendung des Geldes

• Informationen über die aktuelle Projektentwicklung und zukünftige Perspektiven

• Respektierung der Datenschutzbestimmungen und der individuellen Sicherheitsbedürfnisse der Spender

iii. Spenderbindung und Danke sagen
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Viele Organisationen staffeln ihre Dankesvarianten nach Höhe und Dauer der Spendensummen.

Varianten

• Dankschreiben: Einfachste Art – je individueller und persönlicher das Schreiben, desto größer die Wirkung.

• Telefonischer Dank: Ab einer bestimmten Spendenhöhe und Treue telefonisch bedanken.

• Persönlicher Besuch: Für langjährige und großzügige Unterstützung Besuch mit einem großen Blumenstrauß 

oder einem kleinen Präsent.

• Geschenke: Hierbei kommt es vor allem auf die Geste an und nicht unbedingt auf die Wertigkeit.

• Veröffentlichung der Spendernamen: Besonders dann interessant, wenn für ein bestimmtes Projekt mit 

einem konkreten Spendenziel gesammelt wurde (z.B. Gebäudesanierung, Anschaffung von Material etc.). 

• Feste und Feiern: Ob Sommerfest oder Jubiläum – feiern verbindet und schafft darüber hinaus Gelegenheit, 

sich zu präsentieren und auf sich aufmerksam zu machen.

iii. Spenderbindung und Danke sagen
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I. Kurze Einführung in das Thema Fundraising

II. Fundraising-Konzept

i. Strategische Planung

ii. Fundraising-Toolbox (Umsetzung)

iii. Spenderbindung und Danke sagen

III. Umsetzung durch Crowdfunding: 

Agenda
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Wie aus Ideen auf 

Projekte werden



Wie funktioniert eine Online-Spendenkampagne?

Welche Kriterien muss das Projekt erfüllen?

Wer startet Projekte und wer spendet?

Warum ein Spendenprojekt auf WIR BEWEGEN.SH?

Wie startet man ein Online-Spendenprojekt auf WIR BEWEGEN.SH?

Welche Infos zu meinem Projekt sind wichtig?

Wie stelle ich meine Spendenkampagne am besten dar?

Wo kann ich für mein Spendenprojekt werben?

Was passiert nach dem Projektende?

Wen können Sie bei Fragen kontaktieren?

Fragestellungen

27.09.2024WIR BEWEGEN.SH  • 44
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Geld fließt nur, wenn das Spendenziel erreicht wird

Das „Alles-oder-nichts-Prinzip“

Projekt kann bei Erfolg direkt umgesetzt werden

Vorteile

Prinzip motiviert zum Spenden

Wie funktioniert ein Online-Spendenprojekt?
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und der Projektstarter sind seriös.

wirkt hauptsächlich in Schleswig-Holstein.

ist im allgemeinen Sinne gemeinnützig.

ist eine in sich abgeschlossene Maßnahme. 

hat ein realistisches Spendenziel*

*Die Spendenziele erfolgreicher Projekte liegen etwa bei 1.000-3.000€,

aber auch höhere Summen sind natürlich möglich.

Das Projekt…

Welche Kriterien muss das Projekt erfüllen?
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• gemeinnützige

Vereine/Organisationen

• Schulen, KiTas

• Feuerwehren

• Privatpersonen

• …

• sind regional verwurzelt

• wollen etwas bewegen

• legen Wert auf 

Transparenz

• möchten informiert

bleiben

Projektstarter Spender

Wer startet Projekte und wer spendet?
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Qualifizierte Tipps zur 

Vermarktung des 

Projektes (online & offline)

Werbung für das Projekt

in sozialen Netzwerken

Unterstützung bei der 

kostenfreien

Projekterstellung

Qualitätssicherung von 

Bild und Text

Betreuung

Überprüfung der 

Projektumsetzung

Kostenloses Zusenden 

von Werbemitteln zur 

Vermarktung vor Ort

Warum ein Spendenprojekt auf WIR BEWEGEN.SH?
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Registrieren Projekt starten1. 2.

Wie startet man ein Online-Spendenprojekt auf WIR BEWEGEN.SH?
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Worum geht es in dem Projekt?

Warum sollte das Projekt unterstützt werden?

Wie wird das Projekt konkret umgesetzt?

Wer steht hinter dem Projekt?

Projektbeschreibung

Welche Infos zu meinem Projekt sind wichtig?
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haben einen inhaltlichen 

Bezug zum Projekt.

zeigen „belebte Motive“.

wecken Neugier & Sympathie.

Wie stelle ich meine Spendenkampagne am besten dar?

Die Bilder…
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Medien

(Rundschreiben, 

Newsletter, Webseite etc.)

Räumlichkeiten

(Aushänge, Faltblätter etc.)

Netzwerke

(Familie, Freundeskreis, 

Kollegium etc.)

Soziale Netzwerke

(Facebook, Twitter etc.)

Regionale Multiplikatoren

(Geschäfte, Gemeinde, 

Lokalpresse etc.)

Vermarktung

Wo kann ich für mein Spendenprojekt werben?
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Berichten & 

Danke sagen

Was passiert nach dem Projektende?

27.09.2024WIR BEWEGEN.SH  •



Wen können Sie bei Fragen kontaktieren?

54

Sabine Schmax

Leitung Öffentlichkeitsarbeit

Zur Helling 5-6

24143 Kiel

+49 431 9905 3348

sabine.schmax@ib-sh.de

Kerstin Prüß

Plattform-Managerin

Zur Helling 5-6

24143 Kiel

+49 431 9905 3057

kerstin.pruess@ib-sh.de

Entdecken Sie auch gern unsere Aufforstungsprojekte 

auf unserer Schwesternplattform WIR BEWALDEN.SH:
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I. Kurze Einführung in das Thema Fundraising

II. Fundraising-Konzept

i. Strategische Planung

ii. Fundraising-Toolbox (Umsetzung)

iii. Spenderbindung und Danke sagen

III. Umsetzung durch Crowdfunding: 

Agenda
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Wichtige Hinweise

Diese Unternehmenspräsentation dient ausschließlich Informationszwecken. Sie stellt weder ein Angebot noch eine Aufforderung dar, Wertpapiere der IB.SH zu kaufen. Sie ist nicht als persönliche oder allgemeine Beratung 

aufzufassen, auf deren Basis Investitions- oder Anlageentscheidungen getroffen werden sollen. 

Die Unternehmenspräsentation erhebt keinen Anspruch auf Vollständigkeit und die in ihr enthaltenen Informationen beziehen sich ausschließlich auf den Zeitpunkt der Erstellung der Präsentation und können daher Änderungen 

unterworfen sein. Dies gilt insbesondere, soweit in dieser Präsentation zukunftsgerichtete Aussagen und Informationen enthalten sind. Zukunftsgerichtete Aussagen beinhalten Risiken und Ungewissheiten. Ob sie sich als 

zutreffend erweisen werden, hängt von künftigen Ereignissen und Entwicklungen ab und kann daher nicht garantiert werden. 

Eine Haftung für Aufwendungen, Verluste oder Schäden im Zusammenhang mit der Nutzung dieser Präsentation oder Teilen von ihr wird von der IB.SH nicht übernommen.

Diese Präsentation ist urheberrechtlich geschützt. Die Weitergabe dieser Präsentation an Dritte sowie die Erstellung von Kopien, ein Nachdruck oder sonstige Reproduktion des Inhalts oder von Teilen dieser Präsentation ist nur 

mit vorheriger schriftlicher Genehmigung der IB.SH zulässig. 

Investitionsbank Schleswig-Holstein

Zur Helling 5-6 

24143 Kiel 

info@ib-sh.de

www.ib-sh.de
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