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Legate gewinnen im hart umkdmpften Spendenmarkt an Bedeutung
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Ein Vermachtnis fiir das Heim

M Susanne Wenger

Uber den Tod hinaus Gutes tun:
Legate stellen eine wachsende
Fundraising-Quelle dar und bieten
gerade auch Heimen Potenzial.
Doch die Kommunikation rund um
Verméachtnisse bedarf grosser
Sorgfalt.

Als die New Yorker Hotel- und Immo-
bilienbesitzerin Leona Helmsley 2007
starb, vermachte sie ihr auf fiinf bis
acht Milliarden Dollar geschatztes Ver-
mogen Amerikas Vierbeinern. Via
Testament brachte sie das Geld in eine
Stiftung zum Zweck der «Pflege von
Hunden» ein. Den Zusatz, auch «be-
diirftige Menschen» mit der Stiftung
zu versorgen, hatte Helmsley kurz vor
ihrem Tod noch gestrichen, wie die
«NZZ am Sonntag» kiirzlich berichtete.

Die Anekdote zeigt: Mit einem
Vermachtnis konnen Erblasserinnen
und Erblasser zu Lebzeiten und nach
ganz personlichem Gusto festlegen,
wie ihre Hinterlassenschaft eingesetzt
werden soll. Und zu vermachen gibt es
einiges. In der Schweiz wird das
Erbschaftsvolumen auf jahrlich rund
30 Milliarden Franken geschatzt. Noch
nie sei so viel vererbt worden wie jetzt,
konstatiert Robert Purtschert, Mitbe-
grinder und Ex-Direktor des Verbands-
management-Instituts (VMI) an der

Universitat Freiburg.

Begiiterte Rentnergeneration
Grund fiir den Geldsegen: Die nach

dem Zweiten Weltkrieg geborene

Babyboomer-Generation kommt ins
Alter. Sie ist zahlenmadssig stark und
steht finanziell weit besser da als
frithere Rentnergenerationen. Wegen
der steigenden Lebenserwartung hat
sie ausserdem Nachkommen, die selber
schon in einem gewissen Alter und
finanziell ausreichend versorgt sind.
Es gibt also neben den gesetzlichen
Pflichtteilen beim Vererben Spielraum,
vor allem auch bei Kinderlosen. «Diese
haben ein Zuteilungsproblem», stellt
Robert Purtschert fest. Anstatt Erb-
schaftssteuern an den Staat abzu-
liefern, zogen es viele vor, selber tiber
die Verwendung ihres Geldes zu
bestimmen. Und Legate an gemein-
niitzige Organisationen werden in

vielen Kantonen steuerlich begiinstigt.

Rechtlich zwingende Voraussetzung
fiir ein Legat ist dessen Erwahnung in
einem Testament. Auch hier ist die
gesellschaftliche Entwicklung forder-
lich: Die Zahl jener Menschen, die
tiberhaupt einen letzten Willen
verfassen, wichst. Grund dafiir ist die
Zunahme ausserehelicher Lebensver-
haltnisse. Wer im Konkubinat lebt
oder alleinstehend ist, hat weniger
gesetzliche Erben als Verheiratete und
greift folglich haufiger zum Testament,
um den Erbgang zu planen. Studien
zum Konsumverhalten zeigen ausser-
dem, dass Menschen tiber 70 und 8o
Jahren von einem stark entwickelten
spirituellen Bewusstsein getragen und
fiir Sinnfragen sensibilisiert sind: Die
Erinnerung an die eigene Sterblichkeit

fiihrt zu einem verstiarkten Bestreben,

den eigenen Selbstwert und kulturelle
Uberzeugungen zu stiitzen. Wer ein
Legat aussetzt, kann tiber den Tod

hinaus Gutes bewirken.

«Heime sind pradestiniert»

Aus all diesen Griinden weisen Legate
als Instrument der privaten Mittel-
beschaffung grosses Potenzial auf.

Im hart umkampften Spendenmarkt,
auf den neben Organisationen im
sozialen und karitativen Bereich
zunehmend auch Institutionen aus
dem kulturellen und dem Bildungs-
bereich drangen, sind Legate gemass
Fachmann Purtschert derzeit der
einzige Bereich mit wachsenden
Einnahmen. Markante Zahlen gibt es
beispielsweise aus Grossbritannien:
Dort wuchsen die Einnahmen gemein-
niitziger Organisationen aus Legaten
zwischen 2000 und 2002 um fast

20 Prozent: 2002 waren es 1,3 Milliar-
den Pfund. In der Schweiz werden
jahrlich schatzungsweise gegen 300
Millionen Franken an gemeinniitzige
Organisationen vererbt, das ist erst ein
Prozent des vermuteten Erbschafts-

volumens.

Seit ein paar Jahren sind denn auch in
der Schweiz grossere Nonprofit-
Organisationen zu einer aktiven
Legatspolitik tibergegangen. 2005
bildeten bei den Organisationen mit
dem Giitesiegel der Gemeinniitzigen-
Stiftung Zewo die Einnahmen aus
Legaten mit 143 Millionen Franken

die drittgrésste Spendenkategorie. Sie



entsprachen rund 15 Prozent der
gesamten Spendeneinnahmen. Ein
Jahr spéter war der Anteil leicht hoher.

Am meisten profitieren die Krebsliga

und die Berghilfe von Vermachtnissen.

Auch fiir Heime konnten Legate sehr
wichtig sein, sagt Robert Purtschert.
Die Leute hitten eine Priferenz, fiir
etwas zu spenden, das sie kennen und
das in der Néhe liegt: «Da sind Heime

natiirlich unglaublich pradestiniert.»
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werden, kann fiir Vermichtnisse
selbstverstandlich nicht geworben
werden. Adressaten diirfen gemiss
Fachmann Purtschert niemals den
Eindruck erhalten, sie wiirden aggres-
siv bearbeitet oder gar unter Druck
gesetzt Das gilt besonders fiir Heimbe-
wohnende. Im Zusammenhang mit
Legaten wurden die Unabhéngigen
Beschwerdestellen fiir das Alter (UBA)

zwar bisher kaum kontaktiert, wie
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Legat zu begiinstigen. Angehorige
bemerkten den Vorgang jedoch, die
Heimleiterin wurde fristlos entlassen

und strafrechtlich verurteilt.

Legate seien ethisch und rechtlich
gesehen fiir Heime schwierig zu
handhaben, findet UBA-Prisidentin
Bremi. Allenfalls kénne man das
Thema bei den Angehérigen des

Heimbewohners einmal ansprechen —

In der Schweiz werden jahrlich rund 30 Milliarden Franken vererbt —immer mehr Erblasser legen schon vor ihrem Tod fest,

dass ihre Hinterlassenschaft gemeinntitzigen Zwecken dienen soll.

Zuriickhaltung empfohlen

Bloss: Wie macht man potenzielle
Gonnerinnen und Goénner auf die
Moglichkeit des Legats aufmerksam?
Und wie kldrt man sie dartiber auf,
dass ein Legat rechtlichen Anspriichen
zu geniigen hat? Ganz so offensiv, wie

Sammelaktionen durchgefiihrt

Anja Bremi, Prasidentin der UBA
Schweiz, sagt. Sie weiss trotzdem von
problematischen Einzelféllen. So
brachte vor ein paar Jahren eine
Heimleiterin in der Deutschschweiz
eine demente Bewohnerin dazu, das
Testament abzuédndern und die

Heimleiterin personlich mit einem

Foto: Robert Hansen

aber nur, wenn mit diesen ein gutes
Einvernehmen bestehe. Viele Heime
vernachlassigten jedoch den Kontakt
zu den Angehorigen. Wichtig bei der
Legatssuche sei volle Transparenz und
Respekt, sagt Anja Bremi. Fiir weniger
problematisch hilt sie es, auf die

Moglichkeit von Grabspenden hinzu-
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weisen — dass also in der Todesanzeige
eines verstorbenen Heimbewohners

zu Spenden fiir das Heim aufgerufen
wird. Das kann zu Lebzeiten vom
Betroffenen selber, aber auch nach
dessen Tod von den Angehérigen
veranlasst werden. Am besten, so Anja
Bremi, errichteten Heime fiir Spenden
einen Fonds, der auch projektbezogen
sein konne. Eine Studie des VMI ergab
2004, dass rund die Halfte der Todesan-
zeigen in der Schweiz einen Spenden-
aufruf enthielten. Geschah dies zu-
gunsten einer sozialen Institution,
wurden am héufigsten Organisationen
der Krankenhilfe und -forschung
berticksichtigt, an zweiter Stelle folg-
ten bereits die Alters- und Pflegeheime.

«Ehrendes Andenken»
Gar als Alleinerbe eingesetzt wurde

im vergangenen Friihling das Alters-
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und Pflegeheim Sunnegarte, ein
gemeindeeigenes Heim in Bubikon
im Ziircher Oberland: Die im Marz
verstorbene Heimbewohnerin Louise
Schwenk-Hotz vermachte dem
«Sunnegarte» 97 400 Franken. Man sei
der grossziigigen Erblasserin sehr
dankbar fiir die Zuwendung und
werde ihr ein ehrendes Andenken
bewahren, liessen Gemeinderat und
Heimverwaltung 6ffentlich verlauten.
Louise Schwenk sei eine langjahrige
Bewohnerin gewesen, sagt Hansruedi
Mettler, Heimleiter seit 14 Jahren.
Bevor sie pflegebediirftig geworden
sei, habe sie schon in der Alterssied-
lung der Gemeinde gewohnt. Dort
amtete Mettler seinerseits zehn Jahre
lang als Hauswart. Dadurch hat er
«eine enge, gute Beziehung zu den
Leuten», wie er sagt. Dass die kinder-
lose Louise Schwenk schon relativ friith

in ihrem Testament bestimmt habe, ihr

Geld solle einmal der Altersinstitutibn
der Gemeinde zukommen, sei ihm
bekannt gewesen, sagt der Heimleiter.
Uberrascht habe ihn dann die Hohe
des Betrags.

In den letzten Jahren erhielt der
«Sunnegarte» laut Mettler mehrere
Millionen Franken aus Legaten.

Fast immer von Alleinstehenden, die
jahrzehntelang in der Gemeinde
Bubikon gelebt haben und am Schluss
pflegebediirftig geworden seien. Das
grosste Legat ans Heim betrug eine
halbe Million Franken. Die Erbschaften
fliessen in einen Fonds, tiber den eine
Kommission mit Gemeindebeteiligung
verfugt. Das Geld wird fiir Anschaffun-
gen verwendet, welche die Attraktivitat
des Heims steigern und den Komfort
fiir die Bewohnenden erhohen. So
wurde ein Heimbus fiir Ausflige

gekauft, der Kaffeesitzplatz wurde mit
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Leben Sie mit der Gewissheit, dass immer jemand da ist, um Ihnen zu helfen. Bosch Care Solutions
garantieren optimale Sicherheit, zu Hause in der eigenen Wohnung, im Bereich Betreutes Wohnen und im
Alters- und Pflegeheim. Darauf kdnnen Sie sich jederzeit verlassen - auf Knopfdruck, Tag und Nacht!
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Tel. 032 327 25 40, Fax 032 327 25 41, www.telealarm.com und www.boschsecurity.com.




drehbaren Sonnenstoren versehen,
und auf dem ganzen Heimareal gabs
neue Gartenbénke. Gezieltes Fundrai-
sing betreibt das Alters- und Pflege-
heim Sunnegarte nicht, weswegen
diese Einnahmen schwanken. Hinge-
gen fliessen pro Jahr regelmassig rund
7000 Franken aus Grabspenden oder
Kollekten an Beerdigungen in die

Heimkasse.

Manchmal iiberrascht

Mehr Grabspenden als Legate erhalt
das Alters- und Pflegeheim der
Evangelischen Kirchgemeinde Arbon.
Durchaus nicht nur von verstorbenen
Heimbewohnenden: Man sei manch-
mal tiberrascht, vom wem Grab-
spenden kdamen, heisst es bei der
Thurgauer Institution auf Anfrage.
Pro Jahr nimmt das Heim rund 3000
Franken Spenden ein, bei einem
Budget von 1,8 Millionen Franken.
Geworben fir Grabspenden oder
Legate wird nicht. Auf der Website
findet sich lediglich der diskrete
Hinweis, die von den Krankenkassen
anerkannte Institution werde durch
die Pensionstaxen und Pflegekosten
der Bewohnenden sowie durch Legate
und Spenden finanziert. Letztere
investiert das Heim in spezielle An-
schaffungen zugunsten der Pensio-
ndrinnen und Pensionidre, zum Beispiel

in ein Videogerat.

Heime aus anderen Bereichen, wie der
stationdren Jugendhilfe, werben
gezielter. Unter der Rubrik «Spenden»
schreibt beispielsweise das von einer
Stiftung getragene Kinderheim
Griinau in Au/Widenswil am Ziirich-
see, dass viele Menschen tiber ihr
Leben hinaus ein Zeichen fiir die
Zukunft setzen mochten. Mit einem
Legat an das Heim Griinau werde
ermoglicht, dass Kinder und Jugendli-
che ein Zuhause finden, das ihnen
Halt in schwierigen Situationen gebe.
Es werden dann «verschiedene

Maéglichkeiten der Nachlassregelung»
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beschrieben, und es wird eine persénli-
che Beratung durch den Heimleiter

angeboten.

Langfristige Beziehung

Frither sei die Legatspromotion ein
Tabu gewesen, das habe sich gedndert,
sagt Robert Purtschert, der vor zwei
Jahren zusammen mit zwei Ko-
Autoren ein Buch zum Thema verfasst
hat. Denn Legate seien fiir viele Orga-
nisationen zu einem unerlasslichen
Finanzierungsinstrument geworden.
Fiir die Spenderinnen und Spender
wiederum boten Legate die Moglich-
keit, Sinnvolles zu bewirken, ohne sich
zu Lebzeiten materiell einschrianken zu
miissen. «Eine Sensibilisierung der
Offentlichkeit iiber den Sinn und die
Notwendigkeit von Legaten erscheint
dringend notwendig und wird, wie
Befragungen in den USA zeigen, von
den Spendern auch gewtinscht»,

schreibt Purtschert in seinem Buch.

Erfolgreiches und ethisch vertretbares
Legate-Marketing lauft laut Purtschert
tiber «das Bauen von Briicken» zu den
Spendern. Legate seien nicht spontane,
sondern geplante Spenden, ja ein
intimes und personliches Geschenk
des Spenders. Legate fielen an, wenn
langfristig eine intensive, gute und
faire Beziehung zur Institution
bestehe: «Die Leute miissen tiber Jahre
hinweg ein positives und glaubwiirdi-

ges Bild von der Institution erhalten.»

Zeigen, wie Erbe eingesetzt wird
Purtschert rit, mit Veranschaulichun-
gen zu arbeiten. Das Heim soll aufzei-
gen, dass eine Renovation oder eine
Anschaffung dank einem Legat
zustande gekommen ist. Dies kann an
einem Tag der offenen Tiir geschehen
oder im Jahresbericht. Als adaquates
Kommunikationsmittel bietet sich eine
kleine Broschiire an, die auf die
Moglichkeit eines Legats aufmerksam
macht, iiber die rechtlichen Vorausset-

SCHWERPUNKT Fundraising

Legate

Mit einem Legat — auch Vermachtnis ge-
nannt — beglinstigt der Erblasser mit
Sach- oder Geldwerten Personen oder
Institutionen, die nicht zur gesetzlichen
Erbengemeinschaft gehdren. Dabei gilt:
Ohne Testament kein Legat. Verméacht-
nisse sind zwingend an die Existenz eines
rechtsgliltigen Testaments gebunden.
Will der Erblasser nicht eine einzelne Ins-
titution begiinstigen, kann er via Testa-
ment auch die Errichtung einer Stiftung
oder eines Fonds mit gemeinniitzigem
Zweck verfiigen. Dies rechtfertigt sich
aber nur bei grossen Summen. (swe)

zungen Auskunft gibt und ein person-
liches Gesprich anbietet. Eine solche
Broschiire kann auch an Vermogens-
verwalter oder Anwilte abgegeben

werden.

Fiir das Legate-Marketing eignen sich
Mitarbeitende mit hoher Glaubwiirdig-
keit, zum Beispiel der Heimleiter oder
die Stiftungsratsprasidentin. Sie treten
in einer Broschiire vorzugsweise mit
Bild auf. Weil mit édlteren Menschen
kommuniziert wird, soll auf Anglizis-
men und allzu kleine Schriften
verzichtet werden. Das Internet kann
ein erganzendes Kommunikationsin-
strument sein, es wird aber von der
aktuellen Zielgruppe noch unterdurch-
schnittlich genutzt. Im Legate-Marke-
ting, fiigt Robert Purtschert an, konne
erwihnt werden, dass auch kleinere
Beitrage willkommen seien. Falschli-
cherweise denke man bei Legaten
gleich an grosse Summen. Dabei
betriigen die meisten Legate zwischen
1000 und 10000 Franken. «Das ist
immer noch viel hoher als eine
durchschnittliche Spende.» &
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