Termine der digitalen Seminartage

Block 1 (Online-Seminar)
Mittwoch, 20. Januar, bis Freitag, 22. Januar 2027

Block 2 (Online-Seminar)
Montag, 12. April, bis Mittwoch, 14. April 2027

Block 3 (Online-Seminar)
Montag, 14. Juni, bis Mittwoch, 16. Juni 2027

Ergdnzende Online-Seminare

Zusatzlich finden zwischen den Kursphasen ergan-
zende Online-Seminare statt (im Umfang von sieben
Stunden insgesamt). Die geplanten Themen ent-
nehmen Sie bitte der Seminartbersicht. Die Termine
werden mit den Teilnehmenden der Fortbildung
abgestimmt. Das Abschluss-Kolloquium findet

ca. zwei Wochen vor dem dritten Modul statt.

Umfang und Kosten

Der Kurs findet an drei digitalen Blocken statt.

Fur diese neun Fortbildungstage sowie erganzende
Online-Seminare zahlen Sie inklusive Arbeitsmaterial
3.200 Euro inkl. Mehrwertsteuer.

Frihbucherrabatt bis 30. November 2026: 250 Euro
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Liebe Interessierte,

Fundraising ist heute weit mehr als das Versenden von
Spendenbriefen. Organisationen brauchen Menschen,
die Beziehungsgestaltung, Kommunikation und Strate-
gie zusammenbringen und damit Wirkung ermoglichen.
Genau dafur haben wir diese Fortbildung entwickelt.

Die Fundraising Akademie gehdrt zu den fuhrenden
Weiterbildungseinrichtungen im Nonprofit-Bereich in
Deutschland und steht seit vielen Jahren fir praxisnahe
Qualifizierung und hohe Qualitat. Mit diesem Kurs
erhalten Sie ein kompaktes Fundament, das Sie direkt

in Ihrer Organisation anwenden kénnen. Die Inhalte
sind bewusst auf die Bedurfnisse kleiner und mittlerer
Einrichtungen zugeschnitten und eignen sich sowohl fir
Einsteiger*innen als auch fur Menschen, die Fundraising
nur teilweise in ihrem Aufgabenprofil haben.

Sie lernen alle zentralen Bausteine kennen, die fur
erfolgreiches Fundraising notwendig sind: Zielgruppen,
Medienmix, Social Media, Textarbeit, Spenderpsycho-
logie, Kampagnenplanung, rechtliche Grundlagen und
mehr. Das Gelernte vertiefen Sie in einer realitatsnahen
Praxisaufgabe, und im Abschluss-Kolloquium zeigen Sie,
was Sie erarbeitet haben.

Wir freuen uns darauf, Sie in der Fortbildung zu begleiten.

Prof. Dr. Thomas Kreuzer Jirka Wirth
Geschaftsfuhrer Studienleitung

Seminaribersicht

Block 1 Grundlagen und Instrumente (Online-Seminar)
Mittwoch, 20. Januar, bis Freitag, 22. Januar 2027

Mittwoch

Beginn
09:00 Uhr Planung, Umsetzung Digitale

und Auswertung einer Kommunikation im
Einfuhrung: Grundlagen | Direct-Mail-Aktion Fundraising
des Fundraisings

Der Fundraising-Markt. Text und Gestaltung von

Fundraising-Strategien
im regionalen Kontext

Feedback und
. Auswertung
Databasegesttitztes Fund- p—
raising unter Bertcksichti- Ef&?%ﬂ 5 Uhr

gung der EU DSGVO -
Mi-Do:
Ende 17:00 Uhr

Block 2 Major Giving (Online-Seminar)
Montag, 12. April, bis Mittwoch, 14. April 2027

Mittwoch

Beginn
09:00 Uhr

Spender:innen, Bedarfe Mawlings — Praktische
und Engagement Ubung mit Fallbeispielen

Fundraising und Organi-
sationsentwicklung

Fordermittel
Unternehmenskooperati-
onen und Sponsoring Donor Journey

GroBspenden-

Fundraising Best Practice

Stiftungen in der
Fundraising-Praxis

Feedb.
Auswertung

Mittwoch:
Nachlass-Fundraising Akquisition von Ende 17:15 Uhr

Stiftungsmitteln Mo-Di:

Block 3 Konzeption & Kampagne (Online-Seminar)
Montag, 14. Juni, bis Mittwoch, 16. Juni 2027

Beginn Zielgruppen kennen-

09:00 Uhr lernen und bestimmen
Argumente, Instrumente,

Face-to-Face Ansprache, MaBnahmen
und Dramaturgie

K.O nzeptionslehre und Exkurs: Présentation der Arbeits-
Bildung der , Lernagen- L
-~ Marke als Erfolgsfaktor ergebnisse im Plenum

Auswertung der
Kreation und Kommuni- | Agentur-Arbeit
kation entwickeln Feedback und Ubergabe
der Zertifikate
Mittwoch:

SWOT-Analyse, die Diag- [Nzelae i [SiVI Ende 16:00 Uhr

nose fur die Strategie Agentur-Arbeit Mo-Di
Ende 19:00 Uhr

Forts. Fallstudie
Agentur-Arbeit

Das Fundraising-Konzept
Einfuhrung, Aufgabe,
Briefing und Auftrag

Zwischen den drei Blocken erhalten Sie zusatzliche
Online Seminare, die Ihr Wissen gezielt erweitern.

Dazu gehoren Geldauflagenmarketing, Gemeinntt-
zigkeitsrecht, ein Wahlthema, das gemeinsam mit
der Gruppe festgelegt wird, sowie kurze Einheiten
zur Prufungsvorbereitung und zur Agentur-Arbeit.
Diese Extras geben Ihnen zusatzlichen Praxisnutzen
und starken Sie fur Ihren Abschluss.

Top-Referent*innen

Unsere Referent*innen sind Fachleute aus der Praxis mit
bundesweitem Renommee. Es sind Fachleute wie etwa
Anwalte, Controller, Unternehmensberater und Kom-
munikationswissenschaftler, die eine fundierte theoreti-
sche Basis mit intensiver praktischer Erfahrung paaren.
Sie kennen durch ihre berufliche Karriere und durch
zahlreiche Beratungen und Workshops die spezifischen
Herausforderungen von Nonprofit-Organisationen.

Studienleitung

Jirka Wirth, Dipl.-Betriebswirt (BA) und Fundraising-
Manager (FA), ist Fundraising-
Experte mit Uber 20 Jahren
Erfahrung in der Leitung von
kleinen bis groBen Fundraising-
Programmen fir gemeinnut-
zige Organisationen, u.a. als
Fundraising-Direktor bei Arzte
ohne Grenzen. Seine Expertise
umfasst fast alle Bereiche des Fundraisings — von
Direktmarketing-Aktivitaten wie F2F, Telemarketing
und DRTV bis zu digitalem Fundraising, Unterneh-
menspartnerschaften sowie GroBspender- und
Legatsprogrammen. Er unterstitzt heute NPOs
weltweit bei der Strategieentwicklung, u.a. bei
Markteintritts- und Wachstumsstrategien.



