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Fundraising

« Mittelbeschaffung

* Fundraising ist Handlungskonzept fur
Non-Profit-Organisationen zur Akquisition
von Ressourcen

D. Schoffmann

« Zentrale Managementaufgabe, einge-
bunden in die soziale Kommunikation

Haunert



Fundraising Quellen

Private Haushalte
Wirtschaft, Unternehmen
Offentliche Haushalte
Verbande, Vereine
Stiftungen

Produkte — DL, Verkauf



Spendenmarkt

Etwa 700.000 Non-Profit-Organisationen

Organisationsformen

— Verein /ca. 600.000
— gGmbH /unbekannt

— Stiftung / Gber 18.000

Einnahmen It. Priller/Zimmer (1995)

— 64% oOffentliche Mittel _
— 32% selbsterwirtschaftete Mittel
— 3,4% Spenden usw.

Spendenaufkommen It. GfK
4,5 Mrd. Euro (2010) 4,26 Mrd. Euro (2011)
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Fundraising Quellen

Private Haushalte
Wirtschaft, Unternehmen
Offentliche Haushalte
Verbande, Vereine
Stiftungen

Produkte — DL, Verkauf



Spendenmarkt

Etwa 700.000 Non-Profit-Organisationen

Organisationsformen

— Verein /ca. 600.000
— gGmbH /unbekannt

— Stiftung / tber 20.000

Einnahmen It. Priller/Zimmer (1995)

— 64% oOffentliche Mittel _

— 32% selbsterwirtschaftete Mittel
— 3,4% Spenden usw.
Spendenaufkommen

4,2 Mrd. Euro(2012 GfK) / 5,3 Mrd. Euro(2008 Destatis)



Medien und Internet haben als Anstol? flr die Spende R &

an Bedeutung gewonnen

Deutscher

Was hat den Anstol® zur Spende gegeben? Spendenjahr 2013

(Einnahmen Januar bis August, Anteile in %)

Trends und Prognose

persanlich adressierter Brief

Kollekte
Freunde /
persdnliche Ansprache penden von unter 50-Jahrigen
Medien (TV, Print, Gala, Radio) Spendenanstof im Internet:
Internet 2012 2013
3,8% 4.9%
cein direkter Anstol® / bin Mitglied /
spende regelimanig
Sonstiges / keine Angaben 13,1 13,3
Jan_-Aug. 2012 Jan.-Aug. 2013
2.147 Mio. Euro 2.557 Mio. Euro

G Charity Scope, 10.000 deutsche Privatpersonen
& G und Deutscher Spendenrat e V. 2013 | Spendenjahr 2013: Trends und Prognose | 15. Oktober 2013 14




Fundraisingstrategien

* Fundraising mit Direct Mall
« Katastrophen-Fundraising

« Charismatisches Fundraising
Stark an einzelne Personen gebunden

« Aktionsorientiertes Fundraising
Einzelne Aktivitaten dominieren

« Missions-basiertes Fundraising
Forderer wichtiger Bestandteil der Organisation



Freunde fur die Organisation finden

« VVom Interessierten
zum Forderer werden

* Vom FOrderer zum
Freund Mehrfachspender

« Vom Freund zum
Mehrmals- und
Grol3spender

Forderer

Interessierte




Ohne Investition kein Ertrag

Personal
Ausstattung
Struktur/Ablaufe
Kommunikation
Beziehungsnetz



Erst saen, dann ernten

Zustiftunﬁtameme « 15-20% der Grol3spender
bringen 80% d. Spenden

mit Direktansprache

Mehrfachspender

* Der Aufwand far
Erstspender betragt 80%

Forderer

u. m. der Erstspende

Interessierte




Spenden

nhaltliche Definition

,..freiwillige und unentgeltliche Zuwendung in
~orm von Geld, geldwerten Vorteilen und
Sachwerten”

Als steuerlicher Begriff
§ 10b Abs.1 EStG

Ausgaben zur FOorderung mildtatiger, kirchlicher,
religioser, wissenschaftlicher und als besonders
forderungswiurdig anerkannter gemeinnutzigen
Zwecke....



Spendenmotivation

Wann und nach welchen Kriterien spenden Sie fir eine gute Sache?

Ich spende spontan, wenn mich etwas stark anruhrt
H Ich habe dieses Jahr aus wirtschaftlichen Grinden weniger gespendet
Ich vertraue mein Geld nur groflen Hilfsorganisationen an
ich spende prinzipiell nur gegen Spendenquittung
ich spende generell nur fir Hilfsprojekte im eigenen Land
p= ich spende nur bei grofien Katastrophen

Ich spendo immer fir die gleiche Sache

keine Angabe
H .

Angaben in Prozent,
Mehrfachnennungen waren méghich




Sponsoring

Begriffsbestimmung
(Sponsoringerlald der Finanzverwaltung)

... Die Gewahrung von Geld oder geldwerten
Vorteilen durch Unternehmen zur FOrderung von
Personen, Gruppen und/oder Organisationen...
mit der regelmafig auch eigene
unternehmensbezogene Ziele verfolgt werden...”



Instrumente

kurzfristig

z.B. Briefe, Spendenaufrufe, kleine Benefiz-
Veranstaltungen, Trodelmarkte

mittelfristig

z.B. Offentl. Mittel, Sponsoring, Stiftungen,
Lotterien, Geldbul3en, gro3e Benefizgalas,
Freiwillige

langfristig

z.B. Erbschaften, Zustiftungen, Grof3spenden



Briefe schreiben




Stiftungen

Neue, innovative Projekte + Modell

Keine Dauerfinanzierung, Finanzlicken
Hilfe zur Selbsthilfe, Anschubfinanzierung
Nachwelis der Nachhaltigkeit
Personalmittel, Regiekosten teilw. moglich

Voraussetzung:

— Kenntnisse uber Satzung,

— Fordermadglichkeiten,

— Ausschuttungssumme,

— Kontakte zu Sachbearbeitung , Vergabegremium



Geldbuf3en

« Zugewiesene Geldbul3en sind in den meisten
Bundeslandern frei einsetzbar

* Voraussetzungen:

— Listung OLG bzw. Amtsgericht
— Eigenes Konto

— Uberweisungstrager, Etiketten

« Kontakte zu Richtern, Staatsanwalten,
Schoffen, Justizangestellten

— Personlich, per Brief, Offentlichkeitsarbeit



Unternehmenskooperationen

 Interessen des Unternehmens im Blick

— Kommunikation und Imagetransfer

— Personalentwicklung

— Mitarbeiterzufriedenheit

— Mittler/Multiplikator/ Turoffner

— Dienstleistungen und Produkte der NPO



Ideeller Vermogens | Wirtschaftlicher Geschaftsbetrieb
i -verwaltung : —
Bereich Zweckbetrieb Steuerpflichtiger
wirtschaftl.
- Spenden Geschaftsbetrieb
- I\git_gli_gds— - Altenheime |
_ Ggllctjrsggen _Kindergarten - Vereinsfeste
Vi | - Tombola
Land, Bund, EU |-Zinsen It. Satzung - Werbung
_ Stiftungen Dauerhafte |- Vermietung an - Sponsoring
_Schenkungen | Vermietung/ | Mitglieder - Versteigerung
- Erbschaften Verpachtung |- Leistungs- - Produktverkauf
-Zuschiisse entgelte - Dienstleist.
Steuerfrei 7% Mw St 7% MwSt MwSt 19%
KPSt frei KPSt frei Vorjahr € 17.600 + lauf. Jahr

€ 50.000

KPST Freigrenze: €.. 35.000 €




Fundraisingstrategie LAIB uno SEELE

Eine Aktion
der Berliner Tafel e. V.,

* Beginnen mit einer

Interessanten Aktion o then

und des rbb.

« Danke sagen
« Auswerten- Weiterplanen

 Wiederholen der Aktion ,
siehe ab Danke

« Kontakte u. Adressen pflegen

« Erfolg im Fundraising
braucht Zeit und kostet Zeit

 Die Kontaktpersonen
nicht oft wechseln

£ L O]
BERLINER fafpl £v. T 'i"” rbb




Viel Erfolg
far Ihre
Fundraisingaktiviaten !



