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Geleitwort

Alles hat seinen Preis? Das war der Titel einer SwissFoundations-Veranstaltung zum Thema
Preise von Stiftungen im September dieses Jahres. Preise sind beliebte Forderinstrumente in Stif-
tungen. Es gibt davon eine grosse Anzahl und neuen Preisen wird oft mit einer gewissen Skepsis
begegnet. Tatsichlich haben Férderinstrumente nur einen Sinn, wenn sie Wirkung erzielen. Preise
miissen dazu ein klares Profil entwickeln und dafiir ist es notwendig, Vergleiche ziehen zu konnen.

Doch eine Karte dieser ,, Preislandschaft” existierte bisher noch nicht.

Ausgehend davon entstand das Interesse unserer zwei Forderstiftungen daran, wie die ,Preis-
landschaft® in der Schweizer Stiftungsszene tiberhaupt aussieht. Sowohl die Sophie und Karl Bin-
ding Stiftung mit dem Binding Waldpreis wie auch die VELUX STIFTUNG mit dem Tageslicht-
Award gehéren in ihrem jeweiligen Gebiet zu den bedeutenden Auszeichnungen und werden mit
betrichdichem Aufwand durchgefiihrt. Beide Stiftungen haben die Erfahrung gemacht, dass es
eine grosse Herausforderung ist, die Parameter eines Preises als Forderinstrument wie z.B. Preis-
summe, Selektionsverfahren, Jury und Kommunikation zu einer erfolgreichen Mischung zu ver-
schmelzen, auf die — zumindest in der Zielgruppe — eine Spur vom Glanz der grossen Vorbilder
wie der Nobelpreis oder der ,Oscar”, abstrahlt. Die Verleihung von Stiftungspreisen bedeutet
mehr, als bloss einer Person oder Institution eine Summe zu iibergeben. Sie muss im Einklang mit

den anderen Forderinstrumenten abgestimmt werden und konsequent hinterfragt werden.

Die im Auftrag unserer beiden Stiftungen durchgefiihrte Studie des CEPS mit einer neuartigen
Fragestellung stellt einen wertvollen Einstieg in die Thematik dar. Sie soll helfen, die Diskussion
und die Evaluation von Stiftungspreisen in Gang zu bringen und diesen damit in Zukunft zu mehr

Wirkung zu verhelfen.

Benno Schubiger und Lukas von Orelli, 30. September 2010






EINLEITUNG
- |

Preiswert!? Was Forderpreise auszeichnet

Férderpreise gibt es in vielen Schraffierungen und Varianten. Auszeichnungen, Wettbewerbe,
Preise oder — Neu-Deutsch — Awards werden von Behérden, Firmen, Stiftungen und anderen
Organisationen jedes Jahr zu hunderten verlichen — alleine in der Schweiz. Die Beliebtheit dieses

Forderinstruments ergibt sich aus dessen vielfiltigen Einsatzformen:"
] Honorierung guter Leistungen

Mit Férderpreisen lassen sich herausragende Leistungen bestitigen und verdiente Persénlich-
keiten auszeichnen. Durch die Verleihung wird nicht nur die Person oder deren Leistung in
der Offentlichkeit wahrgenommen, sondern auch die Stiftung als Laudatorin gewinnt an
Profil. Solche Auszeichnungen zollen einer Personlichkeit Respeke, schaffen Vorbilder und
fordern andere heraus, ihr eigenes Handeln zu reflektieren.

*  Forderung zukiinftiger Leistungen
Statt Geleistetes und Lebenswerke zu rithmen, kénnen Forderpreise ebenfalls Talente férdern
und hoffungsvolle Karrieren beschleunigen. Talentwettbewerbe stehen am Beginn grosser
Werdeginge und tragen damit eine besondere Verantwortung gegeniiber ihren Bewerbern
und Preistrigern. Gerade in der Kunst spielen Auszeichnungen junger Kiinstler eine massgeb-
liche Rolle, um aus der Masse hervorzustechen.

= Lancierung von Themen
Neue oder unangenehme Themen brauchen Aufmerksamkeit, um in der breiten Gesellschaft
wahrgenommen zu werden. Férderpreise bieten sich hierzu ideal als Informationskanile und
Prisentationsflichen an. In der Schnelllebigkeit der Medien gehen komplexe und langwierige
Themen unter, die durch Férderpreise regelmissig wieder auf die Agenda gesetzt werden
kénnen.

. Erzeugung einer Konkurrenzsituation
Wettbewerbe und Ausschreibungen erzwingen Konkurrenzsituationen, die leistungs- und
ideensteigernd sein konnen. Gleichzeitig gewinnt die Stiftung durch die Eingaben einen
Uberblick iiber die bestehenden Akteure. Durch die Themen- und Aufgabenwahl lassen sich
dariiber hinaus Trends setzen, mit welchen die Entwicklung des Forderbereichs beeinflusst

und gesteuert werden kann.

Auf den ersten Blick ist eine Preisverleihung ein variables und schnell umzusetzendes Instru-
ment fiir eine Stiftung. In Wirklichkeit aber braucht ein erfolgreicher Forderpreis eine langfristige
Planung, cine konsequente Umsetzung und Kommunikation, damit er seine Wirkung entfalten
kann. Ein Férderpreis ist auch kein kurzfristiges Kommunikationsinstrument zur Bekanntheits-
steigerung der Stiftung. Schliesslich wichst das Renommée eines Preises iiber die Jahre und seine
Bedeutung ist abhingig von den fritheren Preistrigern und ihrer spiteren Entwicklung.

Ebenso eignen sich Auszeichnungen und Ausschreibungen nicht fiir eine langfristige Forde-
rung, da immer wieder neue Preistriger ausgezeichnet werden miissen. Die langfristige Wirkung
eines Preises bezieht sich nicht auf die Destinatire, sondern auf den Stiftungszweck bzw. die beab-

sichtigte Beeinflussung der Gesellschaft im Sinn des Stiftungszwecks. Aus diesem Grund stehen bei

! Eine Ubersicht zu verschiedenen Preistypen findet sich bei Schmidt (1998), S. 12 f.



einer Preisverleihung nie ausschliesslich die Preistriger im Mittelpunkt, sondern immer auch das

tibergeordnete Thema der Verleihung,.

Zur Methodik der Studie
Die vorliegende Studie vom Centre for Philanthropy Studies (CEPS) der Universitit Basel

wurde fir SwissFoundations, den Verband der Schweizer Férderstiftungen und im Auftrag der
Sophie und Karl Binding Stiftung sowie der Velux Stiftung erstellt. Zielsetzung der Studie war,
1. eine Erhebung der Férderpreise von Schweizer Stiftungen zusammenzustellen und darauf
aufbauend
2. die Gestaltung und den Nutzen von Férderpreisen zu analysieren.

Dazu wurde zunichst einer Liste aller Stiftungen erstellt, die einen Forderpreis vergeben oder
in deren Stiftungszweck eine Preisverleihung vorgesehen ist. Ein erster Uberblick wurde mittels
Internet-Recherche gewonnen. Anschliessend wurde in der CEPS Datenbank, in der alle gemein-
niizigen Stiftungen der Schweiz erfasst sind, eine Stiftungszweckanalyse durchgefiihrt, bei der
nach Schliisselwértern in Deutsch, Englisch und Franzésisch gefiltert wurde. Das Ergebnis dieser
Datensammlung war eine Liste mit 392 Stiftungen, die allesamt schriftlich zur Teilnahme an einer
fragebogengestiitzten Erhebung eingeladen wurden. 15 Briefe wurden als nicht zustellbar retour-
niert. Von den 377 giiltigen Aussendungen wurden 126 auswertbare Fragebogen zuriickgesandst,
was einer erfreulichen Riicklaufquote von 33,4% entspricht. Die Zahl der Antworten in der Studie
reduziert sich jedoch auf 84 bzw. 22,3%, die aktuell einen Forderpreis vergeben. Die restlichen
Stiftungen gaben an, derzeit keinen Preis zu verleihen, auch wenn die Méglichkeit dazu im Stif-

tungszweck enthalten ist.

Wo finden Sie was?

In diesem Bericht werden im Kapitel 1 die zentralen Ergebnisse der Datenauswertung prisen-
tiert, um ein Abbild der Anwendung und Verbreitung von Forderpreisen durch Stiftungen in der
Schweiz zu vermitteln.

Im Kapitel 2 finden Sie eine strukturierte Vorgehensweise zur Planung, Gestaltung und Kom-
munikation von Férderpreisen. Diese Praxisanleitung basiert auf den Erfahrungen der Internet-
Recherche, Gesprichen mit Stiftungsvertretern und einer Auswertung der Fragebogen. Damit soll
es Stiftungsriten und -mitarbeitenden erleichtert werden, einen Forderpreis erfolgreich und nach-
haltig ins Leben zu rufen.

Zum Abschluss werden in Kapitel 3 nochmals zehn wesentliche Fragen aufgelistet, die eine

Stiftung bei der Planung eines Forderpreises beantworten sollte.
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1. Forderpreise von Stiftungen

Fast tiglich kann man in der Presse iiber eine Preisverleihung oder Auszeichnung lesen. Viele die-
ser Forderpreise stammen von Stiftungen. So gibt es Stiftungen wie die Paradies Stiftung oder die
W.A. de Vigier Stiftung, deren einzige Ausschiittung eine Auszeichnung ist. Fiir andere Stiftungen,
wie die Sophie und Karl Binding Stiftung oder die Velux Stiftung, ist der jeweilige Forderpreis ein
Mittel zur Umsetzung des Stiftungszwecks, das in Kombination mit anderen Férderinstrumenten
eingesetzt wird. Die Preise der genannten Stiftungen haben grosse Preissummen, wihrend es viele
kleine Auszeichnungen und Wettbewerbe gibt, wo die Preistriger wenig oder nur symbolische
Unterstiitzungen erhalten. Andere verzichten ganz auf finanzielle Mittel und die Auszeichnung an
sich stellt eine Ehre dar.

Die Ergebnisse dieser Studie helfen, erstmals einen Uberblick iiber die Vielfalt an Formen und
Ausprigungen von Forderpreisen zu gewinnen. Daraus ergibt sich ein mehrfacher Nutzen fiir die
Praxis: Neue Forderpreise kénnen besser geplant und vorbereitet werden; Stiftungen, die Preise
vergeben, kdnnen ihre Leistungen besser einschitzen; potentielle Bewerber konnen besser einschit-
zen, welche Leistungen sie bei Forderpreisen erwarten kénnen.

Dieses Kapitel soll damit der Transparenz und einem besseren Verstindnis fiir Beteiligte und Be-

troffene dienen.

1.1. Anzahl und Verteilung

In den 126 ausgewerteten Fragebdgen gaben 84 Stiftungen an, mindestens einen Preis zu verge-
ben. Das heisst, ein Drittel der Stiftungen kdnnten zwar einen Preis vergeben, tun dies aber im
Moment nicht. Von dem Drittel ohne Preis haben sechs Stiftungen (14,3%) aber in der Vergan-
genheit einen Forderpreis ausgeschrieben.

In der Regel vergibt eine Stiftung nur einen Férderpreis. Nur 22,6% gaben an, mehrere Auszeich-
nungen zu haben, meistens zwischen zwei und vier Férderpreisen. In Ausnahmefillen wurden

neun, zwdlf und sechszehn Auszeichnungen erwihnt.

Abbildung 1: Anzahl méglicher Preistriger (n=83)°

®m immer mehrere
Preistriager

mehrere Preistriger
sind moglich

| cin/e Preistriger/in

-

* Quelle: Eigene Darstellung,



Die Anzahl der Preistriger bei einem Forderpreis kann dagegen stark variieren. Wie in Abbildung
ersichtlich, sieht nur ein gutes Drittel (34%) einen einzigen Preistriger vor, bei einem Viertel der
Auszeichnungen werden immer mehrere Preistriger geehrt. Die verbleibenden 41% kénnen an

einen oder auch mehrere Preistriger ausbezahlt werden.

Abbildung 2: Kennzablen der Stifiungen’

n  Mittelwert Standardabw. Median ~ Min. Max.
Vermdgen in 93  44°424974  277°678775 1193887 638  2°655°000°000
CHF
Ausschiittun- 81 1750756 5994546 60000 0 46256000
gen in CHF
Anzahl For- 77 45 193 4 0 1500
derprojekte

Die Vermogensverteilung der teilnehmenden Stiftungen weist eine deutliche Ungleichverteilung
auf (vgl. Abbildung 2). Es gibt viele kleine und ein paar wenige grosse Stiftungen, welche den
Mittelwert nach oben ziechen. Der Median ist folglich der bessere Wert um einen Eindruck der

Vermogensverhiltnisse der befragten Stiftungen zu bekommen, da er extremwerteresistent ist.4

Abbildung 3: Titigkeitsbereiche der Stifiungen (n=109)°

Bildung & Forschung 48.6%
Kultur & Freizeit 42.2%

Umwelt- und Naturschutz

Soziale Dienste

Gesundheitswesen

10.1%

Stiftungswesen & Spenden 6.4%

Wohnungswesen & Beschiftigung

Wirtschaftsverbinde 6.1%

Biirger- & Verbraucherinteressen

Internationale NPO

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Generell  m Stiftungspreise

? Quelle: Eigene Darstellung,

# Vgl. Erliuterungen zu den statistischen Werten im Anhang.

> Quelle: Eigene Darstellung. Die Zahlen der generellen Verteilung entstammen der StifterStudie Schweiz.
Vgl. Helmig/Hunziker (20006).
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Das gleiche Bild zeigt sich bei der Ausschiittung. Hier ist der Mittelwert fast 30mal grosser als der
Median. Nur gerade 30 Prozent aller Stiftungen schiitteten im Jahr 2009 mehr als 500°000 CHF
aus. Das Minimum betrdgt hier 0 CHF, da es Stiftungen gibt, welche im Jahr 2009 gar nichts
ausgeschiittet haben. Das Sample dieser Erhebung umfasst demnach viele kleine und einige wenige
sehr grosse Stiftungen, was der generellen Charakeeristik im Schweizer Stiftungswesen entspricht.6
Im Durchschnitt haben die untersuchten Stiftungen im Jahr 2009 rund 3,9% des Stiftungskapitals
ausgeschiittet. Dieser Wert iibertrifft frithere Schitzungen und zeigt, dass sich die Stiftungen trotz
der Finanzkrise nicht bei den Ausschiittungen beschnitten haben.

Bei den Forderprojekten ergibt sich wiederum ein dhnliches Bild. Einige wenige Stiftungen haben
extrem viele Projekte, die Mehrzahl aber bleibt bei unter zehn Projekten im Jahr. Zwischen der
Anzahl der Forderprojekte und der Ausschiittungshohe besteht ein Zusammenhang,” auch wenn
Ausnahmen méglich sind.

In Abbildung 3 sind die relativen Hiufigkeiten der Titigkeitsbereiche der einzelnen Stiftungen
dargestellt. Vorherrschend sind die Gebiete Forschung und Bildung sowie Kultur und Freizeit,
gefolgt von Umwelt- und Naturschutz sowie dem Sozialwesen. Im Vergleich zur generellen Vertei-
lung der Stiftungszwecke wird deutlich, dass insbesondere im Gesundheits- und Sozialwesen Aus-
zeichnungen untypische Foérderinstrumente sind und deshalb diese beiden Titigkeitsbereiche in
der Studie unterreprisentiert sind.

Beim Wirkungsradius hingegen entspricht das Sample weitgehend der Gesamtverteilung, da ein
gutes Drittel unter eidgendssischer Aufsicht steht und die Mehrheit bei kantonalen Aufsichtsbe-
hérden gemeldet ist (vgl. Abbildung 4).

Abbildung 4: Deskriptive Angaben zur Verteilung von Stifiungen und Antwortenden®

Kriterium n Messergebnisse
Aufsichtsbehorde 108

Lokal 8 7%
Kantonal 58 54%
Eidgendssisch 42 39%
Franzésische Schweiz 25 19,8%
Deutschschweiz 101 80,2%
Funktionen der Antwortenden 112

Stiftungsratsprisident 46 41%
Stiftungsratsmitglied 5 5%
Geschiftsfithrung 26 23%
Projektverantwortliche 1 1%
Sonstige 34 30%
Frauen 32 29%
Minner 78 71%

6 Vgl. von Schnurbein/Bethmann (2010), S. 20.

7 Ergebnisse einer linearen Regression mit der Anzahl der Férderprojekte als abhingiger und der Ausschiit-
tungshdhe als unabhingiger Variable: R*=0.181; sig: p>0.001.

% Quelle: Eigene Darstellung.



Daraus ldsst sich schliessen, dass Férderpreise tendenziell im eigenen Land vergeben werden, hiufig
mit regionalem Bezug. 26,8% der Fragebdgen wurden in franzésischer Sprache in die Westschweiz
verschickt. Der Anteil an den zuriickgesendeten Fragebogen aus der franzosischen Schweiz betrigt

jedoch lediglich 19,2%. Insofern ist die Deutschschweiz in der Analyse etwas iibervertreten.

Abbildung 5: Altersverteilung der Antwortenden’
n Mittelwert  Standardabweichung Median ~ Min. Max.

Alter 89 56 13 57 24 97
Anzahl Jahre in der Stif- 107 9 8 8 0 44
tung

Am hiufigsten wurde der Fragebogen durch den Stiftungsratsprisident ausgefiillt. Bei der Position
Sonstiges gaben viele an, dass sie Stiftungssekretire sind. 29 % der Fragebogen wurden durch
Frauen ausgefiillt. Das Durchschnittsalter der Antwortenden betrigt ungefihr 56 Jahre (vgl.
Abbildung 5). Die Verteilung des Alters ist sehr symmetrisch um den Mittelwert. Der Median und
das arithmetische Mittel sind beinahe dieselbe Zahl. Es gab zwar Ausreisser, wie man an dem Mi-
nimum und Maximum erkennen kann, 80 Prozent der Personen, welche teilgenommen haben,
sind aber zwischen 40 und 66 Jahren. Durchschnittlich sind diese Personen seit 9 Jahren in der

Stiftung titig.
1.2 Inhaltliche Ausrichtung

Férderpreise werden in den meisten Fillen zu einem spezifischen Themengebiet ausgeschrieben. In
seltenen Fillen widmen sich Forderpreise einem iibergeordneten Thema (z.B. Innovation) und
vergeben den Preis nur nach diesem Kriterium an Kiinstler, Forscher usw. Der Titigkeitsbereich
des Forderpreises ist daher im Vergleich zur Titigkeit der Stiftung fokussierter (vgl. Abbildung 6)).
In der Untersuchung wird dies vor allem am Beispiel des Gesundheitswesens deudlich, das wie
erwihnt kein typischer Forderbereich fiir Auszeichnungen ist. Wihrend noch 10,1% der Stiftun-
gen im Sample das Gesundheitswesen im Zweck haben, wurde kein einziger Preis in diesem Be-
reich genannt. Selbstverstindlich gibt es Forderpreise fiir die medizinische Forschung, diese wer-
den aber zur Forschung allgemein gerechnet. Der Titigkeitsbereich, in welchem der Preis vergeben
wird ist sehr dhnlich wie die allgemeinen Titigkeitsbereiche der Stiftungen. Kunst und Kultur
sowie Bildung und Forschung kommen am hiufigsten vor.

Preise werden meist regional oder national vergeben. Nur knapp 30 Prozent der Preise sind inter-
national ausgerichtet. Bei zwei Dritteln der erfassten Forderpreise konnen nur natiirliche Personen
ausgezeichnet werden. Nur 5 Prozent aller Stiftungen vergeben ihren Preis ausschliesslich an juris-
tische Personen, das heisst zum Beispiel an Organisationen, Unternehmen oder Institute. In der
Mebhrheit der Fille (80 %) erfolgt die Auswahl der Preistriger durch eine Jury (vgl. Abbildung 7).

? Quelle: Eigene Darstellung.
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Abbildung 6: Titigkeitsbereiche der Preise (n=82)""

Forschung Naturwissenschaften
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Abbildung 7: Geographische Reichweite, Bewerberkreis und Vorhandensein einer Jury (n=84)"'

5%

B
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m International  m National il el mnein © ja

1% Quelle: Eigene Darstellung,
" Quelle: Eigene Darstellung.



1.3 Wesentliche Merkmale

Fiir die meisten Stiftungen spielt die monetire Belohnung eine wichtige oder sogar sehr wichtige
Rolle. Wie in Abbildung 8 zu sehen, vergeben zwei Drittel der Stiftungen ausschliesslich finanzielle
Mittel. Beratung und Sachleistungen finden zwar statt, spielen aber gesamthaft gesehen eine unter-
geordnete Rolle. Im Einzelfall ist es dennoch méglich, dass bei einem Preis die Sachleistung oder

Beratung die bedeutungsvollere Stellung iibernimmt als das Preisgeld.

Abbildung 8: Bestandteile der Forderpreise”

Geld (n=81) 16% 7%

15% 6% 7%4
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Insgesamt umfassen die Forderpreise im Sample eine Gesamtsumme von 6,15 Mrd. CHF, was
eine durchschnittliche Preissumme von 75°949 CHF bedeutet. Die Preisgeldspanne ist jedoch sehr
gross, so betrigt das Minimum 200 CHF und das Maximum eine 1 Mio. CHF (vgl. Abbildung
10). Die Verteilung der Preissummen entspricht der generellen Leistungsfihigkeit der Stiftungen,
die an ihre Vermégensertrige gebunden ist. daher gibt es viele kleine und wenig grosse Preise. Die
Hilfte aller Preise hat ein Preisgeld von bis zu 20°000 CHF. Nur gerade 10 Prozent aller Preise
iibersteigt die Summe von 200°000 CHF, dagegen liegen 50% der erfassten Auszeichnungen zwi-
schen 10000 und 55°000 CHF. Wie man in Abbildung 9 erkennen kann, ist etwa ein Fiinftel der
Preisgelder zweckgebunden. Bei den anderen 80 Prozent ist die Verwendung des Geldes frei.
Knapp 30 Prozent verbinden den Gewinn mit einer Pflicht, wie zum Beispiel Investition in weitere

Projekte oder Fertigstellung eines Schlussberichts.

Abbildung 9: Preisgeldverwendung™

n ja nein
Preisgeld zweckgebunden 79 17 62
Anforderungen an Preistriger 85 25 60

Das Alter der Preise liegt im Mittel bei 18 Jahren. Ein Viertel aller Preise ist maximal fiinf Jahre alt
und nur zehn Prozent aller Preise sind ilter als 31 Jahre. Dies spiegelt die generelle Entwicklung

'2 Quelle: Eigene Darstellung,
'3 Quelle: Eigene Darstellung.
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des Schweizer Stiftungswesens wieder. Schliesslich ist mehr als die Hilfte der Schweizer Stiftungen
erst in den letzten zwanzig Jahren gegriindet worden. ' Die Zunahme der Férderpreise setzt etwas
frither an und zwar um 1980. Vorwiegend werden die Auszeichnungen einmal im Jahr vergeben.
Bei unregelmissiger Vergabe hingt die Frequenz u.a. mit den erwirtschafteten Ertrigen der letzten
Jahre ab.

Mehrfachantworten auf die Frage nach einem Vorschlagsrecht fiir potentielle Bewerber verdeutli-
chen die Vielfalt der Verfahren und die spezifischen Ausprigungen. In den meisten Fillen liegt das
Vorschlagsrecht jedoch beim Stiftungsrat (31,9%) oder bei einer Jury (14,9%). Eine untergeordne-
te Rolle spielt beim Vorschlagsrecht der Stifter, lediglich eine Stiftung gab an, dass der Stifter ein
Vorschlagsrecht besitzt. Dennoch ist der Stifter oftmals als Mitglied im Stiftungsrat am Auswahl-
verfahren beteiligt. Dabei hat er sein Vorschlagsrecht jedoch nicht aufgrund seiner Position als
Stifter. In 20,2% der Fille kann eine andere Institution Nominierungen einreichen. Dies ist hiufig
der Fall, wenn die Auszeichnung in engem Zusammenhang zu einer oder mehreren Institutionen
steht. So gibt es in der Kunst und in der Forschung oftmals ein Vorschlagsrecht eines Museums
oder einer Fakultit. Zuletzt werden 25,5% der Auszeichnungen nach einer offenen Ausschreibung
vergeben, bei der jeder teilnehmen kann. Bei offenen Ausschreibungen betrigt die Bewerbungsfrist
im Mittel 23 Wochen, wobei die Standardabweichung 15 Wochen betrigt. Das Minimum betrigt
6 Wochen, das Maximum ist ein Jahr.

Abbildung 10: Wichtige Kennzahlen der Forderpreise™

n  Mittel-  Standardab- Median  Min. Max.
wert weichung
Preissumme in CHF 81 75948 176329  20°000 200 1°000°000
Alter des Preises in Jahren 83 17.7 20.5 13 0 155
Bewerbungsfrist in Wochen 47 23.4 15.3 18 6 52

“Vgl. von Schnurbein/Bethmann (2010), S. 20.
' Quelle: Eigene Darstellung.



2. Preise planen, gestalten und kommunizieren

Ein Férderpreis, eine Auszeichnung oder ein Wettbewerb!® erfordern von der Idee bis zur ab-
schliessenden Dokumentation eine zielorientierte und bewusste Gestaltung der einzelnen Prozesse.
In diesem Kapitel werden die wesentlichen Planungsschritte beschrieben und Hilfestellungen zur
Umsetzung gegeben. Diese Vorgehensweise eignet sich sowohl zur Vorbereitung eines neuen For-
derpreises wie zur Uberpriifung und Weiterentwicklung einer bestehenden Auszeichnung.

In Abbildung 11 sind die sechs Abschnitte zur Umsetzung eines Forderpreises abgebildet. Da ein
Durchgang jeweils auch Auswirkungen auf die nichste Ausschreibung hat, ist der gesamte Prozess
als Kreislauf dargestellt.

Abbildung 11: Gestaltungsprozess fiir einen Forderpreis'”

1. Planung
und Fin-
anzierung

2.
Ausschrei-
bung

3. Auswahl
und
Entschei-
dung

5.
Kommuni-
kation

4. Verleih-

ung

2.1 Planung und Finanzierung

Ein Férderpreis lebt von der Kohirenz zwischen Auswahlverfahren, Inhalt der Auszeichnung und
der Liste der Preistriger. Wihrend sich der letzte Aspekt iiber die Zeit entwickelt, hingen die bei-
den anderen Komponenten wesentlich von der Vorbereitung und Planung des Férderpreises ab.
Ein aufwindiges Auswahlverfahren ist fehl am Platz, wenn die Auszeichnung am Ende aus einer

Urkunde und einer Anstecknadel besteht. Ebenso wenig sollte ein sechsstelliger Frankenbetrag

!¢ Zur Planung und Gestaltung von Wettbewerben ist in der Reihe ,,Orientierung fiir soziale Investoren ein
Ratgeber erschienen. Vgl. Bertelsmann Stiftung (0.].).
'7 Quelle: Eigene Darstellung.
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nicht ohne transparentes Bewerbungsverfahren vergeben werden, wenn der Preis eine Anerken-
nung in Fachkreisen anstrebt.

Eine gute Vorbereitung des Forderpreises umfasst eine Analyse des Umfeldes, in dem der Forder-
preis verlichen wird, eine Zieldefinition und strategische Ausrichtung, eine Grobplanung der Um-

setzung und — sofern der Forderpreis ein finanzieller Betrag ist — eine langfristige Finanzplanung.

Planungsschritt 1: Reflexion und Analyse

Der Idee fiir einen Férderpreis kann aus sehr unterschiedlichen Erfahrungen, Interessen und Be-
gegnungen entstehen. Dem ersten Impuls, einen Preis ins Leben zu rufen, sollte jedoch immer eine
Reflexion iiber die Notwendigkeit und Potenziale eines neuen Forderpreises folgen. Dazu gehort
eine Erhebung der bestehenden Forderinstrumente und Auszeichnungen im angestrebten The-
mengebiet. Erst mit der nétigen Kenntnis der aktuellen Situation lisst sich der Férderpreis so
gestalten, dass die gewiinschte Zielsetzung auch wirklich erreicht werden kann. Durch einen ersten
Kontakt mit Fachleuten und -organisationen entstechen zudem auch Maglichkeiten, um spiter
Unterstiitzungen oder Kooperationen zu priifen.

Zum Ende der Analyse sollte die Stiftung wissen, welche Akteure in dem vorgesehenen Themen-
gebiet aktiv sind, welche Fordermassnahmen bereits bestehen, und wo Meinungsfithrer und
Trendsetter zu finden sind. In Abbildung 12 wird deutlich, wie unterschiedlich die bestehenden
Preise in unterschiedlichen Themengebieten ausgestaltet sind. Wihrend in Kunst/Kultur und
Bildung/Forschung vergleichbar viele Preise vergeben werden, unterscheiden sie sich deutlich in
der vergebenen Preissumme. Bei Kunstpreisen werden im Durchschnitt lediglich 24411 CHF
gesprochen, wihrend es bei Bildung und Forschung 126937 CHF sind. Die Bereiche Wirt-
schaft/Gesellschaft (100222 CHF), Umweltschutz (86°667 CHF) und Sozialwesen (92000 CHF)
wiederum liegen alle relativ nah beieinander, d.h. hier sind dhnliche Formen von Férderpreisen zu
finden. Férderpreise in anderen Themengebieten sind selten und nur gering dotiert (27750
CHEF).

Die Differenzierung nach der geografischen Reichweite verdeutlicht, dass die Preissumme steigt, je
grosser der Radius wird. Die Verschiebung zwischen lokaler und kantonaler Ausrichtung lisst sich
mit der nicht eindeutigen Reihung der Grossen erkliren (z.B. Stadt Ziirich vs. Kanton Appenzell
IR). Die Forderpreise auf kantonaler Ebene (@ 152218 CHF) schwanken zwischen 200 und 50000
CHEF, auf lokaler Ebene (@ 34039 CHF) zwischen 600 und 200°000 CHF. Internationale Aus-
zeichnungen sind seltener, aber mit durchschnittlich 169365 CHF deutlich besser ausgestattet als
die hiufigeren nationalen Férderpreise mit durchschnictlich 68274 CHF.

Ist ein Forderpreis bereits mehrmals durchgefithrt worden, dann gilt die Aufmerksamkeit in der
Planungsphase weniger der Entwicklung und Definition des Preises, als vielmehr der Uberpriifung,
ob der Férderpreis nachwievor die gesetzten Ziele erfiillt und wo gegebenenfalls Anpassungen

vorgenommen werden miissen.

Praxistipp:
Hiufig verfiigen Branchenverbinde oder staatliche Institutionen iiber entsprechende Listen bzw.

iiber die notwendige Branchenkenntnis, um dazu Auskunft zu geben.



Abbildung 12: Portfolio von Forderpreisen in verschiedenen Themengebieten und geografischer Ausrich-
tung (n=77, 1
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Durchschnittliche Preissumme

Planungsschritt 2: Zieldefinition und strategische Ausrichrung

Wie jede andere Stiftungsaktivitit braucht auch ein Forderpreis eine Zieldefinition, die Vorgaben

zu inhaldichen Aspekten macht. Darauf aufbauend wird eine Strategie festgelegt, die eine mittel-

bis langfristige Entwicklung des Forderpreises beschreibt.

Inh

aldich sollten zu Beginn folgende Punkte geklirt werden:

Welche Zielgruppe wird anvisiert?

Ein Férderpreis zeichnet sich dadurch aus, dass nur eine beschrinkte Anzahl von Personen
oder Organisationen als Empfinger in Frage kommt. Je enger diese Beschrinkung gesetzt
wird, desto grosser ist die Gefahr, dass mit der Zeit valable und hochkaritige Preistriger rar
werden. Umgekehrt fiihrt eine zu weit gefasste Definition zu Beliebigkeit und einem mangel-
enden Profil des Preises, was dessen Anerkennung gefihrdet.

Was zeichnet den Forderpreis aus?

Ausgehend von den besonderen Bediirfnissen der Zielgruppe muss der Forderpreis darauf ab-
gestimmte Anreize bieten. Eine Auszeichnung kann eine reine Ehrbekundung sein, wenn fiir
die Zielgruppe materielle Werte kein Beweggrund fiir eine Auszeichnung sind und sich das
Renommée des Preises aus anderen Inhalten speist. Ist die Zielsetzung des Férderpreises, die

héchstdotierte Auszeichnung in einem Themengebiet zu sein, dann muss die Preissumme so

'8 Quelle: Eigene Darstellung.
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hoch bemessen werden, dass sie sich deutlich von bestehenden Preisen absetzt, um ihrem
Stellenwert langfristig gerecht zu werden.
*  Wo liegen die thematischen Grenzen?
Eine thematische Eingrenzung ist ebenso wichtig, wie die Festlegung der Zielgruppe. Nicht
umsonst werden grosse Preise oftmals in mehrere Teilbereiche unterteilt, um die Auswahl der
Preistriger zu erleichtern. Die thematische Eingrenzung muss in Einklang mit dem Stiftungs-
zweck erfolgen und sollte nicht zu konkret formuliert sein, um nachtrigliche Anpassungen zu
ermdglichen. Konkrete Vorgaben fiir die Preisverleihung kénnen in einer Ausschreibung oder
einem Preisreglement prizisiert werden.
= Wie soll der Preis wirken?
Je nach Ausrichtung und Umsetzung erreicht ein Forderpreis sehr unterschiedliches Interesse
ausserhalb der Stiftung. Soll der Preis von der breiten Offentlichkeit wahrgenommen werden,
dann erfordert dies eine entsprechende Auswahl der Preistriger und eine umfangreiche
Kommunikationsplanung. Auch stellt sich die Frage, welche Aspekte fiir die Destinatire oder
die jeweilige Fachwelt einen Einfluss auf die Bedeutung des Forderpreises haben.
Zusitzlich zu den inhaldichen Schwerpunkten ist eine Strategie zu entwickeln, wie der Forderpreis
zur Umsetzung des Stiftungszwecks und zur Erreichung der gesetzten Ziele beitragen soll. Dies
betrifft insbesondere die Frage, ob der Preis zeitlich befristet vergeben werden soll und in welchen

zeitlichen Abstinden die Preisverleihungen erfolgen.

Planungsschritt 3: Grobplanung der Umsetzung

Nachdem die wesentlichen Eckpfeiler des Forderpreises definiert worden sind, bedarf es nun einer
ersten zeitlichen und organisatorischen Grobplanung, wie der Férderpreis umgesetzt werden soll.
In einem Zeitplan wird der Ablauf der Planungsschritte generell erfasst. Zudem werden Verant-

wortlichkeiten fiir die einzelnen Planungsschritte festgelegt.

Planungsschrite 4: Finanzplanung

Férderpreise sind langfristig ausgerichtete Forderinstrumente. Eine einmalige Durchfiihrung erfiille
den Zweck nicht und rechtfertigt auch nicht den damit verbundenen Aufwand bei der Stiftung
und bei den Bewerbern. Aus diesem Grund ist bereits vor der ersten Durchfiihrung eine Finanz-
planung zu entwickeln, die eine dauerhafte Verfiigbarkeit der Preissumme gewihrleistet. Dabei
sind grundsitzlich zwei Modelle denkbar: Entweder wird eine fixe Preissumme festgelegt, oder die
Preissumme ergibt sich variabel in Abhingigkeit zu einer anderen Finanzgrosse, z.B. werden jeweils
vollstindig die Ertrige des zugrundeliegenden Kapitals ausgeschiittet. Eine fixe Preissumme verein-
facht die Handhabung der Finanzplanung und erméglicht eine ausgleichende Finanzstrategie.
Gleichzeitig ist zu beriicksichtigen, dass der reale Wert der Preissumme inflationsbedingt iiber die
Jahre hinweg abnimmt. Eine variable Preissumme hingegen schafft Ungleichverteilungen zwischen
den einzelnen Preistrigern. In der zuvor beschriebenen Umfrage gaben 40% der Stiftungen an, fixe
Preissummen zu vergeben, was in diesem Fall die Minderheit ist. Bei den Stiftungen mit variablen
Preissummen gaben neun Auskunft iiber die Bemessungsgrundlage der jihrlichen Preissumme.
Die Mehrheit nannte dabei erwartungsgemiss die finanzielle Situation der Stiftung als wichtigsten
Grund. Jedoch wurden als weitere Griinde die Qualitit der eingereichten Arbeiten (ist der Haupt-
preis gerechtfertigt) oder die Splittung des Preises auf mehrere Preistriger genannt.

Mit der Finanzplanung legt die Stiftung fest, wie die beabsichtigte Preissumme erwirtschaftet wer-

den soll und sichert damit die Liquiditit des Forderpreises. Zusitzlich zur Preissumme sind jedoch



auch die weiteren Kosten fiir Vorbereitung, Ausschreibung, Durchfithrung, Preisverleihung und
Kommunikation zu planen. Diese Kosten hingen stark von Form und Zielsetzung des Forderprei-

ses ab.

Férderpreis-Reglement

Zum Abschluss der Planungsphase bietet es sich an, die zentralen inhaltlichen, zeitlichen und
organisatorischen Kriterien in einem Forderpreis-Reglement festzuhalten, das als Grundlage der
Umsetzung dient und aus dem spiter die Vorgaben fiir die Ausschreibung abgeleitet werden kon-

nen.

2.2 Ausschreibung

Die Ausschreibung ist der Treibstoff, damit Ihr Férderpreis die gesetzten Ziele erreicht. Mit der
Ausschreibung werden einerseits die Bewertungskriterien fiir die Auswahl kommuniziert, anderer-
seits hingt von der Ausschreibung die Anzahl der Bewerbungen und damit die Chance auf gute
Preistriger ab. Je nach Zielsetzung kénnen drei ideal-typische Ausschreibungsformen unterschie-

den werden: offene, geschlossene Ausschreibung oder Nominatoren-Ausschreibung.

Offene Ausschreibung

Eine offene Ausschreibung zielt auf eine mdglichst grosse und breit geficherte Bewerberzahl ab.
Der Preis wird mit Hilfe unterschiedlicher Medien (Plakate/Anzeigen, Direct Mails, Pressemittei-
lung, Internet, Newsletter etc.) publik gemacht und die Bewerbung steht jedem offen, der aus
seiner Sicht die Auswahlkriterien erfiillt. Je grosser die Anzahl der Bewerbungen, desto grosser ist
auch der Aufwand der anschliessenden Begutachtung und Auswahl. Dies setzt eine entsprechende
Infrastrukeur (Personal, Biiro, Software) voraus. Daher eignet sich eine offene Ausschreibung nur
bei Preisen, die entweder ein spezielles Thema in die Offentlichkeit tragen sollen oder die der
Stiftungen helfen sollen, einen Uberblick iiber die im Feld aktiven Institutionen und Personen zu
gewinnen. Durch eine offene Ausschreibung kénnen insbesondere auch neue, der Stiftung noch

nicht bekannte Organisationen oder Personen erfasst werden.

Geschlossene Ausschreibung

Der Gegenentwurf zur offenen Ausschreibung ist ein Verfahren, bei dem die Stiftung selbst die
potenziellen Bewerber oder direkt die Preistriger auswihlt. Eine geschlossene Ausschreibung ver-
ringert den Verwaltungsaufwand fiir die Stiftung und bietet ihr eine bessere Planbarkeit bei der
Entwicklung des Preises. Durch die eigene Auswahl der Preistriger oder die Einladung einer be-
grenzten Anzahl von Bewerbern kann die Stiftung ihre eigenen Schwerpunkte leichter umsetzten,
da offene Ausschreibungen oftmals eine eigene Dynamik entwickeln kénnen. In der Fokussierung
liegt aber auch die Schwiiche der geschlossenen Ausschreibung. Die Stiftung liuft damit Gefahr, zu
sehr im eigenen Saft zu schmoren und immer wieder auf die gleichen Institutionen, Themen oder
Personen zuriickzugreifen. Dies behindert eine vorwirtsorientierte und innovative Nutzung des

Preises.

Nominatoren-Ausschreibung

Einen hiufig praktizierten Mittelweg zwischen offener und geschlossener Ausschreibung bietet das
Nominatoren-System. Statt selbst eine Auswahl zu treffen, setzt die Stiftung ein Wahlorgan ein,

dass die geeigneten Bewerber oder Preistriger vorschligt, die anschliessend von einer Jury ausge-
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wihlt werden. Die Auswahl kann von Experten, staatlichen Institutionen, Leistungsempfingern
oder einem gemischten Gremium durchgefithrt werden. Dadurch gewinnt die Stiftung eine breite-
re Abstiitzung bei der Suche nach geeigneten Kandidaten und hilt gleichzeitig den administrativen
Aufwand in Grenzen.

Bei den untersuchten Stiftungen werden alle drei Ausschreibungsverfahren eingesetzt (vgl.
Abbildung 13). So nutzen 26% eine offene Ausschreibung, 32 % eine geschlossene Ausschreibung
und 42% verfiigen {iber Nominatoren. Bei der geschlossenen Auswahl trifft in der Regel der Stif-
tungsrat die Auswahl, nur in einem Fall obliegt dieses Recht dem Stifter. Bei den Nominatoren
werden hiufig andere Institutionen wie Schulen, staatliche Behérden oder Dachorganisationen
eingebunden. In 15% der Fille fungiert die Preisjury gleichzeitig als Nominationsgremium. In nur

7% wird die Nomination von Personen vorgenommen, die der Stifter dazu eingesetzt hat.

Abbildung 13: Ausschreibungsverfahren (Mebrfachantworten méoglich, n=85)"

geschlossene
Ausschreibung
32%
andere
Institutionen
20%
Jury
15%
vom Stifter
ausgewihlte
offene Personen
Ausschrelbung 7%
26%
Inhalte der Ausschreibung

Die Qualidit der Bewerber hingt stark davon ab, wie die Ausschreibung formuliert ist und welche
Informationen enthalten sind. Je besser die Vergaberichtlinien eines Forderpreises auf die ge-
wiinschte Zielsetzung ausgerichtet sind, desto einfacher wird die Auswahl der Preistriger sein.
Auch wenn jede Ausschreibung einen individuellen und auf Themengebiet, Bewerberkreis und
eigenen Anspruch angepasste Gestaltung und Prisentation haben sollte, sind die folgenden Infor-
mationen unbedingt zu integrieren:
*  Vorstellung der Stiftung
Mit einer kurzen Prisentation der Stiftung oder ggf. der/dem Stifter/in kénnen Sie einerseits
etwas Eigenwerbung betreiben und andererseits dient die Vorstellung dem Bewerber, um sich
ein besseres Bild des Umfelds zum Férderpreis machen zu kénnen. Auch sollten die Themen-
felder der Stiftung und die entsprechenden Forderaktivititen dargestellt werden.

= Zielsetzung/Motivation des Férderpreises
g p

' Quelle: Eigene Darstellung.



Mit den Erlduterungen zur Zielsetzung und Motivation des Férderpreises soll bei Bewerbern
oder anderen interessierten Personen das Interesse geweckt werden und gleichzeitig verdeut-
licht werden, weshalb sich die Stiftung fiir das Thema einsetzt.

Angaben zum Bewerberkreis

Eine Ausschreibung muss deutlich machen, wer als Preistriger in Frage kommt. Wie im Ka-
pitel 2 aufgefiihrt, kdnnen Preise geografisch eingeschrinkt sein, oder in Bezug auf Einzelper-
sonen, Teams oder juristische Personen. Auch sollten Ausschlusskriterien deutlich gemacht
werden (z.B. Altersgrenzen, soziale Verhiltnisse, Ausbildung, etc.).

Angaben zu den Vergabekriterien

Jeder Bewerber wird vorab wissen wollen, worauf die Jury letztendlich bei ihrer Auswahl ach-
tet. Deshalb sollten zentrale Entscheidungskriterien erwihnt werden (z.B. Originalitit, Reali-
sierbarkeit, Finanzierbarkeit, 0.4.).

Besondere Ausschlusskriterien oder Ausnahmeregelungen

In manchen Fillen sieht ein Férderpreis vor, dass neben der reguliren Preisvergabe auch ein
Sonderpreis fiir die kreativste, originellste 0.4. Einsendung verlichen werden kann. Dies kann
vorab kommuniziert werden, um auch aussergewdhnliche Bewerbungen zu erhalten. Ebenso
helfen Ausschlusskriterien (z.B., keine bereits realisierten Projekte), den potentiellen Bewer-
bern, ihre Chancen besser abzuschitzen.

Leistungen des Forderpreises

Die Leistungen des Férderpreises listen alle Bestandteile auf, die im Férderpreis inbegriffen
sind. Dazu gehéren neben der Preissumme auch sonstige Hilfestellungen wie Coachings oder
andere Sachleistungen (z.B. Reise, Kongressteilnahme, Publikation 0.4.). Sofern fiir die Preis-
triger eine Alumni-Vereinigung besteht, kann die Zugehérigkeit zu diesem Netzwerk auch
als Leistung aufgefiihrt werden.

Informationen zur Vorgehensweise

Die Ausschreibung vermittelt méglichst eindeutig den genauen Ablauf der Preisvergabe mit
Eingabefristen, Bescheiden und 4hnlichen Stichtagen.

Form der Entscheidungsfindung

Sollte keine Jury den Preis verleihen, dann kann an dieser Stelle das spezifische Verfahren er-
wihnt werden. Ansonsten kénnen auch die Mitglieder der Jury oder der Juryprisident hier
aufgefiihrt werden, sofern dies die Bedeutung des Preises unterstreicht.

Mit der Auszeichnung verbundene Aufgaben und Pflichten

Manche Preise sehen vor, dass die Preistriger gewisse Pflichten zu erfiillen haben, sei dies ein
Vortrag, ein Konzert, die Realisierung des primierten Projektes 0.4. In solchen Fillen emp-
fiehlt sich, direkt bei der Benachrichtigung des Preistrigers auf die Erfiillung dieser Pflichten
hinzuweisen und zu vereinbaren, wie diese umgesetzt werden sollen. Erst anschliessend ist die
Preisverleihung publik zu machen.

Informationen zu Art und Umfang der Bewerbung

An dieser Stelle folgen allgemeine Informationen zu formalen Kriterien der Bewerbung.
Kontaktperson bei der Stiftung

Schliesslich folgt eine Informationsadresse, die auch die entsprechende Kontaktperson in der

Stiftung und — sofern notwendig — deren Biirozeiten nennt.
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2.3 Auswahl und Entscheidung

Die wesentliche Herausforderung eines Férderpreises ist es, aus der Vielzahl der Bewerbungen und
Nominierungen die oder den geeignete/n Preistriger/in auszuwihlen. Schliesslich soll die ab-
schliessende Entscheidung nicht nur sinnvoll zur Erfiilllung des Stiftungszwecks beitragen, vielmehr
hiangt davon auch die Akzeptanz und zukiinftige Entwicklung des Forderpreises ab. Um bei der
Wahl nicht vollstindig dem Bauchgefiihl zu folgen, ist es sinnvoll, wihrend der Planung bereits

Vorbereitungen zum Entscheidungsprozess, den Beteiligten und den Auswahlkriterien zu treffen.

Prozess

Je nach Form der Ausschreibung, erwarteten Bewerbungsunterlagen und Anzahl der Einginge
kann ein Entscheidungsprozess sehr unterschiedlich ausfallen. Eine gewisse Strukturierung ist
dennoch empfehlenswert, insbesondere wenn mit einer Jury oder Expertengremien auch externe
Personen in die Entscheidung mit eingebunden werden. So kann gerade bei einer grossen Anzahl
von Bewerbern die Geschiftsstelle der Stiftung eine Vorauswahl treffen, um Fehlbewerbungen
oder unvollstindige Antrige auszusortieren bzw. Nachlieferungen anzufordern. Auch kann die
Geschiftsstelle gerade bei offenen Ausschreibungen eine erste Sichtung der Antrige vornehmen,
um dem Entscheidungsgremium die Arbeit zu erleichtern. Anschliessend ist zu entscheiden, ob
der Jury die Unterlagen zu den Bewerbern im Vorfeld zugeschickt werden oder erst vor Ort ent-
sprechende Informationen verteilt werden. Im ersten Fall besteht die Méglichkeit, dass sich die
Jury-Mitglieder vertieft mit den einzelnen Kandidaten auseinandersetzen kénnen, im zweiten Fall
ist eine unvoreingenommene Entscheidung wahrscheinlicher.

In einem weiteren Schritt sollte sich das Entscheidungsgremium auf eine engere Auswahl von
méglichen Kandidaten einigen. Diese ,,Shortlist“ wird anschliessend nochmals ausfiihrlich disku-
tiert und die Kandidaten entsprechend der vorgegebenen Kriterien nochmals gepriift. Sind der
oder die Preistriger schliesslich festgelegt, dann sollten diese méglichst rasch informiert werden.
Gerade wenn mit der Ausschreibung eine spezifische Themenstellung verbunden war, sollten auch
die iibrigen Bewerber informiert werden, da oftmals mit einer Bewerbung auch Erwartungen und
Hoffnungen geweckt werden. Ein professioneller Umgang mit allen Kandidaten senkt auch das

Risiko, dass unterlegene Bewerber sich nicht mehr an weiteren Ausschreibungen beteiligen.

Beteiligte

Die Arbeit in einer Jury gehdrt zu den interessantesten Aufgaben in einer Stiftung. Schliesslich
bekommt man eine Vielzahl von aufregenden, innovativen und erfolgreichen Projekten oder Per-
sonen zu Gesicht. Uber die Zeit hinweg kann man den Werdegang der Preistriger verfolgen und
sich daran erfreuen, wenn die eigene Entscheidung zur positiven Entwicklung beigetragen hat. In
der Studie gaben 80,0% der Stiftungen an, die Entscheidung fiir ihren Férderpreis einer Jury zu
tiberlassen. Dabei sind bei der Zusammensetzung Anforderungen an die Fachkenntnisse wichtiger
als der Bekanntheitsgrad der Personen, die aber auch von besonderer Bedeutung ist, gerade wenn
der Preis 6ffentlichkeitswirksam vergeben werden soll (vgl. Abbildung 14).

Hinzu kommt, dass die Beteiligten meist ehrenamtlich titig sind und nur beschrinkte Zeit zur
Verfiigung haben. Dennoch ist die Fluktuation in den Gremien nicht besonders hoch, was der

Zusammenarbeit und Abstimmung innerhalb der Jury nur zutriglich sein kann.



Abbildung 14: Kriterien der Zusammensetzung der Jury™

unbefristete Zugehorigkeit

personelle Identitit mit Stiftungsrat

ehrenamtlich
Reputation
Fachkenntnisse
trifft iiberhaupt trifft voll-
nicht zu kommen zu

Eine Jury setzt sich meist sowohl aus stiftungsinternen und -externen Personen zusammen. Zu
Mitgliedern des Stiftungsrates oder der Geschiftsfithrung kommen externe Experten oder Vertreter
anderer Institutionen hinzu. Im Durchschnitt besteht eine Jury aus 6,9 Personen, wobei die An-
zahl bei den analysierten Stiftungen zwischen 1 und 20 Personen variierte. In den Fillen ohne Jury
tibernimmt meist der Stiftungsrat die Aufgabe der Entscheidung selbst.

Fiir die Anzahl der Jury-Mitglieder ldsst sich keine eindeutige Praxisempfehlung abgeben. Jedoch
lassen sich einige Einflussfaktoren nennen, die sich auf die Grosse der Jury auswirken (vgl.
Abbildung 15). Bei den untersuchten Stiftungspreisen nimmt die Anzahl der Jurymitglieder zu, je
grosser die Preissumme ist. Die Anzahl erhoht sich auch, je stirker der Preis in der Offentlichkeit
wahrgenommen wird, z.B. durch die Verleihung durch eine bekannte Personlichkeit oder ein
hohes Medieninteresse. Zuletzt tendieren Stiftungen mit mehr Forderprojekten auch eher zu gros-

seren Jurys.

Abbildung 15: Einflussfaktoren auf die Anzahl der Jurymitglieder (Regressionsanalyse)®
Abhingige Variable: Anzahl Jury-Mitglieder

Unabhingige Variable Koeffizient R2 Standardfehler

Preissumme 0.264*** 3.05927
Medieninteresse 0.167** 3.17455
Verleihung durch Personlichkeit 0.119** 3.31487
Anzahl Forderprojekte der Stiftung 0.144* 3.12947

* Quelle: Eigene Darstellung.
! Quelle: Eigene Darstellung. Signifikanzniveaus: *** p<0.001; ** p<0.005; * p<0.01.
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Ktriterien

Die Auswahlkriterien sind der dritte Faktor, der den Entscheidungsprozess deutlich erleichtern

kann. Je besser die Ausschreibung (siche Kapitel 2.2) vorbereitet und kommuniziert worden ist,

desto leichter fillt die Bestimmung der Auswahlkriterien.

Jahrlich wechselnde Themen bei der Ausschreibung und vorgegebene Aufgaben machen die Aus-

wertung aufwindiger, da jedes Jahr die Kriterien neu definiert werden miissen. Andererseits wird

dadurch der Themenkreis eindeutig definiert und eine klare Vorgabe gemacht. In der vorliegenden

Studie werden bei 22 Preisen oder 27,2% wechselnde Themen vorgegeben und fiir 19 Preise bzw.

24,4% muss eine spezifische Aufgabe gelost werden. Abziiglich der Doppelnennungen nutzen 35

Stiftungen oder 43,5% diese Moglichkeiten der thematischen Eingrenzung.

In Abbildung 16 wird deutlich, dass personenbezogene Kriterien etwas wichtiger sind als themen-

bezogene Kriterien fiir die Ausschreibung. Zudem richtet sich ein Grossteil der Férderpreise an

vergangenen Leistungen aus, d.h. erbrachte Leistungen werden bestitigt, seltener werden Preise

nach Einschitzung der bestehenden Potenziale vergeben.

Um die getroffene Auswahl der Entscheidungskriterien vorab zu priifen, sollten Sie sich die fol-

genden Fragen beantworten:

= Sind die Kriterien klar formuliert und eindeutig nachzuvollziehen?

* Geniigen die Kriterien, um eine der Anzahl der Bewerbungen angepasste und effiziente Wahl
zu ermoglichen? Muss die Anzahl ggf. erweitert oder verringert werden?

= Lassen sich die Kriterien gegen aussen oder gegeniiber interessierten Stakeholdern rechtferti-

gen?

Abbildung 16: Bedeutung unterschiedlicher Kategorien von Auswablkriterien (n=66)"
Bezug auf zukiinftige Leistungen
Bezug auf vergangene Leistungen
Personenbezug

Themenbezug

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
M schr wichtig W wichtig M weder noch W unwichtig vollkommen unwichtig
Der Entscheidungsprozess bei einem Forderpreis kann nie vollkommen objektiv und entlang fester

Kriterien gestaltet werden. Dies entspriche auch nicht dem Charakter eines Wettbewerbes, der

vom Ideenreichtum und der Personlichkeit der einzelnen Bewerber lebt. Am Ende muss sich die

> Quelle: Eigene Darstellung.



Jury auf einen oder ggf. mehrere Preistriger einigen und hierbei geben nicht selten emotionale
Eindriicke den Ausschlag. Die Festlegung und Planung des Entscheidungsprozesses, der Beteiligten
und der Auswahlkriterien soll daher hauptsichlich dazu dienen, den Ablauf zu beschleunigen und
grundlegende Entscheidungshilfen zu bieten.

2.4 Verleihung

Ist der Preistriger ermittelt und die erfreuliche Nachricht iiberbracht, stellt sich die Frage, wie und
in welcher Form der Preis dem Gewinner iiberreicht wird. Mit nur einer Ausnahme werden alle
Férderpreise in der Untersuchung im Rahmen einer Veranstaltung verliehen. Mit 71,1% fiihrt der
Grossteil der Stiftungen sogar eine spezielle Preisverleihung durch, was die Bedeutung dieses For-
derinstruments nochmals hervorhebt (vgl. Abbildung 17).

Mit einer eigenen Veranstaltung kann die Stiftung nochmals auf das Thema des Preises und damit
des Stiftungszwecks aufmerksam machen und gleichzeitig dem Preistriiger eine Biihne zur Prisen-
tation bieten. Dies ist insbesondere fiir Preise von Vorteil, die erfolgreiche und innovative Projekte
oder Organisationen auszeichnen, deren Beispiel andere zur Nachahmung anregen soll.
Preisverleihungen sind ein beliebter Treffpunkt zum netzwerken und austauschen. Diesem
Wunsch der Giste sollte die Stiftung auch Raum bieten, z.B. mit einem Apéro vor oder nach der
Verleihung. 80,5 % der Stiftungen gaben an, dass ihre Veranstaltungen fiir Férderpreise gut be-
sucht sind. Andererseits gibt es aber auch 13 Stiftungen (17,3%), bei denen die Preisverleihung
bewusst im kleinen Rahmen durchgefiihrt wird. Dies kann vor allem finanzielle Griinde haben,

denn die Planung und Durchfiithrung einer solchen Veranstaltung kostet Zeit und Geld.

Abbildung 17: Rahmen der Preisverleibung (n=73)%

B eigene Veranstaltung

im Rahmen einer
anderen Veranstaltung

keine Veranstaltung

Auch wenn eine Preisverleihung immer ein Schaufenster fiir den Organisator ist, sollte doch der
Preistriger im Mittelpunkt der Veranstaltung stehen. Dies kann iiber eine Prisentation, eine Lau-
datio oder ein Selbstdarstellung bzw. Dankesrede geschehen. Bei der Planung ist zudem die Anzahl
der Preistriger zu beriicksichtigen (vgl. Abbildung 1). Nur 25% der untersuchten Stiftungspreise

» Quelle: Eigene Darstellung.
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werden ausschliesslich an einen Preistriger vergeben. Bei einem Drittel der Preise sind mehrere

Auszeichnungen méglich und die verbleibenden 41% gehen grundsitzlich an mehrere Preistriger.

Die nachfolgenden Punkte geben Anregungen, um eine ansprechende Veranstaltung zur Preisver-

leihung zu gestalten:

= Einladung; frithzeitig versenden; personliche oder offene Einladung?; ggf. Preistriger schon
angeben; Preistriger anfragen, wer in dessen Interesse eingeladen werden soll; zur besseren
Planbarkeit An-/Abmeldung erbitten

*  Rahmenprogramm: musikalische oder kiinstlerische Einlagen; Apéro planen;

= Redeliste planen: Vertreter der Stiftung, Laudatio, Preistriger, Grussworte, Fachvortrag etc.

= Wer hilt die Laudatio? Bekannte Persénlichkeit aus Politik und Gesellschaft, Stiftungsvertre-
ter, letzgjihriger Preistrager, Fachperson, Jurymitglied etc.

®  Pressearbeit vor, wihrend und nach der Veranstaltung planen (siche Kapitel 2.5)

= Dokumentation in stiftungseigenen Kommunikationsinstrumenten (Webseite, Jahresbericht,
Newsletter etc.)

Die Veranstaltung zur Preisverleihung ist eng mit der allgemeinen Kommunikation verkniipft und

damit abzustimmen. Das nachfolgende Kapitel prisentiert die wesentlichen Komponenten einer

erfolgreichen Kommunikation bei Stiftungspreisen.

2.5 Kommunikation

Einleitend wurden Férderpreise als ideale Instrumente zur Auszeichnung von Leistungen oder
Férderung spezifischer Themen bezeichnet. Diese Funktion kann ein Preis aber nur dann ausfiil-
len, wenn auch dariiber berichtet wird. Die Kommunikation gehért damit zu den zentralen Ele-
menten eines Forderpreises.”* Erst durch die Kommunikation gewinnt der Forderpreis den ent-
scheidenden Mehrwert, der ihn von einfachen Stipendien und Projektbeitrigen abhebt. Der Pla-
nung und Gestaltung der Kommunikation sollten Sie daher ebenso viel Aufmerksamkeit widmen
wie der Auswahl der Preistriger. Dazu dienen die nachfolgenden Kommunikationsaspekte:

= Was soll kommuniziert werden?

= Wie soll kommuniziert werden?

= Wer kommuniziert?

= Wie viel kostet die Kommunikation?

Kommunikationsinhalte

Grundsitzlich kann die Kommunikation iiber einen Forderpreis zwei Ausrichtungen haben. Ent-
weder wird das Férderthema oder der Preistriger in den Mittelpunke gestellt. Im ersten Fall (, Der
XY-Preis fiir Denkmalschutz wurde verliehen®) will die Stiftung auf aktuelle Probleme im Zusam-
menhang mit dem Thema des Preises aufmerksam machen oder iiberhaupt auf die Bedeutung des
Themas hinweisen. Im zweiten Fall (, Victor Giacobbo erhiilt den Preis der Stiftung XY™) soll durch
die Bekanntheit des Preistriigers das éffentliche Interesse fiir ein Thema geweckt werden. In der
Untersuchung wird der Kommunikation des Preistrigers eine etwas hohere Bedeutung zugemessen

als dem Themenbezug.

2 Vgl. Holze/Schmidt (2005), S. 727 ff.



Kommunikationsmittel und -kanile

Um die Information iiber Stiftung, Preistriger und Thema méglichst breit zu streuen, empfiehle es
sich, mehrere Kommunikationsmittel kombiniert zu nutzen. So kann die (elektronische) Medien-
mitteilung einen Link auf die Homepage der Stiftung enthalten oder auf der Homepage besteht
die Moglichkeit, eine Broschiire zum Férderpreis herunterzuladen. Aufwindigere Kommunikati-
onskanile sind Videos oder Prisentationen zu den Preistrigern, die aber in der Folge sehr gut als
Informationsmaterial fiir die Stiftung dienen konnen. Die Resonanz auf eine Pressekonferenz ist
oftmals erniichternd. Deshalb sollte dieses Instrument nur gewihlt werden, wenn ein hoher Aktua-
lititsbezug besteht oder eine bekannte Persénlichkeit ausgezeichnet wird, die anwesend ist. An-

sonsten ist es erfolgsversprechender, die Presse zur Preisverleihung einzuladen.

Praxistipp

Das gewachsene Interesse an der Stiftungswelt macht sich auch in den Medien bemerkbar. So gibt
es mehrere stiftungsspezifische Zeitschriften, die Sie bei der Kommunikation unbedingt beriick-
sichtigen sollten.

www.stiftungsponsoring.de

www.die-stiftung.de

www.werte-stiften.de

Mit einem Inserat ldsst sich vor allem nach der Preisverleihung nochmals auf den Preis verleihen
und damit gleichzeitig Werbung fiir zukiinftige Ausschreibungen machen. Diese Inserate sollten
aber in spezifischen Zeitschriften oder online-Portalen geschaltet werden, da sonst im Vergleich zu
den Kosten die Streuverluste zu hoch sind.

Die Ergebnisse der Untersuchung in Abbildung 18 zeigen, dass Stiftungen fiir ihre Forderpreise
vor allem kosteneffiziente Kommunikationskanile wie Medienmitteilungen und die eigene Web-
seite wihlen. Jedoch zeigen die Antworten zu anderen Instrumenten wie Broschiiren, Anzeigen,
Pressekonferenzen und Videos, dass hiufig ein Mix von mindestens zwei bis drei Kommunikati-

onskanilen genutzt wird.
Abbildung 18: Einsatz verschiedener Kommunikationskanile (n=85)"

Medienmitteilung
Internet/Webseite
Broschiire
Pressekonferenz
Anzeige/Inserat
Video

Andere

0% 10%  20% 30% 40% 50% 60% 70%  80%  90%

» Quelle: Eigene Darstellung.
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Weitere spezifische Kommunikationskanile sind spezielle Postversinde, interne Kommunikation
der betroffenen Organisationen oder Fernseh- und Radioberichte. Kaum Anwendung hingegen
finden bisher die Méglichkeiten der Social Media, z.B. Facebook, Twitter oder Youtube. Dies mag
einerseits an dem hohen zeitlichen Aufwand liegen, der fiir die stetige Aktualisierung der Auftritte
notwendig ist, andererseits ist die Nutzung dieser Medien generell in Nonprofit-Organisationen
noch in der Entwicklung begriffen. Gerade aber fiir Publikumspreise oder Preise im Jugendbereich

ist die Nutzung iiberlegenswert, da hieriiber viele Personen erreicht werden kénnen.

Verantwortung

Fiir eine wirksame Kommunikation ist es unerlisslich, dass die Verantwortung und Beteiligung an
der Kommunikation eindeutig geregelt sind. Fiir die Medien muss ein Ansprechpartner bestimmt
werden und es miissen Zeitpunkte der Kommunikation, z.B. zu den neuen Preistrigern, festgelegt
werden und mit anderen beteiligten Organisationen und Personen abgestimmt werden. Gerade bei
der Pressckommunikation kann der Zeitpunkt wesentlichen Anteil an der spiteren Resonanz in
den Medien haben.

Die Verantwortung fiir die Kommunikation trigt in der Untersuchung vornehmlich der Stiftungs-
rat. Dieses Ergebnis verdeutlicht die starke ehrenamtliche Prigung des Schweizer Stiftungswesens.
Sofern vorhanden, sind die Geschiftsfiihrung und teilweise auch die Projektleitung verantwortlich

fiir die Kommunikation.

Kosten

Die Kosten der Kommunikation hingen stark vom Umfang und von den gewihlten Kommunika-
tionsmitteln ab. Die Angaben in der Studie reichen von keinen Ausgaben bis hin zu 500000
CHF, wobei der Median bei 2000 CHF und der Mittelwert bei 22392 CHF liegt Dies verdeut-
licht, dass die Mehrzahl der Stiftungen nur geringe Mittel fiir die Kommunikation einsetzen, was
sich auch mit den Ergebnissen zu den Kommunikationsmitteln deckt. Im Verhiltnis zum jeweili-
gen Preisgeld machen die Kommunikationskosten durchschnittlich 24,1% aus.

In Abbildung 19 wird deutlich, dass die Kommunikationskosten auch je nach Nominationsverfah-
ren unterschiedlich ausfallen. So lisst sich tendenziell festhalten, dass geschlossene Ausschreibungs-
verfahren mit den geringsten Kommunikationskosten verbunden sind, wihrend bei offenen Aus-
schreibungen oder Ausschreibungen mit Nominatoren oftmals hohere Kommunikationsbudgets
anfallen. Da es aber in allen Kategorien auch Preise ohne Kommunikationsaufwand gab und nach
oben ein paar wenige Ausreisser, sind diese Ergebnisse statistisch nicht signifikant und damit nicht
zu verallgemeinern. Zur Veranschaulichung ist die Kategorie ,Jury als Nominatoren® zweimal
aufgefiihrt, wobei die Angabe mit * ohne den héchsten Wert berechnet wurde. In der Folge fillc
die Kategorie hinter zwei andere Kategorien zuriick.

Ein hiufiges Gegenargument zu hoheren Kommunikationskosten oder generellem Zusatzaufwand
zum eigentlichen Preisgeld ist die zweckgebundene Verwendung der Stiftungsmittel. So werden
die Kosten fiir ein Inserat als nicht zweckgemiss verstanden. Dies ist richtig, sofern der Stiftungs-
zweck ausdriicklich die Preissumme und eine Auszeichnung festhilt. Wenn der Forderpreis jedoch
als Instrument gewihlt wurde, aber nicht in der Stiftungsurkunde erwihnt wird, dann sind die
Zusatzaufwendungen als unmittelbare Projektkosten zu verstehen, die auch der Zweckerreichung
dienen. Denn schliesslich soll der Preis auf ein Thema aufmerksam machen oder Vorbilder fiir

andere Menschen auszeichnen. Dazu ist Kommunikation unverzichtbar. Deshalb miissen die



Kommunikationsmittel so gewihlt werden, dass die Preisvergabe auch wirklich wahrgenommen

wird und ein entsprechender Effekt erzielt werden kann.

Abbildung 19: Kommunikationskosten im Verhiltnis zum Ausschreibungsverfahren (n=70)"
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2.6 Wirkung

Wirkungsmessung ist im Zusammenhang mit Forderleistungen grundsitzlich eine schwierige
Aufgabe, da die Ergebnisse selten eindeutig und von anderen Einfliissen abgrenzbar zu messen
sind.?” So kann im Nachhinein nicht klar festgestellt werden, ob ein Kiinstler nun aufgrund eines
bestimmten Férderpreises eine erfolgreiche Karriere gemacht hat bzw. wie gross der Anteil des
Preises am Gesamterfolg gewesen ist. Im Gegensatz zu anderen Forderinstrumenten sind bei einer
Auszeichnung zumindest die Destinatire eindeutig zu bestimmen, was die Nachverfolgung verein-
facht.

Die Wirkung eines Forderpreises ergibt sich vor allem aus seiner Bedeutung, die er in Fachkreisen,
bei potentiellen Preistrigern oder in der Offentlichkeit hat. Je grosser die externe Anerkennung des
Preises, desto mehr Aufmerksamkeit erhalten der Preis und damit das Anliegen der Stiftung, das
damit vermittelt werden soll.

In Abbildung 20 sind die Ergebnisse einer Regressionsanalyse zu Einflussfaktoren auf die Bedeu-

tung eines Forderpreises zusammengefasst. Dabei wird besonders deutlich, dass abgesehen von der

%6 Quelle: Eigene Darstellung,
* Vgl. von Schnurbein/Timmer (2010), S. 261 ff.
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Kommunikation fiir die einzelnen Stakeholdergruppen unterschiedliche Faktoren eine Rolle spie-
len. Bei den Destinatiren, d.h. den potentiellen Preistrigern, haben klare Ausschreibungskriterien
und -informationen sowie die Existenz einer Jury einen positiven Einfluss auf die Bedeutung des
Férderpreises. Dies verdeutlicht, dass fiir Destinatire die Informationen im Vorfeld einer Aus-
schreibung von zentraler Bedeutung sind, um die Wertigkeit eines Forderpreises beurteilen. Auf-
grund dieser Informationen werden potenzielle Bewerber eine Kosten-Nutzen-Uberlegung anstel-

len, ob sich die Teilnahme an der Ausschreibung lohnt.

Abbildung 20: Bedeutung von Férderpreisen fiir Stakeholdergruppen™

Bedeutung Bedeutung I?‘cdcutung

abhingige Variable fiir Destinatire fiir Fachwelt firr Offentlichkeit
Koeffizient Standardfehler Koeffizient Standardfehler Koeffizient Standardfehler
Ausschreibung 0.133** 0.89571 0.08 0.97441 0 0.96119
Entscheidung 0.033 0.92234 0.043 0.99855 0.001 0.94081
Jury  0.170%** 0.9174 0.05 0.98124 0.003 1.00484
Anzahl Jury 0.061 0.86771 0.042 0.94539 0.163** 0.92917
Kommunikation ~ 0.169*** 0.89238 0.111** 0.9081 0.232%** 0.83678
Preissumme 0.48 0.98588 0.08 0.99236 0.1 0.965117
Alter 0.01 1.01109 0.061 0.9793 0.021 0.99027

Signifikanzniveaus: *** p<0.001; ** p<0.005

Fiir die Offentlichkeit steigt die Bedeutung mit einer hoheren Anzahl an Jury-Mitgliedern. Dies
mag im ersten Augenblick iiberraschen, jedoch erscheint der Zusammenhang plausibel, wenn mal
iiberlegt, dass die Jury-Mitglieder oftmals die einzige Zusatzinformation zu einem Preis sind.
Wenn die Offentlichkeit also nichts iiber Verfahren, Entscheidung usw. erfihrt, bildet sie sich ihre
Meinung iiber den Preis anhand der Bedeutung der Jury-Mitglieder. Bei einer hoheren Anzahl der
Jury-Mitglieder ist die Wahrscheinlichkeit grosser, zumindest iiber ein Mitglied schon einmal
etwas gehort zu haben. Die Jury ist damit nicht nur ein wichtiges internes Gremium zur Entschei-
dung der Preisvergabe, sondern in ihrer Zusammensetzung auch ein wesentlicher Kommunikati-
onsfaktor nach aussen. Sowohl die Preissumme, wie auch das Alter des Preises (, Tradition“) haben
entgegen den Erwartungen in dieser Studie keinen Einfluss auf die Bedeutung des Forderpreises
bei den Stakeholdergruppen Offentlichkeit, Fachwelt und Destinatire. Die Regressionsanalyse der
Preissumme weist bei den Destinatiren zwar einen hohen Zusammenhang aus, der aber nicht
signifikant ist und damit nicht verallgemeinert werden kann. Die spezifische Frage nach dem Inte-
resse der Preistriger an dem Forderpreis weist jedoch eine sehr hohe positive Korrelation zur Preis-
summe aus (r = .84; p < 0.01). Insofern spielt die Preissumme fiir Destinatire sehr wohl eine wich-
tige Rolle.

Insgesamt verdeutlicht die Studie die hohe Relevanz einer breit gestreuten Kommunikation fiir
einen Forderpreis. Fiir die Fachwelt ist die Kommunikation sogar die einzige statistisch signifikan-
te Einflussgrésse fiir die Bedeutung eines Preises. Wihrend die Frage nach einer unabhingigen
Entscheidung fiir keine Anspruchsgruppe relevant erscheint, ist die breite Kommunikation tiber

den Preis umso wichtiger. Fiir die Offentlichkeit ergibt sich der héchste Zusammenhang. Auch fiir

% Quelle: Eigene Darstellung.



die potenziellen Preistriger steigt die Bedeutung des Preises, je mehr dariiber berichtet wird. Dieser
Zusammenhang ist mehr als einleuchtend. Schliesslich stellt eine Auszeichnung fiir den Preistriger
neben der finanziellen Unterstiitzung vor allem auch ein Werbeinstrument dar, mit dem er neue
Spenden, freiwillige, Génner, etc. werben kann.

Der Wert und die Bedeutung eines Férderpreises hingen in sehr viel hdherem Mass von einer
umfangreichen und zielgerichteten Kommunikation ab, als dies bei anderen Férderinstrumenten
der Fall ist. Deshalb muss die Kommunikation von Beginn an beriicksichtigt werden und die
notwendigen Ressourcen dafiir eingeplant werden. Der finanzielle Zusatzaufwand fiir Kommuni-
kation lag in dieser Studie bei durchschnittlich 24,1 %. Dieser Wert kann somit als Richtwert im

Budget veranschlagt werden.



ZEHN FRAGEN FUR IHRE PLANUNG
]

3. Zehn Fragen fiir lhre Planung

1. Warum ist der Forderpreis das richtige Instrument zur Umsetzung Thres Stiftungs-
zwecks?

Zugegeben, ein Forderpreis ist eine stilvolle Form der Forderung. Aber nicht in jedem Fall ist eine

Auszeichnung der beste Weg, um den Stiftungszweck umzusetzen. Forderpreise konnen nicht

wahl- und zahllos verlichen werden, da sie sonst ihre Wirkung verlieren. Die Auszeichnung und

Belobigung Einzelner fithrt immer auch zu Enttduschung und Neid der nicht Beriicksichtigen.

Priifen Sie daher, ob Sie eventuell den Stiftungszweck mit anderen Forderinstrumenten besser

umsetzen kénnen.

2. Haben Sie das richtige Zielsegment fiir Ihren Férderpreis festgelegt?

Im Marketing werden Marktsegmente definiert, die aufgrund charakeeristischer Kriterien und
Grossenverteilungen sinnvolle und gestaltungsfihige Einheiten ergeben. Genauso sollte ein For-
derpreis auch auf eine moglichst homogene Zielgruppe ausgerichtet sein. Dies schiitzt vor Willkiir

bzw. Entscheidungsproblemen bei der Verleihung und férdert die Akzeptanz bei der Zielgruppe.

3. Welchen Nutzen erhalten die Preistriger aus der Auszeichnung?

Der Forderpreis wird zwar von der Stiftung verliehen, aber nicht fiir die Stiftung. Stellen Sie sich
daher zu Beginn Threr Planungen die Frage, mit welcher Preissumme oder anderen Leistungen die
Preistriger wirklich einen Nutzen haben. Oder priifen Sie, was ein potentieller Preistriger mit

einer festgesetzten Preissumme anstellen kann.

4. Wie sollen potentielle Preistriger von dem Forderpreis erfahren?

Ein Forderpreis ist nur so gut wie seine Preistriger. Machen Sie sich von Beginn weg Gedanken
dariiber, wie Sie die besten Bewerber fiir Thren Forderpreis ansprechen und informieren kénnen.
Dies kann tiber Mittlerorganisationen wie Verbinde oder Beratungsstellen laufen oder Sie nutzen
Ihr eigenes Kontaktnetzwerk. Nur auf Mund-zu-Mund-Propaganda zu setzen, schrinkt zwar die
Flut an Bewerbungen ein, jedoch verhindert die Methode auch eine koordinierte und gerichtete

Kommunikation.

5. Was zeichnet Thren Forderpreis aus?

Neben Forderpreisen von Stiftungen gibt es auch noch eine Vielzahl an Auszeichnungen von staat-
lichen Institutionen, Unternehmen, Verbinden usw. Eine klassische me-too-Strategie fiithrt bei
einem Forderpreis daher zu wenig Erfolg. Uberlegen Sie sich deshalb, was Thren Preis einzigartig
oder besonders macht. Es muss nicht immer der hochstdotierte Preis sein, sondern die Besonder-
heit kann auch in Zusatzangeboten, Kontaktnetzwerken oder anderen Aspekten stehen. Diese

Frage ist zudem eng verbunden mit Frage 1.

6. Womit gewinnt Ihr Preis an Renommée?
Um das Potenzial Thres Férderpreises auszuschépfen, sollten Sie sich iiberlegen, was die dauerhaf-
ten Werte Threr Auszeichnung sind. Die Reputation entsteht durch kontinuierliche Pflege und

Férderung dieser Kernpunkte und durch die Kommunikation dariiber. Sie konnen iiber die Aus-



wahl der Jury-Mitglieder oder iiber die Festlegung der jihrlichen Arbeitsthemen das Profil Ihres

Forderpreises entwickeln.

7. Ist Ihr Férderpreis finanziell solide ausgestattet?

Ein Forderpreis ist sowohl keine einmalige Aktion, aber auch kein Dauerbrenner. Die Finanzie-
rung des Forderpreises und der Zusatzkosten muss deshalb langfristig gewihrleistet sein. Dies
bedeutet, dass die Vermégenswerte fiir den Forderpreis eher rendite- als risikoorientiert angelegt
werden sollten. Da Sie die jihrliche Ausschiittung fiir mehrere Jahre im kennen, kénnen Sie ent-
sprechende Anlageformen wihlen. Die Kontinuitit erlaubt Thnen, sich stirker auf die Auswahl-

wahl- und Entscheidungsprozesse der Preisverleihung zu konzentrieren.

8.  Gibt es sinnvolle Partner, die in die Preisverleihung einbezogen werden kdnnten?

Eine Preisverleihung zu organisieren, ist aufwindig und im Verhiltnis zum Preisgeld oftmals sehr
teuer. Priifen Sie, ob es eine sinnvolle Partnerschaft mit einer anderen Institution (Museum,
Hochschule, Verband, etc.) gibt, bei der beide gewinnen kénnen. Eine Preisverleihung ist ein
interessanter Tagungspunke und Threr Stiftung vereinfacht es die Gestaltung des Rahmenpro-

gramms.

9.  Wer hat die Expertise zur Auswahl der Preistriger?

Die Zusammenstellung einer guten Jury ist eine seltene, aber folgenreiche Aufgabe. Fangen Sie
lieber mit einer kleinen Jury an und erweitern Sie diese schrittweise. Auf diese Weise kann sich ein
gemeinsamer Erfahrungsschatz aufbauen, der den Stil der Auswahl prigt und damit wieder zur

Reputation und zur Bedeutung des Férderpreises beitrigt.

10. Wer braucht den Férderpreis in 10 Jahren?

Die letzte Frage stellt Sie auf die Probe: Ist Ihr Forderpreis wirklich notwendig? Diskutieren Sie
Thre Idee mit potentiellen Preistrigern, Fachexperten oder Personen, die sich mit Stiftungspreisen
auskennen. Dadurch kénnen Sie Thren Forderpreis nur verbessern und am Ende wissen Sie, ob der
Preis eine gute Idee mit Potenzial ist oder ob es vielleicht eine andere, bessere Methode zur Forde-

rung in diesem Gebiet gibt.



ANHANG
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Anhang: Erlauterung der statistischen Analysen und Gréssen

Diese Studie untersucht die zugrundeliegenden Daten auf ihre deskriptive Strukeur und ermittelt
kausale Zusammenhinge zwischen einzelnen Grossen und Indikatoren. Es wird sowohl mit abso-
luten wie relativen Hiufigkeiten gerechnet, in den Tabellen werden meist nur die Prozentwerte
dargestellt. Finanzielle Werte werden vor allem mit Hilfe von arithmetischem Mittel und Median

analysiert.”

Arithmetisches Mittel (Mittelwert)

Der Mittelwert ist definiert als Summe aller Beobachtungen, dividiert durch ihre Anzahl. Sachlo-
gisch wird also die Merkmalssumme gleichmissig auf alle Merkmalstriger aufgeteilt. Ubertragen
auf die Preissummen bedeutet dies, dass sich beim Mittelwert genau die Hilfte der Preissummen

kumuliert, die im Allgemeinen von der Mehrheit der Férderpreise aufgebracht wird.

Korrelationsanalyse
Die Korrelationsanalyse dient der Analyse von Zusammenhingen zwischen Variablen. Das Korre-
lationsmass r gibt die Stirke des Zusammenhangs an. Je grosser r ist (zwischen 0 und 1), desto

stirker ist der Zusammenhang zwischen den beiden Variablen.

Median

Der Median bezeichnet denjenigen Wert einer der Grésse ihrer Werte nach geordneten Stichpro-
be, der sie der Anzahl ihrer Beobachtungen nach in zwei gleich grosse Hilften unterteilt. Mindes-
tens 50% der Werte sind grosser oder gleich dem Medien, mindestens 50% sind kleiner oder
gleich dem Median. Im Vergleich zum Mittelwert liegt der Median meist bei einem tieferen Wert,

da Extremwerte weniger Einfluss auf die Berechnung haben.

Regressionsanalyse

Mittels der Regressionsanalyse wird die Bezichung einer oder mehrerer abhingiger Variablen und
einer oder mehreren unabhingigen Variablen untersucht. Bei der einfachen Regressionsanalyse
wird mittels einer Regressionsfunktion die Abhingigkeit einer Variablen von einer anderen be-
schrieben, woraus sich eine Ursache-Wirkungsbeziehung ableiten lisst. Der Koeffizient R* (Be-
stimmtheitsmass) misst die Stirke des Zusammenhangs zwischen der unabhingigen und der ab-
hingigen Variable. Je grosser der Koeffizient ist (zwischen 0 und 1), desto héher ist der Anteil der

erklirten Streuung an der Gesamtstreuung,.

Signifikanz

Die Signifikanz bezeichnet das Mass der Wahrscheinlichkeit fiir die Richtigkeit einer Aussage tiber
ein Stichprobenmerkmal im Verhiltnis zur Grundgesamtheit. So bezeichnet das Signifikanzniveau
die Irrtcumswahrscheinlichkeit, wie viele falsche Entscheidungen getroffen wiirden, wenn derselbe
Test einhundert Mal wiederholt werden wiirde. In der Grundlagenforschung ist eine Irrcumswahr-
scheinlichkeit von 5% (p>0.05) als Schwellenwert {iblich.

» Die Erliuterungen zu den statistischen Analysen und Werten erfolgen in Anlehnung an Tscheulin/Helmig

(2004).
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