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Der Trend zum Stiften und Spenden
Motor dieses Wandels ist das steigende
Interesse vermögender Privatpersonen,
sich gemeinnützig zu engagieren. Ins-
besondere Privatbanken sind davon
überzeugt, dass mit zunehmendem
Wohlstand immer mehr Kunden Geld
für gemeinnützige Zwecke bereitstel-
len werden. Unter den Neuvermögen-
den entwickeln sich Stiftungen und
ähnliche Vehikel für gemeinnütziges
Engagement geradezu zu einem Trend. 

Aufgrund verstärkter Nachfrage
bieten immer mehr Berater Dienstlei-
stungen für Kunden an, die in gemein-
nützige Organisationen investieren
möchten. Das Dienstleistungsangebot
ist zurzeit jedoch sehr limitiert, und

viele soziale Investoren
wissen nicht einmal, dass
Beratung für gemeinnüt-
ziges Engagement ange-
boten wird. Dies liegt
zum einen an der zaghaf-
ten Vermarktung durch
die Akteure und zum an-
deren an der Zurückhal-
tung vieler Berater, sich
auf ein Gebiet zu bege-
ben, auf dem sie sich
nicht ausreichend quali-
fiziert fühlen. 

Hintergrund der Studie
Die Studie «Die Rolle
von Vermögensberatern
bei der Beratung sozialer
Investoren» gewährt ei-
nen einzigartigen Ein-
blick in das sich wan-
delnde Verständnis von
Beratungsleistungen für

soziale Investoren in Europa. New
Philanthropy Capital (UK), «wise»
(CH) und die Bertelsmann Stiftung be-
auftragten Scorpio Partnership, eine
Beratungsgesellschaft für Vermögens-
verwaltung in London, die Rolle von
Vermögensberatern in der Beratung
von sozialen Investoren zu erforschen.
Scorpio Partnership führte hierzu von
Juni bis September 2008 telefonische
Befragungen bei 100 europäischen 
Privatkundenberatern durch, die sich
aus Privatbanken, Multi-Family-Offices
(MFOs), Treuhändern, Anwälten so-
wie anderen Experten in der Vermö-
gensberatung zusammensetzten. 

Mangelnde Transparenz
über Qualität und Wirkung
«Ich will sicher sein, dass mein Geld
etwas Positives bewirkt!» – das wün-
schen sich Spender, Stifter und sozial
engagierte Unternehmer gleichermas-
sen. Doch für soziale Investoren ist es

alles andere als einfach, Erkenntnisse
über die Wirkungen gemeinnütziger
Organisationen zu gewinnen. Allein in
Deutschland gibt es mehr als 550’000
eingetragene Vereine, 15’000 Stiftun-
gen und 240 Bürgerstiftungen. Die
wachsende Anzahl von Internetpor-
talen und Verzeichnissen, die Vereine
oder Stiftungen nach unterschiedlichen
Kriterien vorstellen, helfen hierbei nur
bedingt.

Viele Menschen möchten sich heu-
te gemeinnützig engagieren und dies
ebenso professionell betreiben wie das
Geschäft, mit dem sie ihr Vermögen er-
wirtschaftet haben. Gerade in Zeiten
knapper werdender Mittel ist es dabei
essenziell, über gesichertes Wissen
über Organisationen zu verfügen, die
wirkungsvolle und leistungsfähige
Handlungsansätze nachweisen kön-
nen. Bislang überwiegt jedoch Intrans-
parenz über die Wirkungen gemeinnüt-
ziger Aktivitäten.

Zunehmende Nachfrage
nach Beratung
Laut der Studie erhalten heute 63% der
Befragten mehr Anfragen als noch vor
zwei Jahren. 77% der Studienteil-
nehmer bestätigen, dass der Kunden-
wunsch der Hauptgrund für die Ein-
führung eines Spenden- und Stiftungs-
services sei. Der steigende Bedarf an
kompetenter Beratung lässt sich daher
nicht nur quantitativ erklären, sondern
auch durch das Bedürfnis, die für
wohltätige Zwecke bereitgestellten
Mittel möglichst wirkungsvoll einge-
setzt zu sehen; dieser Aspekt ist neu
und verlangt oft ebensoviel Beratung
wie die Strukturierung eines Finanz-
portfolios.

Aber auch Veränderungen ausser-
halb der individuellen Sphäre des
Spenders spielen eine Rolle. So brach-
ten z.B. in Deutschland und Frankreich
Änderungen im Steuerrecht verbes-

Der Wunsch nach mehr Beratung – Die wachsende
Bedeutung philanthropischer Beratungsdienstleistungen
für vermögende Privatpersonen
Im gemeinnützigen Sektor in Europa zeichnet sich ein grundlegender Wandel ab: Gemäss einer kürzlich veröffent-
lichten europaweiten Studie1) wird sich die Beratung von gemeinnützig orientierten Spendern, Stiftungsgründern
und Finanzinvestoren in den nächsten fünf Jahren zu einem Kerngeschäft von Vermögensberatern entwickeln. Der-
zeit gelingt es den Beratern jedoch nicht, den Anforderungen der sozialen Investoren gerecht zu werden.
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serte Möglichkeiten für das Stiften und
Spenden mit sich. Bei einem französi-
schen MFO führte dies zu 50% mehr
Anfragen allein im letzten Jahr.

Kundenbedürfnisse nur
unzureichend erfüllt
Die Berater sind sich der Schwierig-
keiten bewusst, die mit dem Angebot
einer philanthropischen Beratung ein-
hergehen. Geht es um die Fähigkeit, die
Anforderungen der Kunden zu erfül-
len, bewerten die Befragten die Bera-
terbranche mit einer durchschnittlichen
Punktzahl von 2,9 von 5 möglichen
Punkten; gleichzeitig sind sie aber be-
zogen auf das eigene Unternehmen da-
von überzeugt, einen besseren Service
als der Durchschnitt anzubieten.

Unter den Privatbanken fielen die
Antworten auf die Frage, wie gut sie
auf die Kundenbedürfnisse eingingen,
sehr unterschiedlich aus. Dies ist zum
Teil auf die verschiedenen Schwer-
punkte und Spezialgebiete zurückzu-
führen. Es besteht jedoch weitgehend
Einigkeit darüber, dass die Beratung
gemeinnützig orientierter Kunden bei
vielen Privatbanken noch in den Kin-
derschuhen steckt bzw. noch gar nicht
existiert.

Zusammenarbeit mit
externen Experten sinnvoll
Unabhängig von ihrer thematischen
Expertise konzentrieren fast alle Bera-
ter ihr Angebot auf die ersten Schritte
des Investmentprozesses, nämlich die
Auswahl eines geeigneten Spenden-
instruments sowie die Beratung in
steuerlichen Aspekten. Der zweite
Schritt, für den Kunden geeignete Pro-
jekte zu finden und die Wirkung seines
Engagements zu verfolgen, kann oft
nicht geleistet werden.   

Aber die Studie ergab auch, dass
Vermögensberater immer stärker ge-
willt sind, mit externen Experten zu-
sammenzuarbeiten, gerade wenn es um
Aspekte der Philanthropie geht, die
ausserhalb des Kompetenzbereiches
der Berater liegen.

Als primäre Motivation für eine
Zusammenarbeit mit externen Exper-
ten gaben die befragten Berater den
Kostenfaktor an. Wenn es günstiger ist,
hochwertige Ressourcen von Dritten
zu beschaffen als interne Kapazitäten

aufzubauen, präferiert ein Berater ex-
terne Experten. Ausschlaggebender als
der Kostenfaktor ist jedoch die Kun-
denzufriedenheit – mit Hilfe eines
kompetenten Partners kann dem Kun-
den die gesamte Wertschöpfungskette
philanthropischer Dienstleistungen an-
geboten werden, und so können dessen
Bedürfnisse in allen Phasen des Enga-
gements erfüllt werden.

Anreize schaffen
Als Grund dafür, dass die Spenden-
und Stiftungsberatung die Kunden
nicht in ausreichendem Masse erreicht,
geben Privatbanken den mangelnden
Anreiz für Mitarbeiter mit direktem
Kundenkontakt an. Darüber hinaus ge-
hören internes Marketing und Schu-
lungsmassnahmen zu den wesentli-
chen Herausforderungen. Viele Privat-
banken bieten Seminare an; zum
Instrumentarium gehören ausserdem
spezielle Intranetseiten, Broschüren,
Newsletter und interne Informations-
veranstaltungen. Einige deutsche und
französische Privatbanken ermutigen
ihre Kundenberater darüber hinaus, an
Kursen zum Stiftungsmanagement
teilzunehmen, um spezielle Qualifika-
tionen zu erwerben.

Trotz dieser Trainingsprogramme
waren nur 50% der Privatbanken der
Ansicht, dass ihre Mitarbeiter in phi-
lanthropischen Fragestellungen gut
geschult seien. Im Vergleich dazu ver-
traten 89% der Anwälte, Wirtschafts-
prüfer und MFOs die Auffassung, dass
ihre Teams in diesem Bereich gut aus-
gebildet seien. 

Vorteile eines Angebots
philanthropischer Beratung
Die Mehrheit der Intermediäre ist
überzeugt, dass die Vorteile einer Stif-
ter- und Spenderberatung die Nachtei-
le aufwiegen. Als grösster Nutzen wird
dabei gesehen, dass die philanthropi-
sche Beratung einen Mehrwert für die
Kundenbeziehungen schafft. Das Er-
zielen von zusätzlichen Erträgen war
der am zweithäufigsten erwähnte Vor-
teil. Tiefergehende Gespräche über die
Motivation der Kunden führen oft zur
entgeltlichen Inanspruchnahme zu-
sätzlicher Produkte und Leistungen. 

Weitere Vorteile sind die Empfeh-
lung von Neukunden sowie die Mög-

lichkeit, auch weitläufigere Themen
mit dem Kunden anzusprechen. Die
Berater nannten allgemein wenige
Nachteile; die beiden meistgenannten
Hindernisse waren die Kosten eines
Angebots sowie Schwierigkeiten bei
der Suche nach geeigneten Mitarbei-
tern.

Fazit
Einige Privatbanken und MFOs sind
mit ihrem Dienstleistungsangebot ih-
rer Zeit voraus. Die Mehrheit der Bera-
ter scheint es jedoch zu versäumen, auf
die Bedürfnisse ihrer Kunden einzu-
gehen.

Die Studie zeigt, dass Vermögens-
berater bessere Schulungsmassnahmen
durchführen, aktiveres Marketing be-
treiben und mehr Anreize schaffen
müssen, um ihre Spenden- und Stif-
tungsberatung so zu gestalten, dass sie
den Kundenbedürfnissen auch wirk-
lich gerecht wird. Im Zusammenhang
damit ist auch eine engere Vernetzung
in der Beraterbranche geboten, um
Best-Practice-Verfahren sowie ein ge-
steigertes Bewusstsein für soziales En-
gagement zu entwickeln. Wünschens-
wert wären darüber hinaus Angebote,
die sozialen Investoren eine effiziente
Orientierung bei der Identifikation von
wirkungsvollen Organisationen er-
möglicht. 

«Die Vermögensberatungsbranche
nutzt hier ihre Chance noch nicht.
Trotz der derzeitigen Konjunktur-
schwäche werden Faktoren wie die
Vererbung grosser Vermögen, Verän-
derungen in der Steuerpolitik und ein
wachsendes soziales Bewusstsein zum
finanziellen Engagement in gemein-
nützigen Organisationen den Bedarf an
Dienstleistungen langfristig antrei-
ben», so Plum Lomax, Pressespreche-
rin von New Philanthropy Capital. «Es
kann Jahre dauern, ein überzeugendes
Serviceangebot aufzubauen. Berater
müssen jetzt bewerten, wie sehr sie
sich dem Thema verpflichtet fühlen,
und dementsprechend handeln.»

1) Quelle: Scorpio Partnership: «The role of wealth
advisors in offering philanthropy services to high-
net-worth clients», October 2008.

Weitere Informationen:
www.soziale-investoren.de.


