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FORDERMITTEL

30 Milliarden Euro zu vergeben
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Eine erfolgreiche Fordermittelakquise benotigt
personelle und organisatorische Voraussetzungen.

Vor allem aber miissen alle —

Flihrungskrafte wie

Mitarbeitende — verstehen, wie Forderer »ticken«.

30 Milliarden Euro. Diese Summe an
Fordermitteln steht Schatzungen zufolge
in Deutschland fir gemeinniutzige Akti-
vitaten zur Verfugung, und zwar jedes
Jahr, Tendenz steigend.

30 Milliarden Euro, das entspricht dem
Dreifachen des gesamten Betrages, den
Gemeinnutzige tiber Spenden und Spon-
soring einnehmen. Fordermittelgeber sind
dabei sowohl die 6ffentliche Hand als auch
private Institutionen wie Stiftungen und
Forderfonds. Organisationen der Sozial-
wirtschaft nutzen dieses Finanzierungspo-
tenzial jedoch unterschiedlich stark.

Bei manchen Organisationen werden
Fordermittel eher nach dem Zufallsprin-
zip eingeworben, bei anderen gibt es ei-
gene Stellen, die sich professionell um die
Fordermittelakquise kimmern. Wenn
ein Trager den Anteil der Fordermittel
in seinem Finanzierungsmix dauerhaft
erhohen mochte, muss er einige organi-
satorische Herausforderungen meistern.
Die wichtigsten stelle ich hier vor.

1. Erst die Investition,
dann der Zuschuss

Fordermittel konnen fiir viele Zwecke
eingesetzt werden und auch die Hohe der
Gelder ist sehr verschieden. Eine lokale
Stiftung bezuschusst zum Beispiel die An-
schaffung einer neuen Nestschaukel des
ortlichen Kindergartens mit 1.000 Euro.
In ganz anderen Groflenordnungen operie-
ren dagegen der Europdische Sozialfonds,
der etwa ein innovatives Programm fiir
die Fuhrungskrifte eines Verbandes mit
350.000 Euro unterstiitzt, und eine Lan-
desstiftung, die fiir den Neubau eines Hos-
pizes eine halbe Million Euro bereitstellt.
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Gemeinsam ist allen kinftigen Zu-
schussempfangern, dass sie unabhingig
von der Forderhohe zuerst investieren.
Jemand muss forderfahige Vorhaben aus-
wahlen und beschreiben, die passenden
Forderinstitutionen miissen recherchiert
und angesprochen werden, viele Forderer
erwarten einen schriftlichen, umfassenden
Forderantrag. Um aufs richtige Pferd setzen
zu kénnen, benotigt man einen guten Uber-
blick iiber den Férdermarkt und seine ak-
tuellen Entwicklungen. Neben dem hand-
werklichen Know-how beim Konzipieren
und Formulieren von Antragen braucht es
eine gezielte und fortlaufende Netzwerk-
und Lobbyarbeit — auch diese ist fur die
eigenen Forderchancen ganz entscheidend.

Bei all dem gibt es natirlich keine Ga-
rantie auf Forderung. Fordermittel werden
freiwillig vergeben, das heifst, man hat kei-
nen Rechtsanspruch darauf. Einige Forder-
programme sind so begehrt, dass nur ein
kleiner Bruchteil der Antragsteller bertick-
sichtigt werden kann. Andere Zuschussge-
ber suchen handeringend nach Projekten,
die zu ihren Zwecken und Kriterien passen.

2. Fordermittel sind kein
Allheilmittel fiir Finanzprobleme

Die Tatsache, dass ein Sozialunterneh-
men Geld benotigt, ist kein ausreichender
Grund dafiir, dass ein Forderer es unter-
stutzt. Fordermittelgeber haben genaue
Vorstellungen, welche Aktivititen sie at-
traktiv finden. Ihr Interesse wecken Vorha-
ben beispielsweise, weil sie einen wichtigen
gesellschaftlichen Bedarf decken (aktuell
etwa die Integration von Flichtlingen),
weil sie eine hohe Wirkung versprechen,
weil sie neue Ansitze in Form von Pilotpro-
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jekten verfolgen oder bestimmte Zielgrup-
pen im Fokus haben. Forderinstitutionen,
die grundsitzliche Haushaltsprobleme von
Tragern l6sen und eine unzureichende Re-
gelfinanzierung ausgleichen wollen, wird
man dagegen kaum finden.

Ein erster Schritt, um die Fordermittel-
gewinnung zu professionalisieren, ist, dass
die Fach- und Fihrungskrifte verstehen,
fir welche Themen und Vorhaben Finan-
zierungsmoglichkeiten durch freiwillige
Forderer bestehen und welche Aufgaben
anderweitig finanziert werden mussen.
Fordermittel sollten wir aber nicht nur
als ein Instrument der Kostenreduzierung
betrachten. Sie lassen sich bewusst einset-
zen, um neue Angebote zu entwickeln und
um mit Pilotprojekten politischen Einfluss
auszuiiben. Dartber hinaus starken ge-
forderte Projekte hiufig die offentliche
Wahrnehmung einer Organisation und
haben positive Auswirkungen auf die an-
deren Fundraisingaktivitaten.

3. Mindestens sechs Monate Vorlauf

Als Fordermittelberater unterstiitze ich
Trager dabei, geeignete Finanzierungs-
quellen zu erschlieffen. Eine meiner
ersten Fragen ist immer die nach dem
geplanten Projektstart, denn die Gewin-
nung von Fordermitteln benotigt viel
zeitlichen Vorlauf. Zum einen braucht
man fur die Konzeption, Recherche und
Antragstellung in der Regel mehrere Wo-
chen. Zum anderen kann man bei vielen
Forderinstitutionen nur zu bestimmten
Terminen Antrage stellen, manchmal
nur einmal im Jahr. Als Daumenregel
sollte man mit einem Vorlauf von sechs
Monaten rechnen, bei grofSeren Projek-
ten auch deutlich mehr Zeit einplanen.

4. Erfolg nur im Team

Fur die zentralen Aufgaben der Forder-
mittelakquise benotigt man vor allem
Fachwissen und spezifische Erfahrungen.
Die Recherche in Forderdatenbanken und
die Ausformulierung von Antrdagen sind
spezialisierte Tatigkeiten, man erlernt und
perfektioniert sie vor allem durch prakti-
sche Arbeit. Was liegt also niher, als sich
einen entsprechenden Spezialisten zu fin-
den, als Mitarbeiter oder als externer Be-
rater. Doch bedarf Fordermittelgewinnung
nicht nur handwerklicher Fahigkeiten; sie
ist vielmehr eine komplexe Querschnitts-
aufgabe mit Bertthrungspunkten zu den
Bereichen Programm- und Geschaftsfeld-

entwicklung, Buchhaltung und Control-
ling, Offentlichkeitsarbeit, Marketing und
Fundraising sowie Unternehmensleitung.
Erfahrene Fordermittelreferenten verfii-
gen uber gute Fihigkeiten, Konzeptideen
in iberzeugende Forderantrige zu tiberset-
zen, die sich dann in Fordergeld verwan-
deln. Ohne Konzeptideen und tatkraftige
Unterstutzung aus den Fachbereichen fehlt
ihnen aber die Grundlage fur ihre Arbeit.

5. Die Fiihrungskrafte
miissen aktiv werden

Beim Thema Lobby- und Netzwerkar-
beit entscheidet die Zusammenarbeit
der Fordermittelexperten mit den Fiih-
rungskraften uber Erfolg oder Misser-
folg. Die Fuhrungskrifte miissen ihre
bestehenden Kontakte nutzen, um For-

der Geschiftsfihrung sowie drittens aus-
reichend personelle Ressourcen.

7. Die Finanzierung der
Fordermittelakquise

Das Einwerben von Fordermitteln und
die Umsetzung von Forderprojekten er-
fordert Personalressourcen, die refinan-
ziert werden mussen. Die meisten Forde-
rer beteiligen sich aber nur an Kosten,
die nach der Forderzusage anfallen. Des-
halb sind Akquisekosten normalerweise
selbst zu tragen. Leider fallen auch die
Pauschalen fur die Projektverwaltung in
vielen Forderprogrammen sehr niedrig
aus oder die Verwaltungskosten werden
grundsitzlich als Eigenanteil erwartet.
Wenn man nicht tricksen mochte, ist
eine Finanzierung dieser Arbeiten aus

»Neben dem handwerklichen Know-how
braucht es eine gezielte und fortlaufende
Netzwerk- und Lobbyarbeit«

dermoglichkeiten anzustofsen oder die
Forderaussichten fuir die eigenen Antrage
zu erhohen. Dazu ist es notwendig, auch
die politischen Aspekte von Entschei-
dungsmechanismen zu verstehen und zu
bertcksichtigen. Eine enge Abstimmung
zwischen Fordermittelverantwortlichen
und Fuhrungskraften ist dabei essenziell.

6. Verantwortlichkeiten,
Prozesse und Systeme

Um die knappen Personalressourcen effi-
zient einzusetzen und die interne Abstim-
mung sicherzustellen, miissen die neuen
Prozesse der Fordermittelakquise mit den
etablierten Prozessen der Fachabteilun-
gen koordiniert werden. Die Definition
von Schnittstellen und das Festlegen der
Verantwortlichkeiten spielen eine zent-
rale Rolle. Auch sollte man unbedingt
bestehende I'T-Systeme fuir die neuen Pro-
zesse nutzen und Werkzeuge des Projekt-
managements einsetzen, damit man ein
wirtschaftliches Arbeiten gewahrleistet.
Nach meiner Erfahrung aus zahlreichen
Beratungsprojekten fur kleine und grofse
Trager der Sozialwirtschaft benotigt der
Aufbau einer solchen Organisation drei-
erlei: erstens eine strategische Grundsatz-
entscheidung, zweitens die Unterstiitzung

den Fordersummen lediglich in Aus-
nahmen moglich. Das Gleiche gilt auch
bei der Finanzierung von externen Be-
ratungsleistungen. Wenn ein Sozialun-
ternehmen trotzdem von Fordermitteln
profitieren mochte, bleibt in der Regel
nur die Finanzierung tiber eine interne
Leistungsverrechnung oder eine Umlage.

8. Der Einsatz von
Fordermittelberatern

Angesichts dieser Herausforderungen stel-
len sich viele Entscheider von Tragern der
Sozialwirtschaft die Frage, ob sie die For-
dermittelakquise nicht outsourcen konnen.
Bei bestimmten Aufgaben kommen Exter-
ne aus den genannten Griinden schnell an
ihre Grenzen, wie bei der Netzwerk- und
Lobbyarbeit, bei der Projektentwicklung
oder bei der operativen Projektumsetzung.
Ein vollstandiges Outsourcing ist vor die-
sem Hintergrund nicht sinnvoll und ver-
spricht wenig Erfolg.

Fur andere Aufgaben ist das aber
moglich und eine Erwiagung wert, wie
zum Beispiel fuir die Recherche der pas-
senden Forderquellen, fur die Formulie-
rung von Antridgen, beim Monitoring
von Projekten oder fiir die Qualifikation
der Mitarbeiter. [
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