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Das vorliegende “DEL In
Brief Nr. 2” beschéftigt

sich mit potentiellen
Spendern in Deutschland fur
Organisationen im Bereich

Entwicklungszusammenarbeit.

Die Anzahl der Spender
fur diesen Zweck ist in
Deutschland in den letzten
sechs Jahren kontinuierlich
zurtickgegangen. Um diesen
Trend umzukehren und

die Spendeneinnahmen
von Organisationen zu
stabilisieren, sollten
potentielle (Neu-)Spender
gewonnen, Altspender
reaktiviert und Anreize

fur regelmaBige Spenden
geschaffen werden. Die
vorliegenden Ergebnisse
wollen dazu einen Beitrag
leisten.

Der Anteil der Bevolkerung in
Deutschland, der innerhalb von
12 Monaten an eine internationale
Entwicklungshilfe- oder

Wohltatigkeitsorganisation
spendet, ist in Deutschland in den
letzten 6 Jahren kontinuierlich
zuriickgegangen. Ahnliche
Ruckgange der Spenderreichweite
sind auch in GroBbritannien und
den USA zu verzeichnen. Aktuell
spenden in Deutschland 17 Prozent
der Bevolkerung fir die Bekampfung
globaler Armut. Im Vergleich zu
den derzeitigen Spendern, ist die
Gruppe der potentiellen Spender
deutlich groBer: Fur 31 Prozent der
Bevolkerung kame eine Spende fur
ein Projekt oder eine Organisation
im Bereich Entwicklungshilfe in
Frage Grafik 1), Uberdurchschnittlich
haufig fur 18- bis 29-Jahrige

(37 Prozent), hoher Gebildete

(43 Prozent) und Personen aus
Haushalten mit hohem Einkommen
(39 Prozent), aber auch fur Frauen
tendenziell haufiger als fur Manner
(33 Prozent gegenlber 29 Prozent).

wwAm haufigsten haben Personen
in den letzten 12 Monaten nicht
fur Entwicklungszusammenarbeit

gespendet, weil sie selbst nicht
Uber so viel Geld verfligen

(40 Prozent). Befurchtungen,
dass ein erheblicher Teil des
Geldes in den Taschen korrupter
Politiker und Beamter landet (28
Prozent), die Uberzeugung, dass
Hilfsorganisationen zu viel Geld
fur die Verwaltung ausgeben (19
Prozent), und generell fehlendes
Vertrauen in internationale
Entwicklungshilfeorganisationen
(18 Prozent), waren weitere haufig
genannte Grunde, aus denen nicht
gespendet wurde.

Um jenseits dieser generellen
Befunde Hinweise zur Ansprache
moglicher Spender zu gewinnen,
ist es sinnvoll, verschiedene
Gruppen von Nicht-Spendern

zu unterscheiden. Entlang der
Spendenbereitschaft und dem
friheren Spendenverhalten
lassen sich drei Potentialgruppen
identifizieren:
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GRAFIK 1:

SPENDERPOTENTIALE DEUTLICH

GROSSER ALS DIE AKTUELLE

50

SPENDERREICHWEITE

40

30

20

Aktuelle Spenderreichweite

Spenderpotential

Es haben in den letzten 12 Monaten Geld an eine internationale
Entwicklungshilfe-oder Wohltatigkeitsorganisation gespendet

] WeiB nicht

Es kame in Frage, fur eine Organisation oder ein Projekt
im Bereich Entwicklungshilfe zu spenden

Sample size n=6,004 | Base: DE adults

Data are weighted to be nationally representative | Fieldwork by YouGov

* Potentielle Neuspender (7
Prozent der Bevolkerung) —
Personen, fur die eine Spende in
Frage kommt, die aber noch nie
gespendet haben

* Altspender (10 Prozent der
Bevolkerung) — Personen, fur
die eine Spende in Frage kommt
und die frUher einmal gespendet
haben, aber nicht mehr in den
letzten 12 Monaten

* Verlorene Spender (10 Prozent
der Bevolkerung) — Personen, die
schon einmal gespendet haben,
fur die das aber derzeit nicht in
Frage kommt

SPENDERPOTENTIALE

Potentielle Neuspender

bieten bisher nicht
erschlossene Potentiale fur
Organisationen im Bereich der
Entwicklungszusammenarbeit:

Uberdurchschnittlich groB sind
die Neuspenderpotentiale

dabei in der Gruppe der unter
30-Jahrigen, in hoheren
Bildungsschichten und
tendenziell unter Frauen.
Wahrend die Gruppe der Nicht-
Spender insgesamt vor allem von
Beflrchtungen vom Spenden
abgehalten werden, dass Mittel
in den Taschen korrupter Beamter
oder Politiker landen oder in
hohem Malf3e flr die Verwaltung
ausgegeben werden, und sie
Entwicklungs-hilfeorganisationen
generell wenig vertrauen, spielen
fur potentielle Neuspender
Informationsdefizite, also
Unklarheiten darltber, wofur
genau die Spende verwendet
wurde (15 Prozent), und daruber,
wo die Spende am dringendsten
gebraucht wirde (12 Prozent)
eine Uberdurchschnittlich groBe
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Rolle (Grafik 2). Fur potentielle
Neuspender unter 30 Jahren trifft
das in besonderer Weise zu.

ALTSPENDER, also Personen,
die friher mal gespendet haben
— wenn auch nicht in den letzten
12 Monaten —, und die es in
Erwagung ziehen, zukunftig
wieder zu spenden, finden sich
Uberdurchschnittlich haufig
unter hoher Gebildeten und
unter Personen aus Haushalten
mit hohem Einkommen. Die
Unterschiede zwischen Mannern
und Frauen sowie zwischen den
verschiedenen Altersgruppen
sind dagegen gering. Fur
Altspender sind — wie fur die
Bevolkerung insgesamt — die
wichtigsten Grinde, warum sie
in den letzten 12 Monaten nicht
gespendet haben, geringe eigene
Mittel sowie Beflrchtungen, dass
Mittel in den Taschen korrupter
Beamter oder Politiker landen
oder in hohem Mafe fur die
Verwaltung ausgegeben werden.
Geringes generelles Vertrauen in
Entwicklungshilfeorganisationen
spielt dagegen nur eine
untergeordnete Rolle.
Uberdurchschnittlich wichtig
sind dagegen andere
Prioritatensetzungen, also dass
es fUr sie wichtiger ist, fUr andere
Bereiche zu spenden, oder dass
sie bereits an anderen Projekten
beteiligt sind bzw. auf andere
Weise ihren Beitrag leisten
(jeweils 11 Prozent).

VERLORENE SPENDER,

d.h. Personen, die friher mal
gespendet haben, aber nicht in
den letzten 12 Monaten und fur
die eine Spende derzeit auch
nicht in Frage kame, haben
Uberdurchschnittlich haufig
Zweifel an der Wirksamkeit von
Entwicklungs-zusammenarbeit
und den Wirkmoglichkeiten von
NGOs. Sie haben im Vergleich



zum Rest der Bevolkerung
Uberdurchschnittlich haufig

kein Vertrauen in internationale
Entwicklungshilfeorganisationen
und berichten
Uberdurchschnittlich haufig
davon, bereits schlechte
Erfahrungen mit Spenden
gemacht oder davon gehort zu
haben.

SPENDER BINDEN:
VERSTETIGUNG VON SPENDEN
UND SPENDER INFORMIEREN

Fur Organisationen kommt es
aber nicht nur darauf an, die Zahl
der Spender zu erhéhen, sondern
ebenso darauf, Spender zu binden
und sie zu regelmaBigen Spende
zu bewegen. Zur Verstetigung
des Spendenaufkommens

wurde eine Erhdhung des

Anteils der Spender beitragen,
die per Dauerauftrag oder
Einzugsermachtigung spenden,
auch wenn dies schon der
derzeit mit Abstand haufigste
Weg ist, auf dem gespendet

wird (25 Prozent der Spender in
den letzten 12 Monaten). Fur ein
Drittel der potentiellen Spender
kame es in Frage auf diese Weise
zu spenden, Uberdurchschnittlich
haufig fur 18- bis 29-Jahrige

(47 Prozent). Tatsachlich

nutzen 18- bis 29-Jahrige
Spender diesen Weg aber nur
unterdurchschnittlich haufig (19
Prozent).

Als Hauptgrinde gegen die
Erteilung eines Dauerauftrags
oder einer Einzugsermachtigung
wird von potentiellen Spendern
ins Feld gefuhrt wird, dass

sie jedes Mal neu Uber eine
Spende entscheiden mochten
(65 Prozent), dass sie keine
dauerhaften finanziellen
Verpflichtungen eingehen

(51 Prozent) oder nicht an

eine bestimmte Organisation

GRAFIK 2:

GRUNDE, AUS DENEN POTENTIELLE

SPENDER BISLANG NICHT
GESPENDET HABEN

Ich habe selbst nicht so viel Geld

Ich beflirchte, dass ein erheblicher Teil des Geldes
in den Taschen korrupter Politiker und Beamter landet

Hilfsorganisationen geben zu viel Geld fir
ihre Verwaltung aus

Ich habe kein Vertrauen zu internationalen
Entwicklungshilfeorganisationen

Mir ist nicht klar, woflir meine Spende konkret
verwendet wirde

Ich bin nicht davon Uberzeugt, dass Spenden die
Situation in Entwicklungslandern nachhaltig verbessern

Ich weif nicht, wo meine Spende am
dringendsten gebraucht wird

Ich finde es wichtiger, fiir andere Bereiche
zu spenden

Entwicklungshilfe sollte vom Staat geleistet werden,
nicht durch private Spenden

Ich bin bereits an anderen Projekten beteiligt bzw.
leiste auf andere Weise meinen Beitrag

Ich fuhle mich fir die Bekdmpfung von Armut in
Entwicklungsléandern nicht verantwortlich

Ich habe bereits schlechte Erfahrungen
mit Spenden gemacht oder davon gehért

Aufs Ganze gesehen macht es keinen
Unterschied, ob ich spende oder nicht

Ich vergesse immer wieder zu spenden,
denke nicht daran

Ich habe bereits genug gespendet

Es ist mir zu umstandlich und zu aufwéandig, mich
Uber Spendenmaéglichkeiten zu informieren
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Personen, die in den letzten 12

Monaten nicht gespendet haben insgesamt
Personen, die noch nie gespendet

haben, fir die das aber in Frage kame

Sample size n=6,004 | Base: DE adults

Data are weighted to be nationally representative | Fieldwork by YouGov

gebunden sein mdchten

(43 Prozent). Grundlegende
Einwande, dass sie z.B. ihre
Kontodaten nicht preisgegeben
mochten (28 Prozent) oder dass
sie generell nicht mdchten, dass
automatisch Geld vom Konto
abgebucht wird (31 Prozent),
spielen nur eine nachgeordnete
Rolle.

Um Spender zu binden, sollten
Spendenorganisationen
auch Sorgen im Hinblick

auf die Wirksamkeit und die
Verwendung gespendeter Gelder
adressieren. Generell wurde

sich eine deutliche Mehrheit

der potentiellen Spender im
Nachgang einer Spende eine
Rdckmeldung winschen (51
Prozent), oder sogar ausdrucklich
erwarten (27 Prozent). Mit
Abstand am haufigsten waren
dabei Informationen Uber

die Verwendung der Spende
erwunscht (67 Prozent),



GRAFIK 3:

Informationen Uber die Verwendung
der Spende

Hintergrundinformationen zum jeweiligen
Projekt oder Programm, flir das die Spende
verwendet wurde

Fotos von der Situation vor Ort oder Stimmen
von Menschen, denen geholfen wurde

Ein schriftliches 'Dankeschén’, per Brief
oder E-Mail

Als Riickmeldung wiirden gerne erhalten -

Kontinuierliche Informationen zum Fortschritt
des Projekts bzw. zum Fortschritt vor Ort

Informationen zur Organisation, z.B. deren
Jahresbericht

Hintergrundinformationen zum
Projekt oder Programm, in dessen
Rahmen die Spende verwendet
wurde (45 Prozent). Im Vergleich
am wenigsten haufig werden
dagegen Informationen zur
Organisation, also z.B. deren
Jahresbericht gewilinscht (23
Prozent, Grafik 3).

Vor ihrer Spende hat sich nur
jeder dritte Spender der letzten
12 Monate eingehend Uber die
jeweilige Organisation bzw. das
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Personen, fir die eine Spende in Frage kdme,
und die eine Ruckmeldung erwarten
oder schoén finden wirden

Sample size n=6,004 | Base: DE adults

Data are weighted to be nationally representative | Fieldwork by YouGov

jeweilige Projekt informiert,
weitere 47 Prozent haben sich
kurz informiert. In deutlich
Uberdurchschnittlichem Anteil
haben sich Spender ab 60 Jahre

eingehend informiert (42 Prozent).

Auf der einen Seite wlnschen
sich Spender also Informationen
Uber die Verwendung der Spende
und Hintergrundinformationen
zum Projekt, in dessen Rahmen
die Spende verwendet wurde,
auf der anderen Seite sind

Informationsdefizite auch fur
potentielle Neuspender einer der
Hauptgrinde, aus denen sie nicht
gespendet haben. Organisationen,
die ihren (potentiellen) Spendern
mehr konkrete Informationen
darliber geben, wie Spendengelder
verwendet werden, konnten auf
diesem Weg deshalb sowohl
derzeitige Spender binden, als
auch neue UnterstUtzer gewinnen.

Die Befragung fur das Herbst-Panel des Development Engagement Lab wurde Ende September/Anfang Oktober 2019 von YouGov

durchgefihrt. Die Analyse stutzt sich auf 6.004 Online-Interviews mit der deutschen Bevolkerung ab 18 Jahre.

You can find out more information

about DEL research at

developmentcompass.org

by following us on Twitter

@DevEngagelLab

or by contacting

del@ucl.ac.uk
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