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In relatietherapie!

Fondsenwervers en vermogensfondsen: twee werelden die

elkaar nog maar moeilijk vinden. De eerste wil allereerst
geld, de tweede wil steeds vaker invloed. Als het eécht klikt,
kunnen er mooie en duurzame relaties ontstaan. Tot die tijd is

relatietherapie zeer gewenst. poor Marjan Smeitink



Ooit was ik bij een grote fondsenwervende goededoelen-
organisatie om een fondsenwervingsbeleid in de steigers te zetten.
Tot nog toe was de organisatie vooral afhankelijk geweest van
overheidssubsidies, maar dat moest veranderen, vonden bestuur
en directie. De voorzitter van het bestuur zei: ‘We moeten ook
zélf geld zien binnen te halen. Er schijnt heel veel geld te zitten
bij vermogensfondsen. Overal hebben rijke mensen potjes met
geld, die ze graag weg geven. Die staan allemaal in een dik boek,
het Fondsenboek. Het enige dat jij hoeft te doen, is alle fondsen
in het Fondsenboek die enigszins bij onze missie aansluiten, een
briefje te sturen. Klaar is Kees. Dan zijn we van die tijdrovende
subsidie-aanvraagprocedures af.’

Veel korter geleden was ik bij een culturele instelling die vroeg om
hulp bij het doen van een aanvraag bij een groot cultureel fonds.
‘Ze hebben een ellenlange lijst gemaild, die je moet invullen. Dat
gaan we niet doen, hoor. Alsof we niks beters te doen hebben!
Excessen? Tijd voor een kleine peiling.

Een andere taal

De relatie tussen geldvrager en geldgever is waarschijnlijk nooit
echt simpel geweest. Zelfs de dakloze bedelaar heeft wel eens
te maken met een gulle gever die mét de euro nadrukkelijk zegt:
‘En geen drank voor kopen, he?'

Goededoelen-organisaties hebben hun fondsenwerving de laatste
twintig jaar in razendsnel tempo geprofessionaliseerd. En elke
fondsenwerver beaamt het braaf: geld werven gaat allereerst over
relaties, en pas daarna over technieken, percentages en ROI's. En voor
fondsenwerven bij vermogensfondsen geldt helemaal: fundraising
is friendraising. Maar in hoeverre handelen fondsenwervers en
goededoelen-organisaties er ook echt naar?

Ramses Man, voorzitter van het Nederlands Genootschap van
Fondsenwervers en managing director van Nassau: ‘In Nederland
zijn vragers en gevers twee volkomen gescheiden werelden. Ik heb
pas in de VS ervaren dat die twee werelden ook helemaal door
elkaar kunnen lopen. Als voorzitter van het NGF kom ik nog wel
eens iemand van een vermogensfonds tegen, maar de meeste
fondsenwervers kennen niemand uit die kringen. Ze doen er vaak
te weinig moeite voor. Ze spreken een andere taal. Nog steeds
richten veel fondsenwervers zich op de transactie in plaats van
op de relatie. Daar proberen we als NGF wat aan te doen.’ =

Betrokkenheid en invloed
Vermogensfondsen hebben de reputatie erg in zichzelf gekeerd
te zijn. Man: ‘Dat klopt ook in veel gevallen wel. Muar erzijn ook

uitzonderingen. Zo is de directeur van Fonds 1818 vroeger directeur®

geweest van een grote fondsenwervende organisatie. Zoiemand
weet een brug te slaan tussen beide werelden.’, "

Volgens Man is contact met fondsenwervende organisaties - en al
helemaal met de fondsenwervers zelf - voor veel vertegenwoordigers
van vermogensfondsen bijna tegennatuurlijk. ‘Bij veel oudere
vermogensfondsen, die bijvoorbeeld familie-kapitaal beheren)
is openlijk spreken over geld not done. Terwijl het da@r op een
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gegeven moment wel om gaat. Als NGF proberen we de laatste
jaren een brug te slaan tussen beide culturen.

Een duidelijke trend is dat vermogensfondsen zich verdiepen in
de inhoud van de door hun gesteunde organisaties en projecten.
Man: ‘Daar moeten fondsenwervende organisaties maar aan
wennen. Dat is een trend die volgens mij niet te stoppen is.
Fondsenverstrekkers willen steeds vaker betrokkenheid en zelfs
invioed. Goeie fondsenwervers faciliteren dat, slechte gooien de
deur dicht.” Kleinere organisaties zijn er gemiddeld beter in dan
grote, meent Man. ‘De grote gevestigde goede doelen hebben te
maken met de wet van de remmende voorsprong. Dat zijn soms
zulke logge instituten geworden dat een cultuuromslag moeilijk is.
Hoewel een grote club als het WNF het ook helemaal snapt.” Het
aloude uitgangspunt dat fondsenwerving allereerst om relaties
draait, geldt sterker dan ooit.

Grotere clubs lastiger

Irene Mol, directeur van vermogensfonds Pequeno, onderstreept
Mans visie. ‘Wij zijn een modern fonds, dat wil zeggen, dat we
ons nadrdkkelijk bemoeien met de inhoud en dékoers van de

projecten die we steunen. Dat is namelijk waar het bij Mission
Related Investing om gaat. MRI is niet eenvoudig, maar het is wel
‘de kant die we als filantropen op moeten, haar mijn idee: Met je
geld de wereld écht veranderen. Mijn ery_r_JFTng metfondsenwervers _

is dat_het contact in het begin, tijdens de adnvraag - die bij ons
vrijwel altijd op ons initiatief gebedrt - erg goed is” Maar als het

geld eenmaal binnen is, verslechtert de communicatie nogal eens. »
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Vaak zijn organisaties die geld hebben gekregen, huiverig om
te melden dat het misschien niet zo goed gaat met het door
ons gefinancierde project. Terwijl ons uitgangspunt is: wees
er open over, dan zoeken we samen naar een oplossing. *
Mol beaamt Mans visie: ‘Met grotere organisaties gaat
het contact lastiger dan met kleine. Bij die kleintjes heb
je vaak meteen met de directeur te maken, en kun je alles
bespreken. Bij een grote club moet je door een hele laag van
fondsenwervers en organisatielagen heen. Bovendien zijn die
grotere organisaties minder gediend van inmenging van een
geldschieter. Ik heb weleens een tijd vruchteloos gebeld met
mijn contactpersoon, omdat ik allerlei signalen kreeg dat het
door mij medegefinancierde project niet lekker liep. Toen
kreeg ik een geérgerde reactie, dat ik wel moest snappen
dat ze overvolle agenda’s hadden. Ik investeer een ton! Dan
wil ik niet horen dan ze geen tijd voor me hebben.’

Niet om geld alleen

Volgens Mol is naast het cultuurverschil vooral de angst voor
reputatieschade die fondsenwervende organisaties huiverig
maakt voor een te nauw contact. ‘Ik heb die ervaring vooral
met Nederlandse partners, en minder met Braziliaanse
waar ik ook veel mee werk. Misschien is er sprake van een
zekere Nederlandse arrogantie? Misschien hebben ze het
gevoel dat ze door geld te accepteren iets van hun trots
en zelfverzekerdheid inleveren? Misschien is het vooral
iets Nederlands: het taboe rondom geld. Vaak nemen ze
de kennis van ons, als financiers, niet serieus. Dat moet in
de loop van de samenwerking wél bijtrekken. Ik heb bij een
bepaalde organisatie zo ongeveer op de stoep moeten liggen
om gehoord te worden. Het was een contact dat ik zelf had
geinitieerd. Ik zei niet meteen: het zou wel eens om een
substantieel bedrag gaan, ik wilde het niet allereerst over
geld hebben. We moeten elkaar eerst vinden op de inhoud.
Het gaat om wederzijds vertrouwen. Het is iets anders als
het verkopen van een auto. Dat zouden fondsenwervende
organisaties eens moeten leren aan hun mensen.'

Over de schutting

Aan de benadering van grote donoren en vermogensfondsen
door fondsenwervers schort nogal wat, aldus Diana van Maasdijk,
filantropisch adviseur en oprichter van adviesbureau Philian.
‘Veel fondsenwervers gaan in het wilde weg rondshoppen bij
fondsen. Dat komt neer op alweer een aanvraag over de schutting
gooien en dan maar kijken of je beet hebt. Dat heeft niets met
een gelijkwaardige relatie te maken. Veel fondsenwervers
zien een vermogensfonds als een incidentele oplossing voor
een financieel gat. Soms besteden ze de aanvragen uit, om
zelf van de papierwinkel af te zijn. Maar het gaat niet in de
eerste plaats om een administratief contact! Beide partijen
moeten kijken naar de waarden achter het geld en een relatie
opbouwen.

Van Maasdijk is verbaasd dat deze belangrijke relatie in
Nederland nog zo weinig aandacht krijgt. ‘In de VS zijn veel
meer data beschikbaar over grote giften, de motieven en de
continuiteit. In Nederland weten we nog erg weinig. Ik zie
hier nog te vaak dat fondsen over gigantische vermogens
beschikken en daar rollen dan heel kleine subsidies uit. Waarom
die versnippering? Mijn gevoel is dat veel fondsen moeite
hebben met kiezen, omdat ze te weinig betrokken zijn bij hun
begunstigden en hun behoeften. Daarom verspreiden ze hun
geld maar. Jammer, want zo verklein je je invioed. Niet alleen
fondsenwervers moeten hun insteek veranderen, dat geldt
ook voor de vermogensfondsen.’

Van Maasdijk constateert dat er een groot verschil is tussen
‘oud geld’ en ‘nieuw geld’.

‘Als jij een erfenis van een rijke voorvader beheert, wil je
dat vaak in stand houden. Dan ben je vaker voorzichtig. Bij
het zelfverdiende, nieuwe geld is er veel meer openheid en
flexibiliteit.

Irene Mol van Pequeno: ‘Elk vermogenfonds zou zich moeten
afvragen: wil ik eeuwig bestaan of na bijdragen aan een
betere wereld?’

Filantropie 500

Milou Halbesma is directeur van de Turing Foundation. De
Turing Foundation werd in 2006 gesticht door Pieter Geelen
uit de opbrengsten van de beursgang van TomTom NV.
‘Vermogensfondsen zijn in het algemeen behoudend. Zo
dongen er vorig jaar maar 14 mee naar de Transparantprijs,
terwijl de FIN zo'n 300 leden heeft. Ik heb vertrouwen in de FIN,
die duidelijk de weg naar meer openheid inslaat.

Wij maken op onze website heel duidelijk in welke filantropische
projecten wij willen investeren. Dat zijn vier categorieén,
gekozen door het echtpaar Geelen: onderwijs, kunst, natuur
en lepra. Wat ons opvalt is dat er zo'n cultuurverschil is
tussen mensen die werken in de verschillende werkvelden. De
natuurorganisaties zijn doorgaans professioneel en onderhouden
hun contacten erg goed. In het onderwijs hebben we veel te
maken met kleine initiatieven - erg veel Afrika-projecten. In
de kunstsector zijn vooral de muziek- en poéziewereld actief




Fondsenwervers
van grote clubs
zijn vaker
inhoudelijk slecht

geinformeerd.

en outgoing, de musea zijn weer veel afwachtender. In de vrij
kleine leprawereld kennen we iedereen goed.’

De Turing Foundation ondersteunt goede doelen op twee
manieren: er is een open aanvraagprocedure en soms worden
organisaties benaderd. Halbesma: ‘Elke donatie van Turing
wordt op onze website vermeld. Sommige organisaties vinden
dat moeilijk. Ook daar zien we weer verschil in professionaliteit.
Wij denken dat er behalve de noodzakelijke transparantie nog
een voordeel is: ook andere, meer behoudende , afwachtende
partijen durven te investeren als ze zien dat wij een bepaald
project ondersteunen. Ik pleit voor een serieuze Filantropie
500 in naast de Quote soo. Op die manier komt er meer
maatschappelijke druk op vermogenden om substantieel te
geven. Dan moet de goededoelen-sector er wel klaar voor
zijn om dit soort gevers te faciliteren. Want dit zijn gevers die
willen meedenken. Gevraagd en ongevraagd.’

Kijk of het klikt

Een goed en langdurig contact gaat niet alleen over geld,
vindt ook Halbesma. ‘Bij de oprichting van Turing maakten
wij een rondje langs goede doelen. Op natuurgebied waren
we nog zoekende. De directeur van IUCN Nederland mailde
ons: konden we eens praten? Terwijl IUCN NL niet allereerst
een fondsenwervende organisatie is. IUCN NL heeft ons enorm
geholpen onze inhoudelijke focus te bepalen. IUCN NL heeft een
small grants programma, en wij hebben eerst proeffinanciering
gedaan van een landbouwproject in Afrika. Nu investeren we
in drie jaar tijd een miljoen euro. Ons contact is voor beide
partijen vruchtbaar. Ook IUCN NL zal op den duur fondsen
moeten gaan werven, dat leren wij ze weer, voor niemand
bestaat er eeuwigdurende overheidssubsidie.” Halbesma raadt
fondsenzoekers aan om zich niet meteen blind te staren op
een meerjarige financiering. ‘Begin 's met een kleiner bedrag
en een afgebakend project, en kijk of het klikt. Bouw de relatie
en het commitment zorgvuldig op.’

Ook Halbesma ervaart de omgang met grotere organisaties
gemiddeld als lastiger dan die met kleine. ‘Fondsenwervers
van grote clubs zijn vaker inhoudelijk slecht geinformeerd. Zij
kennen het vak fondsenwerving, maar niet de core business
van hun werkgever. Grote organisaties zijn vaak niet ingericht
voor de omgang met Turing-achtige fondsen. Zij gedijen beter
bij anonieme relaties. Ik zie het liefst dat directie of bestuur
de relatie aangaan en dat de organisatie het dan geleidelijk
overneemt.
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Halbesma zegt allergisch te zijn voor organisaties die aanvragen
indienen, ‘puur omdat jij bestaat. Soms dienen ze hun aanvragen
van vijftig pagina’s op tien, twintig plaatsen tegelijk in. Check
eerst eens of onze missies overeenkomen! En begin eens met

een oriénterend telefoontje of mail’

Buitenbeentjes

Een ander probleem dat door zowel Man, Mol, Van Maasdijk
en Halbesma wordt benadrukt, is de vaak geisoleerde positie
van fondsenwervers binnen hun eigen organisatie. Man: ‘Een
bekend fenomeen. Fondsenwervers zijn vaak de buitenbeentjes
binnen hun club en krijgen niet altijd voldoende respect van
hun organisatie. Ze hebben soms te weinig mandaat om grote
gevers en fondsen adequaat uit te bouwen. Soms weten zij een
vermogensfonds of heel grote gever binnen te halen, maar dan
loopt het contact daarna dood op gebrek aan medewerking
van directie en bestuur.’

Van Maasdijk: ‘In de VS is fondsenwerving zo ingebakken in de
cultuur, dat elke directeur en elk bestuurslid het ook als zijn/
haar taak ziet. Niemand voelt zich daar te belangrijk om mee
te doen aan een fundraising dinner met high donors. En dat
kom ik in Nederland regelmatig tegen. Directies beschouwen
dat soort dingen als klusjes voor hun fondsenwerf-afdeling.
Wat een onderschatting van wat fundraising inhoudt!

Meedenken? Waarom?

En hoe denken fondsenwervers over kritische en meedenkende
vermogensfondsen? Een kleine peiling langs een zestal
organisaties (van klein tot groot) geeft te denken. Drie van de
zes fondsenwervers beloven terug te bellen, maar doen dat niet.
Een vierde vraagt zich af: “Waarom zouden de geldschieters
moeten meedenken en zelfs ons beleid beinvioeden? Wij
hebben ons vak en zij hebben hun vak. Als ze ons onvoldoende
vertrouwen, moeten ze ons gewoon geen geld geven.'Een
andere fondsenwerver: ‘lk ben voor zakelijkheid. Ik vind het
helemaal niet altijd zinvol om een relatie op te bouwen. lk
vraag in een vroeg stadium om welk bedrag het gaat. En dat
bepaalt de energie die ik erin steek.’

Het laatste woord is aan een fondsenwerver die trots vertelt
dat de aanvraag van fondsen bij vermogensfondsen bij zijn
organisatie ‘vrijwel helemaal geautomatiseerd is. Dat bespaart
heel veel werk en tijd." fm
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