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NPO Finanzierung – Lage & Trends  

STAAT MARKT 

GEMEINSCHAFT 

• Eigenwirtschaft 
• Unternehmens- 
   kooperationen  
   & Sponsoring 

• Spenden & Mitgliedsbeiträge 
• Stiftungsmittel 

• Öffentliche  
   Förderungen 
• Leistungsverträge X 



Vier-Märkte-Modell 

Geldgeber         Partner 
     

       Fundraising                      Vernetzung 
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Mitarbeitende    Klient/innen 



Finanzierungsmix 

Spenden

Stiftungen

Öffentliche

Gelder

Sponsoring

Selbst-

erwirtschaftetes



Spenden / Mitgliedsbeiträge 

 

 Flexibel einsetzbar 

 Auch für kleine 
Initiativen/Träger 
geeignet 

 Voraussetzung: 
Spender / Mitglieder 
pflegen 

 Deshalb: Datenbanken 
entscheidendes Kapital 
der Organisation 

 



Spenderpyramide 

  
       Erb- 

     schaft 
 

 Großspende 
 

Dauerspende 
 

  Erstspende 
 

    Interesse 



Anträge 

 Prozess: Vorfühlen, Skizze, Antrag 
(Deadlines und Bearbeitungszeiten, 3-6 
Monate, beachten) 

 Aufbau: Zusammenfassung, Problem, 
Ziel/Lösung, Umsetzungsplan, Finanzplan, 
Anlagen. Innovation und Nachhaltigkeit 
erläutern! 

 Antragslyrik: Schlüsselworte und 
Kriterienraster bedienen. Kurz & Prägnant! 

 Summe: Realistische Fördersumme aus 
Förderberichten erschließen 

 

 



• Öffentlich (Kommune / Land / Bund / EU) 
• Freiwillige Finanzierung (BHO) oder gesetzlich (SGB) 
• Institutionelle Förderung nimmt ab 
• Förderung häufig politisch akzentuiert 
• „Sonderfall“ EU 
 

• Privat (Stiftungen) 
• Suchen Innovation und Anschlussperspektive 
• Wollen eigenes Profil schärfen 
• Sind teilweise an Politik gekoppelt 
• www.stiftungsindex.de (operativ: eigene Projekte vs. 
fördernd: fremde Projekte) 

 

Fördermittelgeber 



Sponsoring 

 Passend für öffentliche  
Aktionen / Events 

 Gut für etablierte 
Organisationen 

 Finanzmittel, Sachmittel, 
Dienstleistungen (Know-how) 

 Sponsoring-Dreieck: 
Unternehmen-Verein-Medien 



Andere Unternehmenskooperationen 

 Unternehmensspende  
(insbesondere beim lokalen Mittelstand) 

 Ehrenamtliches Engagement  
(in Zusammenarbeit mit Unternehmen) 

 Gemeinsame Projekte  
(z.B. Kinderspielzeug) 



Eigenmittel-Erwirtschaftung  

Strategien 
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Beispiel:  
Jugendzentrum mit IT 

Bildungsangeboten 
 
1. Marktdurchdringung  
IT Schulung für Jugendliche mit 

Eigenbeitrag 

2. Produktentwicklung 
Internet- und Spielecafe für 

Jugendliche 

3. Markterschließung  
IT Schulung für Unternehmen  

4. Diversifikation  

Databasing Services für 
Unternehmen 



Links und Literatur 

 www.fundraisingpraxis.de 

 www.spendenportal.de  

 www.stiftungsindex.de 

 www.ratgeber-stiften.de  

 www.upj-online.de 

 www.sozialmarketing.de 

 www.soziale-unternehmen-berlin.de 

 www.partner-fuer-schule.nrw.de 

 www.buergergesellschaft.de 

 www.bildungsstiftungen.org 
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