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Vorwort

Dieses Buch möchte Ihnen einen systematischen Einstieg in professionelles Fund-
raising liefern. Sollten Sie Einsteiger oder Einsteigerin1 in das Thema sein, so wird 
Ihnen anhand des Modells der Spenderpyramide aufgezeigt, wie Fundraising funk-
tioniert und wie man es Schritt für Schritt aufbauen und zum Erfolg führen kann. 
Dabei profi tieren Sie sowohl von den neuesten wissenschaftlichen Erkenntnissen 
zu Nonprofi t-Management und Fundraising als auch von langjährigen Erfahrungen 
aus über 70 Beratungsprojekten zum Auf- und Ausbau von Fundraising in kleinen 
und großen Nonprofi t-Organisationen.

Das Buch basiert auf einer umfassenden wissenschaftlichen Untersuchung, die von 
1993 bis 1997 im Rahmen einer empirisch angelegten Promotion an der Universität 
des Saarlandes begonnen wurde. Zum Thema »Erfolgsfaktoren im Fundraising von 
Nonprofi t-Organisationen« wurden die Fundraising-Führungskräfte der hundert 
größten gemeinnützigen Organisationen in Deutschland befragt. Ziel der Studie 
war, die wichtigsten Erfolgsfaktoren des Fundraising empirisch zu ermitteln und 
diese Erkenntnisse der Fundraising-Praxis zur Verfügung zu stellen. Aufgrund des 
hohen Interesses an den empirischen Daten wurde die Befragung im Sinne einer 
Längsschnittanalyse kontinuierlich fortgeführt. Die vorliegende vierte Aufl age des 
Buches basiert auf den Befragungen der Jahre 1996, 1998, 2000 und 2006. Immer-
hin 73 der 1996 befragten 103 spendensammelnden Organisationen waren auch 
2006 noch bereit, ihre Zahlen zur Verfügung zu stellen. Somit kann in der vierten 
Aufl age eine Zeitspanne von immerhin 15 Jahren (von 1991 bis 2005) untersucht 
und interpretiert werden. Aus den Ergebnissen der Untersuchung werden in diesem 
Buch systematisch Handlungsempfehlungen und konkrete Gestaltungs vorschläge 
abgeleitet. Dabei wurde das Buch ganz auf die Bedürfnisse der Fundraising-Praxis 
zugeschnitten. Die Darstellung der theoretischen Grundlagen der wissenschaft-
lichen Untersuchung wurde bewußt auf das Nötigste minimiert. Wenn Sie dar-
über Genaueres erfahren möchten, verweise ich auf das 1998 im Gabler Verlag 
erschienene und 2006 neu aufgelegte Buch »Erfolgsfaktoren im Fundraising von 
Nonprofi t-Organisationen«.

Der Professionalisierungsprozeß des Fundraising im deutschsprachigen Raum ist 
seit der ersten Aufl age aus dem Jahr 1998 in großen Schritten vorangekommen. Die 
vierte Aufl age trägt dieser Entwicklung Rechnung, indem die dritte Aufl age nicht 
nur vollständig überarbeitet und aktualisiert wurde. Vielmehr ist mit dem Kapitel 
»Fundraising-Management« ein ganz neuer Teil hinzugekommen. Dadurch wird 

1 Im Interesse einer besseren Lesbarkeit wurde im Rahmen dieses Buches darauf verzichtet, jedes Mal 
die männlich und weibliche Form zu nennen. Die Leserinnen des Buches mögen dies entschuldi-
gen!
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10 Fundraising

die vierte Aufl age auch für Fortgeschrittene im Fundraising interessant, die aktuell 
vor Fragen der Professionalisierung ihrer Steuerung des Fundraising und dessen 
Einbindung in das gesamte Management ihrer Organisation stehen. Zahlreiche 
Beispiele, Abbildungen und Tabellen veranschaulichen praxisnah, wie Fundrai-
sing mit Hilfe von Planung, Controlling und Qualitätsmanagement zielorientiert 
gesteuert werden kann. Auch Fragen der Innovation, Führung und Organisation 
des Fundraising werden anschaulich erläutert.

Das Buch baut also zum einen auf den Ergebnissen einer wissenschaftlichen Be-
fragung von Fundraising-Experten auf. Es gibt daher das Wissen und die Erfah-
rungen der hundert größten gemeinnützigen Organisationen wieder. Zum anderen 
fl iessen aber auch Erfahrungen aus über 70 Beratungsprojekten ein. Nutzen Sie 
die Gelegenheit, daraus möglichst viel für Ihre eigene Organisation zu lernen! 
Um Ihnen dabei zu helfen, wurde ein systematisches Vorgehen gewählt: In jedem 
Kapitel fi nden Sie neben einer allgemeinen Darstellung des jeweiligen Themas 
eine kurze Zusammenfassung der wichtigsten Ergebnisse der Studie. Anschließend 
wird aufgezeigt, was Sie aus diesen Ergebnissen für Ihre Fundraising-Praxis lernen 
können. Beispiele und Checklisten helfen Ihnen Schritt für Schritt, das Gelesene 
selbst auf die eigene Organisation zu übertragen. Ein umfassender Service-Teil am 
Ende nennt Vertiefungsliteratur sowie Adressen von Fachverbänden und Dienst-
leistern in Deutschland, Österreich und Schweiz. Auch für kleinere Organisationen 
werden zahlreiche Tipps und Empfehlungen gegeben.

Weitere aktuelle Informationen rund um das Thema Fundraising fi nden Sie bei 
www.urselmann.de. Für Ergänzungen und Kritik bin ich jederzeit dankbar. Am 
einfachsten können Sie mich per E-mail (michael@urselmann.de) kontaktieren. 

Viel Spaß beim Lesen wünscht Ihnen Michael Urselmann
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