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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

Major Giving (Großspenden-Fundraising)
Testamentspenden-Fundraising

Workshop 4
03.06.2025, 9-13 Uhr

Fundraising-Events
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 3

I
Großspenden-Fundraising
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Zahl der Vermögenden und Höhe der 
Vermögen weltweit wachsend – 
trotz Ups and Downs

• Philanthropische Chancen zunehmend
• Mehr Großspenderinnen und Großspender
• Mehr Großspenden
• Höhere Beträge



Dr. Marita Haibach

Großspender:innen – Major Donors

• Begriffe nahezu synonym
• insbesondere Einzelpersonen und Familien, die hohe 

Förderbeträge leisten
• „Major Donors“ umfasst meist auch noch Unternehmen und 

Stiftungen
• auch gebräuchlich 

Philanthrop:in, Mäzen:in, Donator:in, Grossgönner:in
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Reichtumspyramide
Vermögens- und 
Einkommensgruppen

adaptiert (nach Prof. Dr. Lauterbach, Universität Potsdam)
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Philanthropie
• das freiwillige, nicht gewinnorientierte Geben
• von Zeit oder Wertgegenständen (Geld, Wertpapiere, Sachgüter)
• für Gemeinwohlanliegen
• breites Spektrum von Aktivitäten
• aktive Grundhaltung

– einer gemeinsamen Verantwortung für alle Menschen und eine 
partizipative Gesellschaft 

– an deren Entwicklung alle Mitglieder nach besten Kräften mitwirken
• Philanthropie in der Kritik 
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Großspenden
• philanthropische Gaben an Gemeinwohlorganisationen
• Betrag höher als Spendenbeträge, die Organisation 

normalerweise erhält
• Beträge von Organisation zu Organisation unterschiedlich
• individuelle und persönliche Zusammenarbeit mit Spenderinnen 

und Spendern, sofern sinnvoll und möglich
• häufig maßgeschneiderte Spendenbitten
• oft Unterscheidung in mehrere Gruppen

500 bis 999 Euro 1.000 bis 9.999 Euro                10.000 Euro und darüber
Middle Donors Major Donors                               Top Donors
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Ab welchem Betrag stufen Sie
in Ihrer Organisation 

eine Spende als Großspende ein?
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Anzahl Antworten: 128

Ab welchem Betrag stufen Sie in Ihrer 
Organisation eine Spende als 

Großspende ein? 

unter 1.000 Euro 1.000 Euro 5.000 Euro 10.000 Euro 25.000 Euro
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Großspenden-Fundraising:
Status und Bedeutung im Fundraising-Mix
• Status und Bedeutung des Großspenden-Fundraisings im 

Fundraising Mix in den D-A-CH-Ländern wachsend, doch die 
Teams sind meist (noch) zu klein.
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40,2%

26,5%
24,8%

5,1%
3,4%

0,0%

5,0%

10,0%

15,0%

20,0%

25,0%

30,0%

35,0%

40,0%

45,0%

Anzahl Antworten: 117

Wie viele Personen sind in Ihrer 
Organisation im Großspenden-

Fundraising tätig? 

1 2 3 - 6 6 - 10 mehr als 10
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58,4%

22,1%

10,6%

2,7%
6,2%

0,0%

10,0%

20,0%

30,0%

40,0%

50,0%

60,0%

70,0%

Anzahl Antworten: 113

Wie viele davon sind Voll-oder Teilzeit 
beschäftigt? Wie viele Stellenprozente 

sind im Großspenden-Fundraising tätig? 

unter 100 % 100 - 200 % 200 - 300 %
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Wie ist das Großspenden-Fundraising in Ihrer 
Organisation 

strukturell verankert und 
personell ausgestattet?

Wie ist der Status des Großspenden-
Fundraisings in Ihrem Land?
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Großspenden-Fundraising:
Status und Bedeutung im Fundraising-Mix

• Status und Bedeutung des Großspenden-Fundraisings im 
Fundraising Mix in den D-A-CH-Ländern wachsend, doch die 
Teams sind meist (noch) zu klein.

• USA: herausragende Stellung – gute personelle Ausstattung – 
50 % des Spendenaufkommens kommen von vermögendsten 3 
% der Haushalte
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USA: 75 Prozent des Spendenaufkommens aus 
Spenden ab 5.000 US-Dollar

Quelle: Association of Fundraising Professionals / Fundraising Effectiveness Project (2025): Quarterly 
Fundraising Report, https://afpglobal.org/FundraisingEffectivenessProject (Abruf 2025-05-02), Seite 8

https://afpglobal.org/FundraisingEffectivenessProject
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Großspenden-Fundraising:
Status und Bedeutung im Fundraising-Mix

• Status und Bedeutung des Großspenden-Fundraisings im 
Fundraising Mix in den D-A-CH-Ländern wachsend, doch die 
Teams sind meist (noch) zu klein.

• USA: herausragende Stellung – gute personelle Ausstattung – 50 
% des Spendenaufkommens kommen von vermögendsten 
3 % der Haushalte

• Großspenden-Fundraising – eine kostengünstige Fundraising-
Methode



Dr. Marita Haibach

Großspenden-Fundraising – 
eine kostengünstige 
Fundraising-Methode 

bei gut 55% unter 10% Kosten
bei gut einem Drittel 10-15%

unter 10%
55,3%

10 - 15 %
35,9%

15 - 20 %
3,9%

über 20 %
4,9%

Wenn Sie nur die Einnahmen und Ausgaben im 
Bereich Großspenden-Fundraising betrachten: 
Wie hoch schätzen Sie die Kosten dafür ein? 

Anzahl Antworten: 103

Quelle: Major Giving Institute (2023): Viel 
Bewegung, noch viel zu tun, Befragung 
unter Großspenden-Fundraiser:innen in 
Deutschland, Österreich und der Schweiz
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Major
Donor
Zyklus

Überzeugende 
Fördergründe

(Case for 
Support) 

Förderbedarf

Systematisches 
Vorgehen mit

geplanten 
Schritten 
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Johanneskirche Düsseldorf
Gebäude – Sanierung, Renovierung, Modernisierung

Gesamtkosten 17 Millionen Euro 2022-2026
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Großspenderin gewinnen – 
Beispiel entlang des Major-Donor-Zyklus

Johanneskirche Düsseldorf
Turmuhr
geht wieder –
denkmalgerecht restauriert

März 2025
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Phase 1: Identifizierung
Lange Liste von denkbaren Großspender:innen
zusammentragen
• Mit den eigenen Spenderinnen und Spendern starten –
   sofern Spenderbasis vorhanden

• Analyse der eigenen Datenbank
• Datenbankabgleich (Wealth Screening)
• Kontakte des Fundraising-Referats und anderer in Organisation

• Von innen nach außen – insbesondere, wenn keine Spenderbasis vorhanden
• Beziehungsnetze/Türöffner und Türöffnerinnen
• Veranstaltungen
• öffentlich zugängliche Informationen
• Fundraising-Machbarkeitsstudie
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Das LAI-Prinzip

Linkage
Persönliche
Verbindung

Interest
Identifikation
mit Anliegen

Ability
Finanzielle

Möglichkeiten
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Das Rad der Rollen 
und 
Verantwortlichkeiten
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Phase 2: Qualifizierung
Potenzielle Großspenderinnen & Großspender 
bestimmen
                           Prospect Research 
Schreibtischrecherchen Persönliche Recherchen
● Spenderhistorie
● Internet (Suchmaschinen, 

Social Media)
● Zeitschriften, Zeitungen, 

Bücher
● Spenderbefragungen
● Unternehmensverzeichnisse
● Branchenverzeichnisse und 

Telefonbücher…

● Telefonate, Gespräche, Kontakte 
zu Prospect

● Interviews (Machbarkeitsstudien)
● Fokusgruppen
● Treffen, Empfänge
● Events
● Konferenzen, Seminare, Vorträge
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Prospect Rating: Instrument für Prioritätensetzung 
(für Recherchen & Ansprache) 

hoch mittel niedrig

Linkage

Grad der persönlichen 
Verbindung

5

persönliche 
Kontakte mit 
Fundraiser:in

4

bekannt mit 
Mitglied 
Förderverein

3

Veranstaltung 
Organisation 
besucht

2

Informationen 
angefordert

1

keine persönliche 
Verbindung

Ability

finanzielles 
Spendenpotenzial

5

1.000.000 

4

100.000

3

10.000

2

1.000

1

unklar

Interest

Neigung, für ein 
spezifisches Projekt oder 
inhaltliches Anliegen zu 
spenden

5

bereits für 
ähnliches Projekt 
der Organisation 
gespendet

4

bereits für 
ähnliches 
Projekt einer 
anderen 
Organisation 
gespendet

3

generell an 
Thematik 
interessiert

2

unklar

1

auf keinen Fall 
interessiert
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Förderinnenprofil – 
Beispiel
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Phase 3: Strategie und Planung
Ziele und Formen der Beziehungsgestaltung
festlegen
• Planungssitzungen (Fundraiser:in, Prospect 

Researcher, andere relevante Personen)
• Federführende/r “Beziehungsmanager:in”und andere

Schlüsselpersonen in der Organisation festlegen
• Kultivierungsstatus bestimmen
• Planung von drei bis fünf Kultivierungsaktivitäten (siehe

Toolbox)
o Angestrebtes Förderprojekt
o Angestrebter Förderbetrag
o Voraussicherlicher Zeitrahmen

• Erinnerungssystem
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Die Toolbox 
im Großspenden-Fundraising
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Quelle: Major Giving Institute (2023): Viel 
Bewegung, noch viel zu tun, Befragung unter 
Großspenden-Fundraiser:innen in Deutschland, 
Österreich und der Schweiz
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Phase 4: Kultivierung
Spenderin / Spender gezielt an Spende heranführen

• Moves Management: geplanter Prozess des 
Managens von Spenderbeziehungen (einzelne 
potenzielle Großspender:innen und auch Gruppen)

• Festlegen und Verfolgen strategisch geplanter 
Schritte zur Entwicklung der Beziehungen

• Regelmäßiges Bestimmen, an welcher Stelle des 
Fundraising-Zyklus sich die Person befindet und 
wohin diese als nächstes bewegt werden soll
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Phase 5: Förderbitte
Passgenaue Planung und Umsetzung

direkt – indirekt       einzeln – kollektiv  

Formen von Spendenbitten
• Persönlich
• Events
• Telefon
• Spendenbriefe (individuell mit handschriftlichen Elementen, 

Mailings)
• E-Mails
• Video-Gespräche
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Events, Veranstaltungen digital
8,5%

Video-Call
12,0%

Wir fragen gar nicht aktiv nach Großspenden, diese kommen gelegentlich von selbst. 
24,8%

Großspenden-Mailings
31,6%

Events, Veranstaltungen in persona
35,9%

E-Mail
37,6%

Telefon
44,4%

Brief (individuell)
59,8%

Persönliche Treffen
76,9%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0%

Anzahl Antworten: 117 (Mehrfachnennungen waren möglich) 

Wie erfolgen aktive Förderbitten an (potenzielle) Großspender:innen in 
Ihrer Organisation in erster Linie? 

Quelle: Major Giving Institute (2023): Viel 
Bewegung, noch viel zu tun, Befragung unter 
Großspenden-Fundraiser:innen in Deutschland, 
Österreich und der Schweiz
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Sonstiges
12,9%

Videos zum Projekt
25,9%

Case for Support
50,0%

Projektbeschreibung
97,4%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0% 100,0%

Anzahl Antworten: 116 (Mehrfachnennungen waren möglich) 

Welche Materialien setzen Sie regelmäßig bei Förderbitten ein? 

Quelle: Major Giving Institute (2023): Viel 
Bewegung, noch viel zu tun, Befragung 
unter Großspenden-Fundraiser:innen in 
Deutschland, Österreich und der Schweiz
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„The Ask“ – persönliche Spendenbitte: 
Die sieben „Richtigen“ sollten stehen

• Die richtige Person muss
• die richtige Person
• zur richtigen Zeit
• am richtigen Ort
• in der richtigen Sprache
• mit dem richtigen Projekt
• um die richtige Spendenhöhe bitten.
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Phase 6: Dank und Anerkennung: 
individuell – passgenau - angemessen
• Persönlich
• Telefon
• Brief
• Digital
• Öffentliche Anerkennung
• Bleibende Öffentliche Anerkennung
• Zeichen des Danks
• Geschenke
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Quelle: Major Giving Institute 
(2023): Viel Bewegung, noch viel 
zu tun, Befragung unter 
Großspenden-Fundraiser:innen 
in Deutschland, Österreich und 
der Schweiz
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Phase 7: Stewardship
Hegen und Pflegen – für das Wohlfühlen an „Bord“ 
der Organisation sorgen

• In Verbindung bleiben
• Informieren
• Involvieren

Quelle: Major Giving Institute 
(2023): Viel Bewegung, noch viel 
zu tun, Befragung unter 
Großspenden-Fundraiser:innen 
in Deutschland, Österreich und 
der Schweiz
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Major
Donor
Zyklus

Überzeugende 
Fördergründe

(Case for 
Support) 

Förderbedarf

Systematisches 
Vorgehen mit

geplanten 
Schritten 
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Ise Bosch: Co-Gründerin der Frauenstiftung Filia 
und des Pecunia Erbinnen-Netzwerks

„Spenden ist kein nice to have 
mehr… Menschen mit 
verfügbarem Vermögen, die 
gewillt sind, mehr zu tun, 
brauchen dabei offensichtlich 
Impulse, Ideen und Support.“

Besser spenden! Ein Leitfaden für alle, die 
sich nachhaltig engagieren (Herder Verlag 
2021)
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Fundraising – Workshop 3

II
Testamentspenden-Fundraising
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Erbschaftsaufkommen – 
starkes Wachstum in Westeuropa seit 1990
• gigantisches Gesamtvolumen („Erbschaftswelle“)
• Nachlasswerte steigend, doch meist kleinere Erbschaften 

(in Deutschland gut 50 % unter 100.000 Euro, lediglich ca. 
1  % aller Erbschaften über 1 Mio. Euro)

• Erbgüter: 
(1) Geld
(2) Immobilien (selbst genutzt und andere) 
(3) Wertgegenstände (Schmuck, Möbel, Autos…) 
(4) Wertpapiere
(5) Unternehmensanteile
…
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Begriffe im Umfeld des
gemeinnütziges Vererben
Testamentspenden-Fundraising
Erbschaftsfundraising
Legatmarketing

Erblasserinnen / Erblasser
Erbinnen / Erben

Vermächtnisse
Erbschaften
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Vererben an Gemeinwohl-Organisationen
• keine (guten) Schätzzahlen/Statistiken über Einnahmen 

aus Testamentspenden
• Infos zu Zahlen aus einzelnen Organisationen vorhanden
• lange Zeit relativ geringe Bereitschaft zum 

gemeinnützigen Vererben (prozentual Bevölkerung)
• steigende Tendenz, insbesondere bei Menschen ohne 

Kinder
• Erbschaftsinitiativen in Deutschland / Österreich / Schweiz

https://www.mein-
erbe-tut-gutes.de/

https://www.vergissmeinnicht.at/
https://weiter-wirken.ch/
https://allianzgemeinwohl.ch/

https://www.mein-erbe-tut-gutes.de/
https://www.mein-erbe-tut-gutes.de/
https://www.vergissmeinnicht.at/
https://weiter-wirken.ch/
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Erbschaftsinitiative katholische Hilfswerke 
in Deutschland 

https://www.erbschaftsinitiative.de/



Dr. Marita Haibach

https://www.was-bleibt.de/

Was bleibt.
Initiative Evangelischer 
Landeskirchen in 
Deutschland und ihrer 
Diakonischen Werke.

https://www.nichts-vergessen.de/
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Beweggründe für gemeinnütziges Vererben

https://www.mein-erbe-tut-gutes.de/wp-
content/uploads/2020/01/GfK-
Studie_Ergebnisse_ausfuehrlich.pdf, Seite 9, Abruf 26.05.2025

https://www.mein-erbe-tut-gutes.de/wp-content/uploads/2020/01/GfK-Studie_Ergebnisse_ausfuehrlich.pdf
https://www.mein-erbe-tut-gutes.de/wp-content/uploads/2020/01/GfK-Studie_Ergebnisse_ausfuehrlich.pdf
https://www.mein-erbe-tut-gutes.de/wp-content/uploads/2020/01/GfK-Studie_Ergebnisse_ausfuehrlich.pdf
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Vorbehalte gegenüber gemeinnützigem Vererben

https://www.mein-erbe-tut-gutes.de/wp-
content/uploads/2020/01/GfK-
Studie_Ergebnisse_ausfuehrlich.pdf, Seite 7, 
Abruf 26.05.2025

https://www.mein-erbe-tut-gutes.de/wp-content/uploads/2020/01/GfK-Studie_Ergebnisse_ausfuehrlich.pdf
https://www.mein-erbe-tut-gutes.de/wp-content/uploads/2020/01/GfK-Studie_Ergebnisse_ausfuehrlich.pdf
https://www.mein-erbe-tut-gutes.de/wp-content/uploads/2020/01/GfK-Studie_Ergebnisse_ausfuehrlich.pdf
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Bevorzugte gemeinnützige Zwecke

https://www.mein-erbe-tut-
gutes.de/wp-
content/uploads/2020/01/GfK-
Studie_Ergebnisse_ausfuehrlich.
pdf, Seite 7, 
Abruf 26.05.2025

https://www.mein-erbe-tut-gutes.de/wp-content/uploads/2020/01/GfK-Studie_Ergebnisse_ausfuehrlich.pdf
https://www.mein-erbe-tut-gutes.de/wp-content/uploads/2020/01/GfK-Studie_Ergebnisse_ausfuehrlich.pdf
https://www.mein-erbe-tut-gutes.de/wp-content/uploads/2020/01/GfK-Studie_Ergebnisse_ausfuehrlich.pdf
https://www.mein-erbe-tut-gutes.de/wp-content/uploads/2020/01/GfK-Studie_Ergebnisse_ausfuehrlich.pdf
https://www.mein-erbe-tut-gutes.de/wp-content/uploads/2020/01/GfK-Studie_Ergebnisse_ausfuehrlich.pdf
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Erbschaftsmarketing - Zielgruppen
Zielgruppen
• alle Spender:innen einer Organisation
• Umfeld der Organisation
• auch der Organisation Unbekannte
Erblasserinnen und Erblasser
• breites Spektrum an Altersklassen, doch Mehrzahl 60+
• Oft Menschen ohne Kinder
• Mehr Frauen als Männer
• Hälfte aller Männer stirbt zwischen 77 und 91 Jahren
• Hälfte aller Frauen stirbt zwischen 82 und 93 Jahren
Erbinnen und Erben
• (Ehe-)Partnerinnen und Partner
• Kinder
• Enkel
• andere



Dr. Marita Haibach

Institutional Readiness für 
Testamentspenden-Fundraising

• Einstellung zu Erbschaftsfundraising
− Oft mit Ängsten und Tabus belegt

• Ansprechpartner / Ansprechpartnerin notwendig (Vertrauen!) – 
möglichst nicht der Hausjurist / die Hausjuristin

• Strukturelle Ansiedelung innerhalb Organisation: 
−Großspenden-Fundraising
−separat
−Stiftung

• Abwicklung von Erbschaften
• Rechtliche Fragen
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https://www.caritasstiftung.de/stiften-spenden/per-testament-helfen/index.html

https://www.caritasstiftung.de/stiften-spenden/per-testament-helfen/index.html


Dr. Marita Haibach

https://www.caritas-wien.at/fileadmin/storage/wien/spenden-helfen/testament/Erbschaftsbroschuere_2024.pdf

https://www.caritas-wien.at/fileadmin/storage/wien/spenden-helfen/testament/Erbschaftsbroschuere_2024.pdf
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https://caritas.bz.it/spenden/testament-der-guten-tat.html



Dr. Marita Haibach

Ansprachestrategien / Kommunikationsmöglichkeiten
• indirekt / „Grundrauschen“
• Beziehungsmanagement im Fokus
• Flyer / Broschüre
• Website – Anforderungen / Download Infos
• Veranstaltungen (Präsenz / Online)
• Füllanzeigen
• Telemarketing

• Mailing Flyer beilegen
• Mailing – Hinweis auf Bestellmöglichkeit der Testamentbroschüre
• Anforderungskarte im Jahresbericht
• Testimonials
• Interviews mit Erblasserin/Erblasser in Spenderzeitschrift
• Gedenktafel / Bäume   …
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Einnahmen
Schwer planbar: 
-> im Laufe der Jahre Durchschnittswerte bei den einzelnen 
Organisationen (mit gelegentlich großen Ausschlägen nach oben 
oder unten)

-> Regelmäßigere Einnahmen aus Testamentspenden meist 5 bis 
7 Jahre nach Start von aktiv-passiver Kommunikationsstrategie
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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),
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
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