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M Organisation & Kommunikation

Legatur (9)

Neues Leben schaffen

Erbschaftsfundraising bei der
BUNDstiftung

von Nicole Anton und Almuth Wenta (Berlin)

Die Natur braucht unseren langfristigen und nachhaltigen

Schutz. Viele Tier- und Pflanzenarten in Deutschland sind akut

bedroht und kénnen sich nur auf geschiitzten Flachen erho-
len. Die 2005 errichtete BUNDstiftung schafft und bewahrt sol-
che Raume und sorgt so dafiir, dass aus kargen Landschaften

wieder Lebendiges erwachst. Um dies zu erreichen, wirbt sie

seit Jahren aktiv um Testamentsspenden.

Uber diese Moglichkeit der letztwilligen Unterstiitzung
informiert die Stiftung auf ihrer Homepage, in einer Erb-
schaftsbroschiire oder prominent in ihrem Jahresbericht —
z.B. indem sie einen Unterstiitzer vorstellt, der die Stiftung
als Erbin eingesetzt hat. In persénlichen Gesprichen kon-
nen mit dem Interessenten und potenziellen Geber kon-
krete und individuelle Forderkonzepte entwickelt werden.

Stiftung und Verein - ein Dreamteam

Der Bund fiir Umwelt und Naturschutz bietet interes-
sierten Forderern als Verein — BUND e.V. — und iiber die
BUNDstiftung vielfiltige Moglichkeiten, sich fiir die Um-
welt zu engagieren. In jeder Beratung werden die spezifi-
schen Beteiligungsangebote von Stiftung und Verein be-
nannt und geschaut, welche Organisation besser zu den
Vorstellungen der moglichen Geber passt. Hier kénnen
auch die steuerlichen Vorteile der Stiftung, die garan-
tierte Vermogensbindung (etwa beim Flichenerwerb), der
Gedanke generationsiibergreifenden Handelns oder die
Moglichkeiten von Unterstiftungen ausschlaggebend sein.
Da die BUNDstiftung laut Satzung auch die Projekte des
BUND e. V. fordert, verfolgen beide Organisationen letzt-
lich nicht nur dieselben Ziele, sondern verwirklichen diese
zum Teil auch gemeinsam. Sie ergdnzen und entwickeln
sich so gegenseitig. Statt der oft befiirchteten Kanniba-
lisierung entstehen im Zusammenwirken vielfiltige Syner-
gien. Die enge Verbindung von Verein und Stiftung ermog-
licht nicht zuletzt auch die Einsparung von Ressourcen: So
wird das Erbschaftsmarketing auch fiir die Stiftung durch
die Fundraiser des Vereins verantwortet; die Stiftung muss
kein eigenes Personal hierfiir vorhalten.

Beraten und beraten lassen

Immer mehr potenzielle Verméachtnisgeber wenden sich
aktiv an die BUNDstiftung. In Telefonaten, E-Mails und
Besuchen wird jede Anfrage personlich begleitet. Konkret
heiRt das, dass im Eins-Zu-Eins-Kontakt zum einen das
Thema ,,Erbschaft fiir die gute Sache” vertieft und die ent-
sprechenden Angebote der BUNDstiftung vorgestellt wer-
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den. Zum anderen wird dariiber informiert, was bei der
Erstellen eines Testaments zu bedenken ist. Eine juristisch
gliltige Beratung darf jedoch nur durch Volljuristen erfol-
gen — so bestimmt es das Rechtsdienstleistungsgesetz.

Im Gesprach wird die Fundraiserin zwar umfassend in-
formieren, Themen aufwerfen, Hinweise geben und Ideen
auch zu erbrechtlichen Fragen benennen. Deren Vertie-
fung, Prizisierung und v.a. schriftliche und damit verbin-
dliche Ausgestaltung wird jedoch einem Juristen oder ei-
nem Fachanwalt fiir Erbrecht, wie denen von LEGATUR,
liberlassen. Auch die Beratung beim Thema (Erbschaft- und
Schenkung-)Steuern wird von den Fundraiserinnen wegen
der Komplexitdt des deutschen Steuerrechts aus Griinden
der Sorgfaltspflicht den Fachberatern iiberlassen.

Begleiten und unterstiitzen

Um potenzielle Legatgeber gut beraten zu koénnen, be-
notigen Erbschaftsfundraiser ein breites Fachwissen. Das
eigene Testament selbst zu verfassen, ein Bestattungsinsti-
tut zu besuchen und beim Amtsgericht nachzuvollziehen,
wie die Abgabe eines Testaments konkret erfolgt, sensi-
bilisiert fiir die Aufgabe. Unterlagen zu verschiedenen
Vollmachten sollten bekannt sein. Ebenso ist es hilfreich,
sich intensiv mit dem Thema Trauerbegleitung und An-
gehorigenarbeit zu beschéftigen. Kenntnisse in Seelsorge
oder gewaltfreie Kommunikation runden das Profil fiir
diese emotionale Kommunikationsarbeit ab.

Wer im Bereich Erbschaftsmarketing arbeitet, ist nicht
selten mit komplexen Biografien und Familienkonstella-
tionen, Themen wie Krankheit, Sterbensdngste und Ein-
samkeit sowie groRen Unsicherheiten befasst. Das eigene
Schwicherwerden, die zunehmend enger werdenden
Grenzen der eigenen Verfasstheit geraten schnell in den
(Gesprachs-)Fokus und sollten von Seiten des Fundraisers
nicht ignoriert werden. Um einen potenziellen Erblasser
professionell begleiten zu kénnen, muss der Fundraiser
seine eigene Sprachfdhigkeit fiir diese Themen und Ge-
sprachssituationen finden, aber auch persénliche emotio-
nale Grenzen wahr- und ernst nehmen.

Als Ventil, um zu dieser mitunter emotionalen Last
auch wieder die notwendige Distanz zu gewinnen, kon-
nen z.B. Supervisionen helfen. Meist wird nur danach
gefragt, wie die Kommunikation des Fundraisers bei den
Spendern ankommt. Viel zu hdufig unterschitzt wird
dagegen die Frage: Was macht die Kommunikation der
Unterstiitzer mit mir? Insb. Erbschaftsfundraiser sollten
sich diese Frage aber viel hdufiger stellen.
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Nahe-Distanz-Verhaltnis finden

Fiir die BUNDstiftung — ebenso wie fiir den BUND e. V. —
gilt, dass intensive Gespriache und intime Einblicke in
die Biografien potenzieller Geber eine professionelle
Distanz geradezu herausfordern. Zwar erzihlt ein
Mensch mitunter persénliche Einschnitte aus seinem
Leben — um ein Gesprdch im Privaten zwischen Privat-
personen handelt es sich hierbei aber nicht. Das Ver-
hiltnis zwischen potenziellem Legatgeber und Fundrai-
serin sowie die Haltung des Organisationsmitarbeiters
gegeniiber dem Forderer sollten immer wieder durch
eine achtsame Feedback-Kultur priifend in den Blick ge-
nommen werden. Eine entsprechende Reflexion kann
dem Fundraiser helfen, sich selbst zu verorten und sei-
nen Standpunkt ggf. anzupassen. Im Mittelpunkt sollte
stets die Verbindung des potenziellen Unterstiitzers
zur Organisation stehen. Die zustdndigen Mitarbeiter
sollten diese Verbindung in einer Art Scharnierfunk-
tion begleiten.

Um ein angemessenes Néhe-Distanz-Verhéltnis zu
wahren, hat es sich bewdhrt, Beratungen prinzipiell ge-
meinsam (Vier-Ohren-Prinzip) durchzufiihren. Besonders
in der Erstberatung empfiehlt es sich, zu zweit zu agie-
ren. Im weiteren Beziehungsverlauf kann die Hauptver-
antwortung dann an eine Person iibergehen, bei Bedarf
ggf. auch mal wechseln.

Wichtige weitere Fragen im Bindungsprozess sind:
Was braucht der potenzielle Erblasser fiir Gesprachs-
und Beziehungsangebote, um sich wohlzufithlen und
Vertrauen aufzubauen? Welches Setting braucht der
Fundraiser, um ein angemessenes Ndhe-Distanz-Verhdilt-
nis entwickeln zu kénnen? Aus Erfahrung sei gesagt: Nur
Mut — zur direkten Frage und dazu, eigene Bediirfnisse
und Wiinsche zu formulieren. Denn so erwidchst eine
partnerschaftliche Beziehung auf Augenhoéhe.

Natiirlich gibt es auch hier nicht den Koénigsweg,
denn Fundraiser bringen immer auch die eigene Per-
sonlichkeit, Lebens- und Berufserfahrung in ihre Arbeit
mit ein. Wichtig ist es jedoch, die eigene Haltung immer
wieder zu reflektieren und das personliche Rollenver-
stindnis ggf. zu justieren.
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In Publikationen, auf der Homepage und in persénlichen
Gespriachen informiert der BUND offen iiber die Moglich-
keiten, die BUNDstiftung oder den BUND e.V. als Erben oder
Vermichtnisnehmer letztwillig zu bedenken. Die juristi-
sche und steuerliche Beratung gehért dabei in die Hiande
professioneller Berater, wie denen von LEGATUR. Aus Fund-
raisersicht sind die eigenen kommunikativen Fahigkeiten,
emotionalen Kapazititen und das Verhiltnis zum mogli-
chen Erblasser regelmaRig zu reflektieren. Nur so ist eine
professionelle und wertschitzende individuelle Begleitung
des potenziellen Forderers auf lange Sicht moglich. M
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