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CORINNA DIETRICH .. it

Bereit fur Stiftungs- und Grof3spenden-
Fundraising?

Grofsspenden- und Stiftung-Fundraising ist selten der erste Schritt - meist ist es der zweite oder dritte.
Eine Organisation wdchst von innen nach aufSen, wie die Ringe eines Baumes: Ohne einen bestehenden
Kern aus Fundraising-Infrastruktur - Spendenkonto, Spendenabsetzbarkeit, laufende Kampagnen - tragt
es noch nicht. Diese Checkliste hilft Ihnen einzuschdétzen, ob dieser Kern bereits besteht, bevor Sie sich
gezielt an Stiftungen oder Grof$spender:innen wenden.

1. Rechtsform & bestehendes Fundraising

Grofsspenden-Arbeit baut auf einer Infrastruktur auf, die bereits bestehen muss.

] Wir sind ein eingetragener Verein oder eine vergleichbare Rechtsform - keine lose Initiative

[l Spenden an uns sind steuerlich absetzbar, oder wir haben die Absetzbarkeit zumindest
beantragt

[ | Es besteht bereits aktives Fundraising in unserer Organisation (z. B. Einzelspenden,
Mitgliedsbeitrage, Kampagnen auf diversen Kanalen)

2. Finanzielle Grundlage

Forderer erwarten Klarheit (ber die Finanzlage.
[l Wir haben ein eigenes Spendenkonto, getrennt von unseren laufenden Betriebsmitteln
[ ] Wir kdbnnen saubere, geprifte Finanzzahlen des letzten Geschéftsjahres vorlegen
[ ] Wir haben mindestens drei volle Budgetzyklus hinter uns (36+ Monate Betrieb)
[l Wir kennen unsere tatsachlichen Kosten pro Projekt bzw. pro Person, der wir helfen

[ ] Es gibt jemanden in unserem Team, auch in Teilzeit, der Fundraising verantwortet

3. Positionierung & Forder-Case

Der Forder-Case muss prézise sein, nicht nur inspirierend.
[l Wir kdnnen unsere Mission in einem Satz erklaren, den auch AuRBenstehende verstehen
[l Wir benennen das konkrete Problem, das wir 16sen, und wen es betrifft
[l Wir haben mindestens ein echtes, messbares Ergebnis, auf das wir verweisen kénnen

[ Wir wissen, welche 2-3 Férdertypen (Stiftungen, Unternehmen, Privatpersonen) zu uns
passen



[l Wir haben mindestens einen schriftlichen One-Pager als Férder-Case - nicht nur eine
allgemeine Broschure

4. Digitaler Auftritt & Glaubwirdigkeit

Forderer priifen Website und dffentlichen Auftritt in der Regel vor dem ersten Kontakt.
[ Unsere Website erklart klar, was wir tun, wem wir helfen und wie man spenden kann
[l Wir haben einen sichtbaren Jahresbericht und eine Wirkungs-Zusammenfassung

] Wir sind auf mindestens einer Plattform aktiv, die Férderer wahrscheinlich prifen (LinkedIn,
Website, etc.)

[ | Unser Rechtsstatus, unsere Richtlinien und Werte sind fur AuRenstehende leicht
nachvollziehbar

5. Praktische Umsetzung

Ohne Umsetzungsféhigkeit bleibt auch eine gute Strategie Theorie.

[ ] Jemand in der Organisation kann Fragen zu Details einer Forderanfrage innerhalb von ein
bis zwei Wochen beantworten

[ Unsere Fuhrung trégt Fundraising als echte Prioritat mit, nicht als Nebensache

] Wir kénnen realistisch Zeit - nicht nur Geld - in den Beziehungsaufbau zu Forderern
investieren

Auswertung

Uberwiegend angekreuzt? Dann sind Sie wahrscheinlich bereit fir eine gezielte Stiftungs- und
Grol3spenden-Strategie. Vertrauen Sie dieser Einschatzung - und lassen Sie uns besprechen, wo
Sie zuerst ansetzen.

Etwa zur Halfte angekreuzt? Das ist vollig normal - den meisten Organisationen geht es so.
SchlieBen Sie zuerst die offenen Punkte oben, bevor Sie Energie in Anfragen stecken; die meisten
Absagen in diesem Stadium liegen an fehlenden Grundlagen, nicht an einer schwachen Mission.

Nur wenig angekreuzt? Das ist keine schlechte Nachricht - sondern gibt erstmal Klarheit.
Stiftungs- und GroRRspenden-Fundraising ist gerade wahrscheinlich noch verfriht, und die
meisten Organisationen brauchen 12-24 Monate, um die Grundlagen aufzubauen. Besser, das
heute zu wissen, als nach einer Reihe stiller Absagen.

Ich habe diese Checkliste gemacht, weil ich immer wieder dieselben Themen sehe, die Organisationen
von den Geldern trennen, die sie erreichen kénnten. Wenn Sie einen zweiten Blick auf Ihre Situation
wiinschen, spreche ich gerne mit Ihnen dartiber.

Corinna Dietrich - The Global Fundraiser

Corinna M. Dietrich berat seit Gber 18 Jahren NGOs und Férderer in Europa und international zu
GrolRspenden- und Stiftungsfundraising - mit dem Ziel, aus starken Missionen forderfahige zu
machen.

Monatliche, praxisnahe Einblicke in internationale Philanthropie und Fundraising-Strategie:
»The Global Fundraiser” auf LinkedIn abonnieren. Und wenn Sie tiber Ihre eigene Situation
sprechen moéchten, freue ich mich tiber Kontakt: die-dietrich.com/contact



