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Zusammenfassung

Einnahmen aus Privatspenden werden fir Nonprofit Organisationen immer wichtiger.
Ein kaum ausgeschopftes Potenzial stellt die Gewinnung von jungen Erwachsene als
lebenslange Spenderinnen und Spender dar. Angesichts der Tatsache, dass noch sehr
wenig sozial-psychologische Forschung zu Spendentatigkeit in Osterreich vorhanden ist,
geschweige denn solche, die den Fokus auf junge Erwachsene setzt, tragt die
vorliegende Arbeit zum besseren empirischen Verstandnis der Faktoren bei, welche die
Grundlage fur Spendenintentionen und -verhalten von jungen Erwachsenen bilden.
Basierend auf der Theorie geplanten Verhaltens wurde ein erweitertes Modell
konstruiert, um den Einfluss von sechs Variablen auf die Spendenintention sowie das
Spendenverhalten zu untersuchen. Personen aus ganz Osterreich zwischen 16 und 29
Jahren (N = 201) fullten einen Online-Fragebogen aus, welcher die Variablen des
erweiterten Modells testete. ,Moralische Normen“ stellten sich als starkster Pradiktor
sowohl flir Spendenintentionen als auch Spendenverhalten heraus. Dariiber hinaus sind
.vergangenes Verhalten* und ,wahrgenommene Kontrolle* relevante Prédiktorvariablen.
Wahrend ,Einstellung gegeniber Geldspenden” sowie ,subjektive Normen® im
Standard-Modell der Theorie geplanten Verhaltens eine positive Wirkung auf die
Spendenintention zeigen, wird deren Bedeutung im erweiterten Modell relativiert, da die
anderen Faktoren einen wesentlich starkeren Einfluss haben. Der Faktor ,Vertrauen
gegenuber Nonprofit Organisationen“ hat nur indirekt eine positive Wirkung auf
Spendenintention und -verhalten. Daraus ergeben sich mehrere Implikationen fir das
Fundraising von Nonprofit Organisationen. Unter anderem wird empfohlen, in der
Kommunikation starker auf moralische Werte abzuzielen, um junge Erwachsene in
Osterreich zu Geldspenden zu bewegen. Die Ergebnisse der Untersuchung unterstiitzen
die Anwendung eines erweiterten Modells der Theorie geplanten Verhaltens. Weitere
Implikationen sowohl fur Theorie als auch Praxis werden in dieser Arbeit diskutiert.

Schlusselbegriffe: Geldspenden, Nonprofit Organisationen, Fundraising, Theorie des
geplanten Verhaltens, individuelle Geldspenden, Philanthropie, junge Spenderinnen
und Spender



Abstract

Revenues from private donors are gaining importance for non-profit organisations in
Austria. There is a lot of potential in acquiring young adults as lifelong donors that has
not been exploited yet. Given the limited socio-psychological research on charitable
giving in Austria, let alone with a focus on young adults, this study contributes to a better
empirical understanding of the factors that underlie the intention of financial donation and
subsequent behaviour. An extended Theory of Planned Behaviour model was designed
in order to test the significance of six variables on young adults’ donation intention and
behaviour. People between 16 and 29 years of age from Austria were surveyed.
Respondents (N =201) completed an online questionnaire about their charitable
behaviour that assessed the constructs of the revised Theory of Planned Behaviour
model. “Moral norms” were identified as the strongest predictor of both donation
intentions and behaviour. Furthermore “past behaviour” and “perceived behavioural
control” were also identified as significant predictors. While “attitude towards monetary
donations” and “subjective norms” accounted for significant importance in the standard
model of the Theory of Planned Behaviour, these aspects did not show a strong impact
within the extended model anymore. This is so since the other variables proved to be of
significantly higher importance as predictors of financial donation intention and
behaviour. The factor “trust in non-profit organisations” shows only an indirect positive
effect on donation intentions and behaviour. In this study various implications for the
fundraising of non-profit organisation arise. Among others non-profit organisations are
recommended to increase their messages aiming at moral norms to acquire young
Austrians as financial donors for their organisation. The findings in this study support the
utilisation of a revised Theory of Planned Behaviour model. Further implications for both
theory and practice are discussed.

Keywords: Financial donations, non-profit organisations, fundraising, Theory of
Planned Behaviour, individual financial donations, philanthropy, young donors
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|. THEORETISCHER TEIL

1 Einleitung und Problemstellung

Nonprofit Organisationen spielen heutzutage die nicht zu vernachlassigende Rolle,
dringend bendtigte Dienstleistungen fir Menschen zur Verfigung zu stellen, die sich
diese sonst nicht leisten kdnnten (Knowles & Hyde, 2012, S. 2096). Dariiber hinaus ist
der Nonprofit-Sektor inzwischen zu einer wichtigen 6konomischen Macht aufgestiegen
und tragt wesentlich zur Beschaftigung bei (Salamon, Anheier & Associates, 1999, S. 8).
In Osterreich wurde die Bruttowertschépfung von Nonprofit Organisationen im Jahr 2010
auf 5,9 Mrd. Euro kalkuliert (BMWFW, 2015, S. 60; Pennerstorfer, Schneider & Badelt,
2013, S. 71). Des Weiteren waren Hochrechnungen zufolge im selben Jahr 212.000
Personen im Nonprofit-Sektor beschéftigt, was einem Anteil von 5,2 Prozent der
erwerbstatigen Bevolkerung in Osterreich entspricht (Pennerstorfer, Schneider & Badelt,
2013, S. 64). Die Anzahl der Vertragsverhéltnisse im Nonprofit Sektor konnte zwischen
2000 und 2010 einen deutlichen Zuwachs um rund 39 Prozent verzeichnen, was
ebenfalls auf die zunehmende Relevanz des Sektors hinweist (Pennerstorfer, Schneider
& Badelt, 2013, S. 71).

Fur Nonprofit Organisationen sind vor allem o6ffentliche Gelder eine relevante
Finanzierungsquelle. Einer Studie Uber 35 Lander hinweg zufolge kamen
durchschnittlich nur etwa 12 Prozent der Einnahmen von Nonprofit Organisationen aus
Spendengeldern, wahrend offentliche Subventionen und Gebihren den wesentlich
gréReren Teil der Einnahmen ausmachten. Osterreich lag in dieser Studie mit nur etwa
sechs Prozent der Einnahmen aus Spendengeldern sogar noch deutlich unter dem
Durchschnitt (Salamon, Sokolowski & List, 2003, S. 32). Andere Studien bemessen den
Anteil der Spendeneinnahmen von 6sterreichischen Nonprofit Organisationen auf sieben
bis rund neun Prozent (Neumayr, Schneider, Meyer & Haider, 2007, S. 8; Schneider &
Haider, 2009, S. 16ff.). Die Abweichung der Angaben kdnnte einerseits mit
unterschiedlichen Datenquellen zusammenhangen, andererseits konnte man daraus
auch auf ein Wachstum der Relevanz von Spendengeldern fir Nonprofit Organisationen
schlieRen, da der Spendenanteil Uber die Jahre hinweg stieg. Einig sind sich die
verschiedenen Quellen darin, dass Spendengelder auch in Osterreich nach wie vor den
kleineren Teil der Einnahmen von Nonprofit Organisationen ausmachen. Trotzdem sind
Spendengelder schon heute fir gewisse Bereiche eine unverzichtbare
Einkommensquelle. Zu diesen Bereichen gehéren in Osterreich vor allem internationale

Hilfsorganisationen sowie religiose Kongregationen, welche den Grof3teil ihrer



Einnahmen aus Spenden beziehen, sowie Organisationen, die sich in den Bereichen
Sport, Kultur und Umwelt engagieren (Salamon, Sokolowski & List, 2003, S. 29f.). Und
es wird angenommen, dass die Relevanz von Spendengeldern als Einnahmequelle in

Zukunft weiter steigen wird.

Nonprofit Organisationen in Osterreich sehen sich bereits aktuell mit einer
Verschlechterung ihrer finanziellen Lage konfrontiert (Simsa, 2015, S. 137). Fast
21 Prozent der Nonprofit Organisationen gaben 2014 an, dass sich die Einnahmen fir
sie in den vergangenen sechs Jahren insgesamt reduziert hatten (Pennerstorfer,
Schneider & Reitzinger, 2015, S. 22). Dies liegt nicht zuletzt an den Kirzungen der
Finanzierung durch die offentliche Hand. Die wirtschaftliche Situation und die
Finanzkrise in den Jahren 2007 und 2008 hat zu leeren 6ffentlichen Kassen beigetragen
und die Sparpolitik verscharft. Dies fihrte zu einem deutlichen Rickgang von
offentlichen Férderungen, was einige Organisationen im Nonprofit Bereich zu spuren
bekamen (Simsa, 2015, S. 132; Simsa, Herndler & Simic, 2016, S. 19). Ebenso nimmt
der Trend zur Liberalisierung, Deregulierung und Privatisierung sozialer Aufgaben zu,
der zunehmend Eigenverantwortung und privates Engagement forciert, wahrend die
wohlfahrtsstaatliche Absicherung und Solidaritat an Bedeutung verlieren (Simsa, 2006,
S. 2). Konfrontiert mit einer alternden Bevolkerung, was in absehbarer Zeit zu hdheren
Pensionszahlungen und Investitionen in den Gesundheitsbereich fihren wird, kann
angenommen werden, dass offentliche Forderungen fur Nonprofit Organisationen auch
in Zukunft weiter sinken werden (Neumayr, Pennerstorfer, Vandor & Meyer, 2017,
S. 294).

Vermehrt wird die offentliche Finanzierung von Nonprofit Organisationen auf3erdem in
Form von Leistungsvertragen fir konkrete Leistungen anstatt von Subventionen verge-
ben (Meyer, 2008, S.7; Simsa, 2015, S. 136). Diese werden immer kurzfristiger
zugewiesen, wodurch eine Planungsunsicherheit fur die Organisationen entsteht und
sich diese oftmals dazu gezwungen sehen, Leistungen vorfinanzieren zu muissen
(Simsa, 2015, S.132ff.). Daneben stellt die Teilnahme an aufwéandigen
Vergabeverfahren Nonprofit Organisationen vor grof3e burokratische Hiurden und
zunehmenden Wettbewerb (Meyer, 2008, S.7; Simsa, 2015, S. 141). Sowohl die
Vorfinanzierung als auch Vergabeverfahren, die an konkrete Bedingungen, etwa die
Planungssicherheit der Organisation, geknupft sind, schlieRen vor allem junge und

kleine Nonprofit Organisationen faktisch von der 6ffentlichen Finanzierung aus.

Selbst Nonprofit Organisationen, welche bereits aktuell Geld von der 6ffentlichen Hand
erhalten, sind nahezu alle von indirekten Kiirzungen betroffen, da die Leistungsvertrage

nicht an die Inflation angepasst werden und somit eine laufende Wertminderung
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stattfindet (Simsa, 2015, S. 136). Insgesamt filhren diese Entwicklungen sowohl zu
einem verstarkten Wettbewerb der dsterreichischen Nonprofit Organisationen
untereinander als auch zunehmend mit gewinnorientierten Unternehmen (Neumayr,
Schneider, Meyer & Haider, 2007, S. 17; Neumayr, Pennerstorfer, Vandor & Meyer,
2017, S. 294; Simsa, 2015, S. 138).

Bei einer Umfrage unter dsterreichischen Nonprofit Organisationen im Jahr 2015 gaben
knapp 84 Prozent der befragten Organisationen bereits an, ein Fehlen von staatlichen
Forderungen wahrzunehmen (Simsa, Herndler & Simic, 2016, S. 7). Dartber hinaus
wiesen im selben Jahr 77 Prozent der Nonprofit Organisationen darauf hin, dass sie
Wettbewerbsdruck ausgesetzt seien. Von diesen empfanden 30 Prozent, dass sich der
Druck seit 2008 ein wenig erhéht hat, fur fast 18 Prozent sei der Wettbewerbsdruck sogar
stark gestiegen (Pennerstorfer, Schneider & Reitzinger, 2015, S. 26). Insgesamt deutet
sich aufgrund der Entwicklungen unter 6sterreichischen Nonprofit Organisationen der
Trend an, dass diese vermehrt auf Privatspenderinnen und -spender setzen. Keine der
Organisationen will bzw. kann die Einnahmen aus offentlicher Finanzierung explizit
steigern, wohingegen sie angeben, bereits mehr Geld ins Fundraising zu investieren als
noch vor zehn Jahren (Simsa, 2015, S. 143f.; Simsa, Herndler & Simic, 2016, S. 7).
Dabei sind sich Nonprofit Organisationen durchaus auch der Relevanz neuer Quellen
bewusst, mit anderen Worten, auch Privatspenderinnen und -spender sollen vermehrt
zum Spenden bewegt werden. Als Beispiele werden dabei das Ansprechen von neuen
Gruppen von potentiellen Spenderinnen und Spendern sowie neue Spendenarten wie
Crowdfunding oder Crowdinvesting genannt (Simsa, 2015, S. 143f.; Simsa, Herndler &
Simic, 2016, S. 7).

Insgesamt wird somit angenommen, dass die Einnahmen aus Privatspenden weiter
steigen missen und diese nicht nur quantitativ, sondern auch qualitativ weiter an
Bedeutung gewinnen werden (Neumayr, Pennerstorfer, Vandor & Meyer, 2017, S. 287;
Simsa, Herndler & Simic, 2016, S. 38). Das langfristige Potential von Spenden- und
Stiftungsniveau in Osterreich wird auf eine Milliarde Euro pro Jahr geschatzt, was im
Vergleich zu 2011 etwa einer Verdreifachung entspricht (BMWFW, 2015, S. 61;
Neumayr & Schober, 2012, S. 18ff.).

Der professionelle Aufgabenbereich des Fundraisings — also die Mittelbeschaffung von
Nonprofit Organisationen — bei welchem das Sammeln von Spenden eine wesentliche
Rolle spielt, wird dadurch auch zukinftig vor neue Herausforderungen gestellt
(Hollerweger, 2001, S. 15). Um dieses Aufgabengebiet auf einem professionellen Level
betreiben zu kbnnen, wird es zunehmend wichtiger, die Determinanten von individuellem

Spendenverhalten zu verstehen, um fur die Akquise von Spenden an den richtigen
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Stellen ansetzen zu kbénnen (Lee & Chang, 2007, S.1174). Zu wissen, welche
Charakteristika von Individuen und Haushalten pradiktiv fior Spenden sind, ist
ausschlaggebend fir rationale Entscheidungen Uber den Einsatz von Fundraising
Strategien (Bekkers & Wiepking, 2011, S.338.). Ebenso wichtig ist es, die
zugrundeliegenden psychologischen Faktoren zu verstehen, um weiteres Spenden zu
stimulieren (Van der Linden, 2011, S. 356). Die vorliegende Arbeit soll dazu beitragen,
die Pradiktoren fir Spendenverhalten besser zu verstehen und so einen wichtigen
Beitrag zur Weiterentwicklung des professionellen Fundraisings zu liefern. Dabei
fokussiert sich die vorliegende Arbeit ausschlielich auf das Spendenaufkommen von
Privatpersonen, welches von Unternehmensspenden abzugrenzen ist (Neumayr,
Schober & Schneider, 2013, S.471). Dies erscheint insofern sinnvoll, als das
Spendenaufkommen von Privatpersonen aktuell etwas mehr als doppelt so hoch wie
jenes von Unternehmen ist und den Einnahmen aus Privatspenden auch zukinftig

grolRes Potential zugeschrieben wird (Neumayr & Schober, 2012, S. 18ff.).

In Bezug auf Privatspenderinnen und -spender ist erwahnenswert, dass sich
verschiedenste Studien auch Uber Landergrenzen hinweg uber den positiven
Zusammenhang von Alter und Spendenhd&ufigkeit und -volumen einig zu sein scheinen
(u.a. Bekkers & Schuyt, 208; Bekkers & Wiepking, 2011; Mesch, Rooney, Steinberg &
Denton, 2006; Midlarsky & Hanna, 1989; Sargeant, 1999; Urbain, Gonzales & Le Gall-
Elly, 2013). Wie in anderen Landern zeigt sich auch in Osterreich bei unter 30-jahrigen
ein signifikant niedrigeres Spendenniveau als bei Personen ab 64 Jahren, sowohl in
Bezug auf die Haufigkeit als auch auf die Héhe der Spende (Neumayr & Schober, 2012,
S. 5). Kein eindeutiger Zusammenhang kann hingegen zwischen der Einkommenshohe
und der Spendenhdhe festgestellt werden (Neumayr & Schober, 2012, S. 12f.).

Sowohl im Landervergleich als auch im Vergleich von verschiedenen Altersgruppen wird
offensichtlich, dass ein deutliches Potential fir Nonprofit Organisationen darin besteht,
vor allem mehr junge Spenderinnen und Spender zu einer Geldspende zu bewegen. Auf
Basis dieser Erkenntnisse legt die vorliegende Arbeit den Fokus auf das
Spendenverhalten von jungen Erwachsenen an Nonprofit Organisationen in Osterreich
und soll einen wichtigen Beitrag zum besseren Verstandnis der pradiktiven Faktoren der
Spendenintention dieser Gruppe liefern. Der Fokus auf diese Altersgruppe ist auch
insofern von Interesse, als diverse vorhergehende Studien gezeigt haben, dass
Erfahrungen mit wohltéatigen Projekten, Spenden und Freiwilligenarbeit in jungem Alter
zu einer erhdhten Wahrscheinlichkeit fuhrt, auch im Alter karitatives Verhalten und
Engagement, und damit auch Spenden, zu forcieren (u.a. Metz, McLellan, Youniss,
2003; Bekkers, 2005; Hart, Donelly, Youniss & Atkins, 2007). Dies bietet somit die



Chance fir Organisationen, neue Spenderinnen und Spender zu gewinnen und zu einer

lebenslangen Spendentéatigkeit zu motivieren (Knowles, Hyde & White, 2012, S. 2106).

1.1 Forschungsinteresse

In den USA gibt es bereits jahrzehntelange systematisch erfasste Daten zum Spenden-
verhalten sowie umfangreiche Forschungsergebnisse zu diesem Thema. Im Gegensatz
dazu ist das Spendenverhalten in Europa noch sehr liickenhaft erforscht. Einzig Grol3-
britannien und die Niederlande stellen mit einer langen Spendentradition eine Ausnahme
dar, weshalb dort umfassende Berichte zum Spendenwesen vorliegen (Neumayr &
Schober, 2009, S. 46). Hingegen sind Nonprofit Organisationen auch in Osterreich nach
wie vor nur mangelhaft statistisch erfasst, da sie keine eigenstandige Kategorie in den
Statistiken darstellen (Pennerstorfer, Schneider & Badelt, 2013, S. 61). Auch in der
wissenschaftlichen Forschung zeigen sich noch Licken. Obwohl monetare Spenden wie
auch ehrenamtliche Arbeit von hoher Relevanz fiir den 6sterreichischen Wohlfahrtsstaat
sind, hat sich die sozialwissenschaftliche Forschung lange Zeit kaum mit diesem Thema
beschaftigt (Hollerweger, 2001, S. 2)

In den letzten Jahren ist das Interesse an der Erforschung von Spendenverhalten stetig
gewachsen. Inzwischen besteht eine umfangreiche Literatur betreffend Spenden auch
Uber verschiedene Disziplinen hinweg. Behandelt wurde das Thema unter anderem in
Wirtschaft, Soziologie, Psychologie sowie Sozialpsychologie (Bekkers & Wiepking,
2011, S. 337). Die Forschung blieb jedoch nicht ohne Kritik, da sich viele Studien
hauptsachlich mit sozio-demographischen Faktoren wie Alter, Geschlecht, religitoser
Haltung (Smith & McSweeney, 2007, S. 364; Van der Linden, 2011, S. 356) oder dem
vorhergegangenen Verhalten und deren Einfluss auf Spendenverhalten und -volumen
beschaftigten (Verhaert & Van den Poel, 2011, S.1292f). Die ausschlie3lich
demographische Segmentierung von Spendenden hat jedoch nur ein begrenztes
Potential. Nur weil Daten tber Alter, Einkommen oder Ausbildung bekannt sind, kann
noch relativ wenig tber die Beweggriunde gesagt werden, welche Individuen zu der
Entscheidung zu spenden oder nicht zu spenden bewegt haben (Webb, Green &
Brashear, 2000, S. 307).

Auch in diesem Bereich entwickelt sich die wissenschaftliche Literatur jedoch sténdig
weiter und hat in den letzten Jahren bereits umfangreiche Erkenntnisse dariber
gesammelt, wer spendet und warum gespendet wird (fir einen Uberblick siehe
Bekkers & Wiepking, 2011; Bekkers & Wiepking 2011a; Wiepking & Bekkers, 2012). So
zeigt sich auch in Osterreich zunehmend Interesse am Nonprofit Sektor. Zuletzt hat die

Studie von Neumayr & Schober (2012) wichtige Erkenntnisse zum Spendenverhalten in
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Osterreich erbracht, in welcher das Spendenverhalten von Osterreicherinnen und
Osterreichern mit spezifischen Lebensstilen in Verbindung gebracht wurden. Insgesamt
zeigen Studien aufgrund von verschiedenen Schwerpunkten in einigen Bereichen zwar
durchaus unterschiedliche Ergebnisse. Interessant ist jedoch, dass sich verschiedenste
Studien, auch Uber Landergrenzen hinweg, Giber den positiven Zusammenhang von Alter
und Spendenhé&ufigkeit sowie Spendenvolumen einig zu sein scheinen (u.a. Midlarsky &
Hannah, 1989; Sargeant, 1999; Mesch, Rooney, Steinberg & Denton, 2006; Bekkers &
Schuyt, 2008; Bekkers & Wiepking, 2011; Neumayr & Schober 2012). Ein eindeutiger
Zusammenhang zwischen Einkommenshohe und Spendenhohe lieR sich in Osterreich
nicht feststellen (Neumayr & Schober, 2012, S. 12f.). Trotz des vorhandenen Potentials,
die Einnahmen durch die Akquise von jungen Spenderinnen und Spendern zu steigern,
sind der Autorin keine Studien bekannt, welche sich auf das Spendenverhalten von

jungen Erwachsenen in Osterreich konzentrieren.

Hier soll die vorliegende Arbeit ansetzen und auf Basis eines anerkannten theoretischen
Modells genauere Einblicke in wesentliche Pradiktoren fir die Spendenintention von

jungen Erwachsenen bieten. Die Hauptforschungsfrage lautet daher:

Welche Faktoren beeinflussen die Intention von jungen Erwachsenen in
Osterreich, Geld an Nonprofit Organisationen zu spenden, und welche Schliisse

lassen sich in Bezug auf das Spendenverhalten ziehen?

Die theoretische Grundlage zur Beantwortung der Frage bildet die Theorie des geplanten
Verhaltens (Ajzen, 1991), welche seit Entstehen viel Aufmerksamkeit im Feld der
Sozialpsychologie erhalten hat (Conner & Armitage, 1998, S. 1430). Aber nicht nur dort,
sondern auch in verschiedensten anderen Disziplinen wurde sie in den letzten
Jahrzehnten umfangreich eingesetzt und gilt als eine der einflussreichsten Theorien, um
menschliches Verhalten zu verstehen und vorherzusagen (Armitage und Conner, 2001,
S. 475; Smith & McSweeney, 2007, S. 365). Auch in Bezug auf prosoziales Verhalten
hat sich die Theorie des geplanten Verhaltens als sinnvoller Rahmen herausgestellt,
Intentionen und Verhalten genauer zu verstehen. Dazu gehdéren beispielsweise Studien
zu Blut- und Organspenden (u.a. Hyde, Knowles & White, 2013; Hyde & White, 2009;
Robinson, Masser, White, Hyde & Terry, 2008) sowie Freiwilligentatigkeit (u.a.
Greenslade & White, 2005; Okun & Sloane, 2002).

Trotz der Anwendung der Theorie des geplanten Verhaltens in diversen Sektoren,
welche unter anderem die Erforschung von altruistischem und prosozialem Verhalten
inkludieren, gibt es noch vergleichsweise wenig Forschung uber Spendenverhalten,

welche diese Theorie als Grundlage heranzieht (Smith & McSweeney, 2007, S. 365f.).



Das Modell stéf3t jedoch auch in diesem Bereich auf zunehmendes Interesse.
Durchgefuihrte Studien, welche das Spendenverhalten auf Basis der Theorie des
geplanten Verhaltens untersuchen, kommen zu dem Schluss, dass die Theorie einen
sinnvollen Rahmen darstellt, um das Spendenverhalten genauer zu verstehen und
relevante Einblicke in die Entscheidung, sich karitativ zu engagieren, bringt (Knowles,
Hyde & White, 2012; Smith & McSweeney, 2007, S. 381; Van der Linden, 2011, S. 371).
Aufbauend auf den Erkenntnissen aus den durchgefiihrten Studien, zieht die vorliegende
Arbeit ein erweitertes Modell der Theorie des geplanten Verhaltens heran, um die

Intention von jungen Erwachsenen in Osterreich Geld zu spenden zu untersuchen.

1.2 Zielsetzung und Aufbau der Arbeit

Die Relevanz der vorliegenden Arbeit rihrt aus dem groRen Potential fir Nonprofit
Organisationen, ihre Einnahmen durch Spenden von jungen Erwachsenen zu steigern
und diese als lebenslange Spenderinnen und Spender zu gewinnen. Die Arbeit hat zum
Ziel, das Spendenverhalten von jungen Erwachsenen in Osterreich genauer zu
beleuchten und damit zu dem Verstandnis von grundlegenden psychologischen
Faktoren beizutragen, welche deren Entscheidung zu spenden oder nicht zu spenden
beeinflussen. Somit soll einerseits ein Beitrag in der Forschung geleistet werden, in der
aktuell keine Studien mit dem Fokus auf das Spendenverhalten von jungen
Erwachsenen in Osterreich bekannt sind. Andererseits soll die vorliegende Arbeit
wichtige Anhaltspunkte fir Nonprofit Organisationen und Fundraising-Verantwortliche
bieten, welche diese als Ansatzpunkte heranziehen kénnen, um junge Personen zu einer

Spendentéatigkeit zu bewegen.
Die grundlegenden Pramissen der Arbeit lauten dabei wie folgt:

¢ Eine Geldspende an Nonprofit Organisationen geschieht nicht zufallig oder aus
Gewohnheit, sondern intentional, und bedarf daher eines (mehr oder weniger)

Uberlegt handelnden Individuums.

e Das handelnde Individuum ist imstande, die Wahrscheinlichkeit der zukunftigen

Handlung einzuschétzen, wenn auch nicht vollstandig akkurat.

¢ Grundlegende psychologische Faktoren beeinflussen die Handlung, weshalb
Theorien in diesem Bereich einen Beitrag zur Aufklarung von

Handlungstendenzen leisten kénnen.

Auf Basis dieser Pramissen erscheint es sinnvoll, eine bewahrte Theorie aus der
Sozialpsychologie als Basis fur die Arbeit zu nutzen. Daher wird die Theorie des

geplanten Verhaltens (Ajzen, 1991; 1991a) als Grundlage fur die Erforschung der
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relevanten Variablen flr Spendenentscheidungen von jungen Erwachsenen in

Osterreich herangezogen.

Der theoretische Teil bildet die Grundlage fur den empirischen Teil dieser Arbeit und
beinhaltet zunachst die Einleitung und Problemstellung der Arbeit. In Kapitel 2 werden
die wichtigsten Begriffe fur diese Arbeit definiert. Darauf folgt die Beschreibung des
Nonprofit-Sektors in Osterreich, sowie des Spendenverhaltens von Osterreicherinnen
und Osterreichern (Kapitel 3). Im Anschluss sollen die Thematik des Spendenverhaltens
von jungen Erwachsenen aufgegriffen und Ergebnisse aus der aktuellen Forschung
erlautert werden. In Kapitel 4 wird die Theorie des geplanten Verhaltens vorgestellt und
eine Erweiterung des Modells vorgeschlagen, welches schlie3lich als Grundlage fir die
durchgefiuhrte Studie dient. Zugleich soll die Theorie des geplanten Verhaltens auch von

einer kritischen Seite beleuchtet werden.

Im empirischen Teil der Arbeit werden zundchst die Forschungsfrage und die
entwickelten Hypothesen dargestellt. Darauf folgt die Erklarung der Methodik und
Erhebung der Studie, um schlie3lich die Analysen und Ergebnisse vorzustellen.
AnschlieBend werden die Ergebnisse kritisch diskutiert und deren Bedeutung fir die
Praxis beleuchtet. Zuletzt werden die Limitationen der vorliegenden Arbeit aufgezeigt
sowie potentielle Fragestellungen fir zukinftige Forschung eréffnet.

2 Begriffsabgrenzungen

In diesem Kapitel sollen die wichtigsten Begrifflichkeiten flr die vorliegende Arbeit
definiert werden. Auf Grund des Forschungsgegenstandes wird dabei zunachst auf
Nonprofit Organisationen eingegangen, darauf folgt eine kurze Definition von Spenden,
und zuletzt wird das Thema Fundraising als wichtiges Instrument zur Spendenakquise

von Nonprofit Organisationen definiert.

2.1 Nonprofit Organisation

Der Nonprofit-Sektor wird in der Literatur haufig als ,dritter Sektor* bezeichnet. Er be-
findet sich damit zwischen dem staatlichen Sektor auf der einen Seite und dem Markt
oder den gewinnorientierten Unternehmen auf der anderen Seite (Anheiner, 2005, S. 4;
Casey, 2016, S. 10; Frumkin, 2005, S. 1). Die Grenzen der drei Sektoren sind dabei
teilweise verschwommen. Es ist durchaus mdglich, dass Organisationen Uber die Jahre
hinweg zwischen den Sektoren wechseln, oder auch, dass verschiedene Entitaten
einem Unternehmen zugeordnet sind, wobei die Entitdten jeweils in einem anderen

Sektor agieren (Anheiner, 2005, S. 4). Der Nonprofit-Sektor ist vielfaltig und umfasst
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Bereiche von hoch-professionellen Unternehmen mit einem Marktwert von mehreren
Millionen Euro, die sehr dhnlich wie gewinnorientierte Unternehmen am Markt agieren,
bis hin zu kleinen Unternehmen, die mit einem minimalen Budget arbeiten und
ausschlieBlich freiwillige Arbeitskrafte haben (Casey, 2016, S. 20).

Aufgrund dieser Vielfaltigkeit an Organisationen im Nonprofit Bereich wird sehr schnell
klar, dass eine genaue Definition von Nonprofit Organisationen durchaus eine Heraus-
forderung darstellt. Die Bezeichnung ,Nonprofit* kommt aus dem Englischen und enthalt
in sich eine Negativabgrenzung, namlich jene, dass die Organisation nicht auf Gewinn
ausgerichtet ist. Auch der Begriff an sich wurde bereits vielfach diskutiert und in Frage
gestellt. Dies hauptsachlich darum, weil er oftmals falschlicherweise als ,no profit* anstatt
»not for profit” interpretiert wurde, wobei Letzteres der tatsachliche Wortstamm ist. Bisher
hat sich allerdings kein anderer, passenderer Begriff gefunden und durchgesetzt
(Meyer & Simsa, 2013, S. 5f.).

Die verschiedenen Definitionszugange, die in der Literatur zu finden sind, bilden meist
die unterschiedlichen Sichtweisen der Wissenschaftsdisziplinen ab, aus denen sie ent-
stammen. Bei einer Abgrenzung auf Basis der steuerlichen Besonderheiten werden alle
im juristischen Sinne als gemeinnitzig zu begreifende Unternehmen beschrieben
(Meyer & Simsa, 2013, S. 6). Eine 6konomische Definition von Nonprofit Organisationen
hingegen basiert im Normalfall auf den Einnahmequellen der Organisation und der
Tatsache, dass diese nicht aus dem Verkauf von Produkten und Services kommen,
sondern aus der freiwilligen Beteiligung von Mitgliedern sowie Unterstitzerinnen und
Unterstitzern (Anheiner, 2005, S. 45f.). Weitere Definitionsversuche fokussieren sich
auf die Abgrenzung durch die gesellschaftliche Rolle, da Nonprofit Organisationen
priméar dem Gemeinwohl und nicht privaten Interessen dienen, sowie der Abgrenzung
von vorrangigen Zielen, die bei Nonprofit Organisationen hauptsachlich Sachziele
anstatt Formalziele sind. Insbesondere zeigt sich bei der Definition Uber die Ziele der
Unterschied zu gewinnorientierten Unternehmen aufgrund der schwachen Fokussierung
einer Nonprofit Organisation auf die Gewinnorientierung (Meyer & Simsa, 2013, S. 6).
Jeder der genannten Punkte ist durchaus relevant fur das Verstandnis von Nonprofit
Organisationen, wobei fir die vorliegende Arbeit vor allem die Einnahmequelle einen
bedeutenden Punkt darstellt. Spenden als Einnahmequelle von Nonprofit
Organisationen stellen die Grundlage dieser Arbeit dar. Dennoch scheint die
Abgrenzung ausschlie3lich aufgrund eines der oben genannten Kriterien nicht

umfangreich genug, um die Vielfaltigkeit von Nonprofit Organisationen abzubilden.

Im Weiteren soll daher folgende weit verbreitete Definition fir Nonprofit Organisationen

die Grundlage dieser Arbeit bilden. Urspriinglich von der Johns Hopkins Projektgruppe
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(Salamon & Anheier, 1996, S. 2f.) entwickelt und inzwischen auch von den Vereinten
Nationen (2003, S. 17ff) ibernommen, bietet diese Definition eine Kombination aus
Kriterien, die struktureller sowie funktionaler Natur sind. Demnach sind Nonprofit

Organisationen:

e Organisiert: das bedeutet, dass die Tatigkeiten in einer gewissen Struktur und mit

einer RegelméaRigkeit durchgefiihrt werden.

e Privat: die Organisation ist also nicht in ein staatliches Konstrukt eingebunden,
kann allerdings finanzielle Unterstiitzung vom Staat erhalten und auch Projekte in

dessen Auftrag bearbeiten.

e Selbstverwaltet: die eigenen Belange und Prozesse werden von der Organisation

selbst kontrolliert.

e Nicht gewinnverteilend: Uberschiisse werden nicht als Gewinne zur Bereicherung
von Individuen ausgeschittet, sondern mussen zur Erreichung der

zugrundeliegenden Mission der Organisation reinvestiert werden.

o Freiwillig: sowohl eine Mitgliedschaft als auch die Spende von Zeit und Geld sind

freiwillig und kdnnen niemals gesetzlich geltend gemacht werden.

Dies ist durchaus eine sehr breite Definition, bei der einige Graubereiche vorhanden
sind. Wenngleich die Kriterien nicht absolut trennscharf sind, so vermag sie jedoch das
breite Spektrum und die Vielféltigkeit des Nonprofit Bereichs abzubilden (Meyer & Simsa,
2013, S.9). Es werden somit formale wie auch informale, religibse und sakulare
Organisationen, genauso wie Organisationen, die bezahlte Arbeitskrafte beschaftigen,
als auch jene, welche vorrangig freiwillige Helferinnen und Helfer haben, inkludiert.
Ebenso schliel3t diese Definition Organisationen ein, die vorrangig expressive
Funktionen erflllen. Hierzu gehoéren beispielsweise Lobbying, kultureller Ausdruck,
Umweltschutz und Menschenreche, sowie solche, die hauptsachlich Servicefunktionen
Ubernehmen, wie beispielsweise Gesundheitsservices, Bildung oder Sozialdienste
(Salamon, 2010, S. 178f.). In der weiteren Arbeit wird auf Basis dieser Definition jede
Organisation, welche die funf genannten Kriterien in einem Mindestmald erfullt, als
Nonprofit Organisation angesehen. Der Fokus wird dabei auf spendensammelnde
Nonprofit Organisationen gelegt.

2.2 Spenden

Das Geben an Nonprofit Organisationen erfolgt hauptséchlich tber Freiwilligentatigkeit
und Geldspenden (Lee & Chang, 2007, S. 1173). In der vorliegenden Arbeit liegt der
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Fokus ausschlieR3lich auf monetédren Spenden an Nonprofit Organisationen durch Pri-
vatpersonen. Spenden werden dabei in Ubereinstimmung mit anderen Arbeiten als
freiwillig erbrachte Leistungen definiert, die auf die Forderung eines bestimmten Zwecks
ausgerichtet sind und denen keine Gegenleistung gegenibersteht (Hollerweger, 2001,
S. 14; Bekkers & Wiepking, 2011, S. 337; Neumayr, Schober & Schneider, 2013,
S. 471). Die Spende zeichnet sich somit einerseits durch die Freiwilligkeit aus, welche
sie von staatlichen Zwangsabgaben unterscheidet, und andererseits durch die Distanz
zwischen dem Begiinstigten oder Spendenzweck und dem Spendenden, wodurch sie
eindeutig von Schenkungen abgrenzbar ist (Dickertmann & Piel, 1995, S. 51). Spenden
unterscheidet sich somit auch von anderem prosozialem Verhalten dadurch, dass die
Beglinstigten im Normalfall nicht anwesend sind und somit kein direkter Kontakt
zwischen den Spendenden und den Begiinstigten entsteht (Bekkers & Wiepking, 2011a,
S. 925f.). Bei Spenden an eine Nonprofit Organisation, welche in der vorliegenden Arbeit
betrachtet werden, besteht jederzeit eine Distanz zwischen dem Spendenzweck bzw.
den Begiinstigten und den Spendenden, da die Verteilung der Spenden durch die
Organisation als Spendenmittler erfolgt (Dickertmann & Piel, 1995, S. 51; Hollerweger,
2001, S. 14).

2.3 Fundraising

Fundraising bedeutet wortlich das Erhéhen (engl. raise) von Mitteln (engl. funds) und
beschreibt damit die Mittelbeschaffung von Nonprofit Organisationen. Der Fokus liegt
dabei auf der Beschaffung von finanziellen Mitteln, weshalb Fundraising ein wichtiges
Finanzierungsinstrument fir Nonprofit Organisationen darstellt (Haibach, 2014, S. 16;
Lichtsteiner & Purtschert, 2014, S. 314). Fundraising hat sich tber die Jahre zu einem
professionellen Aufgabengebiet von Nonprofit Organisationen entwickelt, welches die
Analyse, Planung, Durchfiihrung und Kontrolle von Aktivitdten umfasst, welche zum Ziel
haben, die finanziellen Mittel sicherzustellen (Fischer, Friedrich & Kreuzer, 2016, S. 77f.;
Urselmann, 2014, S. 1f.).

Die Mittelbeschaffung von Nonprofit Organisationen unterscheidet sich wesentlich von
jener von gewinnorientierten Unternehmen. Wahrend gewinnorientierte Unternehmen
Geld fur ihre Leistungen oder durch den Verkauf von Produkten einnehmen,
unterscheiden sich im Nonprofit Sektor die Geldgeberinnen und -geber von den
Konsumentinnen und Konsumenten (Haibach, 2012, S.17). Fur Nonprofit
Organisationen ergibt sich dadurch die bedeutende Zielgruppe der Spenderinnen und
Spender, welche Uber die Konsumentinnen und Konsumenten hinausgehen

(Andreasen, 2014, S. 20f.). Es gilt, die Motive dieser Zielgruppe zu verstehen, um
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potentielle Spenderinnen und Spender zu einer Geldspende zu bewegen, sowie bereits
Spendende zu motivieren, mehr und/oder regelmafiiger Geld zu spenden (Haibach,
2012, S. 18). Die vorliegende Arbeit fokussiert sich dabei auf die Motive von jungen
Erwachsenen in Osterreich, um Anhaltspunkte zu finden, wie diese als Spenderinnen

und Spender gewonnen werden kénnen.

3 Forschungsstand zu Geldspenden in Osterreich und

international

Dieses Kapitel der Arbeit befasst sich zundchst mit dem Nonprofit-Sektor und dem
Spendenmarkt in Osterreich. Dabei wird vorerst das allgemeine Spendenverhalten
beleuchtet, um danach auf die Erkenntnisse des Spendenverhaltens von jungen
Erwachsenen in Osterreich einzugehen. Im Anschluss wird der allgemeine
Forschungsstand zu der Verhaltensweise von jungen Erwachsenen im Hinblick auf

Geldspenden an Nonprofit Organisationen erlautert.

3.1 Nonprofit-Sektor und Spendenverhalten in Osterreich

Erst im Jahr 1995 wurde mit der systematischen Erforschung des Nonprofit-Sektors in
Osterreich begonnen und wurden erste Versuche unternommen dessen wirtschaftlichen
Einfluss zu messen (Neumayr, Schneider, Meyer & Haider, 2007, S. 3; Neumayr,
Pennerstorfer, Vandor & Meyer, 2017, S. 284). Nach wie vor sind die Informationen Uber
den gemeinnitzigen Sektor bzw. iiber Nonprofit Organisationen in Osterreich allerdings
unzureichend erfasst. Auch heute gibt es noch keine eigenstédndige Kategorie in der
Wirtschaftsstatistik, die den gesamten Nonprofit-Sektor abdeckt (BMWFW, 2015, S. 60;
Pennerstorfer, Schneider & Badelt, 2013, S. 61; Neumayr, Pennerstorfer, Vandor &
Meyer, 2017, S. 288). Zusatzlich dazu ist eine Erschwernis fiir die Datenerfassung, dass
nicht alle Nonprofit Organisationen bestimmten Meldepflichten unterworfen sind und in
verschiedenen Rechtsformen auftreten, wodurch sie in verschiedenen Registern
erscheinen (Schneider & Haider, 2009, S. 1; Neumayr, Schneider, Meyer & Haider,
2007, S. 3). Die Daten Uber den Sektor sind somit fragmentiert, und es fehlt ihnen in
vielerlei Hinsicht an Genauigkeit (Neumayr, Pennerstorfer, Vandor & Meyer, 2017,
S. 288). Vor allem Uber jene Organisationen, die keine angestellten Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter beschaftigen, sind kaum Informationen vorhanden (Meyer, Neumayr &
Schneider, 2010, S. 34).

Nicht einmal die Anzahl von Nonprofit Organisationen in Osterreich kann mit Sicherheit
festgestellt werden. Verschiedene Schatzungen weisen sehr grof3e Unterschiede auf,
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nicht zuletzt durch die Schwierigkeit der Abgrenzung der Nonprofit Organisationen von
anderen Bereichen. Knapp 76 Prozent der Nonprofit Organisationen in Osterreich sind
Vereine (Pennerstorfer, Schneider & Reitzinger, 2015, S. 6). Im Jahr 2010 belief sich die
Anzahl der Unternehmen, die als Verein angemeldet waren, auf tber 100.000
Organisationen. Das Vereinsregister lasst allerdings keine Ruckschlusse auf den
Aktivitatsgrad der Organisationen zu, da inaktive Vereine nicht aus dem Vereinsregister
entfernt werden (Meyer, Neumayr & Schneider, 2010, S. 34). Im Jahr 2001 wurden im
Zuge einer Betriebszahlung 11.005 Organisationen als Nonprofit Organisationen
identifiziert. Es bleibt aber anzunehmen, dass die tatsachliche Anzahl deutlich dariiber
liegt, da einerseits die Definition von Nonprofit Organisationen sehr eng gefasst war und
andererseits nur Unternehmen gezahlt wurden, die mindestens einen bezahlten
Angestellten hatten (Neumayr, Schneider, Meyer & Haider, 2007, S. 9). Im Jahr 2006
wurden bei einer umfangreichen Befragung knapp 9.000 Organisationen gefunden, die
als Nonprofit Organisationen klassifiziert wurden (Meyer, Neumayr & Schneider, 2010,

S. 38). Auch hier bleibt anzunehmen, dass dies eine eher niedrige Einschatzung war.

Die Wertschopfung des Nonprofit-Sektors belief sich im Jahr 2010 auf 5,9 Mrd. Euro
(Pennerstorfer, Schneider & Badelt, 2013, S. 71). Da auch in diese statistische Messung
keine Nonprofit Organisationen eingingen, die nicht mindestens einen bezahlten
Beschaftigten hatten, kann angenommen werden, dass die wirtschaftliche Leistung des
Sektors tendenziell unterschatzt wird (Pennerstorfer, Schneider & Badelt, 2013, S. 73).
Eine andere Studie der Donauuniversitat Krems, deren Definition des Nonprofit-Sektors
wesentlich weiter gefasst war, schatzte die Bruttowertschépfung mit 10 Mrd. Euro im
Jahr 2014 sogar wesentlich hoher ein (BMWFW, 2015, S. 60). Insgesamt zeigt sich im
Nonprofit-Sektor in jedem Fall ein deutliches Wachstum. Auf der Grundlage einer
einheitlichen Zahlenbasis zeigte sich zwischen 2000 und 2010 ein Wachstum der
Wertschopfung durch Osterreichische Nonprofit Organisationen um 58 Prozent
(Pennerstorfer, Schneider & Badelt, 2013, S.72). Und auch auf Basis der
Beschaftigungsverhaltnisse im Nonprofit-Sektor lasst sich ein deutlicher Anstieg
feststellen. Die Anzahl der Vertragsverhaltnisse stieg zwischen 2000 und 2010 um rund
39 Prozent (Pennerstorfer, Schneider & Badelt, 2013, S. 64). Im Jahr 2010 gab es
Hochrechnungen zufolge 212.000 Beschéftigte im Nonprofit-Sektor in Osterreich, was
einem Anteil von 5,2 Prozent der erwerbstatigen Bevolkerung ab 15 Jahren in Osterreich
entspricht (Pennerstorfer, Schneider & Badelt, 2013, S. 63).

Der Osterreichische Nonprofit-Sektor wird von dienstleistungserbringenden Organisati-
onen dominiert (Simsa, 2006, S. 1). In den Jahren 2014 und 2015 waren die meisten

Organisationen in den Bereichen Sozial-, Bildungs- oder Gesundheitswesen tétig (Pen-
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nerstorfer, Schneider & Reitzinger, 2015, S. 7f.). Als wesentlichste Funktionen von
Nonprofit Organisationen werden die Dienstleistungserstellung, die Interessensvertre-
tung sowie die Gemeinschaftsbildung genannt (Neumayr, 2010, S. 166). In einigen Be-
reichen agieren Nonprofit Organisationen neben staatlichen Organisationen, wobei
manche Branchen sehr stark von ersteren gepragt sind. Dazu zdhlen beispielsweise
Kindertagesheime, bei denen etwa 35 Prozent Nonprofit Organisationen zuzuordnen
sind. Des Weiteren werden ungefahr 19 Prozent aller Krankenanstalten und knapp 38
Prozent aller Betreuungsplatze in Alten- und Pflegeheimen von Nonprofit Organisationen
zur Verfiigung gestellt (Pennerstorfer, Schneider & Badelt, 2013, S. 71f). Die
Organisationen sind in vielfaltiger Weise sowohl personell als auch organisatorisch eng
mit dem Offentlichen Sektor verbunden, was sich sowohl auf die Entwicklung von
Nonprofit Organisationen in engem Zusammenhang mit wohlfahrtsstaatlichen
Entwicklungen zurlckfihren lasst, als auch auf die daraus entstandene finanzielle
Abhangigkeit der Organisationen von der offentlichen Hand (Simsa, 2006, S. 2;
Pennerstorfer, Schneider & Badelt, 2013, S. 60).

Die wichtigste Einnahmequelle fur Osterreichische Nonprofit Organisationen sind
offentliche Forderungen sowie leistungsbezogene Zahlungen der offentlichen Hand
(Salamon, Sokolowski & List, 2003, S. 32; Schneider & Haider, 2006, S. 28). Einig sind
sich verschiedenste Quellen Uber die Relevanz des offentlichen Sektors bei der
Finanzierung von Nonprofit Organisationen; beim Anteil der Einnahmen, den
Privatspenden ausmachen, gehen die Schatzungen hingegen auseinander. 2002 wurde
der Anteil von privaten Spendengeldern an den Einnahmen von Nonprofit
Organisationen in Osterreich mit sechs Prozent bemessen (Salamon, Sokolowski & List,
2003, S. 32). Im Jahr 2006 wurde der Wert auf etwas uber sieben Prozent geschatzt
(Neumayr, Schneider, Meyer & Haider, 2007, S. 8). In einer anderen Hochrechnung aus
2005/06 wurde der Anteil der Spendeneinnahmen an den Gesamteinnahmen auf rund
neun Prozent beziffert (Schneider & Haider, 2009, S. 16ff.). Insgesamt deuten die

genannten Zahlen auf ein leichtes Wachstum der Einnahmen aus Privatspenden hin.

Trotz der vergleichsweise geringen Relevanz von Spendengeldern, sind diese flr einige
Bereiche des Nonprofit-Sektors unverzichtbare Einkommensquellen. Dazu zahlen vor
allem internationale Hilfsorganisationen und religiose Kongregationen, welche den
Grol3teil ihrer Einnahmen aus Spenden beziehen, sowie Organisationen, die sich in den
Bereichen Kultur, Sport und Umwelt engagieren (Neumayr, Schneider, Meyer & Haider,
2007, S. 8; Neumayr, Schober & Schneider, 2013, S. 471; Salamon, Sokolowski & List,
2003, S. 29f.). Dasselbe gilt fur relativ kleine und unbekannte Nonprofit Organisationen,

sowie jene, welche sich in Nischenbereichen betatigen. So erhalt Nischensport
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beispielweise im Gegensatz zu den o6ffentlichkeitswirksameren Sportarten kaum

offentliche Forderungen oder Sponsorings (Simsa, Herndler & Simic, 2016, S. 27).

Nonprofit Organisationen gaben bei einer Umfrage im Jahr 2015 an, dass die Einnah-
men aus Spenden und Sponsoring zugenommen hétten (Simsa, 2015, S. 139), und es
wird angenommen, dass die Einnahmen aus privaten Spenden auch in Zukunft
wesentlich an Bedeutung gewinnen werden. Nonprofit Organisationen leiden aktuell
schon unter der Neuorientierung der Finanzpolitik, welche zu Kirzungen oder auch
Streichungen von 6ffentlichen Geldern gefiihrt hat. Auch die Finanzkrise im Jahr 2007/08
hatte weitere Kirzungen der staatlichen Mittel zur Folge (Simsa, Herndler & Simic, 2016,
S. 19). Des Weiteren stehen o6ffentliche Subventionen inzwischen in vielen Fallen viel
kurzfristiger zur Verfligung, sind somit weniger planbar und bringen die Organisationen
teilweise unter den Druck, hthere Summen vorfinanzieren zu missen (Simsa, 2006,
S. 3; Simsa, 2015, S. 137). Insgesamt sind staatliche Subventionen an Nonprofit
Organisationen zwischen 2005 und 2014 deutlich zuriickgegangen (Pennerstorfer,
Schneider & Reitzinger, 2015, S. 41). Knapp 84 Prozent an Nonprofit Organisationen
gaben im Jahr 2015 an, ein Fehlen von staatlichen Férderungen wahrzunehmen (Simsa,
Herndler & Simic, 2016, S. 7). Diese Entwicklungen fihren zu neuen Strategien, um
Einnahmen zu lukrieren. Neben der Suche nach innovativen und neuen Quellen setzen
Nonprofit Organisationen nun auch vermehrt auf Fundraising, um die
Spendeneinnahmen zu erhtéhen (Simsa, 2015, S. 143f.). Insgesamt wird damit die
Relevanz von Privatspenderinnen und -spendern sowohl quantitativ als auch qualitativ

weiter zunehmen (Simsa, Herndler & Simic, 2016, S. 38).

3.1.1 Spendenmarkt in Osterreich

Im Jahr 2016 wurden in Osterreich insgesamt 640 Mio. Euro gespendet (Fundraising
Verband Austria, 2017, S. 4). Der Anteil, den Unternehmensspenden einnehmen, kann
hier nicht eindeutig festgemacht werden, liegt aber deutlich unterhalb der Menge von
Privatspenden. Im Jahr 2011 wurde das Spendenaufkommen von Privatpersonen auf
etwa 300 bis 420 Mio. Euro geschatzt, dies neben einem vergleichsweise geringen
Spendenvolumen von Unternehmen von ungefahr 150 Mio. Euro (Neumayr & Schober,
2012, S.18ff). Der grofRte Anteil der Spenden geht an das Sozialwesen, an
Interessensvertretungen und Vereine sowie das Gesundheitswesen (Schneider &
Haider, 2009, S. 28). Auffallend ist, dass im Jahr 2016 kleine und mittlere Nonprofit
Organisationen bei den Spendenanteilen deutlich zulegen konnten. Der Anteil der 50
gréRten Nonprofit Organisationen an allen erhaltenen Spenden sank von 75 auf 70

Prozent (Fundraising Verband Austria, 2017, S. 4). Dies kdnnte mit den vielen kleinen
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Initiativen zusammenhangen, die im Zuge der Flichtlingskrise entstanden sind und sehr
viel Unterstitzung von Privatpersonen erhalten haben. Die Anlassspenden fir
Flichtlingshilfe fielen 2017 weg, was auch zu einer Hochrechnung fiihrt, die das
Gesamtspendenvolumen mit 630 Mio. Euro auf etwas unterhalb des Vorjahresniveaus
schatzt (Fundraising Verband Austria, 2017, S. 4).

Wie in fast allen industrialisierten Landern ist es auch in Osterreich moglich,
Geldspenden von der Steuer abzusetzen. Die Einfiihrung dieser Mal3nahme hatte zum
Ziel, die Spendentéatigkeit anzuregen (Neumayr, Schober & Schneider, 2013, S. 483).
Das Jahr 2017 brachte einige Veranderungen fur die Spendenabsetzbarkeit. Einerseits
wurden die spendenbegiinstigten Einrichtungen, wie schon zuvor 2009 und 2012,
ausgeweitet (Neumayr, Schober, 2012, S. 35; Fundraising Verband Austria, 2017,
S. 11). Andererseits wurde der Prozess verdndert, was Nonprofit Organisationen vor
neue Herausforderungen stellte und weiter verunsicherte (Fundraising Verband Austria,
2017, S.12). Ob und inwiefern sich dies auf die Spendentéatigkeit in Osterreich

ausgewirkt hat, lasst sich zu diesem Zeitpunkt noch nicht sagen.

Im internationalen Vergleich waren auch 2016 die USA wieder Spendenweltmeister mit
einem Gesamtaufkommen von 349,14 Mrd. Euro, was rund 1.080 Euro pro Kopf ent-
spricht (Fundraising Verband Austria, 2017, S. 6). In Europa wurden insgesamt ungefahr
46 Mrd. Euro gespendet. Osterreich liegt im europaischen Vergleich mit einem auf alle
Einwohnerinnen und Einwohner heruntergerechneten Spendenaufkommen von
durchschnittlich 74 Euro pro Jahr im Mittelfeld (Fundraising Verband Austria, 2017, S. 6).

Ungefahr zwei Drittel der Osterreicherinnen und Osterreicher beteiligen sich in der einen
oder anderen Form des Spendens an Nonprofit Organisationen (Neumayr,
Pennerstorfer, Vandor & Meyer, 2017, S.282). Wahrend Osterreich damit im
deutschsprachigen Raum den héchsten Anteil bei der Spendenbeteiligung aufweist, so
liegt es doch mit dem durchschnittlich gespendeten Betrag deutlich hinter Deutschland
und der Schweiz (Neumayer & Schober, 2009, S. 48f.). Zwar hat sich der Abstand
bereits verringert, da Osterreich seit 2008 mit 70 Prozent das héchste Wachstum im
Vergleich zu 29 Prozent in Deutschland und elf Prozent in der Schweiz verzeichnen
konnte. Trotzdem liegt Osterreich aber mit einem durchschnittlichen Spendenvolumen
von 74 Euro pro Kopf der Gesamtbevélkerung weiterhin auf dem letzten Platz hinter der
Schweiz mit einem durchschnittlichen Spendenaufkommen von 197 Euro pro Kopf und
Deutschland mit durchschnittlich 92 Euro pro Kopf (Fundraising Verband Austria, 2017,
S. 6f).
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3.1.2 Wie spenden die Osterreicherinnen und Osterreicher?

Die spendenfreudigen Gruppen sind international relativ konstant. So wird auch in Os-
terreich mit zunehmendem Alter und Bildung, stéarkerem Empathievermégen, sowie von
religiosen und verheirateten Personen mehr gespendet (Neumayr, Schober &
Schneider, 2013, S. 473; Neumayr & Handy, 2017, S. 13). Das Alter korreliert dabei
positiv sowohl mit der Spendenhéhe als auch der Spendenhaufigkeit. Im Jahr 2011
gaben bei einer Umfrage in Osterreich in der Altersgruppe von 15-30 Jahren nur 40
Prozent der Befragten an, schon einmal gespendet zu haben, wohingegen der Anteil der
Spendenden zwischen 30 und 64 Jahren mit 68 Prozent Spendenbeteiligung deutlich
dariiber lag. Bei Personen ab 64 Jahren lag der Anteil der Spendenden sogar bei 86
Prozent (Neumayr & Schober, 2012, S.5). Auch bei der durchschnittlichen
Spendenhdhe zeigt sich, dass Personen von tber 60 Jahren mit einer durchschnittlichen
Spende von 124 Euro pro Jahr am meisten spenden. Im Vergleich dazu liegt die
durchschnittliche Spende, auf aktive Spenderinnen und Spender heruntergerechnet, in
allen Altersklassen bei 113 Euro im Jahr (Fundraising Verband Austria, 2017, S. 5).
Insgesamt wird in den Landeshauptstadten in Osterreich mehr gespendet als in den
landlichen  Gebieten. Am schlechtesten schneidet hierbei allerdings die
Bundeshauptstadt Wien ab, mit einem durchschnittlichen Spendenbetrag von jahrlich
nur 99 Euro pro Spenderin oder Spender (Fundraising Verband Austria, 2017, S. 5).

Zu der Frage, ob es einen direkten Zusammenhang zwischen Einkommen und
Spendenhdhe gibt, lassen sich unterschiedliche Angaben finden (Neumayr, Schober &
Schneider, 2013, S. 473). Neumayr & Schober (2012, S. 12f.) kommen in ihrer Studie
zum Spendenverhalten in Osterreich zu dem Schluss, dass ein direkter Zusammenhang
zwischen Einkommenshoéhe und Spendenhdhe nicht empirisch bestatigt werden kann.
Trotzdem zeigt sich, dass vor allem jingere Altersgruppen bei den Griinden nicht zu
spenden, die finanzielle Belastung hervorheben (Fundraising Verband Austria, 2017,
S. 14). Dies lasst sich wahrscheinlich durch die Wahrnehmung der eigenen finanziellen
Ressourcen erklaren. Eine niederlandische Studie konnte wiederum zeigen, dass es
unabhangig von den tatsachlichen finanziellen Ressourcen, einen Zusammenhang
zwischen der Geldwahrnehmung und der Spendenhdhe gibt. Allein die Tatsache, dass
sich Personen Sorgen uber ihre finanzielle Situation machen, ganz unabhangig davon,
ob diese gerechtfertigt sind oder nicht, fuhrt zu niedrigerem Spendenaufkommen
(Wiepking & Breeze, 2012, S. 20ff.). Es kann somit angenommen werden, dass gerade
jungere Leute, die sich entweder noch in der Ausbildung befinden oder erst seit kurzem
am Arbeitsleben teilhaben, noch kein entsprechendes Vermédgen aufbauen konnten und

sich daher finanziell zu unsicher fihlen, um (mehr) zu spenden. Diese Annahme lasst
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sich auch dadurch unterstitzen, dass Studierende sowie Arbeitssuchende und
Arbeitslose die mit Abstand geringste Spendenbeteiligung aufweisen (Neumayer &
Schober, 2009, S. 8f.), sowie durch die Tatsache, dass 40 Prozent der Osterreicherinnen
und Osterreicher die Gewissheit wichtig ist, dass sie sich die Geldspende leisten konnen
(Fundraising Verband Austria, 2017, S. 14).

Wahrend Neumayr & Handy (2017, S. 14) keinen Zusammenhang zwischen Geld-
spenden und Geschlecht gefunden haben, werden in anderen Quellen zumindest
marginale Unterschiede festgestellt. Laut Fundraising Verband Austria (2017, S.5)
spendeten Frauen durchschnittlich 114 Euro und Manner etwa 110 Euro im Jahr 2016.
Und auch die Spendenbeteiligung war im Jahr 2011 unter Frauen mit etwa 71 Prozent
deutlich héher als die Beteiligung von Mannern mit rund 60 Prozent (Neumayr &
Schober, 2012, S. 5). Des Weiteren zeigt sich, dass Frauen ihre Spende tendenziell auf
mehrere Bereiche aufteilen, wahrend Manner meist fir Projekte Geld spenden, die ihrer

Region zugutekommen (Fundraising Verband Austria, 2017, S. 13).

Insgesamt sind die beliebtesten Spendenzwecke Kinder und Tiere, gefolgt von Kata-
strophenhilfe (Fundraising Verband Austria, 2017, S. 13). Wahrend die Gruppe von tber
60-jahrigen Spenderinnen und Spendern vor allem fir Katastrophenhilfe im In- und
Ausland, Tiere, Kinder, Kirchen und religiose Vereinigungen oder auch fir die
Bekampfung des Hungers in der Welt spenden, dominieren die jingeren Spenderinnen
und Spender in den Bereichen des Natur-, Klima- und Umweltschutzes (Fundraising
Verband Austria, 2017, S. 13). Daruber hinaus zeigt sich, dass Menschen mit hoherer
Bildung eher fur abstrakte Zwecke wie Bildung, Menschenrechte und internationale
Angelegenheiten Geld spenden. Personen mit einer geringeren formalen Bildung
spenden eher flr Gesundheit, Selbsthilfegruppen, Katastrophenhilfe und religiose
Kongregationen (Neumayr, Schober & Schneider, 2013, S. 474).

Spendenmotive sind vielfaltig und oftmals nicht isoliert zu betrachten. Die genannten
Hauptspendenmotive der Osterreicherinnen und Osterreicher sind Sympathie zur
Organisation, Empathie gegeniber den Notleidenden, die Sicherheit, dass die Spende
auch zweckgerichtet ankommt, Solidaritat mit den Armen und Schwachen sowie Mitleid
(Fundraising Verband Austria, 2017, S. 14). Ahnlich kommt auch eine andere Studie zu
dem Schluss, dass in Osterreich hauptsachlich auf Grund von Mitgefiihl gespendet wird,
doch als ebenso wichtiges Motiv wird die sogenannte Reziprozitatsnorm angefuhrt. Dies
bedeutet, dass Menschen spenden, weil ihnen entweder selbst schon einmal geholfen
wurde oder weil sie erwarten, dass ihnen oder ihrer Familie in Zeiten der Not auch
geholfen werden wirde (Neumayer & Schober, 2009, S. 30f.). Fiur fast jede zweite

befragte Person ist auch der iberzeugende Spendenaufruf der Organisation wichtig
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(Fundraising Verband Austria, 2017, S. 14). Insgesamt betrachtet zeigt sich, dass die
Anzahl der Spendenaufrufe einen starken positiven Einfluss auf die Spendenhaufigkeit
hat (Neumayr & Handy, 2017, S. 13).

Gespendet wird in Osterreich am haufigsten bei Sammlungen in einem Gottesdienst, per
Erlagschein oder bei Haussammlungen an der Wohnungstir (Neumayer & Schober,
2012, S. 24). Im Jahr 2016 war der Erlagschein unverandert die beliebteste Spen-
denform, insbesondere bei Frauen und in der Altersgruppe tber 60 Jahren. Wahrend die
Spende bei StraRensammlungen leicht gestiegen ist, sind Dauer- und Abbuchungs-
auftrage in der Beliebtheit leicht gesunken (Fundraising Verband Austria, 2017, S. 13f.).
Die Spende Uber Telefon oder Internet war 2011 wenig popular, nur die Spende Uber
SMS sowie die testamentarische Beriicksichtigung von Organisationen lag noch
dahinter. Interessant ist jedoch, dass der Uber das Internet durchschnittlich gespendete
Betrag pro Person mit einem Durchschnitt von 170 Euro pro Jahr weit hdher liegt als bei

allen anderen Spendenformen (Neumayer & Schober, 2012, S. 21f).

Zu den wichtigsten Griinden, kein Geld zu spenden, gehort an erster Stelle die finanzielle
Belastung (Neumayer & Schober, 2009, S. 33f.), die von jungeren Altersgruppen
besonders hervorgehoben wird (Fundraising Verband Austria, 2017, S. 14). Des
Weiteren geben Personen an, nicht zu spenden, weil sie das Gefiihl haben, durch
Steuerzahlungen schon genug zum Allgemeinwohl beizutragen, sich durch die
Spendenaufrufe belastigt fihlen oder weil sie meinen, dass zu viele Spendengelder in
den Organisationen verloren gehen (Fundraising Verband Austria, 2017, S. 14;
Neumayer & Schober, 2009, S. 33f.).

3.1.3 Und wie spenden die jungen Osterreicherinnen und Osterreicher?

Neben der Tatsache, dass junge Erwachsene in Osterreich weniger und unregelmagiger
spenden, wird deutlich, dass diese auch fiir andere Zwecke und auf anderen Wegen
spenden. Neumayr & Schober (2012, S.49ff) bringen in ihrer Studie das
Spendenverhalten mit Lebensstilen in Verbindung. Die Grundlage bieten dafir die
Lebensfuhrungstypen nach Otte (2008), welche Menschen auf Basis von zwei
Konzepten in Gruppen unterteilt: Ausstattungsniveau und Modernitdt. Die Ausstattung
setzts sich dabei aus dem 6konomischen und dem kulturellen Kapital zusammen, die
Modernitat unterscheidet zwischen Offenheit und Geschlossenheit einer Person
(Neumayr & Schober, 2012, S. 46). Die fur die vorliegende Arbeit relevante junge
Zielgruppe findet sich dabei hauptsachlich in dem Lebensfiihrungsstil der sogenannten
Hedonistinnen und Hedonisten, sowie der Unterhaltungssuchenden. Beide Gruppen

zeichnen sich durch ihr geringes Alter sowie die hohe Modernitdt aus, wobei
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Hedonistinnen und Hedonisten ein etwas hoheres Ausstattungsniveau aufweisen (Otte,
2008, S. 78). Neumayr & Schober (2012, S. 51f.) konnten auf Basis dessen in ihrer
Studie zeigen, dass mit zunehmender Modernitdt und Offenheit nicht nur die
Spendenbeteiligung und Spendenhdhe sinken, sondern sich auch die Spendenform
verandert. Je moderner die Person, desto weniger wichtig wird die Spende im
Gottesdienst. Bei Hedonistinnen und Hedonisten sowie Unterhaltungssuchenden rutscht
der Gottesdienst nur mehr an die dritte Stelle der beliebtesten Spendenarten. Am
ehesten spenden Hedonistinnen und Hedonisten bei Sammlungen an der Wohnungstur,
und Unterhaltungssuchende geben Geld, wenn Uberhaupt, am ehesten an Bettelnde.
Des Weiteren sind Hedonistinnen und Hedonisten die einzigen, die bei
Strallensammlungen spenden, und Unterhaltungssuchende die einzige Gruppe, die
angibt, Uber SMS zu spenden. Im Vergleich zu anderen Lebensstilgruppen sind
Uberdurchschnittlich beliebte Organisationen als Spendenziel bei den Hedonistinnen
und Hedonisten Greenpeace, bei den Unterhaltungssuchenden die Vier Pfoten
(Neumayr & Schober, 2012, S. 59ff.).

3.2 Spendenverhalten von jungen Erwachsenen

Der Einfluss des Alters auf monetare Spenden wurde wiederholt demonstriert (u.a.
Bekkers & Schuyt, 208; Bekkers & Wiepking, 2011; Mesch, Rooney, Steinberg & Denton,
2006; Midlarsky & Hanna, 1989; Neumayr & Schober, 2012; Sargeant, 1999; Urbain,
Gonzales & Le Gall-Elly, 2013). Trotz des Wissens, dass junge Personen tendenziell
wesentlich weniger spenden, oder vielleicht auch genau deshalb, gibt es insgesamt
vergleichsweise wenige Studien, die sich speziell auf das Spendenverhalten von jungen
Erwachsenen fokussieren. Es scheint, als wirde diese Gruppe oftmals als unattraktive
Zielgruppe vernachlassigt werden, wo sie doch ein grof3es Potential bietet. Im Folgenden
sollen die wichtigsten Ergebnisse von internationalen Studien zusammengefasst
werden, welche spezifische Merkmale des Verhaltens von jungen Erwachsenen in

Bezug auf monetére Spenden herausgearbeitet haben.

3.2.1 Einstellung gegeniber Spenden und Nonprofit Organisationen

Insgesamt scheinen auch junge Erwachsene ein sehr positives Verstandnis von Spen-
den zu haben. Bei einer Studie in Frankreich wurden Assoziationen bewertet, die junge
Erwachsene mit Blut- sowie Geldspenden haben. Sowohl in der Gruppe der Nicht-
Spendenden als auch der Gruppe der Spendenden wurden fast ausschlie3lich positive
Assoziationen gedulRert, was impliziert, dass Spenden grundsatzlich ein hohes Ansehen

unter jungen Erwachsenen geniel3t (Urbain, Gonzales & Le Gall-Elly, 2013, S. 167). Eine
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in Amerika durchgefiihrte Studie kommt au3erdem zu dem Schluss, dass die Einstellung
von jungen Erwachsenen sowohl zur generellen Hilfsbereitschaft als auch gegeniber
Nonprofit Organisationen positiver ist, je héher ihr Einkommen und je hoher ihre
Ausbildung ist (Webb, Green & Brashear, 2000, S. 306).

Dies ist insofern relevant, als dass sich ein positiver Zusammenhang zwischen der
Einstellung anderen zu helfen und der tatsachlichen Spende feststellen Iasst. So kommt
eine in Amerika durchgefiihrte Studie zu dem Schluss, dass die positive Einstellung
gegentber der Hilfe fir Andere ebenso wie die Einstellung gegeniiber Nonprofit
Organisationen an sich einen signifikanten positiven Einfluss auf die Anzahl der
Spenden hat (Gorczyca & Hartman, 2017, S. 423; Webb, Green & Brashear, 2000,
S. 306). Letzteres hat dartiber hinaus Auswirkungen auf die Hohe der Spenden (Webb,
Green & Brashear, 2000, S. 306). Ahnliches zeigt sich in Australien, wo die Einstellung
gegenliber Spenden signifikant positiv mit der Intention Geld zu spenden korreliert
(Knowles et al., 2012, S. 2105f.). Eine weitere Studie unter Studierenden in Australien
widerspricht diesen Aussagen jedoch zumindest teilweise. Zwar konnte auch in dieser
ein positiver Zusammenhang zwischen der verhaltensspezifischen Selbsteinschatzung
der Studierenden und der Spendenintention festgestellt werden, die generelle
Hilfsbereitschaft einer Person zeigte jedoch keinen signifikanten Zusammenhang zum
Spendenverhalten (White, Poulsen & Hyde, 2017, S. 386). Bei jungen Personen aus
Saudi-Arabien wurde beobachtet, dass Altruismus und die persénliche Genugtuung als
wichtigste Faktoren fiir das Spendenverhalten gelten (Opoku, 2013, S. 178f.). Es kann
weiters angenommen werden, dass nicht nur die Einstellung das Geben von Geld
beeinflusst, sondern auch umgekehrt das Geben von Geld die Einstellung beeinflusst.
Altruismus, welcher als generelle Hilfsbereitschaft einer Person dem Konzept der
Einstellung gegenuber der Hilfe fur andere nahekommt, konnte als beeinflussender
Faktor fir Geldspenden bestatigt werden. In einer in Deutschland durchgefiihrten Studie
zeigte sich, dass sowohl der generelle Kooperationswille, das Ideal zu helfen als auch
das Geben von Geld positiv mit vorhergehendem altruistischem Verhalten korrelieren
(Bussing, Kerksieck, Gunther & Baumann, 2013, S. 346). Dies fuhrt zu der Annahme,
dass der Wille zu spenden nicht nur durch Altruismus ausgeldst wird, sondern umgekehrt
diesen auch foérdert und dass demnach bereits getétigte Spenden auch das zukiinftige

Spendenverhalten positiv beeinflussen.

Neben der generellen Hilfsbereitschaft gegeniiber anderen wird auch die intrinsische
Motivation von jungen Erwachsenen als wichtiges Spendenmotiv hervorgehoben und
daraus geschlossen, dass die Forderung von intrinsischen Motiven vermehrt zu

monetaren Spenden filhren kann (Gorczyca & Hartman, 2017, S. 424f.). Wichtig ist
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dabei fur junge Erwachsene das Geflihl, mit sich selbst zufrieden zu sein, und das gute
Geflhl, einen positiven Beitrag geleistet zu haben (Bennett, 2002, S. 26f.). Eine in
England unter wohlhabenden jungen Erwachsenen durchgefiihrte Studie bestétigte,
dass ein gutes Geflihl von personlicher Zufriedenheit als einer der wichtigsten Griinde
fur eine Spende gilt. Fast die Halfte der Befragten gab dabei aufl3erdem an, stolz auf sich
zu sein, wenn sie Geld spendeten (Kottasz, 2004, S. 195). Zusatzlich zeigte sich, dass
junge, wohlhabende Manner starker von egoistischen als von altruistischen Motiven zu
monetaren Spenden motiviert sind als Frauen, wenn es beispielsweise darum geht,
Einladungen zu Veranstaltungen von namhaften Organisationen zu erhalten (Kottasz,
2004, S. 194ff.). Dariiber hinaus sind als Teil der intrinsischen Motivation Geflihle von
Unabhangigkeit und Selbststéandigkeit bei der Geldspende relevant (Bennett, 2002,
S. 26f.). Die beim Spenden erlebte Autonomie und Kompetenz tragen zu einem positiven
Spendenerlebnis bei (Dunn, Aknin & Norton, 2014, S. 44ff.). Und auch in Frankreich
wurde die Relevanz des Gefiihls der Freiheit bzw. Freiwilligkeit flr die Intention zu
Spenden nachgewiesen. Junge Erwachsene wollen demnach keine Verpflichtung
fuhlen, wenn sie Spenden tatigen, sondern die Mdglichkeit haben, sich mit anderen
auszutauschen, sich trotz des Gefiihls der Gemeinschaft als einzigartiges Individuum
bzw. frei fihlen (Urbain, Gonzales & Le Gall-Elly, 2013, S. 168). Damit wird die Relevanz
der Freiwilligkeit fir junge Erwachsene beim Spenden aufgezeigt sowie die Abneigung

von Personen, sich zu einem Verhalten gezwungen zu fuhlen.

Sehr eindrucksvoll wurde diese Ansicht auch bei einer Fokusgruppendiskussion in
Neuseeland demonstriert. In dieser erklarten die Teilnehmenden — allesamt Studierende
zwischen 18 und 25 Jahren — dass die von Nonprofit Organisationen abgesetzten
Hilfsaufrufe als manipulativ wahrgenommen wurden. Dabei schéatzten sie sich die
Teilnehmerinnen und Teilnehmer selbst als medienerfahren genug ein, um diese
Manipulationen aufdecken zu kénnen, und begrindeten ihre Entscheidung, nicht zu
spenden, damit, dass die Hilfsaufrufe manipulativ und inadaquat seien (Dalton, Madden,
Chamberlain, Carr & Lyons, 2008, S. 501). Es kann angenommen werden, dass sich die
Personen hier durch die wahrgenommene Manipulation in ihrer Freiwilligkeit

eingeschrankt fuhlten, und sich daher bewusst gegen die Spende entschieden.

3.2.2 Wahrgenommene Transparenz von Nonprofit Organisationen

Die wahrgenommene Manipulation geht Hand in Hand mit dem Gefihl, zu wenig In-
formationen von Nonprofit Organisationen zu erhalten. Viele Hilfsaufrufe werden von
jungen Erwachsenen als Werbetricks eingestuft und fehlende Informationen sowie

mangelnde Transparenz kritisiert. Bei einer Studie in Neuseeland zeigte sich vor allem
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der Wunsch nach Informationen dartber, welche Griinde es fur Armut gibt, warum Geld
gebraucht wird, wie das gespendete Geld eingesetzt wird und welcher Anteil der Spende
tatsachlich in die Erfullung des Zwecks der Organisation gesteckt wird (Dalton, Madden,
Chamberlain, Carr & Lyons, 2008, S. 496f.). Und auch in einer Studie in England unter
wohlhabenden jungen Erwachsenen zeigte sich, dass die Mehrheit zwar nicht
misstrauisch gegenuber Nonprofit Organisationen und Fundraisern war, sich aber
trotzdem mehr Transparenz wiinschte. 80 Prozent der Befragten gaben an, eine prazise
Erklarung dariber, wie und wofir ihre Spenden eingesetzt werden, zu bevorzugen
(Kottasz, 2004, S. 195). Es kann angenommen werden, dass der Wunsch nach mehr
Transparenz auch mit dem Wunsch einhergeht, ein starkeres Geflihl fir die Kontribution
mit dem eigenen geleisteten Beitrag zu bekommen. Eine in Belgien durchgefiihrte Studie
unter jungen Erwachsenen, die sich mit nachhaltigem Lebensmittelkonsum beschéftigte,
konnte zeigen, dass die wahrgenommene Wirksamkeit des eigenen Verhaltens oder der
Glaube des Handelnden daran, dass er mit seinem Beitrag zu der Lésung eines
Problems signifikant kontribuieren kann, wichtige Determinanten fiar die
Handlungsintention sind (Vermeir & Verbeke, 2008, S. 544). Des Weiteren kann der
Wunsch nach mehr Informationen und dem damit einhergehenden Gefuhl, einen
wichtigen Beitrag zu leisten, wiederum mit der Relevanz des guten Gefiihls begriindet

werden, wenn eine Spende geleistet wird.

Der Wunsch den geleisteten Beitrag tatsachlich wahrzunehmen, stellt auch eine
maogliche Erklarung dafir dar, dass junge Erwachsene verstarkt Zeitspenden
préferieren. Bei einer in Amerika durchgefiihrten Studie zeigte sich, dass nur ein kleiner
Anteil junger Erwachsener, namlich nur sechs Prozent der mannlichen
Studienteilnehmer und sieben Prozent der weiblichen Studienteilnehmerinnen,
angegeben hatten, eine reine Geldspende zu praferieren. Dementgegen bevorzugten 53
Prozent der Teilnehmerinnen und 35 Prozent der Teilnehmer reine Zeitspenden, und
weitere 56 Prozent der Manner und 35 Prozent der Frauen praferierten die Kombination
aus Zeit- und Geldspende (Gorczyca & Hartman, 2017, S. 427). Zu einem anderen
Ergebnis kam allerdings die Studie unter wohlhabenden jungen Erwachsenen, bei der
weder Manner noch Frauen angaben, die Moéglichkeit zur tatsachlichen Mithilfe attraktiv
zu empfinden (Kottasz, 2004, S. 198). Hier ist anzunehmen, dass die Attraktivitat von
Zeit- und Geldspenden sich auch mit den vorhandenen zeitlichen bzw. finanziellen
Ressourcen verandert, wobei die Opportunitatskosten flr Zeitspenden die Praferenz fur
Geldspenden eher als fur Zeitspenden bestimmen. Das bedeutet, dass, je hoher das
Gehalt und je mehr gearbeitet wird, wodurch weniger Zeit fir andere Dinge bleibt, desto

attraktiver werden Geldspenden und unattraktiver werden Zeitspenden (Bekkers, 2010,

26



S. 379). Die wohlhabende Gruppe an jungen Erwachsenen hat sehr wahrscheinlich das
Gefuhl, mehr Geld als Zeit zur Verfugung zu haben, wahrend dies bei jungen
Erwachsenen, die beispielsweise noch in Ausbildung sind, wohl umgekehrt der Fall ist.
Gemeinsam ist ihnen allerdings der Wunsch nach Transparenz und Information, sowie

das gute Geflihl, welches sie aus dem Spenden erhalten wollen.

3.2.3 Wahrgenommener sozialer Druck in Bezug auf Spenden

Die soziale Gruppe ist sehr wichtig fir junge Erwachsene und hat sich bei
unterschiedlichen Verhaltensweisen als wichtiger Einflussfaktor fir das Verhalten von
Individuen herausgestellt. Eine Studie Uber Freiwilligentéatigkeit zeigte, dass die von
jungen Erwachsenen wahrgenommenen subjektiven Normen einen Schliisselfaktor fir
ihr zukinftiges Verhalten darstellte. Subjektive Normen sind Annahmen von Individuen
dariiber, inwiefern deren wichtige Bezugsgruppen und -personen denken, dass sie ein
bestimmtes Verhalten ausfihren sollten oder nicht. Je eher die Individuen also sozialen
Druck verspirten, desto eher sind sie auch einer freiwilligen Tatigkeit nachgegangen
(Veludo-de-Oliveira, Pallister & Foxall, 2013, S. 1190f.). Ahnliches zeigte sich bei einer
Studie unter Schilerinnen und Schilern, bei denen subjektive Normen einen
signifikanten Einfluss auf deren umweltfreundliches Verhalten hatte (De Leeuw, Valois,
Ajzen & Schmidt, 2015, S. 135). Bei Geldspenden sind die Ergebnisse zur Relevanz von
sozialem Druck nicht eindeutig. Wahrend eine Studie in Pakistan unter jungen Leuten
zu dem Ergebnis kam, dass die Wahrnehmung darlber, ob das Verhalten von wichtigen
Bezugspersonen ausgefihrt wird, die Spendenintention stark beeinflusste (Kashif & De
Run, 2015, S. 92), zeigte eine Studie in Australien unter Studierenden keinen relevanten
Zusammenhang zwischen den wahrgenommenen subjektiven Normen und der
Spendenintention (Knowles, Hyde & White, 2012, S. 2106). Zwei weitere Befragungen
von Studierenden in Australien zeigten wiederum einen signifikanten Zusammenhang
zwischen subjektiven Normen und der Intention, Geld zu spenden (White, Poulsen &
Hyde, 2017, S. 382; White, Poulsen & Hyde, 2017, S. 37). Vor allem bei den ersten
beschriebenen Studien zu Freiwilligentatigkeit und dem umweltfreundlichen Verhalten
bei Schilerinnen und Schilern kann angenommen werden, dass die soziale Gruppe ein
starkerer Einflussfaktor war, da das Verhalten in diesen Fallen 6ffentlich beobachtbar ist,
was bei monetaren Geldspenden nicht immer der Fall ist. Insgesamt kann aus den
vorliegenden Studien allerdings nicht eindeutig darauf geschlossen werden, wie grof3
der Einfluss von Bezugspersonen von jungen Erwachsenen auf deren Spendenintention

ist.
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3.2.4 Spendenaufrufe

Die Relevanz von Hilfsaufrufen fur Spendentatigkeit hat in der Forschung vielfach
Beachtung gefunden und wurde bereits mehrfach als wichtiger Faktor flur das
Spendenverhalten bestatigt. Wenn auch nicht spezifisch fir junge Erwachsene, so zeigt
sich insgesamt ein sehr einheitliches Bild. Demnach ist die Wahrscheinlichkeit, Geld zu
spenden, hoher, wenn man in irgendeiner Form nach einer Spende gefragt wird
(Bekkers, 2010, S. 378; Bekkers & Wiepking, 2011a, S. 931f; Bryant, Jeon-Slaughter,
Kang & Tax, 2003, S. 52; De Wit & Bekkers, 2016, S. 756). Neumayr & Handy (2017,
S.13) kommen zu dem Schluss, dass nach einer Spende gefragt zu werden positiv mit
der Anzahl an Spenden, allerdings nicht mit der H6he zusammenhangt (Neumayr &
Handy, 2017, S. 13). Dieses Ergebnis bestatigen auch Meer & Rosen (2011, S. 367),
wonach auch unter Studierenden die Frage nach Spenden ausschlieflich einen Effekt
auf die Anzahl der Spenden, nicht aber auf die Spendenhthe hatten. Ein &hnliches
Ergebnis finden Bryant, Jeon-Slaughter, Kang & Tax (2003, S. 52) in ihrer Studie zu Zeit-
und Geldspenden. Von den Teilnehmerinnen und Teilnehmern, die nach einer
Geldspende gefragt wurden, haben 85 Prozent tatsachlich gespendet. Hingegen haben
nur 38 Prozent jener Personen gespendet, welche nicht nach einer Geldspende gefragt
wurden. Dies bedeutet, dass mehr als doppelt so oft gespendet wird, wenn ein Hilfsaufruf
stattfindet. Dies impliziert, dass, je 6fter Personen nach einer Spende gefragt werden,
umso haufiger spenden diese auch, da die Spendenanfrage eine Moglichkeit eroffnet,
die Handlung leicht auszufihren. Wird allerdings die Anzahl an Anfragen zu hoch, kann
dies zu einer Immunitat gegen Spendenaufrufe fihren. Das bedeutet, Uberschreitet die
Menge an Spendenaufrufen eine gewisse Anzahl, so haben diese keinen oder gar einen
negativen Effekt auf das Spendenverhalten, da die Empféangerinnen und Empfanger
Abwehrstrategien gegen die Hilfsaufrufe entwickeln, wie eine Studie von Diamond &
Noble (2001, S. 10) bestatigt. Ahnlich kann auch die Aussage von Studierenden in
Neuseeland gedeutet werden, welche eine Abwehrstrategie entwickelten, indem sie
Spendenaufrufe von Nonprofit Organisationen als manipulativ einschatzten und diesen
somit, ihrem Gefuhl nach, nicht mehr nachkommen wollten (Dalton, Madden,
Chamberlain, Carr & Lyons, 2008, S. 501).

Neben der Mdglichkeit, die ein Spendenaufruf eréffnet, hat sich gezeigt, dass vor allem
personliche Aufrufe den sozialen Druck erh6hen. Es wird konstatiert, dass personliche
Spendenaufrufe den sozialen Druck verstadrken, da man durch die Anfrage einer
Erwartung und direkten Beobachtung ausgesetzt wird und somit sozialen Druck
verspirt, der entsprechenden Handlung nachzukommen (Brockner, Guzzi, Kane,
Levine & Shaplen, 1984, S. 613; Landry, Lange, List, Price & Rupp, 2010, S. 976; Meer
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& Rosen, 2011, S. 369). Somit ist anzunehmen, dass personliche Hilfsaufrufe auch einen
Einfluss auf den wahrgenommenen sozialen Druck von Individuen haben, Geld an eine
Nonprofit Organisation zu spenden und somit die Spendenintention indirekt

beeinflussen.

Neben dem Hilfsaufruf als Einflussfaktor, eine Geldspende zu lukrieren, hat sich auch
gezeigt, dass verschiedene Faktoren die Wahrscheinlichkeit erhdhen, nach einer
Spende gefragt zu werden. So erhéhen eine hoéhere Ausbildung, ein hoheres
Einkommen, der regelmafige Kirchenbesuch, der Besitz eines eigenen Hauses sowie
die Tatsache, seit langerer Zeit in einer spezifischen Gemeinschaft zu leben, allesamt
die Wahrscheinlichkeit, einen Hilfsaufruf fir eine Spende zu erhalten (Bryant, Jeon-
Slaughter, Kang & Tax, 2003, S. 53f.). Auch Bekkers (2010, S. 379) stellt fest, dass
Indikatoren des sozialen Kapitals, wie die religiose Zugehdrigkeit, Kirchenbesuche oder
das Level der Urbanisierung, das Spendenverhalten hauptsachlich durch das Erdffnen
von Maoglichkeiten beeinflussen, indem diese einen Kontext schaffen, in dem Spenden
erfragt werden. Es kann also angenommen werden, dass die genannten Variablen die
Hilfsaufrufe moderieren und somit ebendiese durch die Schaffung einer
Spendenmdglichkeit erleichtern. Dies impliziert, dass die wahrgenommene
Erleichterung der Geldspende auch die Intention zu spenden beeinflusst.

Insgesamt zeigt sich damit, dass Spendenaufrufe zum Spenden anregen nicht zuletzt
dadurch, dass eine Moglichkeit zu spenden geschaffen wird. Zu haufige Anfragen lassen
die Empféangerinnen und Empfanger allerdings eine gewisse Resistenz gegen
Spendenaufrufe entwickeln. Vor allem hohere Bildung, hoheres Einkommen,
regelmafige Kirchenbesuche sowie der Besitz eines Hauses und die Tatsache léangere
Zeit in einer bestimmten Gemeinschaft zu leben, erhohen die Wahrscheinlichkeit, nach

einer Spende gefragt zu werden.

3.2.5 Grunde, kein Geld zu spenden

Als einer der wichtigsten Griinde, warum kein Geld gespendet wird, werden von jungen
Erwachsenen meist finanzielle Schwierigkeiten genannt. Dies bestatigt sich in Studien
Uber Landergrenzen hinweg (Fundraising Verband Austria, 2017, S. 14; Neumayer &
Schober, 2009, S. 33f.; Knowles, Hyde & White, 2012, S. 2104). Vor allem Studierende
scheinen sich selbst als ,arme Studentinnen und Studenten® durch ihre
Selbstwahrnehmung in eine Position zu bringen, von der aus sie sich den Beglinstigten
naher fuhlen als den Spendenden, womit sie wiederum rechtfertigen kdnnen, keine
Geldspenden zu tatigen (Dalton, Madden, Chamberlain, Carr & Lyons, 2008, S. 501f.).

Des Weiteren zeigte sich in einer Fokusgruppendiskussion unter Studierenden in
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Neuseeland ein weiteres relevantes Argument daflr, nicht zu spenden. Die
Studierenden empfanden Armut teilweise als Ergebnis menschlichen Versagens. Als
Ausweg wurde Bildung genannt, was in ihr Selbstverstandnis als Studierende gut
einzugliedern ist. Denn diese Sicht erlaubt ihnen, ihr eigenes Tun zu rechtfertigen, da
sie selbst gerade bestmdglich in ihre Zukunft investieren, sodass sie in Zukunft keine
Unterstitzung durch die Gesellschaft bendtigen wiirden (Dalton, Madden, Chamberlain,
Carr & Lyons, 2008, S. 502f.).

Ein Argument, welches sich aufgrund der Teilnehmenden deutlich von den finanziellen
Sorgen abhebt, wurde in einer Studie in England gefunden. Die unter wohlhabenden
jungen Erwachsenen durchgefiihrte Umfrage kam zu dem Ergebnis, dass es fast der
Halfte der Teilnehmenden wichtiger ist, Vermdgen an die nachste Generation ihrer
eigenen Familie weiterzugeben als fur wohltatige Zwecke zu spenden (Kottasz, 2004,
S. 194).

3.2.6 Zwischenresiimee

Der Nonprofit-Sektor hat groBe Bedeutung fiir Osterreich, sowohl hinsichtlich seiner
dienstleistungserbringenden Funktion fir Personen, die sich gewisse Leistungen
finanziell ansonsten nicht leisten kénnten, als auch in Bezug auf dessen Wertschépfung
und die geschaffenen Arbeitsplatze in Nonprofit Organisationen. Aktuell kommen die
Einnahmen von Nonprofit Organisationen in Osterreich zu einem groRen Teil aus
offentlicher Hand, jedoch kann insgesamt ein Rickgang der offentlichen Finanzierung
festgestellt werden und damit einhergehend die steigende Relevanz von Einnahmen aus
Spendengeldern. Es wird angenommen, dass sich dieser Trend auch in Zukunft
fortsetzen wird und somit das Akquirieren von Spendengeldern fir Nonprofit

Organisationen in Osterreich immer wichtiger wird.

Sowohl die Spendenhaufigkeit als auch das Spendenvolumen steigen in Osterreich mit
zunehmendem Alter, hdherer Bildung und starkerem Empathievermdgen. Dariber
hinaus wird von religiésen und verheirateten Personen tendenziell mehr gespendet.
Wahrend das Alter einerseits einen Einfluss auf die Spendenhdhe hat, so zeigt sich
auch, dass junge Erwachsenen in Osterreich tendenziell auf andere Art und Weise
spenden als Menschen in héheren Altersgruppen. Wahrend Uber alle Altersgruppen
hinweg beispielsweise Spenden im Gottesdienst sowie per Erlagschein die hdchste
Relevanz besitzen, so weisen diese in den unteren Altersgruppen eine wesentlich
geringere Bedeutung auf. Darlber hinaus unterscheiden sich auch die préferierten
Spendenorganisationen und -zwecke Uber verschiedene Altersgruppen hinweg.
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Und auch international zeigen sich erwéahnenswerte Merkmale der Spendentétigkeit von
jungen Erwachsenen. Grundsatzlich scheinen diese positiv gegeniber Spenden
gestimmt zu sein. Wichtig ist ihnen bei einer Geldspende vor allem die Transparenz der
Nonprofit Organisation, zu wissen, woflr das Geld eingesetzt wird, sowie das gute
Geflhl, welches sie durch das Spenden von Geld erhalten. Durch eine verstarkte
Transparenz wird das Gefuhl, einen wichtigen Beitrag zu leisten, verstarkt, was zu der
Annahme fiihrt, dass die Transparenz nicht nur die Spendenintention, sondern auch die

Einstellung gegentiber der Geldspende an sich beeinflusst.

Die Untersuchungen zur Relevanz von sozialen Normen fir das Spendenverhalten
kommen zu unterschiedlichen Schliissen. Insgesamt scheint jungen Erwachsenen ihre
soziale Gruppe sehr wichtig zu sein, und auch bei Spendenaufrufen zeigt sich, dass der
personliche Aufruf eine héhere Wirkung erzielt. Es ist daher anzunehmen, dass der
soziale Druck mit einer als hther empfundenen Beobachtung starker wird und somit

letzten Endes auch das Spendenverhalten beeinflusst.

Spendenaufrufe erdffnen eine Moéglichkeit, Geld zu spenden, und beeinflussen somit die
Spendenintention und schliel3lich das Spendenverhalten signifikant. Dabei haben
Hilfsanfragen allerdings nur einen Einfluss auf die Spendenh&ufigkeit, nicht die -hdhe.
Sind die Empféngerinnen und Empfanger allerdings einer Gbermafigen Anzahl an
Spendenaufrufen ausgesetzt, so entwickeln diese Strategien zur Resistenz gegen
Spendenaufrufe, wodurch sich schlieBlich eine negative Wirkung entfalten kann.
Faktoren wie Bildung, Einkommen, der Besitz eines Hauses und die langere
Zugehdrigkeit zu einer Gemeinschaft moderieren die Anzahl an erhaltenen
Spendenaufrufen und somit auch die Spendenwahrscheinlichkeit.

Als wichtigster Grund, nicht zu spenden, wird von jungen Erwachsenen vielfach das
fehlende Geld angegeben. Dabei zeigt sich, dass vor allem die Wahrnehmung Uber die
Ressourcen eine wichtige Rolle spielt. Des Weiteren beeinflussen die wahrgenommenen
Opportunitatskosten die Praferenz flr Zeitspenden. Wahrend viele junge Erwachsene
Zeitspenden préaferieren, sinkt diese Praferenz signifikant mit steigenden finanziellen
Mitteln und sinkenden zeitlichen Ressourcen. Sie nutzen somit die Mdglichkeiten, die

ihnen zur Verfigung stehen, bestmdglich aus.

Zusammenfassend kann gesagt werden, dass Spendeneinnahmen fir Nonprofit
Organisationen in Osterreich an Bedeutung gewinnen und junge Erwachsene als
potentielle Spenderinnen und Spender ein noch kaum ausgeschdpftes Potential
darstellen. Dabei scheint sich die Spendentéatigkeit von jungen Erwachsenen wesentlich

von anderen Altersgruppen zu unterscheiden. Insgesamt zeigt sich, dass die
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Entscheidung fir oder gegen monetare Spenden an Nonprofit Organisationen allerdings
ein komplexes Konstrukt ist, in dem Einstellungen und Wahrnehmungen durchaus auch
eine ebenso wichtige, wenn nicht sogar wichtigere Rolle spielen kénnen als die
tatséchlich vorhandenen Ressourcen. Umso wichtiger ist es, grundlegende Faktoren zu
verstehen, die junge Personen zu einer Geldspende motivieren. Dafir wird in der
vorliegenden Arbeit die Theorie des geplanten Verhaltens als theoretische Grundlage
herangezogen. Diese beschéftigt sich mit Verhalten und Verhaltensintentionen sowie
deren Pradiktoren und scheint daher fir die Erforschung der zugrundeliegenden
Motivatoren von jungen Erwachsenen, Geld an einen Nonprofit Organisation zu

spenden, geeignet zu sein. In Folge wird die Theorie genauer erlautert.

4 Theoretische Grundlage

Dieses Kapitel beleuchtet die Theorie des geplanten Verhaltens, welche die Grundlage
fur die Erforschung der Spendenintention bzw. des Spendenverhaltens von jungen
Erwachsenen in Osterreich darstellt. Dabei wird neben der Erklarung des Modells der
Fokus auf jene vorhandenen Studien gelegt, welche sich auf Basis der Theorie des
geplanten Verhaltens mit Spendenintentionen beschaftigt haben. Anschliel3end wird ein
daraus abgeleitetes erweitertes Modell prasentiert, welches in Folge die Grundlage fir

die empirische Untersuchung der vorliegenden Arbeit bildet.

4.1 Die Theorie des geplanten Verhaltens

Die Theorie des Uberlegten Handelns und die Theorie des geplanten Verhaltens sind
einflussreiche Theorien, um soziales Verhalten vorherzusagen und die Beziehungen
zwischen Einstellungen und Verhalten zu untersuchen (Veludo-de-Oliveira, Alhaidari,
Yani-de-Soriano & Yousafzai, 2017, S. 573). Die Theorie des geplanten Verhaltens
(Ajzen, 1991; Ajzen, 1991a) ist eine Weiterentwicklung der Theorie des uberlegten
Handelns (Ajzen & Fishbein, 1980; Fishbein & Ajzen, 1975). Die Theorie des geplanten
Verhaltens unterscheidet sich von der zugrundeliegenden Theorie durch die
Berlicksichtigung von Ereignissen, die sich der willentlichen Kontrolle des Individuums
entziehen. Dies geschieht durch die Aufnahme der Wahrnehmung der Kontrolle tiber die
Ausfiihrung des Verhaltens als zusatzliche Determinante in das Modell (Ajzen, 1991,
S. 12). Die Erweiterung um die wahrgenommene Kontrolle tber ein Verhalten war ein
wichtiger Schritt, um den Anwendungsbereich des Modells zu erweitern. Somit werden
nicht mehr nur einfache und willentlich durchgefiihrte Handlungen betrachtet, sondern
auch komplexere Ziele, die von einer Vielzahl an anderen Handlungen abhé&ngen
(Conner & Armitage, 1998, S. 1430).
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In den Grundziigen kann die Theorie des geplanten Verhaltens nach Ajzen (1991;
1991a) wie folgt beschrieben werden: Verhalten ist eine Funktion aus spezifischen
Uberzeugungen, welche fir das Verhalten relevant sind. Drei saliente Uberzeugungen,
namlich verhaltensbezogene und normative Uberzeugungen sowie die Wahrnehmung
der vorhandenen Kontrolle sind die Basis flir eine Handlungsintention. Daraus folgt, dass
je positiver die Einstellung einer Person gegentiber einem spezifischen Verhalten ist, je
starker sie sozialen Druck wahrnimmt, die Handlung auszufiihren, und je mehr Kontrolle
sie darliber empfindet, die Handlung ausfiihren zu kénnen, desto starker ist die Intention,

diese Handlung auch tatsachlich durchzufiihren.

Die Handlungsintention erfasst laut Theorie die motivationalen Faktoren der
Handlungsabsicht. Diese sind Zeichen daflr, wie viel Mihe und Anstrengung die Person
in den Versuch stecken wird, die intendierte Handlung auszufihren (Ajzen, 1991a,
S. 181). Die Handlungsintention wird also als Versuch verstanden, eine Handlung
auszufiihren, und ist der Handlung damit unmittelbar vorgelagert. Das bedeutet, dass
erwartet werden kann, dass Personen im Einklang mit ihren Intentionen handeln (Ajzen,
1991, S. 12). Je starker die Intention ist, eine bestimmte Handlung zu tatigen, desto eher
wird diese auch tatséchlich ausgefuhrt werden. Selbstverstandlich kann die Intention nur
dann zu einer ausgefuihrten Handlung werden, wenn die zu betrachtende Handlung
durch willentliche Kontrolle ausfiihrbar ist. Das heif3t, wenn die handelnde Person
entscheiden kann, ob sie die Handlung durchfiihren mochte oder nicht (Ajzen, 1991a,
S. 181f.). Des Weiteren muss beachtet werden, dass sich Intentionen Uber einen
langeren Zeitraum durchaus verandern kénnen. Uberdies steigt die Wahrscheinlichkeit
des Eintretens von unvorhergesehenen Ereignissen mit dem zeitlichen Intervall
zwischen der Intention und der Handlung. Dies impliziert, dass die Genauigkeit der
Vorhersage einer Handlung aus einer Intention heraus mit zunehmend verstreichender
Zeit sinkt (Ajzen, 1991, S. 12). Intentionen gehen also Handlungen voraus, allerdings
werden nicht alle Intentionen schlief3lich auch als Handlung ausgefuhrt (Ajzen, 1991,
S. 11).

Neben der wahrgenommenen Kontrolle Uber das Verhalten identifiziert die Theorie des
geplanten Verhaltens, ebenso wie auch schon die zugrundeliegende Theorie des lUber-
legten Handelns, zwei Determinanten, welche die Grundlage fur eine Handlungsintenti-
on bilden. Eine Determinante bezieht sich dabei auf das Individuum selbst, die andere
reflektiert den sozialen Einfluss. Der personliche Faktor ist die Einstellung gegentiber
dem Verhalten und beschéftigt sich mit der positiven oder negativen Evaluation des
Verhaltens durch das Individuum. Die Theorie bezieht sich dabei direkt auf die

Einstellung gegentber dem Verhalten, jedoch nicht auf die Einstellung gegeniber
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Objekten, Personen oder Institutionen. Der soziale Faktor wird in dem Modell als
subjektive Norm bezeichnet und stellt den durch die Person wahrgenommenen sozialen

Druck dar, eine Handlung durchzuftihren oder nicht durchzufthren (Ajzen, 1991, S. 12).

Zusammenfassend kann also gesagt werden, dass Personen beabsichtigen, eine
Handlung auszuftihren, wenn sie diese positiv evaluieren, wenn sie Uberzeugt sind, dass
wichtige Personen ihrer Umgebung denken, dass sie die Handlung ausfiihren sollten,
und wenn sie zusatzlich dazu das Gefihl haben, die Kontrolle Gber die Handlung zu

haben. Im Folgenden werden die einzelnen Determinanten genauer betrachtet.

4.1.1 Einstellung gegeniber dem Verhalten

Die Einstellung gegenitber einem Verhalten basiert laut Theorie des Uberlegten
Handelns auf salienten Ansichten beziiglich des Verhaltens. Jede saliente Annahme
bringt das Verhalten mit einem gewichteten Ergebnis in Verbindung. Je hoher die
erwarteten Ergebnisse gewichtet werden, d.h. je mehr positive Ergebnisse sich die
Person erwartet und je eher die Person schétzt, dass die erwarteten Ergebnisse auch
tatséachlich eintreten, desto positiver ist auch die Einstellung gegeniiber dem Verhalten.
Die der Einstellung gegeniiber einem Verhalten zugrundeliegenden Ansichten werden

als verhaltensbezogene Uberzeugungen bezeichnet (Ajzen, 1991, S. 13f.).

In Bezug auf Geldspenden kdnnte eine Person also beispielsweise denken, dass sie
sich nach einer Spende an eine Nonprofit Organisation gut fiihle, zu Veranstaltungen
der Organisation eingeladen und soziale Anerkennung von ihrem Umfeld bekommen
werde. Dabei kdnnte es ihr sehr wichtig sein, sich gut zu flhlen, es kdnnte ihr mehr oder
weniger egal sein, ob sie zu Veranstaltungen eingeladen wird und die soziale
Anerkennung koénnte ihr wiederum eher wichtig erscheinen. Die resultierende

Einstellung gegeniiber dem Verhalten ware somit voraussichtlich positiv.

Dass die positive Einstellung ein wichtiger Pradiktor fir die Spendenintention ist, wurde
bereits mehrfach bestétigt (u.a. Smith & McSweeney, 2007, S. 368; Van der Linden,
2011, S. 370). Dies gilt auch fur junge Erwachsene, wie Knowles et al. (2012, S. 2105ff.)
in ihrer Untersuchung des Spendenverhaltens von Studentinnen und Studenten in
Australien gezeigt haben. Sie kamen zu dem Ergebnis, dass die Einstellung gegeniber
Spenden einer der wichtigsten Pradiktoren fur die Geldspende ist. Je positiver also die
Einstellung gegenuber einer Geldspende an Nonprofit Organisationen ist, desto eher
sind Personen auch dazu bereit, Geld an diese zu spenden.
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4.1.2 Subjektive Normen

Die subjektiven Normen basieren auf der Uberzeugung des Individuums dariiber, ob
spezifische Gruppen oder Individuen im Umfeld denken, dass die Person die Handlung
ausfiihren sollte oder nicht. Dieser Faktor wird unter dem Begriff normative Uberzeu-
gungen zusammengefasst. Ist die Person davon lberzeugt, dass als wichtig bewertete
Personen im Umfeld denken, dass sie eine Handlung ausfihren sollte, so wird diese

sozialen Druck verspuren und das Verhalten eher ausfuihren (Ajzen, 1991, S. 14).

Studien zu umweltfreundlichem Verhalten und Freiwilligentatigkeit kommen zu dem
Schluss, dass die subjektiven Normen ein Schlusselfaktor sowohl fur die Intention als
auch fir das tatsachliche Verhalten sind (Veludo-de-Oliveira, Pallister & Foxall, 2013,
S. 1190f.; De Leeuw, Valois, Ajzen & Schmidt, 2015, S. 135). Bei der freiwilligen Mithilfe
in einer Organisation hat sich der soziale Druck sogar als der einzige signifikante
Pradiktor fur das tatsachlich an den Tag gelegte Verhalten herausgestellt. Der normative
Druck wurde in diesem Zusammenhang besonders stark wahrgenommen (Veludo-de-
Oliveira, Pallister & Foxall, 2013, S. 1191).

Soziale Anreize haben einen vergleichsweise hdheren Einfluss auf die Bereitschaft, Zeit
zu geben, als darauf, Geld zu spenden (Bekkers, 2010, S. 378). So kommen Studien zu
Geldspenden auch zu unterschiedlichen Ergebnissen, was die Relevanz von subjektiven
Normen fur Geldspenden betrifft. Trotz vielerlei Zweifel kdnnen doch einige Studien die
Relevanz des Faktors als Pradiktor fur die Intention, eine Geldspende zu tétigen,
feststellen (u.a. Smith & McSweeney, 2007, S. 378; White, Poulsen & Hyde, 2017,
S. 382). Dementgegen nennt eine Studie, welche in Saudi-Arabien durchgefihrt wurde,
die sozialen Normen als die schwéchste Determinante fiir Spendenintentionen (Veludo-
de-Oliveira, Alhaidari, Yani-de-Soriano & Yousafzai, 2017, S. 586). Eine weitere Studie
unter Studierenden in Australien konnte gar keinen Zusammenhang zwischen der
Spendenintention und subjektiven Normen finden (Knowles, Hyde & White, 2012, S.
2106). Auch im Bereich junger Erwachsener kann somit nicht mit Sicherheit gesagt
werden, wie relevant die Bezugsgruppe fur die Spendenintention ist (siehe dazu auch
Kapitel 3.2.3).

Trotzdem bestatigen auch andere Studien den Effekt von Reputation auf das
Spendenverhalten, was zumindest im weitesten Sinne mit dem Effekt der sozialen
Normen Ubereinstimmt. So konnte eine Studie zeigen, dass wesentlich mehr Geld
gespendet wird, wenn die Spendensammelnden den potentiellen Spenderinnen und
Spendern in die Augen sehen, anstatt auf die Spendendose (Bull & Gibson-Robinson,

1981, S.903). In einer weiteren Studie wird konstatiert, dass ein personlicher
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Spendenaufruf effektiver ist als ein Aufruf Gber Telefon. So konnte bei einer persénlichen
Bitte nach Spenden doppelt so viel Geld gesammelt werden wie bei dem Aufruf Uber
Telefon (Brockner, Guzzi, Kane, Levine & Shaplen, 1984, S. 613). Auch bei jungen
Erwachsenen ist die Wirkung von subjektiven Normen und sozialem Druck nicht
eindeutig, obwohl die soziale Gruppe als wichtig erscheint (siehe Kapitel 3.2.3). Da die
Relevanz von subjektiven Normen nicht ausgeschlossen werden kann und
Informationen darliber durchaus von Bedeutung sein kdnnen, wird dieser Faktor in dem

Modell fiir die weitere Untersuchung beibehalten.

4.1.3 Wahrgenommene Kontrolle tber das Verhalten

Unterschieden werden muss hierbei zwischen der wahrgenommenen Kontrolle und der
tatsachlichen Kontrolle Gber das Verhalten. Wahrend ersteres das Verhalten indirekt
uber die Intention beeinflusst, hat die tatsachliche Kontrolle einen direkten Einfluss auf
das Verhalten. Die tatsachliche Kontrolle Uber das Verhalten setzt sich aus Faktoren
zusammen, die sich der Kontrolle des Individuums bis zu einem gewissen Grad entzie-
hen. Dazu z&hlen beispielsweise Zeit, Geld, Fahigkeiten und Ahnliches (Ajzen, 1991a,
S. 182). Kontrolle ist somit das Kontinuum zwischen einfach auszufiihrenden
Handlungen und solchen, welche Ressourcen, Mdglichkeiten und spezialisierte
Fahigkeiten bendtigen (Conner & Armitage, 1998, S. 1430f.). Obwohl die tatsachliche
Kontrolle tUber das Verhalten ausschlaggebend fiir dessen Durchfihrung ist, ist aus
psychologischer Sicht fiir die Bildung von Intentionen die wahrgenommene Kontrolle
Uber das Verhalten interessanter (Ajzen, 1991a, S. 183). Dies wird unter anderem auch
durch eine Studie in Belgien bestatigt, welche sich mit dem Konsum von nachhaltigen
Lebensmitteln beschaftigt. Auch wenn das Interesse an nachhaltigen Produkten grof3
war, konnte die Intention, diese zu kaufen, durch die fehlende tatsachliche oder
wahrgenommene Verfligbarkeit von nachhaltigen Produkten gehemmt werden (Vermeir
& Verbeke, 2008, S. 545). Es kann angenommen werden, dass diese Tatsache auf das
Spenden an Nonprofit Organisationen Ubertragen werden kann und die Intention, Geld
zu spenden, durch fehlende tatsachliche oder wahrgenommene Mdglichkeiten, dies zu

tun, gehemmt wird.

So beschreiben auch Studien im Zusammenhang mit monetdren Spenden einen
signifikanten Zusammenhang zwischen der wahrgenommenen Kontrolle und der
Spendenintention (White, Poulsen & Hyde, 2017, S. 382; Veludo-de-Oliveira, Alhaidari,
Yani-de-Soriano & Yousafzai, 2017, S. 587). Gemeinsam mit der Einstellung gegenuber
Spenden, zeigte die wahrgenommene Kontrolle dariber in der Studie von Knowles et al.
(2012, S. 2105f.) sogar die starkste Korrelation mit dem Spendenverhalten. Je mehr

36



Studentinnen und Studenten das Gefluhl hatten, Kontrolle tGber ihr Spendenverhalten zu

haben, desto eher waren sie dazu bereit, Geld zu spenden.

Junge Personen entscheiden sich oftmals gegen eine Geldspende, da sie ihre
Ressourcen als unzureichend empfinden (siehe Kapitel 3.2.5). Die als fehlend
wahrgenommenen Ressourcen spielen eine wichtige Rolle fir die wahrgenommene
Kontrolle Gber Geldspenden. Sind keine Ressourcen vorhanden, so kann das Gefunhl
entstehen, dass eine Geldspende nicht in der Macht des potentiell Spendenden liegt und
die Intention somit gar nicht erst gebildet wird. Dartiber hinaus kann angenommen
werden, dass Spendenaufrufe auch die wahrgenommene Kontrolle moderieren, da sie
vor allem eine Mdglichkeit zu spenden er6ffnen und dieses somit wesentlich erleichtern
(siehe Kapitel 3.2.4).

4.1.4 Kritische Bewertung der Theorie des geplanten Verhaltens

Die Theorie des geplanten Verhaltens wurde in vielerlei Studien erfolgreich angewendet
und ist unter Forscherinnen und Forschern angesehen (Sniehotta, Pressau & Araujo-
Soares, 2014, S. 1). Es sollte aber beachtet werden, dass das Modell in mancher
Hinsicht auch kritisch gesehen wird. Der erste Kritikpunkt zielt darauf ab, dass es eine
Vielzahl an Befunden gibt, welche von der Theorie des geplanten Verhaltens abgeleitet
wurden, wohingegen allerdings nur eine geringe Anzahl an Uberpriifungen des Modells
vorhanden sind (Jonas & Ddll, 1996, S. 28). Vor allem experimentelle Tests, um die
kausalen Annahmen zu Uberprifen, liegen kaum vor (Sniehotta, Pressau & Araujo-
Soares, 2014, S. 3; Jonas & Ddll, 1996, S. 24). Im Zusammenhang mit der Forschung
wurde darlber hinaus kritisiert, dass die meisten Studien auf einer Selbsteinschatzung
der Probanden ihres eigenen Verhaltens basieren und daher nicht das tatsachlich
objektive Verhalten messen (Sniehotta, Pressau & Araljo-Soares, 2014, S. 1). Hier ist
allerdings anzumerken, dass dies nicht unbedingt ein Problem spezifisch fir die Theorie
des geplanten Verhaltens ist, sondern vielmehr eine Schwierigkeit darstellt, welche sich
in vielen Bereichen der Sozialwissenschaften finden lasst. Denn oftmals ist es wesentlich
schwieriger, ein Verhalten tatsachlich zu beobachten, als die Individuen dartber zu
befragen (Fishbein & Ajzen, 2010, S.33). Die Mdglichkeit der (berzogenen
Selbsteinschatzung, um einer als sozial wilnschenswert empfundenen Meinung naher
zu kommen, kann dabei nicht ausgeschlossen werden (Fishbei & Ajzen, 2010, S. 48f.).
Auch die vorliegende Arbeit stutzt sich in der Studie auf Selbsteinschatzung, eine
Tatsache, die bei den Erlauterungen der Ergebnisse durchaus kritisch betrachtet werden

muss.
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Ferner wird auch die reduzierende Vereinfachung des Modells kritisiert. Es wird dabei in
Frage gestellt, ob eine Theorie, die sich auf jedes willentliche Verhalten anwenden
lassen soll, durch nur vier erklarende Konzepte ausreichend spezifiziert ist (Sniehotta,
Pressau & Araujo-Soares, 2014, S. 2). AuRerdem wird angefiihrt, dass das Model rein
kognitiv sei, sich ausschlief3lich auf rationale Erklarungen stiitze und alle unbewussten
Einflisse aul3en vorlasse, obwohl die aktuelle Forschung der Sozialpsychologie zeigt,
dass die Geflihle und Handlungen von Personen auch von unbewussten und impulsiven
Einflissen gepragt sind (Hardeman, Johnston M., Johnston D., Bonetti, Wareham &
Kinmonth, 2002, S. 150; Sheeran, Gollwitzer & Bargh, 2013, S. 468).

Ein weiterer Kritikpunkt gilt auch den mangelnden Anhaltspunkten dazu, wie sich Kogniti-
onen verandern (Sniehotta, Pressau & Araudjo-Soares, 2014, S. 3). Die Theorie des ge-
planten Verhaltens wird daher hauptséachlich fir die Messung von Prozess- und Ergeb-
nisvariablen sowie die Vorhersage von Intentionen oder Verhalten genutzt, kaum jedoch
fir die Entwicklung von moglichen Interventionen zur Veranderung von Verhalten
(Hardeman, Johnston M., Johnston D., Bonetti, Wareham & Kinmonth, 2002, S. 148).
Zu moglichen Transformationsprozessen werden kaum Aussagen getroffen (Jonas &
Doll, 1996, S. 28), weshalb es als schwierig erachtet wird, die Theorie des geplanten
Verhaltens als Grundlage fiir Verhaltensanderungen heranzuziehen (Sniehotta, Pressau
& Arauvjo-Soares, 2014, S. 3). Die Theorie scheint in der Forschung eher als sinnhaft
wahrgenommen zu werden, um kognitive Variablen zu identifizieren, die ge&ndert
werden kdnnen, anstatt tatsachliche Vorschlage zu unterbreiten, wie diese Kognitionen
verandert werden kénnen (Hardeman, Johnston M., Johnston D., Bonetti, Wareham &
Kinmonth, 2002, S. 149).

Daruiber hinaus wurde auch die Vorhersagekraft der Theorie in Frage gestellt, da nicht
jede Person, die eine Intention hat, schlie3lich auch dieser entsprechend handelt. Es hat
sich gezeigt, dass die Theorie des geplanten Verhaltens eine geringere Vorhersagekraft
besitzt, wenn Studien eine langerfristige Ausrichtung hatten, die Teilnehmenden keine
Studierenden waren und die Ergebnismessung objektiv anstatt durch eine
Selbsteinschatzung vorgenommen wurde (Sniehotta, Pressau & Araljo-Soares, 2014,
S. 1f.). Dieser Unterschied zwischen Intention und Verhalten wird durchaus auch in der
Theorie des geplanten Verhaltens von Ajzen (1991) aufgegriffen. Demnach setzt sich
die Intention aus motivationalen Faktoren zusammen, die beschreiben, wie sehr
Personen dazu gewillt sind, sich darum zu bemuihen, und wie viel Anstrengung sie
aufbringen wirden, das Verhalten auszufiihren (Ajzen, 1991, S. 181). Dies bedeutet
somit nicht, dass jede Intention zu einer tatsachlichen Handlung fuhrt, sie zeigt allerdings

an, wie stark die Motivation eines Individuums ist, die betreffende Handlung
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auszufihren, was durchaus einen wichtigen Pradiktor fur die Spendengewinnung

darstellen kann.

Vor allem im Hinblick auf den Kritikpunkt der mangelnden Orientierung des Modells auf
kognitive Veranderung, ist allerdings positiv anzumerken, dass die Einstellung
gegenuber dem Verhalten, die subjektiven Normen, die wahrgenommene Kontrolle und
die Intention jeweils einen unterschiedlichen Aspekt als Grundlage fir ein spezifisches
Verhalten erdffnen, welche insgesamt sehr wohl als Anhaltspunkte fiir Veranderungen
herangezogen werden kénnen (Ajzen, 1991a, S. 206). Ein weiterer Vorteil dieses
Modells liegt darin, dass es auf Einstellungen und Uberzeugungen der Probanden
beruht, wodurch es méglich wird, jene Uberzeugungen zu identifizieren, welche einen
relevanten Unterschied fiir die Intention einer Person machen, ein spezifisches
Verhalten auszufihren (Smith & McSweeney, 2007, S. 365). Da die vorliegende Arbeit
zum Ziel hat, die zugrundeliegenden Kognitionen fiir die Spendenintentionen von jungen
Erwachsenen zu identifizieren, scheint die Anwendung der Theorie des geplanten
Verhaltens dementsprechend sinnvoll. Denn nur wenn diese bekannt sind, kann man
auf Basis dieses Wissens auch Interventionen und Veranderungen planen, die an den

richtigen Stellen ansetzen.

Trotz der genannten Kritikpunkte und Limitationen, liegen also Vorteile in der
Anwendung der Theorie des geplanten Verhaltens im Kontext der vorliegenden Arbeit.
Eine Hauptstarke der Theorie ist, dass sie die Hauptdeterminanten von Verhalten in
einem theoretischen Modell darstellt (Kashif & De Run, 2015, S. 87). Der reduzierende
Charakter des Modells kann in diesem Zusammenhang ebenso als Starke gewertet
werden, da er die Moglichkeit ertffnet, sich auf relevante Faktoren zu konzentrieren.
Ferner ist die Offenheit des Modells fur die mdgliche Inklusion von weiteren Variablen,
sofern diese die erklarte Varianz erhéhen und theoretisch Sinn machen, ein grofl3er
Vorteil (Ajzen, 1991a, S. 199). Auch haben diverse Studien, die sich mit prosozialem
Verhalten, darunter auch Spenden, beschaftigen, bereits nachgewiesen, dass die
Theorie des geplanten Verhaltens in diesem Zusammenhang sinnvoll eingesetzt werden
kann. In einer Metaanalyse von 185 Studien, die die Theorie des geplanten Verhaltens
in unterschiedlichsten Bereichen verwendet hatten, fanden Armitage & Conner (2001,
S. 481), dass die Variablen in dem Modell durchschnittlich 39 Prozent der Varianz der
Intention sowie 27 Prozent der Varianz des Verhaltens erklarten, weshalb sie den Nutzen

der Theorie fur die Vorhersage von Verhalten unterstitzten.

Auch wenn die Vorhersagekraft fiir Eigenangaben hdher als bei objektiv gemessenem
Verhalten ist, ist das Modell trotzdem noch dazu in der Lage, 20 Prozent der Varianz von

tatsachlichem Verhalten zu beschreiben (Armitage & Conner, 2001, S. 489). In anderen
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Studien, die sich mit Spendenverhalten beschaftigten, konnte das Modell sogar tber 60
Prozent der Varianz erklaren (Kashif & De Run, 2015, S. 92; White, Poulsen & Hyde,
2017, S. 382). Durch die vorhergehenden Studien wird es auRerdem mdoglich sowohl auf
bereits validierte Modelle im entsprechenden Kontext zuriickzugreifen als auch die
Ergebnisse der vorliegenden Arbeit mit diesen Studien zu vergleichen, welche die
Theorie des geplanten Verhaltens als Grundlage herangezogen haben, um

Spendenverhalten zu verstehen.

4.2 Ein erweitertes Modell der Theorie des geplanten Verhaltens

Die Theorie des geplanten Verhaltens ist offen, weitere Pradiktoren aufzunehmen, wenn
gezeigt werden kann, dass diese einen signifikanten Anteil der Varianz der Intentionen
oder des Verhaltens erklaren kdnnen, nachdem die Variablen der Theorie beriicksichtigt
wurden (Ajzen, 1991a, S. 199). Auf Basis von vorhergehenden Studien werden in der
vorliegenden Arbeit zusatzliche Determinanten betrachtet, welche die Theorie des
geplanten Verhaltens fur den Zweck der Erforschung des Spendenverhaltens sinnvoll

erweitern, und somit die Qualitat der Vorhersagekraft des Modells erhéhen sollen.

4.2.1 Moralische Normen

Die Theorie des geplanten Verhaltens inkludiert in dem Modell ausschlie3lich soziale
Normen, welche von der Wahrnehmung des Umfelds durch das Individuum ausgehen,
vernachlassigt aber moralische Normen, die von dem Individuum selbst ausgehen (Van
der Linden, 2011, S. 358). Moralische Normen konnen als die Uberzeugungen eines
Individuums verstanden werden, ob eine Handlung grundsatzlich richtig oder falsch ist
(Manstead, 2000, S. 12).

Soziale und moralische Normen sind in vielen Fallen sehr eng miteinander verbunden,
da die Aneignung von moralischen Normen ein sozialer Prozess ist. Diese in einem
sozialen Prozess angeeigneten Normen werden allerdings von dem Individuum
internalisiert und werden damit unabhangig von den direkten Erwartungen und
Einflussen vom jeweiligen Umfeld. Einmal internalisiert, beeinflussen die moralischen
Normen also die Gedanken, Gefuhle und das Verhalten eines Individuums unabhé&ngig

von seinem unmittelbaren sozialen Umfeld (Manstead, 2000, S. 12f.).

Ein weiterer Aspekt ergibt sich eventuell aus dem potentiellen Konflikt zwischen dem
Faktor der personlichen Einstellungen gegeniiber dem Verhalten und moralischen
Normen, da angenommen werden kann, dass eine positive Einstellung gegenlber
einem Verhalten auf der Uberzeugung beruht, dass das Verhalten richtig ist. Betrachtet

man die methodische Komponente, ist dies allerdings nur begrenzt korrekt (Manstead,
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2000, S. 13f)). Die Einstellung gegenuber einem Verhalten ergibt sich auf Basis der
erwarteten Ergebnisse durch die Handlung. Je hdéher die erwarteten Ergebnisse
gewichtet werden, also je mehr positive Ergebnisse sich die Person erwartet, und je eher
die Person schatzt, dass die erwarteten Ergebnisse auch tatséchlich eintreten werden,
desto positiver ist auch die Einstellung gegentiber dem Verhalten (Ajzen, 1991, S. 13f.).
Die Einstellung gegenuber einer Handlung basiert demnach auf der Einschatzung der
Ergebnisse des Verhaltens. Somit reflektiert die Einstellung gegeniiber dem Verhalten
eher die Erwartung, ob die Durchflihnrung der Handlung fir das Individuum positiv oder
profitabel ist, als die Uberzeugung, dass die Handlung an sich moralisch richtig oder
falsch ist (Manstead, 2000, S. 13f.).

Vor allem in Bezug auf prosoziales und ethisches Verhalten haben Studien gezeigt, dass
moralische Normen einen wichtigen Pradiktor fur Intentionen darstellen, weshalb die
Inklusion von moralischen Normen fir zukinftige Forschung mehrmals empfohlen wird
(Hyde & White, 2009, S. 394f.; Smith & McSweeney, 2007, S. 379; Van der Linden,
2011, S. 370; Veludo-de-Oliveira, Alhaidari, Yani-de-Soriano & Yousafzai, 2017, S. 587).
Auch Ajzen (1991a, S. 199) selbst bestatigt, dass die Aufnahme von moralischen
Normen in spezifischen Féllen sinnvoll sein kann und die Vorhersagekraft des Modells
weiter starkt. So konnte auch in diversen Studien, welche sich mit monetaren Spenden
beschaftigten, die Relevanz von moralischen Normen bestéatigt werden, da diese einen
betrachtlichen Beitrag zur Steigerung der erklarten Varianz der Spendenintention
geleistet hatten (Knowles, Hyde & White, 2012, S. 2105; Smith & McSweeney, 2007,
S. 378; Van der Linden, 2011, S. 361f.; Veludo-de-Oliveira, Alhaidari, Yani-de-Soriano
& Yousafzai, 2017, S. 586f.). Aufgrund dieser Ergebnisse werden moralische Normen
auch als zusatzliche Variable zum erweiterten Modell der Theorie des geplanten

Verhaltens in die vorliegende Arbeit integriert.

4.2.2 Vergangenes Verhalten

Die Inklusion von vorausgegangenen Verhaltensmustern als Pradiktor fir Intentionen in
das Modell der Theorie des geplanten Verhaltens hat betrachtliche Aufmerksamkeit
erfahren, da eine grof3e Anzahl an Studien zu dem Schluss kommt, dass viele
Handlungen von vorhergegangenem Verhalten beeinflusst werden (Conner & Armitage,
1998, S. 1433). Auch Studien, die sich mit prosozialem Verhalten wie Zeit-, Blut- oder
Geldspenden beschéftigen, haben gezeigt, dass vergangenes Verhalten mit einer der
wichtigsten Faktoren zur Vorhersage von zukinftigem Verhalten ist (Bekkers, 2010,
S. 379; Lee, Piliavin & Call, 1999, S. 286f.; Smith & McSweeney, 2007, S. 375; Verhaert
& Van den Poel, 2011, S. 1291f.).
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Ajzen (2002, S. 119f.) argumentiert, dass vergangenes Verhalten nicht mit Gewohnheit
gleichzusetzen und nur dann ein guter Pradiktor fir zukinftiges Verhalten ist, wenn die
Intentionen mit einem gewissen Grad an Ambivalenz, Gleichguiltigkeit oder Unsicherheit
einhergehen. Im Kontext von prosozialem Verhalten konnte allerdings gezeigt werden,
dass dieses — zumindest bis zu einem gewissen Grad — ein gelerntes Verhalten darstellt
und von vergangenen Erfahrungen beeinflusst wird. Prosoziales Verhalten in der Jugend
flhrt beispielsweise zu einer deutlich erhéhten Wahrscheinlichkeit, dies auch im Alter
fortzufiihren (Metz, McLellan, Youniss, 2003; Bekkers, 2005; Hart, Donelly, Youniss &
Atkins, 2007). Insofern sollte vergangenes Verhalten nicht einfach vernachlassigt
werden. Darliber hinaus hat sich gezeigt, dass vergangenes Verhalten nicht nur die
Validitat der Vorhersagekraft von Intentionen und der wahrgenommenen Kontrolle
beeinflusst, sondern auch die Korrelation zwischen Einstellung und Erwartung erhoht
(Doll & Ajzen, 1992, S. 762). Insofern kann erwartet werden, dass vergangenes
Verhalten einerseits indirekt, Uber den Einfluss auf die Einstellung sowie die
wahrgenommene Kontrolle, und andererseits auch direkt auf die Intention wirkt, eine

spezifische Handlung auszufihren.

In ihrem Review von verschiedensten Studien, welche die Theorie des geplanten
Verhaltens als Grundlage heranziehen, finden Conner und Armitage (1998, S. 1437f.),
dass das vergangene Verhalten durchschnittlich weitere 7,2 Prozent der Varianz von
Intentionen erklart. In Ubereinstimmung damit, und auch mit Smith & McSweeney (2007,
S. 380), die empfehlen, vergangenes Verhalten vor allem in Studien, die sich mit
prosozialem Verhalten beschéftigen, zu beachten, wird vergangenes Verhalten als
zusatzliche Determinante zu der Theorie des geplanten Verhaltens hinzugefiigt.

4.2.3 Vertrauen gegenliber Nonprofit Organisationen

Studien zeigen, dass die Bekanntheit einer spendensammelnden Nonprofit Organisation
einen der wichtigsten Faktoren fur die Spendenentscheidung darstellt. Es kénnen hier
Parallelen zum Kauferverhalten und zur Markenwahrnehmung gefunden werden
(Neumayr & Schober, 2009, S. 52f.). Das Markenimage korreliert dabei deutlich mit der
Intention zu spenden (Michel & Rieunier, 2012, S. 705f.). Uber die Bekanntheit hinaus
geht allerdings das Vertrauen in die Nonprofit Organisation oder den Nonprofit-Sektor
an sich. Viele Studien, die sich mit dem Vertrauen gegeniber Nonprofit Organisationen
beschéftigt haben, kommen zu dem Schluss, dass dieses einen signifikanten Einfluss
auf die Spendenwahrscheinlichkeit hat und somit eine nicht zu vernachléassigende Rolle
fur die Spendenakquise sowie die Spendendenbindung spielt (Bekkers, 2003, S. 607;
Hager & Hedberg, 2016, S. 179f.; Klausegger, 2005, S. 132; Naskrent & Siebelt, 2011,
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S. 770; Sargeant, Ford & West, 2005, S. 162f.; Sargeant & Lee, 2002, S.792; Sargeant
& Woodliffe, 2007, S. 61).

Fur Spendende ist das Vertrauen in die Organisation von groRer Bedeutung. Dabei
spielen mehrere Faktoren eine Rolle. Einerseits braucht es ein Individuum, das bereit ist
zu vertrauen, andererseits eine vertrauensvolle Organisation. Es zeigt sich, dass ein
generell starkeres Vertrauen der potentiell Spendenden in den Nonprofit-Sektor
insgesamt auch zu einer deutlich héheren Wahrscheinlichkeit, Geld zu spenden, fuhrt
(Bekkers, 2003, S. 607; Hager & Hedberg, 2016, S. 180; Webb, Green & Brashear, 2000,
S. 306). Die wichtigsten Komponenten fir das Vertrauen scheinen die Effizienz sowie
die Verantwortlichkeit der Organisation zu sein. Die Spendenden machen sich
Gedanken dariiber, ob das Geld auch an der richtigen Stelle ankommt und wie viel davon
tatsachlich fir den gespendeten Zweck eingesetzt wird (Klausegger, 2005, S. 132;
Neumayer & Schober, 2009, S. 35; Michel & Rieunier, 2012, S. 705f.; Tonkiss & Passey,
1999, S. 265f.). In einer in England durchgefiihrten Studie kommen Sargeant, Ford &
West (2000, S. 323) zu dem Schluss, dass sowohl Personen, die spenden, als auch
jene, die angeben, kein Geld zu spenden, denken, dass weniger von dem gespendeten
Geld fur die Erfullung des Zwecks eingesetzt wird als dies tatsachlich der Fall ist. Junge
Personen sind in diesem Punkt tendenziell noch kritischer (Sargeant, Ford & West, 2000,
S. 327). Diese Wahrnehmung zeigt deutlich, dass es auch fur Spenderinnen und
Spender oft schwierig ist, den Einsatz ihres Geldes nachzuvollziehen, da sie kein
direktes Feedback bekommen. Wahrend im Normalfall die Gegenleistung einer
Transaktion direkt bewertet werden kann, entféllt dies bei einer Spende an eine Nonprofit
Organisation komplett (Burt, 2012, S. 318). Nonprofit Organisationen sind somit
mafgeblich von dem Vertrauen der Spendenden abh&ngig, welche den tatséchlichen
Einsatz des gespendeten Geldes nur sehr schwer erkennen kdnnen (Bekkers, 2003a,
S. 596). Dieses Feedback muss daher anderweitig geschehen, sodass die Individuen
von der Effizienz und Verantwortlichkeit der Organisation Uberzeugt werden kénnen
(Burt, 2012, S. 319). Das Vertrauen wird also maf3geblich von der Kommunikation
beeinflusst und kann nur geschaffen und aufrechterhalten werden, wenn durch die
Transparenz der Organisation der Eindruck vermittelt wird, dass Spenden angemessen
fur das Erreichen der Mission eingesetzt werden (Sargeant, Ford & West, 2005, S. 162).
Ein Mangel an Vertrauen erhdht das wahrgenommene Risiko, welches mit dem Spenden
einhergeht, signifikant, und beeinflusst ebenso den wahrgenommenen Nutzen negativ,
den das Individuum mit der Spende verbindet (Hou, Zhang & King, 2017, S. 662). Dies
kann auch insofern bestétigt werden, als dass immaterielle Vorteile fur die Spendenden

einen wichtigen Préadiktor fur kontinuierliches Spenden darstellen und Vertrauen
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wiederum den Hauptfaktor fir die wahrgenommenen immateriellen Vorteile fir
Spendende bildet (MacMillan, Money K., Money A. & Downing, 2005, S. 815).

Die Einstellung gegenlber dem Verhalten, welche als Faktor in dem Basismodell der
Theorie geplanten Verhaltens enthalten ist, scheint das Vertrauen in Organisationen und
deren Verwendung der Spendengelder noch nicht ausreichend abzubilden, denn dieser
Faktor bezieht sich auf die Einstellung gegeniber dem konkreten eigenen Verhalten,
nicht jedoch auf die Einstellung gegentiber Personen, Objekten oder Institutionen (Ajzen,
1991, S.12). Aufgrund der Relevanz des Faktors Vertrauen in Bezug auf das
Spendenverhalten soll dieser Faktor daher ebenfalls in das erweiterte Modell der Theorie

des geplanten Verhaltens aufgenommen werden.

4.3 Zusammenfassung

Auf Basis der dargelegten Erkenntnisse wird fir die vorliegende Arbeit ein Modell
vorgeschlagen, welches die Theorie des geplanten Verhaltens um drei Faktoren
erweitert. Dieses Modell ist in Abbildung 1 ersichtlich und soll die Grundlage fur den

empirischen Teil der Arbeit bilden.

Abbildung 1: Erweitertes Modell der Theorie des geplanten Verhaltens.

Einstellung gegeniuber
dem Verhalten

Subjektive
Normen
Moralische
Normen )
Intention
zu spenden Verhalten - Spende
Vertrauen

gegenilber NPOs

Vergangenes
Verhalten

Wahrgenommene
Kontrolle

Quelle: Eigene Darstellung nach Ajzen (1991a, S. 182)

In der Folge wird untersucht, inwiefern das Modell auf junge Erwachsene in Osterreich
angewendet werden kann und in welchem Ausmal? die identifizierten Faktoren relevante
Pradiktoren fur die Spendenintention bzw. fir die tatsdchliche Geldspende an Nonprofit

Organisationen sind.
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lIl. EMPIRISCHER TEIL

5 Forschungsfrage und Hypothesen

Ziel der vorliegenden Arbeit ist es, die Pradiktoren des Spendenverhaltens von jungen
Erwachsenen herauszuarbeiten. Den Bezugsrahmen stellt dabei die Theorie des
geplanten Verhaltens nach Ajzen (1991; 1991a) dar. Auf Basis der Erkenntnisse, welche
aus der Uberpriifung von theoretischen und empirischen Studien hervorgehen, werden
im Folgenden Hypothesen aufgestellt. Die Konstrukte und Operationalisierungen, die

diese Hypothesen messen, werden in Kapitel 6 erlautert.
Die Hauptforschungsfrage der vorliegenden Arbeit lautet:

Welche Faktoren beeinflussen die Intention von jungen Erwachsenen in
Osterreich, Geld an Nonprofit Organisationen zu spenden, und welche Schliisse

lassen sich in Bezug auf das Spendenverhalten ziehen?

Fur die Beantwortung dieser Frage wird ein erweitertes Modell basierend auf der Theorie

des geplanten Verhaltens genutzt und mit den folgenden Hypothesen unterlegt.

Die erste Hypothese bezieht sich auf die Relevanz des genutzten Modells in Bezug auf
Spendenintentionen von jungen Erwachsenen. In vorhergehenden Studien konnte
bewiesen werden, dass das Standard-Modell eine signifikante Varianz der
Spendenintentionen von jungen Erwachsenen erklaren konnte (siehe Kapitel 3.3).
Dariuiber hinaus wurden in verschiedenen Studien zusétzliche Variablen hinzugefigt, die

jeweils fur einen zusatzlichen Teil der Varianz verantwortlich waren (siehe Kapitel 3.4).

Hla: Die Theorie des geplanten Verhaltens erklart eine signifikante Varianz der Intention
und des Verhaltens von jungen Erwachsenen in Osterreich, Geld an Nonprofit

Organisationen zu spenden.

H1lb: Das erweiterte Modell der Theorie des geplanten Verhaltens mit den zusatzlichen
Variablen ,moralische Normen“, ,Vertrauen“ und ,vergangenes Verhalten“, vermag
einen groReren Anteil der Varianz der Spendenintention und des -verhaltens von jungen

Erwachsenen in Osterreich zu erklaren als das Standard-Modell der Theorie.

Des Weiteren werden in Ubereinstimmung mit der Theorie des geplanten Verhaltens die

folgenden Hypothesen aufgestellt.

H2a: Je positiver die Einstellung von jungen Erwachsenen in Osterreich gegenuber
Geldspenden an Nonprofit Organisationen ist, desto eher haben sie die Intention zu
spenden.
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H2b: Je starker die subjektiven Normen bezlglich Geldspenden an Nonprofit
Organisationen von jungen Erwachsenen in Osterreich erlebt werden, desto eher haben

sie die Intention zu spenden.

H2c: Je héher die wahrgenommene Kontrolle Gber das Spendenverhalten ist, desto eher
haben junge Erwachsene in Osterreich die Intention, Geld an Nonprofit Organisationen

Zu spenden.

H2d: Je hoher die wahrgenommene Kontrolle Giber das Spendenverhalten ist, desto eher

spenden junge Erwachsene in Osterreich Geld an Nonprofit Organisationen

Es wird weiters angenommen, dass die zusatzlichen Variablen jeweils einen
signifikanten Anteil zur Erklarung der Varianz beitragen und dadurch die Vorhersagekraft

des Modells steigern. Somit werden zusatzlich die folgenden Hypothesen formuliert:

H3a: Je eher das Spenden von Geld als moralische Norm bewertet wird, desto eher
haben junge Erwachsene in Osterreich die Intention, Geld an Nonprofit Organisationen

Zu spenden.

H3b: Je groRer das Vertrauen in Nonprofit Organisationen ist, desto eher haben junge

Erwachsene in Osterreich die Intention, Geld zu spenden.

H3c: Personen, die schon in der Vergangenheit gespendet haben, haben eher die

Intention, auch zukinftig Geld an Nonprofit Organisationen zu spenden.

H3d: Je hoher die Spendenintention von jungen Erwachsenen in Osterreich ist, desto

eher spenden diese Geld an Nonprofit Organisationen.

Ferner wird erwartet, dass verschiedene Faktoren als Mediatorvariablen fungieren,
sowie einige Variablen auch untereinander korrelieren. Fehlende finanzielle
Ressourcen, Spendenaufrufe sowie das vergangene Verhalten haben einen wichtigen
Einfluss auf die wahrgenommene Kontrolle. Dartber hinaus wird erwartet, dass

vergangenes Verhalten die Einstellung gegenliber Geldspenden beeinflusst.

H4a: Je hoéher das Einkommen von jungen Erwachsenen in Osterreich ist, desto héher

ist die wahrgenommene Kontrolle tiber die Geldspende.

H4b: Je ofter junge Erwachsene in Osterreich mit Hilfsaufrufen konfrontiert werden,
desto hoher sind auch die wahrgenommene Kontrolle tUber die Geldspende sowie die

empfundenen subjektiven Normen, Geld zu spenden.

H4c: Es gibt eine statistisch signifikante positive Korrelation zwischen vergangenem

Spendenverhalten und der Einstellung gegeniber diesem Verhalten.
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H4d: Es gibt eine statistisch signifikante positive Korrelation zwischen dem vergangenen

Verhalten und der wahrgenommenen Kontrolle.

Auf explorativer Basis wird das Modell auf Unterschiede abhéngig von Alter und
Geschlecht untersucht. Da hierzu allerdings nicht ausreichend grundlegende Literatur in
Bezug auf junge Erwachsene verfligbar ist, werden zu diesen Aspekten keine

Hypothesen aufgestellt.

6 Methode und Instrumente

Zur Beantwortung der Forschungsfrage sowie zur Uberprifung der aufgestellten
Hypothesen wurde ein quantitatives Studiendesign gewahlt, um diese empirisch zu
bestatigen. Diese Methode hat den Vorteil, dass sie ermdéglicht, tberindividuelle
Zusammenhange aufzudecken und somit das theoretisch begriindete Modell Gberprift
werden kann. Im Mittelpunkt der vorliegenden Arbeit stehen junge Erwachsene in
Osterreich, da in dieser Altersgruppe sowohl die Spendenhaufigkeit als auch das
Spendenvolumen laut verschiedener Studien besonders niedrig ist und demzufolge auch
ein groRRes Potential zur Steigerung beider Groéf3en besteht. Befragt wurden Personen

aus ganz Osterreich zwischen 16 und 29 Jahren.

Zur Auswertung der Daten wurde eine Strukturgleichungsanalyse eingesetzt. Dieses
Verfahren gehort zur Gruppe der strukturiiberprifenden multivariaten Analysemethoden.
Diese Methode erlaubt es, mehrere Hypothesen gleichzeitig abzubilden und somit auch
die Wechselbeziehungen zwischen vorhandenen Variablen zu testen. Folglich wird es
maoglich, komplexe Ursache-Wirkungsgeflige genau zu betrachten und zu untersuchen
(Weiber & Muihlhaus, 2014, S. 7). Dies ertffnet die Mdglichkeit, das fur diese Arbeit
festgestellte erweiterte Modell der Theorie des geplanten Verhaltens sowie die darin
festgelegten Pradiktoren in ihrer Gesamtheit zu Uberprifen und mogliche
Wechselbeziehungen zwischen diesen festzustellen. Fir die Auswertung wurde das
Statistikprogramm SPSS AMOS Graphics genutzt.

6.1 Untersuchungsdesign

Die Befragung fand mittels Online-Fragebogen statt, der in elektronischer Form Uber
E-Mail, Facebook und Online-Foren an Personen in Osterreich verteilt wurde. Dartiber
hinaus wurde der Link zu dem Fragebogen an Lehrerinnen und Lehrer in Osterreich
weitergegeben, welche diesen an ihre Schilerinnen und Schiler verteilten. Der
Fragebogen enthielt zu Beginn eine kurze Einleitung, in der das Thema des

Fragebogens sowie der Abschluss des Masterstudiums als Grund fur die Untersuchung
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dargelegt wurden. Des Weiteren wurde in der Einleitung die Wahrung der Anonymitét
zugesichert. Die erste Frage des Fragebogens stellte eine Filterfrage dar, um nur die
definierte Zielgruppe zu erreichen. Personen, die angaben, nicht zwischen 16 und 29
Jahre alt zu sein oder nicht in Osterreich zu wohnen, wurden auf eine Abschlussseite
umgeleitet, wo fur das Interesse gedankt und informiert wurde, dass die betreffende
Person nicht Teil der definierten Zielgruppe der Befragung sei. All jene, die in die
entsprechende Zielgruppe fielen, wurden als erstes auf eine Seite weitergeleitet, auf der
eine kurze Definition der Begriffe ,Geldspende” sowie ,Nonprofit Organisation gegeben

wurde. Auf diese Definition folgte die eigentliche Befragung.

Der Hauptteil des Fragebogens enthielt Fragen auf Basis der Operationalisierung der
festgestellten Pradiktoren fiir Spendenintention sowie Uber die Intention und das
Verhalten selbst. Die Operationalisierung hat zum Ziel, alle Pradiktoren, welche latente
Variablen darstellen, messbar zu machen. Diese werden im Folgenden genauer
beschrieben, wobei zuerst auf die Standardvariablen des Modells der Theorie des
geplanten Verhaltens eingegangen wird und danach auf die zusatzlich definierten

Pradiktoren der Spendenintention.

6.1.1 Operationalisierung der Variable , Einstellung gegeniber Spenden*

Ajzen (1991, S. 13) beschreibt die Einstellung gegeniber einem Verhalten als die
Summe der salienten Uberzeugungen vom Verhalten unter Beobachtung. Dabei
verbindet jede Uberzeugung das Verhalten mit gewichteten Erwartungen von
bestimmten Ergebnissen. Dies fuhrt zu der folgenden Gleichung, wobei b; die
Uberzeugung ist, dass das untersuchte Verhalten b ein spezifisches Ergebnis i
hervorruft, e;die Evaluation des Ergebnisses i und ATT die Einstellung, die sich daraus
ergibt. Aus den Erwartungen beziglich der Ergebnisse eines bestimmten Verhaltens

wird die Summe von n salienten verhaltensbezogenen Uberzeugungen gebildet:

n
ATT= ) bei

i=1
Im Falle der vorliegenden Arbeit handelt es sich um Uberzeugungen, dass bestimmte
Ergebnisse nach einer Geldspende eintreten. Auf Basis der relevanten betrachteten
Literatur wurden mdgliche Erwartungen gefiltert, die junge Erwachsene in Bezug auf
Geldspenden haben kdénnen. Insgesamt konnten Studien sowohl in Frankreich (Urbain,
Gonzales & Le Gall-Elly, 2013, S. 167) als auch in Amerika (Webb, Green & Brashear,
2000, S. 306) zeigen, dass die Einstellung von jungen Erwachsenen gegeniber

Spenden sowohl unter Spendenden als auch unter Nicht-Spendenden durchwegs positiv
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ist. Letztere Studie zeigte dabei, dass die Einstellung gegentiber Spenden tendenziell
mit steigendem Einkommen sowie steigender Bildung besser wird. Vor allem intrinsische
Faktoren werden dabei als wichtige Motive flr Geldspenden angegeben (Gorczyca &
Hartman, 2017, S. 424f.). Ebenso kommen Studien weltweit zu &hnlichen Ergebnissen:
wichtig ist jungen Erwachsenen die personliche Genugtuung (Opoku, 2013, S. 178f.),
das Gefuhl mit sich selbst zufrieden zu sein und einen positiven Beitrag geleistet zu
haben (Bennett, 2002, S. 26f.) sowie der Stolz auf sich selbst (Kottasz, 2004, S. 195).
Speziell unter jungen Wohlhabenden stellte sich auch die Erwartung, durch die Spende
Zugang zu exklusiven Veranstaltungen durch die Organisation zu erhalten, als
relevantes Spendenmotiv heraus (Kottasz, 2004, S. 194ff.). Auf Basis dieser
Ergebnisse, die in Kapitel 3.2.1 ausfihrlicher dargestellt sind, wurden fiur die Erhebung
der Einstellung gegenliber Geldspenden an Nonprofit Organisationen sieben Items
gebildet, die die Erwartung von spezifischen Ergebnissen nach einer Geldspende
beschrieben. Das Antwortformat war 7-stufig von 1 = ,stimme ganz und gar nicht zu“ bis
7 = ,stimme voll und ganz zu“. In der ndchsten Frage sollten die sieben Items dann nach
ihrer Relevanz in Bezug auf Geldspenden bewertet werden. Wiederum wurde ein

7-stufiges Antwortformat von 1 = ,gar nicht wichtig bis 7 = ,,sehr wichtig“ gewabhlt.

6.1.2 Operationalisierung des Pradiktors , subjektive Normen*

Ajzen (1991, S.14) beschreibt subjektive Normen als die Uberzeugung eines
Individuums, dass bestimmte Personen oder Gruppen denken, dass ein bestimmtes
Verhalten ausgefuihrt werden sollte oder nicht, und die Motivation des Individuums, mit
den entsprechenden Uberzeugungen tibereinzustimmen. Die Gleichung, die sich daraus
ergibt, lautet wie folgt, wobei SN die subjektiven Normen darstellt, b; die Uberzeugung
beziglich der Referenzgruppe oder -person j, m; die Motivation, das zu tun, was nach
der Uberzeugung des Individuums von der Referenzgruppe oder -person j erwartet wird

und n die Anzahl an salienten Uberzeugungen:

n
SN= ) bm

j=1
Auf Basis dieser Gleichung wurden relevante Referenzpersonen und -gruppen
identifiziert und finf Items gebildet, um sowohl die Einschatzung der Uberzeugungen als
auch die Motivation, mit diesen Ubereinzustimmen, zu messen. Die funf Items fragten
nach der Einschatzung der Person, ob Eltern, Freundinnen und Freunde, Partnerin oder
Partner sowie Kolleginnen und Kollegen denken, dass sie Geld an Nonprofit

Organisationen spenden sollten oder nicht. Dartiber hinaus wurden auch die Medien als
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Faktor aufgegriffen und abgefragt, inwiefern die Person empfindet, dass die Medien
vermitteln, ob Geld gespendet werden soll oder nicht. Das Antwortformat war wiederum
7-stufig von 1 = ,ich sollte kein Geld an Nonprofit Organisationen spenden” bis 7 = ,ich
sollte unbedingt Geld an Nonprofit Organisationen spenden”. Fur die Gewichtung wurde
schlieBlich erhoben, wie wichtig es fur die Person in Bezug auf Geldspenden ist, ihr
Verhalten der Meinung der Referenzgruppen anzupassen. Die Antworten wurden
wiederum auf einer 7-stufigen Skala von 1 = ,gar nicht wichtig“ bis 7 = ,sehr wichtig“

gegeben.

6.1.3 Operationalisierung der Variable ,wahrgenommene Kontrolle*

Die wahrgenommene Kontrolle beschreibt den Unterschied eines leicht auszufihrenden
Verhaltens, welches als Ganzes im eigenen Kontrollspielraum liegt, und solchem,
welches durch andere Faktoren beeinflusst wird. Fir das Bilden von Intentionen ist aus
psychologischer Sicht die wahrgenommene Kontrolle von Relevanz, da diese die
Intention bestimmt, ein Verhalten tUberhaupt durchfihren zu wollen (Ajzen, 1991a,
S. 183). Basierend auf der Empfehlung von Fishbein & Ajzen (2010, Appendix) wird die
Variable ,wahrgenommene Kontrolle* operationalisiert, indem die Befragten eine
Einschéatzung Uber das Vorhandensein von spezifischen Kontrollfaktoren vornehmen
sowie deren wahrgenommener Einfluss darauf, das Verhalten zu erleichtern oder zu
hemmen. Auch hier entsteht somit eine Gleichung, die die Summe aus allen salienten
Uberzeugungen n ist, wobei cx die Uberzeugung darstellt, dass das Verhalten durch die
Kontrollvariable k beeinflusst wird, wahrend wy die Beurteilung der Wirkungsstarke der

Kontrollvariable k beschreibt und KO die wahrgenommene Kontrolle darstellt.

n
KO= ) CWk
k=1
Fur die Uberpriifung der Kontrollvariablen wurden vier Iltems definiert, die auf einer
7-stufigen Skala von 1 = ,ich stimme ganz und gar nicht zu“ bis 7 = ,ich stimme voll und
ganz zu“ bewertet wurden. Fiur die Gewichtung sollte die befragte Person schliel3lich
beurteilen, wie viel schwieriger oder leichter die genannten Tatsachen eine Geldspende
fur sie machen wirden. Das Antwortformat war ebenfalls 7-stufig von 1 = ,ich stimme

ganz und gar nicht zu“ bis 7 = ,jich stimme voll und ganz zu“.

6.1.4 Operationalisierung ,moralische Normen*

Die moralischen Normen ermdglichen Aussagen dartber, inwiefern sich die befragte

Person als moralisch dazu verpflichtet fuhlt, Geld an Nonprofit Organisationen zu
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spenden. Dies ist als Motivation aus dem Inneren der Person heraus zu verstehen. In
Anlehnung an Smith & McSweeney (2007, S. 385), welche moralische Normen ebenso
in Bezug auf Geldspenden testeten, wurden funf Fragen formuliert, welche auf einer
Antwortskala von 1 = ,ich stimme ganz und gar nicht zu® bis 7 = ,ich stimme voll und
ganz zu“ zu beantworten wurden. Bei den moralischen Normen gab es keinerlei
Gewichtung, da die Starke der Zustimmung bereits die Relevanz der jeweils abgefragten

Tatsachen fir die Befragten abbildete.

6.1.5 Operationalisierung , Vertrauen in Nonprofit Organisationen®

Die Variable ,Vertrauen in Nonprofit Organisationen” soll das allgemeine Vertrauen der
Befragten in Nonprofit Organisationen in Osterreich widerspiegeln. Fir die
Operationalisierung dieser Variable wurden Faktoren bewertet, die das Vertrauen in
Nonprofit Organisationen aufzeigen. Im zweiten Schritt wurden diese Faktoren nach
ihrer Relevanz fur die Befragten gewichtet. Dadurch ergibt sich die Gleichung aus der
Multiplikation aller Vertrauensfaktoren t, mit der Relevanz dieser Faktoren ry. n stellt die

Summe aller Uberzeugungen dar. n stellt die Summe aller Uberzeugungen dar, V das

Vertrauen.
n
V= Z thrn
h=1

Um die Faktoren abzufragen, die das Vertrauen in Nonprofit Organisationen
widerspiegeln, wurden in Anlehnung an Sargeant, Ford & West (2005) sieben Fragen
formuliert. Das Antwortformat war wiederum 7-stufig von 1 = ,ich stimme ganz und gar
nicht zu“ bis 7 = ,ich stimme voll und ganz zu“. AnschlieBend wurden die genannten
Faktoren von den Befragten nach ihrer Relevanz in Bezug auf Geldspenden beurteilt.
Dies geschah auf einer 7-stufigen Antwortskala von 1 = ,gar nicht wichtig“ bis 7 = ,sehr
wichtig“. Darlber hinaus wurden im Anschluss die wichtigsten drei Faktoren abgefragt,
welche das Vertrauen der Befragten in Nonprofit Organisationen beeinflusst, um weitere
Hinweise darauf zu erhalten, was jungen Erwachsenen am wichtigsten ist, um Nonprofit
Organisationen zu vertrauen. Hier wurden einige Mdoglichkeiten als Auswahl

vorgegeben, sowie ein offenes Textfeld flr Ergéanzungen.

6.1.6 Operationalisierung Variable ,vergangenes Verhalten*

Das vergangene Verhalten sollte dariber Aufschluss geben, ob die Befragten bereits in
Vergangenheit Geld an eine Nonprofit Organisation gespendet hatten. Daflir wurde

gefragt, ob in den letzten sechs Monaten eine Geldspende an eine Nonprofit
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Organisation gegeben wurde. Um mdoglichst genaue Angaben zu erhalten und ein
starkes Unterschéatzen zu minimieren, wurde dafir ein langeres Modul gewahlt, da sich
gezeigt hat, dass bei sehr kurzen Befragungen tendenziell niedrigere Angaben zu
getatigten Spenden gemacht werden (Bekkers & Wiepking, 2006, S. 535). Strategien,
welche sich als hilfreich erwiesen haben, um die Erinnerung an vergangene Ereignisse
Zu unterstitzen, sind einerseits, den abgefragten Erinnerungszeitrum kurz zu halten, und
andererseits, Hinweise zur Erinnerungshilfe einzubauen (Pearson, Ross & Dawes, 1994,
S. 65ff.). Um das vorhergegangene Verhalten zu erheben, wurde daher gefragt, ob das
Individuum innerhalb der letzten sechs Monate auf eine der verschiedenen Arten (z.B.
via Erlagschein, bei Haustlirsammlungen, bei Veranstaltungen etc.) Geld gespendet
hatte. Alle Personen, die angaben, Geld gespendet zu haben, wurden anschlieRend

nach der durchschnittlichen Spendenhéhe pro Monat gefragt.

6.1.7 Operationalisierung der , Spendenintention® und des , Spenden-

verhaltens*

Um die Intention, Geld an Nonprofit Organisationen zu spenden, zu erheben, wurden in
Anlehnung an Smith & McSweeney (2007, S. 385) vier Fragen erstellt, welche die Starke
der Intention, in Zukunft Geld zu spenden, abbildeten. Das Antwortformat daftir war

7-stufig von 1 = ,trifft ganz und gar nicht zu“ bis 7 = , trifft voll und ganz zu“.

Da die vorliegende Arbeit keine Langzeitstudie darstellt, konnte das tatsachliche
Verhalten nicht erhoben werden. Um trotzdem Ruckschlisse auf das Verhalten der
jungen Erwachsenen ziehen zu kdnnen, wurde nach deren Spendengewohnheit gefragt.
Es wurde angenommen, dass Personen, die regelmafiig Geld spenden, dies nicht
plétzlich nach der Befragung aufgeben, und ebenso Personen, die angeben, nicht oder
im Normalfall nicht an Nonprofit Organisationen zu spenden, dies auch in der
unmittelbaren Zukunft nicht tun werden. Somit wurden vier Fragen gestellt, welche auf
einer 7-stufigen Skala bewertet wurden, wobei 1 die niedrigste Zustimmung bedeutete

(trifft ganz und gar nicht zu) und 7 die héchste Zustimmung (trifft voll und ganz zu).

6.1.8 Erganzende Fragen

Fur den deskriptiven Teil der Auswertung sowie die Uberprifung der Mediatorvariablen
wurden erganzende Fragen gestellt. Dabei handelte es sich einerseits um Fragen zum
Spendenverhalten, andererseits um demographische Daten, welche fur die
Beschreibung der Stichprobe relevant sind. Diese bildeten den letzten Teil des

Fragebogens:

¢ Anzahl an empfangenen Hilfsaufrufen durch Nonprofit Organisationen
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o Beliebtester Spendenzweck
o Beliebteste Art, Geld zu spenden
e Spendenausloser

e Andere Tatigkeiten fur oder in Bezug auf Nonprofit Organisationen, die nicht in

den Bereich Geldspenden fallen
e Geschlecht und Alter
e Hochste abgeschlossene Ausbildung
o Wohnort und Wohnortgrof3e
o Aktuelle Tatigkeit und aktuelles Einkommen

Der Fragebogen endete mit einem Dank an die Teilnehmerinnen und Teilnehmern. Der

gesamte Fragebogen ist in Anhang A zu finden.

6.2 Vorbereitende Analysen

Wie zuvor beschrieben wurden alle latenten Variablen mit Hilfe von vier bis sieben Items
operationalisiert. Um sicherzustellen, dass die verwendeten Items relevante Indikatoren
flr das zu beschreibende Konstrukt darstellen, wurden diese sowohl einer Faktoranalyse
als auch einer Reliabilitdtsanalyse unterzogen. Die explorative Faktoranalyse dient der
Sicherstellung der sinnvollen Verwendung von mehreren Items als gemeinsame
Indikatoren fur die ausgewéhlte Variable. Das bedeutet, dass alle Messindikatoren
tatsachlich nur ein einziges Konstrukt messen und dieses somit eindimensional ist. Die
Faktorladung pro Item sollte einen Wert tber 0,6 annehmen, um aussagekraftig zu sein.
Items mit einer niedrigeren Faktorladungwurden daher eliminiert (Bortz & Déring, 2006,
S. 147).

Die Eindimensionalitat der Konstrukte, die durch die Faktoranalyse sichergestellt wird,
ist eine Vorraussetzung fir die hohe Reliabilitat. Diese gibt an, wie messgenau ein Test
ist, und damit das Ausmal3, in dem wiederholte Messungen mit ein und demselben
Messinstrument auch die gleichen Ergebnisse bringen wiirden (Weiber & Mihlhaus,
2014, S. 135). In der vorliegenden Arbeit wird die Interne-Konsistenz-Reliabilitét als Mald
herangezogen, welche prift, ob die verschiedenen Indikatoren ein und denselben
Sachverhalt messen und damit reliabel sind (Weiber & Mihlhaus, 2014, S. 135). Fir die
Reliabilitatsanalyse wird als Priifmal’ der Cronbach Alpha Wert herangezogen. Je ndher
sich dieser Wert der Zahl Eins n&hert, desto hoher ist die Interne-Konsistenz-Reliabilitat.
Nunnally & Bernstein (1994, S. 252) empfehlen ein Set aus Items nur dann zu
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verwenden, wenn der Cronbach Alpha Wert a = 0,7 ist. Im Zuge der Reliabilitatsanalyse
werden also die Indikatorensets Uberprift und bei Bedarf Items ausgeschlossen, sollte
nur durch Ausschluss einzelner Items ein ausreichend hoher Wert von Cronbach Alpha

erreicht werden konnen.

Die Uberprufung der Faktorladung und Reliabilitat fand jeweils anhand der gewichteten
Items statt, da diese schlussendlich die relevanten Werte fur die Auswertung darstellten.
Nach der Durchfiihrung der Faktor- und Reliabilitatsanalyse wurde pro Variable eine
Mittelwertskala aus den relevanten verbleibenden Items fiir die Auswertung gebildet. Um
einen besseren Lesefluss und ein einfacheres Erfassen der Werte zu ermdglichen,
wurde nach der Gewichtung der einzelnen Fragen jeweils die Wurzel aus den
Ergebnissen gezogen, sodass die Ergebnisse weiterhin in einer 7-stufigen Skala

abgebildet werden kénnen.

6.2.1 Skala , Einstellung gegeniber Geldspenden®

Fur die Skala ,Einstellung” wurden sieben Items bil bis bi7 mit der jeweiligen Relevanz
eil bis ei7 gewichtet. Zur besseren Vergleichbarkeit wurde aus den gewichteten Items
die Wurzel gezogen, sodass die Werte nur eine Auspragung zwischen eins und sieben
annehmen kénnen. Die explorative Faktoranalyse ergab zwei Faktoren, wobei der erste
Faktor 39,01 Prozent der Varianz erklart, der zweite Faktor 25,78 Prozent. Die Items
bieil, biei2, biei5, biei6 und biei7 laden auf Faktor 1. Alle fiinf Items zeigen ausreichend
hohe Faktorladungen von 0,62 (biei2) bis 0,81 (bieil). Die verbleibenden zwei Items biei3
und biei4 laden auf Faktor zwei. Diese zeigen ebenso hohe Faktorladungen von jeweils
rund 0,80. Die Skala, welche aus Faktor 1 gebildet wurde, hat einen Mittelwert von
M = 4,40, mit einer Standardabweichung SD = 1,19 und einen guten Cronbach Alpha
Wert von a = 0,77. Der Mittelwert der zweiten Skala betragt M =1,73 mit einer
Standardabweichung von SD = 1,00. Sie ist nicht normalverteilt und hat Uberdies einen
inakzeptablen Cronbach Alpha Wert von a = 0,50. In die weiteren Analysen wurde daher
nur die Skala aus dem ersten Faktor (scale_att 1) beriicksichtigt. Alle Werte fir die Items
und Skalen kénnen aus Tabelle 1 abgelesen werden.

Tabelle 1: Deskriptivstatistiken und Faktorladungen der Items zu ,Einstellung

gegenuber Geldspenden* sowie Deskriptivstatistiken und Reliabilitdt der Skala
»Einstellung gegentber Geldspenden”

Code Frage M SD Faktor 1  Faktor 2

Gewichtung (eil bis ei7) erfolgte anhand der Einschatzung, dass das Eintreten der Folge

1 = ,gar nicht wichtig“ bzw. 7 = ,sehr wichtig" fur die befragte Person sei.

Wenn ich Geld spende...
bieil ...fahle ich mich gut. 4,92 1,55 0,81 -0,16
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biei2 ...erhalte ich soziale Anerkennung. 2,64 1,45 0,62 0,51

biei3 ...werde ich zu exklusiven 1,56 0,98 0,28 0,80
Veranstaltungen eingeladen.

biei4 ...erwarte ich mir 6konomische Vorteile 1,89 1,32 0,13 0,79

biei5 ...trage ich zur sozialen Sicherheit 4,67 1,78 0,73 -0,24
unserer Gesellschaft bei.

biei6 ...leiste ich einen wichtigen Beitrag, um 5,51 1,51 0,70 -0,46
Armen und Schwachen zu helfen.

biei7 ...bin ich stolz auf mich. 4,25 1,74 0,76 -0,03
Skala M SD Alpha

scale_att 1 Einstellung (bieil, biei2, biei5, biei6, 4,40 1,19 0,77
biei7)

scale_att 2 Einstellung (biei3, bieid) 1,73 1,00 0,50

Quelle: eigene Darstellung, Daten aus SPSS

6.2.2 Skala ,subjektive Normen*

Die funf Items bjl bis bj5 fur die Skala ,subjektive Normen* wurden mit der jeweils

relevanten Gewichtung mjl bis mj5 multipliziert, um die Skala bilden zu kénnen. Zum

besseren Verstandnis der Vergleichswerte wurde nach der Multiplikation die Wurzel

gezogen, um die 7-stufige Skala beizubehalten. Die explorative Faktoranalyse der

gewichteten Faktoren ergab einen Faktor, der 73,44 Prozent der Varianz erklart. Alle

Items zeigen eine hohe Faktorladung zwischen 0,77 (bjmj4) und 0,94 (bjmj2) und kdnnen

somit fur die Bildung der Skala herangezogen werden. Die Skala subjektive Normen hat
einen hohen Cronbach Alpha Wert von a = 0,91, der Mittelwert betragt M = 3,20 und die

Standardabweichung SD = 1,09. Alle Werte fir die einzelnen Items sowie fur die Skala

~Subjektive Normen" sind in Tabelle 2 ersichtlich.

Tabelle 2: Deskriptivstatistiken und Faktorladungen der Items zu ,subjektiven Normen*
sowie Deskriptivstatistiken und Reliabilitdt der Skala ,subjektive Normen*

Code

Frage

M

SD

Faktor

Gewichtung (mj1 bis mj5) erfolgte anhand der Einschatzung, wie wichtig es den Befragten

sei, das zu tun, was die entsprechenden Bezugspersonen bzw. -gruppen von ihnen erwarten,

wobei 1 = ,gar nicht wichtig"“ und 7 = ,sehr wichtig“ darstellte.

bjmj1
bjmj2
bjmj3
bjmij4
bjmj5

Meine Eltern denken,...

Meine Freundinnen und Freunde denken,...

Meine Partnerin oder mein Partner denkt,...

In den Medien bekomme ich vermittelt,...

Meine Kolleginnen und Kollegen (Schule,

Universitat oder Arbeit) denken,...
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3,41
3,34
3,77
2,91
2,99

1,43
1,27
1,31
1,08
1,21

0,82
0,94
0,84
0,77
0,91



...ich sollte kein / unbedingt Geld an Nonprofit

Organisationen spenden.

Skala M SD Alpha
scale_sn Subjektive Normen 3,20 1,09 0,91

Quelle: eigene Darstellung, Daten aus SPSS

6.2.3 Skala ,wahrgenommene Kontrolle*

Fur die Operationalisierung der wahrgenommenen Kontrolle wurden vier Items ck1 bis
ck4 herangezogen und gewichtet. Die Items ckl und ck2 sowie deren Gewichtungen
wk1 und wk2 wurden rekodiert. Alle Items wurden dann mit der Gewichtung multipliziert
und schliel3lich radiziert, um die 7-stufige Skala beizubehalten. Bei der explorativen
Faktoranalyse ergaben sich zwei Faktoren, welche 41,13 und 28,09 Prozent der Varianz
erklaren. Auf Faktor 1 laden ckwk3 und ckwk4 mit einem hohen Wert von 0,87 bzw. 0,82.
Auf den zweiten Faktor ladt nur das Item ckwk1 ausreichend hoch. Es wurde daher auch
fur die wahrgenommene Kontrolle mit einer Einfaktorenlésung gearbeitet. Aus den Items
ckwk3 und ckwk4 wurde eine Skala gebildet. Der Mittelwert betragt M = 5,10, die
Standardabweichung SD = 1,43, und der Cronbach Alpha Wert a = 0,71. Alle Werte der
einzelnen Items sowie der Skala flr wahrgenommene Kontrolle kénnen Tabelle 3
entnommen werden.

Tabelle 3: Deskriptivstatistiken und Faktorladungen der ltems zur wahrgenommenen

Kontrolle sowie Deskriptivstatistiken und Reliabilitat der Skala ,wahrgenommene
Kontrolle*

Code Frage M SD  Faktor1 Faktor 2

Die Gewichtung (wk1 bis wk4) erfolgte anhand der Einschatzung, wie stark der jeweilige
Kontrollfaktor eine Geldspende erleichtern oder erschweren wirde, wobei 1 = ,stimme ganz

und gar nicht zu“ und 7 = ,stimme voll und ganz zu“ darstellte.

ckwklrf Ich habe nicht genug Geld, um in den 3,35 1,91 0,14 0,82
nachsten 6 Monaten Geld an eine Nonprofit
Organisation zu spenden.

ckwk2 rf  Selbst wenn ich wollte, wisste ich nicht, auf 5,30 1,64 0,48 0,57
welchem Weg ich in den né&chsten 6
Monaten Geld an eine  Nonprofit
Organisation spenden kénnte.

ckwk3 Wenn ich in den nachsten 6 Monaten Geld 4,75 1,71 0,87 -0,12
an eine Nonprofit Organisation spenden
mdchte, weill ich ganz genau, wie ich das

tun kann.
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ckwk4 Ich habe selbst volle Kontrolle dariiber, ob 5,44 1,54 0,82 -0,33
ich in den nachsten 6 Monaten Geld an eine

Nonprofit Organisation spenden kann.

Skala M SD Alpha

scale_co Wahrgenommene Kontrolle 510 1,43 0,71

Quelle: eigene Darstellung, Daten aus SPSS

6.2.4 Skala ,moralische Normen*

Fur die Bildung der Skala ,moralische Normen* wurden funf Items mnl bis mn5
herangezogen. Im Vorfeld wurde mn4 rekodiert, um die Richtung der Ladung an die
anderen Items anzupassen. Die konfirmatorische Faktoranalyse zeigte hohe
Faktorladungen zwischen 0,77 (mn5) und 0,86 (mn3), weshalb alle Items flr die Skala
genutzt werden konnten. Der resultierende Faktor erklart eine Varianz von 61,97
Prozent. Die Skala ,moralische Normen* zeigt auRerdem einen hohen Cronbach Alpha
Wert von a=0,84, der Mittelwert betragt M = 3,34 und die Standardabweichung
SD = 1,39. Die Werte fir die einzelnen Items und die Skala ,moralische Normen* kénnen
Tabelle 4 entnommen werden.

Tabelle 4: Deskriptivstatistiken und Faktorladungen der Items zu moralischen Normen
sowie Deskriptivstatistiken und Reliabilitat der Skala ,moralische Normen*

Code Frage M SD Faktor

mnl Ich bin die Art von Person, die Geld an Nonprofit 3,23 1,73 0,80
Organisationen spendet.

mn2 Ich wirde mich schuldig fihlen, wenn ich kein 2,59 1,60 0,85
Geld an eine Nonprofit Organisation spenden
wirde.

mn3 Ich denke, ich habe eine moralische Ver- 2,86 1,80 0,86
pflichtung, Geld an eine Nonprofit Organisation
zu spenden.

mn4_r Ich spende grundsatzlich kein Geld an Nonprofit 51 2,10 0,65
Organisationen.

mn5 Kein Geld zu spenden, geht gegen meine 2,97 1,75 0,77
Prinzipien.
Skala M SD Alpha

scale_mn Moralische Normen 3,34 1,39 0,84

Quelle: eigene Darstellung, Daten aus SPSS

57



6.2.5 Skala , Vertrauen gegeniber Nonprofit Organisationen®

Fur die Bildung der Skala ,Vertrauen“ wurden die sieben Items th1 bis th7 herangezogen.
Die zwei Items th4 und th7 wurden rekodiert und schlie3lich wurden alle Items mit der
relevanten Gewichtung multipliziert. Fir ein einfacheres Verstindnis und um die
Vergleichbarkeit der Werte sicherzustellen, wurden die gewichteten Werte radiziert,
sodass eine 7-stufige Skala beibehalten werden konnte. Die explorative Faktoranalyse
ergab einen Faktor, welcher 73,93 Prozent der Varianz erklart. Ausschlief3lich das Item
thrh4 ladt nicht ausreichend auf den verlangten Faktor und wurde daher eliminiert. Die
verbleibenden Items haben hohe Faktorladungen zwischen 0,72 (thrh7) und 0,91 (thrh2).
Die Skala wird daher aus den sechs verbleibenden Items gebildet. Der Mittelwert der
Skala Vertrauen betragt M = 5,31, die Standardabweichung SD = 1,13 und der Cronbach
Alpha Wert ist mit a = 0,93 hoch. Alle Werte der einzelnen Items sowie der Skala sind in
Tabelle 5 abgebildet.

Tabelle 5: Deskriptivstatistiken und Faktorladungen der ltems zu Vertrauen sowie
Deskriptivstatistiken und Reliabilitat der Skala ,Vertrauen*

Code Frage M SD  Faktor

Die Gewichtung (rh1 bis rh7) erfolgte anhand der Einschatzung der Relevanz der genannten
Faktoren fir die befragte Person hinsichtlich Geldspenden an eine Nonprofit Organisation,

wobei 1 =, gar nicht wichtig"“ und 7 = ,sehr wichtig“ darstellte.

thrhl Ich vertraue darauf, dass Nonprofit Organisationen 5,31 1,33 0,82
das von mir gespendete Geld zur Erfullung der
zugrundeliegenden Mission einsetzen

thrh2 Ich vertraue grundsatzlich darauf, dass Nonprofit 5,21 1,30 0,91
Organisationen immer im besten Interesse handeln,
um ihren Zweck zu erfullen.

thrh3 Ich vertraue darauf, dass Nonprofit Organisationen 5,20 1,38 0,89
nach den héchsten ethischen Standards arbeiten.

thrh4 r f Ich denke, dass Nonprofit Organisationen einen 4,23 1,26 0,32
Groliteil des gespendeten Geldes fir administrative
Tatigkeiten ausgeben.

thrh5 Ich vertraue darauf, dass Nonprofit Organisationen die 5,34 1,22 0,91
gespendeten Mittel angemessen einsetzen.

thrh6 Ich vertraue darauf, dass Nonprofit Organisationen 5,38 1,38 0,89
ihre Spenderinnen und Spender nicht ausnutzen.

thrh7 r Ein groRRer Anteil des an Nonprofit Organisationen 5,43 1,20 0,72

gespendeten Geldes wird verschwendet.
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Skala M SD Alpha
scale_tru Vertrauen 5,31 1,13 0,93

Quelle: eigene Darstellung, Daten aus SPSS

Anmerkung: r bedeutet, dass das item rekodiert wurde; f bedeutet, dass das Item

aufgrund einer zu niedrigen Faktorladung ausgeschlossen wurde.

6.2.6 Skala ,vergangenes Verhalten*

Das vergangene Verhalten wird auf einer dichotomen Nominalskala abgebildet.
Insgesamt gaben 78 (38,8 Prozent) der befragten Personen an, in den letzten sechs
Monaten Geld an Nonprofit Organisationen gespendet zu haben. 123 Personen oder

61,2 Prozent gaben an, kein Geld gespendet zu haben.

6.2.7 Skala ,Spendenintention®

Zur Untersuchung der Spendenintention wurden vier Items gebildet. Item int3 wurde
rekodiert, um eine Ladung in dieselbe Richtung wie die anderen Items zu erhalten. In
der explorativen Faktoranalyse ergab sich ein Faktor, welcher 74,63 Prozent der Varianz
erklart. Alle Items fir die Skala Spendenintention zeigen eine hohe Faktorladung im
Bereich von 0,82 (int2) bis 0,91 (intl). Die Skala Spendenintention wird somit aus den
vier Items gebildet. Der Mittelwert betragt M = 3,90, die Standardabweichung SD = 1,87
und der Cronbach Alpha Wert a = 0,89. Alle Werte sind in Tabelle 6 ersichtlich.

Tabelle 6: Deskriptivstatistiken und Faktorladungen der Items zu Spendenintention
sowie Deskriptivstatistiken und Reliabilitdt der Skala ,Spendenintention®

Code Frage M SD Faktor

intl Ich werde in den n&chsten 6 Monaten ganz sicher 3,33 2,16 0,91
Geld an eine Nonprofit Organisation spenden.

int2 Wenn ich konnte, wirde ich in den néchsten 6 4,41 2,09 0,82
Monaten gerne Geld an eine Nonprofit
Organisation spenden.

int3 r Ich habe nicht vor, in den nachsten 6 Monaten 4,31 2,24 0,83
Geld an eine Nonprofit Organisation zu spenden.

int4 Ich nehme mir vor, in den nachsten 6 Monaten 3,55 2,22 0,89
Geld an eine Nonprofit Organisation zu spenden.
Skala M SD Alpha

scale_int Intention 3,90 1,87 0,89

Quelle: eigene Darstellung, Daten aus SPSS

Anmerkung: r bedeutet, dass das item rekodiert wurde.
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6.2.8 Skala ,Spendenverhalten*

Die vier Items behavl bis behav4 wurden fiur die Bildung der Skala Spendenverhalten
herangezogen. Die ersten zwei Items wurden rekodiert. Die konfirmatorische
Faktoranalyse zeigte einen Faktor, welcher eine Varianz von 74,53 Prozent erklart. Alle
Items haben eine hohe Faktorladung zwischen 0,84 (behav4) und 0,87 (behavl-3). Der
Mittelwert der Skala aus den vier Items betragt M = 3,41, die Standardabweichung
SD =1,79 und der Cronbach Alpha Wert ist mit a = 0,89 hoch. Die Werte fiur die
einzelnen Items und die Skala sind in Tabelle 7 ersichtlich.

Tabelle 7: Deskriptivstatistiken und Faktorladungen der ltems zu Spendenverhalten
sowie Deskriptivstatistiken und Reliabilitat der Skala ,Spendenverhalten®

Code Frage M SD Faktor

behavl r Ich spende kein Geld an Nonprofit 3,97 2,17 0,87
Organisationen.

behav2 r Ublicherweise spende ich nicht an Nonprofit 3,76 2,14 0,87
Organisationen.

behav3 Normalerweise spende ich Geld an Nonprofit 3,33 1,87 0,87
Organisationen.

behav4 Ich spende regelméRig Geld an Nonprofit 2,55 2,05 0,84
Organisationen.
Skala M SD Alpha

scale_behav Vergangenes Verhalten 3,41 1,79 0,89

Quelle: eigne Darstellung, Daten aus SPSS

Anmerkung: r bedeutet, dass das ltem rekodiert wurde.

6.2.9 Uberprufung der Skalen auf Normalverteilung

Eine weitere Voraussetzung fir die Auswertung der Daten in einem
Strukturgleichungsmodell ist die Normalverteilung der erhobenen Daten (Weiber &
Muhlhaus, 2014, S. 180). Aus diesem Grund wurde weiters die Normalverteilung der
relevanten Skalen Uberprift. Es gibt unterschiedliche Ansadtze zu Beurteilung der
Verletzung einer Normalverteilung. Wéahrend Muthen & Kaplan (1995, S. 187) in einem
eher konservativen Ansatz davon ausgehen, dass die Schiefe-, als auch Wélbungsmafie
oder Kurtosis, nicht grof3er als 1 sein sollen, so geben West, Finch & Curran (1995,
S.74) an, dass erst ein Wert hoher als 2 fir die Schiefe und 7 fir den
Wodlbungskoeffizienten als substanzielle Verletzung der Normalverteilung anzusehen

sind. Die relevanten Werte sind in Tabelle 8 zusammengefasst.
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Tabelle 8: Werte zur Normalverteilung der gebildeten Skalen

Code Skala Schiefe Kurtosis
scale_att 1 Einstellung 1 -0,75 0,28
scale_att 2 Einstellung 2 1,67 2,27
scale_sn Subjektive Normen 0,40 -0,51
scale_co Wahrgenommene Kontrolle -0,40 -0,99
scale_mn Moralische Normen 0,21 -0,67
scale_tru Vertrauen -0,70 -0,30
scale_int Intention 0,09 -1,14
scale_behav Verhalten 0,41 -0,83

Quelle: eigene Darstellung, Daten aus SPSS

Die Skala der extrinsischen Motivatoren fur die Einstellung gegeniber Spenden
(scale_att_2) zeigt eine deutliche Abweichung von der Normalverteilung und kann somit
nicht fur die weiteren Analysen herangezogen werden. Alle anderen Skalen weisen zwar
eine gewisse Abweichung von der Normalverteilung auf, allerdings liegt diese
durchwegs selbst bei traditioneller Betrachtung in einem akzeptablen Rahmen. Neben
einer Skala zur Einstellung stellt eine weitere Ausnahme lediglich die Kurtosis bei der
Skala der Verhaltensintention dar. Der Wert ist allerdings nur geringfuigig hoher als 1.
Darlber hinaus erlaubt die groRziigigere Schatzung Werte der Wélbung bis 7, weshalb
angenommen werden kann, dass auch hier keine substantielle Abweichung von der
Normalverteilung gegeben ist. Es lasst sich also zusammenfassend sagen, dass die
anderen Skalen eine moderate Abweichung der Normalverteilung aufweisen, diese aber
innerhalb eines akzeptablen Bereichs liegen und die Skalen daher fur die weitere

Analyse genutzt werden kénnen.

Fur die weitere Auswertung in SPSS AMOS wurden auf3erdem fehlende Werte durch
die Mittelwerte der Datenreihen ersetzt, um vollstandige Berechnungen zu erlauben. Mit
13 fehlenden Fallen wurden in der Skala ,subjektive Normen* die meisten Félle ersetzt,
wahrend bei allen anderen Skalen die Anzahl der ersetzten Falle lediglich zwischen null
und drei lag. Es wurden somit weniger als zehn Prozent der Werte aller Skalen ersetzt,

was als vertretbar angesehen wird.

6.3 Stichprobe

Anfang 2018 lebten in Osterreich knapp 1,6 Mio. Personen zwischen 15 und 29 Jahren,
was einem Anteil von 18,1 Prozent an der Gesamtbevdlkerung entspricht. Davon sind
51,5 Prozent ménnlich und 48,5 Prozent weiblich (www.statcube.at, 26.05.2018).
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Bei der vorliegenden Befragung begannen insgesamt 289 Personen, den Online-
Fragebogen auszufiillen. Sieben Personen kamen dabei nur zur ersten Frage, da sie
nicht in die Zielgruppe passten und somit den Fragebogen nicht vollstandig ausfillen
konnten. Von den verbleibenden 282 Fragebdgen mussten weitere 81 auf Grund von
unvollstandigen Angaben aus der Analyse ausgeschlossen werden. Schlie3lich konnten

somit Daten von 201 Personen fur die Auswertung herangezogen werden.

126 Personen (62,7 Prozent) der Teilnehmenden waren weiblich, 74 (36,8 Prozent)
mannlich, und eine Person machte keine Angabe zu ihrem Geschlecht. Das
Durchschnittsalter betrug 23 Jahre mit einer Standardabweichung von SD = 4,1 und

einem Median von Mdn = 24. Vier Personen gaben ihr Alter nicht an.

55,7 Prozent der Teilnehmerinnen und Teilnehmer wohnten in Wien, 32,8 Prozent in
Niederosterreich. In der Steiermark wohnten flinf Prozent der Studienteilnehmerinnen
und -teilnehmer, jeweils zwei Prozent in Salzburg und Vorarlberg. Lediglich weniger als

zwei Prozent gaben an im Burgenland, in Oberdsterreich oder in Tirol zu wohnen.

23,9 Prozent der Teilnehmerinnen und Teilnehmer nannten einen Pflichtschulabschluss
als htchste abgeschlossene Ausbildung, 30,8 Prozent Matura, 27,9 Prozent hatten ein
Bachelorstudium abgeschlossen und 13,4 Prozent ein Master- oder Diplomstudium.
1 Prozent gab den Abschluss einer weiterfihrenden Schule ohne Matura an, 1,5 Prozent
einen Lehrabschluss, und weitere 1,5 Prozent machten keine Angabe. Damit sind im
Vergleich zu den jungen Erwachsenen in Osterreich insgesamt, vor allem Personen mit
Pflichtschulabschluss, sowie Lehrabschluss als hdchste abgeschlossene Ausbildung
deutlich unterreprasentiert, wohingegen jene mit Hochschulabschluss tiberrepréasentiert
sind. Im Jahr 2015 hatten 35,76 Prozent der Personen zwischen 15 und 29 Jahren
hoéchstens einen Pflichtschulabschluss, 22,11 Prozent hatten einen Lehrabschluss und
8,86 Prozent einen Hochschulabschluss. Auch Personen mit Maturaabschluss sind in
der vorliegenden Studie zumindest leicht Uberreprasentiert. 2015 hatten 23,27 Prozent
der Osterreicherinnen und Osterreicher zwischen 15 und 29 Jahren héchstens einen
Maturaabschluss (Statistik Austria, 2017).

Mit 32,8 Prozent war die Mehrheit der befragten Personen zum Zeitpunkt der Befragung
in einem Angestelltenverhéltnis berufstatig. Insgesamt 32,3 Prozent waren Studierende.
Von den Studierenden gaben 34,3 Prozent an, auch berufstéatig zu sein, die restlichen
65,7 Prozent fihrten nur das Studium als aktuelle Tatigkeit an. Im Jahr 2015 gingen in
Osterreich 48,1 Prozent, und somit fast die Halfte der Studierenden, einer Beschaftigung
nach (Statistik Austria, 2017b, S. 67), womit angenommen kann, dass auch in der

vorliegenden Befragung, die angestellten Studierenden leicht unterreprasentiert sind.
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Die drittgrofdte Gruppe der vorliegenden Studie umfasste Schilerinnen und Schiler mit
28,9 Prozent. Insgesamt ist die Gruppe der Schulerinnen und Schuler und Studierenden
somit deutlich Gberreprasentiert. Im Jahr 2016 waren etwa ein Viertel der Personen
zwischen 15 und 34 Jahren in Osterreich in der Schule oder einem Studium (Statistik
Austria, 2017a, S. 74). 2 Prozent der Befragten gaben an, selbststandig tatig zu sein.
Jeweils weniger als zwei Prozent gaben an, in Karenz zu sein, den Prasenz- oder
Zivildienst zu absolvieren, als Lehrling tatig oder arbeitssuchend zu sein. Im Jahr 2016
waren 8,2 Prozent der Personen zwischen 15 und 34 Jahren in Osterreich
arbeitssuchend bzw. 11,2 Prozent aller Personen zwischen 15 und 24 Jahren, womit
auch diese Gruppe in der vorliegenden Arbeit unterreprasentiert ist (Statistik Austria,
2017a, S. 29ff.). Selbiges qilt fur Lehrlinge, deren Anteil 2016 bei 7,99 Prozent aller
Personen zwischen 15 und 34 Jahren lag (Statistik Austria, 2017a, S. 79).

Mit 33,8 Prozent gab der gro3te Anteil an Befragten an, kein eigenes Einkommen zu
haben. 11,4 Prozent hatten ein geringfligiges Nettoeinkommen von maximal 426 Euro
im Monat, 12,4 Prozent verdienten zwischen 427 Euro und 1.000 Euro im Monat.
16,4 Prozent erklarten monatlich zwischen 1.001 Euro und 1.500 Euro netto zu
verdienen, 16,4 Prozent verdienten 1.501 Euro bis 2.000 Euro im Monat. Acht Prozent
verdienten netto zwischen 2.001 Euro und 2.500 Euro und jeweils 1,5 Prozent zwischen
2.501 Euro und 3.000 Euro bzw. Gber 3.000 Euro. Acht Personen (4 Prozent) machten
keine Angabe zu ihrem Gehalt. Auch wenn insgesamt Personen aus unterschiedlichen
Bildungs- und Einkommensschichten, sowie unterschiedlichen Wohnorten erreicht
werden konnten, stellt die durchgefiihrte Befragung in keinem der Bereiche eine
reprasentative Abbildung der Osterreichischen Bevilkerung bzw. der jungen
Erwachsenen in Osterreich dar.

6.4 Durchfihrung der empirischen Untersuchung

Der Fragebogen wurde Uber die Plattform SurveyMonkey online erstellt und sowohl per
Mail, als auch Gber das im FernFH Online Campus zur Verfligung gestellte Forum sowie
Uber Facebook an die Zielgruppe verteilt. Darlber hinaus wurde der Link zum
Fragebogen an Lehrende in Osterreich weitergegeben, welche diesen an ihre
Schilerinnen und Schiiler verteilten. Durch spezifisches Teilen des Fragebogens mit
Lehrenden sowie in Gruppen fir Studienarbeiten und Umfragen wurde versucht eine
maoglichst heterogene Zielgruppe zu erreichen, die nicht ausschlielich im
Bekanntenkreis der Autorin liegt. Das Design des Fragebogens war responsiv, wodurch
der Fragebogen online sowohl auf einem Computer, als auch ohne Einschrankungen

auf einem Smartphone beantwortet werden konnte.
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Der Erhebungszeitraum, in dem der Link zum Online-Fragebogen erreichbar war,
erstreckte sich von 15. Januar 2018 bis 25. Februar 2018. Bei Verteilung des Links
wurde in einer kurzen Beschreibung bereits darauf aufmerksam gemacht, dass die
Zielgruppe ausschlief3lich Personen im Alter zwischen 16 und 29 Jahren betréafe. Dies
zeigte die angestrebte Wirkung: lediglich sieben Personen, die den Fragebogen
aufriefen, fielen nicht in die Zielgruppe und schieden daher bei der ersten Frage aus.
Weitere 81 Personen beantworteten den Fragebogen nicht vollstandig, was aller
Wahrscheinlichkeit nach an der Lange des Fragebogens lag. Die durchschnittliche
Bearbeitungsdauer betrug elf Minuten und lag damit genau im Bereich der Angabe von
zehn bis 15 Minuten. Es zeigte sich kein eindeutiger Trend, dass die Befragung bei
bestimmten Fragen besonders haufig abgebrochen wurde. Dies lasst darauf schlieRen,
dass der Abbruch zufallig und wegen dem allgemein schwindenden Interesse der
Teilnehmerinnen und Teilnehmer geschah. Dariber hinaus wurde der aktuelle
Fortschritt im Fragebogen nicht angezeigt, womit die Befragten zu keiner Zeit wussten,
wie viele Fragen sie noch zu beantworten hatten. Mdglicherweise hatte dies einige
Teilnehmerinnen und Teilnehmer, welche die Befragung zu einem spéaten Zeitpunkt

abgebrochen hatten, zur Beendigung des Fragebogens bewegt.

Um zu verhindern, dass eine Person den Fragebogen mehrmals ausfiillt, konnte dieser
nur einmal von ein und demselben Gerét durchgefuhrt werden. Versuchte man den Link
nochmals aufzurufen, so wurde man informiert, dass der Fragebogen bereits ausgefullt
wurde. Dies diente zur Qualitatssicherung und Minimierung des Risikos der

Datenverzerrung.

Nach Abschluss der Untersuchung wurden die Daten zur Weiterverarbeitung
heruntergeladen. Die Auswertung erfolgte mittels IBM SPSS Statistics Version 24 bzw.

AMOS Graphics. Die Ergebnisse werden im néchsten Kapitel vorgestellt.

7 Ergebnisse

In diesem Kapitel werden die Auswertungsergebnisse im Detail besprochen. Dabei wird
zunéachst auf die deskriptiven Analysen eingegangen. Danach werden die auf Basis der
Literatur gebildeten Modelle und Hypothesen uberprift. In der Folge werden die
Ergebnisse kritisch reflektiert und diskutiert, sowie Implikationen fir die Praxis erlautert.
Zuletzt werden die Starken und Limitationen der vorliegenden Arbeit genauer betrachtet

und potentielle Themenfelder fiir zukiinftige Forschung eroffnet.
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7.1 Deskriptivstatistiken

Am Anfang des Fragebogens wurde gefragt, ob und tiber welchen Kanal innerhalb der
vorhergehenden sechs Monate Geld an Nonprofit Organisationen gespendet wurde.
Zwei Mal wurden unter dem Punkt ,anderes* Obdachlose auf der Straf3e angegeben,
einmal ,privat* sowie einmal ,Spende an einen Augustin Verkaufer. Da es sich dabei
nicht um Nonprofit Organisationen handelte, wurden die Antworten mit null kodiert und
somit verworfen. Es bleiben 38,8 Prozent der Befragten, die angaben, in den
vorhergehenden sechs Monaten gespendet zu haben, und 61,2 Prozent, welche dies
nicht getan haben. Der Einfachheit halber wird in Folge von Spendenden gesprochen,
wenn die Personen in den vergangenen sechs Monaten Geld an eine Nonprofit
Organisation gespendet haben, und von Nicht-Spendenden, wenn dies nicht der Fall
war. Von den 38,8 Prozent der Spendenden gaben mit 23,4 Prozent die meisten an, dies
Uber einen Dauer- bzw. Abbuchungsauftrag getan zu haben, an zweiter Stelle stand das
Spenden Uber Internet (20,7 Prozent). Weitere 15,3 Prozent spendeten bei einem
Gottesdienst, 12,6 Prozent bei einer Haustlirsammlung und 9 Prozent bei einer
Benefizveranstaltung. 7,2 Prozent spendeten bei einer Strallensammlung und
5,4 Prozent mit Erlagschein. 3,6 Prozent gaben andere Spendenarten an, darunter
wurden jeweils einmal eine Spendenbox, der Caritas Shop sowie das O3
Weihnachtswunder genannt. Lediglich 1,8 Prozent spendeten Uber Telefon und
0,9 Prozent tiber SMS.

Deutliche Unterschiede zwischen Spendenden und Nicht-Spendenden zeigten sich im
Hinblick auf die praferierten Spendenorganisationen. Wahrend bei der Frage, an welche
Organisationen in den vergangenen Monaten gespendet wurde, unter den Spendenden
Caritas mit einem deutlichen Vorsprung (20,5 Prozent) am haufigsten genannt wurde,
kam diese Organisation unter den Nicht-Spendenden bei der Frage, an welche
Organisation sie am ehesten spenden wuirden, nur auf 11,5 Prozent und somit an
zwolfter Stelle. Am zweiten Platz lagen unter Spendenden die Freiwillige Feuerwehr, das
Rote Kreuz und die Dreikdnigsaktion mit jeweils zehn Nennungen, was 12,8 Prozent der
Spendenden entspricht. Ein anderes Bild zeigt sich unter Nicht-Spendenden, von denen
44,3 Prozent angaben, dass sie am ehesten an die Osterreichische Krebsforschung
spenden wiirden. Etwas mehr als ein Drittel wiirde an Arzte ohne Grenzen (35,2 Prozent)
spenden. An dritter Stelle kam mit 29,5 Prozent St. Anna Kinderkrebsforschung als
praferierte Spendenorganisation. Die Ubersicht der praferierten Spendenorganisationen
insgesamt, sowie der Vergleich zwischen Spendenden und Nicht-Spendenden sind in
Tabelle 9 bzw. auf Abbildung 2 ersichtlich.
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Abbildung 2: Vergleich préaferierter Spendenorganisationen zwischen Spendenden und

Nicht-Spendenden

Praferierte Spendenorganisationen von Spendenden und
Nicht-Spendenden
Mehrfachantworten mdéglich, n = 201
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Quelle: eigene Darstellung
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Tabelle 9: Praferierte Spendenorganisationen der Befragten; Mehrfachantworten

madglich; N = 201

Gesamt Spendende Nicht-
Spendende

@ @ @

g = g = g =

2 3 2 o 2 &

5 S 5 S 5 S

pd a pd o pd a
Osterreichische Krebsforschung 55 274% 1 0,7% 54 13,6%
Arzte ohne Grenzen 48 239% 5 3,6% 43 10,8%
St. Anna Kinderkrebsforschung 39 19,4% 3 2,2% 36 9,0%
Caritas 30 149% 16 11,6% 14 3,5%
Freiwillige Feuerwehr 30 14,9% 10 7,2% 20 5,0%
SOS Kinderdorf 30 149% 6 4,3% 24 6,0%
Rotes Kreuz 29 14,4% 10 7,2% 19 4,8%
Vier Pfoten 27 13,4% 4 2,9% 23 5,8%
Licht ins Dunkel 24 119% 5 3,6% 19 4,8%
AIDS Hilfe 22 109% 1 0,7% 21 5,3%
WWF 20 10,0% 1 0,7% 19 4,8%
Amnesty 17 8,5% 6 4,3% 11 2,8%
Flichtlingsprojekt Ute Bock 17 8,5% 1 0,7% 16 4,0%
Greenpeace 17 8,5% 7 5,1% 10 2,5%
UNICEF 13 6,5% 2 1,4% 11 2,8%
MOMO Kinderhospiz 12 6,0% 0 0,0% 12 3,0%
Dreikdnigsaktion 11 5,5% 10 7,2% 1 0,3%
Nachbar in Not 11 5,5% 1 0,7% 10 2,5%
Alpenverein 9 4,5% 4 2,9% 5 1,3%
Licht fur die Welt 7 3,5% 2 1,4% 5 1,3%
Care 6 3,0% 3 2,2% 3 0,8%
Diakonie 6 3,0% 5 3,6% 1 0,3%
Rote Nasen Clowndoctors 5 2,5% 5 3,6% 0 0,0%
Samariterbund 5 2,5% 1 0,7% 4 1,0%
Vinziwerke 5 2,5% 2 1,4% 3 0,8%
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Debra 4 2,0% 0 0,0% 4 1,0%

Sporthilfe 4 2,0% 0 0,0% 4 1,0%
Familienfasttag 2 1,0% 0 0,0% 2 0,5%
SOS Mitmensch 2 1,0% 1 0,7% 1 0,3%
Caritas Socialis 1 0,5% 1 0,7% 0 0,0%

Quelle: eigene Darstellung, Daten aus SPSS

Die Spendenden wurden in einer weiteren Frage nach der durchschnittlichen
Spendenhdhe pro Monat gefragt. Es zeigte sich eindeutig, dass die durchschnittlichen
Spendenbetrage eher niedrig sind, bis auf einen AusreiRer (respondent_id:
6642553089), bei dem angegeben wurde, dass die Spendenhohe je nach Uberschuss
der eigenen Firma sehr stark variiert. Demnach wurden im Jahr 2017 von dieser Person
insgesamt 270.000 Euro gespendet. Dieser Ausreier wurde fur die weitern Analysen
eliminiert. Der Mittelwert der Spendenhthe der verbleibenden Daten lag bei M = 9,37,
mit einer Standardabweichung von SD = 8,69 und einem Median von Mdn = 8. Zwei

Personen machten keine Angabe zu ihrer durchschnittlichen Spende pro Monat.

Die beliebtesten Spendenzwecke der Befragten (N = 201, Mehrfachantworten mdglich)
umfassten in dieser Reihenfolge Gesundheit (41,3 Prozent), Kinder und Jugendliche
(40,3 Prozent), Hilfe fir obdachlose Menschen (37,8 Prozent), Menschenrechte
(35,8 Prozent), Katastrophenhilfe im Ausland (32,8 Prozent), Umweltschutz
(31,3 Prozent), Katastrophenhilfe im Inland (30,3 Prozent), Entwicklungshilfe
(30,3 Prozent), Tierschutz (29,9 Prozent), Flichtlinge, Asylwerberinnen und Asylwerber
(27,9 Prozent), Bildung und Forschung (26,9 Prozent) und Behindertenhilfe
(21,9 Prozent). Mit grol3em Abstand folgten Sport und Freizeit (7,5 Prozent), Kultur
(7 Prozent), Kirchen und Religionsgemeinschaften (6,5 Prozent),
Interessensvertretungen (6,5 Prozent), suchtkranke Menschen (5,5 Prozent), und an
letzter Stelle Seniorinnen und Senioren (4,5 Prozent). Als andere Zwecke wurde zwei
Mal die Feuerwehr und einmal Vereine in der lokalen Gemeinde genannt. Auch hier zeigt
sich ein Unterschied zwischen Spendenden und Nicht-Spendenden. Wahrend die
Spendenden (n =78) mit 46,15 Prozent als wichtigsten Spendenzweck die Hilfe fur
Obdachlose angaben, préaferierte eine Mehrheit der Nicht-Spendenden (n = 123) fur
Gesundheit zu spenden. Dies deckt sich auch mit den préaferierten
Spendenorganisationen, bei denen unter Nicht-Spendenden zwei Krebsforschungs-
Organisationen und Arzte ohne Grenzen die beliebtesten drei Spendenorganisationen
darstellen (siehe Abbildung 2). An zweiter und dritter Stelle des préaferierten

Spendenzwecks finden sich unter Spendenden Menschenrechte mit 38,46 Prozent
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sowie Kinder und Jugendliche mit 37,18 Prozent. Diese Spendenzwecke scheinen auch
fur Nicht-Spendende von Bedeutung zu sein. Nach dem Spendenzweck Gesundheit
folgt an zweiter Stelle unter Nicht-Spendenden der Spendenzweck Kinder und
Jugendliche mit 42,28 Prozent, an dritter Stelle Menschenrechte mit 34,15 Prozent. Die
unbeliebtesten Spendenzwecke waren unter Spendenden Kultur, suchtkranke
Menschen, Seniorinnen und Senioren mit jeweils 6,41 Prozent an Nennungen sowie
Sport und Freizeit mit 3,85 Prozent. Bei Nicht-Spendenden belegten die letzten drei
Platze suchtkranke Menschen (4,88 Prozent), Kirchen und Religionsgemeinschaften

(4,07 Prozent) sowie Seniorinnen und Senioren (3,25 Prozent).

Gefragt nach anderen Tatigkeiten in Bezug auf Nonprofit Organisationen, welche
unabhéangig von Geldspenden sind, gaben 81 Prozent der Spendenden (n = 78) und
63 Prozent der Nicht-Spendenden (n = 123) an, Kleidung zu spenden, und weitere
37 Prozent der Spendenden sowie 28 Prozent der Nicht-Spendenden fiihrten an, andere
Sachspenden zu geben. Darlber hinaus fuhrten 37 Prozent der Spendenden und
20 Prozent der Nicht-Spendenden an bewusst Produkte zu kaufen, bei denen ein
gewisser Anteil gespendet wird. 32 Prozent der Spendenden sowie 15 Prozent der
Nicht-Spendenden wirden bewusst an Aktionen teilnehmen, bei denen ein Teil
gespendet wird (z.B. Aktion ,Aufrunden, bitte.* in REWE Filialen). 31 Prozent der
Spendenden und 15 Prozent der Nicht-Spendenden gingen einer Freiwilligentatigkeit
nach. Zum Blutspenden gingen 29 Prozent der Spendenden und 18 Prozent der
Nicht-Spendenden. Weitere 13 Prozent der Spendenden und 11 Prozent der
Nicht-Spendenden gaben an, bewusst Online Dienste zu nutzen, bei denen ein Teil
gespendet wird (z.B. Amazon Smile). In beiden Gruppen gaben lediglich 5 Prozent an,
Lose bei gemeinnutzigen Lotterien zu kaufen. Wahrend nur 4 Prozent der Spendenden
erwahnten, dass sie keiner der genannten Tatigkeiten nachgehen, ist das bei 20 Prozent
der Nicht-Spendenden der Fall. Unter ,anderes" wurde zwei Mal angegeben, dass
aktuell in Bildung investiert werde, um im sozialen Bereich tatig werden zu kénnen, sowie
einmal, dass die Person zum Zeitpunkt der Befragung hauptberuflich in einer Nonprofit
Organisation tétig sei. Des Weiteren wurde einmal angegeben, dass die befragte Person
sowie deren Firma Wissen teilen und das gesellschaftliche Engagement von

Mitarbeitenden unterstiitzen. Einmal wurde die anlassbezogene Unterstlitzung genannt.

Als wichtigster Ausloser, Geld zu spenden, wurden mit einer Mehrheit von 54 Prozent
personliche Gesprache mit Freundinnen und Freunden genannt. An zweiter Stelle fand
sich der Aufruf durch Organisationen auf Social Media (31,5 Prozent) sowie knapp
dahinter ein Aufruf durch Freundinnen und Freunde auf Social Media (30 Prozent).

Weitere 24 Prozent der Befragten meinten, dass Benefizveranstaltungen ein wichtiger
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Ausléser seien, um Geld zu spenden. Deutlich weniger junge Erwachsene meinten,
durch einen Werbespot im Fernsehen (13,5 Prozent), einen Brief mit beigelegtem
Erlagschein oder Werbeanzeigen im Internet (je 12,5 Prozent), Vertreterinnen und
Vertreter auf der Stralle (11,5 Prozent), oder Sammelaktionen im Gottesdienst
(10 Prozent) zu einer Spende veranlasst zu werden. Jeweils weniger als 10 Prozent
wurde durch eine Anzeige in Tageszeitungen oder Magazinen, Vertreterinnen oder
Vertreter der Organisation an der Haustlr, einen Werbespot im Radio, ein E-Mail der
Organisation oder einen Telefonanruf durch die Organisation zum Spenden angeregt.
Hier zeigten sich insgesamt nur marginale Unterschiede zwischen Spendenden und
Nicht-Spendenden. Einzig der Aufruf auf Social Media durch Freundinnen und Freunde
zeigte eine deutlich héhere Relevanz fir Spendende (42,31 Prozent, n = 78), als fir
Nicht-Spendende (22,13 Prozent, n=122). Als weitere Ausléser wurden drei Mal
Nachrichten im Fernsehen genannt, und zwei Mal die Weihnachtszeit. Dartiber hinaus
wurden jeweils einmal personliches Interesse, personliche Intention und Eigeninitiative
genannt, sowie Initiativen im Radio durch Moderatorinnen und Moderatoren sowie
Videos, die zeigen, was mit dem Geld geschieht. Eine Person nannte Recherche
inklusive Gesprache und Nachrichten als wichtigsten Ausléser, Geld zu spenden, und
geht sogar so weit zu sagen, dass Werbung ein Grund sei, nicht (mehr) zu spenden.

Bezlglich der RegelmaRigkeit zu spenden zeigt sich eine eindeutige Antwort: Zwei
Drittel der Befragten préferieren, einmalig einen frei gewahlten Betrag zu spenden. Nur
etwas mehr als 10 Prozent spenden gerne jahrlich bzw. monatlich denselben Betrag.
Knapp 5 Prozent wirden am liebsten vierteljahrlich denselben Betrag spenden. Die
Nicht-Spendenden haben hier mit 70 Prozent eine noch starker ausgepragte Praferenz,
einen einmaligen Betrag zu spenden. Alle anderen Optionen schaffen es nur auf jeweils
unter 10 Prozent. Unter den Spendenden wird ebenso der einmalig frei gewahlte Betrag
von einer deutlichen Mehrheit von 60,26 Prozent bevorzugt, aber auch, einmal monatlich
denselben Betrag zu spenden, praferieren immerhin 21,79 Prozent der Spendenden.

Jahrlich denselben Betrag zu spenden, bevorzugen 10,26 Prozent der Spendenden.

Bei der beliebtesten Art zu spenden nimmt sowohl bei Spendenden, als auch bei
Nicht-Spendenden die Spende per Internet den ersten Platz ein. An zweiter Stelle stehen
bei Spendenden die Dauer- bzw. Abbuchungsauftrage, bei Nicht-Spendenden hingegen
Erlagscheine. Den dritten Platz der praferierten Spendenart belegen bei beiden Gruppen
Benefizveranstaltungen. Am wenigsten gerne wird insgesamt per Telefon, SMS und bei

Haustirsammlungen gespendet. Die Ergebnisse sind in Abbildung 3 ersichtlich.
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Abbildung 3: Praferierte Spendenart der Befragten im Vergleich zwischen Spendenden
und Nicht-Spendenden

Praferierte Spendenart
Mehrfachantworten méglich, N = 201
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Quelle: eigene Darstellung

Von den befragten Personen gab knapp ein Drittel an, durchschnittlich einmal im Monat
von einer Organisation nach einer Spende gefragt zu werden. Weitere 23,9 Prozent
erklarten, durchschnittlich zwei bis drei Mal pro Monat einen Spendenaufruf zu
empfangen. Mit 23,9 Prozent gab weiters fast ein Viertel an, nie Spendenaufrufe von
Nonprofit Organisationen zu erhalten. 10 Prozent meinten durchschnittlich einmal pro

Woche und 4,5 Prozent sogar mehrmals pro Wochen nach Spenden gefragt zu werden.

7.2 Uberprifung der Hypothesen

Im ersten Schritt soll bei der Auswertung das gesamte Modell zu Rate gezogen werden.
Dabei wird zundchst das Standard-Modell der Theorie geplanten Verhaltens tberprift,
und im nachsten Schritt wird das erweiterte Modell, wie in dieser Arbeit vorgeschlagen,

untersucht.

Die Modelle werden mit Hilfe einer Pfadanalyse in SPSS Uberprift. Die zuvor gebildeten
Skalen fur die Variablen ,Einstellung“, ,subjektive Normen“, ,wahrgenommene
Kontrolle“, ,moralische Normen, ,Vertrauen* und ,vergangenes Verhalten“ stellen die
Indikator- oder exogenen Variablen dar, die Skalen der Intention und des Verhaltens die

abhangigen oder endogenen Variablen. Da die verwendeten Skalen normalverteilt sind,



wird in AMOS im Folgenden mit der Maximume-Likelihood-Methode fur die Auswertung

der Daten gearbeitet.

Um die Qualitat des Modells zu Uberprifen, wurden verschiedene Modell-Fit-Indizes
betrachtet, um den Modell-Fit im Detail zu Uberprifen. Der Chi-Quadrat Test sollte
insignifikant mit einem Grenzwert von 0,05 sein (Hooper, Coughlan & Mullen, 2008,
S. 53). Das Modell zeigt einen Chi-Quadrat Wert von x? = 1,01 mit einem Signifikanzlevel

von p = 0,60 und deutet somit auf einen guten Modell-Fit hin.

Es werden weiters inkrementelle Fit-Indizes bewertet, welche das hypothesierte Modell
mit einem Standard vergleichen (Byrne, 2001, S. 83). Der Normed Fit Index (NFI) und
der Comparative Fit Index (CFI) sollten beide tber 0,9 liegen, um einen guten Fit
anzuzeigen (Pui-Wa & Qiong, 2007, S. 37). Sowohl der NFI mit einem Wert von 0,996
als auch der CFI mit einem Wert von 1,00 sprechen fur einen guten Modell-Fit. Ebenso
spricht ein hoher Wert des Goodness-of-Fit Index (GFI) sowie des angepassten GFI
(AGFI) fur einen zufriedenstellenden Modell-Fit. Auch hier weist das Modell hohe Werte
von GFI = 0,998 und AGFI = 0,99 auf.

Zuletzt wird noch der Root-Mean-Square-Error of Approximation (RMSEA) betrachtet,
welcher sich kirzlich als einer der wichtigsten Modell-Fit-Indizes erwiesen hat (Byrne,
2001, S. 84). Nach Browne und Cudeck (1993, S. 144) steht ein Wert von RMSEA
kleiner-gleich 0,05 fur einen guten Modell-Fit, ein Wert von RMSEA kleiner-gleich 0,08
fur einen akzeptablen und ein Wert von grof3er-gleich 0,10 fur einen inakzeptablen
Modell-Fit. Das Modell zeigt einen RMSEA Wert von 0,000 auf, was auf einen guten
Modell-Fit schlieBen lasst. Des Weiteren wird die Irrtumswahrscheinlichkeit (pclose)
bewertet, welche tber 0,05 liegen sollte, um einen guten Modell-Fit anzuzeigen. In dem
Modell liegt der Wert bei pclose = 0,73, was somit ebenso auf einen guten Fit schlieRen
lasst. Alle Modell-Fit Indizes fur das Standard-Modell kénnen Tabelle 9 entnommen
werden.

Tabelle 10: Modell-Fit Indizes des Standard-Modells der Theorie des geplanten
Verhaltens

Model X2 p x2/df GFl AGFI NFI CFI  RMSEA PCLOSE
Deltal

Default 1,01 0,60 0,50 0,998 0,99 0,996 1,00 0,00 0,73

Model

Quelle: eigene Darstellung, Daten aus SPSS AMOS

Zusammenfassend kann gesagt werden, dass die betrachteten Modell-Fit-Indizes fir
einen guten Modell-Fit sprechen. Das Modell wird somit als brauchbar bewertet und kann

in Folge fur weitere Auswertungen verwendet werden.
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Wie von Ajzen (1991a, S. 199) vorgeschlagen, wird in die Analyse vorerst nur das
Standard-Modell der Theorie geplanten Verhaltens einbezogen, bevor die zusatzlichen
Variablen betrachtet werden. Anhand einer Pfadanalyse werden somit im ersten Schritt
nur die exogenen Variablen ,Einstellung”, ,subjektive Normen*“ und ,wahrgenommene
Kontrolle genauer betrachtet. Alle drei Variablen haben einen signifikant positiven Effekt
auf die Intention, Geld zu spenden, wobei der positive Effekt von ,wahrgenommener
Kontrolle* am starksten ausgepragt ist. Es zeigt sich, dass, je positiver die Einstellung
gegenuber Spenden (b=0,29; B=0,21; p< 0,01; SE =0,095) ist, je hoher die
subjektiven Normen (b =0,26; B =0,15; p < 0,02; SE = 0,11) sind und je héher die
wahrgenommene Kontrolle (b = 0,48; B = 0,37; p < 0,001; SE = 0,08) ist, desto héher ist
die Intention zu spenden. Ein signifikanter direkter Effekt der wahrgenommenen
Kontrolle auf das Verhalten (b =0,06; B =0,05; p=0,38; SE=0,07) konnte nicht
festgestellt werden. Diese wirkt ausschlielich indirekt Uber die Spendenintention auf
das Spendenverhalten. Uber Bootstrapping wurde eine Stichprobe von 500 gezogen,
wobei sich ein indirekter Effekt der wahrgenommenen Kontrolle auf das
Spendenverhalten von 0,33 (p = 0,03; 95%-Konfidenzintervall: [0,22:0,47]) ergibt. Ein
signifikanter Zusammenhang konnte des Weiteren zwischen der Spendenintention und
dem Spendenverhalten festgestellt werden (b = 0,70; B = 0,73; p < 0,001; SE = 0,05). Je
eher also eine Person die Intention hat, Geld zu spenden, desto eher wird diese das
auch tatséchlich tun. Insgesamt erklaren die Variablen 27 Prozent der Varianz der
Spendenintention (R? = 0,27) und 56 Prozent des Spendenverhaltens (R? = 0,56).

Abbildung 4: Standardisierte Parameterschatzung der Theorie des geplanten Verhaltens
fir Geldspenden an Nonprofit Organisationen von jungen Erwachsenen in Osterreich.

Einstellung
21
29
? '27 ? ‘56
15 - 73
30 Subjektive Normen - — - Intention —— = Verhalten
37
wahrgenommene
Kontrolle

Quelle: SPSS AMOS Graphics
Anmerkung: In der Abbildung sind ausschliel3lich Werte von statistisch signifikanten

Zusammenhangen abgebildet.
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Dartber hinaus gibt es signifikante Korrelationen zwischen der Einstellung und der
wahrgenommenen Kontrolle (r = 0,30; p < 0,001) sowie zwischen der Einstellung und
den subjektiven Normen (r = 0,29; p < 0,001). Kein Zusammenhang zeigt sich zwischen

der wahrgenommenen Kontrolle und den subjektiven Normen (r = 0,05; p = 0,51).

Aufgrund der Ergebnisse kann die Verwendung der Theorie des geplanten Verhaltens
im Kontext von Geldspenden unterstiitzt und somit die Hypothese Hla ,Die Theorie des
geplanten Verhaltens erklart eine signifikante Varianz der Intention von jungen
Erwachsenen in Osterreich, Geld an Nonprofit Organisationen zu spenden® bestétigt

werden.

Da wie in dem Modell hypothesiert alle exogenen Variablen einen statistisch signifikant
positiven Effekt auf die Spendenintention haben, kénnen auch die Hypothesen H2a bis

H2c als bestatigt angenommen werden:

H2a: Je positiver die Einstellung von jungen Erwachsenen in Osterreich gegeniiber
Geldspenden an Nonprofit Organisationen ist, desto eher haben sie die Intention zu

spenden.

H2b: Je starker die subjektiven Normen gegeniber Geldspenden an Nonprofit
Organisationen von jungen Erwachsenen in Osterreich erlebt werden, desto eher haben

sie die Intention zu spenden.

H2c: Je hoher die wahrgenommene Kontrolle tber das Spendenverhalten ist, desto eher
haben junge Erwachsene in Osterreich die Intention, Geld an Nonprofit Organisationen

Zu spenden.

Lediglich Hypothese H2d ,Je hoher die wahrgenommene Kontrolle Uber das
Spendenverhalten ist, desto eher spenden junge Erwachsene in Osterreich Geld an eine

Nonprofit Organisation“ konnte nicht bestatigt werden und wird somit verworfen.

Das erweiterte Modell, welches fir diese Arbeit vorgeschlagen wurde, zeigt einen
wesentlich schlechteren Modell-Fit als das Standard-Modell. Allein der GFI, der NFI und
der CFI deuten mit Werten von Uber 0,9 auf einen guten Modell-Fit hin. Alle anderen
Indizes zeigen einheitlich, dass das erweiterte Modell nicht zu den erhobenen Daten
passt. Die Modell-Fit Indizes des vorgeschlagenen Modells sind in Tabelle 10 ersichtlich.

Tabelle 11: Modell-Fit Indizes des erweiterten Modells der Theorie des geplanten
Verhaltens

Model X2 p x2/df  GFlI AGFI NFI CFlI RMSEA PCLOSE
Deltal

Default 54,90 0,00 10,98 0,94 0,59 0,91 0,91 0,22 0,00

Model

Quelle: eigene Darstellung, Daten aus AMOS SPSS
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Aufgrund der Signifikanz des Chi-Quadrat-Tests, sowie einem inakzeptablen RMSEA
Wert, was auf einen schlechten Modell-Fit schlieRen lasst, muss das erweiterte Modell
abgelehnt werden. Die Hypothese H1b ,Das erweiterte Modell der Theorie des
geplanten Verhaltens mit den zusatzlichen Variablen ,moralische Normen*“, ,Vertrauen*
und ,vergangenes Verhalten“, vermag einen grof3eren Anteil der Varianz der
Spendenintention und des -verhaltens von jungen Erwachsenen in Osterreich zu

erklaren als das Standard-Modell der Theorie* kann somit nicht bestatigt werden.

Der schlechte Modell-Fit lasst darauf schlieBen, dass das Modell nicht mit den
erhobenen Daten Ubereinstimmt, und somit die Ursache-Wirkungs-Zusammenhénge der
Variablen nicht korrekt erfasst sind. Auf Basis der zugrundeliegenden Literatur wurden
die folgenden Uberlegungen angestellt, auf Basis dessen das Modell im nachsten Schritt
modifiziert wurde. Ziel dessen, war es ein neues Modell vorschlagen zu kénnen, welches
die komplexen Zusammenhéange besser erfasst und somit auf die erhobenen Daten
anzuwenden ist. Es wird angenommen, dass die moralischen Normen nicht mehr nur
direkt auf die Intention und das Verhalten wirken, sondern auch einen Einfluss auf die
Einstellung gegenuber dem Verhalten haben. Wie in Kapitel 4.2.1 beschrieben, zeigt
sich der Unterschied der Variablen ,Einstellung” und ,moralische Normen* hauptséchlich
in der methodischen Komponente, da die moralischen Normen auf der inneren
Einstellung eines Individuums beruhen, die Einstellung hingegen nach Ajzen (1991,
S. 13f.) auf der Erwartung und Bewertung von Ergebnissen, die als Folge einer
bestimmten Handlung eintreten. Fuhrt man diese Uberlegung fort, kann jedoch
angenommen werden, dass, wenn die Person die innere moralische Norm hat, Geld zu
spenden, sich diese Person auch wesentlich mehr positive Ergebnisse erwartet und
somit die moralischen Normen auch die Einstellung positiv beeinflussen. Ahnlich kann
auch ein Effekt von subjektiven Normen auf die Einstellung erklart werden. Hat eine
Person beispielsweise den Eindruck, dass es ihr Umfeld guthei3en wirde, wenn er oder
sie spenden wuirde, erwartet sich diese Person mdglicherweise Anerkennung des
Umfelds, sollte sie Geld spenden. Dies kdnnte somit ebenso der Erwartung eines
positiven Ergebnisses entsprechen. Schliel3lich wird diese Argumentation noch auf das
Vertrauen gegenldber Nonprofit Organisationen ausgeweitet. Wie in Kapitel 4.2.3
beschrieben, hat sich in der Literatur gezeigt, dass fir das Vertrauen in Nonprofit
Organisationen vor allem die Gewissheit relevant ist, wofiir das gespendete Geld
eingesetzt wird. Ist also das Vertrauen héher, so kann angenommen werden, dass auch
die Erwartung hoch ist, dass das fur einen bestimmten Zweck gespendete Geld an der
richtigen Stelle ankommt. Dies wirde in diesem Falle wieder einem positiv gewerteten

Ergebnis gleichkommen. Somit wird die Einstellung gegeniber dem Verhalten nun
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einerseits als beeinflussende Variable und andererseits als Mediatorvariable zwischen
.moralischen Normen*, ,subjektiven Normen* sowie ,Vertrauen“ und ,Intention in das

Modell aufgenommen.

Dartber hinaus wird auch die Variable ,wahrgenommene Kontrolle* nicht nur als
Indikatorvariable, sondern auch als Mediatorvariable in das Modell integriert. Bereits in
vorhergehenden Studien zeigte sich, dass das vergangene Verhalten nicht nur die
Intention direkt, sondern auch die wahrgenommene Kontrolle und die Einstellung
beeinflusst (siehe Kapitel 4.2.2). Auch dieser Zusammenhang wird in dem Modell
abgebildet. Zuletzt wird der direkte Effekt der wahrgenommenen Kontrolle auf das
Verhalten entfernt, da er sich bereits im Standard-Modell als nicht statistisch signifikant
herausstellte. Stattdessen wird ein direkter Zusammenhang von moralischen Normen

mit dem vergangenen Verhalten angenommen.

Das daraus entstandene Modell zeigt in der Analyse der Daten bereits einen besseren
Modell-Fit mit GFI = 0,96, NFI = 0,94 und CFI = 0,95. Jedoch weist vor allem der
Chi-Quadrat Test mit Werten von x? = 39,93; p < 0,00 und der RMSEA mit einem Wert
von 0,14 nach wie vor inakzeptable Werte. auf Uber Modifikationsindizes in SPSS AMOS
konnte ein Zusammenhang zwischen den Faktoren ,Vertrauen“ und ,wahrgenommene
Kontrolle* festgestellt werden. Somit wurde in einem nachsten Schritt die Variable
-wahrgenommene Kontrolle* ebenso als Mediatorvariable zwischen ,Vertrauen* und
LIntention* hinzugefiigt. Mit dieser zusatzlichen Verbindung entsteht ein neues Modell,
welches durchwegs zufriedenstellende Modell-Fit Werte hat. GFI, NFI und CFI sind
jeweils groRer als 0,95, RMSEA betragt 0,02 und der Chi Quadrat Wert ist x2 = 7,70 mit
p = 0,36. Die Werte der betrachteten Modell-Fit Indizes kénnen Tabelle 11 enthommen

werden.

Tabelle 12: Modell-Fit Indizes des modifizierten Modells mit gewichteten Skalen

Model X2 p x2/df  GFI AGFI NFI CFl RMSEA PCLOSE
Deltal

Default 7,70 0,36 1,10 0,99 0,95 0,99 1 0,02 0,66

Model

Quelle: eigene Darstellung, Daten aus SPSS AMOS

In dem modifizierten Modell werden durch die Indikatorvariablen 60 Prozent der Varianz
der Spendenintention (R? = 0,60) und 66 Prozent des Spendenverhaltens (R? = 0,66)
erklart, was eine deutliche Steigerung gegeniber dem Standard-Modell, basierend auf
der Theorie des geplanten Verhaltens, darstellt. Das modifizierte Modell wird fur alle
weiteren Analysen herangezogen und ist in Abbildung 5 ersichtlich. Eine mogliche
Erklarung fur den Zusammenhang von Vertrauen und wahrgenommener Kontrolle wird

in Kapitel 8 diskutiert.
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Abbildung 5: Standardisierte Parameterschatzung des modifizierten erweiterten Modells
fur Geldspenden an Nonprofit Organisationen von jungen Erwachsenen in Osterreich.

,-/F-ii’ﬂ Einstellung

moralische
Normen

subjektive
Normen

? .

Verhalten

Intention

Vertrauen 21

39

wahrgenommene

f Kontrolle
@ 23

vergangenes
Verhalten

Quelle: SPSS AMOS Graphics

Anmerkung: In der Abbildung sind ausschliel3lich Werte von statistisch signifikanten

Zusammenhangen abgebildet.

Die Uberpriifung der Hypothesen H3a bis H3c erfolgt anhand des modifizierten
erweiterten Modells. Es zeigt sich ein signifikant positiver und stark ausgepragter
Einfluss der moralischen Normen auf die Spendenintention (b =0,69; B =0,52;
p < 0,001; SE = 0,07). Dariber hinaus konnte ebenso ein statistisch signifikant positiver
Zusammenhang zwischen den moralischen Normen und dem Spendenverhalten
festgestellt werden (b =0,27; $=0,21; p< 0,001; SE=0,07). Je hoher also die
moralischen Normen einer Person in Bezug auf Geldspenden sind, desto héher ist
sowohl die Spendenintention als auch die Wahrscheinlichkeit, tatsachlich eine
Geldspende an eine Nonprofit Organisation zu tatigen. Weiters besteht eine signifikant
positive Beziehung zwischen moralischen Normen und der Einstellung gegentber
Geldspenden (b =0,21; B = 0,23; p = 0,001; SE = 0,07). Allerdings hat die Wirkung der
Einstellung gegeniber Geldspenden — nach Hinzufligen der zusatzlichen Variablen —
keinen signifikanten Effekt mehr auf die Spendenintention (b = -0,04; 8 = -0,03; p = 0,58;
SE = 0,08). Ferner korreliert die Variable ,moralischen Normen“ mit den Variablen
.vergangenes Verhalten“ (r = 0,40; p <0,001), Vertrauen (r=0,37; p<0,01) sowie
.Subjektive Normen“ (r=0,28; p<0,001). Alle Korrelationen des madifizierten

erweiterten Modells kbnnen Tabelle 12 entnommen werden.
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Tabelle 13: Korrelationskoeffizienten fir das modifizierte erweiterte Modell

SN MN PB \%
Subjektive Normen (SN) 1
Moralische Normen (MN) 0,28*** 1
Vergangenes Verhalten (PB) -0,02 0,40%** 1
Vertrauen (V) 0,21* 0,37*** 0,28*** 1

Quelle: eigene Darstellung, Daten aus SPSS AMOS
Anmerkung: * p < 0,05; ** p < 0,01; *** p < 0,001

Da es sich um eine relativ kleine Stichprobe von N =201 handelt, wurde durch
Bootstrapping eine Stichprobe in der GréRRe von 500 gezogen. Es ergibt sich insgesamt
ein standardisierter Gesamteffekt der moralischen Normen auf die Spendenintention von
0,51 (p < 0,01; 95%-Konfidenzintervall: [0,38;0,61]). AufRRerdem zeigt sich ein
Gesamteffekt der moralischen Norm auf das Spendenverhalten von 0,43 (p < 0,01; 95%-
Konfidenzintervall:  [0,33;0,53]). Insgesamt kann damit die Signifikanz des
standardisierten Gesamteffekts von moralischen Normen auf Spendenintention und
-verhalten angenommen werden. Hypothese H3a ,Je eher das Spenden von Geld als
moralische Norm bewertet wird, desto eher haben junge Erwachsene in Osterreich die
Intention, Geld an Nonprofit Organisationen zu spenden® wird somit bestétigt. Dartber
hinaus muss hinzugefiigt werden, dass, je eher das Spenden von Geld als moralische
Norm bewertet wird, desto wahrscheinlicher spenden junge Erwachsene in Osterreich

Geld an Nonprofit Organisationen.

Im Gegensatz zu den moralischen Normen zeigt Vertrauen keinen signifikanten Effekt
auf die Intention, Geld zu spenden (b = 0,14; B = 0,09; p = 0,12; SE = 0,09). Hypothese
H3b , Je groRer das Vertrauen in Nonprofit Organisationen ist, desto eher haben junge
Erwachsene in Osterreich die Intention, Geld zu spenden® muss daher abgelehnt
werden. Allerdings koénnen signifikante Zusammenhdnge zwischen Vertrauen und
wahrgenommener Kontrolle (b = 0,49; 8 = 0,39; p < 0,001; SE = 0,08) sowie Vertrauen
und Einstellung (b = 0,31; B = 0,27; p < 0,001; SE = 0,08) beobachtet werden. Je héher
also das Vertrauen in Nonprofit Organisationen, desto héher auch die wahrgenommene
Kontrolle Uber Geldspenden sowie die Einstellung gegeniiber diesen. Zwar besteht kein
direkter Einfluss von Vertrauen in Nonprofit Organisationen auf die Spendenintention, es
zeigt sich jedoch ein standardisierter indirekter Effekt. Wiederum wurde Uber
Bootstrapping eine Stichprobe von 500 gezogen. Es ergibt sich ein standardisierter
indirekter Effekt von Vertrauen auf die Spendenintention von 0,07 (p=0,01,;
95%-Konfidenzintervall: [0,02:0,13]) sowie von Vertrauen auf das Spendenverhalten in
Hohe von 0,07 (p < 0,01; 95%-Konfidenzintervall: [0,02:0,12]). Die Gesamtauswirkung
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von Vertrauen auf die Spendenintention betragt 0,15 (p < 0,01; 95%-Konfidenzintervall:
[0,04:0,28]), jene von Vertrauen auf das Verhalten 0,07 (p<0,01; 95%-
Konfidenzintervall: [0,02:0,12]). Somit kann angenommen werden, dass das Vertrauen
die Spendenintention und das Spendenverhalten indirekt positiv beeinflusst. Tabelle 13
gibt einen Uberblick tber die standardisierten Effekte aller Variablen des modifizierten

erweiterten Modells auf die Spendenintention sowie das Spendenverhalten.

Tabelle 14: Unterer (lower bound) und oberer Begrenzungswert (upper bound) bei
95%-Konfidenzintervall und p-Werte der standardisierten direkten Effekte, indirekten
Effekte und Gesamteffekte aller Variablen im modifizierten erweiterten Modell auf
Spendenintention und Spendenverhalten auf Basis einer mittels Bootstrapping
gezogenen Stichprobe von N = 500

Variablen Direkte Effekte Indirekte Effekte Gesamteffekte
Bias-Korrektur 95%-Konfidenzintervall
Lower  Upper p Lower  Upper p Lower Upper p

bound bound bound bound bound bound
ATT -0,15 0,07 0,52 - - - -0,15 0,07 0,52
- SN -0,02 0,17 0,12 -0,04 0,01 0,37 -0,04 0,15 0,22
"% WK 0,10 0,30 ox - - - 0,10 0,30 o
% MN 0,38 0,62 ** -0,04 0,02 * 0,38 0,61 *
- PB 0,12 0,34 ox -0,004 0,07 0,08 0,16 0,39 o
\% -0,02 0,21 0,12 0,02 0,13 *x 0,04 0,28 **
ATT - - - -0,07 0,03 0,50 -0,07 0,03 0,50
SN - - - -0,02 0,08 0,19 -0,02 0,08 0,19
g WK - - - 004 016  * 004 016  *
E MN 0,10 0,32 ox 0,14 0,31 *x 0,32 0,53 o
E PB 0,21 0,42 ** 0,06 0,23 *x 0,33 0,52 **
V - - - 0,02 0,12 *x 0,02 0,12 o
INT 0,30 0,58 ** - - - 0,30 0,58 **

Anmerkung: * p < 0,05; ** p < 0,01; *** p < 0,001

Das vergangene Spendenverhalten zeigt sowohl einen direkten signifikanten Effekt
bezuglich der Intention, Geld zu spenden (b = 0,88; = 0,23; p < 0,001; SE = 0,19) als
auch bezogen auf das Spendenverhalten (b =1,15; B=0,32; p< 0,001; 0,18).
Personen, die bereits in der Vergangenheit gespendet haben, neigen also eher dazu,
die Intention zu haben, wieder zu spenden, als auch tatséchlich eine Geldspende zu
leisten. Dartiber hinaus hat das vergangene Spendenverhalten einen direkten positiven
Einfluss auf die wahrgenommene Kontrolle (b =0,49; B =0,17; p=0,01; SE =0,19).
Wurde in der Vergangenheit Geld gespendet, wird die Kontrolle tiber die Geldspende als
héher empfunden. Dementgegen lasst sich kein signifikanter Effekt zwischen dem
vergangenen Verhalten und der Einstellung gegeniiber Geldspenden feststellen
(b =0,27;  =0,10; p = 0,14; SE = 0,18). Auf Basis der mittels Bootstrapping gezogenen
Stichprobe von 500 ergibt sich ein standardisierter Gesamteffekt von vergangenem

Verhalten auf die Spendenintention von 0,26 (p < 0,01; 95%-Konfidenzintervall:
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[0,16:0,39]) und auf das Spendenverhalten von 0,43 (p < 0,01; 95%-Konfidenzintervall:
[0,33:0,52]). Insgesamt kann die Hypothese H3c ,Personen, die schon in der
Vergangenheit gespendet haben, haben eher die Intention, auch zukinftig Geld an
Nonprofit Organisationen zu spenden” somit bestatigt werden. Darutber hinaus wird auch
die Hypothese H4d ,Es gibt eine statistisch signifikante positive Korrelation zwischen
dem vergangenen Verhalten und der wahrgenommenen Kontrolle* angenommen.
Hypothese H4c ,Es gibt eine statistisch signifikante positive Korrelation zwischen
vergangenem Verhalten und der Einstellung gegentiber dem Verhalten* wird hingegen

verworfen.

Ebenso wie die Einstellung zeigen auch die subjektiven Normen in dem modifizierten
erweiterten Modell keine signifikante Wirkung mehr auf die Intention (b = 0,12; g = 0,07,
p =0,17; SE =0,09). Dies zeigt, dass die anderen Faktoren eine wesentlich gré3ere
Wirkung zu haben scheinen. Betrachtet man die Gewichtung der Frage zu subjektiven
Normen genauer, kann eine mogliche Erklarung gefunden werden. Insgesamt scheint
es fur junge Erwachsene nicht von vorrangiger Relevanz zu sein, hinsichtlich
Geldspenden den Erwartungen anderer zu entsprechen. Auf einer 7-stufigen Skala
(1 = gar nicht wichtig; 7 = sehr wichtig) wurde bewertet, wie wichtig es den Befragten sei,
hinsichtlich Geldspenden das zu tun, was andere von ihnen erwarten. Am ehesten
scheint hier die Meinung des Partners oder der Partnerin als wichtig (M = 3,39; Mdn =
4,00; SD = 2,02). Trotzdem geben auch hier 36,3 Prozent an, dass es ihnen gar nicht
wichtig sei, das zu tun, was der Partner oder die Partnerin von ihnen erwarte, wahrend
nur 3,7 Prozent angeben, dass es ihnen dies sehr wichtig sei. Ahnliches zeigt sich bei
dem Wunsch, der Erwartung von Eltern (M = 2,99; Mdn = 2,00; SD = 2,07), Freundinnen
und Freunden (M = 2,76, Mdn = 2,00; SD = 1,86), sowie Kolleginnen und Kollegen (M =
2,17; Mdn = 1,00; SD = 1,50) zu entsprechen. Am wenigsten wichtig ist jungen
Erwachsenen das zu tun, was sie von den Medien vermittelt bekommen (M = 1,63; Mdn
=1,00; SD = 1,15). Fast zwei Drittel geben an, dass es ihnen gar nicht wichtig sei, dass
zu tun, was ihnen von den Medien empfohlen wird, und nur fir 1,6 Prozent ist dies sehr

wichtig.

Weiterhin relevant ist auch in dem modifizierten erweiterten Modell die wahrgenommene
Kontrolle als Pradiktor fur die Spendenintention (b =0,25; f=0,20; p<0,001;
SE = 0,07). Erwéhnenswert ist an dieser Stelle auch, dass fehlende finanzielle Mittel
keine vorrangige Rolle fir die wahrgenommene Kontrolle Uber Geldspenden zu spielen
scheinen. Mit 32,2 Prozent stimmen knapp ein Drittel der Befragten der Aussage ,hicht
genug Geld fur eine Spende zu haben* ganz und gar nicht zu. Im Vergleich dazu stimmen

dieser Aussage 19,9 Prozent voll und ganz zu. Insgesamt zeigt sich somit eine Tendenz,
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dass die Befragten nicht das Geflihl haben sie hatte zu wenig finanzielle Ressourcen fur
eine Geldspende (M = 3,59; Mdn = 3,00; SD = 2,38).

Die Spendenintention hat eine signifikant positive Wirkung auf das Spendenverhalten
(b=0,43; B =0,44; p < 0,001; SE = 0,08). Je eher junge Erwachsene also die Intention
zu spenden haben, desto eher spenden diese auch tatsachlich Geld an Nonprofit
Organisationen. Somit kann die Hypothese H3d , Je hoher die Spendenintention von
jungen Erwachsenen in Osterreich ist, desto eher spenden diese Geld an Nonprofit

Organisationen” bestéatigt werden.

Die folgende Tabelle gibt einen Uberblick tiber die standardisierten Beta Koeffizienten
aus dem Standard-Modell der Theorie des geplanten Verhaltens (Modell 1) und dem

modifizierten erweiterten Modell, welches in dieser Arbeit vorgeschlagen wird (Modell 2).

Tabelle 15: Standardisierte Beta Koeffizienten aus den relevanten Modellen

Modell 1 Modell 2

Spenden- Spenden Spenden- Spenden-

intention erhalten intention B verhalten 3
Einstellung 0,21* -0,03
Subjektive 0.15* 0.07
Normen
Kontrolle 0,37*** 0,38 0,20%**
Moralische 0 5wk 0 21k
Normen ’ ’
Vergangenes .. ke
Verhalten 023 0,32
Vertrauen 0,09
Intention 0,73*** 0,44***

Quelle: eigene Darstellung, Daten aus SPSS AMOS
Anmerkung: * p < 0,05; ** p < 0,01; *** p < 0,001

Weiters wurde der Einfluss von Kontrollvariablen in dem erweiterten Modell Gberprift. In
dieser Arbeit wurden die Hypothesen aufgestellt, dass sowohl Alter und Einkommen, als
auch die Anzahl an empfangenen Spendenaufrufen verschiedene Pradiktorvariablen
beeinflussen. Diese wurden im nachsten Schritt in das modifizierte erweiterte Modell
inkludiert, um ihre Effekte auf die Variablen zu testen. Der Modell-Fit ist auch mit den
zusatzlichen Kontrollvariablen hoch, weshalb in Folge auch ihre Effekte in dem Modell

getestet werden konnten. Die Modell-Fit Indizes kdnnen in Tabelle 15 abgelesen werden.
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Tabelle 16: Modell-Fit Indizes des modifizierten Modells inklusive Kontrollvariablen

Model X2 p x2/df NFI CFI RMSEA PCLOSE
Deltal

Default 10,25 0,25 1,28 0,99 1 0,04 0,57

Model

Quelle: eigene Darstellung, Daten aus SPSS AMOS

Entgegen der urspriinglichen Annahme zeigt sich in der Auswertung, dass die Héhe des
Einkommens keinen signifikanten Einfluss auf die wahrgenommene Kontrolle hat
(b =-0,04; B =-0,51; p=0,54; SE =0,06). Hypothese H4a , Je hther das Einkommen
von jungen Erwachsenen in Osterreich ist, desto hoher ist die wahrgenommene Kontrolle
Uber die Geldspende* wird somit als nicht zutreffend erachtet. Auch auf die
Spendenintention hat das Einkommen keinen signifikanten Effekt (b = 0,08; B = 0,08;
p =0,179; SE =0,06). Dementgegen kénnen signifikant positive Einflisse von der
Einkommenshohe auf die Einstellung gegeniber Spenden (b = 0,14; 8 = 0,21; p = 0,01;
SE = 0,05) sowie auf das Spendenverhalten (b =0,16; B = 0,18; p < 0,001; SE = 0,04)
beobachtet werden. Das bedeutet, je hoher das Einkommen ist, desto positiver ist die
Einstellung gegentiber Spenden und desto eher wird gespendet. Des Weiteren gibt es
positive Korrelationen zwischen Einkommen und Vertrauen gegeniber Nonprofit
Organisationen (r = 0,2; p = 0,01) sowie zwischen Einkommen und dem vergangenen
Verhalten (r = 0,25; p < 0,00).

Die empfangenen Hilfsaufrufe haben wie erwartet einen statistisch signifikanten Einfluss
auf die wahrgenommene Kontrolle der befragten Personen (b=0,26; B = 0,20;
p =0,002; SE =0,08). Das bedeutet, je 6fter Personen nach Geldspenden gefragt
werden, desto hoher nehmen sie die Kontrolle tber die tatsachliche Durchfiihrung der
Spende wahr. Kein signifikanter Zusammenhang konnte hingegen zwischen den
empfangenen Spendenaufrufen und den subjektiven Normen festgestellt werden
(r=-0,08; p=0,28). Hypothese H4b ,Je ofter junge Erwachsene in Osterreich mit
Hilfsaufrufen konfrontiert werden, desto héher sind auch die wahrgenommene Kontrolle
Uber die Geldspende sowie die empfundenen subjektiven Normen, Geld zu spenden”
wird somit nur zum Teil bestatigt. Wahrend der Einfluss der Hilfsaufrufe auf die
wahrgenommene Kontrolle anerkannt werden kann, wird der Zusammenhang der
empfangenen Aufrufe mit subjektiven Normen negiert. Interessant ist dartiber hinaus,
dass auch kein signifikanter Effekt der empfangenen Hilfsaufrufe auf die
Spendenintention (b = 0,10; B = 0,06; p = 0,21; SE = 0,08) oder das Spendenverhalten
(b =-0,03; B =-0,002; p = 0,96, SE = 0,07) nachgewiesen werden kann.

Ferner ist erwdhnenswert, dass die Kontrollvariable ,Alter” ausschliel3lich einen
signifikanten Einfluss auf die wahrgenommene Kontrolle hat (b =0,07; 8 =0,20;
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p =0,02; SE =0,03), nicht jedoch auf die Einstellung (b =-0,04; B =-0,14; p =0,10;
SE = 0,05), die Spendenintention (b =0,05; B =0,12; p=0,06; SE =0,03) oder das
Spendenverhalten (b = 0,004; 8= 0,01; p = 0,88; SE = 0,02). Das bedeutet, je alter eine
Person ist, desto hoher ist die wahrgenommene Kontrolle Uber eine Geldspende. Zu
beachten ist, dass nur Personen zwischen 16 und 29 Jahren befragt wurden, und diese
Schlisse somit nur fur die genannte Altersgruppe gemacht werden kdnnen. Weiters gibt
es signifikante positive Korrelationen zwischen Alter und vergangenem Verhalten
(r=20; p=0,005), Alter und Vertrauen (r =0,22; p =0,003), Alter und subjektiven
Normen (r = 0,18; p = 0,013) sowie Alter und moralischen Normen (r = 0,18; p = 0,011).

Zuletzt wurde auf explorativer Basis untersucht, ob das Geschlecht die Pradiktoren fir
Spendenintention und -verhalten beeinflusst. Dafiir wurde eine Multigroup Analyse auf
Basis eines Chi-Quadrat-Tests durchgefihrt, in dem die zwei Modelle frei geschatzt
wurden. Der Chi-Quadrat-Test des Gesamtmodells ist signifikant (x? = 26,45; p = 0,03),
was bedeutet, dass es relevante Unterschiede zwischen dem Modell fir Manner und

Frauen gibt.

Auf Basis dieser Erkenntnis wurden einzelne Pfade fixiert, um die Signifikanz des
Unterschieds fir einzelne Variablen herauszuarbeiten. Ein statistisch signifikanter
Unterschied zwischen Méannern und Frauen zeigte sich beim Einfluss von vergangenem
Verhalten auf die wahrgenommene Kontrolle (x? = 4,2; p = 0,04). Wahrend bei Mannern
ein signifikant positiver Einfluss des vergangenen Verhaltens auf die wahrgenommene
Kontrolle (b = 1,02; B = 0,33; p = 0,001; SE = 0,31) festgestellt werden kann, ist dieser
Effekt bei Frauen nicht signifikant (b = 0,21; p = 0,08; p = 0,39; SE = 0,87).

Ferner zeigen sich signifikante Unterschiede hinsichtlich des Einflusses von moralischen
Normen auf das Spendenverhalten (x? = 5,18; p = 0,02). Wahrend moralische Normen
bei Frauen einen signifikanten Einfluss auf das Spendenverhalten haben (b = 0,37,
B =0,28; p<0,001; SE =0,10), ist dies bei Mannern nicht der Fall (b = 0,04; 8 = 0,03;
p =0,74; SE = 0,11).

Zuletzt kann ein signifikanter Unterschied zwischen Mannern und Frauen in Bezug auf
den Einfluss von Vertrauen auf die Spendenintention festgestellt werden (x2 = 3,82;
p = 0,05). Wéhrend das Vertrauen die Spendenintention von Frauen positiv beeinflusst
(b =0,29; B =0,16; p=0,02; SE =0,13), ist dies bei Mannern nicht der Fall (b =-0,07;
B =-0,05; p =0,63; SE = 0,14).

Es zeigt sich also, dass fir junge Manner das vergangene Verhalten wichtiger fiir die
Bildung einer Spendenintention ist, als dies fur junge Frauen der Fall ist. Flr junge

Frauen stellen dafur die moralischen Normen sowie das Vertrauen in Nonprofit
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Organisationen wesentlich wichtige Pradiktoren fir deren Spendenintention dar, als dies
bei jungen Mannern der Fall ist. In Folge werden alle besprochenen Ergebnisse

diskutiert.

8 Diskussion und Ausblick

In diesem Kapitel werden die Ergebnisse kurz zusammengefasst und schlief3lich kritisch
reflektiert. Weiters wird betrachtet, inwiefern die Ergebnisse der vorliegenden Arbeit
vorhergehende Studien unterstiitzen oder diesen widersprechen. Danach werden die

Starken und Limitationen der Studie besprochen.

Geldspenden von Privatpersonen werden fur Nonprofit Organisationen zu einer immer
wichtigeren Einkommensquelle. In Osterreich, aber auch iiber die Landergrenzen
hinaus, zeigt sich, dass sowohl die Spendenhthe als auch die Spendenhaufigkeit mit
dem Alter zunehmen. Die aktuell geringe Spendenbeteiligung von jungen Erwachsenen
in Osterreich lasst auf ein groRes ungenutztes Potential schlieRen, diese Personen als
Spenderinnen und Spender zu gewinnen und sie langfristig an die Organisation zu
binden. Um besser verstehen zu lernen, wie junge Personen in Osterreich zu
Geldspenden bewegt werden kdnnen, untersucht die vorliegende Arbeit Pradiktoren fur
die Spendenintention und das Spendenverhalten von jungen Erwachsenen. Damit soll
die Frage beantwortet werden, welche Faktoren die Intention von jungen Erwachsenen
beeinflussen, Geld an Nonprofit Organisationen zu spenden, und welche Schliisse sich

in Bezug auf das Spendenverhalten ziehen lassen.

Die Hypothesengenerierung erfolgte auf Basis theoretischer Annahmen. Dafir wurde
die zugrundeliegende Theorie des geplanten Verhaltens herangezogen, welche
annimmt, dass, je positiver die Einstellung gegeniber Geldspenden ist, je hoher die
empfundenen subjektiven Normen sind und je héher die wahrgenommene Kontrolle ist,
desto eher Geld gespendet wird. Auf Basis der Literatur wurde ein erweitertes Modell
mit den zusatzlichen Faktoren ,moralische Normen“, ,vergangenes Verhalten* und
Lvertrauen gegenuber Nonprofit Organisationen“ vorgeschlagen. Sowohl das
grundlegende als auch das erweiterte Modell, ebenso wie die Hypothesen, wurden in
einem quantitativen Forschungsansatz Uberprift. Das Standard-Modell konnte bestétigt
werden, das vorgeschlagene erweiterte Modell wurde in Teilen jedoch abgelehnt, da
dieses einen schlechten Modell-Fit aufwies, was darauf schlieRen lasst, dass das
vorgeschlagene Modell nicht zu den erhobenen Daten passt. Es wurde daher modifiziert,
wobei alle Faktoren beibehalten werden konnten, allerdings zwei Faktoren nun
zusatzlich als Mediatorvariablen in dem Modell fungierten. Die Variable ,Einstellung”

mediiert den Effekt von moralischen Normen, subjektiven Normen, Vertrauen und
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vergangenem Verhalten auf die Spendenintention. Die Variable ,wahrgenommene
Kontrolle* mediiert den Einfluss von Vertrauen und vergangenem Verhalten auf die
Spendenintention. Das modifizierte Modell konnte schlieBBlich fir weitere Analysen

herangezogen werden.

Zusammenfassend lasst sich sagen, dass die moralischen Normen als wichtigster
Faktor fur die Bildung einer Spendenintention gesehen werden kdnnen. Weiters spielen
das vergangene Verhalten und die wahrgenommene Kontrolle eine Rolle bei der Bildung
der Spendenintention. Sowohl die Einstellung als auch die subjektiven Normen haben
im Standard-Modell mit nur drei Variablen zwar einen positiven Effekt auf die
Spendenintention. Wird das Modell jedoch um die zusatzlichen Faktoren erweitert, so
wird die Wirkung relativiert, und weder die Einstellung noch die subjektiven Normen
zeigen einen statistisch signifikanten Effekt auf die Spendenintention. Daraus lasst sich
schliel3en, dass diese nur eine nachgelagerte Rolle spielen. Das Vertrauen in Nonprofit
Organisationen hat insgesamt nur einen indirekten Effekt auf die Spendenintention,
ausschlieRlich bei Frauen kann auch ein direkter signifikanter Effekt von Vertrauen auf

die Spendenintention nachgewiesen werden.

Fur das Spendenverhalten zeigten sich sowohl die moralischen Normen als auch das
vergangene Verhalten als relevante Pradiktoren. Indirekt beeinflussen dariiber hinaus
die wahrgenommene Kontrolle und das Vertrauen das Spendenverhalten. Zuletzt zeigte
sich, dass, je starker die Spendenintention ist, desto eher Geld gespendet wird. Daraus
l&sst sich schlieRen, dass die Spendenintention, wie in dem Modell vorgeschlagen, einer
tatséchlichen Geldspende vorgelagert ist.

Zuletzt konnten Effekte des Alters in der untersuchten Altersgruppe, der
Einkommensh6he und der empfangenen Spendenaufrufe auf ausgewéhlte Faktoren
beobachtet werden. Darliber hinaus ergeben sich signifikante Unterschiede zwischen
den Geschlechtern hinsichtlich der Wirkung des vergangenen Verhaltens auf die
wahrgenommene Kontrolle, der moralischen Normen auf das Spendenverhalten, sowie

des Vertrauens auf die Spendenintention.

8.1 Diskussion der Ergebnisse

Die Kausalitat der untersuchten Variablen ist theoretisch begrindet und wurde empirisch
Uberprift. Dabei haben sich einige interessante Ergebnisse gezeigt, von denen in Folge
einige nochmals im Detail diskutiert und hinterfragt werden sollen. Es wird sich zeigen,
dass auch die zugrundeliegende theoretische Basis durchaus kritisch zu betrachten ist

und fur zukunftige Forschung hinterfragt werden muss.
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Im ersten Schritt scheint erwahnenswert, dass in der vorliegenden Arbeit kein
signifikanter Zusammenhang zwischen dem Alter und der Spendenintention bzw. dem
Spendenverhalten festgestellt werden konnte. Scheint dies auf den ersten Blick vielen
Studien zu widersprechen, so kann unter Betrachtung der untersuchten Altersgruppe
sehr wohl ein Zusammenhang zu anderen Studien hergestellt werden. Neumayr &
Schober (2012, S.5) fanden in ihrer Studie in Osterreich, dass der Anteil der
Spendenden unter 30 Jahren wesentlich niedriger ist als jener bei Personen zwischen
30 und 64 Jahren. Am hochsten war die Spendenbeteiligung bei Personen lber 60
Jahren. Insofern scheint in der untersuchten Altersgruppe zwischen 16 und 29 Jahren
das Alter noch keinen relevanten Unterschied fir die Spendenintention oder das
Spendenverhalten zu machen. Einzig auf die wahrgenommene Kontrolle und das
vergangene Verhalten hat ein héheres Alter einen positiven Einfluss, was insofern Sinn
macht, da das hohere Alter ganz natirlich die bereits erlebten Méglichkeiten zu spenden
erhoht. Die héhere wahrgenommene Kontrolle mit steigendem Alter kann einerseits
damit erklart werden, dass die Kontrolle tendenziell auch als héher empfunden wird,
wenn bereits einmal gespendet wurde, sowie damit, dass mit steigendem Alter auch die
Wabhrscheinlichkeit des eigenen Einkommens steigt, was wiederum mit einem hoéheren

Kontrollempfinden einhergeht.

Die moralischen Normen zeigen in dem erweiterten Modell eindeutig den starksten Effekt
auf die Spendenintention. Je eher junge Erwachsene es also als moralische Norm
sehen, Geld an Nonprofit Organisationen zu spenden, desto eher haben diese auch die
Intention, das zu tun. Daruber hinaus zeigt sich ebenso ein direkter positiver Effekt von
moralischen Normen auf die tatsachliche Geldspende. Damit unterstiitzt die vorliegende
Arbeit vorhergehende Ergebnisse, unter anderem aus den Studien von Smith &
McSweeney (2007) sowie von Van der Linden (2011), welche moralische Normen
bereits als wichtigen Pradiktor fir Geldspenden identifiziert haben. Erwéahnenswert ist,
dass im Geschlechtervergleich nur unter den weiblichen Studienteilnehmern ein direkter
signifikanter Effekt von moralischen Normen auf das Spendenverhalten besteht,
wahrend das bei méannlichen Studienteilnehmern nicht der Fall ist. Zwar sind die
moralischen Normen somit bei Mannern auch fir die Bildung der Spendenintention von
Relevanz, fir die tatsédchliche Geldspende spielen sie allerdings nur eine
nebensachliche Rolle. Sowohl bei Mannern, als auch bei Frauen geht dartiber hinaus
mit hoheren moralischen Normen hinsichtlich Geldspenden auch eine positivere
Einstellung gegentiber diesen einher. Insgesamt kbénnen die moralischen Normen somit
als der wichtigste Pradiktor fur die Spendenintention angesehen werden. Eine

interessante Frage, die sich aus dieser Erkenntnis auftut, ist jene, ob dies Im
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Umkehrschluss auch bedeutet, dass jiingere Personen in Osterreich, welche wesentlich
weniger spenden als hohere Altersgruppen, ebenso weniger stark ausgepragte
moralische Werte hinsichtlich Geldspenden haben oder inwiefern sich diese
unterscheiden. Dariliber hinaus ware eine ganz generelle Frage, ob sich die moralischen
Werte in der jungen Altersgruppe nur beim Thema Geldspenden oder auch hinsichtlich
anderer philanthropischer Tatigkeiten, oder sogar der generellen Hilfsbereitschaft, von
jenen der alteren Personen unterscheiden. Diese Fragen kénnen mit den vorliegenden
Daten nicht beantwortet werden. Die Hintergriinde und Unterschiede genauer zu
kennen, kénnte aber aufschlussreich sein, um eine Verschiebung von moralischen
Werten sowie mdgliche Grunde dafiir zu erkennen. Genauere Erkenntnisse dazu
kénnten ebenso zu einem besseren Verstandnis moglicher Angriffspunkte fur die

Gewinnung von jlingeren Gruppen an Spenderinnen und Spendern bringen.

In vorhergegangenen Studien zeigte sich durchwegs, dass junge Erwachsene eher die
Intention entwickeln, Geld zu spenden, je positiver ihre Einstellung gegeniber Spenden
ist (Gorczyca & Hartman, 2017, S. 423; Knowles et al., 2012, S. 2105f.; Webb, Green &
Brashear, 2000, S. 306). Dies konnte auch in der vorliegenden Arbeit bestatigt werden.
Interessant ist jedoch, dass diese Wirkung durch das Hinzufligen von weiteren Faktoren
relativiert wurde. Im modifizierten erweiterten Modell zeigt Einstellung keinerlei
signifikante Wirkung mehr auf die Spendenintention, sodass angenommen werden
muss, dass eine positivere Einstellung gegeniiber Geldspenden nicht notwendigerweise
auch zu einer hoheren Spendenintention fuhrt. Dieses Ergebnis widerspricht diversen
Studien, so auch jener von Knowles et al. (2012), welche unter jungen Erwachsenen
durchgefuhrt wurde und bei der die Einstellung einen der wichtigsten Pradiktoren fur die
Intention, Geld zu spenden, darstellte.

Eine mogliche Erklarung fir die weniger starke Wirkung von Einstellung in der
Kombination mit anderen Faktoren kénnte die Betrachtung der Ergebnisse einer Studie
in Frankreich bringen (Urbain, Gonzales & Le Gall-Elly, 2013, S. 167). In dieser zeigten
sowohl Spendende als auch Nicht-Spendende eine positive Einstellung gegentber
Spenden. Insofern kann angenommen werden, dass eine wesentlich groRere Anzahl an
Personen zwar eine grundséatzlich positive Einstellung gegentber Geldspenden hat,
oder diese zumindest nicht als negativ wahrnimmt, dies aber trotzdem noch nicht
ausreicht, um zu einer Intention oder tatsachlichen Spende zu flhren. Diese
~Einstellungs-Verhaltens-Liicke" ist lange bekannt und wurde auch in anderen Studien
bereits mehrmals nachgewiesen. In einer Literaturibersicht Gber Studien, die sich mit
spezifischen  Einstellungen und dem daraus resultierenden  Verhalten

auseinandersetzen, kommt Wicker (1969, S. 64f.) zu dem Schluss, dass es sogar
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wesentlich wahrscheinlicher ist, dass Einstellungen nicht oder nur gering mit dem an den
Tag gelegten Verhalten in Verbindung stehen als dass diese einen signifikanten
Zusammenhang haben. Insgesamt werden in diesen Studien oftmals weitere Faktoren
genannt, welche das Verhalten starker beeinflussen als die Einstellung. Und auch eine
Studie unter jungen Erwachsenen in Belgien zu nachhaltigem Lebensmittelkonsum
kommt zu dem Ergebnis, dass es eine durchaus nicht zu vernachlassigende Gruppe an
Personen gibt, die eine positive Einstellung gegenliber nachhaltigen Lebensmitteln
haben, jedoch nicht die Intention diese zu kaufen, und umgekehrt ebenso Personen, die
eine eher negative Einstellung haben und trotzdem die Intention haben, nachhaltige
Lebensmittel zu kaufen (Vermeir & Verbeke, 2006, S. 182). Im Falle der vorliegenden
Arbeit konnte gezeigt werden, dass die Faktoren ,moralische Normen“, ,vergangenes
Verhalten“ sowie ,wahrgenommene Kontrolle* eine weitaus wichtigere Rolle bei der
Bildung einer Spendenintention spielen als die Einstellung gegeniiber Geldspenden, und
dass somit auch hier von einer Liicke zwischen Einstellung und Verhalten ausgegangen

werden kann.

Auch bei der Wirkung der subjektiven Normen zeigte sich ein nicht ganz eindeutiges
Bild. Wiederum gab es einen signifikanten Effekt der subjektiven Normen im Standard-
Modell, mit den zusatzlichen Pradiktoren im modifizierten erweiterten Modell wurde
dieser Effekt jedoch relativiert. Dies fuhrt zu dem Schluss, dass zwar eine Wirkung
gegeben ist, andere Faktoren jedoch wesentlich relevanter fir die Spendenintention
sind. Auch die Literatur ist sich uneins, ob der soziale Druck wesentlich fur das
Spendenverhalten von jungen Erwachsenen ist und kommt regelmafRlig zu unter-
schiedlichen Ergebnissen (siehe Kapitel 3.2.3). Insgesamt scheint es jungen
Erwachsenen in Osterreich jedoch weniger wichtig zu sein, hinsichtlich Geldspenden
das zu tun, was andere von ihnen erwarten. Betrachtet man die Frage im Detail, so zeigt
sich, dass noch am ehesten die Meinung des Partners oder der Partnerin wichtig ist,
wobei jedoch auch hier immer noch ein Drittel der Befragten angibt, dass es ihnen
hinsichtlich Geldspenden gar nicht wichtig sei, das zu tun, was der Partner oder die
Partnerin nach eigener Einschatzung erwartet. Besonders unwichtig in Bezug auf eine
Geldspende empfinden junge Erwachsene das, was sie von Medien empfohlen
bekommen. Ein mdglicher Schluss, der daraus folgt, dass die Medien bei der
Meinungsbildung als unwichtig eingestuft werden und auch werbliche Spendenaufrufe
als Spendenausldser kaum relevant sind, ist, dass junge Erwachsene eine gewisse
Abwehrhaltung gegen werbliche Botschaften entwickelt haben. Dies kann auch durch
eine Studie in Neuseeland unter jungen Erwachsenen bestatigt werden, welche den als

manipulativ eingeschétzten Hilfsaufrufen von Nonprofit Organisationen nicht mehr
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nachkommen wollten (Dalton, Madden, Chamberlain, Carr & Lyons, 2008, S. 501). Eine
andere Erklarung fur die generell geringe Relevanz der Meinung von Bezugspersonen
und -gruppen ist, dass gerade bei den préferierten Spendenarten Uber Internet, Dauer-
oder Abbuchungsauftrag oder Erlagschein angenommen werden kann, dass die
tatséchliche Spende unbeobachtet von der jeweiligen Bezugsgruppe stattfindet und
auch deshalb der soziale Druck weniger relevant ist. Umgekehrt werden jedoch als
wichtigster Ausloser, Geld zu spenden, Gesprache mit Freundinnen und Freunden
angegeben, was wiederum fir eine Relevanz wichtiger Bezugsgruppen und -personen
spricht. Es kann somit angenommen werden, dass die Meinungsbildung junger
Erwachsener in Osterreich vor allem vom personlichen sozialen Umfeld beeinflusst wird,
die Spendenintention oder die tatsachliche Geldspende hingegen nicht vorrangig durch

den empfundenen sozialen Druck ausgeldst wird.

Die wahrgenommene Kontrolle zeigt, wie erwartet, einen signifikanten Einfluss auf die
Spendenintention. Die Ergebnisse unterstlitzen somit vorhergehende Studien, in
welchen sich die Kontrolle bereits als wichtiger Faktor fur die Spendenintention
herausgestellt hat (Knowles et al., 2012; White et al., 2017; Veludo-de-Oliveira et al.,
2017). Es zeigt sich hingegen ausschlieBlich ein indirekter Einfluss der
wahrgenommenen Kontrolle auf das tatsachliche Spendenverhalten, womit die
Ergebnisse zur ursprunglichen Theorie des geplanten Verhaltens im Widerspruch
stehen (Ajzen, 1991; 1991a). Da die Befragung nur zu einem einzigen Zeitpunkt
stattgefunden hat und auch lediglich auf der Selbsteinschatzung junger Erwachsener
basierte, kann jedoch angenommen werden, dass der erwartete direkte Effekt zwischen
der Kontrolle und dem Spendenverhalten, welcher in der Realitat in der Zukunft liegen
wirde, nicht vollstandig abgebildet werden konnte und auch deshalb wegfallt. So wurden
beispielsweise die verfiigbaren finanziellen Mittel bzw. die Verfugbarkeit selbst nur zu
einem Zeitpunkt eingeschatzt. Die tatsachliche Entwicklung der Faktoren kénnte jedoch
nur in einer Langzeitstudie Uberprift werden, in welcher es durchaus die Mdglichkeit
gabe, dass sich der direkte Effekt auch zeigt. Dies aber nur unter der Voraussetzung,
dass die erleichternden oder hinderlichen Faktoren fir eine Geldspende auch bewusst
von den befragten Personen wahrgenommen wirden. Unbewusste Faktoren, die eine
Geldspende verhindern, kdnnten nur in einem experimentellen Studiendesign genauer
erforscht werden. Insgesamt kann angenommen werden, dass sowohl das kurzfristige
Studiendesign als auch die Selbsteinschatzung, die ausschlie3lich auf bewussten
Wahrnehmungen basiert, den direkten Effekt von Kontrolle auf Verhalten beeinflussen.

Trotzdem hat die wahrgenommene Kontrolle eine bedeutende Relevanz fir
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Geldspenden, da sie eine Grundlage fur die Bildung einer Spendenintention bildet und

somit auch indirekt das Spendenverhalten beeinflusst.

Hinsichtlich der wahrgenommenen Kontrolle ist des Weiteren interessant, dass sich in
vorhergehenden Studien gezeigt hat, dass die fehlenden finanziellen Ressourcen unter
jungen Erwachsenen oftmals als einer der Hauptgriinde angegeben werden, nicht zu
spenden (Fundraising Verband Austria, 2017, S. 14; Neumayer & Schober, 2009,
S. 33f.; Knowles, Hyde & White, 2012, S. 2104). Diese Annahme kann durch die
vorliegenden Daten nicht bestatigt werden, da die Ergebnisse darlegen, dass die
Mehrheit nicht das Gefihl hat, tber insuffiziente finanzielle Mittel fiir eine Geldspende
zu verfliigen. Ebenso zeigt sich kein signifikanter Zusammenhang zwischen dem
Einkommen und der wahrgenommenen Kontrolle Uber die Geldspende oder dem
Einkommen und der Spendenintention. Trotzdem hat sich herausgestellt, dass eher
gespendet wird, wenn das Einkommen hoher ist. Dies fuhrt zu dem Schluss, dass die
wahrgenommene Kontrolle an sich ein wichtiger Pradiktor fir die Spendenintention ist,
das Einkommen dafiir jedoch keine vorrangige Bedeutung hat, wohingegen das

Einkommen bei der tatsadchlichen Geldspende aber schliel3lich doch eine Rolle spielt.

Erwéhnenswert ist dariber hinaus die Wirkung von vergangenem Verhalten und des
Vertrauens in Nonprofit Organisationen auf die wahrgenommene Kontrolle. Dass eine
vorhergehende Spende die wahrgenommene Kontrolle erhdht, hat sich bereits in einer
Studie von Doll & Ajzen (1992) gezeigt und wird durch die vorliegende Studie untersttitzt.
Dies erscheint insofern plausibel, als eine Handlung, die bereits einmal ausgefiihrt
wurde, eindeutig erreichbar und kontrollierbar erscheint. Eine noch nie ausgefiihrte
Handlung hingegen kann mit Unsicherheit verbunden sein. Die Wirkung von Vertrauen
auf die wahrgenommene Kontrolle scheint auf den ersten Blick weniger nachvollziehbar.
Es hat sich jedoch in vorhergehenden Studien gezeigt, dass fir das Vertrauen in
Nonprofit Organisationen vor allem die Transparenz, woflr das gespendete Geld
eingesetzt wird, von Relevanz ist. Verstarkte Transparenz geht mit einem gré3eren
Bewusstsein fir den Einsatz der Spende einher und kann somit auch zu einem starkeren
Gefuhl der eigenen Kontribution flhren (siehe Kapitel 3.2.2). Das impliziert, dass
Personen, die einer Nonprofit Organisation vertrauen, auch eher das Gefiihl haben,
einen wichtigen Beitrag zu leisten bzw. zu wissen, wohin das Geld geht. Dies kann zu
einem Gefuhl der Kontrolle Uber die eigene Geldspende beitragen, womit sich der

positive Einfluss von Vertrauen auf die Kontrolle erklaren liel3e.

Ferner haben auch die empfangenen Hilfsaufrufe eine Wirkung auf die wahrgenommene
Kontrolle. Je mehr Hilfsaufrufe empfangen werden, desto hoher ist auch die

wahrgenommene Kontrolle tber eine Geldspende. Dies bestatigt, dass Verfugbarkeit
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einen wichtigen Faktor fur die Kontrollwahrnehmung darstellt, wie unter anderem in einer
vorhergehenden Studie zu nachhaltigem Lebensmittelkonsum ebenso festgestellt wurde
(Vermeir & Verbeke, 2008). Somit wird die wahrgenommene Kontrolle bei
Spendenaufrufen durch das Erdffnen von Mdoglichkeiten bzw. Aufzeigen von
Verfligbarkeit geférdert. Uberdies kann angenommen werden, dass dieser Effekt auch
durch die Verfugbarkeit an den richtigen Kontaktpunkten gefordert werden kann. Der
Grof3teil an jungen Erwachsenen praferiert die Geldspende (iber das Internet, weshalb
davon ausgegangen werden kann, dass diese Spendenart auch weiterhin an Relevanz
gewinnen wird. Zudem geben Bekkers & Wiepking (2011a, S. 931) zu bedenken, dass
die Art, durch die potentielle Spenderinnen und Spender nach einer Spende gefragt
werden, die Effektivitdt der Hilfsaufrufe bestimmt. Die Ergebnisse zeigen, dass die
Mehrheit der Befragten als Spendenausloser Gesprache mit Freundinnen und Freunden
wahrnimmt, und knapp ein Drittel davon gab an, auf Spendenaufrufe von Organisationen
auf Social Media zu reagieren. Deutlich geringer wird die Relevanz von Werbung, sei es
in Fernsehen, Radio oder Magazinen, oder auch von E-Mails als Spendenausloser
eingeschatzt. Ebenso hat sich gezeigt, dass es jungen Erwachsenen nicht wichtig ist,
hinsichtlich Geldspenden das zu tun, was Medien vorschlagen. Dies impliziert, dass
Werbung und werbliche Spendenaufrufe zuklnftig weniger Bedeutung fir das
Fundraising haben werden, wogegen die N&he zu den Spendenden und deren

Bezugsgruppen immer wichtiger wird.

Vertrauen hat neben dem Einfluss auf die wahrgenommene Kontrolle auch eine
signifikante Wirkung auf die Einstellung gegeniiber Geldspenden. Je eher die Personen
Nonprofit Organisationen vertrauen, desto positiver ist auch die Einstellung gegenuber
Spenden. Entgegen der Erwartung zeigt sich jedoch kein direkter Zusammenhang
zwischen dem Vertrauen und der Intention Geld zu spenden, womit die vorliegende
Arbeit anderen Studien widerspricht, die durchgangig zu dem Schluss kommen, dass
Vertrauen einen wichtigen Einfluss auf die Spendenwahrscheinlichkeit hat (Bekkers,
2003, S. 607; Hager & Hedberg, 2016, S. 179f.; Klausegger, 2005, S. 132; Naskrent &
Siebelt, 2011, S. 770; Sargeant, Ford & West, 2005, S. 162f.; Sargeant & Lee, 2002,
S.792; Sargeant & Woodliffe, 2007, S. 61). Wéahrend es insgesamt also keinen direkten
Effekt von Vertrauen auf die Spendenintention bzw. das Spendenverhalten gibt, zeigt
sich jedoch ein indirekter Effekt auf beide GroRRen. Interessant ist dartiber hinaus, dass
die Relevanz des Vertrauens gegeniber Nonprofit Organisationen signifikante
Unterschiede zwischen jungen Mannern und jungen Frauen aufweist. Betrachtet man
das Modell fir die weiblichen Studienteilnehmer, so zeigt sich im Unterschied zu den

Méannern, dass das Vertrauen fir Frauen sehr wohl einen direkten positiven Effekt auf
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die Spendenintention hat. Dies weist also darauf hin, dass das Vertrauen in Nonprofit
Organisationen fir junge Frauen wichtiger fir eine Geldspende ist als fir junge Méanner.
Daraus lasst sich schlieBen, dass das Vertrauen zwar nur flr Frauen ein wichtiger
direkter Pradiktor fur die Spendenintention ist, jedoch auch insgesamt nicht komplett
vernachlassigt werden darf, da zumindest ein indirekter Effekt bei beiden Gruppen
besteht. In anderen Worten bedeutet das, dass Vertrauen trotzdem geférdert werden
solite, um den Weg zu einer potentiellen Geldspende von jungen

Erwachsenen — Mannern, wie Frauen — zu ebnen.

Ferner zeigt sich, dass auch vorhergehendes Verhalten einen wichtigen Préadiktor fir
zuklnftiges Spendenverhalten darstellt. Das vergangene Verhalten hat nicht nur einen
direkten Effekt auf die wahrgenommene Kontrolle, sondern auch auf die
Spendenintention und das Spendenverhalten. Je eher eine Person bereits einmal
gespendet hat, desto eher hat diese auch die Intention, dies wieder zu tun, und desto
eher spendet sie auch wiederholt. Damit unterstitzt die vorliegende Untersuchung
vorhergehende Studien, darunter unter anderem Smith & McSweeney (2007) und
Bekkers (2010), die zu demselben Ergebnis kamen. Dies unterstreicht noch einmal die
Wichtigkeit, bereits junge Menschen als Spendende zu gewinnen, um diese auch zum
zukUnftigen Spenden zu bewegen und als langfristige Spenderinnen und Spender zu

gewinnen.

Zuletzt konnte bestatigt werden, dass die Spendenintention einen direkten Pradiktor des
Spendenverhaltens darstellt. Zwar mundet die Spendenintention nicht immer in einer
Spende, jedoch ist dies wesentlich wahrscheinlicher, wenn die Intention bereits besteht.
Insofern erscheint es wichtig, junge Personen, die bereits die Intention haben, Geld zu
spenden, an den fir sie relevanten Punkten abzuholen und die Wahrscheinlichkeit einer

Geldspende somit zu erhdhen.

Insgesamt stellen die Ergebnisse auch die zugrundeliegende Theorie des geplanten
Verhaltens in ein kritisches Licht, welche nur drei Faktoren — namlich die Einstellung, die
subjektiven Normen sowie die wahrgenommene Kontrolle — als Grundlage fur
Verhaltensintentionen betrachtet. In der vorliegenden Untersuchung scheint nur die
wahrgenommene Kontrolle von betréchtlicher Relevanz, die anderen beiden Faktoren
spielen jeweils eine nachgelagerte Rolle. Einerseits kann somit argumentiert werden,
dass wichtige Variablen in dem Modell nicht ausreichend betrachtet werden und dieses
somit notwendigerweise erweitert werden muss. Andererseits sollte zukinftig Uberlegt
werden, ob die zusatzlichen Faktoren tatséchlich eigenstandige Faktoren sind oder nicht
viel eher eine Grundlage fir die in dem Modell der Theorie geplanten Verhaltens

definierten Variablen darstellen. Sowohl die zusétzlichen Variablen ,moralische Normen*
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als auch ,Vertrauen” zeigen jeweils eine signifikante Wirkung auf die Einstellung. Zwar
wurde argumentiert, dass die Einstellung, welche sich ausschlie3lich auf die Einstellung
gegenuber dem Verhalten beschrankt, diese Faktoren nicht ausreichend abbildet.
Trotzdem kann aufgrund der Ergebnisse festgestellt werden, dass es einen eindeutig
positiven Zusammenhang gibt. Insofern kann argumentiert werden, dass Vertrauen und
moralische Normen auch die Erwartung von positiven oder negativen Ergebnissen
aufgrund einer Spendentatigkeit beeinflussen und somit vielmehr eine Grundlage der
Einstellung darstellen. Ahnliches kann fiir das vergangene Verhalten vermutet werden,
welches einen signifikanten Effekt auf die wahrgenommene Kontrolle hat. Auch hier kann
somit argumentiert werden, dass dies vor allem eine Grundlage fir die wahrgenommene
Kontrolle darstellt. Dabei darf jedoch nicht vernachlassigt werden, dass abgesehen vom
Vertrauen sowohl das vergangene Verhalten als auch die moralischen Normen auch
einen starken direkten Effekt auf die Spendenintention haben, was dieser Argumentation
wiederum widerspricht. Um tiefergehende Forschung zu betreiben, kann es daher
zuklnftig von Interesse sein, nicht nur die drei Variablen, sondern auch deren
zugrundeliegende Uberzeugungen zu erforschen und kritisch zu hinterfragen. Aufgrund
der Ergebnisse, welche auf komplexe Zusammenhange zwischen den erhobenen
Variablen schlieRen lassen, muss allerdings bezweifelt werden, dass das Modell der
Theorie des geplanten Verhaltens mit ausschlieBlich drei der Intention zugrunde-
liegenden Variablen bereits ausreicht, um den komplexen Prozess der Bildung einer
Spendenintention bis hin zu einer tatséchlichen Geldspende abzubilden.

8.2 Relevanz fur Nonprofit Organisationen in der Praxis

Fur Nonprofit Organisationen kann eine hohe Bedeutung angenommen werden, junge
Erwachsene in Osterreich als Spendende zu gewinnen, denn Personen, die bereits in
Vergangenheit gespendet haben, neigen dazu, auch in Zukunft Geld zu spenden, womit
lebenslange Spenderinnen und Spender gewonnen werden konnen. Neben
vergangenem Verhalten zeigt sich insgesamt, dass vor allem moralische Normen und
die wahrgenommene Kontrolle wichtige Faktoren sind, um die Bereitschaft von jungen
Erwachsenen zu einer Geldspende zu fordern. Fir junge Frauen haben die moralischen
Normen des Weiteren auch einen direkten positiven Einfluss auf deren tatsachliche
Geldspende. Nonprofit Organisationen konnten in ihren Kampagnen daher starker auf
die moralische Verantwortung von Personen anspielen, um das Maf3 an Geldspenden

Zu steigern, sowie versuchen, relevante moralische Emotionen hervorzurufen.

Um die wahrgenommene Kontrolle zu férdern, sollte auRerdem darauf geachtet werden,

auf Kandlen prasent zu sein, die junge Erwachsene als relevant empfinden, um sie an
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dieser Stelle abzuholen. Dies kann auch zu einem starkeren Gefuihl der Verfigbarkeit
von Spendenmdoglichkeiten beitragen, was die Geldspende erleichtert und somit
wiederum wahrscheinlicher macht. Um mdoglichst dort prasent zu sein, wo junge
Erwachsene als potentielle Spenderinnen und Spender sind, muss vor allem der Online-
Bereich genauer betrachtet werden. Dazu zahlt einerseits die Moglichkeit, online zu
spenden, andererseits die Prasenz der Organisation auf Social Media. Berticksichtigt
man die Tatsache, dass jungen Erwachsenen die Meinung der Medien vergleichsweise
unwichtig ist, hingegen Gesprache mit Freundinnen und Freunden als wichtiger Ausldser
fir eine Geldspende gesehen werden, sollten Organisationen darauf achten, weniger
werbliche Botschaften Uber verschiedenste Medien zu verschicken. Stattdessen sollte
versucht werden, einen direkten Dialog Uber Social Media aufzubauen und somit
verstarkt Nahe mit potentiellen jungen Spenderinnen und Spendern sowie deren
privatem Umfeld aufzubauen und ein aktiver Teil in deren Gesprachen und Gemein-

schaft zu werden.

Ferner sollte das Vertrauen in die Organisation gesteigert werden, da dies insgesamt ein
Geflihl der Kontrolle vermittelt und vor allem fir junge Frauen eine wichtige Grundlage
fur ihre Spendenintention ist. Dabei ist vor allem die Transparenz von Bedeutung, wofiir
das gespendete Geld eingesetzt wird. Auch hier kann angenommen werden, dass es
wichtig ist, Informationen mdglichst direkt an relevanten Kontaktpunkten zu vermitteln,
anstatt ausschlie3lich Werbebotschaften tber Massenmedien anzubieten. Neben der
Steigerung des Vertrauens in die Organisation wird vermutet, dass zusétzliche
Transparenz auch die erwarteten positiven Ergebnisse nach einer Geldspende fordert
und somit die Einstellung gegeniiber Geldspenden verbessert. So zeigt sich, dass junge
Erwachsene in Osterreich vor allem von intrinsischen Motiven zu einer Spende motiviert
werden. Anschauliche Geschichten und Informationen dartiber, wofir das Geld
eingesetzt wurde und wo es angekommen ist, kénnten dazu beitragen, die Transparenz
zu steigern sowie das gute Gefuhl und den Stolz auf sich selbst weiter zu férdern. All

das sind wichtige Motive flir eine positive Einstellung gegentuiber Geldspenden.

Zuletzt sollten auRerdem kleine Spendenbeitrage nicht abgelehnt, sondern im
Gegensatz gefoérdert werden. Junge Erwachsene praferieren einmalige Spenden und
somit eine gewisse Ungebundenheit. Betrachtet man allerdings, dass eine
vorangegangene Spende eine weitere wesentlich wahrscheinlicher macht, so kann jede
noch so kleine Kontribution als wichtiger Schritt betrachtet werden, wiederkehrende
Spenderinnen und Spender zu gewinnen. Somit kénnte von Nonprofit Organisationen

gezielt gezeigt werden, dass bereits einmalige und kleine Spendenbeitrédge einen
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wichtigen Beitrag zur Erreichung der Ziele betragen, indem auf die positive Wirkung von

jedem einzelnen gespendeten Euro hingewiesen wird.

8.3 Limitationen der vorliegenden Untersuchung

Die vorliegende Arbeit baut auf vorhergehenden Studien und einem vielfach bestatigten
theoretischen Modell auf. Trotzdem sollten die Ergebnisse kritisch hinterfragt und

gewisse Einschrankungen dieser Arbeit beriicksichtigt werden.

Die grofdte Limitation ist, dass die gesamte Studie ausschlie@lich auf
Selbsteinschatzungen beruht. Dies kann zu Verzerrungen in den Ergebnissen flhren,
da es zu Uber- oder Unterschatzung des tatsachlichen Verhaltens kommen kann.
Daruber hinaus ist durch die Tatsache, dass keine Langzeitstudie durchgefuhrt wurde,
unklar, ob die Intention zu spenden auch zu tatsachlichem Verhalten fuhrt. Es konnten
nur Annahmen aufgrund der Konsistenz des Verhaltens getroffen werden, das

tatsachliche Verhalten wurde jedoch nicht tberprft.

Des Weiteren muss die Operationalisierung der einzelnen Variablen in einem kritischen
Licht hinterfragt werden. Zwar wurde die Fragebogengestaltung an Empfehlungen aus
der Literatur sowie, wo moglich, auf bereits bestehenden Fragebtgen aufgebaut, im
Rahmen der Auswertung zeigten sich allerdings einige Einschrankungen. Die
Einstellung gegeniiber Geldspenden an Nonprofit Organisationen sollte auf Basis der
erwarteten Ergebnisse und deren Relevanz abgefragt werden. Es scheint jedoch
zweifelhaft, dass eine vollstandige Abbildung der erwarteten Ergebnisse von jungen
Erwachsenen erreicht wurde. Ebenso kann bei dem Faktor Vertrauen gegenuiber
Geldspenden angenommen werden, dass nicht alle fur die Zielgruppe relevanten
Faktoren abgebildet wurden, da in einer offenen Frage zum Vertrauen gegenuiber
Nonprofit Organisationen noch zusétzliche, nicht berlcksichtigte Faktoren genannt
wurden, welche als relevant fur die Vertrauensbildung beurteilt wurden. Interessant ware
es fur weitere Forschung, noch konkreter in einzelne Teilgebiete einzusteigen und die
tatsachlichen Erwartungen und Vertrauensfaktoren von jungen Erwachsenen

hinsichtlich Nonprofit Organisationen und Geldspenden zu untersuchen.

Daruber hinaus war die Abfrage des vergangenen Verhaltens, der Spendenintention
sowie des Spendenverhaltens sehr &hnlich, da alle drei Variablen an demselben
Zeitpunkt abgefragt wurden. Somit konnte nicht das tatsachliche Spendenverhalten auf
Basis der Spendenintention erfasst werden, sondern lediglich aus einer angenommenen
Konsistenz des Verhaltens auf das zuklnftige Spendenverhalten geschlossen werden.
Insofern missen vor allem die Einflisse von vergangenem Verhalten auf die

Spendenintention und das Spendenverhalten sowie die Wirkung der Spendenintention
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auf das Spendenverhalten kritisch betrachtet werden. Zwar konnte festgestellt werden,
dass, wer die Intention hat, Geld zu spenden, auch eher Geld spendet. Aufgrund der
Abfrage zum selben Zeitpunkt kann es sich hier allerdings auch um eine
Wirkungsumkehr handeln. Somit wirde dieser Punkt, ahnlich wie das vergangene
Verhalten, viel eher nochmals bestéatigen, dass jemand, der spendet, auch eher die

Intention hat, dies wieder zu tun.

Ferner stellt die vorliegende Studie keine reprasentative Umfrage im Hinblick auf
soziodemographische Merkmale dar. Wahrend eine grof3e Anzahl an Studierenden
sowie Schiilerinnen und Schiilern erreicht wurde, konnten kaum Lehrlinge fir die
Umfrage gewonnen werden. Dartber hinaus konzentriert sich die Umfrage vorrangig auf
Sudostdsterreich mit den meisten Teilnehmerinnen und Teilnehmern aus Wien und
Niederosterreich. Insofern vermag es die vorliegende Studie nicht, ein insgesamt

reprasentatives Bild von jungen Osterreicherinnen und Osterreichern aufzuzeigen.

Auch der Zeitpunkt der Befragung sollte kritisch betrachtet werden. Dieser wurde
bewusst so gewahlt, dass er relativ nahe nach Weihnachten lag, da in dieser Zeit das
Thema Spenden sehr préasent in den Kopfen der Menschen ist. Somit wurde erwartet,
dass die Relevanz des Themas zu dem Zeitpunkt hoch ist und Personen somit starkere
Assoziationen und Meinungen zu Geldspenden haben. Umgekehrt muss natdrlich
beachtet werden, dass die Weihnachtszeit eine sehr starke Spendenzeit ist und dies
dazu fihren kann, dass eine gro3ere Anzahl an Personen kurz vor der Befragung
gespendet haben als dies zu einem anderen Zeitpunkt der Fall gewesen ware. Somit ist
es maglich, dass die Spendenbeteiligung und auch die Spendenintention aufgrund des

Befragungszeitraumes nach oben verzerrt ist.

Zuletzt ergeben sich gewisse Einschrédnkungen aufgrund des quantitativen
Studiendesigns mittels Online-Fragebogen. Hier kann nie vollstdndig sichergestellt
werden, dass die Anfragen tatsachlich mit Ernsthaftigkeit beantwortet wurden. Somit
kann nicht ausgeschlossen werden, dass auch aufgrund der Umfragemethode einzelne

Verzerrungen in den Antworten aufgetreten sind.

8.4 Ausblick und zukinftige Anschlisse fur die Forschung

Die vorliegenden Ergebnisse haben erste Einblicke in relevante Pradiktoren fir
Spendenintentionen und -verhalten von jungen Erwachsenen in Osterreich gegeben. Im
Rahmen einer breiter angelegten Untersuchung ware eine reprasentative Studie
interessant, welche verschiedene Altersgruppen einschliel3t und somit auch spezifische

Unterschiede aufdeckt.
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Ferner kénnten zukinftige Studien von einer tiefergehenden qualitativen Analyse der
Motivatoren von jungen Erwachsenen, Geld an Nonprofit Organisationen zu spenden
profitieren. Hier wirde sich eine mehrstufige Untersuchung anbieten, welche in einem
ersten Schritt auf qualitativer Basis wichtige Faktoren beispielsweise fir die
Einstellungsbildung hinsichtlich Geldspenden sowie Vertrauensbildung gegeniber
Nonprofit Organisationen herausarbeitet, um diese dann in einem quantitativen Ansatz
zu Uberprufen. Dies wirde dazu beitragen, eine gesamtheitliche Abbildung der wichtigen
grundlegenden Faktoren der untersuchten Variablen zu bekommen und somit die

Intentionsbildung noch einmal tiefer zu verstehen.

Dartber hinaus konnte eine Langzeitstudie wesentliche neue Ergebnisse bringen,
welche das tatsachliche Verhalten von jungen Erwachsenen inkludiert. Aber auch
experimentelle Studiendesigns waren zur Untersuchung von einzelnen Faktoren
durchaus anzudenken. So waren beispielsweise Experimente von Interesse, um zu
sehen, ob und wie die Manipulation von moralischen Normen von jungen Erwachsenen

deren Spendenintention und -verhalten tatsachlich beeinflusst.

Fur die kommunikationswissenschaftliche Forschung ware weiters eine tiefergehende
Analyse der von Organisationen gesendeten Botschaften und der darauffolgenden
Reaktionen von jungen Erwachsenen von Interesse. Sowohl vorhergehende Studien als
auch die Ergebnisse der vorliegenden Arbeit deuten auf Reaktanzen von jungen
Erwachsenen hinsichtlich werblicher Botschaften bei Spendenaufrufen hin. Es ware
somit von Interesse, Spendenaufrufe in den Fokus zu riicken und zu analysieren, wie
diese von jungen Erwachsenen rezipiert werden und welche Reaktionen diese ausldosen.
Ebenso kénnten verschiedene von Nonprofit Organisationen gesendete Botschaften auf
deren Relevanz getestet werden, inwiefern sie die moralischen Normen, die wahrge-

nommene Kontrolle und das Vertrauen starken.

Zuletzt sollte auch das modifizierte Modell, welches in dieser Arbeit vorgeschlagen wird,
in weiteren Untersuchungen Platz finden, um es zu prifen und mogliche
Einschrankungen aufzuzeigen sowie dieses zu verbessern. Grundsatzlich unterstuitzt die
Arbeit die Verwendung der Theorie des geplanten Verhaltens im Zusammenhang mit
Spendenverhalten. Trotzdem zeigt sich durch die Inklusion weiterer Faktoren, dass es
zusatzliche Indikatoren fir die Spendenintention und das -verhalten gibt, welche Uber
die im urspriinglichen Modell abgebildeten Variablen hinausgehen. Daraus folgt, dass
das zugrundeliegende Modell in Zusammenhang mit Geldspenden sehr wohl kritisch zu
hinterfragen ist und eine Erweiterung sinnvoll erscheint. Fur zukinftige Forschung im
Hinblick auf Spendenverhalten, welche die Theorie geplanten Verhaltens als Grundlage

heranzieht, wird daher die Erweiterung des Modells empfohlen.
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Anhang A: Fragebogen

Geldspenden an Nonprofit Organisationen

Zehr gesnris Teilnghmerin, sshr gsshrter Teilnehmer,

vielen Dank, dass Sie mit der Ssantwortung disses Fragsbogens an meinsr Studis teilnghmen. Die
Bearbeitung sollte etwa 10 bis maximal 15 Minuten in Anspruch nehmen. Teilnehmen kinnen alls
Personen zwischen 16 und 29 Jahren, vzlche ihren Hauptwohnsitz in Osterreich haten.

Dervorliegende Fragehogen ist Teil meiner Masterarbeit an der Ferdinand Forsche FernFH und
beschaftigr sich mit Monprofit Organisaticnen in Ssterreich. Ich bitte Sie um ehrliche
Beantwortung der Fragen, es gibt keine richtigen oder falschen Antworten, es zahlt alleine lhre
Einschatzung. Die von Ihnen angegebenen Daten dienen ausschlieBlich wissenschafilichen
Zwecken und werden sslbstverstindlich anonym erhoben, vertraulich behandelt und lassen
xeinerlei Rlckachlisse auf hre Person zu.

Bei Fragen zu meiner Studie oder wenn Sie Informationen zu den Ergebnissen erhalten michten,
kinnen Sie mich jederzeit gerne per E-Mail kontaktieren: marion.zabini@mail fernfh.ac.at.

Wielen Dank,

Marion Zabini

Dieze Umfrage enthalt einen PollCode (www.poll-poclocom) auf der letzten Seite.
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Geldspenden an Nonprofit Organisationen

* sind Sie zwischen 16 und 29 Jahre alt und wohnen in Osterreich?
ja nein

LJ (J

Geldspenden an Nonprofit Organisationen

Wiglen Dank fir Ihr Interesse, an meiner Studie teilzunshmen! Leider sind Sis nicht Teil meiner
Ziglgruppe und kénnen die Befragung daher nicht durchfiihren.

Geldspenden an Nonprofit Organisationen

Nonprofit Organisationen

Dieser Fragebogen beschaftign sich mit Geldspenden an Monprofit Organisaticnen in Gsterreich.
Monprofit Organisationen sind Verbdnde, Initiativen oder Versing, dis alternativ zu &ffentlichen
oder privaten Einrichtungen Dienste an der Gesellschaft lsisten. Dazu zEhlen alle Qrganisationen,
die auf gemeinnitzige Tatigkeiten wis beispielsweizs Armenhilfe, Umweltschurz,
Katastrophenhilfe, aber auch Kultur, Forachung oder Sport und &hnliches ausgerichtet sind.

Unter Geldspenden werden ausschlieBlich freiwillige Spenden von Geld an Monprofit
Qrganisationsn verstanden, fiir die man keine direkte Gegenleistung erhalt. Mitgliedschaftsbeitrige
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Geldspenden an Nonprofit Organisationen

* Haben Sie in den letzten 6 Monaten Geld Uber eine der angefihrten Varianten
an eine Nonprofit Organisation gespendet?
{Mehrfachantwort maglich)
|:| Bei einer Benefizveranstaltung

Ubsrsms

Bei einer Stralensammlung

Cnling im Internet

Mittels Dauer- bzw. Abbuchungsauftrag

Bei sinsr Sammlung in sinem Gottesdisnst

Bei einer Haustlrsammlung

Mittels Erlagschein

Uber Telefon

Mein, ich habe in den letzten & Monaten kein Geld gespendet

N A I I B R B A W

Ja, andsres:
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Spendende

Geldspenden an Nonprofit Organisationen

* An welche Monprofit Organisation habe Sie Geld gespendet?
.-E."ZT.E ohne Grenzen
Osterreichische Krebsforschung

Alpenversin

[
[
I:' AIDE Hilfe
[
]

Amnesty Internaticnal

[ ] Caritas Socialis

D CEBRA

[ ] Diakonie

|:| Cialog

[ ] Dreikénigsaktion

[ ] Familienfasttag

D Fliichtlingsprejekt Ute Bock
D Freiwillige Feusrwehren
[ ] Greenpeace

[[] Licht fiir die Welt

[ ] Licht ins Dunkel

[ ] Machbar in Not

[ ] Rote Masen

[ ] Rotes Kreuz

[ ] Samariterbund

D 805 Kinderdorf
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[ ] 505 Mitmensch

[ ] Sporthilfe

D 5t Anna Kinderkrebsforschung
[ ] umMICEF

[] Vier Pfoten

[[] Vinziwerke

[[] wwF

[ ] MOMO Kinderhospiz

[ ] Andere, und zwar:

Geldspenden an Nonprofit Organisationen

Wie viel Geld spenden Sie ungefahr pro Monat an Nonprofit Organisationen?

(bitte geben Sie den Betrag in Euro an)
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Nicht-Spendende

Geldspenden an Nonprofit Organisationen

* \Wenn Sie heute 100 Euro zur Verfigung hatten, die Sie an eine beliebige
Organisation spenden kiinnten, an welche Nonprofit Organisation wirden

Sie am ehesten Geld spenden?

[ ] Arzte ohne Grenzen

[ ] Osterreichische Krebsforachung
[] DS Hilfe

|:| Alpenversin

|:| Amnesty International

[ ] CARE Osterreich

[ ] Caritas

[ ] Caritas Socialis

D CEBRA

[ ] Diakonie

[ | Dialeg

|:| Creikdnigsaktion

[ ] Familienfasttag

|:| Fliichtlingsprojekt Ute Bock
|:| Freiwillige Feusrwehren

[ ] Greenpeace

[[] Licht fiir die Welt

[ ] Licht ins Dunkel

[ ] MOMO Kinderhospiz

|:| Machbar in Mot
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[ ] Rote Masen Clowndoctars

[ ] Rotss Kreuz

[ ] Samariterbund

[ ] 50& Kinderdorf

[ ] sCs Mitmensch

|:| Sporthilfe

|:| 5St. Anna Kinderkrebsforschung
|:| UMICEF

[] vier Pfoten

[[] vinziwerke

|:| WWF

[ ] Andere, und zwar:

Zurick
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Es folgen einigz allgemeing Aussagen zum Thema spenden. Bitte beantwartan Sie dis Fragen enrlich. B2 gibt keine richtigen
oder falschen Antworten, es zahlt allein Ihre Einschatzung.

Allgemein gesprochen, wie sehr treffen die folgenden Aussagen auf Sie zu?

stimme ganz
und gar nicht atimme voll
u und ganz zu

Ich wiirde mich schuldig

fiihlen, wenn ich kein

Geld an eine Monprofit O O O O O O O
Organisation spenden

wiirde.

Ich spends

grundsérzlich kein Geld

B O O @ O O O O
Organisationen.
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Bitte schatzen Sie ein, wie stark die folgenden Aussagen auf Sie zutreffen:

Trifft ganz und Trifft
gar nicht zu vollkommen zu

Selbst wenn ich wollte,

wilzste ich micht, auf

welchem Weg ich in den

nachsten 6 Monaten @] O O O O O O
Geld an eine Monprofit

Organisation spenden

kénnte.

Ich habe selbst volle
Kontrolle dariiber, ob
ich in den ndchsten 6

el O O O O O O

Monaten Geld an eine
Monprofit Organisation
aspenden werde.

Bitte bewerten Sie nun, wie stark die genannten Argumente sie darin beeinflussen,
eine Geldspende zu tatigen.

stimme ganz
und gar nicht stimme voll
u und ganz zu

Micht zu wissen, auf

welchem Weg ich Geld

an sine Nonprofit

QOrganisation spenden O O O O O O O
kénnte, macht Spenden

fur mich viel schwieriger

Die volle Kontrolle

dariiber zu haben, Geld

an sine Nonprofit

Organisaticn zu O O O ®] O O O
Zpenden, macht

Spenden fiir mich viel

leichter.



den an Nonprofit Organisationen

Wie schatzen Sie die folgenden Aussagen ein?

..ich sollte
.ich sollte unbedingt
kein Geld an Geld an
MNonprofit Monprofit
‘Organizationzn Organisationen
spenden. spenden. (-

Meine Freund/innen
o o o o o o o o o

In den Medien

bekomme ich O O O O O O O O

vermittelt,

In Bezug auf Geldspenden, wie wichtig ist es lhnen, das zu tun, was andere Personen
von lhnen erwarten?

gar nicht

wichtig sehr wichtig KA.
Freunde O O O @ O O O O
Medien O O @ O O O O O

121



nisationen

Denken Sie an die Mdglichkeit an eine beliebige Nonprofit Organisation in Osterreich
Geld zu spenden. Wie schitzen Sie die folgenden Aussagen ein:

stimme ganz
und gar nicht stimme wall
u und ganz zu

Ich vertraus

grundsirzlich darauf,

dass Monprofit

Organisationsn immer 0 ®)] O )] O O O
im besten Interesse

handeln, um ihren

2weck zu erfdllen.

Ich denke, dass

Monprofit

Organisationsn eingn

GroBteil des 0 ] 0 0 ] ] ]
gespendeten Geldes fir

administrative

Tarigkeiten ausgeben.

Ich vertraue darauf,

dass Nonprofit

Organisationsn ihre

Spenderinnen und O O O O O O O
Spender nicht

ausnutzen.
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Und nun bewerten Sie bitte, wie wichtig lhnen dis genannten Tatsachen fir dis
Entscheidung sind, Geld an eine Nonprofit Organisation zu spenden?

gar nicht
wichtig sehr wichtig

Dass Nonprafic

Crganisationsn immer

im besten Interesss

handeln, um ihren O D D D D D O
Zweck zu erfillen, ist

mir...

Dass Nonprofic

COrganisationsn nicht

den griBten Teil der

Spenden flr O O O O O O O
adminiscrative

Tatigkeiten ausgeben,

ist mir...

Dass Nonprafic

CrZanisationsn die

Spenderinnen und O D D D D D D
Spender nicht

ausnutzen, ist mir..

Was sind fir Sie die 3 wichtigsten Punkte, um einer Nonprofit Organisation zu
vertrauen:

|:| Transparenz darliber, woflir Spenden singesetzt werden
[[] Die organisation ist kKiein

|:| Empfehlungen von Freunden und Freundinnen

[[] empfehlungen von der Familie

[] mie organisation hat &in Social Media Frofil

[] uter Aufinden Medien

[] pie Crgznisation ist gro?

[] mieOrganisation bestsht schon lange

[[] Anderes, und zwar:
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Geldspenden an Nonprofit Organisationen

Allzemein gesprochen, wie sehr treffen die folgenden Aussagen auf Sie zu?

trifit ganz und trifft woll und
gar nicht zu ganz zu

Ich spende kein Geld an
Nenprofit ) ) () CJ CJ CJ CJ
Organisationen.
Ulicherweise apende
ich nicht an Nonprofit 0 O O @] @) O O
organisationen.
Mormalerweise spends
ich celd 2n Nonprofit () ) ) () () ) )
Organisationen.
Ich spende regelmaiig
celd an Nonprofit ) 0 0 B )] (] ]

Organisationen.

zurﬁck m

Geldspenden an Nonprofit Organisationen

Denken Sie an die Méglichkeit, an eine beliebige Nonprofit Organisation in Osterreich
Geld zu spenden. Wie schitzen Sie die folzenden Aussagen sin:
stimme ganz
und gar nicht stimme voll
U und ganz zu
Ich werde in den
nichsten & Monaten
ganz sicher Geld an sine () . . (] (] . )
MNonprofit Srganisation
spendan.

wenn ich kinnte, wirde

in den nichsten &

Monaten geme Geld an ] O O 0 0 [ )
gine Menprofit

Organisation spenden.

Ich habe nicht vor, in

den nichsten s

Monaten Geld an sine (] ) ) ] ] ) )
Monprofit Organisation

2u spenden.

Ich nghime mir vor, in

den nichsten &

Monzaten Geld an ging ()] ) (@) ) ) () ()
MWenprofit Grganisation

Zu spenden

ZurECk m
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den an Nonprofit Or

Denken Sie nun nochmal an eine Organisation, an die Sie zuletzt gespendet haben,
oder fiir die Sie am ehesten spenden wirden. Bitte geben Sie an, wie sehr Sie den
folgenden Aussagen zustimmen.

Wenn ich Geld spende...

Stimme ganz
und gar nicht Stimme voll
a1} und ganz zu

-erhalte ich soziale O o O O O o O

Anerkennung

-.&erwarts ich mir O o O O O o O

Skonomische vorteile

-leists ich ginen

wichtigen Eeitrag, um

Armen und Schwachen ) O O O O O O
Zu helfen

Sonstiges (bitte angeben)

Und nun bewerten Sie bitte, fir wie wichtig Sie die genannten Tatsachen halten,
wenn Sie Geld spenden:

Ear nicht
wichtig sehr wichtig

Soziale Anerkennung O O D D O O D

bekommen

Okonomische vorteils O O D D O O D

erhalten

Hilfe fiir schwache und 0 @) O O O @] O

Arme leisten
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Geldspenden an Nonprofit Organisationen

* Monprofit Organisationen bitten auf verschiedenste Arten um Spenden, zum Beispiel durch Vertreterinnen
und Vertreter auf der Strale, Uber Telefon oder SMS, durch Briefe mit beigelegten Erlagscheinen oder mit
Anzeigen im Internet, Wie oft, denken Sie, wurden Sie in den vergangenen & Monaten durchschnittlich um
eine Geldspende gebeten:

() Mie

(’_} Tx pro Monat

(O 2-3xim Monat
(O 1 proWoche

(O Mehrmals pro Wache

* Wenn Sie Geld spenden: Fiir welchen Zweck spenden Sie normalerweise?
Wenn Sie normalerweise nicht spenden: Wofiir wiirden Sie am ehesten spenden?
(Manrfashantyer maglich]

Sport und Freizeit

Kirchen und Religionsgemeinschaften

Entwicklungehilfe

Kulour

Tierschurz

nteressensvertretungen (hierzu zihlen keine Pllichtmitgliedsbeitrdge)

Hilfe for obdachlose Menschen

Flichtlinge, Asylwerberinnen und Asylwerber

Katastrophenhilfe im Ausland

Behindertenhilfe

Gesundheit

Seniorinnen und Senioren

Katastrophanhilfe im Inland

Umweltschurz

Kinder und Jugendliche

Suchtkranke Menschen

Menschenrechte

Bildung und Farschung

Oodo0oooooooooooooooo

Sonstiges, und zwar:
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Geldspenden an Nonprofit Organisationen

* Wie spenden Sie am liebsten Geld an Nonprofit Organisationen, oder wie wiirden Sie
am liebsten spenden?

Mghrfachantwert mé

Iy

Uber sMS

Mittels Erlagschein

Uber Telefon

Bei einer Sammlung in sinem Gottesrdienar
Sei StraBensammiungen

Bei Haustlrsammlungen

Mitrels Dauer- baw. Abbuchungsaufrag

Bei giner Sanefizveranaraltung

Im Internet

Zonstiges, und zwar:

gooooboooo

* Was ist der Ausléser, der Sie am ehesten dazu bringt, Geld an Nonprofit
Organisationen zu spenden?
(Mehrfachanteor: maglich)

Vertreterinnen und Vertreter an der Haustir

Ein Brief mit beigelegtem Erlagachein

Ein Aufruf auf Social Media durch Freunde und Freundinnen

Ein Aufruf auf Social Media durch eine Organisation

Ein Werbespot im Radio

Telefonanrufe durch die Organisation

Ein Werbespot im Fernsehen

Eine E-Email

ne Anzeige in der Tageszeitung oder Magazinen
Ein SMS

Verbeanzeigen im Internst
Vertreterinnen und Vertreter auf der Strale
Sammelaktionen im Gotesdienst
Bensfizveranstaltungen
Persinliche Gesprache mit Freunden und Freundinnen

Sonstiges (bitte angeben):

ODooDoDooOoDoDoDooDDOoOO
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Wirden Sie oder spenden Sie am liebsten:
O ginmalig einen frel gewihlien Betrag

O wichentlich den selben Betrag

O monatlich den selben Betrag

{:} vierteljghrlich den selben Setrag

O jahrlich den selben Betrag

O keines davon

Geldspenden an Nonprofit Organisationen

Unabhangig von lhrer Spende, machen Sie eines der folgenden Dinge:

(Mehrfachantwort ma "

i,

D lch engagiere mich freiwillig in einer Monprofit Organisation.

[] Ich spende Kleidung.

D lzh gebe andere Sachzpenden.

D Ich kaufe bewusst Produkte, bei denen in Teil des Erldses gespendet wird.

D Ich spende Blut.

|:| leh kaufe Lose bei gemeinnitzigen Lotterien

|:| leh nutze bewusst cnline Dienste wie "Amazon Emile”, bel denen ein Teil des Erléses gespendet wird.

D Ich nehme an anderen Aktionen teil, wie das "Aufrunden” an den Kassen von REWE Gesachéften (Billa, Bipa, Merkur)
[] keines davan.

D lch engagiere mich anderwartig fir einen guten Zweck:
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Geldspenden an Nonprofit Organisationen

Zuletzt bitte ich Sie noch um ein paar Angaben zu lhrer Person.

Geschlecht:
(O mannlich
(O weiblich
() anderes

Hochste abgeschlossene Aushildung:
O Pflichtschulabschluss

Lehrabschluss

Weiterfihrende Schule chne Matwra

Matura

Abschluss eines Bachelorstudiums

Abschluss eines Diplem-/Masterstudiums

Abschluss eines Doktoratstudiums

ONONONONONONG)

keine Angabe

Anderer Abzchluzs:

lch bin derzeit:

[] Anges=lis

[] selostandig

[] inKarenz

Lehrling
Arbeitssuchend
Studentin cder Student
Schiilerin cder Schiler
Haushaltsfiihrend
Prasenz- bzw. Zivildienst

#eine Angabs

N I I O O 0

Zonatiges (bitte angshben):

Bitte geben Sie ihr Alter in Jahren an:
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In welchem Bundesland wohnen Sie derzeit? (Hauptwohnsitz)
() wien

() Miedergsterreich

() Obergsterreich

D Burgenland

() Steiermark

O KArnten
() Salzburg

o Tiral

D Verarlberg

Wohnortgrobe

O Unter 500 Einwohner

(") 501 bis 5.000 Einwohner

() 5.001 bis 20.000 Einwohner

() 20.000 bis unter 100.000 Einwohner

() Uber100.000 Einwchner

() wien

Wie hoch ist ihr verfigbares Monatseinkommen?
O Kein eigenes Einkommen

Geringfigiges Einkommen (bis € 428 im Monat)

O

Metto € 427 bis €1.000
Metto £ 1.001 bis €1.500
Metuo €£1.501 bis £2.000
Metto € 2.001 bis € 2.500
Metto € 2.501 bis € 3.000

Metto Uber £ 3001

ONONONORON®

keine Angabe
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Geldspenden an Nonprofit Organisationen

Vielen Dank fiir lhre Teilnahme!

ch machre mich ganz herzlich fir Ihre Mithilfe bedanken.

Uber Feedback zu diesem Fragebogen wiirde ich mich sehr freuen. Bei Fragen zu meiner Swdie, cder wenn Sie Informationsn zu
den Ergebnizsen erhalten mdchten, kinnen Sie mich jederzeit gerne unter marion zabini@mail fernfhuac.ar kontaktieren,

Fiir Mutzer von SurveyCircle (www surveycircle com): Der Survey Code lautet: 827 3-YYET-A95U-UPP3

The PollCode for PollPool users (www.poll-poal.com): ygl4brug

hre Antworten wurden gespaichert, Sie kinnen das Srowser-Fanster nun schlisBen,
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Anhang B: Codebuch
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Code Bezeichnung Antwortformat
fi Filterfrage
fi0l Sind Sie zwischen 16 und 29 Jahre alt und | O = nein
wohnen in Osterreich? l=ja
Code Bezeichnung Antwortformat
pb Vergangenes Verhalten
Haben Sie in den letzten 6 Monaten Geld tber
eine der angeflhrten Varianten an eine
Nonprofit Organisation gespendet?
(Mehrfachantwort maglich)
pb01 Bei einer Benefizveranstaltung 0 =nein
pb02 | Uber SMS 1=ja
pb03 Bei einer StralRensammlung ?r?]is;ngn\llcarllltjest;eantwortet
pb04 Online im Internet
pb05 Mittels Dauer- bzw. Abbuchungsauftrag
pb06 Bei einer Sammlung in einem Gottesdienst
pb07 Bei einer Haustirsammlung
pb08 Mittels Erlagschein
pb09 Uber Telefon
pbl10 Nein, ich habe in den letzten 6 Monaten kein
Geld gespendet.
pbll Ja, anderes: Offene Texteingabe
Code Bezeichnung Antwortformat
sorg Préferierte Spendenorganisationen
Spendende
An welche Nonprofit Organisation haben Sie
Geld gespendet?
sorg01 | Arzte ohne Grenzen 0 = nein
sorg02 | Osterreichische Krebsforschung 1=ja _
sorg03 | AIDS Hilfe 99_ = nicht beantwortet
(missing values)
sorg04 | Alpenverein
sorg05 | Amnesty International
sorg06 | CARE
sorg07 | Caritas
sorg08 | Caritas Socialis
sorg09 | DEBRA
sorgl0 | Diakonie
sorgll | Dialog
sorgl2 | Dreikonigsaktion
sorgl3 | Familienfasttag




sorgl4 | Fluchtlingsprojekt Ute Bock
sorgl5 | Freiwillige Feuerwehren
sorglé | Greenpeace
sorgl?7 | Licht far die Welt
sorgl8 | Licht ins Dunkel
sorgl9 | MOMO Kinderhospiz
sorg20 | Nachbar in Not
sorg21l | Rote Nasen
sorg22 | Rotes Kreuz
sorg23 | Samariterbund
sorg24 | SOS Kinderdorf
sorg25 | SOS Mitmensch
sorg26 | Sporthilfe
sorg27 | St. Anna Kinderkrebsforschung
sorg28 | UNICEF
sorg29 | Vier Pfoten
sorg30 | Vinziwerke
sorg31l | WWF
sorg32 | Andere, und zwar: Offene Texteingabe
Code Bezeichnung Antwortformat
sh Spendenhdhe Spendende
sh01 Wie viel Geld spenden Sie ungefahr pro Monat | Offene Eingabe
an Nonprofit Organisationen? (bitte geben Sie | 99 = nicht beantwortet
den Betrag in Euro an) (missing values)
Code Bezeichnung Antwortformat
norg Préferierte  Spendenorganisationen  Nicht-
Spendende
Wenn Sie heute 100 Euro zur Verfligung
hatten, die Sie an eine beliebige Organisation
spenden konnten, an welche Nonprofit
Organisation wirden Sie am ehesten Geld
spenden? (Mehrfachantwort moglich)
norg01 | Arzte ohne Grenzen 0 =nein
norg02 | Osterreichische Krebsforschung 1=ja
norg03 | AIDS Hilfe 99' = nicht beantwortet
(missing values)
norg04 | Alpenverein
norg05 | Amnesty International
norg06 | CARE
norgQ7 | Caritas
norg08 | Caritas Socialis
norg09 | DEBRA
norgl0 | Diakonie
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norgll | Dialog

norgl2 | Dreikodnigsaktion

norgl3 | Familienfasttag

norgl4 | Fluchtlingsprojekt Ute Bock

norgl5 | Freiwillige Feuerwehren

norgl6é | Greenpeace

norgl7 | Licht fur die Welt

norgl8 | Licht ins Dunkel

norgl9 | MOMO Kinderhospiz

norg20 | Nachbar in Not

norg2l | Rote Nasen

norg22 | Rotes Kreuz

norg23 | Samariterbund

norg24 | SOS Kinderdorf

norg25 | SOS Mitmensch

norg26 | Sporthilfe

norg27 | St. Anna Kinderkrebsforschung

norg28 | UNICEF

norg29 | Vier Pfoten

norg30 | Vinziwerke

norg31 | WWF

norg32 | Andere, und zwar: Offene Texteingabe

Code Bezeichnung Antwortformat
Es folgen einige allgemeine Aussagen zum
Thema Spenden. Bitte beantworten Sie die
Fragen ehrlich. Es gibt keine richtigen oder
falschen Antworten, es zahlt allein lhre
Einschatzung.

mn Skala moralische Normen
Allgemein gesprochen, wie sehr treffen die
folgenden Aussagen auf Sie zu?

mn01 Ich bin die Art von Person, die Geld an | 1 = stimme ganz und gar
Nonprofit Organisationen spendet. nicht zu

mn02 Ich wiirde mich schuldig fiihlen, wenn ich kein | 7 = stimme voll und ganz
Geld an eine Nonprofit Organisation spenden | 24 )
wiirde. 99 = nicht beantwortet

mn03 Ich denke, ich habe eine moralische (missing values)
Verpflichtung, Geld an eine Nonprofit
Organisation zu spenden.

mn04 Ich spende grundsatzlich kein Geld an
Nonprofit Organisationen

mn05 Kein Geld zu spenden, geht gegen meine

Prinzipien.
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Code

Bezeichnung

Antwortformat

ckwk Skala wahrgenommene Kontrolle
Bitte schatzen Sie ein, wie stark die folgenden
Aussagen auf Sie zutreffen:
ck01 Ich habe nicht genug Geld, um in den | 1 = trifft ganz und gar nicht
nachsten 6 Monaten Geld an eine Nonprofit | zu
Organisation zu spenden. 7 = trifft vollkommen zu
ck02 Selbst wenn ich wollte, wiisste ich nicht, auf | 99 = nicht beantwortet
welchem Weg ich in den nachsten 6 Monaten | (Missing values)
Geld an eine Nonprofit Organisation spenden
konnte.
ck03 Wenn ich in den nachsten 6 Monaten Geld an
eine Nonprofit Organisation spenden mdchte,
weil3 ich ganz genau, wie ich das tun kann.
ck04 Ich habe selbst volle Kontrolle dartiber, ob ich
in den nadchsten 6 Monaten Geld an eine
Nonprofit Organisation spenden kann.
Bitte bewerten Sie nun, wie stark die
genannten Argumente Sie darin beeinflussen,
eine Geldspende zu tatigen.
wk01 Nicht genug Geld zu haben, macht Spenden | 1 = stimme ganz und gar
fur mich viel schwieriger. nicht zu
wk02 Nicht zu wissen, wie ich Geld an eine | 7 = stimme voll und ganz
Nonprofit Organisation spenden koénnte, | £U _
macht Spenden fiir mich viel schwieriger. 9 = nlcr|1t beantwortet
wkO03 Zu wissen, wie ich Geld an eine Nonprofit (missing values)
Organisation  spenden  kénnte, macht
Spenden fur mich viel leichter.
wk04 Die volle Kontrolle dartiber zu haben, Geld an
eine Nonprofit Organisation zu spenden,
macht Spenden fiir mich viel leichter.
Code Bezeichnung Antwortformat
bjmj Skala subjektive Normen
Wie schatzen Sie die folgenden Aussagen
ein?
bjo1 Meine Eltern denken,... 1 = ich sollte kein Geld an
bj02 Meine Freundinnen und Freunde denken, ... Nonpdroflt Organisationen
: : - - spenden.
bj.03 Meine Partr.1er|n oder melh Partner denkt,... 7 = ich sollte unbedingt
bjo4 In den Medien bekomme ich vermittelt, ... Geld an Nonprofit
bj05 Meine Kolleginnen und Kollegen (Schule, | Organisationen spenden
Universitat oder Arbeit) denken,... 99 = keine Angabe

(missing values)
99 = nicht beantwortet
(missing values)

In Bezug auf Geldspenden, wie wichtig ist es
lhnen, das zu tun, was andere Personen von
lhnen erwarten?
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mjo1 Eltern 1 = gar nicht wichtig
mj02 Freund/innen 7 = sehr wichtig
mj03 Partner/in 99_ = keine  Angabe
. : (missing Values
mj04 Medien 99 = nicht beantwortet
mj05 Kolleg/innen (Schule Uni, Arbeit) (missing values)
Code Bezeichnung Antwortformat
trust Skala Vertrauen in Nonprofit Organisationen
Denken Sie an die Mdglichkeit an eine
beliebige Nonprofit Organisation in Osterreich
Geld zu spenden. Wie schéatzen Sie die
folgenden Aussagen ein?
th01 Ich  vertraue darauf, dass Nonprofit | 1 = stimme ganz und gar
Organisationen, das von mir gespendete Geld | nicht zu
zur Erfullung der zugrundeliegenden Mission | 7 = stimme voll und ganz
einsetzen zu
th02 Ich vertraue grundsatzlich darauf, dass |99 = nicht beantwortet
Nonprofit Organisationen immer im besten | (Missing values)
Interesse handeln, um ihren Zweck zu
erfillen.
th03 Ich  vertraue darauf, dass Nonprofit
Organisationen nach den hdchsten ethischen
Standards arbeiten.
thO4 Ich denke, dass Nonprofit Organisationen
einen Grolteil des gespendeten Geldes fur
administrative Tatigkeiten ausgeben.
th05 Ich  vertraue darauf, dass Nonprofit
Organisationen die gespendeten Mittel
angemessen einsetzen.
th06 Ich  vertraue darauf, dass Nonprofit
Organisationen ihre Spenderinnen und
Spender nicht ausnutzen
th07 Ein groRer Anteil des an Nonprofit
Organisationen gespendeten Geldes wird
verschwendet.
Und nun bewerten Sie bitte, wie wichtig Ihnen
die genannten Tatsachen fur die
Entscheidung sind, Geld an eine Nonprofit
Organisation zu spenden?
rho1 Dass Nonprofit Organisationen das von mir | 1 = gar nicht wichtig
gespendete Geld fir die zugrundeliegende | 7 = sehr wichtig
Mission einsetzen, ist mir... 99 = nicht beantwortet
rh02 Dass Nonprofit Organisationen immer im | (Missing values)
besten Interesse handeln, um ihren Zweck zu
erfullen, ist mir...
rh03 Dass Nonprofit Organisationen nach den

hochsten ethischen Standards arbeiten, ist
mir...
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rh04

Dass Nonprofit Organisationen nicht den
groBten Teil der Spenden fir administrative
Tatigkeiten ausgeben, ist mir...

rho5 Dass Nonprofit Organisationen die
gespendeten Mittel angemessen einsetzen,
ist mir...
rh06 Dass Nonprofit Organisationen die
Spenderinnen und Spender nicht ausnutzen,
ist mir...
rho7 Dass Nonprofit Organisationen das
gespendete Geld nicht verschwenden, ist
mir...
v Was sind fir Sie die drei wichtigsten Punkte,
um einer Nonprofit Organisation zu vertrauen?
v01l Transparenz  dartiber, woflr Spenden | 0 = nein
eingesetzt werden l=ja
v02 Guter Ruf in den Medien 99 = nicht beantwortet
v03 Empfehlungen von Freunden und (missing values)
Freundinnen
v04 Empfehlungen von der Familie
v05 Die Organisation ist grof3
v06 Die Organisation ist klein
vO7 Die Organisation hat ein Social Media Profil
v08 Die Organisation besteht schon lange
v09 Anderes, und zwar: Offene Texteingabe
Code Bezeichnung Antwortformat
Allgemein gesprochen, wie sehr treffen die
folgenden Aussagen auf Sie zu?
Skala Verhalten
vhO1l Ich spende kein Geld an Nonprofit | 1= trifft ganz und gar nicht
Organisationen. Zu
vh02 Ublicherweise spende ich nicht an Nonprofit | 7 = trifft voll und ganz zu
Organisationen.
vh03 Normalerweise spende ich Geld an Nonprofit
Organisationen.
vh04 Ich spende regelmaRig Geld an Nonprofit
Organisationen.
Code Bezeichnung Antwortformat
Denken Sie an die Mdglichkeit, an eine
belibige Nonprofit Organisation in Osterreich
Geld zu spenden. Wie schéatzen Sie die
folgenden Aussagen ein?
int Skala Intention
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int01

Ich werde in den nachsten 6 Monaten ganz
sicher Geld an eine Nonprofit Organisation
spenden.

int02

Wenn ich kénnte, wirde ich in den nachsten 6
Monaten gerne Geld an eine Nonprofit
Organisation spenden.

int03

Ich habe nicht vor, in den ndchsten 6 Monaten
Geld an eine Nonprofit Organisation zu
spenden.

int04

Ich nehme mir vor, in den nachsten 6 Monaten
Geld an eine Nonprofit Organisation zu
spenden.

1 = stimme ganz und gar
nicht zu

7 = stimme voll und ganz
zu

Code

Bezeichnung

Antwortformat

Denken Sie an die Mdoglichkeit, an eine
belibige Nonprofit Organisation in Osterreich
Geld zu spenden. Wie schéatzen Sie die
folgenden Aussagen ein?

att

Skala Einstellung gegeniiber Spenden

bi01

Wenn ich Geld an Nonprofit Organisationen
spende, fiithle ich mich gut.

bi02

Wenn ich Geld an Nonprofit Organisationen
spende, erhalte ich soziale Anerkennung.

bi03

Wenn ich Geld an Nonprofit Organisationen
spende, werde ich zu  exklusiven
Veranstaltungen eingeladen.

bio4

Wenn ich Geld an Nonprofit Organisationen
spende, erwarte ich mir 6konomische Vorteile.

bi05

Wenn ich Geld an Nonprofit Organisationen
spende, trage ich zur sozialen Sicherheit
unserer Gesellschaft bei.

bi06

Wenn ich Geld an Nonprofit Organisationen
spende, leiste ich einen wichtigen Beitrag um
Armen und Schwachen zu helfen.

bi07

Wenn ich Geld an Nonprofit Organisationen
spende, bin ich stolz auf mich.

1= trifft ganz und gar nicht
zZu
7 = trifft voll und ganz zu

bi08

Sonstiges (bitte angeben):

Offene Texteingabe

Und nun bewerten Sie bitte, fur wie wichtig Sie
die genannten Tatsachen halten, wenn Sie
Geld spenden:

ei0l

Gutes Gefuhl haben.

ei02

Soziale Anerkennung bekommen.

ei03

Einladungen zu Veranstaltungen bekommen.

ei04

Okonomische Vorteile.

ei05

Beitrag zur sozialen  Sicherheit der

Gesellschaft leisten.

ei06

Hilfe fir Schwache und Arme leisten.

ei07

Stolz auf sich selbst zu sein.

1 = gar nicht wichtig
7 = sehr wichtig
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Code Bezeichnung Antwortformat
sa Empfangene Spendenaufrufe
sall Nonprofit Organisationen bitten auf | 0 = nie
verschiedenste Arten um Spenden, zum | 1 = 1x pro Monat
Beispiel durch Vertreterinnen und Vertreter | 2 = 2-3x im Monat
auf der StralRe, Uber Telefon oder SMS, durch | 3 = 1x pro Woche
Briefe mit beigelegten Erlagscheinen oder mit | 4 = mehrmals pro Woche
Anzeigen im Internet. Wie oft, denken Sie,
wurden Sie in den vergangenen 6 Monaten
durchschnittich  um eine  Geldspende
gebeten?
sz Spendenzweck
Wenn Sie Geld Spenden: Fir welchen Zweck
spenden Sie normalerweise? Wenn Sie
normalerweise nicht spenden: Woflur wirden
Sie am ehesten spenden?
sz01 Kinder und Jugendliche 0 = nein
5202 Katastrophenhilfe im Inland 1=ja ]
sz03 Katastrophenhilfe im Ausland ?n% S si:n g C;S; s) beantwortet
sz04 Kirchen und Religionsgemeinschaften
sz05 Gesundheit
sz06 Tierschutz
sz07 Entwicklungshilfe
sz08 Umweltschutz
sz09 Behindertenhilfe
sz10 Hilfe fir obdachlose Menschen
sz11 Sport und Freizeit
sz12 Kultur
sz13 Menschendrechte
sz14 Seniorinnen und Senioren
sz15 Flichtlinge, Asylwerberinnen und Asylwerber
sz16 Suchtkranke Menschen
sz17 Interessensvertretungen (hierzu zahlen keine
Pflichtmitgliedschaftsbetrage)
sz18 Bildung und Forschung
sz19 Sonstiges, und zwar: Offene Texteingabe
ps Préferierte Spendenart
Wie spenden Sie am liebsten Geld an
Nonprofit Organisationen, oder wie wirden
Sie am liebsten Spenden? (Mehrfachantwort
maoglich).
ps01 Uber SMS 0 = nein
ps02 Mittels Erlagschein 1=ja
- 99 = nicht beantwortet
ps03 Uber Telefon (missing values)
ps04 Bei einer Sammlung in einem Gottestdienst
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ps05 Bei StraRensammlungen
ps06 Bei Haustirsammlungen
ps07 Mittels Dauer- bzw. Abbuchungsauftrag
ps08 Bei einer Benefizveranstalung
ps09 Im Internet
ps10 Sonstiges, und zwar: Offene Texteingabe
aus Spendenausloser
Was ist der Ausloser, der Sie am ehesten
dazu bringt, Geld an Nonprofit Organisationen
zu spenden (Mehrfachantwort maglich)
aus01 | Vertreterinnen und Vertreter auf der Stral3e 0 = nein
aus02 Ein Brief mit beigelegtem Erlagschein 39: Ja_ ht b
aus03 Ein Aufruf auf Social Media durch Freunde = hicht ' beantwortet
. (missing values)
und Freundinnen
aus04 Ein Aufruf auf Social Media durch eine
Organisation
aus05 Ein Werbespot im Radio
aus06 | Telefonanrufe durch die Organisation
aus07 Ein Werbespot im Fernsehen
aus08 Eine E-Mail
aus09 Eine Anzeige in der Tageszeitung oder
Magazinen
ausl0 Ein SMS
ausll | Werbeanzeigen im Internet
ausl2 | Vertreterinnen und Vertreter an der Haustur
ausl3 Sammelaktionen im Gottesdienst
ausl4 | Benefizveranstaltungen
ausl5 Personliche Gesprache mit Freunden und
Freundinnen
ausl6 Sonstiges (bitte angeben): Offene Texteingabe
sh Spendenhéaufigkeit
sh01 Wirden Sie oder spenden Sie am liebsten: 0 = keines davon
1 = einmalig einen frei
gewahlten Betrag
2 = jahrlich denselben
Betrag
3 = vierteljahrlich denselben
Betrag
4 = monatlich denselben
Betrag
5 = wochentlich denselben
Betrag
6 = anderes
oth Andere Tatigkeiten abgesehen von Spenden

Unabhangig von lhrer Spende, machen Sie
eines der folgenden Dinge? (Mehrfachantwort
maoglich)
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oth01 Ich engagiere mich freiwillig in einer Nonprofit | 0 = nein
Organisation l=ja
oth02 | Ich spende Kleidung. 9 = n"iht beantwortet
oth03 Ich gebe andere Sachspenden. (missing values)
othO4 Ich kaufe bewusst Produkte, bei denen ein Teill
des Erloses gespendet wird.
oth05 Ich spende Blut.
oth06 Ich kaufe Lose bei gemeinnitzigen Lotterien.
oth07 Ich nutze bewusst Online-Dienste wie
LJAmazon Smile”, bei denen ein Teil des
Erléses gespendet wird.
oth08 Ich nehme an anderen Aktionen teil, wie das
JAufrunden® an den Kassen von REWE
Geschéften (Billa, Bipa, Merkur).
oth09 Keines davon.
oth10 Ich engagiere mich anderwartig fur einen | Offene Texteingabe
guten Zweck:
sd Soziodemographische Daten
Zuletzt bitte ich Sie noch um ein paar Angaben
zu lhrer Person:
sd01 Geschlecht: 1 = mannlich
2 = weiblich
3 = anderes
99 = nicht beantwortet
(missing values)
sd02 Hochste abgeschlossene Ausbildung: 0 = keine Angabe
1 = Pflichtschulabschluss
2 = weiterfihrende Schule
ohne Matura
3 = Lehrabschluss
4 = Matura
5 = Abschluss eines
Bachelorstudiums
6 = Abschluss eines Diplom-
/Masterstudiums
7 = Abschluss eines
Doktoratsstudiums
8 = anderer Abschluss
99 = nicht beantwortet
(missing values)
sd03 Ich bin derzeit 0 = Arbeitssuchend

1 = Schilerin oder Schiler
2 = Lehrling

3 = Préasenz- bzw. Zivildienst
4 = Studentin oder Student
5 = Studentin oder Student
und angestellt berufstétig

6 = Angestellt

7 = Selbsténdig

8 = in Karenz
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99 = nicht beantwortet
(missing values)

sd04

Bitte geben Sie ihr Alter in Jahren an:

Offene Texteingabe (ganze
Zahlen)

sd05

In welchem Bundesland wohnen Sie derzeit?
(Hauptwohnsitz)

1 =Wien

2 = Niederosterreich
3 = Oberosterreich
4 = Burgenland

5 = Steiermark

6 = Karnten

7 = Salzburg

8 =Tirol

9 = Vorarlberg

99 = nicht beantwortet
(missing values)

sd06

Wohnortgrof3e

1 = unter 500
Einwohner/innen

2 = 501 bis 5.000
Einwohner/innen

3 = 5,001 bis 20.000
Einwohner/innen

4 = 20.001 bis unter 100.000
Einwohner/innen

5 = Uber 100.000
Einwohner/innen

6 = Wien

99 = nicht beantwortet
(missing values)

sd07

Wie hoch ist ihr verfugbares
Monatseinkommen?

1 = kein eigenes
Einkommen

2 = Geringflugiges
Einkommen (bis € 426 im
Monat)

3 = Netto € 427 bis € 1.000
4 = Netto € 1.001 bis € 1.500
5 = Netto € 1.501 bis € 2.000
6 = Netto € 2.001 bis € 2.500
7 = Netto € 2.501 bis € 3.000
8 = Netto Uber € 3.001

0 = keine Angabe (missing
values)

99 = nicht beantwortet
(missing values)
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Anhang C: Rohdaten

Sollten Sie Interesse an den Rohdaten der durchgefihrten Studie haben, kontaktieren

Sie die Autorin unter marion.zabini@mail.fernfh.ac.at
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