
• Welche Bedürfnisse haben Ihre Spender*innen, und 

wie befriedigen Sie diese?

• Wie können kontaktierte Personen möglichst ein-

fach spenden?

• Wie informieren Sie die Spender*innen über den 

Fortschritt und das Ergebnis der Spendenaktion?

• Wie können Spender*innen mehr über Ihre Organi-

sation erfahren?

• Hat Ihre Organisation einen guten Auftritt?

• Wie sagen Sie Danke?

• Können Sie Unterstützer*innen, über ihre Funktion 

als Geldgeber*innen hinaus, in Ihre Spendenaktion 

oder die Arbeit Ihrer Organisation einbinden? Kön-

nen Sie weitere Funktionen übernehmen?

Kosten:

• Welche Kosten fallen im Rahmen Ihrer Spendenak-

tion an?

• Wie viel Zeit müssen Sie für die Umsetzung der 

Spendenaktion einplanen?

• Welche Ressourcen benötigen Sie?

Leitfragen für die Entwicklung einer Unterneh-

menspartnerschaft (Sponsoring)

Tipp: Sie können das Konzept für die Spendenaktion 

verwenden und entsprechend anpassen und erweitern.

Unternehmens-Akquise:

• Welche Unternehmen sind geeignete Partner für Ihr 

Anliegen?

• Wie kommen Sie an Kontaktdaten?

• An welche Unternehmen wenden Sie sich beson-

ders? Bei welchen Unternehmen ist die Wahrschein-

lichkeit sehr hoch, dass sie Ihr Vorhaben unterstüt-

zen? Wenden Sie sich zuerst an diese.

Kommunikation und Beziehungsplege:

• Wer ist der richtige Ansprechpartner im Unterneh-

men? Wie stellen Sie den Kontakt zu dieser Person 

her?

• Wie präsentieren Sie Ihr Vorhaben möglichst an-

schaulich und prägnant?

• Wie können Sie Interesse wecken, Ihr Vorhaben zu 

unterstützen?

• Welches Material ist dabei hilfreich?

• Welchen Nutzen hat das Unternehmen von der 

Zusammenarbeit? Wie vermitteln Sie diesen Nutzen 

dem Unternehmen?

• Was bieten Sie dem Unternehmen konkret an?

       (mehr als das Logo auf dem Flyer) 

• Wie bedanken Sie sich?

• Wie können Sie das Unternehmen, über eine ein-

malige Unterstützung hinaus, langfristig als Partner 

gewinnen?

Fundraising-Ziele: 

Welche Leistung wollen Sie vom Unternehmen haben? 

Neben der monetären Leistung wäre auch denkbar:

• Sachspenden

• Bereitstellung von Ressourcen (z.B. Räume)

• Aktionen / freiwillige Mitarbeit

Formulieren Sie einen konkreten Unterstützungsvor-

schlag (Projektskizze inkl. Leistungen und gewünschter 

Gegenleistungen).

Literaturtipp:

Torsten Schmotz: Förder-Lotse. Handbuch Fördermittel 

für gemeinnützige Projekte und Organisationen: In fünf 

Schritten systematisch neue Zuschussquellen erschließen. 

Taschenbuch, Verlag: Förder-Lotse 2011, 240 Seiten, 

ISBN: 978-3981439427, € 48,00  

Petra Nitschke: Bildsprache: Formen und Figuren in 

Grund- und Aufbauwortschatz (Edition Training aktuell),  

Taschenbuch, managerSeminare Verlags GmbH; Aulage 

2017, 288 Seiten, ISBN: 978-3941965379, € 49,90

Nützliche Links:

Auf der Website des Bundesverbandes Deutscher 

Stiftungen können Sie Stiftungen nach Regionen oder 

Themen zu suchen: 

https://www.stiftungen.org/suche.html

Unterstützung für die Umsetzung eines Projektes inden 

Sie hier: https://www.civil-academy.de/civil-academy/

Auch die Stiftung Mitarbeit bietet gute und günstige Se-

minare für Projektbetreibende und einen übersichtlichen 

online-Shop mit hilfreichen Broschüren:  

https://www.mitarbeit.de/

Der Autor und Betreiber von Förder-Lotse hat einen 

lesenswerten Newsletter: https://foerder-lotse.de/
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Liebe Drop In(klusive)-Projektteilnehmende,

mit diesem zweiten Leitfaden möchten wir Ihnen Anregungen und Tipps geben, wie Sie Ihr Drop In(klusive) auch 

nach der Förderphase inanziell absichern können.

Der bisherige Projektverlauf hat gezeigt, dass das Drop In(klusive) ein gut angenommenes, viel besuchtes und wichti-

ges Angebot für junge Familien ist. Bei aller Unterschiedlichkeit der Rahmenbedingungen an den 99 Standorten wur-

de deutlich: Der Bedarf ist groß und es ist zu erwarten, dass dieser auch weit über die Förderphase hinaus bestehen 

wird. Gemeinsam mit Ihnen wollen wir deshalb alles daran setzen, möglichst vielen Familien in Ihrer Stadt und in der 

näheren Umgebung diesen offenen und kostenfreien wöchentlichen Treff weiterhin anbieten zu können. Mit den in 

diesem Praxisleitfaden zusammengestellten Informationen und Tipps wollen wir Sie bei einer nachhaltigen Finanzie-

rung Ihres Angebots frühzeitig unterstützen.

Wir wünschen Ihnen gutes Gelingen!  

Ihr Drop In(klusive) Team der Karl Kübel Stiftung für Kind und Familie

- Bensheim, im September 2018 - 

Praxisleitfaden: Fundraising 

Worum es geht

Sie wollen den Fortbestand Ihres Drop In(klusive) sichern 

und sind dabei neben den Eigenmitteln des Trägers auf 

weitere inanzielle Unterstützung angewiesen? Dann 

sind Begriffe wie Fundraising, Spenden und Sponsoring 

für Ihre Arbeit wichtig. Daher soll zum Einstieg geklärt 

werden, worum es dabei geht.

Fundraising

Fundraising ist ein englischer Begriff, der sich mit der 

Beschaffung (raising) von Kapital (fund) übersetzen lässt. 

Der Deutsche Fundraising-Verband deiniert Fundraising 

wie folgt: „Fundraising ist die Beschaffung von Mitteln 

zur Verwirklichung von am Gemeinwohl orientierten 

Zwecken.“ 

Dabei geht es jedoch nicht nur um die Beschaffung 

inanzieller Mittel. Fundraising beschreibt ebenso die 

Beschaffung von Sachmitteln, Dienstleistungen, Know 

How oder ehrenamtlicher Hilfe. 

Spenden

Eine Spende ist eine freiwillige Zuwendung für einen 

religiösen, kulturellen, gemeinnützigen, wissenschaftli-

chen, wirtschaftlichen oder politischen Zweck, die ohne 

die Erwartung und das Versprechen einer Gegenleistung 

erfolgt. Spendenempfänger können gemeinnützige Ver-

eine, Stiftungen, politische Parteien, Hilfsorganisationen 

oder Religionsgemeinschaften sein. Spenden können in 

Geld oder Sachleistungen bestehen oder in einem Ver-

zicht auf Arbeitsentgelt für geleistete Arbeit (Zeitspen-

de). Spenden akquirieren ist eine Form des Fundraising.

Sponsoring

Beim Sponsoring erwarten Unternehmen eine Ge-

genleistung, die sich am Marktwert der gesponserten 

Leistung orientiert und sich damit strikt von Spenden 

unterscheidet. Dabei handelt es sich üblicherweise um 

Werbemaßnahmen oder positive Imageeffekte für das 

Unternehmen.

Hessisches Ministerium

für Soziales und Integration

Nr. 2

Wie inden Sie Unterstützung für Ihr Drop In(klusive)?

https://www.stiftungen.org/suche.html
https://www.civil-academy.de/civil-academy/
https://www.mitarbeit.de/
https://foerder-lotse.de/


Für welche Unterstützungsart Sie sich entscheiden, 

hängt von verschiedenen Punkten, nicht zuletzt auch 

von Ihren Möglichkeiten und Kapazitäten, ab.

Die W-Fragen

Fundraising und Öffentlichkeitsarbeit sind vonein-

ander nicht zu trennen. Wenn Sie also Unterstützung 

brauchen, müssen Sie die Antworten auf die berühmten 

W-Fragen, die wir im Praxisleitfaden „Öffentlichkeits-

arbeit“ zusammengestellt haben, klar ausführen und 

darstellen können. Damit haben Sie einen der ersten 

Schritte zur Mittelbeschaffung getan. 

Zur Erinnerung die „W-Fragen“:

• Wer sind Sie?

• Was tun Sie?

• Wo tun Sie das?

• Wann tun Sie das? Seit wann tun Sie das?

• Wie tun Sie das?

• Warum tun Sie das?

• Wozu tun Sie das? (Welche Pläne haben Sie für die 

nahe Zukunft?)

Mit diesem Gerüst haben Sie die Eckpunkte und Grund-

daten Ihres Projektes zusammengetragen und können 

immer darauf zurückgreifen, sei es bei Anfragen, Anträ-

gen oder Bewerbungen.

Welche Art der Unterstützung brauchen Sie? 

Folgende Tipps helfen Ihnen herauszuinden, welche Art 

der Förderung zu Ihrem Projekt passt.

Zehn Tipps für erfolgreiches Fundraising

1. Fundraising muss systematisch geplant und be-

trieben werden. Dazu gehört:

• eine gute Zeitplanung,

• eine klare Aufgabenverteilung und Verantwortlich-

keiten. Wer macht was?

Fundraising erstreckt sich immer über einen längeren 

Zeitraum. So braucht man jemanden, der sich auch in 

einigen Monaten noch darum kümmert, um z.B. Spen-

denquittungen auszustellen.

2. Ihr Projekt muss sich gut präsentieren. Werkzeuge 

dazu sind alle klassischen Materialien der Öffentlichkeits-

arbeit. Dazu gehören z.B.:

• ein schönes Logo

• eine Website

• Briefpapier

• Flyer

• Fotos

• Visitenkarten

• Projekt- und Pressemappen

• ein Song, ein Video oder digitale Präsentationen

Viele Menschen informieren sich im Internet über Projek-

te und Initiativen. 

3. Wie kommen Sie mit potentiellen Spender*innen 

ins Gespräch? Wo kann man auftreten?

• auf Veranstaltungen, wie z.B. Stadt- oder Dorffeste, 

Basare…

• in der Fußgängerzone

• in Gesprächsrunden

Sie können solche Situationen auch selbst schaffen und 

z.B. ein Konzert, einen Flohmarkt, ein Essen oder eine 

Beneiz-Veranstaltung organisieren.

Je persönlicher der Kontakt ist, desto höher sind die 

Chancen der Unterstützung Ihres Projekts.

4. Sie brauchen positive PR. Je mehr Leute von dem 

Projekt erfahren, desto besser. Deshalb ist Medienarbeit 

(Presse, Radio, Internet) äußerst wichtig und führt zu 

höherer Bekanntheit des Projekts und dadurch auch bei 

potentiellen Unterstützer*innen. Gerade llokale und/

oder zielgruppenspeziische Medien sind sehr nützlich, 

weil Sie dadurch Leute erreichen, die Ihnen oder dem 

Projekt „nah“ sind.

5. Bitten Sie um Unterstützung. Dieser Schritt fällt 

vielen Menschen schwer. Doch Sie müssen irgendwann 

hölich, aber bestimmt um inanzielle Unterstützung 

bitten. Formulieren Sie dabei Ihr Anliegen so konkret wie 

möglich. Menschen spenden gerne für konkrete Dinge 

(eine Mahlzeit, Spielsachen, …) und weniger für abstrak-

te (Personalkosten, Verwaltung).

6. Wecken Sie Emotionen! Sie sind wichtige Auslöser 

für konkretes Handeln. Bleiben Sie dabei authentisch, 

erzählen Sie eine Geschichte, die berührt und in Erinne-

rung bleibt.

7. Spenden muss einfach sein! Egal, ob Sie mit Spen-

dendose oder online Geld sammeln, es muss einfach 

sein für Ihr Projekt zu spenden, z.B. auf der Website mit 

einem Klick!

8. Aufwand und Nutzen müssen passen. Versuchen 

Sie einzuschätzen, wie hoch Ihr Zeit- und Kostenauf-

wand einer Fundraising-Aktivität ist und wie hoch die 

sein müssen, damit sich der Aufwand lohnt.

9. Machen Sie transparent, wie Sie die Spenden 

verwenden. Erklären Sie in der Berichterstattung und 

Öffentlichkeitsarbeit, wie Sie das erhaltene Geld einset-

zen. Sie können hiermit gleich Ihren Erfolg darstellen!

10. Sagen Sie Danke! Wenn Sie eine Spende erhal-

ten, bedanken Sie sich und zwar möglichst schnell und 

immer schriftlich. Bei größeren Spenden sollte dies ein 

persönlicher Brief sein, dem ein Telefonat folgt. So bau-

en Sie langfristig eine Beziehung zum Spender und zur 

Spenderin auf.

Wie tickt eine fördernde Einrichtung?

Wenn Sie bei einer Stiftung oder anderen Förderein-

richtungen einen Antrag stellen, lohnt es, die folgend 

aufgeführten sieben Faktoren zu beachten:

1. Beachten Sie die Förderschwerpunkte!  

Fördernde Einrichtungen betätigen sich nur in ihrem 

Förderbereich. Sie müssen also darstellen, inwiefern Ihr 

Projekt den Förderschwerpunkten der Einrichtung ent-

spricht. Passt mein Vorhaben zu den Förderzielen und 

Förderprioritäten? 

2. Halten Sie sich an die Regeln!  

Lesen Sie unbedingt die Förderrichtlinien und richten Sie 

sich danach. Erfüllt Ihr Projekt die informellen Vorausset-

zungen für eine Förderung (Mitgliedschaften, Netzwer-

ke, Kontakte)? Erfüllt mein Vorhaben die Bedingungen 

oder die vorgegebenen Formate, in denen gefördert 

wird, oder kann ich es entsprechend anpassen? Denken 

Sie auch an die Gestaltung des Projektbudgets (Was 

wird gefördert? Was nicht?) und den Abrechnungsmo-

dus (Wie erfolgt der Nachweis der Mittelverwendung?). 

Können Sie dies gemäß den Anforderungen erfüllen?

Achten Sie auch auf formale Korrektheit und Vollstän-

digkeit Ihres Antrags, denn fehlende Angaben oder for-

male Fehler disqualiizieren Sie bereits in der Bewerbung.

3. Denken Sie in Projekten!  

Stellen Sie Ihr Projekt als ein in sich abgeschlossenes, 

zeitlich begrenztes Vorhaben mit klaren Zielen dar.

4. Heben Sie das Innovative hervor! 

Fördernde Einrichtungen verstehen sich als Impulsgeber, 

sie wollen originelle und einzigartige Projekte unter-

stützen. Stellen Sie einen besonderen Aspekt des Drop 

In(klusive), z.B. der offene und unverbindliche und damit 

allen zugängliche Charakter des Treffens, dar. 

5. Zeigen Sie Ihre Kompetenz!  

Meist kennen fördernde Einrichtungen die Antragstel-

ler*innen nicht persönlich. Deshalb ist es sehr wichtig zu 

demonstrieren, dass Sie Erfahrung haben und über das 

nötige Know-how verfügen. Fügen Sie Referenzen bei 

oder weisen Sie nach, dass Sie bereits erfolgreich ähnli-

che Projekte durchgeführt haben.

6. Machen Sie Ihr Projekt sichtbar! 

Welche Maßnahmen für Öffentlichkeitsarbeit haben Sie 

geplant? Beschreiben Sie, wie Sie Ihr Projekt sichtbar 

machen wollen. Das müssen keine großen PR-Aktionen 

sein. Wichtig ist, dass Ihr Projekt und die Fördereinrich-

tung in der Öffentlichkeit wahrgenommen werden. 

7. Was folgt nach der Förderung? 

Zeigen Sie auf, dass Ihr Projekt nachhaltig ist und auch 

nach der Förderphase Wirkung zeigen wird. 

Was macht eine Spendenaktion erfolgreich?

Die aufgezeigten Leitfragen sollen Ihnen helfen eine 

Spendenaktion zu entwickeln.

Spenden-Fundraising-Ziele:

• Welchen Betrag wollen Sie sammeln?

• Wie viele Spender*innen wollen Sie ansprechen? 

Wie viel Prozent der angesprochenen Personen 

sollen spenden, und wie viel sollen diese jeweils 

spenden?

• Für welche konkreten Dinge sammeln Sie Geld?

• Wie „verpacken“ und visualisieren Sie Ihren Bedarf?

Spender*innen-Akquise:

• Wie kommen Sie an die Kontaktdaten?

• An welche Zielgruppen wenden Sie sich besonders? 

Bei welchen Menschen ist die Wahrscheinlichkeit 

besonders hoch, dass sie spenden? Wenden Sie sich 

an diese zuerst!

Storytelling:

• Wie heißt Ihre Spendenaktion?

• Welche Geschichte erzählt sie?

• Wie weckt sie Emotionen?

Kommunikation und Beziehungsplege:

• Wie sprechen Sie potentielle Spender*innen an?

• Welche Kommunikationsinstrumente nutzen Sie 

dabei?

• Welche Gelegenheit schaffen Sie, um mit potentiel-

len Spender*innen in Kontakt zu kommen?
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