Ausgefuchst!
Von Fordergeldern
bis Fundraising
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CHECK-IN

Grundlegende Fragen zu Euren Fundraising:

Was bringt Euch dazu, Euch zu engagieren?
Wofur macht ihr Fundraising bzw.
Warum wollt ihr Fundraising machen?

+
Deine wichtigste Frage ab in den Chat
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Die Mission / Das Vorhaben

Zweck:
Warum soll man Euch / Eure Einrichtung unterstiitzen?

Habt ihr ein klares Vorhaben?
v Beschreibt den Spendenzweck so, dass sich Herzen 6ffnen

v' Beschreibt nur, was fiir die Geber*innen wichtig ist und fasst
es kurz

Projekt:
WARUM ist das Projekt wichtig/interessant/neuartig/bereichernd?

Fir wen / wer ist die Zielgruppe?
Gibt es eine Konzeption (lang / kurz)
Gibt es einen Kosten- und Finanzierungsplan?
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WAS IST FUNDRAISING UBERHAUPT?

Fundraising ist die strategisch geplante Beschaffung sowohl
von finanziellen Ressourcen als auch von Sachwerten, Zeit
und Know-how zur Verwirklichung von am Gemeinwohl
orientierten Zwecken unter Verwendung von
Marketingprinzipien.

(Fabisch, 2002, dtv)
sFundraising is the gentle art of teaching the joy of

giving.“ (Henry Rosso)
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WARUM WIRD FUNDRAISING IMMER WICHTIGER?

v' Der Dritte Sektor ist Uberwiegend aus 6ffentlichen Mitteln
finanziert

v' Zwar hohes Maf an Transparenz und Klarheit durch
fixierte Forderungsschwerpunkte und standardisierte
Antragsprozesse

v" ABER: Unubersichtliche Forderlandschaft durch féderale
Strukturen, die von Land zu Land unterschiedlich

strukturiert sind
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DIE FORDERWELT:
>> Fundraising fiir Verbande, Vereine und Stiftungen
beinhaltet vier Saulen:

Akquise offentlicher Fordermittel
(Drittmittel)

Lotterien und Stiftungsantrage

penden (Privatpersonen und
Unternehmen), Mitgliedschaften,
Schwarm-Investitionen

Unternehmenskooperationen und
Sponsoring
6
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WAS GIBT ES IN DER FORDERWELT ZU
BEACHTEN?

Oft muss man die Fundraising-Arten miteinander
kombinieren:

+ z.B. fordert eine Stiftung zu 80% und die anderen 20% mussen
als Eigenmittel nachgewiesen werden.

* Dies kdnnen z.B. Mittel sein, die Uber einen Forderverein
reinkommen oder tUber andere Forderer.

* Manchmal kann auch z.B. ehrenamtliches Engagement
angerechnet werden oder Rdume, die man angemietet hat.
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KANN JEDE*R FORDERMITTEL BEANTRAGEN?

Welche grundlegenden Anforderungen muss eine
Initiative erfiillen?

* Privatpersonen oder Gruppen ohne Rechtsform werden
haufig nicht oder nur sehr eingeschrankt gefordert.

» Bei vielen Einrichtungen sind nur juristische Personen
antragsberechtigt, also Vereine oder GmbHs.

» Ein weiteres Kriterium ist weiterhin haufig die
Gemeinniitzigkeit. Der klassische Zuwendungsempfanger
ist der gemeinniitzige Verein.

*  Wenn eine Gruppe eine solche Organisationsform nicht hat
oder nicht will, dann besteht die Mdéglichkeit, ein Projekt in
Zusammenarbeit mit einer bestehenden Organisation zu
beantragen (Kofinanzierung bzw. Finanzierungsmix!) -
Wichtig ist, dass man sich vertraut und eben gut
zusammenarbeiten kann. 8
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WIE FUNKTIONIERT PROJEKTFORDERUNG?

Zu beachten sind:

Institutionelle Geber und ihre Ziele

Foérderschwerpunkte und -prioritaten

Forderbedingungen, z.B. eine Einrichtung fordert nur (vom
Finanzamt anerkannte) gemeinniitzige eingetragene Vereine oder
ein anderer Geber fordert niemals Personalkosten oder in dritter
Geber fordert bestimmte Projekte nur, wenn mindestens drei
verschiedene Organisationen am Projekt beteiligt sind und
gemeinsam den Antrag stellen.

Ausschreibung, Aufrufe, Calls, Deadlines

Ein Fordermittelantrag ist eine Bewerbung!
- Ein Fordermittelantrag ist die schriftliche Bewerbung einer

Organisation um Fordermittel. Zentraler Gegenstand der
Bewerbung ist die Darstellung des Projekts, das mit den
Fordermitteln durchgefiihrt werden soll.
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Organisationscheck
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Ressourcen (Zeit und Budget)
Know-How und Erfahrung
Technik und Verwaltung
Konzeption und Kostenplanung
Image und Bekanntheit
Motivation

Wie sind die Erfahrungen bisher mit der Mittelakquise?
(Abrechnung der Mittel, Verbuchung etc.)

Was sind Eure Starken (z.B. Antragsformulierung, Kommunikation,
Begeisterungsfahigkeit)?
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Das Umfeld

* In welchem Umfeld setzt ihr das Fundraising auf?

* Wer ist die Konkurrenz? (z.B. Kultureinrichtungen,
bekannte Spendenempfanger der Stadt) > Was macht
die Konkurrenz?

» Wer sind die aktuellen und potenziellen Geber*innen?

11

N . NEU
SN £ BMCO sz il

KULTUR

11

Spenden in der Gemeinniitzigkeit

Gemeinnutzige Organisationen sind von Spenden abhéngig

- die zweckgebundene Spende unterstiitzt gezielt ein
konkretes Projekt; die freie Spende wird fiir die Organisation
zur freien Verwendung gegeben

-> Die Spendenertrage sind von einer guten Beziehung
zwischen den Geber*innen und der Organisation abhangig.

- Beziehungspflege ist ein zentraler Bestandteil im
Fundraising.

EulRnoten:

Gemeinniitzigkeit: Verhalten von Personen oder Korperschaften, das dem
Gemeinwohl dient. Gemeinnutzigkeit im steuerrechtlichen Sinn istim § 52
Abgabenordnung (AO) definiert.

Mittelverwendung: Finanzamter: Der groRte Anteil der Spenden ist fiir Projekte

zu verwenden (also mindestens 51 %). // DZI (Deutsches Zentralinstitut fur
soziale Fragen): Verwaltungsaufwand darf nicht tiiber 30% liegen.
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Spendenformen

Zeitspenden
(ehrenamtliches
Engagement)

v Besonders in den
Bereichen Sport, Kinder
und Jugend

Geldspenden

v 2021: ca. 5,8 Mrd. EUR in
Deutschland
v' Durchschnittliche Summe
2021: 42€ / Person
v 7% Plus gegeniiber
Vorjahr, bestes Ergebnis seit

Sachspenden

v’ Besonders Kleidung,
Biicher, Spielzeug,
Pflegeprodukte

2005!
(Quelle: Bilanz des Helfens)

Einfluss soziodemografischer Faktoren

Geschlecht, Alter, Familienstand Religionszugehdrigkeit

Beruflicher Status und Einkommen Bildungsabschluss

Quelle:
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Spende vs. Sponsoring / Unternehmenskooperationen

( R
- Gegenleistung
freiwillig (wirtschaftiicher Vorteil)
| J
( R ( R
Sponsoring gilt im
— ohne Gegenleistung —| Unternehmen als
Betriebsausgabe
| J | J
( R ( R
Der*Die Nehmer*in muss
| reduziert ___| die Einnahmen versteuern
Einkommenssteuer (wirtschaftlicher
Geschéftsbetrieb)
| J |
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FUNDRAISING-INSTRUMENTE

Anlasse Mitglieder/Férdererwerbung
Benefizgala (TV) Offentliche Gelder
BuRgelder Programme fiir Freiwillige
Crowdfunding Rundfunkspots u.a. PR-Arbeit
Digital-Fundraising Sachspenden
E-Mail-Marketing SMS-Spende

Erbschaften Sponsoring

Face-to-Face Stiftungen

Freianzeigen StraBenfeste/Flohmarkt
GroRspendenfundraising Telefon-Hotline
Haustlr-/StraRensammlungen Unternehmenskooperationen
Lotterien, Tombola Zustiftungen

Mailing
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Beziehungsmanagement: Im Zentrum des
Fundraising stehen die Menschen

» Eine maximale Fokussierung auf die Zielgruppen ist
die Basis fur den Erfolg.

» Das Ziel ist es, die Spender*innen zufrieden zu
stellen, ihre Erwartungen zu erflllen.

» Es gehtim Fundraising nicht nur um Geld. Es geht
um eine gesellschaftliche Teilhabe.
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Spektrum der Spender 2> Donor Journey

Stifter/
Erblasser
Zeitaufwand nimmt zu
GroRspender
Héhe des Dauerspender
Férdererbeitrages Neu- / Erstspender
wachst
Reagierer -
Positives
Interessenten entwickeln
Breite Offentlichkeit Bekanntheit fordern
Quelle: Michael Urselmann 42
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