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Großspenden: 
Worauf es ankommt



Wir stellen vor: Das ist Lisa. Man sieht es ihr nicht unbedingt an, aber Lisa ist eine 
Großspenderin, die wir mit Hilfe von Wealth Overlay identifiziert haben. Mit unseren 
Methoden und Algorithmen sind wir in der Lage, auch in Ihrem Adressbestand die 
GroßspenderInnen zu finden. Rufen Sie an, wir beraten Sie gerne. 
stehli software dataworks GmbH · Holzkamp 24 · 25524 Itzehoe · Niederlassung Köln: Hohenstaufenring 29-37 · 50674 Köln
Fon: {+49} 0 48 21/95 02-0 · Fax: {49} 0 48 21/95 02-25 · info@stehli.de · www.stehli.de
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Liebe Leserin, lieber Leser,

„Das Titelbild kenne ich doch!“, wird sich die eine oder der andere vielleicht 
denken. Und tatsächlich: Dieses Motiv haben wir schon einmal verwendet. 
Wer das Fundraising-Magazin schon länger im Abonnement liest oder sogar 
ältere Ausgaben archiviert, wird es wiederfinden. Bereits 2014 illustrierten 
wir damit einen Themenschwerpunkt zum Großspenden-Fundraising.

Die Fotos stammen aus einer Bildserie mit echten Menschen, aufgenommen 
mit einer klassischen Nikon-Kamera. Wir finden es charmant, diese Bilder 
aus dem Archiv nochmals zu zeigen. Und auch inhaltlich steckt darin eine 
Botschaft: Vieles von dem, was wir damals über Großspenden geschrieben 
haben, gilt bis heute.

Denn erfolgreiche Großspenden entstehen nicht durch Zufall. Sie brauchen 
Fachlichkeit, Vertrauen, persönliche Begegnungen, eine gute Planung und 
vor allem Geduld und Durchhaltevermögen. Welche Erfahrungen Organisa-
tionen heute machen und worauf es im modernen Major-Donor-Fundraising 
ankommt, lesen Sie in unserem Themenschwerpunkt ab Seite 20.

Darüber hinaus stellen wir wieder Projekte und Initiativen vor, die zeigen, 
wie vielfältig Fundraising und gesellschaftliches Engagement sind: von 
Straßenzeitungen, die unverhoffte Spenden unterschiedlich nutzten, über 
Peer-to-Peer-Mobilisierung per WhatsApp bis hin zum Einsatz Künstlicher 
Intelligenz in der Stiftungsrecherche.

Ich wünsche Ihnen eine anregende Lektüre.

Ihre

Daniela Münster-Daberstiel
Chefredakteurin

PS:	 Unsere Aktion „Data Care Summer 2026“ läuft noch bis zum 
31. August. Wenn Sie Ihre Adressdatenbank aufräumen, Dubletten 
prüfen oder veraltete Datensätze bereinigen lassen möchten,  
ist jetzt ein guter Zeitpunkt dafür. Informieren Sie sich unter  

 https://datacare.fundraising-magazin.de
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spektrum

Das Magazin „Forbes“, bekannt für seine internationalen Reichenlisten, ermittelt jedes 
Jahr die größten Vermögen. Doch aus Vermögen wird nicht automatisch Großzügigkeit! 
Finanzielles Potenzial ist  – so zeigt es die Grafik  – auch im deutschsprachigen Raum 
vorhanden. Entscheidend ist, ob Organisationen es mit guter Ansprache, relevanten An-
geboten und langfristiger Beziehungsarbeit erschließen.� Grafik: statista

„Vor donor centric kommt 
fundraising centric“

Ein Kommentar von MATTHIAS DABERSTIEL

Fundraising-Kongres
se spiegeln ja immer 
auch etwas Sorgen 
und Nöte der Fundrai
sing-Szene. Interes-
sant ist dann, wenn 

es eigentlich um die Zukunft des Fundrai
sings gehen soll, der Blick aber immer wie-
der nach innen statt nach außen gerichtet 
wird. Ich hatte dieses Mal den Eindruck, viele 
Organisationen seien trotz des Klagens über 
zurückgehende Fördermittel und herausfor
dernde Spendenmärkte intern immer noch 
nicht bereit für Fundraising. Denn hört man 
den meist jungen Kolleginnen und Kollegen 
beim Kongress zu, bekommt man solche 
Aussagen: „Es ist schon mühsam, aus den 
Programmabteilungen gute Infos für gutes 
Storytelling zu bekommen.“ Oder: „Unver
ständlich, wenn Social-Media oder PR-Abtei
lungen authentische Stories torpedieren, weil 
sie zu emotional, zu outstanding oder nicht 
markentreu genug sind.“ Dabei geht es im 
Fundraising immer mehr um ein authenti-
sches Auftreten.

Donor Centricity war ein großes Thema auf 
dem Kongress. Aber das ist noch nicht überall 
angekommen „Was würde ich darum geben, 
wenn meine Programmleute, die fasziniert 
von ihren Projekten sprechen, einfach mal 
den Satz einflechten würden: Wir sind eine 
spendenfinanzierte Organisation“, brachte 
es eine Kollegin auf den Punkt. Recht hat 
sie! Aber müssen wir als Fundraiserinnen 
und Fundraiser dafür nicht auch etwas tun? 
Richtig: „Working out loud“ und „Rein in die 
Projekte!“ sind Möglichkeiten. In der amerika
nischen Mayo Clinic erhalten alle Mitarbei
tenden eine Fundraising-Schulung, denn vor 
donor centric kommt fundraising centric.

Was meinen Sie? Schreiben Sie an
meinung@fundraising-magazin.de

Zahlen & Fakten
Reich sein heißt nicht automatisch spenden

Und sonst so …
Könnte Spuren von Nüssen enthalten … 
Nee, stopp! Noch mal: Diese „Nüsse“ könnten Spuren von Plastik enthalten! Man stel-
le sich das vor: Gefühlt haushohe Poster hängen in Einkaufszentren Dänemarks und 
darauf, überdimensioniert, die Hoden eines Mannes. (Frei von Rasur, falls es jemanden 
interessieren sollte.) Mit einem „aufgedruckten“ Warnhinweis hat die dänische NGO 
Plastic Change mit der Aktion darauf hingewiesen, dass Mikroplastik im Körper und 
eben auch in Hoden nachgewiesen worden ist. Das kann Unfruchtbarkeit und Hormon-
störungen verursachen. Die Kampagne stammt von der Agentur Worth Your While und 
wurde am 5. Juni anlässlich des Weltumwelttags ausgerollt.

 www.plasticchange.dk
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Mit KI-Tools zu experimentieren, ist wichtig. 
Doch um KI gezielt in Kommunikation und 
Fundraising einzusetzen, brauchen Sie den 
systematischen Aufbau von Kompetenzen – 
ein KI-Upskilling.

KI für Kommunikation und Fundraising 
zu nutzen, bedeutet mehr als das Erstellen, 
Adaptieren und Gestalten von Inhalten. 
Ebenso wichtig sind KI-Kompetenzen wie 
etwa das Verarbeiten und Analysieren von 
Daten, das Berechnen von Wahrscheinlich-
keiten und Szenarien sowie das Automa
tisieren von Prozessen.

«Der entscheidende Skill ist heute die sys
temische Steuerung von KI», sagt KI-Marke
ting-Experte David Guntern, Geschäftsfüh
rer der Walliser Agentur Digital Marketing 
GmbH «dreizweieins». «Es geht darum, KI als 
produktives System in Marketingprozesse zu 
integrieren. Je autonomer KI-Agenten agie-
ren, desto stärker verschiebt sich die Rolle 
von Marketingprofis in Richtung Creative 
Director und Orchestrator.»

Einmalige Schulungen reichen nicht

Wie gelingt es am besten, die KI-Skills der 
Mitarbeitenden aufzubauen? Zentral sind 
zwei Punkte, so Antonia Zahner, Co-Gründe-
rin des Schweizer Unternehmens KI Power 
Swiss, das sich auf KI-Kurse und -Trainings 
spezialisiert hat: «Erstens sollte das Up
skilling auf der übergeordneten KI-Strate-
gie des Unternehmens basieren. Zweitens 
genügen einmalige Schulungen keinesfalls. 
Die nachhaltigere Lösung ist ein modulares 
Paket an Schulungen und Trainings, die die 
verschiedenen Aufgabengebiete und die 
dafür erforderlichen Skills berücksichtigen.»

KI-Upskilling in fünf Schritten

Schritt 1: Handlungsbedarf ermitteln
Fragen Sie sich, welche Ziele Sie mit KI er-
reichen wollen und welche Skills Sie dafür 
benötigen. Machen Sie dann eine Auslege-
ordnung, wo Sie als Kommunikations- und 
Fundraising-Team beim Thema KI stehen. 
Wenn Sie die erforderlichen Skills und die 
aktuellen Fähigkeiten miteinander verglei
chen, erkennen Sie den Handlungsbedarf.

Schritt 2: Massnahmen definieren
Legen Sie die Schwerpunkte Ihres Entwick
lungsprozesses fest. Neben Lern-, Trainings- 
und Coaching-Angeboten können dazu etwa 
auch KI-Challenges und -Sprechstunden 
zählen.

Schritt 3: Schnelle Erfolgserlebnisse schaffen
Motivieren Sie Ihr Team, das Gelernte zu 

üben und zu vertiefen. Denn Quick Wins 
sind beim KI-Upskilling entscheidend.

Schritt 4: Kompetenzen vertiefen und KI-
Prozesse implementieren
Passen Sie die Lern- und Trainingsformate 
nun laufend dem Kompetenzniveau Ihres 
Teams an. Es geht darum, KI in den Prozes-
sen zu verankern und innerhalb des Teams 
Rollen wie KI-Superuser und Qualitätscon
troller zu vergeben.

Schritt 5: Wissen aktuell halten
In dieser Phase des Entwicklungsprozesses 
setzen Sie besonders auf Social Learning 
sowie auf den internen und externen Aus-
tausch. Etablieren Sie fixe Rituale wie ein 
wöchentliches KI-Meeting, teilen Sie Best 
Cases und machen Sie Verbesserungen 
sichtbar.�

KI im Fundraising: Wie Sie gezielt Skills aufbauen

Optimieren Sie Ihre Fundraising-Mailings mithilfe von KI
Eine neue, vielversprechende Methode kombiniert künstliche Intelligenz und Eyetracking wirkungsvoll. Das Resultat: 
Besser gestaltete Fundraising-Mailings, bei denen Hauptbotschaft und Call to Action die Blicke potenzieller Spende-
rinnen und Spender auf sich ziehen. Lassen Sie sich von Swiss Post Advertising beraten:
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Fachlichkeit, Haltung und Menschlichkeit

Wer an Großspenden-Fundraising denkt, 
denkt oft zuerst an das „Fragen nach 
Geld“. Doch erfolgreiches Großspenden-
Fundraising beginnt lange vor der kon
kreten Spendenbitte: mit dem Finden 
potenzieller Unterstützer, strategischem 
Denken, Beziehungsarbeit und der Fähig
keit, Menschen wirklich zu verstehen. 
Was müssen Großspenden-Fundraiser 
also können, um erfolgreich zu sein?

Von JAN UEKERMANN

Die Frage nach den nötigen Voraussetzungen 
für erfolgreiche Großspenden-Fundraiserin
nen und -Fundraiser ist gar nicht so leicht zu 
beantworten. Denn zunächst muss geklärt 
werden, was überhaupt mit dem „Großspen-
den-Fundraiser“ gemeint ist. Viele haben ver-
mutlich sofort die klassische Rolle vor Augen: 
eine eloquente, authentische Repräsentantin 
ihrer Organisation, kommunikativ stark, 
souverän im Gespräch, geübt im Small Talk 

und sicher auf Veranstaltungen. Doch Groß-
spenden-Fundraising ist längst weit mehr als 
das. In den vergangenen Jahren hat sich das 
Arbeitsfeld stark ausdifferenziert. Heute ent-
stehen zunehmend spezialisierte Rollen mit 
eigenen Kompetenzprofilen – etwa im Pro-
spect Research, in der Strategieentwicklung 
oder im Stewardship. Und dennoch bleibt die 
klassische Großspenden-Fundraiserin oder 
der klassische Großspenden-Fundraiser für 
viele das Gesicht dieser Arbeit.

Vielleicht ist es sogar einer der anspruchs-
vollsten Jobs in unserer Branche. Denn 
oft tragen Großspenden-Fundraiser hohe 
Verantwortung, ohne selbst Teil der Lei
tungsebene zu sein. Sie arbeiten mit den 
wichtigsten Unterstützerinnen und Unter
stützern einer Organisation, bewegen sich 
nah an strategischen Entscheidungen und 
beeinflussen mit ihrer Arbeit nicht selten 
die Entwicklung der gesamten Organisation.

Im Zentrum erfolgreicher Großspenden
arbeit steht dabei immer die Persönlichkeit 

der Fundraiser selbst. Integrität bildet die 
Grundlage jeder tragfähigen Beziehung. 
Großspenderinnen und Großspender er-
warten Glaubwürdigkeit, Verlässlichkeit 
und professionelles Auftreten. Vertrauen 
entsteht nicht allein durch Fachwissen, son-
dern vor allem durch Authentizität und eine 
wertschätzende Haltung.

Verstehen, was Menschen bewegt

Ebenso wichtig sind respektvolle Neugier 
und echtes Interesse am Gegenüber. Erfolg-
reiche Fundraiser wollen verstehen, was 
Menschen bewegt: Welche Werte vertreten 
sie? Welche gesellschaftlichen Themen sind 
ihnen wichtig? Welche Erfahrungen prägen 
ihr philanthropisches Engagement? Gute 
Großspenden-Fundraiser haben viele Fra-
gen im Kopf – und hören aufmerksam zu. 
Denn die Arbeit im Großspenden-Fundrai-
sing besteht vor allem aus Kommunikation. 
Aktives Zuhören ist dabei essenziell. Und 

Was Großspenden-Fundraiserinnen und -Fundraiser können müssen
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das bedeutet weit mehr als höfliches 
Schweigen. Es geht darum, Emotionen, 
Motive und unausgesprochene Erwar-
tungen wahrzunehmen. Wer nur redet, 
erfährt zu wenig.

Langfristige Beziehungspflege

Ebenso entscheidend ist die Fähigkeit, 
tragfähige Beziehungen aufzubauen 
und langfristig zu pflegen. Großspen-
den-Fundraising ist Beziehungsmanage-
ment. Dazu gehören Empathie, Aufmerk-
samkeit und gesellschaftliche Anpas-
sungsfähigkeit. Fundraiserinnen und 
Fundraiser bewegen sich häufig in ganz 
unterschiedlichen sozialen Kontexten – 
vom persönlichen Gespräch bis hin zu ex-
klusiven Veranstaltungen. Entsprechend 
wichtig sind kommunikative Sicherheit, 
Körpersprache, Stimme und ein gutes 
Gespür für Situationen.

Da Großspenden selten spontan entste-
hen, brauchen Großspenden-Fundraiser 
außerdem Geduld und Beharrlichkeit. Be
ziehungen entwickeln sich oft über viele 
Jahre hinweg. Gleichzeitig braucht es ein 
gesundes Selbstbewusstsein. Wer mit ver
mögenden Menschen spricht, muss auf 
Augenhöhe kommunizieren können – pro
fessionell, aber nicht unterwürfig.

Strategie und Prioritäten

Doch Beziehungsgestaltung allein reicht 
nicht aus. Erfolgreiche Großspenden-
Fundraiser arbeiten strategisch. Sie prio
risieren ihre Zeit bewusst, analysieren 
Potenziale und entwickeln individuelle 
Kultivierungsstrategien. Sie überlegen: 
Verfügt eine Person über die finanzielle 
Kapazität? Gibt es eine Verbindung zu 
den Themen der Organisation? Wer beein-
flusst Entscheidungen? Welche Schritte 
könnten helfen, einer Förderentscheidung 
näherzukommen?

Darauf aufbauend entwickeln sie indivi
duelle Wege der Beziehungspflege. Sie 
schaffen Gelegenheiten für Begegnungen, 
verbinden Menschen mit Projekten und 
führen Gespräche behutsam, aber zielge

richtet weiter. Die eigentliche Spenden
bitte ist dabei meist nicht der schwierigste 
Schritt – sondern das Ergebnis guter Vor
bereitung und langfristiger Beziehungs
gestaltung.

Liste der Anforderungen

Großspenden-Fundraising ist deshalb 
professionelles Handwerk. Fundraiser 
müssen hier überzeugende Förderpro-
jekte identifizieren, Cases for Support 
entwickeln, Jahrespläne erstellen und 
wirkungsvolle Kommunikation gestal-
ten können. Hinzu kommen Kenntnisse 
in Datenbankmanagement, Veranstal-
tungsplanung, Stewardship, Datenschutz, 
Erbschafts- oder Stiftungsrecht.

Die Liste der Anforderungen ist lang. 
Und genau darin liegt vielleicht die größ-
te Herausforderung dieses Berufsfeldes: 
Großspenden-Fundraiserinnen und 

-Fundraiser müssen strategisch denken, 
professionell kommunizieren, Beziehun
gen gestalten, intern moderieren und 
gleichzeitig authentisch bleiben. Oder 
anders gesagt: Sie brauchen Fachlichkeit, 
Haltung und Menschlichkeit zugleich.�

In einer aktuellen Umfrage 
des Major Giving Institute 
haben über 120 Großspen-
den-Fundraiserinnen und 

-Fundraiser ihre eigenen 
„Major Giving Skills“ bewertet. Das White-
paper ist kostenlos via QR Code oder hier 
erhältlich:  

 https://tinyurl.com/major-giving-skills

Jan Uekermann ist 
Berater, Trainer und 
Coach mit den Spe
zialgebieten Groß
spenden-Fundraising, 
Strategie und Leader
ship. Er ist Capital 
Campaign Lead & 

Major Gift Fundraiser bei Greenpeace Schweiz, 
außerdem Co-Gründer des Major-Giving-In
stitutes und der Stiftung Leaders of Tomorrow, 
publiziert Fachartikel und Bücher.

 www.major-giving-institute.org

„Großspenden  
können Großes  

bewirken.“

Das Standardwerk von  
Dr. Marita Haibach und  
Jan Uekermann zum
Großspenden-Fundraising

Jetzt bestellen unter 
shop.fundraiser-magazin.de

… oder im Buchhandel

  Grundlagen 

  Strategien 

  Praktische Umsetzung

„Hervorragender  
Praxisbezug  

durch Beispiele und  
eigene Erfahrungen  

der Autoren“
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„Das Vertrauen in 
Stiftungen könnte zu ihrem 
großen Kapital werden“ 

Ein Kommentar von UTE NITZSCHE

Man gewinnt den 
Eindruck, wir bewe-
gen uns mit Licht
geschwindigkeit auf 
die Übernahme der 
Menschheit durch 

Künstliche Intelligenz zu. Stiftungen erschei
nen da fast wie aus der Zeit gefallen. Wäh
rend Tech-Unternehmen in Zeitspannen 
von maximal wenigen Jahren denken, ma-
chen Stiftungen das Gegenteil. Eingerichtet 
für Jahrzehnte und Jahrhunderte, sollen 
sie Generationen überdauern und Werte 
sichern, die den Stifterinnen und Stiftern 
wichtig sind. Genau hier könnte in Zukunft 
ihre Stärke liegen. Mit der Übertragung der 
Stimmrechte auf die gemeinnützige Infoma-
niak Foundation garantiert der Gründer des 
Schweizer Webhosting-Anbieters, dass das 
Unternehmen niemals verkauft wird und 
auf Dauer einer Digitalisierung verpflich-
tet bleibt, die dem Menschen dient und 
den Schutz des Planeten respektiert. Dafür 
setzt sich Infomaniak seit seiner Gründung 
ein. Damit das so bleibt, kann nichts, weder 
eine Übernahme noch ein Kontrollwechsel, 
ab jetzt ohne Zustimmung der Stiftung er-
folgen. Ein cleverer Schachzug!

Wenn Europa also unabhängiger werden 
will von Tech-Bros aus Amerika und Fernost, 
dann könnten Stiftungen ein Teil der Lösung 
sein, indem sie zur Verwahrung und zum 
Schutz von Daten – der vielleicht wichtigsten 
Währung des 21.  Jahrhunderts – beitragen. 
Das Vertrauen, das Stiftungen genießen, wird 
neben ihrem finanziellen Vermögen dann 
zu ihrem großen Kapital, unabhängig von 
Börsenkursen. Auf die nächsten 500 Jahre!

Was meinen Sie? Schreiben Sie an  
meinung@fundraising-magazin.de

Mit Humor gegen Fake News
Grand-Mère-Stiftung und #UseTheNews kooperieren
Um jungen Menschen die Themen Demokratie und Resilienz gegen Desinformation 
näherzubringen, haben sich die Grand-Mère-Stiftung des französisch-deutschen Ka-
barettisten Emmanuel Peterfalvi, besser bekannt als „Alfons“, und die Nachrichten-
kompetenz-Initiative #UseTheNews zusammengetan, die Kindern und Jugendlichen 
den sicheren Umgang mit Informationen vermitteln will. Peterfalvi hat die Grand-
Mère-Stiftung im Andenken an seine Großmutter gegründet, die Auschwitz überlebte 
und sich für Völkerverständigung engagiert hat. Bei der Kooperation sollen nun einzel-
ne Aktivitäten beider Initiativen miteinander kombiniert werden. Das Angebot richtet 
sich an Schulklassen und bietet ein Programm mit verschiedenen Modulen. Los geht’s 
immer mit einem Theaterbesuch bei Alfons, gefolgt von einem Schulworkshop. Im 
April fand ein erster erfolgreicher Praxistest in einem Hamburger Gymnasium statt.

 www.usethenews.de    www.gm-stiftung.org

Über 41 Prozent der 15- bis 29-Jährigen in der Schweiz geben an, noch nie über die Risiken 
von Sportwetten aufgeklärt worden zu sein, gleichzeitig sagt aber die Hälfte der 2000 
Befragten, dass sie oft oder sehr oft Werbung für Sportwetten sieht. Zu diesem Ergeb-
nis kommt die Stiftung Sucht Schweiz in einer neuen Studie und hat im Mai – wenige 
Wochen vor der Fußball-WM – gemeinsam mit den Kantonen die Kampagne „Game 
Changer“ (Bild oben) lanciert, die auf die Risiken von Spielsucht aufmerksam macht.

 www.suchtschweiz.ch    www.game-changer.ch

Wetteinsatz mit Risiko
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Q!SH e. V. fördert seriöse und qualitativ hochwertige Straßen- 

und Haustürwerbung. Werden Sie Q!SH-Partner und definieren 

Sie gemeinsam mit Dienstleistern und anderen Organisationen 

Qualität. Schaffen Sie Klarheit und sichern Sie Transparenz. 

Tauschen Sie sich mit Fachkräften aus und

tragen Sie dazu bei, dass die öffentliche 

Wahrnehmung für dieses wertvolle 

Fundraisinginstrument gestärkt wird.

WER MENSCHEN GEWINNEN 
WILL, BRAUCHT MEHR 
ALS GUTE ARGUMENTE!

WERDEN SIE 
JETZT 

Q!SH-PARTNER!
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WWW.QISH.DE

Save the Date!
„And Action!“ heißt es am 8. September 2026 im Kursaal Bern, 
wenn sich die Schweizer Stiftungswelt zum 25. Stiftungssym-
posium zusammenfindet. Beim größten Branchentreffen des 
Jahres sollen soziale Dynamiken erkundet werden und wie diese 
die Wirkung von Stiftungen beeinflussen. Anmeldungen sind 
ab sofort und bis zum 1. September 2026 möglich.

 www.swissfoundations.ch

Besserer Zugang zum Infoportal
Die Contergan-Stiftung hat ihr Infoportal komplett neu ge-
staltet. Eine klare Struktur und eine neue Bildsprache sollen 
Menschen mit Contergan-Schädigung den Zugang erleichtern, 
auch im Hinblick darauf, dass sich ihre Bedürfnisse durch das 
Älterwerden verändern. Der Erinnerungskultur wird mit In-
terviews und Fotos ebenfalls ausreichend Platz eingeräumt.

 https://contergan-infoportal.de

Gegen Cyber-Mobbing im Job
Die Funk-Stiftung fördert ein Präventionsprojekt, das einen 
kostenfreien Onlinekurs zum Thema Cyber-Mobbing am Ar-
beitsplatz bietet. Er soll vermitteln, wie Cyber-Mobbing erkannt, 
gestoppt und verhindert werden kann. Der Kurs besteht aus vier 
Modulen, die jeweils rund 15 Minuten dauern und theoretische 
Grundlagen mit Übungen und Praxisbeispielen verbinden.

 www.funk-stiftung.org

Eigener Server statt Big Tech
Damit sie weniger abhängig von chinesischen und US-Tech-
plattformen sind, haben 16 deutsche Stiftungen den eigenen 
Server „stiftungen.social“ im Netzwerk Mastodon gestartet. 
Initiatoren sind u. a. die Rudolf-Augstein-Stiftung und die 
gemeinnützige Hertie-Stiftung. Anfang Mai haben sich z. B. 
auch die „taz panterstiftung“ und die Deutsche Nationalstif-
tung angeschlossen.

 https://fedidevs.com/s/OTk3

Aktuelles zu Schweizer Stiftungen
Die 17.  Ausgabe des Schweizer Stiftungsreports ist erschie-
nen und steht kostenlos zum Download zur Verfügung. Der 
70  Seiten umfassende Report wird jährlich vom Center for 
Philanthropy Studies (CEPS) der Universität Basel, dem Ver-
band der Schweizer Förderstiftungen Swissfoundations und 
dem Zentrum für Stiftungsrecht an der Universität Zürich 
herausgegeben und enthält die neuesten Zahlen, Fakten und 
Entwicklungen zum Schweizer Stiftungswesen.

 www.swissfoundations.ch/publikationen/ 
der-schweizer-stiftungsreport-2026

Kurzgefasst … Unabhängig bleiben
IT-Gründer gibt Stimmrechte an 
gemeinnützige Stiftung
Boris Siegenthaler, Gründer von Infomaniak, hat die Mehrheit der 
Stimmrechte des Cloud- und Hosting-Unternehmens an eine neue 
gemeinnützige Schweizer Stiftung übertragen. Sie ist damit Referenz-
aktionärin der Infomaniak Group SA. Dieser Schritt soll garantieren, 
dass das Engagement für eine souveräne, verantwortungsvolle und 
nachhaltige Digitalisierung auch in Zukunft weitergeführt werden 
kann. „Das Vertrauen, das uns Millionen von Privatpersonen und 
Hunderttausende von Unternehmen und Institutionen entgegen-
bringen, ist heute immens. Im Zeitalter der KI haben die Daten, die 
sie uns anvertrauen, einen strategischen Wert für ihre Zukunft. Diese 
Stiftung ist die Garantie, die ich ihnen schulde: Ihre Wahl ist nun 
langfristig geschützt“, sagt Boris Siegenthaler. 

Infomaniak ist 1994 aus einem Club von Computerbegeisterten 
hervorgegangen und betreibt von der Schweiz aus eine unabhängige 
Cloud, die von Millionen Menschen in ganz Europa verwendet wird.

 https://fondation-infomaniak.ch
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Weiterbildung 
für die Gute Sache

Auf den folgenden Seiten finden Sie 
eine Auswahl empfohlener Semi-
nare und Tagungen für Gemeinnüt-
zige. Einen Komplett-Überblick mit 
Suchfunktion bietet unser
NPO-Campus auf 
gutes-wissen.org

Gebündelt  
für alle,  
die Gutes tun

StiftungsWissen

Die  
Datenbank 
gratis testen:

TAGUNG/KONGRESS

Tag der Verbände  
Sachsen-Anhalt

26.08.2026

Magdeburg

Bundesverband der Vereins-, Verbands- 
und Stiftungsgeschäftsführer e.V.

 www.tag-der-verbaende.de

TAGUNG/KONGRESS

Tag der Verbände  
Mecklenburg-Vorpommern

01.09.2026

Schwerin

Bundesverband der Vereins-, Verbands- 
und Stiftungsgeschäftsführer e.V.

 www.tag-der-verbaende.de

TAGUNG/KONGRESS

Online Fundraising Days
25.08.2026 – 26.08.2026

online

Fundraising-Verband Austria

 www.fundraising.at

TAGUNG/KONGRESS

15. Basler Stiftungstag
25.08.2026

Basel

Verein Stiftungsstadt Basel

 https://stiftungsstadt-basel.ch

KURS

Zertifikatslehrgang Wir-
kungsmanagement

17.08.2026 – 22.10.2026

Hotel Wilerbad (Sarnen), Basel

CEPS (Center for Philanthropy Studies)

 https://ceps.unibas.ch

SEMINAR/WORKSHOP

Norddeutsches  
Fundraising-Frühstück

10.09.2026

online

Agentur KOSO

 https://fundraising-nord.de/ 
fundraising-fruehstueck

SEMINAR/WORKSHOP

Strategische Überzeu-
gungs-Psychologie zur 

Großspenden-Akquisition
14.09.2026 – 17.09.2026

online

NPO-Akademie

 www.npo-academy.com
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auch morgen noch
Projekt-Finanzierung
Steht Ihre 

Füßen?
auf sicheren

Wer sich für gemeinnützige Zwecke 
engagiert, weiß, wie schwer es ist,  
Gelder für die Gute Sache aufzutun. 
Wie andere das schaffen, lernen Sie 
beim Fundraisingtag in Ihrer Nähe.

Informieren, 
anmelden, 
vormerken lassen:

11.3.27 MÜNCHEN

15.4.27 STUTTGART

11.9.26 BERLIN
Termine:
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Fundraisingtage.de
by Fundraising-Magazin

Grüner  
wird’s nicht?

Auf den hellgrün hervorgehobenen 
Veranstaltungen liegt das Fundraising- 
Magazin für Sie aus oder ist Medien
partner.
Möchten auch Sie mit uns koope
rieren? Schreiben Sie bitte einfach 
an verlag@fundraising-magazin.de!

SEMINAR/WORKSHOP

KI im Verein
28.09.2026

online

Lindmanns Lebendige  
Online-Veranstaltungen

 https://veranstaltungen- 
landesservicestelle-nrw.de

Internationale Fachmesse
für Museums- und
Ausstellungstechnik

www.zhaw.ch/zkm/cas-frs

Strategisches Fundraising  
Management mit Fokus  
High Value Fundraising

Start: 11. September 2026

CAS Fundraising 
Strategies

TAGUNG/KONGRESS

#deinehrenamt –  
der Kongress

09.09.2026

Hanau

LandesEhrenamtsagentur Hessen

 www.deinehrenamt.de

TAGUNG/KONGRESS

Alumni-Herbst-Treffen
18.09.2026 – 19.09.2026

Frankfurt am Main

Fundraising-Akademie gGmbH

 https://fundraising-akademie.de

SEMINAR/WORKSHOP

Ihr Einstieg ins Fundraising
24.09.2026

online

Sabine Volkert

 www.sabine-volkert.de

TAGUNG/KONGRESS

faith+funds 2026
29.09.2026 – 30.09.2026

Hamburg

Deutscher Fundraising-Verband e. V.

 www.dfrv.de/faithfunds-2026
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So geht’s: Die Buchstaben aus den Fragen 1 bis 6 ergeben – wenn sie richtig zugeordnet wurden – das Lösungswort. Senden Sie dieses 
an gewinnen@fundraising-magazin.de. Bitte schreiben Sie dazu, welches Buch Sie haben möchten. Vergessen Sie bitte auch die Post
adresse nicht, damit Ihr Gewinn Sie direkt 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. Einsende
schluss ist der 31. August 2026. Viel Glück!

2 Drei österreichische Straßenzei-
tungen erhielten 2024 unverhofft 

hohe Spenden. Woher kamen diese?

NK)  Guter Rat für Rückverteilung
LK)    Lotto „6 aus 45“ 
RK)   Finanzverwaltung Wien

1 Forbes veröffentlicht regelmäßig Ran-
glisten der reichsten Menschen der 

Welt. Wer ist die oder der reichste Deutsche?

DI)     Susanne Klatten
DA)   Dieter Schwarz
DU)   Reinhold Würth

Seite 6

3 In der eigenen Datenbank können 
ungeahnte Großspendende stecken. 

Womit lassen sich diese aufspüren?

EL)   Postleitzahlenabgleich
SE)  Wünschelrutenlauf
ES)   Potenzialanalyse

Seite 26

Bestimmt haben Sie das Magazin aufmerk
sam gelesen – dann sind die folgenden Fra-
gen kein Problem für Sie. Oder Sie sind so-
wieso fit rund um das Thema Fundraising.

Wer lesen kann, ist klar im Vorteil – so heißt 
es. Deshalb stellen wir Ihnen regelmäßig neue 
(Fach-)Bücher vor. Und was geschieht eigentlich 

mit all den Büchern? Die geben wir gerne an Sie 
weiter: Unter allen richtigen Einsendungen des 
Lösungswortes dieses Gewinnspiels verlosen 
wir die Bücher, welche wir auf den Seiten 80 
und 81 dieser Ausgabe vorstellen. Sie haben 
freie Wahl. Also testen Sie Ihr Wissen, lesen Sie 
vielleicht noch einmal nach und finden Sie die 
richtige Lösung heraus. Viel Spaß!

Wissen testen                                  und gewinnen

Seite 16

5 Welcher Kanal brachte bei der Critical  
Mass Wien die meisten Klicks auf 

Einladungslinks?

RT)  Facebook
FT)  Bluesky
LT)  WhatsApp

4 Das Städel-Museum will seine Zu-
kunft mit einer Endowment-Kampa-

gne sichern. Wie hoch ist das Ziel?

KU)   100 Millionen Euro
QU)   10 Millionen Euro
CO)   1 Milliarde Euro

Seite 44

6 Was zählt in einem alternden Spen-
denmarkt stärker als Reichweite und 

reine Mengenlogik?

IR)   Fuzzy-Logik 
UR)  Beziehungslogik
AR)   Murphys Gesetz

Seite 76Seite 70

Die Bilder auf dieser Seite wurden mit Künstlicher Intelligenz erstellt und dienen ausschließlich der Illustration.
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39 € * 
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3 Fundraising-Jobs
Job-Portal für alle im 

N0n-Pro� t-Umfeld:

gutes-wissen.org

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

online.fundraising-magazin.de
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Worauf es ankommt
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Mailings sind nicht retro. Sie sind rentabel.
Zwischen Pop-ups, Reels und Newslettern geht 
der gute Zweck schnell unter. Ein Brief kommt an 
– emotional, direkt und messbar erfolgreich. 

Likes zahlen 
  keine ProjekteSammeln Sie auch so gern? Nicht? Dann machen 

Sie doch mal Ihre Schreibtischschublade auf! 

Was sehen Sie da? Verbogene Büroklammern, 

ausgetrocknete Textmarker, eine Tüte Stu

dentenfutter mit dem MHD „März 2019“ …? 

Meine Leidenschaft für das Sammeln nutz-

loser Dinge jeglicher Art lebe ich bereits 

seit der Fußball-WM 1990 aus, als ich mit 

zwölf im Umkreis von zehn Kilometern 

sämtliche Großpackungen einer bekannten 

Sorte Haselnusswaffeln aufkaufte, um mein 

Panini-Stickeralbum zu befüllen. Seitdem habe ich 

sie alle: Uefa Champions League, Fifa World Cup, NBA 

Sticker & Card Collection, „20 Jahre Harry Potter“-Jubiläumsbox, „Wendy 2 – 

Freundschaft für immer“-Stickerbuch … (Bei der WM 2010 fehlt mir noch der 

Torhüter von Kamerun. Wer gegen „Belgische Warmblut-Stute mit Fohlen“ 

tauschen möchte: Bitte PN an mich!)

Um die Zeit bis zum nächsten sportlichen Großereignis sinnvoll zu über-

brücken, sammele ich seit Neuestem Wörter. Wenn Ihnen beispielsweise an 

der Selbstbedienungskasse, in der gemischten Sauna oder beim entspann-

ten Balancieren auf dem Hochseil komische Begriffe einfallen, melden Sie 

sich bitte umgehend bei mir. Ich nenne Ihnen mal ein Beispiel: Als neu-

lich die Kaffeemaschine in der Redaktion statt Cappuccino nur lauwarme 

Brühe ausspuckte, stieß ich in der Bedienungsanleitung auf folgendes 

Wort: „Brühgruppe“. Wollte mich gleich direkt dort anmelden, bis mich die 

Kollegin aus der Grafik darauf hinwies, dass das kein Selbsthilfe-Verein für 

Kaffeesüchtige ist, sondern das technische Herzstück der Maschine. Da sich 

diese aber trotz der überraschenden Erkenntnis weiterhin standhaft wei-

gerte, auch nur irgendeine Art von Heißgetränk zu liefern, blieb mir nichts 

anderes übrig, als mir außerhalb der Redaktionsräume meine Koffeindosis 

zu besorgen.

Also los! Noch zehn Minuten Pause: Ich stürze zur „vertikalen Personen

beförderungsanlage“, reiße die „Durchgangsöffnung“ auf, steuere den 

„Verkehrsknotenpunkt“ an, werde dort von der „Lichtsignalanlage“ ausge-

bremst und schaue mir notgedrungen ein Element der „Stadtmöblierung“ 

an, das über den „Kugelgrill ‚Napoleon‘“ informiert, überrenne dann eine 

„Vegetationsfläche“ und laufe um die „Wasserspielanlage“ herum, bevor 

ich endlich an der „Raumkante“ ankomme, in der sich der Koffein-Dealer 

meines Vertrauens befindet. Der hat in seiner Location zum Glück eine hohe 

„einrichtungsbezogene Besucherfrequenz“, sodass ich endlich – endlich!!! – 

meinen doppelten Espresso bekomme.

„Stadtmöblierung“ schlage ich übrigens fürs linguistische Sammelalbum 

vor, fehlt dort nämlich noch. … Was? Im Panini? Nee: Im Duden natürlich!

Linguistik-Virtuose Fabian F. Fröhlich  
ist im Sammelfieber



Fon 0221 /677 845 - 90 | kontakt@fundango.de
www.fundango.de

Mailings sind nicht retro. Sie sind rentabel.
Zwischen Pop-ups, Reels und Newslettern geht 
der gute Zweck schnell unter. Ein Brief kommt an 
– emotional, direkt und messbar erfolgreich. 

Likes zahlen 
  keine Projekte



fu
nd

ra
is

in
g-

m
ag

az
in

.d
e

G
ro

ßs
pe

nd
en

: W
or

au
f e

s a
nk

om
m

t 
· 

M
en

sc
he

n:
 H

el
en

e 
M

ut
sc

hl
er

, S
te

fa
ni

e 
Je

rg
er

, J
ul

ia
n 

Lo
ha

us
, I

m
ke

 S
pa

nn
ut

h 
· 

Pr
äd

ik
tiv

e 
KI

 ·
 C

as
e 

fo
r S

up
po

rt
 ·

 G
em

ei
nw

oh
lo

rie
nt

ie
rt

es
 V

er
er

be
n

FU
N
D
RA

IS
IN
G
-M

AG
A
ZI
N
 |
 4
/ 2
02
6

www.adfinitas.de · info@adfinitas.de · Tel.: 0511 524873-0 · Fax: 0511 524873-20

Wir entwickeln Fundraising-Kampagnen, die Menschen nicht nur erreichen, sondern berühren.  
Strategisch fundiert, kreativ umgesetzt und konsequent auf Wirkung ausgerichtet.

 

Kommunikation, die bleibt.


