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Workshop-Reihe Fundraising

Workshop 1
04.02.2025,  9-13 Uhr

Fundraising-Grundlagen (inkl. Ethik) und Organisation
Fundraising-Märkte (Überblick)
Formen und Methoden des Fundraisings (Überblick)

Workshop 2
20.02.2025, 11-15 Uhr

Unternehmenskooperationen, inkl. Sponsoring
Spendenmailings (Direct Mail; Spendenbriefe)
Online-Fundraising

Workshop 3
28.05.2025, 11-15 Uhr

Fundraising-Events
Major Giving (Großspenden-Fundraising)
Testamentspenden-Fundraising

Workshop 4
03.06.2025, 9-13 Uhr

Stiftungen in der Praxis
Spenderbindung, Dank, Reporting
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Fundraising-Methoden & -Förderformen
Fundraising-Mix: gezielte Kombination unterschiedlicher Instrumente 
laufende Info & immer neue Gebeanreize

Fundraising-
Gespräche 

(persönliche 
Kontakte)

Großspenden-
Fundraising 

Spendenbriefe 
(Mailings) Fundraising online Fundraising-

Events

Testament-
spenden

Telefon-
Fundraising

Face-to-Face-
Fundraising 
(Haustür-

/Standwerbung)

Dauerförderer (u.a. 
Patenschaften) Anlassspenden

Beilagen 
(Zeitungen, 

Zeitschriften)
(Zu-)Stiften Unternehmens-

kooperationen
Förderanträge 

Stiftungen und andere mehr
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Fundraising – Workshop 2

I

Unternehmenskooperationen
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Corporate (Social) Responsibility
(CSR)

freiwillige, über die gesetzlichen Forderungen 
hinausgehenden Beiträge der Wirtschaft zu einer 
nachhaltigen Entwicklung

verantwortliches Handeln – insbesondere in den Bereichen
• Markt
• Umwelt
• Arbeit (Mitarbeiter:innen)
• bürgerschaftliches Engagement (Corporate 

Citizenship)  
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Engagement-Motive von Unternehmen
• Öffentliches Ansehen
• Kundenbindung
• Kundengewinnung
• Attraktivität am Standort 
• Mitarbeiter:innen 
 Motivation
 Bindung 
 Gewinnung
 Qualifikation
 Soziale Kompetenz
• Vernetzung
• …
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CSR – Beispiel Deutsche Telekom
Strategie
Wirtschaft
Umwelt
Soziales 

https://www.cr-bericht.telekom.com/2023/

https://www.cr-bericht.telekom.com/2023/
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CSR – Beispiel Deutsche Telekom

https://www.cr-bericht.telekom.com/2023/steuerung-fakten/soziales/ehrenamtliches-
finanzielles-engagement

https://www.cr-bericht.telekom.com/2023/steuerung-fakten/soziales/ehrenamtliches-finanzielles-engagement
https://www.cr-bericht.telekom.com/2023/steuerung-fakten/soziales/ehrenamtliches-finanzielles-engagement
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Unternehmensspenden (Corporate Giving)

(Public-)Sponsoring

Unternehmensstiftungen (Corporate Foundations)

Cause-related Marketing (CrM)

Corporate Volunteering (betriebliche 
Freiwilligenprogramme) – „Social Days“

Fundraising von Unternehmen -
Instrumente im Corporate Citizenship-Mix
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Was ist…

• ein besonderes Fundraising-
Instrument

• Sponsoren: in der Regel 
Wirtschaftsunternehmen
-> Werbeform / Betriebsausgabe

• Sponsoringnehmer: 
Gegenleistung  - wirtschaftlicher 
Geschäftsbetrieb

• Ziel: öffentliche Kommunikation 
der Sponsoring-Maßnahme

Sponsoring
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https://www.stadt-koeln.de/leben-in-koeln/freizeit-natur-
sport/veranstaltungskalender/weltkindertag-2024

Sponsoren / Partner 
Abfallwirtschaftsbetriebe Köln GmbH
Bundeszentrale für gesundheitlich Aufklärung
Deutsches Sport & Olympia Museum
DEVK
Duda.news
Häfen und Güterverkehr Köln AG
Känguru Colonia Verlag GmbH
Kinderschutzbund Köln
Kölner Jugendring e. V.
Kreissparkasse Köln
linoclub – das soziale zentrum e. V.
RheinEnergie AG
Schokoladenmuseum Köln GmbH
 wir helfen e. V.
 
UNICEF

Ein großes 
Sponsoring
Projekt
Beispiel

https://www.stadt-koeln.de/leben-in-koeln/freizeit-natur-sport/veranstaltungskalender/weltkindertag-2024
https://www.stadt-koeln.de/leben-in-koeln/freizeit-natur-sport/veranstaltungskalender/weltkindertag-2024
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Cause-related
Marketing
Beispiele
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„Social Days“
Beispiele

https://www.eva-stuttgart.de/spenden-helfen/als-
unternehmen-helfen/social-day

https://www.eva-stuttgart.de/spenden-helfen/als-unternehmen-helfen/social-day
https://www.eva-stuttgart.de/spenden-helfen/als-unternehmen-helfen/social-day
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Unternehmen als Förderer / Sponsoren gewinnen
Den Mehrwert für beide Seiten definieren
• Was bringt die Kooperation dem Unternehmen? (z. B. 

Imagegewinn, Mitarbeitermotivation, neue Zielgruppen)
• Was kann eine Kooperation beinhalten?

• Finanzielle Förderung: Spenden oder Sponsoring mit Gegenleistungen.
• Sachspenden: Bereitstellung von Produkten oder Dienstleistungen.
• Kommunikationsunterstützung: Nutzung der Reichweite eines 

Unternehmens.
• Corporate Volunteering: Mitarbeiter:innen engagieren sich ehrenamtlich.
• Gemeinsame Events: Benefizveranstaltungen oder Spendenaktionen.

• Wie lassen sich gemeinsame Ziele definieren?
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https://www.eva-
stuttgart.de/spenden-helfen/als-
unternehmen-helfen

https://www.eva-stuttgart.de/spenden-helfen/als-unternehmen-helfen
https://www.eva-stuttgart.de/spenden-helfen/als-unternehmen-helfen
https://www.eva-stuttgart.de/spenden-helfen/als-unternehmen-helfen
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https://www.eva-stuttgart.de/spenden-
helfen/als-unternehmen-helfen

https://www.eva-stuttgart.de/spenden-helfen/als-unternehmen-helfen
https://www.eva-stuttgart.de/spenden-helfen/als-unternehmen-helfen
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Unternehmen als Förderer / 
Sponsoren gewinnen

1. IDENTIFIZIERUNG Unternehmen

Case for Support

Förderbedarf

2. RECHERCHE

3. PROJEKTSKIZZE 

4. KONTAKTAUFNAHME
5. FÖRDERBITTE 

6.  VERHANDLUNG /  
VEREINBARUNG

7. PROJEKT-
DURCHFÜHRUNG 
/ AUSWERTUNG
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Unternehmen als Förderer / Sponsoren gewinnen
1. Identifizierung

• Ort
• Branche
• Produkte
• Dienstleistungen

Passt das Unternehmen thematisch zur NGO?
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Unternehmen – 
regionale und 
nationale Branchen



Dr. Marita Haibach

Unternehmen als Förderer / Sponsoren gewinnen
2. Recherche

• Image
• Förderverhalten
• Förderinteressen
• Größe
• Zielgruppen

Ist das Unternehmen glaubwürdig und nachhaltig engagiert?
Gibt es eine Corporate Social Responsibility (CSR)-Abteilung oder 
bestehende Förderprojekte? Unternehmensstiftung?
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Unternehmen als Förderer / Sponsoren gewinnen
3. Projektskizze

• Vorhaben
• Zielgruppen
• Öffentlichkeitsarbeit
• Nutzen für Unternehmen
• gewünschte Leistung
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Unternehmenskooperationen: 
Leistungen

Finanzielle Unterstützung
 direkte Geldzahlung
 Stiftung von Preisen
 Vergabe von Stipendien
 Ankauf von Werken (Kunstsponsoring)

Sachleistungen
 technische Geräte
 Fahrzeuge
 Möbel
 Büroausstattung, Büromaterial
 sonstiges Material

Dienstleistungen
 Raumbereitstellung
 Transport
 Bewirtung, Übernachtung
 Bereitstellung von Personal
 Vertrieb von Merchandising-Produkten

Unterstützung bei PR
 Druck, Verteilung, Versand von Einladungen und 

Plakaten
 Ausrichtung von Empfängen
 Schaltung von Anzeigen in Zeitungen, Radio und 

Fernsehen
 Banner Internet
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Unternehmenskooperation: 
Gegenleistungen / Danksagung Empfänger:innen
Werbliche Kontakte, die in Medien sichtbar sind
 Erwähnung der Unternehmen in der Pressearbeit 

(Presseerklärungen, Pressemappe, 
Pressekonferenz)

 Erwähnung der Unternehmen bzw. deren 
persönliches Auftreten auf eigenen 
Veranstaltungen

 Akzeptieren der Erwähnung der Kooperation in 
der PR-Arbeit der Unternehmen

 Radiowerbung, Internetwerbung (Banner oder 
Link zur Webseite des Unternehmens)

 E-Mail-Werbung

Werbliche Kontakte, die vor Ort wirken
 Nennung bzw. Logoabdruck der Unternehmen 

auf schriftlichen Materialien (Plakate, 
Eintrittskarten, Kataloge, Broschüren, Internet, 
Kleidung)

 Bereitstellung von Werbe- und 
Ausstellungsflächen

Persönliche Kontakte
 Durchführung gemeinsamer Veranstaltungen und 

Aktionen
 Beteiligung an Veranstaltungen innerhalb des 

Unternehmens oder speziell für Kunden des 
Unternehmens 
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Unternehmen als Förderer / Sponsoren gewinnen
4. Kontaktaufnahme – die Ansprache vorbereiten
• Persönlich
• Türöffner:in
• Telefon – Brief oder

E-Mail – Telefon
• Agentur

Individuelle Ansprache statt Massen-E-Mails
Möglichst direkter Kontakt zur CSR-Abteilung oder Geschäftsführung
NGOs sollten nicht als Bittsteller auftreten, sondern ihre eigenen 
Stärken und den Mehrwert für das Unternehmen betonen.
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• Ein transparenter Kooperationsvertrag hilft, Missverständnisse zu 
vermeiden: klare Zieldefinition und regelmäßige Kommunikation^.

• Regelmäßige Updates und gemeinsame Evaluierungen 
• Unternehmen möchten aktiv eingebunden werden

Unternehmen als Förderer / Sponsoren gewinnen
6. & 7. Die Zusammenarbeit gestalten
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Unternehmen als Förderer / 
Sponsoren gewinnen

1. IDENTIFIZIERUNG Unternehmen
Ort, Branche, Produkt oder Dienstleistungspalette

Case for Support

Förderbedarf

2. RECHERCHE – Image, 
bisheriges Förderverhalten, 
Förderinteressen
Größe, Zielgruppen, 
(Förder-)Interessen

3. PROJEKTSKIZZE 
Idee, Zielgruppenbeschreibung, 
Öffentlichkeitsarbeit, Nutzen für Unternehmen, 
Ort / Termin, gewünschte Leistung

4. KONTAKTAUFNAHME – persönlich / Türöffner:in / 
Telefon-Brief/E-Mail-Telefon / Agentur

5. FÖRDERBITTE –
Richtiger Zeitpunkt, passende Form & Ebene  

6.  VERHANDLUNG /  
VEREINBARUNG
ggf. Sponsoringvertrag

7. PROJEKT-
DURCHFÜHRUNG 
/ AUSWERTUNG
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Fundraising – Workshop 2

II

Spendenmailings
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Spendenmailings – der Klassiker im Fundraising
Neue Spender:innen gewinnen – bestehende Spender:innen binden

• Spendenbriefe - einer der wirkungsvollsten Wege, um potenzielle 
Spender:innen und bestehende Spender:innen erreichen – auch in 
digitalen Zeiten

• Zielgruppe hauptsächlich individuelle Spender:innen (kleinere
Beträge)

• meist personalisiert
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Spendenmailings – Prinzipien
• Kennen Sie Ihre Zielgruppen

o Segmentierung
o Tonalität, Bildsprache und Art der Anfrage gestalten
o Kriterien für Segmentierung (unter anderem): 

Bestandsspender:innen, Neuspender:innen, inaktive Spender:innen
• Mit Blick auf die digitale Erfahrung gestalten

o OR-Code einfügen 
o Online-Spendenformular mobilfreundlich machen

• Thema auswählen – überzeugende Geschichte erzählen – Fotos
• Einen klaren und überzeugenden Aufruf zum Handeln formulieren
• Gut geplant (alle Details)
• Kampagnenergebnisse verfolgen und analysieren
• Zeitnah bei Spender:innen bedanken
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Spendenmailing-Package
Elemente & Struktur
Bestandteile Struktur
• Umschlag
• Brief
• Beilage / Flyer
• Response-Element: 

Überweisungsträger
• Incentives
• Umschlag / Postkarte für Antwort

• Personalisierung
• Absender / Unterschrift
• Headline
• Form und Länge des Texts
• P.S.

• Problembeschreibung als Story
• Problemlösung
• Wie kann Leserin/der Leser helfen
• Hauptpunkte / Shoppinglist
• Danke
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Spendenmailings
Budget – Monitoring – Evaluation

FUND LP Session 4 Direct Mail

Budget Monitoring - Evaluation
• Outsourcing oder Inhouse
• Konzept, Text, Design (inkl. 

Fotos)
• Selektion der Empfänger:innen 

/ Adressen
• Druck
• Versandkosten
• …

• Response-Rate
• Zahl der Spender:innen
• ROI - Return on Investment       
• Durchschnittsbetrag Spende
• Wie lief das Mailing im 

Vergleich zu Mailing X? 
• Spender:innen-Zielgruppe

erreicht?   
• …    
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Fundraising – Workshop 2

III

Online Fundraising
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„Digital is here to stay.“ Auch im Fundraising!
• Nutzen Sie  vielfältigen Möglichkeiten der digitalen 

Kommunikation mit Ihren Spender:innen.
• Nutzen Sie die digitale Schnelllebigkeit als Chance, 

Erfahrungen zu sammeln und Ihr digitales Fundraising-
Repertoire zu erweitern.

• Und doch: weniger kann mehr sein!
• Lernen Sie, «online-sicher» zu werden – auch wenn Sie 

keine digital natives  sind. Viele Ihrer Spender:innen sind 
es längst.



Dr. Marita Haibach

Die Website – 
das primäre Aushängeschild einer Organisation
• Vertrauen bei (potenziellen) Spender:innen aufbauen
• Belege für Seriosität: Impressum, einfache 

Kontaktaufnahmemöglichkeit, klare Hinweise auf Sicherheit 
der Spender:innen-Daten

• Transparenz
• Konsistente Text- und Bildsprache (Usability)
• Überschaubare Zahl der Navigationspunkte
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Online-Fundraising
Instrumente
Methoden

Ein bunter
Strauß von
Möglichkeiten

Website
gute Navigation & Usability 
intuitiver Spendenprozess 
Spendenbutton 
Spendenformular
multimedial und interaktiv
aktivierende redaktionelle 
Inhalte
mobiloptimiert
Datenschutz und Sicherheit
…

E-Mail
Marketing

Social
Media

SEO

SEO = Suchmaschinenoptimierung
SEA = Suchmaschinenadvertising

SEA

Influencer 
Marketing

Sonstige 
bezahlte 
Online-
Werbung

Online 
Events

Online 
Platt-
formen

Spenden-
shop

AI

…
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Online Fundraising – Institutional Readiness

• Konzept
• Personelle Kapazitäten
• Fachliches Know-how
• Externe Dienstleister
• Budget
• Zusammenarbeit mit Marketing / PR
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https://www.caritas-wien.at/
https://www.caritas-wien.at/spenden-helfen
https://wirhelfen.shop/
https://wirhelfen.shop/unternehmen-spenden

https://www.caritasnet.de/engagement/spenden/

https://caritas.bz.it/index.html
https://caritas.bz.it/spenden/wo-die-not-am-groessten-ist.html

https://caritas-ab.ro/en/
https://caritas-ab.ro/en/i-will-help/
https://caritas-ab.ro/ro/
https://caritas-ab.ro/ro/voi-ajuta/

https://caritastrieste.it/de
https://caritastrieste.it/de/unterstuetze-sie-unsere-projekte

Links (Fundraising-)Webseiten der Teilnehmenden 

https://www.caritas-wien.at/
https://www.caritas-wien.at/spenden-helfen
https://wirhelfen.shop/
https://wirhelfen.shop/unternehmen-spenden
https://caritas.bz.it/index.html
https://caritas.bz.it/index.html
https://caritas.bz.it/spenden/wo-die-not-am-groessten-ist.html
https://caritas-ab.ro/en/
https://caritas-ab.ro/en/i-will-help/
https://caritas-ab.ro/ro/
https://caritas-ab.ro/ro/voi-ajuta/
https://caritastrieste.it/de
https://caritastrieste.it/de/unterstuetze-sie-unsere-projekte
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Dr. Marita Haibach
Philanthropie ◦ Major Giving ◦ Fundraising
Fundraising-Beraterin, Coach, Trainerin (Schwerpunkte Großspenden-Fundraising, Strategie und Konzeption, Fundraising-
Management) seit 1990; Initiatorin und Mitinhaberin des Major Giving Institute (seit 2013) 

Autorin:  (u.a.) „Großspenden-Fundraising – Wege zu mehr Philanthropie“ (Co-Autorin); „Handbuch Fundraising“; „Hochschul-
Fundraising“ , „Frauen erben anders: Mutig mit Vermögen umgehen“

Engagement für die Entwicklung des Berufsfelds Fundraising: Deutscher Fundraising Verband (stv. Vorsitzende 1996-2002, 
Beiratsmitglied 2012-2016), European Fundraising Association (u.a. Präsidentin 2004-2008), Fundraising Akademie (Vorsitzende 
der Prüfungskommission 2000-2008, Dozentin und Regionalmentorin seit 2000)
Stifterin und Stiftungsengagierte: Initiatorin des Pecunia Erbinnen-Netzwerks (1999) und der Stiftung Filia (2001), 
stellvertretende Vorsitzende der Stiftung Citoyen (2004-2014), Stiftungsrätin der Karin-Burmeister-Stiftung (1998-2014), 
Stiftungsratsmitglied der Stiftung Universität Hildesheim (2015-2019) und der Landesstiftung Miteinander in Hessen (2015-2023),
gegenwärtig Kuratoriumsmitglied der Stiftung ZusammenWachsen 

Vita (Auszug): Staatssekretärin und Landtagsabgeordnete in Hessen 1982-1987
Dr. phil. Politologie mit USA-Schwerpunkt, Freie Universität Berlin 1994
Visiting Research Fellow American University, Washington, D.C. 1988-1990

Dr. Marita Haibach - Rheingaustr. 111 A - D-65203 Wiesbaden 
T: +49 611-844402 F: +49 611-801989  M:+49 171-2836081
mh@marita-haibach.de  www.marita-haibach.de; www.major-giving-institute.org


	 �Fundraising�Workshop-Reihe�EU-Bildungsprogramm Erasmus+�����
	�Workshop-Reihe Fundraising�
	��Fundraising-Methoden & -Förderformen�Fundraising-Mix: gezielte Kombination unterschiedlicher Instrumente laufende Info & immer neue Gebeanreize���
	�Fundraising – Workshop 2�
	Foliennummer 5
	Engagement-Motive von Unternehmen
	CSR – Beispiel Deutsche Telekom
	CSR – Beispiel Deutsche Telekom
	Foliennummer 9
	 Was ist…
	Foliennummer 11
	Foliennummer 12
	Foliennummer 13
	��Unternehmen als Förderer / Sponsoren gewinnen�Den Mehrwert für beide Seiten definieren��
	Foliennummer 15
	Foliennummer 16
	Unternehmen als Förderer / Sponsoren gewinnen�
	�Unternehmen als Förderer / Sponsoren gewinnen�1. Identifizierung�
	Foliennummer 19
	�Unternehmen als Förderer / Sponsoren gewinnen�2. Recherche�
	�Unternehmen als Förderer / Sponsoren gewinnen�3. Projektskizze�
	Unternehmenskooperationen: �Leistungen
	Unternehmenskooperation: �Gegenleistungen / Danksagung Empfänger:innen
	Unternehmen als Förderer / Sponsoren gewinnen�4. Kontaktaufnahme – die Ansprache vorbereiten
	����
	Unternehmen als Förderer / Sponsoren gewinnen�
	�Fundraising – Workshop 2�
	Spendenmailings – der Klassiker im Fundraising
	Spendenmailings – Prinzipien
	Spendenmailing-Package
	Foliennummer 31
	Spendenmailings
	�Fundraising – Workshop 2�
	„Digital is here to stay.“ Auch im Fundraising!
	��Die Website – �das primäre Aushängeschild einer Organisation�
	��Online-Fundraising�Instrumente�Methoden��Ein bunter�Strauß von�Möglichkeiten��
	��Online Fundraising – Institutional Readiness��
	Foliennummer 38
	Dr. Marita Haibach�Philanthropie ◦ Major Giving ◦ Fundraising

