Siege werden im Winter gemacht

Mit der ORANT-Formel zum nachhaltigen Fordermittel-Fundraising

Es ist eine banale, aber pragende Weisheit,
dass sportliche Siege im Sommer durch
Grundlagentraining im Winter méglich
werden. Ahnlich sollten wir das Férdermit-
tel-Fundraising angehen, das bisher hau-
fig als kurzfristiges Finanzierungsmittel
singuldr betrachtet und eingesetzt wird.
Die ORANT-Formel stellt nachfolgend ei-
nen Kreislauf in fiinf Phasen vor, der auf
Kommunikation und Teilhabe rund um die

Beantragung von Fordermitteln eingeht.

Von GABRIELE KOY
und DR. CHRISTIAN FISCHBACH

Zum Start des Kreislaufs sind interne Fragen
auf drei Ebenen zu klaren, da unterscheidet
sich Férdermittel-Fundraising nicht von an-

deren Instrumenten:

O wie Orientierung:

Wie geht’s los?

1. Finanzebene: Welche fundraisingfahigen
Projekte planen wir mit welchem Finanzbe-
darf? 2. Organisationsebene: Warum sollten
wir gefordert werden (USP)? Wer gehort zum

Team, um das Projekt erfolgreich durchzu-
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fithren? 3. Projektebene: Was macht mein
Projekt attraktiv? Welche Spielraume gibt es,
um das Projekt kreativ weiterzuentwickeln,
um weitere Férderprogramme zu nutzen?
Mit einem Kurzportrat der eigenen Or-
ganisation, das die USPs herausstellt, und
einer internen Vorlage, die alle zur Forder-
mittelakquise relevanten Informationen
festhalt, schaffen wir eine Basis. Dann kann
fir die externe Kommunikation ein ,Case-

for-Support“-Dokument folgen.

R wie Recherche:

Im Winter Siege formen

Die Recherche nach Férdermitteln ist das
stetige Grundlagentraining. Dazu zahlt klas-
sisch die Suche in Portalen- und Verzeich-
nissen oder das Sichten von Newslettern.
Dies ist eher eine unkommunikative An-
gelegenheit. Doch auch in dieser Phase un-
seres Kreislaufs sind Kommunikation und
Teilhabe notwendig. Erganzend sollten wir
die naheliegenden Kontakte und Ressourcen
kennen und nutzen, wie Kontakte der Ge-
schaftsfiihrung, Kooperationspartner oder
Mitgliedschaften in Verbanden. Wenn wir

unsere Netzwerke und Moglichkeiten ken-

nen, kdnnen wir mutig neue anbahnen und
gezielt etwa bei kulturellen Veranstaltungen
oder Tagungen mit den Personen hinter
den Ausschreibungen in Kontakt kommen.

A wie Antrag:
Fit auf den Punkt sein!

Bevor wir in den Wettkampf starten, den
Antrag stellen, sollten wir prasent sein.

Durch ein Telefonat im Vorfeld der Antrag-
stellung bleiben wir in Erinnerung, kénnen
Fragen klaren, Missverstandnisse ausrau-
men oder wertvolle Informationen auch
flir andere Antragsmoglichkeiten erhalten,
wenn unser Vorhaben dort nicht passend
sein sollte.

Ein eingéngiger Projektname, emotionale
Fotos, im Blick haben, was die Forderer brau-
chen und leisten kénnen sowie ggfs. recht-
zeitig einen Vorabentwurf vorlegen, kénnen

hier einen Vorteil verschaffen.

N wie Nachweis:

Gewonnen, jetzt nicht abheben!

Wenn die Forderzusage vorliegt, ist ein

erster Sieg erzielt. In dieser Phase unseres

Kreislaufs ist Kommunikation sowohlin die
eigene Organisation als auch mit der Férde-
rorganisation wichtig. Intern gewahrleisten
wir eine vertragsgemafle Projektdurchfih-
rung und -abrechnung. Extern sollte der

personliche Dank, der bei Mailings und

Grofispenden Standard ist, zeitnah nach
der Fordermittelzusage erfolgen. Nach dem
telefonischen Dank bei der Stiftung einer
Versicherung ergab sich fiir eine katholische
Schule in Hamburg zusatzlich noch eine

Forderung durch eine Sachspende. Solche
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Gabriele Koy ist verant-
wortlich fiir Fundraising
und Fordermittel im
Sozialkontor, einem so-
zialen Dienstleister fir
Wohn- und Assistenzan-
gebote fiir Menschen
mit Behinderungen in
Hamburg. Als Volkswirtin und zertifizierte For-
dermittelmanagerin bringt sie ihre langjahrigen
Erfahrungen aus kaufmannischer Leitung und
Controlling seit zehn Jahren erfolgreich in den
gemeinnltzigen Sektor ein. Sie ist ehrenamtlich
im Vorstand des Kinderhilfswerks Bogota e. V.
engagiert.

» www.sozialkontor.de

THEMA

,Nebeneffekte“ sind zwar nicht der Alltag,
konnen aber als ein sichtbarer Effekt guter
Kommunikation gewertet werden.

Wahrend der erfolgreichen Umsetzung
des Projekts wird der Fordermittelgeber
proaktiv eingebunden, zum Beispiel bei Ab-
weichungen, positiven Entwicklungen und
im Rahmen der Offentlichkeitsarbeit, bei

Einweihungen und Begegnungen vor Ort.

T wie Teilhabe:
Mittendrin, nicht nur dabei!

Wir verstehen die Fordermittelgeber wah-
rend und auch nach Projektabschluss als
wichtige Stakeholder und betreiben aktive
Kontaktpflege. Daher binden wir sie auch
in neue Projektiiberlegungen ein und er-
fillen nach Méglichkeit zusatzliche Bedarfe
von ihnen, beispielsweise mit Fotos fiir den
Jahresbericht oder einer Projektvorstellung
auf dem Stiftungsfest. Aus einmaligen Pro-
jektférderungen konnen so langfristige Part-
nerschaften entstehen. Daftir sind moglichst

viele positive Kontaktpunkte notwendig.

Der Kreislauf integriert

Beziehungspflege und Teilhabe

Fir das Fordermittel-Fundraising zeigt un-
sere ORANT-Formel, dass alle Phasen auf-
einander aufbauen und sich wiederholen.
Dabei spielen Beziehungspflege und Teil-
habe injedem Stadium eine allumfassende
entscheidende Rolle. a

Dr. Christian Fischbach
ist als Referent fiir For-
dermittel und Grof3-
spenden in der Stabs-
stelle Mitgliederkom-
munikation, Fundraising
und Meldewesen des
Erzbistums Hamburg
tatig. Der Soziologe und Kulturwissenschaftler
sowie zertifizierte Manager fir 6ffentliche For-
dermittel engagiert sich seit mehr als 20 Jahren
hauptberuflich in NGOs in der Projektbetreuung
und im Fundraising. Das Nordostdeutsche Forum
Fordermittel fiir Kirche und Caritas“ hat er zur
Vernetzung des Fordermittelmanagements im
kirchlichen Bereich mitinitiiert.

» www.erzbistum-hamburg.de
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