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25. april 2026

Workshop: Medlemmer & Fundraising
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1. INDSIGT: Fælles indsigt i fundraising, og hvad der virker for nogle af 
verdens bedste organisationer.

2. INPUT: Som et input til den videre strategiproces skal vi arbejde med 
DN’s formål og kommunikationen af det.

3. INSPIRATION: Vi skal dele historier med hinanden, der understøtter 
DN’s formål, vækker følelser og giver lyst til at donere til DN. 

(Spørgsmål, kommentarer til nuværende fundraising -praksis: Tag fat i Anders, eller tal med i os i 
pausen)

Introduktion: Hvad skal vi opnå i dag?
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DEL 1: 13:30 -14:30

• Velkomst og introduktion

• Baggrund: Medlemmer og fundraising i DN

• Oplæg: Great Fundraising Organizations

• Øvelse 1: Et enkelt og stærkt DN -formål

PAUSE: 14:30 -14:45

DEL 2: 14:45 -15:30

• Oplæg: Fundraisings superkraft er følelser

• Øvelse 2: Den sande historie godt fortalt 

• Præsentation og opsamling

Dagens program
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Jeg hedder…
Jeg er frivillig i DN (kommune)…
Jeg er frivillig i netop DN, fordi…

HEJ!
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Det er lykkes: 

• Støt stigende medlemstal og indtægter

• Nyt CRM i 2025 (bedre håndtering af medlemmer og 
kontakter)

• Ny marketing platform (målrettet kommunikation til 
medlemmer og kontakter) 

• Mere værdi af medlemskabet

• Engagerende kampagner (mange, mange leads )

Udfordringer:

• IT (gammelt CRM, manuelle processer, fejl i data, mindre 
målrettet kommunikation)

• Begrænset ekstra investering (medlemsmål ikke finansieret)

• Medlemshvervning som fælles ansvar 

• Mange ambitioner, indsatser og mål i DN’ strategi

Baggrund: Fundraising & medlemmer 2021 -26
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Great Fundraising 
Organizations

Hvad kendetegner de organisationer, der opnår 
markant og langsigtet vækst i støtter/medlemmer 
og indtægter?
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Vigtigste indsigter i verdens bedste NGO’er

Baseret på data indsamlet over tyve års arbejde 
med mere end 500 organisationer, herunder 
Unicef og WWF, forklarer bogen, hvad der virker, 
og hvorfor. Den undersøger de tankegange, 
strategier og praksisser, der anvendes af Great 
Fundraising Organizations (GFO’er).
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34%



10

Er der noget, vi ønsker os, at vi kunne gøre mere af i dag, men som 
vi ikke kan?

• DN kan skabe større forandringer for naturen. Penge har betydning for: Hvor mange, 
vi er, og hvilke projekter, vi kan gennemføre, hvor meget synlighed, vi kan få.

• Nogle organisationer er vokset flere gange deres oprindelige størrelse på ti år -  det 
betyder flere/nye kolleger, frivillige, projekter etc. til gavn for netop deres sag.

  

Hvorfor er det vigtigt at rejse flere penge til DN?
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1. Det er den indre adfærd og kultur , der driver vækst –  ikke samfundsøkonomien.

2. Vækst er et aktivt valg, som starter i ledelsen. Lederskab  driver adfærden i organisationen.

3. Der er to forretninger  i alle organisationer –  ydelser (skaber forandringen) og fundraising 
(skaffer midlerne). De taler til forskellige modtagere, der har forskellige og behov.

4. Fundraising taler om problemet  for at møde donorernes behov for at løse det. Fundraising 
belønner det følelsesmæssige behov hos mennesker for at løse problemer og give.

5. Organisationerne ved, hvad der er deres helt unikke position og formål , og det gennemsyrer 
dem og deres til -  og fravalg.

6. Mission er vigtigt, men indtægter er lige så vigtigt, fordi de er en bærende forudsætning for 
at kunne opfylde missionen.

7. Langsigtet investeringsplaner (ti år) i modsætning til år - til-år budgetter.

7 vigtigste indsigter i GFO’er
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1. Det er den indre adfærd og kultur, der driver vækst –  ikke samfundsøkonomien.

2. Vækst er et aktivt valg, som starter i ledelsen. Lederskab  driver adfærden.

3. Der er to forretninger  i alle organisationer –  ydelser (skaber forandringen) og fundraising 
(skaffer midlerne). De taler til forskellige modtagere, der har forskellige behov.

4. Fundraising taler om problemet  for at møde donorernes behov for at løse det. Fundraising 
belønner det følelsesmæssige behov hos mennesker for at løse problemer og give.

5. Organisationerne ved, hvad der er deres helt unikke position og formål , og det gennemsyrer 
dem og deres til -  og fravalg.

6. Mission er vigtigt, men indtægter er lige så vigtigt, fordi de er en bærende forudsætning for 
at kunne opfylde missionen.

7. Langsigtet investeringsplaner (ti år) i modsætning til år - til-år budgetter.

Det vi se nærmere på i dag
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Én mission, men to 
forretninger

Organisationen skal møde forskellige behov på 
forskellige måder ved at gøre det, de to 
forretninger hver især er bedst til.
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To sæt af kunder

Donorer Organisation
Brugere af vores

ydelser↭ ↭

GFO - organisationen opfylder behovene hos begge .
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Kultursammenstød i nonprofit

Fundraising
Ambitiøse resultatskabere

Skal skille sig ud .
Skal have ambition/ udfordring .

Frihed til at handle.
Hurtigt tempo.

Følelsesdrevet arbejde .
Vant til salgs - og
marketingkultur .

Håndterer enkelhed .
Konkurrencepræget .

Ydelser
Etiske fagfolk

Skal nå konsensus .
Skal have ret.

Proces for at undgå fejl .
Grundig.

Evidensdrevet arbejde .
Vant til bevillingskultur .

Håndterer kompleksitet .
Dømmende .
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To forretninger , én mission.

PROBLEM

Donorer Fundraising

At imødekomme
donorernes behov

LØSNING

Ydelser Brugere af
ydelserne

At imødekomme
brugerne af

ydelsernes behov

Vær bedst på begge .
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Formål er ALT

Samtlige prioriteringer i organisationen bør afspejle 
formålet. Det gør hele forskellen for fundraising. 
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Formål

Vi skal ikke ændre formålsparagraffen. Vi skal 
stille skarpt på det vigtigste og kommunikere det 
konsekvent. 

• Formål er statisk over tid

• Formål rummer typisk flere forskellige 
problematikker og deres løsninger.

• GFO’er arbejder fokuseret med kommunikation 
af deres formål fx ved at formulere en enkelt 
ambition , der er det problem , som de agter at 
løse henover en kortere årrække (5 -10 år fx).

• Det er den ambition, de fundraiser/hverver nye 
medlemmer  på.
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1. Forsøger DN at løse det rigtige 
problem?

2. Er vi internt enige i DN om, 
hvad det er?

3. Kommunikerer vi det på den 
bedst mulige måde?

….hvis svaret er delvist ja eller nej, 
så er der et stort og uforløst 
potentiale for DN

Hmm…
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fundraising -organisationer, der har 
erkendt, at fundraising kommunikation 
er følelsesmæssig og fokuserer på 
problemet .

  

Om lidt skal vi se nogle eksempler på…
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Formål: Stop Svigt.
Ambition: Alle råb om hjælp skal høres

Økonomisk vækst: 352%

Vækst i medlemmer og 
støtter (bidrag): 662% 
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Formål: Psykisk sygdom må aldrig ødelægge liv
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Formål: Red alt liv nu!
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Øvelse 1: Hvad er DN’s 
formål? (35 min)
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1. I grupper a ca. tre personer: Notér alle de problemer/formål I kan komme i tanker om, DN 
arbejder for at løse/realisere og scor dem vigtighed + unikhed fra 1 -5 (1: ikke så vigtigt, 5: 
meget vigtigt) (7 minutter)

2. Vælg derefter det formål, som I mener, er det vigtigste. Det bør være:

- Unikt for DN (vi er bedre end andre til at løse netop det problem)

- Ambitiøst (tager tid og kræver penge/ressourcer at løse)

- Kommunikerbart

Kommuniker jeres formål kort og enkelt (træk gerne på eksemplerne i oplægget)

(15 minutter)

3. Præsentér jeres formål for resten af holdet (8 minutter)

Øvelse 1: Hvad er DN’s formål?
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Problem Vigtighed Unikhed

Stoppe tabet af natur/Skabe mere plads til naturen

Stoppe forurening af drikkevandet/Sikre rent drikkevand 

Sænke Danmarks klimaftryk/Skabe et bæredygtigt Danmark

Mindske det intensive landbrug herunder produktion af dyr/Skabe et mere bæredygtigt landbrug

Stoppe forurening, overfiskeri m.m. i havet/Skabe et sundt og levende havmiljø

Problem/formåls -hierarki
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PAUSE!
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Fundraisings superkraft 
er følelser!

Det handler om at belønne medlemmernes basale 
følelsesmæssige behov for at løse problemer og 
give.
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Følelser driver adfærd



30



31

1. Mennesker har grundlæggende de samme følelsesmæssige behov overalt i verden.

2. For 99 % af alle mennesker inkluderer det behovet for at give og bidrage til en 
bedre verden. 

3. Fundraising handler om at hjælpe mennesker til at få opfyldt dette naturlige 
følelsesmæssige behov for at give –  og at gøre det let! En donation er en hurtig og 
enkel måde at opfylde sit behov for at hjælpe.

4. Derfor arbejder de bedste fundraising organisationer med fokus på følelser.

5. Historier er særligt gode til at belønne mange forskellige følelser –  organisationerne 
fortæller dem, belønner behovet for at give.

Følelser driver adfærd 
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Dit bidrag kan ændre udfaldet! 

Man skal kunne fortælle historien med en dårlig 
slutning for at kunne fundraise /hverve medlemmer.



33

Kunne du fortælle ham det?

Min lille dreng elsker tigre. Og elefanter. Næsehorn 
også. Faktisk elsker min dreng bare naturen.

Forundring lyser hans lille ansigt op, hver gang han 
lærer om et nyt dyr: hvordan det spiser, hvordan det 
socialiserer… hvordan det lever og ånder.

Og jeg ved, at når den sidste rest af junglen er blevet 
ryddet, når disse betagende dyr er blevet jaget til et 
punkt uden tilbagevenden, vil han komme til mig og 
spørge…

- Far, vidste du det med tigrene?

Og jeg vil være nødt til at sige:

- Ja, min søn. Det gjorde jeg.
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Westcountry River Trust, UK
Laurences familie havde ikke råd til 

luksusferier. Så én gang om året tog hans 

forældre ham med på camping i South 

Wales. Laurence tilbragte dagene 

sammen med sine to brødre med at padle 

i det klare, friske vand i floden Wye, fange 

småfisk i et syltetøjsglas, smutte sten og 

flyde ned ad floden i en bildæk-slange.

30 år senere vendte Laurence tilbage til 

det samme sted for at dele denne glæde 

med sine tre børn. Men nu er floden 

tilstoppet med alger, småfiskene er væk, 

og Laurence fældede stille en tåre.

Men det behøver ikke at være sådan.

West Country Rivers Trust

Saving our rivers for good
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Øvelse 2: Fortæl en 
historie, hvor et bidrag 
kan ændre udfaldet 
(35 min)

At møde medlemmernes følelsesmæssige behov er 
selve hjertet i fundraising -  og det kan gøres med 
integritet gennem en sand historie godt fortalt ( truth  
well  told).
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1. Er der et før  og et efter ?  Dvs. hvis vi ikke handler/løser problemet, slutter historien 
dårligt.

2. Beskriver den problemet hudløst ærligt?

3. Belønner den os følelsesmæssigt?

4. Viser den DN’s  ufuldkommenhed? (vi har ikke løst problemet endnu og har brug for 
meget mere hjælp/støtte)

I må gerne:

- Finde historien i DN’s  egen historie (begivenheder)

- Eller iblandt jeres egne historier 

Vi mødes om 35 minutter

Den sande historie godt fortalt
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Umiddelbare tanker om i dag, og det at arbejde med formål og fortælling?

Andet vi skal fokusere på? Eller som I savner svar på?

Tak for jeres input, der vil indgå i det videre arbejde med strategien!

Hvad nu?
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