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Die Partner der Studie

Mew
Philanthropy
Capitat

New Philanthropy Capital,
London

New Philanthrophy Capital ist eine gemeinniitzige
Organisation, die Geldgeber durch unabhdngige
Recherche und Forschung unterstiitzt. Ziel der Ar-
beit ist es, durch maBgeschneiderte Analysen Erfolg
versprechende Vorhaben und Projekte zu identifi-
zieren, um gemeinniitziges Engagement effektiv zu
gestalten.

New Philanthrophy Capital unterstiitzt primar
die Geldgeber - sowohl Privatpersonen als auch
Family-Offices oder Stiftungen. Dabei geht es um
Fragen wie: Wo wird eine Forderung am meisten ge-
braucht, welche Ziele lassen sich definieren, welche
Organisation kann diese Ziele am besten erreichen,
welche Organisationsform eignet sich am besten und
wie sieht ein effektives Controlling aus?

www.philanthropycapital.org

WISE Wealthy Individuals —
Social Entrepreneurs, Genf

WISE ist eine Organisation, die Geldgeber und ihre
Familien dabei unterstiitzt, ihre philanthropischen
Vorhaben in die Tat umzusetzen. Dabei geht es in
erster Linie um soziales Engagement. WiSE erforscht
im Detail die Absichten potenzieller Geldgeber und
stellt Kontakte zu passenden sozialen Experten und
Organisationen her, die nachweisbar iiber Expertise
in ihrem Arbeitsgebiet verfiigen. Dabei sollen die
Vorstellungen und Erwartungen auf beiden Seiten be-
ricksichtigt werden.

WIiSE hat fiir ihre Arbeit Standards definiert und
garantiert Transparenz und Erfolgsnachweise. Ziel
ist es, langfristiges Engagement zu schaffen und
Nachhaltigkeit zu sichern.

www.wise.net



| BertelsmannStiftung

Bertelsmann Stiftung, Giitersloh

Die Bertelsmann Stiftung engagiert sich in der Tra-
dition ihres Griinders Reinhard Mohn fiir das Ge-
meinwohl. Sie versteht sich als Forderin des gesell-
schaftlichen Wandels und unterstiitzt das Ziel einer
zukunftsfahigen Gesellschaft. Fundament der Stif-
tungsarbeit ist die Uberzeugung, dass Wettbewerb
und biirgerschaftliches Engagement eine wesent-
liche Basis fiir gesellschaftlichen Fortschritt sind.

Die Bertelsmann Stiftung arbeitet gemiB ihrer
Satzung ausschlieBlich operativ und nicht fordernd.
Sie verfolgt damit das Ziel, wirkungsvoll zentrale
gesellschaftliche Probleme aufzugreifen und Ver-
anderungen zu bewirken. Als wissensbasierte Or-
ganisation will sie einen Dialog zu den politischen
Reformthemen unserer Zeit auslésen und Entschei-
dungstrager beraten.

www.bertelsmann-stiftung.de

$ Scorpio Partnership .

Scorpio Partnership, London

Scorpio Partnership ist ein strategisches Beratungs-
unternehmen mit Schwerpunkt Vermogensberatung
und Vermogensverwaltung. Das Unternehmen, das
1998 gegriindet wurde, hat bereits mehr als 300 Un-
tersuchungen fiir mehr als 120 Organisationen und
Institutionen aus dem Umfeld Private Banking, Fund-
Management und Family-Offices durchgefiihrt.

Dabei sind die Londoner besonders auf qualita-
tive Befragungen von vermdgenden Privatpersonen
spezialisiert. Die Erkenntnisse, die aus diesen Inter-
views gewonnen werden, bilden die Grundlage fir
strategische Empfehlungen. Die Interviews basieren
auf Fragen, die gemeinsam mit den Kunden entwi-
ckelt werden.

www.scorpiopartnership.com



»Wenn sie wissten,

wie es geht, wiirden

sich mehr Menschen

engagieren. (




Erfahrungen aus der Insidersicht

Das Engagement fiir das allgemeine Wohl erlebt der-
zeit einen vielfach sichtbaren Aufschwung. In vielen
Landern und Kulturen sind immer mehr Menschen
bereit, ihre Zeit und ihre Ideen, aber auch substan-
zielle Anteile ihres Vermogens fiir gesellschaftliche
Anliegen zur Verfligung zu stellen.

Parallel dazu wurden in den letzten Jahren zu-
nehmend die personlichen, familidren und gesell-
schaftlichen Bedingungen untersucht, die Menschen
zum Engagement fiihren. Dabei stand meist im Mit-
telpunkt, welche Faktoren eine generelle Bereitschaft
zum Engagement fordern. Offen waren bisher noch
weitergehende Fragestellungen nach den konkreten
Erfahrungen, die Geber machen, sowie nach den
Griinden, warum sie sich fiir die Forderung eines An-
liegens oder fiir die Unterstiitzung einer bestimmten
Organisation engagieren. Zur Anndherung an diese
Aspekte leistet die vorliegende Studie einen Beitrag.

In Europa halten sich gemeinniitzig engagierte
Menschen mit groBen Vermogen eher im Hinter-
grund. Gemeinwohlorientiertes Handeln wird zwar
grundsatzlich positiv bewertet, kulturelle Traditi-
onen und eine in manchen Landern nicht zuletzt
medial gefiihrte Neiddebatte verhindern allerdings
haufig eine umfassende Kommunikation und damit
ein aktives Werben fiir die gute Tat.

Die Erfahrungen, die vermogende Geber in
GroBbritannien, in der Schweiz und in Deutschland
gemacht haben, hat das Beratungsunternehmen
Scorpio Partnership, London, zwischen Mirz und
Mai 2007 untersucht. Auftraggeber waren New Phil-
anthropy Capital, London, WiSE Wealthy Individuals
- Social Entrepreneurs, Genf, und die Bertelsmann
Stiftung, Giitersloh. Ziel des Vorhabens ist es, auf
der Basis authentischer Aussagen bessere Unterstiit-
zungsstrukturen und hilfreiche Produkte fiir soziale
Investoren zu entwickeln.

Die Studie basiert auf rund zweistiindigen Face-to-
Face-Interviews mit 34 Privatpersonen mit einem
Kapitalvermogen von 100 Millionen bis zu 2,5 Mil-
liarden US-Dollar und mit Vertretern von Family-Of-
fices. Befragt wurden neunzehn Personen in GroB-
britannien, acht Personen in Deutschland und sieben
in der Schweiz.

Erhoben wurden aus der Insidersicht der Inves-
toren die Informationsbediirfnisse, der Bedarf an Ori-
entierung und Unterstiitzung sowie das Verhéltnis zu
Beratern. Die Studie wurde ausdriicklich als explo-
ratives Vorhaben angelegt, um Trends aufzuspiiren,
die fiir die hochvermdgenden Geber im Besonderen,
in dhnlicher Form aber auch fiir Spender und Stifter
mit kleineren Vermogen gelten konnen. Die vorlie-
gende Publikation gibt die wichtigsten Erkenntnisse
in komprimierter Form wieder.

Den typischen hochvermdgenden sozialen Investor gibt
es nicht. Die Studie weist eher darauf hin, dass es hochst
unterschiedliche Typen gibt, die — je nach Erfahrung
und Anliegen — auch véllig unterschiedliche Formen des
Engagements wahlen.

Sogibteseinenklaren Unterschied zwischendensoge-
nannten ,,Neuen Gebern“ oder ,,New Philanthropists*
jlngerer Pragung und denjenigen, die auf institutionelle
Stiftungen und auf langjéhrige Erfahrungen zurtick-
greifen. Die Ersteren setzen oftmals zu einem friihen
Lebenszeitpunkt Teile ihres Vermdgens ein, das sie nicht
selten in relativ kurzer Zeit erworben haben. Sie tibertra-
gen die Prinzipien ihres unternehmerischen Handelns auf
ihr gemeinwohlorientiertes Engagement und Uberneh-
men oft eine aktive Rolle in der Umsetzung des gemein-
niitzigen Zwecks.

Andere Geber kdnnen zurlickgreifen auf bereits vor-
handene Strukturen, etwa in einer Stiftung. Sie nutzen
die familiaren Erfahrungen, um ihre eigenen philanthro-
pischen Interessen zu verfolgen. Der Grad der person-
lichen Mitwirkung ist abhangig von der verfigbaren Zeit
und den individuellen Interessen.







Die Motivation zu geben

Die tiberwéltigende Mehrheit der hochvermogenden
sozialen Investoren verfolgt ein sehr personliches
Anliegen. Sie selbst — oder ein Mitglied ihrer Familie
- haben in der Vergangenheit Erfahrungen gemacht,
die pragend fiir die Ausrichtung ihres gemeinniit-
zigen Engagements waren: das Weiterfithren der Fa-
milientradition, das Motiv, der Allgemeinheit etwas
zuriickzugeben, oder der drangende Wunsch, spiir-
bare Verdanderungen in der Gesellschaft zu bewirken.
In manchen Fillen stehen auch Enttduschungen tiber
das Handeln der Regierenden im Hintergrund.

Die meisten Familien sind hoch involviert in ihre
gemeinniitzigen Aktivititen und verfolgen ein be-
wusst gewdhltes Ziel. In den Familien haben Einzel-
ne oft ihre ganz personliche Motivation — unabhéngig
vom dem, was die Familie insgesamt als Ziel definiert
hat. So ist es durchaus nicht uniiblich, dass unter dem
Dach einer Stiftung verschiedene Interessen einzel-
ner Familienmitglieder vertreten sind. Ein Beispiel:
Eine Familie konzentriert sich auf das groBe Thema
LEntwicklungslander®, die geforderten Projekte aber
sind so unterschiedlich wie Bildung, Armutsbekamp-
fung oder Kampf gegen Aids.

Die Motivation ist iberwiegend anlassgetrieben oder
projektbezogen. Es gibt eine groBe Zuriickhaltung
bei der Entscheidung, sich dauerhaft und damit end-
gliltig festzulegen. Die Vorsicht wéchst sogar, je mehr
Erfahrungen die Geber mit ihrem gemeinwohlorien-
tierten Engagement machen. Sie vertreten oftmals
die Meinung, dass es einfacher sei, die Kontrolle zu
behalten und die eigenen Ziele durchzusetzen, wenn
die Struktur auf ihre individuellen Bediirfnisse und
Vorstellungen zugeschnitten ist.

Philantropic evolvement within a multi-generation family

Family philanthropic vehicle Theme: “Environmentalism“

First generation Theme: Local monument restoration

Second generation Theme: Amazon forestry

Third generation Theme: African Fauna

Quelle: Scorpio
Partnership

Fourth generation Theme: Global climate change



»Es hat viel vom Investment-Banking.
Du musst die richtigen Leute kennen,

die die Dinge voranbringen. «

Die klassische Organisationsform des gemeinwohl-
orientierten Engagements ist die Griindung einer
Stiftung. Das gilt besonders bei Vermogen iiber 250
Millionen US-Dollar. Der Grund ist auffallend simpel:
Es geht um Uberblick, Kontrolle, Vertrauen und den
Wunsch nach langfristigen Beziehungen. Dies trifft
sowohl auf hochvermogende Einzelpersonen als auch
auf Familien zu.

Da diese Bedingungen nicht auf dem freien Markt ein-
gekauft werden konnen, formen diese Stifter Struktu-
ren, die ihren Vorstellungen entgegenkommen und
ihrem unternehmerischen Denken entsprechen. In
diesem Prozess werden familidre Verbindungen ge-
nutzt, Berater eingesetzt und Netzwerke aktiviert,
um die gewiinschten Strukturen zu erzielen, Syner-
gieeffekte zu sichern und geeignete Mitstreiter zu
finden.

Frequency of donations and vehicles used

Frequency/vehicle used
Several MFOs

stated their clients fell Foundation or trust
into several categories.
Ad hoc
Quelle:

Scorpio Partnership Annual

UK Germany Switzerland
12 6 6

6 2 3

5 1 3

Percentage of sample using philanthropic foundations as vehicle of giving

Net worth (USD)

< 100 million

100 million — 250 million
250 million — 500 million

Quelle: -
Scorpio Partnership > 500 million

10

Percentage
30 %
65 %
100 %
100 %



Die meisten Interviewten empfinden ihren Einsatz
als bereichernd und stimulierend. Es gibt zahlreiche
Fille, in denen Hochvermogende ihr Engagement
mit der Zeit sogar noch verstirken - fiir einige be-
ginnt eine ,zweite Karriere“, wenn sie sich aus ihren
klassischen Geschiften zuriickgezogen haben. Es
wird jedoch deutlich, dass die Bereitschaft zu einem
weiteren finanziellen Engagement an positive Erfah-
rungen gekniipft wird: Je mehr Erfolge soziale Inves-
toren sehen, desto starker engagieren sie sich.

Hochgefiihle und Enttauschungen

Es gibt aber auch enttduschende Erfahrungen - be-
sonders bei denjenigen, die sich zum ersten Mal
engagiert und sich besonders ambitionierte Ziele ge-
steckt hatten, etwa die Griindung von Schulen oder
Krankenhdusern. Viele dieser Enttauschungen wa-
ren Folge einer zundchst unzureichenden Planung
- mit zu wenig Zeit oder einem nur oberflachlichen
Verstiandnis fiir die Schwierigkeiten der Aufgabe. In
vielen dieser Félle reagieren die Betroffenen gewohnt
professionell: Sie korrigieren ihre Ziele, suchen Netz-
werk-Strukturen, holen sich kompetente Berater oder
engagieren sich personlich noch mehr, bis das Pro-
blem gelost ist.

»Es sollte nicht
So schwierig sein,

sein Geld

wegzugeben. «

11



Die Ideenfindung und der Start werden durchgehend
als die Phasen mit den groSten Herausforderungen
beschrieben. Zwar hatten alle Investoren klare Vor-
stellungen von den Anliegen, die sie unterstiitzen
wollten. In der Startphase aber hatten alle Schwierig-
keiten herauszufinden, wie sich ihre Vorstellungen
konkret umsetzen lassen konnten, wie sie Destina-
tare oder Projekte auswahlen sollten und wie der

Nutzen der gegebenen Mittel erkannt werden kann.

Als besonders schwierig stellte sich heraus:

e die richtigen Berater mit Erfahrung zu identifi-
zieren, um exakt die Struktur zu finden, die fiir
die Idee optimal war,

e die Organisation und Sicherstellung der Finan-
zierung zu regeln, wenn mehrere Investoren
beteiligt waren,

* Projekte oder gemeinniitzige Organisationen zu
finden, deren Ansatz mit den Zielen der Geldge-
ber libereinstimmen,

e die kontinuierliche Analyse des Feedbacks in
den Projekten oder bei finanzierten Organisati-

onen zu sichern.

The philanthropic journey

Advice

Quelle:
Scorpio Partnership

12

Structuring

Offensichtlich gibt es eine Liicke in der Erkenntnis,
wie eine personliche Betroffenheit oder ein Interesse
optimal und unkompliziert in ein gemeinniitziges En-
gagement transferiert werden konnen. Zwar nutzen
viele vermogende Geber die klassischen Beratungs-
angebote der Experten in diesem Feld. Aus heutiger
Sicht aber urteilen viele der Interviewpartner, dass
das Fehlen einer unkompliziert verfiigharen Orientie-
rung eine ernsthafte Barriere flir potenzielle Geldge-
ber darstellt.

Project
selection

Funding and
feedback

Ongoing advisory services



oftmals Mangelware

Es ist bemerkenswert, dass diejenigen, die {iber eine
etablierte Stiftung verfiigen, am ehesten eine qua-
lifizierte Beratung nutzen und sich Unterstiitzung
suchen bei Fragen nach der optimalen Struktur und
Rechtsform, bei der Auswahl von Projekten oder beim
Controlling. Diejenigen, die sich zum ersten Mal mit
gemeinniitzigem Engagement befasst haben, holen
eher generelle Beratung ein. Viele machen dabei die
Erfahrung, dass ihre klassischen Beratungsstruktu-
ren nicht in der Lage sind, sie in dieser Situation op-
timal zu unterstiitzen.

Sogar die Vertreter der Family-Offices als ausge-
wiesene Profis bei Themen wie Finanzplanung oder
Vermogensberatung hatten am Anfang nicht den Ein-
druck, dass sich das gemeinniitzige Engagement so
durchdacht und optimal entwickelt darstellt, wie es
aus ihrer Sicht hitte sein sollen. Diese Einschdtzung
betrifft besonders die Aspekte Kosten und Wirtschaft-
lichkeit.

%

e

Spezifische Beratung und Empfehlung:

Zusatzlich stellt sich die Suche nach geeignetem
Personal mit der richtigen Erfahrung als groBfe He-
rausforderung fiir Privatpersonen und Familien dar,
die eine Stiftung etablieren oder ihr gemeinniitziges
Engagement auf- oder ausbauen wollen.

Etablierte Stiftungen setzen mittlerweile ihre
Netzwerke ein, um die passenden Personen zur Um-
setzung ihrer gemeinniitzigen Ideen zu finden. Dieje-
nigen Personen, die ihr Engagement erstmals aufbau-
en, durchlaufen dagegen nicht selten einen Prozess
von Versuch und Irrtum und miissen mit groBem
Aufwand ein personliches Netzwerk entwickeln oder

externe Berater finden.

-
e
S
e

»GroBartige Informationen
73 4

nutzen mir nichts — die kann

man Uberall preiswert haben.

Worum es geht, sind Beratung

und Empfehlungen. «

13
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Erfolge bewerten:

eine stete Herausforderung

Aussagekriftiges Feedback zu bekommen und Er-
folge bewerten zu konnen sind {iberaus wichtige Fak-
toren in der Motivation zu geben.

Bei Summen unter 25.000 US-Dollar verzichten
viele soziale Investoren auf teure Erfolgsmessung
und den Aufbau von Feedbacksystemen. Werden
mehr als 150.000 US-Dollar investiert, wachst der Be-
darf an Methoden zur Evaluation signifikant.

Wer sich erstmalig finanziell engagiert, hat offen-
sichtlich ein stdrkeres Bediirfnis nach personlichem
Feedback als etablierte Geber, die die Kontrollauf-
gaben nicht selten Beratern oder ihren Projektma-
nagern iiberlassen. Je langer sie sich engagieren, je
mehr positive Erfahrungen sie machen, desto mehr
fiihlen sie sich in ihrer Arbeit bestétigt und entwi-
ckeln ein tiefes Verstdandnis fiir die Chancen auf spé-
tere Erfolge.

Giver profiles

Type giver

Alle sozialen Investoren suchen nach quantitativen
Messmethoden fiir den Erfolg ihres Engagements.
Aber lberwiegend haben nur die Stiftungen die Ka-
pazititen, um diese oftmals komplexen Vorhaben
optimal umzusetzen und Schlussfolgerungen fiir die
kiinftige Arbeit zu ziehen. Im Gegensatz dazu agie-
ren die ,neuen“ Geber mehrfach nach ihren eigenen
Erfolgskriterien.

Viel Frustration 10st fehlendes oder ungentigendes
Feedback von gemeinniitzigen Organisationen aus,
die finanzielle Mittel erhalten haben. Dennoch gibt
es zugleich ein langmiitiges Verstandnis dafiir, dass
die Bediirfnisse nach Kontrolle und Reporting auf
Seiten der sozialen Investoren gleichzeitig eine im-
mense Belastung fiir die Geldempfianger und deren
Projektleiter darstellen konnen.

Im Grundsatz akzeptieren es aber nur wenige Ge-
ber, dass sie Mittel zur Verfiigung stellen, ohne ein
ausreichendes Feedback zu bekommen. Diejenigen,
die Geld ohne Feedback gegeben hatten, haben sich
in der Regel enttduscht von ihrem Engagement ver-
abschiedet.

Number

Anonymous. Seek feedback to see
the money is well spent.

Strategic. Taking highly informed and
targeted approach to support specific causes.

Declared. Want the gift to make
an impact.

Social giver. Desire to be part of a social
or cultural network of givers.

Family involvement. Want to involve
family members on an ongoing basis.

Interviewees selected
multiple profiles.

Professional philanthropist. Set up a

professionally run foundation.

Quelle: Scorpio
Partnership

Anonymous. Happy to put into the pot

and forget.



Strategisch geben:
Anspruch und Wirklichkeit

Strategisches Geben - das Nutzen von Kenntnissen
iiber gesellschaftliche Herausforderungen und die
wirkungsvollsten Hebel — wird generell als bedeu-
tend eingeschdtzt. In der Realitét zeigt sich allerdings
eine Liicke zwischen Anspruch und Wirklichkeit.
Die meisten fiir diese Studie befragten sozialen
Investoren haben ihre Interessenfelder definiert und
mit systematischer Forschung passende Projekte ge-
sucht. Oftmals werden strategische Ziele sodann mit

personlichen Vorlieben ausgestaltet.

Professionelle Berater und Vermogensverwalter
schitzen jedoch, dass sich auBerhalb des Samples
dieser Studie nur zehn bis zwanzig Prozent ihrer Kun-
den tatsachlich auf der strategischen Ebene bewegen.
Diese Klientel hat typischerweise eine oder mehrere
eigene Stiftungen. Der bedeutende Prozentsatz, der
keine systematische Strategie hinterlegt hat, sei in
groBem Umfang befasst mit intensiven Tatigkeiten
im eigenen Unternehmen. Diese Personen haben
schlicht zu wenig Zeit, um umfangreiche Recherchen
iiber gesellschaftliche Anliegen, wichtige Fordervor-
haben oder besonders wirkungsvolle Formen der Un-
terstiitzung durchzufiihren.

Dieser Befund legt nahe, dass die Gruppe der
Geber stark polarisiert ist zwischen den selbst invol-
vierten strategischen Investoren und denjenigen, die
- noch - keine personliche Beziehung und wenig in-
dividuelles Wissen hinsichtlich des gemeinniitzigen
Engagements haben.

»Bel meinem gemeinwohlorientierten

Engagement ist es wie im Unternehmen:

Ich will sicher sein, dass mein

Geld etwas Positives bewirkt!«

15
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»Es ist absolut wichtig, dass

Du eine gute Gesprédchsbasis

mit Deinem Geschéftsfiihrer
hast. Du brauchst unbedingt
eine Person, die Deine

Interessen versteht. «




Der gute Rat fur andere

Trotz aller Unterschiede bei den Befragten gibt es be-
merkenswerte Ubereinstimmungen bei den Ratschli-
gen, die man potenziellen Stiftern und Spendern ver-
mitteln wiirde. Die drei wesentlichen sind:

Fast alle Befragten betonen die Notwendigkeit, sich in
der ersten Phase fachliches Wissen und externe Kom-
petenz zu sichern. Jedoch gibt es einen offensicht-
lichen Mangel an Kontakten zu den richtigen Rat-

* Konzentration auf ein Themenfeld gebern. Auch fehlt der Zugang zu den personlichen

e Zusammenarbeit mit Profis — sowohl externe Be- Erfahrungen, die andere Geldgeber gemacht haben.
rater als auch intern Verantwortliche Die meisten Befragten waren erfreut, {iber ihre
e Sich-Verkniipfen mit den Netzwerken anderer Ge-  Erfahrungen berichten zu konnen. Alle Teilnehmer
ber, um von deren Erfahrungen zu lernen. aus GroBbritannien sind generell bereit, zu ihrem
Engagement Auskunft zu erteilen. Im Gegensatz
Die ,neuen” sozialen Investoren konzentrieren ihre dazu sind die Deutschen eher zuriickhaltend - ein
Ratschldage auf Themen wie eigenes aktives Engage-  Ausdruck unterschiedlicher Kulturen.
ment in der Sache, mit anderen und mit Netzwerken
zusammenzuarbeiten, sich der Risiken bewusst zu
sein, sich auf.elgent'a' Urteile zu Verlalsse-.n - typ?sche ) We]] ]C’h Ge]d gemacbt habe,
Verhaltensweisen fiir Menschen, die im Business
stehen. Langjéahrig titige Stifter heben in erster Li- . )
nie auf Strukturen ab — und wéhlen damit einen eher h eJBt daS 1 OCh ]aﬂge ﬂ]Ch Z'Li
operativen Ansatz.

Dabei, so der Rat, sollten potenzielle Geldgeber

dass ich gut darin bin,

frithzeitig Informationen einholen.

es wieder wegzugeben. «

Segmented advice to potential donors from the sample group

Advice

Deploy own skills

Quelle: Interviewees
chose up to three
pieces of advice to
pass to prospective
philanthropists.

Take risks

Built the correct structures

Source: Scorpio

Partnership Take personal involvement

| New

philanthropists Work with people/networks

I [nstitutional

philanthropists Strategically focus on an area of interest

17



»lch bin aufgewachsen
in einem Umfeld von
Philanthropie und Business.
Deshalb war mir das Thema

Immer sehr prédsent.«

18

Wege zum Engagement

Zahlreiche vermdgende Menschen beginnen offensicht-
lich erstmals im Alter von nahezu 40 Jahren, sich mit
Themen des gemeinniitzigen Engagements zu beschaf-
tigen. Sind sie dann zwischen 40 und 50, verstérkt sich
das Interesse und korrespondiert mit ersten Gedanken
dariiber, was nach der aktiven beruflichen Phase kommen
soll. Die Uberlegungen werden konkreter, wenn sich die
Aussicht auf hohe Liquiditat ergibt — etwa beim Verkauf
eines Unternehmens.

Im Gegensatz dazu sind viele Reprasentanten von
in der Familie bereits vorhandenen Stiftungen unmit-
telbar nach dem Studium mit dem Thema in Beriihrung
gekommen. Ab Ende 20 befassen sie sich ernsthaft mit
den Aktivitaten und Potenzialen der ihnen verbundenen
Stiftungen. In ihrem ganzen beruflichen Umfeld sind sie
immer wieder mit dem Thema konfrontiert und nehmen
daher Ratschlage und Informationen dankbar an.

Wer in einer Familie groft geworden ist, in der Geben
und Engagement eine bedeutende Rolle spielen, beschéaf-
tigt sich praktisch sein ganzes Leben lang mit diesem
Thema — und wird selbst vielfach aktiv, wenn er sich aus
dem beruflichen Engagement zuriickzieht.




Soziale Investoren, die sich erstmals mit gemein-
niitzigem Engagement beschiftigen, beklagen das
Fehlen von Kontaktstellen, an die man sich wenden
kann, um erste, vor allem unabhédngige Informati-
onen zu bekommen. Etablierte Stiftungen dagegen
haben ihre hauseigenen Informationskandle und
Beziehungen entweder zu exklusiven Experten oder
im Rahmen ihrer Netzwerke. Die Studie ergibt, dass
der Bedarf an Orientierung in der Startphase, bei der
Auswahl von forderungswiirdigen Anliegen sowie bei

der Erfolgsbewertung am groBten ist.

Informationsbedarf und Netzwerke

Netzwerke, die oft schon seit Jahren gute Arbeit
leisten und iiber viel Erfahrung verfiigen, sind eine
wichtige Informationsplattform fiir vermogende Ge-
ber. Ubereinstimmende Meinung von etablierten Stif-
tern war es, dass sich diese Netzwerke auf konkrete
Themen spezialisieren sollten, anstatt in allgemeine
Zirkel zum Thema ,Stiftung“ abzugleiten. Im Gegen-
satz dazu suchen potenzielle Investoren nach Foren,
in denen sie die Grundsitze und Erfolgsfaktoren des
gemeinniitzigen Engagements erst einmal kennen-
lernen konnen, bevor sie sich auf ihr eigenes Tatig-
keitsfeld konzentrieren.

Netzwerke werden generell als wichtig erachtet
fiir den Austausch von Ideen und Projekten. Zusatz-
lich gelten sie als Wissenspool fiir die Berater in die-
sem Feld. Dariiber hinaus erfiillen Netzwerke nicht
selten eine Rolle als Finanzberater und Koordinator,
weil hier unter einem Dach Allianzen von Kapitalge-
bern geschmiedet werden konnen. Diese Allianzen
werden haufig fiir bestimmte Projekte eingesetzt und
16sen sich wieder auf, wenn diese beendet sind.

»Die ersten Gelder
sollten fiir Informationen
und Beratung

ausgegeben werden. «
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Strategien der Auswahl:

was und wie fordern

In der Regel haben vermogende Geldgeber eine

grundsatzliche Idee, in die sie investieren wollen.

Bei einigen wird die Strategie fiir ihr Engagement an

dieser Idee ausgerichtet. Andere werden in dem von

ihnen gesetzten groBeren Rahmen ad hoc tétig. Eini-
ge Investoren definieren parallel oder alternativ ein

Portfolio von gemeinniitzigen Organisationen oder

Anléssen, fiir die sie sich kontinuierlich engagieren

wollen.

Bei der Auswahl spielen meist drei Aspekte eine
herausragende Rolle:

* Projekte oder gemeinniitzige Organisationen
miissen ihre Ziele erreichen und Erfolge nachwei-
sen konnen.

* Das Management muss kommunikationsbereit
sein — im Prozess vor der endgiiltigen Entschei-
dung und im weiteren Verlauf der Zusammenar-
beit. Gewiinscht werden aussagekraftige Unter-
lagen fiir eine ,Due Diligence®, die eine positive
Entscheidung kalkulierbar machen.

* Die sozialen Investoren verlangen zudem nach
einer klar definierten Ausstiegsstrategie. Dieser
Fall tritt ein, wenn ein Projekt nahezu vollendet
ist, eigene Kraft entfaltet hat oder an Dritte trans-
feriert werden soll — haufig an staatliche Stellen
oder an eine groBere nicht staatliche Organisation.
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Mehrere Interviewpartner schilderten, dass sie in
ihren Auswahlprozessen unterschiedliche Bewer-
tungsstrategien angewendet haben. Ein géngiger
Weg ist es, zundchst einen losen Zusammenschluss
von gemeinniitzigen Organisationen auszuwdéhlen
und diese Aktivititen im Laufe der Zeit in einer ge-
meinniitzigen Stiftung zu biindeln. Dieser Prozess ist
abhingig vom zur Verfligung stehenden Kapital, von
der Zeit, die investiert werden kann, und von posi-
tiven Erfahrungen.

Die sozialen Investoren neuerer Prdagung sind
stark ergebnisorientiert. Sie bewerten ihr stifte-
risches Engagement wie eine Kapitalinvestition und
bevorzugen Projekte, die iiberschaubar und tiber-
priifbar sind. Etablierte Stiftungen und Reprasentan-
ten von Stiftungen sind ebenfalls projektorientiert. In
der Regel sind sie in ihrem Auftritt aber wesentlich
konservativer als die neuen Stifter. Bei der Auswahl
der Projekte verlassen sie sich auf ihre Manager und
auf Projektleiter.

»Er (der hochvermégende
soziale Investor) baut seine eigenen
Strukturen auf (..). Ich glaube,
es ISt eben ein Unterschied, ob man
mit mehr als einer Milliarde Dollar
umgeht oder nur mit 100.
Geber wollen sicher sein, dass es in

ihrem Sinne funktioniert. «



Die Dauer der Projekte

Durchschnittlich sind soziale Investoren bereit, ein
Projekt drei bis vier Jahre zu fordern. Bedenken, dass
eine Organisation oder ein Projekt von der eigenen
Forderung abhéngig wird, sprechen fiir viele gegen
lingere Engagements.

Manche Vorhaben sind allerdings bewusst auf
einen langeren Zeitraum angelegt — so braucht etwa
die Lobbyarbeit im parlamentarischen Umfeld einen
langen Atem. Zusatzlich zu diesen langfristigen Ver-
pflichtungen wéahlen viele Investoren die Form des
Ad-hoc-Engagements. Das betrifft haufig Einzelak-
tionen, die mit dem ursédchlichen Stiftungsauftrag
nichts zu tun haben.

Viele Geber wiinschen sich, sie konnten ihr Enga-
gement abbrechen, wenn sich ein gefordertes Projekt
als nicht tragfahig erweist. Diese Fille sind jedoch
selten — es gibt generell eine hohe Toleranz im Um-
gang mit Risiken und Fehlentwicklungen.

Im Verlauf der Zusammenarbeit mit Destinatdren
kann sich die Art der Finanzierung verdndern, bei-
spielsweise durch Matching-Funds, die die Mitarbei-
ter eines Familienunternehmens aufgelegt haben,
Kapitalaufstockungen, um Ziele auf jeden Fall frist-
gerecht erreichen zu konnen, oder Co-Engagements
von Dritten, die dieselben Interessen verfolgen. Die
Art der Finanzierung ist oftmals abhangig von infor-
mellen oder personlichen Netzwerken der Geber.

Stages where information would be most useful to the sample

Stage that advice is most valued Number
Decision of what kind of giver to be 9
Discovery of a giving process 13
Getting the family involved 8

Involving the next generation 2

Setting up a giving vehicle 6
Finance and tax implications 6
Identifying organisations/projects to support 11
Getting involved with a cause 7
Quelle: Scorpio L .
Partnership Monitoring charitable performance 12
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Feedback als Grundlage fur Motivation

Alle sozialen Investoren begriiBen ein Feedback
des Projektmanagements und die Mehrheit wiirde
schriftliche Unterlagen detailliert zur Kenntnis neh-
men. Diese Berichte sollen allerdings moglichst kurz
und prazise sein. Wenn sie dariiber hinaus Fragen
haben, wollen die Geldgeber diese personlich stellen.
In diesem Punkt sind sie pragmatisch und lehnen bii-
rokratisches Reporting ab.

yBerater sind wie Geschafts-
flihrer oder ein CEQO. Man kauft
die besten Leute ein, um die

richtigen Resultate zu erzielen. «
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Ein gut organisiertes Feedback ist fiir Stifter und Spen-
der ein wichtiges Instrument, um die Fortschritte der
Projekte beurteilen zu konnen. Auf der anderen Seite
ist dies fiir das Projektmanagement der beste Wegbe-
reiter, um eine lanfristige Forderbeziehung aufbauen
zu konnen. In der Regel gibt es zweimal im Jahr Tref-
fen, bei denen der Projektverlauf diskutiert wird und
kiinftige Ziele festgelegt werden.




Diskussionen {iber eine Anpassung der Strategie
des gemeinniitzigen Engagements haben vor allem
zwei Anldsse. In der Regel geht es um die Nachfol-
geregelung innerhalb einer Familie oder eines Fami-
lienzweiges, der zum Beispiel die Stiftung fiihrt. Dies
ist ein sehr personlicher Vorgang innerhalb einer Fa-
milie; der Rat AuBenstehender wird hier nur selten

gewlinscht.

Veranderungen in der Strategie

Zweitens kann sich die Strategie verdndern, weil sich
das Anliegen verandert hat, mit dem sich der Investor
identifiziert hatte. Das prominenteste globale Thema
der letzten Jahre war beispielsweise das Umweltthe-
ma, speziell der Klimawandel. In solchen Féllen wer-
den externe Experten eingeschaltet — besonders wenn
der Wechsel zu einem Bereich vollzogen werden soll,
mit dem der Geber bislang wenig oder gar keine
Erfahrung hatte. Gewiinscht werden jedoch auch in
diesem Falle mehr Informationen dazu, wie dabei am
besten vorgegangen werden kann. Die konkrete Um-
setzung ist anschlieBend in der Regel die Angelegen-
heit des Stiftungsmanagements und seines Stabs.
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Gemeinnutziges Engagement

und Vermogensmanagement

Die Studie verdeutlicht, dass gemeinniitziges Enga-
gement zunehmend ein integrierter Teil des Vermo-
gensmanagements wird — sowohl bei hochvermo-
genden Privatpersonen als auch bei Family-Offices.
Gleichzeitig gibt es eine signifikante Minderheit
unter den Befragten, die diese beiden Bereiche vollig
getrennt betrachten.

Es scheint eine Korrelation zu geben zwischen
der Hohe des finanziellen Engagements und der In-
tegration des Engagements in die konkrete Vermo-
gensplanung. Die Familien, die diese Aspekte — auch
steuerlicher Natur - als Bestandteil ihres Vermogens-
managements begreifen, investieren pro Jahr mehr
als zehn Prozent ihres jahrlichen Reinerloses in ihre
gemeinniitzigen Aktivitaten.
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Privatpersonen, die mehr als 20 Prozent ihrer Zeit
in Gemeinnitzigkeit investieren, machen dieses En-
gagement zu einem zentralen Faktor in ihrer Vermo-
gensplanung. Geber, die mehr als 40 Prozent ihrer
Zeit investieren, stellen zusatzlich Synergien zwi-
schen dem gemeinniitzigen Engagement und ihren

geschiftlichen Interessen her.




Die Zigel in der Hand behalten

Sowohl Privatpersonen als auch Unternehmer mit
einem Vermodgen von mehr als 150 Millionen US-Dol-
lar sind nicht geneigt, eine Art Geber-Service zu nut-
zen, der ein umfassendes Rundum-sorglos-Paket lie-
fern konnte. Die Mehrheit will selbst den Uberblick
haben, sich personlich engagieren und den Einfluss
auf ihr gemeinniitziges Engagement behalten. Trotz
der hohen Wertschiatzung flir sachkundige Beratung
ist der Wunsch, selbst die Kontrolle zu behalten, sehr
prasent.

Die groBe Mehrheit der Befragten ist bereit, fiir
eine Beratung zu zahlen - solange sie aus ihrer Sicht
Sinn macht. Dies ist besonders in der ersten Phase
des Engagements der Fall, wenn es darum geht zu
entscheiden, wie die Fordermittel effektiv eingesetzt

werden sollen.

»Wenn ich mein gemeinnttziges
Engagement outsourcen
wliirde, wiirde meine Familie
sagen, ich hatte die Kontrolle

aus der Hand gegeben. «

Viele soziale Investoren der Generation ,New Philan-
thropist* haben ihr Vermogen in relativ kurzer Zeit
selbst erwirtschaftet. Sie leitet oft die Vorstellung, im
gemeinniitzigen Bereich genauso agieren zu konnen
wie in ihrem eigenen Unternehmen. Auch wenn sich
diese Sichtweise nicht immer bestitigt, ist fir sie
verstandlicherweise ein gleichermaBen unternehme-
rischer wie innovativer Ansatz ein starkes Argument
zur Forderung eines gemeinniitzigen Anliegens oder

einer Organisation.

25



-

e —

»Es muss ein Erfolg sein!«
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Unterstiutzung und

Services fur Geber

Die vorliegende Studie zeigt im Detail durchaus
Unterschiede zwischen den sozialen Investoren in
verschiedenen Landern, zwischen erfahrenen Stif-
tern und ,New Philanthropists“ sowie zwischen den
Gruppen mit unterschiedlichen Vermogen. Aufgrund
der kleinen Fallzahl erlaubt sie allerdings eher das
Erkennen von Trends denn reprasentative Aussagen.

Dennoch richtet die Untersuchung den Blick auf
eine Tatsache, die bei dem gemeinniitzigen Engage-
ment hochvermoégender Menschen eine nicht uner-
hebliche Rolle spielt: Selbst wenn der institutionelle
Rahmen des Engagements - etwa eine Stiftung -
etabliert und voll funktionsfahig ist, bleibt ein Bedarf
an inhaltlicher, thematisch kompetenter Information.
Welche Sachlagen innerhalb eines gesellschaftlichen
Feldes adressiert werden sollen, wie im Einzelfall
vorgegangen werden kann, welche Ergebnisse rea-
listisch zu erwarten sind und welche Destinatdre am
besten wie gefordert werden — diese Fragen stellen
sich soziale Investoren und Family-Offices in der
praktischen Umsetzung des gemeinniitzigen Engage-
ments oftmals. Die Erarbeitung von Kenntnissen und
Strategien angesichts komplexer Problemlagen wird
in vielen Féllen als hochst zeitaufwendig empfunden.
Langjahrige vertrauensvolle Beziehungen zu Bera-
tern und in Netzwerken miissen aufgebaut werden.

Gleichzeitig legen Investoren Wert auf aussage-
kraftiges, zeitnahes und angemessenes Feedback.
Sie wollen wissen, wie die von ihnen geforderten
Organisationen die Mittel verwandt haben und wel-
che gesellschaftliche Wirkung erzielt werden konnte.
Diese Kenntnisse bendétigen sie fiir die Entwicklung
ihrer Strategie — und zudem bildet dieses Feedback
einen wichtigen Aspekt in der weiteren Motivation
zu geben.

Als Schlussfolgerungen aus der Studie ergeben sich

daher folgende Aspekte:

* Intensivierung des Austauschs zwischen sozialen
Investoren

* geberspezifische Aufbereitung von Wissen zu
wichtigen gesellschaftlichen Herausforderungen,

e mehr Transparenz iiber besonders leistungsfahi-
ge gemeinniitzige Organisationen, die als Forder-
mittelempfanger in Betracht kommen

¢ Identifikation von angemessenen Feedback-For-
men fiir Investoren.

Die Anforderungen an Unterstiitzung und Beratung,
die in der Studie formuliert wurden, beschreiben die
Aufgaben fiir alle professionell Tatigen in diesem
Feld. Dabei geht es nicht nur um Fragen der Orga-
nisation und des Managements — vielmehr besteht
auch hinsichtlich einer inhaltlichen Orientierung
iiber gesellschaftliche Sachverhalte ein definitiver
Handlungsbedarf.

Fir die Fordermittel empfangenden Organisa-
tionen gilt, dass parallel mit der Bereitschaft zum
finanziellen Engagement und zur Mitwirkung von
Forderern auch der Bedarf an qualifiziertem Aus-
tausch zu den gemeinsam erzielten Ergebnissen, den
gesellschaftlichen Wirkungen und auch zu wichtigen
Lernerfahrungen wichst.

Umfang und Fokus einer explorativen Studie wie
der vorliegenden weisen hin auf weitere Forschung
und Vertiefung. Deutlich wurde jedoch schon in die-
sem Rahmen: Transparenz ist eine Voraussetzung fiir
Qualitdt, und beides wiederum bedingt oft Motivati-
on zum Engagement. Die Entwicklung von entspre-
chenden Strukturen und Produkten wird allen dienen,
die am Engagement fiir die Allgemeinheit mitwirken:
den Forderern ebenso wie den Geforderten.
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