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“It is a myth

that people in the UK are reluctant 

to give to universities, 

but we are not good enough at asking them. 

Most of us need to 

shift our efforts up a gear or two 

and adopt a more professional approach.” 

Professor Eric Thomas 
www.bis.gov.uk/assets/biscore/corporate/migratedd/publications/i/increasingvoluntarygivingreport.pdf;
www.bris.ac.uk/university/vc/   Stand: 30.5.2012
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I. Erfolgsfaktor Institutional readiness*: 

„Creating an asking institution!“

1. (Weiter-)Entwicklung eines überzeugenden und 

motivierenden Fundraising-Zielbilds 

2. Attraktives Förderportfolio (Bereiche und Projekte)

und plausibler Finanzbedarf

3. Strategisches und nachhaltiges Fundraising-Management

4. Ein personell gut ausgestattetes und aufgestelltes 

Development Office

5. Fundraising-Leadership: Führungsaufgabe Fundraising

6. Engagement von ehrenamtlichen Führungspersönlichkeiten
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* Vorbild US-Hochschulen, doch auch zunehmend Institutionen in Kanada & UK 
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Strategisch ausgerichteter Case for Support 
(Fundraising-Zielbild)

People give to make the world better!

Case for Support

↑↓

Förderbedarf

↑↓

Vision

↑

Mission
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Attraktives Förderportfolio
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plausibel

dringlich

realistisch

innovativ

profilbildend

anschaulich
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Ein mit kompetenten Fundraising-Fachkräften 
ausgestattetes, gut aufgestelltes Development Office
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Thomas F. Kelly: 

Organization in the Development Process, 2004
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Development Office:
Nicht Kostenstelle – sondern Ertragszentrum

„We are not a cost center

but a revenue center.“

Lori Yersh, McGill University Montreal

Managing Director, Strategy 
and Donor Engagement 

8
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II. Förderquellen – Fundraising-Kanäle –
Fundraising-Instrumente

1. Vielfältige private Förderquellen –
Individualspender/innen an der Spitze

2. Alumni-Giving – hoher Stellenwert 
insbesondere in den USA, doch kein 
Selbstläufer und nicht an allen Hochschulen

3. Einsatz einer breiten Palette von Fundraising-
Kanälen und Instrumenten

4. Priorität auf Großspenden-Fundraising

5. Wachstumsschübe durch Capital Campaigns

6. Wertschätzungskultur

9
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Vielfalt an privaten Förderquellen –
Spitzenreiter Individualspender/innen

www.cae.org/content/pdf/VSE_2011_Press_Release.pdf, Stand 30.5.2012
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USA: Engagement für Lehre und Forschung         
weit vorne in Spendenpräferenzskala

11

Giving USA 2011
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Kanada: Bildung und Forschung im Mittelfeld 
bei Spenderpräferenzen
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Deutschland: Bildung bislang geringer 
Stellenwert bei Spenderpräferenzen
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Deutscher Spendenmonitor 2011

www.tns-infratest.com/presse/pdf/Presse/TNS_Infratest_Deutscher_Spendenmonitor_2011.pdf; 

Stand 30.5.12)
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Einsatz einer breiten Palette von Fundraising-
Instrumenten und Formen
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Zentrales Standbein: 
Aktives und systematisches Großspenden-Fundraising
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USA

Spitzenreiter bei 

Megaspenden:

Forschung  und Lehre /

Hochschulen
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Entwicklungsmotor „Capital Campaign“
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www.mcgill.ca/files/campaign/InvestingInExcellence.pdf (Stand: 30.5.12)
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Capital Campaigns: 
weit verbreitet in den USA, üblich in Canada & UK,
kaum genutzt in weiteren europäischen Ländern
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Quelle: Chronicle of Higher Education 21.11.2010
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USA – gigantische Kapitalstöcke (besonders bei privaten 
Elite-Hochschulen, doch auch zunehmend bei öffentlichen 
Hochschulen)
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2011

27,6 Mrd. $

16,6 Mrd. $

13,9 Mrd. $

14,4 Mrd. $

UK

Cambridge University     4 Mrd. £

Oxford University            3 Mrd.  £

University of Edinburgh 165 Mio. £ 

www.mcgill.ca/files/campaign/InvestingInExcellence.pdf (Stand: 30.5.12) sowie eigene Recherchen
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Hohe Wertschätzungskultur für private Förderer –
besonders in den USA
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„Ich möchte für meine Spenden 

keine öffentliche Anerkennung. 

Wenn in den USA jemand 

darüber berichtet, dass er eine 

Million verdient, dann wird er 

dafür bewundert. In Deutschland 

aber weckt dies Neid und den 

Gedanken, dass die betreffende 
Person das nicht verdient hat.“

Großspender-Zitat aus Studie: „Großspenden in Deutschland – Wege zu mehr 

Philanthropie“

Die Neid-Bremse 
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seit 1990 Fundraising-Beraterin (Schwerpunkt Großspenden-Fundraising und Hochschul-
Fundraising)

Dr. Marita Haibach

Deutscher Fundraising Verband (stv. Vorsitzende 1996-2002, Beiratsmitglied seit 2012), 
European Fundraising Association (Präsidentin 2004-2008), Fundraising Akademie 
(Vorsitzende der Prüfungskommission 2000-2008)

Initiatorin des Pecunia Erbinnen-Netzwerks (1999) und der Stiftung Filia (2001), 
stellvertretende Vorsitzende der Stiftung Citoyen (seit 2004) und Stiftungsrätin der Karin-
Burmeister-Stiftung (seit 1998)

Autorin: „Handbuch Fundraising“; „Hochschul-Fundraising – Ein Handbuch für die Praxis“; 
„Frauen erben anders: Mutig mit Vermögen umgehen“, Studie „Großspenden in Deutschland: 
Wege zu mehr Philanthropie“
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