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Werbung? 

 

Auf die Bitte der Teilnehmer/innen hin hier noch der Verweis auf das Buch: 

 

Pichert, D. (2011). Erfolgreich Fördermittel einwerben. Tipps und Tricks für das 

Schreiben von Projektanträgen.  

 

Das Buch behandelt besonders das Seniortrainer/innen-

Seminar-Thema „fördernde Einrichtungen“ und „Wie schreibe 

ich einen Projektantrag“. 

 

184 S. · ISBN  978-3-941143-11-1 

Herausgegeben von:  

Stiftung Mitarbeit  

www.mitarbeit.de 

 

Bestellung bei der Stiftung Mitarbeit (10,00 €) 

http://www.mitarbeit.de/pub_arbeitshilfen.html 
 
 

Wer sich speziell für Fördermittel der Europäischen Union interessiert, kann unter dieser 

Adresse kostenlos eine kleine Sammlung von Tipps herunterladen: 

 

Die zehn Stolpersteine des EU-Fundraisings 

http://danielpichert.files.wordpress.com/2011/11/stolpersteine.pdf
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I. Einführung  
 

Was ist Fundraising? Der Begriff Fundraising setzt sich zusammen aus den Wörtern  

 

fund = Kapital, finanzielle Förderung  

und 

to raise = etwas aufbringen, (auf)heben, steigern 

 

Definition 

 

Hier eine etwas Definition des Begriffs Fundraising aus dem Lehrbuch: 

 

Fundraising (engl.), Mittelakquisition bzw. Mittelbeschaffung ist die systematische 

Analyse, Planung, Durchführung und Kontrolle sämtlicher Aktivitäten einer 

steuerbegünstigten Organisation, die darauf abzielen, alle für die Erfüllung des 

Satzungszwecks benötigten Ressourcen (Geld-, Sach- und Dienstleistungen) durch 

eine konsequente Ausrichtung an den Bedürfnissen der Ressourcenbereitsteller 

(Privatpersonen, Unternehmen, Stiftungen und öffentliche Institutionen) zu möglichst 

geringen Kosten zu beschaffen.  

 

Quelle: Michael Urselmann: Fundraising - Professionelle Mittelbeschaffung für 

steuerbegünstigte Organisationen. 5. Auflage  

 

Zitiert nach: www.wikipedia.org (Fundraising) 

 

Diese umfangreiche Definition beinhaltet fast alle wichtigen Aspekte des Fundraisings. Für 

den Hausgebrauch: Man spricht dann von Fundraising, wenn es darum geht, Ressourcen 

(insbesondere Geld) für ein soziales Projekt oder für eine gemeinnützige Organisation 

zu organisieren. Das ist harte Arbeit und nimmt manchmal viel Zeit in Anspruch.  

 

Muss es immer Geld sein? 

 

Eine der wichtigsten Ressourcen, an der es oftmals mangelt, ist Geld. Dies ist den meisten 

engagierten Menschen klar. Es gibt andere Ressourcen, die ebenfalls sehr wichtig und 

hilfreich sein können, wie zum Beispiel Sachspenden (Geräte oder Materialien werden 

gespendet), oder Zeitspenden (jemand spendet seine Zeit, um z.B. kostenlos eine 

professionelle Dienstleitung zu erbringen; s. Abschnitt IV – Zusammenarbeit mit 

Unternehmen).  
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Es gibt viele Möglichkeiten, die Ressourcen einer Organisation zu erweitern. Geld ist 

letztendlich ein (wichtiges) Mittel, das dazu dient, dass ein Projekt seinen sozialen Zweck 

verwirklichen kann.  

 

Wozu braucht ein soziales Projekt Geld? 

 

Es gibt einige Projekte, die ausschließlich auf ehrenamtlichen Engagement basieren und 

ohne Geld auskommen. Damit Ihr Projekt wachsen kann, brauchen Sie jedoch früher oder 

später Geld. Wenn Sie kein Geld zur Verfügung haben, dann können bestimmte Dinge gar 

nicht stattfinden (nämlich die, für die du in jedem Fall bezahlen musst). Weiterhin ist es zwar 

möglich, benötigte Ressourcen zu organisieren, auch wenn dafür keine Kosten anfallen 

dürfen – es ist aber teilweise extrem zeitaufwendig.  

 

Wofür wird Geld benötigt? Hier sind einige Beispiele: 

 

• Es fallen Kosten für Räumlichkeiten an, 

• Reisekosten müssen bezahlt werden, 

• Ein Verein benötigt eine Website – die Erstellung der Seite und das Hosting 

verursachen, Kosten, 

• Ein Honorar für Lehrende oder Workshopleiter/innen wird benötigt, 

• wachsende Organisationen benötigen irgendwann hauptamtliche Mitarbeiter/innen 

(also solche, die für ihre Arbeit bezahlt werden). 

 

Wenn Sie für ein Projekt bestimmte Dinge kaufen oder für bestimmte Dienstleistungen 

bezahlen können, dann beschleunigt das viele Prozesse ganz erheblich.  

 

Wo kommt das Geld her? 

 

Ein soziales oder gemeinnütziges Projekt ist oftmals aus diesem Grund ein solches, weil die 

Nutznießer eines Angebots (z. B. die Zielgruppe des Projekts) nicht für die Leistung 

bezahlen können bzw. nicht dafür bezahlen sollen. Ein Beispiel hierfür ist ein 

Bildungsangebot, dass sich an benachteiligte Kinder und Jugendliche wendet.  

 

Manche Projekte setzen sich für ein gemeinsamen Gut ein (wie z. B. der Kampf gegen den 

Klimawandel mit dem Ziel, die Erdatmosphäre zu erhalten); oder sie haben das Ziel, vom 

Aussterben bedrohte Tierarten (wie z. B. Wale) zu schützen. Sowohl die Atmosphäre als 

auch die Wale sind leider wenig zahlungsfähig.  

 

Also stellt sich die Frage, wer für die Kosten eines sozialen Projekts aufkommt. Wo kommt 

das Geld her? Non-Profit-Organisationen müssen oftmals „im Dreieck“ arbeiten: Neben den 
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„eigentlichen Aktivitäten“ müssen sie sich darum kümmern, dass eine dritte Partei die Arbeit 

finanziert oder sie zumindest durch einen finanziellen Zuschuss ermöglicht.  

 

 

 

 
 

Wer kann diese dritte Partei sein? Im Brainstorming haben wir drei verschiedene Schubladen 

von Förderern gefunden: fördernde Einrichtungen, Privatpersonen (Spenden) und 

Unternehmen.  

 

Wenn die Organisation mit Menschen arbeitet, so hat die fördernde Einrichtung oftmals 

keinen „direkten Draht“ zu ihnen. Andererseits interessieren sich die geförderten Menschen 

oftmals auch nicht für diejenigen, die die Finanzierung ermöglichen oder wissen nicht einmal 

von der Existenz der entsprechenden Institution.   

 

Fundraising ist die Kunst, 

Beziehungen 

herzustellen, zu gestalten und zu pflegen 

zu den Einrichtungen oder Personen, 

die Finanzmittel bereitstellen können. 
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Fundraising – eine Herausforderung 

 

Fundraising ist für viele kleine Initiativen eine Herausforderung. Vielen engagierten 

Menschen fehlen die Kenntnisse, wie man an Gelder für eine soziales Projekt kommt. 

Andere wollen sich eigentlich nicht damit beschäftigen, sondern sich lieber auf die 

„eigentlichen“ Aktivitäten konzentrieren.  

 

Dabei kann Fundraising sehr viel Spaß machen – wenn man verstanden hat, wie es 

funktioniert. Darüber hinaus ist systematisches Fundraising aber auch harte Arbeit. Viele 

Projekte scheitern, weil sie nicht genügend Mühe und Zeit in diese Tätigkeit investieren oder 

nicht über das notwendige Know-How verfügen.  

 

Ein erster Schritt in die richtige Richtung ist deswegen, dass Sie sich vergegenwärtigen, 

dass Fundraising auch kostet – Zeit, Mühe und manchmal sogar Geld. Sie müssen in das 

Fundraising investieren.  

 

Was die notwendigen Fähigkeiten angeht, so wird Ihnen die Fortbildung für 

SeniorTrainer/innen dabei helfen, diese zu erwerben!  

 

Deine Vision 

 

Eine zentrale Herausforderung des Fundraisings ist es, andere Menschen davon zu 

überzeugen, Ihr Projekt finanziell zu unterstützen. Zu diesem Zweck gibt es verschiedene 

Werkzeuge, die Sie kennen lernen werden. Damit diese Werkzeuge funktionieren, muss 

aber eine wichtige Grundvoraussetzung erfüllt sein:  

 

Sie müssen eine Vision haben! 

 

Was meine ich mit Vision? Sie müssen eine präzise Vorstellung davon haben, warum Ihr 

Vorhaben die Welt besser macht – und warum es unterstützenswert ist. Nicht nur Personen, 

sondern auch (gemeinnützige) Organisationen sollten eine Vision haben. Ein wichtiger 

Bestandteil dieser Vision ist ein gesellschaftliches Problem oder ein Missstand; und 

natürlich die einzigartige Herangehensweise, wie Sie dieses Problem überwinden wollen.  

Weiterhin:  

Sie müssen Ihre Vision 

überzeugend 

anschaulich 

und positiv 

formulieren 

(erzählen) 

können! 
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...denn Sie müssen potentielle Unterstützer/innen überzeugen! Ganz gleich,  

 

• ob Sie mit potentiellen Spender/innen sprechen und ihnen von Ihrem Projekt 

erzählen, 

• ob Sie eine Website für Ihre Organisation gestalten, 

• ob Sie ein Interview geben, 

• ob Sie einen Text schreiben, weil Sie mit Ihrem Projekt an einem Wettbewerb 

teilnehmen, 

• oder Sie durch Ihre Taten zeigst, wofür Sie kämpfen!  

 

Merke: Letztendlich sind es Menschen, die Sie überzeugen müssen. Wenn diese Menschen 

Ihre Vision nicht teilen, sie nicht verstehen, kurz: wenn sie Ihre Vision nicht begeistert – dann 

werden Ihre Adressaten auch kein Geld für dein Projekt geben.  

 

Nun wird deutlich, warum Leidenschaft, Ausdauer und Charisma wichtige Tugenden für 

erfolgreiche Fundraiser/innen sind: Erinnern Sie sich an die Geschichte von Michael 

Poppel... 
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II. Spenden 
 
Was ist eine Spende? 

 

Unter einer Spende versteht man eine freiwillige und unentgeltliche Leistung in Form 

einer Geld-, Sach-, Leistungs- oder Zeitspende (Ehrenamt) für religiöse, 

wissenschaftliche, gemeinnützige, kulturelle, wirtschaftliche oder politische Zwecke.[1] 

Spenden gehen dabei meist an eine Organisation wie z. B. einen gemeinnützigen 

Verein, eine Stiftung, eine Organisation oder eine politische Partei. 

 

www.wikipedia.org (Spende) 

 

In dieser Sektion betrachten wir Geldspenden. Wenn man von einer „Spende“1 spricht, dann 

meint man damit im engeren Sinne eine Leistung, die freiwillig und ohne Gegenleistung 

erfolgt.  

 

In Deutschland werden jedes Jahr 

mehrere Milliarden Euro gespendet. 

Die Angaben über das 

Spendenaufkommen variieren, je 

nachdem, was man mitzählt, und 

liegen etwa zwischen zwei und fünf 

Milliarden Euro. Sicher ist jedoch, 

dass der größte Anteil dieser 

Summe von Privatpersonen 

gespendet wird.  

 

Warum unterstützen Privatpersonen 

ein Projekt? Hier sind mögliche 

Gründe:  

 

• weil sie das Gefühl haben, damit etwas Gutes zu bewirken,  

• weil sie eine Organisation oder Initiative sympathisch und unterstützenswert finden,  

• weil sie selber von einem Thema betroffen sind, mit dem sich die Organisation 

beschäftigt, 

• weil sie die Werte, die Ziele, die Vision einer Organisation teilen. 

                                                 
1 Es ist gar nicht so einfach, den Begriff „Spende“ rechtlich zu definieren. So gibt es den Begriff im Zivilrecht nicht 
(hier spricht man von Schenkung oder Zuwendung), im Steuerrecht schon. Für unsere Zwecke genügt die erst 
mal die Arbeitsdefinition Spende = Geld geben, ohne eine Gegenleistung zu erwarten. Auf die steuerlichen 
Aspekte werden wir noch eingehen.  
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Privatpersonen spenden nicht, weil 

 

• man sie an die Wand redet, 

• oder weil sie eine Spende von der Steuer absetzen können.  

 

Natürlich können Überzeugungskraft und 

Hartnäckigkeit gerade in bei der 

Kontaktaufnahme mit Spender/innen 

entscheidend sein. Auch die Möglichkeit, 

gespendete Beträge von der Steuer 

abzusetzen, kann bei der Abwicklung von 

größeren Spenden sehr hilfreich sein. Aber: 

Die Grundvoraussetzung für erfolgreiches 

Spender/innen-Fundraising ist eine 

gemeinsame Basis. 

 

Spender/innen müssen die Vision eines Projekts erkennen 

und sie unterstützenswert finden. 

 

Diese Vision zu vermitteln, ist Ihre Aufgabe (und die Ihrer Mitstreiter/innen). Diese Vision 

müssen Sie kommunizieren können. Sie und Ihr Team sind die Botschafter des Projekts! 

 

Was ist weiterhin wichtig beim Fundraising?  

 

Zehn Tipps für erfolgreiches Fundraising 

 

1) Fundraising muss systematisch geplant und betrieben werden 

Dazu gehört eine gute Zeitplanung, klare Aufgabenverteilung und Verantwortlichkeiten. Wer 

macht was? Wenn sich das Fundraising über einen längeren Zeitraum erstrecken soll (und 

das ist häufig der Fall), benötigt man jemanden, der sich auch in einigen Monaten noch 

darum kümmert! Dies gilt besonders dann, wenn z. B. am Jahresende eine 

Spendenbescheinigung ausgestellt werden soll. Das muss jemand machen. Es gehört zum 

Fundraising dazu.  

 

2) Ein guter Auftritt des Projekts / der Organisation 

Ihr Projekt muss sich präsentieren. Werkzeuge, die dabei helfen, sind alle klassischen 

Materialien der Öffentlichkeitsarbeit. Hierzu können z. B. gehören: ein schönes Logo, eine 

Website, Briefpapier, Flyer, Fotos, Visitenkarten, Projekt- und Pressemappen, ein Song, 

Videos oder digitale Präsentationen. Viele Menschen informieren sich über Projekt und 
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Initiativen mittlerweile im Internet. Bei einem Projekt, das länger dauert als ein paar Tage, 

sollte zumindest ein ansprechender Webauftritt erstellt werden. Das ist heutzutage nicht 

mehr teuer, wenn man sich auskennt. Eine einfache Website gibt es kostenlos; mit etwas 

Know-How kostet eine „Hochglanz“-Website etwa 200 €. Denken Sie aber unbedingt an den 

Punkt: „Aufwand und Nutzen einschätzen“ (s.u.)! 

 

3) Schaffe Gelegenheiten, mit potentiellen Spender/innen ins Gespräch zu kommen 

Wo kann man auftreten? Auf Veranstaltungen, in der Fußgängerzone deiner Stadt, in 

Gesprächsrunden – überall, wo Sie mit potentiellen Spender/innen ins Gespräch kommen 

können. Sie sollten solche Gelegenheiten nicht nur nutzen, sondern auch aktiv schaffen: ein 

Konzert organisieren, einen Flohmarkt, ein Essen, eine Benefiz-Gala....je persönlicher der 

Kontakt ist, desto höher sind die Chancen, dass jemand Ihr Projekt unterstützt! 

 

4) Sorge für positive PR!  

Je mehr Leute von Ihrem Projekt erfahren, umso besser. Medienarbeit (Presse, Radio, 

Internet) führt dazu, dass Ihr Projekt bekannter wird. Je mehr es bekannt wird, desto mehr 

potentielle Unterstützer/innen erreichen Sie! Dabei muss es nicht immer die bundesweit 

vertriebene Zeitung sein. Gerade lokale oder zielgruppenspezifische Medien sind sehr 

nützlich, weil Sie dadurch Leute erreichen, die „nah“ an Ihnen bzw. Ihrem Projekt „dran sind“ 

(z. B. Lokalzeitungen, lokale Radiosender...). 

 

5) „The ask“ 

Das fällt vielen engagierten Menschen etwas schwer. Wenn Sie mit Menschen in Kontakt 

gekommen sind, müssen Sie irgendwann höflich, aber bestimmt um finanzielle 

Unterstützung bitten. Fordern Sie die potentiellen Spender/innen auf, für das Projekt zu 

spenden. Formulieren Sie Ihr Anliegen so konkret wie möglich. Dies kann während eines 

Gespräches sein; es kann aber auch der entscheidende Satz in einem Brief sein. Was genau 

sollen die Spender/innen tun? 

 

6) Wecke Emotionen! 

Auch das ist für viele engagierte Menschen etwas ungewohnt: Versuchen Sie, durch Ihre 

Kommunikation bei den Adressaten Emotionen zu wecken. Emotionen sind ein wichtiger 

Auslöser für konkretes Handeln. Dabei geht es nicht darum, „auf die Tränendrüse zu 

drücken“. Bleiben Sie authentisch.  

 

7) Mache es den Spender/innen leicht 

Ganz gleich, ob Sie mit einem Klingelbeutel herumgehen oder Spenden online sammeln: Es 

muss einfach sein, für Ihr Projekt zu spenden. Das bedeutet zum Beispiel, dass eine 

Besucherin Ihrer Website „mit einem Klick“ spenden kann. Erwarten Sie nicht, dass 

Menschen Ihnen hinterhertelefonieren, um Ihre Bankverbindung zu erfahren! 
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8) Aufwand und Nutzen abwägen 

Wichtig, aber auch – knifflig! Versuche einzuschätzen, wie hoch der Zeit- und 

Kostenaufwand einer Fundraising-Aktivität ist – und was die möglichen Einnahmen sein 

können. Ein Beispiel: Sie organisieren ein Konzert, wo die Besucher/innen spenden können. 

Es kommen 100 Besucher/innen, die jeweils 2 € spenden. Die Veranstaltung verursacht aber 

Kosten von 150 €, z. B. Ausgaben für Raummiete und für Equipment. Außerdem hat die 

Organisation der Veranstaltung viel Zeit gekostet. Letztendlich haben Sie einem hohen 

Aufwand 50 € für Ihr Projekt eingeworben. Aus finanzieller Perspektive eine magere Bilanz. 

Die Aufgabe, Kosten und Nutzen abzuwägen, ist nicht einfach. Letztendlich lernt man es 

durch Erfahrung. Es gehört aber dazu, diese Erfahrungen zu machen! 

 

9) Transparenz: Wie werden die Mittel verwendet?  

Erklären Sie den Leuten (im Gespräch, auf deiner Website...), wofür Sie die erhaltenen 

Spenden ausgeben werden. Seien Sie dabei konkret („für jeweils zehn Euro, die Sie 

spenden, pflanzen wir einen Baum“). Manche Vereine veröffentlichen Berichte darüber, wie 

sie das erhaltene Geld verwendet haben. Das ist übrigens auch eine Möglichkeit, Erfolge 

darzustellen!  

 

10) Sage Danke! 

Ein sehr wichtiger Punkt! Wenn Sie eine Spende erhalten, dann sollten Sie sich bedanken, 

und zwar möglichst schnell. Ansonsten gefährdest Sie den Aufbau einer langfristigen 

Beziehung zu den Spender/innen. Wenn diese wochenlang nichts von Ihnen hören, kann 

das sehr schnell zu Verstimmung führen. Bei größeren Spenden sollten Sie sich in jedem 

Fall persönlich bedanken: Ein Telefonat, ein Blumenstrauß, ein persönlicher Brief. Es gibt 

viele Möglichkeiten, Danke zu sagen!  

 

Die Spendenpyramide 
 

In der Fundraising-Theorie wird oftmals das Modell der Spenderpyramide verwendet (wobei 

man fortschrittlicherweise Spender/innenpyramide oder Spendenpyramide sagen sollte). 
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Diese Pyramide bildet im Idealfall die Entwicklung ab, die Spender/innen im Verhältnis zur 

Organisation durchlaufen können. Zuerst sind sie Bestandteil der interessierten Öffentlichkeit 

und es gelingt, sie zu einer ersten Spende zu bewegen (Erstspender/innen). Wenn die 

Beziehung zu den Spender/innen gepflegt wird, dann spenden sie erneut, und vielleicht noch 

einmal; sie werden zu Mehrfachspender/innen. Entschließt sich jemand, über eine 

entsprechende Fördermitgliedschaft eine Einrichtung dauerhaft zu unterstützen, dann 

werden diese Personen zu Dauerspender/innen. Ist die Identifikation mit den Zielen der 

Organisation so weit fortgeschritten, dann kommen manche wohlhabenden Menschen auf 

die Idee, der Organisation größere Geldbeträge zu spenden (Großspender/innen). Und in 

einem letzten Schritt vermachen Menschen dann ihren Nachlass (Erbschaft) der 

Organisation oder gründen sogar eine neue (Stifter oder Erblasser).  

 

Die Pfeile symbolisieren, dass die Intensität der Beziehung zu den einzelnen Gruppen mit 

den höheren Stufen zunimmt und zunehmen muss. Sprich: eine Person, die dazu bewegt 

werden soll, einem Projekt 100.000 Euro zu spenden, benötigt mit hoher Wahrscheinlichkeit 

etwas mehr persönlichen Kontakt als jemand, der drei Euro über ein Online-

Spendenformular rüberschiebt. Dennoch sinkt der Aufwand des Fundraisings, je weiter 

oben man sich auf der Pyramide bewegt: Es ist vom Arbeitseinsatz effizienter, eine Person 

davon zu überzeugen, 10.000 Euro zu spenden, als 10.000 Personen davon zu überzeugen, 

einen Euro zu spenden (von der Abrechnung und der Erstellung der entsprechenden Belege 

ganz zu schweigen).  

 

Dies ist ein Modell, an dem sich die Arbeit von Fundraiser/innen orientiert. Im Einzelfall 

können natürlich auch überraschende Dinge passieren, wie z.B. ein anonymer Spender, der 

aus dem Nichts erscheint und plötzlich eine Million für ein Projekt zur Verfügung stellt. Diese 

Erblasser 
/ Stifter

Großspender/innen

Dauerspender/innen

Mehrfachspender/innen

Erstspender/innen

Interessierte Öffentlichkeit
hoher

Aufwand

Intensität
der Beziehung

steigt
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Geschichten gibt es tatsächlich, aber: es gewinnen auch Menschen im Lotto. Es ist nur sehr, 

sehr, sehr selten.  

 

Wichtig: Diese Pyramide ist nur ein (oftmals zitiertes) Modell. Modelle haben auch ihre 

Schwächen. Ein Beispiel ist der darin vernachlässigte Wert der ehrenamtlichen Mitarbeit. 

Eine Person, die fünf Stunden pro Woche ehrenamtlich für eine Organisation zur Verfügung 

stellt, ist de facto eine Großspenderin (rechne doch einmal aus, wie viel die Arbeitszeit der 

Person im Jahr wert wäre, wenn man sie für ihre Arbeit bezahlen würde!). Aus diesem Grund 

wurde in Fundraising-Kreisen ein alternatives Modell, die Crown of Commitment, 

vorgeschlagen. Weiterhin berücksichtigt die Pyramide neue Fundraising-Möglichkeiten wie 

das Crowdfunding nicht. Über den Einsatz von entsprechenden Internet-Plattformen kann 

es für viele Organisationen weitaus realistischer und sogar unaufwendiger sein, 10.000 

Leute dazu zu bewegen, einen Euro zu spenden, anstatt von einer Person 10.000 Euro zu 

erhalten.  

 

Von der Theorie zur Praxis 

 

Beim Fundraising für ein kleineres oder lokales Projekt genügt es in der Regel, einige 

wenige Elemente der Spender/innenpyramide im Blick zu behalten.  

 

a) Die interessierte Öffentlichkeit 

Der erste Schritt ist der schwierigste: Wie gelingt es Ihnen, „die Öffentlichkeit“ zu 

interessieren und zu einer ersten Spende zu bewegen? Wichtig: „Die Öffentlichkeit“ gibt es 

nicht. Es gibt vielmehr verschiedene Zielgruppen. Alle Eltern einer Schule können 

beispielsweise eine solche „interessierte Öffentlichkeit“ bilden. Für ein lokales Schulprojekt 

ist wesentlich effizienter, erst mal mit dieser Öffentlichkeit zu arbeiten, anstatt bundesweit auf 

Spendensammlung zu gehen.  

 

b) Kleinspender/innen  

Wahrscheinlich wird ein Projekt zuerst kleinere Spenden erhalten. Einzelne Kleinspenden 

bringen jedoch nicht viel Geld in die Kasse; dafür ist der Arbeitsaufwand recht hoch. Hier gilt: 

Die Masse macht’s. Wichtig ist es in jedem Fall, abzuwägen, ob sich der Aufwand lohnt 

(siehe das Beispiel mit dem Konzert oben).  

 

c) Dauerspender / Mitglieder  

Bei den meisten gemeinnützigen Vereinen sind Dauerspender die Vereinsmitglieder oder 

Fördermitglieder. Das tolle ist: Wenn diese sich einmal dazu bereit erklärt haben, sich jedes 

Jahr ihren Mitgliedsbeitrag vom Konto abbuchen zu lassen, dann bleiben sie tendenziell 

auch dabei, solange die Beziehung ein wenig gepflegt wird und es keine triftigen Gründe 

dafür gibt, auszutreten.   
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d) Großspender 

Was ist groß? Ein lokales Projekt kann schon eine Spende von 1.000 Euro als groß 

empfinden. Wichtig ist: Spendet eine Person (gefühlt) größere Beträge, dann sollten sich die 

Empfänger/innen sich besonders herzlich bedanken und versuchen, die Beziehung zu der 

Person zu intensivieren. Lokale Initiativen haben große Vorteile, was die Beziehungspflege 

in ihrem Umfeld angeht: Für sie ist es einfacher und im wahrsten Sinne des Wortes 

naheliegender, mit einem Blumenstrauß beim großzügigen Bäckermeister des Ortes 

vorbeizugehen als für eine bundesweit agierende Organisation. Nutzen Sie diese Vorteile! 

 

Instrumente des Fundraisings mit privaten Spender/innen 

 

Hier sind einige Beispiele für Instrumente, die Fundraiser/innen verwenden: 

 

a) Mailings 

= einen Brief mit Flyer und beigelegtem Überweisungsformular verschicken. Große Non-

Profit-Organisationen verfügen oder erwerben Datenbanken mit vielen Tausenden Adressen, 

die dann angeschrieben werden (meistens in Form eines personalisierten Serienbriefes).  

Diese Art des Fundraisings ist für kleine oder lokalere Organisationen jedoch nicht geeignet.  

Schreibt man unbekannte Personen das erste Mal an, dann werden etwa 99 % der 

Adressaten nicht reagieren (Im Fachjargon: die response rate liegt bei professionell 

organisierten Kaltmailings zwischen 0,5 % und 2,5 %). Kleine Organisationen haben aber 

nicht die Ressourcen, Zehntausende von Briefen zu verschicken. Die Adressen haben sie 

meistens auch nicht.  

 

b) die persönliche Nachricht 

Das Motto von kleinen und lokalen Projekten lautet: Qualität statt Quantität. Besser als die 

Welt mit Serienbriefen zu bombardieren ist es, fünf, zehn, zwanzig Menschen, die tatsächlich 

einen Bezug zu dem Projekt haben könnten, persönlich anzuschreiben. Das kann in Form 

eines handgeschriebenen Briefes geschehen oder in Form einer E-mail. Richtig ist, was 

funktioniert! Sind die Adressaten gut ausgewählt, dann wird die Rücklaufquote in jedem Fall 

höher sein als 0,5 %.  

 

c) das persönliche Gespräch 

Nichts ist so überzeugend wie das persönliche Gespräch. Es ist vor allen anderen 

Werkzeugen dazu geeignet, Vertrauen aufzubauen. Manchmal finden solche Gespräche 

am Telefon statt. Besser noch ist es, wenn man sich tatsächlich persönlich treffen kann.  

 

d) Online-Fundraising über Spendenplattformen 

Mittlerweile gibt es eine Vielzahl von Anbietern, die über die es möglich ist, im Netz Spenden 

für Projekte zu sammeln, z. B. in Form von Spendenaktionen. Bekanntere Beispiele sind 

www.betterplace.org und www.helpedia.de. Spannend ist, dass manche dieser Plattformen 
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nicht nur gemeinützigen Vereinen, sondern auch kleinen und informellen Initiativen das 

Spendensammeln ermöglichen. Schwierig ist, dass die Anzahl der Anbieter von Online-

Services sehr stark zugenommen hat. Es empfiehlt sich in jedem Fall, eine bekanntere 

Plattform zu wählen, da dort mit großer Wahrscheinlichkeit mehr los ist. Ansonsten gelten die 

gleichen Regeln wie für andere Fundraising-Instrumente: Die Spenden sammeln sich nicht 

von allein, und man muss Arbeit in das Online-Fundraising investieren. Dazu gehört, das 

Projekt gut darzustellen; für etwas Konkretes zu sammeln; Transparenz; und für gute PR zu 

sorgen (z.B. regelmäßig zu bloggen).  

 

e) Spendenformulare / Widgets auf der eigenen Website 

Eine bereits erwähnte Regel lautet: Mache es den Spender/innen so einfach wie möglich. 

Das heißt, wenn jemand für dein Projekt spenden möchte, ´dann ist es eine Möglichkeit, der 

Person eine entsprechende Option auf der Projekt-Website anzubieten. Dies kann in Form 

eines Formulars, aber auch in Form eines Widgets eines Drittanbieters (s.o.) geschehen. 

Letztendlich kann man im Internet somit alles mit allem verknüpfen: Man startet eine 

Spendenaktion bei einer Spendenplattform, verweist auf die Website, auf der Vereins-

Website installiert man wiederum ein Spendenwidget oder ein Spendenformularsystem...Der 

Kreativität sind im Netz keine Grenzen gesetzt. Generell gilt: eine gewisse „Online-Affinität“, 

d.h. ein gewisses Gespür dafür, was im Netz wie und warum funktioniert, ist sehr hilfreich.  
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III. Fördermittel-Fundraising  
 

Beispiele für fördernde Einrichtungen und Fördertöpfe 

 

Viele Non-Profit-Organisationen finanzieren sich, indem sie mit fördernden Einrichtungen 

zusammenarbeiten. Man spricht auch von institutionellen Gebern. Dies sind Institutionen, 

die gemeinnützige Aktivitäten fördern, indem sie Finanzmittel vergeben. Beispiele sind: 

 

• Stiftungen, 

• Landes- oder Bundesmittel, 

• die Europäische Union, 

• andere Förderorganisationen wie z. B. die AKTION MENSCH, 

• …aber auch Wettbewerbe. 

 

„Das Geld liegt herum und wartet“ 

 

Fördernde Einrichtungen verfügen teilweise über 

beträchtliche Budgets. Der Verein Aktion Mensch 

vergab im Jahr 2009 166 Millionen Euro an 13.517 

Projekte. Die größte deutsche Stiftung, die Robert-

Bosch-Stiftung, fördert ebenfalls eine Vielzahl von 

Projekten Dritter. Allein im Jahr 2009 vergab die 

Stiftung 31 Millionen Euro. Viele EU-Programme haben 

ebenfalls jährliche Budgets von mehreren Millionen 

Euro, das größte sogar mehrere Milliarden! 

 

Das Tolle an den genannten Beispielen ist, dass diese Gelder bereits „zur Seite gelegt 

worden sind“. Sie sollen an Organisationen vergeben werden, die mit diesem Geld etwas 

Sinnvolles anstellen sollen. Dies ist ein riesiger Unterschied zu Fundraising-Aktivitäten, die 

sich an Privatpersonen wenden. Privatpersonen müssen erst gefunden, mittels geeigneter 

Kommunikationsinstrumente kontaktiert und überzeugt werden, bevor sie ihr „sauer 

Erspartes“ an eine Organisation spenden.  

 

Institutionelle Geber und ihre Ziele 

 

Fördernde Einrichtungen vergeben Finanzmittel für soziale Zwecke, und dabei orientieren sie 

sich an ihren Zielen. Größere Stiftungen, wie z.B. die Robert-Bosch-Stiftung, haben eine 

Vielzahl von Zielen und Aktivitätsbereichen. Andere Einrichtungen verfolgen ein stärker 
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eingegrenztes Ziel. Ein Beispiel ist die „Franz und Hildegard Rohr-Vogelschutz-Stiftung 

Bodensee“, deren Stiftungszweck so festgehalten ist: 

 

Der selbstlose, ausschließliche und unmittelbare Zweck der Stiftung ist der 

Lebensraumschutz insbesondere der Vögel, die Ruhezonen, Rastplätze, Brut- und 

Nistplätze sowie Nahrung finden sollen. 

 

Wie kann man sich über die Ziele bzw. den Zweck einer Einrichtung informieren? z. B.  

 

• über die Website der fördernden Einrichtung, 

• über Publikationen und Veröffentlichungen, bei der EU z.B. über Grundsatzpapiere 

(White Papers) und die Veröffentlichungen der einzelnen Aktionsprogramme, 

• in der Satzung der Institution (wenn sie eine hat). 

 

Einrichtungen, die regelmäßig Fördermittel vergeben, veröffentlichen in der Regel (aber nicht 

immer!) auch etwas Hinweise, welches die jeweiligen Förderschwerpunkte, -prioritäten und -

bedingungen sind.  

 

Inhaltliche Förderschwerpunkte können konstant bleiben, sie können sich aber auch ändern. 

Ein Beispiel: Eine fördernde Einrichtung bevorzugt in einem Jahr Projekte, die den 

Klimawandel thematisieren. Im darauffolgenden Jahr liegt der Schwerpunkt auf der 

Förderung auf dem Thema „Analphabetismus“.  

 

Förderbedingungen 

 

Fördernde Einrichtungen veröffentlichen die Regeln, nach denen gefördert wird. Diese 

Regeln sind in Förderbedingungen oder –grundsätzen beschrieben. Manchmal sind dies 

dicke Handbücher oder Leitfäden, die sehr viele detaillierte Regelungen enthalten. Wenn 

eine Organisation mit einer fördernden Einrichtung zusammenarbeiten möchte, dann muss 

sie sich an die Regeln halten, die in den Förderbedingungen formuliert sind. Einige Beispiele: 
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• Eine Einrichtung fördert nur (vom Finanzamt anerkannte) gemeinnützig eingetragene 

Vereine. 

• Ein anderer Geber fördert niemals Personalkosten. 

• Ein dritter Geber fördert bestimmte Projekte nur, wenn mindestens drei verschiedene 

Organisationen am Projekt beteiligt sind und gemeinsam den Antrag stellen. 

 

aus: Pichert (2011): „Erfolgreich Fördermittel einwerben“ (S. 14) 

 

Projektförderung 

 

Fördermittel werden oftmals in form einer Projektförderung vergeben, sprich: damit 

Organisationen Projekte durchführen. Ein Projekt ist ein einmaliger, zeitlich beschränkter 

Vorgang mit bestimmten Herausforderungen und einem bestimmten Ziel.  

 

Gerade Stiftungen verstehen sich oft als »Impulsgeber«. Sie wollen staatliche 

Angebote (wie die staatliche Jugendhilfe, die Versorgung arbeitsloser Menschen oder 

das Schulsystem) nicht ersetzen, sondern in diesen Bereichen kreative Anregungen 

bewirken. Aus diesem Grund fördern Stiftungen gerne Projekte. Ähnlich sieht es aus, 

wenn Organisationen Fördermittel von der Europäischen Union beziehen möchten. 

Diese vergibt ihre Mittel fast ausschließlich an Projekte. Aber auch bei staatlichen 

Fördermechanismen kommt immer mehr die Förderung von Projekten zum Einsatz. 

 

aus: Pichert (2011): „Erfolgreich Fördermittel einwerben“ (S. 15) 

 

Dies bedeutet im Umkehrschluss: Viele 

fördernde Einrichtungen haben (leider) wenig 

Interesse daran, institutionell oder dauerhaft 

zu fördern, also z.B. die „regulären“ Aktivitäten 

einer Organisation zu bezahlen oder die 

Betriebskosten zu bezuschussen. Die meisten 

Geber wollen innovative und kreative Projekt 

fördern. Wenn eine Organisation eine solche 

fördernden Einrichtung erfolgreich „anzapfen“ 

möchte, dann muss sie dieser Einrichtung ein 

Projekt vorschlagen. Ansonsten besteht keine 

Chance auf eine Zusammenarbeit. Ob dieser 

Trend sinnvoll ist, ist eine andere Frage.  
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Ausschreibungen, Aufrufe, Calls 

 

Fördernde Einrichtungen machen potentielle Interessenten darauf aufmerksam, dass Sie 

Gelder zu vergeben haben, indem Sie einen Aufruf publizieren (alternative Begrifflichkeiten 

sind Ausschreibung oder call). In einem Aufruf wird beschrieben, welche Aktivitäten gefördert 

werden sollen und wer sich bewerben darf. 

 

Ein Aufruf ist eine Aufforderung, sich mit einem Antrag um bereitgestellte Fördermittel 

zu bewerben. 

 

Meistens beinhalten Aufrufe und Ausschreibungen ein Datum, die Bewerbungsfrist oder 

Deadline. Bis zu diesem Zeitpunkt muss man einen Antrag bei der fördernden Einrichtung 

eingereicht haben. Anträge, die zu spät eintreffen, werden nicht berücksichtigt (und meistens 

nicht einmal gelesen). Es gibt allerdings auch Geber, die bei denen man sich kontinuierlich 

bewerben kann – und andere, die mehrere Termine im Jahr anbieten, um einen Antrag 

einzureichen.  

 

Zeitplanung ist entscheidend! 

 

Die Abbildung zeigt den Ablauf einer stark formalisierten Bewerbung, wie sie z.B. für EU-

Fördermittel typisch ist. Sie trifft aber auch für sehr viele Ausschreibungen von Stiftungen zu. 

Besonders wichtig: 

 

 

 

 

 

 

 

 

Die meisten Antragstellungen scheitern daran, dass Organisationen den Aufwand einer 

Antragstellung unterschätzen und nicht bis zur Antragsfrist fertig werden; 

 

Weiterhin gibt es oftmals einen frühstmöglichen Projektbeginn – auch dieser muss bei der 

Planung im Blick behalten werden. Genügt die Zeit zwischen der Bekanntmachung der 

Ergebnisse und dem Projektbeginn aus, um das Projekt vorzubereiten (falls es bewilligt 

wird)? 

 

Ausschreibung

(Call)

Antragsfrist

(Deadline)
Bekanntmachung 

der Ergebnisse

Projektbeginn

(bei Bewilligung)Bewertung



 
 
 
 
 

Dipl-Psych. Daniel Pichert 

www.daniel-pichert.de 

 

© 2013 Daniel Pichert 
 

20

 

Ein Fördermittel-Antrag ist eine Bewerbung! 

 

Um sich auf Fördermittel zu bewerben, muss meistens ein schriftlicher Antrag eingereicht 

werden.  

 

Ich bezeichne diesen Prozess bewusst als Bewerbung. Wenn Sie dies verstanden 

haben, dann sind Sie schon einen großen Schritt weiter. Wenn institutionelle Geber 

Fördermittel vergeben, dann ist dies nicht das Ergebnis von Gnade oder Willkür. 

Organisationen haben auch keinen Anspruch auf Fördermittel – ganz gleich, wie 

wichtig die Aktivitäten sind, denen Sie nachgehen. Eine Organisation bittet auch nicht 

um ein Almosen, wenn sie sich um Fördermittel bewirbt. Dies alles sind 

Vorstellungen, die Ihnen nicht weiterhelfen, wenn Sie mit institutionellen Gebern 

kommunizieren. Richtig ist vielmehr: Geber suchen geeignete Partner, die für sie 

operativ tätig werden. Um zu überprüfen, ob Ihre Organisation für eine 

Zusammenarbeit infrage kommt, haben Geber in vielen Fällen nur die schriftliche 

Bewerbung (den Projektantrag) zur Verfügung. Wenn diese Bewerbung den 

Adressaten überzeugt, dann sind die Chancen hoch, dass der Geldgeber Ihre 

Organisation auswählt und fördert. 

 

aus: Pichert (2011): „Erfolgreich Fördermittel einwerben“ (S. 18) 

 

Eine solche Bewerbung um Fördermittel sollte selbstbewusst verfasst sein. Sie sollte die 

Kompetenzen der Organisation betonen. Weiterhin sollte sie keinen Zweifel daran lassen, 

dass das vorgeschlagene Projekte dem entspricht, was die fördernde Einrichtung fördern 

will.  

 

Merke: Ein Fördermittel-Antrag ist die schriftliche Bewerbung einer Organisation um 

Fördermittel. Zentraler Gegenstand der Bewerbung ist die Darstellung des Projekts, 

das mit den Fördermitteln durchgeführt werden soll. 

 

aus: Pichert (2011): „Erfolgreich Fördermittel einwerben“ (S. 20) 

 

Das Procedere (das Verfahren der 

Beantragung) 

 

...kann sehr unterschiedlich sein. Manchmal 

beginnt der Prozess mit der Einreichung einer 

kurzen, frei gestalteten Projektskizze. 

Andererseits gibt es komplizierte bürokratische 

Verfahren, deren Bewältigung ein 
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bürokratischer Kraftakt ist. Und natürlich alle möglichen Zwischenformen.  

 

Der Antrag 

 

...ist in der Regel schriftlich einzureichen. Oftmals bieten die fördernden Einrichtungen 

elektronische Formulare an, die verwendet werden müssen (z.B. .doc- oder pdf-Formulare). 

Anträge, die in einer anderen Form eingereicht werden, sind automatisch ungültig. 

Manchmal müssen Anträge über ein Online-Verfahren oder per E-mail eingereicht werden. 

Andere Geber akzeptieren auch frei gestaltete Konzepte.  

 

Die Grundstruktur von Anträgen ist in vielen Fällen ähnlich. Sie stellen das Projekt 

vor, das Sie durchführen wollen. Der inhaltliche Teil des Antrags gliedert sich 

meistens in Punkte wie z.B. die Beschreibung des Hintergrunds des Projekts, die 

Darstellung Ihrer Organisation, die Beschreibung der Projektziele und -aktivitäten. (...) 

Abgesehen von dem inhaltlichen Teil, der recht umfangreich sein kann, müssen in 

mehr oder weniger detaillierter Form Angaben zum Budget des Projekts gemacht 

werden. Umgangssprachlich bezeichnen viele Antragsteller/innen dies als den 

»Zahlen-Teil« oder den »Finanz-Teil«. Manchmal genügt eine grobe Aufstellung von 

verschiedenen Posten auf einer DINA4-Seite; in anderen Projektanträgen müssen 

seitenlange komplizierte Tabellen ausgefüllt werden.  

 

aus: Pichert (2011): „Erfolgreich Fördermittel einwerben“ (S. 20) 

 

Hier noch einmal die typischen Teile eines Antrags: 

 

• Die Zusammenfassung, 

• Die Beschreibung der Organisation oder Initiative, 

• Die Ausgangslage / Problemstellung, 

• Die Projektaktivitäten (was geschieht im Verlauf des Projekts?), eventuell ein 

Zeitplan, 

• Aktivitäten der Öffentlichkeitsarbeit, 

• Nachhaltigkeit (was passiert, wenn die Förderung endet?), 

• Evaluation (wie wird der Erfolg des Projekts gemessen?), 

• Der Finanzteil (Budget), 

• Gegebenenfalls Anlagen (Absichtserklärungen von Partnern, Auszug aus dem 

Vereinsregister...). 

 

Sollte es möglich sein, ein frei gestaltetes Konzept einzureichen, dann ist diese Gliederung 

hilfreich! 
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Die formale Prüfung 

 

In vielen Fördermittelprogrammen werden Anträge vor der inhaltlichen Bewertung formal 

geprüft, bevor sie zu den Gutachter/innen gelangen: Sind die eingereichten Unterlagen 

vollständig und richtig ausgefüllt? Wenn Anträge diese formalen Kriterien nicht erfüllen, 

werden sie erst gar nicht bearbeitet. Sie landen direkt im Papierkorb. Diese formalen 

Anforderungen werden von vielen Antragsteller/innen unterschätzt.  

 

Wichtige Tipps zum Vermeiden von Formfehlern: 

 

• Informiere dich genau über die formalen Vorgaben! 

• Halte die Antragsfristen ein! 

• Verwende die richtigen Formulare! 

• Fülle die Formulare richtig aus! 

• Füge alle geforderten Anlagen bei! 

• Kontrolliere die Antragsunterlagen vor dem Versand sorgfältig! 

 

Merke: Viele Antragstellungen scheitern daran, dass Organisationen die formalen 

Vorgaben nicht berücksichtigen! 

 

Die inhaltliche Bewertung 

 

Alle Antragsverfahren beinhalten einen wichtigen Aspekt beinhalten: Die Bewertung des 

Antrags. Wenn ein Antrag formal gültig ist (s.o.), dann muss die fördernde Einrichtung 

entscheiden, ob das Vorhaben inhaltlich zu ihrer Förderpolitik passt und ob sie ihn 

fördern will. 
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Diese Entscheidung wird von den Mitarbeiter/innen der fördernden Einrichtung 

vorgenommen, oder auch von sogenannten Prüfer/innen, Juror/innen oder Evaluator/innen.  

 

 

Die Bewertung kann auch innerhalb eines Gremiums stattfinden, das dann z. B. Vorstand, 

Beirat, Jury oder Kuratorium heißt.  

 

Wichtig: Es sind Menschen, die den Antrag lesen und bewerten. Ein Antrag sollte so 

geschrieben sein, dass er den Menschen, die ihn lesen, gefällt! 

 

Ablehnungen 

In der Regel benötigen die fördernden Einrichtungen für die Prüfung eines Antrags etwas 

Zeit (siehe Abbildung 1). In dieser Zeit können Antragsteller/innen oftmals keinen Einfluss 

mehr auf die Prüfung nehmen. Irgendwann wird jedoch das Ergebnis mitgeteilt, meistens in 

schriftlicher Form. Wenn Sie eine Ablehnung erhalten haben, ist das sehr schade. Es gehört 

aber „zum Geschäft“ und sollte Sie nicht entmutigen. Manche Organisationen müssen 

mehrere Fördermittel-Anträge schreiben, bis einer bewilligt wird.  

 

Bewilligung 

Wenn Sie einen Brief erhalten, der als Überschrift das Wort „Bewilligung“ trägt, dann 

bedeutet das: Herzlichen Glückwunsch, die fördernde Einrichtung möchte eine Partnerschaft 

mit Ihrer Organisation eingehen. Sie bekommen die Fördermittel! Bei größeren 

Tschüß!
einreichen Fördernde 

Einrichtung

Förderung

Antrag Bewertung

schreiben
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Fördersummen folgt meistens der Abschluss eines Vertrages. Erst dieser macht die 

Förderzusage gültig.  Jetzt muss das Projekt „nur“ noch durchgeführt werden. 

 

Was im Vorfeld geklärt werden sollte 

 

Bevor man sich der bei einer fördernden Einrichtung bewirbt, sollte man vorher die folgenden 

Fragen klären, um Frustration zu vermeiden: 

 

a) Lohnt sich der Aufwand für die Antragstellung? 

Das Schreiben von Projektanträgen kann viel Zeit in Anspruch nehmen. Diese Arbeitszeit ist 

eine Investion, die getätigt wird. In welchem Verhältnis steht der Aufwand zu den potentiellen 

Einnahmen durch die Fördermittel? Tipp: Die meisten Organisationen neigen dazu, den 

Aufwand der Antragstellung zu unterschätzen. Eine grobe Faustregel: Wenn Sie den 

Zeitaufwand einschätzen, dann verdoppeln Sie ihn lieber noch einmal.  

 

b) Die Bewilligungsquote 

Bewilligungsquote bedeutet: Wie hoch ist der 

Prozentsatz der Bewerbungen, die eine Förderung 

erhalten? Wenn 50% der eingereichten Anträge 

gefördert werden, dann stimmt das optimistisch. 

Wenn nur 5 % aller eingereichten Anträge gefördert 

werden, dann ist eine Antragstellung sehr riskant. 

Ein Antrag muss herausragend sein, um gefördert 

zu werden. Die Bewilligungsquote oder zumindest 

Hinweise aus den letzten Förderrunden kann man 

in der Regel bei der fördernden Einrichtung 

erfragen.  

 

c) Lohnt sich das Projekt finanziell? 

Ist die erhaltene Förderung in ihrer Höhe und ihrem Verwendungszweck nützlich für eine 

Organisation? Dies ist nicht immer gewährleistet. Wichtig ist, sich vorher zu informieren, wie 

viel Einnahmen zu erwarten sind und wofür sie ausgegeben werden dürfen. Denn oftmals 

dürfen Fördermittel nicht beliebig ausgegeben werden, sondern es müssen bestimmte 

Regeln eingehalten werden (Förderbedingungen). Ein Beispiel: Oftmals wünschen sich 

Organisationen Geldmittel für Personalstellen oder zumindest Honorarmittel, aber genau 

diese werden nicht gefördert. Weiterhin müssen die Gelder für das beantragte Projekt 

ausgegeben werden und nicht für etwas anderes.  

 

Was zeichnet einen guten Projektantrag aus? 
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In der Regel bewerben sich mehrere Antragsteller/innen um bereitgestellte Fördermittel. Das 

bedeutet: Man steht – ob man will oder nicht – in Konkurrenz mit anderen Akteuren. Das 

lässt sich nicht ändern. Die fördernde Einrichtung muss zwischen den Projektvorschlägen 

auswählen.  

  

Oftmals sind für die fördernden Einrichtungen die folgenden inhaltlichen  

Entscheidungskriterien besonders wichtig:  

 

Das Alleinstellungsmerkmal 

Der Begriff kommt aus dem Marketing. Hier wird gefragt, was die einzigartige vorteilhafte 

Eigenschaft eines Produktes oder eines Services ist. Was hat das Produkt, was andere nicht 

haben? Warum sollten die Kund/innen dieses Produkt kaufen und kein anderes? Übertragen 

Sie diese Idee auf das Konzept Ihres Projekts. Warum ist Ihr Projekt einzigartig? Was tun 

Sie, was kein anderer tut? Es gibt viele Möglichkeiten, das Besondere Ihres Projektes 

herauszuarbeiten. Das Alleinstellungsmerkmal kann z. B. in einer besonders originellen Idee 

ihres Projekts begründet sein oder in einer ungewöhnlichen Methodik.  

 

Innovation 

Oft streben die Geber danach, Projekte zu fördern, die innovativ sind, die etwas Neues in 

die Welt bringen. Sie verstehen sich als Impulsgeber. Dies gilt zum Beispiel für viele 

Stiftungen und die Europäische Union. Das langweilige »Tagesgeschäft« sollen andere 

übernehmen. Wenn Sie sich an einen Geber wenden, dem es wichtig ist, innovative Projekte 

zu fördern, dann müssen Sie den Innovationsgehalt ihres Projektes herausstreichen.  

 

Der rote Faden 

Ein Projektantrag verfügt über einen roten Faden, wenn sich ein Thema durch den gesamten 

Antrag zieht. Ein Antrag kann auch abgelehnt werden, weil Sie darin zu viele kreative und 

innovative Ideen unterbringen, die nicht konzeptuell miteinander verbunden sind. Die 

Konsequenz ist: Die Gutachter/innen haben beim Lesen in der Mitte schon vergessen, 

worum es eigentlich am Anfang ging. 

 

aus: Pichert (2011): „Erfolgreich Fördermittel einwerben“ (S. 32ff) 

 

Die Arbeit am Antrag planen 

 

Der zeitliche Aufwand für das Schreiben eines Fördermittel-Antrags wird oftmals 

unterschätzt. Viele Gruppen scheitern daran, dass sie nicht rechtzeitig zur Antragsfrist mit 

ihrem Antrag fertig werden! Hier einige Faustregeln: 

 

• Plane ausreichend Zeit ein (das heißt: mehr, als Du anfänglich denkst!) 

• Organisiere dir Hilfe durch Freunde, Mitstreiter/innen und Unterstützer/innen! 
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• Setze dir deine eigenen Deadlines! 

• Versuche, eine „Vorlage“ (also einen erfolgreich bewilligten Antrag) zu organisieren, 

• Erledige alle Dinge zuerst, bei der du auf die Zuarbeit von anderen Menschen 

angewiesen bist (Absichts- und Kooperationserklärungen, Unterschriften eines 

Bankvertreters bzw. des Vorstandes des Vereins  o.ä.), 

• Mache regelmäßig Backups (Sicherungskopien)!!!! 

• Wenn die fördernde Einrichtung Beratung anbietet: Lass dich beraten! 

 

Tipps und Tricks für einen prägnanten Schreibstil 

 

Wichtig: Die Menschen, die den Antrag erhalten, müssen oftmals viele Anträge lesen und 

bewerten. Schlecht geschriebene oder lieblos gestaltete Anträge werden oftmals als erstes 

zur Seite gelegt.  

 

Schreibe den Antrag so, dass man ihn gerne liest. 

 

Mehr noch: schreiben Sie den Antrag so, dass man ihn auch dann noch gerne liest, wenn 

man nach der Lektüre von 100 Seiten Text bereits etwas ermüdet ist!  

 

Merke: Gutachter/innen lieben Anträge, die in möglichst kurzer, verständlicher und 

anschaulicher Form ein Maximum an Informationen enthalten. 

 

Welche Sprache verwenden? 

 

Der Köder muss dem Fisch schmecken, nicht dem Angler. Wählen Sie also einen Stil, von 

dem Sie glauben, dass der Geber ihn ansprechend findet. Dabei müssen Sie sich nicht 

verbiegen. Es geht eher darum, den Leser/innen entgegenzukommen.  

 

Verwendung von Fachsprache 

 

Vermeiden Sie Fachsprache, die umfangreiche und detaillierte Kenntnisse eines 

Fachgebiets voraussetzt (es sei denn, es handelt sich um eine sehr spezialisierte 

Ausschreibung). Versetzen Sie sich in die Lage der Gutachter/innen. Hier kann es hilfreich 

sein, herauszufinden, wer den Antrag lesen und bewerten wird! Ansonsten hilft die folgende 

Faustregel: Ein akademisch gebildeter Mensch mit leicht fortgeschrittenen Kenntnissen zum 

Thema des Antrags sollte ihn verstehen können. 

 

Die Sprache des Gebers verwenden: Buzzwords 

 

Buzzwords (oder auch Catchwords) sind Wörter, die der fördernden Einrichtung wichtig sind. 

Verwende diese Wörter in deinem Antrag. Buzzwords finden Sie z.B. auf der Website des 
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Gebers (z.B. unter dem Punkt „über uns“), in der Ausschreibung, in den Förderbedingungen 

oder in anderen Publikationen des Gebers. Ein Tipp: Notieren Sie diese Buzzwords auf 

einem Zettel. 

 

Beispiele für Buzzwords, gefunden auf der Website einer Stiftung: 

  

• Demokratie, 

• Partizipation, 

• Bürgerschaftliches Engagement, 

• Mitbestimmung, 

• „von unten“. 

 

Es kann sogar Spaß machen, diese Buzzwords aufzustöbern und einzubauen! Auch hier gilt 

aber, dass man sich nicht „verbiegen“ sollte! 

 

Solltest Sie feststellen, dass die identifizierten Buzzwords überhaupt nichts mit Ihrem Projekt 

zu tun haben, stellt sich die Frage, ob Sie sich mit Ihrem Antrag an die richtige Adresse 

wenden (s.o., Institutionelle Geber und ihre Ziele / Förderbedingungen).  
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IV. Kooperation mit Unternehmen 
 

Auch Unternehmen können soziale 

Projekte unterstützen – sowohl der 

Großkonzern als auch die Bäckerei an 

der Ecke. Im Gegensatz zu fördernden 

Einrichtungen hat ein Unternehmen 

jedoch nicht den Zweck, 

gemeinnützige Arbeit zu unterstützen 

und Gelder zu vergeben. Es geht 

seinen stattdessen in erster Linie 

seinen Geschäften nach. Manche 

Unternehmen können jedoch 

angesprochen und aktiviert werden, 

um ein Projekt zu unterstützen. Andere starten sogar von sich aus Aktivitäten. Größere 

Unternehmen haben manchmal sogar eine kleine Abteilung, die sich mit CSR (Corporate 

Social Responsibility) oder CC (Corporate Citizenship) beschäftigen. Beide Begriffe stehen 

mit unterschiedlichen Akzenten für unternehmerische Verantwortung oder freiwilliges 

unternehmerisches Engagement.  

 

In welcher Form können Unternehmen soziale Projekte unterstützen? Es gibt viele, teilweise 

auch sehr kreative Formen der Zusammenarbeit. Zwei davon sollen kurz vorgestellt werden: 

 

a) Spenden / Sponsoring 

Was ist der Unterschied zwischen Spenden und Sponsoring? In beiden Fällen geben 

Unternehmen Geld. Der Unterschied ist im wesentlichen ein steuerrechtlicher.  

 

Eine Spende ist eine freiwillige Zuwendung, die ohne Gegenleistung erfolgt. Ein 

gemeinnütziger Verein muss für Einnahmen durch Spenden keine Steuern zahlen. Ein 

Verein darf einem Unternehmen, das einen Betrag spenden, danken – aber nicht in 

„hervorgehobener Weise“ (siehe Sponsoring). So sollte z.B. das Logo des Unternehmens 

nicht abgedruckt werden.  

 

Von einem Sponsoring spricht man, wenn auch das Unternehmen einen Vorteil erhält. Ein 

klassischer Fall sind Logos des Unternehmens auf den Trikots eines Fußballvereins: das 

Unternehmen macht Werbung. In diesem Fall kann das Unternehmen Sponsoring-Beträge 

als Betriebsausgaben geltend machen. Der Verein hingegen muss diese Einnahmen 

gegebenenfalls versteuern, wenn sie einen bestimmten Freibetrag überschreiten.  

 



 
 
 
 
 

Dipl-Psych. Daniel Pichert 

www.daniel-pichert.de 

 

© 2013 Daniel Pichert 
 

29

 

b) Pro-bono-Dienstleistungen 

Manchmal erbringen Unternehmen bestimmte, spezialisierte Dienstleistungen kostenfrei. 

Eine Grafikagentur erstellt das Logo und die Website für einen Verein. Ein Steuerbüro 

übernimmt die Steuererklärung. Der Geschäftsführer eines Unternehmens stellt dann die 

Mitarbeiter/innen für diese Aufgaben frei – sie erfolgen innerhalb der Arbeitszeit. Dies kann 

insbesondere hilfreich sein, wenn die zu erledigenden Tätigkeiten für den Verein oder die 

Initiative sehr teuer oder sehr aufwendig sind. Das Unternehmen kann sie aufgrund seiner 

Expertise jedoch viel schneller und professioneller erledigen.  

 

Den richtigen Ansprechpartner finden... 

 

...ist bei der Kooperation mit Unternehmen eine besonders wichtige Aufgabe, da 

Unternehmen sich nicht hauptsächlich damit beschäftigen, welche sozialen Projekte sie 

fördern können. Bei größeren Untenehmen gibt es manchmal eine/n Beauftragte/n für solche 

Anfragen. Diese Person sollte man dann kontaktieren und alle Anfragen an sie richten. Bei 

kleineren Unternehmen „vor Ort“ ist oftmals der „direkte Draht“ zur Geschäftsführung 

ausschlaggebend – eine große Chance für lokale Initiativen!  

 

Wenn es darum geht, Überzeugungsarbeit bei einem lokal ansässigen Unternehmen zu 

leisten, gilt dasselbe wie für das persönliche Gespräch mit privaten Spender/innen. Wichtig 

ist jedoch:  

 

Was hat das Unternehmen davon?  

 

Auf diese Frage sollte engagierte Menschen eine gute Antwort haben und ein Angebot 

machen können! Weiterhin sind unterstützungsbereite Unternehmen oftmals dankbar, wenn 

sie ihre Mitarbeit in einer möglichst konkreten und abgegrenzten Form erbringen können. 

Geschäftsführer/innen wimmeln Anfragen oftmals ab, wenn sie den Eindruck haben, dass 

diese keinen Mehrwert für das Unternehmen erbringen und sich das Engagement als 

„Zeitfresser“ herausstellen könnte! 

 

Weiterhin sollten Sie recherchieren, inwiefern das Unternehmen überhaupt über Ressourcen 

verfügt, die es Ihrem Projekt zur Verfügung stellen kann. Ein Unternehmen, der gerade um 

sein Überleben kämpft, wird wahrscheinlich weniger geneigt sein, sich freiwillig zu 

engagieren.  

 

Wie kommunizieren? 
 

Klären Sie zuerst, in welcher Form die Kommunikation erfolgen soll. Dies könnte zum 

Beispiel so aussehen: Zuerst erfolgt die telefonische Kontaktaufnahme mit einer 

Ansprechpartnerin. Diese wünscht sich dann ein kurzes Schreiben (siehe unten). Im 
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Erfolgsfall bietet das Unternehmen einen Gesprächstermin an. Zu diesem Termin bringt die 

engagierte Gruppe dann ausführlicheres Material mit (z.B. Fotos), die gezeigt werden, um 

das Projekt anschaulich vorzustellen.  Die Kommunikation könnte aber auch ganz anders 

ablaufen. Wichtig ist, die richtige Mischung aus Hartnäckigkeit und Behutsamkeit an den Tag 

zu legen.  

 

Wer schreibt, der bleibt... 

 

Der Alltag in vielen Unternehmen ist hektisch und manch Anfragen geraten auch wieder in 

Vergessenheit, wenn sie als weniger dringend oder weniger wichtig für das Geschäft 

betrachtet werden. Es kann in jedem Fall sehr hilfreich sein, wenn Sie den Ansprechpartnern 

etwas schriftliches zukommen lassen – zum Beispiel einen Brief mit der Bitte um 

Unterstützung. 

 

Dieser Brief sollte  

• nicht länger als eine Seite sein, 

• an den richtigen Ansprechpartner / die richtige Ansprechpartnerin adressiert sein, 

• optisch ansprechend aussehen, 

• alle wesentlichen Informationen beinhalten (wer macht was wann und warum?), 

• und ein konkretes Angebot machen bzw. eine konkrete Bitte äußern.  
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