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Das erwartet Sie:Das erwartet Sie:

A.A. Definition von Fundraising und SponsoringDefinition von Fundraising und Sponsoring

B.B. SpendermotiveSpendermotive

C.C. Zielgruppen fZielgruppen füür Fundraisingr Fundraising

D.D. FundraisingFundraising--BasicsBasics

E.E. Besonderheiten Besonderheiten „„ loserloser““ BBüündnissendnisse

F.F. SpenderbindungSpenderbindung

G.G. InternetInternet-- und und LiteraturempfehlungenLiteraturempfehlungen
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A. Definition von FundraisingA. Definition von Fundraising

�� fundfund : Gelder, Kapital, Mittel: Gelder, Kapital, Mittel

�� to raiseto raise: gro: großßziehen, erheben, etwas aufbringenziehen, erheben, etwas aufbringen

Fundraising: Planung, Realisation und Kontrolle vonFundraising: Planung, Realisation und Kontrolle von

Strategien und AktivitStrategien und Aktivitääten zum Einwerben von Ressourcen.ten zum Einwerben von Ressourcen.
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Definition von FundraisingDefinition von Fundraising

In der Praxis:In der Praxis:

�� Beziehungsaufbau und Beziehungspflege Beziehungsaufbau und Beziehungspflege 

�� zielgruppengerechte Kommunikationzielgruppengerechte Kommunikation

�� langfristiges und nachhaltiges Vorgehenlangfristiges und nachhaltiges Vorgehen

GegenGegenüüber Fber Föörderern: rderern: „„ SpenderkommunikationSpenderkommunikation““ / / „„ SpenderbetreuungSpenderbetreuung““
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Definition von FundraisingDefinition von Fundraising

Abgrenzung Spenden / SponsoringAbgrenzung Spenden / Sponsoring

Spende: Spende: 

�� freiwillige Gabefreiwillige Gabe

�� keine fest vereinbarte, dem Wert entsprechende keine fest vereinbarte, dem Wert entsprechende 
GegenleistungGegenleistung

�� versteckte Gegenleistungen begrenzt mversteckte Gegenleistungen begrenzt mööglich: glich: 
ööffentliche Danksagung erlaubt, keine Hervorhebungffentliche Danksagung erlaubt, keine Hervorhebung
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Definition von FundraisingDefinition von Fundraising

Abgrenzung Spenden / SponsoringAbgrenzung Spenden / Sponsoring

Sponsoring:Sponsoring:

�� vertragliche Vereinbarung zwischen NPO und Unternehmen, vertragliche Vereinbarung zwischen NPO und Unternehmen, 
Prinzip Leistung Prinzip Leistung -- Gegenleistung Gegenleistung 

�� ffüür Unternehmen: Kommunikationsinstrument als Teil der r Unternehmen: Kommunikationsinstrument als Teil der 
MarketingMarketing--Strategie, geben lieber SachStrategie, geben lieber Sach-- als Geldleistungenals Geldleistungen

�� Gegenleistung in Form von Werbung, Imagesteigerung, Gegenleistung in Form von Werbung, Imagesteigerung, 
Erfahrungen, KnowErfahrungen, Know--howhow

�� meist zeitlich und inhaltlich abgegrenzte Projektemeist zeitlich und inhaltlich abgegrenzte Projekte

Unterschiedliche steuerliche Behandlung von Spenden und SponsoriUnterschiedliche steuerliche Behandlung von Spenden und Sponsoring!ng!
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B. SpendermotiveB. Spendermotive

Perspektivwechsel: die SpendersichtPerspektivwechsel: die Spendersicht

Warum geben Menschen Zeit oder Geld? Warum geben Menschen Zeit oder Geld? 

Warum tun sie es nicht?Warum tun sie es nicht?
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SpendermotiveSpendermotive

Warum geben Menschen Zeit oder Geld? z. B.Warum geben Menschen Zeit oder Geld? z. B.

�� macht ihnen macht ihnen FreudeFreude

�� aus aus VerbundenheitVerbundenheit

�� aus aus BetroffenheitBetroffenheit

�� mmööchten die chten die gesellschaftliche Zukunftgesellschaftliche Zukunftmitgestaltenmitgestalten

�� EntlastungEntlastung von selbst nicht leistbaren Aktivitvon selbst nicht leistbaren Aktivitääten ten 
(delegieren an (delegieren an NPOsNPOs))
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SpendermotiveSpendermotive

�� aus aus DankbarkeitDankbarkeit , manchmal aus schlechtem Gewissen, manchmal aus schlechtem Gewissen

�� mmööchten der chten der GesellschaftGesellschaftetwas etwas zurzurüückgebenckgeben

�� Verbesserung des eigenen Verbesserung des eigenen ImagesImages

�� weil die Spende weil die Spende steuerlich abzugsfsteuerlich abzugsfäähighig istist

Diese Motive werden durch die Diese Motive werden durch die NPOsNPOsbedient.bedient.
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SpendermotiveSpendermotive

Und warum tun sie es nicht? z. B.Und warum tun sie es nicht? z. B.

�� Thema interessiert nicht, andere sind wichtigerThema interessiert nicht, andere sind wichtiger

�� ffüühlen sich nicht zusthlen sich nicht zustäändig, ist Sache Anderer ndig, ist Sache Anderer 
(z. B. Staat)(z. B. Staat)

�� Zeitpunkt ist ungZeitpunkt ist ungüünstig (gerade an andere gespendet, nstig (gerade an andere gespendet, 
Konto leer, groKonto leer, großße Anschaffung geplant usw.)e Anschaffung geplant usw.)

�� Art der Ansprache missfArt der Ansprache missfäällt (zu viel Druck, llt (zu viel Druck, 
TrTräänendrnendrüüse, zu hse, zu hääufige Mailings)ufige Mailings)

�� wurden nicht um eine Spende / Unterstwurden nicht um eine Spende / Unterstüützung gebetentzung gebeten
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C. Zielgruppen fC. Zielgruppen füür Fundraisingr Fundraising

Wer wird angesprochen? z. B.Wer wird angesprochen? z. B.

�� Privatpersonen Privatpersonen –– Spenden, Ehrenamt, Spenden, Ehrenamt, 
FFüürsprecher/Trsprecher/Tüürrööffnerffner

�� Unternehmen Unternehmen –– Spenden, Dienstleistungen, Kontakte, Spenden, Dienstleistungen, Kontakte, 
SponsoringSponsoring

�� Stiftungen Stiftungen –– Zuwendung aus StiftungsmittelnZuwendung aus Stiftungsmitteln

�� Lotterien Lotterien –– halbstaatliche Mittel, z. B. Lotto RLP halbstaatliche Mittel, z. B. Lotto RLP 
StiftungStiftung



Fundraising © Christiane Sadtler Seite 12

D. D. FundraisingFundraising--BasicsBasics: : Sechs GrundregelnSechs Grundregeln

Grundregeln fGrundregeln füür erfolgreiches Fundraising:r erfolgreiches Fundraising:

1.1. Spender mSpender mööchten chten die Welt verbesserndie Welt verbessern
→→→→→→→→ sinnvolle, drsinnvolle, dräängende, professionell durchgefngende, professionell durchgefüührte hrte 
ProjekteProjekte

2.2. MenschenMenschengebengebenffüür Menschenr Menschen, nicht f, nicht füür r 
Organisationen.Organisationen.

3.3. Im Mittelpunkt des Fundraisings stehtIm Mittelpunkt des Fundraisings stehtnicht das Geld, nicht das Geld, 
sondern der Mensch.sondern der Mensch.
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FundraisingFundraising--BasicsBasics: Sechs Grundregeln: Sechs Grundregeln

4.4. Gelungene Ansprache: Gelungene Ansprache: GefGefüühlshls--, Verstandes, Verstandes-- und  und  
HandlungsebeneHandlungsebeneansprechen ansprechen 
→→→→→→→→ AIDA (AIDA ( AwarenessAwareness, , InterestInterest, , DesireDesire, Action), Action)

5.5. Ohne Ohne BitteBitte keine Spende! keine Spende! 

6.6. Das wichtigste Wort im Fundraising ist Das wichtigste Wort im Fundraising ist DANKE! DANKE! 
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FundraisingFundraising--BasicsBasics: : Das ProjektDas Projekt

Der Spender mDer Spender mööchte wissen, wofchte wissen, wofüür er gibt:r er gibt:

�� Aus welchem Bedarf heraus ist das Projekt entstanden? Aus welchem Bedarf heraus ist das Projekt entstanden? 
(sinnvoll, dr(sinnvoll, dräängend?)ngend?)

�� Was ist das Besondere/Einzigartige an dem Projekt?Was ist das Besondere/Einzigartige an dem Projekt?
(professionell durchgef(professionell durchgefüührt?) hrt?) 

�� Wer profitiert am meisten von dem Projekt? Wer profitiert am meisten von dem Projekt? 

�� Was wWas wääre, wenn das Projekt nicht realisiert werden re, wenn das Projekt nicht realisiert werden 
kköönnte? Wer/was wnnte? Wer/was wüürde darunter leiden? rde darunter leiden? 

�� Ist das Projekt geeignet, Ist das Projekt geeignet, BegeisterungBegeisterungauszulauszulöösen?sen?
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FundraisingFundraising--BasicsBasics: : Die UnterstDie Unterst üützungtzung

Was brauchen wir wofWas brauchen wir wofüür?r?

�� Geldspende/Sponsoring: wofGeldspende/Sponsoring: wofüür genau? was kostet wie r genau? was kostet wie 
viel?viel?

�� Zeitspende: welche Teile des Projektes kZeitspende: welche Teile des Projektes köönnten mit nnten mit 
Zeitspenden realisiert werden? Zeitspenden realisiert werden? 

�� Sachspende: welche Teile des Projektes kSachspende: welche Teile des Projektes köönnten mit nnten mit 
Sachspenden realisiert werden?  Sachspenden realisiert werden?  
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FundraisingFundraising--BasicsBasics: : DieDie MethodenMethoden

Methoden, z. B.:Methoden, z. B.:

�� Unternehmenskooperationen / SponsoringUnternehmenskooperationen / Sponsoring

�� Matching FundsMatching Funds

�� Anlassspenden, z. B. Geburtstage, FirmenjubilAnlassspenden, z. B. Geburtstage, Firmenjubilääen, en, 
Silberhochzeit, KranzspendenSilberhochzeit, Kranzspenden

�� Aktionen: SchAktionen: Schüülerlauf, Bazar, Getrlerlauf, Bazar, Geträänkestand bei nkestand bei 
HeimatfestHeimatfest

�� Benefizveranstaltungen / TombolasBenefizveranstaltungen / Tombolas



Fundraising © Christiane Sadtler Seite 17

FundraisingFundraising--BasicsBasics: : Formen der AnspracheFormen der Ansprache

Formen der Ansprache, z. B.:Formen der Ansprache, z. B.:

�� MailingMailing (Spendenbrief / Adressen!)(Spendenbrief / Adressen!)

�� PersPersöönliche Briefe (auf persnliche Briefe (auf persöönlichem Briefbogen)nlichem Briefbogen)

�� PressePresse-- und und ÖÖffentlichkeitsarbeit, gerade auch regionalffentlichkeitsarbeit, gerade auch regional

�� OnlineOnline--Fundraising: ProjektFundraising: Projekt--Homepage mit Homepage mit 

Spendenaufruf oder InternetSpendenaufruf oder Internet--PlattformenPlattformen

((www.helpedia.dewww.helpedia.de))
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E. Besonderheiten E. Besonderheiten „„loserloser““ BBüündnissendnisse

Netzwerk ohne Rechtsform (ohne GemeinnNetzwerk ohne Rechtsform (ohne Gemeinnüützigkeit)tzigkeit)

Wer spricht die potentiellen Spender an?Wer spricht die potentiellen Spender an?

�� Wer wirbt die Spenden ein? (Zeit, Kosten)Wer wirbt die Spenden ein? (Zeit, Kosten)

�� Wer stellt die ZuwendungsbestWer stellt die Zuwendungsbestäätigungen aus?tigungen aus?

�� Wer dankt?Wer dankt?

�� Wer pflegt die Spenderbeziehung?Wer pflegt die Spenderbeziehung?
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F. SpenderbindungF. Spenderbindung

Was kWas köönnen Sie fnnen Sie füür Ihre Fr Ihre F öörderer tun? z. B.rderer tun? z. B.

�� danken danken -- schnell, individuell, freundlich (z. B. schnell, individuell, freundlich (z. B. BapperlBapperl
mit Grumit Grußß))

�� um Rat fragen: z. B. wie kum Rat fragen: z. B. wie köönnen wir das Projekt (oder nnen wir das Projekt (oder 
das ndas näächste) noch besser gestalten?chste) noch besser gestalten?

�� informieren: Fotos von Projekttag / Kopie Presseartikel / informieren: Fotos von Projekttag / Kopie Presseartikel / 
Abschlussbericht an Spender schicken Abschlussbericht an Spender schicken 

�� „„ VIPVIP--BetreuungBetreuung““ bei Veranstaltungenbei Veranstaltungen

�� perspersöönlichen Weihnachtsgrunlichen Weihnachtsgrußß schicken, z. B. schicken, z. B. „„ danke danke 
nochmals, war ein tolles Projekt, alle waren begeistertnochmals, war ein tolles Projekt, alle waren begeistert““



Fundraising © Christiane Sadtler Seite 20

G. InternetG. Internet-- und Literaturempfehlungenund Literaturempfehlungen

�� Fundraising Akademie (Hrsg.): Fundraising. Handbuch Fundraising Akademie (Hrsg.): Fundraising. Handbuch 
ffüür Grundlagen, Strategien und Methoden. r Grundlagen, Strategien und Methoden. GablerGabler
Verlag (Wiesbaden), 3., aktualisierte Auflage, 2006 Verlag (Wiesbaden), 3., aktualisierte Auflage, 2006 

�� Haibach, Marita: Handbuch Fundraising. Spenden, Haibach, Marita: Handbuch Fundraising. Spenden, 
Sponsoring, Stiftungen in der Praxis. Campus Verlag Sponsoring, Stiftungen in der Praxis. Campus Verlag 
(Frankfurt), 3., aktualisierte Auflage, 2006(Frankfurt), 3., aktualisierte Auflage, 2006

�� Homepage der Fundraising AkademieHomepage der Fundraising Akademie

�� Homepage des Deutschen Fundraising Verbandes Homepage des Deutschen Fundraising Verbandes 
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DANKE!DANKE!

Vielen Dank fVielen Dank füür Ihre Aufmerksamkeit!r Ihre Aufmerksamkeit!


