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Auf dem Gebiet des Nachlass-Fundraisings hat sich viel 
getan, und es ist aktueller denn je. Das Fundraising Sym-
posium widmet sich 2024 dem digitalen Nachlass-Fund-
raising. Seite 30

Status quo der 
Testamentsspenden

Oft fehlen die relevanten Fakten für strategische Pla-
nungen und Gespräche mit Managern oder Vorstands-
mitgliedern. Die Lösung: Datenanalyse für effektiveres 
Erbschaftsfundraising. Seite 28

Die Zeichen der Zeit  
verstehen und deuten

Wie gemeinnützige Organisationen heute für das gute 
Testament werben: stark serviceorientiert, digitaler und 
frei von Tabus. Seite 26

Broschüren bestellen  
war gestern

Großspenden-Fundraising und Testamentsspenden- 
Fundraising werden häufig als zwei unterschiedliche 
Gebiete gesehen. Dabei gibt es wechselseitige Syner-
gieeffekte. Seite 24

Mit Vertrauen und 
Fingerspitzengefühl

Wie lässt sich eine Donor Journey bei Nachlass-Spen-
denden gestalten? Eine gute Karte mit definierten Etap-
pen und der entsprechenden Ausrüstung hilft, zum Ziel 
zu gelangen. Seite 22

Ich packe meinen Koffer …
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Wenn einer eine Reise tut, dann hat er 
viel zu planen. So auch Organisationen, 
wenn es um die Entscheidungswege von 
Menschen hin zu einer Testamentspen-
de geht. Eine gute Karte mit definierten 
Etappen und der entsprechenden Aus-
rüstung hilft, zum Ziel zu gelangen.

Von NADINE SHALALA

Um Zielgruppen bedarfsgerecht anzuspre-
chen, ist es auch im Nachlass-Fundraising 
sinnvoll, die verschiedenen Stadien zu ka-
tegorisieren, die Unterstützer durchlaufen, 
wenn sie sich mit dem Gedanken für eine 
Testamentspende tragen. Kleinere Orga-
nisationen nutzen vielleicht zwei Phasen, 
größere bis zu vier. Wichtig ist dabei, die 
Inter aktionen und Angebote pro Phase zu 
be stimmen und beispielsweise zu definie-
ren, wie lange eine Person in einer Kategorie 
bleibt. Mit entsprechenden Nachfass-Akti-
onen können Kategorien so auch regelmäßig 

„aufgeräumt“ werden.
Über verschiedene Wege kommt eine Or-

ga nisation mit Unterstützern in Kontakt, 

die ein erstes Interesse an einer Nach lass-
spende zeigen. 

1. Phase: Entdecken (Prospects)

Natürlich sind viele der potenziellen Erb-
schaftspender Menschen, die die Arbeit ei-
ner Organisation schon lange und treu un-
terstützen. Jedoch erhalten Organisationen 
oft Erbschaften von Menschen, die nicht 
in ihrer Datenbank stehen. Die Zielgruppe 
ist also breiter als die eigene Spenderbasis, 
Freiwillige oder (ehemalige) Mitarbeitende.

Häufig kommen Anfragen über die Ser-
vice-Hotline oder die spezielle Web site für 
Nach lassspenden. Potenzielle Erb schaft-
spen der werden oft proaktiv durch Kam-
pag nen in so zialen Medien, Umfragen oder 
durch Ver an stal tun gen akquiriert. So ent-
steht der Sta tus ‚Prospect‘ meist als Folge 
einer spe zi fi schen Kommunikations- oder 
Mar ke ting initiative.

Sobald eine solche Anfrage gestellt und 
Interesse gezeigt wird, startet der Prozess 
der Beziehungspflege (Stewardship). Interes-
sierte (Prospects) sollen zu verschiedenen 

Zeit punk ten, in sogenannten Touchpoints 
der Legacy Journey, über eine Nach lass-
spende in for miert, inspiriert und motiviert 
wer den. Zu Beginn des Beziehungsaufbaus 
ist es wichtig, Informationen über die trans-
for ma tive Wirkung von Nachlassspenden 
be reit zu stellen. Eine Broschüre dient hierbei 
als hilfreiche und niedrigschwellige In for-
ma tions quelle.

Vor allem in den ersten Wochen und Mo-
na ten nach einer Interessensbekundung soll-
ten Prospects vielfältige Informationen er-
halten. Wegen des oft langen Entscheidungs-
prozesses bei Testamentspenden ist es es-
senziell, Erbschaftspender kontinuierlich mit 
verschiedenen Informationen zu motivieren 
und an das Thema zu erinnern.

2. Phase: Überlegen und Beabsichtigen 
(Considerer | Intender)

Menschen, die eine Nachlassspende in Er-
wägung ziehen, benötigen sensible und 
spenderzentrierte Unterstützung. Wo mög-
lich, sollte in dieser Etappe ein persönliches 
Treffen arrangiert werden. Ist das nicht 

Wie lässt sich eine Donor Journey bei Nachlass-Spendenden gestalten?

Ich packe meinen Koffer … 
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Abschied nehmen gehört zum Leben. Und doch passiert es 
manchmal viel zu früh. Wenn auch Sie glauben, dass mit dem 
Tod die Reise zu Ende gegangen ist, gibt es eine tröstliche 
Botschaft: Fragen Sie nach unserem Nachlass-Programm.

Denn viele Menschen schätzen es, wenn sie  
der Nachwelt etwas Gutes und Bleibendes  
hinterlassen können.

Auf ein vertrauensvolles und offenes  
Gespräch freut sich Michael Hirsch.  
E-Mail: michael.hirsch@directmind.de
www.directmind.de

Die allseits beliebte und vielzitierte

Mrs. Donor Journey

Nadine Shalala (CFRE) 
leitet den Bereich Fund-
raising an der Medizi-
nischen Hochschule 
Brandenburg� Sie ist 
Gründerin des Arbeits-
kreises Groß- und Testa-
mentsspenden im Deut-

schen Fundraisingverband und Mitorganisatorin 
im „Nachlass-Netzwerk“� In Vorträgen und Work-
shops gibt sie regelmäßig ihr Wissen weiter und 
begleitet Organisationen im Aufbau und Ausbau 
des Nachlassfundraisings�

 www.nadine-shalala.de

machbar oder gewollt, bieten Telefon, Video-
konferenzen und E-Mail gute Alternativen.
Im Gespräch mit der interessierten Person 
sollen konkrete Bedarfe identifiziert werden. 
Geht es ihr um das „Wie“? (z. B. den formalen 
Prozess: Wie kann ich eine Organisation in 
meinem Testament bedenken?) Oder um 
das „Was“? (Welche Organisation möchte ich 
unterstützen und was möchte ich konkret 
bewirken?) Es ist jedoch von großer Bedeu-
tung, die Frage „Warum möchten Sie gerade 
unsere Organisation unterstützen?“ nicht zu 
vergessen. Neben praktischen Fragen ist das 
Verstehen der Motive ein zentraler Punkt. 
Wenn jemand der Organisation die eigenen 
Beweggründe anvertraut, schafft dies eine 
tiefe gemeinsame Basis zum Aufbau einer 
vertrauensvollen Beziehung.

Auch wenn es Personen gibt, die eine Or ga-
ni sa tion im Testament bedenken, ohne diese 
darüber zu informieren, gehen auch diesen 
Entscheidungen intensive Überlegungen vo-

raus. In der Entscheidungsphase tauschen 
sich Unterstützer oft ausführlich mit Familie, 
Freundinnen und vertrauten Beratern aus. 
Für Organisationen bedeutet dies beispiels-
weise eine Antwort auf die Frage zu haben: 
Wie spreche ich mit meiner Familie?

Hier können sich Organisationen als kom-
pe tente Partner positionieren oder den 
Kon takt zum eigenen Netzwerk vermitteln. 
Mar ke ting kann den Service der Or ga ni sa-
tion, wie An sprech barkeit, Anleitungen und 
Check lis ten oder die Kompetenz in der Ab-
wick lung, her vor heben. Testimonials von 
an de ren Un ter stützern können in dieser 
Pha se den finalen Anstoß geben, indem sie 
die Ent schei dung als soziale Norm darstellen 
und sie als alltäglich positionieren.

3. Phase: Entscheiden (Pledger)

Das Ziel ist erreicht und die Organisation 
steht im Testament. Manche Spender über-

sprin gen dabei eine Phase oder brauchen 
die Un ter stüt zung der Organisation mehr 
als an de re. Un ab hän gig vom Weg beginnt 
das Koffer packen (er neut) von vorn. Denn 
auch am Ziel an ge kommen, keh ren einige 
noch einmal um oder fahren an einen an-
deren Ort wei ter. Für Fund raiser be deu tet 
dies, eine neue Reise zu pla nen und eine 
neue Karte für die näch ste Beziehungs reise 
zu erstellen. 
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„Der Grat zwischen 
Aufmerksamkeit und 
Entwürdigung ist schmal“

Ein Kommentar von UTE NITZSCHE

Im Bademantel vor 

die Haustür – und das 

nicht, um mal schnell 

den Müll wegzubrin-

gen, sondern weil man 

es gar nicht merkt, 

was man da anhat. Die #bademantelchal-

lenge der DZNE-Stiftung, welche die Erfor-

schung neurodegenerativer Erkrankungen 

fördert, zeigt das ganze Spektrum zwischen 

Tragik und unfreiwilliger Komik, die Krank-

heiten wie Demenz mit sich bringen können. 

Was gut gemeint ist, um darauf aufmerksam 

zu machen, hat für mich einen Haken: die 

Würde der Betroffenen. Während gesunde 

Menschen über derartige „Wunderlichkeiten“ 

schmunzeln, werden die Erkrankten in der 

Öffentlichkeit kompromittiert. Denn wer 

freiwillig so durch die Straßen läuft, macht 

das entweder zu Fasching oder hat eine Wet-

te verloren. Wer es nicht einmal merkt, dass 

er bei Minusgraden mit Hausschlappen und 

Bademantel unterwegs ist, wird hingegen 

schnell zur Karikatur seiner selbst. Der Grat 

zwischen dem Generieren von Aufmerksam-

keit und der Entwürdigung kranker Men-

schen ist an dieser Stelle sehr schmal. War der 

Kübel Wasser bei der #icebucketchallenge der 

ALS Association seinerzeit wirklich originell, 

so sind alle weiteren Challenges, denen sich 

die Internetgemeinde zwecks Spendensam-

meln seitdem stellen sollte, doch nur mehr 

oder weniger gute Kopien des Originals. Und 

wenn wir ehrlich sind, ist dieses Thema auch 

durch. Um ein so wichtiges Anliegen wie De-

menz in die Öffentlichkeit zu bringen, gibt es 

sicher bessere Ideen.

Was meinen Sie? Schreiben Sie an 

meinung@fundraising-magazin.de

Um auf die Situation der rund 1,8 Millionen an Demenz erkrankten Menschen in Deutsch-
land aufmerksam zu machen, hat die DZNE-Stiftung im September die #bademantel-
challenge ausgerufen� Dabei sollen sich Menschen in der Öffentlichkeit im Bademantel 
fotografieren und das Bild auf Social Media teilen� Mit der Aktion soll um Spenden für 
die Demenzforschung geworben werden� Auch Unternehmerin Judith Williams, Hunde-
trainer Martin Rütter und Schauspielerin Katy Karrenbauer (Foto) haben mitgemacht� 

 www.bademantelchallenge.de

Bademantel statt 
Wintermantel

Tausend Tage Spaß
Digitales Experiment im Stiftungssektor
Konkrete Lösungsansätze, um die Stiftungspraxis noch wirksamer zu machen – das 
ist das Ziel des Stiftungslabors. Der digitale Experimentierraum für den Schweizer 
Stiftungssektor ist am 5. Oktober 2023 gestartet und soll genau 1000 Tage, bis zum 
1. Juli 2026, bestehen. Theresa Gehringer, Konrad Weber und Sandro Alvarez-Hummel, 
die das Stiftungslabor initiiert haben, wollen damit einen niederschwelligen Zugang 
schaffen, bei dem sich alle einbringen können, die sich für Stiftungen interessieren 
und im Stiftungssektor etwas bewegen wollen. In Workshops und Arbeitsgruppen 
werden verschiedene Fragestellungen erörtert, Lösungen erarbeitet und konkrete 
Herausforderungen angesprochen. Wer mitmacht, soll außerdem leichter Zugang 
zu bestehendem Expertenwissen erhalten. Vor allem aber soll das Experiment Stif-
tungslabor auch Spaß machen, wie die drei betonen.

 www.stiftungslabor.ch
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in Kooperation mit

So geht Stiftung!
hört

---------

So geht Stiftung!

Stifterfunk – 
Podcast für das Stiftungsmanagement

Jederzeit geöffnet

Im digitalen Museum „BrosTRäume“ der Brost-Stiftung sind 

ab sofort 30 Fotografien des Jazztrompeters Till Brönner zu se-

hen, die das Ruhrgebiet zeigen. Die Ausstellung „Melting Pot“ 

konnte 2019 live im Museum Küppersmühle in Duisburg so-

wie anschließend in Potsdam und Koblenz besichtigt werden. 

Nun hat sie Elke Heidenrich für den virtuellen Raum kuratiert.

 https://broststiftung.ruhr/virtuellesmuseum

Forschung zur Nachhaltigkeit

Die „Edeka Zentrale Stiftung“ fördert ab 2024 eine Junior-

professur für nachhaltiges Kauf- und Konsumverhalten an 

der Leuphana-Universität Lüneburg. Die Finanzierung ist 

zunächst auf einen Zeitraum von sechs Jahren ausgelegt. Der 

Lebensmittelhändler will damit nach eigenen Angaben die 

Nachhaltigkeitsforschung und den Wissenstransfer stärken.

 https://stiftung.edeka

Sterben in Würde

Um obdachlose Menschen in Köln am Ende ihres Lebens 

begleiten zu können, wurde im Erzbistum Köln die „Pace e 

Bene-Stiftung“ gegründet. Sie wird von der Caritas-Stiftung 

verwaltet und finanziert zukünftig beispielsweise Plätze in 

Hospiz-Einrichtungen. Langfristig ist auch der Unterhalt einer 

Wohnung geplant, in der Wohnungslose beim Sterbeprozess 

begleitet werden. 

 www.paceebene-stiftung.de 

Positives Mindset 

Mit der Kampagne „Supergut“ will sich die gemeinnützige 

Hilti Family Foundation aus Liechtenstein für mehr Biodiver-

sität einsetzen. Auf Plakaten und in bewegten Bildern werden 

Head lines zum Thema präsentiert, zum Beispiel: „Supergut 

ist, wenn man die Vögel deutlicher hört als den Verkehrslärm.“ 

Statt auf Alarmstimmung geht es um positive Aussagen, die 

zum Umdenken bewegen sollen. 

 www.supergut.li

Positive Bilanz

Seit 2020 gibt es in Tirol die Sozialstiftung „Die Seraphiner“, die 

Men schen in schwierigen Lebenslagen begleitet. Nun wurde 

erst mals Bilanz gezogen: In den ersten drei Jahren konnten 

400 000 Euro ausgeschüttet werden, mit denen 13 Vorhaben 

realisiert wur den, zum Beispiel eine Sozialorganisation in 

Inns bruck, die sich für Menschen mit Behinderung einsetzt.

 www.seraphiner.at

Kurzgefasst … Aktueller Report
Zahlen und Fakten zu Bürgerstiftungen
Rund 400 000 Menschen in 426 Orten engagieren sich in Deutsch-

land mit Geld, Zeit und Ideen in Bürgerstiftungen. Das geht aus dem 

aktuellen „Report Bürgerstiftungen“ hervor, den die Stiftung Aktive 

Bürgerschaft erstellt hat. 

Das Stiftungskapital aller Bürgerstiftungen liegt derzeit bei 556 Mil-

lio nen Euro. Dabei hat im vergangenen Jahr die Fördersumme mit 

29 Mil lionen Euro einen neuen Höchststand erreicht. Die Gelder stam-

men sowohl aus Kapitalerträgen als auch aus Spendeneinnahmen. 

Eine wichtige Rolle spielen die Genossenschaftsbanken. 87 Prozent der 

deut schen Bür ger stif tungen erhalten von min des tens einer Volks bank-

Raiff ei sen bank Un ter stüt zung vor Ort. 257 Ge nos sen schafts ban ken 

sind Gründungsstifter beziehungsweise Förderer einer Bürgerstiftung.

Aktuelle Herausforderungen für die Bürgerstiftungen sind der 

Rückgang des ehrenamtlichen Engagements, bürokratische Hürden, 

niedrige Zinsen und die Belastungen durch die Corona-Pandemie. 

Weitere Zahlen und Trends unter

 www.buergerstiftungen.org/zahlen-und-fakten
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Eine Frage der Perspektive

Das Verhältnis von Non-Profit-Organisa-
tionen zu Kosten ist schwer belastet. Ge-
rade, was die Fundraising- und Verwal-
tungskosten betrifft. Eine veränderte Dar-
stellung des häufig verwendeten Kuchen-
diagramms kann zu einem Umdenken in 
der Wahrnehmung der Kosten beitragen.

Von Prof. Dr. GEORG VON SCHNURBEIN

In Non-Profit-Organisationen (NPO) und 
ihren Anspruchsgruppen wird gern zwi-
schen guten und schlechten Kosten unter-
schieden. Gute Kosten dienen der Zweck-
erfüllung, schlechte Kosten sind Verwaltung 
und Fundraising. Diese Zweiteilung hat 
sich derart in den Köpfen festgesetzt, dass 
manche Verantwortlichen von NPO selbst 
daran glauben. Anders sind Aussagen wie 

„100 Prozent der Spende fließen in Projekte“ 
nicht zu erklären.

Der (zu) einfache Fokus auf die Kosten

Die Wurzel des Übels liegt in einem wesent-
lichen Unterschied zwischen Unternehmen 
und NPO: Ein Unternehmen erzielt seine 
Erträge mehrheitlich durch die Leistungs-
erbringung und deckt die entstehenden 
Kosten mit dem erwirtschafteten Ertrag. 
Eine NPO sichert sich erst die notwendigen 
Finanzressourcen durch einen Leistungsver-
trag oder Fundraising, bevor die Leistung 

erbracht wird und Kosten entstehen. Da 
aufgrund des gemeinnützigen Charakters 
in den meisten Projekten kaum Ertrag ge-
neriert wird, interessiert anschließend nicht 
der Gewinn, sondern nur, welche Kosten 
entstanden sind.

In der Berichterstattung der NPO richtet sich 
das Augenmerk daher immer wieder auf 
die Frage nach dem Anteil der Verwaltungs- 
und Fundraisingkosten, dem sogenannten 
Overhead. Die Berechnung des Anteils der 
Overheadkosten an den Gesamtkosten ist 
einfach und das Ergebnis scheinbar leicht 
verständlich. Deshalb wird dieser Fetisch 
auch nicht so bald verschwinden.

Eine Hungerkur der NPO

Was können NPO also tun, um der Sogwir-
kung von „weniger Overhead ist besser“ 
zu entkommen? Studien aus mehreren 

Ländern zeigen, dass sich NPO in den ver-
gangenen Jahren einer regelrechten Hun-
gerkur unterzogen haben und die Fundrai-
sing- und Verwaltungskosten kontinuierlich 
gesunken sind. In der Schweiz sind gemäß 
den Kostenstudien der Stiftung Zewo die 

Verwaltungs- und Fundraisingkosten der 
Zewo-zertifizierten Hilfswerke zwischen 
2004 und 2022 im Durchschnitt von 25 auf 
19 Prozent gefallen. Interessant dabei ist, 
dass die effektiven Kosten für Fundraising 
mit durchschnittlich 7 bis 8 Prozent weitge-
hend konstant geblieben sind. Das heißt, der 
Rückgang wurde vor allem durch Einspa-
rungen bei den Verwaltungskosten erreicht, 
also letztlich beim Personal.

Oftmals können schon kleine Änderungen 
hilfreich sein, um ein Umdenken einzulei-
ten. In vielen Jahresberichten werden die 
Kosten als Kuchendiagramm dargestellt, 
meist unterteilt in Projekt-, Verwaltungs- 

Wie Overhead-Kosten in der Kostentorte besser schmecken



73praxis & erfahrung

Wir digitalisieren
Non-Prof it-Organisationen!

Markführende Fundraising-Software made in Germany. 
Unsere Branchenexperten machen daraus ein 360-Grad Kundenerlebnis.

gruen.net/fm

GRÜN Software Group GmbH 
Ansprechpartner: Olivier Chatain
Telefon: 0241 18900   |   Web: gruen.net   

und Fundraisingkosten. Auch wenn das 
„Projekt-Kuchenstück“ am größten ist, för-
dern die beiden anderen Kuchenstücke den 
Eindruck, dass etwas vom Ganzen fehlt und 
es für die Zweckerfüllung der NPO doch 
besser ist, wenn diese beiden Kuchenstücke 
möglichst klein sind.

Keine fehlenden Stücke im Kuchen

Ganz anders sieht es aus, wenn der Kuchen 
nicht in Stücke geschnitten wird, sondern 
der Overhead als innere Kreise dargestellt 
wird. Der innerste Kreis sind die Fundrai-
singkosten. Schließlich braucht jede NPO 
zunächst Geld, um überhaupt aktiv werden 
zu können. Anschließend folgen die Verwal-
tungskosten, denn es ist auch nicht denk-
bar, dass eine NPO völlig ohne Verwaltung 
auskommt. Außen liegen die Projektkosten, 
die bei Bedarf noch weiter in indirekte und 
direkte Projektkosten aufgeteilt werden kön-

nen. Erst jetzt werden Kuchenstücke für die 
einzelnen Projekte geschnitten, wodurch 
deutlich wird, dass jedes Projekt einen ent-
sprechenden Anteil an Verwaltungs- und 
Fundraisingkosten tragen muss. Auch wird 
in dieser Darstellung gut nachvollziehbar, 
dass ein Projekt, für das nur die unmittel-
baren Projektkosten eingeworben werden 
konnten, zu einer Finanzierungslücke in der 
Organisation führt, da die mittleren Kreise 
nicht gefüllt werden können.

In der Abbildung sind die Flächen der 
Kreise rechts identisch mit den Flächen 
der klassischen Kuchenstücke auf der lin-
ken Seite, genauso wie die Verteilung der 
Projektkosten auf die drei Projekte gleich 
geblieben ist. Dennoch erzählt die rechte 
Darstellung eine ganz andere Geschichte, 
da Verwaltungs- und Fundraisingkosten 
den Projekten zugerechnet werden kön-
nen. Sollte in der Praxis die dargestellte 
Gleichverteilung der Kosten auf die Projekte 

nicht zutreffen, kann dies grafisch mit en-
geren und weiteren Ringen bei den einzel-
nen Projekten korrigiert werden. Jedoch 
erscheint für eine aggregierte Darstellung 
die Annahme der Gleichverteilung zulässig. 

Overhead lässt sich nicht verstecken oder 
wegzaubern. Jedoch kann über die verän-
derte Darstellung der Beigeschmack des 
Unerwünschten verringert werden. Denn 
bekanntlich isst das Auge mit! 

Georg von Schnurbein 
ist seit 2008 Professor 
und Gründungsdirek tor 
des Center for Phi lan-
thro py Studies (CEPS) 
der Univer si tät Basel�  
Seine For schungs-
schwer punk te liegen auf 

Non pro fit Go ver nance, Finanz ma na ge ment von 
NPO und Frei wil li gen ar beit� Er ist Mit-Her aus-
geber des Swiss Foundation Code und des jähr lich 
erscheinenden Schweizer Stif tungs re ports� Zu-
letzt erschien sein Buch „Finanz ma nage ment in 
Non-Profit-Or ga ni sa tio nen“ bei Springer Gabler�

 https://wwz.unibas.ch
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TAGUNGEN 2024
ZUR FINANZIERUNG 
GEMEINNÜTZIGER ARBEIT

Gelsenkirchen · Donnerstag, 1. Februar

München · Donnerstag, 14. März 2024

Stuttgart · Donnerstag, 27. Juni 

INFORMATIONEN UND ANMELDUNG

www.fundraisingtage.de

Eine Veranstaltungsreihe des

Wissen, Inspiration, spannende Gespräche
Hier treffen sich Engagierte aus Vereinen und 
Stiftungen, lernen gemeinsam Neues und tauschen 
sich fachlich aus. Melden auch Sie sich gleich an!

Fachwissen aus der aktuellen Praxis
Referentinnen und Referenten aus Non-Profit-Organisa-
tionen oder der Fundraising-Branche vermitteln praktisches, 
anwendungsorientiertes Wissen aus erster Hand.

Kontakte knüpfen und vertiefen
Sponsoren und Ausstellerinnen kommen direkt mit  
interes sierten Menschen aus Vereinen, Stiftungen und 
NGOs ins Gespräch. Nutzen auch Sie diese Gelegenheit!

Fachtag Gemeinnützigkeitsrecht 2023

Die Beschäftigung von haupt- und ehrenamtlichen Mitarbei-

tern ist nur eines der Themen des Fachtags Gemeinnützigkeits-

rechts, den das Kommunale Bildungswerk am 6. Dezember in 

Berlin veranstaltet. Was gibt es in diesem Zusammenhang bei 

Sozialversicherung, Lohnsteuer und Mindestlohn zu beach-

ten? Als ein weiteres Thema stehen Online-Fundraising und 

Crowdfunding im Fokus der Veranstaltung.

 www.kbw.de

Internationales Verbände-Forum

Bereits mehr als 50 Mal hat das Institut für Verbands-, Stif-

tungs- und Genossenschaftsmanagement (VMI) zum Interna-

tionalen Verbände-Forum geladen. Und vom 28. bis 31. Januar 

ist es wieder so weit. Im Schweizerischen Saanen kommen 

dann wieder Vertreterinnen und Vertreter aus Verbänden, 

Vereinen, Stiftungen und Genossenschaften aus dem DACH-

Raum zusammen.

 www.vmi.ch 

German CRM-Forum

Unter dem Motto „Conscious Relations“ lädt das German 

CRM-Forum 2024 für den 27. und 28. Februar wie auch bereits 

in den vergangenen Jahren nach Frankfurt. Neben sieben Key-

notes versprechen die Veranstalter „zwanzigmal Praxis pur und 

ungeschminkt“. Die genauen Details des Programms waren zu 

Redaktionsschluss noch nicht veröffentlicht.

 www.germancrmforum.de

10. Online Fundraising Forum 2024

Erfolgreiches Cross-Channel-Fundraising im Raum D-A-CH 

und damit in Verbindung stehende Trends und Cases stehen 

am 28. Februar in Köln auf dem Programm. Dann lädt die Be-

ratungs-Agentur AZ fundraising bereits zum zehnten Mal zum 

Online Fundraising Forum mit renommierten Referentinnen 

und Referenten aus allen drei Ländern.

 www.az-fundraising.de

Fachgruppe Kirche: Digitale Vernetzung

Die Mitglieder der Fachgruppe Kirche im Deutschen Fund-

raising-Verband haben beschlossen, sich zukünftig stärker 

vernetzen zu wollen. Der einfachste Weg dafür ist natürlich 

der digitale. Deshalb lädt die Fachgruppe für den 11. Januar zu 

einem virtuellen Kick-off-Meeting ein. Wer dabei sein möchte, 

kann sich per Mail anmelden unter

@ kirche@dfrv.de

Kurzgefasst …
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Kommunikation und Fundraising Management für Nonprofit-Organisationen (NPO)

Erfolgreiches Kommunizieren und Management der Ressourcenbeschaffung in NPO motiviert 
Mitarbeitende, überzeugt Geldgeber und sorgt für eine positive Medienpräsenz. Gewinnen Sie 
beruflichen Vorsprung mit unseren berufsbegleitenden Studiengängen in Kommunikation und 
Fundraising-Management für Fachpersonen von NPO und Verbänden!

Information und Anmeldung: marianne.bucca@fhnw.ch, Telefon +41 (0)62 9 57 22 26

www.fhnw.ch/de/weiterbildung/wirtschaft/das-kommunikation-und-fundraising-management-npo

Digital Social Summit
Ende Januar trifft sich die Zivilgesellschaft, 
um gemeinsam mehr über KI zu lernen und 
sich in den gesellschaftlichen Diskurs einzu-
mischen. Der Digital Social Summit bietet in 
Sessions, Panels, Keynotes, Werkstätten und 
Denkräumen Gelenheit für Fragen wie: Wie 
kann KI für das Gemeinwohl nutzbar gemacht 
werden? Wo verlaufen ethische Grenzen? Wel-
che Kontrollinstrumente sind nötig? Welche 
Haltung nimmt die Zivilgesellschaft zu KI 
ein und welche Rolle beansprucht sie bei der 
Transformation?

Digital Social Summit 2024 am 30. Januar
 www.digital-social-summit.de

StoryCampaigning
Im Februar bieten Julius van de Laar und Vol-
ker Gassner von der Campaigning Academy in 
Berlin eine „Masterclass in Deutungshoheit“ 
an. Das eintägige Angebot kombiniert die 
wichtigsten Elemente aus dem Storytelling mit 
den essenziellen Elementen der Kampagnen-
strategie: Wie gelingt es, in der öffentlichen 
Arena hervorzustechen, die Agenda wirksam 
zu definieren und sich als Absender der Bot-
schaft richtig zu positionieren? Welches Fra-
ming setzt den richtigen Deutungsrahmen?

StoryCampaigning Masterclass  
am 20. Februar in Berlin

 www.campaigning-academy.com

Deutscher Engagement-
Tag lädt nach Berlin

Nachhaltige, zukunftsweisende sowie krisenfeste Strukturen der Engagement-
förderung sind relevanter denn je. Die Engagement-Strategie des Bundes soll bis 
Ende 2024 verabschiedet sein. Was braucht es bis dahin noch? Was brauchen En-
gagierte heute? Wie kann Bürokratie abgebaut und Engagement gestärkt werden? 
Welche Rolle muss die Zivilgesellschaft in der digitalen Transformation spielen? 
Wie können Zugänge geschaffen und Teilhabe ermöglicht werden? Diese und 
weitere Fragen stehen Anfang Dezember im Berliner Humboldt Carré (Foto) an-
lässlich des Deutschen Engagement-Tags im Mittelpunkt. In guter Tradition wird 
am Abend des 5. Dezember 2023 außerdem der Deutsche Engagementpreis im 
feierlichen Rahmen im Deutschen Theater in Berlin verliehen. Die Fachtagung 
findet als zweitägige hybride Veranstaltung statt.

8. Deutscher Engagementtag am 5. und 6. Dezember in Berlin und online
 www.b-b-e.de



Neues und Gutes aus dem

www.gutes-wissen.org
Wir liefern versandkostenfrei innerhalb Deutschlands. 

 
IM INTERNET

FUNDRAISING

Branchen-Magazin für Sozialmarketing | Spenden | Vereine | Stiftungen

EXTRA 
HEFT

 
DIGITAL  2 

FUNDRAISING

Branchen-Magazin für Sozialmarketing | Spenden | Vereine | Stiftungen

EXTRA 
HEFT

 
DIGITAL  1 

FUNDRAISING

Branchen-Magazin für Sozialmarketing | Spenden | Vereine | Stiftungen

EXTRA 
HEFT

49,90 € 13,90 €

59 €

FACHBUCH
Fundraising Coach 
von Kai W. Dörfner

FACHBUCH
Großspenden-
Fundraising 
von 
Marita Haibach 
und 
Jan Uekermann

neue, erweiterte 
Auflage

FACHBUCH
Fundraising-
Grundlagen von 
Jan Uekermann

EXTRA-HEFT
Fundraising 
DIGITAL  1

EXTRA-HEFT
Fundraising 
DIGITAL  2

EXTRA-HEFT
Fundraising 
IM INTERNET

10 €

20
23

MAILING
für Vereine, Verbände und S� ftungen

EX
TR

A

Alles Wichtige für Ihre Spenden-Briefe & Newsletter

EX
TR

A-
H

EF
T 

M
A

IL
IN

G
 2

02
3

Print & 
Online

DIE MARKTÜBERSICHT 2023

20
23

15 €15 €10 €10 €

EXTRA-HEFT
Alles Wichtige für 
Ihre Spendenbriefe

EXTRA-HEFT
Software für Vereine, 
Verbände & Sti ftungen

Nützliche EXTRA-Hefte zu ausgewählten Themen

DATABASE   
FUNDRAISING

ANDREAS BERG

Mehr Spenden und bessere 

Marketing-Kommunikation 

mit Data-Driven-Fundraising

39,90 €

FACHBUCH
Database + 
Fundraising 
von Andreas Berg

Vermächtnis für 
den guten Zweck

Legate-Fundraising:
mit digitalen Tools von heute
für gutes Erben von morgen

Branchen-Magazin für Sozialmarketing | Spenden | Vereine | Stiftungen 6 | 2023

fu
nd

ra
is

in
g-

m
ag

az
in

.d
e

IS
SN

 18
67

-0
56

3 Fundraising-Jobs
Job-Portal für alle im 

N0n-Profi t-Umfeld:

gutes-wissen.org

Online-Magazin
Best-Practice, Termine, Ideen … 

Wissen, das alle weiterbringt:

web.fundraising-magazin.de

Fragen zum Abonnement: service@fundraising-magazin.de | Telefon +49 (0)351 8  76  27  80 | Infos: www.fundraising-magazin.de

Fundraising-Shop
Fachbücher, Magazine und 

Nützliches fi nden Sie unter

gutes-wissen.org

FU
N
D
RA

IS
IN
G
-M

AG
A
ZI
N
 |
 6
/ 2
02

3

Aktuelles Heft
Fundraising-Magazin – ältere Ausgaben als Einzelhefte solange der Vorrat reicht

Mit Technologie der Zukunft 

heute schon arbeiten

Meta
verse

Blockch
ain

KI und Co.

Branchen-Magazin für Sozialmarketing | Spenden | Vereine | Stiftungen 3 | 2023

fu
nd

ra
is

in
g-

m
ag

az
in

.d
e

IS
SN

 18
67

-0
56

3

FU
N

D
RA

IS
IN

G
-M

AG
A

ZI
N

 |
 3

/2
02

3

Fragen zum Abonnement: service@fundraising-magazin.de | Telefon +49 (0)351 8  76  27  80 | Infos: www.fundraising-magazin.de

Fundraising-Shop
Fachbücher, Magazine und 

Nützliches � nden Sie unter

gutes-wissen.org

Online-Magazin
Best-Practice, Termine, Ideen … 

Wissen, das alle weiterbringt:

web.fundraising-magazin.de

Fundraising-Jobs
Job-Portal für alle im 

N0n-Pro� t-Umfeld:

gutes-wissen.org

CROWD
FUNDING

Durchstarten mit 

Branchen-Magazin für Sozialmarketing | Spenden | Vereine | Stiftungen 2 | 2023

fu
nd

ra
is

in
g-

m
ag

az
in

.d
e

IS
SN

 18
67

-0
56

3

FU
N

D
RA

IS
IN

G
-M

AG
A

ZI
N

 |
 2

/2
02

3

Fragen zum Abonnement: service@fundraising-magazin.de | Telefon +49 (0)351 8  76  27  80 | Infos: www.fundraising-magazin.de

Fundraising-Shop
Fachbücher, Magazine und 

Nützliches � nden Sie unter

gutes-wissen.org

Online-Magazin
Best-Practice, Termine, Ideen … 

Wissen, das alle weiterbringt:

web.fundraising-magazin.de

Fundraising-Jobs
Job-Portal für alle im 

N0n-Pro� t-Umfeld:

gutes-wissen.org

Menschen 
und Arbeit

IM FUNDRAISING

Branchen-Magazin für Sozialmarketing | Spenden | Vereine | Stiftungen 5 | 2023

IS
SN

 18
67

-0
56

3

Fragen zum Abonnement: service@fundraising-magazin.de | Telefon +49 (0)351 8  76  27  80 | Infos: www.fundraising-magazin.de

Fundraising-Shop
Fachbücher, Magazine und 

Nützliches fi nden Sie unter

gutes-wissen.org

Online-Magazin
Best-Practice, Termine, Ideen … 

Wissen, das alle weiterbringt:

web.fundraising-magazin.de

Fundraising-Jobs
Job-Portal für alle im 

N0n-Profi t-Umfeld:

gutes-wissen.org

Branchen-Magazin für Sozialmarketing | Spenden | Vereine | Stiftungen 4 | 2023

fu
nd

ra
is

in
g-

m
ag

az
in

.d
e

IS
SN

 18
67

-0
56

3

FU
N

D
RA

IS
IN

G
-M

AG
A

ZI
N

 |
 4

/2
02

3

Fragen zum Abonnement: service@fundraising-magazin.de | Telefon +49 (0)351 8  76  27  80 | Infos: www.fundraising-magazin.de

Fundraising-Shop
Fachbücher, Magazine und 

Nützliches � nden Sie unter

gutes-wissen.org

Online-Magazin
Best-Practice, Termine, Ideen … 

Wissen, das alle weiterbringt:

web.fundraising-magazin.de

Fundraising-Jobs
Job-Portal für alle im 

N0n-Pro� t-Umfeld:

gutes-wissen.org

Vom Like 
zur Spende

neu



96 gewinnspiel

Bestimmt haben Sie das Magazin auf merk-
sam ge lesen – dann sind die folgen den  
Fragen kein Problem für Sie. Oder Sie sind  
sowieso fit rund um das Thema Fundraising.

Diesmal verlosen wir unter allen, die das Lö-
sungs wort herausfinden und bis zur Deadline 
an uns senden (wie das geht, steht unten) 
eine weihnachtliche Köst lich keit aus unserer 
Region: Drei Echte Dresdner Christ stollen®, 

na tür lich mit Qualitätssiegel, warten darauf, 
von Ihnen verspeist zu werden. Wir kaufen 
die Stollen persönlich bei „unserem“ Bäcker, 
etwa 500 Meter vom Redaktionsbüro entfernt. 
Unter www.baeckerei-gehre.de können Sie ihm 
bei der Herstellung zuschauen und erfahren 
alles über das legendäre Dresdner Gebäck.
Und falls Sie keinen Süßkram mögen, gewin-
nen Sie vielleicht an Erkenntnis – mitspielen 
lohnt sich also auf jeden Fall. Viel Spaß!

1 Die europäische Datenschutzggrund-
verordnung (DSGVO) feiert Geburts-

tag. Wann trat sie in Kraft?

FRA) vor 15 Jahren
KRA)  vor 10 Jahren
TRA) vor 5 Jahren

2 Datengestützte Vorhersagen machen 
Fundraising-Kampagnen berechen-

bar. Wie heißt das Verfahren?

DOT) Google Analytics
DIT) Predictive Analytics
DAT) Psycho Analytics

Seite 63 Seite 74

3 TV-Werbung bei Streaming-Anbietern 
wie Netflix und Co.: Was muss die 

NGO beachten, damit dies auch sinnvoll ist?

ION) Zielgruppen müssen identisch sein
IOT) Jugendschutz muss deaktiviert sein
IOR) Clips müssen 30 Sekunden lang sein

Seite 80

So geht’s: Die Buchstaben aus den Fragen 1 bis 3 ergeben – wenn sie richtig zugeordnet wurden – das Lösungswort. Senden Sie dieses an 
gewinnen@fundraising-magazin.de. Vergessen Sie bitte die Postadresse nicht, damit Ihr Gewinn Sie auch erreicht! Diese Daten werden 
nur im Zusammenhang mit dem Gewinnspiel verarbeitet und nicht an Dritte weitergegeben. Der Rechtsweg ist ausgeschlossen, bei 
mehreren richtigen Einsendungen entscheidet das Los. Einsendeschluss ist der 6. Dezember 2023. Viel Glück!

Wissen testen und Dresdner Christstollen® gewinnen
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