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Morten Ryesgaard Larsen

Hvem er jeg? 

• Uddannet Markedsøkonom (1995) og Cand. Merc. i 
organisation og strategi (2001).

• Har arbejdet med fundraising siden 2001.

• AAU, Aalborg Sygehus, UCN og firma siden 2005.

• Bor i Aalborg og har været frivillig i fodboldklub siden 
2010.
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Projekterfaringer

• Kundetyper sociale foreninger, Center for Frivilligt Socialt 
Arbejde, sportsklubber, offentlige institutioner, skoler, 
sygehuse…

• Typer af projekter: Sociale indsatser, indkøb af udstyr og 
materialer, anlægsprojekter, bøger, hjemmesider, 
uddannelsesprojekter, forskning…

• Er på forskellig vis involveret i 25-30 projekter årligt.

• Mindste bevilling kr. 2.500 – største kr. 26,1 mio.
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KOM GODT I GANG MED 
AKTIV FUNDRAISING…
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Budskab/
Produkt

ModtagerAfsender Budskab 

Forarbejdet til aktiv fundraising…
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Budskab/
Produkt

ModtagerAfsender Budskab 

Forarbejdet til aktiv fundraising…
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Afsender
• Hvem er vi?

• Hvor mange er vi?

• Hvordan er vi organiseret?

• Hvem samarbejder vi med?

• Hvilke aktiviteter har vi? – løser/udfører vi nogle særlige opgaver eller løser særlige 
problemstillinger?

• Profil af jeres ”målgruppe(r)” – hvem er det i hjælper og hvordan giver i dem 
værdi?

• Hvordan er vi gearet til fundraising, herunder samarbejde omkring aktiviteter og 
projekter samt projektledelse m.v.?

• Hvad står vi for – fagligt, værdier, interesser…?

• Netværk fagligt, politisk, til NGO´er, til bevillingsgivere…

• Hvad har i lavet tidligere – ansøgerne og selve institutionen? – altså hvad har i på 
CV´et?
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Modtager
• Hvem er vores ”købere”?

– Overblik over hvem de er særligt interesserede i at støtte netop vores 
projekter og målgrupper 

– Hvad har de tidligere støttet som er relevant for os at vide?

– Hvem sidder i bestyrelserne / bevillingsorganerne?

• Hvorfor vil de os?

– Vores ”målgrupper”

– Vores gode ry og vores tidligere erfaringer / resultater

– Politisk interesse / generel samfundsinteresse

– Egne personlige dagsordener

• Netværk og relationer

– Hvem kender vi eller hvem kender vi, som kender nogen der kan rådgive eller 
påvirke ift. bevilling eller afslag?

– Hvordan og hvem kan påvirke bevillingsgivere?
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Fonde og puljer

Eksempler

• Ministerier og andre offentlige 
parter

• Familiefonde

• Erhvervsfonde ejet af virksomheder

• Der findes mere end 10.000 private 
fonde og legater, offentlige puljer og 
støtteordninger bare i Danmark

• Der er internationale private og 
offentlige muligheder – specielt inden 
for EU

• Der gives midler til helt specifikke 
formål og fra alment velgørende fonde 

• Der gives midler lokalt og nationalt

• Det kræver en del forarbejde at ansøge 
om midler til større projekter
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Hvordan søger man en fond?

• De fleste fonde har  en hjemmeside med ansøgningskravene 
beskrevet – LÆS DEM.

• Der skal en skriftlig ansøgning til eller via web-
ansøgningsskema med en dækkende beskrivelse af projektet

• I stigende grad bruger fonde et standardiseret 
ansøgningsskema som skal benyttes

• Ansøgningsfrister: hvert kvartal, hvert halve år, en gang om 
året eller løbende

• En bestyrelsen træffer afgørelsen efter evt. administrativ 
indstilling fra sagsbehandler

• Typisk behandlingstid 3-6 måneder
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Fonde og puljer
• Giver primært til aktiviteter og konkrete ting

– helst ikke til drift.

• En personligvinkel/-relation forøger 
chancerne markant – undersøg jeres 
netværk – kontakt evt. fonden…

• Sæt jer i fondens sted, når I formulerer 
ansøgningen – vil I selv give støtte på 
baggrunds af jeres ansøgning???

• Uden et godt forarbejde er det oftest spild 
af tid!!!
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LINK
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• Egne tidligere erfaringer / netværk

• Fondsdatabaser / nyhedsbreve
– Suellteam – www.suellteam.dk

– Upfrontnet – www.upfrontnet.dk

– Fundraiseren – www.fonde.dk

– Teknologisk Institut – www.ti.dk

– Legatmidler (Krak og Billesø & Baltzer) – www.legatmidler.dk

– Socialministeriets fondsdatabase - www.fondsdatabasen.dk

– Andre ministerier – web og nyhedsbreve / bevillingsoversigter

Hvordan finder vi ellers fondene? 
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– Kommunale og regionale hjemmesider / oversigter og 
nyhedsbreve / bevillingsoversigter

– Oversigter / databaser fra andre sammenhænge (foreninger, 
uni., skoler, kultur, kirker…)

– Andre foreningers hjemmesider og nyhedsbreve / nyheder

• Trykte og elektroniske medier samt relevante fagblade,

• Søgning via google

Hvordan finder vi ellers fondene? (2) 
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Den gode ansøgning
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Helt generelt…
Læs altid fondens retningslinjer inden I søger den

- Er der overensstemmelse mellem Jer som afsender og fondens målgruppe/fundats?

- Er der overensstemmelse mellem Jeres behov og de aktiviteter, der uddeles midler til?
- Hvem læser/bedømmer ansøgningen? Lægfolk eller fagfolk?

Undersøg hvordan fonden ønsker at modtage ansøgninger
- Skema, elektronisk eller ingen retningslinjer?

Tidsfrister
- Varierer, men typisk mellem 1 - 4 gange årligt

HUSK – det tager tid at lave en ansøgning!
Undersøg derfor ovenstående før I går i gang
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Ansøgning
En ansøgning skal altid kunne besvare alle de ”hv”-spørgsmål som modtageren
måtte have

hvem vil – hvad – for hvem – hvorfor – hvordan – hvor meget -
hvornår

Ansøgningen bør være kortfattet – I kan ikke forvente, at modtageren vil læse store
mængder materiale.

Vær derfor præcise og brug den rette dosis storytelling !
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Indhold i et større projekt
1. Titel
2. Resume
3. Ansøger
4. Baggrund & relevans
5. Målgruppe
6. Formål 
7. Indhold 
8. Succeskriterier 
9. Evaluering
10. Organisering
11. Tids- og opgaveplan
12. Økonomi
13. Finansieringsplan
14. Formidling 
15. Forankring
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BEDØMMELSE AF 
ANSØGNINGER
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• Formalia er overholdt…

• Det kort resume (for at vurdere om det er interessant 
for fondens at læse mere af ansøgningen…)

• Budget og finansieringsplan (ser det realistisk og 
gennemarbejdet ud – hvis ja – så er resten af 
ansøgningsmaterialet det sikkert også)

• Profil af ansøger (vil ansøger umiddelbart kunne løfte 
opgaven - er det en ansøger vi ”kender” direkte eller 
indirekte)

Hvad læser man først?
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Cases
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Ataksi/HSP – ”motionsløb”
Bbb
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Landsbyens hemmeligheder
-Visse landsbyen der ikke sku´ være der…

• Visse Borgerforenings historie gennem de sidste 50 år.

• Projektet havde et samlet budget på kr. 56.000. Finansieret af 
Spar Nord Fonden og midler fra Aalborg Kommune.
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Handicapbåde
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MUS er go’
Udvikling af musikpædagogiske øvelser til børnehavebørn med 
høretab. Øvelserne specielt udviklede til at træne børnenes 
sproglige og auditive færdigheder, bl.a. artikulation, skelneevne, 
prosodi, rytme og sekvenser, og er i dag formidlet gennem en 
webapplikation, som bruges i børnehaver landet over.

• Center for Døvblindhed og Høretab stod for projektledelse, 
gennemførelse, udvikling og formidling. 

• Projektet havde et samlet budget på ca. 1,0 mio. kr. og fik 
samlet støtte fra Oticon Fonden, Margrethe Larsens 
Mindefond, A.P. Møller Fonden, Spar Nord Fonden, Aase og 
Ejnar Danielsens Fond og Martinus Sørensens Fond
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Adgang til verden – nyt læringsanlæg
Lysholmskolen er en specialskole med tilhørende SFO for 
udviklingshæmmede børn og unge. Den har hvert skoleår ca. 50 
elever i alderen 6-18 år, der alle e karakteriseret ved at have 
store indlæringsvanskeligheder – herunder både psykiske 
udviklingsforstyrrelser og multiple funktionsnedsættelser.

Projekt ny legeplads – tvistet til at omhandle læringsanlæg i 
stedet for legeplads. Fokus på at stimulere børn og unge på 
forskellig vis via fysisk aktivitet/inkludere legepladsen i børnenes 
skoledag.

Finansieret med ca. 900.000 fra Nordeafonden i Roskilde og 
Nordeafonden (nationalt), A. P. Møller Fonden, Friluftsrådet og 
forskellige lokale fonde.
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Spørgsmål?


