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WELCHE ERFAHRUNGEN HABEN SIE BEI k

DER ZUSAMM
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sind sie. Sie
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Zusammena

ENARBEIT MIT LANGJAHRIGEN FORDERNDEN SAMMELN KONNEN? (1/2)

ie Beziehungen zu Fordernden sind, desto besser und vertrauensvoller
nalten auch in Krisenzeiten, wie z.B. wahrend der Corona-Pandemie.”

nre baut sich Vertrauen auf, das die Basis fur eine langfristige
rbeit bildet, um entlang der Bedarfe auf beiden Seiten immer mehr und

intensiver zu kooperieren.”

e _Eine starke

Bindung zum Programm und den Gefdrderten entsteht erst dann, wenn

diese Wertschatzung erfahren und selbst auch Ideen, Netzwerke und Erfahrungen
einbringen. Rund 80 % unserer Forderer sind langer als vier Jahre dabei und

gestalten da

s Programm aktiv mit.“
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S
WELCHE ERFAHRUNGEN HABEN SIE BEI k
DER ZUSAMMENARBEIT MIT LANGJAHRIGEN FORDERNDEN SAMMELN KONNEN? (2/2)

 ,Eszwei Arten der langjahrigen Fordernden: einmal die ,,pflegeleichten®, die das
Programm kennen und wenig Aufwand machen. Zum anderen gibt es auch
diejenigen, die eine gewisse Erwartungshaltung an den Tag legen und dadurch
,pflegeintensiver” werden.”

 ,Auch wenn die Fordernden prinzipiell loyal zum Projekt stehen, muissen Sie jedes
Jahr wieder neu motiviert und tUberzeugt werden.”

e Forderbindung funktioniert vor allem dann, wenn die Leitung hinter dem Thema
steht. Bei wechselnden Ansprechpartnern/innen seitens den Foérdernden féllt die
Bindung oft schwer bzw. muss immer wieder neu hergestellt werden.”
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s
AUF WELCHE WEISE KANN k
EINE WEITERE INTENSIVIERUNG DER ZUSAMMENARBEIT GELINGEN?

4

,Durch das regelmallige Einbinden der Fordernden in das Hochschulleben und die
intensive Vernetzung mit Geférderten gelingt die Intensivierung der
Zusammenarbeit.”

,Wir laden Fordernde zu Veranstaltungen der Hochschule ein:
Semestererdffnungsfeier, Kammermusikfestival, Empfange im Rektorat etc.”

,Miteinander sprechen und im Austausch bleiben ist das A und O. Das Instrument
der Befragungen sollte starker genutzt werden.”

,2Angebot von Events, an dem langjahrige Forderer potentielle neue Forderer aus
ihrem Umfeld mitbringen kénnen.”
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WAS GIBT E

S ZU BEACHTEN? ks

WO LAUERN STOLPERSTEINE? WO BRAUCHEN SIE UNTERSTUTZUNG? (1/2)

 _Forderer
Kommuni

peziehungen sind sensibel: Menschenkenntnis, Empathie und eine gute
cationsfahigkeit sind Grundvoraussetzungen damit ich meinen Job

erfolgreic

n ausfuhren kann.”

* ,Stolpersteine liegen darin, das richtige Mal} an Unterstlitzung bei den Fordernden

anzufrage

n und Fordererbeziehungen nicht Gberzustrapazieren.”

* ,Mich interessiert, wie Informationen zu den Fordernden gesammelt werden, sodass
man immer wieder darauf zugreifen kann, z.B. in einem CRM-System.“

 Oftfehlt
gewahrlei

es an Kapazitaten, um intensive Akquise und Fordernden-Bindung zu
sten. Seitdem wir Aufgaben auf mehrere Schultern aufteilen konnen,

konnte ich in viele Einzelgesprache mit Fordernden gehen.”
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WAS GIBT ES ZU BEACHTEN? ks
WO LAUERN STOLPERSTEINE? WO BRAUCHEN SIE UNTERSTUTZUNG? (2/2)

* ,Supportist vor allem in der eigenen Organisation wichtig, weil Fundraising eine
Querschnittsaufgabe ist — eine gemeinsames Verstandnis sollte idealerweise in den
Kopfen da sein.”

* ,Unterstutzung ware in Punkto Change Management wichtig, um ein gemeinsames
Fundraising-Mindset in allen Abteilungen zu etablieren.”

e Zeit, Zeit, Zeit: Es braucht viel Ausdauer, Austauschformate, gemeinsame Themen,
um Forderer langfristig und immer wieder von den Vorteilen des Deutschland-
stipendiums zu Uberzeugen.”

* ,Unterstitzung bei Ideen zur effektiven Nutzung des Potentials der langjahrigen und
damit Uberzeugten Forderer ware hilfreich.”
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