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1 Einleitung

Sie haben noch nie einen Projektantrag geschrieben? Sie haben schon mehrere Antrige
geschrieben - und alle wurden abgelehnt? Sie wollen, dass Ihr Antrag endlich durch-
kommt? Dann ist dies das richtige Buch fiir Sie!

Dieses Buch ist ein Kondensat: Sie finden hier knapp und in hoch konzentrierter
Form meine geballten Erfahrungen aus vielen erfolglosen, spéter aber dann erfolgrei-
chen Antrdgen, meine Ansichten als Gutachterin und das Neueste, was die Literatur
zum Verfassen von Antrdgen hergibt.

Das Einzigartige an diesem Buch: Ich schreibe es aus zwei Perspektiven. Einmal aus
Sicht der Gutachterin und einmal aus Sicht der Antragstellerin.

So finden Sie zum einen die lehrbuchartige Beschreibung davon, wie Sie am besten
an einen Projektantrag herangehen. Dazu gehort, schon lange vor Abgabefrist planvoll
am Antrag zu arbeiten, um ein ausgereiftes, durchdachtes und verstdndlich geschrie-
benes Werk abzugeben. Idealerweise lesen Sie das Buch, noch bevor Sie ein konkretes
Vorhaben im Auge haben und arbeiten dann in der Antragsphase alle Schritte nachein-
ander ab.

Zum anderen finden Sie hier aber auch eine Anleitung fiir Antrdge auf den letzten
Driicker. Aus persénlicher Erfahrung weif ich, dass die gewdhnliche Lehrbuchvariante
hdufig nicht funktioniert. Entweder hat man die Ausschreibung eben erst entdeckt oder
man hat einen Praktikanten damit beauftragt, der, wie sich hinterher herausstellte,
vollig tiberfordert war. Oder man selbst hat den Antrag vollig unterschdtzt. Eigentlich
sollte man dann seine Energie gewinnbringender investieren, sich mit Freunden treffen
oder ins Kino gehen, anstatt sich die Nachte mit einem Antrag um die Ohren zu schla-
gen. Wer dennoch unbedingt den Antrag einreichen will, weil es vielleicht die letzte
Chance ist, dem stehe ich hier mit Rat und Tat zur Seite.

Wie dieses Buch aufgebaut ist

Ganz ehrlich: Nichts nervt mich mehr, als aufgebldhte Ratgeber. Eine Kernaussage, die
auf fiinf Seiten plattgewalzt wird, verschwendet wertvolle Zeit des Lesers. Das mdéchte
ich Thnen nicht antun, denn wenn Sie dieses Buch gekauft haben, befinden Sie sich
wahrscheinlich schon im Stress.

Fiir die ganz eiligen Leser ist das Wichtigste kurz und knapp zusammengefasst.
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BEISPIEL

Wer zum besseren Verstdndnis ein Beispiel genannt haben mochte, wird unter dieser
Uberschrift fiindig.

TIPP

Tipps von Gutachtern und Geldgebern stehen auf einem grauen Feld.

ZUSATZWISSEN

Weiterfiihrende Erlduterungen, warum Sie dieses oder jenes tun sollten, ﬂ

diskutiere ich mit Tina, der ungeduldigen Leiterin eines Berliner Vereins, die ',"m ;

gerade dringend Geld fiir ihre vielen Vorhaben braucht und nicht so recht i 4

einsieht, warum dieser ganze Schreibkram notwendig sein soll. o 1
e

fr'i'_Ul



2 Die Vorbereitung

2.1 Bevor Sie mit dem Schreiben beginnen

Zeitplanung: Wenn Sie einen Foérderantrag fiir ein Projekt verfassen wollen, brauchen
Sie viel Zeit. Es gilt die Faustregel: Je grofler der Antrag, desto mehr Zeit brauchen Sie.

BEISPIEL

Eine Uni beabsichtigte, sich auf ein mehrjdhriges Forschungsprojekt bei der EU zu
bewerben. Es ging um mehrere Millionen Euro. Dazu wollte der ehrgeizige Professor
mindestens sechs Partnerunis aus verschiedenen EU-Landern gewinnen. Er stellte
deshalb einen wissenschaftlichen Mitarbeiter ein, der sich ausschliellich um die
Zusammenstellung des Konsortiums kiimmerte und den Antrag gemeinsam mit den
Partnern verfasste. Dafiir bendtigte der Mitarbeiter — in Vollzeit arbeitend — mehr
als ein halbes Jahr. Der Antrag wurde am Ende bewilligt. Natiirlich dauert nicht jeder
Projektantrag ein Jahr, aber erfahrungsgematf? planen die meisten Einrichtungen viel
zu wenig Zeit ein.

Ein Antrag, in dem Sie Angaben machen miissen zu kurzfristigen, mittelfristigen und
langfristigen Zielen, zu Projektmanagement und Offentlichkeitsarbeit, der ein
Gantt-Diagramm und Monitoringmafnahmen abfragt, fiir solch einen Antrag wird ein
gelibter Antragsschreiber mindestens drei Monate brauchen. Sie sind nicht geiibt? Dann
rechnen Sie noch einen Monat drauf - mindestens!

Ich erlebe immer wieder, dass Antrdge nicht vollstandig eingereicht werden.
Offenbar reichte die Zeit nicht. Wenn wichtige Punkte oder Felder nicht ausgefiillt
sind, kann es passieren, dass der Antrag schon bei der ersten formalen Uberpriifung
durchfallt. Da ist es doch schade um die ganze Arbeit ...
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2.2 Schliipfen Sie in die Rolle des Gutachters

Rollentausch vornehmen: Wenn Sie in einem Antrag um Geld bitten, heilt das nichts
anderes, als dass Sie moglichen Geldgebern Ihre Idee oder Thr Vorhaben verkaufen wol-
len. Sie sind der Verkdufer. Ihre Idee ist Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung.

Ein guter Verkdufer kann sich in die Lage seiner Kdufer versetzen und seine Pro-
dukte und Dienstleistungen i{iberzeugend aufbereiten und prasentieren. Dasselbe soll-
ten Sie tun, wenn Sie einen Forderantrag schreiben. Beachten Sie bitte: Sie wollen zwar
am Ende das Projekt umsetzen - aber »kaufen<« muss es zundchst Ihr Geldgeber. Des-
halb sollten Sie ab jetzt die Perspektive wechseln.

ZUSATZWISSEN

Tina: Was soll dieser Unsinn gleich zu Beginn des Buches? Ich will nichts verkaufen. A‘

In unserem Verein kiimmern wir uns um benachteiligte Kinder, da gibt es nichts ',"h 7

zu verkaufen! =

Mechthild: Doch! Sie »>verkaufen<« lhr Projektvorhaben. Sie wollen einen T T;
.

Geldgeber davon iiberzeugen, dass er gerade Ihr Projekt férdern soll — und

nicht die der anderen. Bitte bedenken Sie: Beim Einwerben (der Akquise)

von Férdermitteln herrscht der gleiche Wettbewerb wie in der Wirtschaft. 'Ill-r i:.LJ |
Stimmt auch wieder. Die letzten beiden Antrdge hat ein anderer Verein durch-

bekommen.

Uberlegen Sie nun bitte, was einen guten Verkiufer ausmacht. Stellen Sie sich vor, Sie
wollen ein Haus bauen. Was ist Ihnen wichtig im Gesprédch mit einer Hausbaufirma?
Naja, ich mochte sichergehen, dass die Firma das gewiinschte Haus bauen kann. So ein Haus
ist schlieBlich eine grofe Investition.

Ist das alles?

Nein. Gleichzeitig mdchte ich als Hausbauer verstehen, welche Bedingungen an den Hausbau
gekniipft sind und was ich am Ende kriege.

Das heif}t, die Hausbaufirma sollte in der Lage sein, lhnen alle Bauschritte und den
Umfang der Ausstattung in verstandlichen Worten zu erldutern. Sie entscheiden sich
genau dann fiir die Baufirma, wenn diese Sie {iberzeugt — und nicht, wenn sie Sie
beschwatzt. Das Bauunternehmen muss serids sein. Das heif3t, es braucht Argumente,
die Sie nachvollziehen kénnen. Ein guter Architekt sollte Ihnen darlegen kénnen,
welches Modell vielleicht nicht zu lhren Bediirfnissen passt oder worin die Schwach-
stellen der einzelnen Hausmodelle bestehen. Dann konnen Sie selbst die Starken und
Schwachen der einzelnen Modelle gegeneinander abwéagen.

Ich will vor allem wissen, worauf ich mich einlasse.

Richtig! Die Baufirma sollte Ihnen auch deutlich sagen, wo die Risiken liegen. Was,
wenn eine Zulieferfirma Pleite geht? Was passiert, wenn das Fundament falsch
gegossen wurde? Wiirden Sie einer Baufirma vertrauen, die sagt: >»Bei uns gibt es
keine Risiken, es lduft immer alles gut«? Ich nicht.
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