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•	 Perspektive wechseln, um sich z. B. 
in Unternehmen hineinzuversetzen

•	 Wir haben mehr Wissen, als wir den-
ken

•	 Welche Gemeinsamkeit haben unse-
re Individuen (insbes. Stärken)

•	 Kunden sind nicht gleich Benefiziat

•	 Ziele müssen überhaupt nicht realis-
tisch sein, vor allem nicht, wenn es 
große Risiken gibt

•	 Es ist normal, dass man die Kompe-
tenzen für einen neuen Geschäfts-

bereich gar nicht vorab besitzt

•	 Der Glaube an positive Veränderung 
und der Wille diese zu erreichen, 
kann einen entscheidenden Unter-
schied machen

•	 Erzielte Gewinne geben die Freiheit 
langfristig zu investieren

•	 Bei prekärer Finanzlage müssen sich 
Investitionen in 6-12 Monaten amor-
tisieren

•	 Finanzierungsstrategien können 
(und müssen) sich über die Zeit ver-
ändern

Take-Aways

• … weil es auch darum geht, langfris-
tige Förderbeziehungen aufzubauen. 
Viele Förderstiftungen verstehen sich 
als Partner*innen in einer Förderbezie-
hung.

• … weil es wichtig ist, sich Zeit für die 
gemeinsamen Ambitionen zu nehmen!  
[gemeinsam = Förder*innen & Geför-
derte & Antragstellende]

• … um zu verstehen, welche Gestal-
tungsspielräume Förderstiftungen ha-
ben und die gemeinsam ausschöpfen 
zu können.

• … weil man so auf das Wichtigste zu-
rückkommt: „Wo ist der Schmerz?“ 

„Welchen Bedarf helft ihr zu stillen?“

• … weil du so mit Missverständnissen 
aufräumen kannst, z. B. dass Projekte 
immer innovativ sein müssen bzw. was 
Innovation bedeutet.

• … weil ihr im Austausch mit Förder-
stiftungen auch mit euren Bedarfen als 
Organisation überzeugen könnt  auch 
Capacity-Building kann gefördert wer-
den

• … weil du dann beim Antrag noch 
besser relevante Informationen geben 
kannst.

• … weil es die Chancen auf eine Förde-
rung steigert!

• Nachhaltige Finanzierung: inhaltlichen 
und finanziellen Erfolg koppeln

• Finanzielle Stabilität: wenn Mitarbeiter-
Innen um die 40 nicht in besser bezahlte 
Jobs wechseln

• Ausreichende Rücklagen, regelmäßige 
Gewinne

• Overheadkosten auch öffentlichen För-
derern gegenüber erklären, es hat sich 
schon viel getan!

• Nachhaltige Finanzierung: 1. Regelfi-
nanzierung oder 2. Eigenfinanzierung als 

Sozialunternehmen

• Lässt sich mit unternehmerischen Mit-
teln erreichen? Nicht allein!  als Gesell-
schaft Ziele formulieren + wie viel ist es 
uns wert?

• Wir brauchen eine Kampagne für den 
gemeinnützigen Sektor

• Idee: + 10 % „Spielgeld“ on top für jede 
Förderung statt Kostenkompensation

Paneldiskussion A

Session 1

Paneldiskussion B

Finanziell stabil heute & in Zukunft – Wann Organisationen 

solide finanziert sind und wie sich das umsetzen lässt

Geld um jeden Preis? – Wieso es sich lohnt, 

die Stiftungslogiken der Partner zu verstehen

• Die sozialen Organisationen können ihre 
Expertise am Markt anbieten.

• Ihr identifizieret potenzielle Interessen-
ten für ihre Expertise außerhalb von För-
derstrukturen

• Ihr kennt die Ziele und Herausforderun-
gen potenzieller Kunden

• Ihr könnt für die Kundenbedarfe Ange-
bote/Leistungspakete schnüren

• Ihr habt eine Vorstellung zur Organisa-
tion ihrer Leistungspakete (Ressourcen, 
Gemeinnützigkeit)

• Mal wieder die Zielgruppe fragen (die 
bereit wer, Geld zu geben für die Dienst-
leistung oder als Spende)

• Out of the box denken

• Gewinnerzielung als Ziel der Organisa-

tion formulieren

• Perspektivwechsel was wäre die Ziel-
gruppe bereit

• Der entscheidende Punkt ist, ins Tun zu 
kommen

• Geschäftsmodell von der Zielgruppe 
her denken

• Manchmal ist es nötig, einsame Ent-
scheidungen zu treffen

• „Das hab ich noch nie gemacht, also bin 
ich sicher, dass es klappt!“

• Immer mit Stakeholdern sprechen

• Blue Ocean suchen

• Eine Mischung von Finanzierungsmög-
lichkeiten sollten von Anfang an gebrain-
stormt werden

• Blue Ocean-Theorie

• Abgrenzung Spenden / Sponsoring 
 Gegenleistung?

• Gewinnkalkulation sorgfältig doku-
mentieren

• Voraussetzungen für Zweckbetrieb 
prüfen

• Bei der Gewinnermittlung gibt es 
Gestaltungsspielraum 

• Verluste im wirtschaftlichen Ge-
schäftsbetrieb vermeiden

• Ein solider Businessplan schützt vor 
Ärger mit dem Finanzamt

• ‚Freie Mittel‘ sind eine große Chance 
für Investitionen

• Crowdfunding ist mehr als Geld Ein-
sammeln

• Crowdfunding ist eine Form von Kom-
munikations-Kampagne

• Das Pitchvideo ist ihr Herz

• Erzähle eine Geschichte!

• Gute Planung der Kampagne ist alles

• Weitere Erfolgsfaktoren sind Transpa-
renz und Authentizität

• Crowdfunding ist viel mehr als Geld-
einsammeln. Es ist eine Kommunika-
tionskampagne, die Bindung erzeugt, 
Vertrauen schafft, die Marke stärkt 
und weitere Menschen zu „Mission-
aren“ macht

• Zur „richtigen Zeit“ am „richtigen Ort“ 
die „richtige Geschichte“ … und : Der 
Newsletter gehört DIR!

• Kontakte sammeln ist wichtig!New-
sletter!

Session 2

Session 5

Nachhaltige Finanzierung und Geschäftsmodellentwicklung – 
Durch eigene Veränderung zum Erfolg

Alles oder Nichts – mit Crowdfunding für medienwirksame  
Sichtbarkeit sorgen

Darf man das – Chancen 
und Stolpersteine vom 
wirtschaftlichen  
Geschäftsbetrieb

• Initiative zwischen Förder*innen und För-
dernehmenden gründen, um bei Förderkri-
terien mitentscheiden zu können

• Gemeinnütziges Verständnis muss erneu-
ert werden 

• Große Kampagne zum Thema Doner Edu-
cation starten

• Best practices wie z. B. Phineo / Skala-In-
itiative u. a. sollten offensiver den Mehrwert 
von Institutioneller Förderung aufzeigen

• Glaubenssätze „Gemeinnützige Arbeit 

kostet nichts/wenig“ dringend ändern!

• Größere gegenseitige Unterstützung auf 
Social Media „zusammen haben wir eine 
lautere Stimme“

• Die Organisation mit zu großer Förderung 
nicht überfordern

• Einen Finanzierungsmix anstreben, um Ab-
hängigkeiten zu verringern

• Es muss nicht nur das Projekt zur Förde-
rung passen, sondern auch die Förderung 
zum Projekt
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Fördermittelmanagement – Projekte erfolgreich abwickeln  
und Geldtöpfe gekonnt jonglieren

www.skala-campus.org

• Organisationsbezogene Kriterien 
können zur Ablehnung führen

• Die wichtigsten: die Gemeinnützig-
keit, eine stabile Finanzierung sowie 
‚Checks and Balances‘ bei der Mit-
telverwendung

• Organisationsentwicklung beein-
druckt Förder*innen

Session 6

Abgelehnt und keine Ah-
nung warum? – Als Organi-
sation stark auftreten und 
bei Stiftungen punkten
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• Notwendigkeit ggf. eine eigene Webseite 
für unsere Projekte zu entwickeln. Sonst zu 
viele Zielgruppen und Angebote (Message 
geht unter!)

• Differenzieren, welchen Kanal meine För-
der*innen benutzen: Presse, Homepage, 
social Media …

• Auf der Webseite kurz, prägnant, über-
sichtlich halten

• Krankenkassen sind auch Förder*innen

• Mit Distanz auf eigene Themen schauen 
(Perspektivwechsel)

• Bildschirmmedium >> Videos!

• Homepage = Visitenkarte auch ohne tägl. 
Rückmeldung

• LinkedIn! Twitter! 

• Weniger ist mehr

• Jahresbericht alle 2 Jahre- Kurzform!

• Kurzportrait zu Programmen!

• Ein prägnantes „Pitch-Deck“ dient als Ge-
sprächsgrundlage

• Wichtig dabei: Struktur, Eckpunkte, Aktua-
lität, Transparenz, Authentizität und Leben-
digkeit 

• Struktur ist wichtiger als Design

• Finanzkennzahlen sind wichtiger als Wir-
kungszahlen
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Durch die Förder*innen Brille – Erfolgreich über Wirkung  
kommunizieren

• Nicht nach dem Gießkannenprinzip, son-
dern Kooperationsangebote individuell 
schnüren

• Kooperation auf Augenhöhe! Nicht verbie-
gen und authentisch bleiben

• Das schwierigste ist der Erstkontakt zu 
einem Unternehmen und dort die richtige 
Ansprechperson zu finden, da Unterneh-
menskooperationen oft sehr unterschied-
lich verortet sind

• Unternehmen sehen sich zunehmend als 
gesellschaftsgestaltende Akteure und be-
greifen dabei Non-Profits als wichtige Part-
ner

• Es eignen sich Unternehmen mit ähnlichen 
Themen und Werten wie die eigene Organi-
sation

• Corporate Volunteering Formate können 
ein Einstieg in längerfristige Kooperationen 
sein

• Eine gute Unternehmensansprache be-
inhaltet eine Mischung aus emotionalen und 
sachlichen Argumenten, die auf das Unter-
nehmen zugeschnitten sind

• Eine gelingende Unternehmenskooperati-
on erfordert Klarheit, Transparenz, Verbind-
lichkeit und Vertrauen
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It’s a Match! – Unternehmenskooperationen aufbauen  
und die richtigen Partner*innen finden

Den finanziellen Handlungsspielraum erhöhen –  
Soziale Geschäftsideen für Non-Profits 

http://www.skala-campus.org 

