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Nachlassmarketing: Lohnt der Aufwand fiir Stiftungen?

Gutes tun - und das Uber das eigene Leben hinaus: Diesen Wunsch hegen viele Men-
schen. Nachlassfundraising kann daher fur Stiftungen attraktiv sein - verspricht es doch
hohe Ertradge und damit Planbarkeit fur die Stiftungsarbeit. Die Voraussetzungen allerdings
sind hoch. Ein Erfahrungsbericht der Hermann-Gmeiner-Stiftung

Von Dr.Keno Specht

- Vor 20 Jahren griindete der Verein
SOS-Kinderdorfer weltweit die Her-
mann-Gmeiner-Stiftung. Eine Aufga-
be der Stiftung ist die langfristige Be-
ratung der Geber:innen des Vereins
- von der Betreuung als Spender:in
tiber die Unterstiitzung bei der Testa-
mentserrichtung bis hin zur Abwick-
lung und Begleitung des Nachlasses
oder Verwaltung einer Treuhandstif-
tung als Erb:in.

Begleitet werden die potenziellen
Nachlassgeber:innen bei den SOS-
Kinderdorfern weltweit durch fes-
te Ansprechpartner:innen, oft iber
einen grofleren Zeitraum hinweg.
Sie entwickeln tiber Jahre die Bezie-
hung, biindeln Fragen und ,iiberset-
zen“ fachliche Themen, etwa wenn in
der Testamentsberatung Jurist:innen
hinzugezogen werden. Im Rahmen
personlicher Gespriche wird das Ver-
trauensverhdltnis gestarkt, und die
entwickeln
ein Verstindnis fur die Motivation

Ansprechpartner:innen

der Geber:innen - beides essenzielle
Voraussetzungen fiir Gesprache tuber
personliche Themen und die Entwick-
lung individueller Losungen.

Das ist nicht zuletzt deshalb wich-
tig, weil die Themen Nachlassgestal-
tung, Testament, Vermdichtnis und
Erbschaft komplexer sind, als es vie-
len Unterstiitzer:innen bewusst ist.
Die Entscheidungsfindung ist daher
meist ein langerer Prozess. Wir haben
zudem festgestellt, dass Beratungsge-
sprache zu Nachlassthemen wichtig
sind und gut angenommen werden.

Als Stiftung sollten Sie deshalb friih-
zeitig Beratungsleistungen anbieten,
um die Menschen von ihren ersten
Uberlegungen zum Thema Nachlass
bis zu ihrem Tod kompetent beglei-
ten zu konnen.

Unsere  Ansprechpartner:innen
informieren u. a. dartiber, welche For-
men des gemeinnitzigen Vererbens
es gibt und welche Vorteile diese je-
weils bieten. Sie helfen den Geber:in-
nen dabei, soziales Engagement indi-
viduellen Wiinschen entsprechend zu
gestalten — ob zu Lebzeiten oder bei
Griindung per Testament.

Unserer Erfahrung nach ist juris-
tische Expertise in dem Prozess der
Nachlassberatung unabdingbar. Bei
Bedarf konnen unsere Justiziar:innen
konkret bei der Testamentserrichtung
im Rahmen gemeinniitzigen Verer-
bens unterstiitzen oder auch Uberle-
gungen zur Griindung einer eigenen
Stiftung begleiten.

Nachlassfundraising ~ erfordert
nicht nur Sensibilitit und kompeten-
te Begleitung, sondern auch ein ho-
hes Maf§ an Verantwortungsbewusst-
sein. Der eigene Nachlass ist fiir jeden
Menschen ein sehr personliches und
oft sensibles Thema. Es geht um tief-
greifende Lebensthemen und um in-
dividuelle und familidre Umstinde,
die man in der Regel nicht mit Frem-
den bespricht. Damit verbunden sind
auch praktische Themen, die zunédchst
nichts mit der eigentlichen Intention
der Stiftung zu tun haben. Die Men-
schen wollen nach ihrem Tod nichtals
Nachlassfall ,abgewickelt werden,
sie wollen wissen, wer sich um ihren
Nachlass kitmmert und zum Beispiel
ihre Wohnung nach ihrem Tod be-

tritt, die Bestattung organisiert oder
evtl. vorhandene Haustiere versorgt.

Auch fur das Nachlassmarketing
ist es wichtig, die Wirkung der eige-
nen Arbeit nachvollziehbar darzustel-
len und Geber:innen die Sicherheit zu
bieten, dass das Erbe in der Zukunft
zielgerichtet eingesetzt wird. Als eta-
blierte Organisation profitieren die
SOS-Kinderdorfer weltweit dabei von
einem hohen Bekanntheitsgrad, der
offentlichen Wahrnehmung als ver-
trauenswiirdigen Marke sowie einer
breiten Spender:innenschaft. Aus-
schlaggebend ist nicht zuletzt ein
uiberzeugender und gut vermittelter
Organisationszweck - im Falle der
SOS-Kinderdorfer weltweit ist das der
Einsatz fur bediirftige Kinder und Fa-
milien auf der ganzen Welt.

Voraussetzungen

Nachlassmarketing kann also durch-

aus einigen Aufwand bedeuten. Be-

vor Sie sich als Organisation dem

Fundraising in diesem Bereich wid-

men, sollten Sie vorab einige grund-

legende Fragen kldren:

> Wie sieht unsere Spender:innen-
struktur aus?

> Wie realistisch ist es, dass sich aus
uns zugewendeten Nachladssen
nennenswerte Ertrdge generieren
lassen?

> Mochten wir das Stiftungskapital
mehren oder direkte Projektmittel
erhalten?

> Haben wir ausreichend interne
Ressourcen, um Nachlassmarke-
ting zu betreiben, oder wollen wir
mit externen Expert:innen in ju-
ristischer Beratung und Nachlass-
abwicklung arbeiten?
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Langjahrige Spender:innen, die be-
reits eine Beziehung zu der Stiftung
haben, sind eine erfolgversprechen-
de Zielgruppe fiir Nachlassspenden.
Eine gute Basis fir Erfolge im Nach-
lassmarketing ist demnach eine Spen-
der:innenstruktur, die von langjahri-
gen Spender:innen in fortgeschritte-
nem Alter gepragt ist. Aber auch neue
Unterstiitzer:innen bieten Potenzial,
wenn der Wille erkennbar ist, die Stif-
tung langfristig zu unterstitzen, und
sich die Beziehung entsprechend ent-
wickeln ldsst. Beruht hingegen der
Grof3teil des Stiftungskapitals auf ein-
maligen Spenden oder der Férderung
durch Unternehmenspartner:innen,
besteht das Risiko, dass das Kosten-
Nutzen-Verhdltnis beim Nachlass-
fundraising nicht stimmig ist.
Kommen Sie zu einer mit Blick auf
das Nachlassmarketing positiven Be-
wertung Threr Spender:innenstruktur,
stellt sich die Frage nach den fachli-
chen und personellen Ressourcen in-
nerhalb der Stiftung. Haben Sie Fach-
krifte, die mit dem Thema Erbrecht in
Deutschland vertraut sind und Nach-
lasse professionell beurteilen kénnen,
oder sind Sie bereit, entsprechendes
Personal zu rekrutieren? Relevant
ist eine solche Fachexpertise etwa,
wenn ein Erbe ausgeschlagen wer-
den muss, da Aufwand und Ertrag in

Herrmann-Gmeiner-Stiftung

keinem Verhaltnis zueinander stehen
wiirden. Sollten Sie hier Zweifel ha-
ben, empfiehlt es sich, das Gesprach
mit Expert:innen im Erbrecht zu su-
chen, welche die Herausforderungen
aus der Praxis kennen und Empfeh-
lungen fiir Ihre Organisation ausspre-
chen konnen.

Verméchtnis als Alternative

Die SOS-Kinderdorfer weltweit sind
eine grofle Organisation mit lang-
jahriger Erfahrung im Bereich Nach-
lassmarketing. Eine eigene Abteilung
kiimmert sich um die diversen Aspek-
te der Nachlassabwicklung. Denn die
Liste der Aufgaben, die nach dem Tod
eines Menschen zu erledigen sind,
ist lang: von der Sichtung und Siche-
rung des Nachlasses tiber die Abspra-
che mit Behérden und Amtern bis zur
Pflege des Grabes. Die Ressourcen
dafiir miissen nicht zwingend intern
vorhanden sein, allerdings sollte der
Zugriff auf ein vertrauensvolles Netz-
werk an externen Dienstleister:innen
gewdhrleistet sein.

Wer als Stiftung den Aufwand ei-
ner Nachlassabwicklung vermeiden
mochte, sollte sich in der Beratung
statt als Erbe als Verméichtnisnehmer
anbieten. In diesem Fall erhilt die
Stiftung ein Vermachtnis. Das kon-
nen ein Geldwert, eine Immobilie
oder auch Wertgegenstinde sein. Im
Unterschied zu einer Erbschaft ist dies
mit deutlich weniger Aufwand und
Risiko verbunden und bietet sich da-
her gerade fir kleinere Stiftungen an.

Die nach dem Griinder der SOS-Kinderdérfer benannte Hermann-
Gmeiner-Stiftung wurde 2001 in Miinchen vom Verein SOS-Kinder-
dorfer weltweit ins Leben gerufen, um nachhaltige Unterstiitzungsmog-
lichkeiten fiir die weltweite Arbeit der SOS-Kinderdérfer zu bieten. Als
rechtsfihige Stiftung verwaltet sie zahlreiche Treuhandstiftungen und

ist Basis fiir vielfdltiges Engagement im Rahmen etwa von Verbrauchs-
fonds und sogenannten Freundedarlehen, die Spender:innen der Her-
mann-Gmeiner-Stiftung zinslos gewdhren. Zugleich spielt sie eine wich-
tige Rolle beim Nachlassmarketing. www.sos-kinderdoerfer.de

Fazit

Nachlassmarketing ist fir Stiftungen
grundsatzlich ein vielversprechendes
Feld, denn oft sind Nachlassspenden
umfangreicher als Einzelspenden und
wirken zum Teil nachhaltiger und
langfristiger. Gleichzeitig zahlen sich
Bemithungen um Nachlisse oft erst in
spaterer Zukunft aus, denn meist lie-
gen Jahre oder Jahrzehnte zwischen
Testamentserstellung und Erbfall.

Die Frage, ob eine Stiftung aktives
Nachlassfundraising betreiben méch-
te, ist eine strategische Entscheidung
und hdngt mit Fragen zur eigenen Ge-
ber:innenstruktur sowie mit Ressour-
cenplanung zusammen. Insbesondere
bei kleineren Stiftungen besteht das
Risiko, dass Aufwand und Nutzen
nicht ausgewogen sind, denn der not-
wendige Einsatz an Ressourcen kann
sehr hoch sein und die Ertrdge schwer
kalkulierbar.

Die wichtigste Erkenntnis aus un-
serer jahrzehntelangen Begleitung
und Abwicklung von Nachléssen: Ei-
ne fachkundige, personliche Beratung
und eine vertrauensvolle Beziehung
zwischen Geber:in und Stiftung sind
notwendige Grundlagen fur erfolg-
reiches Nachlassmarketing. Daher ra-
ten wir allen Stiftungen, die hier tatig
werden wollen, potenzielle Geber:in-
nen frihzeitig an ihre Organisation
zu binden. ¢
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