
Fundraising
nicht nur für 
Stiftungen



Die Präsentation erhalten Sie 
unter dem Stichwort 

„Fundraising für Stiftungen 02“
bei 

kerstin.sonnenberg@evlka.de
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Fundraising ist 
die sanfte Kunst 

der Lehre 
von der Freude 

am Spenden und Stiften

Paul Dalby
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Menschen stehen bei 
Stiftungen im 
Mittelpunkt -

beim Fundraising auch
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Fundraising geht über 
Menschen -

über den medialen, 
personalen, den 

persönlichen Kontakt

Paul Dalby
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Wollen wir Erfolg?
Wie kommen wir in 

Kontakt?

Paul Dalby
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Fundraising ist 
Teamsache.

80% ist 
Begeisterung!

Paul Dalby
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Der Rahmen

•250 -300 TSD NPOs in D, davon 240 TSD 
Vereine, davon 2000 karitativ, Ausgaben  der 
NPOs 50 MRD Euro, 1 MIO Beschäft.

• 2-5 MRD Euro Spenden, davon 4 karitativ

• 200 NPO über 500 000 Euro/J, 5 der 10 
größten sind kirchlich ab 25 Mill Euro/J

• ca. 20 000 rechtsfähige Stiftungen bekannt, 
davon ca. 1 500 kirchlich 

Paul Dalby
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• Bewährt seit 900 n. Chr.

• Anstieg seit 1950, von 50 auf ca. 400, 

jetzt auf 1000 Errichtungen pro Jahr

• Stiftungsboom durch Erbschaftswelle

• zwischen 120 - 250 Mrd € pro Jahr 
werden privat vererbt - eminente 
Steuervorteile

Paul Dalby
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• auf Dauer einem bestimmten Zweck 
gewidmete Vermögen

• garantieren nachhaltige 
Vermögenswirkung 

• altbewährt
• bürgerschaftlich
• gemeinnützig
• 40 % sozial, 16 % Kunst und 

Kultur, 
20 % Bildung und Erziehung

Paul Dalby



11

• besondere Nähe zu kirchlichen 
Fragen

• von Kirche gegründet

• mit Kirche verbunden

• ohne Kirche nicht denkbar
Sonderstellung: kirchliche Stiftungsauf-

sicht

Paul Dalby
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325 Neugründungen
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„Von unten“ und „von oben"
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Voraussetzung: Profil
Institutional Readiness
Organisationszweck: Mission

Profil - URG

CI - Corporate Identity

CI - Corporate Image

CD - Corporate Design

Paul Dalby



Voraussetzung: Team

• Leitung: Bereitschaft und Deckung

• Team

• Aus-, Fort-,Weiterbildung

• Kompetenzen

• Strategie 

• Planung

• Interne Vernetzung, insbes
mitVerwaltung

16Paul Dalby
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FR-Materialien
Logo
Briefpapier
Flyer
Broschüre
Pressemappe
Anzeigen
Display
Website
Giveaways

Paul Dalby
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Die Spenderpyramide

Testaments-

spenderInnen

GroßspenderInnen

DauerspenderInnen

ErstspenderInnen

InteressentInnen

potentielle InteressentInnen

Öffentlichkeit

Paul Dalby
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StifterInnen
SpenderInnen
ZustifterInnen

FR-Konzept:

Paul Dalby
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• Menschen mit bestimmten 
Werten

• die Gutes tun wollen
• sich engagieren
• von Hoffnungen getragen 

Reziprozität? – Marcel Mauss
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Constituency

LIA 
•Linkage

•Interest

•Ability 

ABC
•Ability

•Belief

•Contact

Paul Dalby
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Motive - eine Altersfrage
Werte 
Dank
Gutes Tun
Zugehörigkeit
Einfluss
Sinn geben
Selbstwertgefühl 
Dauer
Vorteile

Paul Dalby
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Database

Spenderdaten
Spenderverhalten
Spendermotive
Spendergenerationen 
Danksystematik
Upgrading
Geplantes Geben

Paul Dalby



24

Die Effektivitätsleiter

persönliches Gespräch zu 2,  allein

persönlicher Brief mit Anruf, ohne Anruf

persönlicher Anruf mit Brief, ohne Brief

personalisierter Serienbrief

nicht personalisierter Serienbrief

nichtpersonalisierter Anruf

Benefizveranstaltung

Haustürwerbung

Medienwerbung

Paul Dalby



25

Das FR-Konzept

•Ziele

•Zeitplan

•Maßnahmenplan

•Ressourcen und Finanzierung

•Kontrolle
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FR- Instrumente
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Aktion 100 x 100 
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Sponsorenlauf
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Entenrennen
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Konzerte
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Essen und Trinken
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Veranstaltungen
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Altgold
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Handy-Verwertung
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Institutionelle Unterstützer
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Pfandbons
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Schlachtfest
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Sparstrumpf
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Ideenbörse
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Besondere Sammeldose
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wirtschaftlicher Geschäftsbetrieb
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wirtschaftlicher Geschäftsbetrieb
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wirtschaftlicher Geschäftsbetrieb
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wirtschaftlicher Geschäftsbetrieb
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wirtschaftlicher Geschäftsbetrieb
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Erbschaften der Stiftungen mit vollem Betrag

-  €

100.000,00 €

200.000,00 €

300.000,00 €

400.000,00 €

500.000,00 €

600.000,00 €

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27

Zahlen der 3. Bonifizierungsaktion:
Stiftungen mit über 120.000 Euro Drittmitteln
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Geplantes Geben
Alter ab 50 J

eher gebildet

schon Spender

frei verfügbar über 2000 Euro/Monat

20% der 60J sind bereit zu spenden

50% der 60J regeln ihren Nachlass nicht

Stifterinnen sind überproportional oft 
kinderlos

Paul Dalby
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Geplantes Geben

Konzept
gestuftes Material
Gesprächskompetenz
Beratungskompetenz
Betreuung
Würdigung

Paul Dalby
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Das FR-Gespräch

1.Recherche über 
Gesprächspartner

2.Eigene Ziele klären

3.Selbstvorstellung formulieren

4.Gesprächsanliegen formulieren

5.Üben

Paul Dalby
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Das FR-Gespräch

•Aktiv zuhören

•auf das Gehörte antworten

•das Gegenüber wahrnehmen, ernstnehmen

•hineinversetzen: Motive, Wünsche, Ängste, 
Hoffnungen, Bedenken

•eigenes Anliegen konkret und klar formulieren

•Kritik aufnehmen und positiv nutzen

•Körpersprache beachten

Paul Dalby
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Immer geht es um Menschen.
Sie stehen im Mittelpunkt.

Aus Spendern/Stiftern werden 
Freunde -

das ist ein langer Weg.
Freundschaften brauchen Pflege.

Paul Dalby



Dank ist …

• Anerkennung = Dank für das Vertrauen

• Belohnung = immaterielle und erlaubte 
Gegenleistung (auch kleine Geschenke)

• Sicherheit = Spende ist angekommen

• Gutes Gefühl = Ich habe mitgeholfen 
dass… / MEINE Spende wirkt!

• Ausdruck einer Beziehung zueinander

• Ansehen = Berichterstattung in Medien 
(Gemeindezeitung, Urkunde, Tafel etc.)
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Visualisierung: Namen
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Dank-Matrix

• Enthüllung einer Stiftertafel 

• bei einer Veranstaltung 

• mit Vor- und Nachberichterstattung in 
Medien 

• Erwähnung in einem Mailing

• Urkundenverleihung an die Spender

• Präsentation der neuen Kirchenglocke….

• und ….
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Wie danken?

• Häufigkeit / Frequenz / Höhe / Art

• schriftlich vs. persönlich/mündlich 

• möglichst personalisiert mit Bezugnahme 
auf Höhe und Zweck

• Was wurde erreicht, was ist geplant?

• Brief / Karte / (E-Mail) / Urkunde

• Persönliche Gespräche / Besuch / Telefonat

• Einladungen / Events / Sonstiges…
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Visualisierung: Kapitalhöhe
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Visualisierung: Rechenschaft
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Dank-Urkunden
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Dank-Urkunden
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Fundraising ist 
Teamsache.

80% ist 
Begeisterung!

Den Rest kann man 
lernen und üben.

Erinnerung:

Paul Dalby
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Kosten

10-15% Investition
Printmaterialien
Verwaltung
Database
FR-Wissen
FR-Zeit

Paul Dalby



Tipp:

Stiftungs-Stammtisch



Ablauf

•Vorstellungsrunde

•Rückblick/Aktuelles aus den einzelnen Stiftungen 
(Kurzberichte) und Planungen/Ausblick

•Je Stammtisch EIN Tagesthema 
zur intensiven Diskussion/Erfahrungsaustausch

•Ggf. ein vorbereiteter Vortrag durch einen 
Stiftungsvertreter zu einem bestimmten Thema

•Ggf. Einladung eines Gastes

•Nächster Termin



Outcome
• nachhaltige finanzielle Ressourcen

• zusätzliche personelle Ressourcen

• Profilstärkung

• Imagezuwachs

• Qualitätszuwachs

und damit:

• Zukunftsfähigkeit
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Die Stiftung hat Zeit

5-6 Kontakte über 2 
Jahre 

Also: Geduld! 

in Ruhe wachsen

Paul Dalby
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Ich danke für Ihre 
Aufmerksamkeit.

Paul Dalby


