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„Ohne Moos nix los“ – Fundraising 

(Referent: Patrick Busse, Geschäftsführer TV Lemgo) 

1.) Einnahmearten für Vereine (Die Mischung macht’s) 

Beiträge, Kursgebühren, Eintritts-/ Aufnahmegebühren, Sponsoring (auf 

gegenseitigen Leistungen beruhend), Spenden (ohne Gegenleistung), 

Zuschüsse, Zinsen, Erbschaften, Nutzungsentgelt, Vermietung, 

Startgebühren, Ablösesummen, Gewinnausschüttung, Stiftungen, Strafgelder, 

Bußgeldliste (Bußgeldempfängerliste der Gerichte beim OLG Hamm), 

Preisausschreiben + Wettbewerbe (Entenrennen, Kuhfladenbingo), 

Tombola, Verkaufserlöse (Getränke + Speisen), Gebühren (z. B. 

Bearbeitungsgebühren Rücklastschrift, Stempelgeld = 5€), Verkauf von Sportartikeln 

+ Fanartikeln, Preisgelder, Beiträge von Kostenträgern (z. B. Reha-Sport mit 

Krankenkassenzuschüssen), Vereinsmagazin, Schenkungen. 

2.) Fundraising (Mittelbeschaffung); Unterstützung durch www.stifter-helfen.de  

 a) Materielle Mittel 

 Sachmittel (Sportgeräte, PCs etc.) 

 Räume, Gebäude, Erstattung der Hallennutzungsgebühr 

 Geld (Bargeld, Überweisung, Kredite) 

b) Immaterielle Mittel 

 Managementleistungen 

 Rechte und Lizenzen 

 Informationen, Kontakte, Fördermöglichkeiten 

c) Motivation der Spender 

 Soziale Anerkennung 

 Spendenbescheinigung (Steuerersparnis) 

 Prestige, Image 

 Einflussnahme 

 etwas Dauerhaftes hinterlassen 

 schlechtes Gewissen (z. B. Freikaufen von ehrenamtlicher Mitarbeit) 

 Vermeidung von Unannehmlichkeiten 

 lokaler Bezug 

 Stärkung der Unternehmenskultur 

 Kontakte knüpfen 

 

http://www.stifter-helfen.de/
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d) Vorbereitung des Fundraising 

 Personell (Wer soll spenden?) 

 Räumlich (Wo soll das F. stattfinden?) 

 Medial (Über welchen Kanal soll das F. erfolgen?) 

 Zeitlich (In welchem Zeitraum soll die F.-Aktion erfolgen?) 

e) Methoden des Fundraisings 

Anlassspenden, Events, Internetfundraising, Telefonfundraising, Kollekten, 

Mailing, Patenschaften, Crowdfunding (z. B. über onlinegestützte 

Spenderplattformen wie www.betterplace.org oder www.youvo.org)  

f) Wichtige Faktoren des Fundraisings 

 optimale Vorbereitung (klarer Ansprechpartner) 

 individuelle Sponsorenmappe 

 Sponsorenpakete  

 hohe Frustrationstoleranz (von 10 Gesprächen = 1-2 Abschlüsse) 

 TT-affine Produkte suchen 

 Vereinsmitglieder als Türöffner 

 konkrete Termine anbieten 

g) Sponsorenpflege 

 Sponsorentreffen 

 umgesetzte Maßnahmen dokumentieren 

 Ansprechpartner benennen 

 Turnier für Clubsponoren und deren Firma organisieren 

 Austausch bei Vereinsveranstaltungen 

h) Zuschüsse (durch Bund, Land, Kreis, Fachverbände, EU, Stiftungen [wie 

Rotary-Club]) 

 z. B. Übungsleiter durch LSB,KSB, Stadt  

 Kooperation Schule + Verein durch LSB Talentsichtung  

 Teilnahme Meisterschaften durch Stadt 

 Integration durch LSB, Kreis, Stadtsportbund) 

i) Spezielle Tipps für Vereinsführungen 

 Projektförderung (1000 x 1000 – Ehrenamt) 

 www.foerderdatenbank.de 

 Teilnahme an Wettbewerben (z. B. „Sterne des Sports“) 

 Finanzielle Basis stets durch Beiträge sichern 

 bei Aufnahmeanträgen immer Monatsbeitrag, nicht Jahresbeitrag 

nennen. 

http://www.betterplace.org/
http://www.youvo.org/
http://www.foerderdatenbank.de/

