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Willkommen bei der T-Kit Reihe

Einige von Ihnen werden sich gefragt haben, was sich hinter dem Begriff T-Kit verbirgt. Wir kdnnen
Ihnen mindestens zwei Antworten auf diese Frage geben. Die erste ist ganz einfach, denn T-Kit ist die
Abkirzung fir den englischen Begriff ,,Training Kit*“. Die zweite Antwort hat mehr mit dem Klang des
Wortes zu tun. T-Kit klingt wie ,,Ticket”” und ein Ticket brauchen wir in der Regel, wenn wir verreisen.
Und so soll diese Reihe ein Ticket fiir Jugendarbeiterinnen und Jugendarbeiter und Trainerinnen und
Trainer sein, damit sie losziehen und neue Ideen entdecken kénnen.

In jedem T-Kit findet der Leser/die Leserin eine Mischung aus theoretischen und praktischen Inhalten,
die den Jugendarbeiterinnen und Jugendarbeitern, Jugendorganisationen und Trainerinnen und Trainern
bei ihrer taglichen Arbeit mit Jugendlichen helfen sollen. T-Kits werden von erfahrenen Trainerinnen
und Trainern und Fachleuten aus ganz Europa verfasst. Ausgewahlt werden diese Autorinnen und
Autoren vom Partnerschaftsprogramm, um durch ihren unterschiedlichen kulturellen, beruflichen und
organisatorischen Hintergrund und ihr Profil einen Beitrag zur Vielfalt der Publikation zu leisten. Wir
hoffen, dass es uns gelingt, fundierte und qualitativ hochwertige Publikationen vorzulegen und dabei
nicht die Unterschiedlichkeit der Ansatze in Europa zum jeweiligen Thema auf3er Acht zu lassen.

Die T-Kits sind im Rahmen des Partnerschaftsabkommens zum Training von Jugendarbeiterinnen und
Jugendarbeitern aus einem gemeinsamen Programm des Europarates und der Europaischen Kommission
entstanden. Zu den Aktivitaten der Partnerschaft gehort auch die Verdffentlichung der zweimal pro Jahr
erscheinenden Zeitschrift fur Trainerinnen und Trainer und Jugendarbeiterinnen und Jugendarbeiter
,,Coyote” sowie die dynamische Webseite www.training-youth.net. Aktuelle Informationen tber
das Partnerschaftsprogramm oder Neuigkeiten finden Sie auf unserer Webseite oder schreiben Sie an
das Partnerschaftssekretariat unter info@training-youth.net.

Verlag des Europarates - F-67075 StralRburg Cedex
ISBN 92-871-5365-5
© Europarat und Europaische Kommission, September 2004

Der Nachdruck von Ausztigen aus dieser Publikation ist mit Quellenangabe gestattet, sofern diese
ausschlieBlich fur nicht gewerbliche Bildungszwecke eingesetzt werden.

Dieses Dokument gibt nicht notwendig die offizielle Meinung der Européischen Kommission oder des
Europarates, deren Mitgliedstaaten oder der Organisationen, die mit diesen Institutionen kooperieren,
wieder.
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“"Die Phonizier haben das Geld erfunden
- warum bloB so wenig?!”

___________ > Johann Nepomuk Nestroy (1801-62)
Osterreichischer Dramatiker



Einf ihrung

Die Suche nach Finanzierung und das Finanzmanagement war schon immer eine gro3e Herausforderung,
seit dem Beginn organisierter Jugendaktivitaten vor Gber 150 Jahren. In Europa kam die Finanzierung
fir Jugendaktivitaten zu verschiedenen Zeiten aus verschiedensten Quellen. Mitglieder von Jugendorga-
nisationen und Einzelpersonen waren schon immer Quellen finanzieller und materieller Unterstiitzung.
Die Unterstiitzung durch religitse Gemeinschaften, politische Parteien und den Staat erlebte im 20.
Jahrhundert eine Blite, obwohl ihre jeweilige Bedeutung sich im Laufe des Jahrhunderts dramatisch
verénderte. Die jungste Veranderung in diesem Zusammenhang stellt die Neudefinition der Rolle des
Staates seit Ende des Kalten Krieges in Europa dar.

Zu Beginn des 21. Jahrhunderts gibt es bei der Finanzierung und dem Finanzmanagement von Jugen-
daktivitaten in allen Teilen Europas drei groRe Tendenzen:

« Es gibt einen européischen Mix von Finanzierungsquellen, kombiniert mit einer wachsenden
Verzweigung und immer gréRerer Einfluss internationaler/transnationaler Finanzierung;

« Das Finanzmanagement entwickelt sich immer mehr weg von der reinen Verwaltung und Aus-
zahlung von Finanzmitteln hin zu einem komplexen System von Beziehungen zu staatlichen
und privaten Férderinnen und Férderern und Spenderinnen und Spendern, Einzelpersonen
oder Gruppen sowie Mitgliedern, Teilnehmerinnen und Teilnehmern und Jugendlichen;

« Die Konkurrenz um den Zugang zur Finanzierung wird immer grof3er. Als Grundmodell finden
sich Ausschreibungen fur Projekte, die im Einklang mit sich oft rasch &ndernden politischen
und organisatorischen Prioritaten stehen sollen. Dies zeigt sich in einer Betonung der Projekt-
im Gegensatz zur institutionellen Forderung und in der Tendenz, dass Forderer eine mechani-
sche Sicht auf die Auswirkung der Finanzierung auf eine langfristige Entwicklung haben.

Der Europaische Mix von Finanzquellen fur Jugendaktivitaten

Die Finanzierung von Jugendaktivitaten auf allen Ebenen kommt immer mehr aus unterschiedlichen
Quellen. Oft erhélt ein Projekt Mittel von Einzelpersonen auf lokaler Ebene, Zuwendungen von der
Gemeinde/Stadt oder der nationalen Ebene und vielleicht auch Fordermittel aus dem Haushalt der
Européischen Union. Das Projekt selbst ist vielleicht Teil eines regionalen Plans zur Jugendpolitik, der
in Zusammenarbeit mit einer Stiftung erstellt wurde, die ebenfalls eine Anschubférderung fir die
Pilotaktivitaten zur Verfligung stellte. Die Jugendarbeiterinnen und Jugendarbeiter, die das Projekt
leiten, haben vielleicht sogar an einem Trainingskurs des Europarates im Européischen Jugendzentrum
teilgenommen, der ihren Ideen zugute kam.

Dieses Beispiel beschrankt sich nicht nur auf den Jugendsektor. Die Vielfalt der Finanzierungsquellen
ist immer mehr ein gemeinsames Merkmal der Sozialpolitik in Europa. Zugegebenermalien gibt es
Unterschiede — zum Beispiel bei der Rolle der unabhéngigen Forderer wie Stiftungen und Trusts. Un-
abhéangige Forderer sind in einer noch nie da gewesenen Art und Weise ins Spiel gekommen. Vor 15
Jahren noch spielten sie kaum eine Rolle in den meisten der 47 Mitgliedstaaten des Europarates. Heute
finanzieren Trusts und Stiftungen, Spenden und Sponsoring-Programme und einzelne Philanthropen
Jugendaktivitaten Gberall auf unserem Kontinent.

Auch die Finanzierung durch die Européische Union hat alle Winkel und Ecken Europas erreicht.
Alle europaischen Lander kénnen davon auf die eine oder andere Art und Weise profitieren. Auch
Jugendliche und Jugendverbénde in Landern, die nicht Mitglied der Europaischen Union sind, haben
oft Zugang zu Aktivitaten, die der Demokratisierung oder Zivilgesellschaft dienen oder kdnnen sich
an speziellen Jugend- und Bildungsprogrammen beteiligen.
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Naturlich spielen Staat und die Kommunen eine wichtige Rolle bei der Férderung und Finanzierung
von Jugendaktivitaten. Auch dank des Aufbaus von leistungsfahigen Strukturen, Kompetenzen und
Kooperationen durch den Europarat tragen Regierungen auf allen Ebenen zu Jugendaktivitaten bei
und es zeichnen sich einige europaweite Trends ab.?

Die ehrenamtlichen und professionellen Jugendarbeiterinnen und Jugendarbeiter brauchen nun noch
eine weitere Fahigkeit, sie missen ihren Weg durch dieses Finanz-Labyrinth finden. Allzu oft beschaffen
die Jugendarbeiterinnen und Jugendarbeiter die Mittel selbst und erhalten wenig Beistand von ihren
Vorstanden oder Organisationen. Ehrgeizige Plane verfligen oft nur Gber beschrankte Finanzmittel,
und es heif3t ,,Viel Gluck beim Fundraising!* Wir hoffen, dass der T-Kit diese Kluft verkleinern und
einen umfassenden Uberblick tiber verschiedenen Finanzierungsquellen geben wird (Teil I). Da die
Finanzierung ein echtes Labyrinth sein kann, haben wir eine grol3flachige Landkarte der européi-
schen Finanzierungs-Landschaft mit all ihrer Unterschiedlichkeit erstellt. Es versteht sich von selbst,
dass lhnen wir aus unserer européischen Perspektive keine Einblicke in die Details der Férderung
von Jugendgruppen auf der Ebene lhrer Stadt- oder Gemeindeverwaltung geben kdnnen. Aber wir
kdénnen lhnen dabei helfen, die richtigen Fragen zu stellen und Finanzierungsquellen zu finden, die
fur Sie erreichbar sind.

Wir konzentrieren uns auf Grundprinzipien und darauf, wie die verschiedenen Finanzierungsinstituti-
onen und Forderer arbeiten. Dank unserer Zusammenarbeit mit dem Europdischen Stiftungszentrum
sind wir auch in der Lage, einen ausfiihrlicheren Uberblick als tiblich tiber die unabhéngigen Forderer
in Europa zu geben.

Finanz- und Relationship-Management

Die Finanzierungsquellen zu kennen ist der eine Schritt, die Forderer zu verstehen ein anderer. Das
Finanzmanagement hat sich immer stérker zu einem Relationship-Management (also zu einem bezie-
hungsorientierten Management) entwickelt. Damit meinen wir nicht, dass Sie sich intensiv mit lhrem
Bankfilialleiter auseinander setzen mussen, sondern dass jedes Jugendprojekt auf Beziehungen aufbaut,
von denen viele mit finanziellen Aspekten verbunden sind. Nur wenn Sie in der Lage sind, die Motive
Ihrer Finanzierungspartner/innen zu verstehen, werden Sie langfristig erfolgreich Mittel beschaffen
kdnnen. Die Sicherung der Finanzierung Ihrer Organisation bedeutet, eine Beziehung aufzubauen und
einen permanenten Dialog mit lhren Geldgebern zu fuhren. Als Endziel mdchten Sie vielleicht sogar
auf das Programm |hrer Finanzierungspartnerinnen und -partner durch |hre Ideen Einfluss nehmen.

Teil Il des T-Kit beschéftigt sich mit dem Finanzmanagement aus dieser Perspektive. Wir betrachten
dabei nicht so sehr Ihr internes Relationship-Management mit den Mitgliedern, Teilnehmerinnen und
Teilnehmern und Jugendlichen als solches. Diese Fragen werden von dem T-Kit (iber Management von
Jugendorganisationen (T-Kit 1) behandelt.

Wir blicken auch eher auf das Konzept der Buchfiihrung anstatt auf das Rechnungswesen, obwohl
ordentlich gefuhrte und geprifte Konten noch nie so wichtig waren, selbst bei kleinen Jugendgrup-
pen. Dieser Trend verweist wieder zurlick auf das Relationship-Management, also einen Prozess, der
gerechtfertigtes und institutionalisiertes Vertrauen in lhre Fahigkeit schafft, die Projekte erfolgreich
durchzufiihren, das Geld klug einzusetzen und die notwendigen schriftlichen Nachweise zu erbrin-
gen.

Wettbewerb als Grundidee bei der Mittelvergabe

Die Idee der Ausschreibung fur Férdermittel ist inzwischen fast Uberall verankert. Bedauerlicherweise sind
nicht alle Wettbewerbe gerecht oder transparent. Einzelne européische Finanzinstitutionen haben viele
Maflinahmen ergriffen, um ein faires und gerechtes Verfahren bei der Projektauswahl zu garantieren.
Die Projektausschreibungen der Finanzinstitutionen spiegeln dabei politische und organisatorische
Prioritdten wider. Indem die Férderer Prioritdten setzen, versuchen sie, bestimmte Ziele in Kooperation
mit anderen zu erreichen. Dieser Prozess ist zu begriiBen, denn er spiegelt die legitimen Anliegen der
fordernden Institutionen und ihrer politischen Entscheidungstrager wider.

Junge Menschen leben jedoch nicht in Projektzyklen. Jugendarbeiterinnen und Jugendarbeiter denken
in Bildungs- und Entwicklungsprozessen anstatt in Managementzielen. Wenn man sich von instituti-
oneller Férderung weg hin zu Projektausschreibungen bewegt, hat dies betrachtliche Auswirkungen
auf die Arbeit und Kultur der Organisationen.

1. Cf.: Howard Williamson, Supporting young people in Europe: principles, policy and practice, Europarat,
StraBburg, 2002.



Diese Auswirkungen sind jedoch nicht immer negativ, da sie Verdnderungen bei Programmen und
Prioritdten zulassen. Fur Organisationen, deren Mission und Strategie, Zweck und Ziele nicht klar sind,
kann es jedoch schwer und gefahrvoll sein, sich an diese Realitdt anzupassen und sie werden nicht in
der Lage sein, strategisch die Bedingungen fir die benétigte Finanzierung zu beeinflussen.

Klare Aufgaben und Strategien und klare Ziele fiir die Aktionen, das sind die Schlisselaufgaben fur
Jugendorganisationen und Jugendarbeiterinnen und Jugendarbeiter. Die T-Kit Reihe ist ein anschauli-
ches Beispiel fiir die Verschiebung hin zu den Managementprinzipien. Um wettbewerbsfahig zu sein,
braucht man eine gute Idee, etwas, das man dem Geldgeber anbieten kann und die Mdglichkeit,
Projektausschreibungen in die eigenen Plane zu integrieren. Die Herausforderung liegt darin, Prioritaten
zu setzen, die Sie und die Finanzgeber gemeinsam haben. Es ist dabei wesentlich, dass Sie lhre eigene
Vision beibehalten, ansonsten lauft Ihre Organisation Gefahr, eine reine “Umsetzungsagentur” fur
anderer Leute Ideen und Politik zu werden. Es stellt sich letztendlich die Frage, ob man relevant an
gesellschaftlichen Diskursen beteiligt ist. Es ist wichtig, dass die Jugendorganisationen sich an den
Diskussionen Uber die Finanzierung als Akteure beteiligen und nicht nur passive Empfangerinnen
neuer Finanzierungsdoktrinen sind.

Eine aktive Beteiligung an der Diskussion tber Finanzierung erlaubt es Ihnen auch, auf die sich rasch
andernden Prioritdten und Modeerscheinungen zu reagieren. Nur allzu oft sehen wir, dass Forderer
versuchen, langfristige Ziele mit kurzfristigen Finanzierungsprogrammen zu erreichen. In einem
solchen Kontext ist es schwierig, langfristige Finanzierungen fur die organisatorische Entwicklung zu
organisieren, besonders wenn staatliche Beihilfen knapp sind.

Wie wird dieser T-Kit verwendet?

Angesichts dieser Trends wurde der T-Kit in zwei Hauptteile gegliedert: Ein Teil beschéaftigt sich mit
Finanzierungsquellen und der andere Teil mit Finanzmanagement. Ein dritter Teil enthalt ein Glossar und
weitere Leseempfehlungen sowohl auf Papier als auch im Internet. Im Text finden Sie Tipps zu Fragen,
die wir als Autorenteam dieses T-Kit relevant fanden. Wann immer es mdglich war, haben wir auch
versucht, einige Beispiele aus dem wahren Leben fiir die im Text behandelten Fragen zu geben.

Sie werden feststellen, dass Sie den T-Kit in einem Zug lesen kénnen und dass es gewisse Wieder-
holungen gibt. Die Wiederholungen sind gewollt. Erstens kbnnen die Kapitel des T-Kit getrennt
gelesen und unabhangig voneinander verstanden werden. Zweitens kdnnen viele angesprochene
Fragen nicht oft genug wiederholt werden. Es wird immer falsch berechnete Budgets, verspétete,
unzusammenhéngende Berichte, verpasste Abgabetermine etc geben. Das sind die Probleme, die
der T-Kit zu vermeiden hilft.

Der T-Kit soll nicht erschépfend sein. Viele Aspekte der Finanzierung und des Finanzmanagements
konnten nicht abgedeckt werden. Aber mit lhrer Hilfe werden wir in der Lage sein, ihn in Zukunft
weiter auszubauen und an die verédnderte Realitat anzupassen. lhre Kommentare sind uns immer
willkommen.

Tobias FLESSENKEMPER
Redakteur
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Teil | - Finanzierungsquellen

Es gibt viele Finanzierungsquellen fur Jugendorganisationen und andere gemeinnitzige Organisationen,
die mit Jugendlichen arbeiten. Im Allgemeinen lassen sie sich in drei Arten von Finanzierungsquellen
unterteilen:

« Eigenmittel, Einkiinfte und Spenden von Einzelpersonen;

» Staatliche Finanzierung auf verschiedenen Ebenen der Regierung von der internationalen/
europdischen bis hin zur lokalen Ebene;

« Unabhéngige Forderer, hauptséachlich Stiftungen.

Teil Eins gibt eine kurze Einfihrung in alle diese Finanzierungsquellen und ihre Charakteristiken.Sie
sollten sie alle sorgféltig prufen, um lhre individuelle Finanzierungsstrategie zu entwickeln, entweder
flr ein spezifisches Projekt oder Ihre Organisation als Ganzes. In den meisten Féllen werden Sie min-
destens zwei der drei Finanzierungsquellen miteinander kombinieren. Daher ist es wichtig fur Ihren
Erfolg als Fundraiser oder Finanzmanagerin, die Unterschiede genau zu verstehen.

Kapitel 1 - Eigenmittel, Einkiinfte und
Spenden von Einzelpersonen

Wenn Sie Uber die verschiedenen Finanzierungsquellen nachdenken, sollten Sie nie die Selbsthilfe
Ubersehen. Zuerst ist es wichtig zu erkennen, welche Md&glichkeiten Ihre Organisation zur Mittelbe-
schaffung hat, ohne sich an externe Forderer oder Spendenorganisationen zu wenden.

Fur jede Organisation ist es wichtig, dass sie alle Méglichkeiten zur finanziellen Stabilitdt und Nachhal-
tigkeit abwagt. Die Erfahrung zeigt, dass es am besten ist, so unabhangig wie moglich von externen
Faktoren, wie etwa haufigen Anderungen der Politik des Geldgebers zu sein. Daher mdchten wir
Ihre Aufmerksamkeit zuerst auf verschiedene Finanzierungsmoglichkeiten in lhrer unmittelbaren
Umgebung lenken.

1) Mitgliedsbeitrdge - Schliissel zu Ownership und Partizipation

Die meisten Jugendaktivitdten werden von Jugendorganisationen mit Jugendlichen als Mitglieder
organisiert. Die Mitgliedsbeitrage sind nicht nur wegen des eingenommenen Geldes wichtig, sondern
mehr noch um Ownership (also das Gefuhl, Einfluss auf die eigene Struktur nehmen zu kénnen) und
Verantwortung der Mitglieder gegenuber ihrer Organisation zu entwickeln. Menschen, die Mitglieds-
beitrage bezahlen, werden regelméfig daran erinnert, dass sie Teil einer Organisation sind, die flr Sie
und Ihretwegen existiert. Wenn die Mitglieder verstehen wie ihre Mitgliedsbeitrdge verwendet werden,
wird es noch leichter, diese Mittel aufzubringen oder zu Sonderspenden aufzurufen.

Zahlende Mitglieder mochten auch etwas fur ihr Geld bekommen: Dienste, Gelegenheit zur freiwilligen
Mitarbeit und Partizipation, gesellschaftliche Veranstaltungen, neue Freundinnen und Freunde etc.
Daher ist es wichtig, den richtigen Beitrag festzusetzen. Wenn der Beitrag zu gering ist, erscheint die
Mitgliedschaft gemessen an dem finanziellen Aufwand unwichtig. Daher gilt, je hdher der Beitrag
desto motivierter die Mitglieder. Sie werden zu aktiven und engagierten Mitgliedern anstatt passiv
zu bleiben.

Tipp #1

Zu hohe Mitgliedsbeitrage in Jugendorganisationen kénnen diskriminierend oder ein Hindernis
fUr junge Menschen aus benachteiligten Verhéltnissen sein. Einige werden nicht in der Lage
sein, Uberhaupt einen Beitrag zu bezahlen. Aber sie von der Zahlung des Mitgliedsbeitrages
auszunehmen, ist nicht immer eine Lésung. Besser ist es, den Beitrag an die finanzielle Situation
anzupassen oder durch eine Sachleistung zu ersetzen. Vergessen Sie nie, dass eine Beitrags-
zahlung den Leuten Verantwortung gibt und sie sich als Teil der Aktivitdten einer Organisation
fUhlen. Als Beitrag kann auch gelten, wenn sich Mitglieder an weiteren Fundraising-Aktivitaten
beteiligen.
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2) Teilnahmegebiihren - Verwirklichung des Projektes

Die Mitglieder engagieren sich fur eine Jugendorganisation und ihre Ziele. Oft beteiligen sie sich an
ihren Aktivitaten, aber sie sind nicht die einzigen, die daran teilnehmen. Daher sollten Sie vielleicht
unterschiedliche Teilnahmegebihren fir Mitglieder und Nicht-Mitglieder einfihren. Oft werben Or-
ganisationen neue Mitglieder durch ihre Aktivitadten, indem sie die Mitgliedschaft in Kombination mit
Teilnahmegebuhren anbieten. Dies hat den Vorteil, dass eine Einkommensquelle Giber das urspriingliche
Projekt hinaus geschaffen wird.

Tipp #2

Jugendaktivitaten sollten allen Jugendlichen, die daran interessiert sind, offen stehen, das Gleiche
gilt fir Mitgliedsbeitrage — Teilnahmegebiihren sollten nicht diskriminierend und an die finanzielle
Lage der Jugendlichen angepasst sein. Sie sollten nie ein Hindernis zur Teilnahme sein.

Im Allgemeinen gibt es, wenn jemand sich an Aktivitaten beteiligen mochte und direkt von einem
bestimmten Projekt profitiert, einen guten Grund ihn/sie um einen finanziellen Beitrag zu bitten.
Manchmal ist die Teilnahmegebiihr symbolisch oder niedrig, da andere Finanzierungsquellen verfligbar
sind. In diesem Fall sind die Teilnahmegebihren die beste Quelle der ,,Eigenmittel* des Budgets, die die
Forderer oder Spenderinnen/Spender fordern. Die Teilnahmegebdiihren sind auch eine gute Kontrolle um
zu sehen, ob das Projekt relevant und attraktiv fir die Zielgruppe ist. Wenn von den Teilnehmerinnen
und Teilnehmern ein Teil der Gebuhr im Voraus verlangt wird, sichert das auch einen guten Cashflow
fir Ihr Projekt: Die meisten Forderer werden die vereinbarten Summen nur in Raten vorschieRen.

Wenn ein Projekt besonders relevant und attraktiv fir die Beteiligten ist, aber es schwierig ist, die
Mittel aufzubringen, kdnnten die Teilnehmerinnen und Teilnehmer aufgefordert werden, alle Kosten
des Projektes mit ihren Beitragen zu tragen. Dies beinhaltet auch die indirekten Kosten wie Verwaltung,
Arbeitszeit etc. Hier kann die Teilnahmegebihr recht hoch sein, aber es istimmer noch akzeptabler, die
gleiche Teilnahmegebiihr fiir alle festzusetzen. So kénnen alle verfigbaren Finanzmittel zusammengelegt
werden, damit jeder unter gleichen (oder zumindest &hnlichen) finanziellen Bedingungen teilnimmt.

FUr einige Jugendorganisationen sind die Teilnahmegebihren ein wesentlicher Bestandteil ihres Budgets.
Insbesondere Organisationen, die Workcamps und Austauschaktivitdten anbieten, stiitzen sich oft auf
die Gebihren, die die Teilnehmerinnen und Teilnehmer entrichten. Wenn man Teilnahmegebihren
erheben kann heifl3t das auch, dass das Projekt flr die Zielgruppe relevant ist.

Tipp #3

Die Erhebung einer Teilnahmegebuhr ist nicht immer so einfach. Gebiihren zu erheben ist eine
kommerzielle Einnahme, da sie einen bestimmten Dienst als Gegenleistung fiir die Zahlung
anbieten. Die Einnahme kann in Ihrem Land als steuerpflichtiges Einkommen betrachtet werden
und im Konflikt zu dem gemeinniitzigen Status lhrer Organisation stehen. In einigen Landern
werden alle Einkiinfte, die als Gebuhren ausgezeichnet sind, als Einkommen aus kommerziellen
Aktivitaten behandelt. In anderen sind das nur Gebihren, die Uber einer bestimmten Grenze
liegen und die unter die Uberschrift kommerzielle Aktivitat fallen. Daher ist es wichtig, die
rechtlichen Bedingungen fur die Erhebung von Teilnahmegebuihren abzuklaren.

3) Bereitstellung von Dienstleistungen - Thr verborgenes Finanzpotential

Dienstleistungen, die Ihre Organisation anbietet, kdnnten Teil lhrer ,,Kernarbeit* sein, obwohl Sie
vielleicht nie auf die Idee gekommen waéren, diese anderen gegen Entgelt anzubieten. Die meisten
Jugendorganisationen verfiigen Uber grof3e Sachkenntnisse, die auch fir andere von Interesse sind.
Dies kénnen Freiwillige oder Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter sein, die Expertinnen oder Experten fur
Training oder andere Bereiche sind, in denen lhre Organisation sich engagiert. Alle Jugendorganisati-
onen wissen viel Uber die jungen Menschen in ihrer Umwelt. Dieses Wissen oder diese Sachkenntnis
kénnten Unternehmen, anderen Organisationen oder Einzelpersonen angeboten werden, die in der
Lage sind dafur zu bezahlen.

Wenn Sie kein Wissen oder keine Sachkenntnisse anbieten mochten oder kénnen, kdnnen Sie auch
Mittel beschaffen, indem Sie sich ,,selbst Arbeit schaffen* und damit Geld verdienen. Die Mitglieder
Ihrer Organisation und die Freiwilligen sind wertvolle Humanressourcen, die ihre Arbeitskraft gegen
Entgelt zur Verfigung stellen kénnen, das sie der Organisation spenden kdnnen.




Es macht keine groRRe Miihe, Flugblatter zu verteilen oder einige Stunden Autos zu waschen. Mitglie- =777 77777777 >
der und Freiwillige der Organisation kdnnen fur eine gute Sache mobilisiert werden. Die gute Sache

kénnte sein, genligend Geld zu verdienen, um die Buromieten abzudecken oder Schulmaterial fur

arme Kinder zu kaufen. Je mehr Menschen mitmachen, desto mehr Geld kann durch das Angebot

von Dienstleistungen in lhrer Umgebung eingenommen werden. Obwohl das einfach klingt, darf

man nicht vergessen, dass diese Art der Spendensammlung sorgféltig geplant und gut koordiniert

werden muss. Noch wichtiger ist, dass die Menschen das Gefiihl erhalten, sie bekommen letzten

Endes etwas zurtick.

Tipp #4

Immer wenn Geld auf das Bankkonto ihrer Organisation fliel3t, miissen Sie genau wissen, woher
es kommt. Stellen Sie sich selbst die Frage: ,,Muss ich Steuern dafir bezahlen oder nicht?** ,,Wie
kann ich Steuern vermeiden?* usw. Es ist wichtig, dass Sie die rechtliche Situation abklaren,
bevor Sie eine Spendenaktion beginnen.

In den meisten européischen Landern missen Organisationen keine Steuern fir Spenden ent-
richten (zumindest bis zu einer gewissen Obergrenze), so dass sie Veranstaltungen organisieren
kdnnen, bei denen Leute Spenden fur ihre Organisation zusammen tragen. Wenn die Organisation
eine Spende erhdlt, kann sie oft eine Spendenbescheinigung ausstellen, die belegt, dass die
Spende steuerlich absetzbar ist, so dass der Spender oder die Spenderin auch einen gewissen
Nutzen davon hat.

A Erfahrungen aus dem Leben #1

,.Schuler Helfen Leben* — sammeln 3,5 Million Euro an einem Tag.

Der 18. Juni 2002 war der ,,Soziale Tag*: Die Klassenzimmer in Norddeutschland (Schleswig-Holstein,
Hamburg, Niedersachsen und Berlin) blieben leer, da die Schiilerinnen und Schiiler fur eine soziale Sache
arbeiteten, statt in die Schule zu gehen. 210.000 Schiilerinnen und Schiler méhten Rasen, trugen
Koffer in Hotels, sauberten Flugzeuge. Das Verdiente spendeten sie der Jugendorganisation ,,Schiler
Helfen Leben*. Etwa 3,5 Millionen Euro kamen an dem ,,Sozialen Tag* zusammen. Mehr als 150.000
Unternehmen und Privatpersonen unterstitzten das Projekt und boten Gelegenheitsjobs fur diesen
Tag an. Danach konnten sich die norddeutschen Schilerinnen und Schiler ausruhen, aber fir ,,Schiler
Helfen Leben** beginnt jetzt erst die harte Arbeit in Bosnien-Herzegowina und dem Kosovo.

Weitere Information auf Deutsch unter www.sozialertag.de

VvV

Vergessen Sie nie, dass Unternehmen Geld fast tberall beschaffen kdnnen. Wenn Unternehmen das
kénnen, kénnen Sie das auch, insbesondere da es in lhrem Fall flir eine gute Sache ist. Sie kdnnen
quasi aus allem Geld machen und es gibt viele erfolgreiche Erfahrungen in diesem Bereich. Einige
Ideen flr Fundraising-Aktionen sind:

4) Klassisches Fundraising

* Wohltatigkeitsbazare

* Auktionen

Tombolas

StraBensammlungen

* Partys/Discos

= Sportveranstaltungen

= Lotterien
Wenn Sie eine Veranstaltung organisieren, bei der Fundraising das Hauptziel ist, gibt es zwei M6g- &**;
lichkeiten, wie Sie vorgehen kdnnen. Sie kdnnen entweder die Kosten auf ein Minimum beschréanken YouthPartnership
oder so viele Einnahmen wie mdglich sammeln. Die Reduzierung der Kosten bedeutet nicht unbedingt, Finanzierung und
dass Sie die Angebote oder ihre Strukturen reduzieren missen. Finanzmanagement

T-Kit
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Es bedeutet, dass Sie die Kosten fir Ihre Organisation senken mussen. Um die Einnahmen zu erhdhen,
mussen Sie alle Aspekte Ihrer Veranstaltung betrachten und alle Mdglichkeiten ausnutzen, um zusétz-
liche Mittel zu beschaffen. Im Allgemeinen ist es besser, wenige grofl3e Veranstaltungen abzuhalten
als viele kleine, da dort mit weniger Aufwand mehr Geld zusammenkommt und Sie die Leute nicht
standig auffordern, ihre Taschen zu leeren.

5) Publikationen - Ein schwieriges Instrument

Viele Organisationen geben ihre eigenen Publikationen heraus. Einige versuchen, ein breiteres Publikum
als ihre eigenen Mitglieder anzusprechen. Weit verbreitete Publikationen kénnen mdoglicherweise
mehr Geld durch Verk&ufe erwirtschaften als die Herstellungskosten betragen. Auferdem kdnnen
Sie Werbeplatz verkaufen. Aber viele Organisationen kommunizieren tber das Internet und die Pro-
duktionskosten fir Publikationen sind sehr hoch, so dass man genaue Berechnungen anstellen sollte,
bevor man in Druck geht. Bei den Publikationen ist ein guter Vertrieb wichtig. Jeder hat sicherlich
schon Stapel von Broschiiren gesehen, die in den Hinterrdumen von Jugendorganisationen Staub
ansetzen, da niemand vorher einen richtigen Vertriebsplan ausgearbeitet hatte. Aber wie sieht es mit
einem Inserat auf lhrer Webseite aus?

6) Massenbriefe - Europdische Vielfalt

Massenhafte Versendung von Postwurfsendungen (Mail Campaigns) sind eine sehr spezifische Art
des Fundraising bei Einzelpersonen. Die meisten Menschen, die Sie um Unterstlitzung bitten, haben
Sie noch nie gesehen. lhre Organisation weil3 nichts Uber sie auRRer ihrer Adresse. Die meisten haben
wahrscheinlich noch nichts von lhrer Organisation gehért, daher hangt der Erfolg der Kampagne
vor allem von lhrer Botschaft, der Présentation und lhrer Glaubwirdigkeit ab. Der Erfolg einer Mail
Campaign kann auch von externen Faktoren wie der Sensibilisierung der Offentlichkeit fiir das Thema,
das Sie ansprechen, beeinflusst werden. Dies hangt oft vollig davon ab, wie viel Uber dieses Thema
in den Medien berichtet wird.

Zunachst missen Sie sichergehen, dass Sie fiir eine Sache Spenden sammeln, die die Menschen auch
unterstlitzen wollen. Die Leute werden nicht daran interessiert sein, zum Beispiel lhre Bliromiete zu
bezahlen. Ein hervorragendes graphisches Erscheinungsbild, eine klare und konkrete Botschaft, gute
Beispiele Ihrer friiheren und laufenden Aktivitaten, ein leicht verstédndlicher Text und angenehmer Stil
sind wesentlich fur den Erfolg Ihrer Kampagne.

Es ist auch wichtig, genaue Informationen darliber zu geben, wie ein Beitrag geleistet werden kann. Als
Faustregel gilt: So einfach wie mdglich. Verwenden Sie zum Beispiel Formulare (Kreditkartenformulare,
Bankwechsel, Bankiiberweisungen usw.), die einfach zuriickgeschickt werden kdnnen. Wenn Sie sich
fir eine dieser Formen entscheiden, gehen Sie sicher, dass die Spender sie portofrei zurlickschicken
kann (d.h. Sie missen das Porto selbst Ubernehmen).

Es gibt betrachtliche kulturelle Unterschiede in Europa beim Direct Mailing. In einigen Landern sind
die Menschen daran gewodhnt, auf diese Art zu spenden und haben grof3es Vertrauen in die Orga-
nisationen. In anderen Landern (die meisten Lander Mittel- und Osteuropas zum Beispiel) hat eine
Postwurfsendung wenig Aussicht auf Erfolg. Ein weiterer wichtiger Faktor ist wie wohlhabend die
Menschen sind, die Sie ansprechen. Die ganz Armen haben nicht die Mittel, wéhrend die ganz Reichen
vielleicht einen personlicheren Weg vorziehen. Vielleicht werden Sie auch negative Reaktionen auf
ungebetene Post erhalten. Einige Menschen, in einigen Landern mehr als in anderen, sehen das als
Eingriff in ihre Privatsphére.

Mail Campaigns missen daher gut geplant sein und griindlich in Ihrer Organisation diskutiert werden,
da sie sehr kostenaufwendig sind. Wenn Sie eine Postwurfsendung, selbst wenn es nur in beschranktem
Ausmal? ist, durchflihren mdchten, versuchen Sie sich Rat von Leuten zu holen, die &hnliche Kampagnen
in ihrer Umgebung durchgefiihrt haben. Ihre Erfahrung wird Ihnen sicher hilfreich sein.

7) Payroll Giving - Eine interessante Mdglichkeit in einigen Ldndern

Eine Art der individuellen Spendensammlung, die der Unterstitzung der Arbeitgeberinnen und
Arbeitgeber bedarf, ist das Payroll Giving (Gehaltsspende). Hier entscheiden die Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter, ein spezifisches Projekt oder eine Organisation zu unterstiitzen, indem sie direkt von
ihren Gehaltsschecks spenden. Die Arbeitnehmerinnen und Arbeitnehmer entscheiden, fir welche
Organisation sie spenden méchten und die Arbeitgeberinnen/Arbeitgeber richten ein System ein, so
dass das Geld vom Wochen- oder Monatslohn abgezogen und direkt an die entsprechende Organi-
sation weiter geleitet wird.



In einigen Landern ist der gespendete Lohnanteil von der Einkommenssteuer ausgenommen. Zudem
ist es in einigen Landern auch erforderlich, dass der Arbeitgeber auf die Initiative der Arbeitnehmer
reagiert und die Verwaltungskosten tragt.

A Erfahrungen aus dem Leben #2

Katholische Jugend Kastl — ganzjahrige lokale Spendensammler

Die Katholische Jugend Kastl ist eine eingetragene Jugendgruppe in Kastl, einem Dorf mit 1.500
Einwohnerinnen und Einwohnern in Stiddeutschland. Die Gruppe z&hlt etwa 70 Mitglieder, von denen
30 wirklich aktiv sind. Sie ist eine Gruppe, die sich selbst organisiert, ihre Aktivitaten sind hauptsachlich
flr die Mitglieder bestimmt: Ein Jugendclub, Ausfllige, Partys, lokale Volleyballturniere und Teilnahme
an Sportturnieren, die von anderen Jugendgruppen aus den umliegenden Dérfern organisiert werden.
Alle Mitglieder zahlen einen Mitgliedsbeitrag, der nur die Versicherungskosten abdeckt.

Die Gruppe ist sehr aktiv bei der Organisation von Veranstaltungen fur ihre Mitglieder und die ganze
Gemeinde. Diese Veranstaltungen sind gesellschaftliche Veranstaltungen, dienen aber auch dem
Fundraising:

» Karnevals-Disco: Diese wird vollstdndig von der Gruppe organisiert. Das Geld wird durch
Eintrittsgebuhren und dem Verkauf von Getrdnken eingenommen. Die Veranstaltung bringt
etwa 2000 Euro. Die Gruppe hélt die externen Kosten (DJ, Miete der Anlage etc) so niedrig
wie mdglich.

 Traditionelles Fest zum 1. Mai (Maibaum). Die Gruppe ist verantwortlich firr den Einkauf, das
Aufstellen und die Dekoration des Maibaums im Dorfzentrum. Freiwillige organisieren auch
Imbiss- und Getrénkestande. Bei dieser Veranstaltung kommen etwa 500 Euro zusammen.

= ,, Johannisfeuer* - ein weiteres traditionelles Fest zu Beginn des Sommers. Holzabfélle werden
von der oOrtlichen Bevélkerung gesammelt, um ein riesiges Freudenfeuer zu errichten. Bei Ein-
bruch der Dunkelheit wird es angeziindet. Bei dieser Veranstaltung verkauft die Jugendgruppe
erneut Speisen und Getranke. Die Einnahmen daraus betragen 500 Euro.

= Weihnachtsbasar: Verkauf von Weihnachtsschmuck, der von den Mitgliedern der Gruppe
hergestellt wird.

« Das Dorf veranstaltet alle zehn Jahre ein grof3es Fest - eine groRartige Gelegenheit fur die
Jugendgruppe, groRere Veranstaltungen zu organisieren. Letztes Mal organisierten sie ein
Rockkonzert, bei dem fast 10.000 Euro zusammen kamen.

Festzustellen ist, dass keine dieser Veranstaltungen eine reine Spendenaktion ist. Die Jugendgruppe
organisiert eine Feier fiir die 6rtliche Gemeinde. Die Veranstaltungen sind gut besucht, da die Ortsansés-
sigen diese begriiRBen. Gleichzeitig nutzt die Gruppe die Fundraising-Méglichkeiten der Veranstaltungen
so gut wie maoglich. Sie halten die Kosten niedrig, indem sie mit anderen ortlichen Organisationen
(wie der Feuerwehr) und Freiwilligen zusammenarbeiten und ihre personlichen Kontakte nutzen, um
bessere Preise flr die Waren zu erhalten, die sie bendtigen.

Das bei diesen Veranstaltungen eingenommene Geld dient dazu, die Kosten der Gruppe abzudecken
- wie Heizkosten des Gruppenraumes, Ausfliige und Lager (zumindest teilweise, da die Teilnehmer
hier auch einen Teil der Kosten tragen) und kleine Partys fur die aktiven Mitglieder. Die Gruppe
spendet oft Geld flr einen guten Zweck — zum Beispiel all das Geld, das beim Weihnachtsbasar

zusammenkommt. v
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Kapitel 2 - Offentliche Quellen

1) Finanzierung auf lokaler, regionaler und nationaler Ebene

Der grofite Teil der Finanzierung aus 6ffentlicher Hand stammt von der lokalen oder regionalen Ebene.
Zuwendungen von den nationalen Regierungen und der européischen Ebene werden meistens an die
lokale Ebene weitergegeben in der Absicht, sie fur spezifische Bedurfnisse der drtlichen Bevélkerung
zu verwenden. Im Fall der européischen Strukturfonds werden diese Bedirfnisse in einem regionalen
Entwicklungsplan beschrieben und Prioritaten gesetzt.

Wie bei allen Zuwendungen werden die 6ffentlichen Zuwendungen fiur bestimmte Projekte und
Prioritaten zur Verfligung gestellt. Der Fundraiser muss aufzeigen, inwieweit diese Prioritdten den
Prioritaten seines/ihres Projektes entsprechen. Organisationen, die Uber gentigend Zeit und andere
Ressourcen verfiigen, kdnnen auch Einfluss nehmen auf diese Prioritéten, so dass, wenn die Finanzierung
stimmt, die Chance einer Ubereinstimmung groRer ist. Dies ist eine weitere Facette des Konzeptes des
Relationship-Managements, als das sich Fundraising immer mehr entwickelt.

Offentliche Mittel decken viele unterschiedliche Aktivitaten ab und oft gibt es mehrere ,,Geldtopfe*-
meist von den unterschiedlichen Abteilungen der Verwaltungen der Stadte und Gemeinden — die
zur Unterstutzung der unterschiedlichen Aktionen fur Jugendliche genutzt werden. Nicht immer
gibt es ein Standardverfahren, um Zugang zu diesen Geldern zu erhalten und oft ist es der Ruf lhrer
Organisation, der Ihnen die ,,richtigen Turen* 6ffnet. Wenn es ein offizielles Antragsverfahren gibt,
ist es notwendig, das regionale und/oder lokale Programm zu kennen.

Tipp #5

Bitten Sie die Mitglieder Ihrer Gruppe festzustellen, welche Verbindungen Ihre Organisation zu
Rat und Verwaltung der Stadt oder Gemeinde hat:

* Wie kénnen Ihnen diese Verbindungen beim Fundraising helfen?
» Kdnnen Sie so an Informationen Uber verfugbare Mittel gelangen?

« Gewahren Ihnen die Kontakte Mdglichkeiten der Einflussnahme auf Finanzierungsprogramme
und -strategien der Stadte und Gemeinden?

Uberlegen Sie, wie die derzeitige Situation verbessert werden kann:

* Wie wirden Sie solche Verbindungen schaffen und/oder ausbauen?

Der Zeit- und Energieaufwand fir Fundraising ist auf nationaler Ebene noch groRer als auf lokaler
oder regionaler Ebene, da dort gréRere politische, wirtschaftliche und soziale Einfllisse zum Tragen
kommen. Manchmal tragen Investitionen auf nationaler Ebene Friichte auch auf lokaler Ebene oder
(weniger wahrscheinlich) umgekehrt.

Wir haben erklart, dass die lokalen staatlichen Zuwendungen eng mit den Prioritaten der politischen
Gremien und Verwaltungen der Stadte und Gemeinden verkniipft sind. Das Gleiche gilt auf nationaler
Ebene, daher ist es wichtig, die Regierungstrends und Prioritdten zu kennen, um Zugang zu méglichen
verfugbaren Mittel zu erhalten.

Offentliche Zuwendungen sind héufig durch Stichtage und Forderzeitraume zeitlich begrenzt. Eine
Nachweisfiihrung durch Belege, die zeigen, dass das Geld wie vereinbart ausgegeben wurde und zu
einem bestimmten sozialen oder 6konomischen Ziel beigetragen hat, wird in der Regel verlangt. Die
Auswertung der mit 6ffentlichen Mitteln geleisteten Arbeit ist besonders wichtig, da die Verwendung
von offentlichen Geldern der Uberwachung durch Priifgremien und Finanzamter unterliegt.




2) Forderung durch die Europdische Union - transnationale europdische Fonds

Die EU verfligt Uber eine groRe Anzahl von Finanzierungsprogrammen, die von derEuropaischen
Kommission Uber ihre unterschiedlichen Direktionen verwaltet werden. Sie missen dabei zwischen
transnationalen Tatigkeiten (mehr als ein Land beteiligt) und Tatigkeiten ohne transnationalem Ele-
ment unterscheiden. Letztere kdnnen trotzdem eine europdische Dimension haben und sich fiir die
Finanzierung der Europdischen Union unter einer anderen Programmlinie qualifizieren.

Zuerst sollten Sie das Vorhaben, das Sie durchfihren méchten, im Detail betrachten und dann anfan-
gen, nach mdglichen Geldgebern zu suchen. Vorherige Planung erméglicht es lhnen, die korrekten
Programme und Direktionen anzugehen. (Siehe Teil Zwei dieses T-Kits zu den Themen Finanzplanung
und Managementaspekte.) Wenn lhr Projekt zum Beispiel mit der persdnlichen Entwicklung junger
Menschen zu tun hat, dann missen Sie mit der Direktion in Verbindung treten, die fir Jugendarbeit
verantwortlich ist (Generaldirektion fir Bildung und Kultur). Wenn Sie sich auf eine spezifische Region
konzentrieren, dann mussen Sie mit der Direktion in Verbindung treten, die sich mit dieser beschéftigt
(oder eine ihrer Agenturen). Das CARDS-Programm wird zum Beispiel von der Direktion fur AuRenbe-
ziehungen der Européischen Kommission verwaltet, die fir Sidosteuropa verantwortlich ist.

Die 27 Mitgliedstaaten der Europdischen Union:

Osterreich, Belgien, Danemark, Finnland, Frankreich, Deutschland, Griechenland, Italien, Irland,
Luxemburg, die Niederlande, Portugal, Spanien, Schweden, das Vereinigte Kénigreich. (Beitritt
1.Mai 2004): Zypern, die Tschechische Republik, Estland, Ungarn, Lettland, Litauen, Malta,
Polen, Slowakei und Slowenien. (Beitritt 1.1. 2007): Bulgarien und Ruménien.

Die Europdische Union und die drei EFTA-Lander (Europdische Freihandelsgemeinschaft)
— Island, Liechtenstein und Norwegen — bilden zusammen den Europdaischen Wirtschaftsraum
(EWR).

Finanzierung
durch die
Europdische
Union

>

Viele der Finanzierungsprogramme gelten fir die Lander der Européischen Union und einige ausgewéhlte
andere europdische Lander. Zusammen sind sie als ,,Programmlander*“ bekannt und schlieen haufig die
EFTA-Lander mit ein. Auch Lander, die einen Beitrittskandidatenstatus haben (z.B. die Tirkei) werden
haufig in die Liste der Programmlénder aufgenommen (obgleich fir den jetzigen Zeitpunkt spezielle
Regeln fur sie gelten kdnnen). Lander, die keine Programmlénder sind, aber indirekte Vorteile aus der
Finanzierung ziehen kénnen, sind als ,,Drittlander bekannt und auch fiir sie gelten Sonderregeln.

Finanzierungsprogramme werden h&ufig auf nationaler Ebene von einer nationalen Agentur verwaltet.
Solche nationalen Agenturen arbeiten manchmal auf regionaler Ebene durch Ausschiisse oder andere
Organe. Nationale Agenturen kdnnen auch Nichtregierungsorganisationen sein. Diese nationalen
Agenturen sind besonders wichtig fir die Jugend- und Bildungsprogramme der Européaischen Union.
Sie finden sie auf den Webseiten der verschiedenen Programme (siehe unten).

Tipp #6

Bei der Finanzierung durch eine internationale Organisation kann es erforderlich sein, dass Sie
zumindest eine Zusammenfassung lhres Antrags ins Englische oder Franzdsisch oder in eine
andere Sprache Ubersetzen, die nicht ihre eigene ist. Schreiben Sie Ihren Antrag immer in einer
Sprache, die Sie beherrschen und in der Sie sich gut ausdriicken kdnnen. Wenn Sie nicht sicher
sind, dass Sie sich auf Englisch oder Franzsisch richtig ausdriicken kénnen, bitten Sie jemand
anderen, eine korrekte Ubersetzung zu machen. Viele Bewerbungen scheiterten, weil sie nicht
richtig verstanden wurden.

Die Programme der Europdaischen Union decken normalerweise nicht alle Kosten eines Projektes ab. In
der Regel deckt die Finanzierung maximal die Halfte der Kosten ab. Die Finanzierung im Jugend- und
Bildungssektor kann jedoch in Ausnahmefallen mehr als 50 % betragen, je nach Art der Téatigkeit
und des Programm der Aktivitaten.
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3) Das Programm JUGEND IN AKTION

Das Programm JUGEND IN AKTION (Youth in Action) ist zweifellos das relevanteste Finanzierungs-
programm fir die informelle und nicht-formale Jugend(bildungs)arbeit. Alle Details sind in einem
Programmhandbuch enthalten, das Sie von der Webseite der Europdischen Kommission herunter
laden kdnnen. Die Webseite wird regelmaRig aktualisiert und Sie sollten sie konsultieren, bevor Sie
planen, mit dem Programm JUGEND IN AKTION zu arbeiten.

Die Webseite des Programm JUGEND IN AKTION
http://ec.europa.eu/youth/youth-in-action-programme/doc74_en.htm

Die Website des Programm JUGEND IN AKTION ist hauptsachlich auf Englisch, aber das Be-
nutzerhandbuch und andere nutzliche Dokumente sowie Formulare liegen auch in anderen
Sprachen der Européischen Union vor.

Die Seite enthalt auch die Antragsformulare. Es wird empfohlen, dass Sie ihre nationale Agentur
kontaktieren, bevor Sie zu viel Zeit auf den Antrag verwenden. Sie kann lhnen bei der Entwicklung
Ihrer Ideen helfen und Sie bei allen nationalen Prioritaten beraten. Die Deutsche Agentur JUGEND
flr Europa erreichen Sie Uiber www.jugendfuereuropa.de

Das Programm JUGEND IN AKTION hat jedes Jahr mehrere Antragsfristen fiir Projekte, die auf nationaler
Ebene ausgewahlt werden (z. Zt. funf pro Jahr) und jedes Jahr drei Abgabetermine fiir Projekte, die
auf europaischer Ebene ausgewéhlt werden.

Das Programm JUGEND IN AKTION

Das Programm Jugend in Aktion richtet sich an Jugendliche zwischen 13 und 30 Jahren je
nach Aktion und Projekt, Jugendorganisationen, Fachkrafte der Jugendarbeit, Trager der freien
Jugendhilfe, Organisationen und Einrichtungen im Jugendbereich, sowie lokale Behorden.

Aktion 1 - Jugend fir Europa
e 1.1 - Jugendbegegnungen
Wer? Jugendliche, 13 bis 25 Jahre (Ausnahme 26-30), mind. 16, max. 60 Teilnehmerinnen und

Teilnehmer. Was? Bi-, tri- oder multilaterale Jugendbegegnungen. Mit wem? Mindestens einem
weiteren Programmland. Wie lange? 6 - 21 Tage (ohne Reisetage)

e 1.2 - Jugendinitiativen

Was? Selbstbestimmte, von Jugendlichen initiierte und durchgefiihrte Jugendprojekte: entweder
nationale Jugendinitiativen oder transnationale Jugendinitiativen = 2 oder mehr Gruppen aus
verschiedenen Landern. Wer? Informelle Gruppen = mindestens 4 Jugendliche im Alter von
18 bis 30 Jahren, Gemeinniitzige Organisationen oder Vereine. Wie lange? 3 bis 18 Monate.
Wie viel? Bis zu 9.000,-

» 1.3 - Projekte der partizipativen Demokratie

Projekte der partizipativen Demokratie sollen die aktive Beteiligung junger Menschen am Leben in
ihrer lokalen, regionalen oder nationalen Gemeinschaft oder auf internationaler Ebene verstarken.
Auch ,,Jugenddemokratieprojekte‘ genannt, unterstiitzen sie junge Menschen dabei, sich aktiv
an den Diskussions- und Entscheidungsprozessen im demokratischen System zu beteiligen und
so ihre Belange zu vertreten.

Wer? Gemeinnitzige Organisationen oder Vereine mit Sitz im Programmland, lokale, regionale
oder nationale 6ffentliche Behdrden, die in der Jugendarbeit tatig sind, informelle Gruppen
junger Menschen. Teilnehmerinnen und Teilnehmer? Junge Menschen zwischen 13 und 30
Jahren. Jedes Projekt muss mind. 16 Teilnehmerinnen und Teilnehmer haben (mind. 2 x 2 Partner
pro Land). Wie lang? 3 bis 18 Monate. Wie viel? Bis zu 75% (maximal 50.000,- inklusive 7%
Pauschale fur indirekte Kosten und Valorisierung)



Aktion 2 - Europdischer Freiwilligendienst

e 2.1 - EFD mit Programmlandern
e 2.2 - EFD mit Benachbarten Partnerlandern

Wer? Jugendliche zwischen 18 und 30 Jahren. Ab 16 Jahren und tber 25 Jahren prioritar fur
Jugendliche mit erhdhtem Forderbedarf. Wie lange? 2 bis 12 Monate. Unter 6 Monaten prioritar
fur Jugendliche mit erhéhtem Forderbedarf. 2 Wochen bis 2 Monate nur fur Jugendliche mit
erhdhtem Forderbedarf. Wie viel? 100% Reisekosten, Festbetrage fur Projektdurchfiihrung
(inklusive Sprachkurs), Begleitung und Taschengeld.

Aktion 3 - Jugend in der Welt

» 3.1 - Zusammenarbeit mit Benachbarten Partnerlandern

Basierend auf demselben Muster, wie die im Rahmen von Aktion 1.1 vorgesehenen Jugendbe-
gegnungen (unter Berticksichtigung einiger Besonderheiten)

* 3.2 - Zusammenarbeit mit anderen Landern

Basierend auf demselben Muster, wie die im Rahmen von Aktion 4.3 vorgesehenen Projekte fur
Training und Vernetzung (unter Bertcksichtigung einiger Besonderheiten)

Aktion 4 - Unterstiitzungssysteme fiir junge Menschen

= 4.1 -Férderung von Einrichtungen, die auf europaischer Ebene im Jugendbereich tatig sind
(ENGOs)

* 4.2 -Unterstlitzung des Européischen Jugendforums

* 4.3 - Ausbildung und Vernetzung von Akteuren in der Jugendarbeit (dezentral, d.h. bei den
Nationalagenturen zu beantragen)

Wer? Trainer/innen, Tutor/innen, Projektleiter/innen, Jugendleiter/innen, Jugendliche, Projekt-
organisator/innen. Was? Job Shadowing, Projektvorbereitender Besuch, Auswertungstreffen,
Studienbesuch, Aufbau von Partnerschaften, Seminare, Trainingskurse, Vernetzung. Wie lange?
Job Shadowing: 10 — 20 Tage, Projektvorbereitender Besuch: 2 — 3 Tage, Vernetzung: bis 15
Monate, alle anderen Aktivitaten: bis 10 Tage. Wie viel? Reisekosten 70%, Festbetrége fiir Kost
und Logis, Aktivitatskosten, Training Tools oder bei Vernetzung bis 50% Projektkosten.

e 4.4 - Projekte zur Férderung von Innovation und Qualitat

e 4.5 - InformationsmaRnahmen fir junge Menschen und in der Jugendarbeit und in
Jugendorganisationen Tatige

= 4.6 - Partnerschaften
* 4.7 - Unterstutzung der Programmstrukturen
* 4.8 - Valorisierung

Aktion 5 - Unterstiitzung der europdischen Zusammenarbeit im Jugendbereich

« 5.1 - Jugendseminare und jugendbezogene Veranstaltungen wahrend der kommenden
EU-Prasidentschaften (dezentral)

Diese Unteraktion unterstiitzt die Zusammenarbeit, Seminare und den Strukturierten Dialog
zwischen jungen Menschen, den in der Jugendarbeit und in Jugendorganisationen Tatigen und
den Verantwortlichen der Jugendpolitik. Wer? Gemeinniitzige Organisationen oder Einrichtungen,
europdische NGOs im Jugendbereich, 6ffentliche Kérperschaften.

Partner? Fur Transnationale Jugendseminare: Partner aus mind. 5 Programmlandern; mind. 1
Organisation aus 1 EU-Mitgliedsstaat. Wie lang? Projektdauer: 3 bis 9 Monate; Aktivitatsdauer:
keine Beschrankung bei nationalen Seminaren; 1 bis 6 Tage bei transnationalen Seminaren.
Wie viel? Bis zu 75% der Gesamtkosten, maximal 50.000.

Teilnehmerlinnen? Mind. 15 TN bei einem nationalen Seminar; mind. 30 TN bei einem trans-
nationalen Seminar.

* 5.2 - Unterstutzung von Aktivitaten zur Verbesserung des Kenntniserwerbs im
Jugendbereich (zentral)

* 5.3 - Zusammenarbeit mit internationalen Organisationen (zentral)
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20 < """"""" 4) Das Programm Leonardo da Vinci

/:\ Dieses Programm unterstiitzt Initiativen zur Berufsausbildung und insbesondere transnationale Mo-
E bilitatsinitiativen fur lebenslanges Lernen, Beschaftigungsféhigkeit und soziale Inklusion. Auch ein
i Austausch von guten Praktiken, Entwicklung von Lehrmaterial und Projekten in Verbindung mit anderen
E Programmen wie Youth in Action und Socrates kbnnen finanziert werden.

Antrége werden Uber die nationalen Agenturen und die staatlichen oder privaten Organe gestellt, die

Vv an der Berufsausbildung und am Training beteiligt sind. Sie kénnen sich ebenfalls bewerben.
Leonardo .
da Vinci 5
\
""" > Die Webseite des Leonardo da Vinci Programms <

http://ec.europa.eu/education/programmes/llp/leonardo/index_en.html

Die Seite ist auf Englisch, Franzosisch und Deutsch verfugbar, die Leitlinien und andere ntitzliche
Dokumente sowie die Formulare kénnen auch in anderen Sprachen der Europdischen Union
abgerufen werden.

5) Das Programm Socrates

\%
Dieses Programm dient der Starkung der europaischen Dimension in der Bildung. Hierzu werden
Socrates Projekte zur Verbesserung der Kenntnisse und des Bewusstseins fir die Sprachen der Européischen
Union gefdrdert, die Kooperation und Mobilitat gestarkt und Innovationen angeregt. Das Programm
besteht aus mehreren groRen Aktionen, die wichtigsten sind:
e Comenius - Schulausbildung
e Erasmus - Hochschulbildung
Grundtvig - Erwachsenenbildung und andere paddagogische Ausrichtungen

Lingua - Sprachunterricht und Sprachen lernen

Minerva - Informations- und Kommunikationstechnologien in der Bildung

Alle Mitglieder (Schilerinnen und Schdler, Lehrerinnen und Lehrer usw.) des Bildungssektors kénnen
sich bewerben. Die meistens Antrage mussen Uber zentral gestellt werden. Es gibt jedoch auch ein
Netz nationaler Agenturen und Kontaktstellen auf européischer Ebene.

A\

Die Webseite des Socrates Programms

http://ec.europa.eu/education/programmes/socrates/socrates_en.html
Die Seite ist in den elf Sprachen der Européaischen Union verfiigbar.

Tipp #7

Die gegenwartigen Jugend- und Bildungsprogramme laufen bis Ende 2013. Zur gegebenen Zeit
wird die Europdische Kommission erfahrungsgeméan Vorschlage bezuglich der Zukunft dieser /

Programme unterbreiten. Es wird Gelegenheit geben, diese Vorschldge zu kommentieren und @?
auf die neue Generation der Programme nach 2013 Einfluss zu nehmen.

Beteiligen Sie sich an den Konsultationen Uber diese Programme. Es kann die Finanzierung in
Zukunft fur Sie vereinfachen. Sie kdnnen an der Form der Programme mitwirken.

ek

YouthPartnership

Das Européische Jugendforum, als Plattform der Jugendorganisationen in Europa, kann lhnen
helfen, sich an diesem Prozess zu beteiligen — siehe www.youthforum.org
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6) Die Strukturfonds der Europdischen Union

Die Strukturfonds verfligen tber sehr viel gréf3ere Summen, aber oft sind sie an langfristige Projekte
gebunden. Sie sind auf die 6konomische und soziale Entwicklung der Regionen ausgerichtet, kbnnen
aber auch Trainings und persdnliche Entwicklung fiir junge Leute umfassen. Der Begriff ,,Beschéafti-
gungsfahigkeit* wird manchmal verwendet, um die Ausrichtung der Projektergebnisse zu beschreiben,
die fur diese Finanzierung erforderlich ist.

Es gibt mehrere Fonds, die unter die Uberschrift Strukturfonds fallen, aber die niitzlichsten auf dem
Gebiet der Jugendarbeit sind der Europdische Sozialfonds (ESF) und der Europdische Fonds fiir regionale
Entwicklung (EFRE). Diese Fonds beschaftigen sich mit der Arbeit von Bildungseinrichtungen, NGOs,
privaten Unternehmen und Regierungseinrichtungen in bestimmten geographischen Gebieten. Die
Hohe der ESF-Finanzmittel ist regional verschieden und héngt von dem relativen Wohistand der jewei-
ligen Region ab. EU-Regionen werden in vier Kategorien unterteilt, je nach regionalem Pro-Kopf-BIP
im Vergleich zum EU-Durchschnitt (EU-25 oder EU-15).

Agenturen in jedem Gebiet entwickeln einen Plan zur Regionalentwicklung, der von der Européischen
Kommission genehmigt und dann dazu verwendet wird, einzelnen Projekten prioritére Zuschisse zu
geben. Partnerschaften zwischen Agenturen innerhalb einer Region werden unterstiitzt und in einigen
Regionen ist der Freiwilligen- und Jugendsektor ein bedeutender Begunstigter der Fonds. Normalerweise
sind Drittmittel erforderlich, um die vollen Kosten der Projekte abzudecken, aber auch Sachleistungen
kénnen genutzt werden. Details tber die Strukturfonds finden Sie unter

http://ec.europa.eu/regional_policy/index_en.htm und unter
http://ec.europa.eu/employment_social/esf/

Fur genauere lokale Informationen sollten Sie auch mit lhren nationalen ESF-Verwaltungsbehérden
und/oder regionalen Stellen in Verbindung treten.

7) Die Beihilfen der Europdischen Union fiir Beitrittskandidaten und Drittldnder

Die AuRenbeihilfen der Europaischen Union werden entweder mittels (a) Vertragen fur Dienstleistungen,
Betriebsmittel oder Arbeiten fir die Empféngerlander oder (b) Zuschiisse (im Allgemeinen fir die von
gemeinnitzigen Organisationen eingereichten Projekte) zur Verfiigung gestellt.

Diese Beihilfe wird normalerweise unter einem der externen Hilfsprogramme der Europdischen Union
und den Instrumenten (Phare, Ispa und Sapard fiir die Kandidatenlander, Tacis fur die Neuen Unab-
hangigen Staaten und die Mongolei, Cards fir Albanien, Bosnien und Herzegowina, Kroatien und die
Ehemalige Jugoslawische Republik Mazedonien, Serbien-Montenegro, ALA fiir Asien und Lateinamerika,
MEDA fir die Mittelmeerpartner und der EDF fiir Afrika, die Karibik und den Pazifik) oder unter einer
spezifischen Haushaltslinie, wie z.B. fur Stidafrika zur Verfligung gestellt.

Die folgende Tabelle zeigt die verschiedenen vorhandenen Instrumente und Programme. Viele von
ihnen kénnen fiir Jugend und jugendbezogene Aktivitdten genutzt werden, obwohl sie in ihrem
Geltungsbereich weit tGber diesen Sektor hinaus gehen.

Programm/ | Die Teilnahme steht natiirlichen und juristischen Personen offen
Instrument | aus:

» Mitgliedstaaten der EU

';:';:EE& * Empfangerlandern des Phare-Programms:
SAPARD Bulgarien, Tschechische Republik, Estland, Ungarn, Lettland, Litauen,
Polen, Ruméanien, Slowakei, Slowenien (10 Lander)
* Mitgliedstaaten der EU
 Empfangerlandern des CARDS- Programmes:
CARDS Albanien, Bosnien und Herzegowina, Kroatien, FYROM,

Serbien-Montenegro (5 Lénder)
* Empfangerlandern des Phare-Programms (die gleichen wie oben)
folgenden Lander aus Stidosteuropa: Turkei, Zypern und Malta (3 Lander)

<

Andere
Finanzmittel
der EU
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TACIS

a) Vertrage finanziert durch die Haushaltsverpflichtungen 1996-99
(Ratsverordnung Nr. 1279/96 vom 25. Juni 1996)

» Mitgliedstaaten der EU

* Empfangerlandern des Tacis-Programms:
Armenien, Aserbaidschan, Belarus, Georgien, Kasachstan, Kirgistan, Molda-
wien, Russische Fdderation, Tadschikistan, Turkmenistan, Ukraine, Usbekistan
und die Mongolei (13 Lander)

< Im Einzelfall Teilnahme naturlicher und juristischer Personen der
Mittelmeerpartner und Empféangerlandern von Phare

b) Vertrage finanziert durch die Haushaltsverpflichtungen 2000 und
danach (Ratsverordnung Nr. 99/2000 vom 29. Dezember 1999)

e Mitgliedstaaten der EU

* Empfangerlandern des Tacis-Programms (die gleichen wie oben)

* Empfangerlandern des Phare-Programms (die gleichen wie oben)

< je nach Fall Teilnahme naturlicher und juristischer Personen der
Mittelmeerpartner

MEDA

» Mitgliedstaaten der EU

e Mittelmeerpartner:
Algerien, Zypern, Agypten, Israel, Jordanien, Libanon, Malta, Marokko, Syrien,
Tunesien, Tirkei, Westbank und Gaza-Streifen (12 Lander)
Zuwendungen werden fir Projekte bewilligt, die der Européischen Union von
externen Organisationen (im Allgemeinen gemeinnttzigen Organisationen)
vorgelegt werden.

ALA

» Mitgliedstaaten der EU

« Asiatischen und lateinamerikanischen Entwicklungslandern, die nicht
Unterzeichner der Konvention von Lomé (EDF) oder Begtinstigte des MEDA-
Programms sind:
Afghanistan, Argentinien, Bangladesh, Birma, Bhutan, Bolivien, Brasilien,
Kambodscha, Chile, China, Kolumbien, Costa Rica, Kuba, El Salvador, Ecuador,
Guatemala, Honduras, Indien, Indonesien, Laos, Malaysia, Malediven, Mexiko,
Nepal, Nicaragua, Pakistan, Panama, Paraguay, Peru, Philippinen, Singapur, Sri
Lanka, Thailand, Uruguay, Venezuela, Vietham und Yemen (37 Lander)

< im Einzelfall Teilnahme naturlicher und juristischer Personen aus anderen
ALA-Nachbarlandern

EDF

a) 6. und 7. EDF-Fonds
(beachten Sie bitte: Gemeinnitzige Kérperschaften kénnen nicht teilnehmen)

= Mitgliedstaaten der EU ausschlieBlich Osterreich, Finnland und
Schweden (EU-Mitgliedstaaten vor 1995)

< AKP-Staaten (Afrika, Karibik, Pazifik) ausschlieRlich Stidafrika:
Angola, Antigua und Barbuda, die Bahamas, Barbados, Belize, Benin, Botswa-
na, Burkina Faso, Burundi, Kamerun, Kapverden, Zentral Afrikanische Republik,
Tschad, Komoren, Kongo (Brazzaville), Kongo (Kinshasa), Elfenbeinkuste,
Dschibuti, Dominica, Dominikanische Republik, Aquatorialguinea, Eritrea,
Athiopien, Fidschi, Gabun, Gambia, Ghana, Grenada, Guinea, Guinea-Bissau,
Guyana, Haiti, Jamaika, Kenia, Kiribati, Lesotho, Liberia, Madagaskar, Malawi,
Mali, Mauretanien, Mauritius, Mosambik, Namibia, Niger, Nigeria, Papua Neu-
Guinea, Ruanda, St. Kitts und Nevis, St. Lucia, St. Vincent und die Grenadinen,
Samoa, Sao Tome und Principe, Senegal, Seychellen, Sierra Leone, Solomon-In-
seln, Somalia, Sudan, Surinam, Swasiland, Tansania, Togo, Tonga, Trinidad und
Tobago, Tuvalu, Uganda, Vanuatu, Sambia und Simbabwe (70 Lander)

b) 8. EDF-Fond
(beachten Sie bitte: gemeinnltzige Kérperschaften kénnen nicht teilnehmen)

» Mitgliedstaaten der EU
e AKP-Staaten einschlie3lich Stidafrika (71 Lander)

Sidafrika

» Mitgliedstaaten der EU
» AKP-Staaten einschlieRlich Stidafrika (71 Lander)




Beachten Sie bitte: In einigen Féllen kdnnen abhangig vom Haushaltstitel Sonderregeln fur die Férder-
fahigkeit gelten, die in den Durchfiihrungsbestimmungen genauer erkléart werden.

Die Verteilung der Zuwendungen an Projekte erfolgt durch Aufforderung zur Einreichung von Vorschla-
gen. In der Veroffentlichung einer Aufforderung zur Einreichung von Vorschlégen werden die relevanten
Finanzierungsprioritdten der Europaischen Union, die Forderkriterien und andere Bedingungen fiir die
Bewilligung von Zuschiissen angegeben.

Mit Hilfe der Suchmaschine auf der Webseite
http://ec.europa.eu/europeaid/work/funding-opportunities/index_en.htm kénnen Sie die der-
zeitigen und zukinftigen Aufforderungen zur Einreichung von Antragen sehen (sowie solche, deren
Fristen bereits abgelaufen sind, zusammen mit den Informationen tber Zuschisse, die daraufhin
bewilligt wurden.)

Sie sollten dabei nicht nur nach einer spezifischen Finanzierung fur Jugendprojekte suchen. Es gibt
mehrere Bereiche, in denen Ihre Organisation einen Antrag stellen kann, wie etwa: Soziale Eingliederung
und Unterstitzung, Umweltschutz, Kultur, Bildung und burgerschaftliches Engagement. Bevor Sie
jedoch nach Finanzierungsmaoglichkeiten durch die Européische Union im Internet suchen, bedenken
Sie folgende allgemein gultige Regeln:

Erstens sind nur legal eingetragene Organisationen teilnahmeberechtigt. Aufferdem bendtigt die
Verwaltung von Projekten, die von der Europdischen Union finanziert werden, erhéhte Management-
fahigkeiten. Antworten Sie kritisch auf folgende Fragen:

= Erfiillt meine Organisation alle rechtlichen Bedingungen?

» Ist der Vorstand meiner Organisation funktionsfahig?

» Hat meine Organisation einen Buchhalter/eine Buchhalterin?

< Hat meine Organisation Jahresberichte herausgegeben (Finanz- sowie Téatigkeitsberichte)?

= Hat meine Organisation Projekte mit einem Budget durchgefiihrt, das in etwa der Summe ent-
spricht, die fur dieses Projekt erforderlich ist? Wenn nicht, kann ich nachweisen, dass meine
Organisation in der Lage ist, grofRe Geldsummen zu verwalten?

= Verfligt meine Organisation tber entsprechende Erfahrung in dem Projektbereich? Wenn
nicht, hat irgendjemand von den Projektbeteiligten spezifische Sachkenntnisse auf diesem
Gebiet?

* Welche Verbindungen haben wir zu den staatlichen Behdrden/Institutionen
(lokale und zentrale)?

Zweitens sind die Finanzierungsprogramme der Européischen Union sehr haufig offen fiir Partner-
schaften zwischen Nichtregierungsorganisationen und staatlichen Behdrden (lokalen oder zentralen).
Folglich kann es fur Ihre Organisation lebenswichtig sein, Kontakte zu den entsprechenden staatlichen
Behorden zu knlpfen, um deren Prioritaten in Ihrem Tatigkeitsfeld herauszufinden und von ihnen als
verlasslicher Partner anerkannt zu werden. Dann wird es einfacher sein, sich an sie zu wenden, um
einen gemeinsamen Antrag zu stellen.

8) Finanzierung fiir Jugendaktivitdten durch den Europarat

Die Arbeit des Europarates umfasst alle wichtigen sozialen und politischen Themen der europaischen
Gesellschaft (mit Ausnahme der Verteidigung) - Menschenrechte, Medien, juristische Zusammenar-
beit, soziale und wirtschaftliche Fragen, Gesundheit, Bildung, Kultur, Denkmalschutz, Sport, Umwelt,
Gemeinden und Regionen sowie Jugend.

\%

Der Europarat ist eine zwischenstaatliche Organisation mit drei Hauptzielen:

e Schutz und Starkung der pluralistischen Demokratie und der
. Menschenrechte;

e Losungen fur gesellschaftliche Probleme zu finden;

COUNCIL  CONSEIL
OF EUROPE _ DE L'EUROPE

= Forderung einer echten europdischen kulturellen Identitat.

v

v

Forderung
durch den
Europarat
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< """"""" Zur Unterstttzung der Jugendarbeit auf européischer Ebene hat der Europarat die Européischen Jugend-
zentren, die Européische Jugendstiftung und den Solidaritatsfonds fur Jugendmobilitat eingerichtet.
Sie kdnnen Projekte fur Jugendliche in allen Mitgliedstaaten und auch in WeiRrussland unterstutzen
(dieses Land beteiligt sich an der kulturellen Zusammenarbeit im Rahmen der Europdischen Kultur-
konvention des Europarates).

Die 47 Mitgliedstaaten des Europarates (Stand Juni 2008) sind:

Albanien, Andorra, Armenien, Aserbaidschan, Belgien, Bosnien und Herzegowina, Bulgarien,
Danemark, Deutschland, Estland, Finnland, Frankreich, Georgien, Griechenland, Irland, Island,
Italien, Kroatien, Lettland, Liechtenstein, Litauen, Luxemburg, Malta, ,,Ehemalige Jugoslawische
Republik Mazedonien**, Moldau, Monaco, Montenegro, die Niederlande, Norwegen, Osterreich,
Polen, Portugal, Ruménien, die Russische Fdderation, San Marino, Serbien, Slowakei, Slowenien,
Spanien, Schweden, die Schweiz, die Tschechische Republik, Turkei, Ukraine, Ungarn, Vereinigtes
Koénigreich, Zypern.

Im Europarat ist das Direktorat fir Jugend und Sport fir alle Arbeiten in diesen beiden Bereichen
verantwortlich. Hauptziel des Europarates im Bereich Jugend und Sport ist die Ausarbeitung einer
gemeinsamen europdischen Jugend- und Sportpolitik zur Férderung von Jugendpartizipation, ver-
antwortlicher Blrgerschaft, besseren Bildungs- und Beschaftigungsméglichkeiten, Demokratisierung
des Sports und Fair play.

\
""" > Jugendwebseite des Europarates:
http://www.coe.int/t/dg4/youth/default_en.asp
Die Webseite ist auf Englisch und Franzdsisch verfugbar.

Das Direktorat fiir Jugend und Sport des Europarates bietet drei unterschiedliche Arten von Unterstit-
zung fur internationale Jugendaktivitdten und Organisationen, indem sie mit ,,Multiplikatorinnen und
Multiplikatoren* arbeitet, d.h. Jugendlichen und Jugendarbeiterinnen und Jugendarbeitern, die in der
Lage sind, neue Erkenntnisse an andere junge Menschen und Kolleginnen/Kollegen weiterzugeben.
Der Jugendsektor des Europarates vergibt keine finanzielle Unterstiitzung an einzelne Jugendliche
wie Stipendien, Wohngeld oder Reisekostenerstattung.

Die im Europarat vorhandenen finanziellen Mittel sind erheblich kleiner als die der Européischen Union.
Uber die meisten Finanzmittel beschlieRen jedoch die Mitgliedstaaten und die Jugendlichen gemeinsam
in einem Co-Management-System. Daher ist es wichtig, dass Sie die Finanzierung als Aufbau einer
Partnerschaft mit dem Europarat ansehen und nicht nur als blof3es Finanzinstrument.

Ausfuhrliche Informationen Uber die Bedingungen fir die Finanzierung finden Sie auf der Webseite
http://lwww.coe.int/t/dg4/youth/Fin_support/default_en.asp

9) Die Europdische Jugendstiftung

Das Ziel der Europdischen Jugendstiftung (EYF) ist es, die Kooperation zwischen jungen Menschen
in Europa anzuregen, indem sie europdische Jugendaktivitdten zur Férderung des Friedens, der Ver-
stdndigung und der Kooperation unter Achtung der grundlegenden Werte des Europarates wie
Menschenrechte, Demokratie, Toleranz und Solidaritat unterstitzt.

Einige Grundregeln fiir die Verteilung von EYF-Mitteln:

» Antragstellerinnen und Antragsteller miissen entweder eine internationale nichtstaatliche
Jugendorganisation oder Netzwerk oder eine nationale Jugendorganisation oder Netzwerk
sein, die/das mit mindestens drei anderen nationalen Organisationen oder Netzwerken aus
unterschiedlichen Mitgliedstaaten kooperiert;

= nicht mehr als ein Viertel der Teilnehmerinnen und Teilnehmer diirfen tber 30 Jahre sein;

k**) » als Regel gilt, dass ein Projekt, um férderungswiirdig zu sein, in einem (oder mehreren)
Mitgliedstaaten des Europarates stattfinden muss;

YouthPartnership

Finanzierung und
Finanzmanagement

« die Teilnehmerinnen und Teilnehmer sowie die Organisatorinnen/Organisatoren miissen selbst
einen bedeutenden finanziellen Beitrag zu den Aktivitaten leisten. Die EYF kann nicht mehr

T-Kit als zwei Drittel der Gesamtkosten des Projektes tragen.



Die EYF bezuschusst finanziell folgende Arten von Aktivitéten, die von nichtstaatlichen Jugendorgani-
sationen oder Netzwerken oder anderen nichtstaatlichen Organen aus dem Bereich der Jugendarbeit
durchgefihrt werden:

* Padagogische, soziale, kulturelle und humanitére Aktivitdéten mit européischem Charakter;

« Aktivitdten zur Starkung des Friedens und der Kooperation in Europa;

« Aktivitdten zur Férderung einer engeren Zusammenarbeit und einer besseren Verstandigung
zwischen jungen Menschen in Europa, insbesondere durch Informationsaustausch;

« Aktivitdten zur Anregung gegenseitiger Hilfe in Europa und in den Entwicklungslandern zu
kulturellen, padagogischen und sozialen Zwecken;

e Studien, Forschung und Dokumentation tber Jugendfragen

Die EYF unterstiitzt vier Arten von Aktivitdten:

= Kategorie A - Internationale Jugendtreffen
e Kategorie B - Andere Aktivitaten als Treffen

* Kategorie C - Unterstlitzung zur Abdeckung der Verwaltungskosten der internationalen
nichtstaatlichen Jugendorganisationen oder Netzwerke

» Kategorie D - Pilotprojekte

Es gibt zwei allgemeine Abgabetermine pro Jahr fiir Antrdge:

e 1. April fir Aktivitaten, die in der ersten Halfte des folgenden Jahres durchgefiihrt werden;

e 1. Oktober fur Aktivitaten, die in der zweiten Hélfte des folgenden Jahres durchgefiihrt
werden.

In Ausnahmefallen kdnnen Antrége auch ad-hoc bertcksichtigt werden.

10) Der Solidaritdtsfonds fiir Jugendmobilitdt

Der Europarat und der Internationale Eisenbahnverband (UIC) richteten 1995 gemeinsam einen Fonds
zur Forderung der Mobilitat von benachteiligten Jugendlichen ein. Von jedem verkauften Interrailti-
cket wird ein Euro flr die Finanzierung von Projekten flr sozial schwache europdische Jugendliche
gespendet. Dies ermoglicht ihnen, an internationalen Aktivitaten teilzunehmen und zu interkulturellen
Kontakten und Entdeckungen aufzubrechen.

Der Fonds sorgt nur fur junge Menschen aus unterprivilegierten Verhéaltnissen oder wirtschaftlich
unterentwickelten Gebieten und soll ihre Fahrtkosten abdecken, damit sie an internationalen Bil-
dungsaktivitaten teilnehmen kdénnen. Er unterstiitzt keine Ferienreisen.

Projekte mussen, um sich zu qualifizieren, mindestens zwei Lander betreffen und mindestens 10
Menschen missen zusammen reisen. Der Solidaritatsfonds fur Jugendmobilitét unterstiitzt ca. 30 bis
40 Jugendprojekte pro Jahr.

11) Studientagungen in den Europdischen Jugendzentren

Studientagungen sind Seminare, die von internationalen Jugend-NGOs zu einem Thema abgehalten
werden, das fur ihre organisatorische Entwicklung und fur die Mitglieder von Bedeutung ist. Sie
finden in einem der beiden europdischen Jugendzentren statt. Die Zentren stellen die Infrastruktur
fur die Seminare sowie padagogische Unterstiitzung und Anleitung durch einen padagogischen
oder externen Berater oder eine Beraterin zur Verfugung, der/die jeder Studientagung zugewiesen
wird. Der Berater/die Beraterin ist an der Vorbereitung, Umsetzung des Seminarprogramms und dem
Follow-up beteiligt. Er/Sie arbeitet eng mit einem multikulturellen Team und der veranstaltenden
Organisation zusammen. Im Durchschnitt richten die Jugendzentren in StraRburg und Budapest ca.
30 Studientagungen jahrlich aus.

______________ >
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Kapitel 3 - Unabhdngige Forderer

Zu den haufigsten Fragen, die Uber unabhangige Forderer gestellt werden, zahlen: ,,Wer sind sie?*
und ,,Was tun sie?“. In diesem Kapitel beleuchten wir dariiber hinaus vor allem die Frage: Welche
unterschiedliche Arten von unabhangigen Forderern gibt es in Europa?

Unabhdngige Forderer:

« Stiftungen
e Geldgeber aus der Wirtschaft
= Einzelne Philanthropen

Jede dieser Forderergruppen hat ihre eigenen Charakteristiken und daher sollte die Vorgehensweise,
diesen naher zu kommen, genau abgestimmt sein. Bedauerlicherweise tibersehen viele Menschen,
wie vielféltige und unterschiedliche unabhangige Férdermdglichkeiten es in Europa gibt. Daneben
gibt es auch eine Reihe falscher Vorstellungen - zum Beispiel darliber, was Stiftungen und Forderer
aus der Wirtschaft sind und wie sie agieren.

Es gibt viele Unterschiede zwischen unabhangigen Forderern, einschlieBlich der Unterscheidung
zwischen ,,organisierten* und ,,nicht-organisierten* Geldgebern. Stiftungen und Geldgeber aus der
Wirtschaft verfiigen meist Uber professionelle Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter, wahrend individuelle
Philanthropen oft nicht auf professionelle Mitarbeit, sondern auf Freiwillige zahlen. AuRerdem darf nicht
vergessen werden, dass einige Stiftungen nur wenige Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter beschéftigen,
um ihre Ressourcen auf die Finanzierung ihrer Aktivitten zu konzentrieren. Antragstellerinnen und
Antragsteller missen wissen, dass jeder unabhangige Forderer jeden Tag viele Antrage erhélt und
moglicherweise nicht die Zeit hat, jeden genau zu lesen. Daher ist es wichtig fir die Férderer und ihre
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter, dass die Antragsteller/innen ihren Antrag sorgfaltig ausarbeiten.

Der T-Kit versucht, die oben genannten Fragen zu beantworten und die verschiedenen Typen unab-
hangiger Forderer in Europa vorzustellen. Dies geschieht in drei Abschnitten:

1. Stiftungen — Dies ist ein kurzer Uberblick {iber die unabhéngigen Stiftungen im Europa
von heute und zeigt ihre Rolle in der modernen Philanthropie. Auch die unterschiedlichen
Stiftungsarten in Europa werden hier genannt.

2. Corporate Citizenship Programme — untersucht Forderer aus der Wirtschaft (ein weiteres
Element der unabhéngigen Fordererlandschaft), die lange Tradition der Corporate Citizenship und
die gegenwartigen Tendenzen in Europa.

3. Individuelle Philanthropen - gibt mehrere Tipps, wie man an wohlhabende Menschen herantreten
kann.

In der Bibliographie am Ende des T-Kits listen wir verschiedene Verzeichnisse von Stiftungen und
Forderern aus der Wirtschaft als Ausgangspunkt fir erfolgreiches Fundraising auf.

1) Stiftungen

Es gibt sehr unterschiedliche Stiftungen in Europa, teilweise auf Grund der vielen Sprachen und Kulturen,
teilweise auf Grund der unterschiedlichen Gesetze/Besteuerungen von einem Land zum néchsten.
Stiftungen sind ein wichtiger Bestandteil der unabhéngigen Fordererlandschaft. Sie sind eine wertvolle
Einkommensquelle fir gemeinntitzige Organisationen. Aber was ist eine Stiftung? Wie sind diese
Organisationen zu einer wichtigen Kraft flir den sozialen Wandel und einer wertvollen Alternative zur
traditionellen staatlichen Férderung geworden? Haben ein britischer Trust, eine franzésische Fondation,
eine deutsche Stiftung und eine polnische Fundacja etwas gemeinsam? Sind sie vergleichbar?



Abgesehen von den verschiedenen Bezeichnungen fiir ,Stiftung* in Europa, gibt es auch unterschiedliche
Stiftungsarten. Es gibt mit Stiftungskapital ausgestattete Stiftungen, Gemeindestiftungen, operative
Stiftungen und Unternehmensstiftungen. Einige Stiftungen in Europa profitieren von Lotterien oder
Spielkasinos. Andere sind Sammler/Verteiler-Stiftungen, die Mittel aus verschiedenen Quellen sammeln
einschlieRlich der breiten Offentlichkeit, um laufende Stipendienprogramme zu unterstiitzen. Einige
Stiftungen in Europa sind Mischformen und kombinieren mehrere Elemente: so z.B. die Kdnig Baudouin
Stiftung (Belgien), eine Betriebsstiftung mit Stiftungskapital, die Lotterieertrage erhalt, regelméagig
Spenden in der Offentlichkeit sammelt und gleichzeitig Férderprogramme unterhalt.

Was genau ist eine Stiftung? Es ist wichtig, mit einer praktischen und allgemeingiltigen Beschreibung
einer Stiftung zu operieren. Dies ist die Grundlage fiir den Rest dieses Kapitels. Das Europaische Stif-
tungszentrum (EFC) hat folgendes allgemeine Konzept fir die Definition einer Stiftung erstellt.

\%

Was ist eine Stiftung?

L. Stiftungen:
< sind getrennt gegriindete gemeinniitzige Organe;

< haben ihre eigene verlassliche Einkommensquelle, normalerweise, aber nicht ausschlieBlich
aus Stiftungskapital oder Kapital;

< haben ihren eigenen Aufsichtsrat;

e setzen ihre finanziellen Ressourcen fur padagogische, kulturelle, religiose, soziale
Forschungs- oder andere gemeinniitzige Zwecke ein;

< verwenden ihre finanziellen Ressourcen entweder fiir die Vergabe von Zuschiissen an
gemeinnitzige Organisationen oder fur eigene Programme und Projekte*.

Quelle: Europaisches Stiftungszentrum, Briissel (Belgien)

Obgleich es zahlreiche nationale Unterschiede aufgrund der kulturellen und rechtlichen Entwicklungen
sowie Unterschiede bezliglich der Terminologie gibt, gelten die oben genannten Beschreibungen fir
die Mehrheit der Stiftungen in Europa heute und unterscheiden sich so von den gemeinnitzigen
Organisationen, die ihre eigenen Programme durchflihren und anderen nicht-unabhangigen Finan-
zierungsquellen.

2) Stiftungsarten in Europa

Zusatzlich zu der Begriffsdefinition einer Stiftung hat das Européische Stiftungszentrum in Brissel
eine Typologie der Stiftungen in Europa erstellt (verdffentlicht vom EFC 1997). Die Typologie ist ein
Versuch, ein klareres Bild der Stiftungslandschaft in Europa zu zeichnen. Sie zeigt vier Gruppen von
Stiftungen auf, wobei jede Gruppe eine Reihe von Unterkategorien aufweist.

Vier Arten von Stiftungen in Europa:

Unabhangige Stiftungen

Unternehmensstiftungen

Regierungsgestutzte Stiftungen

/\

Fundraising-Stiftungen < ______
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Sie kdnnen die Stiftungen in Europa ebenfalls nach Kriterien wie Finanzierungsquellen, Zusammen-
setzung des Aufsichtsrates (wer steuert die Entscheidungen?) oder Strategien bei der Verteilung der
Finanzmittel einstufen.

\%4

Woher kommt das Geld?
Hauptfinanzierungsquellen der Stiftung:
= Zinsen auf das Stiftungskapital

» Spenden und Verméchtnisse (Geldsummen, die nach dem Tod des Spenders/der Spenderin
verflgbar sind)

e Lotterie

« kommerzielle Tatigkeiten (Publikationen, usw.)

< Dividenden fir Aktienanteile

» Jahresbeitrage von einem /mehreren Unternehmen

e Spendenkampagnen

Unabhangige Stiftungen

Die meisten Stiftungen in Europa sind unabhangige Stiftungen. Es gibt jedoch auch einige Unter-
gruppen, die die vielen unterschiedlichen Arten unabhangiger Stiftungen besser widerspiegeln. Die
haufigste Form unabhangiger Stiftungen sind die familienkontrollierten und treuhandkontrollierten
Stiftungen. Die urspringliche Einlage zur Griindung der Stiftung stammt normalerweise aus einer
Schenkung einer Einzelperson oder Familie. Mit den Ertrdgen daraus vergibt die Stiftung Zuschisse
und fihrt Programme durch. Zu den unabhéngigen Stiftungen zéhlen auch die Stiftungen, die Preise
verleihen, so wie die Nobelstiftung und diejenigen, die eine Finanzierung aus Lotterieeinnahmen
erhalten. In beiden Fallen steuert ein Treuhand-Gremium die Aktivitaten fur die Zuwendungen. In die
Definition einer unabhéngigen Stiftung schliet das EFC auch in Europa anerkannte zeitlich begrenzte
Stiftungen und Fonds ein.

Beispiel fiir eine unabhdngige Stiftung:
Die Bernard van Leer Stiftung (Niederlande):

Die Bernard van Leer Stiftung wurde 1949 gegriindet. Das Einkommen der Stiftung stammt
aus der Hinterlassenschaft von Bernard van Leer, einem niederlandischen Industriellen und
Philanthropen, der von 1883 bis 1958 lebte. Er war der Griinder der Royal Packaging Industries
Van Leer, die nun Teil von Huhtamaki Van Leer ist, ein Verpackungsunternehmen, das weltweit

in 55 Landern tatig ist. < ______

« Unternehmensstiftungen

Es gibt zwei Arten von Unternehmensstiftungen. In einer Stiftung mit unternehmerischen Interessen
betréagt der Wertpapierbestand der Stiftung mehr als 50 % der stimmberechtigten Aktien an einem
Unternehmen. Diese Beteiligung wiederum betragt mehr als 50 % des Kapitals mit dem die Stiftung
arbeitet. Unternehmensstiftungen sind separat gegriindete Stiftungen, die von einem Unternehmen
eingerichtet werden und bei ihren Programmen hauptséachlich von der jahrlichen Unterstiitzung dieses
Unternehmens abhéngig sind.

Es muss hier vermerkt werden, dass viele Unternehmen auch bedeutende Waren-, Dienstleistungs- und
Geldspenden durch Corporate Citizenship oder korporative Gemeindeinvestitionsprogramme leisten.
Obgleich dies nicht in der Typologie der Stiftung liegt, sind diese Tatigkeiten ein wichtiger Bestandteil
der unabhéngigen Finanzierung von gemeinnitzigen Organisationen wie z.B. Jugendorganisationen.
Daher sehen wir uns die korporative Gemeinschaftsinvestition in einem getrennten Kapitel an.



Beispiel fiir eine Unternehmensstiftung: Fundacié La Caixa (Spanien):

Fundacio La Caixa entstand aus der Fusion zwischen Fundacion Caixa de Pensions und Fundaci6
Caixa de Barcelona. Sie ist eine gemeinniitzige Organisation im Dienst der Gesellschaft. Die
Stiftung wird von Caixa d‘Estalvis i Pensions de Barcelona finanziert, die als Sparkasse nach
spanischem Recht ungefahr 50 % ihrer Profite flr soziokulturelle Tatigkeiten verwenden darf.

» Regierungsgestutzte Stiftungen

Derzeit gibt es zwei Arten von regierungsgestutzten Stiftungen, sie finden sich z.T. in der Typologie der
EFC wieder. Staatliche Stiftungen umfassen national, zwischenstaatlich und supranational gesteuerte
Stiftungen. Ihr gemeinsames Merkmal ist, dass das Regierungsorgan, das die Stiftung einsetzte, die
Ernennungen der Treuh&nderinnen und Treuhander kontrolliert, obgleich einige Treuh&nderinnen
und Treuhander auch von auBerhalb der Regierung kommen koénnen. Die Finanzierung kommt im
Allgemeinen direkt von der Regierung, obgleich auch andere Einkommensquellen gesucht werden
kénnen. Politische Stiftungen, die zweite Art, kommen in Europa nicht haufig vor. Diese Stiftungen
existieren hauptsachlich in Deutschland. Normalerweise sind sie an eine politische Partei gebunden
und ihre Programme spiegeln die Interessen und die Philosophie der Partei wider.

Beispiel fiir eine regierungsgestiitzte Stiftung:
Westminster Foundation for Democracy (Vereinigtes Kdnigreich):

Westminster Foundation for Democracy wurde durch ,,kdnigliches Vorrecht* von der britischen
Konigin eingesetzt. Die drei grofiten politischen Parteien in Grof3britannien sind jeweils im Auf-
sichtsrat vertreten und werden durch den Staatssekretar fur Auswartige und Commonwealth
Angelegenheiten nach Konsultation der Parteien ernannt. Auch die kleineren politischen Parteien
entsenden einen Vertreter, daneben sind auch Parteilose aus Unternehmen, Gewerkschaften,
der akademischen Welt und dem nichtstaatlichen Sektor vertreten.

e Fundraising-Stiftungen

Obgleich viele Stiftungen nach zusatzlichen Mitteln fur bestimmte Programme oder Fordertatigkeiten
suchen, bezieht sich diese Bezeichnung hauptsachlich auf Stiftungen, die in einer Phase des Uber-
gangs sind und versuchen, ihre Vermogensgrundlage aufzubauen und in der Zwischenzeit einen
kontinuierlichen Finanzfluss benétigen. Diese langerfristige Zielsetzung unterscheidet sie von den
gemeinnitzigen Organisationen, Instituten und anderen Nichtregierungsorganisationen, die ebenfalls
Spenden zur Unterstltzung ihrer eigenen Programme sammeln. Fundraising- oder Spendenstiftungen
bemuhen sich, zu etablierten Forderinstitutionen zu werden. Sie sind hauptsachlich in Mittel- und
Osteuropa zu finden.

Beispiel fiir eine Spendenstiftung: Fundacja Pomocy Wzajemnej ,Barka’ (Polen):

Die Fundacja Pomocy Wzajemnej ,Barka‘ wurde eingerichtet, um ausgegrenzten Gruppen wie
ehemaligen psychiatrischen Patienten, Obdachlosen, ehemaligen Strafgefangenen und benach-
teiligten Kindern oder Frauen zu helfen. Die erste Barka Gemeinschaft wurde in Wladyslawowo
gegrindet. Im folgenden Jahr schloss sich die Gruppe mit der Stiftung ,,Hilfe fur Menschen in
grof3er Not*“ zusammen und griindete zwei weitere Gemeinschaften. Seit damals hat die Stif-
tungsgemeinschaft jeden Monat etwa 1.500 Menschen geholfen, die auch die padagogischen
und temporaren Dienste wie Versorgung mit Nahrungsmitteln, Bankwesen, Essensdienste,
Duscheinrichtungen, medizinische und zahnmedizinische Versorgung und nach-/vorschulische
Programme fiir Kinder nutzen konnten. Diese Tatigkeiten fiihrten zur Einrichtung eines Regio-
nalen Zentrums fir gemeinntitzige NGOs in Poznan, einer Gruppe, die Aktivitaten anregt und
die Interessen des nicht-staatlichen Sektors vertritt.
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3) Stiftungen in Europa heute - Gemeinsame Merkmale

Unter den Fragen uber Stiftungen rangiert diese ganz oben: ,,Warum griindet man eine Stiftung?*
Es gibt viele mogliche Beweggriinde, je nach Art der Stiftung und auch zu einem grofRen Teil je nach
Intention des Grunders oder der Grunderin. Zu den Faktoren zéhlen:

* Fehlende natrliche Erben
* Der Wunsch, dem Griinder/der Gruinderin ein lebendiges Denkmal zu schaffen
= \Wohltatigkeit Giber einen langen Zeitraum auszuiiben

= Schaffung oder Beibehaltung eines bestéandigen organisatorischen Rahmens fir eine
bestehende Organisation (z.B. World Scout Foundation)

= Steuervorteile
« Schaffung eines Instrumentes fur Unternehmenskommunikation (Unternehmen).

— ,.Eine Stiftung lebt ewig.* - Alle Stiftungen streben danach, auch tber den Tod ihres Griinders/ihrer
Grinderin hinaus weiter zu bestehen. Bei der Auswabhl ihrer Aufgaben und Prioritaten plant eine
Stiftung langfristig. Dies beeinflusst die Auswahl der Projekte. Stiftungen schauen immer auf
die Zukunft der Organisation, die sie finanzieren und das Follow-up der Projekte. Sie geben den
Projekten Prioritat, die sich nach Ende der Zuwendung selbst tragen kdnnen.

— ,,Eine Stiftung gehort sich selbst.* — Sie verfiigt tber ihre eigenen Einkommensquellen und hat ein
ausgepragtes Unabhangigkeitsgefiihl gegeniiber den Regierungen und staatlichen Institutionen.
Sie wéhlt ihre eigenen Prioritaten und Projekte zur Finanzierung aus. So spielen Stiftungen héaufig
eine wertvolle Rolle bei neuen und umstrittenen Projekten. Sie sind ein wichtiger Akteur bei der
Verteilung des Wohlstandes und werden in Bereichen tétig, in denen die staatlichen Behérden
nicht eingreifen wollen oder kénnen.

Stiftungen sind daran interessiert, die Ursachen der Probleme anzugehen und nicht nur lindernd
auf die negativen Folgen nach bestimmten Ereignissen zu reagieren. Sie unterstiitzen Hilfsaktionen
gemeinniitziger Organisationen und staatlicher Behdrden bei humanitéren, 6kologischen, sozialen
oder anderen Katastrophen. Ihr Hauptaugenmerk richtet sich jedoch h&ufig auf die Bekdmpfung der
zugrundeliegenden Ursachen und den Versuch, Veranderungen vorweg zu nehmen, insbesondere
durch Unterstitzung der Forschung, Aufbau von Sachkenntnis und Priifung neuer Strategien. So
dienen sie als Katalysator fir Innovation.

Bei den vielen unterschiedlichen Faktoren, die die Stiftungslandschaft beeinflussen, sind
folgende Tendenzen aufzuzeigen:

Wesentliche Interessengebiete

Stipendien fur Aufbaustudien, Unterstiitzung von Schulreformen, Erforschung der Mukoviszidose,
Preise fur Fernsehprogramme, grenziiberschreitender parlamentarischer Austausch, Programme fir
Beschaftigung und Unternehmensgriindung, Forschung zur Prévention von Risiken und Verbesserung der
Verwaltung des Gesundheitswesens sind nur einige Beispiele der Tatigkeiten der Stiftungen in Europa.
Ihre Tatigkeiten reichen vom Umweltschutz bis zu frihkindlicher Entwicklung, von Gewaltpravention
bis hin zu Gesundheitsversorgung, von der Arbeit mit &lteren Menschen bis hin zur Férderung einer
partizipativen Demokratie sowie des gemeinschaftlichen Dialogs in ganz Europa und darliber hinaus.
Die Stiftungen legen jedoch in den meisten Landern das Hauptgewicht auf Bildung und Forschung,
gefolgt von der Wohlfahrt und sozialen Aufgaben. Aber es gibt Ausnahmen. In Frankreich z.B. gehort
auch Gesundheit zu den Prioritaten, in Irland Wohnungsbau und Entwicklung und in Spanien Kultur
und Kunst.

Gemeinschaftsstiftungen

Eine neue Tendenz sind die Gemeinschaftsstiftungen (die als Fundraising- oder Spendenstiftungen
betrachtet werden kdnnen). Sie sind Instrumente, die es Menschen in einer Gemeinde, Region oder
Stadt ermdglichen, Mittel und Spenden zur Verbesserung der Lebensqualitat zu sammeln. Sie dienen
dazu, die informelle Philanthropie in der sozialen Umwelt zu nahren, zu unterstiitzen und zu férdern.
Gemeinschaftsstiftungen kbnnen wertvolle Instrumente sein, die den drtlichen Gemeinschaften helfen,
sich neuen und wachsenden sozialen, wirtschaftlichen und 6kologischen Problemen zu stellen, indem
sie neue Ressourcen mobilisieren, Zuwendungen fir lokale Projekte bereitstellen und mit anderen
gemeinnutzigen Organisationen, Unternehmen und 6ffentlichen Behdrden zusammenarbeiten. Diese
blihen z.Z. im Vereinigten Kdnigreich und entwickeln sich auch in anderen Landern wie Deutschland
und den Landern Mittel- und Osteuropas.



Internationale Zusammenarbeit

In den friihen neunziger Jahren hat sich eine nachhaltige internationale Zusammenarbeit zwischen
Stiftungen entwickelt; viele Organisationen und Netzwerke wurden gegriindet. Sie zeigen die Bereit-
schaft der Forderer, Sachkenntnis und gute Praktiken zu teilen. Ein Beispiel daflr ist das Européische
Stiftungszentrum in Briissel, das ein Interessensverband von Stiftungen und Forderern aus der Wirtschaft
ist, der es sich zum Ziel gesetzt hat, organisierte Philanthropie in Europa und international zu stérken.
Das EFC, 1989 von sieben fuhrenden Stiftungen Europas gegriindet, hat heute einen Mitgliederstamm
von Uber 200 Mitgliedern, Mitarbeiterinnen/Mitarbeitern und Unterstiitzerinnen/Unterstiitzern.

4) Corporate Citizenship Programme

Ein Corporate Citizenship Programm (auch Spenden- und Sponsoringprogramm oder soziale Un-
ternehmensverantwortung genannt) ist ein Stiftungsprogramm, das in einem gewinnorientierten
Unternehmen verwaltet wird. Spenden- und Sponsoringprogramme verfiigen normalerweise nicht tiber
ein getrenntes Stiftungskapital und ihre jahrlichen Zuschiisse hangen im Allgemeinen direkt mit den
aktuellen Gewinnen zusammen. AulRerdem leisten einige Unternehmen wohltatige Beitrage sowohl
durch Spenden- und Sponsoringprogramme als auch durch eine unternehmensgeférderte Stiftung.

Geldgeberinnen und Geldgeber aus der Wirtschaft werden zur Zeit bekannter und zuganglicher als
mdgliche Quelle der Unterstlitzung fir Birgerinitiativen, insbesondere fiir solche gemeinnitzigen
Organisationen, die bereit sind, unorthodoxe Denkmethoden zur Deckung ihres Finanzierungsbedarfs
zu verwenden.

Geldgeber aus der Wirtschaft bieten ein breiteres Spektrum von Unterstlitzung als die traditionellen
Stiftungen. Organisationen, die nicht nur finanzielle Unterstiitzung benétigen, finden hier wertvolle
Hilfe. Diese Hilfe umfasst natiirlich gréRtenteils direkte finanzielle Unterstlitzung, sie kann jedoch
auch, was nicht minder wichtig ist, Folgendes beinhalten:

= Sponsoring

* Training

» Ausrustungs- oder Materialspenden

= Ehrenamtliche Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
» Lohnspenden von Angestellten

e Abkommandierung des Personals

Warum spenden Unternehmen?

= Wohlwollen schaffen, um als gute Birgerinnen und Birger in der Gemeinschaft dazustehen
= Steuervorteile genielRen

* Mit bestimmten Themen in Verbindung gebracht zu werden

 Der/die Vorsitzende ist an einer Sache interessiert

v

Historische Perspektive

Obgleich das Corporate Citizenship in den letzten Jahren erheblich zugenommen hat, haben Unterneh-
men den Gemeinschaften, in denen sie arbeiten, schon weit l&nger geholfen. In Irland kann Guinness
(nun Teil des Unternehmens Diageo plc ) seine Wohltatigkeit bis ins 18. Jahrhundert zurtick verfolgen,
als es die Gemeinde um seine Brauerei herum unterstutzte. In Deutschland hat sich das Unternehmen
Daimler-Benz (jetzt Daimler-Chrysler) bereits seit der Fusion von Daimler und Benz 1926 fir Bildung
und Kunst an seinen Standorten eingesetzt. Das Unternehmen ging noch einen Schritt weiter und rief
1986 eine autonome Stiftung ins Leben, die Gottlieb Daimler und Karl Benz-Stiftung. Viele der grofiten
Unternehmen der Welt haben Ahnliches getan, um ihrer Arbeit in diesem Bereich eine unabhéngige
Dimension zu geben. In Italien begannen die kulturellen und kunstlerischen Schirmherrschaften mit
den Adeligen der italienischen Renaissance wie den Medici, den Vorlaufern der heutigen Unternehmen
wie Olivetti und Fiat. Diese und viele andere italienische multinationale Unternehmen unterstiitzen
nun weltweit die kiinstlerischen Bemiihungen aufRerordentlich.
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Heute gibt es viele unterschiedliche Aktivitaten in jedem Land und das Corporate Citizenship hat
stark zugenommen und sich profiliert. In Europa férdern und verbessern Vermittlerorganisationen mit
korporativen Mitgliedern die philanthropischen Aktionen durch Firmen und Unternehmen. Fiihrend
in diesem Bereich sind Unternehmen, die ein Klima von mehr und besser organisierter Corporate
Citizenship schaffen wollen.

Derzeitige Tendenzen

Es gibt eine Reihe von Grinden fir das wachsende Interesse der Unternehmen, eine einflussreichere
Rolle in den Stadten und Gemeinden zu spielen, in denen sie arbeiten und ihre Profite erzielen. An-
gesichts des wachsenden Drucks durch die Sensibilisierung der Verbraucherinnen und Verbraucher
ist es wichtig fur die Unternehmen, als ehrlich, umweltbewusst und um das Gemeinwohl besorgt
angesehen zu werden. GroRere Konkurrenz und die Notwendigkeit, seinen Kundenstamm zu pflegen
bedeutet, dass Unternehmen, die als menschenfreundlich eingestuft werden, positivere Reaktionen
von den Verbraucherinnen und Verbrauchern erhalten. Obgleich viele Unternehmen diese Strategie
bereits seit langem verfolgt haben, geschah dies haufig unsystematisch und nicht werbewirksam.

Die Unternehmen fangen jetzt auch an, den Wert von Sachunterstiitzung zu erkennen und diese in
die Evaluierung ihrer Corporate Citizenship mit einzubeziehen — zu Recht, da die Geschaftswelt oft
leichter Unterstlitzung in Form von Waren oder Eigentum als direkte Finanzbeihilfen gewéhren kann.
Unternehmen verfolgen normalerweise einen anderen Ansatz bei Spenden als Stiftungen.

Jede Spende, ob nun in Form einer direkten Finanzbeihilfe oder in einer anderen Form, hat einen Wert,
der fur das Unternehmen messbar ist. Das Unternehmen ist zu diesen Spenden nicht verpflichtet,
sondern entscheidet sich dafiir im Rahmen seiner Offentlichkeitsarbeit.

Wenn man Unternehmen um Unterstiitzung bitten will, ist es wichtig, dass die NGO sich Uberlegt,
was sie als Gegenleistung bieten kann. Hochrangige Projekte, bei denen der Name des Unternehmens
markant hervorgehoben wird und die sie fur Eigenwerbung nutzen kdnnen, sind haufig unterstit-
zenswerte Projekte fur Unternehmen. Ein Projekt, das die Gelegenheit bietet, einerseits etwas ,,Gutes
zu tun* und andererseits das Image des Unternehmens zu verbessern, ist die Art von Projekt, die als
attraktiv angesehen wird.

Trotz der traditionellen Unterstutzung fur Kunst, Kultur und Sport férdern Unternehmen heute ganz
unterschiedliche Bereiche. Das Thema Umwelt ist sehr populér, da das Bewusstsein und Interesse der
Burgerinnen und Birger diesem Thema gegenliber zunimmt. Auch die Geschaftswelt ist sich ihrer
sozialen Verantwortung immer starker bewusst.

Die Unternehmen ergreifen konkrete Manahmen, um sich dieser Verantwortung zu stellen z.B. durch
eigene Programme oder Kooperationen zur Verbesserung ihrer sozialen Tatigkeiten.

Beispiel fiir ein Corporate Citizenship Programm:

Johnson & Johnson ist der weltweit grote und weitverbreitetste Hersteller von Gesundheitspflege-
produkten sowie ein Dienstleistungsunternehmen fiir benachbarte Dienste auf den Verbraucher-,
pharmazeutischen und professionellen Markten. Die Johnson & Johnson Unternehmensfamilie,
bestehend aus mehr als 190 abhé&ngigen Unternehmen in 51 Landern, hat ihren internationalen
Hauptsitz in New-Brunswick, New Jersey, USA, wo das Unternehmen vor tiber einem Jahrhundert
gegriundet wurde. Das Unternehmen beschaftigt z.Z. 97.800 Mitarbeiter. Johnson & Johnson
konzentriert seine Bemiihungen auf die Gesundheit von Kindern, den Zugang zur Gesundheits-
versorgung und die Gesundheitserziehung. Zusatzlich unterstitzt es lokale Initiativen, die den
Gemeinden zugute kommen, in denen es ansassig und tatig ist und ,,tragt so zu einer gesunden
Zukunft bei“ (Werbeslogan).

Imagepflege

Forderer aus der Wirtschaft verdienen hier eine Sonderbemerkung. Die meisten Unternehmen sind sich
der Gleichzeitigkeit der Imageverbesserungs-/Gemeinschaftsverbesserungsfunktion ihrer Corporate
Citizenship Aktivitaten sehr wohl bewusst. Daher leisten sie einen betrachtlichen Beitrag — einige
der groRten europdischen Stifter kommen aus der Geschéftswelt — jedoch in streng abgegrenzten
geographischen Gebieten. Diese umfassen gewdhnlich die Gegenden, in denen sie Betriebe oder
Fabriken besitzen oder in denen sie groRe Absatzmarkte fiir ihre Produkte sehen.



* Herantreten an Forderer aus der Wirtschaft

Geldgeber aus der Wirtschaft erfordern manchmal einen etwas anderen Ansatz. Einige Unternehmen
sehen ihre Investitionsprogramme in die Gemeinschaft als reine Menschenfreundlichkeit an, andere
sehen sie als Verantwortung gegentber der Gemeinschaft. Manchmal richten die Unternehmen
ein getrenntes Buro fur ihre Spendenprogramme ein oder sie betreiben sie aus den Buros fur lokale
Angelegenheiten, Offentlichkeitsarbeit oder sogar Marketing.

Auch richten einige Unternehmen eine Unternehmensstiftung ein, die ihre sozialen Investitionen
tatigt, wahrend andere direkt spenden. Dementsprechend sollte Ihre Organisation, bevor sie sich an
Unternehmen um Unterstiitzung wendet, griindlich nachforschen, um sicher zu gehen, dass diese
Ihren Beduirfnissen entsprechen. Sie sollten an Forderer aus der Wirtschaft ahnlich herantreten wie an
Stiftungen, jedoch sind folgende Punkte zu berlicksichtigen:

Die Programme sind allgemein auf die Verbesserung der Beziehungen zwischen Unternehmen
und ihrer sozialen Umgebung ausgerichtet;

Wie wird lhr Projekt das Image des Unternehmens verbessern?

Unternehmen sind insbesondere den Aktionarinnen und Aktionaren gegeniiber Rechenschaft
schuldig;

Unternehmen unterstitzen selten religiose Anliegen.

5) Individuelle Philanthropen

Ebenso wie Stiftungen und Forderer aus der Wirtschaft spenden viele Privatpersonen den Gemeinwesen
Geld, weil ihnen genau das richtig vorkommt. Die Entscheidung wie und an wen gespendet werden
soll, ist dagegen schon oftmals etwas schwerer. Philanthropen sind wohlhabende Einzelpersonen mit
allgemeinen menschenfreundlichen Interessen oder sie interessieren sich fiir besondere Anliegen. Der
Hauptunterschied zwischen einem Philanthropen und anderen unabhéngigen Geldgeberinnen/Geld-
gebern ist, dass sie nicht in einer Organisation oder einem Unternehmen wirken. Sie verfolgen keine
bestimmten Aufgaben oder Ziele und sind daher sehr flexibel in ihrer Spendenpolitik.

Trotz eines starken Dranges zur Wohltétigkeit haben die meisten wohlhabenden Menschen wenig
Erfahrung mit Philanthropie. Viele betreiben immer noch Scheckbuchphilanthropie. Unabhéngig von
der Spendenphilosophie erhdhen kluge und effektive Spenden die Wirkung des Geschenks und es
bleibt nicht dabei, irgendetwas fiir eine gute Sache getan zu haben.

Warum spenden Menschen?

Die meisten Philanthropen spenden aus einer Vielzahl von Grunden. Diese reichen von religiésen
Uberzeugungen bis hin zu einem Gefiihl der Biirgerpflicht. Es gibt viele Griinde, Geld und andere
Ressourcen fur wohltéatige Zwecke beiseite zu legen z.B.:

 Die Befriedigung, Menschen zu helfen;

« der Wunsch, eine dauerhafte Wirkung in der Gesellschaft zu hinterlassen und etwas zu
verandern;

e der Wunsch, bestimmte Ansichten oder Philosophien zu férdern;
e Errichtung eines Denkmals fur einen Freund oder einen geliebten Menschen;
< einer hilfreichen Gemeinschaft etwas zurlickzugeben;

= Steuervorteile.

Es ist eine Herausforderung und eine Chance, der/dem individuellen Philanthropen zu helfen, Phil-
anthropie zu einem wesentlichen Bestandteil seines/ihres Lebens zu machen. Es gibt eine Reihe von
vorhandenen Mechanismen, durch die eine wohlhabende Einzelperson Wohltétigkeit austiben kann.
Einer davon ist die direkte finanzielle Unterstlitzung, normalerweise in Form eines Zuschusses an eine
Wohltatigkeitsorganisation, die das als Spende begruf3t und es fiir ihre laufenden Aktivitadten verwendet.
Ein anderer Ansatz ist die Griindung einer Stiftung. Diese beiden unterschiedlichen Anséatze dienen
unterschiedlichen Zwecken. Wenn z.B. eine Stiftung gegriindet wird, wird der Griinder/die Grunderin
eher langfristig planen: Das Ziel ist eine Stiftung, die zu einer unabhéngigen Korperschaft wird, tber
den Tod des Grunders/der Grunderin hinaus besteht und seine/ihre Arbeit fortsetzt.
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Individuelle Philanthropen wenden sich haufig an erfahrene Stiftungen, um mehr Gber die Bedurfnisse
der Gesellschaft und ,,best practice* zu erfahren und Fallstricke zu vermeiden. Viele Stiftungen erhalten
Anfragen von neuen Spenderinnen und Spendern, die soeben ihre eigene Stiftung ins Leben gerufen
haben oder dabei sind, es zu tun. Dennoch sind wenige Stiftungen ausreichend ausgestattet, um
darauf zu reagieren. Offenbar sind viele individuelle Philanthropen unsicher, wie sie am besten ihre
wohltatigen Ziele erreichen kénnen. Sie fragen sich, ob ihre Spenden wirklich etwas bewirken und
ob die Gruppen, die sie unterstiitzen, die Zuschiisse wirklich gezielt einsetzen. Andere sind besorgt,
dass blofRes Spenden nicht besonders befriedigend ist.

Zum einen verkennen viele individuelle Philanthropen welche einzelnen Schritte zum Aufbau eines
Spendenprogramms oder einer Stiftung notwendig sind. Wie rasch kann das Geld verteilt werden?
Ist es moglich, sofort zu beginnen, auch wenn, um der Leistungsfahigkeit willen, ein Vergabeprozess
installiert werden sollte? Zu diesem Prozess gehort die Ausarbeitung von Vergaberichtlinien, Lernen
von anderen Modellen, Erstellung eines schriftlichen Konzeptes und Ausarbeitung einer Kommunika-
tionsstrategie bis hin zu Bearbeitung der Antrage, Entscheidungen, Uberpriifung der Spendenpolitik
und weiterer Ausbau von Partnerschaften.

Zweitens ist es wichtig zu verstehen, dass viele individuelle Philanthropen sich von Werten leiten lassen
und, aufgrund ihrer beruflichen Erfahrung, sehr praktisch und unternehmerisch veranlagt sind. Fur
sie ist Spenden eine Verpflichtung und eine ernste langfristige Investition, zu der eine in die Zukunft
weisende Strategie gehort. Auch grenziiberschreitende oder globale Dimensionen ihrer Fordertétigkeit
kénnen Bestandteile sein. AuBerdem sehen sich diese individuellen Spendengeberinnen und -geber
haufig als Férderer und nicht als altmodische Philanthropen.

Die Hauptschwierigkeit bei individuellen Philanthropen liegt darin, sie zu finden, da es keine Verzeichnisse
gibt, die lhnen Auskunft Gber ihre Interessen geben wirden. Anders als bei Stiftungen verdffentlichen
sie keine Jahresberichte, Listen von verteilten Zuwendungen oder Antragsrichtlinien.

Eine Losung ware es, die Jahresberichte oder Projektdokumentationen von Organisationen heranzuzie-
hen, die auf &hnlichen Gebieten tétig sind wie Sie. Wenn Sie Ihren Geldgeberinnen und Geldgebern
gedankt haben — und das sollten sie! — kdnnen Sie, nachdem Sie Anknupfungspunkte fiir ein mogliches
Interesse der potenziellen Férderer ermittelt haben, weiter nachforschen.

Die meisten Philanthropen unterstiitzen auch Projekte, die in der Stadt oder Gemeinde durchgefiuihrt
werden, in der sie leben oder aus der sie kommen. Hierbei empfiehlt es sich lokal zu denken und
vorzugehen. Lokale, regionale oder nationale Zeitungen kdnnen lhnen dabei helfen. AufRerdem gibt
es Zeitschriften, die sich an Reiche wenden oder sich mit ihnen beschéftigen. Die gréi3ite Schwierigkeit,
nachdem Sie mogliche Geldgeberinnen und Geldgeber gefunden haben, ist es, herauszufinden, wie
man mit ihnen in Kontakt treten kann — die Adressen werden normalerweise nicht angegeben.

Es gibt keine Regeln, wenn man an einzelne Philanthropen herantritt, da sie nicht wie Stiftungen or-
ganisiert sind. Jedoch gelten die meisten Vorschlége flr das Herantreten an Stiftungen und Geldgeber
aus der Wirtschaft auch fir Einzelpersonen. Sie sollten nicht betteln und Sie sollten von lhrer Sache
begeistert sein. Sie bitten nicht um Geld, Sie verkaufen ein Projekt, eine Idee.

Auf jeden Fall missen Sie einen personlichen Kontakt herstellen und tiberzeugend und hartnackig
sein. Philanthropen unterstiitzen Menschen und gute Ideen. Wenn sie das Gefiihl haben, dass Sie
die richtigen Leute haben, um ein Projekt durchzufiihren, dann werden sie Ihre Organisation eher bei
einem bestimmten Projekt unterstiitzen. Dies kdnnte der Beginn einer langen Beziehung zwischen
dem Geldgeber/der Geldgeberin und lhrer Organisation sein.



Teil 2 - Finanzmanagement
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Kapitel 4 — Wofiir bendtigen Sie
die Finanzierung?

1) Mission, Strategie und Nachhaltigkeit

In diesem T-Kit verstehen wir den Begriff Finanzmanagement im weitesten Sinne des Wortes. Ob-
gleich Finanzmanagement normalerweise nur Haushaltsplanung, Rechnungswesen und Kontrolle der
Finanzmittel umfasst, verstehen wir den Begriff so, dass verschiedene Aspekte einer erfolgreichen
Fundraising-Person abgedeckt werden:

« Informationen uber Finanzierung und Forderer
* Entwicklung und Qualitatskontrolle von Projekten
* Haushaltsplanung, Rechnungswesen und Kontrolle

» Berichterstattung und ,,Relationship-Fundraising*“.

<_____-____

Mission, Strategie und Nachhaltigkeit Ihres Projektes oder lhrer Organisation sollten der Ausgangspunkt

Ihrer Fundraising-Bemuhungen sein. Daher setzen wir sie folglich an den Anfang dieses zweiten Teils .

des T-Kit. Finanz-
Wenn Sie an lhre Organisation und lhre Projekte denken, denken Sie zuerst an das, was Sie erreichen managemem’

mochten oder daran, wie Sie das Geld dafiir beschaffen kénnen?

Wir gehen davon aus, dass Sie das erstere tun und dass Sie Ihre Ideen ausgearbeitet und bereits Pro-
jektplanung betrieben haben, bevor Sie sich mit den Details der Finanzplanung und der Beschaffung
des Kapitals herumschlagen.

Geld ist eins der priméaren Instrumente, das lhnen hilft, die ,,Mission**, die Aufgabe lhrer Organisation
oder lhres Projektes zu verwirklichen. Der Zweck der Aktivitaten, die Sie planen, muss dann in einen
,.Strategischen Plan‘“ umgewandelt werden, in dem die Schritte zur Erreichung des Ziels dargelegt
werden. Geld ist einer der Schlussel zur ,,Nachhaltigkeit* und damit Dauerhaftigkeit einer Arbeit. Fir
eine Dauerhaftigkeit Ihrer Arbeit in diesem Sinne ist es wichtig, kontinuierliche Einnahmen zu erhalten
und das Beste daraus zu machen.

Jedoch werden ein starkes Ziel und eine Mission in Verbindung mit einem gut durchdachten und
strukturierten strategischen Plan zur lebenslangen Unterstiitzung des Projekts, die Aufgabe des
Fundraising sehr erleichtern. Das beeindruckt Forderer und ist fir den Gewinn der finanziellen Un-
terstlitzung wesentlich.

\%4
Mission - Strategischer Plan - Nachhaltigkeit: Schlusselkonzepte fir
erfolgreiches Fundraising

Mission = allgemeiner Zweck und Richtung lhrer Organisation oder lhres Projektes
Strategischer Plan = die gréReren Schritte, die zur Erreichung Ihres Zieles nétig sind
Nachhaltigkeit = die Fahigkeit, Ihr Projekt wahrend der beabsichtigten Laufzeit am

Leben zu erhalten.

e

Wenn Sie noch nicht an dem Punkt angelangt sind, an dem Sie eine klare Vorstellung davon haben, YouthPartnership
was Sie tun mdchten und wie Sie dies tun wollen, dann empfehlen wir Ihnen, sich damit einige Zeit Finanzierung und
auseinander zu setzen und andere Materialien zu konsultieren wie die T-Kits ,,Management von Finanzmanagement
Jugendorganisationen* und ,,Projektmanagement*. T-Kit



<_________

Was fir eine Organisation sind Sie?

A\
i Sich selbst zu verstehen ist der erste Schritt, wenn man andere dazu bringen méchte, einen zu
H verstehen — und das ist ein wesentlicher Teil der Beziehung zwischen lhnen und lhren Forderern.
i Als Organisation mussen Sie klare Strukturen, Ethos, Aufgaben, Ziele und Strategien haben.
E Versetzen Sie sich in die Lage eines Forderers. Was wiirden Sie Giber eine Organisation wissen
wollen, der Sie planen, Geld zu geben?
= Wer ist beteiligt und wie sind sie dorthin gekommen?
* Wer ist fiir das Geld rechenschaftspflichtig und wie sind seine/ihre Kolleginnen und
Kollegen ihm/ihr rechenschaftspflichtig?
« Welche Strukturen, Verantwortlichkeiten und Berichtspflichten gibt es?
* Gibt es externe Organe, die die Qualitat der Aktivitdten oder Dienste prufen, die sie
anbieten?
* Wie kann ich erfahren, ob sie das Geld effektiv und verantwortungsbewusst verwenden
______ > werden?
2) Der Finanz-Kodierer '
\4
Der
Finanz-Kodierer IDEE

PLANUNG

Filtern & Ubersetzen durch Finanz-Kodierer

Antrag Antrag Antrag

Zurtckubersetzen (Dekodieren)
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Machen
Ausgeben
Kontrollieren

Beziehungen

Machen
Ausgeben
Kontrollieren

Beziehungen

Machen
Ausgeben
Kontrollieren

Beziehungen

pflegen pflegen pflegen
EVALUIERUNG
BERICHT
Finanz-Kodierer
Bericht Bericht Bericht

fur Forderer

fur Forderer

fur Forderer




Die Grafik zeigt die verschiedenen Stadien eines Projektes, unter Betonung des Finanzierungspro-
zesses. Es zeigt insbesondere die Punkte, bei denen die flr die Finanzierung verantwortliche Person
die Rolle der Kodierung, Filterung und Decodierung von Informationen tber das Projekt Gibernimmt.
Der Fundraiser/die Fundraiserin Ubersetzt sozusagen zwischen der Sprache des Projekts und der des
Forderers. Selbstverstandlich sprechen unterschiedliche Forderer haufig unterschiedliche Sprachen,
daher muss der/die Verantwortliche fiir das Fundraising sozusagen mehrsprachig sein.

Die Aufgabe einer/eines Fundraising-Verantwortlichen ist es, nach der Projektidee und nach Abschluss
der Anfangsplanung, die gesammelten Informationen Uber das Projekt in eine Sprache und ein Format
zu ,,kodieren*, die die Forderer verwenden kdnnen. Der Fundraiser filtert auch nicht relevante oder
fur den mdoglichen Forderer ungeeignete Informationen heraus. Dies hangt davon ab, wie gut die
mit dem Fundraising vertraute Person die Férderer-Seite versteht. Fir einen erfolgreichen Antrag ist
es wesentlich, die Sprache der Geldgeber/innen und ihr Programm zu kennen und die detaillierten
Informationen Uber die Einreichung von Antrdgen zu beachten. Wenn der mdgliche Férderer nur
eine Din-A4 Seite zur Beschreibung des Projektes wunscht, dann wird eine sechsseitige vielfarbige
Abhandlung nicht gut ankommen.

Tipp #8

Das Wissen um die Sprache und das Programm des potenziellen Forderers ist entscheidend fur
einen erfolgreichen Antrag, ebenso detaillierte Informationen dartiber, wie ein Antrag eingereicht
werden soll.

* Welche Informationsquellen tber Forderer stehen lhnen zur Verfigung?

» Welche Hindernisse gibt es fur den Erhalt von Informationen und wie kénnen Sie sie
Uberwinden?

* Wie kdnnen wir die Erfahrungen mit anderen Forderern aus der Vergangenheit nutzen?

Nachdem der Fundraiser eine positive Antwort von einem Forderer erhalten hat, muss er die damit
verbundenen Botschaften decodieren. Welche Anforderungen stellt der Geldgeber? Welche Beschrén-
kungen sind fur die Ausgaben vorgesehen? Welche Fristen werden auferlegt und welchen Einfluss
hat das auf das Projektmanagement?

Das Geld (oder die Sachspenden) ermdglichen natirlich die Durchfuhrung des Projekts. Wie die Grafik
zeigt, beinhaltet dies ,,machen*, ,,ausgeben*, ,,kontrollieren* und ,,Beziehungen pflegen*“. Dann
erfolgt die Evaluierung (eine sehr wichtige Phase in den Augen vieler Férderer) und die Erstellung
eines Berichts. In dem Bericht werden viele der Informationen zusammengetragen, die fur die Ein-
zelberichte an die Geldgeber/innen benétigt werden, aber auch diese miissen gefiltert und kodiert
werden — nicht um die Informationen zu manipulieren oder die Forderer falsch zu informieren (im
Gegenteil), sondern um sicherzugehen, dass die Fragen der Geldgeber/innen in der erforderlichen
Form beantwortet werden.

Forderer mussen oft viele Berichte lesen, daher ist in der Regel fur die Evaluation das Ausfiillen eines
Standardformates erforderlich. Es lohnt nachzufragen, ob eine Kopie Ihres Gesamtberichtes zusétzlich
zum erforderlichen Mindestbericht erwiinscht ist.

\Z

Wer ist beteiligt?

Die fiir das Fundraising zustandige Person muss unbedingt einen Uberblick tiber das Gesamtprojekt
und die Méglichkeit haben, Ideen und Vorschlage in alle Aspekte des Projektes einzubringen.
Dieses bedeutet nicht, dass er oder sie die einzige Person ist, die das Geld beschafft. Wie bei
der Offentlichkeitsarbeit und dem Marketing leisten alle Projektbeteiligten einen Beitrag, selbst
wenn sie sich nur richtig verhalten und nicht dem Ruf der Organisation schaden.

Die Beschaffung der Mittel fur ein Projekt sollte als wesentlicher Bestandteil der Projektbeteiligung
gesehen werden - tatsachlich ist es fir einige der einzige Beitrag. Versuchen Sie, die Kreativitat
und Energie aller Beteiligten zu nutzen, damit das Fundraising von Erfolg gekront ist. Dies
wird bereits ein Zeichen fir die Forderer sein, dass Ihr Projekt ein Qualitatsprojekt ist, das die
verfligbaren Ressourcen bestmdglich nutzt.
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Kapitel 5 — Wie kommt man

an die Forderung?

1) Ausarbeitung eines Budgets

Bei der Ausarbeitung eines Budgets ist wichtig, sich die Antragsformulare der Forderer, an die Sie sich
wenden mdchten, genau anzusehen. Vielleicht enthalten diese Ausgabenposten, an die Sie nicht ge-
dacht haben oder verlangen, dass die Ausgaben bestimmten Uberschriften zugeordnet werden. Wenn
Sie dies bereits in der Planungsphase tun, wird es fur Sie einfacher sein, Ihr Budget in die erforderliche

Form zu bringen. Dies gilt auch fur nicht forderfahige Kosten.

Wenn Sie bereits ein ahnliches Projekt durchgefiihrt oder Zugang zu der Abrechnung eines Projektes
haben, das von jemand anderem durchgefuhrt wurde, kann dies ein guter Ausgangspunkt fir die
Haushaltsplanung sein. Seien Sie jedoch vorsichtig und nehmen Sie keine Posten auf, nur weil andere
das so gemacht haben. Sie mussen sicher sein, dass Sie jeden Ausgabeposten rechtfertigen und

Prioritaten setzen kdnnen, wenn das Geld nicht ausreicht.

Vier Schritte der Planung

1) Berechnung der Ausgaben

Magliche Posten-Uberschriften fiir Ausgaben in Ihrem Budget kénnen sein:

Reisekosten = fiir welche Kosten mussen Sie aufkommen?
Mietkosten = wie viel geben Sie fiir die Miete von Ausriistung, Raumen etc. aus?

Kosten flr Aktivitaten = wie viel kostet die Durchfiihrung des Projektes, z.B. eines Jugend-
austausches?

Verwaltungskosten = welche Kosten fallen an fiir Gehalter, Telefon usw.?

Essen und Unterbringung = vergessen Sie nicht die An- und Abreisetage, die
Besucherinnen/Besucher und Gaste.

Gebuihren = wie viel miissen Sie Experten, Dolmetscherinnen usw. bezahlen?

Personal und andere Unkosten = gibt es Extrakosten, die den Mitarbeiterinnen/
Mitarbeitern oder Mitgliedern zu erstatten sind?

Diverse Unkosten = kleinere Barbetrage, die Sie benétigen.
Auflergewohnliche Kosten = gibt es verdeckte Kosten?

2) Berechnung der Einnahmen

Einnahmen bestehen aus garantierten Einnahmen, d.h. Einnahmen, die bereits mit den Férderern
vereinbart wurden und nicht-garantierten Einnahmen, d.h. Einnahmen, die Sie noch beschaffen
wollen bzw. mussen. Im Allgemeinen kommen die Einnahmen aus den drei Hauptquellen, die
in Teil Eins dargestellt wurden: Eigenmittel, Einnahmen, Einzelpersonen — 6ffentliche Quellen
(lokale, regionale, nationale, européische, internationale) — unabhéangige Forderer.

Magliche Uberschriften fiir Einnahmen in inrem Budget kénnen sein:

Gebuhren (von den Mitgliedern, Teilnehmerinnen und Teilnehmern)
Einnahmen aus eigenen Veranstaltungen und Fundraising-Aktionen
Offentliche Zuwendungen, z.B. Kommune

Européische Zuwendungen, z.B. das Youth in Action-Programm
Unternehmensspenden

Private Schenkungen

Gegenwert der Sachspenden und freiwilligen Arbeitsleistungen



3) Gegeniiberstellung von Einnahmen und Ausgaben

Das Gesamteinkommen und die Ausgaben sollten nun einander gegentber gestellt werden, um
fest zustellen, ob es einen Uberschuss oder ein Defizit gibt. Es wird empfohlen, einen Uberschuss
von etwa 5% einzuplanen (d.h. die Einnahmen sollten die Ausgaben um etwa 5% Ubersteigen).
Dadurch wird sichergestellt, dass auch unvorhergesehene Ausgaben getétigt werden kénnen.
Dieser Uberschuss ist unter dem Namen Reservefonds bekannt. Sie sollten priifen, ob ihre
potentiellen Férderer dies erlauben.

Wenn das Budget einen ausreichenden Uberschuss zeigt, miissen Sie ,,die Zahlen aufschliis-
seln* oder einen Zahlungsplan erstellen: d.h. analysieren, wann die verschiedenen Posten bei
Einnahmen und Ausgaben anfallen werden.

4) Aufschlisselung des Budgets (Erstellung eines Zahlungsplans)

Die zeitliche Aufschliisselung ist bei der Erstellung eines Budgets am wichtigsten, um den
,.Cashflow* zu gewabhrleisten. Hierzu gehort die Analyse der Einnahmen und Ausgaben nach
Monat gegliedert (wahlweise auch vierteljahrlich oder wochentlich, je nach Notwendigkeit
detaillierter Einzelplanung oder der Gesamtdauer des Projektes). Diese zeitliche Budgetierung
ist wichtig, weil es auch bei ausgeglichenem oder positivem Gesamtetat durchaus maglich ist,
dass es in einzelnen Monaten oder zu bestimmten Zeitpunkten des Projektes betrachtliche
Defizite geben kann.

Sollte es in einem bestimmten Monat ein Defizit geben, kann man sich mit den Férderern
verstandigen, damit diese friiher zahlen oder bestimmte Ausgaben oder Zahlungen auf einen
spateren Zeitpunkt verschieben. Wenn es einen bedeutenden Uberschuss in einem bestimm-
ten Monat gibt, wére es angebracht, die Finanzmittel auf einem Bankkonto mit einem hohen
Zinsertrag anzulegen.

Es ist wichtig, dass das Budget fiir das Projekt von den Finanzverantwortlichen und -expert/innen
in Ihrer Organisation genehmigt wird. Sie sollten wissen, was passieren wird, wenn das Projekt
Verlust macht: Wer bezahlt die Rechnungen oder erstattet die Zuwendungen an die Forderer
zuriick, wenn sich das Projekt nicht so entwickelt wie geplant?

2) Ubersetzen des Projekts in die Sprache der Férderer

Die Sprache und das Programm der Forderer zu kennen ist entscheidend fur einen erfolgrei-
chen Antrag - ebenso wie die gute Informationen Uber die Bedingungen, wie die Antrage
zu stellen sind. Jeder erfolgreiche Fundraising-Verantwortliche sollte auf folgende Punkte
achten:

1. Sobald Ihre Projektidee klare Formen angenommen hat, kdnnen Sie beginnen darliber nachzu-
denken, wer lhr Projekt unterstiitzen kénnte. Wahrend Sie einen Projektplan erstellen, kénnen
Sie bereits anfangen, Informationen Uber Finanzierungsquellen zu sammeln, die ein Interesse
daran haben kdnnten, fir die in lhrem Projekt behandelten Fragen Unterstlitzung zu gewahren
(oder Sie kénnen lhre Fundraising-Person bitten, dies zu tun).

2. Wenn kein Forderer in Sicht zu sein scheint, geben Sie nicht auf. Sie kdnnen eine Projektbe-
schreibung ausarbeiten (zum Beispiel nach dem Modell, das im T-Kit ,,Projektmanagement*
auf den Seiten 70 und 71 vorgeschlagen wird). Priifen Sie die Folgen einer Verschiebung des
Projektzeitraums (was ist, wenn das Projekt erst spéter beginnen kann als geplant?), suchen Sie
weiter nach Finanzierungsmoglichkeiten. Wirklich wichtige Projekte werden friiher oder spater
Fordermittel erhalten.

3. Wenn Sie entsprechende Finanzierungsquellen bereits in der Planungsphase finden, kénnen
Sie deren Anforderungen in lhre Planung aufnehmen (z.B. Partner/innen, zeitlicher Rahmen,
Budgetuberschriften) und Sie kdnnen die Projektinformationen in der vorgeschlagenen Form
strukturieren. Die ,,Kodierung* wird dadurch erleichtert.
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10.

11.

12.

13.

Uberpriifen Sie, ob Ihre Informationen tber den Férderer noch aktuell sind. Viele Forderer verge-
ben ihre Mittel in regelméfigen Abstanden: Zwischenzeitlich kdnnen sich die Kriterien, Regeln,
Formate usw. geandert haben. Vergeuden Sie keine Zeit mit veralteten Antragsformularen.

Lesen Sie zuerst die Richtlinien. Selbst wenn sie langatmig, langweilig, voller Wiederholungen
oder banal erscheinen, finden sich hier immer nttzliche und entscheidende Informationen wie:

Allgemeine Ziele, Zielsetzungen und Prioritaten des Férderers /des Finanzierungsprogramms

Antragsverfahren und -fristen

Forderkriterien fur die antragstellende Organisation: Welche Art von Organisationen sind forderféhig,
welche Partnerschaften sind Bedingung fir eine Férderung?

* Minimum und Maximum der beantragbaren Finanzierung

Mindesthdhe des Eigenbeitrags.

Sie sparen Zeit und Geld, wenn Sie keine Antrége fir Férderer ausarbeiten, deren Richtlinien die
Forderung lhres Projekts &uf3erst unwahrscheinlich machen.

Verwenden Sie das Vokabular des Forderers. Sie konnen sich damit vertraut machen, indem Sie
dessen Publikationen lesen (Richtlinien, Pressemitteilungen, Broschtiren, Jahresberichte usw.).
Wahlen Sie Begriffe aus der Sprachwelt des Forderers anstelle von Synonymen, besonders wenn
Sie wichtige Elemente beschreiben (Zielsetzungen, Zielgruppen, Haupttétigkeiten). Gehen Sie nicht
davon aus, dass es offensichtlich ist, dass Sie tber das Gleiche sprechen wie das, fur das sich auch
die Geldgeber/innen interessieren: Erwarten Sie nicht, dass der Férderer lhre Worte ,,lUbersetzt*,
tun Sie das selbst.

Wenn die Forderer ein bestimmtes Format wiinschen, verwenden Sie es. Versuchen Sie nicht zu
originell zu sein, indem Sie eine andere Struktur verwenden — das wird in der Regel nicht geschétzt.
Stellen Sie sicher, dass Sie alle Fragen beantworten und alle erforderlichen Anhénge beifligen.

Seien Sie koharent: Bedarf-allgemeine Ziele-operative Zielsetzungen-Methoden-Aktivitaten-
Ressourcen sollten logisch ineinander flieRen. Geben Sie alle notwendigen Informationen, um
den Wert des von lhnen angestrebten Ziels zu verdeutlichen, aber fillen Sie keine Seiten mit
Informationen, die fur das Projekt nicht relevant sind. Die Zielsetzungen sollten relevant und an
das allgemeine Ziel angepasst sein. Die Methoden/Aktivitaten sollten fur die operativen Zielset-
zungen angemessen und angebracht sein und lhr Bedarf an Ressourcen sollte mdglichst genau
eingeschéatzt und gerechtfertigt sein. Wenn Ihre Strategie absichtlich ungewdhnlich oder originell
ist, weisen Sie darauf hin und erkléren Sie, warum Sie diese gewahlt haben. Innovation wird nur
dann gewdrdigt, wenn sie auch gut verstanden wird, andernfalls schafft sie nur Verwirrung.

Seien Sie spezifisch: Sagen Sie, was Sie tun wollen. Vermeiden Sie vage Aussagen und unklare
Beschreibungen. Reden schwingen mag eindrucksvoll klingen, ist aber nicht immer besonders
sinnvoll.

Fassen Sie sich kurz: Nutzen Sie den Platz auf dem Antragsformular (falls vorhanden) aus und
versuchen Sie, die angemessene bzw. Mindestanzahl von Worten zu verwenden. Vermitteln Sie
Ihre Botschaft, aber fassen Sie sich kurz und knapp.

Seien Sie sie selbst: Tauschen Sie keine Sachkenntnis vor, die Sie nicht besitzen. Reichen Sie ein
Projekt ein, das in das Profil Ihrer Organisation passt und erkléren Sie, warum lhre Organisation
flr die Durchfihrung genau die richtige ist.

Seien Sie gut informiert: Uberzeugen Sie ihren Forderer, dass Sie wissen wovon Sie sprechen und
dass lhre Analyse stichhaltig ist, dass Sie lhre Zielgruppe kennen und alle relevanten Beteiligten
gefunden und eingebunden haben (einschlief3lich anderer Organisationen, die auf dem gleichen
Gebiet aktiv sind wie Sie).

Gehen Sie sicher, dass Sie den ,,Oma-Test** bestehen — seien Sie klar. Verwenden Sie eine leicht
versténdliche Sprache. Vermeiden Sie, allzu technisch zu sein — Férderer haben oft kein Exper-
ten-Wissen auf lhrem Gebiet. Verwenden Sie keine Abklirzungen oder Umgangssprache, die
Ihrer Organisation eigen ist ohne zusatzliche Erklarung. Bitten Sie eine am Projekt unbeteiligte
Person (oder noch besser an Ihrer Organisation unbeteiligte Person, zum Beispiel ihre Oma...)
den Vorschlag zu lesen und lhnen zu sagen, worum es ihrer Meinung nach bei dem Projekt geht.
Vergleichen Sie dies mit lhrem urspriinglichen Plan und versichern Sie sich, dass beide Versionen
Ubereinstimmen.



14. Seien Sie bereit: Es ist nie zu frih, eine Projektidee oder ein Vorhaben auszuarbeiten. Das Ausfillen
eines Antragsformulars verhélt sich wie Gas: Es nimmt den gesamten Raum ein. Wichtig ist es, den
Vorschlag noch einmal durchzulesen, bevor Sie ihn vorlegen. Schlafen Sie einige Nachte dartber,
nachdem Sie den Vorschlag ausgearbeitet haben. Dadurch nimmt er in ihrem Kopf Gestalt an und
Sie finden den notwendigen Abstand, um noch einmal nachzulesen, was Sie wirklich geschrieben
haben, damit Sie nicht einfach nur davon ausgehen, dass das was Sie geschrieben haben, auch
das ist, was Sie meinten.

3) Herantreten an (unabhdngige) Forderer

Viele Vorschlage gelten gleichermafen fur das Herantreten an Stiftungen, Geldgeber/innen aus der
Wirtschaft, individuelle Philanthropen und sogar staatliche Forderer. In den meisten Féllen ist es eine
Frage des gesunden Menschenverstands und der Hoflichkeit, welche Vorgehensweise Sie wahlen.
Das folgende Kapitel beschaftigt sich ausfihrlich mit den unabhangigen Geldgebern, obwohl vieles
dort auch auf andere zutrifft.

Es war nie einfach, Férderung von unabhangigen Férderern zu erhalten, daher gibt es keine schnellen
oder einfachen Wege zur erfolgreichen Férderung. Auch der Druck auf die Forderer ist heutzutage
weitaus grofier als vorher. Die Regierungen stellen der Gesellschaft weniger staatliche Dienstleistun-
gen zur Verfugung und viele dieser Dienste werden jetzt hdufig von gemeinnitzigen Organisationen
Ubernommen. Probleme wie soziale Einbeziehung, nachhaltige Entwicklung und Beschéaftigung, um
nur einige zu nennen, erfordern einen groRen Aufwand und gewaltige Mittel. Daher wenden sich die
gemeinnutzigen Organisationen zur Forderung ihrer Arbeit in zunehmendem MaRe an unabhéngige
Geldgeber/innen und dadurch erhéht sich die Zahl und die Qualitat der Projekte — und die damit
verbundenen Zuwendungsantrage.

Infolgedessen erweitert sich der Markt fir professionelles Fundraising tber den wirtschaftlichen Sektor
hinaus. Viele Jugendorganisationen kdnnen es sich jedoch nicht leisten, eine Person fur diese Tatigkeit
einzustellen. Dieses Kapitel gibt eine Einflihrung in die Grundlagen des Fundraisings flr gemeinnitzige
Organisationen, die entweder neu im Fundraising sind oder ihre gegenwartige Anzahl an Forderern
erweitern mochten. Mit diesen grundlegenden Richtlinien bekommt Ihre Organisation eine Methode
zum erfolgreichen Fundraising bei unabhangigen Geldgebern in die Hand.

Die Verfahren, sich als gemeinnitzige Organisation um Fordermittel unabhé&ngiger Geldgeber/innen
bemuhen, sind oftmals langwierig und aufwéndig. Hierfiir sind die gemeinsamen Anstrengungen
des Managements, des Vorstandes oder der Leiterinnen und Leiter lhrer Organisation ndtig, um
eine allgemeine Strategie auszuarbeiten, die ein Projekt oder ein Programm untermauert, fir das
sie Férdermittel suchen. Durch eine sorgfaltig geplante Strategie sollte erkennbar werden, dass eine
Forderung keine einmalige Sache ist. Sie ist Teil einer Investition in die Zukunft der Organisation und
der erste Schritt zum Aufbau einer Beziehung zu einem Forderer.

Erfolgreich im Fundraising zu sein — eine Organisation, die regelmafige Spenderinnen und Spender
hat, die an ihre Aufgabe und Philosophie glauben — dauert seine Zeit. Keine Organisation erhalt
Zuwendungen flr jeden Antrag, den sie einreicht, aber mit zunehmender Erfahrung wird sich die
Erfolgsquote verbessern. Es ist auch wichtig, von abgelehnten Antragen zu lernen. Oftmals rechtfertigen
Forderer, warum ein bestimmter Antrag abgelehnt wurde. Sollte der Grund darin bestanden haben,
dass der Antrag auRerhalb der Forderrichtlinien lag, dann hat sich die antragsstellenden Organisation
schlecht informiert.

Aber wenn ein Antrag gut ausgearbeitet und prasentiert wurde, kann man aus einer Ablehnung
wertvolle Lehren ziehen. Wenn Sie sich die Zeit nehmen, mit einem Forderer zu sprechen, kdnnen
Sie sich beraten lassen, wie der Antrag zu verbessern ware oder kdnnen sogar darum bitten, ihn in
abgeéanderter Form erneut vorzulegen. Antrége kdnnen abgelehnt werden, weil sie au3erhalb des
Aufgabenbereichs der Forderer liegen, der Antrag schlecht ausgearbeitet und dargestellt ist oder
es einfach nicht gentigend vorhandene Mittel gibt, um jedes lohnende Projekt in diesem Jahr zu
unterstitzen.

Obwohl durchschnittlich etwa 90 % der Antrédge an unabhangige Forderer abgelehnt werden, sind
die Bemuihungen hinter einem erfolgreichen Antrag nie umsonst. Lassen Sie sich nicht von der hohen
Ablehnungsquote bei den Antrdgen abschrecken. Bei sorgféltigen Recherchen zielgenauer potentieller
Geldgeber/innen ist die Erfolgschance betrachtlich hdher. Und die Organisationen, die erfolgreich sind
und eine enge Beziehung zu ihren Geldgebern aufbauen, kdnnen sich dann auf ihre Hauptaufgabe
konzentrieren.
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Mit den folgenden Tipps und Richtlinien kénnen Sie diese schnell wachsende Quelle als Unterstiitzung
fur Ihre Organisation anzapfen.

e Erster Schritt: Fundraising fangt zu Hause an

Damit meinen wir, dass ein erfolgreiches Fundraising in lhrer eigenen Organisation anfangt. Die Basis
eines erfolgreichen Fundraisings bei Stiftungen, Geldgeber/innen aus der Wirtschaft und individuellen
Philanthropen ist die Mission lhrer Organisation, die sich in lhren Antradgen widerspiegelt. Der erste
Schritt, bevor man versucht Forderer zu finden, ist, mit Hilfe Ihres Vorstandes oder der Leitung die
allgemeine Strategie fur lhre Organisation festzulegen. So werden Prioritdten und mégliche Projekte
aufgezeigt und auf dieser Grundlage kann eine Fundraising-Kampagne zusammengestellt werden.

Eine allgemeine Strategie ist wesentlich, um sicherzustellen, dass lhre Organisation dauerhaft gentigend
Mittel erhalt, damit Sie Ihre wichtige Arbeit fortsetzen und ausbauen kdnnen. Viele Organisationen
verstricken sich in Tagesgeschaft und Terminen und haben keine klare Vorstellung davon, wo sie in
Zukunft hinkommen mochten. Nur wenn eine Organisation sich die Zeit nimmt, Uber diese generelle
strategische Ausrichtung nachzudenken, kann sie eine koharente Strategie fur ihr Fundraising entwi-
ckeln. Obgleich sich die Hauptaufgabe und die Philosophie einer Organisation selten, wenn tberhaupt,
andern werden, werden ihre Programme und Projekte sich entwickeln und mit der Zeit verandern.
Daher bedarf es regelmaRiger Uberpriifungen der zukiinftigen Richtung Ihrer Organisation, ebenso
sollten Sie den Erfolg und die Relevanz aller gegenwartigen Projekte untersuchen. Dadurch kénnen
die Ziele lhrer Fundraising-Strategie koharent festgesetzt und eine fokussierte Kampagne betrieben
werden.

YV
Bei der Ausarbeitung der Strategie der Organisation sollten Sie versuchen, folgende Fragen klar
und direkt zu beantworten:

« Was ist der einzigartige und unverwechselbare Zweck lhrer Organisation?

* Welches Publikum sprechen Sie an und erhélt dieses Publikum bereits ahnliche Dienste von
anderen Organisationen?

* Welches bedeutende Bedurfnis/Bedurfnisse versuchen Sie zu befriedigen?

= Unterstitzt Ihr Vorstand oder lhre Leitung voll und ganz diese Mission?

Obgleich es Tausende von gemeinnitzigen Organisationen gibt, die in allen Bereichen der menschlichen
Tatigkeiten aktiv sind, muss sich Ihre Organisation genau im Klaren tber ihre Ziele sein. Gemeinnitzige
Organisationen, die sich auf einen kleinen Bereich konzentrieren, werden leichter gefordert, wenn sie
zeigen kdnnen, dass die Probleme, die sie ansprechen, nicht von anderen Organisationen angesprochen
werden. Selbst wenn lhre Mission ein Thema von allgemeinem Interesse ist wie z.B. Umwelt, ist es
notwendig zu zeigen, dass lhre Organisation iber Programme und Aktivitaten verfiigt, die andere
Organisationen nicht haben.

Schauen Sie sich Ihre Zielgruppe an und Uberprifen Sie, ob sie Dienstleistungen oder Aktivtaten
anbieten, die nicht vom Staat oder anderen Organisationen erbracht werden. Haufig bedeutet dies
einen geographischen Fokus oder das Herausgreifen besonderer Probleme. Betrachten Sie auch die
weiteren Auswirkungen lhrer Arbeit und wie sie entweder mit der Arbeit anderer Organisationen
interagiert oder auf andere geographische Gebiete Ubertragbar ist. Wenn lhre Arbeit das Potential
besitzt, erfolgreich woanders wiederholt zu werden, dann verleiht ihr das einen einzigartigen Charakter,
den Sie bei den Férderern hervorheben sollten.

Sobald Sie mdgliche Projekte identifiziert haben, missen Sie Prioritaten setzen, damit die Fordermittel
auf eine vernuinftige Zahl von Projekten konzentriert werden. Dies sind jene Projekte, von denen lhr
Vorstand glaubt, dass sie die Arbeit Ihrer Organisation voranbringen werden und mit ihren Aufgaben
und ihrer Philosophie tibereinstimmen.

e Zweiter Schritt: Ausarbeitung lhrer Projektidee

Der zweite Schritt besteht darin, die Projektidee auszuarbeiten. Obgleich Sie zu diesem Zeitpunkt
noch keine spezifischen Férderer gefunden haben werden, an die Sie herantreten kdnnen, kennen Sie
doch die Projekte, fir die Sie sich um Férdermittel bemihen. Die Projektidee kann zu einem spéteren
Zeitpunkt auf spezifische Anforderungen der Forderer zugeschnitten werden, an die Sie schlieBlich
herantreten werden, aber grundsatzlich bleibt der Vorschlag gleich.



Man sollte sich vor Augen halten, dass am Anfang durchschnittlich 9 von 10 Antrégen scheitern.
Das heif3t aber nicht, dass 9 von 10 gut recherchierten und gut verfassten schriftlichen Vorschlagen
scheitern. Wir kdnnen natirlich keine 100 %-ige Erfolgsgarantie geben, aber wenn Sie unseren
Ratschlagen folgen, versichern wir Ihnen, dass sich lhre Erfolgschancen erheblich verbessern wenn Sie
einen professionellen Projektvorschlag ausarbeiten und sich die Zeit nehmen, die 3 oder 4 passendsten
Forderer zu finden, an die Sie angemessen herantreten.

Eine professionell ausgearbeitete Projektidee ist der Grundstein einer erfolgreichen Fundraising-Kam-
pagne. Das Herz und die Ziele eines Vorschlages zeigen sich ganz automatisch in seinem strategischen
Planungsprozess. Aus diesem Prozess werden sich einige unterschiedliche Projekte heraus kristallisieren
und einzelne Vorschlage dann ausgearbeitet werden.

Es gibt viele Mdglichkeiten, einen Projektvorschlag darzustellen. Es gibt jedoch 10 Hauptelemente,
aus denen sich ein kompletter Forderantrag zusammensetzt. Diese sind:

* Anschreiben/Kurzfassung

e Einleitung

» Bedarfsaufstellung

* Ziele und Tatigkeiten

e Methodik und Zeitplan

* Evaluierung

« Uberblick tiber das Budget
» Kunftige Finanzierungsplane
* Detailliertes Budget

* Anhang

Schauen wir uns das Ganze ausfihrlicher an:

ANSCHREIBEN/KURZFASSUNG

Ihr Antrag muss die Hauptmerkmale Ihrer Projektidee umreif3en. Dies kann entweder im Anschreiben
oder als Kurzfassung am Anfang lhres Projektantrages geschehen. In beiden Fallen ist das die Einfiih-
rung fur die Foérderer in lhren Antrag.

Ihr legal befugter Vertreter oder ihre Vertreterin (z.B. Vorstandsvorsitzende/r ) muss das Anschreiben
unterzeichnen und entweder an das Prasidium der Stiftung, den zustandigen Programmverantwortlichen
oder Forderer aus der Wirtschaft adressieren. Diese Person sollten Sie bei Ihrer Recherche gefunden
haben. In dem Anschreiben oder der Kurzfassung sollten die Hauptmerkmale Ihrer Projektidee hervor-
gehoben werden, die am interessantesten fur den Forderer sind. Sie sollten erklaren, warum Sie diesen
bestimmten Forderer gewéhlt haben — erneut das Resultat Ihrer Recherchen — und Griinde nennen,
warum Sie glauben, dass dieser an lhrem Vorschlag interessiert sein kénnte. Dies schafft eine enge
Verbindung zwischen Ihrer Organisation und dem Férderer und bringt diesen dazu, weiterzulesen.

Seien Sie direkt und nennen Sie die Summe und Art der Unterstiitzung, die Sie beantragen. Abgesehen
von den Hauptmerkmalen und der Relevanz fiir seine eigenen Interessen, wird der Férderer auch von
Anfang an wissen wollen, wie viel Unterstiitzung Sie bendtigen.

EINLEITUNG

Gehen Sie nie davon aus, dass der Geldgeber weif3, wer Sie sind oder wenn das der Fall sein sollte,
dass er Ihr Programm oder Ihre vorangegangenen Erfolge kennt. Geben Sie eine kurze Zusammen-
fassung der Aufgaben und Geschichte Ihrer Organisation. Die Einleitung kann auch dazu verwendet
werden, die Qualifikationen Ihrer Organisation und ihrer Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter erneut
darzulegen und zu zeigen, dass Sie die im Projektantrag angesprochenen Probleme angehen kénnen.
Sie kénnen diese Gelegenheit auch nutzen, die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter zu erwéhnen, die
das Projekt leiten werden, wenn es die Finanzierung erhélt — deren Lebenslauf sollten Sie im Anhang
beifugen — und lhren Vorstand auflisten. Falls das fur Ihren Antrag von Bedeutung sein sollte — z.B.
wenn diese fur ihre Arbeit in lhrem Bereich international anerkannt sind — fligen Sie Ihren eigenen
kurzen Lebenslauf im Anhang bei.
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BEDARFSAUFSTELLUNG

Es sollte ein kurzer, aber tiberzeugender Uberblick (iber die Bediirfnisse gegeben werden, die Ihre
Organisation mit dem Projekt ansprechen mdchte. Beschreiben Sie kurz den Gesamtkontext — dies
hilft dem Leser/der Leserin, sich ein umfassenderes Bild des Problems zu machen. Beim Umrei3en der
tatséchlichen Probleme oder Bedurfnisse nennen Sie relevante Fakten, Beispiele aus der Gesellschaft oder
Statistiken, um lhre Aussage zu untermauern. Uberpriifen Sie vorher, ob die Daten korrekt sind.

ZIELE UND TATIGKEITEN

In der Bedarfsaufstellung werden die Themen darlegt, die Ihnen am Herzen liegen. Dann mussen Sie
Ihre Ziele und Tatigkeiten erkléren, die Sie planen, um diese Bedurfnisse abzudecken. Die Ziele sind
Konzepte oder ideale Situationen, die nicht notwendigerweise messbar sind, aber die Hauptziele lhres
Projektes und Ihrer Organisation darstellen. Tatigkeiten sind die spezifischen, greifbaren und messbaren
Resultate, die innerhalb eines bestimmten Zeitraums erzielt werden sollten, um die Ziele zu erreichen.
So kann der Forderer klar sehen, woher die Motivation fir Ihr Projekt kommt und auch erkennen, in
welch einzigartiger Weise es versucht, ein Problem in einem breiteren Kontext anzugehen.

METHODIK UND ZEITPLAN

Ihr potenzieller Férderer muss das ,,wie‘ und ,,wann* Ihres Projektes kennen. Mit Hilfe der Methodik
werden Sie die aufgelisteten Aktivitdten durchfuihren. Bei der Darlegung der Methoden, mit denen Sie
Ihr Projekt durchfiihren méchten, sollten Sie einen angemessenen zeitlichen Rahmen fiir die Umsetzung
festsetzen. Hierzu gehoren Angaben iber Anfangs- und Abschlussdaten.

Ihr Projekt sieht vielleicht die Einstellung neuer Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter vor, die bei der Um-
setzung helfen. Geben Sie eine Stellenbeschreibung ab und erkléren Sie lhre Einstellungsstrategie.

Sie mussen dem Forderer auch gentigend Zeit geben, eine Forderentscheidung zu treffen. Planen Sie
immer mit gentigend Vorlauf und achten Sie darauf, dass der Geldgeber ausreichend Zeit hat, Ihr Projekt
zu Uberprifen und zu genehmigen. Bei lhren Recherchen sollten Sie die Antragsfristen Gberprifen
und herausfinden, wann die abschlieBenden Entscheidungen fallen. Die Bitte um Férderung fur ein
Projekt, das kurz vor dem Beginn steht — oder bereits begonnen hat — zeigt mangelnde Professionalitét
und verringert Ihre Chancen auf eine Forderung.

EVALUIERUNG

Um das Vertrauen des Forderers in Ihren Antrag zu starken, sollten Sie die Kriterien erklaren, die Sie
bei der Evaluierung lhres Projektes anwenden. Obgleich der tatsachliche Erfolg des Projektes der
Hauptmalstab ist, mit dem ein Forderer Ihre Arbeit messen wird, zeigt eine Evaluierung der Projekt-
methoden, dass Sie alle Phasen des Projektes sorgféltig geplant haben und wahrscheinlich Ihre Ziele
erreichen werden. Gelegentlich kdnnten (externe) Beraterinnen und Berater eingesetzt werden, die
das Projekt einem Monitoring unterziehen.

UBERBLICK UBER DAS BUDGET

Geben Sie eine Zusammenfassung der Gesamtkosten des Projektes und aller Férderungen, die das
Projekt erhalten wird. Denken Sie daran, dass einige Forderer Einnahmen wie Sachspenden oder
andere Arten nichtfinanzieller Unterstiitzung wie freiwillige Mitarbeit oder Lohnspenden akzeptieren
werden, wéhrend andere das nicht tun. Wenn es andere relevante Einnahmequellen gibt, geben Sie
diese auch hier an.

ZUKUNFTIGE FINANZIERUNGSPLANE

Forderungen laufen Uber einen festgelegten Zeitraum. Die Forderer mdchten jedoch wissen, wie
Sie das Projekt aufrecht erhalten wollen, sobald die Férderung eingestellt wird, sofern die Ziele lhrer
Organisation eine Weiterfuihrung erforderlich machen.

Uberpriifen Sie, ob Ihre Plane realistisch sind. Wenn Sie keine klaren Aussagen treffen, kann das das
Vertrauen des Forderers in lhre Organisation untergraben, egal wie gut Sie ihren Antrag bis dahin
prasentiert haben. Sie mussen erklaren, welche konkreten Schritte Sie unternehmen werden und
welche Finanzierungsquellen Sie im Auge haben.



DETAILLIERTES BUDGET

Arbeiten Sie ein detailliertes und genaues Budget aus, in dem die Projektausgaben genau aufgefiihrt
sind. Standardposten sind:

« Personal

= Reise-/Sitzungskosten
= Ausstattung

» Laufende Burokosten
= Publikationen

» Informatik

Wir empfehlen, alle Kosten tber 100 Euro zu verzeichnen und jeden Abschnitt nach getrennten Posten
aufzuschlisseln anstatt nur eine Gesamtsumme zu nennen. Unter Personalkosten zum Beispiel sollten
Sie die verschiedenen Positionen auffuhren, fur die das Projekt Mitarbeiter/innen bendtigt, zusammen
mit den entsprechenden Kosten. Bei mehrjéhrigen Antragen fallen in diesem Bereich steigende Kosten
an, wenn das Projekt fortgesetzt wird. Berticksichtigen Sie dies in Inrem Antrag und Budget.

Stiftungen und Forderer aus der Wirtschaft haben in der Regel weitreichende Erfahrung mit Projekt-
kosten, also seien Sie realistisch bei der Aufschlisselung des Budgets.

ANHANGE

Obgleich es nicht ratsam ist, Informationen zu geben, die der Férderer nicht ausdricklich verlangt
hat, gibt es eine Anzahl von Informationen, die als Standardanhang beizulegen sind. Dazu gehdren
die entsprechenden Lebenslaufe der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter sowie gegebenenfalls der Vor-
standsmitglieder, ein kurzer finanzieller Uberblick, Gemeinniitzigkeitserklarungen oder Priifberichte Ihrer
Organisation und zusétzliche Dokumente, die der Forderer in seinen Antragsrichtlinien verlangt.

Tipps zur Antragsstellung

Der Projektantrag ist Ihr Hauptkontakt zu den Forderern, an die Sie sich wenden und als solcher
sollte er sorgféltig ausgearbeitet werden, damit er sowohl die Stérken Ihrer Organisation
und lhrer Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter vermittelt als auch den Nutzen, den Ihr Projekt
bringt. Bevor Sie mit der Ausarbeitung des Projektantrags beginnen, sollten Sie eine Reihe von
Grundregeln beriicksichtigen, die Ihnen helfen werden, lhren Vorschlag zu strukturieren.

SCHREIBEN SIE DEN ANTRAG KLAR UND LEICHT VERSTANDLICH

Ihr Projektantrag sollte ordentlich und klar verfasst sein. Achten Sie darauf, dass sich in das
Dokument keine Tipp- oder Grammatikfehler eingeschlichen haben, da diese Art von Fehlern
oft auf nachlassige Vorbereitung schlieRen lassen. Uberpriifen Sie, ob Sie Uberschriften ver-
wendet haben, die den Text in leicht verstandliche Abschnitte untergliedern. Niemand méchte
10 Seiten Flie3text lesen. Wenn méglich, lockern Sie den Text mit Tabellen, Diagrammen
oder Schaubildern auf — aber vermeiden Sie zu viele davon. Sie sollten nur dazu dienen, die
Hauptpunkte zu unterstreichen. Bei der Ausarbeitung eines Antrags in einer Sprache, die
nicht Ihre Muttersprache ist, lassen Sie ihn von einem Muttersprachler Korrektur lesen, bevor
Sie ihn abschicken. Machen Sie den Antrag nicht zu lang. Die meisten Stiftungen verfligen
nur Gber wenig Personal und missen rasch lhren Antrag verstehen und bewerten kénnen.
Klarheit und Krze sind hier die Schltsselworte.

VERMEIDEN SIE FACHSPRACHE

Fachsprache zeigt, dass Sie ein stichhaltiges Wissen Uber ein spezielles Thema besitzen,
dieses aber nicht Menschen aus anderen Bereichen erkléren kénnen. Vermeiden Sie daher
Fachbegriffe soweit wie mdglich. Falls es notwendig ist, Fachtermini zu verwenden, geben
Sie entweder ein Glossar oder FuRBnoten an. Begriffe in einer Sprache, die nicht so leicht in
eine andere zu Ubersetzen sind, sollten in der Originalsprache belassen und mit FuBnoten
erklart werden.

v

Wie schreibt
man einen
Projektantrag?

e A7

YouthPartnership

Finanzierung und
Finanzmanagement
T-Kit



e 7
YouthPartnership

Finanzierung und
Finanzmanagement
T-Kit

SEIEN SIE ENTHUSIASTISCH UND POSITIV

Forderer unterstiitzen Menschen, nicht Organisationen. Zeigen Sie, dass lhre Leute eine
positive Einstellung zu der Arbeit haben, die sie machen und dass das Projekt, das Sie bean-
tragen, auf3erordentlich wichtig fur die Fortsetzung dieser Arbeit und der Behandlung eines
spezifischen Problems ist. Sehen Sie zu, dass Ihre Begeisterung und Ihr Glaube an Ihr Projekt
in dem Antrag zu spuren sind.

SCHICKEN SIE KEINE UNNOTIGEN UNTERLAGEN

Forderer geben normalerweise an, welche Dokumente sie von Ihnen bendétigen. Zunéchst
kann dies auch nur eine kurze Férderanfrage sein, ausgehend davon kann dann ein vollstan-
diger Antrag erbeten werden. Senden Sie nur das, was der Forderer in seinen Richtlinien fir
Antrage verlangt. Sie denken vielleicht, Sie verbessern ihren Antrag, wenn Sie zuséatzliches
Material wie Videos oder Jahresberichte einsenden, da sie einen besseren Uberblick tiber
Ihre Organisation und lhre Aktivitdten geben. Falls diese Unterlagen nicht verlangt werden,
schaden sie nur lhrem Image und verringern lhre Chancen auf Férderung. Wenn ein Férderer
um zusatzliche Informationen zum Antrag bittet wie etwa Lebenslaufe der Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter oder weitere finanzielle Details, fiigen Sie diese zum leichteren Zugang in
einem getrennten Anhang bei.

SETZEN SIE NICHTS VORAUS

Ihr Antrag ist einer von vielen, die der Férderer erhélt. Gehen Sie nicht davon aus, dass der
Forderer, selbst wenn er ein grof3es Interesse an Ihrem Arbeitsgebiet hat, weil3, wer Sie sind
oder das genaue Ausmal} des Problems kennt, das Sie behandeln mochten. Geben Sie eine
Ubersicht tiber Ihre Organisation und beschreiben Sie deutlich das Problem, das Sie behandeln
mochten.

BETTELN SIE NIE

Denken Sie daran, dass sich der Forderer eine Aufgabe gestellt hat, die auf die eine oder
andere Art und Weise die Gesellschaft verbessern soll. Sie betteln nicht um Unterstiitzung,
wenn Sie sich an die Forderer als professionelle Organisation wenden, die die Fahigkeit hat,
bei der Erfiillung dieser Mission zur Seite zu stehen.

GEBEN SIE VIEL ZEIT

Denken Sie immer daran, dass das Férderungsverfahren viel Zeit bendtigt von dem Zeitpunkt
an, an dem |hr Antrag den Forderer erreicht. Stellen Sie sicher, dass Sie die Antragsfristen
und Termine ftir Annahmen/Ablehnung der Antrage kennen. Das muss in lhren Vorschlag
einfliefen, damit nicht erwartet wird, dass der Geldgeber am Tag nach Erhalt des Antrags eine
Entscheidung treffen muss — dies bedeutete dann eine Ablehnung und keine Finanzierung.

e Dritter Schritt: Wie tritt man an unabhéangige Forderer heran?

Kontakt mit einem Forderer aufzunehmen bedeutet nicht einfach, ihm Ihren Antrag und Ihr An-
schreiben zu schicken und zu warten, ob ein Scheck zuriickkommt. Beim erfolgreichen Fundraising
kann der erste Kontakt manchmal auf oberster Fihrungsebene stattfinden von Vorstandsmitglied zu
Vorstandsmitglied oder von Aufsichtsratsmitglied zu Aufsichtsratsmitglied. Aus den Informationen, die
Sie gesammelt haben als Sie eine kleine ausgewahlte Gruppe von méglichen Forderern zusammen-
stellten, sollten Sie die Namen der Mitglieder des Vergabe- oder Aufsichtsrates, der Manager /innen im
Bereich wirtschaftlicher Forderer sowie der passenden Programmleiter/innen herausgefunden haben.
Bevor Sie eine erste Anfrage starten, sollten Sie Ihren eigenen Vorstand oder Leitung konsultieren,
um herauszufinden, ob sie jemanden bei Ihrem potentiellen Forderer kennen. Wenn das der Fall ist,
kann ein personliches Schreiben aufgesetzt werden, um herauszufinden, ob der Forderer interessiert
daran wére, einen umfassenden Vorschlag von lhnen zu erhalten.

Die folgenden Punkte sollten in lhrer Anfrage vorkommen:

= Ziel des vorgeschlagenen Projektes;

* Geplante Aktivitaten, um dieses Ziel zu erreichen;



* Summe, die Sie beim Foérderer beantragen einschlieBlich der Angabe, ob dies das Gesamtbud-
get oder nur ein Teil ist und welche Art von Forderung Sie anstreben. Wenn lhre Anfrage nur
fur einen Teil des Budgets gilt, geben Sie an, woher die restliche Finanzierung kommt;

» Fahigkeiten und vergangene Errungenschaften Ihrer Organisation bei der Durchfiihrung ihrer
Zielsetzung.

Personliche Kontakte sind keine Garantie fir eine Forderung. Allerdings dirften Sie eine aufrichtige
Antwort erwarten, die lhnen signalisiert, ob es sich lohnt, einen Projektantrag einzusenden. Wenn
es keinen solchen Kontakt gibt, sollte ein Schreiben lhrer/Ihres Fundraising-Verantwortlichen an die
Geschaéftsstelle des Forderers ausreichend sein.

Wenn der Forderer eine positive Antwort gibt, senden Sie lhren Antrag ein — und achten Sie darauf,
dass alle Unterlagen enthalten sind, die der Forderer in seinen Antragsrichtlinien aufgefiihrt hat.

Sobald Sie Ihren Antrag eingereicht haben, kénnen Sie einige Wochen spéater anrufen, um sicherzuge-
hen, dass er beim Forderer eingegangen ist. Sie sollten auch Uberpriifen, ob der Férderer zusatzliche
Dokumente bendtigt, die ihm bei der Bearbeitung lhres Vorschlages dienlich sein kénnten.

Nun beginnt das lange Warten. Wenn Sie jedoch dieser Anleitung zur Ausarbeitung lhres Antrags
genau gefolgt sind und lhre Recherchen sorgfaltig durchgefiihrt haben, sollten Sie gute Chancen
haben, eine Férderung zu erhalten.

Tipp #9

Suchen Sie bei Ihrem Antrag Hilfe von auf3en

Es ist viel verlangt, von Ihren (ehrenamtlichen und angestellten) Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern
Fundraising-Fahigkeiten vorauszusetzen, besonders wenn es sich um die komplizierteren An-
tragsverfahren fUr europdische oder Regierungszuwendungen handelt. Professionelle Fundraiser
kénnen entweder als neue Mitglieder lhres Teams oder mit einem Kurzzeitvertrag eingestellt
werden. Einige Fundraiser erhalten ein normales Gehalt, andere arbeiten auf Provisionsbasis,
je nachdem wie viel sie beschaffen, andere arbeiten bei jedem Antrag, den sie einreichen, auf
Erfolgshonorarbasis.

Zu den Fragen uber die Moglichkeit, externe Fundraiser einzustellen, gehéren:
= Wie viel Provision oder Gehalt kdnnen Sie zahlen?
* Konnen Sie das beschaffte Geld dazu verwenden?

= Wenn der Fundraiser/die Fundraiserin auf Provisionsbasis arbeitet, wie kbnnen Sie sicherstellen,
dass er soviel Interesse an Ihrem Projekt hat wie an denen anderer Leute?

* Wie konnen Sie sichergehen, dass er gut mit lhrem bestehenden Team zusammenarbeitet
und Sie effizient vertritt?

Training ist eine andere Mdglichkeit, die Fundraising-Kompetenzen lhrer Organisation zu entwi-
ckeln. Uberpriifen Sie, welche Weiterbildungsangebote von Dachorganisationen lokal, national
und auf europaischer Ebene zur Verfiigung gestellt werden. Wie bereits erklart, sind einige
Forderer gerne bereit, Ihr Projekt mit Ihnen zusammen zu entwickeln und sie kénnen Sie sogar
an andere Forderer verweisen, wenn sie ein echtes Interesse am Erfolg des Projektes haben.

4) Antragsformulare

Die meisten Geldgeber, einschlieBlich der 6ffentlichen und européischen Programme, haben ihre
eigenen Antragsformulare. Diese dienen dazu, eine gleichbleibende, gerechte Bewertung der Antrage
im Einklang mit den Zielsetzungen der jeweiligen Haushaltsrichtlinie oder Programme vorzunehmen.
Es hat einige Vorteile, wenn man ein Antragsformular benutzen muss:

Ein Antragsformular stellt sicher, dass die formalen Anforderungen und die Regeln fir alle Antrag-
stellerinnen und Antragssteller gleich sind. Dies bedeutet eine gewisse Garantie fur eine gleiche
und transparente Behandlung. Aus Sicht des (insbesondere internationalen) Forderers vereinfacht es
die Verwaltung, das gleiche Formular fir alle Antragsteller/innen unabhéngig von der verwendeten
Sprache zu verwenden, und es sorgt fiir eine gewisse Gerechtigkeit. Zudem hilft die formale Gleich-
formigkeit bei der Datenverwaltung und Erfassung der Schlisselinformationen, die der Forderer von
dem Antragsteller/der Antragstellerin und den Partner/innen bendtigt.
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In jedem Antragsformular werden das gleiche Budget oder die gleichen Férderposten verwendet und dies
erleichtert die Entscheidung tber die Forderfahigkeit nach den Finanzierungsregeln. Die Verwendung
des gleichen Budget-Modells erleichtert auch den Kostenvergleich von Projekten der gleichen Art.

Sobald Sie eine klare Vorstellung von Ihrem Projekt haben und Sie die Haushaltslinie, das Programm
oder die Aktion gefunden haben, die diese Art von Projekten unterstiitzt, die Sie im Kopf haben, sollten
Sie sich nach dem Antragsverfahren erkundigen (zu verwendendes Formular, Finanzierungsregeln,
Einsendefrist und an wen der Antrag zu richten ist).

Sie sollten immer die neueste Version des Antragsformulars verwenden. Selbst wenn Sie bereits die
gleiche Finanzierungsquelle verwendet haben, Uberprufen Sie das Verfahren oder zumindest das
Formular, da diese sich von Zeit zu Zeit &ndern kdnnen. Wenn Sie irgendwelche Zweifel haben sollten,
welches Formular zu verwenden ist, konsultieren Sie die Webseite des Forderers und laden Sie die
neueste Version herunter oder wenden Sie sich an den Férderer um Rat. Es kann sich als nachteilig
erweisen, wenn Sie veraltete Formulare verwenden.

An diesem Punkt sollten Sie sich auch tber die Form zur Einreichung lhres Antrags informieren (elektro-
nisch, Telefax oder Papierkopie). Zumindest vorlaufig ist eine Originalunterschrift des Antragsstellers/der
Antragstellerin auf europaischer Ebene noch erforderlich, da die Europaische Union keine elektronischen
Unterschriften anerkennt. (Das kann sich jedoch andern und in Zukunft kénnten die Antragsteller/innen
sich dafiir entscheiden, ihren Antrag in elektronischer Form einzureichen).

Uberpriifen Sie auch den Einsendeschluss im Voraus. Fiillen Sie den Antrag nicht erst in letzter Minute
aus — lassen Sie sich geniigend Zeit, die Informationen, die Sie auf dem Formular angegeben haben,
noch einmal zu Gberpriifen und geben Sie ihren Partnerinnen und Partnern gentigend Zeit, die bend-
tigten Informationen zu beschaffen.

 Warum wird danach gefragt?

Einige der detaillierten Fragen oder erforderlichen Informationen erscheinen Ihnen als Antragsteller/in
vielleicht willkirlich, aber die foérdernde Institution muss auch statistische Informationen fir Ent-
scheidungstrager/innen (nationale Behdrden, Mitglieder des Europaischen Parlaments, usw.) tber die
antragstellenden Organisationen und ihre Hintergriinde, die Anzahl junger Menschen, die sich daran
beteiligen und so weiter sammeln. Dies wére ohne ein vorgefertigtes, fur alle Antragsteller/innen
identisches Formular unmaoglich. Nur richtig ausgefiillte Formulare kdnnen diese Art von vergleichbaren
Daten gewahrleisten.

Stellen Sie sich vor, dass der Antrag von Leuten, die Sie oder lhre Partnerorganisationen nicht kennen,
gelesen wird. Diese wissen auch vorher nichts tber das Projekt, das Sie planen. Aus diesem Grund
sollten Sie exakte Informationen geben und alle Fragen des Formulars beantworten. Das Formular
lasst Platz fuir Antworten und wenn langere Antworten notwendig sind, kénnen Sie Zusatzblatter
verwenden.

Das Formular stellt den/die Antragsteller/in und die Partnerinnen und Partner vor, listet die Zahl der
Teilnehmerinnen und Teilnehmer, Freiwilligen, Jugendarbeiterinnen und Jugendarbeiter usw. auf und
nennt das ,,wo und wann‘ — den Ort, die Zeit und die Dauer des Projektes.

Der Einsendeschluss fur Ihren Antrag bezieht sich normalerweise auf einen bestimmten Finanzie-
rungszeitraum, daher sollten Sie immer Uberprifen, ob die Daten, die Sie fur lhre Aktivitat vorgesehen
haben, mit dem Finanzierungszeitraum kompatibel sind.

Abgesehen von dem statistischeren Teil beziehen sich die beiden anderen Hauptteile bei fast allen
Antragsformularen auf die Projektbeschreibung (oder den Inhalt) und die Finanzen. Die Projektbe-
schreibung nennt das Ziel und die Zielsetzungen des geplanten Projektes und erklart, wie sie erreicht
werden. Sie umfasst entweder einen Projektplan oder ein Tagesprogramm, das die verschiedenen
Aktivitaten und Arbeitsmethoden im Detail darstellt. Wenn der Plan/das Programm nicht enthalten ist,
ist der Antrag unvollstandig. Sie sollten einen Programmentwurf einfiigen, selbst wenn er spater in der
Vorbereitungsphase noch weiter entwickelt werden muss. Ein Bericht Uber die Arbeit des letzten Jahres
kann nicht als Antrag betrachtet werden, auch ist er als Programmentwurf nicht ausreichend.

Die finanziellen Informationen werden, abhéngig von den Finanzregeln, entweder in Form einer
Forderanfrage oder als komplettes Budget mit Kosten und Einnahmen gegeben. Unabhéngig von der
Form sind detaillierte Erklarungen zu den Posten und Berechnungsmethoden nétig. Wenn diese nicht
abgegeben werden, ist der Férderungsantrag/das Budget nicht vollstandig.



e Feinschliff

Wenn Sie den Antrag fertig gestellt haben, sollten Sie priifen, ob die angegebenen Informationen
logisch sind. Priifen Sie zum Beispiel, ob der Arbeitsplan oder das Tagesprogramm wirklich die Ziele
und die Zielsetzungen widerspiegeln, die Sie sich gesetzt haben und dass die Zahlen richtig sind — das
gilt fiir die Anzahl der Teilnehmerinnen und Teilnehmer, Freiwilligen, usw. und fur die Férderungs-
/Haushaltsposten. Wenn im finanziellen Teil Kosten und Einnahmen aufgefuhrt sind, mussen sich
diese ausgleichen.

Der Antrag muss vom rechtlichen Vertreter bzw. der rechtlichen Vertreterin der antragstellenden
Organisation unterzeichnet sein. Normalerweise wird von den Partnerinnen und Partnern ebenfalls
verlangt, dass Sie eine erste Projektvereinbarung unterschreiben, in welcher sie ihre Mitwirkung an
der Ausarbeitung, Umsetzung und Evaluierung des Projektes erkléren. Eine solche Vereinbarung wird
dem Antrag beigelegt.

Ein korrekt ausgefiilltes Antragsformular ist ausreichend, wenn keine anderen Nachweise ausdrticklich
verlangt werden. Forderer erhalten Hunderte von Antragen und sie schatzen keine kunstvoll gebun-
denen Antrége, Plastikabdeckungen usw., die nur Extraarbeit bedeuten, wenn sie Kopien fur ihre
Auswahljury erstellen. Denken Sie daran und uberlegen Sie auch, ob es wirklich von Vorteil ist, die
Lebenslaufe aller Mitarbeiter/innen zu senden, wenn Sie nicht darum gebeten wurden. Sie sollten es
auch nicht Gbertreiben und allzu umfangreiches Informationsmaterial Gber Ihre Tatigkeiten beifligen.
Dies kdnnte sogar zu Verwirrung bei der Bearbeitung lhres Antrages fuhren. Eine kurze Présentation
waére besser und sofern Sie bei diesem Forderer zum ersten Mal einen Antrag stellen, wére es ratsam,
die Satzung lhrer Organisation beizufiigen.

Einige Ausschreibungen fur groRRere Projekte machen es unter Umstanden erforderlich, dass Sie Jah-
resberichte, Abrechnungen oder Nachweise Ihrer Fahigkeit, groRere Projekte durchfiihren zu kénnen,
vorlegen. Diese mussen Sie dann naturlich auch vorlegen, ansonsten gilt Ihr Antrag als unvollstandig
und folglich férderunwurdig.

Eine gute Présentation und ein gut ausgearbeiteter Antrag fir die Projektfinanzierung sprechen fur
sich selbst und helfen auch, an lokale Behdrden oder andere Quellen fur die Kofinanzierung heran
zu treten. Das ist wichtig, da die europdischen Institutionen (prinzipiell) nie ein Projekt zu 100 %
finanzieren.

* Wie kommt der Antrag zum Forderer?

Es ist ratsam ein Anschreiben zusammen mit dem Antragsformular einzusenden, auch wenn es mog-
licherweise nicht ausdriicklich verlangt wird. In diesem Schreiben sollte kurz dargelegt werden, was
Sie beantragen und hier kénnen Sie einige Schlisselinformationen hervorheben.

Wenn mehr als eine Kopie des Antragsformulars gefordert wird, achten Sie darauf, dass alle Dokumente
im Anhang mit kopiert werden und jeder Kopie des Formulars beigelegt werden.

Wenn Sie einen Kurierdienst beauftragen oder ein Einschreiben zur Versendung des Antrags benutzen,
werden Sie eine Empfangsbestéatigung mit Zeit und Ortsangabe erhalten. Viele Forderer bestatigen
routinemanig den Empfang von Antragen und geben lhnen eine Registriernummer oder Projektreferenz
flr Ihren Antrag. Sie sollten diese Nummer oder Referenz — und lhren Projekttitel — selbstverstandlich
bei allen kiinftigen Mitteilungen an den Geldgeber angeben. Das beschleunigt die Antwort und
vermittelt einen professionellen Eindruck von Ihrer Organisation. Es zeigt, dass Sie das Problem des
Forderers, eine solch groBe Anzahl von Antrdgen zu bearbeiten, verstehen.

Ihr Antrag wird nicht isoliert gepriift und zur Férderung oder Ablehnung empfohlen. Abgesehen von
der Einschatzung Ihres Projektes als solches, wird seine Qualitat mit anderen Antrdgen sowie eventuell
mit lhren vorangegangenen Aktivitadten verglichen. Das hei3t, dass Sie die Finanzierung eines guten
Projektes gefahrden kdnnen, wenn Sie es versaumt haben, Gber ein vorangegangenes Projekt zu
berichten oder Sie noch offene Dinge mit dem Forderer zu klaren haben (z.B. ausstehende Anfragen
fur weitere Informationen oder ausstehende finanzielle Forderungen).
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5) Verstehen Sie den (unabhdngigen) Férderer!

Wenn Sie sich an einen Foérderer wenden, ist es wichtig, ihm zu zeigen, dass Sie seine Aufgabe und
Prioritaten verstehen. Bei Ihrer Recherche sollten Sie sich daher auch die Dokumentation der Geld-
geber/innen besorgen.

Unabhéngige Forderer — insbesondere Stiftungen und Forderer aus der Wirtschaft — vertffentlichen
in der Regel sehr viele Informationen tber ihre Tatigkeiten. Die Mehrheit erstellt einen Jahresbericht,
in dem sie ihre laufenden Schwerpunkte beschreiben und Richtlinien fir die Antragsteller/innen,
finanzielle Details und eine Ubersicht (iber geférderte Projekte vorgeben. Wenn Sie diese Berichte
lesen, kdnnen Sie genau sehen, woran der Forderer interessiert ist und zwar in seinen eigenen Worten
und detaillierter als in Forderer- und Stiftungsverzeichnissen. Auch Newsletter und Zeitschriften, die
Forderer veroffentlichen, sind normalerweise frei erhéltlich und berichten Uber die neueste Arbeit
entweder durch eigene Programme oder durch Projekte, die gefoérdert werden. Wenn Sie sich die Zeit
nehmen, diese Informationen zu Uberprifen, erhalten Sie ein genaueres Bild der Arbeit, fur die sich
der Forderer besonders interessiert.

Dieses Material erklért die Philosophie und Mission des Férderers. Beim Einsenden ihres Projektantrags
ist es wichtig zu zeigen, dass Sie diese verstehen und dass |hr Projekt genau da hineinpasst.

Wenn Sie sich an Unternehmen wenden wollen, achten Sie darauf, dass Sie die Branche verstehen, in
der diese tatig sind sowie ihre Philosophie und weisen Sie darauf hin, wie lhre Organisation mit ihrer
Mission und ihren Projekten dort hineinpasst.

Bei allen Diskussionen mit Ihrem potentiellen Geldgeber sollten Sie dessen Bedurfnisse im Blick haben
und Kooperationsideen mit Ihrer Organisation gegentiber aufgeschlossen sein. Seien Sie flexibel und
offen fur Vorschlage des Forderers.

A Erfahrungen aus dem Leben #3

Generation Europa und Levi Strauss & Co.

Schilertagebuch
Fallstudie

Im Jahre 2000 wandte sich Generation Europa (Ungarn) an Levi Strauss & Co um finanzielle Unter-
stitzung bei einem laufenden Projekt fir junge Menschen. Sie wollten die ungarische Publikation des
Youth Diary Generation Europa (Jugendtagebuch) ausdehnen, eine taglich erscheinende Publikation fir
Oberschuler/innen, die eine Vielzahl von Informationen Uber die Européische Union, die Auswirkungen
des Beitritts und die EU-Erweiterung liefert.

Generation Europa (Ungarn) ist der ungarische Teil von Generation Europa mit Sitz in Brissel. Seit
1996 hat Generation Europa sich der Herausforderung gestellt, dem 6ffentlichen Informationsdefizit
gegenuberzutreten und das Jugendtagebuch (Youth Diary) herausgegeben, ein tagliches Instrument
zur Sensibilisierung junger Menschen in mehreren Landern der Européischen Union. Die Ausgaben
1998/99 wurden in 9 Landern der EU in'10 Sprachen und 600.000 Kopien veroffentlicht.

Generation Europa (Ungarn) veroffentlichte die ungarische Ausgabe des Schulertagebuchs fur das Schul-
jahr 2000/2001 in 35.000 Kopien mit Unterstiitzung von Levis. Ungarn, das 2004 der EU beigetreten
ist, war damals das erste Nicht-EU-Land, in dem das Tagebuch eingefiihrt wurde. Das Schilertagebuch
von Generation Europa wurde in Ungarn auch vom Biro des Premierministers, dem Auenministerium
und dem Bildungsministerium unterstiitzt. Der gro3te Teil des Tagebuchs wurde in Brissel produziert,
ins Ungarische Uibersetzt und an die besonderen Umstande Ungarns angepasst. Von den insgesamt 112
Seiten wurden ungefahr flinfzig Prozent in Ungarn verfasst, um den Informationsbedarf abzudecken und
den Lebensrealitaten der Oberschiiler/innen zu entsprechen. Ziel des Tagebuchs war es, Informationen
Uber die Europaische Union, ihre Funktionsweise und das ungarische Beitrittsverfahren zu geben und
Programme und Themen aufzugreifen, die jungen Menschen am Herzen liegen. Der Beitritt zur EU
bringt bedeutende Anderungen in Ungarn mit sich, insbesondere in den Bereichen Wirtschaft, Umwelt,
Soziales, Politik und anderen Feldern. Die heutigen Oberschilerinnen und Oberschiler werden die
erste Generation von Erwachsenen sein, die die Mitgliedschaft Ungarns in der Europdischen Union
miterlebt. Daher ist es entscheidend, dass sie umfassend informiert sind.



Fur 2001/2002 entwickelte Generation Europa (Ungarn) das Tagebuch weiter und machte es fiir einen
Unternehmensspender wie Levi Strauss & Co noch interessanter. Sie produzierten eine Plastikrabatt-
karte, die dem Tagebuch beilag und die den Karteninhabern 10 % Rabatt in bestimmten Levi Strauss
Geschaften und anderen Geschéaften im ganzen Land einraumte.

Zusatzlich stellten sie Levi Strauss eine Seite im Tagebuch fiir Werbezwecke zur Verfugung. Levi Strauss
entschied, dass es besser sei, wenn eine Nichtregierungsorganisation die Seite fur sich nutzt. Nach
Gesprachen mit Levi Strauss stimmte Generation Europa (Ungarn) dem zu und einer der Férderemp-
fanger von Levi Strauss nutzte die Seite kostenlos fir eine Kampagne tber Drogenpravention.

Das Tagebuch erreichte mehr als 40.000 Oberschuler/innen in Ungarn. Es verbreitete Informationen
Uber die Europdaische Union und sensibilisierte die Schiler fir das Thema Drogenmissbrauch. Es forderte
das Image von Levi Strauss, brachte den Levi Strauss Geschaften Kunden und einem Férderempféanger
von Levi Strauss wertvolle Aufmerksamkeit.

Viele Akteure profitieren: Schiler/innen, EU, Generation Europa, die NRO fur Drogenpravention und
Levi Strauss. Infolgedessen plant Levi Strauss die Beziehung zu Generation Europa fortzusetzen.

VvV

6) Fehlbedarfs- und Co-Finanzierung

Die meisten Forderer mochten, dass noch andere Institutionen bereit sind, sich an den Kosten eines
Projektes zu beteiligen. Das ist ein ,,Mehrwert* aus Sicht des Geldgebers. Es bedeutet, dass die Resul-
tate die Investition des Forderers Ubersteigen und das Projekt damit zu einem ,,guten Deal* wird. Es
bedeutet auch, dass der Forderer nicht allein das Risiko tragt. Je nach Férderer variiert der maximale
Prozentsatz des Projektbudgets, der abgedeckt wird, zwischen 50 % und 90 %. Die Organisation, die
Fordermittel beantragt, muss also Extramittel aufbringen. Diese kdnnen Eigenmittel sein (finanzielle
oder andere — Gebaude, Ausristung, Materialien, Arbeitszeit der Mitarbeiter/innen, die dem Projekt
zugeteilt werden, Freiwilligenarbeit). Wenn die Eigenmittel nicht ausreichend sind, muss die Organi-
sation nach anderen Quellen suchen, von denen es viele gibt: Andere Férderer, Partnerorganisationen,
Einnahmen aus dem Projekt selbst (Teilnahmegebiihren, Gebuhren fur erbrachte Dienstleistungen usw.).
Zuwendungen, die eine Organisation vom gleichen Forderer flr ein anderes Projekt erhélt, knnen
nicht als Fehlbedarfsfinanzierung betrachtet werden. Diese Regel wird bei den Férderprogrammen der
Européischen Union sehr strikt angewendet. Hier wird spezifisch nachgefragt, ob das Projekt bereits
Fordermittel von der Europdischen Union erhalten hat.

A Erfahrungen aus dem Leben #4

Die Jugendaktion fiir den Frieden (Youth Action for Peace) - Ruménien hatte sich an humanitéren
Hilfsaktivitdten in Cojocna, einem Dorf mit einer grolen Roma-Bevolkerung beteiligt, die in grol3er
Not lebt. Nach einer Weile stellte der Projektkoordinator fest, dass nur materielle Hilfe allein mehr
Schaden als Gutes anrichtete, und dass langfristige Resultate nur durch Bildung und Entwicklung
erzielt werden kdnnen. 1995 konnte der Projektkoordinator bei einem Trainingskurs des Europaischen
Jugendzentrums des Europarates teilnehmen. Am Ende der ersten Kursphase war das Projekt flir das
Cojocna — Sozialzentrum entstanden und die Projektbeschreibung abgeschlossen. Da dieses Projekt
groflRe Geldmittel bendtigte, dauerte es einige Zeit, bevor sich Finanzierungsmaoglichkeiten fanden.

Der richtige Zeitpunkt kam im Herbst 1996, mit einer Aufforderung des PHARE/SESAM-Programms der
Européischen Union zur Einreichung von Projektvorschlagen, mit dem Foérdermittel fir Sozialprojekte
flr einen Zeitraum von zwei Jahren angeboten wurden (60 %ige Abdeckung der Kosten fiir das
erste Jahr und 40 % fir das zweite Jahr). YAP Romania und seine Partner vor Ort (die Dorfbehérden
und die Schule) waren nicht in der Lage, die restliche Summe aus Eigenmitteln zu finanzieren. Daher
wurde ein weiterer Antrag an die Kooperation Niederlandischer Stiftungen fiir Mittel- und Osteuropa
(CNF) gerichtet. Das Projekt wurde positiv von den PHARE/SESAM Expert/innen bewertet, musste
aber belegen, dass eine Fehlbedarfsfinanzierung vorhanden war. Die Kooperation Niederlandischer
Stiftungen schrieb, das Projekt sei interessant und der Antrag wrde in Betracht gezogen, sobald die
Finanzierung von PHARE/SESAM zugesichert sei. Fur eine Weile sah es hoffnungslos aus. Wer wirde
als erster ja sagen, ohne den formalen Nachweis einer Fehlbedarfsfinanzierung zu haben? SchlieBlich
stimmte CNF zu, ein Dokument aufzusetzen, dass sie bereit seien, die beantragte Summe bereit zu
stellen, wenn das Projekt Fordermittel aus dem PHARE/SESAM Programm erhélt. Das Schreiben wurde
als Nachweis akzeptiert und die Finanzierungsvertrdge unterzeichnet.

Was nicht heif3t, dass der Rest eine Spazierfahrt war...

VvV
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Co- und Fehlbedarfsfinanzierungen erfordern eine grof3e Sorgfalt bei Planung, Ausgabenpolitik und
Berichterstattung. Sie mussen sich streng an die Haushaltslinien und die Finanzregeln der unterschied-
lichen Partnerinnen und Partner halten, um den Cashflow fiir das Projekt zu gewahrleisten, ohne die
Fordermittel aus den unterschiedlichen Quellen miteinander zu vermischen und die Ausgaben trennen,
damit Sie nicht die gleiche Rechnung bei unterschiedlichen Geldgebern einreichen.

Manchmal kdnnen passende Co- und Fehlbedarfsfinanzierungen jedoch das Leben auch erleichtern.
Kosten, die ein Geldgeber als ungeeignet betrachtet, kénnen bei einem anderen zuldssig sein.

Zudem konnen Finanzierungszeitraume nicht Ubereinstimmen oder sich tberschneiden. Das kann
sowohl positive als auch negative Auswirkungen haben. Positiv kann sein, dass Sie Ihr Projekt friher
beginnen oder langer laufen lassen kénnen als einer der Forderer dies erlaubt. Negativ wére, wenn
einer der Geldgeber darauf bestehen wirde, auch alle Co- und Fehlbedarfsfinanzierungen innerhalb
seines eigenen Finanzierungszeitraums auszugeben. In solchen Féllen mussen Sie sorgféltig planen,
damit Sie geniigend zusatzliche Mittel in dem sich Uberschneidenden Zeitraum ausgeben kénnen.
Es bedeutet, dass Sie im sich Uberschneidenden Zeitraum mehr Geld ausgeben kénnen als nétig und
auflerhalb dieses Zeitraumes die Mittel knapp werden. Sie kénnen das umgehen, indem Sie Voraus-
oder Nachzahlungen tétigen - falls zulassig — oder sich mit Material eindecken.



Kapitel 6 — Das Geld ausgeben

1) Kennen Sie Ihre Pflichten - der Vertrag (oder ,finanzielle Vereinbarung")

,.Wir freuen uns, lhnen mitzuteilen, dass Ihnen eine Zuwendung in H6he von 15.200 Euro gewéhrt
wurde.* — Diesen Satz méchte jeder gerne lesen, der versucht, Zuwendungen von offentlichen Quellen
oder unabhangigen Forderern zu erhalten. Endlich ist das Geld fiir das Projekt da. Jetzt kénnen wir
loslegen und unsere Ideen in die Tat umsetzen. Sofort. Aber ist das wirklich so?

Lesen sie den Satz erneut. Sorgfaltig. Tatséchlich bedeutet er nicht mehr und nicht weniger als die
Bestatigung, dass fordernde Institution Uber lhren Antrag entschieden hat. Sie hat entschieden,
Ihnen finanzielle Unterstiitzung anzubieten. Sie missen noch bestatigen, dass Sie das Angebot
annehmen, indem Sie eine finanzielle Vereinbarung oder einen Vertrag unterzeichnen, der meistens
dem Schreiben beiliegt.

e Was ist passiert?

Sie haben flr eine bestimmte Art von Aktivitat eine Finanzierung beantragt, die bestimmten genormten
Regeln unterliegt. Die finanzielle Vereinbarung, die Sie und der Férderer unterzeichnen, ist, wie der
Name schon sagt, ,,eine Vereinbarung“ zwischen beiden Parteien, die Bedingungen zu akzeptieren,
die die Umsetzung des Projektes regeln — mit anderen Worten: Der Forderer unterstiitzt lhr Projekt
finanziell, vorausgesetzt, dass Sie sich an die Regeln halten, die in der Vereinbarung und den Anhén-
gen festgelegt wurden. Sie, als beglinstigte Organisation, sind rechtlich und finanziell verantwortlich
gegenliber dem Geldgeber/ der Geldgeberin fiir die Resultate und die vertraglichen und finanziellen
Aspekte des Projektes.

Infolgedessen sollten Sie die Bedingungen und den Wortlaut der finanziellen Vereinbarung sehr
aufmerksam lesen. Die Vereinbarung enthalt alle Pflichten und Verantwortlichkeiten gegentiber dem
Projekt, einschlieBlich der Frist fir die Einreichung des Abschlussberichtes, alle Rechnungsprifungs-
und Monitoringpflichten sowie die Riuckerstattungs- und Abbruchbedingungen. Jede finanzielle
Vereinbarung ist ein Rechtsdokument und darf nicht abgeéndert werden, indem man einfach Teile
des Textes Uberschreibt oder verandert.

Wenn Sie feststellen sollten, dass die Vereinbarung fehlerhaft ist oder Sie meinen, Anderungen
anbringen zu missen, informieren Sie Ihren Finanzierungspartner dariiber und bitten Sie um eine
abgeanderte Vereinbarung.

e Warum so formlich?

Ein offentlicher Forderer arbeitet mit dem Geld der Steuerzahlerinnen und Steuerzahler und muss
Uber die Ausgaben Rechenschaft ablegen. Sogar ein unabhangiger Geldgeber wie eine Stiftung ist
der Offentlichkeit gegeniiber verantwortlich, da das Geld, das sie ausgeben, in Ubereinstimmung
mit den Zielsetzungen der Stiftung verwendet werden muss. Wenn das nicht geschieht, kbnnen sie
ihren privilegierten Steuerstatus verlieren. Daher legt die Vereinbarung zwischen jeder férdernden
Institution und Ihnen, als begunstigte Organisation, die Regeln dafur fest, wie das Geld auszugeben
ist und zu welchem Zweck.

Viele finanzielle Vereinbarungen bestehen aus mehreren Dokumenten. Die Vereinbarung selbst stellt
die allgemeinen Regeln auf. In den Anhangen werden die detaillierteren Regeln fir Finanzen, Melde-
pflichten und andere technische Aspekte ihres Vertragsverhéltnisses mit dem Forderer aufgestellt. Die
Anhénge sind immer ein wesentlicher Bestandteil der Vereinbarung. Sie sollten sie ebenfalls sorgfaltig
durchlesen. Die finanziellen Vereinbarungen der 6ffentlichen Forderer wie die der Européischen Union
umfassen zahlreiche Anhénge, die haufig Hinweise auf ihre Haushaltsordnung enthalten. Es kann
nicht oft genug gesagt werden: Lesen Sie diese!

Die meisten Férderungen werden in zwei oder mehr Raten ausgezahlt, sogenannte ,,Voraus*- und
,.Restzahlungen*. Die Unterzeichnung der Vereinbarung und damit die Annahme der Bedingungen l6st
normalerweise die erste (,,Voraus*) Zahlung auf das Bankkonto der beglinstigten Organisation aus.
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» Keine Dokumentenphobie, bitte

Viele Organisationen denken nur an das Geld, das sie erhalten und das es ihnen erlaubt, an ihrem
Projekt weiter zu arbeiten. Sie unterzeichnen schnell die finanzielle Vereinbarung oder den Vertrag,
senden diese an den Geldgeber zurtick, legen die Kopien irgendwo tief unten im Aktenschrank ab
und denken nicht mehr daran, bis die Zeit der Berichterstattung kommt. Ein solches Verhalten hat
nichts mit Finanzmanagement oder Fundraising zu tun: Es schafft unter Garantie Arger, schlaflose
Né&chte und eine Menge Extraarbeit.

Sie sollten nie eine finanzielle Vereinbarung oder einen Vertrag unterzeichnen, ohne zuerst das Doku-
ment und alle Anhange zu lesen. Auf die meisten von uns wirkt der bloBe Anblick eines juristischen
Textes und eine Fulle von Seiten befremdlich. Aber als Finanzmanagerin oder Fundraiser missen Sie
ihre Dokumentenphobie Uberwinden.

Es ist dulRerst wichtig, dass Sie — und lhre Partnerorganisation(en) — sich mit dem Inhalt der finanziellen
Vereinbarung oder des Vertrages vertraut machen, bevor das Projekt beginnt. Dies ist die einzige
Maglichkeit, bose Uberraschungen zu vermeiden. Das beste Mittel gegen eine Dokumentenphaobie
ist, sich die Zeit zu nehmen, alle Klauseln zu lesen und dariiber nachzudenken, was sie in der Praxis
bedeuten.

Tun Sie dies zusammen mit einer anderen Person oder mit dem Rest des Teams, damit alle fur die
unterschiedlichen Teile des Projektes Verantwortlichen ihre Ansichten dazu &uf3ern kdnnen.

Zweitens wird die Vereinbarung vom gesetzlichen Vertreter der begiinstigten Organisation unterzeich-
net, der oftmals eine andere Person als die fur die Verwirklichung des Projektes Verantwortliche ist.
Daher ist es auBerst wichtig, dass die Projektkoordinatorin/der Projektkoordinator voll und ganz tiber
die Auswirkungen der finanziellen und anderen Regeln im Bilde ist. Wenn es Schwierigkeiten geben
sollte oder Anderungen an dem Projekt vorgenommen werden, muss die/der Projektkoordinierende
unverzuglich die Person informieren, die gesetzlich verantwortlich ist und die finanzielle Vereinbarung
oder den Vertrag unterzeichnet hat.

* Welche inhaltliche Grundlage hat die finanzielle Vereinbarung?

Ihr Antrag ist immer die Grundlage fur die Bewilligung einer Zuwendung. Daher stellt er die Grundlage
der finanziellen Vereinbarung dar. Wenn lhr Antrag nicht vollstandig gebilligt wird, werden die Posten,
die als forderunwiirdig oder nicht anerkannt wurden, normalerweise aufgelistet. Mdglicherweise sind
die Forderer nicht in der Lage, bestimmte Arten von Projektpartnerschaften, die Zahl der Teilnehme-
rinnen und Teilnehmer oder einige Haushaltsposten zu genehmigen.

Es kann sein, dass Ihr Antrag so genehmigt wird, wie er vorliegt mit allen Haushaltsposten, der For-
derer aber beschlie3t, lhnen eine kleinere Zuwendung als beantragt zuzusprechen. Der Grund daflr
kdnnte sein, dass in Ihrem Antrag die Regeln fur den moglichen maximalen Finanzierungsprozentsatz
missachtet wurden oder dass der Forderer einen geringeren Etat zur Verfligung hatte und daher nicht
mehr Forderung bewilligen konnte. Es kénnte auch sein, dass einige der Kosten, die Sie auffihrten,
als recht hoch oder unangemessen erachtet wurden.

e Gutes Timing ist wichtig

Das Projekt muss normalerweise innerhalb eines festgelegten Zeitrahmens umgesetzt werden — die
sogenannte Vertrags- (oder Forderfahigkeits-) Dauer. Die Vertragsdauer legt fest, wann ein Projekt
beginnen kann und wann es enden muss. Jedoch ist die Vertragsdauer langer als die tatsachliche Dauer
einer Aktivitat wie etwa eines Jugendaustausches, ein Ausbildungskurses, einer freiwilligen Aktivitat,
die Zeit zur Herausgabe einer Publikation usw. Der Grund dafir ist, dass die Vertragsdauer auch die
Vorbereitungsarbeit, die Umsetzungsphase, die Evaluierung und das Follow-up umfasst. Die Kosten
dafur sind ebenfalls in der Férderung eingeschlossen — vorausgesetzt, dass sie in dem urspriinglichen
Antrag enthalten waren und angenommen wurden.

Aus irgendeinem Grund kdnnen Sie Ihr Projekt vielleicht nicht innerhalb des vereinbarten Zeitrahmens
verwirklichen. Wenn Sie das feststellen sollten, bitten Sie den Forderer formell und schriftlich um eine
Anderung der Vertragsdauer. Sie sollten um eine abgeénderte finanzielle Vereinbarung oder einen
Vertrag ersuchen, der Ihnen zugesandt wird. Die neue Vereinbarung sollte die neuen Daten fiir Ihr
Projekt beinhalten. Selbstverstandlich mussen Sie lhrer Forderer erklaren, welche Schwierigkeiten Sie
gezwungen haben, um eine Anderung der Vereinbarung zu bitten.



Der Forderer prift Inren Antrag zur Anderung der urspriinglichen finanziellen Vereinbarung und
informiert Sie Uber seine Entscheidung. Wenn die Entscheidung positiv ausfallt, bietet man lhnen
eine ergadnzende oder neue Vereinbarung an, die die alte Vereinbarung abandert oder ersetzt. Bei
einigen Forderern gentgt Ihre eigene Unterschrift unter einer solchen erganzenden Vereinbarung,
wahrend andere die Unterschrift beider Parteien erfordern. Es ist wichtig, dass Sie nicht erst kurz vor
zwolf um eine Anderung ihrer Vereinbarung bitten, kurz bevor die Vertragsdauer endet. Wenn sich
die Gefahr einer Verzogerung zeigt, ist es am besten, rechtzeitig um eine Verlangerung zu bitten.
Die Vereinbarung oder der Vertrag legen normalerweise auch die Frist fest, bis wann Sie lhren Bericht
einreichen mussen.

Abgesehen von der Projektdauer miissen Sie vielleicht noch andere Anderungen an der finanziellen
Vereinbarung vornehmen lassen, wahrend Sie lhr Projekt verwirklichen. Es ist wichtig, dass Sie im-
mer zuerst die Zustimmung der Forderer einholen, wenn es irgendeine Anderung geben sollte, z.B.
beziglich:

= der beglnstigten Organisation oder ihrer Struktur

der Projektpartner

der Dauer der Aktivitat

der Teilnehmer (z.B. GroRe der Gruppe, Herkunft der Teilnehmer, Altersstruktur)

des Budgets oder der Zuwendungsverteilung (geben Sie an, welche Ausgabenposten
betroffen sind).

Jugendorganisationen engagieren sich insbesondere fir Projekte, die die Mitgliedschaft ihrer aktiven
jungen Menschen tUberdauern. Vergessen Sie nicht, Ihren Forderer (schriftlich) zu informieren, wenn
sich der gesetzliche Vertreter oder Projektkoordinatorin &ndern sollte. Oft ist es erforderlich, dass
sowohl die alten als auch die neuen gesetzlichen Vertreter/innen das Schreiben, das den Geldgeber
tiber die Anderung informiert, unterzeichnen.

Tipp #10

Halten Sie auch Ihren Férderer tiber alle mogliche Anderungen ihrer Adresse, einschlieRlich Telefon,
Telefax und E-Mail auf dem Laufenden. Teilen Sie diese Informationen immer schriftlich mit.

2) Vereinbarungen mit Projektpartner/innen

Die finanzielle Vereinbarung oder der Vertrag werden von Ihnen als die begunstigte Organisation
unterzeichnet. Bei einigen Projekten, besonders den transnationalen, kann die Férderung, die Sie
erhalten auch Kosten abdecken, die nicht direkt die lhren sind. Ihre Finanzierung kann einige der
Aktivitaten einer Partnerorganisation unterstitzen: Das heif3t, dass die Finanzierung durch Sie einer
dritten Partei zur Verfligung gestellt wird. Dennoch sind Sie weiterhin finanziell verantwortlich fiir die
richtige Verwendung der Fordermittel, da Sie die Vertragspartei des Forderers sind.

Aufgrund lhrer Verantwortung sollten Sie ein Partnerschaftsabkommen mit jedem lhrer Projektpartner/
innen schlief3en. Ein Partnerschaftsabkommen hilft Ihnen, Missverstandnisse beztiglich der Rechte und
Pflichten aller Projektpartnerinnen und —partner zu vermeiden. Bei der Aushandlung sollten wichtige
Managementfragen gekléart werden. Das Abkommen selbst trégt zum erfolgreichem Management
Ihres Projektes bei.

Das Partnerschaftsabkommen ist eine vertragliche Vereinbarung zwischen allen Partnerinnen und
Partnern daruber, wie die finanzielle Vereinbarung, die von der begiinstigten Organisation unterzeichnet
wurde, durchzufiihren ist. Eine solche vertragliche Vereinbarung kann ein Rechtsmittel sein, wenn
einer der Partner/innen seinen Pflichten nicht nachkommt. Handeln Sie das Partnerschaftsabkommen
im Voraus vor Beginn ihres Projektes aus. Jedes Partnerschaftsabkommen sollte mindestens Folgendes
umfassen:

» Vereinbarung zwischen der projektkoordinierenden Organisation und den Projektpartner/
innen, die Bedingungen der finanziellen Vereinbarung mit dem Forderer zu respektieren;

« Rolle und Pflichten des projektkoordinierenden Organisation und den Projektpartner/innen;
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= Zeiten und Bedingungen fir Voraus- und Restzahlungen;

» Definition der zulassigen Kosten und Auslagen;

= Abbruch- und Rickzahlungsbestimmungen;

» Ein Zeitplan fir den Bericht Uber Finanzen und Projektlieferung;
« Konfliktbeilegung (wie werden Konflikte geldst?);

= Welches nationale Recht gilt, wenn die Konflikte nicht geldst werden kdnnen oder andere
rechtliche Probleme auftreten (es wird empfohlen, dass das Gesetz des Landes der
begunstigten Organisation Anwendung finden sollte).

Sie dirfen nicht vergessen, dass der Férderer nicht fir die Konfliktbeilegung zwischen Projektpart-
nerinnen und Projektpartnern verantwortlich ist. Daher mussen Sie Ihr eigenes System zur Konflikt-
beilegung mit lhren Partner/innen schaffen und sich auf das geltende Recht einigen, falls Sie die
Schwierigkeiten nicht selbst |6sen kdnnen. Egal wie sehr Sie darauf brennen Ihr Projekt zu beginnen
und egal wie unwahrscheinlich die Schwierigkeiten erscheinen, Sie missen trotzdem ein System zur
Konfliktbeilegung in Ihr Partnerschaftsabkommen aufnehmen. Sie werden dafiir dankbar sein, wenn
Schwierigkeiten entstehen.

Das Partnerschaftsabkommen sollte die Rolle und die Aufgaben jedes Partners/jeder Partnerin klar
festlegen. Sie sollten auch festlegen, wie die Projektpartner/innen miteinander in Verbindung stehen.
Abhéngig von der Art des Abkommens und von der Art der Aktivitdt missen Sie auch Uber folgende
Punkte sprechen und spezifische Antworten in ihr Partnerschaftsabkommen (besonders wichtig fiir
transnationale Projekte) aufnehmen:

« Wie sind die Fordermittel auf die Partnerinnen und Partner aufzuteilen;

[]

Wer behélt die Rechnungen;
* Wer ist verantwortlich fur das Einsammeln der Teilnahmegebuihren;

Wer erstattet den Teilnehmerinnen und Teilnehmern die Kosten zuriick;

Wer bucht und bezahlt die Unterkunft und kommt fir die Kosten vor Ort auf;

Wer ist berechtigt, die endgtiltige Entscheidung Uber die Ausgabenhéhe zu treffen;

Wer ist verantwortlich fur die Vorbereitung der Teilnehmerinnen und Teilnehmer und wie sollte
dies geschehen.

Vor allem ist wichtig, dass alle Anderungen, die das Vertragsverhaltnis mit dem Forderer betreffen,
gemeinsam besprochen werden. Abhéngig von der finanziellen Vereinbarung oder dem Vertrag mit
den Forderern, bediirfen selbst kleine Anderungen Ihrer Aktivitaten einer Abanderung des Vertrages.
z.B.

= Anderungen der Daten der Aktivitat;
= Anderungen bei der Zahl der Teilnehmerinnen und Teilnehmer;
= Anderungen bei den Haushaltsposten.

Als begunstigte Organisation mussen Sie immer daran denken, dass Sie rechtlich und finanziell fir
solche Anderungen verantwortlich sind und diese lhrem Forderer mitteilen miissen.

Tipp #11

Sobald Sie Ihr Partnerschaftsabkommen ausgearbeitet haben, sollten Sie es von jemand auf3erhalb
Ihres Projektes Uberpriifen lassen. Dies kénnte der Finanzmanager oder die Rechtsberater in lhrer
eigenen Organisation sein, ein externer Berater (auch ein Rechtsanwalt, wenn es ein grof3es
Projekt ist), eine Vertreterin des Forderers oder wer immer lhnen geeignet erscheint.

Jeder Projektpartner / jede Projektpartnerin sollte seine eigene Kopie des Partnerschaftsabkommens
haben und aus Griinden der Transparenz auch eine Kopie der Vereinbarung zwischen der Férderer
und der beginstigten Organisation erhalten. So ist sichergestellt, dass alle Beteiligten an dem Projekt
ihre Pflichten kennen.

3) Handhabung von (finanziellen) Krisen

Krisen passieren! Wenn Sie die passenden gegenseitigen Kontrollen eingerichtet haben, sollten Sie in
der Lage sein, Probleme bei lhren Finanzen vorauszusehen, bevor sie zu einer Krise fhren. Zahlungs-




plane sind eines der Schlusselinstrumente, um sicherzustellen, dass das Geld vorhanden ist, um fur
die erforderlichen Sachen bezahlen zu kénnen.

Versicherungen kénnen Sie vor vielen Dingen schiitzen, die zu einer Finanzkrise fuhren kénnen. Es
ist immer schwierig zu entscheiden, wie grof3 der Schutz sein sollte und das Resultat ist hdufig ein
kalkuliertes Risiko, je nachdem wie viel man sich leisten kann.

Selbstverstandlich gibt es Dinge, gegen die man sich nicht versichern kann und die nur indirekt
die Finanzen betreffen; Terrorakte und was Versicherungen haufig als ,h6here Gewalt* bezeichnen
(Erdbeben, Uberschwemmungen usw.). AuRerdem ist es nicht immer méglich, die finanziellen Folgen
von Anderungen abzusehen, die in Ihrer Organisation oder in den Partnerorganisationen auftreten.
Auch Forderer sind verschiedenen Risiken ausgesetzt, die die finanzielle Entwicklungsféhigkeit lhres
Projektes beeinflussen kénnen.

Die Bewadltigung von Krisen, wenn sie auftreten, funktioniert durch eine klare Fuhrung und effiziente
Planung. Organisationen sollten fiir den Fall eines ,gréfReren Zwischenfalls* ein Prozedere vorsehen,
das einzuhalten ist; insbesondere der Informationsfluss — sowohl innerhalb als auch auerhalb der
Organisation — sollte streng kontrolliert werden, am besten von einer Person. Die Stérke der Beziehung
zum Foérderer wird in einer solchen Situation auf den Priifstand gestellt und es ist wesentlich, dass
der Forderer entsprechende Informationen so bald wie mdglich erhalt. Geldgeber/innen haben groR3e
Erfahrung mit Finanzmanagement in Organisationen wie der Ihren, also bitten Sie um Hilfe. AuRerdem
miissen viele Forderer sich an formale Regularien halten, die ihr Geld besser schiitzen, anstatt sich
einfach wéahrend der Krise nur still zu verhalten.

4) Eigentum

Es gibt keine Zweifel am Eigentum: Das Projekt gehort der Organisation, die es entwickelt, kreiert und
verwirklicht. Jedoch sehen organisierte unabhéngige Forderer das Verhaltnis zwischen Geldgeber/in
und Empfanger/in der Zuwendungen meistens als Partnerschaft. Beide arbeiten zusammen, um
gemeinsam vereinbarte Zielsetzungen zu erreichen und der Férderer kann in das Projektmanagement
mit einbezogen werden. Der Empfanger/die Empfangerin profitiert dann von der Sachkenntnis der
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter des Forderers.

In einigen Féllen kann ein unabhéangiger Forderer auf Sie zuriickkommen und Sie bitten, den Projektan-
trag nach spezifischen Kriterien neu zu formulieren. Wenn das geschieht, ist der unabhéngige Férderer
normalerweise daran interessiert, lhre Arbeit zu unterstiitzen, benétigt aber Anderungen am Antrag,
bevor er ihn berechtigterweise unterstiitzen kann. In solchen Fallen ist es ratsam, sich seine Argumente
anzuhoren, falls sie annehmbar sind, sorgfaltige Anderungen vorzunehmen und den Vorschlag erneut
vorzulegen. Hier agieren die Geldgeber als Ihre Partner und teilen ihre Sachkenntnis mit lhnen.

Forderer werden nur allzu oft lediglich als Finanziers und Risikokapitalbanken fir die Zivilgesellschaft
angesehen. Aber sie sind vor allem Organe des Wissens mit Sachkenntnissen, deren Hauptzweck es
ist, in der Gesellschaft in ihren jeweiligen Tatigkeitsbereichen einen Mehrwert zu schaffen. Sie sollten
nicht blof3 als Spender/innen, sondern als ,,kooperierende Unternehmen*“ angesehen werden, die
sich an dem Projekt beteiligen.

5) Handhabung von Bargeld 2

Alle Kontrollsysteme in einer Organisation dienen dazu, eine angemessene Sicherheit fur die Finanzen
und Aktiva zu gewabhrleisten. Kontrollsysteme sorgen durch gegenseitige Kontrollen dafiir, das gesamte
System aufrecht zu erhalten und Betrug, Unterschlagung oder Abweichungen von den geltenden
Politiken und Verfahren zu verhindern. Kontrollsysteme sind jedoch nicht statisch: Die Organisation
arbeitet in einem dynamischen Umfeld, daher ist eine regelméRige Uberpriifung notwendig, damit
das Kontrollsystem effizient arbeiten kann. Die folgenden Kontrollen werden im Allgemeinen fur alle
gemeinnitzigen Organisationen empfohlen:

— Trennung von Kassenbestand und Rechnungswesen. Es ist eine gute Praxis, diese Funktionen
zwei unterschiedlichen Personen zu Ubertragen, damit jede Absprache zum Betrug verhindert
werden kann. Selbstverstéandlich kann es in einer kleinen Organisation moglicherweise nicht
praktikabel sein, dass diese Funktionen von zwei Personen ausgelibt werden. In diesem Fall muss
die Organisation wachsam sein und sich aufmerksam der eigenen Realitét stellen. Das Vertrauen
innerhalb einer Organisation wird leicht gebrochen und es ist weder gut noch verninftig, sich
vollig darauf zu verlassen und von ausreichenden Kontrollen Abstand zu nehmen.

2. Dieses Kapitel basiert auf M. Kandasami: ,,Governance and Financial Management in Non-profit
Organisations - a Reference Manual“, Caritas India, Neu-Delhi, Indien
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— Aufteilung von Barzahlungen in Nebenkassen und grof3ere Zahlungen. Sowohl aus Sicht
der Buchhaltung als auch zum Zwecke der Kontrolle ist es klug, Zahlungen in Kleingeldzahlungen
und groRere Zahlungen aufzuteilen. Es ist ratsam, Obergrenzen fur Kleingeldzahlungen zu setzen.
Die Nebenkasse kann zwar einer Person anvertraut werden, gro3e Zahlungen sollten aber iber
die/den Vorstandsvorsitzende/n der Organisation laufen und eine Sonderabhebung von der Bank
erfordern.

— Bankuberweisung/Scheckzahlungen versus Barzahlungen: Wenn mdoglich tatigen Sie alle
gréReren Zahlungen per Bankiiberweisung oder Scheck.

— Bargeldquittungen. Das Management sollte sicherstellen, dass das in der Organisation einge-
gangene Bargeld rasch in der Bank einbezahlt wird. Der Empfang sollte mit vornummerierten
Quittungen bestatigt werden, die ordentlich im Kassenbuch notiert werden. Die verschiedenen
Funktionen der Entgegennahme, Bearbeitung und Eintragung sollten klar getrennt werden.

— Physische Prufung des Barbestandes. Das Management sollte ein eingebautes System haben,
mit Hilfe dessen eine autorisierte Person mindestens einmal im Monat oder auch bei Uberraschungs-
besuchen, definitiv aber am Ende des Geschéftsjahres, den Kassenbestand gegen das Saldo, der
im Kassenbuch aufgefihrt wird, prift.

— Banktransaktionen. Es ist ratsam, so wenige Bankkonten wie mdglich zu haben, ausgenommen
wenn unterschiedliche Bankkonten von den Fordereren oder per Gesetz gefordert werden. Ein
Bankkonto einer Organisation sollte immer auf den Namen der Organisation laufen und nicht
den Namen einer Einzelperson. Alle Banktransaktionen sollten in die Buchhaltung eingetragen
werden, von den Belegen bis hin zu Schecks.

— Anlagekapital und Bestandskontrolle. W&hrend ein Bestandsverzeichnis, normalerweise bekannt
als Aktiva-Buch, Vermdgenswerte verzeichnet, die im Allgemeinen konsumierbar oder absatzféhig
sind, verzeichnet eine Anlagekartei ein permanentes Anlagevermdgen, das der Organisation
langfristigen Nutzen bringt. Beide sind wertvoll, da sie einen erheblichen Teil des Eigenkapitals
der Organisation darstellen. Beide Arten von Aktiva mussen daher kontrolliert, effizient verwaltet
und effektiv eingesetzt werden.

- Rechnungskontrollen und Uberpriifungen. Eine Rechnungskontrolle dient dazu, die Buchhal-
tungsnormen der Organisation zu Uberprifen und zu sehen, ob sie im Einklang mit den gesetzlichen
Anforderungen stehen. Externe Uberpriifungen sind unabhingige, objektive, kritische Studien des
Finanzmanagements der Organisation. Sie geben Vorschlage zur Verbesserung des Systems.

6) Planen Sie Ihre Ausgaben

Jugendorganisationen mussen die fir ihre Arbeitsmethode geltenden Gesetze kennen. Wenn Sie
Mitglied einer nicht-formalen Jugendgruppe sind, mussen Sie Ihre eigenen Nachweise aufheben und
den anderen Mitgliedern der Gruppe Bericht erstatten. Das ist einfacher als die Buchhaltungs- und
Rechnungssysteme, die fur eingetragene Korperschaften obligatorisch sind. Auf jeden Fall sollten die
Projektkoordinatoren oder —koordinatorinnen ihre eigenen Instrumente fiir die Planung und Uber-
wachung der Ausgaben haben. Das erleichtert ihr Leben wahrend der Umsetzungsphase und auch
spater, wenn die Berichte fur die Forderer und andere ausgearbeitet werden miissen. Eine gute Planung
vermeidet auch unerwartete Geldforderungen an Ihren Schatzmeister oder ihre Kassiererin.

Zunachst kénnten Sie eine Liste aufstellen, in der alle notwendigen Betriebsmittel wahrend der ge-
samten Projektdauer zusammengestellt werden, unterteilt in Zeiteinheiten. Diese Einheiten kdnnen
Wochen oder Monate sein, je nach Lange und Komplexitat des Projektes und je nach Verfahren beim
Finanzmanagement, das Ihre Organisation einsetzt.

Die Uberschrift der Liste konnte z.B. lauten:

Plan der notwendigen Ressourcen

Nr. Budgetlinie | Art der Ausgaben | Zeiteinheit 1 Zeiteinheit n Gesamt

Summe Summe

Die Budgetlinien in der Tabelle sollten dieselben wie in lhrem urspriinglichen Finanzierungsantrag
sein.



Die Art der Ausgaben muss sehr spezifisch sein. Beispiel: Abendessen im Restaurant fur 35 Leute,
Unterbringung in Zelten fur finf N&chte fur 12 Leute, ein Fundraiser fir 4 Stunden, eine Person am
Empfang 8 Stunden lang pro Tag fur 2 Tage, 200 Kopien eines 5-seitigen Dokuments, Flipchart fur
2 Tage, Transport von 5 Leuten im Auto Uber 250 Kilometer, Verwendung eines Computers 5 Tage
3 Stunden/Tag, etc.

Auch wenn einige der Ressourcen und Projektmittel von der Organisation selbst zur Verfiigung
gestellt werden, ist es sehr wichtig, auch diese zu planen, andernfalls werden Sie feststellen, dass
andere Projekte in der Organisation das gleiche Hilfsmittel wie Sie gleichzeitig bendtigen, was sehr
frustrierend sein kann.

AuRerdem sollte kein Projekt alle Ressourcen der Organisation verwenden ohne sich zu versichern,
dass sie ersetzt werden kdnnen. Wenn es nach dem Projekt kein Papier mehr im Buro gibt oder Sie
die Telefonrechnung nicht bezahlen kdnnen, da es keine Beschrankungen bei den Projekttelefonaten
gab, dann ist das Finanzmanagement des Projektes gescheitert und das Projekt hat die Existenz der
Organisation gefahrdet.

Gleich zu Beginn sollten Sie entscheiden, wie viele der Eigenmittel der Organisation fur ein Projekt
benutzt werden kdnnen. Hier bedeutet ,,Beginn‘ die Projektidee, einschlief3lich Vorbereitungszeit
und Fundraising, da die Kosten in dieser Zeit extrem hoch sein kdnnen (Besuche und Telefonanrufe
bei moglichen Partner/innen und Férderern, Schreiben, Druck, Kopien und Versendung der Projekt-
antrage usw.). Die Entscheidung Uber diese Ausgaben sollte der Vorstand oder das Exekutivorgan der
Organisation und nicht die Projektkoordinatorin/der Projektkoordinator allein treffen!

Fur Zahlungen, die innerhalb eines bestimmten Zeitabschnitts (bis 1 oder 2 Monate) geleistet werden,
sollte ein Ausgabenplan erstellt werden. So kann die finanzverantwortliche Person die Liquiditat (den
,.Cash Flow*’) zur rechten Zeit und in der rechten Menge garantieren. Spannungen (wenn z.B. die
beantragte Summe die gesetzlich zulédssige Obergrenze flir Ausgaben pro Tag Ubersteigt oder das
Bargeld knapp ist) kénnen so vermieden oder leichter gehandhabt werden.

Beispiel:

Ausgabenplan fur Zeitraum...

Nr. | Empféanger/in | Summe | Zahlungs- Zahlungsart (Bank)Daten Wer ist
termin (Bar, Bankkonto) | Empfénger/in | verantwortlich?

Die Person, die das Geld erhielt, ist auch fur die Belege und die Riickgabe eventuell Gibriggebliebenen
Geldes verantwortlich.

« Einnahmebelege

Damit Sie sich ein komplettes Bild tber die finanzielle Situation des Projektes machen kdnnen, sollten
Sie alle Belege uber die Summen aufheben, die Sie fir das Projekt erhalten haben. Einige Geldgeber
tatigen Vorauszahlungen, andere zahlen erst die vertraglich vereinbarte Summe, nachdem sie den
Abschlussbericht erhalten haben. Achten Sie darauf, dass das Projekt nicht im Voraus zu viel ausgibt
und das alle Ausgaben genehmigt/riickerstattbar sind. Die Belege erleichtern auch die Erstellung von
Projekt- und Finanzberichten.

Beispiel:

Nachwveis der Projekteinnahmen...

Nr. Herkunft Summe | Eingangs- Zahlungsart (Bank)Daten Wer ist
datum (Bar, Bankkonto, | Empfénger/in | verantwortlich?
Sachleistung))
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7) Monitoring des Projektes und Beziehungspflege

Wenn der Kodierungsprozess, der in einem friiheren Diagramm beschrieben wurde, richtig funktioniert,
dann kennen alle Projektbeteiligten ihre Verpflichtungen gegentiber dem Forderer — beztiglich der
Qualitét und in Bezug auf Berichterstattung und Kommunikation.

Vergessen Sie nicht, dass das Monitoring nicht nur fur den Férderer geschieht. Sie muissen das Projekt
fur sich selbst und fir alle Beteiligten (einschliel3lich der Forderer) auswerten und sollten hierflr so
viele Informationen wie mdoglich tber lhr Projekt sammeln.

* Monitoring

Die zu tberwachenden Posten sind:

* Ausgaben — wdchentlich, monatlich, vierteljahrlich, jahrlich — entsprechend der in Ihrem
Antrag eingereichten Budgetlinien;

= Begunstigte (wer profitiert von dem Geld und von der Aktivitat?)
— Alter
— Geschlecht
— evtl. ethnische Herkunft
— Qualifikationen / Erfahrung / Errungenschaften, als sie sich dem Projekt anschlossen

— Qualifikationen / Erfahrung / Errungenschaften, als sie das Projekt verlie3en.

* Beziehungspflege

Viele Férderer haben ein klares Kommunikations- und Berichterstattungsverfahren. In einigen Fallen
mussen Sie sich einfach an die Regeln halten, die in der finanziellen Vereinbarung oder im Vertrag
mit lhrem Forderer festgelegt wurden. In anderen Féllen missen Sie selbst Uber Art, Menge und H&u-
figkeit der Informationen urteilen. Updates einzusenden — selbst Postkarten — kénnen dazu dienen,
Ihrer Wertschatzung Ausdruck zu geben, aber achten Sie darauf, dass der Forderer solche Updates
nicht missbilligt oder verbietet. Denken Sie auch daran, bei jeder Korrespondenz die Referenznummer
anzugeben, den der Forderer Ihnen gegeben hat.

Ihr Verhaltnis muss respektvoll sein — ausgerichtet auf den Charakter der fordernden Organisation
und der Menschen darin. Sie missen die Fahigkeit entwickeln, ein Gleichgewicht zu finden zwischen
Distanz und allzu groRer Vertrautheit. Einige Férderer diskutieren zwischendurch gerne die Projekte, die
sie unterstiitzen, um Unterstlitzung anzubieten und tber die Entwicklungen informiert zu sein; andere
ziehen es vor, Distanz zu wahren und Informationen nur in der festgelegten Form zu erhalten.

Einige Forderer entwickeln die Projekte in Kooperation mit Ihnen; hierfiir miissen Sie sehr viel Zeit
einplanen, bevor Sie Ihre Plane an dem Projekt abschlieBen kdnnen. Die Investition des Forderers
gleicht hierbei lhrer, daher hat er ein groRReres Interesse am Projekt und wird bereitwilliger seine Hilfe
wahrend der Dauer des Projektes anbieten.



Tipp #12

Mehrwertsteuer bei den Programmen der Européischen Union.

Bei einigen Programmen der Europdischen Union, die in Nicht-EU-L&ndern arbeiten, wie
PHARE/TACIS, ist die Mehrwertsteuer kein forderfahiger Posten. Lesen Sie das Programmhand-
buch, um festzustellen, ob MWST zuléssig ist oder nicht. Der Grund dafr ist die Vereinbarung
zwischen der Européischen Union und den Nationalregierungen, dass die EU-Mittel keine
Steuern abdecken sollten, die Vorleistungen fiir den Staatshaushalt sind. In jedem Land, in dem
PHARE/TACIS-Finanzierung vorhanden ist, gibt es Regelungen zur Befreiung oder Riickerstattung
der Mehrwertsteuer.

Dies hat verschiedene Folgen, die aus Sicht des Finanzmanagements aulRerordentlich wichtig
sind:

— bei der Planung des Haushalts:

e Alle von PHARE / TACIS abzudeckenden Kosten sind ohne Mehrwertsteuer zu berechnen,
andernfalls haben Sie die Kosten bis zum Ende des Projektes tiberschatzt und werden nicht
in der Lage sein, die Gesamtsumme wie geplant auszugeben;

< Ausgaben, die durch andere Quellen oder durch Eigenbeitrage abgedeckt werden, sind
inklusive Mehrwertsteuer zu berechnen, da die Regelungen nur fur Ausgaben gelten, bei
denen PHARE/TACIS-Gelder verwendet werden (priifen Sie auf alle Falle die nationalen
Bestimmungen);

— bei der Planung und Ausgaben:

e Im Ausgabenplan missen alle Ausgaben mit ihrem Gesamtwert enthalten sein
(einschlieBlich MWST), mit Ausnahme von Erwerbungen, bei denen Sie offiziell von der
Mehrwertsteuer befreit wurden (haufig sehr langwierig und kompliziert. Lohnt sich nur
bei grolRen Ausgaben);

— bei der Ruckerstattung der Mehrwertsteuer:

« Sie mussen sich streng an alle Regeln fur die Ruckerstattung der MWST halten und oft
einen ganzen Stapel von Dokumenten einreichen (so wie alle Rechtsdokumente fir lhre
Organisation, eine Kopie des Finanzierungsvertrages in der offiziellen Sprache des
Landes, Nachweis der Bank, dass Sie ein eigenes Bankkonto besitzen, Beleg fir das
erhaltene Geld und Kopien der entsprechenden Belege);

= eine Rickerstattung der Mehrwertsteuer ist ein sehr langwieriges Verfahren und mit der
Zeit kann sich der tatsachliche Wert der bezahlten Mehrwertsteuer besonders in Landern
mit einer hohe Inflationsrate erheblich verringern;

< wenn das Projekt kurz ist, werden Sie gar nicht in der Lage sein, die Mehrwertsteuer
wahrend der Umsetzung des Projektes zuriickzuerhalten.

Beispiel:

In Ruménien kann eine Organisation das Mehrwertsteuer-Ruckerstattungsverfahren fur den
Zeitraum Januar bis Mé&rz im April beginnen, von April bis Juni im Juli und so weiter. Das heif3t,
dass Sie bei Ausgaben in Hohe von 1.000.000 Lei im Januar 1.190.000 Lei zahlen einschlieBlich
MWST und dann Ende April bei den Finanzbehdrden einen Antrag auf Rickerstattung von
190.000 Lei stellen. Der Antrag wird im Mai gepruft und wenn es keine Probleme gibt, kénnen
Sie damit rechnen, im Juni 190.000 Lei auf Ihrem Bankkonto vorzufinden. Aber mit einer Infla-
tionsrate von 30 % pro Jahr sind 190.000 Lei im Juni 28.500 Lei weniger wert als im Januar. So
hat die Organisation tatséchlich 28.500 Lei verloren. Ganz zu schweigen von dem zeitlichen und
finanziellen Aufwand (Antragsstellung und Kopie der Dokumente). Sie sollten daran denken,
dass dies tatsachlich einen Verlust fiir Ihre Organisation bedeuten kdnnte.
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Kapitel 7 - Abrechnung

1) Ein kurzer Uberblick

Rechenschaft Uber das beschaffte Geld abzulegen ist ein wesentlicher Teil des Fundraising und des
Finanzmanagements. Der Prozess beginnt mit dem Planen des Budgets, geht weiter mit der Entwick-
lung und Umsetzung von Finanzkontrollen, dem Monitoring der Liquiditdt und der Buchung aller
Einnahmen und Ausgaben. Wenn die richtigen Systeme eingerichtet sind, dann ist die Abrechnung
verhaltnismaRig einfach. Die Kostenberechnungen und Liquiditéatsplane — die in regelmaRigen Abstanden
wahrend der Forder- oder Projektdauer erstellt werden — dienen dazu sicherzustellen, dass die richtigen
Entscheidungen zur rechten Zeit, bevor eine Krise auftritt, getroffen werden. Abschlussabrechnungen
werden fur andere — insbesondere fur die Férderer — erstellt, damit diese sehen kdnnen, dass Sie das
Geld in der vorgegebenen Weise ausgegeben haben, wie in Ihrem Antrag dargelegt.

Sowohl die finanziellen als auch die inhaltlichen Elemente der Abrechnungen, die Sie dem Forderer
vorlegen, sollten in der vom Férderer oder den Buchhaltungsnormen lhres Landes geforderten Form
vorgelegt werden. Es kann notwendig sein, Rechnungen in mehr als einer Wahrung vorzulegen, um
Anforderungen des Geldgebers/der Geldgeberin zu entsprechen. Uberpriifen Sie hier rechtzeitig, was
gewunscht wird.

Bei der Abrechnung geht es nicht nur um Geld. Sie missen auch zeigen, dass das Geld gut verwendet
wurde und Sie die in lnrem Antrag dargelegten Ziele erreicht haben. Fakten und Zahlen sind fur einige
Forderer sehr nitzlich, aber viele méchten auch ,,softere* Resultate sehen — die manchmal auch als
,.Zurtickgelegte Strecke** von Einzelpersonen in ihrer persénlichen Entwicklung bezeichnet werden.

Ihre Belege — finanziell wie inhaltlich — mussen ,,genau, authentisch und nachprufbar* sein. Wenn
Sie die entsprechenden Aufzeichnungen aufbewahrt, den Dialog mit Ihren Férderern gefuihrt und sich
an die erforderlichen Verfahren gehalten haben, sollte dies kein Problem sein.

Tipp #13

Hilfe von auf3en beim Geld ausgeben und der Abrechnung

Geld auszugeben ist selten ein Problem. Aber Sie miissen sicher sein, dass Sie es richtig tun. Priifen
Sie die Details jedes Vertrages oder jeder rechtlichen Vereinbarung, bevor Sie unterzeichnen. lhre
Bank oder beratende lokale Dachorganisationen kénnen lhnen hierbei zur Seite stehen. Wenn
nicht, kann vielleicht eine freundliche Anwaltskanzlei kostenlose Beratung gewé&hren.

Bei offentlichen Zuwendungen gibt es normalerweise eine Vertreterin oder einen Vertreter, dessen
Job es ist, wahrend der Projektdauer kontinuierlich Unterstiitzung zu gewéhrleisten. Die gleichen
Leute, die das Geld zur Verfiigung stellen — zum Beispiel im Namen der Europdischen Union
—sind auch haufig verantwortlich dafir, dass Projekte die Férderrichtlinien richtig deuten.

So wie beim Ausgeben des Geldes, sollten Sie das Beste aus der offiziellen Unterstiitzung machen,
die die Forderer selbst bieten. Es ist nicht ungewohnlich, dass Wirtschaftsprifungsfirmen und
entsprechend qualifizierte Einzelpersonen Ihnen ihre Zeit zur Verfigung stellen, damit Sie die
Abrechnungen in der richtigen Form erstellen kdnnen. Wenn lhre Organisation normalerweise
keine offiziellen Abrechnungen erstellen muss, gehen Sie sicher, dass Sie Hilfe von auRen bei
der Uberpriifung der gesetzlichen Anforderungen erhalten.

Wenn eine offizielle Rechnungspriifung erforderlich ist, kann dies auch von einem Ehrenamtlichen
durchgefluhrt werden, solange dieser ausreichend qualifiziert ist. Ob Sie nun dafir bezahlen
oder nicht, gehen Sie sicher, dass lhre Rechnungspruferin/lhr Rechnungsprtfer Erfahrung mit
der Prifung gemeinnutziger Organisationen hat.




2) Berichtspflichten

Die Forderung, die Sie vom Forderer erhalten haben, kam aus allgemeinen Haushaltsmitteln, fur die
diese Organisation selbst ihren leitenden Organen und der Gesetzgebung gegenuber rechenschafts-
pflichtig ist. Sie muss daher Informationen von den begiinstigten Organisationen dartiber sammeln,
wie die Fordermittel verwendet wurden.

Die Details tiber Berichtspflichten sollten bekannt sein und berticksichtigt werden, bevor das Projekt
begonnen wird. Viele der fir den Bericht bengtigten Informationen sollten bereits wéhrend der Aktivitat
selbst zusammengetragen werden. Alle Forderer verlangen einen Abschlussbericht. Uberpriifen Sie Ihre
finanzielle Vereinbarung oder den Vertrag, um zu sehen, ob auch Tatigkeitsberichte erforderlich sind.
Wenn dem so ist, sollten Sie wissen, dass ein Tatigkeitsbericht normalerweise erforderlich ist, bevor
eine Vorauszahlung getatigt werden kann. Es ist daher meist in lhren eigenen Interesse, die Berichte
rechtzeitig dem Forderer vorzulegen.

Bei der Beantragung wissen Sie bereits ungefahr, worlber Sie Bericht erstatten miissen. Bei Annahme
der finanziellen Vereinbarung oder des Vertrages erhalten Sie normalerweise weitere Anleitungen zur
Abrechnung (zum Beispiel Gber den Inhalt und die Form des Berichtes und ob ein spezielles Formular
zu verwenden ist oder nicht). Durch Unterzeichnung der finanziellen Vereinbarung haben Sie die Be-
richtsregeln und -pflichten akzeptiert. Die meisten Vereinbarungen setzen auch einen Einsendeschluss
flr die Einreichung des Berichtes fest.

Alle Partner sollten sich Uber den geforderten Inhalt des Berichtes im Klaren und zumindest teilweise
flr seine Zusammenstellung verantwortlich sein, da sie sich bei der Unterzeichnung des Vorvertrags
bei der Beantragung und bei Abschluss einer Partnerschaftsvereinbarung dazu verpflichtet haben,
gemeinsam evaluiert zu werden.

Abgesehen von Nachweisen Uber die Verwendung der Mittel ist der Bericht eine Gelegenheit, die
Erfolgsgeschichte lhres Projektes darzustellen. In Ihrem Bericht kdnnen Sie auch einige Empfehlungen
abgeben oder Botschaften der Partnerinnen/Partner oder Teilnehmerinnen/Teilnehmer Gbermitteln.

e Was muss in jedem Bericht stehen?

Sie miissen sich selbst fragen, ob Sie umgesetzt haben, was Sie vereinbart hatten. Dies ist grundsatzlich
die Antwort, die der Bericht hinsichtlich des Inhalts und der Finanzen des Projektes geben muss. Der
Bericht muss klar und zusammenhéngend beschreiben, was erreicht wurde, wer beteiligt war, wie lange,
wo — und wie und woflr das Geld ausgegeben wurde. Der abschlieRende ausfiihrliche Tatigkeitsplan
oder das Arbeitsprogramm ist ein wesentlicher Bestandteil lhres Berichts.

Die Forderer sind daran interessiert zu wissen, wie Sie das Projekt erlebt haben. Der Bericht ist Ihre
Geschichte und die Ihrer Partner Uber Ihr gemeinsames Projekt. Was haben Sie bei Ihrem Projekt bei
Vorbereitung, Umsetzung, Beteiligung der Teilnehmerinnen und Teilnehmer, Auswirkung auf diese
oder auf Freiwillige und auf das lokale Umfeld oder die ortliche Politik erreicht? Inwieweit entsprach
die Aktivitat den Erwartungen der Teilnehmerinnen und Teilnehmer? Abgesehen von dem Bericht
Uber die Gesamtbeurteilung durch die Partnerinnen und Partner ist es immer interessant, auch die
einzelnen Auswertungen der Teilnehmerinnen und Teilnehmer zu lesen. Dies vermittelt ein authenti-
scheres Bild Uber die Aktivitat, daher sollten Sie eine représentative Auswahl der einzelnen Berichte
und Auswertungen der Teilnehmer/innen und Beteiligten mit einschlief3en.

In dem Bericht sollten auch relevante Fotos und anderes Material enthalten sein (Video, CD-Rom,
Publikationen usw.) sowie Details Gber Webseiten, die das Resultat des Projektes sind oder als Teil
davon finanziert wurden. Es ist immer schon, Erfolgsgeschichten zu lesen, eine ehrliche und objektive
Auswertung ist jedoch viel wertvoller, da sie ein wirkliches Feedback gibt. Ihr Bericht sollte sich nicht an
Problemen festbeilRen und auch realistisch Giber andere Aspekte des Projektes berichten. Zwei Seiten
z.B. Uber die Bestechung von Beamten, um in das Land X zu kommen, sind vielleicht interessant und
nitzlich, wenn das aber mehr oder weniger der gesamte Inhalt des Berichtes ist, wird die Leserin/der
Leser sich fragen, worum es bei der Aktivitat wirklich ging.

Ein geplantes Follow-up oder eine langfristige Zusammenarbeit zwischen den Partner/innen sticht
normalerweise im Evaluationsbericht hervor, besonders wenn es bei dem Projekt um Multiplikator/innen
der Jugendarbeit ging (Jugendarbeiter/innen, Jugendleiter/innen, Aktivist/innen). Wenn das Projekt in
einem Land auf3erhalb der Européischen Union durchgefiihrt und von der Europdischen Union finanziert
wurde, kénnte der Bericht auch einen kurzen Uberblick tiber die Situation der Jugendlichen und der
Jugendarbeit in dem Gastland geben.
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* Finanzieller Teil

Aus der finanziellen Vereinbarung oder dem Vertrag kénnen Sie Details zu den Posten entnehmen, die
Sie belegen miissen und was als Beleg zahlt. Im Allgemeinen sind bei transnationalen Mobilitatsprojek-
ten die Reisekosten immer mit den Originaltickets oder beglaubigten Abschriften davon zu belegen.
Wahrend der Aktivitat sollten Sie alle Tickets fotokopieren und zusétzlich die Teilnehmerinnen und
Teilnehmer bitten, Ihnen die Originale und bei Fliigen die Bordkarten zu schicken, wenn sie nach Hause
zuriickkehren. Da die Reisekosten normalerweise recht hoch sind und den gré3ten Teil Ihres Zuschusses
auffressen kdnnen, sollten Sie sorgféltig darauf achten, dass Sie die notwendigen Nachweise fiir die
Ausgaben erbringen kdnnen.

Wenn Sie in lhrem Abschlussbericht die Belege, die laut der finanziellen Vereinbarung erforderlich
sind, nicht belegen kénnen oder nicht imstande sind, diese auf Nachfrage vorzulegen, werden die
dafur anfallenden Kosten normalerweise als nicht férderwiirdig angesehen. Das heif3t, dass Sie den
Teil des Zuschusses verlieren, der diese Kosten abdecken sollte. Wenn |hr Projekt Uberpruft wird,
ware ein Beleg allein nicht ausreichend: Sie miissten diese mit einem Uberweisungsbeleg und einer
Uberweisung untermauern.

Einige Geldgeber, wie das Jugend in Aktion-Programm der Europdischen Union, sehen Pauschalen fiir
Budgetposten vor. Pauschalposten und Festkosten miissen in diesem Programm nicht durch Rechnungen
nachgewiesen werden. Die Nationalagenturen als Umsetzerinnen des Jugend in Aktion-Programmes
Uberprifen die tatsachliche Zahl der Teilnehmerinnen und Teilnehmer, die Dauer der Aktivitat und
die Projektpartnerinnen und —partner und vergleichen sie mit dem Antrag. Daher mussen Sie darauf
vorbereitet sein, Abweichungen von den genehmigten Zahlen zu rechtfertigen. Ungeachtet der
Tatsache, wie der Forderer Pauschalen verwendet, sollten Sie die Mittel in Ubereinstimmung mit den
Buchhaltungsregeln lhrer eigenen Organisation verwalten.

Haufig ist im Formular fir den Abschlussbericht eine Statistik hinsichtlich der Zahl der Teilnehmerinnen
und Teilnehmer oder Jugendarbeiterinnen und Jugendarbeiter erforderlich. Sie sollten sichergehen,
dass diese Zahlen den Zahlen in lhrem Finanzbericht entsprechen und mit der Teilnahmeliste Uber-
einstimmen. Die Zuverlassigkeit der Informationen ist fraglich, wenn die Zahl der Teilnehmerinnen
und Teilnehmer im statistischen Teil nicht mit der Zahl in Ihrem Finanzbericht und keine Zahl mit der
Teilnahmeliste Ubereinstimmt.

* Abschluss der Berichte

Wenn alle Teile des Berichtes abgeschlossen sind und zusammengestellt wurden, sollten Sie ihn noch
von einer anderen Person in lhrer Organisation tberprifen lassen. Insbesondere die Folgerichtigkeit
und die Zahlen sind zu priifen.

Der Abschlussbericht muss von der Person unterzeichnet werden, die die finanzielle Vereinbarung
oder den Vertrag mit dem Forderer unterzeichnet hat — d.h. Ihre gesetzliche Vertreterin/inr gesetzlicher
Vertreter. Seine/ihre Unterschrift bestatigt, dass der Report amtlich ist und dariiber Rechenschaft ablegt,
wie das Projekt umgesetzt und die Mittel verwendet wurden. Der Bericht ist zusammen mit einem
Anschreiben an den Forderer zu senden. Uberpriifen Sie, dass das Anschreiben:

— die Referenznummer des Projektes oder der Férderung angibt;

— dem Forderer noch einmal flr seine Unterstiitzung dankt;

— kurz auf die Hauptpunkte des Projektes eingeht;

— jeden Restbetrag enthalt, den Sie noch erwarten;

— Kontaktadressen von Personen angibt, die Fragen zum Bericht beantworten kdnnen;

— alle wichtigen Punkte hervorhebt, die noch zu behandeln sind, damit das Projekt
abgeschlossen werden kann.

Sie sollten den Bericht an alle Forderer schicken, selbst wenn einige von ihnen ihren Beitrag im Voraus
bezahlt haben und normalerweise keine Berichte fordern. Sie sollten auch lhren Bericht als Instrument
betrachten, der Ihnen Aufmerksamkeit bringt. So kdnnen Sie mit lhren Forderern in Verbindung bleiben
oder Verbindungen fiir eine zuklinftige Zusammenarbeit kntpfen.



3) Was passiert mit meinem Bericht?

Oft geht es bei der Abgabe des Berichtes hauptséchlich darum, rasch die ausstehenden Fordermittel zu
erhalten. Das ist legitim, daher ist es besonders wichtig, zu verstehen, was mit dem Abschlussbericht
passiert, nachdem Sie ihn vorgelegt haben.

Zuerst wird lhr Report registriert und ausgewertet. Wie bereits erklart wurde, gibt es zwei oder drei
Hauptkomponenten in Ihrem Bericht: Der inhaltliche Teil, der finanzielle Teil und der statistische Teil.
Alle diese Teile missen mit den Daten in der finanziellen Vereinbarung oder dem Vertrag verglichen
werden, den Sie vorher unterzeichnet haben. Wenn irgendwelche Anderungen an der Vereinbarung
vorgenommen wurden, muss Ihr Bericht auerdem mit diesen verglichen werden.

Zweitens kann lhr Forderer ausgehend von der Evaluierung verschiedene Entscheidungen hinsichtlich
der Zahlung des Restbetrages treffen:

a) lhr Forderer entscheidet sich, die zu Beginn des Projektes festgesetzte Summe zu zahlen ohne
irgendwelche groReren Anderungen.

b) Die Evaluierung zeigt bedeutende Unterschiede zwischen Ihrem Bericht und der Vereinbarung/
dem Antrag und daher entscheidet sich der Forderer, die Summe zu verringern. Offentliche
Forderer miissen die Forderung immer verringern, wenn Sie z.B. weniger Teilnehmerinnen und
Teilnehmer an einem Austausch, weniger Unkosten usw. hatten. Ein unabhangiger Férderer
kann da flexibler sein. Aber gehen Sie immer davon aus, weniger zu erhalten, wenn lhr Projekt
,.dunner als geplant war.

¢) Wenn sich das Projekt dramatisch geandert hat, kann Ihr Férderer sogar beschlieBen, eine Riick-
erstattung der gesamten Vorauszahlung oder eines Teils zu fordern. Das heif3t, dass die gesamte
Foérderung zurlickgezogen wird, aber das passiert nur, wenn es ernste Probleme bei der Umsetzung
des Projektes gab oder das Projekt sich vollstdndig gedndert hatte. Sie werden zweifellos nicht
in eine solche Situation geraten, wenn Sie den Empfehlungen dieses T-Kit folgen.

d) Wenn Reichweite und Budget des Projektes gréRer als geplant waren, kann ein unabhangiger
Forderer, zu dem Sie ein gutes Verhéltnis aufgebaut haben, beschliefen lhre Férderung aufzu-
stocken. Aber dies passiert extrem selten.

Drittens informiert Sie der Férderer dann schriftlich Gber die Ergebnisse der Auswertung des Ab-
schlussberichtes und seiner Entscheidung tber die Zahlung des Restbetrags. Wenn Sie mit einem
unabhangigen Forderer verhandeln, wird es schwierig werden, die Entscheidung zu beanstanden. Bei
offentlichen Férderern gibt es normalerweise ein Widerspruchsrecht gegen die Entscheidung innerhalb
einer bestimmten Zeit. Offentliche Forderer miissen Sie (iber dieses Recht in ihrer Entscheidung oder
in der urspriinglichen finanziellen Vereinbarung informieren. Wenn die Summe lhrer abschliefenden
Forderung verringert wurde und Sie der Auffassung sind, dass ein Fehler bei der Anwendung der
Finanzregeln gemacht wurde, sollten Sie das in einem Schreiben beanstanden, in dem Sie lhren Fall
erklaren.

Tipp #14

Werbung und Medien

Gute Projekte verdienen Aufmerksamkeit und im Jugendbereich kdnnte noch viel mehr getan
werden, um die Aktivititen bekannt zu machen. Versuchen Sie, Ihre Offentlichkeitsarbeit und
Medienstrategie fur lhre Projekte im Voraus zu planen und finden Sie einen Raum, um lhren
Forderer bekannt zu machen. Uberlegen Sie mit Ihrem Forderer, wie man sein Logo in Ihr Informa-
tionsmaterial, Ihre Berichte und in anderes Material, das aus lhrem Projekt entsteht, aufnehmen
kann. Werbung in den ortlichen Medien kann dazu beitragen, Mittel und andere Unterstiitzung
von Leuten zu erhalten, die lhre Aktivitdten kennen lernen. Eine Medienprésenz Ihrer Aktivita-
ten und Projekte ist wichtig beim Fundraising, da mégliche Geldgeber/innen von Ihnen héren
koénnten. Aber es ist auch wichtig, lhren Férderern zu danken, die mit positiven Ereignissen oder
mit Jugendlichen in Verbindung gebracht werden mdchten. Daher sind Presseausschnitte und
andere Belege der Medienprasenz ein wesentlicher Teil lhres Abschlussberichtes.

4) Zehn gute 6riinde, einen guten Bericht zu erstellen

Versuchen Sie eine langfristige Beziehung zu Ihren Férderern aufzubauen. Bei jedem Forderer, egal
ob 6ffentlich oder unabhéngig, ist eine gute Kommunikation wesentlich. Es ist wichtig, Beziehungen
mit den Forderern zu knlpfen und aufrecht zu erhalten. Am besten ist es, regelméafigen Kontakt mit
ihnen zu pflegen und rechtzeitig die Berichte zu erstellen, die die Forderer erwarten.
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Ihre Berichterstattung ist eine Mdglichkeit der Kommunikation mit dem Férderer. Daher ist es wichtig,
Ihre Projekt- und Abschlussberichte exakt, klar, strukturiert, informativ und interessant zu gestalten.
Alles was nicht im Bericht abgebildet wird, existiert nicht wirklich. In einem guten Report sollten die
gefdrderten Organisationen alle relevanten Informationen Ubermitteln und daran denken, dass die
besten Berichte sich an den Richtlinien des Férderers orientieren und nicht zu lang sind.

Sobald Ihr Projekt eingereicht worden ist, gibt es drei mdgliche Reaktionen von einem Forderer auf
Ihren Antrag. Der Antrag auf Forderung kann abgelehnt, zur Umformulierung zuriickgeschickt oder
angenommen werden.

Wenn er angenommen wird, dann haben sich alle Ihre Bemiihungen gelohnt! Aber das ist nur der
Anfang einer langfristigen Beziehung, an der Sie arbeiten sollten, da sie lebenswichtig fir Ihre kuinftigen
Projekte und Aktivitaten ist.

Zunachst sollten Sie, wenn Sie die Bestatigung erhalten, dass Sie Fordermittel bekommen, sofort in
einem Schreiben dem Forderer fiur seine Unterstlitzung danken. Sie bauen jetzt eine Beziehung zu
dem Forderer auf und es ware gut, diese richtig zu beginnen. Aus einer einzelnen Férderung kann sich
leicht eine langfristige Beziehung zu der férdernden Organisation entwickeln, die nicht nur dessen
regelmafige Unterstlitzung mit sich bringt, sondern auch anderen Férderern die Bedeutung und den
Wert Ihrer Arbeit, Ihrer Organisation und lhrer Mitarbeiter/innen zeigt. Wenn Einzelne in der Institution
des Forderers besonders hilfreich gewesen sind, vergessen Sie nicht, diese auch zu erwahnen, wenn
Sie der Leitung oder den Fachreferent/innen danken. Diese einfache Hoflichkeit wird haufig vergessen
oder mit einem Standardbrief abgetan. Nehmen Sie sich 10 Minuten Zeit, eine personliche Note
hinzuzuftigen und Sie und lhr Férderer kdnnen eine wirkliche Partnerschaft entwickeln.

Sobald dies geschehen ist, priifen Sie den Zeitplan fiir die Berichte, den der Forderer in dem Angebot
festgesetzt hat. Normalerweise sind ein oder mehrere Tatigkeitsberichte zu bestimmten Daten und
ein Abschlussbericht mit einem finanziellen Bericht am Ende des Projektes vorgesehen. Lesen Sie die
Vereinbarung sorgfaltig durch, damit Sie alle Bedingungen fiir den Erhalt der Férderung erftillen.
Geldgeber bezahlen die Zuwendungen normalerweise in zwei oder mehr Raten, wobei die nach-
folgenden Ratenzahlungen abhéngig von der Erstellung eines zufriedenstellenden Berichtes an den
Forderer sind.

Dies gibt dem Foérderer die Sicherheit, dass Sie in Ubereinstimmung mit dem Antrag handeln und
gewabhrleistet ist, falls es Probleme gibt, dass Sie nicht die gesamte Forderung verlieren werden. Aber
wenn Sie sich an die Vereinbarung und den Zeitplan halten, gibt es selten Probleme.

Priifen Sie intern, ob lhre Verantwortlichkeiten klar geregelt sind und Sie wissen, wer fiir das Projekt
verantwortlich ist und sichergestellt ist, dass der Forderer Uber alle méglichen Probleme permanent
auf dem Laufenden gehalten wird und fristgerechte Berichte erhalt. Wenn es Probleme wahrend eines
Projektes gibt, ist es ratsam, den Forderer eher friiher als spater zu informieren, um Missverstandnisse
oder Probleme zu vermeiden.

Die Berichte informieren den Férderer Giber das Management |hrer Organisation. Schlechte Berichte
deuten auf ein schlechtes Management hin. Oft verwenden die Férderer auch den Inhalt der Berichte
fir ihre internen und externen Mitteilungen. Mit anderen Worten, alles was in einem Bericht steht,
kann an einen Journalisten, eine andere Nichtregierungsorganisation oder eine Regierungsbeamtin
weitergegeben werden und so das Offentliche Image des Geférderten verbessern.

AuBerdem kénnen gute langfristige Beziehungen zu einem Forderer und regelmafige Berichte lhnen
helfen, auch von anderen Geldgeber/innen geférdert zu werden. Wenn Sie eine enge Beziehung zu
Ihrem gegenwartigen Forderer haben, dann zeigt das, dass Ihre Organisation eine Arbeit macht, die sie
far wertvoll halten. Dies ist ein gutes Argument, aus dem Sie Vorteile ziehen sollten: Andere mdogliche
Forderer kdnnen sehen, dass Sie bereits das Vertrauen lhrer Forderer gewonnen haben.

Wenn Sie die Berichte ausgearbeitet haben, kénnen Sie diese dazu verwenden, neue Projekte und
Programme zu entwickeln, fir die Sie zusatzliche Unterstlitzung bendtigen. Es gibt vielleicht neue
Projekte, deren Notwendigkeit sich bei der Uberpriifung Ihrer Arbeit ergeben hat oder Sie denken
daran, nach weiteren Férdermitteln zu suchen, um ein bestehendes Projekt oder Programm weiter-
zufuhren oder auszuweiten. Oft gibt ein Forderer noch weitere finanzielle Unterstiitzung, wenn ein
erstes Projekt erfolgreich ist und es noch Méglichkeiten zum Ausbau gibt.

Ein guter Bericht ist ein Ansporn fir den Forderer, sich selbst eng an dem Projekt zu beteiligen und
regt das Interesse an. Selbst wenn Sie nicht sofort nach weiteren Fordermitteln suchen, ist es wahr-
scheinlicher, dass der Forderer in Zukunft positiv reagieren wird.



SchlieBlich hilft der Bericht dem Gefdrderten, das Erreichte einzuschéatzen, welche Ergebnisse erzielt
wurden und welche Misserfolge es gab. Fir eine gemeinnitzige Organisation ist es wichtig, regelmaRig
ihre Arbeit auszuwerten. Die Berichte an Forderer sind dabei eine Hilfe.

Jedoch und trotz aller dieser Uberlegungen denken Sie daran, dass schriftliche Berichte nie ein Ersatz fiir
ein personliches Verhaltnis sein kdnnen. Der Gefdrderte sollte den Kontakt suchen und sich bemuihen,
personliche Treffen mit den Férderern zu arrangieren.

Hier sind 10 gute Grunde flr einen guten Bericht:

1. Vertraglich vorgesehen. Fir die meisten Forderer ist der Bericht ein Teil der unterzeichneten
Vereinbarung Uber die Forderung. Meldepflichten und Termine, an denen Berichte fallig sind,
stehen in der Férderzusage. So zeigt ein kurzer, punktlicher Bericht grundsatzlich, dass eine
gemeinnltzige Organisation ihren vertraglich festgelegten Pflichten nachkommt.

2. Erweitert analytische Fahigkeiten. Die Berichte sind ausgezeichnete interne Dokumente,
die jedem in Ihrer Organisation (Ehrenamtliche und Personal) zeigen kdnnen, wie man groR3e
Mengen von Informationen priifen, zusammenfassen und analysieren und tber die Kernpunkte
Bericht erstatten kann. Die Féhigkeit, sich kurz zu fassen ist eine wertvolle professionelle F&hig-
keit; analytisch zu sein, eine andere. Das Erstellen von Berichten kann den Mitarbeiterinnen und
Mitarbeitern helfen, diese Fahigkeiten zu entwickeln. Leiter/innen und Sachbearbeiter/innen
Ihrer Forderer mogen erlduternde Berichte von 5 bis 10 Seiten. Mehr ware zu lang. Denken
Sie an den beriihmten Satz von George Bernard Shaw: ,,Entschuldige, dass ich Dir heute einen
so langen Brief geschrieben habe, aber fir einen kiirzeren fehlte mir die Zeit*.

3. Schafft die Fahigkeit zu Teamwork. Berichte regen Mitarbeiter/innen und Ehrenamtliche
einer Organisation - aus den Bereichen Programm und Finanz-/Rechnungswesen - an, zusam-
men zu arbeiten. Gute interne Beziehungen aufzubauen ist institutionell gesehen wichtig. Das
verbessert Ihr Potential.

4. Sichert die gegenwartige Finanzierung. Einige Forderer geben hauptsachlich mehrjéhrige
Fordermittel, wobei die 2. oder 3. Zahlung von der Vorlage eines Zwischenberichtes abhéngig
ist. Bei dieser Art von Férderung ist das Erstellen eines Berichtes finanziell lukrativ.

5. Verbessert zukunftiges Fundraising. Ein guter Bericht, der rechtzeitig abgegeben wird,
zeigt, dass Sie an einer guten Kommunikation mit dem Forderer interessiert sind. Denken Sie
daran, dass wenn Sie einmal bei einem Forderer Erfolg hatten, Sie wieder Erfolg haben kdnnen,
vorausgesetzt, dass Sie die Bedingungen zur Berichterstattung erftillen.

6. Erstellt Dokumente fur andere externe oder interne Zwecke. Ein weiterer Vorteil eines
Berichtes ist es, dass dieser auch zu anderen Zwecken verwendet werden kann. Eine Mdglichkeit
ist die Berichterstattung an andere Forderer. Aber ein Bericht ist auch ein Modell fiir gute, klare,
knappe Sprache, die bei der Kommunikation an den Vorstand oder die Leitung oder sogar im
Jahresbericht eingesetzt wird.

7. Gibt Ihnen einen Wettbewerbsvorteil. Im Wettbewerb um die Férderungen verschafft die
rechtzeitige Erstellung eines guten Berichtes einer gemeinnitzigen Organisation einen Vorteil
gegenuber denen, die die Berichte zu spat vorlegen.

8. Zeigt professionelle Fahigkeiten. Ein gut geschriebener, knapper Bericht zeigt lhrem For-
derer, dass Sie das Programm, die Finanzen, die Vereinbarung mit dem Forderer und auch
die internen Abrechnungssysteme fest im Griff haben. Es ist zweifellos unprofessionell, wenn
Empfénger nicht wissen, Uber welchen Haushalt sie berichten - oder was manchmal vorkommt,
die Unterlagen Uber die Forderung verlieren und dann den Forderer bitten, ihnen Kopien des
Antrags und des Budgets (!) zu faxen, Uber den sie Bericht erstatten sollten.

9. Demonstriert den institutionellen Glauben an Transparenz und Rechenschaftslegung. Ein
guter Bericht, der rechtzeitig eingereicht wird, zeigt, dass die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
und der Vorstand einer gemeinnitzigen Organisation grofRen Wert legen auf Transparenz und
Rechenschaftslegung.

10. Baut Beziehungen und offene Kommunikation auf. Bei der Arbeit mit Férderern geht es
hauptsachlich um Beziehungen - und Beziehungen h&ngen von einer offenen Kommunikation,
Vertrauen, Respekt und Hoflichkeit ab.

Auf jeden Fall bedanken Sie sich, wenn ein Forderer Sie unterstutzt und zollen Ihren Forderern in lhren
Publikationen (z.B. Jahresbericht) oder bei Veranstaltungen (Konferenzen) Anerkennung.
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Teil 3 - Anhinge @ 7

______ > Anhang 1 - Glossar der Begriffe
aus der Welt der Forderer

ABLEHNUNGSSCHREIBEN
Schreiben einer Stiftung oder eines Forderers aus der Wirtschaft, um zu erklaren, warum das Projekt
nicht gefordert wird.

AKTIVA
Die Kapitalsumme - Geld, Aktien, Anleihen, Grundbesitz oder andere Betriebsmittel — der Stiftung. Im
Allgemeinen werden Aktiva investiert und die Einnahmen daraus zur Férderung verwendet.

ANFRAGE i
Schreiben, das die Tatigkeiten einer Organisation und den Finanzierungsantrag darlegt. Es wird :
an eine Stiftung oder ein Spenden- und Sponsoringprogramm eines Unternehmens geschickt, um '
herauszufinden, ob es sich lohnen wiirde, einen vollstandigen Férderungsantrag einzureichen. Viele \:/

Forderer ziehen es vor, zunachst auf diese Art kontaktiert zu werden, bevor ein vollstandiger Antrag
gestellt wird. Glossar
ANSCHUBFINANZIERUNG/STARTGELD der Begriffe

Eine Forderung oder ein Beitrag fiir den Start eines neuen Projektes oder einer Organisation. Anschub-
forderungen kénnen Gehalter und andere Betriebskosten eines neuen Projektes abdecken.

ANTRAG
Ein schriftliches Dokument, das bei einer Stiftung oder bei einem Forderer aus der Wirtschaft eingereicht
wird und in dem das Projekt beschrieben wird, fir das Sie nach Finanzierung suchen.

BASISINITIATIVEN

Organisationen, die normalerweise auf lokaler/Gemeindeebene agieren. Eine Basisinitiative ist norma-
lerweise, aber nicht nur, eine Dienstleistungsorganisation, die versucht, bestimmte Programme und
Projekte in der 6rtlichen Umgebung, in der sie angesiedelt ist, zu fordern.

BINDENDE ZAHLUNGSZUSAGE

Ein Ratenzahlungsplan fur Beitrége, der es dem Forderer erlaubt, in mehreren Raten zu zahlen, so dass
die Gruppe mehr (und langer) Geld erhélt. Eine bindende Zahlungszusage, ist eine populére erneuerbare
Geldquelle, wenn zugesagt wird, fortlaufend eine bestimmte Summe pro Zeitabschnitt zu zahlen.

BURGERINITIATIVEN
Organisationen von Birgern, die als nichtstaatliche, férderungswillige Vereinigungen und ehrenamtliche
Strukturen beschrieben werden kénnen.

CHALLENGE GRANT

Eine Forderung unter der Bedingung, dass das finanzierte Projekt noch andere Geldquellen erdffnet,
entweder als Co-Finanzierung oder in anderer Form, normalerweise innerhalb eines bestimmten
Zeitraumes (auch Matching Grant genannt).

CORPORATE CITIZENSHIP

Corporate Citizenship ist eine Strategie von Unternehmen, die ihre Dienstleistungen und Ressourcen an
die Stadt oder Gemeinde spenden, in der ihre Betriebe angesiedelt oder tétig sind. Die Unternehmen
investieren durch die Vergabe von Fordermitteln, in die Férderung von Freiwilligendiensten ihrer Ange-

stellten, durch Lohnspenden der Angestellten fiir gemeinnitzige Organisationen, durch Sachleistungen &* *;
und sogar durch den Verleih oder die zeitweilige Versetzung der leitenden Angestellten.

YouthPartnership
DEFIZITFINANZIERUNG Finanzierung und
Finanzierung, die zur Finanzierung zusatzlicher Ausgaben verwendet werden soll. Finanzmanagement

T-Kit
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DIRECT MAIL - MASSENBRIEFE

Schriftliche Bitte um Spenden, die auf dem Postwege verbreitet und zurtickgesendet wird. Sie ist nicht
fur alle gemeinnltzigen Organisationen geeignet, konnte aber fiir Organisationen mit begrenzten
Mitteln oder begrenzter Popularitat nitzlich sein, um ihre Spendenbasis zu erweitern und ihre Ein-
nahmen zu erhéhen.

EINMALIGE BEIHILFE
Beihilfe in festgesetzter Hohe zur vollstandigen oder teilweisen Finanzierung eines Projektes.

E-PHILANTHROPIE

Dieser Begriff beschreibt die Vielzahl von Methoden des Gebens Uber das Internet. Viele Webseiten
wurden erstellt, um Spenden anzunehmen und gleichzeitig Informationen Giber gemeinntitzige Gruppen
zu verbreiten.

FEHLBEDARFSFINANZIERUNG
Finanzierung als Ergénzung zur Finanzierung eines anderen Forderers.

FINANZIERUNGSZYKLUS
Das ganze Verfahren von der Darstellung und Prifung des Antrages bis zur Berichterstattung tber
die Resultate nach dem Entscheidungsprozess.

FORDERUNG/GEFORDERTE

Zuschuss oder Finanzierung einer Organisation oder Einzelperson zur Finanzierung ihrer wohltatigen/
gemeinnitzigen Aktivitdten. Die Einzelpersonen oder Organisationen, die diese Forderung erhalten,
werden Empfénger/innen oder Geforderte genannt.

GEMEINDE-STIFTUNGEN

Eine Organisation, die Férderungen auf einen spezifischen geographischen Ort wie eine Stadt, einen
Bezirk oder eine Gemeinde begrenzt. Die Fordermittel kommen normalerweise von vielen Spende-
rinnen und Spendern und werden in einem unabhé&ngig verwalteten Stiftungsfonds erhalten; die
Zinseinnahmen aus dem Stiftungskapital werden dann fur die Fordermittel verwendet.

GEMEINNUTZIGER TRUST
Siehe Trust.

GEMEINSCHAFTSUNTERNEHMEN
Eine gemeinsame Anstrengung von zwei oder mehreren Forderern. Die Partner kdnnen die Finanzie-
rungsverantwortung teilen oder Informationen und technische Betriebsmittel beitragen.

GRUNDFINANZIERUNG
Forderungsantrag zur Finanzierung administrativer und organisatorischer Aufgaben.

JAHRESBERICHT

Eine detaillierte Veroffentlichung, die von einer Stiftung oder einem Unternehmen herausgegeben
wird und seine Forderungen und Aktivitaten beschreibt. Eine wachsende Anzahl von Stiftungen und
Unternehmen verwenden ihn, um die Offentlichkeit tiber Forderaktivitaten, -politik und Richtlinien
zu informieren.

KAPITALUNTERSTUTZUNG

Forderungen, die flr langlebige Guter zur Verfligung gestellt werden, die eine durchschnittliche
Lebensdauer von mindestens drei Jahren besitzen (Automobile, Gebaude, Mdbel und allgemeine
Ausriistung).

LOHNSPENDEN VON ANGESTELLTEN
Ein Beitrag einer/eines Angestellten an eine gemeinnutzige Organisation, die erganzt wird durch einen
ahnlichen Beitrag des Arbeitgebers.

MEHRJAHRIGE FORDERUNG
Finanzierung, die in Ratenzahlungen eingeht, die im Laufe des Projektes getéatigt werden.

OPERATIVE STIFTUNG

Stiftungen, deren Hauptzweck in Forschung, Sozialer Flrsorge oder anderen Bereichen liegt und
die von ihren eigenen Lenkungsorganen oder der Grindungscharta bestimmt werden. Beihilfen fur
externe Antragsteller/innen sind mdglich, aber die Summe ist im Allgemeinen verhéaltnismafig klein
verglichen mit den Mitteln fur die eigenen Programme der Stiftung.

PHILANTHROPIE

Ein Begriff, der freiwillige Spenden einer Einzelperson oder einer Gruppe beschreibt, die fiir eine ge-
meinsame Sache eintreten. Hierzu gehdren auch Stiftungen und Spenden- und Sponsoringprogramme
der Unternehmen flr gemeinniitzige Organisationen.



PROGRAMMBEREICH

Ein Bereich oder ein Thema, an dem ein Forderer interessiert ist und das er/sie finanziert oder fir
das er/sie sich einsetzt (z.B. medizinische Forschung, Stipendien, Kunst). Zeigt die Prioritéaten eines
Forderers.

PROGRAMMREFERENT/IN
Eine Mitarbeiterin/ein Mitarbeiter eines Forderers, der die Forderungsantrage Uberprift und fur das
Vergabe-Gremium aufbereitet. Sie stehen im Auswahlverfahren an vorderster Front.

RICHTLINIEN
Eine Erklarung einer Stiftung, in der die Ziele, Prioritaten, Kriterien und das Verfahren zur Beantragung
von Fordermitteln dargelegt werden.

SACHLEISTUNGEN

Ein Beitrag in Form von Ausrlstung, Versorgungsmaterialien oder anderem im Unterschied zu einer
finanziellen Forderung. Einige Organisationen entscheiden sich dafur, Burordume oder Arbeitszeit von
Beschéftigten als Sachleistung zu spenden.

SOZIALE/R UNTERNEHMER/IN
Einzelpersonen, die sich in sozialen Unternehmen engagieren und aus der Geschéftswelt und der
Gemeinnutzigkeit das Beste herausholen, um ihre sozialen Ziele voranzubringen.

SPENDER/IN
Auch Forderer genannt. Die Einzelperson oder die Organisation, die eine Spende bewilligt.

STIFTERVERBAND

Eine Stiftung oder Vereinigung, die die Vermdgen kleinerer Einzelstiftungen und/oder Spendenpro-
gramme von Unternehmen beherbergt und verwaltet. Beispiele hierflr sind Charities Aid Foundation,
Fondation de France und der Stifterverband fir die Deutsche Wissenschaft.

STIFTUNGSGELD
Forderungen, die dauerhaft aufbewahrt und investiert werden, um Einnahmen fur die sténdige
Forderung einer Organisation zu erzeugen.

STIPENDIUM

Ein Vertrag oder schriftliches Versprechen, eine vereinbarte Geldsumme an eine bestimmte Person
in regelmaRigen Abstanden Uber einen festgelegten Zeitraum hinweg zu bezahlen. Wenn an eine
eingetragene Wohlt&tigkeitsorganisation gespendet wird, kann der Spender steuerliche Vorteile
daraus ziehen.

TECHNISCHE UNTERSTUTZUNG

Betriebs- oder Managementunterstiitzung flir gemeinnitzige Organisationen. Dazu kann Folgendes
gehoren: Hilfe beim Fundraising, Haushaltsplanung und Finanzplanung, Programmplanung, juristische
Ratschlage, Marketing und andere Hilfen fur das Management. Die Hilfe kann direkt von einer Stiftung
oder einer Mitarbeiterin/einem Mitarbeiter eines Unternehmens kommen oder eine Férderung sein,
um die Dienste einer/eines externen Beraterin/Beraters in Anspruch zu nehmen.

TREUHANDER

Ein Mitglied eines Aufsichtsrates. Treuhand-Gremien kommen zusammen, um Férderungsantrége zu
prufen und Entscheidungen zu treffen. Oft auch bezeichnet als ,,Mitglied des Verwaltungs-, Vergabe-
oder Aufsichtsrates*.

TRUST (GEMEINNUTZIGER TRUST)

Im Vereinigten Konigreich ist ein gemeinniitziger Trust ein Trust, der zum Wohle der Offentlichkeit
eingesetzt wird, z.B. Forderung der medizinischen Forschung, Bildung, Kunst oder Verbesserung der
Wohlfahrt.

UNTERNEHMENSSTIFTUNG

Eine private Stiftung, deren Férdermittel hauptséachlich aus den Beitrdgen einer gewinnbringenden
Unternehmensorganisation stammen. Die unternehmensgeférderte Stiftung kann enge Verbindungen
zur Spenderfirma hegen, ist jedoch eine unabhéngige Organisation mit eigenen Stiftungsmitteln und
unterliegt den gleichen Richtlinien und Regelungen wie andere private Stiftungen.

VERMACHTNIS
Eine Geldsumme, die nach dem Tode des Spenders/der Spenderin zur Verfigung gestellt wird.
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______ > Anhang 2 - Zum Weiterlesen

Kommentierte Bibliographie

Es gibt unzahlige Verdffentlichungen tber Fundraising und Finanz- und Projektmanagement fur den
gemeinnitzigen Sektor. Die folgende Liste kann nicht erschépfend sein. Sie gibt nur eine Anregung
fur weiteren Lesestoff. Die meisten der folgenden Verdffentlichungen befinden sich in der Bibliothek
des Européischen Stiftungszentrums in Brussel (Belgien).

>

>

Applying to a Grant-Making Trust — A Guide for Fundraisers
Anne Villemur

Dieser Begleitband zum Verzeichnis der Trusts und Stiftungen enthalt alle Informationen, die Forderer
in einem Antrag erwarten. Er gibt praktische Ratschlage zu den Projektkosten, der Auswahl der
passenden Trusts und der Beschaffung der Antrége.

Charities Aid Foundation, 1996

Avoiding the Wastepaper Basket
Tim Cook

Ein praktischer Leitfaden zur Beantragung von Fordermitteln, klar und direkt formuliert mit Zeich-
nungen, um den Antragstellern Tipps zu geben. Der Autor greift in seinem Bericht auf eigene
Erfahrungen mit Antragen zuriick, um haufige Fehler aufzuzeigen, die ehrenamtliche Organisationen
bei Antrdgen an Forderer begehen.

London Voluntary Service Council, 1996

Bidding for Funds and Resources — A guide for seeking support from businesses,
trusts and public bodies

Uberblick Uber gute Praktiken bei der Beantragung von Férdermitteln aus unterschiedlichen Finan-
zierungsquellen: Gemeinntitzige Trusts, lokale und nationale 6ffentliche Forderer, kommerzielle
Organisationen, die Europdische Union und die staatliche Lotterie.

British Telecommunications, BT Corporate Relations, 1998

Building A Fundraising Database On Your PC:
A Step By Step Guide For Small Voluntary Organisations

Peter Flory

Ein umfassender Fihrer zum Aufbau einer Datenbank fiir den freiwilligen Sektor. Zeigt kleineren
Organisationen und solchen ohne besondere Informatikkenntnisse, wie sie von der modernen
Technologie bei ihrem Fundraising profitieren kdnnen. Erklart Datenbankprogramme wie Excel und
Access. Geeignet sowohl fur Anfanger/innen als auch fur fortgeschrittenere Anwender/innen von
Datenbanken. Beinhaltet ein vollstdndiges Inhaltsverzeichnis und ein alphabetisches Register.

Charities Aid Foundation, 1999
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> Building Foundation Partnerships: The Basics of Foundation Fundraising and
Proposal Writing

Ingrid van Rotterdam

Dieses Buch versucht, die bestmdglichen Praktiken beim Aufbau von Beziehungen zu Stiftungen
darzustellen. Es enthélt eine aktuelle Beschreibung der kanadischen Stiftungslandschaft von heute
und zeigt die gegenwartigen Tendenzen der Forderung auf. AulRerdem beschreibt es den Rahmen fiir
Fundraising bei Stiftungen. In den Kapiteln tber die Recherchen und die Entwicklung vor, wahrend
und nach dem Antrag sowie in dem umfangreichen Anhang werden praktische Vorschlage fur
Fundraising und den Aufbau von Beziehungen zu Férderern gegeben.

Canadian Centre for Philanthropy, 1995

> Building Sustainable Non-profit Organizations: Money, Money Everywhere —
Grassroots Funding

Jana Ledvinova

Dieses Handbuch versucht, den Geist der Freiwilligkeit und der Wohltatigkeit in Mitteleuropa
wieder zu finden und neu zu beleben. Dies geschieht durch praktische Vorschlage, wie effiziente
Basiskampagnen zu Fundraising organisiert werden kénnen. In diesem Handbuch werden wichtige
Fragen beantwortet wie: Wo und wie findet man Spender/innen, wie Giberzeugt man sie, Sie zu
unterstiitzen, wie bittet man um Geld und wie kann man sichergehen, dass mégliche Sponsor/innen
das halten, was sie versprochen haben.

The Johns Hopkins University Institute for Policy Studies, 1997

> Building Sustainable Non-Profit Organizations: Proposal Writing
Istvan Kostolanyi
Diese Broschire legt die Verfahren dar, die eine gemeinniitzige Organisation durchlaufen muss,
wenn sie einen Antrag auf Finanzierung von auf3en stellt. Sie ist besonders auf die Situation in
Mittel- und Osteuropa ausgerichtet. Dieses Dokument gibt einen kurzen Uberblick tiber Methoden
zum Fundraising und ist ein praktischer Leitfaden zur Erstellung eines Antrages, einschlieRlich einer
Checkliste am Ende des Leitfadens. (Auch verfugbar auf Polnisch)

The Johns Hopkins University Institute for Policy Studies, 1997

> The Business of Special Events
Harry A. Freedman & Karen Feldman
Dieses Buch ist fiur diejenigen geschrieben, die versuchen, Spenden durch Sonderveranstaltungen
zu sammeln. Es ermutigt die Fundraiser, eine Spendenveranstaltung so anzugehen, als ob sie ein
gewinnbringendes Geschaft wére. Mit Hilfe von praktischen Ratschldgen versuchen die Autor/innen,
Strategien fur wirkungsvolles Fundraising zu erstellen. Es wird eine Reihe von Themen abgedeckt,
vom Budget und den Vergaberaten bis hin zu Medien und Prominenten.

Pineapple Press, Inc., 1998

> Closing That Gift! How to be Successful 99% of the Time
Robert F. Hartshook
Eine Anleitung fur das erfolgreiche Einwerben grolRer Spenden von Philantropen. Das Buch gibt
eine Reihe kurzer Tipps zu einer Vielzahl von Themen. Dazu zahlen: Geheimnis des Spendenerfolgs,
haufige Fehler und wie man sie vermeidet, erfolgreiche Fundraising-Strategien, wie kommt man
an GroRRspenden, Handhabung von Nachldssen, nachgelassene Geschenke und Verméchtnisse und
Kreativitat beim Fundraising.

ASR Philanthropic Publishing, 1998

> Comment Chercher un Sponsor — mode d‘emploi
Pierre Sahnoun, Nathalie Doury
Das Buch beschreibt das Sponsoring und seine Vorteile. Es wird eine Anleitung fur Interviews und
die Antragsstellung gegeben. Das Buch enthélt praktische Ratschlage und Beispiele, die es allen in
diesem Bereich Tatigen ermdglichen, das Relationship-Fundraising effektiv in die Praxis umzusetzen.
Dieses Buch versucht den Fundraising-Verantwortlichen zu zeigen, wie sie am besten eine enge
Beziehung zu ihren Forderern aufbauen kénnen.

Juris Service, 1989



> The Complete Fundraising Handbook
Sam Clarke
Ein Fuhrer Uber Fundraising fur wohltatige Zwecke, der die unterschiedlichen verfligbaren Fi-
nanzquellen und die verschiedenen Techniken des Fundraising aufzeigt. Umfasst Fallstudien und

Beispiele fur gute Praktiken sowie Listen der wichtigsten Finanzierungsquellen von Regierungs- und
Unternehmensspenden im Vereinigten Konigreich.

Directory of Social Change, 1993

> Ethics for Fundraisers
Albert Anderson
Ziel ist es, das ethische Fundraising im gemeinnitzigen Sektor zu verbessern, indem Entwicklungsfach-
leute und Freiwillige lernen, wie ,,prinzipientreue* Aktivitaten durchzufiihren sind, wie unethisches
Verhalten zu verhindern ist und so Briicken des Vertrauens zur Gemeinschaft der gemeinnutzigen
Organisationen und Initiativen aufzubauen sind.

Bloomington and Indianapolis: Indiana University Press, 1996

> Fairness in Funding: An Equal Opportunities Guide for Grant-Makers
Roland Doven & Fiona Davis

Ein praktischer Leitfaden fur Stiftungen und Spendentrusts, die Fairness bei der Finanzierung anstre-
ben. Stutzt sich auf die Erfahrungen von Spendentrusts und Stiftungen im Vereinigten Kénigreich,
um ein Handbuch fir diejenigen zu erstellen, die mit der Verteilung von Fordermitteln fir einen
guten Zweck betraut sind.

Association of Charitable Foundations, 1995

> The Five Strategies For Fundraising Success,
A Mission-Based Guide To Achieving Your Goals

Mal Warwick

Warwicks umfangreiche Erfahrung bei gemeinnutziger Beratung wird in diesem praktischen Handbuch
Uber Fundraising deutlich. Besonders hilfreich sind die Fallbeispiele, die seine funf Strategien zum
Fundraising und die dazu gehdrigen Gefahren veranschaulichen, wenn Strategien verfolgt werden,
die nicht mit den Aufgaben und langfristigen Zielen der Organisation Ubereinstimmen. Das Buch ist
leicht zu lesen fir alle, die sich fiir gemeinnitzige Entwicklung interessieren, egal ob sie erfahrene
Fundraiser sind oder nicht.

Jossey-Bass Publishers, 2000

> Foundations for Fundraising
Redmond Mullin
Dieser Text untersucht mit Hilfe von Fallstudien die Grundprinzipien des Fundraising. Der Autor
weist darauf hin, dass es beim Fundraising nicht nur darum geht um Geld zu bitten, sondern dass
die Fundraiser die Beziehung zwischen Forderer und dem guten Zweck reflektieren und Forderer
als Partner/innen sehen sollten, die sich flr die Bedurfnisse anderer einsetzen.

ICSA Publishing Ltd, 1995

> Foundation Fundamentals: A Guide for Grantseekers (6. Ausgabe)

Eine Publikation, die Antragsteller/innen Schritt flr Schritt durch die Materialien und Suchstrategien
fahrt, die das Stiftungszentrum entwickelt und gelehrt hat. Umfasst eine Beschreibung der verschie-
denen Stiftungsarten, der Regelungen, die fur ihre Tatigkeiten gelten und gibt einen Uberblick tiber
einen Forderantrag und ein Beispielsbudget. 6. Ausgabe.

Das Stiftungszentrum, 1999

> Foundations in Europe. Society, Management and Law

Dieses Buch liefert eine verstandliche Ubersicht des Stiftungssektors in Europa. Ziel ist es, eine
Grundlage fur Recherchen und fiir einen komparativen Ansatz zu schaffen. Die Publikation ist in vier
Hauptabschnitte unterteilt. Der erste gibt einen historischen und komparativen Uberblick tiber Stif-
tungen in Europa. Der zweite behandelt unterschiedliche Modelle zur Griindung und Verwaltung
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von Stiftungen. Der dritte Abschnitt legt einen strategischen Ansatz fur Forderentscheidungen vor
und umfasst einen Abschnitt tber internationale Philanthropie. Im letzten Teil werden rechtliche
Aspekte zur Griindung einer Stiftung behandelt.

Bertelsmann Stiftung, 2001

Friends For Life — Relationship Fundraising In Practice

Ken Burnett

Dieses Buch ist eine Abhandlung zum Thema: Relationship-Fundraising und enthélt Ratschlage, um
Relationship-Fundraising effektiv in die Praxis umzusetzen. Dieses Buch zeigt Fundraisern wie man
enge, gesunde, gegenseitig vorteilhafte Beziehungen zu seinen Férderern aufbauen kann.

The International Fundraising Group, 1996

Fundraising and the Nonprofit Board Member
Fisher Howe

Beschreibt 5 Grundregeln, die jedes Vorstandsmitglied verstehen sollte, damit der gesamte Vorstand
seiner Verantwortung, Kapital fur die Organisation zu beschaffen, nachkommen kann. Eine nitzli-
che Checkliste hilft den Vorstandsmitgliedern — einschlief3lich derer, die sich nur widerstrebend an
potentielle Férderer wenden — soviel wie méglich zum Fundraising beizutragen.

National Center for Nonprofit Boards, 1992

Fundraising Cost Effectiveness — Self-Assessment Workbook
James M. Greenfield

Ein Arbeitsbuch zur Einschatzung der Kosten des Fundraising. Dient dazu, die Produktivitat der hau-
figsten Fundraisingmethoden zu messen. Der Autor stellt einen Leistungsindex aus neun Punkten auf
und présentiert Fallstudien fur bestimmte Techniken wie Direct Mail, Wohltatigkeitsveranstaltungen,
Spendenkampagnen und planvolles Spenden. Es ist Teil der Reihe National Society of Fundraising
Executives (NSFRE)/Wiley Fund Development.

John Wiley & Sons, 1996

Fundraising: Spenden, Sponsoring, Stiftungen
Marita Haibach

Handbuch mit Tipps fir alle, die versuchen, Férdermittel fur Projekte zu erhalten. Die Autorin Uberpruft
auch, ob private Geldgeber/innen gemeinniitzigen Organisationen helfen kdnnen.

Campus Verlag, 1996

Fundraising and Grant-Making: A Case Study of ITV Telethon* 88
Diana Leat

Mit Hilfe von Aufrufen in den Rundfunkanstalten wurde in den letzten Jahren viel Fundraising fur
den ehrenamtlichen Sektor betrieben. Dieser Bericht, der auf der ersten britischen Studie tber einen
breit angelegten Aufruf in den Rundfunkanstalten basiert, konzentriert sich auf den ITV Telethon
1988 und zahlt die Erfolge und Probleme bei der Beschaffung und Verteilung von 22 Millionen
Britischen Pfund auf. Es wird auch versucht, die Aktion in einen gréfReren Zusammenhang zu stellen,
Parallelen zwischen den organisatorischen Dilemmas und Lésungen und denen anderer Fundraiser
und Férderer zu ziehen.

Charities Aid Foundation, 1989

Fundraising For Education: A Step By Step Guide
Karen Gilchrist

Ein Buch, das detailliert die Methoden zum effektiven Fundraising fir Schulen, Vorschulen und
bildungsorientierte gemeinnitzige Aktivitaten schildert. Das Fundraising fur Bildung gewinnt an
Bedeutung. Dieses Buch gibt einen chronologischen Uberblick tiber den Fundraisingprozess, von der
Planung der Kampagne bis hin zum erfolgreichen Follow-up. Zu den behandelten Themen zéhlen:
Entwicklung, Planung, Suche nach mdglichen Férderern und Entwurf einer Strategie, Erstellung eines
Konzepts, offentliche Finanzierung, Staatslotterie, Unterstutzung aus der Wirtschaft, Fundraising
in der Gemeinde/Stadt sowie Datenbanken. Die Unterscheidung zwischen Basisfinanzierung und
dem, was der Bereicherung dient, wird ebenfalls erforscht. Beigefiigt sind ein vollstdndiges Inhalts-
verzeichnis und ein alphabetisches Register.

Charities Aid Foundation, 1999



> The Fundraising Handbook - International Fundraising

>

>

>

>

>

Thomas Harris

Diese Broschiire enthélt das Kapitel 33 des ,,Fundraising Handbook** und beschéftigt sich mit
dem internationalen Fundraising. Fur jedes Landerbeispiel wird der allgemeine Kontext des Landes
untersucht, gefolgt von Details Uber die rechtlichen und steuerlichen Praktiken beim Fundraising
und Bemerkungen Uber die verschiedenen generischen Quellen der Finanzierung. Eine kurze Bi-
bliographie ist jeweils angefiigt. Die behandelten Lander wurden aufgrund ihrer wirtschaftlichen
und insbesondere aufgrund ihrer moglichen Ubertragbarkeit des Fundraisings in die Vereinigten
Staaten ausgewahlt.

The NSFRE/Wiley Fund Development Series, 1996

Fundraising Hands-On Tactics For Nonprofit Groups

L. Peter Edles

Schildert das enorme Ausmalf3 der philanthropischen Férderung in den Vereinigten Staaten. Phil-
anthropie ist ein wichtiger Teil der Lebensform einer Nation. Es gibt keine magischen Geheimnisse,
Wundermittel, oder Zauberformeln, die garantieren, dass man sein Ziel erreicht. Erfolgreiches
Fundraising folgt einem sorgféltig ausgearbeiteten und gepriiften Verfahren, das wirklich funktioniert.
Es werden auch einige Beispiele fiir Fundraising-Kampagnen vorgestellt.

McGraw-Hill, Inc., 1993

Fundraising Matters — New Directions For Philanthropic Fundraising

Michael Seltzer (Hrsg.)

Eine Publikation zur Starkung der freiwilligen Spenden und zum Aufbau professioneller Qualitaten
beim Fundraising. Es wird untersucht, wie die Konzepte und Traditionen der Philanthropie auf die
Praxis des Fundraising anzuwenden sind. Die genaue Kenntnis des Autors Uiber die Wechselfélle
beim gemeinnitzigen Management und Fundraising geben der Leserin/dem Leser einen Einblick
in die Grunde fiir den Erfolg von acht Organisationen. Zum Schluss wird ein Uberblick (ber die
Lehren gegeben, die aus diesen Berichten Uber erfolgreiche gemeinniitzige Kampagnen gezogen
werden kénnen.

Jossey-Bass, 1993

Fundraising on the Internet
Howard Lake

Zeigt, wie das Internet auf lokaler, nationaler oder internationaler Ebene dem Fundraising dienen
und Spender bei der Stange halten, Aufrufe fordern, Waren verkaufen und die taglichen Fundrai-
sing-Aufgaben beschleunigen kann.

Aurelian, 1996

Fundraising Strategy
Redmond Mullin

Ziel dieses Buches ist, das Grundprinzip und den Verlauf einer Strategie zu erlautern und ihren
Platz in Fundraising-Kampagnen aufzuzeigen. Dies wird auf unterschiedliche Weise getan, z.B.
durch Fallstudien unterschiedlicher Strategien fiir unterschiedliche Arten und GrofRen von Forder-
programmen.

Charities Aid Foundation and ICFM, 1997

The Governance and Management of Charities

Andrew Hind

Praktischer Leitfaden, der sich zum Ziel gesetzt hat, ein non-profit Leitungs- und Managementmo-
dell zu entwerfen. Er untersucht effektive Funktionsweisen auf der Ebene der Siftungsvorstande,
strategische Planung, Definition der Grenzen der Macht des Managements, produktive Verwaltung
der Aktivitdten einer Non-Profit-Organisation und die Rechtslage im Vereinigten Konigreich.

The Voluntary Sector Press, 1995
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Grants from Europe — How to Get Money and Influence Policy. Achte Ausgabe
Ann Davison

Dieses Buch legt die besten Finanzierungsquellen dar, wann der Antrag zu stellen ist, wie er zu stellen
ist, welche Hindernisse zu erwarten und wie die Erfolgschancen einzuschétzen sind. Es umfasst
Kapitel Uber spezifische Bereiche der Finanzierung: Behinderung, Entwicklungsarbeit/Dritte Welt,
Arbeitslosigkeit, Menschenrechte, Bildung und Kultur, Armut, Frauen, ethnische Minderheiten,
Umwelt und Energie, Gesundheit und Verbraucherinteressen.

NCVO Publications, 1997

Grant-giving: A Guide to Policy-making
Diana Leat

Dieses Buch soll neuen Stiftungen helfen, ihre Politik zu durchdenken und bietet Richtlinien an, um
die vorhandene Forderpolitik zu klaren oder zu Uberprifen. Jedes Kapitel behandelt im Detail einen
Bereich der Forderpolitik, beginnend mit dem sich &ndernden Kontext der Spenden und endend mit
einer Diskussion Uber Verantwortlichkeit gegenliber anderen. In dem Leitfaden sind auch Checklisten
der Schlisselthemen enthalten.

Joseph Rowntree Foundation, 1992

Grant-making Basics

Ein Instrument fur Forderer und andere im gemeinnutzigen Sektor. Gibt viele Artikel, Checklisten
und Beispieldokumente fur das Férderungsverfahren, Evaluierung nach der Férderung, Rechtsfragen,
Ethik und Perspektiven, Kommunikation und Management wider.

Guide Council on Foundations, 1992

> A Guide to EU Funding for NGOs - Your Way Through the Labyrinth

Der Leitfaden gibt praktische und klare Informationen zum ,,Vademecum on Grant Management*
(Leitfaden zum Férderungsmanagement) und darliber, wie man EU-Fonds beantragt. Er umfasst
ein Kapitel zur EU-Erweiterung und Programme, die Kandidatenlandern offen stehen, eine Analyse
der Strukturfonds sowie Informationen Uber die Reform der AufRenbeihilfen.

Zu bestellen bei www.ecas.org

ECAS, 8. Ausgabe, 2002

Guide to Grantseeking on the Web

Das Stiftungszentrum

Ratgeber zur besseren Verwendung des Internets zum Fundraising. Gibt eine Einfiihrung ins Internet
und beschreibt eine Vielzahl von Ressourcen, die bei der strukturierten Recherche hilfreich sind
wie etwa Auszlige aus Stiftungswebseiten, Profile von Suchmaschinen und Informationen tber
vorhandene interaktive Dienste. Beinhaltet auch ein Glossar mit gemeinsamen Begriffen und eine
Bibliographie &hnlicher Materialien in diesem Bereich.

Das Stiftungszentrum, 1998

Guide to Proposal Writing

J. Geever; P. McNeill

Instrument fir Fundraiser oder neue Antragssteller/innen, das unter anderem darlegt, wie man
recherchiert, potentielle Forderer kontaktiert und die Beziehung aufrecht erhalt. Erklért die notwen-
digen Elemente eines Antrags und wie jeder Teil zu optimieren ist.

Das Stiftungszentrum, 1993

Guide To Proposal Writing In CEE And The Former Soviet Union

Ein Leitfaden fir Organisationen in Mittel- und Osteuropa und der ehemaligen Sowjetunion, der
grundlegende Praktiken, Verfahren, Erwartungen und Dynamiken darlegt, die fir einen Antrag
notwendig sind. Dieser Leitfaden ist in sechs Teile unterteilt und hebt die Hauptprobleme hervor,
die zu behandeln sind. Hierzu gehéren Tipps Uber die Vorbereitung des Verfahrens, die Suche nach
Fordermitteln und andere Aspekte der Finanzierung, Antrdge und ein Follow-up. Auch ein Glossar
der Begriffe wird gegeben.

The Institute for Local Government and Public Services, 1995



> Handbuch Fundraising
Marita Haibach
Dieses Buch gibt einen Uberblick tiber den Markt fiir Fundraising und beschreibt die vielen unter-
schiedlichen Ansatze beim Fundraising. Die Autorin versucht, das Thema zu definieren und eine
Grundlage fur praktische Aktionen zu schaffen. In dem Buch wird das Thema aus Sicht aller Teile
der deutschsprachigen Welt beleuchtet.

Campus Verlag, 1998

> “How To” Guide Find The Funds — A New Approach To Fundraising Research
Christopher Carnie
Eine Antwort auf die Fragen, die alle Fundraiser stellen. Ein Leitfaden durch den Rechercheprozess,

der anzeigt, wo man am besten nach Insider-Informationen suchen sollte. Enthélt Einzelheiten tGber
verschiedene Publikationen, Webseiten und Agenturen.

The Directory of Social Change, 2000

> “How To” Guide Organising Special Events For Fundraising And Campaiging
John F. Gray and Stephen Elsden

Ein Handbuch, das die Kunst des Fundraising beschreibt. Nie waren Sonderveranstaltungen so
popular bei Non-Profit- und anderen Organisationen, die auf Fundraising angewiesen sind. Sie sind
aufregend und motivieren die Mitarbeiter/innen, beteiligen Freiwillige, stellen eine Herausforderung
fur sie dar und belohnen die Forderer. Selbstverstandlich sind sie auch extrem lukrativ in Bezug auf
das gesammelte Geld, die Werbemdglichkeiten und das gesteigerte ¢ffentliche Bewusstsein, das
sie hervorrufen.

The Directory of Social Change, 2000

> How to Approach Companies Manual
Heather Laycock
Unterstuitzung von Unternehmen zu erhalten, kann manchmal schwierig, zeitraubend und frustrie-
rend sein. Dieses Handbuch soll es leichter machen, an Unternehmen heranzutreten und lhnen die
Instrumente an die Hand geben, die Sie dazu bendtigen, damit Sie mehr Erfolg haben. Das Handbuch
ist in Abschnitte unterteilt, die praktische Ratschlage geben; von der Auswahl der Unternehmen bis
hin zu Begegnungen mit Vertreter/innen jener Unternehmen.
Nadéacia pre obciansku spolocnost
(Stiftung fur die Zivilgesellschaft — Slowakische Republik)

> How To Get Million-Dollar Gifts and Have Donors: 101 Strategies Every Fundraiser
Should Know
Robert F. Hartsook, JD, EdD
Ein Handbuch fir Fundraiser, das sich damit beschaftigt, wie man sich am besten groRe Spenden
von Philanthropen sichern kann. Unterteilt in 101 Strategien mit Erfahrungen aus dem wirklichen
Leben, werden diese Strategien in sieben groRe Kategorien eingeteilt, darunter: Wie nutzt man
eine Gelegenheit zum Fundraising, der Wert der Ehrlichkeit, das Zusammenlegen von Spenden
und Wert und Auswirkungen einer Spende. Der Schwerpunkt liegt auf der Offentlichkeitsarbeit
im Fundraising.
ASR Philanthropic Publishing, 1999

> The How To Grants Manual — Successful Grantseeking Techniques For Obtaining
Public And Private Grants

David G. Bauer

Ein Leitfaden fur Antragssteller/innen und ihre Organisationen, wie man Finanzierungsquellen findet,
die eine &hnliche Mission haben und wie man Vorschlage ausarbeitet, die insbesondere den Nutzen
sowohl fur den Forderer als auch fur die antragstellende Organisation hervorheben.

American Council on Education and The Oryx press, 1999
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> Image-Building and Money-Raising for Hard-to-Sell Groups
Yasmin Prabhudas
Behandelt die Probleme der gemeinnutzigen Non-Profit-Organisationen im Vereinigten Konigreich,
die weniger populére und attraktive Gruppen vertreten und die es schwerer haben, ausreichende
und regelméaRige Fordermittel zu finden. Enthalt Ratschlage zu Werbung, Sensibilisierung der
Offentlichkeit und Einsatz der Medien.

Directory of Social Change, 1994

> International Fundraising For Not-For-Profits: A Country-By-Country Profile
Thomas Harris

Dieses Buch griindet sich auf Forschungsergebnisse aus achtzehn unterschiedlichen Lédndern, in
denen eine Informationsbasis besteht, die glaubwiirdige Beispiele liefern. ,,International Fundrai-
sing for Not-for-Profits* ist ein einzigartiges und bahnbrechendes Handbuch zum Thema globales
Fundraising. Das Buch enthélt achtzehn landerspezifische Kapitel, alle in einem &hnlichen Format,
damit ein Vergleich leichter ist. Es ist die erste Veréffentlichung einer Darstellung der Fundraising-
Praktiken in unterschiedlichen Landern. Jedes Kapitel wurde von einer anerkannten Autoritat des
jeweiligen Landes verfasst. Jedes Kapitel wird durch eine umfassende Bibliographie abgerundet und
enthdlt ein vollstandiges Inhaltsverzeichnis.

The NSFRE/Wiley, 1999

> Les Stratégies de la Générosité
Gérard Gendre
Dieses Buch, das in zwei Teile unterteilt ist, beschreibt einen soziologischen Ansatz philanthropischer
Handlungen sowie praktische Fundraising Strategien fiir gemeinnitzige Organisationen. Es nennt

einige spezifische Methoden des Fundraising wie Einzelanschreiben, Spendenkampagnen, engagiertes
Spenden und lokale Spendenveranstaltungen.

Economica, 1996

> Lessons From Abroad: Fresh Ideas From Fundraising Experts In The United Kingdom
Judith E Nichols
Ein Buch Uber Fundraising in den USA mit Bezug zum britischen Beispiel. Es beinhaltet Kapitel von
anerkannten Experten iber Kommunikation, Offentlichkeitsarbeit, Handhabung von Verméchtnissen

und Legaten, Unterstiitzung von Spendenkampagnen, Fundraising per Fernsehen und Telefon und
Datenbankmanagement. Ein alphabetisches Register liegt bei.

Bonus Books, Inc., 1997

> Meeting Need - Successful Charity Marketing
lan Bruce
Charities Management series, ICSA Publishing, 1994

> MECENAT- Mode d’Emploi

Obgleich dieses kleine Fundraising Handbuch sich auf Fundraising bei Unternehmen in Belgi-
en konzentriert, gibt es gute und praktische Ratschlage fur die Suche nach privaten Férderern,
strategische Planung und Herantreten an mdogliche Geldgeber/innen. Die Ratschlage sind fur alle
Fundraising-Strategien relevant.

Fondation pour la Promotion des Arts-Prométhéa

> Monitoring & Evaluation : A Practical Guide For Grant-Making Trustees
Des Palmer

Handbuch fiir Férderer, das aufzeigt, wie sowohl die eigene Arbeit als auch die der Organisationen, die
sie fordern, Uberwacht und evaluiert werden kann. Dieses Buch legt die Prioritat auf die BedUrfnisse
der Benutzer /innen und versucht, eine Anleitung zu geben, in der Fachsprache und akademische
Kompliziertheit vermieden werden, die normalerweise in solchen Publikationen auftauchen. Es
regt den Leser an, die vorgestellten Strategien auf ihre eigene Organisation anzuwenden. Die vier
Zielsetzungen sind: Einfiihrung eines besseres Verstandnis fiir Monitoring und Evaluierung; Uberblick
Uber einige Techniken; zeigen, wie man am besten mit der Arbeitsbelastung fertig wird und wie
Monitoring und Evaluierung als Routinepraxis einzufiihren ist.

Assaociation of Charitable Foundations (ACF), 1998



>

>

>

>

>

>

Organising An Event: A Guide For The Millennium
Karen Gilchrist

Ein Buch, das den Organisationen als Leitfaden fir die Organisation einer Wohltatigkeitsveran-
staltung zur Jahrtausendwende oder zu einem anderen Zeitpunkt dient. Der Bericht bezieht sich
hauptséchlich auf kleinere lokale Veranstaltungen. In den Kapiteln geht es um Planung und Vor-
bereitung, Finanzmanagement, Veranstaltungsorte, Zugangserleichterungen, Rechtliche Aspekte,
Offentlichkeitsarbeit, Ausstattung, Regeln und Bestimmungen tiber Dienstleistungen wie das Servieren
von Erfrischungen, Erste Hilfe, den Tag der Veranstaltung und die Uberpriifung des Erfolges. Ein
vollstandiges Inhaltsverzeichnis und ein alphabetisches Register liegen bei.

Charities Aid Foundation, 1999

Raising Money From Trusts

Dieses ist ein praktischer Fihrer fir alle Aspekte des Fundraising von Stiftungen fur wohltatige
Zwecke. Er liefert grundlegende Informationen, damit der Antragsteller den Stiftungssektor besser
verstehen und planen kann, wie man am besten an Stiftungen herantreten kann. Behandelt werden
Themen wie: Stiftungen und ihre Funktionsweise verstehen, an Stiftungen herantreten und einen
Antrag auf Forderung verfassen.

Directory of Social Change, 1989

Relationship Fundraising

Ken Burnett

Ein spenderorientierter Ansatz fur das Geschaft des Fundraising, zeigt und definiert Risiken, die
sich hinter den Vorteilen von Marketingmethoden verbergen kénnen. lllustriert durch Geschichten,
Spenderprofile und Aktionsbeispiele, damit der professionelle Fundraiser das Relationship-Fundraising
in die Praxis umsetzen kann.

The White Lion Press Limited, 1992

Repéres a travers le Monde des Fondations

Eine einleitende Broschure, die Stiftungen definiert, ihre Griindung beschreibt und die charakteris-
tische Arbeit der verschiedenen Stiftungskategorien veranschaulicht. Auch die Rolle der staatlichen
Organe gegenuber den Stiftungen wird erortert.

Fondation de France, 1992

Resource Development Handbook

Erforscht Planung und Haushaltsplanung, Finanzmanagement, Freiwilligenfuhrung, Engagement
der Mitarbeiter/innen, Image, Offentlichkeitsarbeit und Marketing. Die Instrumente zum Erfolg sind:
Spenden von Einzelpersonen, Veranstaltungen, Unternehmen, Schaffung von Einkommensquellen,
das Rote Kreuz und der Rote Halbmond, Férderungen, Spendenkampagnen. Obwohl es eigentlich
fUr nationale Gesellschaften (des Roten Kreuz) geschrieben wurde, enthalt es auch nitzliche Infor-
mationen fur viele andere.

International Federation of Red Cross and Red Crescent Societies, 1994

Running a Local Fundraising Campaign — A Guide for Small Voluntary Organisations
Janet Hilderley

Dieser Ratgeber gibt praktische Informationen und Ratschlage Uber die vielen verschiedenen Akti-
vitaten, aus denen eine lokale Fundraising-Kampagne bestehen kann und hilft den Leser/innen zu
erkennen, welche Méglichkeit fir ihre Non-Profit-Organisation am geeignetsten ist. Er gibt einen
Uberblick Uiber die Grundlagen fiir 6rtliche Fundraisingkampagnen und beschreibt dann im Detail
zwolf unterschiedliche Fundraisingtechniken oder Finanzierungsquellen.

Charities Aid Foundation, 1997
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> School Fundraising - What You Need To Know

Anne Mountfield

Ein Leitfaden uber erfolgreiches Fundraising, gesetzliche Grundlagen und gute Praktiken. Teil Eins
legt die erfolgreichsten Strategien fur Fundraising an Schulen dar. Er enthalt einen neuen Abschnitt
Uber die staatliche Lotterie sowie hoch aktuelle praktische Informationen tber Fundraising, Gesetze,
Lizenzen, Steuern und Handel. Teil Zwei beschreibt gute Praktiken bei der Einrichtung und Verwaltung
einer Organisation fir Fundraising an Schulen.

Directory of Social Change, 1997

> Securing your Organization‘s Future

Michael Seltzer

Ein Leitfaden fUr Fundraising-Strategien. Kapitel 1 konzentriert sich auf die Finanzierung einer
Organisation. Kapitel 2 Uberprift Definitionen moglicher Forderer und spezifische Probleme mit
Einzelpersonen und Organisationen. Kapitel 3 untersucht die Wahl einer gemischten Finanzierung
und die passenden Strategien, um diese zu sichern.

Das Stiftungszentrum, 1987

> Sell Space to Make Money

Audrey Semple

Ein praktischer Fiihrer, um Werbeeinnahmen aus den Publikationen einer gemeinnitzigen Organisation
zu erzielen. Er untersucht die verschiedenen Mdaglichkeiten von Publikationen sowie Steuerfragen
beim Verkauf von Werbung und beim Pressevertrieb.

Directory of Social Change, 1987

> Step By Step. A Guide To Volunteer Fundraising

Ruth Horton (Hrsg.)

Diese kurze Broschire weist darauf hin, dass das Anwerben von Freiwilligen das wichtigste Element
bei allen Spendenaktivitaten ist. Jedes Kapitel umfasst eine nutzliche Checkliste, die Sie auf den
richtigen Weg fiihrt. Auch ein Kapitel Gber nitzliche Kontakte fir Fundraiser ist enthalten.

The Volunteer Centre UK, 1992

> Sustaining Civil Society — Strategies for Resource Mobilization

Leslie M. Fox (Hrsg.) and S. Bruce Schearer (Hrsg.)
Beschreibt detailliert innovative Methoden, die Organisationen der Zivilgesellschaft zur Finanzierung
ihrer Programme einsetzen kdnnen. Enthalt Kapitel Gber Einnahmen aus erworbenem Einkommen
und Engagement von Unternehmen, Risikokapital, Mikrokredit-Programme und Umschuldung.
Jedes Konzept wird durch Fallstudien veranschaulicht.

CIVICUS, 1997

> Tried and Tested ldeas for Raising Money Locally — Small and Medium-Scale Events

Sarah Passingham
Directory of Social Change, 1994

> Trust Fundraising

Anthony Clay

Eine Publikation, bei der es darum geht, wie Fundraising-Verantwortliche am effektivsten an die
Stiftungen und Spenden-Trusts herantreten kénnen. Sie zielt darauf ab, den Erfolg des Fundraising
zu verbessern. Deckt Themen ab wie die Bedeutung von Recherchen und gut gefuhrten Aufzeich-
nungen, der Wert persénlicher Kontakte, die Notwendigkeit einer ausfiihrlichen Planungsstrategie
fir Trust-Fundraising, gute und schlechte Methoden beim Herantreten an Trusts und die Bedeutung
des kontinuierlichen Kontaktes, nachdem ein Antrag gestellt wurde. Ein Inhaltsverzeichnis und ein
alphabetisches Register sind ebenfalls vorhanden.

Charities Aid Foundation & Institute of Charity Fundraising Managers, 1999



>

>

Winning Grants Step By Step: Support Centers Of America‘s Complete Workbook

For Planning, Developing, And Writing Successful Proposals

Mim Carlson

Dieses Buch ist in 9 Einzelschritte unterteilt und leitet eine/n Antragsteller/in durch das Antragsver-
fahren. Durch das Ausfiillen der Ubungen des Arbeitsbuches wird gleichzeitig ein Férderungsantrag
ausgefullt. Ein Abschnitt liefert die Bibliographie, gesonderte Arbeitsblatter und zusatzliche Tipps
zur Abfassung von Interessenbekundungen fiir die Zusammenarbeit und Hinweise tber Forderer.

Jossey Bass, 1995

The WISE Guide To Fundraising - Women's Studies Research And The European Union
Petra Branderhorst

Dieses Buch versucht, das ausgedehnte Terrain der europdischen Ressourcen fir Frauenstudien
darzustellen. Es gibt an, wie man sich an die Européische Kommission wenden kann und antizipiert
mdgliche Probleme. Es enthélt Kontaktadressen aller Generaldirektionen in Brussel. Der Fuhrer rat
jedem, der in diesem Bereich arbeitet, sich an européische Netze wie WISE anzuschliefen und auf
nationaler und europaischer Ebene fir Frauenstudien als politisches Thema einzutreten.

Women's International Studies Europe, 1997

A Women'‘s Fundraising Handbook

Diese Publikation stellt einige Uberlegungen (iber Fundraising und Ausgabe von Férdermitteln an
sowie Uber die Entwicklung des ,,Globalen Fonds fir Frauen* und die Lehren, die aus der Verwirk-
lichung dieser Programme zu ziehen sind. Sie listet Ideen und Organisationen auf, die mogliche
finanzielle und andersartige Unterstiitzungsquellen sein kénnen.

The Global Fund for Women, 1995

The Worldwide Fundraiser‘s Handbook — A Guide To Fundraising For Southern NGOs And
Voluntary Organisations

Michael Norton

Dieses Buch erklart, wie man wirkungsvolles lokales Fundraising betreibt, gibt die unterschiedli-
chen Forderungen und verfiigbaren Quellen an und einen Uberblick tiber die unterschiedlichen
Fundraising- Techniken sowie Fallstudien und Beispiele guter Praktiken. Es deckt alle wichtigen
Finanzierungsquellen von Privatpersonen bis hin zu Regierungen, Stiftungen und Unternehmen
ab sowie alle wichtigen Techniken, von einkommensgenerierenden Tétigkeiten bis hin zum Direkt
Mailing und der Organisation von Spendenveranstaltungen.

Directory of Social Change, 1996

Writing Better Fundraising Applications
Michael Norton

Ein praktischer Fuihrer zur Erstellung guter Férderantréage. Er gibt Ratschlage, Beispiele und Ubungen
und enthalt Kapitel Gber die Kostenabschatzung eines Projektes, Verbesserung lhrer Kommuni-
kationsfahigkeiten, Verfassen eines guten Antrags, Beurteilung des Antrags und Erstellung lhrer
eigenen Arbeitsblatter.

Directory of Social Change, 1992

Writing Better Fundraising Applications (2nd Edition)
Michael Norton

Dieses Buch umfasst Beispiele, Ubungen, Ideen sowie Ratschlége eines professionellen Spenden-
sammlers. In dieser Neuauflage kommen die Bestandteile eines guten Antrags hinzu: lhre wichtigsten
Verkaufsargumente, Aufbau von Glaubwiirdigkeit, Projekt-Fundraising, Kalkulation eines Antrages
und klare und tiberzeugende Darstellung.

Directory of Social Change, 1997
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> Writing Winning Grant Proposals Step by Step
Chad T. Green and Yvette Castro-Green

Gibt Fundraisern die notwendigen Techniken an die Hand, wie man Forderer zur Finanzierung des
Projektes sucht, findet und erfolgreich iberzeugt. Ausgehend von einem praktischen Ansatz enthalt
es Beispielvorlagen, praktische Ubungen und Beispiele.

NGO Centre, Riga, 1996

> The Youth Funding Guide
Nicola Eastwood

Dieses Buch zeigt Strategien zum Fundraising fir alle auf, die mit jungen Menschen arbeiten. Es
behandelt Bereiche wie staatliche Lotterie, Zentral- und Kommunalregierungen, Europa und die
breite Offentlichkeit. Es bietet auch Hilfe und Rat bei der Entwicklung einer Fundraising-Strategie,
dem Verfassen effektiver Fundraising-Antrage, Steuern und MWST-Fragen.

Directory of Social Change, 1997

- Kommentierte Webgraphie

www.coe.int/youth — Die Webseite des Direktorats flr Jugend und Sport des Europarates mit Infor-
mationen Uber ihre Bildungsprogramme, Finanzierungsmaoglichkeiten und internationale Jugendpolitik
und mit vielen Links zu Organisationen im Jugendsektor in Europa.

www.dsc.org.uk — Das Directory of Social Change will eine international anerkannte unabhangige
Quelle von Information und Unterstiitzung fur nichtstaatliche und gemeinnutzige Sektoren weltweit
sein. Abgesehen von sehr UK-spezifischen Publikationen und Aktivitaten veroffentlichen sie auch eine
Reihe von Handbuchern tiber Fundraising und &hnliche Fragen.

www.eurodesk.org — Eurodesk verfligt tber eine Vielzahl von Informationen Gber alle Arten von
europaischen Finanzierungsmaglichkeiten fir unterschiedliche Projektarten. Eurodesk verfiigt Uber ein
europaweites Netz von regionalen Informationsbiros, bei denen Sie weitere Informationen erhalten
konnen.

http://ec.europa.eu/youth/youth-in-action-programme/ — Diese Webseite bringt Sie zum Youth
in Action-Programm der Europdischen Kommission. Sie finden dort eine Vielzahl von Formularen zur
Beantragung von Fordermitteln sowie Links zu den Nationalagenturen, die das Youth in Action-Pro-
gramm in den unterschiedlichen européischen Landern durchfiihren.

http://ec.europa.eu/economy_finance/procurements_grants/ — Dies ist die offizielle Webseite
des Generalsekretariats der Europaischen Kommission fiir EU-Finanzierung. Sie enthalt unter anderen
eine Liste der verfugbaren Forderungen und den Leitfaden fur Spendenmanagement (Vademecum).
Wenn Sie nach Informationen suchen, welche Finanzierung in der Europaischen Union verflgbar ist,
ist diese Seite ein guter Ausgangspunkt.

www.fundersonline.org- und www.efc.be — Funders Online bietet Informationen Uber eine Reihe
von europdischen Finanzierungen und Spendenquellen. Sie ist eine Initiative des Orpheus-Programms
des Europaischen Stiftungszentrums. Die Aufgabe des Européischen Stiftungszentrums (EFC) ist die
Forderung und Untermauerung der Arbeit der Stiftungen und Unternehmensstiftungen in Europa.
Orpheus, das Informations- und Kommunikationsprogramm des EFC, verfugt uber ein 6ffentliches Archiv
und einen Informationsdienst tber Stiftungen und Unternehmensforderer, die in Europa aktiv sind.

www.training-youth.net — Die Webseite des Partnerschaftsprogramms zum Training von Jugendar-
beiterinnen und Jugendarbeitern des Europarates und der Européischen Kommission hat alle T-Kits ins
Netz gestellt, sowie einige Berichte Uber Trainingskurse, die Zeitschrift Kojote flr Trainer und andere
Informationen Uber Trainingsmoglichkeiten.

www.youthforum.org — Dies ist die Webseite des Europaischen Jugendforums, die den jungen
Menschen in Europa durch die Jugendorganisationen eine politische Stimme geben will. Sie gibt Links
und Beschreibungen der Mitgliedsorganisationen (internationale nichtstaatliche Jugendorganisationen
und nationale Jugendréte in Europa). Auch verschiedene politische Texte sind dort zu finden sowie
Informationen Uber Finanzierungsangelegenheiten und Lobbykampagnen.



______ > Anhang 3 - Methoden & Ubungen

(aus dem SALTO-Projekt
Management Trainingskurs
2001)

Notizen aus dem Planungs- und Finanzierungsworkshop
Ziel

Die Fahigkeit der Mitglieder zu fordern, eine Vielzahl von Planungs- und Finanzierungsinstrumenten
geeignet auszuwahlen, zu entwickeln und in européischen Jugendprojekten einzusetzen.

Zielsetzungen
= Die wesentlichen Elemente einer effektiven Planung verstehen
= Eine Vielzahl von Planungsinstrumenten kennen lernen und ihre Vor- und Nachteile abwéagen
» Einige Grundregeln fur ein effektives Finanzmanagement erstellen und die Verwendung
einiger Instrumente des Finanzmanagements untersuchen.
Strategie

Angesichts des Zeitrahmens der Sitzung wird vorgeschlagen, Beispiele zu verwenden, um Grund-
regeln aufzustellen, die zur Planung neuer Modelle, Instrumente und Techniken verwendet werden
kénnen.

1. Einige Grundregeln fir den Workshop
Lernen Sie, was Sie anspricht
Lernen Sie aus lhrer Erfahrung und der Erfahrung anderer

2. Was ist Projektplanung?

Plan: ,,eine Zeichnung, die die relative Position und GréRe der dargestellten Teile zeigen soll*,
,.eine Tabelle oder Schema“, ,,Entwurf, Absicht, Vorgehensweise*

Planung bedeutet einen Plan, eine dynamische Streckenkarte einer Reise zu erstellen.

Ubung:
Zeichnen Sie ein bildhaftes Streckenkarte lhrer Heimreise nach dem Kurs
Wie wird/kann es sich wahrend der Reise andern?

Die Erstellung des Planes kann als zyklischer Prozess gesehen werden

Definieren ===y Planen msss===pp- Entscheiden

Umsetzen S Kontrollieren
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3. Was ist enthalten?

Wie essen Sie ein Elefantensandwich?

Ubung: Besprechen Sie in Zweier- oder Dreiergruppen alle moglichen Elemente der Projekt-
planung

* Inhalt - Ziele, Resultate, Qualitatsindikatoren, Monitoring und Evaluierungsstrategien

= Organisation — Struktur, Rollen, Verteilung der Aufgaben, Zeitplanung, Kommunikation
« Interaktion — Bildung und Verwaltung von Teams, Kulturen, Konflikten

* Externe Umgebung — Analyse, Marketing, Verbreitung der Ergebnisse

= Finanzen und Verwaltung — Kosten, Ressourcen, Vertrage, Kontrollen, Berichterstattung

Kultur — intern, sozial

Umgebung - extern, faktisch

Phasen — Stufen der Entwicklung
Meilensteine — Stopp, weiter oder zuriick, Motivation

Vom groben Uberblick ................ ZUMiiiieiiiiiee e Detail

4. Beginnen Sie mit den Beteiligten

Ubung: Erstellen Sie eine Gedéachtniskarte aller moglichen Beteiligten an einem internationalen
Jugendprojekt.

Betrachten Sie die Einflussbereiche — AnstoRwirkung
Ist ihr Einfluss kulturell oder umgebungsbedingt? (subjektiv oder objektiv?)

Ubung: Erganzen Sie den Satz.

,.Beteiligte nehmen EINFlUSS QUT .......oooiiiiiie e “
Beteiligte nehmen Einfluss auf Fristen, Gewohnheiten, Erwartungen, Fahigkeiten/Ressourcen,
Kommunikationsbedarf, Entscheidungsprozesse.

5. Essen des Sandwiches

Das Gantt-Diagramm ist eine Art, den Plan darzustellen (und damit mitzuteilen) — es gibt un-
terschiedliche Versionen zu dem Thema. Wichtig ist jedoch, dass das ganze Projekt in einfache
Aufgaben aufgeschlisselt wird. Die Aufgaben sollten durch konkrete Zielsetzungen definiert
werden, die wiederum durch allgemeine Ziele definiert werden.

Ziele sind allgemein und kurz und geben die Richtung und das allgemein gewiinschte Resultat vor.
Zielsetzungen sind spezifischer, unterstiitzen das Ziel und kdnnen als Schritte oder (noch besser)
als Resultate gesehen werden, die zusammen sicherstellen, dass das Ziel erreicht wird.

Zielsetzungen sollten sein:

Konkret

Multipel

Einschatzbar

Zeitgesteuert

Realistisch

Flexibel

Erkennbar (in den Tatigkeiten oder Aufgaben)

Zielsetzungen sollten SMART (Specific, Mesurable, Accepted, Realistic, Timed) sein
Zielsetzungen sind NICHT Aktivitaten

Projektphasen schlisseln die Lebensdauer eines Projektes auf. Siehe dazu das Diagramm im T-Kit
Projektmanagement, S. 33, 34, 36, 37, 43.

Meilensteine zeigen bestimmte Punkte im Leben des Projektes an.

Aufgaben beginnen und enden an den verschiedenen Punkten im Leben des Projektes.
Aufgaben bendétigen Ressourcen - sie haben finanzielle Auswirkungen.



6. Die W-Fragen

Wer tut, was?
Mit wem?
Wann?

Wo?

Womit?

Was ist das Ergebnis/Resultat?

Was steht hierfur zur Verfiigung?

Wann muss es getan werden? Wann beginnt es und wann endet es?
Mit wem mussen Sie sprechen/Bericht erstatten?

Welche Auswirkungen hat diese Aufgabe? (Wie passt sie?)

7. Kritische Pfadanalyse
oder Zeitanalyse.

Fruhe Daten — der friheste Zeitpunkt, an dem eine Aufgabe beginnen oder enden kann, unter
Beruicksichtigung aller Einschrankungen der vorgegangen Aufgaben. Wird gefunden, wenn man
nach vorne arbeitet.

Spate Daten — der spéateste Zeitpunkt, zu dem eine Aufgabe beginnen/enden kann, unter Be-
rucksichtigung aller Einschrénkungen seiner nachfolgenden Aufgaben. Wird gefunden, wenn
man nach hinten arbeitet.

Der Unterschied zwischen frilhen und spaten Enddaten ist der gesamte Zeitfluss oder die ,,Puf-
ferzeit*.

Wenn der Plan einen negativen Zeitfluss bekommt, kann das Projekt nicht rechtzeitig abgeschlossen
werden. Wenn der Zeitfluss gleich null oder negativ bei einer Aktivitat oder Aufgabe ist, dann
ist diese ,,kritisch*“. Eine Verzégerung des Beginns wird das ganze Projekt verzogern. Projekte
mit positivem Zeitfluss kdnnen verzégert werden.

Beziehung der Aufgaben zueinander

ENAE e Anfang
ENAE oo Ende
ANFANG oo Anfang
ANFANG oo Ende

Ubung: Uberlegen Sie, ob und/oder wie Sie eine kritische Pfadanalyse verwenden wiirden.
Wenn nicht, warum nicht? Wie konnen Sie sie benutzerfreundlicher machen? Welche Vorteile
gibt es?

8. Finanzen
Geld ist das Hauptthema — es beeinflusst alle Aufgaben.

Projekte kdnnen nicht ohne Geld existieren — und sie kénnen auch nicht ohne Abrechnung
existieren.

Budgets und Prognosen — zeigen, welche Ressourcen insgesamt bendtigt werden/verflighar
sind.

Es ist notwendig férderwirdige Kosten, wiinschenswerte Kosten, Aufschlisselung, effektive
Schétzung und Sicherheiten zu betrachten. Das Budget muss sich ausgleichen! Einnahmen und
Ausgaben. Wie sieht es mit dem Kapital aus?

Cashflow — zeigt an, wann das Geld ausgegeben werden kann, die Wirkung, Dinge friih oder
spét zu tun. Denken Sie an die Forderer, Wechselkurse und Bankiberweisungen.

Geschaftsrechnungen — zeigen, wie Finanzressourcen verwendet wurden — zu vergleichen mit
dem Budget und zur Erstellung von Prognosen. Sie tragen zur Verwaltung der Ressourcen bei.

Finanzkontrollen — ermdglichen es Ihnen, nachzuprifen, wie das Geld ausgegeben wurde, um
festzustellen, wo (falls) etwas schief gegangen ist. Das sind die Systeme, die zur Verwaltung der
Ressourcen eingesetzt werden.

Ubung: Erstellen Sie fiir jedes der vier oben genannten Instrumente Richtlinien fur gute
Praktiken in den europdaischen Jugendprojekten.
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9. Antrag
Verwenden Sie |hr eigenes Projekt

Wer sind die Beteiligten?

Welches sind die Ziele und Zielsetzungen?
Welche Meilensteine gibt es?

Welche Phasen gibt es?

Was sind die Aufgaben?

Zeichnen Sie ein Diagramm.
Erstellen Sie eine Checkliste der Aufgaben.

Aus dem SALTO-Projekt-Managementhandbuch

Aufstellung eines Budgets

Bei der Berechnung eines Budgets lohnt es sich, einen Blick auf die Antragsformulare des Forderers
zu werfen, bei dem Sie den Antrag stellen werden. Vielleicht tauchen dort Ausgabenposten auf,
an die Sie nicht gedacht haben und es wird verlangt, die Uberschriften in einer bestimmten Weise
anzuordnen. Wenn Sie dies in der Planungsphase tun, ist es einfacher, Ihr Budget an das erforderliche
Format anzupassen, einschlieBlich der foérderunwirdigen Kosten.

Wenn Sie bereits ein dhnliches Projekt in den letzten Jahren durchgefiihrt haben oder wenn Sie Zugang
zur Abrechnung eines Projektes haben, das von jemand anderes durchgefiihrt wird, kann das ein guter
Ausgangspunkt fur die Planung sein. Passen Sie jedoch auf, dass Sie nicht Posten aufzahlen, nur weil
andere dies taten. Sie missen sicher sein, dass Sie jeden Ausgabenposten rechtfertigen kdnnen und
in der Lage sind, Prioritaten zu setzen, wenn das Geld knapp wird.

Sie sollten das Budget in folgenden vier Stufen erstellen:

A. Berechnung der Ausgaben

Magliche Uberschriften unter Ausgaben umfassen:

» Fahrtkosten: Fur welche Kosten sind Sie verantwortlich?

* Mietkosten: Wie viel und wann zahlen Sie?

» Tatigkeitskosten: Wie viel kostet der Austausch?

* AuRerordentliche Kosten:  Gibt es verdeckte Kosten?

* Telefon: Welche Verwaltungskosten missen wir zahlen?

* Ausgaben: Fallen Personalkosten an?

« Diverses: Bilden Sie sich ein angemessenes Urteil dartiber, welche kleineren
Betrage Sie bendtigen

= Honorare: zum Beispiel fur Expert/innen, Dolmetscher/innen usw.

* Essen und Unterbringung — vergessen Sie nicht die Reisetage und alle Besucher/innen und
Gaste

B. Berechnung der Einnahmen

Einnahmen bestehen aus garantiertem Einkommen, d.h. Einnahmen, die bereits mit dem Forderer
oder den Forderern vereinbart wurden und nicht-garantiertem Einkommen, d.h. Einnahmen, die Sie
noch beschaffen mussen.

Mégliche Uberschriften unter Einnahmen umfassen:

» Offentliche Férderung einschlielich der EU
« Unternehmensspenden

= Private Spenden

= Personliche Beitrage der Teilnehmer

« Der Wert der Sachspenden

» Einnahmen aus Spendenveranstaltungen



C. Vergleichen Sie Einnahmen und Ausgaben

Vergleichen Sie jetzt die Einnahmen und die Ausgaben miteinander, um festzustellen, ob es einen
Uberschuss oder ein Defizit gibt.

Wir empfehlen, dass Sie einen Uberschuss von ungefihr 5 % einplanen (d.h. Sie stellen sicher, dass
die Einnahmen die Ausgaben um ungeféahr 5 % Ubersteigen). So ist gesichert, dass unvorhergesehene
Ausgaben getitigt werden kénnen. Solch ein Uberschuss ist manchmal als Reservefonds bekannt, aber
Sie sollten darauf achten, dass Ihr moglicher Forderer Ihnen einen solchen erlaubt.

Sobald der Haushalt einen ausreichenden Uberschuss aufweist, miissen Sie die Zahlen aufschliisseln
oder einen Zahlungsplan erstellen; d.h. Sie analysieren, wann die unterschiedlichen Posten der Ein-
nahmen und Ausgaben auftreten.

D. Schlusseln Sie das Budget auf (Erstellen Sie einen Liquiditatsplan)

Die Aufschlisselung ist der wichtigste Teil bei der Erstellung eines Budgets. Sie beinhaltet die Analyse
der Einnahmen und Ausgaben Monat flir Monat (oder vierteljahrlich oder Woche fiir Woche, je nach
Detailebene und Dauer Ihres Projektes). Das ist wichtig, denn auch wenn das Gesamtbudget fiir das
Jahr einen Uberschuss aufweist, ist es trotzdem moglich, in einzelnen Monaten betréchtliche Defizite
zu haben.

Wenn es ein Defizit in einem bestimmten Monat gibt, dann ist es vielleicht méglich, sich mit den
Forderern abzusprechen, damit sie friiher zahlen oder Ausgaben auf ein spateres Datum verschoben
werden. Wenn es einen bedeutenden Uberschuss in einem Monat gibt, dann kann es angebracht
sein, das Geld auf ein hochverzinsliches Bankkonto einzuzahlen.

Es ist wichtig, dass das Budget fur das Projekt von den Finanzexpert/innen in lhrer Organisation
angenommen wird. Sie sollten wissen, was passiert, wenn das Projekt Verlust macht. Wer kommt fir
die Verpflichtungen auf, Rechnungen zu bezahlen oder das Geld an die Foérderer zuriickzuerstatten,
wenn das Projekt sich nicht wie vorgesehen entwickelt?
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Anhang 4 - Biographie der Autoren

Jonathan BOWYER (Autor) arbeitet auf dem Gebiet der Personal- und Organisationsentwicklung in
seiner Beratungsfirma ,,The View From Here**. Er befasst sich mit Mentoring, Unternehmensplanung
und Entwicklung von Partnerschaften. Jonathan hat viel Erfahrung als Manager, Trainer und Finanzie-
rungsberater — sowohl als Freiwilliger als auch als bezahlter Fachmann fiir den freiwilligen, gesetzlichen
und kommerziellen Sektor. Seit 2003 ist er der Hauptherausgeber der Zeitschrift Kojote und leistete
Beitrage zum T-Kit Nr.1 Uber Management von Jugendorganisationen.

Kontakt: jfb@viewfromhere.co.uk

André DERIDDER (Autor) arbeitet seit 1995 als Informationsingenieur im Européischen Stiftungs-
zentrum (EFC) in Brissel. In dieser Position ist er zustandig fur die Forschungsbibliothek und das
Informationssystem fiir EFC-Mitarbeiter/innen, Mitglieder und die breite Offentlichkeit. Seine Arbeit
umfasst die Organisation der monatlichen Seminare tGber Fundraising und die Bearbeitung der For-
schungsanfragen. Er ist auch verantwortlich fur die Entwicklung von Informationsdiensten und die
Veroffentlichung eines vierteljahrlichen Rundschreibens.

Kontakt: andre@efc.be

Tobias FLESSENKEMPER (Herausgabe und Autor) arbeitete einige Jahre lang im européischen und
internationalen Jugendsektor, zwischen 1998 und 2001 war er Generalsekretéar des Europdaischen
Jugendforums in Briissel. Heute arbeitet er als Manager und Berater fiir internationale Organisationen
auf dem Gebiet der politischen und sozialen Entwicklung, einschlieBlich Jugendfragen. Unter anderem
ist er Expertenmitglied des internationalen Rates fir nationale Jugendpolitik.

Kontakt: tobias@flessenkemper.com

Kinga KEREKES (Autorin) arbeitet als Fundraiser in der ruménischen Stiftung fur Kinder, Gemeinschaft
und Familie (FRCCF). Sie ist auch als selbstéandige Trainerin und Beraterin aktiv. Sie hat zwdélIf Jahre
Erfahrung in der Arbeit mit Nichtregierungsorganisationen. Seit 1992 arbeitet sie aktiv bei Youth Action
for Peace (YAP) als Freiwillige, Mitarbeiterin und Trainerin mit. Kinga ist Mitglied der Trainerpools des
Direktorats fiir Jugend und Sport des Europarats.

Kontakt: kerekes_kinga@yahoo.co.uk

Besonderer Dank geht an Irmeli KARHIO fur ihren wertvollen Beitrag.
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1998 beschlossen der Europarat und die Europaische Kommission, gemeinsame
Aktionen in Bezug auf europaische Aus- und WeiterbildungsmaBnahmen fir
Jugendbetreuerinnen und Jugendbetreuer durchzufuhren und unterzeichneten
ein entsprechendes Partnerschaftsabkommen. Ziel des Abkommens, das aus
verschiedenen Teilvertragen (Covenant) besteht, ist die ,Forderung aktiver
europaischer Staatsblrgerschaft und der Zivilgesellschaft durch Einfihrung einer
europaischen Dimension in TrainingsmaBnahmen fir Jugendleiterinnen/Jugendleiter
und Jugendbetreuerinnen/Jugendbetreuer”.

Die Zusammenarbeit zwischen beiden Institutionen umfasst ein weites Spektrum von
Aktivitaten und Publikationen und die Entwicklung von weiteren Netzwerken.

Die Partnerschaft hat drei Hauptkomponenten: Trainingsangebote (langfristiges
Training fur Trainerinnen und Trainer und TrainingsmaBnahmen im Kontext der
Europaischen Staatsburgerschaft), Publikationen (Trainingsmaterialien und Magazine
in gedruckter und elektronischer Form) und Unterstutzung fur Netzwerke (Trainerpool
und Austauschmoglichkeiten). Oberstes Ziel ist eine Anhebung der Standards fur
TrainingsmaBnahmen auf europaischer Ebene und die Definition von Qualitatskriterien
fir diese MaBnahmen.

T-Kits werden vom Partnerschaftsprogramm auf Englisch, Franzdsisch und Deutsch
herausgegeben. Einige Beitrage sind auch in anderen Sprachen aufgrund nationaler
Initiativen erhéltlich. Fiir aktuelle Informationen und Ubersetzungen gehen Sie bitte zur
Webseite www.youth-partnership.net

\'

Partnership Secretariat

> Council of Europe - European Youth Centre
30, rue Pierre de Coubertin, F-67000 Strasbourg
Tel.: +33 (0)3 88 41 23 00, Fax: +33 (0)3 88 41 27 77
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